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Termékigéretek: amikor a meno cigi férfiva tesz
2007. augusztus 14. kedd, 08:16

Emlékeznek még arra, amikor a dohanyosok Marlboro-dobozba raktak at olcsé
magyar cigarettajukat, ha tarsasagba mentek? A kis piros doboz azt is
jelentette, hogy én is vagyok olyan férfias, mint a Marlboro-cowboy. Az mfor.hu
marketingsorozata ezuttal azt mutatja meg, hogy a jo termékigéret az
érzelmekre appelal, és hogy egy termék arat els6sorban nem a koltségek

szabjak meg.

b

Egy marka felépitése soran meg kell hataroznunk, milyen
elényok fontosak a célcsoport szamara, illetve milyen
igéretek 6sztonzik a vasarlast, a markaval valo
kapcsolattartast. Ezek azok a tulajdonsagok, melyek - a
megklilonboztetésen tulmenden - erdsitik a bizalmat és a
hitelességet. Ezért pozicionalaskor tulajdonképpen azt
hatarozzuk meg, hogy mely markaigéreteket
kommunikaljuk a célk6zonségnek, és milyen elényoket
tudunk felmutatni a versenytarsakkal szemben. d ‘

Termék és onkifejezés:
tizenet kifelé (Mfor-
montazs)

A pozicionalas megszabja a markastratégiat, fejleszti a
markaemlékezetet, segiti a fokuszalast és hozzajarul a
cég hitelességéhez, illetve lehetéséget adhat az esetleges
markabdvitésekhez.

Mit igér a marka?

A markaigéret soran olyan funkcionalis, emocionalis vagy dnkifejezést szolgald elénydket
kommunikalunk a fogyasztok felé, melyek szamukra is értéket jelentenek. Ezek
befolyasoljak a marka-fogyasztd viszonyat és a vasarlasi dontést (kiprobalas, ismételt
vasarlas). Azonban mindezt Ugy kell felépiteni, hogy elegendé figyelmet forditsunk a
hitelességre és az igéreteket alatdmasztd, megerdsitd érvrendszerre. Hidanyuk ugyanis
kedvezétlenll befolyasolhatja markank és esetleg cégiink sikerét.

A hitelességet erbsitheti egy tdmogatd, véleményformald Megkiilonboztetés
személy (markaarc), szervezet vagy akar korabbi vevok
ajanlasa is. Tapasztalatom szerint az a legjobb, ha egy A marka-értékigéret
terméknek legalabb kétpdlusu a termékigérete, mert a csak azon része, ami mas,
funkcionalis el6ny hangsulyozasa kénnyen tuligérhetad. mint amit a
versenytarsak
Funkcionalis elony: miért hasznos? ajanlanak. Olyannak kell
lennie, hogy csabitast
A "funkcionalis elény"-igéretek legtobbje magabdl a termék jelentsen a fogyasztok
vagy szolgaltatds alaptulajdonsagaibdl adodik. Egy |ézerprinter szdmara, s ezaltal
esetében ilyen lehet a sebesség, a felbontas, a nyomtatas kiprobalasra, vasarlasra
mindsége és a jobb id6kihasznalas. Ezek azok a tulajdonsagok, &szténézzon. Akkor jo a
melyek leginkabb kapcsolatban vannak a fogyaszték megkilonboztetés, ha
tapasztalataival. hosszabb tavra is elonyt

sugall, 6sszhangban van
Egy jo funkcionalis igéret megvalasztdsa soran a legnagyobb a csomagolassal, mert

kihivast az jelenti, hogy taldljunk olyan - még nem elcsépelt - ezdltal is erdsitheti a
kifejezést, amely megkllonbéztet a versenytarsaktol és markaval vald
kisajatithatd. Hiszen termékigéretlink célja az, hogy a mi azonosulds vonzerejét.

markankkal azonositsak.
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Nézziink példakat arra, mik lehetnek ezek az igéretek. Funkcionalis lehet példaul:

"megszlinteti a fajdalmat", "segiti az egészség megobrzését", "szomjoltd", "h(sit",
n mn n n

"tartos", "alacsony kaldriatartalmu"”, "friss porkoélés", "mindig a legfrissebb hirek", "gyors

letoltés", "kedvez6 ar", "nagy valaszték", "virusvédelem".

A funkcionalis igéret hasznalatanak azonban megvannak a maga korlatai, hiszen a fizikai
jellemzok kénnyen lemasolhatdak vagy tulszarnyalhatéak. (Mindig lehet csinalni valamit,
ami gyorsabb, konnyebb, olcsdbb, kisebb vagy még egyel tobb funkcidval bir.) A
megoldas az lehet, ha a funkcionalis igéreteket emocionalis vagy onkifejezést szolgald
elényokkel is kibévitjuk.

Erzelmi elény: az én kis laptopom...

Ha egy marka hasznalata vagy megvasarlasa pozitiv érzést = A marka személyisége
kelt a fogyasztéban, akkor az a termék érzelmi elénydkkel is
rendelkezik. Ilyen a Volvonal a biztonsag érzete, a Coca- Sokan még nem tartjak
Colénal az energikussag, a Szentkiralyi Asvanyviznél az, hogy fontosnak ennek a
teszek valami az egészségemeért, a Nokia N95-0s modelljénél tényez6nek a
pedig az, hogy a "kis laptopom" mindig velem van, azon meghatarozasat, pedig
keresztil minden elérhet6 és ez biztonsagérzetet ad. felépitése segiti a
célcsoport beazonositasat
Emocionalis igéret lehet példaul: "biztonsagos", "izgalmas", és a kommunikacio
"jobban tud teljesiteni", "fiatalos", "mindent megtehet a foga stilusanak, tonusanak
épségéért", "az igazi kavé élménye", "hozzajarul ahhoz, hogy kialakitdsat. 16
egészséges és fitt maradjon", "érzéki, kellemes, baratsdgos  megvalasztasa
hangulat", "cége sikeresebb lesz". hosszutavon is elényt
adhat, mert er6sitheti a
Emocionalis elény igéretével gazdagabba, mélyebbé valhat a megkiilonbdztetést és a
markaigéret. Meghatarozasa altalaban Ggy térténik, hogy - markaazonositd jegyek
sokszor piackutatas segitségével - feltérképezik, milyen "felismerhet6ségét."
érzéseket kelt a funkcionadlis eldnydk elérése.

Duplan bebiztositva

Ezért a legtobb er6s marka mind funkcionalis, mind emocionalis termékigérettel

rendelkezik: "a hajad olyan szép fényes lesz, hogy mindenki téged fog nézni", "olyan
hatékony lesz a honlapod, hogy irigyelni fognak Uzleti sikereidért", "nem csak joiz{ ételt
kapsz, de mindehhez jar egy baratsagos, csaladias hangulat is", "ha ezt a
multifunkcionalis nyomtatodt hasznalod, akkor biztos lehetsz abban, hogy minden elkészul

idére, mert nem kell meghibasodastol tartanod".

Az onkifejezést szolgalod elényok nagyon erbs kotédést adhatnak egy markanak.
Hozzajarulnak ahhoz, hogy a vasarld kifejezze vele: tartozik valahova. Emléksziink még
arra, amikor a dohanyosok Marlboro-dobozba raktdk at olcsobb magyar cigarettajukat,
kulénosen, ha tarsasagba mentek. Hiszen a kis piros doboz azt (is) jelentette, hogy én is
megengedhetem magamnak, és én is olyan férfias vagyok, mint a Marlboro-cowboy.

Megmutatom, ki vagyok!

Ilyen kifejez6 eszkoz lehet egy s6rnél - a felfrisstilés érzésén tul - a megbizhatdé mindség
melletti elkotelezettség megmutatasa, egy autdnal vagy karéranal a yuppie életstilushoz
valo tartozas, egy tréningen valo részvételnél a feltorekvé cégekhez vald csatlakozas,
egy ételtipus fogyasztasanal az egészséges életmod melletti elkotelezettség, egy
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segélyszervezet tdmogatasanal pedig a "nekem fontos a kérnyezetem megdvasa"
kifejezése.

A legjellemzébb kilonbség az emocionalis és az onkifejezést Erzékelt minéség

szolgald igéretek kozott, hogy utdbbi nem csak érzéseket

kozvetit, hanem sokkal inkdbb az "én" megmutatasat is A vélt vagy érzékelt

szolgalja. Inkabb elbretekintd, 6sztdnz8, hasznalata pedig kifelé minoseg a marka

is Uizen. A kommunikacidban is inkdbb a tevékenység erteket kifejezl

"eredménye" kerl el6térbe, nem pedig a termék hasznalata. Osszetett mutato, ami
leginkdbb a marka és a

Nézziik meg ezeket a markaigéreteket a mindenki altal jol markat képezé termek,

ismert Nike példajan keresztiil. Funkcionalis elny: illetve két vagy tobb

cstcstechnoldgidval késziilt sportcipd, mely kényelmes és marka kozotti

javitja a teljesitményt. Emocionalis: egészséges, aktiv, stilusos kuldnbséget fejezi ki a

és kicsit lezser életmdd érzése. Onkifejezést szolgald igéret: fogyasztok

megengedhetem magamnak a legjobbat, ezt hasznélva én is szemsz0gebol.

elérem lehet8ségeim hatéarat, hiszen hires sportoldk is ebben Megmutatja, hogy a

futnak, ha teljesiteni akarnak. fogyasztok hogyan
értékelik markankat,

Hogyan szabjuk meg az arat? mennyire elégedettek
vele, és milyen iranta a

A markaigéretek csak az arral egyiitt télthetik be bizalom.

eredményesen a nekik szant szerepet, hiszen az segiti az érték

kozvetitését. Meghatarozasanal azonban nagyon kell figyelni: a magasabb ar (izenete
altaldban a jobb min6ség, de csak akkor, ha az teljesen ésszhangban van a
termékigéretekkel. Ha utobbi nagyon erfs, de az ar alacsony, akkor ez
elbizonytalanithatja a vasarldt. Ilyenkor adddik a kérdés: mi lehet ennek az oka?

A "magas ar - gyenge lUzenet" sem muikédik, hiszen akkor "az nem ér meg annyit". Mert
ne feledjik: a fogyasztok érzeteik alapjan déntenek vasarlaskor. Azt veszik meg, amit
jobbnak gondolnak. Ezt pedig a kommunikacié befolyasolja, ez alakitja ki
minOségérzetiiket. Minél kedvez6bb, megkllonboztetettebb egy marka érzékelt
mindsége, annal nagyobb lehet a realizalhatd profit nagysaga.

Mindenesetre egy jol felépitett marka esetében az arat sokkal inkabb az elérhet6
termékelény nagysaga befolyasolja, mint a maga a koltségszerkezet. Ennek azonban
tukrozédnie kell a csomagolasban, az eladas milyenségében, a kiszolgalasban és az
Ugyfélszolgalatban. Ezt pedig marketinggel, pozicionalassal és kommunikacidval érhetjiuk
el.

Enélkll marad az elcsépelt, altaldnos, a konkurencia altal is hasznalt elényok igérete, ami
nem igazan kdnnyiti meg a fogyasztok dontését. Ilyenkor pedig az &r marad az egyetlen
O6sszehasonlithato tényezo.
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