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Marketingtippek kkv-nak: hogyan tiinjiink ki a tomegbol?

2007. julius 3. kedd, 08:31

Mivel kiilonboztetheti meg egy cég magat versenytarsaitol? Mi alapjan dont a
vasarlo? Milyen egy jo szlogen? Az mfor.hu kkv-knak sz6l6 sorozataban
szakértonk ezuttal példakon keresztiil mutat be olyan marketingmodszereket és
-eszkozoket, amelyek az eredményes miikodéshez sziikségesek.

J6 pozicionalas nélkil csak egy lesziink a tobb hasonld
szolgaltatast nyujté cég kozil. Az egyetlen megkilonboztetd
elem a nevink lesz. Ez alapjan azonban nehéz eldontenie
egy érdekléddnek, hogy miben kiilonbozik termékiink vagy
szolgaltatasunk a tobbiekétdl. A poziciondlas adja a cég igazi
megklilonboztetését: azt az okot, hogy minket valasszanak.

Kiilonboztessiik meg magunkat!

Egy vallalkozas csak akkor lehet sikeres, ha rataldlunk egy
olyan piaci résre (szegmensre), melyet - a cég mikodési
tertiletén - addig mas nem vagy csak rosszul elégitett ki. Ne
csak azért inditsuk be a varos 37. autdsiskolajat, mert van
egy kocsink. Ha nem talalunk ki valami mast, mint a tobbi 36
cég, akkor reménylink sincs egy jovedelmez6 vallalkozasra.

A réseket kutatva
(Mfor-montazs)

Ekkor csak azt érhetjlik el, hogy nyomott aron, kevés tanuldval éppen hogy
kitermelhetjik a kocsi fenntartasahoz és az oktatashoz sziikséges koltségeket. Igen am,
de milyen Gjdonsagot lehet kitalalni akkor, ha autovezetést oktatunk?

Kozismert, hogy a férfiak és a n6k agya masképp mikddik, Piaci szegmens

mas terilleteket mas intenzitassal hasznal. Tébbek kozoétt eltérd

a térlatasuk, miiszaki érzékiik, koncentracios készségik és A lakossag olyan

érzelmi hozzaalldsuk. Ezt a tényt ismerte fel és hasznalta fel csoportositasa, amit

cége pozicionalasakor az egyik hazai cég. Kitalaléja gondolt egy Vvalamilyen

merészet, és megcélozta a ndi vezetOket. szempontrendszer
alapjan homogénnek

Holgyekre specializaléodva lehet tekinteni.
Marketing szempontbol

Felvette a kapcsolatot szakemberekkel: szakpszicholégus, olyan jol kérilirhato

orvos, egyetemi oktatd segitett kidolgozni egy olyan felkészit6 fogyasztoi csoportokrol
programot, tanitdsi stilust, mely kimondottan néknek szél. Az 6 van szd, melyek hasonlé
modszereikkel tanuldk a néi atlagnal gyorsabban szerzik meg a fogyasztdi szokasokkal,
hén ahitott jogsit, s ezzel kemény ezreseket spérolnak meg. Ma attitlidokkel

mar egyre tobb autésiskola veszi at a (levédett) mddszert, és  rendelkeznek, ezért a

szabaditja meg a néket a jogositvany megszerzése soran marke,ti,ng-mix,
kialakuld stressztol. kialakitdsa soran

pontosabban lehet 6ket
Vegyiink egy masik példat is: egy kisebb, lelkiismeretes, megszdlitani.

csaladi tulajdonu ingatlanos cég versenyben szeretett volna

maradni az ezernyi konkurens cég kézoétt. Ma mar szinte megegyeznek az ajanlatok és
szinte csak a jutalékban vannak eltérések. A megkiilonboztetés kitaldldsahoz azt
gondoltuk végig, milyen herce-hurcaval jar a koltoézés vagy ingatlancsere. Lehet-e olyat
ajanlani, amit mas nem csinal, de lenne ra valds igény?
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A folyamatot végiggondolva jutottunk el oda, hogy milyen sok Piaci rés

id6t vesz el a régi és Uj lakas kozlizemi tulajdonosainak,

szamlainak megsziintetése, atirdsa. Ezért a cég most mar azzal Egy olyan egyedi piaci

kildnbdzteti meg magat, hogy "Mar kézm(iatirassal sem kell szegmens, ahol

torédnie ingatlanja eladasakor! Minden veszddséget levesziink a  Kielégitetlen (ismert

vallardl. Személyesen intézziik el az eladassal, atirassal vagy még latens)

kapcsolatos feladatokat!" Ez az Gizenet tehat nem a jutalék fogyasztoi igenyek

nagysagardl szél, hanem egy plusz szolgaltatasrol... vannak. Ezek
megtalaldsa és

A f6 iizenet: mit akarunk elérni? kielégitése a marketing

egyik kihivasa.
Ez az izenet f6 mondanivaldja. Minden egyes megjelenésiinknek Lehetévé teszi a
legyen ez a célja. Mielétt barmilyen szévegirasba kezdiink, el6szor pontosal:gb'
irjuk le azt a maximum harom dolgot, amit mindenképen kzéIni  Pozicionalast, a
szeretnénk. Ezutdn mar kénnyebb lesz az igéret megfogalmazésa. Celcsoport
Egyetlen hirdetés azonban nem hirdetés, sét, még az ismertebb ~ behatarolasat és a
cégeknek is sziilkségik van emlékeztetésre, a tobbszori és termekel6nyok olyan
folyamatos jelenlétre. kiemelését, mely révén
hatasosabba valik a
Az egyik kedvenc hirdetésemet egy "bogar mérnsk" jegyzi (nem  kommunikacio.
cégnév - a szerk.), akinek a rekldamjai rendszeresen megjelennek
helyi médiumokban. Szovegezése és megjelenése annyira mikodik, hogy sziikség esetén
én is 6t keresném meg. Hirdetésének f6 lizenete: ha nem akar egy koszton lenni a
csétannyal, hivja ezt a telefonszamot.

Hogyan szerezziink bizalmat?

Egy Uj, addig még nem ismert termék megvétele vagy szolgaltatas igénybevétele komoly
fejtorést jelent a vasarldonak. Hiszen ha sok a hasonlé ajanlat, akkor nehéz kivalasztani,
melyikben miért bizzunk meg. A dontés-el6készitési holtponton segitheti at a vevot, ha
garanciat adunk termékiinkh6z. Az ugyanis noveli a bizalmat, és egyuttal a kiprébalas
esélyét.

Egy vizvezeték-szereléssel foglalkozo cég képviseldje el szerette volna érni, hogy
felfigyeljenek hirdetéslikre, és tébb megbizast kapjanak. Tevékenységlik, munkastilusuk
ismeretében azokat a fogyasztokat szolitottak meg, akik rettegnek attdl, ha szerel6t kell
hivniuk, mert tudjak, hogy az egy nap szabadsagba kerdl, hiszen otthon kell lenni 9-15
ora kozott.

Ezt szem elGtt tartva a cég azt hirdette, hogy az el6zetes hibafelmérést kévetben
egyeztetnek egy konkrét idépontot (6-20 dra kozott) és "ha csak tiz percet is késiink, On
mar nem fizet neklink munkadijat!" A kemény, garanciara épUl6 hirdetés megjelentetése
el6tt persze at kellett gondolni a munkafolyamatokat, és egyeztetni kellett a szerel6kkel
is, de - nekik - megérte!

Ertelem vagy érzelem?
A vevOk vasarlasi dontésliket érzelmi alapon hozzak meg, amit aztan logikai alapon
igyekeznek igazolni. Igy a marketinglzenet soran mindkét elemre fel kell készilni. Ezt a

megallapitast nehéz elhinni, kilénésen akkor, ha valaki vakon hisz a szamokban, a
mindségi adatokban. Pedig az emberek benyomasaik, szimpatidajuk alapjan dontenek.

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



LI, praktikak

Nem véletlen, hogy ezt hasznalja ki a legtobb nagy cégqg is, Vasarléi dontések
legyen az autd, mobiltelefon, levespor vagy bank. Nézzik csak o
meg, mit és hogyan ajanlanak példaul a kozmetikai termékek! A vasarloi dontes egy
Hirdetéseikben szépséget, fiatalsdgot, kényeztetést kindlnak, komoly pszichikai

a termék "csak" az odavezetd utat jelenti. folyamat. Ha az el6zetes
informaciégyUjtés soran
Miért van sziikség szlogenre? mar kialakul bizonyos
preferencia, akkor
Egy jo cégszlogennek kettds hatasa van: egyszerre segiti a agyunk njér csak arra
cég megkiilonboztetését és beazonosithatdsagat. Azonnal koncentral, hogy olyan
"elmondja", mi a tevékenysége, mire szamithatunk. A legjobb informaciokat, adatokat
megoldast az adja, ha szinte része a cég logdjanak, igy a Szereézzen be, ami )
cégnév és a beazonositast segit széveg dsszekapcsolddik. alatamasztja dontese
helyességét. Ebben a
Hasznalata fontos minden olyan kommunikacids eszkdznél, szakaszban a tobbi -
ahol a cég neve vagy logdja megjelenik, példaul elpzete§en mega
névjegykartya, céges papir, mail aldirds, webes megjelenés,  Valasztekban bent levo -
DM levél, szérélap, hirdetések. termekkel mar nem
térédunk, agyunk szinte
Nézziink néhany jo és rossz szlogent. 16 szlogenek: "Az becsukddik, s mar csak a
egészség fontos, kezdje a bérénél", "Napfogyatkozas "kivalasztottra®
gombnyomasra", "A gazdasagi intelligencia magazinja". vonatkozo pozitiv

Rosszak: "Magyarorszag kedvenc bora", "Profi kdnyvelgiroda", informaciora figyel fel.
"Az ingatlanportal", kereskedd cégek - "Mindent egy helyen".

A vasarloé a legjobb reklam

Egy Uj vevd megszerzése mindig koéltséges és idGigényes. Sok érdekl6d6 nehezen dont,
kilénosen, ha tobb hasonlé ajanlattal talalkozik. Ilyenkor a meggy6zésben nagyon sokat
segithet egy masik vasarlé 6szinte véleménye. Kllon6sen bizalomkeltd, ha ez a vélemény
névvel, cimmel (akar weboldalon is!), esetleg fényképpel jelenik meg.

Ekkor mar nem az "elad6k" allitjak magukrdl, hogy jok, megbizhatéak, pontosak, hanem
valaki olyan teszi ezt, aki hozzank hasonléan Vasarlo. Es ez mindig bizalomkeltbb.

Itthon még nem tul sok cég hasznalja, pedig mikodik. Ilyen példakat talalhatunk a
www.fps.hu, a www.neo-interactive.hu, a www.marketingszoftverek.hu vagy a
www.humanmanufaktura.hu weboldalon is, ahol a garancidk hozzajarulnak a cég
hitelességéhez, a bizalomkeltéshez és ezeken keresztil Ujabb vevlk szerzéséhez.

Keszténé Kiss Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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