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Véllalkozasod gyémantbanyaja — Bevezetés

A szerencsés megnyeri a lottot, a sikeres viszaptdgy lehdiséget, felismeri és teljes egé-
szében kihasznaljgA »szerencse« sz0 elvonja a figyelmet a munk& @zesfeszitéseki,
arrol a kreativ eérdl, amely meglatja és kihaszndlja a lefsggeket...”(Eli Wald jogtudés,
sztarugyvéd)

\Volt, egyszer, hol nem voltaz Uveghegyeken tul, a Sziliciumnak nevezett vigybéhany
Otletes fiatalember. Csinaltak egy céget, amelpé&einek 99%-at ingyen adja, &m a maradék
1% akkora bevételt hoz, hogy hozzajuk képest aus&iraly egy aluljaroban kolduld hajlék-
talan rapper. NMholdjaikat minden bizonnyal cégitdmevezik majd el: Googlel, Google2...

Elt egy feltalalo zseni,antikapitalista, meg nem értettiwész. Gazdag sziileinek kdszdnhe-
téen nem szorult anyagi segitségre (amugy parafakttajgyndkolt), de fényes elismerésre
vagyott. Egyszer, borotvalkozas kozben feltalalt&@ilette pengét, a pengével pedig azt az
Uzleti modellt, ami nagyon sok magyar vallalkozégithetne...

Egy korabeli, amerikai, tisztitoszereket gyartdé cégnél nagy meseégly ipari melléktermék
halmozddott fel. A sok gallon, tartalyokban tarfollyadék egy valamire nagyon jé volt: meg-
szlntette a szajszagot. Arra gondolt a tulajdonogy ezuttal nem kidnti vagy megsemmisiti,
hanem eladja. Igen &m, de ehhez ,fel kellett tél&@rszajszagot.

I Akkoriban ugyanis — nem mintha nem létezett volna
WHAT A FOOL.... Listerine might have spﬂml her this L. . , .

- e sz4jszag, de — nem zavart senkit, tarsadalmilagadiott
volt. Megszuletett tehat a stratégia: meg kelltértaz
T i1 emberekkel, hogy a szajszag nagyon kellemetlet-fol
nu{nu tébb visszataszitd jelenség. Az éelkisterine (erél a
s gt b szerBl van sz0) reklamok és reklamszovegek igyekeztek

' elultetni az emberek fejében a szajszaghoz kap#d§old

szorongast ésibtudatot, ekképpen:

Jltt van annak a szép és kedves fiatal leanynaksste,
akinek a tarsasagat valamiért kerulték a férfiakeany
hosszu idn &t képtelen volt r4jonni az okara. Tragikus
rejtélyként hizodott ez végig az életén. De egyankis
unokahltga megmondta neki az igazat. On ritkan tudja
meg, ha halitézisa van. Ebben az az alattomos, huggy

To eseape a cold: =

= B a legjobb baratja sem fogja 6nnek megmondani.”

A legkegyetlenebb és leghatékonyabb reklam Edrsadit. ,Mint minden ronek, Ednanak is
leghvbb vagya volt férjhez menni, de kellemetlen szggzaiatt mindig csak koszoraslany
lehetett”. A képen a konnyézlany menyasszonyi ruha utan vagyakozike altasd magad, a
halitozis tonkreteszi a szerelmet!”.

»A halitdzis miatt elfordulnak dled az emberek!- ilyen, és ehhez hasonlé rémes szdve-
gekkel és sztorikkal sokkoltak az embereket. Neodashogy a markanak a mai napig nagy
az ismertsége. A Listerine bevaltotta az igéretest, megfelelt a hozz&iZ6tt fogyasztoi
varakozasoknak.

Meglegdiink azonban, ha egy ktzepes cég gyenge termékéggbt kaszal, mikbzben
masok kevés haszonért robotolnak, pedig az ok egysaz a termék nyeri el a vasarlok
kegyeit, az a cég nyeri a versenyt, aminek, akipbk a marketingje és &ebb érzelmi
vonzoebvel hat reklamja a vékre.



Tény, hogy a szorgos hazai kis-, és kozépvallakoizdatalmas szaktudast halmoztak fel, de
sokan kozuluk képtelenek kiharcolni a tudasnakr&irofitot a multinaciondalis konkurencia
jatékszabdalyai szerint zajlé versenyben. Ha n&aelzia helyzet, nem a Te hibad, de ha nem
vértezed fel cégedet korstiea vewk valddi elvarasaira alapozo, atjiértékesités orientalt
reklam- és marketingeszk6zokkel, akkor kiszolgatlatmagad a piac szeszélyeinek, a
konkurencianak és végzetesen leszakadhatsz.

Hogyan latja céged és mit var eldled a ve\i, az tgyfél?

Egy kis-, vagy kdzepes véllalkozas az emberek skeméem nagy cég kis méiaitanzata,
hanem attdl eltérstatusz, igy masok az ismérveik reklamjaival szamib. Ezért ha Te — gy
mint a ,nagyok”, vagy a tobbiek — fantaziatlan irsaeklamokkal, szellemtelenil, unalmasan
hirdetsz, ,elszlrkllsz” és észre sem vesznek paok az idedlis, potencialis kuncsaftok,
akikhez terméked Uzenete szblna. Elszalaséket] pedig a legjobb, ledlkégesebb bevételi
forrasaid lennének.

Hogyan viheti céged sikerre a kommunikacio: a rekldn és a marketing?

Tény, hogy a hazai cégek — j6 példak hianyabanbbrtyire olyan, egymastél vagylég
~-multiktol” ellesett, idegen reklam otleteket komek, amelyek dragak és a kkv szektorban
szinte hatastalanok. Egy részik nem ikaa6tt soha és hasznélatuk biztos kudarc, 6naltatas
mert nem lehet velik kihozni az Gzletbendgofit-maximumot és inkabb csak a pénzt viszik.

Nem véletlen, hogy a legtébb médium, marketingreddamiigyndkség is ilyen katasztro-
falisan langyos modelleket @tetne tgyfeleire. Nézd meg, kik a l6gb megbizdik: multik
és nagyvallalatok, azok, akik a sajat maguk szarkédwe®d piaci jatékszabalyokat irjak,
igyekeznek radéitetni a tdbbiekre és kinosan tgyelnek arra, hoggrg/esiljenek.

Bosszankodni lehet rajta, de szaméarsig volna a sze-
mukre vetni, hiszefik is csak azt teszik, amit a helyuk-
ben tennél Te is: olyan eszk6zbket hasznalnak,yekel
biztositjak szdmukra a lendiletes novekedést édya f
tonosan bearamlé profitot.

Neked is sziikséged van tehat azokra az eredményes
marketing eszkdzokre, amelyekkel mentesitheted ma-
gad és vallalkozasodat a szamodra kethea, kils,

Uzleti feltételrendszerek hatasaitél, amelyek ki#ama
konkurenciat, egyszéek, rentabilisek, de az arukhoz
képestsokkal tdbb és jobb vewét vonzanak, mint a
hozzad nem il félmegoldasok.

Ezeket a kiszamithatéan magas, stabil forgalmatngar
talé, mikré-, kis-, és kozépvallalkozoi reklamteehn
kakat, az ugyfelek gondolkodasabadl kiinduld, kérmye
megvalodsithatd, koltségtakarékos marketing takdkak
tolmacsolom a kdnyvemben.




Mekkora raforditast igényel részedibl és mekkora plusz bevételt hozhat szdmodra a
marketing?

Ha ugyan ezt a kérdést felteszed egy sikeres, ketirzg praktikakhoz mesterien éntizlet-
embernek, nem valésZinhogy 6szinte lesz a valasza, hacsak nem vagy a megbjzbaté
baratja. Miért is kotyogna el Neked barki a titRaRichard S. Tedlow a Harvard Business
School tanéara; kineksfszakterillete a marketing €s jol ismeri a z Uzléerek vildgéat, ezt
mondta:,a Pepsi generaciéo nem létezett, mig a Pepsi ki tedaita.”

Vagy nézzik a nagy vetélytarsat! Nem titok — hisZeman irva — hogy pl. a Coca Cola 97%-
ban tiszta viz és csupan 3%-a szilard anyag. Tekaica Cola mint cég 97%-ban marketing
és csak 3%-ban ,egyéb”. Képzeld el, mekkora novéekesbtt all az a vallalkozas, melynek
terméke magas miséget képvisel és elkezdi hasznalni a marketirshet i

A visszafogott, langyos taktikak, a profitronto té\edések és amét Uzleti beidegzidések
ideje szamodra letelt!

Mi az amit mindenek étt meg kell értened ahhoz, hogy megszerezd axzesédét, anyagi,
és/vagy pénzben kifejezhetetlenll nagy erkdlcsizeti elismerést a piacon, ami szorgalmad,
szakmai tudasod, szellemi, fizikai és pénzigyi Wkoeasu befektetéseid okan Téged meg-
illet?



|. Fejezet — Marketing és a pozicionalas

Az a marketing, ami nem hoz nyereségntvekedést,
az nem marketing, hanem csak pénzpocsékolas

A marketing nem kdltség, hanem nagy haszonnal, gysan tériilé befektetés



Az innovacio és a marketing

Ha kozelebbfl megvizsgalunk az &6 példakban emlitett termékek kozll Kettakkor el$
ranézésreqgy eltéb ésegy kozos vonasmindenképpen talalunk bennik.

Miben kulénb6znek? A Listerine szajviz esetébenéstdr volt a termék, pontosabban a
termék gondolata és utana képeztek neki piacotahzhbgy feltAmasztottak azt a problémat
(szajszag), amit megold. A Gilette penge esetélieront ebszor volt a probléma (a sajat
kezi, praktikus, gyors, higiénikus borotvalkozas ignge arra a fogyasztéi igényre, annak
kielégitésére alkotott Gilette egy terméket: aé&bets pengét. (A Googledl késibb.)

Mi a kdzds bennik?A kozos benniik anarketing, amieladhat6é aruva emeliket a piacon.

Mi a marketing?

A Listerine és a Gilette példaja is igazolja, hagyermék piaci sikere szempontjabdloels
sorban az a Iényeges, hogy a fogyasaéhnyire érzi magara nézve nagynak, sulyosnak azt
a problémét, amit a termék megold, vagyennyire érzi magéara nézvéasznosnakazt a
tulajdonsagot, amivel az aru rendelkezik. Ha a éritmsznalatabdl szarmaearzett elbny, a

haszon nagyobb, mint a kiadassal jaébzett (pénzyveszteségakkor a csere — adasvétel —
létrejon. Hogy ez bekdvetkezzék, garantélja a g@jzett marketing.

Mivel nincs egységes definicid, igy megengedjiuk ummkgak azt a szabadsagot, hogy
marketingnek nyilvanitsunkminden olyan tervszefien végzett tevékenységet, ami ugy
noveli a termék vagy szolgaltatds forgalmat és a rfgalmazas bevételét, illetve a piaci
részesedeést, hogy kdzberisra haszon és a vallalkozas jovedelmésgge.

Marketing targykorébe tartozik tehat az a pszichwld tevekenység is, amivel megiév
terméknek teremtiink piacot (lasd Listerine), vagyaa innovativ folyamat, amivel megtev
problémara kerestink valaszt egy kifejlesztendgy kifejlesztett termék formajaban (lasd
Gilette).

Roviden a marketinget ekképpen definialhatjuk:
tudatosan végzett tevékenység, ami az embereket az
Uzleti érdekeink iranyaba mozditja. (Akar egy uzleti
kézfogas, dsztowznévjegykartya, céltudatosan megren-
dezett Uzleti 6sszejovetel, a reklamok, design,derin.
barmi, ami az érdek érvényesilést hatékonyan geqiti

A marketing legfontosabb eredménye a jovedelme-
z6ség és haszon novekedédezért példaul nem nevez-
heté marketingnek egy olyan akcié vagy arengedmény,
ami nem hoz haszonndvekedést. Mi értelme van palgn
ha az alacsony arak miatt veszteségbe fordul alfoey
zas, gazdalkodas, vagy a vallalkozas? A valaszreyé

€s nem szorul magyarazatra: semmi. (Megjegyzemm-sza
talan vallalkozas fveli ennek az ellenkégt, de az
legyen az bajuk.)

Peter Drucker, nemrég elhunyt menedzser magus 6tven évvebizélliitasa ma is igaz: ,a
véllalkozas szdmara két dolog hozza a pénzt: azvamio és a marketing. Az dsszes tobbi
viszi”.



Ha a termékfejlesztés (innovacio) szokvanyos sérkéjéetjik, akkor Peter Drucker allitasat
ugy értelmezhetjik, hogy az innovacié az a folyaraativel elédllitiuk a piac szadmara a
termék altal hordozottbbletértéket. A marketing viszont az a tevékenység, amivelaaqn
megszerezzika termék tobbletértékének megfélenyagiakat — pénz, bevétel, haszon
formajaban.

Sematikusan az érték- és uzleti haszon teremtésyamata igy néz ki:

1. felismerjiuk a megoldand6é emberi, fogyaszt6i problémat a piatkst vagy piaci isme-
retek megszerzése és felmérigények feltérképezése soran

2. megalkotjuk a probléméat megoldd terméket a piaci ismereteki émovacié folyama-
taval

3. piacra dobjuk és eladjuka terméket (reklamozas, marketing, kommunikacio)

Fontos leszdgezni, ha a harom fazisbdl egy kimarady vallalkozads, vagy a termék,
szolgaltatas versenyképessége gyenge maradhat, pipozicidja ingatag lesz a vedk,
megbizok, ugyfelek kegyeiért folytatott kiizdelemben

Evente tizezer szamra mennekdise vallalkozasok Magyarorszagon, és kimutathatgyh
vannak kivitelezve. Az innovaciora a legtébben kbniorrasokat, vallalati éiket 6sszponto-
sitanak a mikdzben rossz, vagy nem létpiackutatasi adatokra tAmaszkodnak. Hany remek
Gjitas, talalmany, vagy vallalkozasi otlet futodtanyra az elmult évtizedekben idehaza?

Tul sok ahhoz, hogy kénnyelran vedd ezt a kérdést, mert mi van, ha a Te césgdd
kovetke®d aldozat? Vajon kockaztatnad-e vallalkozasod vagy&ates kimenetélizletekre?
Bizonyara nem, pedig ezt teszed, ha marketing stalkemélkil vagsz bele a bizniszbe!

Az lzletemberekkel folytatott beszélgetések sornzett tapasztalataim szerint, nagyon sok
véllalati vezeb Ugy gondolja, hogy nincs sziksége marketing istekre, hiszen azért
vannak a kommunikacios szalkités a reklamszakemberek, hogy kitalaljak és megalk

a termék piaci sikerét garantéld stratégiakat ieketéseket.

Csakhogy a probléma az, hogy a reklamszakembeaipidmeri a reklamkészités mester-
ségét, mint a reklamozandd terméket, a termékdmtas pedig forditva. Marpedig ahhoz,
hogy Ubs, piacképes stratégia készuljon, adwedk tokéletes szinkronban kell lennie.

A marketing szakembéittnem varhat6 el, hogy elmélyedjen a termék szakmedéseiben,
muszdj tehat a vallalkozonak felfigjinie marketing®l legalabb arra a szintre, hogy az alap-
veté probléméakat maga is meg tudja oldani. Ugyan aklasmere tudjon lenni a marketinges-
nek a stratégidk megalkotasa soran, minimalisagle®s$ dontés meghozatalahoz elegénd
szinten.



A piaci verseny kimenetele, az Uzleti sikered ésvallalkozasod
jovedelmesisége nem lehet szerencse kérdése!

A nyolcvanas évek kbzepén a Sony kifejlesztetterakkvetelményének megfedein magas
szinvonall, derékszijon hordhaté walkman-t, a &tagnot, amivel futas vagy gyaloglas
kozben lehetett hifi mifségben hallgatni a magndkazettara rogzitett zeagany A cég

Ve

és a tobbiek rogvest piacra dobtak nem kevésbésdin walkmanjeiket.

A Sony ezt a huzast k#lsb megismételte a discmannel (sétald CD lejatsadh dapos
képernys plazma televizioval. A konkurenseké®d6r csak igen nyomott aron tudtak
értékesiteni hasonlé berendezéseiket, annak efiehégy a mitiségetok is magas szinten
hozték, és beleadtak ,apait-anyait” a gyartmanyaikb

Természetesnek vesszik, hogy a piaditiiség kezdetben mindig azé, akiszlbr jelenik
meg az illeb aruval vagy fejlesztéssel, de érdemes az okat xsggiini, mert tanulsagos
lehet szamodra, vallalkozasod §j szempontjabdlA piaci verseny— barmilyen furcsan is
hangozzék — nem cégek, termékek, szolgaltatadok hstnenerzetek csataja Erre utaltam,
amikor azt irtam, hogy ,az a cég nyeri a verseaminek, akinek jobb a marketingje és
erésebb érzelmi vonzoével hat reklamja a vékre.”

A piaci verseny tehatnem az aruhazak polcain, kereskedlizak irodaiban, vagy gyarté-
termeb cégek gépsorain, de még csak nem is a mérnokddkabaisztalain, hanem vasarlok
fejében dil el. Aki csatat akar nyerni a piacon, annak a vasarikés és fejét kell meg-
céloznia, oda kell behatolnia, ott kell tartésdarjdennie és megmaradnia.

Két kulonbdsd gyartmanyu, de azonos rendeltétéazonos miéisédi és arfekvés termék
kozll a vewk azt részesitik 8hyben, aminek hasznalatabdl szarmazigiket magasabb-
nak érzekelik. Aki elsoként Iép a piacra egy aruval, azt a dewokaig — ha nem torténik
semmi, akkor 6rok életre - pszicholdgiai okbdl kesebbnek, hasznosabbnak, tébbnek
észlelik.

igy az a helyzet is &&llhat, hogy mar nem a piacvedetermék képviseli a legnagyobb
hasznalati értéket vagy ndiseéget, mégis sokkal magasabb aron, sokkal joblmn foint a
konkurenskovet termék.

Ebben az esetben tobbnyire a piacv&zeldss termék korul kialakuld |élektani, bizalmi
ténye®d, mint marketing eszkdz tartja pozicioban az adeta kovetkex fejezetekben latni
fogod, hogy ezen kivil szdmos olyan marketing l&gzkommunikécios praktika, a Wiy
érzelmeire, érzeteire és érzékeire hato trikk ikktemikkel szinte barmikor fel lehet porgetni
a forgalmat, bevételt, fel lehet tornazni az arakatikkenteni lehet a vében kialakuld
arérzetet és be lehetehi a konkurens termékeket, Kellgyességgel még a piacveias.

A marketing eszkdzokkel &@le fel lehet térképezni a piacot, ki lehet furkésanvasarlok
elvarasait, akar gondolati szinten, az ily médorzégyijtott informaciok alapjan pedig ki
lehet fejleszteni az Gj, a piac valos igényeireagal ad6 terméket, akar az alapoktdl, vagy a
régi, meglévs termék atalakitasaval.

Kbézben pedig el lehet késziteni az ) terméket befie vagy régit népszeésits marketing-
kommunikaciés taktikdkat, a reklamokat, vellk pedieg lehet nyerni a vasarlokat,
Ugyfeleket és be lehet kebelezni a piacot.
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Pozicionélas a marketing alfaja — Hogyan kertlj be
a (k6z)tudatba, és maradj meg az emberek, a vasakidejében?

LA reklamszakma faradhatatlanul apolja a szellenégb® csomagolt marketinginformacié
kultuszét, hiszen a humorért, az eredetiségémpeaidlis hataselemekért és a flilsiketiené-
ért évisl évre hangzatos né\kitliintetéseket, dijakat osztogafJay Conrad Levinson)

Ha azt mondom Uditital, nagyon sok ember ravagja: Coca Cola. Haremidom luxus auto,
azt mondod Mercedes. Ha ,energiaital’, akkor REDBRUIHa apr6é péksutemény, akkor
Fornetti. Ha tonkrement digitdlis adatok mentédekoa KURT. Ha tartds elem, akkor
Energizer. Ha fénymasolok, akkor Xerox. Ha chopkerakkor Harley-Davidson. Ha
internetes Ujsag, akkor INDEX, ha k6zdsségi poaiédkor IWIW (Gjabban Facebook).... stb...

Ezeknek az u.rpoziciondltcégeknek, illetve termékeik-
nek eBs, szinte megingathatatlan poziciéi vannak a
piacon, pontosabban az emberek fejében hiszen minde
kinek 6k jutnak eszébe, ha a termékhez kapcsolodo
fogalom barmilyen formaban, barhol megjelenik: &ajt
ban, médiareklamokban, utcan oériasplakatokon, &0r6
pokon, adathordozdkon, stb., vagy a szébeszédben.

A jol pozicionaltcégek nagy éhyt élveznek a konkuren-
ciaval szemben, és van kozottik szép szammal olyan
véllalkozéas is, amely a sz0 eredeti értelmében mem
reklamozza aruit. Nem csak azért, mert igazabdl iiem

ne hozza (pl. ki latott mar Harley-Davidson rekla®o
hanem mert nem volt, vagy jelenleg nincs is szi&séag

Legtdbben persze nem vetik meg a reklamokt,msofi
mddon hasznaljak a fogyasztas 6szténzésén tul a poz
ci6k hangsulyozasara. igy pl. a Listerine is, aalkit
pozicid — a szajszag, ill. a szajszag mentesitégisi-
tésére. A pozicio ugy #kodik, mint egy fogas, lélektani fogas, méllyaz emberek képze-
letben leemelik a terméket a reklamiizenet hivosaava

A reklamok, vagy a marketing hatasara a poziciééielk az agyakba és ha a célpiac
meghallja példaul azt a kifejezést, hogy ,energlaitdsztondosen keresni kezdi a hozza
.passzold” terméket: mondjuk a Redbull-t.

Tévedés volna azt hinni, hogy csak &ia reklamozott cégek pozicidja vk be az
agyakba! (Bar kétségtelen, hogy az ismétlés jotgomat az ismertségre) Nem kivanom, de
menjen csak tonkre a szamitdgép merevlemeze otudkajanak 6sszes adataival, tiz perc
alatt megismerkednél a Kirt Rt-vel!

Természetesnekinik, hogy egy alapvéen Uj termék magatél elfoglalja d@ megille
poziciét a piacon, pontosabban az emberek fejémeaz nem mindig, mondhatni viszonylag
ritkan kovetkezik be. Bkz0r is azért, mert ritka az olyan Uj és szerent=@sek, mint pl. a
Rubik kocka, ami azonnal meghdditja az emberelésziv

Masodszor pedig azért, mert hatalmas az @@dp és a valaszték, nagyon nehéz ujdonsagot
kitalalni, olyat, ami 6nmagat eladja. Nagy reklammas nehezedik a fogyasztokra, ebben a
zajban képtelenség tervstemarketing nélkil sikert kovacsolni. Muszaj tehateaméket
poziciondlni,pozicionalassal bevinni az emberek fejébe.
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Mi a pozicionalas?
Pozicionaldssal a véken kialakuldo képet befolydsoljuk ugy, hogy cégundsmékink,

szolgaltatasunk egyértefiran megkilonboztethet legyen és vonzd helyet foglaljon el
célk6zonségunk érzékelésében.

Mésképpen:a pozicionélassal a sajat iparagadon vagy Uzletégiaeliil Iétrehozol egy olyan
kategoriat (alkategoriat), amiben Te leszel a EgdReklamjaidban, Uzeneteidben pedig ezt a
poziciét kell kommunikalnod. Ezzel a latszélag k&gian dontéssel lemondasz a piac nagyobb
részéél, hogylathatatlan szalakkal magadhoz kdsd a piac ,nekedaldé” szegmensét.

Miel6tt ratérnénk a pozicionalasra, terméked életciklakdegfontosabb mozzanatara, szeret-
ném felhivni figyelmedet egy olyan hibéra, amitrsgem mar szadmtalanszor elkdvettél, és
vélheten nem is tudsz réla, kiilonben nem olvasnad ezeketokat.
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A gyakori mitosz, ami Gzleti bukast okozhat

Ltt van ez a tizmillios hazai piac. Ha csak 1 saéékéat sikerilne megfognom....”

Vérbeli Uizletember szamara nincs kihivébb egydlegiinagy mérdtpiacnal. Tulajdonosként,
vezetként szédl belegondolni abba, hogy milyen hatassal volna\étededre, ha a széles
piacnak csak egy kis része kezdene el nalad vasddgye?

Nem csak induld, de befutott vallalkozasok kozisdakan agy vélik, hogy a piac — akar a
tenger hallal — tele van kihalaszasra varé vasatlés elég megmeriteni egy megfédai
nagy halét, kel mennyisé§ reklammal beteriteni az egész piacot (tv, radjsag) szoéroé-
lapok, oriasplakatok, stb.) és utdna mar cséké@dése, hogy elkezdjenek 6zonleni adkev

Sulyos arat fizethet az Uzletemberha igy vélekedik, ugyanis ez a gondolatmenet nem
mikodik. Egyrészt azért nem, mert még a legnagyolgelc&zamara is megterbelekla-
mozni az egész piacon. Masrészt a teljes piadkuenbt egyszerre megszolité reklam tzenet
tul altalanos, ,lepattan” a vékrél, alacsony hatasfokkal, nagy veszteséggel dolgozik

.Elretten” példa a Coca-Cola egymilliard dollaros kampangeely bar &dijat nyert a
legrangosabb reklamszakmai derbin, &m egyetlen mlestz bevételt sem hozott a cégnek,
vagyis gyakorlatilag egymilliard dollart kihajitak érte az ablakon. A reklamigyntkség azzal
védte magat, hogy ,de legalabb az Gizenet atment”.

Nem kizért, hogy ,az Uzenet atment” és a termé&adtan megismerték”, de ha nem fogy
beble legaldbb annyi, hogy a reklamkoltség megtérilgikor adtunk a sz.rnak egy pofont,
mert az ismertséget csak egy Ujabb reklamkampaney&tne pénzre valtani. De miért
kellene dupla koltséggel két kampanyt csinalni,kama cél eggyel is elérhi?

A jelszé: sdikitsd a célpiacot!

Reklamozasnal, a marketingedben lényegebpgy mennyire tudod ugymond lé&iteni a
célpiacot, mert tul széles k6zdnség megszélitasaleoz lesz pénzed a hatékony kommu-
nikaciora. Pl. egy kis forgalmu élelmiszer boltedgy kisvendéd@t nem a dragabb megyei,
vagy varosi Ujsdgban, hanem a varosrészben, kesiyaragy lakotelepi, skebb kdrnye-
zetben megjeldéh olcs6bb orgdnumban érdemes hirdetni, deiotins heti rendszerességgel.

Ha pl. nyelviskolat inditasz, vagy ikodtetsz, ne akarj mindenkit megtanitani, kezdetnek
elég, ha nyelvoraidat mondjuk titké@tnszamara hirdeted. JO példa: egy fodrasziizlbap
vagéas fogyokuraval — fodraszizletiink ebéih is nyitva”felirattal egyszdren felszippan-
totta a ,talsulyos” kozénséget.

Mindenképpen sziikséged van tehat arra a célkozdmsagt szinte név szerint ismersz, mert
6k a Te visszatéé Ugyfeleid, vewsid, azok, akik — lehet, hogy megligpde szamolj csak
utana — nyereséged 80%-at termelik. dfdskiterjesztheted a reklamot, de arra vigyazzyhog
egyreklambanggy lizenettel, csakgy célpiacra célozz!

Olyan ez, mint amikor aiizszerész egy pontbdirgti, fokuszéljaa robbantasi energiat, a
nagyobb erdj detonacio érdekében. A fokuszalasban (is) segécha pozicionalas.
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Hogyan kell pozicionalni terméket, szolgaltatast, dlalkozast, céget?

Harley-Davidson — A latszat csal: amikor nem az aqicio, aminek tinik
Tanulsagos terméksztori dibhéjban

LAmit mi arulunk, az nem mas, mint a leiség, hogy egy 43 éves konywdékete Ibrruhat
hazzon, kis falukon motorozzon keresztil, és amkitikat félelemmel toltse el”

1903-ban mutatta be a k6zénségnek William S. Hagen 20 éves Arthur Davidson azéels
Harley Davidson motorkerékpart. A ,gyar” mindosszgy 14 négyzetméter (10x15 lab) alap-
tertleti kis fakunyhébal éllt, melyre a ,Harley-Davidson tddo Company” felirat volt felvésve.

A HD rovid idén alatt tekintélyes céggéotte ki magat, de a vildgsikert igazan a Il.
vilaghaborunak, illetve az azt kogehideghaborus korszaknak készdnheti. A HD akkot Val
kultuszmotorra, akkor jott divatba, amikor a vietmahaboris veteranok felfedezték a
jarmiivet és csapatostol, tarasien jartak vele az amerikai kisvarosokat, ,félelrkeltve” a
lakosséag koreiben.

(Ok, a Harley el§ szamu célpiaca az u.n. baby-boom generacié, anirednetiink szem-
pontjabdl jelenisége lesz. A Il. vilhghaborat kdven, 1946 és 1964 kdzott szlletett, baby-
boom generaciénak 76 millié tagja van az Egyesilimokban, és koziilik naponta 10 ezren
toltik be az 50. életéviket. Az 8lgvben, 1946-ban sziletettek idén mar a 61 évesek.)

A motor robusztus kilseje, kromos eleganciaja, gy teljesitménye, hibatlan nitisége,
felulmulhatatlan ereje nagymértékben hozzajardikaréhez. Azonban a HD mégsem lenne
az ,ami”, ha motort korillenggmitoszt, a Harley érzést nem taplalnak mesterséges

LAmit mi arulunk, az nem mas, mint a leiség, hogy egy 43 éves konywdékete Ibrruhat
huzzon, kis falukon motorozzon keresztil, és adatittkat félelemmel téltse el” — mondta a
HD egyik menedzsere egy konferencia alkalmaval.

Ebben a mondatban benne van a HD ,marketingjebépéldazza azt, hogyan valik ketté a
latszat és valosag: mi az amit mi, kivil allék golondk, vélink egy motorrdl, mint arurdl és
mi az amiért azt valdjaban megveszik azok, akikaekell.

Ameddig a Harley mitosz él, addig a japanok hiadiaatnak akar szebb és jobb, fényesebb,
vagy nagyobb motorokat, soha nem fogjak utolérhiaaley-t. Persze a japan gépek is jok,
azoknak is van marketingje és célpiaca, azokatkarsszeretik és veszik, de aki teheti, mégis
HD-t vasarol. Akinek nincs pénze Harley-re az kétgm beérni egy arban kedédb japan
csodagéppel — az is remek paripa — a hianyzé Hariedst meg legfeljebb hozzaképzeli. De
vajon meddig él egy mitosz?
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Mi tortént a HD-val? Ha eltiinik a piac, oda a pozicio, hiszen az csak a fejekb&tezik

Tizenhat év 6ta 8bz0r 2009-ben kellett veszteséget elkbnyvelnieremyedévben a Harley-
Davidsonnak, mert a valsag és a hagyomanyo$kmek szamité baby-boom generacio
Oregedése miatt megcsappant a kereslet a csuoSkiajégnotorkerékparok irant.

A veszteség 218 millib dollart tett ki a negyedigygedévben, pedig egy évvel korabban még
77 millio, részvényenként 34 cent volt a tarsaspggresége. A bevétel 40 szazalékkal 764
millié dollarra csbkkent az egy évvel korabbi 1a8liardrol.

Az év egészeében 4,29 milliard dollar volt a beyé&8lszdzalékkal kevesebb a 2008. évi 5,58
milliardnal. Ad6 utan 70 millié dollar profit kellke¢zett, 89 szazalékkal kevesebb a 2008. évi
684 milliénal. A részvényaranyos nyereség 2,6%dal 30 centre esett.

2009-ben 27 szazalékkal csokkentek az eladasokQ223larabra, s 2010-ben tovabbi 5-10
szazalékos visszaesésre szamitanak. A csucsévi@edsban 40 szazalékkal tobb, 349.196
Harleyt adtak el vilagszerte. A tarsasdg nyeresgggnyirbaltdk az atszervezés koltségei is,
tavaly tobb gyarat bezartak, dolgozdkat kildteléslmegvaltak néhany mas markajuktol.

Az 4talakitasok és a tervezett fejlesztések toldeitt azt a célt szolgaljdk, hogy a Harley
motorokat vonzéva tegyék a fiatalabb generacid szamara,isigyanakkoraz idésebb
vasarloknak konnyebben kezelhdat, harom kereki modelleket fejlesztenek ki. Itt &lljunk
meg egy szoéra és nézzik meg, mi is tortént a nat@ontosabban annak piacaval?

A HD, mint kultuszmotor 6riasi népsfeségnek drvendett a célpiac, a baby-boom generacié
korében, de a motor csak dszamukra az, amj...a lehetiség, hogy egy 43 éves kongvel
fekete Brruhat hizzon, kis falukon motorozzon keresztidzéstt lakdkat félelemmel toltse el”

A fiataloknak ez az életérzés, avagy pozicio viszmm mond semmit. Szamukra a HD nem
termék, inkabb csak egy védilegenda, a jartivet korilleng feeling nem az 6vékolilk a
cég akéar asdbe is mehetne. Esdgbe is fog menni, ha a menedzsment nem tudja vénzov
tenni szamukra a gépet egy Uj érzéssel, egy Uetiz@zvetitésével, egy Uj, nekik vald, rajuk
szabott, vallalhato, szivbe zarhat6 pozicio fetdhval.

Hogy ez sikeriilni fog-e (bizonyara igen) és mekKeraliilettel, az majd elvalik. A marketing
oldalarol nézve a HD-nek minden esetre nagy szigksag egy Uj poziciora.
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A pozicionalas gyakorlata

Hogyan kell pozicionalni? Apoziciondlni kivant céggel, vagy termékkel, szdfgaksal
kapcsolatban feltesziink négy, vagy 6t (mEnt kérdése) egys#erspecialis kérdést. A
kérdésekre adottalaszok alapjan felépitjik azt az Uzenetetamit aztan a céges, az Uzleti
kommunikacié soran, a reklamokban az emberek, aakmdink, a célpiacunk felé
hangsulyozni fogunk. Tulajdonképpen ez a pozicésnal

Ha erre a 4-5 kérdésre Uigyesen megvalaszolsz, akpozicionalassal vonzo6 termékfilozofiat
€s vevcsalogatdé kommunikacidés stratégiat épithetsz fefkaalapjan pedig hatékony

reklamizeneteket, vagy reklamokat készittethelisZéiszithetsz arudnak, akar kulondsebb
szaktudas nélkl is.

A kommunikacids stratégiat hatasosan alkalmazhameti ajanlataidban, céges levelezések
soran, vagy barmelyik terileten, ahol érdekeidnekgfeleb iranyba kell mozditani az embe-
reket, legyenek azok a u&d, viszonteladdid, Uzleti partnereid, vagy masjadlalkozasod
sikere szempontjabol lényeges ifllet

A pozicionalas, illetve annak eredménye részévik eéiges mindennapjaidnak, nem tulzas,
ha azt mondom, atszovi gozitiv értelemben teljesen megvaltoztatjaleted és munka-
tarsaid vallalkozdsodho#Z6tt viszonyat. Ez nem ritkdn lemondéssal jar: ded® munkatar-
saidnak le kell mondani régi, rogzilt, hibas Uzsatbkasokrdél, profitrontd beidegdésekél,
ami nem mindig megy kdnnyen.

Mi az amit a ,lemondasért” cserébe kapsz?

A j0l pozicionalt cégeket mind a szakma, mind adkevigyfelek részéi tisztelet Gvezi, ami
nagymértékben javitja a kapcsolatokat és megkdnpgitlaul az alkut, rugalmassa teszi a
parbeszédet, amit teljes egészében iranyitadsodtattiiatsz. A pozicionalt cégre kiemelten
figyel a piac, termékeik magasabb aron is sokkiridébbek mint a tobbieké.

A fokozott figyelemnek kdszonhitn Gzeneteik, reklamjaik sokkal nagy sullyal szehegk,
ezeért kevesebb reklamkoltséggel, vagy akér reklanédkil is elérhetik céljukat: még maga-
sabb forgalom, bevétel és profit, még nagyobb jélredség, még kevesebb raforditassal.
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A pozicionalas alapkérdései a kdvetkéxk:

1. Ki a Te céged, terméked, szolgaltatasod célkoz#ye?

2. Milyen kézzelfoghat6 hasznot jelent célkdzonsédjszamara a terméked hasznélata?
3. Mi az amivel a terméked megoldja az emberek gofalt?

4. Miben kulonbozik terméked a konkurencia hasonldnegoldasaitol?

5. Kdénnyen lemasolhato-e, egyedilallo-e amit csirsal?

Most nézziilk meg részletesen, hogy ndirszélnak a kérdések, és mik a valaszok!

1. Ki a Te céged, terméked, szolgaltatasod célkoB#ye?

Nem lehet mindenki a vedd! (vagy legaldbbis egyszerre nem lehet mindenki) featos
megérteni, mert enélkdl nincs j6 marketing. A Ipgisztaltabb Uzletember is elcsabul, ha
kellben nagy piacot lat, mert vérbeli vallalkozé szanménes vonzébb egy sokmillios, fizet
képes piacndl, ahol latszolagven van hely a termékének.

Az elbz6ekben mar beszéltiink az ébla gondolatmenetlh ereds gyakori mitoszrol, ami
Uzleti bukast okozhat, ezért most nem akarok isimétnnyit azonban hozzatennék, hogy
reklamod, marketinged &eljességének kifejtése érdekében koncentralnod azelkra az
emberekre, akiket a legkisebb raforditassal tudtsmie és akiket a legnagyobb megg§-
erével tudsz az érdekeid iranyaba (vasarlas, megrésgdstb.) mozgatni.

e, T 2= [~] 3

Célpiacnak nevezzik azokat az embereket, akiknek valamilegragyobb sziikségkehet a
termékedre: vagy azért, mert hasznalatdbdl nekétnsazik a legnagyoblelonyuk (pl.

t6zsdédknek egy gazdasagi Ujsag) vagy azért, mert terméggdtgeat problémajukat oldja
meg (pl. cukorbetegeknek egy diabetikus ételkésziyn

B o

Természetes, hogy reklamodra legérzékenyebberpaoédl tagjai reagalnak, ésorban és
eldszor 6k fognak jelentkezni vételi szandékkal. Aki nemtaaik a célpiacodhoz, azt jobb
esetben hidegen hagyja reklamod, (rosszabb esielibgesiti). Logikus tehat, hogy reklamod-
dal el$sorban acélkbzonségedddell elérned, rajuk kelfdokuszalnodHogy ezt megtehesd,
meg kell taldlnod a célpiacodat!
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Kik azok az emberek, merre vannak és hogyan talalhad megaéket?
— Demografiai meghatarozasgyerekek, felittek, idssek, fiatalok, k6zépkoraak, stb.

— Foldrajzi meghatarozas: févarosban, falvakban, vidéki nagyvarosbaskédunantuliak,
deél- alféldiek, stb...

— Szociografiai meghatarozastanarok, diakok, vallalkozék, alkalmazottak, hét#sibeliek,
kisgyerekes csaladok, kis csaladok, nagycsaladplediil ébk, elvaltak, stb.

— Pszichografiai meghatarozas:onzk, onzetlenek, nyugalomra vagyok, kalandkékes
vallalkoz6 szellertiek, szérakozottak, viccesek, komolyak, jokisek; rosszkediek, 6nmeg-
valositok, visszahuz6doék, targyilagosak, stb.

A legtdbb termék célcsoportjanak behatarolhatéletk@ra. Felesleges volna olyanokra paza-
rolni hirdetéseidet, pontosabban hirdetésekre sgéntedet, akik kivil esnek az intervallu-
mon. Ugyan akkor kommunikaciéd hatékonysaga megso&zodik, ha a korosztalynak
megfeleb ismérvekkel latod el.

Néhany egyszei példa: egy fiatal korosztalynak sz6l6 reklamiizenetbendwabb a tegéz
hangnem, ugyan ez a hirdetés tébboteredmeényez egy fiataloknak sz6l6 magazinban, mint
egy politikai napilapban. A fiataloknak szamaraz#istermék dizajn elemei (szinek, formak,
stb.) fiatalosak legyenek, az 6gebb korosztalyé konzervativabb, visszafogott stédn
nyebbbek lesznek, stb...

Marketing szempontbél a pszichogréfiai meghatarezegérdekesebb, mert — latni fogod a
kovetked fejezetekBl, hogy — a j6 reklam, az && marketingiizenet az érzelmekre hat. Az
érzelmekre haté megkdzelitéshez viszont ismernéidc&piacod érzelmi beallitottsagat. A
célpiac ,belovésénél” torekedni kell arra, hogy &gy ismérv — demogréfiai, foldrajzi,
szociografiai és pszichografiai — minél nagyobledétben legyen.

2. Milyen kézzelfoghat6 hasznot jelent célkdzonsédjszamara a terméked hasznélata?
Vagy masképpen: ismerd meg célcsoportod, a potentigavewbid problémait, vagyait!

Tudd meg, mi gyotri 6ket, mi az gond amitl nem birnak megszabadulni, mi az amivel fek-
szenek és kelnek? Idézd magaddét, éld bele magad a munkajukba, életlikbe, hdljzet
be, napjaikba.

Szerencsére ehhez sem kell bonyolult teszteketznége és kéidivekkel szaladgalnod.
Tamaszkodj a j6zan gondolkodasara, de a biztonsdggkrt néhany telefonhivast megérhet a
dolog. Kérdezd ki a célcsoportodba tartozé isiseidet, és meglépn hasznos valaszokat
fogsz kapni&luk.

Milyen kérdéseket érdemes feltenni nekik®l. azt, hogy terméked nélkil mihez kezde-
nének? Mivel oldottak meg a problémat, amikor mégrélit rendelkezésiikre a terméked?
Ha nem rendelkeznek vele (mert még mondjuk Gjdonsadkor konkrétan megkérdezheted
t6lik azt, hogy a termék mely problémajukra nyljteregoldést?

Ugyan ezt megvizsgalhatod a masik oldalrdl is!'a2t, hogy termékeddel mire mennének?
Ha nem rendelkeznek vele (Gjdonsag), akkor konkrémagkérdezhetedltik azt, hogy a
termék mekkora és milyen jelléglényt, haszontbiztositana szamukra?

Tudd meg, hogy mik azok a problémak, amiktnem tudnak szabadulni, amikkel kelnek és
fekszenek lehetséges, és megleg\oid.

Térképezd fel,hogy mik azok a vagyak, amikért élnek, kiizdenegyvaajlandéak lennének
érte akar aldozatokat is hozni.
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Talald ki, hogy mik azok az éhyok, haszon, vagy hasznokamikkel terméked a leefid
vasarloid vagyait kielégiti

Figyelem, ami keresel, annak valédi haszonnak kdknnie!

Mi a tulajdonség, ebny, haszon dilemmaja?Eladhatésdg szempontjabdl minden termék
rendelkezik egy csomo j6 tulajdonsaggal. Egy spodtaak pl. j0 tulajdonsaga, hogyoéer
motorja van. Ez azonban csak egy tulajdonsag, @rkitvetkezik az éinye, példaul az, hogy
gyorsabb, mint a tébbi autd. Ennek a&nghek viszont tdbb haszna is van a tulaj szdméra és
valéjaban ezt a hasznot, vagy ezeket a hasznokegdik, mert ez az, ami végsoron eladja

a terméket.

Tulajdonsag: pl. 300 I6eés motor az autéban
Elény: pl. gyorsabban érsz oda
Haszon:pl. tekintély

Err6l most csak ennyit, a tulajdonsagfém), haszon dilemmajatékiebben koérbejarjuk a
reklamokrél sz616 fejezetben.

3. Mi az amivel a terméked megoldja az emberek gojalt és
4. ez miben kilénbozik a konkurencia hasonlé megoésaitol?
Ez az, ami megkulonbdztet Téged a konkurensedt

Miért pont téged, vagy termékedet valasszak @&kevkonkurencia hasonlo portékaja helyett,
ha azzal mindenben egyezik? Természetes, hogy kedrgzamos dologban kilénbozik a
konkurencia azonos rendeltetéguitol, de ha belenéziink egy hirdi@sagba, ha csupan egy
reklamujsag informécioira hagyatkoznank, olyan giim& tamad, hogy szinte ugyan azokat a
késziléekeket, berendezéseket, élelmiszereket, &tailgsokat, fogyasztasi javakat talaljuk,
kulonbod gyartok, forgalmazék eltértalalasaban.

A nyilvanvalé aruBséget kissé ,megszurkiti’ a vallal-
kozdi oOtletesség hianya. A reklamok tobbsége, vagy
vallalkozasok marketinglizeneteinek nagy része hason
érvekkel probalja elsutni az arut.

Ebsl tobbek kdzott az kdvetkezik, hogy a whkv— ha
nem is sz6 szerint — de elbizonytalanodnak és lzes -
niuk kell, olyan tampontokat keresnek, amik a lbgib

,”"’""' G FB;LI esetben lesznek szamodra kedetz
Jellem®en rossz, vagy legalabbis kétes marketingérték

tdmpont példaul az ar. Tény, hogy szamos gyarttesked probal alacsony, vagy annak
latsz6 araival hatni a vékre, a piacra, de ez a magatartds nem csak hodjyrgmabolé tud
lenni, de hosszu tavon piac- és elenes.

Ha ugyanis kialakul az arverseny, az nem ritkanréseég rovasara megy, hiszen nonszensz a
minéséget magas vagy elfogadhaté szinten tartani cedkkevételek, vagy miatta veszte-
ségbe forduld éhkllitAs mellett. Muszaj tehat killbnbdzndd a tobtiikkhogy vilhgossé tedd
elbnyeidet és megovd magad az egyébként elkefijlfeesleges ,harcoktdl” és azok nyere-
ségnyirbal6é kovetkezményéit

Nincs két egyforma vallalkozas, nincs két egyforteamék vagy szolgaltatas. A tiéd is
egyedi, vagy legalabbis vannak olyan j6 tulajdoagagelyek csak ra jelleniek: ezek
fogjak kiemelni a konkurencia szirkeségieb
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Mikdzben ezeket a tulajdonsdgokat kutatod, ne keled meg azokrdl a konkurens termé-
kekrsl, amik bar kulénbdznek a ti&it mégis ugyan arra a problémara adnak megoldasokat
Pl. egy fogorvosi maganrendelés fogszuvasodast Idegkontroll szolgaltatdsanak kemény
konkurenciaja lehet egy 0j fogkrém, ami a leherdgeeklamkampanyban azt igéri, hogy
hasznalataval medehet a baj.

4. Kénnyen lemasolhat6-e, egyedilallo-e amit csirsal?

Nem mindig biztosithaté maradéktalanul az a kivgneégy egyedi, vagy nehezen masolhato
legyen a terméked, vagy a szolgaltatasod. A mangel szemben nem ritkan azt az érvet is
fel szoktdk hozni ellerd, hogy ,de mi lesz, ha annyira jonak itéli majgpiac az arunkat,
hogy ennek hatasara a konkurencia elkezdi masolni?”

Elintézhetném a kérdést azzal, hogy — ha mar ealfligpttunk, ez legyen a legnagyobb baj.
Nem teszem, mondok jobbat! Ha j6l poziciondlt téredelel el§ vagy a piacon, akkor
kényelmes helyzetben vagy. A kééketugyanis tdbbnyire csak az Utotilik haladdk felvert
porét nyelik. Nagyon sokan koppintjak pl. az iPhénatképernys telefont, de figyeld meg,
hogy a méasolok — legyen bar termékik kozel olyarv@my jobb is, mint az iPhone — tele-
fonjaikat csak az eredeti, piacvezanodell aranak toredékéért tudjak csak értékesteni
piacon. Akciodikkal, reklamjaikkal viszont nem csakagukat, hanem egy kicsit mindig a
piacvezeb poziciojat is afsitik.
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A kommunikacids stratégia felallitasa

Hatarozzuk meg a termék, szolgaltatas, cég poziciijés végezzik el a pozicionalast, ami
valGjdban az Te értékesitési, vagy kommunikaciosrstégiad lesz:

A <célk6zbnségem tagjai> szamara, akiket <ezekzékaa gondok gyotrik, nydjtok <ilyen
és olyan> eszkdzOket a bajaik orvoslasara, az atakinalt <megoldasok> révén, ami

71

<ebben és abban> kulénbodzik a versenytarsak haskinlataitol.

Vagy révidebben:

<Akiket> <ezek> a gondok gyotrik, megszabadulhataakktol, a <megoldasaink> révén,
ami <ebben> kilénbo6zik a konkurenciatol.

(A <...> kozotti részek a kérdésekre adott valababjonnek.)

Példaul egy stresszoldé tréning pozicionalasa (stégiaja) igy nézhetne ki:

.Stresszes munkakérben dolgozé, kimerdlt, felld@lésagyd menedzsereknek kinélunk
stresszoldd tréninget, ami abban kilonbdzik a keraia hasonlé szolgéltatasaitdl, hogy
nem csak megszinteti a stresszt, de bizonyogdsménmyeit, mint példaul a derékfajast és a
krénikus fejfajast is hatasosan tinetmentesiti.”

A reklamokat, szlogeneket, Uzletidatlasokat, bemutatokat, prezentacidkat, arajantgtoka
céges levelezéseket, PR cikkeket, névjegykartyadtat,. vagyis minden olyan anyagot,
amely a cég lzeneteit hordozza, erre a modellidetépiteni, hiszen ez tartalmazza azokat a
piac szamara kozolt Uzeneteket, almilviszik és megefsitik a céget, terméket az agyakban
és amik kialakitjak @oziciokat
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Fontos tudnivalok a pozicionalashoz!

1. Addig kell feltenni a kérdéseket, mig minden te&iben elégedett nem leszel a valaszok-
kal és csak azutan lépj tovabdt az, amig olyan poziciét nem taldlsz, amiben Teagy a
legels$!

Némi magyardzatot megér ez a kitételHa azt kérdezik, hogy ki volt az dizhajés, aki
megkerilte a Foldet, akkor a legtébben Jurij Gagaremlékeznek (néhai Szovjet berépll
piléta), aki rovidirsétija soran beirta magat a vilhgneghdditasanak torténetébe. Gagarin
volt a legel§ aki kijutott a viladirbe, ezért sokkal hiresebb mint utédai. Bar a &ihbaz
utddok tudomanyos és technikai értelemben lényegesgyobb feladatot teljesitettek, a
dicsiség mégis Gagariné.

A marketing legfontosabb, 1. sz. vastérvénye, azrnuindulési vezérpozicio térvénye igy
sz6l: jobb el$nek lenni, mint jobbnak! Al Ries és Jack Trout neditkgmagusok ezt mondjak:
,Sokkal kénnyebb effként behatolni az emberek gondolkoddsaba, mint ydegg valakit
arrol, hogy a te terméked jobb, mint amelyikkelacpn ebszor talalkozott”

VA

egyik az, amikor a termék neve az adott termékkategoria elrésévé valik. Ez tortént a
Xerox esetében is. Az emberek (az egyesilt allasmkbdamennek egy Kodak géphez és azt
mondjék: ,csinalok par xeroxmasolatot”, vagynbk a titkariéhoz: ,legyen szives, xeroxozza
le”.

Magyarorszagon a cellux néwagasztoszalag jarta be ugyan ezt a karriertgdsziom
szalaggal = ,lecelluxozom”.

A masik ok az,hogy az emberek mindig az &étseerméket érzékelik jobbnak — és mint tudjuk,
a marketing az érzetek csataja, melynek kimenetégekben dl el.

A siker titka tehat az, hogy miként juthatunk beként a fejekbe. A cégek tdbbsége mégis az
u.n. ,jobb termék” stratégiat koveti. Ezt az elékrozik és efsitik a mirbségbiztositasi
rendszerek, amik szakmai célbdl nagyon hasznosalgré@si hiba, ha versenystratégiaként
hasznaljuk, ha vezérelveit kdvetve termékink plemndicioit altala probaljuk ,béhi”.
Biztos bukas...
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Mit tegyél, ha nem lehetsz az efsa piacon? A vilagir meghdditasa

Barmilyen termék gyéartasdba, vagy forgalmazaséba is
fogj, szinte biztos, hogy nem te leszel vele a% @s
piacon. Kivétel, ha sajat talalmanyodat értékesited
még ebben az esetben sem biztos, hogy dvz helky
még szabad.

Ha azt kérdik, hogy ki volt a masodikhajos, akkor el-
marad a valasz. Ha azt kérdezik, hogy ki volt a thiét
akkor arra mar valéban a kutya sem emlékszik. De ha
ugy kérdezik, hogy ki volt az élsmagyar tirhajos,
akkor Farkas Bertalan neve is&en cseng.

Ha nem tudsz el lenni a piacon, akkor allits fel egy Uj kategériat amiben te lehetsz az
els!

Az amerikai piacon a két legnagyobb autokdlcgbozg az Avis €s a Hertz. Az Avis volt a
masodik, de a cég menedzserei nem nyugodtak bekg¥sapon ugy dontdttek, hogy
piacvezebve teszik a vallalatot.

Az AVIS lesz az el§” hirdették addig, még a cég piaci pozicidéi — lassdat — romlani

kezdtek. A pszichologiailag hibas Ulzenetet nem t@ketbe” az emberek. Ekkor taktikat
valtottak: ,AVIS — mi vagyunk a masodik. Miért minket valag&zézért, mert mi jobban
igyekszink!”

Ez bejott, mert a piac elfogadta az igazsagot:k,esmasodik, de jobban igyekszik” — mint az
elsy — teszi hozza gondolatban az ember.

Az AVIS rovid idé alatt tekintélyes piaci részesedést hasitott phis4éleg a nala kisebb
cégek karara, de a Herid-tis sikerilt héditania. Az AVIS azonban soha nett bz els.
Vajon miért? Azért, mert nem lehet azéelaki azt hirdeti magarol, hogy ,csak” a masodik.

Ennek ellenére, vagy talan éppen ezért az AVISrisattegjobb és legtanulsagosabb marke-
ting térténet, mert tisztan mutatja, hogy mire kpgy jol pozicionalt reklam: piacobt,
oriasi mértékben. Es azt is, hogy mire nem: neratlalz el§, aki ,csak” a masodik helyen
novekszik. A marketing nem hazudik!

2. A pozicionalast minden esetben el kell végeznijjhizletet, céget, vallalkozast inditasz, (]
terméket, szolgéltatast dobsz a piacra. Nélkiléae, @ vewvk nem tudjak ,mihez kotni” az
arut, céget.

Ha Uj terméket dobsz a piacra, akkor azt a célpiatkozasaban kell pozicionalni, vagyis
olyan poziciot kell taldlnod, amit a célpiac elfdg&gyan igy kell eljarnod akkor is, ha régi
terméket Ujrapozicionalsz.

3. A pozicionalast meg kell tenni, ha a piac ,tallépatrégi pozicion és mar nem elég vonzo.

4. Ha j0 a poziciéd, Keészillj fel arra, hogy koppintarsigy tamadni fogjak! Ekkor lehet, hogy
keresned kell egy Uj pozicibtissza az diz6 részekhez!

5. Ha a pozici6 foglalt, keress egy masikat. Ha rdgadsz hozz4, fizesd meg!

23



Példak pozicionalasra

Pl. 1. Egy szoftverkészit stratégidja, ,monolégja” a szamitogép felhasznaldkak:

~Windows felhasznaloként*, szamitdogéppel gyakrarigond cégvezékent*, internete&
brokerként* stb. (*: nem kivant célcsoport térlépdokan tapasztaljak, hogy van mikor ért-
hetetlen mddon, pont a mentéételefagy a szamitogép (probléma). Ez tébbé nemiuibiat
el azokkal, aki feltelepitik szamitogépuikre a szofinket, (megoldas) ami abban kilon-
bbzik a tébbi termékit, hogy nemcsak megakadalyozza a lefagyast, dkakit@a a memoria-
bél (kulonbodség a konkurenciatol) a hulladék fajlokat, pontkatpamik a gyakori kény-
szerszinetet okozzak.”

Pl. 2. Etterem tulajdonos:

.B0osszantd, amikor egy névnapot Unrdeparati tarsasdgnak*, hazassagi évfordulora készil
parnak* stb... a rendelés utan érakig kell varnetedre és amikor kihozzak, hideg. Szdmos
vendégbvel ellentétben nélunk ilyen néalnincs, mert ha rendelés utan 10 percen belll nem
szolgalnank fel a friss és forré meniit, On a midégiink egy teljes vacsorara, vagy ebédre és
parjaval, vagy a tarsasagaval egyutt ingyen étkézet

Pl. 3. Hevederzar szerd, forgalmazé a lakossagnak:

.Manapsag olyan mértékben elszaporodtak a lakasistk, hogy a kisvarosi emberek*,
nagyvarosi emberek*, falusi emberek* stb... egwedsbé érezhetik magukat biztonsagban a
sajat otthonukban. Kivétel, a mi Ugyfeleink, meleétben masok hevederzaraival, az
altalunk felszerelt készletekbeddig még egyet sem tudtak feltérni. Tehat Onélétes
biztonsdgban érezheti magat.”

Pl. 4. Palyazati tanacsado a cégvedének:

LA forrashidny ellehetetleniti a vallalati novekstiémegkeseritve a cégvedetmunkajat.
Nem konnyi manapsag fejlesztési forrdsokhoz jutni, de mi kidstunk egy olyan, csak
nalunk niikdds, bel informaciés rendszert, amelynek segitségével lgjpte azonnal kiva-
laszthatjak a szamukra megfélgalyazati format. Igy révid ih belil hozzasegitjiikket a
palyazati pénzekhez, melyek birtokaban bizakodwallketnek az (] fejlesztésekbe.”

A példdk szovegei hosszuak, le kell tehat roviditensket, hogy alkalmas Uzenetek
legyenek.Minél rovidebb a széveg, annal alkalmasabb a ckgesnunikaciora. Révid, lehe-
téleg ttmondatokban foglald 6ssze a lényeget: pl. ,Feltiathen hevederzar betik ellen,
hogy otthondban biztonsagban legyen!”

Vagy: ,Legyen biztonsagban otthonaban, védje hdaiésat feltorhetetlen hevederzarral!”
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Kik a jol pozicionalt cégek, termékek

_Udité ital? Coca Cola

Vilagunk — fogyasztési adatok szerint — legkedvditaidititala a Cola. Nagyon sokan
kedvelik (kiuldnosen a fiatalok), de csak kevesameisk a Cola eredeti torténetét, amely a
XIX. szazad végén keddott és azota is az élkelyen &ll a vilag kedvelt frissitkdzott.

1884-ben John Stith Pemberton (1831-1888) amepkéikus-illatszerész készitettészor
szirupfélét a dél-amerikai kokacserje leveditikdladiobdl cukor és karamell hozzdadasaval.
A Coléara — sziletésének évében — Pemberton 73 @élléent értékben adott fel hirdetéseket,
tiszta profitja pedig ugyanebben az évben 160 dalldigott.

Pemberton nem sokkal Kdsb meghalt. Orokoséit ezutan egy Asha Chandler rieatlantai
patikus vasarolta meg a kolaszirup titkat és 18884inegalapitotta a Coca-Cola Corporation-t.
Egy legenda szerint a Coca-Cola azutan Iétvkeimillios, majd millidrdos vallalkozas, ami-
kor egy ismeretlen férfi 50.000 dollart kért a dgitdl — egy kétszavas j6 tanacs ellenében.

Miutdn megkapta az 50.000 dollaros csekket (amndgak nehezen hikigt a névtelen
reklamzseni tomoren csak ennyit mondott: Bottle-ithagyarul: palackozni! Addig ugyanis a
szirupbol csak egy ujjnyit toltdttek a vendég pdiar, a csapos pedig szdédavizet adagolt az
édes-nyulds-ragadoés sziruphoz.

P q
COCA-COLA

SYRUP » AND # EXTRACT.

For Soda Water and other Carbonated Beverages.

TUAL BEvERAGE" and TEMPERANCE
e valuable ToNIC and NERVE STiM-

only n delicious, exhilarating,
ating Beverage, -(dispensed from
n or in other carbonated bever-
able Brain Tonic, and a cure for all
s — Sick HEAD-ACHE, NEURALGIA,

X, &e.
vor of COCA-COLA delights every
nsed from the soda fountain in same
manner a3 any of the fruit syrups.

¢
L& Chemist, &
Sole Proprictor, Atlanta, Ga.

N

Mindez valdszitileg legenda. A valdésag ellenben az, hogy 189ugUijén két chattanoogai
Uveggyaros, Benjamin Thomas és Joseph Whiteheaekiddl nagy oOtlettel: aruljak palackoz-
va a szOda- vagy asvanyvizzel higitott alapanydgmen a napon kotott szédest Chandler
és a két liveggyaros uzletember. Az ittt neve azota is Coca-Cola.

Kezdetben 5 centért mérték a még kevetepdharnyi (2 dl) italt és a szazadfordulon is
mindossze 10 centért arusitottak palackonkéntige#t, azok a boldog békeikl

A Cola torténetében nagy pereskedésre is sor kérloca-Cola Corporation beperelte Pepsi
nevi versenytarsat, amiért allitélag az ellopta voln&€ala” védett markanevet. Csakhogy a
sokmillios kértéritési per felvonultatott igazsagiigzakerdi (valdoszirileg nem 10 cent
ellenében) esku alatt vallottak, hogy nemcsak &atdkdzkeleti ndvénynév (a cserje rend-
szertani neve Erythroxylon coca), hanem a ,colaais(Cola nitida). Es ezzel végiil is a
Pepsi-cég meguszta kartérités nélkil.
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Késsbb, a Il. vilaghabora idején a fold sok részén bramerikai katondkat a Coca-Cola
(méar Company) ingyen latta el Colaval. Természeteseoriasi reklamot jelentett a cégnek
Eurépaban, Azsidban és a vilag tobbi részén isaBotu utani idkben a cég elkezdett
terjeszkedni és palackoz6 Uzemeket alapitotiselban Nyugat-Europaban és Dél-Ameri-
kaban, de a vildg sok mas orszagaban is.

Manapsag a két hires colagyartd cég a vilag veidtisital gyartdiva wtték ki magukat és
egymassal versenyezve Ujabb és Gjabb izekkel pa&lbakeghdditani a fogyasztokat. Ma mar
a Cola cukormentes (light, max, diet) valtozatbariGbbféle izben is kaphato, de a legked-
veltebb még mindig az eredeti, hagyomanyos, izesé&ili valtozat.

New Coke — Mi torténik akkor, ha ,elfelejtik” megkérdezni a fogyasztokat? (Wikipédia)

1985. aprilis 23-an a Coca-Cola egy nagynigreklam kampanyt kovéen bejelentette,
hogy megvaltoztatta a kola izét. Egyes elkgknzzerint a New Coke névtalt a Coca-Cola
kifejezetten a konkurens Pepsi ellensulyozasadastdptte ki. A Pepsi-kéldban kevesebb
citromolaj és tobb narancsolaj volt, valamint veniielyett vanilint hasznéltak.

Dupla vak izprobak alapjan a fogyasztoknak joblkdettia Pepsi mint a Coca-Cola. Az
izprobakbdl kiderllt, hogy a fogyasztok az édesebket szeretik, és a kdladriasok kdzul a
Pepsi volt az édesebb. A Coca-Cola receptvaltasarsdmeénye lett a New Coke. A tovabbi
izprobak megallapitottak, hogy a fogyasztoknak & eke jobban izlik, mint a Pepsi vagy a
Coca-Cola.

A New Coke hatalmas bukasa azéta mar legendava Adtigyasztok valdszidileg nem
vették volna észre az izvaltdstamennyiben az Uj izt |épéériépésre és titokban vezették
volna be. A Coca-Cola Company vezetését azonbgaséel varatlanul érte a fogyasztdk
felhdborodasa amiatt, hogy egy nosztalgikus éraadin&els izen valtoztatnak. Egyesek
egyenesen azt allitottak, hogy a kéla izének méeggtakasa olyan, mintha valaki Ujrairna az
amerikai alkotmanyt.

Ismétléskeént:

Milyen elénydd szarmazik abbdl, ha jol pozicionalod cégedet?

— koénnyen felismerhétleszel,

— kedvelhet leszel,

— a konkurenciatol konnyen megkilonboztetHeszel,

— nem kell bonyolult, hangzatos, vagy semmitmomédi$okban gondolkodnod,
— reklamjaidban, tzeneteidben sokszor elég csup@ziaiddat kommunikalnod.

Ne feledd! A pozicionalas és a jo pozici6 olyan pelaologiai fogasként mikodik, amire a
vewvok, Ugyfelek ,felakasztjak” cégét, termékeit és inne veszik eb, amikor kell.
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Mire lehet még nagyon j6 a pozicionélas?

A poziciéd Uzenetét — mint mar volt rola sz6 — ha#fzatod szlogenekben, reklamokban,
marketinganyagaidban, névjegykartyadon, prezertaaid arajanlatokban, Uzleti levelezé-
sekben, stb., illetve minden egyéb, lUzleti szempauntrdekes kommunikaciédban. Mi ez a
~-minden egyéb” kommunikaci6é? Nézzink meg egy paatljesség igénye nélkil!

Személyes kapcsolatfelvétel — 2 hatasos marketinggégia

Bizonyara Te is voltal mar gyakran all6fogadasatekézleten, tzleti talalkozékon, stb., ahol

a megjelenésen kiviul fontos cél az Uj kapcsolatederetségek, netan 0j megrendelések
megszerzése. Ha mar targyalasi szinten van a dotogn mar csak eljutunk valahova, de a
legnagyobb problémat sok esetben az okozza, hdgdntmjussunk el odaig.

Szerintem tapasztaltad mar, hogy egy szokvanyowmkwltion a bemutatkozas és névjegy-
kartya csere utan csak ritkan folytatddik az Uztétibeszéd egymas szamara ismeretlen felek
kozott. Azt is bizonyara megélted mar, ha a lelggséargyalopartnert nem igazan érdekli
céged, terméked, személyed és a kdbeledvarias gesztusok utan nem torténik semmi.

Miért is érdekelné? Barmennyire j0 vagy és j6 acodg az elfoglalt Gzletemberek, vallal-
kozdk szamara nem Te vagy azelsanem sajat maguk és lzletiik. Abban élnek, hisazmt
fejlesztik, abba olik pénziket, idejiket, akkorhs, esetleg mar nem nyereséges. Téged nem
ismernek, nem érdektiket tzleted, tavol allélik elképzelésed, bele sem tudjdk képzelni
magukat.

Oriilnek, ha sajat bajukat megoldjak, miért vennéijekb koloncot nyakukba? Ez ellen Te
egyedll nem sokat tehetsz, hiaba is ostromlod apadialoket. Hiaba érvelsz logikusan,
tigyesen svan egy jo Uzleti ajanlatom Onnek” ha csupan homalyos igéret, majd burkolt
lerdzas, vagy nyilt elutasitas a valasz. Mit szdszazt mondom, matdl vége a kellemetlen,
hidbavalo eflkédéseknek, ivos elutasitdsoknak?

Mit tegyél meg azért, hogy elutasithatatlanul magac vond a reménybeli partner
figyelmét, hogy ne akarjon kitérni ebled, $t, még é6 akarjon mindent megtudni rélad,
céged®l, termékeidrél egy kozeljowwben eszkdzolt megrendelés vonatkozdsaban?
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1. ,Add el magad!” stratégia — Uizleti talalkozokra

Mielétt elmész az Uzleti partira, gondold at a kdvetker és épits fel egy stratégiat ezékb
(hasonl6an a pozicionalashoz):

1. Ki a célkb6zénséged?

2. Mi a célkdzonséged problémaja?

3. Mivel oldod meg a célkbzonség probléméjat?

4. Miért lesz jobb a célkdzénségednek, dlad vasarol? (jutalom)
5. Miért jobb a megoldasod, mint a konkurenseké?

A stratégia sémaja: Ugye ont is bosszantja az a bizonyos <problémaxalklkozasom
<ezzel > oldja meg a <problémat>, aminek koszd@retonnek nem lesz tébbé <problé-
maja>, és <ezek és ezeket> amgbket kapja helyettik. De még masok <igy és igginal-
jak, addig mi <ezt és ezt > tesszik.

Amikor tehat talalkozol a partner jelolttel, szakits a megszokassal és ne magadrol,
hanem rola beszélj'Ezzel magadra iranyitod figyelmét, felpiszkalod ekiddését. Mivel
ezzel felébreszted a problématudatat is, kivamessi arra a megoldasodra is, amivel a gond-
jait meg tudod oldani.

Ha azt kérdik téled, hogy,on mivel foglalkozik” és mondjuk kdnyvélvagy, akkor ne azt
mondd, hogy ,kényvél irodam van és kényvelek...”, hanem igy fele§: legtébb cégnek
komoly gondot okoz, hogy hogyan tudna megspérairélrtobb adét a jovedelméb Cégem,

az Xyz kft torvényes adotrikkok tucatjait nydjgapik a szokvanyos megoldasokkal ellen-
tétben gyorsabb és nagyobb aranyu megtakaritastme¥ayeznek és az Ugyfeleknek sokkal
tobb pénzik marad”

Ha épitési vallalkoz6 vagy, akkor ne azt mondd, hagpit)iparban utazom és hazakat épitek”,
hanem azt, hogyont is duhitené, ha épitkezne és késéssel, hibdizelten késziilne el a
h4za a sajat pénzén. Ha vellnk, az Xyz kft-velegpékkor onnel ilyen nem fordulhatel
mert mi a tobbiekkel ellentétben garanciaval doigdz és csak az elvégzett munka utan
szamlazunk. igy 6n a vallalt hatasie koltozhet a koltségkereten beliil, dségi munkéaval
készilt otthonaba”

Ha autogumi kereskedésed van, akkor igy beszddiye dnnek is futkosott mar a hatan a
hideg, amikor autéval megcsuszott a jeges UtonRabolagyobb biztonsagban érezheti magat
az, aki nalunk szerzi be a téli gumi készletétt mea szokassal ellentétbénszel értesitést
kuldink Ugyfeleinknek, lecseréljik a nyari gumikatélire és dijmentesen raktarozzuk
tavaszig a nyari készletet. Még a tbbbiek csusakaladdig Ugyfeleink a legnagyobb
kényelemben utaznak”

Ugye, hogy sokkal hatdsosabb, ha igy beszélgg™onolog utan adj egy névjegykartyat és
kérj a partneil is. Figyelni fognak rdd az emberek, latjdk, hogggérted és megoldod gond-
jukat és készen allnak ra, hogy kozelebbi kapcadatiljenek veled.

En példaul ilyesmit szoktam mondai bemutatkozaskorNagyon sok hazai vallalkozénak
okoz fejfajast és almatlan éjszakakat, hogy hogyanezzen vasarlokat termékeire. Cégem, a
Jelado Kommunikacio a vészerd reklam és marketingpraktikdk tucatjait adja Uggifetk,
amik Hiséges vedk tomegeit vonzzak a vallalkozas hatokorébe, fgjptik az értékesitést.
Ellentétben a draga rekldmokkal, a modszereink sédpdnek alkalmazédsa szinte nem kerdl
semmibe, am sokkal tobb és jobb &ehoz.
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Tanacsadoként hogyan tudsz gyorsan ugyfelet szerézas akar azonnal lizletet csinalni?

Ha probaltal mar tanacsot adni, tudod, hogy milgehéz mesterség a ,tanacsadas”, mert az
emberek tobbsége elutasitja a kéretlen otletelayy \meghallgatja, de nem igazan veszi
komolyan azokat. Képesek vagyunk visszamenni egdeti 6t forintért az utcan, de rd sem
hederitiink a ,millios” tippekre, heéretlenul kapjuk.

Nem tehetlnk réla, de ha valaki — legyen az hozkéaklallb, vagy tavoli személy — ttletek-
kel jon, beindul agyunkban ae te akard mar nekem megmondanéflex és mar csak azért
is forditva csinalunk mindent. Ez az egyik gonchmacsokkal, de van itt mas is! Tul sokan
akarnak a tanacsadasbol megélni, ezért sokak seenedrtékéldott a szakmaNincs mese,
hogy elfogadjak tanacsaidat, el kell érned, hogy aktekintélyt lassanak benned a kliensek!

Vajon mi torténik, ha valakinek valéban sziiksége tanacsra, mert bajba jutott, vagy olyan
kényszerhelyzetbe kerilt, hogy muszaj a témabaasj@zakember segitsédérnie? Nos
ebben az esetbetiftz-fahoz, pl. igyvédhez rohangalunk, és barmitteszgink, hogy kihuz-
zon a bajbol. Ekkor, de csakis ekk@agyunk hajlandoak j6I megfizetni azt, aki megoldja a
problémankat.

llyenkor megfogadjuk a bdlcs,éeeémutatd ,tippeket”, hiszen azokaem kivilrél akarjak
rank ebltetni, hanenmi kérjuk . Igen am, de ha Te tanacsadasbdl akarsz bevst&thzIni,
nem leshetsz a kuncsaftokra, nem vadaszhatszaprmalia, hogy valaki végre bajba keriljon,
kulonésen akkor, ha megeks bizniszben (pl. biztositas, vagy egészsé§még) utazol.

Véarhatod, hogy valaki betoppanjon ajtédon, de ha magy bejaratott szaktekintély, vagy az
vagy, de valamiért elkerlilnek az ugyfelek, elébd kwenned a kuncsaftoknak, ha nem
akarod, hogy felkopjon az allad.

Egy bevalt trikk segitségével viszont mesterségestire tudjuk hozni azt a szituaciot,
amikor olyan formaban adhatunk tanacsot, hogy alakyigy érzimintha kérte volna, t,
valGjdban kivancsian varja segié szandéku otleteidet Ebben a szituacibban mar nyert
Ugyed van.

Réaadéasul a tanaccsailotivalni tudjuk alanyunkat a szamunkra keddedodntés iranyaba.
Nincs sz6 atverésl, a médszer csak akkoriiktdik, ha valéban j6 az ajanlatod és a partner
szdmara is kedvézaz egyuttrikodés.

A kovetkezs példa bemutatja a modszert. Ultesd at az adott hgtetre.

Mondjuk, hogy logisztikai szakember vagy, aizélfejezetben leirtakhoz hasonld céges bulin
veszel részt ahol meghallod, amint az egyik sanoktetten, a szakmadba vagod dolgokroél
beszélgetnek. Az egyik illétarrol panaszkodik, hogy rendszertelen beszahdly vesztesé-
get okoznak cégének.
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Te kapasbol tiz remek oGtletet, vagy szolgéltagastdnal neki adni (j6 pénzért), amik azonnal
megoldandk gondjait és ellenallhatatlan kényszezelé hogy odamenj, atadd névjegy-
kartyddat a szokdsos szOveg kiséretében: ,van @ggvpslatom onnek, ami megoldja a
beszallitasi gondjait”.

Mi torténne, ha ezt tennéd? Val6éddéy udvariasan meghallgatna az dlgtalan igérne is egy
talalkoz6t, de az lzlet valésiieg elmaradna, vagy olyan ddéctgve alakulna, hogggen
nem érné meg vele foglalkozni. Alkalmazd inkabh,adj tanacsot, mintha kérték volna”
stratégiat!

Az ,adj tanacsot, mintha kérték volna” stratégianak az a lényege, hogy a problématudat
kihasznalasaval felhivod a partner figyelmét, magaeonod érdekidését,hogy benned
lassa a megoldastHogy igazan sikeres legyen a dolog, mélyiteni kellalany probléma-
tudatét.

Ami most kodvetkezik, az latszélag ellentmond aenilhek, de ha lgyesen csinalod, nagyon
halasak lesznek érte az emberek. Minél jobban beélya problématudatot, annal jobban
vonhatod magadra a figyelmet. Persze vigyazz, Inegigszitsd tal a hart.

2. ,Adj tanacsot, mintha kérték volna” stratégia — igy szerezz hélas ugyfeleket talal-
kozékon, beszélgetések soran, vagy épitsd ki a katmzd kapcsolatokat!

Menj oda a beszélggkthdz, mutatkozz be és kozdld, hogy véletlenll mégtiad, hogy
mir6l beszélgetnek és abban érintett vagy te is, dérud el rogtoén, hogy miért. Kérd meg
6ket, hogy avassanak be. Ha beavattak, tedd felraddal a kovetkdéz négy kérdést az
alabbiak szerint:

1. Miért olyan nagy baj 6énnek az, ha beszallitoi mdszertelenul teljesitenek?

Ez persze kissé idétlen, de kotéld&rdés, mert egyrészt az alanyod bizalmabaaérkvele,
masrészt az illétmég egyszer elmondhatja a gondjait és ezzel mélyibblématudata. Ha
partnered kibeszélte magat, kovetkezik a masodittésed:

2. Olyan nehéz manapsag megbizhatd, pontos, O, stieszallitét talaini? Természetesen
erre is elmondja a véleményét a partner, mikbzlggmeejobban mélyll a problématudata.
Mikor agy latod, hogy jol kipanaszkodta magatj@tsz a harmadik kérdéssel:

3. Mit szblna hozza, ha tudnék egy megoldast az tajara?

sz 7

Ekkor val6szifileg mar halas szivvel néz rad a partnekig@ncsian varja tanacsaidat,
amit persze nem mondasz el neki azonnalaktikai okbol most még tal korai volna beszélni
réla, lélektani okbdl pedig hagyni kell a partngnihulni”’, had eméssze a kivancsisag.

Tehat ahelyett, hogy nyomulnal, visszafogod magathnyujtod a névjegykartyadat és igy
sz0lsz:

4. Tegye el a névjegykartyamat, és holnap pontbar0ih-kor legyen az irodamban, hogy
segitsek magéan! Kérem, ne késsen mert nagyon be yag tablazva.

Kérsz te is egy névjegykértyat, megbeszélitek alkardt, pontositjatok az dgpontot és a
helyszint majd sarkon fordulsz. Semmi tobb. Harldexl komolyan gondolja és sziiksége van
a megoldasra, meglasd, masnap, vagy a megbesgédnidban ott lesz nalad és issza szavai-
dat. Innentl kezdve rad van bizva a dolog, csinalj mindent@kasos ligymenet szerint. Az
Ugyfél a tiéd.
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Miért olyan j6 ez a taktika?

A legtobb ember szeret beszélni 6nmagarodl, probit@inés hajlamos megmeijét latni
abban, aki tirelmesen meghallgatja. Viszont a smmk@nddszerekkel nem lehet elérni, hogy
az emberek maguktdl megnyiljanak és beavassanaknaitkan dnmaguk étt is rejtegetett
dolgaikba.

Kivétel, ha abban a fazisban talalod é&et, amint éppen azon vannak, hogy megosszak
bajaikat.

Mit csinalj, ha a kliens pont nincs beszél kedvében?

Nos akkor beszéltesd és vard ki, még olyan problémial a felszinre, amin Te segiteni tudsz.
Ekkor tedd fel az els kérdést — ,Miért olyan nagy baj 6nnek az, ha.=?&s folytasd a
miveletet a fentiek szerint.

Figyelem! Ne nyomulj, l1égy tlrelmes, vard meg, hogy a parfafedje magat, modot adjon
ra, hogy feltehesd az él&érdést. Ha az megvolt, utana minden mehet atfecept szerint.
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3. A j6 szlogen — alapja a helyes pozicionalads &genmarketing é€s a virusos szlogenek

»Royal butor, Royal kasztni, Royal agyon legjobb.".

Karinthy Frigyest a hires publicistdt megkérte tyaréhogy talaljon ki véllalkkozasanak egy
olyan szlogent, amit egy héten belul kigliiij Pest. Az iré reggel kiotolte, déid kibeszélte a
kavéhazban, estére mar a fél varos ismerte, agzégimagyomany utjan gyorsan tovaterjedt.

Mindig vannak vallalkozasok, akiknek nincs szlogiénpk nem tudjak, hogy mit veszitenek.
A jelmondat a marka, a vallalkozas, a termék véladonositja ugyanis ugyikodik, mint
egy fogas, mondhatni pszicholdgiai fogas: képzeletrsl veszik le az emberek az arut.

A szlogennek — akar a fogasnak — mindentitt jeldhl&enie: bejaratndl, kijaratnal, logén,
fejlécen ajandékon, névjegykartyan, hirdetésekiddegkonnyiti a termék beazonositasat,
felismerhebvé teszi. Noveli a reklam hatasfokat, de a szupeszjogeregyedil ishatalmas
reklamértékkel bir.

Ha a szlogen olyan j6pofa, hogy sokan mar csak@hkadvéért is terjesztik, vagy olyarbsr
érzelmi e6vel hat, hogy az emberek lelki kényszert éreznévabbadésarajirusos szlo-
genrél beszeéliink, mint a Royal batoros esetében is. A szalonképtedgyy pikans szlogen
ugyan nem kerllhet a médiaba, de erre nincs isssgjika a terjesztést 6nként elvégzi az utca
embere.

A nép leleményes és gyakran hozzéakolt a szlogentedejezi azt. igy hangzott egy korabeli
hashajté reklam: ,Amig On alszik, a Darmol dolgdzéls a népnyelv hozzatette: ,reggelre
kelve, nadragja telve”. Zsenialis, kétértélwirusos szlogen volt a 30-as években a Mdnika
porszivoeé: ,ne verje ki, ne razza ki, Monikdvalsasisa ki”.

Mivel lehet elrontani a szlogent? Szlogen hibak, aiklefékezik a reklamhatast:

Semmitmondoé lzenet: ,Tébb mint csomagolas” (Tettkpa unalmas
Beazonosithatatlan Gzenet: ,Masként, mint masoka)A- megjegyezhetetlen

Idétlen, vagy zavaré Uzenet: ,A cukorbeteg vitan{idfabolon) — nevetséges
Képzavar: ,Az emberarcu energia” (EImi) — bosszant6

Oncélt poénkodas: 5-let a hajézashoz (5 kontintamasi iroda) — nem kozvetit értéket
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A szlogen célja az, hogy eladja a terméket (és neam, hogy ,hirdesse”)

Ezt akkor tudja megtenni, ha tartalmazza a markaa itermék szoveges Uzenetét, azt
okot, amiért a fogyasztonak hasznos a terméket, vagy&ltatast megvasarolnia. Az okot
igéretnek is nevezzik, amit a termék nyujt, haokbvé vesszik. Az igéretet ugy kell meg-
fogalmazni, hogy a terméketonzéva és a versenytarsaktol megkilonboztethiaté,
egyedivé tegye.

A szlogen a méarkanévhez kdik, a kett egyutt a markaépités alapelemei. Markanév és
szlogen egyutt megkonnyitik az eredményes marketingbb lesz a bevétel, a forgalom és
profit.

A j6 szlogenek hasznot hangsulyoznak, termékpozitiérésitenek

Chemotox — Még mindig ettdoglik a legy

Pampers kerid— A leggyengédebb t@kend’ a legboldogabb babaknak

Fiat Scudo — Auté munkat vallal

Vileda Power Press — Szaraz padlo villamgyorsagy hdbb id jusson a fontosabb dolgokra
Dove szappan — A Dove nem szaritjabeéb, mint mas szappan

A szlogen legyen egysZeres emelje ki ehaszont pl. ,...nem szaritja bérét, mint mas
Szappan”.
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4. A markaépités — alapja a helyes pozicionalas

Elterjedt nézet, hogy a markaépités forrasigéngesnagyok” kivaltsaga. Az és marka
kelends, és megkdonnyiti a reklamozast, tehat a legkisetdiekolna legnagyobb sziikség ra.
A kis marka is lehet nagy. A kdrnyékinkoén a zoldseoa ,\Vera”, a frissesség és a jo ar
markdja, szinonimaja volt, migt nyugdijba ment a tulaj. Egy masik maszek, kislébzo a
kulcsmasolasbal lett kiraly: Ugy is hivtak varaege; Rubintfalvy a kulcskiraly.

Marka alatt legtobben termékhez, esetleg szolgélbatz kapcsolodd fogalmat értenek,
agymint UdiBital = Coca Cola, energiaital = Redbull, Markajade egy vallalkozasnak,
cégnek, boltnak is. A Kurt szamitastechnika példatdnkrement adathordozok adatmentése
terlletén lett vilaghires marka. Ha valahol azt djak Kirt, egyre tobben vannak, akiknek
nem a hangszer jut r0la az eszébe — pedig valaraikat is kicsiben kezdte.

Konkrétan miért érdemes markat épiteni?

— Uj vevst megszerezni sokkal koltségesebb, mint régit nmgia Az ebs markat tisztelik
és szeretik a régi vék, tehat nem partolnak at egykénnyen a konkureoziah

— A régi vew referencigja olcson, vagy akéar ingyen szerez upket azok kozil, akik még
csak most ismerkednek cégeddel.

— Ef6s, jol felismerhet markat kdnnyebb, olcsdbb és hatékonyabb reklamozni

— Az eBs marka nagyobb értékérzetet ébreszt, dragabbgmobla haszonnal, vagy olcsob-
ban, de sokkal tobbet lehet dlel eladni

Kisvallalkozas is épithet & markat célpiaca korében, de nem ugy, mint a rdagiyes
imazsreklamokkal, l6zungokkal. A kisvallalkozas akkud markat épiteni, ha pontosan a
célpiacara fokuszal ebben segit a pozicionalasA markanév u.i. a célpiac szamara rend-
Kivil fontos tud lenni.

A gyors markaépités sémédja kisvallalkozoi ,modra”

1. Készits egy célpiacra orientalt ingyenes ,csaligget”, ami lehet mondjuk egy ingyenes
termékminta, vagy pl. a termék hasznalatdhoz hastippeket adé irott, vagy elektronikus
(internetes) g§jtemény (disznoveénykertészet osztogathat kertésppeket, autOkereskedés
motorélettartam névélpraktikakat, stb.)

2. Rekldmozd az ingyenes csaliterméket! Ez azért grt mz egyszércsalitermék reklamja

sokkal kisebb helyen elfér, mint egy bonyolult aasisokkal tdbben is fognak ra lecsapni,
mert ingyenes.

A csaliterméket adhatod feltétel nélkil is, de johh adatbazist épitesz és elkéred a csali-
termékért cserébe az érdaddk elérhebségeit (E-mail cim, vagy postacim), hogy arra a
késsbbiek folyaman az éketes beleegyezésikkel Gjabb termékmintat, vageraéked
reklamizenetét hordozé tajékoztatd anyagokat k8klhmondjuk Ujdonsagokrol, fejleszté-
sekil, stb.

Ha vonz6 a csaliterméked, a cimek elkérése nenpledg#éma. (A csaliterméknek ndiseget,
ertéket kell képviselnie, hogy az érdiaki érezze, hogy j6 dolgot, hasznosat kap.)
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3. A csalitermék, vagy a cimekre kuldott tajekoztanyaayok tartalmazzak & ftermék el-
utasithatatlanul vonzo6 ajanlatat, amiben lélegt ne az alacsony ar jatsszadazerepet. (A
reklamozott indulé alacsony ar, akciok, vagy leétés u.i. csapda lehet szamodra, &@inib
késsbb nehéz kikeveredni).

4. Aterméked, aminek értékesitése érdekébensvég®mn mindez torténik, miségi legyen,
lehebleg meglepetés extraval

Egy jO példa az extrara: szobafest-mazolo kisvallalkozas Ugy szerzett maganak reggete
jol fizets, Uj megrendelést a februéri holtszezonban, hokgzelett ingyenes szinkivalasztasi
tanacsokat és hozzéillakberendezési praktikakat osztogatni, mar decdmelpe Ez volt a
csalitermék.

Ezek utdn ugy hirdette meg a szolgéltatast az &dé@knek, hogy téli lakdsfestés wellness
hétvégével — és a megrenitlel festés idejére kapott egy kedvezményes kupgntvetjness
hétvégére. Ez az az eset, amikor az ajandék shbxisent a szolgaltatas, amihez jar.
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Il. Fejezet — A vebszer® reklamok

A versenygybztes reklamokeért kiosztott dijak értéke altalaban brditva aranyos
a reklamok hatasfokaval (Joy Conrad Lewinson, ,getliamarketinges”)

=

@ BICL

The first
remote cont
ever invented...

NATANEH

Tény, hogy a reklamhordozé médiumok az elmult Wzeéd hatalmas valtozason, szédiletes
fejlodésen mentek keresztil. Az interndiretorésével megsziletett az ,automatikus” online
hirdetési piac, és a ,személyre szabott” onlindameiok. Az internet, mint marketing csatorna
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egyre nagyobb részt — mit részt, hatalmas terekd@ivetel maganak a reklamtortabdl, és a
marketingszakemberek egy része emiatt a hagyomaakt@snok kdzeli halalat josolja.

Uj szinfolt a hamarosan vilagszerte eltetjeligitalis televiziézas is, melyben disorszérok
azt igérik, hogy a reklamok egysiten, gombnyomassal kikapcsolhatéak lesznek. Ez persz
felveti a kérdést, hogy ebben az esetbenémftoljak a televizibcsatorndk a kies
reklambevételeket, (valostileg ebfizetési dijakbol) de ez legyen ézyondjuk.

Ekozben a vallalkozasok — nem érdeltiet a joslat — tovabbra is ott, azokon a helyeken,
médiakon, irott, elektronikus, vagy online csat&oma hirdetnek, ahol anyagi leléstgeik
folytan tudnak, vagy ahol a reklamkoltségek legggbb megtérilését remélik.

Irgalmatlan mennyiséginforméacié zudul az emberekre a médiumokon keidsamik nagy
része bizony reklaminforméacié. Ez hatalmas kihijaknt a véallalkozdsok szaméra, amit
vagy elfogadnak, vagy magaval sodorja, és elpyssitet az aradat. A legnagyobb kihivas
az, hogy megtanuljunk\gsarlok nyelvén beszélni, és kiinni a nagy reklamzajbél.

Milyen kérdésekre kell pontos valaszokat adnod ahlm hogy Uzeneteiddel kiinj a
tomeghdl, elérd a veidet és elad;j?

— Melyek a legjobb reklamhelyek, és hol hirdessen e@jlalkozas, hogy marketing befek-
tetései a lehétlegrovidebb id alatt, legnagyobb haszonnal tériljenek meg?

— Mi az ami a legjobban befolyasolja hirdetésed ekatasségét?

— Mi az amire garantaltan rAmozdul a §e3s mi az amit a legjobban lehet reklamozni?
— Hanyszor kell reklamozni és hogyan kerild el a ztilass hirdetési veszteségeket?

— Milyen a j6 reklamizenet?

— Hogyan kell csinalni j6 reklamokat?

Nézzuk!

rl'lﬁ

Mi az amit &t kell gondolnod, meg kell fontolnod, nelétt reklamozni kezdenél?
Mi az amire garantaltan ramozdul a veé €s mi az amit a legjobban lehet reklamozni?

Ha korulnéziink a piacon, azt latjuk, hogy a nagyekészéles kinalattal rendelkeznek. Egy
szamitastechnikai mamutvallalat a mobiltelefontéitdve a computereken at a szérakoztatd
elektronikdig szinte mindet gyart, egy bank tobéazspénzigyi szolgaltatast kinal egyszerre.
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Természetes, hogy az indulé vallalkozasok igyekezr@uk venni a példat és minél
komolyabb valasztékkal kedveskedni adigaek, tgyfeleiknek.

A termékstruktarat ezeért legtébbszor nem stratégiagfontolasok, hanem a ,megfelelni

akaras” kényszere hatarozza meg. Hidba az dssrgramikor a tulaj azt latja, hogy mar az
x-edik vevb megy ki a boltbdl vasarlas nélkil: beadja a ddrékaszélesiti a palettat, vagy a
minéségi termékek mellé beszerzi az olcséd tomegarukkbzben a véllalkozas elvesziti

érdekes arculatat, un. fékuszat (ami lehet, hogyeeshem is volt) beleszirkil a piacba és
olyanna valik, mint a tébbiek.

Az ilyen vallalkozas kinalatat nagyon nefegg/szerre jélreklamozni, mert minden portékaja
mas célpiacot vonzana, tehdttany termékcsalad, annyifélevallalkozasként kellene meg-
jelennie a rekldmjaiban, ami képtelenség. Valahagyallalkozok is érzik ezt, ezért a
hirdetéseiket igyekeznek &ltalanosan, atfogdanlfegzni, ami viszont nem kelt figyelmet,
nincs vonzereje, nem csébit.

Nézziink csak meg egy hirdéjsagot és kiderul, hogy nirbeszélek! Plusz probléma, hogy
az érdektelen, idege§jtamabr reklamok olykor jobban romboljak a tekintélyt @s/4séarloi
bizalmat, mint ahogy azt a konkurencia ellen-kamnyp&enné.

Ha Utés hirdetést akarsz, akkor a semmitmondd, tizenkedtegy tucat reklamozas helyett
a kovetkesdiket kell tenned: azt az EGY termékféleséget, vagyzslgaltatast kell rekla-
mozni,

1. amita legkdnnyebb eladnia gyors forgalomndvekedés érdekében, vagy

2. amina legnagyobb haszoképzdik, hogy a fajlagos koltségek minimumon legyenelgy
3. amiegyedi megjelenésénélulajdonsaganal fogva a legnagyobbiifedtst kelti, vagy
4. amit alegkdnnyebb felfuttatni, amiben a legnagyobb névekedési potencial van.

A jelszo6 tehét: a kevesebb tobb!

A mesterségesen ldddtett portfoliora konnyebb marketingstratégiatadiki és egyszébb
reklamokat késziteni. Aevesebb terméketpedig erésebh hatasosabhizenettel kell
hirdetned és meglatod, hogy a kevesebb aru, vagligatatas sokkal nagyobb bevételt és
profitot fog hozni. Olyan ez, mint amikor a kertésgylumdlcsfat megmetszi, hogy nagyobb,
édesebb termést hozzon.

Ezek utan pedig a fellendid forgalmon keletked tobbletprofitbdl el lehet kezdeni
egyenként reklamozni a tobbi terméket, vagy termélgaladot a kulonbds célpiacok
szamara, természetesen ugyelve a fokuszra és azesljyarculat megprzésére.
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Mi az ami a legjobban befolyasolja hirdetésed eredémyességét?

Tobb okbdl sem lehet szamodra k6zombos a reklanawékbnysaga. Hirdetésed eredmé-
nyessége, vagyis az, hogy egységnyi (pl. pénz, vagyka) raforditassal, adottéid belll
hany fizet vewt, vagy Ugyfelet hozhatgled fiiggetlen ténydik (pl. véges szamu meg-
jelenés, vagy reklamhely) miatt hatarok k6zé varribza.

Az sem mindegy, hogy reklamod hivoszavara kik fégrpelentkezni nélad: prémium
vasarlok, akik szivesen megfizetik portékad értélédt, vagy alkudozo, arérzékeny dkey
netan fanyalgo, koétoézkddérdekbdok, akik mindenben hibéat taldlnak és csucs deéyet
akarnak padlo6 aron.

Barmennyire is precizen készitséd @ reklamkampényt, &@ordulhat, hogy nem a tervek
szerint alakulnak a dolgok. Ha példaul reklamodelérted az dsszes lehetséges embert,
akihez Uzenete egyaltalan eljuthatott de még serothelegend szamu vasarlot, akkor el
kell gondolkodnod azon, hogy hol a hiba.

A marketinged eredményét, forgalmadat és bevételetlessok minden befolyasolja, de
semmi nem olyan nagy meértékben, mint az, hogy kinekildéd az Uzenetet, ki fog
talalkozni vele.

Célpiacnak nevezzilk azokat az embereket, akiknek valamilegrmagyobb sziikségkehet a
termékedre: vagy azért, mert hasznalatabdl neldknsazik a legnagyobbdalyik (pl. Hzsdé-
z6knek egy gazdaséagi Ujsag) vagy azért, mert terméggdéget problémajukat oldja meg
(pl. cukorbetegeknek egy diabetikus ételkészitmény)

Természetes, hogy reklamodra legérzékenyebbenpgaogd tagjai reagalnakik fognak
jelentkezni vételi szandékkal. Aki nem tartozik @péacodhoz, azt jobb esetben hidegen
hagyja reklamod, (rosszabb esetben idegesiti).

Logikus tehéat, hogy reklamoddal &wrban acélkbzonségedekell elérned, rajuk kell
fokuszalnod.Olyan reklamhelyet, vagy reklamcsatornat (médiura)l kalasztanod, ahol
elérhetedéket. Ugyan akkor ne csodalkozz, ha rossz reklamhedgy meédium esetén
hirdetésed hatastalan marad.

Ne bizz abbanhogy egy kebben nagy példanyszamua médium olvasé-, vagytédmrabol, a
nagy szamok torvénye szerint 6sszejon a célpiaézdsly meg rola, vagy ha erre nincs mod,
gondold &t, hogy célpiacod tagjai valbban olvassaslvashatjak-e azt az Gjsagot, hallgatjak-e
azt a radiot, latogatjak-e azt a weboldalt, stimipaahol hirdetni akarsz!

A dolog nem mindig egyértelnii. Egy vallalkozé ismeisom példaul arra panaszkodott,
hogy lakberendezési boltjanak draga hirdetése egyaét egyetlen fillért hasznot sem termelt
a helyi Ujsag lakberendezési mellékletében. Midekilt, a kényes célpiac azért nem néz bele
a mellékletbe, mert akinézeténél fogvareklamuajsagnak nézi és olvasatlanul kihajitja. Van
ilyen.

Gondold at, hogy célpiacod mennyire tartja hitedésazt a médiumot, amelyben hirdetni
akarsz. Ha piacod elkotelezett fogyasztdja a médakmnakkor a rissorok, cikkek, blokkok
kozé helyezett reklamokat a média részének tekintiecklamok Uzenetét pedig hasznos
informaciénak érzékeli.

Eléfordulhat, hogy célpiacod olyan furcsa, nem valtyédm ,csapodik le”, bukkan fel, amire
rajtad kivil eddig senki nem gondolt. Ha sikerlifefidezned, akkor bingd, versenytarsak
nélkul letarolhatod a piacot. (Bidlesz még sz6 a tovabbiakban)
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A kérdés tehat ez: mit néz, mit hallgat, mit olva®s hol taladlhaté a célpiacod? Lapozz
elére a pozicionalas fejezethez, végezd el a pozicitist, koncentralj a célpiacodra és
talald meg!

A gyakori mitosz, ami Uzleti bukast okozhat:
tt van ez a tizmillios hazai piac. Ha csak 1 saéékéat sikerilne megfognom....”

Vérbeli Uzletember szamara nincs kihivobb egydkell nagy
mérefi piacnal. Tulajdonosként, ved&Ent szédé belegon-
dolni abba, hogy milyen hatassal volna a bevételetia a
széles piacnak csak egy kis része kezdene el makd@tolni.
Ugye?

Ezt a témat mar feszegettik, de nem art atgondbatgy
konkrétan mit is jelent ez a dolog, és milyen k&eeményei
vannak a reklamozas tekintetében?

Nem csak induld, de befutott vallalkozasok kézidakan ugy
vélik, hogy a piac — akar a tenger hallal — tela kénalaszésra varo vasarloval és elég meg-
meriteni egy megfeléén nagy halot, kel mennyiséd reklammal beteriteni az egész piacot
(tv, radio, Ujsag, szorolapok, oridsplakéatok, stés) uthna mar csak ddkérdése, hogy
elkezdjenek 6z6nleni a vék.

Sulyos arat fizethet az Uzletember, ha igy vélekddi ugyanis ez a gondolatmenet nem
miikodik. Egyrészt azért nem, mert még a legnagyolgelc&zamara is megterbelekla-
mozni az egész piacon. Masrészt a teljes piacikvenbt egyszerre megszolitd reklam
Uzenet, az 6k6 fejezetben targyalt okok miatt tul altalanos, dén” a vewskrél, alacsony
hatasfokkal, nagy veszteséggel dolgozik. {Ea problémardl és a helyes reklamizeasietr
késsbb még lesz szdslebben.)

Elretten példa a Coca-Cola egymilliard dollaros kampanyaelst bar 8dijat nyert a
legrangosabb reklamszakmai derbin, &m egyetlen mestz bevételt sem hozott a cégnek,
vagyis gyakorlatilag egymilliard dollart kihajitak érte az ablakon. A reklamigyntkség azzal
védekezett, hogy ,de legaldbb az lizenet atment”.

Nem kizart, hogy ,az Uzenet atment” és a ,termé&akan megismerték”, de ha nem fogy
beble legaldbb annyi, hogy a reklamkoltség megtérilgikor adtunk a sz.rnak egy pofont,
mert az ismertséget csak egy Ujabb reklamkampaney&tne pénzre valtani. De miért
kellene dupla koltséggel két kampanyt csinalni,kama cél eggyel is elérhi?

A jelszé: sdikitsd a célpiacot!

Reklamozasnal nagyon fontoshogy mennyire tudod agymond lé&iteni a célpiacot, mert
tul széles kozénség megszolitAsdhoz nem lesz penzedékony marketingre. Ha pl. kis
forgalmu élelmiszer boltot, vagy kisvendéghyitsz, el$ korben ne a dragdbb megyei, vagy
varosi Ujsagban hirdess, hanem a varosrészbewakest, vagy lakotelepi, kebb kdrnye-
zetben megjelen olcsdbb organumban, de afitén, heti rendszerességgel.

Ha pl. nyelviskolat inditasz, vagy ikbdtetsz, ne akarj mindenkit megtanitani, kezdetnek
elég, ha nyelvoraidat mondjuk titké@tnszamara hirdeted. JO példa: egy fodrasziizlbap
vagéas fogyokuraval — fodraszizletiink ebééh is nyitva”felirattal egyszdren felszippan-
totta a ,talsulyos” kozénséget.
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Mindenképpen sziikséged van tehat egy olyan céllségia, akit szinte név szerint ismersz,
merték a Te visszatéé Ugyfeleid, vewid, azok, akik — lehet, hogy megteple szamolj csak
utana — nyereséged 80%-at termelik. dds amikor mar beindult az Uzletg\uitheted a
piacot, de arra vigyazz, hoggyreklambanggy lizenettel, csakgy célpiacra célozz!

Olyan ez, mint amikor aiizszerész egy pontbdirgti, fokuszéljaa robbantasi energiat, a
nagyobb erdj detonacio érdekében.
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Hanyszor kell reklamozni és hogyan kerlld el a dragikus hirdetési veszteségeket?

Oranként hirek, reklamhirek szazai versenyezneknagyal, ostromoljak agyunkat, terhelik
memoériank véges kapacitasat. Az az informacio keseersenygyztes, amelyikerésebb
érzelmi erével képes hatni. Az ésebb informaciok elfedik a gyengébbekefyyakrabban
ismételt, sulykolt hirek legyzik kevesebb forrasbdl, ritkabban sugarzott infaridiéat.

Tapasztalati tény, hogyaromszor kell ,talalkoznunk” ugyan azzal a reklamizenettelgy
megjegyezzik, rogzuljon. Amikor &&zor latunk, vagy hallunk egy reklamhirt, szinterés
sem vesszik. Masodjara mar istisrek finik, harmadszorra attéri a ,memoriagatat” és
régzal.

lgen am, de— tapasztalat — ahhoz, hogy egy, a médiaban sugaektamizenet haromszor
eljusson ,agyunkig”, vagyis rogzuljon, minimumétszer kell ,kikildeni” , kikdzvetiteni.

Példaul egy Ujsaghirdetést azcdéelalkalommal tobbnyire atlapozzuk, masodik alkalorhma
pont megzavarnak olvasas kozben, harmadszorra sefle@ észrevesszik, de csak a cimig
jutunk el. Negyedszerre mar elolvassuk a szovegyate csak félig, 6tédszorre végig olvas-
suk, de nem reagalunk ra, hatodszorra mar késazgmunk arra, hogy vasaroljunk, de csak a
hetedig alkalommal hatarozzuk el magunkat a csékaky stb...

Okolszabaly: minimum hétszer, de biztos, ami biztogolcszor kell feladni egy hirdetést,
hogy egyszer kétségtelenil talalkozzon vele a aélmiz tartozé veé A vewonek azonban
haromszorkell ,talalkoznia” az Gzenettel, hogy rogzuljon @mdrigjaban.

A hirdetési képlet a kdvetkes: 3 x 8 = 24 alkalommal kell hirdetni, feladni ugyamt a
reklamot egy hirdétljsagban, 24 alkalommal kell sugarozni egy radidmabkt, stb. ahhoz,
hogy maximalis reklamhatast érjik el.

Vegylk észre, hogy a 24 alkalom gyakorlatilag egydmapig tarté reklamkampanyt
kérvonalaz.

Adott esetben meg lehet Uszni kevesglidba kampanyt, mert példaul ugyan azt a szérdlapo
nem kell ugyan annak a személynek 24-szer a kexgiani (nem is etil van szé és leg-
tobbszor nem is lehetne megoldani ekkora szordsthem art tudnod azt, hoggy reklam
nem reklam!

Figyelem! A reklamkampany ideje alatt a reklamon és reklam Gizenetén valtoztatni tilos!

A kampany alatt barmikor eszedbe juthat, beugoegat még jobb, még hatasosabb, még
Utésebb otlet, reklamszéveg, szlogen, vagy grafikdyéskor az ember és kényszert érez
arra, hogy a régit lecserélje az ujra.

Ne tedd! Gondold csak el, a véid egy részénél mar éppen régzilne az Gzenet, araian
valtoztatnal. llyenkor kezdhetnél mindent edblés a reklamokra addig elk6ltétt pénzed oda
veszne, kapitalis veszteseéget szenvednél.

Tehét a jelsz6: egy kampany, egy reklam, egy Uzehet

Természetesen j6 és hasznos, ha kampany kdzben bemgk az Uj otletek, de azokat
tedd el a kdvetke# idékre.
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Miért nem miikddnek az amabtr reklamok? A vasarlas pszicholégiaja

Dontéseink 80%-at érzelmi alapon hozzuk. A népnighfejezi ki ezt a felismerést: dz6r
cselekszik, aztan gondolkodik”. Vasarlasi szokdgairmég inkabb jelleniz ez a megalla-
pitds. Figyeld meg magadon, hogy mi torténik vededkor példaul bevaséarlékézpontban,
hipermarketben jarsz.

Hanyszor fordult méar élveled, vagy kozeli hozzatartozéddal az, hogy ez liter tejet,
vagy egy kilé kenyeret akartéal venni hazafelé ac®ban, mégis tizezer forint korili 6sszeget
hagytal a kasszanal? Ha tortént mar ilyesmi, az aesletlen rive, és azért kdvetkezett be,
mert Te is bedltél azoknak az érzelmekre hatd trikkdknek, rekZeni@teknek, amiket a
fogyasztas 6sztonzése érdekében helyeznek el atmgrlszakemberek a reklamokban és az
aruhazakban.

Véasarlaskor — ha elnyeri tetszéslinket a termékészét agyunk érzelmi kdzpontja 1ép
miikodésbe, az ,sugja a filinkbe”, hogy ,tedd a kosa#s vedd meg”. Kébb persze,
amikor hazavittilk az arut és kibontottuk a csomalektapcsol a logikai kozpont is, és ekkor
két dolgot tehetlink: megssitjik dontésiink helyességét, vagy elvetjik aztu@bbi esetben
vissza visszik az arut arra a helyre ahol vettikégprobaljuk visszakérni pénziinket, vagy
ha ez nem megy, megprébaljuk levasarolni az elheodatt dontésiink kiadasait.

Hogy ez az utdbbi eset viszonylag ritka legyenplaarmarketingesek gondoskodnak. Tudjak
j6l, hogy mi, vasarldék utdlag racionalizdlunk ésyeageznek olyan Uzeneteket csatolni a
termékhez, vagy elhelyezni a termék mellé a dobgzamik megefsitik dontésiunk helyes-
ségét. Néhany dicsgémondat; ,gratuldlunk a készllékhez”, egy apro @dgdn egy tovabbi
kedvezményekre feljogosité kupon, stb. Ezek a geekt semmiségnekirinek, de fontos
megebsité mozzanatai az adasvételnek.

Ennek az lesz a hatasa, hogy igen gyakran akkoeggartjuk a terméket, ha a j6zan ész kulon-
ben azt diktalja, hogy vigyuk vissza. Meggyik magunkat arrél, hogy ,nem idikzez a cig”,
egész j0l néz ki a kabat rajtam”, ,valéban gyoriyszinei vannak ennek a tévének”, stb...

A j6 reklamszakemberek ismerik a vasarlas pszidiaiomozgatorugoit, tudjak azt, hogy
mivel lehet hatni a veédkre és igyekeznek ezeket a triikkoket minél jobbdradznalni a
profit folyamatos novelése érdekében. A gyartOkgdtmazok pedig igyekeznek megfizetni a
legjobb marketingeseket, a még jobb, mégsebb, még kifinomultabb, még nyereségesebb
reklamok elkészitése végett.

A nagy cégek harcban allnak egymassal, aminek lateta— amint azt azéah fejezetben emli-
tettem — a vasarlok fejébedlal. Aki nem ismeri a marketing triikkjeit, vagyhos pénze meg-
fizetni a marketinget, az latszolag kimarad a haltatbe termékei joval kisebb mennyiségben,
és/vagy joval alacsonyabb aron fogynak — ami nestoi hogy elég az életben maradashoz.

Aki nem marketingezik, latszolag marad csak ki addlemiél mert valamit ki kell talainia
az életben maradéashoz. Jobb hijan azonban csak edgk6z0ket tud bevetni, ami cstkkenti
profitjat: pl. arengedmények, vagy koltségcsokkede presztizsrombold néiségi csapdak.

Vagy megprobal a véallalkozas reklamozni a magatjgrinamatr médon, olcsdébb helyeken,
sajat elgondolasai, megérzései, illetve masolt &kinhagyoktol elesett megoldasok alapjan.
Ebben az esetben viszont szinte kizart, hogy mdidarasikeres legyen az érzelemmentes,
érzelmekre hatni képtelen, klisékbépitked, mikedveb hirdetés. A hirdéiljsdgokban
béven talalni ra elrettefitpéldakat.
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Milyen karos beideg#désekil kell megszabadulnod,
ha j6 reklamot akarsz csinéalni magadnak?

ime, egy jellem#, reklamokban gyakran hasznalt, rossz fordulat:,Akciés energiatakaré-
kos készulék kaphat6”

Mi a baj ezzel? Onmagaban az a tény, hogy egy kdsniondjuk energiatakarékos, senkit
nem ingerel vasarlasra. Amikor ugyanis az embedraéseit (pl. vasarlasi dontéseit) érzelmi
alapon hozza, kétféle stratégiat kdvet. Vagy:

— probléma kerilé, illetve probléma megold6 (pl. ,bar csak megusznéikertlhetném a
bajt”), vagy

— haszonra toérek (pl. ,barcsak az enyém lehetne az a valami”) striatealkalmaz.

Az .energiatakarékossdg”’ azonban 6énmagaban tulzeess mind két motivumtél. Jobban
jarunk, ha kicsit kdzelebb visszik a vasarld gokoddsdhoz a problémat, vagy az eléhet
hasznot.

ime, egy kozepes megoldas, ami azéeénél valamivel jobb, kedvesbb vasarldi reak-
ciora szamithat: ,50% energiamegtakaritas”.

Ezzel mar kicsit konnyebb elképzelni a $eegk azt a hasznot, amit az egyebként remek,
energiatakarékos termék hasznélata jelent, (pgdbB vagy kdnnyebb atélnie azt a prob-

[émat, (tobbletkiadas) amit a termék hasznalataetéegvagy megszintet. Ez a megoldas

tehat valamivel jobb, de még nem az igazi, mertslvenne érzelem.

J6 megoldas — az érzelmekre hatni. Nézzilk meg a leike reklamszoveget!

,Ont is duhitik a magas rezsidijak? Alljon bossatkdzniiveken, ne fizessen nekik feles-
legesen egy fillért sem! Hasznalja az XY energiatékos kazant, amivel atési koltségek
50%-at megtakaritja! Ha nem lesz elégedett, kifiked gazszamlat On helyett! stb...”

A duh, a bosszlUsag, a méreg nagyass érzelmek. Nem csak felkeltik a figyelmet, de a
reklamizenet befogadasara kész allapotba hozzékdakbdsot. Természetesen nem csak a
harag képes ilyesmire, a tovabbiakban megnézzik,amok az érzelmi eszkdzok, amikkel
motivalni lehet és azt is megvizsgaljuk, hogy mikirlodéket alkalmazni a hirdetéseidben.

Areklamoknak tehat eéisorban az érzelmekre kell hatni, de nem nehézeghifmgasokat talalni.

Milyen fenntartdsokat szokott megfogalmazni a menexsment az érzelmekre hat6
reklamok ellen? Kifogasok, Uizletrombol6 beide§dések... az érzelmekre hato reklam:

— komolytalan ,a mi szakmankban ilyet nem illik tenni, és mondarpha alkalmaznank, ki
venne minket komolyan?”

— nagyzol6s,mi szerények vagyunk, nem engedhetjik meg magudikpaki nagyzol, annal
valami hizlik”, ,j6 bornak nem kell cégér”

Nincs igaza annak, aki igy gondolkodik. Vajon meawmel tiinik komolyabbnak, megdy
z6bbnek, vagy forditva, kevésbé nagyzolonak, szemdnyszimpatikusnak, vonzonak egy
cég, ha az unasig csépelt ,iia@g — megbizhatdésag — dizajn"-féle 16zungokkalyvelgte-
len, tartalom nélkili arengedményekkel, akciokkalhal hatast kelteni a piacoS2mmivel!
S6t, semmi nem rontja jobban az azsiot, a szakmdizéi tekintélyt, mint a szirkeség,
unalom és a masolt sémak.

A talald, célpiacra szabott, szakszdien megfogalmazott reklamiizenet viszont magasan
az atlag folé emel. Ez kell a Te vallalkozasodnak!
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ll. Fejezet — Igy ird meg aruid, szolgaltatasaid tiés,
elutasithatatlan reklamszdvegeit és készitsd el mekeid
sajtéreklamjait, szorolapjait, reklamfotoit, reklam grafikait

Vegyen feleségének egy gyonyonyaklancot, mielbtt mas veszi meg neki!
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A professzionalis reklamszévegek megirasa

Direkt marketing (reklam) levelek, szordlapok, sajb (irott média) hirdetések, keretes
reklamok, aprohirdetés szovegek, arajanlatok, bemutkozé anyagok, prezentaciok,
értékesitési és Uzleti weboldal szbvegek, stb...

Miért pont a reklamszoveg irdssal kell kezdeni barityen reklam elkészitését?

Agyunk el$sorban verbalis Uzenetek formajaban dolgozza deiziti €s hivja él az infor-
macibdkat, és ez a hang, képi, irott, vagy multiddédilakban megjelérhirdetések esetében
is igy van. Logikus tehat, hogy aki hatasos rekkéamh@kar csinalni, annakésizor megfele-
I6en j6 szoveggel kell elkésziteni a hirdetését, amdiha természetesen meghagyhat az ,irott”
formaban, vagy azt a célnak megféd kiegészithet képekkel, illetve atiltethet vimual
alakba (reklamfotok), vagy hang alakba (radidhidit vagy audiovizudlis formaba (tv
reklam, internetes multimédia hirdetés).

A vallalkozasok tobbsége — igy feltebleg nélad is ez a helyzet — nincs felkészilve bhuityo

tv, vagy interaktiv online rekldmok sajat kezlkészitésére, bar e célbdl az interneten remek
ingyenes, vagy olcso, felhasznalobarat programdkalél rendelkezésre. Ezekkel némi
begyakorlas utan egy laikus is sikerrel prébalkozha

Akinek viszont nincs turelme, vagy ideje ra, vaggképp nem ért hozza, nem art, ha szak-
emberre bizza a kivitelezést.

A sajat szoveges hirdetés, sajtoreklam, reklamlevékbtb. elkészitését viszont barki el-
végezheti, és ez a fejezet élsorban ehhez ad segitséget és ebben nyujt megotdas

46



Mi az ami az érzelmekre hat és mozgoésit, vasarlasisztondzmotival a reklamokban?

Bill Brenbach reklamszakember szerjminden hatékony kreativ stratégia és reklam mogott
az a felismerés all, hogy semmi sem lehet eredreéblyemint az ember természetének, tettei
mozgatérugdjanak megértése, legyen az barmilyerémemert a szavak nem fedik a
valdsagot az igazi motivaciokrol. Az értheti megambert, aki beltil ismeri”

A motivumok azok a lélektani mozgatéky amik az egyént egy meghatarozott iranyba
mozgatjak, bizonyos célok, végpontok fel€selekedeteinket az érzelmi motivumok
irdnyitjak , tehat a fogyaszto is a motivumai alapjan szemvexgj cselekedeteit €és hozza meg
dontéseit.

Az ember gyakran tesz olyat, aminek a magyarazatsekekvés idejében még nem ismert,
csak késbb tudatosodik Pl. vasérolunk valamit, amire nenva szikségink, elmegyunk
egy talalkozora, felhivunk valakit telefonon, ekitank, vagy éppen elfogadunk egy ajan-
latot, stb... Miért tesszik?

Azért, mert — akér akarjuk, akar nem — motivaltagyunk arra a bizonyos cselekvésre. Nem
csak benninket tudnak motivalni bizonyos dolgokgywa&mberek, hanem mi is tudunk
motivalni mésokat bizonyos dolgok elvégzéséBzamunkra most legfontosabb az a
felismerés, hogy a megfelélreklamokkal motivalni tudjuk a célpiacunkat a vasalasra.

Ahhoz, hogy egy vallalkozés sikeres legyen, ragaduaia kell a valosaghoz. Aki attél el-
szakad, bukasra itéltetett. Valosag azonban barvddlhlkozas szaméara csak egy van: az, ami
a vewjeloltek agyaban létezik. Igen am, de ha Te a mjd@ban a ve¥ agyaban eleve
létezs dolgokra apellalsz, konnyen szembetaldlhatod mayaml, hogy a legtbbb létez
valésag mar foglalt.

Kitalalhatod a vilag legjobb Uditalat, ha a vetk agyaban azt a helyet mar lestoppolta
maganak mas (Coca). Lehetsz a legzsenialisabhiildgisebb webdizajner, ha a design
szakmaban valaki mér tiz evvebed kivivta maganak a piac elismerését. Ne aggoldig-
nagyobbak sem kivételek. Pl. a Xerox is remek swigapeket gyart — hatalmas veszteséggel.
Az IBM-et nem képes begtni, de az IBM is hiaba ékodik a — milyen kilonds? — a

masolégépek piacan, hiszen ott a Xerox viszi a gélm

Egyre nehezebb lgyesnek, kreativnak lenni, é$sggbzavardban egyre nehezebb olyat
kitalaIni, ami még nem létezik az emberek fejélgzrerencsére azonban nem kell Gjat alkot-
nunk, csupan azokat a gondolatokat kell befolyastdnamik a vedjeldltek fejében mar
eleve ott vannak.

Jogosan teheted fel a kérdést, hogy ezzel a ,ndgymksenek tisztaban? Dehogyisnem,
nagyon jol tudjak, csakhogy nekik dollar milliaritjavannak kisérletezgetésekre, és még a
pénzikidl futja — az ember mar csak ilyen — nem adjak fedraényt.

Neked viszont nincsenek dollarmilliardjaid markgtie, tehat a vedd létezd gondolati
kapcsolatait kell megprébalnod atalakitani, a kéteselekvéscsirdkat kell tudnod motivalni a
megfeled iranyba: a motivumokkal.

A reklamokban viszonylag konnyli dolgunk van, mert mindéssze 5 motivummal ki lehet
fejezni az 6sszes tobbit. Mik a legjobban fikddé, legalkalmasabb motivumok, amik
vasarlasra 6sztondznek a hirdetésekben?
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1. A haszon (nyereség) motivum
,Mire koltene On extra 100.000 forintot akar holrzip
.7 Otlet, amitgl 20 négyzetmétertsra lakasod”

Mire vigyazz, amikor a haszon motivummal operalsz?

Az amabtr reklamok tbébbsége haszon helyett, helytelenllladonsagokra probal épiteni,
azokat reklamozza. A tulajdonsaggal, annak emlege&t azonban nem lehet érzelmeket
kelteni. Nézzik meg kozelelitdrezt a problémat a termékjelleikzvonatkozasaban.

A termékjellemzék

Minden terméknek — legyen az aru, vagy szolgaltatasreklamozas szempontjabdl harom
jellemzsje van.

1. A tulajdonsag: a termékhez kapcsolodd, fizikai jelleénzaltalaban mennyiségileg is
kifejezhet) dolog. Pl. motor teljesitménye, Udlital térfogata, energiaital koffein tartalma,
étel kmérséklete, kés, vagbdeszkoz élessége, keményskgéhdly puhasaga, stb...

2. Az ebny: a termék tulajdonsagabdl szarmazik egy (vagy téldtn)y, ami hasznalhatobba,
jobba, alkalmasabbd, versenyképesebbé teszi azRirdt00 LE motorteljesitméngh mint
tulajdonsagbol kévetkezik azéely, a nagyobb sebesség.

Az Ujonnan kifejlesztett moséporaéeeljes folttisztitd hatdsabdl, mint kedvetlajdonsaghbdl
tobb ebny is kdvetkezik: pl. kevesebb kell b, alacsonyabb dmérsékled vizzel mos,
gyorsabban mos, szebben most stb. Egy tulajdontéghét szamtalan &by keletkezhet,
ami a reklamozas szempontjabdl megnéveli a tedégfeinket.

3. A haszon: a fogyaszt6 szdmara a termék, szolgaltatds hasabdla birtoklasabol
szarmaz0, akar szamsien is kifejezhet konkrét érték. Kozvetlenil a terméeybdl ered.
Ez az amiért a fogyasztd megvéasarol valamiés nem a tulajdonsag, vagy admt Aki

reklamjaiban a haszonra fokuszal, az az érzelmgitees méltan szamithat a sikerre.

A reklamokban tehat a haszonra kell fokuszalnil(Err6l a tovabbiakban dven lesz sz6) A
haszon azonban — nem art tudni — nem, vagy nemtléeitil anyagi, vagyis pénzben
kifejezhet érték. Haszon lehet az is, hogytichyersz, dicdséget szerzel, csinos, fitt, elegans,
egészséges maradsz, vagy leszel, de természetresehaszon, ha tobb lesz a pénzed, vagy
tobbet sporolhatsz.

Ez utObbi esetben anyagi haszonrdl beszélink. Mdigidgyezni azonban, hogy az anyagi
haszon nem a legisebb motivum. Sokan tévesen mégis ezt emelik kih&szonrol
beszélnek a reklamban.

Hogy miért nem az anyagi haszon a Iégebb motivum, arra ravilagit az a tény, hogy a pénz
onmagdban nem sokat ér, az emberek szemében aépdéapegesen nagyobb értékkel
birnak azok az anyagi, vagy nem anyagi termégastk, amiket venni lehet rajta. Vagy — és
ez sem elveterid— azok a javak, amik pénzért sem kaphatok.
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A t4blazat 6sszehasonlitja a harom termékjellentizk6zotti kapcsolatot és kilonbségeket.

Tulajdonséag Einy Haszon

100 LE Nagyobb sebesség Pontosan érkezel a rankioaku-
rencia ebtt és lecsapod kezéra ...

10.000 négyzetméter eladotér Hatalmas valaszték 6t nicersz, mert egy helyen
megtalalsz mindent, amit keresel

Erételjes folttisztitd hatés Kevés kell Bid Mindig elegans leszel a szdmodra
fontos emberek étt

Energiatakarékos kazan 50 %-0s pénzmegtakaritésenBnarad pénzed és meg tudod
venni az U] tévét karacsonyra

2. A probléma (félelem) motivum
,Ont is diihitik a magas rezsidijak?”
JAlljon bosszut a kdzi#veken, ne fizessen nekik..!”

A duh, a bosszUsag, a méreg — mint emlitettemés érzelmek és rendkivil alkalmasak a
reklamozasra. Nem csak felkeltik a figyelmet, dgaban kizokkentik az embert és a reklam-
Uzenet befogadaséra kész allapotba hozzak az é&idekEnnél jobb aligha tdrténhetne
hirdetés kozben.

Azonban vigyazni kell velik, mert kétéfegyverek. Ha tulzasba visszik alkalmazasukat,
kénnyen nemkivanatos vasarlokat, kellemetlen tgiédl zadithatnak a boltra, cégre. Az az
ugyfél, aki eleve felajzva érkezik, de valamiértgsem taldlja meg a szamitaséat, kellemet-
lenségeket okozhat, akéar bajt is hozhat rad.

Amikor a félelem motivumot hasznalod, tgyelj a kovikezdkre:
1. Afigyelemkelt inditas lehetleg minél nagyobb ijedtséget keltsen

2. Tartalmazzon hasznéalhaté Utmutatast az elharit&gianben ijedtségen kivil mast nem
okoz a motivum

3. Az Utmutatéas legyen alkalmas a célra, és mindeligklegyen hiteles, hogy az érdédbk
elfogadjak.

3. A siker (sikervagy) motivum
A legismertebb vallalkozas 24 éra alatt az Oné i-aMitka?”
,Holnap este, az éladas utan allva tinneplik Ont az emberek”

Mindenki sikeres akar lenni, ez talan a legtisztdblgtermészetesebb vagyunk. Az ember
sikerhez #iz6d6 viszonya alapvéen két -féle lehet, aminek megfélehsikerorientalt, vagy
kudarckertlé6 személyiségtipusokrol beszélhetiink. A reklamozasmppntjabdl nem
mindegy, hogy melyiket hasznélod, amikor célpia@dreklamizenetet fogalmazol!
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A siker és a kudarc két egymassal ellentétes foglglmmik viszont nem zarjak ki egymast.
Kbzismert, hogy a siker csak ritkAn kdvetkezik bagétol €s azonnal. Ahogy nincs fény
arnyék nélkul, gyakran a siker is csak kudarcakpoledasok és veszteségek aran érbet

Személyiségtipustdl fligg, hogy az egyén hajlandddezni a sikerért, felrigva a viszony-
lagos biztonsagot, vagy inkabb a nyugalmat valasaig ezzel csdkkenti esélyeit, vagy
kizérja a sikert. Hogy melyik felé hajlunk, aszeériahetiink sikerorientaltak, vagy kudarc
kerubk, illetve elfoglalhatjuk helylinket a két pélus kiiz skalan, valahol kozépen, de egy
adott idspontban, vagy adott cél tekintetében mindig azldwa véglethez kdzelebb.

Ezt azért j0 tudni, mert a két tipusnak — a sikerorentaltnak és a kudarc kertibnek
maskeént, mas hangsullyal kell reklamozni ugyan az terméket!

Ha azt mondom, hogy,Holnap este, az éladas utan allva tnneplik On az emberekigy
,On is rosszul érezné magat, ha varatlanul kifihdk szinvonalas #éddasat” — nem
mindegy, bar a két kiulonb6ézbeallitottsagu célpiacra fokuszald mondattal nellahatjuk
ugyan azt a személyiségfejlesnténinget.

4. A tamogatas (tamogatas iranti igény) motivum
,Ugye On is sokkal nyugodtabb lenne, ha gyermekgjgd biztositva latna?”
.Nincs tdbbé sorban allas! Egyszeiigyintézés — Hitel azonnal!”

Rohano, gyorsan valtozé vildgunkban léthelyzet aadstalansdg. Sokan riadtan és
gyamolatlanul alinak a kiismerhetetlen térben dsdghbeesve keresik a thmaszt. Hol van az a
megnyugtatd mosolylu professzionalis guru, aki m#jgajondjainkat, segit az eligazodasban
€s pusztan jelenlétével is biztonsagot Adffodern ember a problémamegoldéra var!

5. A kivancsisag motivum
»A munkabéreket terhéladdé megkeriilésének egyetlen térvényes Utja...”
»Tudta-e, hogy minden méasodik ember hajlamos eletagségre?”

A kivancsisag is nagyon & motivum, mert minden Uj, ismeretlen, idegen dadsgbito,
vonzo6 lehet a megismerésre. Elegansan ugy hivjukhepy tudasvagy, vagy tudasszomj,
aminek felkeltése, gerjesztése szintén utat mgkminforméacio befogadasahoz.
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A kivancsisdg motivum egyébként kedvelt eszkdze UmAgirdsnak, de nem csak a
tudomanyos- ismeretterjeének, hanem kozéleti zsurnalisztikanak is, kulorélsntettel a
bulvar sajtéra, vagy a politikara. Hany raszed@ttatlan” ember védekezett mar azzal, hogy
-nem tehetek rola, nem tudtam ellenallni a kivésagnak”?

Motivumok 6tvdzése — A szivarvany hatas

Noveli a hirdetés hataséat, ha egyszerre tobb matisumegjelenik a reklamban. igy szamos
érzelmi hart tudunk megpenditeni egyszerre, és vomook szines skaldjan végtelen szamu
lehethséggel, ezer oldalrdl tudjuk a termékeink irante&iédé embereket a szamunkra
kedved vasarloi dontések iranyaba terelni.

Példaul a kivancsisag altalaban remekil dtvidzhetosszes tdbbivel. A motivumok dtvozése
kivaltja az u.n. szivarvanyhatést, amikor is barfaminditsuk el a vé¥, ugyan oda érkezik,
és dontéseinek tobbsége az ,igen, kell nekem”, yagyn, megveszem” tipusu valasz lesz.
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A rekldm inditékulcsa — Cimsorok

Bizonyéra feltiint mar Neked is, hogy az igazén j6 Ujsagcikkeknelpublicisztikdknak,
regényeknek, filmeknek, irodalmi, vagy kép#miivészeti alkotasoknak altalaban j6 a
cime is. A j6 cim — vagy reklamok esetében a cimserfelkelti a figyelmet, és bevezeti az
érdeklédot a reklam témaba.

Ami egy filmnek, vagy barmilyen tivészeti alkotasnak a cim, az a reklamnak a cimsor.

A cimsornak is az érzelmekre kell hatni (csaklugintmaz egész reklamnak), tehat a cim-
sornak az 5 motivum valamelyikét kell tartalmaznia.

Mivel a cim, vagy a cimsor nagymeértékben — minteg0%-ban! feleléss a reklam
sikeréért, kulonos figyelmet forditunk a targyalaséaa.

Mindenek ebtt, okulasként nézzilk meg néhany jellénpgldat arra, hogy hogyan lehet el-
szurni a rekldmot, mindjart az elején a cimsorral?

A legtobb amair cimsor — mint mar emlitettem — csak a tulajdoosdwydeti, ami nem sok
embert hoz lazba. Ezen kivlil azonban van még pagdamire figyelni kell!l Milyen hibak
lehetnek?

1. Az elvtelen akcidk, arengedmények
Bo6r tlégarnitarak 30%-o0s engedménnyel”

Az akciokkal, arengedmeényekkel nagyon vigyazni.kelyrészt azért, mert az emberek
szemében leértékeli az arut: ,ami olcso, az nelahist j6”. Sulyos bizalomvesztést szenved-
het a vallalkozas, pedig még el sem adott semnsiatk@kkor szabad arinforméaciot rekla-
mozni, ha valéban Te vagy a legolcsobb, és ezlapadlaz akcié végéig tarthatd, vagy akkor
szabad arakkal csalogatni a gket, ha annyira alacsony, — ,pofatlanul” olcsé amék —
hogy annak garantaltan nem lehet ellenallni.

Az elvtelen akcidzgatas arversenyt, lefele mozgpigalt valthat ki a piacon, ami csak a
tokeels versenytarsaknak kedvezhet, de sokszordkégis megtépazza.

Arcsokkentés helyett sokkal jobb taktika, ha ink&bléket adsz a termékhez. Ezzel a triikkel
a vasarlo relativ arérzetét csokkented, és a pdaitndveled. Ezzel szemben az arengedmény
a ve\ abszolit arérzetét hivatott csokkenteni, ami didkben vazolt okok miatt gyakran
elmarad, vagy viszalyara fordul.

2. Altalanosséag

a. ,Funyiras, gaztalanitas”, ,Szobafestés-mazolas”, ,lemkbdezés”, Kertépités, digzk
burkolas” Az ilyen munkat sokan megcsinalhatjak ukamk is, hol itt a plane? Léteznek
olyan hasznos, de &ltalanos szolgaltatasok (vagyéleek is) amiket szinte barki elvégezhet —
méas kérdés, hogy milyen ndiségben. Am ha a munka elvégzéséhez szilkséges @kzkoz
barki szdmara hozzéaféribek, beszerezh&tk, és a ,szaktudas” elsajatitasa nem okoz
kulondsebb nehézséget, akkor ezen szolgaltatastheévonzereje csokken.

Ebben a tekintetben sajnos hatranyt szenvednelalapszi tevékenységek, mint pl. szoba-
festés- mézolas, burkolas, asztalossag, stb. &n iszakmakban utazé mester, vagy vallal-
kozas konkurenciai nem csak a tobbi cégek és nebstde a professzionalis berendezéseket
értékesih barkdcsaruhdzak is.

52



Unalmas, pusztan a tulajdonsagokra&pitdetéssel nehéz velik felvenni a versenyt, njusza
tehat a reklamokban talalékonynak lenni,tifiefti €s kitinni.

Pl. egy helyes megoldadsertgondozas azoknak, akik nem szivjak, hanemakyér flivet”
b. ,Kénnyiiszerkezetes csaladi hdzak épitése”

Léteznek azok a szakmak melyekiveléséhez, termékek, amilséllitasdhoz potolhatatlan
szakértelem szikséges. Ezeken a terileteken B kishkurenciaharc, igy itt sem engedhet
meg a reklamokban az unalom és a szirkeség. Raadttldsérvényes az &6 megallapitas,
mely szerint nem csak az azonos terlleten érdekdlalkozasok lehetnek egymasnak
konkurensei.

Barmilyen termék, vagy szolgaltatas konkurens leheti ugyan arra a problémara nyuijt
megoldast. A példaban emlitett kdfisgerkezetes hazaknak versenytarsai a ,hagyomanyo-
sak” is. A reklamoknak tehéat érzékelhwt kell tenni azt a kilénbséget, ami a reklamozott
termék javéra szo6l a konkurenciaval szemben.

pl. egy helyes megoldadlj csaladi haz két héten belill, az On kivansagaiat”

3. Izlésbeli hibak
,Granit siremlékek tavalyi aron, oriasi valasztdkkavid hataridvel”
~-Pamutzokniban boldogabb az élet”

A reklamizenetnek szinkronban kell lennie a ternggketeivel. Nem szabad sem tul sokat,
sem tul keveset igérni. Az ,alul igérés” izléstelehet — ,Granit siremlékek tavalyi aron,
oriasi valasztékkal, rovid hataéidel”. A talzott igéret pedig nevetségessé teheéget, vagy
hiteltelenné teszi a reklamot — ,Pamutzokniban bgébb az élet”

4. Bonyolult Gzenetek és kodolasi hibak

Vasérloid lehetnek nagyon tvelt emberek, de ne bizz bennik. A reklamizeneyeleg
egyszeii, lehetleg a célpiac barmelyik tagja altal megéréhehegfejthed

Milyen a jo reklamiizenet?

A kérdésre a valaszt most kivételesen nem a matkstzakman belll keressuk, hanem az
Ujsagiras szellemoridsatol kdlcsondzzjkmit eléjik teszel, legyen rovid, hogy elolvassak,
vildgos, hogy értékeljék, képekben gazdag, hoggkextenek ra, de mindenékiepontos,
hogy a fénye vezessergJoseph Pulitzer)

Az el6z6 példakban emlitett cimsorok nem keltenek figyelmetnem vonjak be a célpiacot
€s a legtdbb, altalaban a legértékesebb szenbldbk, vevijeldltek szamara érdektelenek
maradnak. Helyettiik hasznaljuk a profi, figyelemketé cimsorokat.
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A figyelemkelté cimsorok

A cimsorokban haszndljuk ki a motivumokat! Ennekgfalelben a cimsor lehet haszonra,
problémara, sikerre, tamogatas iranti igényre, |dékee fokuszald, vagy egyszerre tobb
motivumot is magaban foglald, 6sszetett.

1. A haszonra fékuszald cimsorok

— Te dontesz: sokat keresel, vagy sokaig!

— Hét tipp, amibl hisz négyzetméterra lakasa!

— Mennyivel tébb pénze volna mar, ha fél évvel & elolvassa ezt a hirdetést!

— Gondolt mar On arra, hogy csaknem egy lakas fizéti fitésére, mialatt gyermekei
felnének?!

— Tudta, hogy a megfetsdn mikodé weboldal hatalmas piacot teremthet az On vallalko-
zasanak?

2. A problémara (félelemre, diihre) fokuszald cimsak

— Rdgja ki bnokét, még ma!

— Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?

— Vajon az adéhivatalt tényleg nem érdekli, hogyrais| fizet?
— Udvozlom! Itt a Tizoltosag lizenetrogaie. ..

— Ugye Ont is a szivbaj keriilgetné, ha arra érrm,haogy értékes butoraidtérés miatt
szétaztak?

3. A sikerre fokuszal6é cimsorok

— Csak egyszer lehet elindulni JOL, a szakmai karrijgm!

— Ha bajos titkaréi mosolyahoz mar csak a tokéletes angol kiejtégeyaik...

— Az 6ngyilkossag egyetlen tarsadalmilag elfogaftotnaja, ha haldlra dolgozod magad!
— A mobiltelefon az egyetlen dolog, aminél a fécfazzal dicsekednek, hogy kié a kisebb...
— Ha nem sikertilne dise az ejpernyds ugras, akkor az a szakma nem neked vald!

4. A tamogatas iranti igényre fékuszalo cimsorok

— Az id6 minden sebet begydgyit, de csak a plasztikaétrtiinteti el nyomtalanul!
— Vegyen feleségének ékszer, iitmas veszi meg neki!

— Ebédeljen meg nalam, kilénben mind a ketten éhemk!

— Hajvagas fogyokuraval! Uzletiink ebédlen nyitva!

— Ha On nem sajnélja draga idejét, 6rait, napg@igit a bonyolult szovegek, szakszévegek
kimerito forditasara, pepecéetzotarazasara, akkor az ajanlatunk NEM Onnek szél!

54



5. A kivancsisagra fokuszald cimsorok

— Milyen kocsit vesz maganak egy auténepper?

— Az egyetlen dolog a padlon kivil, ami a hajhullasgallitja!

— Iz, amit naponta kétszer utalni fogsz!

— Mi az amit nem koétnek orrodra a bankok, a hieigxés megkotése ddt!

— Egy édesanya artatlan tévedése hogyan tettereat ketegessé gyermekét?

55



A rekldm legésibb, de maig leghatdsosabb ,gondolatolvasé” strukiraja

Figyelem —> érdekédés —> vagy —> bizonyiték —> akcio

A reklamszakma és a reklampszicholégia maig vizs@sl vitatott nagy kérdése az, hogy
melyik az a lélektani é; ami a reklamokban a legjobb eredményt hozza. iMely a 1élek-

tani Ut, amin végig kell vinni az érdéklt ahhoz, hogy az esetek legnagyobb részében
vasarlassal zaruljon az esemény?

Az altalunk targyalt struktira azt a lélektani ukéitveti, modellezi, amit akkor tapasztal az
ember, amikor valamit magatol sikeresen megdizédik. Szamos kutatas igazolja, hogy
az a legsikeresebb, reklampszicholégiailag legjobdegnagyobb eredményt biztosito
megoldas, ami ezt az utat koveti.

Most azonban az alany nem magatdl megy végig az, litanem ,mesterségesen” visszik
végig a kuncsaftot a staciokon. Ezt a modellt hakak ki a leghatasosabb reklamok, a
legsikeresebb reklamkés#t Nem titok, hogy erre a modellre éplilnek a kasarakozo
dramak, a legjobb filmek forgatokonyvei, krimikjialkotasok szerkezetei.

A modell a vilag barmely pontjan itk6dik, mert a belénk kodolisi, emberi 6sztonokib
indul ki:

1. Figyelemkeltés
2. Erdeklédéskeltés
3. Vagykeltés

4. Bizonyitas

5. Akcid

Menjunk végig az 6t stacion és kézben ,irjuk meg” dhatasos reklamszoveget

A késsbbiekben, reklamszdvegiras, weboldalszoveg iragildRiras arajanlat készités, céges
bemutatkoz6 anyag elkészitése, sth. sordn a kokyemt a fejezetét alkalmazd munka-
flzetként.

A lélektani csuszda: barhonnan induljunk el, mindigugyan oda érkezink
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A kovetked reklamszoveget fogjuk elkésziteni

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?
Alljon bosszut a kozmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens

Hanyszor allt mar On is, kezében befizetésre vargasutalvanyokkal a postan és ami-
kor fizetett, ugy érezte, sokkal tobbet hagy ditbeténél? A legrosszabb belegondolni,
hogy ez még csak a kezdet és hamarosan Ujabb &dreegnelések varhatok.

Mit szol, ha azt mondom, holnaptdl vége lehet adatd sorban allasnak, mert ezentdl
Onnek alig kerul valamibe a lakastdse? A hatosagok és a kadzrek pedig hiaba
emelik az arakat, Ont ez tébbé nem igazan érinti!

Ez azért lehetséges, mert az XYZ energiatakarékakagannal On most megsporol-
hatja a fitési kdltségek tébb mint 35 %-at, a kllonlegesdrés €géstérnek, a beépitett
intelligens elektronikus dérzékebknek és a vildgon egyedilalldé geometriai kikéfizés
fustelvezed rendszernek kdszonlen.

De ez nem minden!
Onnek most nem kerill pénzbe a kazan!
Ha junius 30-ig megrendeli 6liink a készuléket:
—ingyen beszereljik
— az el$ torlesztérészletet mi alljuk

— a tovabbi torlesztirészleteket pedig Bségesen fedezik a meg-
sporolt energiakoltségek.

Tehat nem hogy Onnek nem keriil pénzbe a kazan, hamenyer vele.

Hivja most az ingyenes zoldszamot a yy/Xxx-xxx-et,
és kérje dijmentes tajékoztaténkat!
Soha tobbé ne koltson szikségtelendiitEsre!
Alljon bosszut a kozmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens

.Ezen a télen mar mi is az XYZ kazannétdttink, és minden hénapban izgalommal vartuk a
gazszamlat, ami valoban atlagosan 35%-kal kevesebbgatott, mint régen. Nagyon elégedettek
vagyunk a kazannal, j6 szivvel ajanlom béarkinek.'B¥a, Paty
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Mielétt azonban nekiesnénk a szovegirasnak, vagy reklarégzitésnek,
végezzik el a pozicionalast, ami minden marketingapja

A termék pozicionalasa (az I. fejezet szerint)

A termék: energiatakarékos gaz kazan, ami a kilonleges d@ddlstpzésének és fejlett
elektronikgjanak kdszonhign az energia és atési koltségek 35%-at megtakaritja.

A konkurencia: a termék bar egyedilalld, magas érték/ar aranniyalabhagyomanyos
kazanok alacsonyabb &ruk miatt mégis konkurensékdlEkifolydlag a marketingnél a
kovetked két dolgot mindenképpen figyelembe kell venni:

— a legtébben nem tudjak megfizetni a kazan magds a
— a kazan aranak hosszu megtérilési ideje dkiepes vetiket is visszatarthatja

A pozicionalas kérdéseinek:
Ki a Te céged, terméked, szolgaltatasod célkbza@vség

Milyen kézzelfoghat6 hasznot jelent célkdzonségaethmgra a terméked hasznélata? Mi az
amivel a terméked megoldja az emberek gondjait?

Miben kilonbézik terméked a konkurencia hasonlé etddsaitdl? Konnyen lemasolhaté-e,
egyediulallé-e amit csinalsz?

...megvalaszolasaval az alabbi eredményre jutottunk

A célpiac: 35-55 éves varosi kbzéposztaly, egydidédi tarsas, vagy kertes (csaladi) hazban
laknak, gazzaliftenek. Jovedelmik atlagos, melynek jalsntészét (15-35%-at, 25-50 eFt-ot,
vagy meég tobbet) télenitesre koltik. Elterjedt szokas szerint a rezsidifagostai sarga
csekken fizetik. Min. 1.000.000 Ft-ig rendelkezimdielfedezettel.

Megjegyzeés:lehet, hogy Neked ennél részletesebb célpiac mégimisra van sziikséged!

A termék hasznélatabdl ered elény és haszon:a gazkazan rendkivil energiatakarékos.
Ebksl a szempontbdl a legfontosabb tulajdonsaga az hkéy35%-0s energiamegtakaritas is
elérheb vele.A termékelény a mintegy 35%-oditési kbltségmegtakaritas.

A haszon:nem érinti tdbbé az energiaaremelés. Ez nem uggamiat az egyszérmegtaka-
ritas. Ez egy joébe mutato valoddi biztonsag érzet, valodi haszogrigs, az anyagi bizton-
sag tobbet ér, mint az anyagi haszon (biztonsa@kjopozitiv jo\bkép, dicsekvés: ,még a
szomszédom fizet, addig én sporolok).

Amivel a termék megoldjaa ,rabizott feladatokat”, vagyis aminek kdszoleet Iétrejon a

35%-0s energiamegtakaritas: kilonleges terndesggstér, intelligens elektronikugédrze-
kelok, kiuldnleges geometriai kiképzefiistelvezat rendszer.

Kllénb6zésa konkurencia hasonldé megoldasaitdl: ingyenes bekze plusz hitelre tortén
vasarlas esetén a berendezés részletfizetési kkcisia olyan, hogy a torlesaieszleteket
pont fedezi az energiamegtakaritas egy atlagosealdeti haz, vagy lakas esetében.

Lemasolhat6sag:a berendezés szabadalommal védett, igy a techaoldgsolas lehéség
szinte kizart. A részletfizetési konstrukcié otletésolhatd, de ez ellen sajnos nem lehet
védekezni. A készilék magas aran K@izhaszon sokszorosan fedezi a beszerelés koltségeit,
ez az diny egy olcsébb, konkurens készilékkel nem érbét
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1. Figyelemkeltés cimsorral és az alcimmel

A figyelemkeltés a cimsor feladata. A legfontosaddre a reklamnak, mert ha ez j6, akkor a
reklamot észreveszik, és tovabbolvassak. A cim rak&p ha primerennem a termék
reklamozasat iranyozza, hanem figyelmet kelt.

A cimsor alapozzon, épitsen fokuszaljon a célpiac:

— probléméira

— vagyaira

— tdmogatas, vagy

— siker iranti igényeire

— kivancsisagara

A reklamot tehat inditsuk egyd# cimsorral és az indité cimsor utan szurjunk lyeadgjmet.

A cimsorok és alcimek

Az alcim 6sszekoti a reklamszoveg tobbi részétramal.

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?

Alljon bosszut a kdzmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens
Milyen kocsit vesz maganak egy autonepper?

Kevesen ismerik azt a trikkot, amivel szazezreketp®rolhatunk hasznalt gépkocsi
vasarlaskor

Hét tipp, amitél hisz négyzetmétert 6 a lakasa!

Mit kell tudnia ahhoz, hogy lakotelepi otthondban & Ugy érezze magéat, mintha egy
kastélyban jarna?

2. Erdeklédéskeltés kivaltasa

A legtdbb reklam a termékr szol, de — akar hiszed, akar nem — ez érdekkdegsbé az
érdekbdoket. Az, hogy hany éves a céged, hany orszagbagalfoazzak cuccaid, stb., mind
szép, de nem meész velik semmire. Mi érdekli az eshbe a vetket, a célkbzonségedet?
Sajat maguk. Beszélj nekik sajat magukrol és néinigered az érdefdiéstiket.

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?
Alljon bosszut a kozmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens

Hanyszor allt mar On, kezében befizetésre vardasésgkkekkel a postan és amikor utalt,
agy érezte, sokkal tébbet hagy ott a kelleténédkghosszabb belegondolni, hogy ez még csak
a kezdet és hamarosan Ujabb energiaar emelésektdérh

*k%k
Milyen kocsit vesz maganak egy autonepper?

Kevesen ismerik azt a trikkdt, amivel szazezreketp®rolhatunk hasznalt gépkocsi
vasarlaskor

Nem tudom, Te hogy vagy vele, de j0l teszed, hahizégté helyen vasarolsz hasznalt autot.
Annyi mindent mondanak az emberek, és tény, hodfyakdo méar porul jart.

*k%k
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Hét tipp, amitél hisz négyzetmétert 6 a lakasa!

Mit kell tudnia ahhoz, hogy lakételepi otthondban § Ugy érezze magat, mintha egy
kastélyban jarna?

Ugye On is Ugy érzi, hogy otthona lehetne nagyabhhmiert hidba rendezi be a legszebb
butorokkal, ha mégsem férnek el d@ipruhai, a gyerek holmikrél és a hobbifelszereléske
nem is beszélve?.

Egylttérzést kelt, ha nyiltan beszélsz célpiacodmaloromeikél, problémaikrél, térekve-
seikibl és ebkészited a vagyakat. A célpiac ezt nem tekintiter@jgasnak, hiszen érzi, hogy
J0lam szol” a széveg. A legtobb anfareklam ezen a ponton elkezd beszélni a teréhéke
ezt ne tedd, hiszen az érdakd még nincs felkészilve a termékinforméaciokra.

Szog a fejbe!, Jatssz” vele még egy kicsit. Ha van ra hely (&%) id reklamban, akkor
mélyitsd az érdektését, vagy — ez még jobb — a problématudatatiklrean azt mondhat-
nam, hogy a reklamnak ezen a szakaszan Uss szgalekbds fejeébe, és a problématudat
ébresztgetésével forgasd meg benne, hogy fajjon:

,Hanyszor allt mar On, kezében befizetésre var@aarsekkekkel a postan és amikor utalt,
agy érezte, sokkal tébbet hagy ott a kelleténdEyfosszabb belegondolni, hogy ez még csak
a kezdet...”

3. Vagykeltés

V4

bbélogasson.

Az embered (célpiacod) végre teljesen magara isewenmnélységesen igazat ad a reklam
allitdsainak — hiszen réla szélnak. Ezt akartuk,velta célunk, de a fivelet még nincs
befejezve.

Egyre kdzelebb kertltiink ahhoz a pillanathoz, hogglbe Ussik az eladast, most azonban
fel kell ébresztened a vasarld vagyait. Vagyak iéligyanis nincs cselekvés. Beszélj arrdl,
mi lenne, ha egy csapasra magsEnek problémai, megvaldsulnanak tervei, valohaariak
almai.

Szines képekkel ecseteld, mi torténne vele, mikellemes, pozitiv valtozasok kovetkez-
nének be nala a terméked birtoklasa, szolgaltatapmybevétele esetén. Ne fukarkodj a
jelzékkel, az érdekidé kezedben van, el ne engedd!

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?
Alljon bosszut a kozmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens

Hanyszor allt mar On, kezében befizetésre vardasatglvanyokkal a postan és amikor
fizetett, utalt, agy érezte, sokkal tdbbet hagy attelleténél? A legrosszabb belegondolni,
hogy ez még csak a kezdet és hamarosan Ujabb &dreegnelések varhatok.

Mit szdl, ha azt mondom, holnaptdl vége lehet adéid sorban allasnak, mert ezentil Onnek
alig kerul valamibe télen a lakastése? A hatdsdgok és a kdmmk pedig hiaba emelik az
arakat, Ont ez tobbé nem igazan érinti!

Ezen a ponton elkezd gyanakodni az olvasé, bekapzsagy racionalis része és arra gondol:
.6z tul szép, hogy igaz legyen”, tehat most kddizonyiték, amivel eloszlatod a kételyeket.
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4. Bizonyitas

Most jon az, amivel az antat reklamok kezdik: a terméktulajdonsagok. Itt métran
beszélhetsz az arurdlptskoteled tényekkel, adatokkal alatdmasztandzél allitasaidat,
kulonben oda a hiteled. Most johetnek a szakmaileéesk, persze csak olyan mélységben,
ami még elfér, és ami még nem zokkenti ki, nentit@raz olvasot.

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?
Alljon bosszut a kozmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens

Hanyszor allt mar On, kezében befizetésre vardasatglvanyokkal a postan és amikor
fizetett, utalt, agy érezte, sokkal tdbbet hagy attelleténél? A legrosszabb belegondolni,
hogy ez még csak a kezdet és hamarosan Ujabb &dreegnelések varhatok.

Mit sz6l, ha azt mondom, holnaptdl vége lehet adai6 sorban allasnak, mert ezentl Onnek
alig kerdl valamibe télen a lakastdése? A hatésagok és a kdmmk pedig hiaba emelik az
arakat, Ont ez tobbé nem igazan érinti!

Ez azért lehetséges, mert az XYZ energiatakarékakagannal On most megspérolhatja a
futési koltségek tobb mint 80%-at, a berendezés ked@s tervezdisegésterének, a beépitett

intelligens elektronikus dérzékeb aramkoéroknek és a vilagon egyedulalld geometriai
kiképzés fustelvezet rendszernek kdszonléen.

A reklam elején ezek az adatok még unalmasak lettdka, de itt az olvas6 mar mohd
kivancsisdggal falja a sorokat. Kevés olyan ember, akit tlzottan érdekelnének a szakmai
részletek, de ezeknek itt fontos funkcidja van:leggsiti a megszerzett bizalmat.

A legtobb amadir reklam — ha el is jut eddig a pontig — itt leaag kérdést a hirdetést a
tulajdonsagok felsorolasaval (telefon, email, fég)kiengedi kezélh a vewst. Hatra van egy
fontos szakasz, az ajanlat, vagy a lezaras.

A lezarasnak nevezzik az adasvétel, vagy a terrheklk® ismerkedés azon fazisat, amikor
az érdekddobol vevo, lesz, amikor végleg és visszavonhatatlanul eledtenagat a vasarlas
mellett. Enélkil a hirdetés a W& 80%-at eleresztené. Nézzik, hogy kell ezt kigital a
reklamokban.

5. Akcio — az az: az ajanlat

Ajanlati rész nélkil a reklam nem érheti el célfgaximalisan. Az ajanlat olyan, mint
teniszben a lecsapas. Csapd le a labdat és aduietat az érde&tionek!

Ugye Ont is diihitik a magas rezsidijak?
Alljon bosszut a kbzmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens
Hanyszor allt mar On is, kezében befizetésre vargasutalvanyokkal a postan és amikor

fizetett, Ugy érezte, sokkal tobbet hagy ott agtéhél? A legrosszabb belegondolni, hogy ez
még csak a kezdet és hamarosan Ujabb energiadrsakefirhatok.

Mit sz6l, ha azt mondom, holnaptdl vége lehet adai6 sorban allasnak, mert ezentl Onnek
alig kerll valamibe télen a lakastédse? A hatdsagok és a kdmmk pedig hiaba emelik az
arakat, Ont ez tobbé nem igazan érinti!

Ez azért lehetséges, mert az XYZ energiatakarékakagannal On most megspérolhatja a
futési koltségek tobb mint 35%-at, a kilonleges tekde égéstérnek, a beépitett intelligens
elektronikus Kérzékebknek és a vildgon egyedulalld geometriai kikéfizégstelvezet
rendszernek koszonliemn.De ez nem minden!
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Onnek most nem keriil pénzbe a kazan!
Ha janius 30-ig megrendeli 6link a készuléket:

— ingyen beszereljuk

— az el$ torlesztorészletet mi alljuk

— a tovabbi torleszrészleteket pedig lBségesen fedezik a megsporolt energiakoltségek.
Tehat nem hogy Onnek nem keriil pénzbe a kazan, hamenyer vele.

Hivja most az ingyenes zéldszamot a yy/xxx-xxx-ats kérje dijmentes tajékoztatdnkat!

Soha tobbé ne kéltson sziikségtelentiitesre!
Alljon bosszut a kdzmiveken, ne fizessen nekik feleslegesen egy filléens!

Az ajanlat legyen nagyvonall, egyedi és — sajaekiadben — lehéteg leutanozhatatlan.
Vegyuk észre, hogy az ajanlat, vagy lezarads végég egyszer megismételjik a reklam
legfontosabb Uzenetét vagy Uzeneteit. Kbzismergy ez emberek egy irott anyag elejét és
végét mindenképpen elolvasséak, még a kozepén lebgy, atsiklanak.

Ha igy torténik, de a reklamszéveg végen, vagynaigembestinek a Iényegi Uzenettel, akkor
késztetés érezhetnek arra, hogy még egyszer, ffiggein Gjra elolvassak, ami nagy mérték-
ben megnoveli a rekldm hatasfokat. Ez az aktus telmlenképpen ajanlott.
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Szakmai trikkok, amitél még jobb lesz a reklamszoveg

1. Az arinformécio

Errl mar volt sz6, de még egyszer leirom, mert forbagly soha ne kezdd éarral a reklamot,
hacsak annyira nem alacsony, hogy 6nmagaban rdagigpz arnak altalanos esetben a
legjobb helye a vagykeltés utan, az akciitalan.

2. Az ,Onis’, ,Teis” ereje

Mindenkinek a legkedvesebb szava anyanyelven arsey@. Ha a vedhoz beszélsz, a nevet
shelyettesiteni” kell. Erre jok a Te és az On megiasok. Az ,is” szdcska gordulekenyebbé
teszi a mondatot és hangsulyozza a {®lésszetartozast. ,Ugye On is jobban érzi magat,
ha...?”

3. ,Csaknem”, ,mintegy”, ,szinte”, legtdbb”, ,legke vesebb”, ,még tdébb”, ,még jobb”,
»,mMég kevesebb”, sth. — hogyan kezeljik és forditsulavunkra a tulzasokat?

A reklamok altalaban tulzéak, dicselek, ezt a legtdobb vasarlo tényként fogadja el. Méygs
lehet a reklam hazudéds, mert az nem csalirfiddt de visszajara is fordulhat, akar a fogyasz-
tovédelemmel is megdgihet a bajunk. Nem mondhatunk le azonban a megszépi ezért
finomabb modszerekre van szlikségink a tulzasokdsexre.

Nem azt mondjuk, hogy ,az emberek ma mér ezt a &térasznaljak”, vagy ,minden ember
ma mar ezt a krémet hasznélja”, hanem helyettbégyéliink a reklamokban:

.a legtbbbenma mar ezt a krémet hasznaljak”.

4. A valasztas lehdtsége — csak egy, az ami nekiink jo!

Nem mindegy, hogy milyen valasztasi lefsgiget adsz az olvasénak, vagy a ove.
Kbzismerten rossz kérdés példaul az elado résaéboltban az ,adhatom azt a pulévert?”
Erre a kérdésre ugyanis legaldbb kétféle valaszilétmelyek kozil csak az egyik a ked¥ez

A masik valasz, a ,kb6sz nem” nem kedéeigy matematikailag lecsokken az eladas esélye. E
helyett jobb a ,melyik sziintetszik?” — hiszen valamelyik biztosan j0 lehetmajd utana,
.Melyiket kéri? A barnét, vagy az okkersarga miatd® Majd ha latjuk, hogy a sérga tetszik
~akkor a sarga ugye j6 lesz?”

A reklamszovegben természetesen nincs desiégt erre a kommunikacioéra, ezért még inkabb
olyan lehetséget szabad csak hagyni admek, ami nekiink kedvez.

—azonnali cselekvésrdell 6sztondzni az érdekdot: ,Hivja most!”

Tévhit, hogy a ,hivd most” tipusu utasitasok visetszést keltenek. Az érdékb a reklam-
nak a cselekvést kivalté fazisdban mar benne vgmukban”, de muszaj at- vagy tovabb-
lenditeni a holtponton. A komoly érdéklt pszicholdgiailag j6 néven veszi a hatarozott
utasitast, am nélkule kicsuszhat a kesdédb

— értheté, és egyértelni feltételeket kell szabni: ,ha junius 30-ig megrendelidtink...
ingyen beszereljik..Nem szabad kétséget hagyni adkeen.
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5. Bizalomépités — A vasarldi dontések 80% mogott a bizalomfaktor szerepel!

Minden vasarlas rizikdval jar, hiszen a Ggyénzt ad valamiért, andirmég nincs, vagy kevés
a kozvetlen tapasztalata. A rizikd érzet mértékmmlnagy is lehet, hogy leblokkolhatja a
vasarlast, muszaj tehat csokkenteni, vagy megsziinthogy épited a védben az irantad
taplalt bizalmat, agy cstkken a rizikoérzete. Miladet ebidézni a pozitiv valtozast?

a. Vasarloi idézetekkel

Kérj pozitiv véleményt a vasarléidiol és jelenitsetg reklamjaidban. Nalunk még kissé
szokatlan, hogy az elégedett vasérldikat kikerdezz@allalkozok, és ritkasdgszamba megy,
hogy a pozitiv véleményeket a reklamokban feltisgkspedig nem art figyelembe venni azt
a tényt, hogy az emberek nagy része — kulondséhkesrtaruk esetén — kikéri masok véle-
ményét a cédt, termekpl.

Oriési ziccert hagy ki az a vallalkozas, amelyiknnbasznalja ki hirdetéseiben a vasarloi
visszajelzések erejét.

Hogyan kérj vevoidt 6l véleményt?

Nagyon egyszé&en: mondd el nekik, hogy mit kérsz — pozitiv vaséavEéleményt. Mondd el
nekik, hogy mire kell — reklamokhoz akarod felhadmn Adj érte jutalmat, ha huzédoznak —
ingyenes termékminta, rekldmajandék, plusz tartolzéstb.

Lesz aki ad véleményt, lesz, aki nem ad. Lesz akzhalhaté véleményt ad, lesz olyan,
akinek a véleménye nem hasznalhaté és olyan isegt, akinek nyilatkozatat atalakitassal
tudod felhasznalni. Ebben az esetben egyeztestatknyat addjaval a végleges formarol.

Hova érdemes kirakni a vaséarloi véleményeket?

Barhova, ahol szem @&t van, de nem zavarja a reklam értelmezését, gedvhirdetésbe,
weboldalra, &rajanlatba, reklamlevélbe, tv reklgngb... Szoveges hirdetésben — ha kevés a
hely — a végére mindenképpen érdemes elhelyezaldlely egy nyilatkozatot. Weboldalon
hosszabb reklamlevélben, arajanlatban jobbra, Vaalya, illetve az értékesitési sztveg
szakaszai k6zé, ugy, hogy értelemsearcsatlakozzon a témahoz.

Mire vigyazz?

Az idézetnek hitelesnek kell lennie. A hitelesséde&ében a vdv név, és teleplilés név
koteled, de lehefiség szerint szerepeljen az utca nev®isasi jelentésége van annak, ha
sikerill a vewtél fényképet kapni! Nem feltétel, de még jobb, ha kertl helyi, vagy
orszagos hirességeket ravenni a dologra, de ez ubblbermészetesen komolyabb dsszegbe
is kerulhet.

b. Garanciaval

Kimerithetetlen tarhaz. Valahogy ugy alakult, hagyegtobb vallalkozds még a kotelez
garanciat sem adja szivesen. Nem mintha nem iskerhé vewk jogait, de a garancia
Litkolas”, netan megtagadas (ilyen is van) hatberéaz a félelem all, hogy mi van, ha adrev
visszaél a jéindulattal, vagy a megébanasmaoddal
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A legtébben a garanciat ,apr6 bstrészként” kezelik, kevesen irjk ki nagytvet, és még
kevesebben alkalmazzak a marketingben tudatospanézért tehat jelenleg a garanciaval, a
vagany jotéllassal nagyon kénnyen ki lehgini a konkurensek kdzikonnyebben, mint
barmilyen reklammal!

Egy nagy felirat a kirakatban, sz6rélapon, névjegykrtyan, vagy mashol — ,100% pénz
visszafizetési garancia” — mindennél beszédesebbjnaennél tébbet ér. Miért? Azért,
mert garancia épiti legjobban és legolcsdbban a lailmat, szavahiheéséget és a markat.

Milyen garancialis fogasok johetnek széba — a telgség igénye nélkul

Orok garancia

Virdgzo6 véllalkozasok éptilnek ra. Nagy kérdés, lamgehet ,0rok életre”, a termék életcik-
luséra, vagy akar a vasarlo teljes életére garaésidnarketinget épiteni? Példaul ugy, hogy
vannak termékek, amik nagyon nehezen romlanakzedsatleges meghibasodas legfeljebb
apro, olcson beszerezfigtserélhet részeken kdvetkezhet be.

Pl. f6z6edényeknél a termék magas ara pedigeh fedezi az olcsé kopod, forgd, toénit
alkatrész cseréjeét.

Elektromos berendezéseknél (pl. szuper porszigdrancia nem terjedhet ki minden részre,
ezt a veuk is belatjak. Az elhasznalodott pofti rész ara fedezet az esetleges javitasokra.

Csaknem 0rok garancia, pl. a ndvényeknél. Az eggikészeti katalogus-aruhdz hatalmas
forgalmat csinél vele.

Pénz visszafizetési garancia

Remek rizikoérzet megsziinfetcsokkent marketingeszkdz. Altalanos érvéngz a szabaly,
hogy minél hosszabb a garancia ideje, vagyis miéglyobb idintervallumot vallal be a
pénzvisszafizetésre az eladd, annal kevesebbeakagni a garancialis joggal. Ez azért van
igy, mert a legtébb gond a termékekkel a vasakése® 1-2 hénapon belil van. Ha a
garanciaid tul rovid — csupan néhany hénap — akkor sanszavem hogy egyes elégedetlen
vewk élienek a joggal.

Am ha a garanciaiilhosszU, akkor a legtébb elégedetlensvgad még egy esélyt” az arunak
€és tovabb haszndlja, mikdzben megszokja, megszésetnem adja vissza. Ez utdbbi
magyarazatot kevesen ismerik, ezért a garancidrtak modjat csak kevesen merik bevallalni
és marketing fegyverként hasznalni, pedig nagyés éitv.

Mit tegyél, ha visszakéri a ved a pénzt? Hibabol erényt...

Vonakodas nélkil fizesd vissza a garancialis feléétszerint, és mindenképpen kérdezd meg,
hogy mi volt az oka a dontésnek. A legjobb valast@zintén felhasznalhatod a marketinged-
ben, pl. ekképpenNaszajandékba két ugyan ilyen porszivét is kaptaakegyikre nem volt
szukseég, ezért visszakeértik az arat, amit azorsmabgakodas nélkil kifizetett a cég. Halasan
koszonjuk megértésiket és a villamgyors utal&boek, Békéssamson
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IV. Fejezet — Milyen legyen a reklamszéveg megjelése
— Egy kis tipografia

1. A reklamszoveg jol olvashato legyen!

Tapasztalatbdl tudjuk, hogy papiron és képénnypl. interneten) megjelénszdvegnél
vildgos hattérben a sotét Bktolvashatok a legjobban. Monitoron, és Ujsagbasz@veg
héattere lehéitleg legyen fehér, tort fehér, vagy valamilyen vilagzin, a bétpedig legyenek
fekete, vagy sotétkék, illetve a hattér szinéhHézilnyalatu, jol elkllonidl sotét.

Falra vetitett szovegnél (pl. termékbemutatoko@llikhsokon) viszont forditva: a héttér
legyen sotét, a bietlegyen vilagos, vagy fehér. Ugyan ez a helyzétaéleb nagy képernys
monitorok esetén, 80-90 cm képatld folotti mérethenott a nagymérétfehér hattér szem-
bantdan vilagit.

2. Fontos, hogy a bditipus is jol olvashat6 legyen.

Altalanos szabaly, hogy papiron a talpadityetisok, monitoron a talp nélkiiliek olvashatok
jobban. Akar hol is jelenjen meg a reklam, éaltaRr@rvényt szabdaly, hogy kerlld a
kulonleges, nehezen olvashaté tipusokat.

3. A cimsor és a szdveg. A reklam cimének méretegyabb legyen, mint a szévegé
Nézzunk megy egy szoveg felépitést az ajanlotirbétet-aranyokkal!

Mondjuk ez itt af écim, amely 16-0s meret @ és kbzépen van

Ez itt az alcim és szintén k6zépen van, de nagysaga  mar csak 14-es

Ez pedig a szbveges rész bevezet 6je, a ,lid” amely 12-es nagysagu és termé-
szetesen nem kozépen helyezkedik el, hanem mondjuk sorkizart formaban
jelenik meg. Ezt szedhetjuk félkbvér bet (tipussal is, hogy kiemeljuk: itt most
egy fontos iras kovetkezik a bevezet 6 utan.

Jél lathatd, hogy a cim és az alcim kdz6tt nagybdvolsag, mint az alcim és a szévegtorzs
kozott. Ezek utan folytathatjuk a térdelést a fefitak szerint. Annyit megjegyzésként hozzaf
z0k, hogy az interneten j0l tud mutatni a sorkifd@nna, de hasznalhatunk balra zart szedést is.

Egy hasab ne legyen 4-5 sornal magasabb és 60 kaexkél szélesebb!

Kiemelésekkel, illetve betivastagitasokkaltegyik érzékelhéwé a fontos részeket. Bekez-
désenként lehéleg maximum egy-két szét vastagitsunk meg és edeeZogsen belll
lehetleg egyszerre egy sorban alkalmazzunkivmdtagitast (Bold, félkovér).

Az interneten lehéteg kerilljuk ela dslt betis sorokat mert nehéz és faraszté az olvasasuk.
Helyette inkdbb hasznalunk kiemelést.

Van egy olyan nézet, mely szerint a kiemelés gégyme, tal ,ipari’, vagy inkabb irodai és
dedods. Szerintem egyaltalan nem az, de mindenesgigekkel lehet jatszadozni és be lehet
allitani ugy az arculatith megfeled hattérszint, hogy nem legyen ,gagyi”.

Lehetéleg ne irjunk szovegtorzset kozépre zarva, ezt hagk meg a cimeknek!
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4. Helyezziink el a reklamszdvegben képeket

Régi felismerés, hogy az emberekszior a képet nezik meg a szévegben, az utan a tjmso
végil pedig elolvassak a szoveget. Eppen ezérteezak elemeket ennek megféksh
rendezd: legfellil a kép, alatta a cimsor, a cirabpedig johet a szbveg.

5. ird ala a képeket!

El6szor a képekre vetlll a szem, de kdzvetlenil azauté@paléirast olvassék el a legtobbn.
reklamod fé Uzenete a kép alatt mindenképpen szerepeljen!

6. Reklamod idomuljon a reklamhordozé formavilagaha!

Magazinokban, Ujsagokban megjeglereklamod lehdtleg Ugy nézzen ki, mint egy ott
olvashaté cikk. Nézd meg, hogy milyen az Gjsaggipfidja, és kérd meg a szerkészhogy
lehetlleg ugyanolyan tdrdelést, ligipust és elrendezést alkalmazzon, ha az nem zavarj
reklamod lzenetét.

7. A helyes kép-szdveg arany 30:70-hez.
A szbvegé legyen @$zerep, a kép ne foglalja el a hirdetési felilegyharmadnal tobbet.

8. Csupa NAGY BETUVEL iRNI TILOS

A csupa nagybétakadalyozza a szoveg megértését, lassitja azaslyashat a cimsorokat is
kisbetikkel kell irni.

9. A cimsor utan pontot tenni tilos.
A pont megallitja az olvaséast. Ezzel szembentavibbolvasasra késztet.
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V. Fejezet — A reklamok kommunikacios szintjei
és a reklaminformacio mélységei

Mi a teendd, ha termékink tal draga, vagy tal bonyolult ahhoz,hogy egy reklammal
eladjuk?

Képzeld el, amint az utcan a buszmegallé felé rehahogy elérd a kdvetk&zaratot, de
ekkor felfinik szemben egy régi baratod, aki sebtében odak{gzikdzben megkérdi: hogy
vagy? Futsz tovabb, hogy elérd a buszt és iésder is lathatja rajtad, hogy nem érsz ra
csevegni. Nem allsz meg, &m az illem azt kivangagyhvalamit mondj: kdsz, j0l vagyok —
veted oda, és mész tovabb.

Ismesdd nem sébdik meg kurta valaszodon, hiszen ezen a kommuriké&zinten csupan
egy rovid udvariassagra telik, am mondjuk egy aligidas hosszu sziinetében joggal venné
durva sértésnek, ha ennyivel intéznéd el a dolgis$z, jol vagyok. Természetes, hogy az
alléfogadason, az @bbinél magasabb kommunikaciés szinten &ebb, de célratér
parbeszéd lehéségével élve komolyabb eszmecserét folytathatrfalek.

Ennél is jobb, mélyebb kommunikacié tdrténhet azbemek kdzott egy még magasabb
szinten, mondjuk hosszan tartd, barati beszélgetédn, netdn csoportos tréningen egy
moderator, vagy szakavatott tréner koZikauésével.

A kommunikacids szinteknek megfeld@len tehat kiulonbd6 mennyisédi, €s mirosédi
informaciok cseréje zajlik. Mit jelent ez szamodraa reklamozas szempontjabol?

A marketingnek, a reklamoknak, illetve a reklamowksis vannak kulénb&zkommuni-
kacios szintjei, a szinteknek megféleh pedig az atadasra keriinformacidknak is
megvannak a mennyiségi és G8R8gi vonatkozasai. Egy rovid, parsoros Ujsaghishetié,
vagy egy forgalmas Ut melletti 6riasplakatnak adagabb szintje van, ennek megfékah az
altaluk atadhat6 informacié mennyiségileg ésaséyileg is korlatozott.

Egy térben és ithen behatéarolt lehéségekkel bird rovid reklamtdl, aprohirdetdshem
varhatd el a komolyabb megismerést biztositd, rtealmua tzenet, informacio, és a vasar-
I6k tobbsége ezt tudomasul is veszi. Egy boltbanldban, Gizletben azonban, az érddkiés

az elado6 kozott magas s#inmeggyzé kommunikacié mehet végbe az adasvételt ndegel
parbeszédes szakaszban.

S6t, az érdekids el is varja, hogy ilyenkor kéllmélységben tajékozédhasson, itievasar-
lasi dontését meghozza.

A termékkel valo el$ talalkozastdl a megvételig egyre tdbb, egyre peattb és egyre
mélyebb értel informacidkat giijt, szerez a vasarl6. Nem nehéz belatni, hogy &mek
akkor érheti el maximalis hatasat, hindig az érdekliédésnek, a kommunikacio szintjének
megfeleb mértékben tajékoztat és motival.

A reklamnak a célja az eladas, de az a reklam,yaknelindjart az el§ pillanatban el akar
adni egy ismeretlen terméket, csak ritkdn érhet et kelb idonk és helylink van a kifej-
tésre, akkor persze nem kizart, hogy a reklagrelsladjon.

Egy hosszabb reklamlevél minden tovabbi nélkil kéjpgesmire (feltéve, ha elolvassak).
Tulajdonképpen ezt a modellt tanulmanyoztuk dzéefejezetben, csak a példa megértése
céljabol leroviditettik a reklamot egy Ujsaghirdet@gysagu szovegre.
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Vegyuk észre, hogy a figyelem —> érdidds —> vagy —> bizonyiték —> akcid lélektani
csuszda egyre magasabb kommunikacios szintre amélidekidét, aki a végén — ha rendel-
kezik a dontéshez sziikséges informéaciokkal — vésaro

Sajnos az esetek nagy részében nincsdségtink arra, hogy egy reklammal kivalthassuk a
vasarlast, kulondsen a nagyobb vasarlasi rizik¢al, draga, vagy — ami ezzel altaldban
egyutt jar — a széleskiirrészletes tajékozédast igéhyonyolult termék esetén.

Nem sokan tehetik meg azt, hogy kevés, vagy hiamyfmsmaciok alapjan, gondolkodas
nélkil megvéasaroljanak pl. egy félmillié forint ékti LCD-LED televiziot, vagy sok milliés
ertéki személygépkocsit. Az impulzus vasarlas, vagyishagyy a reklam hatdsara azonnal
megvegyink valamit, még az olcsébb termékek esetsdim mindig célravezit

Mi a teendd, ha terméklnk tal draga, vagy tal bonyolult ahhoz,hogy egy reklammal
eladjuk?

Pozicionédld magad szakéftként, avagy a csalitermék trikkjei

Semmi gond, ha terméked tul draga, vagy bonyoAlkalmazd tovabbra is a figyelem —>
érdekbdés —> vagy —> bizonyiték —> akcid Iélektani cs@szdsak éppen ne egy, hantinb
reklamra elosztva.

Az el reklam ébressze fel a figyelmet és csinaljon dfdiEst. Elére ne a termeéket
reklamozd, hanem annal egy kevesebb informacigyal;sabban eladhatd betépagy csali
terméket. A csali termék hordozza az értékesiteghat, igazan nagy hasznot ho&ddrmék
reklamizenetét, csinaljon kedvet hozza, és adj@=rletlenill, vagy hozza be a vasarlot a
boltba, hogy ott az éte kiképzett elad6-ugyintéaegye kézbe a végdsazist, az értékesitést.

A csali- vagy beléfiterméknek nem sziikséges a sz6 fizikai értelmébiramenak lennie, &,
jobb, ha az nem &ru, hanem sok embert &riétdeké hasznos informéacio, amelyneksel
allitdsa, vagy beszerzése nem keril pénzbe.

Pl. nagy érték butorok reklamozasaban a csali vagy bé&iépnék lehet egy dijmentes,
hasznos informéacidkkal ellatott, lakberendezésiubiitd csomag, amiért be kell faradni a
boltba, ilyesmi cimsorokkal,Mire figyeljen butorvasarlas éit, hogy ne jarjon poérul?
Milyen szineket valasszon otthonaba, hogy igazhérgzze magat? Hogyan varazsoljon kis
térbsl nagyot? — A triikkfliizetben 5.000 Ft-os kuponti'tala

A szérélap ezt az informaciot reklamozza, mert leatki szivesen elfogadja, érte sokan
elmennek a boltba, ahol aztan elké&didet az érdekds szintjenek megfelél kedvesinalo
tajékoztatd. Ha pedig a vévelkészilt a vaséarlasra, akkor megvalosulhat anés lezarasa
és az adasvétel lebonyolitasa.

Nézziink meg egy masik példat!

Eles versenyhelyzetben egy épitész tefvieada sokkal jobban jarhat, haéstor nem a
szolgaltatasat, kész terveit, de még csak nenkésza vagy félkész tarsashazi lakasait hirdeti,
hanem egy olyan informéaciés anyagot reklamoz, amilomtos, hasznos, nélkulézhetetlen
informacidkkal latja el a védket a lakasvasarlasoi teendket illetéen.

A tajékoztatd anyagban persze a sajat kinalatardadydba terelve a véket: A tiz leg-

fontosabb kérdés, amit fel kell tennie ingatlanvisaelstt, és amikkel milliokat spérolhat”
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Ezzel a technikaval szakéiként pozicionalod magad a piacon

Ha ezt a technikat hasznélod, akkor nem csak hogkas kisebb reklamkdoltséggel, sokkal
tobbet adhatsz el cuccaidbdl, de szaként pozicionalod magad a piacon. Ez azéyéls,
mert — vedd észre — a szakénpozicioban I€¢ vallalkozok, vagy vallalkozdsok a legérté-
kesebbek az emberek szemében. Egy szalgktvégtelenil nagy a bizalmi indexe, termékei
magasabb aron, gyorsabban fogynak.

Figyelem, a szaké cim kotelez! Amint szakérének tart a piac, onnantol kezdve minden
tekintetben meg kell felelned 0j poziciod, Uj szakrszemélyiséged irant tAmasztott elvara-
soknak. Oltozkodésben, (izleti magatartasban, koriké@cioban egyarant. Jobb azonban, ha
mindjart az elején ugy épited poziciodat, hogy amden tekintetben megfelelien az

elvarasoknak. Ebben a térekvésben is segitségadra pozicionalassal foglalkozo fejezet.
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VI. Fejezet — Az ellendllhatatlan ajanlatok titkai

Mit 6l lesz igazan ellenallhatatlan, elutasithatatlan bdnilyen reklam? A reklamok figye-

lem —> érdekbdés —> vagy —> akcio — bizonyiték lélektani szerketZn tal milyen egyéb
trikkoket kell, vagy lehet alkalmazni ahhoz, hogy mdg nagyobb valészitiséggel, még
nagyobb volumenben, még teljesebb mértékben, médréibben bekbdvetkezzék a vasarlas?

Az elbz6 fejezetldl megismerheted a reklamszovegiras és reklamkésalépjait, aminek
birtokaban tis szovegeket tudsz irni. Sajnos azonban nem |&ret megmondani, hogy egy
adott reklamszdveg mekkora forgalomnovekedést fegraényezni, ezért érdemes beépiteni
a marketingbe azokat a pszicholdgiai elemeket, afeiturb6zzak” a hatast.

A felturbdzott reklamszoveg valddi ajanlat, aminakcélpiac nehezen tud ellenallni. A
reklamajanlat tehat annyiban tobb, hatdsosabb @bedben targyalt reklamszévegeknél,
hogy lezéarja az értékesités folyamatat. Nézzik rhegy milyen ajanlati elemekkel lehet
kiegésziteni a reklamot!

Megjegyzés:a lezaras az lzleti, vagy reklamkommunikacionala agsze, amelyben a ev
vagy az ugyfél visszavonhatatlanul elkdtelezi magésarlasra, megrendelésre. A lezarast nem
szabad véletlenre, vagy az ugyfél hangulatara,dziezarasnak mindig tdéd kell indulnia.

Megjegyzés! Az akcio, a leértékelés dnmagaban nem ajanlat! lzlen akcid learazza,
leértékeli a terméket a fogyaszté szemeben, édlanétes azzal a céllal, hogy termékiink
minél értékesebbnek mutatkozzon a célpiac érzékedds

Ajanlatod ellenallhatatlan lesz, ha a kovetke& hét elem valamelyikét alkalmazod, vagy
egyszerre tobbet is (minél tobbet) beépitesz rekladba, marketingedbe.

1. ,Mézesmadzag”

Ez az, ami az okot szolgéltatja a kediv@Btelre. A motivacio lehet arengedmény, de sokkal
jobb, ha ink&bb tdbbletértéket adsz az aruhoz pékeldy kapcsolddd hasznos ajandék, vagy
emelt mennyiség formajaban.

Az arengedmény — hangsulyozom — azért nem szeenos¥t leértékeli az arut a v
szemében, ami ellentmond a pozicionalas elvéndkiszen ha az értéket a pozicionalassal
feltornaztuk, azt egy arengedmény alaposan mediéfjazés ké&sbb, az akcié utan a piac
tobbnyire fanyalogva fogadja a régi-uj emelt arakat
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Pl. egy hipermarket elektronikai osztalyan a koeaikelirat fogadja az érkéket: ,DVD le-
jatszéinkhoz 3 db ajandék DVD filmet adunRmint kdzelebb értink, lathatova valik, hogy
15-féle filmksl lehet valasztani ingyenesen 3-at az Gjonnan védawD lejatszohoz.

Belathato, hogy ez a gesztus azokat is mélyen digkodtatja, akiknek még nincs otthon
ilyen berendezésik, hiszenéta pillanattol kezdve megsaik szamukra, leomlik bennik a
vasarlas legnagyobb gatja, az, hogy filmek hiangatem tudjak hasznalni a készlléket. A
filmek egyébként az olcsoé, futottak még” kategbaatartoznak, &m rangos szereposztas
csabit a megtekintésre — és azzal egyitt a DVEsiE)dmegvasarlasara

2. Csomag trukk

Ha Ulgyesen ,csomagolsz”, terméked sokkal vonzéb, Imint ,csupaszon”. JOl hasznaljak

ezt a trikkot példaul a kozmetikai termékek kerdskaében: arcszesz, borotvahab, borotva

stb... egyben a diszdobozban. Autokereskedésebri,gxtrak: alufelni, Iégzsék, ABS, szinre
fajt l16kharitdk, metél fényezeés stb...”

Egy j6l 6sszedllitott csomag elkészitése ,nagyliétré nem kerdl
tobbe, viszont akkora tobbletértéket ad a termékaekiért szive-
sen fizetnek az emberek. Vagy forditva: ,akciosbrartobbet
visznek balle.

Szolgéltatasokat is lehet ,csomagolni”: automosa@lsaAzmosas,
motormosas, forrd viasszal, szaritas, egyben, 48R Ft... Javas-
lom egyébként, hogy menj el egy benzinkuthalézéhransdjaba és
nézd meg az autbmosas csomagok arait, és hasdidéizd az értiik
kinalt szolgaltatdsokkal.

Ra fogsz jonni, hogy tobbnyire olyan trikkésen \anrossze-
allitva, hogy mindig csak egy picit kell tobbetdini egy sokkal

wemestn nagyobb értélnek latszé szolgaltatasért. igy szinte automatikusa
verik fel az arakat, &m val6jaban a kinalt szolgak a mosonak természetesen nem keril
annyival tébbe, mint amennyivel tébbet megkaphagige.

3. Bénusz

~Egyet fizet, ketbt kap”, ,vendégink egy kavéra”, stb... A bonuszmekn kell feltétlendl
kapcsolédnia az akciés termékhez, és ha lgyesasztdt meg a bonuszt, akkor az sokszor
szexisebb, vonzébb lehet, mint az aru!

Szupertrikk! Szobafest-mazolo vallalkozas nagy sikerrel reklamozta a ledtiasfeldjitast
azzal, hogy minden megrendieék befizetett egy wellness hétvégérmlikozben On a
hosszu hétvégét egy elegans szallodaban tolti &oftségunkon, addig lakéasat feldjitjuk.
Vasarnap este megujult otthonaba, felidilve érkezik

4. Tippek, fortélyok termék egyszetibb, hatékonyabb, stb. hasznélatdhoz

Vasérloid j0 néven fogjak venni, haséimként kildesz nekik egy dsszeallitdst a mar meg-
vasarolt termékek hasznélataval kapcsolatos tigbekikkokrsl, technikéakrél. Pl. Hogyan
tudja fokozni az Uj vizes porszivé tisztitd hat@sktogyan tudja csokkenteni a gépjérm
fogyasztasat? Néhany pénztarca kénébzdulat, migitt autéjat mosatni hozza...

Ezek az ugynevezett tippek, fortélyok nem csak égaljra behozzak a régi \ket, hogy
vasaroljanak valamit, de alkalmasak egy Uj tipmslgaltatas, vagy termék bevezetésére is.
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,Ha On legkdzelebb < ezt és azt > vasarol nalukkpaeladoinktol feltétlenul kérje < ezt,
meg azt> az ingyenes, hozzajard szolgéltatasuskaPl.: nalunk vasarolt szamitbgépére
feltelepitjuk az operaciés rendszert, beallitjuk bitielefonjat, olajcsere esetén ingyenes
motordiagnosztika (Ggyis lesz mit rajta pénzéitati) stb...

5. Upsell

A mar megvasarolt termékekhez kdonnyen kapcsolhgid hasznélatban hozza kozel allé
tartozék, termék. Mindenki szereti kiegészitenieadit hasznalati targyait, eszkdzeit olyan
tartozékokkal, amik kényelmesebbé, gyorsabba, jpddEk azok hasznalatat.

Pl.: ,Most 20 % kedvezménnyel kopasgatlé adalékotlkink, minden vaséarlonknak, akik
motorolajat vasarolnak nalunk ...” Mobiltelefonhomemoriakartya, edénykészlethez surolas-
mentes tisztitdszer, virdghoz viragfold, vagy foraj orvosi szolgaltatashoz vérnyomasmeérés,
vagy forditva, stb...

6. Forditott arlétra

Ha arrél van sz0, (pl. ajanlatban, kirakati listath.) sokan ékz0r az alacsonyabbal kezdik,
€s Ugy haladnak a magasabb arakkal, ahogy a szesti kdlistat. Sokan azt hiszik, hogy az
alacsony arral kedvet lehet csinalni a vasarlashora magas ar elriaszthatja a dkeat. Ez
lélektanilag helytelen megoldas, mert ha alacsamyakakrdl indul egy lista, akkor az
olvasaskor a dragulas érzetét kelti.

Ha magasabb arrdl indulunk, akkor az arlista olsakar arérzet csokkenés kdvetkezik be. Ha
raadasul ugy allitjuk be a termékeket, vagy terrsék@mgokat (ldsd csomagolas, fent), hogy
az egyre alacsonyabb arhoz egyre értékesebb, vagResebbnek latszé kinalati csomagok
tarsuljanak, akkor kizart, hogy a célpiac ellew#ll]

Tehat, ha a szokasossal ellentétben ezen tal Vargdélenited meg az arakat, vagyis ugy
tunteted fel, hogy é5z6r a magasabb értekermék &rait pasztazza a szem, akkor a lista
olvasasa arcsokkenés érzetét kelti.

Szabdaly: azonos arucsoportbdl készitett csomagok 6sszeli@sdeltiintetésekor a legma-
gasabb és legalacsonyabb arak kdzott a kilonbsksgyen nagyobb 25-30 %-nal!

7. Garancia

Errél mar volt sz6 Bven az €lz6 fejezetben. A kereskedelmi térvények bizonyoseddetn
szigoru garancialis és szavatossagi feltételekwkired a gyarték, illetve a kereskék
szamara. Sokan mégis inkdbb elrejtik és nagyonskazéa cég, aki dicsekszik is vele. Pedig
aki j6l kommunikdlja a garanciat, az oOriasi bizainéhreszt a vadkben (A vasarlasainkért
80 %-ban a bizalom faktor felel)

8. A limitek

Nem szeretiink lekésni, lemaradni a jorél, errezacpsldgiai tulajdonsagunkra jatszanak ra a
limitek. Nincs fajobb az ére meglebegtetett, de mégis elmaradt haszonndltugik az
emberek is, ezért lehet a limitekkel hatast eléninak ellenére, hogy a vasarlok tébbsége
tudatosan megprébal ellenalini ennek a Iélektark@mnek: van akinek sikerll de sokunknak
nem.

A limit sokféle lehet, a leggyakrabban hasznéldt@saidi- és a készletlimitek.
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a. ldelimitek

Hatéaridh hosszabbitas nincs! A hatafishagyon hatasos surgeeszkdz, de ha nem tartod
magadat hozz4, az nem csak komolytalanna teszvetke® akciodat (elveszti a hatést) de
bizalomrombol6 is.

b. ,Amig a készlet tart” limitek

A piac jobban elhiszi a konkrét szamokat. Hatalamatlarabszam helyett ird ki inkdbb, hogy
pl. ,mar csak 173 darab van a raktaron”. A késliteitre is érvényes az &6 szabaly: ha
elfogyott az aru az akcibnak vége. Tehat nincsemdelés! Ha ,ugy sikerilt” az akcio, hogy
maradt még a raktaron az arubdl, akkor azokat esgkkovetke# akciéban szabad fel-
hasznalni!
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VIl. Fejezet — ,Maslow Marketing”:
mennyire fligg 0ssze a célcsoportod Maslow-foka éseklamszoveged?

Haladdéknak!

Ha az adz6 fejezetek utmutatdi szerint elkészitetted rekl&vegeidet és tul vagy az éls
tapasztalatokon, akkor erre a fejezetre nagy sgékkhet annak érdekében, hogy célpiacod
egyetlen szegmense se maradjon ki a reklamozasbaijndenkit megnyerj, akit csak lehet.

Ennek a fejezetnek a viszonyladikpiacokon is komoly hasznéat veheted, de ha méadial
szintre jutottal a reklamkészités terlletén, akiomabbi finomitasokra kapsz leliséget a
kovetkedkben targyalt szemléletmdd alapjan. Reklamjaid takahég pontosabbak, még
profibbak lesznek, reklamokra forditott pénzed gedég gyorsabban tértlhet.

Az ebbzéekben beszéltiink arrdl, hogy milyen fontos szeregpéizanak életiinkben a
motivumok, és megismerhetted azt a technikat, geiedh motivumokat professzionalis
manipulaciéra tudjuk hasznalni a hatadsos reklamoaasugyfelek, vasarlok dontéseinek
szamunkra kedvézranyba tortéé befolyasolasa érdekében.

Az 6t motivum — melyekkel a reklamokban legsikebesa tudunk operalni — valamilyen
szinten mindannyiunkban megtalalhatoak. A haszéleldm, kivancsisag, tamogatas iranti
igény, a sikervagy ott munkélkodik a lelkekben,cdécsoporttol fligden eltéé mértékben.
Természetes, hogy a reklamokkal azt a motivumqukudgjobban mozgasba hozni, amelyik
a legebsebben jelen van a vé&kben, Ugyfelekben, és a legsebb motivum ,piszkalasaval’
tudjuk a legnagyobb késztetést kivaltani benntik.

A reklampszicholégianak sarkalatos problémaja niéfgtiaezt a motivumot, a reklamkészi-
toknek pedig kiemelt feladatuk ezen motivum mozgdshzasara reklamokat késziteni. A
motivumok rendszerének legismertebb, és reklamoedéintetében legpraktikusabb 6ssze-
foglaldsat a Maslow-féle piramis jelenti.

Maslow az emberi sziikségletek hierarchidjanak nfiggel (Maslow-piramis) valt vilag-
hirivé. Rendszerét 1943 és 1954 kozott dolgozta kid mag¢les korben a Motivation and
Personality cirh mivében publikalta, 1954-ben. (Mében a szikségletek 6t szintjet mutatta
be.

Az 1968-ban megjelent, a Toward of Psychology oingecinmi legnépszdibb kdnyvében
tobb szintet is hozzatesz, mégis a mai napig @&pddis piramis a legszélesebb kdrben ismert
szilkségletrendszer. (Wikipédia)

Maslow rendszerében a motivumok egymasra épllnekazéalsdbb szint kielégllése a
kovetke®d szint motivatorként valé fellépését jelenti. Ez jefenti, hogy addig nem Iéphetlink
feljebb a motivumok lépéin, még a sorrendben alattadeszinthez tartozé vagyunk ki nem
elégul.
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Sziikségletek Vagyak

6npﬁ'egvalé itas maradandot akarok alkotni

/ elismerés fontos akarok lenni

zeretet és kdzdsséghe
tartozasi igény

kbzbésségben akarok élni

b

/ biztonsagi sziikségletek \ biztonsagban akarok élni

/ fiziologiai sziikségletek \ életben akarok maradni

1. A fiziologiai szikségletek

Az also, a fizioldgiai sziikségletek szintjén dégmber vagya az, hogy életben maradjon.
Torekvései leginkdbb a taplalékszerzésre, és alfd@k elkerlilésére iranyulnak. Ezen a
szinten kissé hasonlitunk a taplalékséeélathoz. Ha az egyén jéllakott, és elharitotta a
veszeélyt, a kdvetkézszintre lép, ahol mar az un. biztonsagi szikségietentkeznek, a
~-nyugalmat akarok”.

2. Biztonsagi szukségletek

Az egyén biztonsagot ado falak moégé huzodik, beszevédelméhez sziikséges eszkozoket,
azokat, amik garantdljak nyugalmat. Ezen a szitasonlitunk a barlangba hiz6d6 és
felfegyverke®d 6semberre.

3. Szeretet és kozosséghez tartozasi igény

Ha biztonsagban érezzik magunkat, Gjabb sziks&gl@teek felszinre, szeretetre vagyunk,
k6zdsséghez akarunk tartozni, utédokat akarunketzl megvolnank, egy szinttel feljebb
léplink, és johet az elismerés, a dicséretek, jatalindnti Iépcs.

4. Elismerés

Ezen a szinten a tarsadalmi megbecsilésre valktiefigények lIépnek 6| a masoktdl valo
pozitiv megkildnboztetés, azébbre sorolédas vagyai munkalkodnak: karrier, egybjo
magasabb pozicié a szakman belll, vagy mashol, sahbaarsadalmi szint, egzisztencia.
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5. Onmegvaldsitas

A piramis tetején pedig elérkeziink az 6nmegvalékda, amikor aktiv, és kreativ létben,
flggetlen gondolkodéassal, és fékdégvallalassal kivanjuk az élményeket magas seinte
atélni. llyenkor létrehozunk pl. alapitvanyokat, lyeé& betegségek medelését célzé kutata-
sokat, €hinség elleni térekvéseket céloznak, klabakapitunk, melyek magas sportteljesit-
ményeket tdmogatnak, stb.

Mit Gizen a Maslow piramis?

Az idében ebre haladva a fogyasztas vilaga oly mértékben maeogait, kifinomult, hogy a
Maslow piramis alsé szintjei kihaltak, illetve aifilogiai és biztonsagi sziikségletek is egy
sokkal magasabb szinten valdésulnak meg.

Ez értheh, és természetes, hiszem extrém korllményeketndsz az eurdpai embert nem
fenyegetik az alsé szintre jellethaveszélyek, és az ott vszikségletek is tébbnyire
automatikusan kielégulnek, hala a szocialis halkkna

Az alsébb szintek max. egy élelemért kéizgl. hajléktalan embertarsunk toérekvéseit
tukrozik, de szdmukra nem érdemes reklamozni, tehalsé szintre jellenizmotivumokkal
kizart ragyogo reklamhatast elérni.

Figyelem, csapdalAz amatr reklamok tobbsége viszont ezeken az alsé szintgkébal-
kozik, pont ott, ahol nincs kereslet.

Hol kell keresni a megoldast?

Ha a rohano vilagban Iépést akarunk tartani a wgtsm, akkor az elismerés, és az 6nmeg-
valésitas motivumaival kell reklamiizeneteket fogedmi.

Mi a bokkeng?

Az a bokkeld, hogy manapsdg mar minden profi a Maslow piramis fszintjein tolong, és
ez alaposan lesikiti a lehetségeket azok szdmara, akik hagyomanyos motivumaiieat
nak vagyakat kelteni.

Mi a megoldas? Osszetett motivumok és az onmegvadtas
Osszetett motivumok, avagy hozd mozgasba az ,gtettreartalékait!

A felismerés Ujszér, hogy a fogyasztoi javak irant tobbé mar nem ngniéhet a hagyo-
manyos motivumokkal vagyakat kelteni. Mozgasba keltni az ,&n” mélyben szunnyadé,
rejtett tartalékait, be kell jarni azokat a tud@ttaterileteket, ahol a reklam nem iranyit, nem
javasol, nem ad tanacsot, csupan l&seget kinal, és az egyénre bizza a dontést.

Ez tokéletes 6sszhangban all a XXI. sz-i ember atsdgvagyaval, és aki élaz irdnybdl
kozelit, sikerre szamithat. Ma mar ugyanis, az &ébd jelenlegi szintjén elvesztették
jelentbségiiket pusztan a targyak. A cél a segitségukkehefh értelmes, tartalmas élet, az
onmegvalodsitas. Ez a fogyasztoi tarsadalom ujajanl

Tehat figyelem! Eltérben a valasztast szabad dontésre biz6 ajanlat!
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A fogyaszt6 valasztasat szabad akaratra bizo ajartla

Ma mar nem azt mondjuk, hogy ,oltsd a szomjad azs&wyel” vagy Udiiitallal, hanem azt,
hogy:

.Borsodi, az élet habos oldala”.

~Aranyaszok, a legjobb dontés”,

A ,valddi élvezet egy nagysziesorben” tipusu szlogenek és reklamok kora lealdaadsan.
Helyette inkabb erre figyel a vév

»Tuborg: 6nmagam valasztasa”
,Unicum: a Te utad, a Te sikered!”

Johnnie Walker: ,Nem az a ditstg, hogy soha nem bukunk el, hanem az, hogy mindig
felallunk”, vagy ,Nem az a legfontosabb dolog agibn, hogy hol vagyunk, hanem az, hogy
hova tartunk”, vagy ,Menj arra, ahol nem jart serdd taposd ki Te is az dsvényt!”

Hova fejlédik a jové reklamja, és milyen ,0j” motivumok iranyaba érdemes haladni?

Motivum kutatOk szerint a kozeljglaen, de lehet, hogy mar a ma reklamjaiban egyre
nagyobb szerepet kapnak az alabbi motivumok assélgeigénye nélkil:

—tanulasvagy — tanulni,

— megosztaniélményt, ismereteket, fajlokat (internet!),

—felfedezni(pl. lehetségeket Uj termékekben, vagy akér egy jatékban),

— 0rémet okozni, jot tenni szeretteinknek, vagy akar ismeretlen estoeek is,
— megismerkednitajakkal, emberekkel, kapcsolatokat szerezni émapo

— feltéltédni (pl. wellness)

— létrehozni barmit, ami nem csak nekiink, de masoknak is 6rém

— bevonniismesoket, vagy ismeretleneket egy folyamatba, pl.lleatasba
—almodni, almodozni

—szérakozni

— dicsiség,dicsiséget szerezni

— jot tenni

— megszokni, elmenekilini (pl. varazslatos helyekre, ami lehetusdiis is pl. internetes
kalandjatékokban

Mir 6l beszéliink?

Amikor Maslow piramisrél, egymasra épumotivumokrdl beszélink, akkor a kovetkez
reklam jol szemlélteti a problémét. Napi gondokkatds embertarsaink valahol a Maslow
piramis aljan tartozkodnak. Nekik nagyon nehéz aatadni barmit is, amire nincs pénzik,
kivétel, ha edbb valaki megfinanszirozza a kiadasaikat.

Szadmukra relevans lehet az az Uzenet, amely pénfifiggszirozasi gondjaikra kinal at-
hidal6 megoldast, valahol a fizioldgiai és biztayisszikségletek szintjén.
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Mire kéltene On extra 100 ezer forintot,
akar holnap?

...s 500 ezret, vagy egymilliot, vagy még tobbet..?

PREV

Nem az On hibaja, ha sziikés kereteibdl mostanaban nem futja mindenre,
mikdzben masok dézsdlnek. De miért kellene a pénzt nélkiiléznie?
v "
' Mit sz6l, ha azt mondom: On rovidesen azonnal megvehet csaknem
barmit, amire Onnek, vagy hozzatartozdinak szilksége lehet, a fedezet és
kezes nélkiili, szabad felhasznalasu személyi kélcsonbdl?

Mit venne a pénzbdl, ha mar a héten kezében tartana?
Lakast, butort, lakasfelszerelést, Uj ruhat, tévét._? Mire van sziiksége?

Hivjon most, majd szamolja 6ssze szilkségleteit, hogy mire odaérek, mar
csak a diszkrét, dijmentes, azonnali és gyors hiteliigyintézés rovid
formasagaval torédjink.

Hivjon most ann és razza le anyagi gondjait!

Ha el6bb olvassa levelemet, On mar rég arra kolti a pénzt, amire akarja
[0 foggetlen tanacsado

Ezzel szemben nézziik meg a kdvetkiereklamot!

Nem iranyit, nem javasol, nem ad tanacsot, nemlakaat épiteni, csupan lebséget kinal, és
az egyénre bizza a dontést. ,Egy fontos figyelmégte. ,Hadd konnyitsem meg a dolgat”...

El6 Hazak Program

Mieltt uj haz kivitelezésbe, vagy régi
felajitasaba kezd, egy fontos figyelmeztetés!

Nem kénnyii ma j6 szakembert, tervez6t, Igényelje most az ingyenes tajékoztatot, amit

kivitelez6t talalni. nemrég allitottunk dssze:

Végill is honnan tudhatna t’.'}n, hogy kitdl fogja »A 10 legfontosabb kérdés, amit fel kell tennie,
megkapni azt, amire sziiksége van. Kiben miel6tt tervezét és kivitelezot vélaszt”

bizhat? Mi alapjan valasszon a lehetséges

szakemberek koziil? Ez az informaciés csomag az Oné. Akar mar ma
Had kannyitsem meg a dolgatt ﬁggt:rrlg bt:g!uk adni, vagy szemeélyesen veheti at

Ne mondé)on automatikusan igent az alacsony i < S g

arra! Az On otthona az On befektetése, jogos az Hiszen egy hosszd tavi egyiittmiikodest igényld

elvarasa hogy akiket meghiv, azzal a fisztelettel ~munkarol beszellink, aminek mar az elején ki kell
banjanak Onnel és ofthonaval, ami kijar. zarni az elkdvethetd hibakat.

A dijmentes informaciés csomagért, vagy elsd konzultaciéért hivja a 20/235-223 -at!
(A hivasat kollégank varja, aki csak a postazasi cimet veszi fel )

Ha ko ] 3 i baétran rm.ya az Fléhaz ngrsmnf
i kedoen figye 85 isak voltak, amunkéra 5 kbltségh
¢k gl Talem maximalis elismerdst és driasl dicsenetat kapnak”. = = Kozdk Béla, Gyﬂr
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VIIl. Fejezet — A piackutatasi projektek

~-Ha megkérdeztem volna az embereket, mit szereknéne
azt valaszoltak volna, hogy gyorsabb lovakat.” (ifefFord)

Milyen célbdl érdemes piackutatast végezni? Azemtds valaszt adni erre a kérdésre, mert
egyrészt vannak olyan, az értékesitetefmékkel vagy szolgaltatassal kapcsolatos, sziiksé
ges fejlesztési vagy marketing kérdések, melyekriaekutatas adhat csak valaszt.

A piackutatasnak azonban ara van, és lehetnek dgedések is, amelyeket bar fontosnak
latszanak, mégsem éri meg piackutatassal feltdviliyen célb6l érdemes piackutatast
végezni?

Pl. termékfejlesztési célzattal:szeretnénk tudni, hogy a piaci igényeket milyemtidkel
tudjuk kiszolgalni.

Pl. reklam, vagy marketing célzattal,poziciondlashoz, reklamizenet megfogalmazédsahoz,
célpiac meghatarozashoz, stb. Szeretnénk tudni holyen problémajuk van az emberek-
nek, amire a termékiink megoldast nyujthat. Tudarjak, hogy kinek és hogyan oldja meg
problémajat a termékink, vagy kinek, és mekkoraeszarmazik termékink hasznalataval,
stb...

Pl. konkurenciaelemzés célzattalTudni akarjuk, hogy ki és miben konkurens szamunkira
a konkurencia célpiaca, mivel lehgket elérni, hol vannak a konkurencia gyenge pantjai
stb...

Barmilyen célbdl is végezziink piackutatast, egy faos momentum mindig bezavarhat és
megmasitja, $t, hasznalhatatlanna teheti az eredményt!

Vajon az emberek tudjak, hogy mit akarnak? Egyezekint nem, masok szerint igen, csak
nem mindig képesek kifejezni, mert vagyaink olyaglységben keletkeznek, ahova nem
latunk le. Ez a piackutatas kihivasa is egyberveSiebs az Apple elndke arra panaszkodott,
hogy hidba kérdezik meg az embereket arrél, hogykarnak, mire megadjak nekik, valami
mast akarnak.

Ha belegondolunk ez nem baj, hiszen ezaltal bizi@svagyunk aféll, hogy barmit is
csinaljunk, valamire mindig lesz piacunk, viszoat magy kihivas is egyben a fogyasztoi
piacra gyartoknak, hiszenseé kell tudni, hogy mi lesz a trendi, mi lesz aaljvami alaposan
megterhelheti a budzséblég, ha az érejelzések tévednek.

Valamivel jobban jarhat az a cég, amelyik maga @lj@birdnyitani, befolyasolni, netan
megteremteni a divatot, de akkor van gond, ha eggak egyszerre teszik. llyenkor kdnnyen
meglehet, hogy semmi nem jon be, és a fejlesztggéetasra, forgalmazasra és reklamozasra
koltott millidrdok eldsznak.

Keresd a motivumokat és tard fel a vagyakat!

Ma mar azé a piac, aki nem éket arul, hanem ,szép labakat”. Egy orvosi szoigéltaz
egészséget a beteg embereknek tudja ,jol eladm’aa egészségeseknek, vagy dnmagukat
egészségesnek éknek nem egészségre, hanem hosszu életre van igémgiden az egész-
ség mar megvanAz a nagy kérdés, hogy mik a vagyak, mi legyen aztarmék, ami a
vagyakat kiszolgalja, és ha a termék elkészilt, miegyen az a reklamizenet, ami a
terméket eladja
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A gyartok, és forgalmazok kdzvélemény kutatdsoknfgaban folytonosan kérdezgetik az
embereket arrdl, hogy mit akarnak, akik viszont pneagy nem mindig tudjak, igy a kutata-
sok tbbbsége kudarcot vall. Pedig létezik egy olgatkutatasi filozéfia, amely pontosan
feltarja az igényeket, és az az érdekessége, homlpek arra a kérdésre is meglésen
pontos valaszt ad, hogy mivel lehet kiszolgalnikazo
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A motivalt piackutatas
Egyszelien kivitelezhe®, pontos eredményt ad6 piackutatasi modellek

Mi a gond a szokvanyos piackutatasi médszerekkel?

A szokvanyos piackutatasi médszerek kévdinek valaszai mogott azok a megkérdezett
emberek allnak, akik hdrom esetben egészen bizégy, nem adnak hiteles valaszt, barmi is
legyen a kérdés:

1. nem ismerik a terméket
2. nem szeretik a terméket
3. nem vasarloi a terméknek

Aki nem ismeri a terméket, attdl ne is varjunk amékkel kapcsolatban hiteles valaszt.
Honnan is tudhatng, hogy mit akarudlet €és honnan is tudhatna, hagymint megkérdezett
mit var a termékil? Aki nem vasarolja, mert nem szereti a termékagyy nincs affinitasa
hozza, az akaratan kivil is tévitra viszi a kétlez

A ,NEM FOGYASZTO”, ,NEM UGYFEL”, ,NEM PARTNER” valasza hasznalhatatlan a
piackutatas, termékfejlesztés, reklamozas célfnaibckutatdsok sordn megkérdezett embe-
rek nagyrészt semmilyen kapcsolatban nem allnaltatdtt termékkel, szolgaltatadssal, hogy
is lehetne partner egy olyan fontos, eldontekérdésben, melyre a piackutatassal keressik a
valaszt.

Miért bukott meg egy Ujsag vidéken annak ellenérehogy a kozvélemény-kutatas pozitiv
eredményeket josolt?

Néhany évvel ezétt egy Uj regionalis Ujsdgot szeretett volna inditasarosunkban egy
vallalkozGi csoport. Az dtlet jonakimt, hiszen a célpiac, melyet kinéztek maguknak,saes
nem volt kiszolgalva informacidkkal. Logikusnakdasott tjsdgot csinélni nekik.

Ma mar tudjuk, hogy hol kdvették el a hibat a keméayesk, akik megkérdezték a varos-
lakOkat arrél, hogy mit szélndnak egy Uj laphozvlinnak azok asbb, dnigazold kérdések,
amik tévutra vezették a piackutatast.:

— On telies mértékben elégedett a jelenleg kaphal asaggal? (Hat persze, hogy nem!
Nincs olyan ember, aki mindennel elégedett volrpy. ien jelledi kérdésre az is fals valaszt
ad, aki pontosan az ellenkget gondolja.)

— Szivesen olvasna egy olyan Gjsagot, ami csak Osn@R (Hat persze, hogy igen! Ki nem
szeretne egy olyan organumot, ami tgymond csakszek?)

— Lecserélné a régi unalmas Ujsagjat egy jobbra?{NKknnem cserélné le az Gjsagjat egy
még szebb, még jobb, még szinesebb, még izgalmaakbhire?)

Az Ujsag az indulas utan egy évvel megbukott, badenki, kildnésen a célpiac izgalommal
varta. Nem csak nalunk kdvetnek el hibadkat a Wdlabk. Kevesen tudjak, ami ma mar nem
titok, hogy a hires energiaital indulasakor sent rohden rendben.

Redbull hiba

Egy évig folyt a tesz a laborban, amiknek eredmdaiangold volt: az ital rossztiznem
frissit, gusztustalan. Javaslatra kivitték az itatporteseményekre, autdversenyekre, meccsek-
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re, oda, ahova az ital val6 és végre helyes, bitetedményeket adott a teszt, ami alapjan be
lehetett inditani a gyartast. (A megkérdezettekparteseményeken kivaldra értékeltek a
RedBull-t)

A tanulsag: akkor lesz hiteles a piackutatas erednmge, ha a megkérdezettek érdekeltek
a helyes valasz megadasaban. A megoldas: motivaditietve manipulacié a helyes valasz
érdekében.

A manipulaciénak az egyetlen tisztességes, jariggoaz, ha érdekeltté tesszik a valasz-
adokat a hiteles valaszban.

Kinald fel a megkérdezetteknek, az egydittiikddéshsl eredé hasznot!

Régi igazsag, hogy kinéld fel az egytikidéstsl ered hasznot, és a partner a haszon — és
ezaltal a sikeres egyuttikodés érdekében — mindent megtesz. Vajon milyennaaszarmaz-
hat a piackutatasban résztgawnegkérdezetteknek a sikeres kutatas eredméigdiezziink
meg néhany jol bevalt piackutatasi elvet, a legieabb , vagy leggyakrabban felméril
kérdésekre vonatkozéan!

1. Mekkora aron hozzuk forgalomba a terméket?

Uj termék piacra vitele étt, vagy régi termék Gjrapozicionalasa! ¢elsjezet) soran felmeriil
a kérdés: mekkora legyen a vételar? A valaszt azérgalmas lehet, mert a varhato leg-
magasabb profitot hozo6 piaci ar — a stratégiai i@yencsak eltér lehet attol, amit ére elkép-
zel a menedzsment, vagy amit alkalmaz a konkurencia

A varhat6 legmagasabb profitot hozo piaci ar — a satégiai ar kalkulacioja, és az elé
vasarlok azonnali megszerzése a ,motivalt” piackutié@s alkalméval és segitségével

Az Uzlet nagy kérdése az ar. A tul alacsony ar neak a profitot, de a bizalmat is lerontja.
Egészen odaig mehet a dolog, hogy az alacsonyadit soikkal kevesebben vasarolnak, mint
egyébként. (,Lehet, hogy nem is j0 az aru, azgenilolcsd?”)

A tal magas ar pedig megint csak visszatartoaevasarlaskor, bar kétségtelen, hogy magas ar

esetén csokkenhetnek a forgalmazassal jaro fajlagtiségek (kevesebbet kell legyartani,
raktarozni, szallitani stb...) Létezik azonban egpfimum ar, amely a lehitlegmagasabb

rrrrrr

tapasztalat szerint biztos, hogy nem az).

Piackutatas soran, ha a léidegjobb arra szeretnénk informacidkat kapni, akk@zokasos
Lvalassza ki a listabdl, hogy melyik arat tartjfoghdhaténak” tipusu kérdés helyett az a jo
eljaras, ha a fogyasztokat ekképpen motivaljuklgesevalasz megadasara:
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Tippeljen és megkaphatja ingyen!

On szerint milyen aron hozzuk forgalomba hamar@sképen lathaté terméket? Ha eltalalja,
megajandékozzuk vele! (vagy, ha nagy éitekmékbl van szd: Azok kdzott, akik eltalaljak,
10, 100 stb... db-ot sorsolunk ki)

1.100 Ft
2.150 Ft
3.250 Ft
... Stb...

Ezzel az egyszérmodszerrel eleve elkertlod a rossz valaszokatehikizarod a valaszadok
kozul a NEM VEVOKET, mert6k meg sem prébalnak tippelni, nekik nem kell az aru

Az a trikk pszicholdgidja, hogy az érdekeltek meg szeretnék kapni ingyen aiz érért
megprobalnak realis képet alkotni magukban arrégyténekik az val6jaban mennyit is er.
Eppen ezért — bar lesznek szérasok a valaszokbhagyen pontos eredményt kapsz.

Most jon a ,csavar’! A terméket azon az aron hozd majd forgalomba, amitegtobben
tippeltek, mert ez lesz az az ar, amit a célpiaalbmmal megfizet. Ez az ar igencsak eltérhet
attol, amit ebzetesen kalkulaltal, az esetek tdbbségében jovgbhsadb lehet a vartnal. A
kérdsiven a legalacsonyabb arat természetesen ugy kéllitania, hogy annyiért még
mindenképpen megérje piacra dobni a terméket.

igy noveld a forgalmat! Felmérés kozben el kell kérni ugyebar a valaszaddeit és cimeit
ahhoz, hogy a nyereményt ki tudd kildeni. Ezzelkgylatilag Te hozzajutsz egy olyan
listAhoz, ami a potencidlis vasarloidat tartalmazza

Miért j6 ez? Azért, mertok legalabb mar hallomasbadl ismerik a terméket, egysar talal-
koztak vele, nem kell nekik Ujbdl tiizetesen bemités egy udvarias hangu, nem tolakodo,
vasarlasra motivalo direkt levélben barmikor, aledndszeresen is el lehket érni.

Maris hozzajutottal az els vasarléidhoz, pedig még nincs is piacon az aru!

2. Terméktulajdonsagok, paraméterek ,belovése”, éaz el$ vasarlok azonnali megszer-
zése a ,motivalt” piackutatas alkalmaval

A trikk gyakorlatilag ugyan az, vagy hasonld, maxzt ebzéekben, azzal a kilonbséggel,
hogy itt nem az arra, hanem egy adott tulajdonsagmgy termékekre kérdezink. Fejlesztés
alkalmaval kaphatunk értékes valaszokat és azzaidépen megszerezzik az &gasarlok
listajat is, csakugy, mint azéabekben.

Vélasszon ki a terméklistabél egyet, amelyre vasédr 10, 20, 30 stb... % kedvezményt
kap! (Vagy megnyerheti)

1. piros lufi

2. kék lufi

3. lufi héliummal téltve

4. |ufi levedvel toltve ... stb...

Hol lehet még hasznos a motivalt piackutatas?

Ugyan ezzel a mddszerrel szinte bafinki lehet faggatni az embereket. Megtudhatod, hogy
hova érdemes az Uj boltot telepiteni, hol varhatlegmagasabb forgalom, illetve profit.
Mekkora az egy akcio soran adhaté, legmagasabmdasredményez kedvezmény? Aru-
kapcsolas esetén milyen csomagok a legvonzobbak? St
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Ezzel a technikéval célpiacot valaszthatsz!

A Te legjobb vewid — akik a célpiacodat is reprezentaljak egybemagy valdszitiséggel
azok lesznek, akik a ,legjobb arat”, ,legjobb tetmélajdonsagokat” eltalaltak.

Az adatvédelmi torvények betartasaval el lehet dmy a kérdiven olyan kérdéseket is,
amelyek a célpiac demogréfiai, pszichografiai tildasagaira, vagy foldrajzi elhelyezke-
désére keresik a valaszt.

Mi az amit kivédhetsz ezzel a moédszerrel? A kellertlen konkurencia...

Ha motivalt piackutatast végzel, akkor nincs éreebrkonkurenciahoz igazitania az araidat és
terméktulajdonsagokat mert szinte biztos, hogy akkoencia nem a legmagasabb profitot

eredmeényef arakkal és termékjellerkkel dolgozik. (feltéve, ha nem ezt a modszert hasz
nélja, ami ebben a pillanatban szinte kizart).
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IX. Fejezet — Vallalkozas, piacszerzeés, Uzleti nokedés az interneten

HES R R

il AR .
2010 marcius 1-én, a reggeli 6rakban irom e sorokais ezt azért fontos kihangsulyozni,
mert ha internetrél beszéliink, érdemes érara pontosan megjel6lni a kiés idpontjat. A
web technikailag, Uzletileg, és lélektanilag is o gyorsan valtozik, hogy amit most
képzellnk rdla, az egy hét mulva mar lehet, hogy fditva igaz. Ha internetes uzletfl,
Uzleti lehetoségekl van szo, vigyazni kell az 6njeldlt gurukkal, és ameghoztam nektek
Amerikdbdl a 2010-es online trendeket” tipusu okosgaikkal.

Ha ugyanis valaki tiz évvel e#d# azt mondja nekem, hogy nem sokara milliok lekzae
vilagon, akik 6rékban tizezreket, pénzben szazwkili fognak aldozni ingyenes online jaté-
kokban, nem létézvagyontargyakra, akkor ezért a valdé§itlien tippért biztosan nem kezdek
bele egy jatékfejlesztésbe. Vagy olyan jatékot @ldio csinalni, amit ,j6 pénzért” el tudok
adni, és lehtilyézem a tippadbe hatrébb az agarakkal!

2010 februarban olvastam a hirt az egyik interngteklapban, hogy 25 millié forint értékben
elkelt egy virtudlis sziget, amit egy ingyenes inttes jatékban épitett fel egy szorgalmas
jatékos, néhany honap ,kemény” munkéval. Ezt ugy édeni, hogy 25 millid Ft érték
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valodi dollart adtak egy virtudlis, vagyis csakiaterneten, a bitek vilagaban létefbldért. A
jatékkészibk és az lizemelték szerint ez még csak érilet kezdete.

Ma mar lassan valésagga valik az, amél tiz évvel ezaltt a Matrix cimi film csak
viziondlt. Régi kdzhely, hogy az interneten (szinte) barmiebét adni, de most mér valéban
olyan dolgokra is koltiink a virtualis térben, angikille esziinkbe sem jutna. Uj fogyasztoi
igényeket tamasztott fel a web, és eddig nem détdgyakat keltett, amik mellett ma mar
nem mehet el az tzletember.

Nem azért kell szamolni az internet lefsgigeivel, mert az olyan ,trendi”, hanem azért, mert
a konkurencia is azt teszi. Nem csak komoly périzeagy veszni, €s soha vissza nend tér

lehetiségeket hagy parlagon az az lzletember, aki netinb&pvallalkozasaba az internetet,
de nagylelken, vagy inkabb balgan atengedi azokat a versesayjteak.

Ismered a Farmwille vagy a Warcraft fieungyenes, internetes, k6zdsségi jatékokat? Ha
nem, akkor is érteni fogod, amit mondok: ma marreenem az, aminek latszik! Ezek azok a
dijmentes jatékok, amik ingyenességuik ellenérey vag pont azért, nagy pénzeket halmoz-
nak kiotbiknek, mert a jatékosok egy része dsszességébeanlkdarsszeget aldoz virtualis
targyakeért, fegyverekért, foldterlletekért, vagyomgyakért — koztik a fent emlitett, nem
léted szigetért.

Vajon megériltek a jatékosok? Miért aldoznak embermilliok, 6rakban ezreket, pémeb
milliardokat nem létek targyakért, ingyenes online, k6zdsségi jatékokl#en@k egyszdr: a
jaték hatasa alatt ugyan azok az 6romkozpontokdktinak az agyban, mint amik a valodi
tevékenység soran.

Tudom, sokan legyintenek erre, lenézik a jatékosokagy nem hisznek a flliknek, de a
tények makacs dolgok. Nem szabad lebecsilni ermbaiméiat és dleg nem a valésagot.
Gondoljuk csak meg! Az emberek a val6 vilagbareerestnek jatszani, és nem keveset kolte-
nek teniszre, golfra, gyt6szenvedélyekre, vagy sakkra, kartyaéded, ha jaték tétre megy.

Az Uzleti vilag viszonylag koran elkezdte haszn&miinternetet, de eleinte a vald vilagot
akarta atultetni a webre, a ,valosadg” modszeraitcgacskasagait masolta a virtualis térben.
Hamar kiderilt azonban, hogy a weben méaskéiktoainek a dolgok, mint képzeltik.

Pl. internetes Gjsagért nem lehet pénzt kérni ternetedktsl, (bar mostanaban egyesek Gjra
megprobalnak) vagy egy draga szamitdogépes jatédm hamarabb feltérnek a hackerek,
mint ahogy az profitot hozna, és az is kideriiltg\haz emberek tobbsége inkabb ,fajlcsere”
alapon let6lti a zenéket a torrent oldalakroél, nsietn megveszi, stb...

A ,sima” céges weboldal is csak addig volt tekiph@ive, modern megjelenési forma, még
nem csinaltatott maganak mindenki kilonbgizleti” szajtokat. A hagyomanyos webaruhaz
is csak addig volt Ujdonsag, trendi értékesitéstiarea, még el nem terjedt.

Nem azt akarom mondani, hogy a bevett internetegjaiemési formak nem jok, vagy
elavultak! A vilaghalé tovabbra is a legcsabitogigéretesebb zleti palya, de alaposan
megVvaltoztak a jatékszabalyaia mar Uj, korszenibb internetes modelleket kell keresna
cégeknek, mert a régiek — mint egy csapagyhibaszpar — megérettek a cserére, vagy
atalakitasra szorulnak.

Hogyan hat az internet a valodi vilagra? Teljességénye nélkul...

A gazdasag kulonbézagazataira kilonbéképpen hat az internet, kire jobban, kire kevésbé
gyakorol hatast, de senkit sem hagy érintetlentil.
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Nézzik példaul az irodakat fenntarté broker cédekét nem niikédhetnek méar sokaig a
régimodi formaban, mert az interneten, arra speéiaiweboldalakon nem csak hogy barki
kothet megkeruléstikkel opcids tgyletet, de olydimehtes, online elendzszoftverek segit-
ségével végezhetiink akar alacsony odsremzakciokat a nap 24 érajaban, amikért nem is
olyan régen még kemény pénzeket kellett (volna)tiiz

Hamarosan atalakulhat az allami privilégiumok \élagéldaul a fogadoirodak rendszere. Az
egyik internetes kaszin6 heti forgalma nagyobb,tnainhazai Szerencsejaték ZRT éves
bevétele. Az internetes fogadas, és kaszindzasonakgnyelmes, az online jatékok sokkal
szOrakoztatobbak, és szellemesebbek, mint a hagyareanyebégépek. Ha pedig a fogadas
otthon, gombnyomasra az interrégtrelektronikus aton torténik, akkor sokkal nagyobb
téteken folyik a meccs, és sokkal nagyobb leszéktidrem, vagy a kaszin6 bevétele.

Lehet persze tiltakozni, hogy ez ,nem j6, mert tidighoz vezet”, lehet térvényeket hozni
ellene, vagy tulszabalyozni az internetet, de dgtiob: a szellem kiszabadult a palackbél és
orul a végtelen szabadsagnak.

A webshopok tekintetében a legszenibébb valtozas a kdnyvpiacon tértént. Hamarosan a
vilag barmely pontjara teljesitiiekényv rendelés az un. bookmachine segitségéveizéi{e
juk el, amint Budapesten egy internétenegrendeli a kinézett angol ny&éhkonyvet egy
amerikai weboldalon, az arut pedig 24 éran belstdditja a posta, mert a rendelés adatai a
weboldalr6l egy — a webshoppal sz@tasben &y budapesti kdnyvesbolt adatbazisaba
érkeznek.

Az adatbazis ,parancsot ad” a bookmachineirngnyvnyomtaté gépnek, amely a megjelolt
kivitelben és mitiségben, akar kemény fedéllel, vagyriimritassal legyartja a kiadvanyt.
Ezzel egy idben, értesit e-mailt, vagy SMS-t kild a kedglek, akinek nincs mas dolga,
mint csomagolni és postazni a kész konyvet. Gondbldogy milyen nagy ennek formanak a
koltségtakarékossagi jeléisege, és versenyképességre, illetve a konkurengrkéreske-
désekre gyakorolt hatasa!

Nem kell a kbnyveket éte legyartani, raktarozni, nem kell a tengerenoitdzallitani, és a
lehet legrovidebb id alatt a megrendé@hél van az &ru. Elismerem, hogy pont ez a forma
nem jarhat6é Gt minden termék szamara, de a pédldavitatja, hogy az internet mire képes.

Mit tegyél, ha szeretnéd bevonni az internetet, Ueti, vagy nonprofit vallalkozasod
eredményeinek novelésébe?

Mekkora eredményndvekedésre szamithatsz az internéttal?

Véllalkozas, és lzlet szempontjabol az internefolegpsabb tulajdonsaga a magas koltség-
hatékonysag, vagyis az, hogy egységnyi ichunka, vagy anyagi raforditassal viszonylag
nagy Uzleti eredményntvekedést érhetsz el velereB®anm hangsulyozni, hogy az egyes,
szinte csodaszamba ndemternetes sikersztorik ellenére a weben is keményeg kell
dolgozni a piacert.
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Az interneten elérhétlzleti eredményndvekedés 0-t0l tobb sz4z, vagh g#er szazalékig
terjedhet, Ugyessé&iji szakmatdl, talalékonysagtoél, és az eredménygsdvelfordithatd forra-
soktél fugdien. Az utdbbi eset a ritkabb, de ha valakinek sikar attérés, akkor mar érde-
mes elgondolkodni azon, hogy a teljes vallalkopadine céggé alakitsuk.

Milyen é&ltalanos, és specialis lehéségeid vannak az online bizniszre?

Mint irtam, az internet olyan gyorsan &jik, hogy képtelenség joslatokba bocsatkozni vele
kapcsolatban, illetve a jébeni Uzleti leheiségeit illeben, de nagy merészség lenne az is, ha
a léted, bevalt internetes Uzleti modelleket 6rok énigknek tartandnk. A kovetkéz
attekintést ennek figyelembevételével, kincst&aatdssaggal” irom.

1. A céges, vagy lzleti weboldal — Ujszémegvilagitas, a korszei, nyereséges forma

A vallalkozasok tobbségének van mar valamilyen vddia, amin keresztil — az izemeitet
reményei szerint — az internetézmegismerhetik, megkedvelhetik a céget. Barmizevres
pelien a weboldalon, barmilyen szoftverekkel, képigy audiovizualis, hangulati hatasokkal,
tartalommal is legyen felszerelve a weboldal, a immdlegfontosabb tulajdonsagaweb-
oldal célja.

Mint ahogy barmely vallalkozas is egy Uzleti, vaggnprofit célbdl végzett, tervszér
tevékenység, a vallalkozas weboldalanak i€lbdl kell mikodnie, tervszdr keretek kdzott.
Hatarozott célok nélkil egy weboldalikibdtetése csak pénz, égpcsékolas, csakigy, mint
barmely mas, céltalan ,lzleti” tevékenység végzése.

Milyen célokat érdemes kitizni egy céges, vagy barmilyen lzleti weboldalon?
1. Uzleti szempontbdl értelme legyen a célnak

Népszeii, gyakori cél példaul a latogatészam ndvelés, amamonban dnmagaban semmi
értelme nincs. Mire megyunk azzal, ha sokan nézéboidalunkat? Semmire, ha nincs
mogotte olyan valddi cél, ami néveli az Uzleti engohyt: bevételt, profitot, forgalmat, stb.

2. Mérhet) legyen az eredmény

Sokan azeért készittetnek weboldalt, hogy ,néveljeeg népszéségét, és az ismertségét”,
vagy ,még tébben megismerkedjenek vallalkozasommaljy ,ma mar koteldézjelen lenni
az interneten”, vagy a ,konkurencidnak is van mébaeldala, nekink is kell, hogy legyen”,
stb. Komolynakiin6 érvek, de azt kell mondanom, hogy zsékutcak.

Tegytk fel a kérdést agy, hogy milyen célokat éréeikitizni egy vallalkozasnak? A legtébb
gyengélked véllalkozasnal kimutathaté az értelmes célok hnBarmilyen célokat is
tiizzon ki egy cég, az értelmes cél legfontosabb seérmérhéiség. Csak azt lehet javitani,
ami mérhet! Ami nem mérhet, az nem javithatd, amit nem javitunk, az ,magatéthlik.

Az Uzleti, vagy céges weboldal l1étének egyetlen érmnes célja lehet: az lzleti eredmény
novelése, vagy pontosabban valamelyik jol mérhétiizleti mutatd javitasa. Nézzik meg,
mik ezek a célok!

A weboldal lehetséges, Uzleti eredményt nowetéljai, és megvaldsitdsuk eszkozei
— Termék, vagy szolgaltatas kdzvetlen értékesitégelbmldalon keresztil

— Termék, vagy szolgaltatas tobbléfs ®rtékesitése az internet segitségével
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1. Termék, vagy szolgaltatas kdzvetlen értékesitéaeveboldalon keresztiil

Az olcsobb arkategoriaba tartozd, vagy egyszdletve ismert termékeket altalaban egy
lépcben, ,azonnal” el lehet adni az interneten, egya amtkalmas fellleten keresztl.
Koényvek, CD-k, elektronika, kisebb, vagy kdzepegetichasznalati targyak, stb. tartoznak
ide, amik gyors és hitelt érdefribemutatasa lehetséges egy weboldalon.

Nézzink meg néhany jelledizbevett médszert ezen cikkek, vagy szolgaltatastinetes
értékesitésére. (Bonyolult, vagy draga aruk éritdss is lehetséges az interneten, de ott un.
tobblépcés modellt kell alkalmazni. Eft késHbb.)

a. Az egyszeil értékesitési weboldal

Az értékesitési weboldal — értékésimicrosite (mikroszajt) — egy olyan kereskedelmi
célzattal felallitott internet médium, (honlap, Wag), amelyet egy adott termék on-line
(internetes) értékesitésére hoz, vagy hozat |éeensékforgalmazéasban érdekelt természetes,
vagy jogi személy (cég). Rendkivil hatékony, ésgtiaimed forma, aminek alapja az d#
értékesitési-, vagy kozismert nevén reklamszovegelMiem tal gyakori ,jelenség”, viszont
nagyon hasznos Uzleti megoldas, érdendesliben targyaini.

Mi az értékesitési weboldal feladata?

A definiciobol kdvetkeden az értékesitési weboldal egyetlen feladatatdzeét” termék forgal-
mazasa haszonszerzés céljabdl, vagyis minél rdvidétalatt minél tébb termék értékesitése.

Miben kilonbozik az értékesitési weboldal a websblppagy webaruhaztol?

A webaruhaz #séges arukindlataval szemben az értékesdtboldal tdbbnyire csupan egy
termék (aru, és/vagy szolgaltatas) eladasabandtdek

Milyen termékeket lehet forgalmazni az értékesitésiveboldalon?

Elvileg barmilyen terméket, arut, vagy szolgaltagladhat magas hatasfokkal az értékesitési
weboldal, amelyet az interneten el lehet adni.gjellemzbb termékek altalaban — hasonldan
a webshopok jellentz termékeihez — az alacsonyabb vasarlasi rizikowed Bruk, mint
konyv, CD, de népszéek a szoftverek, szorakoztatd elektronika, és fmrnmacios termékek
(infotermék) is.

Mi teremti meg az értékesitési weboldal tzleti jogaultsdgéat?

A termebeszk6zOok demokratizalédasa kovetkeztében ma miéegbarki eballithat magas
hasznalati értékkel birdé terméket. Az internet Atnmharketingcsatorna — segitségével pedig
béarki vasarlokat toborozhat termékére a kikén (Google, Yahoo, stb.) keresztul.

A kere$k pszichografiai alapon szegmentaljak az értékssitéboldalra latszolag spontan
érke® latogatokat, vagyis atveszik és éelgsztalyd médon, ingyen elvégzik a marketing
(rekldmok) bonyolult, érde&ts- és vewtoborzo feladatat. Ezaltal az értékesitési weboldal
remek marketingcsatornaja lehet a kereskedelemszidogarkan” elhelyezkéd specialis,
réspiacot célzo termékeknek.

Hogyan ad el az értékesitési weboldal és milyen naating eszkdzok teszik lehdivé a
feladat elvégzését?

Az értékesitési weboldalt késaiteklampszicholdgiai elvek alapjan épitik fel, bakan egy
pl. postai uton (offine mddon) kézbesitett direkarketing levélhez. A kildnbség azonban

90



mégis oOriasi, mert az értekesitési weboldalonhatél on-line megrendgllapon keresztil a
megrendelés, a megrendelések dsdgeEge és teljesitése csaknem teljesen automattigalha
Ezaltal az értékesitési weboldalon toédadas — a webaruhazhoz hasonléan — alig igényel
emberi kdzrertikddést, ezért az elad6 mikrosite nagyon gazdasagésanoly nyereséggel
mikodtethed.

Megjegyzés!Ha a termékednek értékesitési weboldalt szeredkkhr annak marketingjét, és
értékesitési szovegét ad A fejezetek alapjan Te is el tudod késziteni.

Miben jobb az értékesitési weboldal a webaruhaznal?
Az igaz, hogy mind két médiumnak hasonld, vagy azanfunkcidja (értékesités), de:

1. vannak aruk — pl. egyedi termékek, prémium t&eké— melyek dnmagukban olyan
értékkel birnak, hogy Uzleti okb6l nem érdemes yghl”, bezsufolnioket egy webaruhaz
virtualis polcaira, a ,tizenkeit— egy tucat” aruk kdzé.

2. Ha a termék tul bonyolult, sziikség lehet egwplyészletes termékismeliet, amihez a
webaruhaz keretei kdzo6tt vagy nincs léiség, vagy ami nem éssiieiEkkor érdemes egy
kulon értékesitési weboldalt Iétrehozni a termékre.

Hogyan lehet értékesitési weboldalt késziteni éseskeszteni?

Az értékesitési weboldal Iélektani ,motorja” az arketing lUzenet, vagy reklamizenet,
melyet a weboldal reklampszichologiai elvek alapgggpitett szovege kozvetit é$sit fel a
megrendelés érdekében. Az értékesitési webolda@iskitését védzvallalkozasok rendelkez-
nek azzal a szaktudassal, amivel adaptalni tudialnt@rnetre a reklampszicholdgiai alap-
elveket.

Az értékesitési weboldal hatterében olyan szervealio(a weboldal tarhelyén kods)
program all, amely lefuttatja és automatizalja etk megrendelését. Az értékesitési web-
oldalnak nincsenek kulonleges téarhelyigényei. Tiedsghez olyan internetes tarhely
szilkséges, mint amely barmely mas, egyéb interneddsum publikalasara alkalmas.

b. A webaruhaz

Szerintem Te is lattal mar szadmtalan webaruhazatt ennak részletes ismertetésénost
eltekintenék. Ha az értékesitési weboldal tulajémplen egyetlen termék eladasara kihegye-
zett médium, akkor a webaruhéz felfoghat6 sok édié&si weboldal halmazaként, ahol a
médium aloldalai az egyes értékesitési oldalak.

Az egy termékes értékesitési weboldalnharketingeszkdze az d#, akar hosszan megirt
reklamszoveg, amire elvileg lelbsEglink van a webaruhazak esetében is, de hogyyitdbn
még sem hasznaljuk, annak ugyan az az oka, anggrhayyomanyos hipermarketben sem
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alkalmazzak a kereskékl hanem inkabb az arébégre bizzak az eladast, arra alapozva, hogy
a latogaté megtalalja maganak azt, amit keresett.

Ebbsl az kovetkezik, hogy a webaruhdz minimum tébb szaémy toébb ezer termékkel
miikddik igazan jél. Annyit azonban meg kell jegyezmgy a rovid, de korrekt, megfelein
részletes és vonzo termékismefteeém nélkilozhétitt sem.

c. Specialis, webaruhazst#en nikdds internet médiumok
Pl. az aukcids portalok.

Az aukcids portalok is felfoghaték webaruhazkétiplea termékek birtokosa nem a portal
Uzemelted tulajdonosa, hanem a kéldelhasznalok. Az aukciés portéal Uzemeifet— az
eladasi 6sszeg utan fizeténfix, vagy szazalékos jutalékért — biztositjak akaods fellletet,
de az értékesiteidtermékek bemutatdsa, marketingjének kialakitasarekesitést vegz
felhasznalok dolga.

Ebben a szisztéméabarikddik az amerikai eBay, vagy a hazai Vateraiingertalok. Ma mar
az aukcios portalok piacén is téties tapasztalhatd, ezért az () békéek mindenképpen
szilkségik van a kreativ dtletekre, olyanokra, dagiknelik a tomegbl, és vonzéva teszik az
Gjonnan inditott portalukat az értékésieés licitalo felnasznalok szamara egyarant. ime eg
remek, kreativ példa!

A kreativ arképzés ereje — Markas termékek hiheteénil olcsén? Ahol az aruk valéban
a bolti &r 5-15 szazalékan talalnak 0j gazdara, még megeri...

Az utobbi idbben immar Magyarorszagon is héditanak az (] tigudie aukcidok, amelyeken
hihetetlenil alacsony arakon lehet markas termékeakgszerezni. Legalabbis &lsinézésre.

A fruli.hu, a speeno.net vagy az egy ideje mar Maggszagon is elérhitbidrivals.com
oldalakon az Uj latogatét az lepheti meg, hogy@es termékeket téredék aron kinaljait, s
mivel a lezarult aukciokat hetekre visszaisleg at lehet bongészni, arrdl is me§myd-
hetlink: az aruk valéban a bolti ar 5-15 szazaldkbinak Uj gazdara. Ha pedig a turpissagot
ott sejtjik, hogy ezek a portalok irredlisan magabatarozzak meg a tényleges kiskeres-
kedelmi &rat, ismét tévediink: ezek &ltalaban valdgbagfelelnek a piaci viszonyoknak.

Az, hogy ezeknél az aukcioknal mégsem szeretelanitgl van szo, akkor valik vildagossa,
ha szamitasba vesszik, hogy a licitekért is fizkélli a lapunk altal felkeresett oldalakon
altalaban 90 és 140 forint k6zotti 6sszeget (agmat nemcsak a portalok, hanem a vasarolt
licitek mennyiségének fuggvényében is valtozik).

Némi szamolgatas utan kiderul, ezeket az 6sszegekigtyelembe véve az egyes termékek
nagyon is behozzak az arukait,adott esetben busas hasznot termelnek a vatkdkak. A
logika ugyanis minden esetben hasonld: a terméhk@kld ara nulla, amelyet minden egyes
licit megemel valamennyivel.

A portal haszna lényegében azon mulik, hogy memmytatarozzak meg ezt az ugynevezett
licitlépcst. Mivel ez a bidrivals esetében igen alacsongnjelg 2,7 forint, egy-egy termék
eladasa akar 6tszoros hasznot is hozhat a valkdkek. lgaz, ezen a portélon altaldban van
lehetség arra, hogy a vesztes szerencsevadaszok aldsviiskereskedelmi aron — meg-
fejelve némi szallitasi koltséggel — a megtetttdiki 6sszértékét szamitasba véve vasaroljak
meg a terméket. Ez eqgy igen jovedelthgnarketingeszkoz” a vallalkozasok kezében.
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Joval kisebb a nyereség a speeno.neten, ez a 4, enintegy 55 forintos licitlépéaek
tudhatd be. Itt azonban kivételszamba megy az obuakcio, ahol be lehet szamitani a
bebukott tétek értékét a termék megvasarlasa esetén

Bar a témaval foglalkoz6 férumokon gyakran fordld elyan vélemény, amely csalasnak
mindsiti ezeket az aukcidkat, am@rnincs szé. Az Uzleti modell ugyanis 6nmagabaseisp
jovedelmességet biztosit, igy — a szamokat figyelembe véwines ,sziikség” arra, hogy a
portalok az aukcidk befolyasolasaval vagy a megmgrmékek visszatartasaval javitsanak
anyagi helyzetikon.

Fontos fogyasztévédelmi kérdés, hogy a felhasznaléos tajékoztatasban részesiljenek a
honlapon a licitek ararél, vagy arrél, hogy sikatség esetén ezeket elveszitik.

2. Termék, vagy szolgaltatas tobblépés ertékesitése az internet segitségével
~1alalj rd és ismerkedj meg vele az interneten,dnwadd meg a boltban”

A termékek, szolgaltatasok nagy része dragabb,ddoigbb, 6sszetettebb annal, mint hogy a
vasarlok tobbsége azonnal meg merje venni, egynolyaismerjik el, személytelen —
internetes oldalon keresztll, aminek legtdébbszdy entulajdonosat sem ismerik.

Igen &m, de ha mér egyszer feltettik a weboldaualzr altalunk gyartott, vagy értékesitett
terméket, szolgaltatast, mondjuk az ismertetésalo@lj és sokan ratalalnak az interneten,
akkor nem engedhetjik el az érdekit, mindenképpen tovabb kedt ,l6kddsni” azon a
tobblépcgs folyamaton, ami a megtalalastol, érdelds kezdetét a vasarlasig tart. Erre
valok a tobblépds marketing megoldasok.

A tbbblépcsis internet-marketing megoldasok

Ha nem tudod az arut eladni azonnal, akkor bontsd észletekre az értékesités folya-
matét, és vidd rajta végig az érdelddét, még vasarld nem lesz béle, az aldbbi séma
szerint:

1. Az érdekbdés, ismerkedés fazisa

2. Prébavasarlas, belép vagy prébatermék vasarlas fazisa

3. Af6 termék megvasarlasanak fazisa

4. Az Gjraértékesités fazisa — Visszéteasarloként a vévijra, és Ujra vesz
Nézziink meg egy mikodé példat a tobblépcés értekesitésre
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Hogyan lehet eladni egy komplett csaladi-, vagy t&ashazat az interneten?

A legtdbb internetez nem hagyna ki a vilaghalot, ha valamilyen termégy szolgaltatas
irant érdekddik, igy vannak ezzel az épitkdzis, akik 0j (vagy hasznalt) lakast, hazat,
ingatlant keresnek. Szamtalan cég hirdet ingattangalmazast, kivitelezést, tervezést az
interneten, de csak az képes az Ugyfelek megszeezéxki tobb Iépében értékesiti a draga
termékkategoriaba tartozo ingatlanokat, példawdlakbi, nfikodé modell szerint:

Az érdeklodés fazisabanaz érdelidé (latogatd) megtalalja az interneten egy épitésdair
weboldalat, ami — a szokassal ellentétben — neirodat mutatja be az unasig ismert menu-
pontokon keresztil, hanem az érdekl valodi igényeire, és elvarasaira reagal azzalyhog
-E-mail cimért cserébe”, feliratkozassal ingyenesdérhetvé teszi a ,Tiz legfontosabb
kérdés, amit fel kell tennie a terdemk, miebtt Uj, vagy hasznalt lakds vasarlasha,
kivitelezésbe fog!” letdlthét anyagot.

Tehat nem lakast akar az iroda ,eladni”, hanem t@sinformacidkat, amik segitik a \igv

az okos dontésben. Az ilyet nagyra értékelik azeraiy és akkor is &hyds a dolog, ha nem
lesz beble kozvetlen vasarlas, mert nagy reklamértéke \afirusszetien tovabbadjak
masoknak az érdeéldok olyanoknak is, akikdl j6 eséllyel tigyfél lehet).

.Tiz legfontosabb kérdés...” c. informaciés anyagy Wan megszerkesztve, hogy — tul a
hasznos, és valéban okos valaszokon — az irodaaHaZpitkezés, tervezés, kivitelezés, stb.
esetén a legjobb valasztasnak.

Az érdekbds miutan atolvasta az anyagot, nagyobb valds&ggel, és ndvekvbizalommal
keresi fel személyesen az irodat, ahol egy ké&peisfeljebb kerlilhet az értékesités folya-
matan, és innen mar csak az ugyfélémlléga lgyességén mulik, hogy lesz-e folytatasa a
talalkozasnak, lesz-e megrendelés a folyamat végeén.

Mi van, ha nem keresi fel az irodat az érdelddd?

Nem kell hangsulyoznom, hogy a draga médiareklayetteez a mddszer ingyen szerzi meg
az érdelddoket, tehat mar is megsporoltuk a hirdetések aréellatt, hogy fokoztuk a cég
irdnt érzett bizalmat. Ez a modszer arra is kinégotdast, ha nem keresné fel az irodat az
érdekbdd, mert ebben az esetben — az E-mail cim birtokabartovdbbiakban kuldhetlink
szdmara plusz érdekes, virusfieer tovabbadhaté informaciés anyagokat, benne cégimk
szolgaltatasunk, kinalatunk reklamjaival.

Ezt addig csinalhatjuk, még az érdild vasarlé nem lesz, vagy — ilyen i$ferdulhat — le
nem mondja a hirlevélszern kiilddzgetett anyagot.

Felmertlhet a kérdés, hogy ez a mddszer — az Ekakibzgetés — nem tul faraszto, vagy
terhes az érdekdionek? Nem, hiszen egyrészt a feliratkozas dnkésewarmikor lemond-
hat6. Mésrészt — és ez a fontosabb — az inform&uoigagokbol olyan érdekes, nélkiloz-
hetetlen ismeretek birtokaba jut az érdekl amivel milliokat sporolhat, és amiket csak
innen szerezhet meg.

Az a gyartd vagy szolgaltatd, aki ezzel, vagy ehhagonld tobblépés mddszerrel szerzi
ugyfeleit, sokkal nagyobb volumenben, sokkal malasaon értékesithet, mint a konkuren-
sei, rovid id alatt felfuthat, gyorsan igazi szaktekintéllyéhaél

Hogyan lehet ezt a modellt felturbdzni, és alkalmas tenni szinte barmelyik termék
értékesitésére, csaknem barmelyik vallalkozas szama®
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X. Fejezet — Az internetes termékkdzosség épités
piackutatassal egybekdtve

Ez talan minden idék legsikeresebb marketing modellje, megérdemel egyvid, kilon
fejezetet

Ha jobban belegondolunk, minden vasarlas tartalmazalamilyen szinten a kdzdsségi

motivumot, elemet. Bar mit is vasaroljunk, azonmedsatlakozunk egy laza taborba, amit a
termékhasznalok kozosségének nevezhetink. A legeibber szivesebben, kdnnyebben
vasarol meg barmit, ha latja, hogy azt a valanditeimar masok is eredményesen hasznaljak.

Eppen ezért sok, egyre tébb cég kihasznéalja a kégdisvagy kozosségépités eladasra
gyakorolt jotékony hatésait azzal, hogy el@jébgva tudatosan épiti fel a terméke koré annak
vasarldi bazisat. Nincs kdzosség dsszetadd & kozds célok, programok nélkil, gondos-
kodni kell tehat ezekt is. A dolognak az a hihetetlenll nagygmye, hogy a termékfejlesztés,
piackutatas, és vétoborzas (vagyis a vasarldi kozdsség épités) eggszegy idben
torténik.

Ennek eredményeképpen a fejlégzpont azt a terméket fejleszthetik ki, amire acpak
(vewsknek) legnagyobb sziiksége lesz, és mire a piactd &gdermék, a valk megismerik,

€s meg is veszik, hiszen az pont kivansaguk, ésadzakaratuk szerint, szemik lattara
sziletik meg.

Internetes piackutatas és piacépités egyszerre

Az offline (szokvanyos) piackutatasoloen altaldban mindig medgel a piacépitést. A
felmérés, az adatok feldolgozasa, a kdvetkeztetleselnasa és a termékfejlesztésben valo
felhasznalasa hosszbtdvesz igénybe és hibas kovetkeztetésekitésghez vezethet.

Ezzel szemben az interneten a piackutatds, pigsepfermékfejlesztés és értékesités
folyamata egyszerre mehet végbe. Az eredmeény: ifetépiac igényeinek megfetetermék
ertékesitéséth szuper profit realizalhato.
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Az E-mail marketing, a blog marketing, és a kdzosgg marketing egyittes ereje

|

A blog marketing

A séma a kovetkéz nézz ki, vagy talalj ki magadnak egy téméat (kwatimivészet, irodalom,
festészet, zene, tudomanyok, szakma, internet, zeggs foldrajz, kornyezetvédelem,
Okoldgia, biolégia, sth.) amihez értesz és amatat&apcsolodik, kozel all termékeidhez.

Készits egy weboldalt, ami a témaval foglalkozikiridits rajta egy blogot, aminek Te irod
(vagy ha nem érzel hozza kedvet iratod) a cikkedsait. Az irdsok, cikkek legyenek a
latogatok altal kommentezltetk. (komment = latogatoi hozzasz6las)

Ha j6 a téma és kb. kéthetente irsz egy érdekeikkgt, akkor elbb, vagy utébb az eleinte
spontan latogatoid rendszeresen tiszteletikekt@s#holdaladon, hogy:

— kivancsian elolvassak a témaval kapcsolatosaspdat, hogy
— véleményiket szivesen kifejtve hozzaszoéljanaljddap irasaidhoz, és

— mohdn elolvassak a tobbi hozzasz6l6 megjegyzéseiteagaljanak ra, vitdba szalljanak
egymassal és veled.

A rendszeres publikaciok (Ujabb cikkek) Ujabb olvagkat vonzanak, Gjabb vélemények
generalnak, igy hirdetés nélkil is akar napi tobb Zz, vagy tobb ezer olvaso johet 6ssze
és cseréelhet véleményt.

Most két utat valaszthatsz!

1. Elére elhelyezed terméked hirdetését, illetve értégsisdldalanak linkjét, olvaséid kozil
sokan rakattintanak a termékreklamodra és @iddehetnek. Az értékesitési oldal lehet akar
egy aukcios portél is, vagy webaruhaz.

Ez a mobdszer barmilyen termék, szolgaltatas éritélsese alkalmas. A latogatdkroél
gondoskodnak a keréls, ami remek célpiac szegmentécio is egyben
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Két érdekes példa az online karrierre

Edward B. Gordon fesmiivésznaponta alkot festményeket, az Uj képékiigitalis fotokat
készit, melyeket felrak a blog oldalara. Ezzel paagmosan aukcios weboldalakon eladasra
bocsatja az alkotasokat. 150 eurd atlagos kikiddrés! inditja a licitet és Uri médon él bid.

B. Maxwell étterem tulajdonos készitett egy kiadvanyt, ,Nyers ételek, elfoglathterek-
nek”, amit 60 ezer alkalommal toltottek le az imeten. A konyv népszéséget hozott és
olyan forgalmat generélt vendé@gnek, hogy hamarosanévitésbe kezdett és sikeres
franchise haldzatot inditott.

Plusz egy példa: egy fiatal magyar anyuka blogjgrekneveléssel kapcsolatos informacioit
osztotta meg a tébbiekkel. irt egy sikerkdnyvebkialon feltett kérdésekre adott valaszaibol,
olvasoira tamaszkodva pedig beinditotta jo! jovedab, Uzlet irant fogékony kismamakat
segit, online vallalkozasat. Ez a modell tovabb vezkieetkez megoldashoz

2. A blogod irasaira érked kommentek informacioi alapjan kifejlesztesz egy tenéket.
Kdzben olvasoidbdl automatikusan feléptil a termékkabsséged, bélik pedig a legjobb
vevoid lesznek, akiket e-mailben értesitesz a fejleméakrol.

Kevesekben tudatosult, hogy az Apple egyik legujabméke, a jelenleg legtriikkbésebb okos
telefon, az iPhone is egy ilyen piackutatas termé@keég ebszor egy blogot inditott, amin
érdekes témakat dobott fel, és kozbeljigyte az Otleteket, hogy az olvasoknak és hozza-
szoloknak mik a vagyaik, elképzeléseik, valddi iggik a telefonalassal kapcsolatban.

Kiderult, hogy az érirtképernyn tul szivesen vennék a felhasznaldk, ha az dinasnik
mozgathatd, igényeknek megféleh alakithatd, és személyre szabhat6 lenne. Amlésikt,
hogy a vedk nagyon j0 néven vennék, ha a telefon memoridjdbalrsl kilonféle okos,
praktikus programok, szoftverek lennének feltoltlest amik kildvitik a telefon leheiségeit.

Nem mintha az Apple-nek nem lett volna pénze szakva piackutatasra, de annak pontos-
saga meg sem kozelitette volna egy évig tartd gmn&oltségkimél blogolas eredményei-
nek hasznalhatbésagat. Miutan megsziletett a ppottkb. még egy évig pontositottak, majd
a piaci nyitas igazi durrands, oriasi sikersztoit.v

lgaz, hogy minden a konkurencia szemaéttetajlott, de nem tudott volna visszaélni az
informaciokkal, mert nem ismerte az akcié pontdmitéAmikor pedig mar szinte készen allt
a termék, behozhatatlanna valt aimgl

Toth Tamas

Kérdése van a szew@h6z?

irja meg és kuldje el ajelado@jelado.huemail cimre!

$.  WEBOLDAL INGYEN?
: A kzrz’r@d
Ha nincs ra
legyen hOZfdg%ed

Profi weboldal térhellyel. doménnel ingyen :>
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