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Az mfor.hu kis- és kozépvallalkozasoknak sz616 sorozataban szakértonk ezittal
azt mutatja meg, miért van sziikség a fogyasztoi trendek és a versenytarsak
megismerésére egy cég fejlodéséhez. Kideriil az is, hogyan dontétte romba egy
dohanygyar hazai marketingosztalyanak terveit egy fax, amely a
konkurenciahoz tévedt...

Korabban, egy hosszabb vidéki megbizas idején
rendszeresen betértem egy étterembe. Akkor a hely tébb
szempontbol is klilonleges volt: az izek, a hangulat, a
pincérek hozzaallasa, az egyedi ételvalaszték.

Nemrég a kérnyéken jarva eszembe jutott a hely, ezért - két
év kihagyas utan - oda mentiink vacsorazni. Latszatra csak
annyit valtozott, hogy kénnyen lehetett parkoldhelyet talalni.
Bent Glve mar megértettem az okat... Eltlint a régi hangulat.
A pincér "csak" kiszolgalt, az étlap atlagossa valt, a régi izek
felszivdédtak. Préobaltam kideriteni az okat, s az eredmény
tanulsagos.

J6, ha tudjuk, mi a
trend (Mfor-montazs)

Inditaskor a tulaj réérzett egy olyan hangulatra, valasztékra, ami akkor kiildnleges volt.

Az étterem nagyon sikeres lett, és esténként mar csak foglalassal lehetett bejutni. Az id6
el6rehaladtaval azonban a valamikori dlmos varosrész is atalakult. Beindult a kérnyéken

egy munkahely, s a kérnyéken lakok egy része kicserélodott.

Amikor elmegy mellettiink a piac...

El6szor csak azt vették észre, hogy mar nincs annyi asztalfoglalas, majd felmondott a
legkedveltebb pincérik is. A kevesebb vendég miatt sz(ikiilt a valaszték, s a kilénleges
izek is atlagossa valtak. A tulaj pedig nem értette a valtozas okat. Konokul hitte, hogy 6
most is pontosan tudja, mi kell az ottaniaknak, csak nincs szerencséjik. Nem vette
észre, hogy a piac "elment" mellettiik. Sajnos nagyon gyakori az ilyen hozzaallas.

A sikeres cég torddik vevéivel, keresi az Uj lehet6ségeket: szolgaltatasaira, marketingjére
a folyamatos megujulas jellemz6. Tudatosan épitkezik, és nem (csak) a tulajdonos sajat
elképzelése alapjan donti el, hol, mikor és mire van sziiksége célcsoportjanak.

Ismerjilk meg a fogyasztokat!

Egy vallalkozas sikere a vevokdn mulik, ezért meg kell ismerniink célcsoportunk igényeit,
szokasait és motivacioit. Tapasztalataim alapjan sok meglepetés érheti az embert. A
fogyasztdi megkérdezések kiilonosen akkor fontosak, ha egy cég fejlédni akar, és nem az
alacsony ar miatt akar eredményes lenni.

A kornyezet valtozasaval a fogyasztoi szokasok is valtozhatnak. Az internet
elterjedésével példaul atalakultak a bankba jarasi, vasarlasi és utazasfoglalasi szokasok
is. LecsOkkent az utazasi irodak szerepe, és folyamatosan emelkedik az interneten
keresgélok szama. Ennek a szokasvaltozasnak meg kell jelennie az utazasi irodak
ajanlatainal is, akiknek mast, mashogyan és mas megoldasokkal kell kinalniuk.
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Fogyasztoi megkérdezés segitségével javithatjuk a szolgaltatasokat, a
marketingstratégiat, a hirdetés szovegezését és a reklameszkszok hasznalatat is.
Megtudhatjuk, mi fontos, és mi befolyasolja a fogyasztdkat vasarlasi dontéseikben.
Pontosithatjuk célcsoportunkat, letesztelhetjliik termékfejlesztési elképzeléseinket,
méghozza nem csak a sajat, de a konkurencia termékeit vasarldokkal is. Mert az sem art,
ha megtudjuk, kik a konkurencia fogyasztoi, mit gondolnak a sajat és mit a mi
termékiinkrdl, példaul mivel nem elégedettek a versenytarsnal. A "hidnyossagokat"
sikeresen hasznalhatjuk fel sajat tzletmenetlink fejlesztéséhez.

s

Egy kérddiv is megteszi

A kozepes és nagyobb cégek tobbsége szakemberre bizza a fogyasztok megkérdezését, a
kisebb cégek azonban maguk is elvégezhetik a feladatot. Ilyenkor fontos, hogy pontosan
meghatarozzak annak céljat és célcsoportjat, majd ehhez illeszkedve allitsak 6ssze az
egyszerlien kezelhet6 és kdnnyen érthet6 kérdGivet.

A Pharmavitnal példaul fogyasztoi megkérdezés alapjan fejlesztettiink ki egy olyan
cukorkaszer(, de vitamintartalma pezsgétablettat, amelyet a gyermekek a szajukban
szopogathattak el, mikdzben az egészséges is volt.

Nézziink néhany példat a fogyasztéi trendek valtozasara! Sok primer és szekunder
embert érint az elmult hénapok energia aremelése. Ez valtozast  kytatas
fog okozni a flitési rendszereknél, az éplletek hdszigetelésénél,

sOt a lakasok kereslete is a korszer(ibb kialakitasuak felé A primer kutatds a
toléddhat el. A valtozasra fel kell készlilnie mind a gyartdknak, kézvetlen o _
forgalmazdknak és kivitelez6knek, mind az épitbipar és informacioszerzest jelenti,

tehat amikor a cég a
kutatas céljabdl kozvetlen

. . L . .. . megkérdezéssel va
Hasonl6 trendvaltozas figyelhetd meg a kérnyezet- es megﬁgyeléssel gyﬁjgty

egészsegtudatossag teriiletén, a fényképezési szokasokban, a  informacidkat. A

ingatlanos szakma képvisel8inek.

szamitégép haszndlatban, az internetes kapcsolattartasok és szekunder kutatds a mar
egyéb Ugyintézések boviilésében, az autdk lizemanyag meglévd, masok altal mar
fajtdinak felhasznaldsaban. Az internetes szolgaltatasok korabban 6sszegydjtott és
elterjedésével rdadasul a vilag is kinyilik. Novekszik azoknak a  publikalt adatokat
szolgaltatdsoknak a szdma és fajtaja, melyeket barhonnan hasznalja fel. Forrasa lehet

az internet, a Kézponti
Statisztikai Hivatal,
konyvtarak, szaklapok.

beszerezhetilink a vildaghaldn keresztll. Ugyanilyen trend lehet a
hagyomanyos értékrendhez vald visszatérés, a régi izek és
szokasok meglrzése.

A célfogyasztoink szokasaiban megjelené trendek
megismerésének legjobb modja a piackutatas. Ennek segitségével meg lehet hatarozni a
termékfejlesztés iranyat és a piaci megjelenés idozitését.

Az nyer, aki gyorsan kapcsol

Azok tudnak majd igazan sikeresek lenni, akik mar az elején felveszik a kesztylit, és
élére dlinak a megjelend trendeknek. A késlekedés veszélyeztetheti tzletliinket, és
lehet6séget ad az Uj konkurenseknek.

Korabban példaul Svajc volt az 6rak hazaja. Eljott azonban egy idészak, amikor az éra
napi divatcikké kezdett valni, és egy jelent6s célcsoport szamara fontosabb volt annak
divatjellege, mint hoszutavl megbizhatdsaga. Ezt észlelve Japan lerohanta a vilagot az
olcso, ezerféle dizajna digitalis divatorakkal.
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A svajci oraipar ebbe majdnem belerokkant, s évek mulva tért csak magahoz. De kdzben
a japan o6rak is megerdsodtek, s most mar sok min6ségi markajuk is létezik.

Egy lépéssel a konkurencia elétt
Minden cég konkurensek kozo6tt dolgozik, igy a sikert befolyasolhatja azok viselkedése és
az ezekre valo reagalds. Mindenesetre nagy eldnyt jelenthet, ha felméri a versenytarsak

er0sségeit, gyengeségeit, marketingkoltését és eszkdzhasznalatat.

Ha egy adott terlleten piacvezetok vagyunk, akkor szamitani  Marketing

kell arra, hogy a konkurencia utanozni fog minket. Ezért informaciés rendszer
elénylnket is csak akkor tudjuk megoérizni, ha modszerekkel
préobalkozunk, és mindig el6ttik jarunk egy Iépéssel. Egy cégnél a kiils6 és belsd

informacidk koordinalt,

Ha ismerjiik konkurenseink marketingszokasait, kdnnyebben  folyamatos gydjteset,
alakithatjuk ki sajat, megkulonboztetd stratégiankat. Ha ﬁ?qle%g?tséatét is a
masra nincs maod, akkor legalabb a nyilvanos piaci gJelenitese: es az

. L " . . illetékes déntéshozohoz
informaciokat elemezzik. Milyen a weboldaluk? Mit mondanak ;4 eljuttatasat

magukrol? Mikor, hol hirdetnek? Mit Gzennek a reklamok? megvalésité rendszer. Célja
Valtozik-e a kommunikacié? Milyenek az araik? Hogyan dltalaban a déntés-
reagalnak a vev6k megkeresésére? Ezek alapjan elékészités.

kiértékelhetjuk tevékenységliket, majd el6revetithetjik
feltételezett piaci taktikajukat.

Amikor a konkurencianal landol a terv...

Néha a szerencse is besegit. Soha nem felejtem el, hogyan befolyasolta - még
dohanygyarosként - a konkurencia elképzeléseinek megismerése az egyik, még ma is
sikeres termékiink piaci startjat. Mikdzben nagy erékkel késziltlink egy (j cigaretta
bevezetésére, egyszer csak kaptunk a konkurenciatol egy olyan faxot, amely (j, hasonld
jellegl termékiik bevezetésének teljes menetrendjét tartalmazta. Ennek alapjan két
héttel megel6zték volna a mi termékink piacra dobasat (ez pedig szamunkra a kudarcot
jelentette volna). Azonnal felgyorsitottunk mindent, és el6rehoztuk a termékbevezetést.
Végll versenytarsaink elhalasztottak sajat termékik piacra dobasat.

Nem tudom, megtudtak-e valaha, hogy egy eltévedt fax volt az oka mindennek. Valaki az
automata gyorshivé gombnal tévedett, s ennek az lett a kdvetkezménye, hogy sajat
kereskedelmi osztalya helyett a konkurencianal landolt a stratégiai terv. A hasonlé
eseteket megel6zendd, a cég akkor az 6sszes faxabodl tordlte az automata
gyorshivasokat...

A kovetkez6 részben azt nézzik meg, miért van sziiksége a cégeknek marketingtervre,
és milyen részekbdl alljon az dssze.

Keszténé Kiss Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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