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Kis pénzbol nagy markat: Hogyan sziiletik a slagertermék?
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A moszkvai aluljarékban az arusok kozott szinte mindig van egy pékség, amely
illataval megallasra kényszeriti a sétalokat. A sorban allok varakozas kozben
ajsagot, gyiimolcsot és viragot is vesznek. Az mfor.hu kkv-knak szo6l6
marketingsorozata ezuttal annak nézett utana, milyen eszko6zokkel
0sztonozhetjiik a vasarlast, és hogyan iranyithatjuk termékiinkre a figyelmet.

Az ismertség az értékesités alapja. Ha valamit nem
ismerink, azt nem is keressiik. De hogyan juthatunk el
oda, hogy megismerjenek minket, a termékeinket, a
szolgaltatasainkat?

A marketing feladata, hogy megtaldlja azokat az
eszkozoket, melyek vagyat keltenek bizonyos termékek
vagy szolgaltatasok irant. Segitségével elérhetjliik, hogy
"mindenkibdl" el6szor érdekl6dd legyen, miel6tt Ggyféllé
valna. Ha pedig valaki mar a vasarlonk, akkor érdemes
vele kapcsolatban maradnunk, és ismételt vasarlasra
6sztdndznilnk.

Miert j6 ez nekem? Vevéfogas az érzékek
atjan

Ehhez a folyamathoz viszont figyelemfelkelt6 (zenetekre

van szlikség. Megfogalmazasanal gondoljunk arra, hogy mindenki szamara sajat maga a

legfontosabb: sajat igényeit kivanja kielégiteni, sajat problémait kivanja megoldani. Ezért

az 6 szamara kell egyértelm(en elmondani, hogy neki miért j6 a termék, hogyan segithet

rajta. A hatasos lUzenet mindig a megcélzott személy(ek)re koncentral, és kevés - de jol

megfogalmazott - lizenetet tovabbit.

A marketingkommunikacio kidolgozasa soran azonban azt is figyelembe kell venni, hogy
Uzenetlinkkel 6t-hét alkalommal kell taldlkoznia egy teljesen kivillaliénak ahhoz, hogy
eljusson a vasarlasig. Ezért nagy atlagban - a termék értékétdl fliggetlendl - négy
honapig kell tirelmesen, de folyamatosan lizeneteket klildenlink ahhoz, hogy a forgalom
érezhet6en noévekedjen.

A masodik-harmadik hénapot kévetéen mar lehet szamitani az elsé jo jelekre, ezt
kévetoen pedig honaprol-hdnapra javulni fognak eredményeink. Persze csak akkor, ha
kézben nem valtoztatunk Uzenetlinkdn és a megjelenések vizualis hatasan. Ez kilondsen
kisebb cégek esetében fontos, mert csak igy lehet kisebb kdltségvetéssel lathatd
eredményt elérni. EI6Gnyds, ha vallalkozasunkat, rekldmjainkat egy jellemzé szinnel
kapcsoljuk 0ssze, melyet aztan kdvetkezetesen megjelenitiink marketingeszkézeinken.

A csabitas eszkozei

Hasznaljunk tébb eszkozt az lgyfelek figyelmének felkeltésére és informalasukra, mert
ezzel hatékonyabba valik a célcsoport elérése. Ezek - a hagyomanyos on-és offline
reklamokon kivul - lehetnek: dekoracid, névjegy, belsé- és kilsé plakatok, a
konkurencidhoz képest szokatlan nyitvatartdasi idG, kirakat, Ggyfélgondozas,
keresztmarketing, referenciak hasznalata, termékbemutatd, termékminta, klubtagsag,
szérdéanyagok, tanacsadas, eléadas, kutatasi eredmények ismertetése, utcai standok, a
bolt el6tti tér egyedivé tétele, promdcid, bolti rekldmanyagok (POS), DM, kuponok,
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kiallitas, rekldmajandékok, PR, s6t maga a csomagolas is. Eredményt akkor érhetiink el,
ha az eszk6zok megvalasztasat is a célcsoport igényeihez igazitjuk.

Talan masoknak is feltlint mar, hogy a nagy bevasarldkézpontok, élelmiszerboltok
kornyékén gyakran lehet érezni a frissen silt pogacsa vagy kenyér illatat. Ez nem
véletlen, hiszen ez is egy figyelemfelkeltd6 eszk6dz lehet, mivel ennek az illatnak kevesen
tudnak ellenallni. S ha valaki mar ott van, akkor korul is néz,
és vasarol.

Mi az a BTL?

Egy finom illat...
Az angol "below the

line" kifejezésbdl
szarmazik. A "vonal
alatti reklamok" k6zé
sorolnak minden olyan
marketingeszkozt,
amely nem tekinthetd
hagyomanyos
médiahirdetésnek, tehat
nem TV-ben, radidban,

, v i e s an o , sajtoban, moziban vagy
Az érdeklodeés felkeltéset kdévetden kritikus szerepe van az elsé kéztertileten fut.

vésérlé’sna’k, hisg’ep a vevod nem szeretne csaI(’)_dnj. EI_('Sszbr Utébbiakat ATL ("above
korilnéz, erdeklodik. Keresi azt a kapcsot, ami noveli a
bizalmat. Ha ilyenkor j6 benyomasokat szerez, akkor tébbnyire
vasarol is. Ez a tesztelés ideje. Ha pedig kiilondsen pozitiv
tapasztalatokat szerez, akkor nemcsak visszatér, de masoknak
is elmeséli, hogy milyen figyelemmel, torédéssel és tiirelmes
kiszolgalassal talalkozott.

Moszkvaban példaul sok aluljaréban igen embert prébald
feladat eljutni a kijaratig. Az arusok kozo6tt ugyanis szinte
mindig van egy pékség, amely illatdval megallasra kényszeriti a
sétaldkat. Raadasul a bejaratnal mindig sorok kigydéznak... és
az ott allok varakozas kézben megveszik az Gjsagot, a
gylumolcsot, a viragot is. Nem lennék meglepve, ha ezek a
"szomszédos" arusok egy tulajdonos kezében lennének, és a
friss pékaru illata a vevécsalit jelentené szamukra.

the line" - vonal feletti)
rekldamoknak hivjak. A
BTL-kdrbe tartoznak
példaul bolti
kihelyezések, az
eladashelyi rekldamok, a
levélen keresztili

...egy kellemes néi hang megkeresések (DM:
direct mail), a bolti-

Az elmult években sokszor kellett taxival utaznom. Az elején kereskeddi bemutatdk,

taldlomra tarcsaztam az eszembe jutd tarsasagok szamait - kidllitasok,

egészen addig, mignem az egyik telefonalas soran egy rendezvények stb.

kellemes ndi hang a nevemen dvozolt. Teljesen leny(igozott.
Ezt kdvetben mindig ezt a céget hivtam, ha taxira volt
szikségem, pedig nem volt tul olcso.

Ez a tarsasag tudott valamit: a figyelem, a tér6dés mindenkinek fontos. Az
automatdjukon rogzitették a nevemet a mobilszamomhoz. Amikor Gjra hivtam Oket, a
szam mellett az is azonnal megjelent. Ezaltal éreztették velem, hogy fontos vagyok
nekik. Ezzel az aprdsaggal érték el, hogy alkalmibdl térzsutassa valtam.

A vasarlashoz szlikséges bizalom megszerzése klilondsen igaz nagy értékl vagy
Osszetett szolgaltatasok esetében, hiszen senki sem szeret zsdkbamacskara sok pénzt
kiadni. Ilyenkor segitséget jelenthet, ha van olyan termékiink, amely olcsébb, s ezért a
megvétele nem jar olyan pszichés teherrel, mint egy nagy értékd, ismeretlen aru melletti
elkételezddés.

On lecserélné fodraszat?
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El6nyo6s, ha ez a "probatermék" kapcsolddik a nagyobb 6sszegl kinalathoz, és - ha jol
mikoédik - meggy6zi a vevét arrol, hogy maskor mast is itt vasaroljon. Minél 6sszetettebb
a kinalat (tanacsadas, egyéb szolgaltatasok), annal fontosabb lehet a kezd6 termék.

Egyszer(i, de szemléletes példa a fodraszat. Egy n6ének a megfeleld fodrasz megtalalasa
egy tortura. Ha Uj utan kell néznlink, akkor legtébbszér megkérdezziik ismerdseinket,
majd elmegylink és felmérjlk a terepet. Tesztelésként kériink egy mosast-fésiilést.

Ha az illetd atment a "vizsgan", legkozelebb mar egy kicsit komolyabb muveletet kérink.
Ha elégedettek vagyunk, tdérzsvendégek leszlink. Keresztnéven szélitjuk egymast, s egy
id6 utan eljutunk odaig, hogy a fodrasz id6beosztadsahoz igazitjuk a mienket. A
fogorvosunk mellett 6 lesz az egyik legbiztosabb pontja életlinknek. Kérdezzen meg barki
egy n6t: mikor cserélné le megszokott fodraszat?

Azonban nem szabad megfeledkeznlink azokrol sem, akik egyszer mar részt vettek egy
rendezvényilinkon (kidllitas, bemutatd, prezentacio), érdeklédtek mar nalunk, vagy az
Ugyfeleink voltak. Ok mar ismernek minket, s egy kis figyelemmel elérhetjik, hogy
vasarlonkka vagy visszatérd vevonkké valjanak. Ilyenkor nagyon hasznos, ha
kapcsolatban maradunk velik.

A rendezvényt kovetben kildhetiink nekik egy kdszonblevelet, egy termékmintat vagy
egy Oket érdekl§ statisztikat, esetleg megkérdezhetjik t6lik, hasznosnak talaltak-e az
Osszejovetelt. Emellett a meglévé ligyfeleknek is rendszeresen adjunk hirt magunkrél! A
lényeg, hogy érezzék a torodést és megtartsuk a kapcsolatot.

Uj kabatja érkezett!

Legylink kreativak! Még egy ruhaboltos is klildhet értesitést arrdl, hogy "Uj kabatok
érkeztek, és félretettem Onnek egy olyan negyvenes méret(it, amilyet mar korabban is
keresett." Persze nem art, ha van vevdnyilvantartasunk. Igy stabilabba tehetjik
forgalmunkat, és a szezonon kivili hdnapokra is generalhatunk bevételt.

A vevOmegtartas maddja lehet az is, ha csak nalunk "levasarolhatd" kuponokkal,
pontgyljtéssel vagy év végi visszatéritéssel 6szténozzlik tigyfeleinket a rendszeres
vasarlasra. Ilyen eszkozoket rendszeresen hasznalnak bevasarlékézpontok, benzinkutak,
taxitarsasagok, nagy- és kiskereskedések vagy akar tréningcégek is.

Az eladastsztbnzés formaja lehet még a bolti- és a gyartoi arleszallitas, a vasarlashoz
kotott ajandék, a nyereményjaték, a "Kettot fizet, harmat kap" akcidk, az arukapcsolas
vagy a kiprébalast kovet6 visszavasarlasi garancia. Kereskedelmi vagy viszonteladdi
termékek esetében eredményt hozhat a forgalmazok 6szténzése is.

Art a talzott akci6zas

Az arra fokuszald és tulzott akciok esetében azonban figyelni kell arra, hogy ezek hatasa
rovid tavu. Raadasul a rendszeres akciok nem csak nyereséglinket, de az aru megitélését
is ronthatjak, hiszen a fogyasztok felé olyan lzenetet kdzvetitenek, hogy markaink
6nmagukban nem elég értékesek.

Az (zlet eredményessége szempontjabol az lehet a megoldas, ha a reklam és az
eladasodszténzés egyensulyban van. Ilyenkor a marketingmix minden elemének egydtt

©Copyright 2007, MarketingPraktikak - Minden jog fenntartva! Forras: [Drigu]



LI, praktikak

kell mikodnie (szinergiaval és a koherens lzenetek megtartasaval), hogy hosszabb tavu
hatast is elérjenek.

Tehat a rekldm erdsitse a markat és az Gzenetet, valamint legyen képes a célcsoport
figyelmének fenntartasara, s ezzel egyltt a piaci részesedés mego6rzésére. A promocio
pedig egy adott id0szak alatt 6sztéondzheti a vasarlast, illetve a termék kiprébalasa révén
az Uj vevOk szerzését segitheti.

Keszténé Kiss Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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