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Kis pénzbol nagy markat: szall a reklam szajrul szajra
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Tobb hazai felmérés is bebizonyitotta, hogy a leend6 vasarlékat jobban
befolyasolja az ismer6sok, baratok, rokonok véleménye, mint a reklamok. Ez
kiilondsen igaz nagyobb értéki aruk vétele esetén. Az mfor.hu kkv-knak szo6lo
marketingsorozata ezittal a szajreklam és a virusmarketing jelentéségét
vizsgalja.

A fogyasztok nagy része még a mindennapos
bevasarlasok soran is figyel a kdzeli ismerdsok
véleményére. Ez nem feltétlendl jelenti azt, hogy mas
informacids forrasok (szérdlap, bolti reklamok, egyéb on-
és offline hirdetések) nem fontosak, csupan azt jelzi,
hogy a bizalom szerepe kiemelt jelent6ségli a vasarlasi
dontések meghozatalakor. Ugyanakkor azt sem szabad
figyelmen kivil hagynunk, hogy ismeréseink is
talalkoznak reklamokkal, melyek befolyasoljak
véleménylket.

Személyes ajanlasok, kitargyalo6 forumok

Gondoljunk csak bele, még mindig mennyire erések a
falvakban a takarékszovetkezet tipusu pénzigyi
intézmények. Ilyen helyeken a nagyobb bankok alig
tudnak teret nyerni. Itt, ahol mindenki ismer mindenkit,
pénzligyek terén még mindig az ismertség, a vezetsé személyébe vetett bizalom a
legfontosabb.

A j6 baratoknak hisziink
(Mfor montazs)

Mindannyiunk szamara kézismert a személyes ajanlasok fontossaga bizonyos
szolgaltatasok esetében. Az orvosok, ligyvédek és tanacsaddk, valamint szakik,
épitészek, takaritd- és biztonsagi cégek, kozmetikusok, edz6termek, ruhaszalonok és IT
rendszerek szolgaltatéi Ggyfélkorének jelentds része ma is a személyes ajanlasoknak
koszonhetd. A tobbség még az utazasi célok eldontésénél vagy az étteremvalasztasnal is
tamaszkodik a baratok véleményére.

Emellett j6 példat szolgaltatnak azok a kézésségi portalok ' Mj a szajreklam?
is, ahol hasonld érdeklédési korliek osztjak meg egymassal

a tapasztalataikat. Ha megnézzik példaul a kismamakat Szajrekldamnak (angolul
0sszefogd internetes férumokat, 1atni fogjuk, hogy a WOM, azaz word of mouth)
feliratkozdok egymas kozott ,,beszélik meg” ligyes-bajos nevezzik azt, amit az
dolgaikat, tanacsot adnak egymasnak egy-egy probléma emberek masoknak
felmerilése esetén, vagy masoknak is ajanlanak naluk mar mondanak el vagy irnak le
bevalt készitményeket. egy meghatarozott

termékrol, szolgaltatasrol.
Hasonlo eredményességgel mikoédnek a miszaki cikkeket, Tehat az egyének kozotti
zenével kapcsolatos eszkozoket "kitargyald” férumok is. Az informaciocserét jelenti. Ha

ide bejelentkezdk szamara nagyon fontos a hasonld j6l hasznaljak, akkor ez
érdekl6dési korlek szakavatott megjegyzése. Sokan keresik lehet az egyik legolcsdbb és
ezt a fajta kapcsolatot, hiszen itt 6szinte, 6nkéntes legeredményesebb reklam.

véleményeket kapnak a tényleges hasznaldktdl. A hasonld

jellegli férumokon begyijtétt Uj termékpreferencidkat

allithatnak fel. Eppen a személyesség hatasa az, ami miatt akadr mdédosulhatnak is
a korabban felallitott vasarlasi elképzelések.
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Lanciizenetek mailen

A széjreklamnak egy specialis formajat képezik azok az e- 250 |Jehetéség

mailen kildott lanclzenetek is, melyeket informacio

tartalmuk miatt 6nként tovabbitunk ismerdseinknek, s Tapasztalatok alapjan
ezaltal bizonyos termékek vasarlasat tagadjuk vagy atlagosan mindenkinek van
Osztonozzik. A kdzelmdultban ilyen volt példaul az egyik 250 olyan ismerése, akivel
élelmiszeri multinacionalis cég markajanak (Danone) beszélgetés kézben
vasarlasa ellen inditott "kampany". De a negativ szajrekldm megoszthatja élményeit.
erejét mutattadk azok az informacidk is, melyek hatasara Persze ez azt is jelenti,
szinte pillanatok alatt tomegek akartak kivenni pénziket egi hogy ennyi Ggyfelet el is
bizonyos bankbal. riaszthatunk, amennyiben
] nem jo tapasztalatokat
Erdemes feltenni magunknak a kérdést: cégvezetoként szereztek nalunk. Raadasul
mennyire segitjik el6, hogy kedvez6 vélemények az emberi természetbdl

hangozzanak el terméklikr6l? Odafigyellink-e arra, amit a addéddan a rossz hir
vevoink mondanak, hogyan reagalnak szolgaltatasainkra? = gyorsabban és
Utdbbi azért is fontos, mert sokan nem veszik maguknak a "hatasosabban" is terjed,

faradsagot, hogy szdban is kifejezzék véleményiiket. Es mint a jo, ezért ne
ugyanezért fontos a megfelel6 panaszkezelés is. Ha a becsuljik le a vasarlokkal
megbantott vevl Gszinte bocsanatkéréssel és nagyvonalu valé foglalkozas
kompenzacioval talalkozik, akkor a benne lév6 negativ fontossagat!

érzések helyére pozitivak Iépnek, és kedvezGen fog
nyilatkozni rélunk.

Megéri azt is végiggondolni, megfelel6 tajékoztatast adunk-e termékeinkrdl, hiszen a
kétértelm(iség, a félreérthet6ségbdl adddo téves kovetkeztetések szintén alapot
adhatnak a csalodasra.

Vond be a fonokot! Dobbenetes hatas...

Kedvez6 eredményeket érhetlink el, ha rendszeres lgyfeleinket bevonjuk a fejlesztések
el6készitésébe. Nyugodtan kérjlik segitségliket, ezzel ugyanis megerdsitjik
rokonszenviiket, s Ugy érezhetik, hogy sikereink részeseivé valnak. Arrél nem is
beszélve, hogy elmesélhetik ismerbseiknek, hogy a cég szamara mennyire fontos a
vevoik véleménye. Mindez persze nekink is segit abban, hogy termékilinket a vevl
szemével lassuk.

Egyik-masik multis cégemnél sikertlt elérni, hogy minden egyes fels6vezetd (és az
O0sszes marketinges) csatlakozzon egy-egy értékesité kollégahoz, és egy teljes napot
egyltt toltsenek. Ilyenkor a cél az volt, hogy elsé kézbdl szerezzenek tapasztalatokat
azoktdl a vasarléktdl, akik befolyasoltak cégink eredményességét. A hatas dobbenetes
volt. Az ilyen élményeket egy vezetének sem lenne szabad kihagyni.

Ezzel nem csak a munkafolyamatokrdl, az elvarasokrol, a szolgaltatasainkrol
szerezhetlink elsd kézbdl informaciokat, de megtudhatjuk partnereink véleményét is.
Raadasul pozitiv szajreklamot indithatunk el, ha kidertl, hogy olyan ember kéri a
véleménylket, aki tényleges dontéshozé.

A fogyasztoi vélemények megjelenitésének egyik formaja a személyes ajanlasok
bemutatasa. Ezekben olyan Ugyfelek irjak le vagy mondjak el véleményliket, akik mar
kapcsolatba kertiltek termékiinkkel. Ezek mindig hitelesebbek, hiszen a vevéink a sajat
tapasztalatat osztja meg masokkal. Ez majdnem olyan hatékonyan segitheti céglink
Uzletmenetét, mint a pozitiv szajreklamok.
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A kis baratok hatasa

Utdbbit segitheti az is, ha gyerekekkel foglalkozunk, vagy megajandékozzuk 6ket. Ilyen
megfontolasbdl adnak példaul gyorsétterem-lancok kiilénleges jatékot a
gyermekmeniih6z. Egy jol megvalasztott ajandék beindithatja a kicsik kozti beszélgetést,
és elérheti, hogy legkdzelebb a baratok is elmenjenek az lizletbe a szileikkel.

Taladlkoztam mar olyan étteremmel is, ahol klildonlegesen hajtogatott lufikat adtak a
gyerekeknek. Ez a hely - a kis baratok hatasara - nagyon népszer(ivé valt a
kisgyermekes szllok korében. Egy jol megvalasztott ajandék még a felnGttek kdrében is
beindithatja a személyes ajanlasokat.

Az egyediség mindig vonzza az érdeklodoket, és beinditja a szajreklamot. A nyari
kanikulaban fordult eld, hogy az egyik bankfidk nyari koktélokat osztogatott ligyfeleinek.
Ez felkeltette mind az emberek, mind a sajtdé érdeklodését. Az eset sokaig volt szobeszéd
targya és hatasa érezhetd volt a forgalom névekedésében is. Az ilyen fogasokkal olyan
emberek figyelmét is felkelthetjik, akik egyébként meggy6zédéses reklamkeril6k.

Brisszel egyik éttermében tortént, hogy a fépincér egyszer csak megjelent az egyik
nagyobb asztaltarsasagnal, és atadott egy ajandék csoki mousse-t tartalmazé talat. A
meglepetés, az izgalom, az osztozkodas korilli poénkodas hatassal volt a tébbi bent lore
is. Mint elmesélték, ez az étterem rendszeresen meglepte vendégeit valamivel. Ez pedig
gerjesztette az egymas kozti beszélgetést, hiszen volt egy sztori, amirél lehetett beszélni.

A meghokkentés ereje

A gerilla- és a virusmarketing is gyakran épit a szébeszéd
erejére. Itt rendszerint valamilyen Ujszerd, kiulénleges,
varatlan Gtletre epitenek, s igy formabonté kommunikacids  Qlyan szajrél-szajra jaré

Mi a virusmarketing?

megoldasok szliletnek. Nagy elénye, hogy viszonylag rekldm, melynek terjedési
kevesen hasgnéljék és jo Otlet esetén kiemelked6 hatdst gyorsasaga és hatdsossaga
lehet vele elérni. az emberi kapcsolatokra

) _ ) ) o épit. A szajreklam (a
A virusmarketing soran egy kezdemenyezo kild el gerilla-marketingen beliil)
ismeroOseinek egy figyelemfelkelt6é e-mailt. Ok, ha elég és a virusmarketing az
érdekesnek talaljak, tovabbkildik a sajat ismerdseiknek. egyik leghatékonyabb
Maga a kifejezés az lGzenet hatvanyozott terjedési lizenetkdzvetitd eszkdz.

sebességére utal, hiszen egy jopofanak, szérakoztatonak,
meghdkkentdnek vagy éppen trendinek t(in6
marketinglizenet pillanatok alatt tobb ezer emberhez juthat el.

Ilyen volt a hires, Balatont népszer(sit6 animacids film (Balatoni nyar - csénakszex)
kampanya is, aminek let6ltése messze tulszarnyalt minden elképzelést. Arrdl nem is
beszélve, hogy abban az idében nem volt olyan média, amely nem foglalkozott volna
ezzel a témaval.

A fiatalok kilonosen fogékonyak az egyedi, trendi dolgokra. Ujszer(i kezdeményezés az a
nemrégiben létrehozott kéz6sségi oldal, aminek célja, hogy a regisztralt szonar k6z0sségi
tagok - az exkluzivitas érzésének kialakitasan tul - segitsék bizonyos termékek
megismertetését és a szajreklam elinditasat. Ami érdekes, hogy mar tag is csak olyan
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véleményformalé fiatal lehet, aki megfelel bizonyos elvarasoknak. Ezzel a “szliréssel” a
bekertlés is ad egyfajta presztizs-érzetet, amellett, hogy a tagok els6ként juthatnak
hozza, prébalhatnak ki és véleményezhetnek trendinek szant dolgokat.

Keszte Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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