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Kis pénzbol nagy markat: hogyan tanuljunk a

konkurenciatol?
2007. aprilis 24. kedd, 09:21

Egy cég sikeressége szempontjabdl a konkurencia rendszeres feltérképezése és
kiértékelése legalabb olyan hasznos, mint a fogyaszt6k megismerése. Ez
segitheti a hatasos megkiilonboztetést és az eredményes kommunikaciot. Kis-
és kozépvallalkozasoknak sz6l6 sorozatunkban az mfor.hu altal felkért
marketingszakért6 arra ad tippeket, hogyan segitheti a konkurencia a mi
cégiinket.

Indulasnal rogton tisztazzuk, kit tekintlink versenytarsnak.
El6szor a termékiink szempontjabdl legfontosabb szereplGket
vegylnk szamba: azokat, akik a "felségterlletliinkdn" azonos
igényt kielégitd vallalkozasokat mikodtetnek. Ezek lehetnek
a célcsoportunk vonzaskorzetében elérhetd konkurens
boltok, takarité cégek, autokereskedések vagy
pénzintézetek. Azonban idénként érdemes jobban
kitekinteni, és elemezni: mi lehet egy mashol jol mikodé,
hasonlé cég sikerének titka, mit és hogyan csinal egy Uj piaci
szerepl6.
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Miutan kivalasztottunk néhany céget, gyljtsiink 6ssze réluk
minden fontos informaciét. Ide tartozhatnak a hirdetések,
publikaciok, sajtéhirek, szérdlapok, bolti reklamanyagok,
termékismertetdk, akcidk, szolgdltatasok, arlistak, a
termékvalaszték, a vevokor, fizetési feltételek, az ligynokdk
szama stb. Ezeket érdemes évente egy-két alkalommal Mi az a versenytérs-
kiértékelni. elemzas?

Nem a kétkedés az
egyetlen at (Mfor-
montazs)

Versenytars-elemzés soran
altaldban értékelik a
markaimazst, a

e ; ) . ... .. ~markajegyeket, az

Sok informaciot viszonylag kénnyen 0sszeszedhetlink (sajtobol, ergsségeket-

Hirszerzés alruhaban

rekld@mokbdl, weboldalakrdl), mas hirekért kicsit dolgozni kell.  gyengeségeket, a
Ha példaul pizzériank van, akkor mi is belilhetlink vendégként feltételezett

a konkurencidhoz, mik6ézben jol megfigyelliink mindent: a markastratégiakat, a
vélasztékot, az adagokat, a kiszolgalast, az arakat, a teritést,  lehetséges uj vagy

Ujonnan belépd piaci
szereplOket, a
versenytarsakat
eldéallité/forgalmazd

az udvariassagot vagy éppen a kulénlegességeket, és
elbeszélgethetiink a pincérrel példaul arrél, hogy mindig ilyen
nehéz-e itt asztalhoz jutni. Szoba elegyedhetiink a pizzériabdl

kijlbvc’i venqégekkel, azt kérdezvén, mit tapasztalt, mivel volt vallalatok esetleges

elegedett és mivel nem. sebezhetfségét. Az
elemzést segitheti a

Ha fény deriil valamilyen gyengeségre (kevés a sajt, nincs fogyasztok megkérdezese

kisadag, vastag a tészta, lassu a kiszolgalas), azt kénnyen altal kapott markakep

(brand image) Osszevetése
a hirdetésekkel, a
feltételezett marka

felhasznalhatjuk sajat pizzériank pozicionalasahoz.
Rekldamozhatjuk a dupla sajtot, a vékony olaszos tésztat vagy

peldaul azt, hogy "ha a megrendeles utan fel oraval nincs az tizenetekkel (pozicionalas),
asztalan a frissen sult pizza, akkor csak félarat fizet. igy stratégiai
kovetkeztetéseket

vonhatunk le.
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Taladljuk meg a gyenge pontot!

Ha takaritécéglink van, akkor kérjik meg egy jo ismerésiinket, hogy lehetséges
megbizoként menjen el a konkurencidhoz, nézzen koril, kérjen ismertet6t, arajanlatot,
referencidkat, és dvatosan faggassa ki a személyzetet a feltételekrél. Puhatoljuk ki,
melyek a cég hianyossagai, mivel nem elégedettek, mit lenne celszer(i tovabbfejleszteni.
Igy szinte mindig taldlhaté olyan gyenge pont, amit felhaszndlhatunk a vev@szerzésben.

Azonban ez az ut csak akkor jarhatd, ha jo6 néhany véleményt 6ssze tudunk szedni, és
azokbdl kijon egy szamunkra is hasznosithaté eredmény. Ha ez nem lehetséges, akkor
piackutatasra van szlikség. Ilyenkor érdemes megkérdezni mind a sajat, mind a
konkurencia fogyasztéit arrél, mennyire elégedettek a termékekkel, mi motivalja a
valasztasukat, mit fejlesztenének, mi a véleménylk rélunk és a versenytarsakrol.

Merjiink masok lenni!

Emellett probaljuk kideriteni, milyen marketingeszk6zoket hasznalnak konkurenseink,
hol, mit és hogyan reklamoznak. fgy megtudhatjuk, ki mit tart fontosnak, mire kélt, ki a
célcsoportja, kilonbozik-e hirdetése a tobbiekétdl, tart-e vevotajékoztatdt, van-e példaul
hliségakcidja.

Ezek kiértékelését kévetben sokszor mar azaltal is eredményesek tudunk lenni, ha
eltériink a szokasostdl. Tapasztalatok szerint a legtobb hasonld karakter( cég
ugyanazokat az eszkozoket hasznalja, ugyanott, ugyanolyan sablonok szerint hirdet.
Marpedig ha nincs a vallalatnak vagy a terméknek hatarozott karaktere, akkor nehéz
megkllonboztetni magunkat és elkerilni az Gzenetek 6sszemosodasat, igy nehéz nyerni.

Az eredményességhez tehat ki kell Iépni a sablonokbol!
Célcsoportunk szamara is sokkal figyelemfelkeltébb, ha mashol
és mashogy érjuk el 6ket: ha szérdlap helyett kuponokat
osztogatunk, ha rendezvény helyett radids jatékot A marketingakcidkat
szponzoralunk, ha egyedi display-n van a terméklink és nem a kedvezé&tlenebb piaci
polcokon. S&t! Rekldmozzunk akkor is, ha gyengébben megy az koriulmények kozétt is

Uzlet és masok ezt nem teszik! érdemes folytatni.
Felmeérések igazoltak,

hogy kevésbé esett vissza
azoknak a cégeknek a
forgalma dekonjukturaban,

Rossz idokben is
hirdessiink!

Nem kell mindenhol ott lenni, ahol a tébbiek. Sokkal
eredményesebb, ha megprébalunk egy-két eszkozt kisajatitani,

és abban felerdsiteni a jelenlétiinket. Emellett nézziik meg, melyek rendszeresen
hogy mas ipardgak milyen eszkozdket hasznalnak. hirdettek a "rosszabb"
Prébalkozzunk, hiszen ha a konkurencia latja a sikereket, akkor idészakokban is.

Ugyis elkezdi az utanzast. De akkorra mi mar egy uj felé Konjuktura idején pedig
kacsintgatunk... gyorsabban névekedtek,

mert megmaradt az
ismertséglik, ami az

Ha valaki a sajat teriletén piacot szeretne nyerni, meg kell > =9 ,
J p Y ! J értékesitést segitette.

talalni a kitorési pontokat: mivel tlinhet ki a versenytarsak
masszajabdl. Ha nyerni akarsz, akkor ugy is kell viselkedni! Ne
feledjuk, hogy a marketing az érzetek csataja, és az emberek szeretnek a nyertes félhez
tartozni.
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Dobozba oltoztetett sorok

Sok évvel ezel6tt a Borsodi S6rgyarnal erre épitettiik marketingstratégiankat, amikor a
piac sokadik szerepl&jébdl piacvezetbkké szerettlink volna valni. Elkezdtink a sériparban
még nem hasznalt marketingeszkézoket bevezetni. Uj megoldasokat hasznaltunk a
rekldmoknal, a csomagolasnal és a vendéglatdhelyeknél is.

Els6ként oltoztettiink dobozba egy hazai vildgos sort (ez addig csak a kulfoldi sorok
kivaltsaga volt), elséként hirdettlink karacsonyi id6szakban, els6ként keszitettink hazai
s6rhoz hatos promaécids csomagolast. Es a piac jél vette az Gzeneteket...

El6fordulhat azonban, hogy konkurensiinknek nagyon elkotelezett fogyasztéi vannak.
Ebben az esetben vesslik be az apré |épések politikajat. Ez lehet egy kis promocidé (nem
arkedvezmény!), kdstolas, mintaklldés vagy egy olyan kisebb, de nem konkurens
termék vasarlasara vald 0sztonzés, ami nem sérti az elkdtelezett vevo érzéseit. Ilyen
lehet takaritocég esetében egy kedvezd csomag-ajanlat takaritoszerekre,
szamitastechnikai cég esetében egyedi IT-tanacsadas, vagy ha egy
arnyékoldstechnikaval foglalkozé cég karbantartast ajanl fel... elsé Iépésben. Es ha a
labunkat sikerilt mar betenni az ajton, akkor csak rajtunk mulik, hogyan jutunk beljebb.

Keszténé Kiss Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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