Meglep6 felismeréssel szembesilhetsz, ha
jol kértilnézel a piacodon:

A vevoorientalt-marketing szemlélet
csillaga lealdozott.

Persze, szeresd, tiszteld, szolgald ki
korrekten a kedves lgyfeleidet, tartasd
tiszteletben minden vagyukat, és kovess el
mindent eztan is annak érdekében, hogy
kideritsd a legtitkosabb vagyaikat is.

Csak éppen a marketing-kommunikaciodban
mar egy masik szemlélet is helyet kell, hogy
kapjon.

Mi is ez?

A multik nem torodnek a vevok
érzéseivel...

Mi pedig nem térédink a multikkal, de most
Oket hozom példanak, mert bosszantéan
mashogy csindljak, mint ahogyan a KKV-k,
és mégis nekik megy jobban!

A nagy multifunkciondlios tzletekrél, mint
az AUCHAN, a Tesco, a Cora... stb,
mindenféle elmondhato, csak az nem, hogy
kedvesen és el6zékenyen bannanak a
vasarloikkal.

A személyzet durvabb a pokrdcnal, mar ha
épp megtaldlod valahol a sorok k&zétt az
Gzlet alkalmazottait, és kérdezni meg csak
akkor merj, ha mar minden batorsagodat
0sszeszedted, nehogy végil magadat
Lhilyének érezve”, szinte megsemmisllve
kelljen kioldalognod az lizletbdl.

En mar tébbszér megigértem magamnak,
hogy soha tébbet ilyen helyre nem megyek,
de véglil mégis azon kapom magam, hogy
barmennyire is nem szeretném, ott kotok ki
egy-egy nagybevasarlas alkalmaval.
Szoval, mégis: tele vannak vasarlokkal ezek
a helyek.

De hogyan lehet ez?

Ok a ,veviorientaltsagot” akképpen fogtak
meg, hogy megvizsgaltak mire van
szliksége az embereknek a
nagybevasarlasokhoz els6 sorban.

Nem a vevé érzéseit, hanem a
bevasarlasnak keresték a technikai hatterét,
és ekkor arra jutottak: hogy ehhez nagyon
bGséges arukészlet, kedvez6 arak, hatalmas
terhet elbiré bevasarlokocsik, tagas és
ingyenes parkoldk sziikségesek. Pont, és
kész, minddssze ennyi.

A tébbi szempont, hogy jél is érezze magat
a vasarlo, hogy élmény legyen a vasarlas,
hogy megkapja a sziikséges Utbaigazitast
egyszerlien: szukségtelen.

Sokkal inkabb szemmel tartjak egymast, a
konkurenseiket és igyekeznek a
kémhaldzatukat agy felallitani, hogy
mindennel tisztdban legyenek, amit a masik
hirdet, fejleszt, akcidz.

A kémtechnikaik pedig igen kifinomultak, de
hogyne lennének azok, ha ez a f6
stratégiajuk, és még biztosan kiilon
személyzetet is kiképeznek erre a feladatra.

~Egymassal jatszanak, mikéozben a vevo
élvezi, hogy kozben neki csurran-
cseppen a kosaraba az akcioés aru.”

J6-j6, de mi az Uj taktika, ha versenytars
olyan er0sségekkel rendelkezik, amik nalad
nem adatnak meg?

Probald ki a versenytars-orientalt
triikkoket!

Természetesen Te biztosan nem a Tescoval
és a hozza hasonld hatalmas
monstrumokkal veszed fel a harcot.



Akad azonban a Te piacodon is olyan
szerepld, aki elorozza a vevéidet, mert
valamiben jobb és ezeket az erdsségeit
Ggyesen kihasznalja.

Ha eddig is Gigyesen pozicionaltad a
cégedet, akkor persze jo esélyed van arra,
hogy ne nagyon kelljen a konkurenciaval
szamolnod, de ha nem, akkor vesd be a
pozicionaldasodnal a versenytars-orientalt
madszert!:

(Magyarorszagon nem tehetik meg a cégek, hogy olyan
eldurvult kampanyt folytassanak egymassal szemben,
mint az USA-ban, mondjuk a legendas nagyok: a Pepsi
és Coca Cola, vagy a Mc’ Donalds és a Burger King
teszik.)

Vedd fel a kesztylit!

Pedig, anélkil, hogy megneveznéd a
versenytarsadat a reklamodban, és anélkil,
hogy durvdn megbantanad a vevdk izlését
Te is felveheted a kesztylt.

Ennek a trikkjei pedig kézenfekvdbbek,
mint hinnéd!

Ki meri elorozni a vevoidet?

1.) Mindenek el6tt valassz versenytarsat:
vagyis a lehetséges piaci kinaldk kozul
nevezd meg azt a 2-3 szereplot, aki
ugyanannak a kérnek ugyanarra a
problémara nyujt megoldast, vagy a Te

ave

termékednek helyettesitéjét adja el.

(Ez utdbbi Iényeges: aki a Te terméked helyettesitdjét
kinalja az is konkurensed.

Példaul, ha offline hirdetési fellleteket adsz el
magazinokba, akkor a fébb konkurensek kézott ne csak
mas magazinokat sorolj fel, hanem bizony szamolj az
online médiaval is, mert ugyanannak a kérnek a
pénzére és marketingblidzséjére fenik a fogukat, mint

3.)

A vevod tokéletesen tudja, miben jobb

a konkurensed nalad!

2.) A 2. |épés az, hogy pontosan tudd
meg, mi az az ok, mi az a tulajdonsag,
szolgaltatas, jellemvonas, érzés...stb,

amit a vasarlok a versenytarsadban
szeretnek.
Ez nagyon fontos, ugyanis ezzel
versenyzel valgjaban!

Eréssége lehet példaul:
Egy fodrasz lizletnek, hogy nagyon profi
fodraszokkal dolgozik, és igy nagyon sokan,
koztiik sok hiresség is naluk szépitteti a
hajat.

Egy fogorvosnak, hogy sok-sok év
tapasztalata all mégétte, biztos tudas, ezért
mar rutinnal, gyorsan végzi a kezeléseket,

Egy hotelnek, hogy nagy, és minden igényt
kielégité szolgaltatasai vannak.

Minden érme kétoldalG - szerencsére
- még egy nagy értékii is!

Ha mar kideritetted, hogy mi a vonzé a
versenytarsadban, vagyis mi az er6ssége,
ragadd meg ezt az er6sséget és szedd
izekre a szerint: hol taldlod meg benne a
gyenge pontokat! Vagyis: keresd a
versenytarsad er6sségének gyenge pontjait!

Az er0sség magaban rejti a sajat
hatranyait!

Visszatérve az el6z6 példakra: nézzik a
fodrasz, a fogorvos és a hotel esetében az
erésségekben rejld gyenge pontokat, amikre
épithetsz:

- a nagyon tuti, és latogatott fodrasz-
szalonba nem kapsz id6pontot csak hetekkel
elére, pedig Neked slirg6sebb volna, hogy
szép legyél! Ez probléma, mert kézbejéhet
olyan hirtelen jott alkalom, amire illenék
kicsinositott frizuraval belibbenni.

- Az idBsebb, tapasztalt fogorvos nagyon jo
lehet, viszont egy fiatalabb praxisban lévé
orvos sokkal lelkesebb és alaposabb... és
nem remeg a keze, Ujabbak a mliszerei és
frissebb a tudasa...

Ez is probléma, mert a ,nagy éregek”
hajlamosak azt hinni, hogy nekik mar senki



se tud ujat mondani, és igy nem frissitik a
tudasukat, legalabbis nem tartjak annyira a
Iépést a korral. Mi meg (liink ott a székben
hatalmasra tatott szajjal és azon
gondolkozunk, hogy a haverunk hogyan
Uszhatta meg fajdalom nélkil a hasonld
kezelését egy masik fogorvosnal.

Egy nagy hotel pedig nagyon kellemes,
kivéve, ha nem arra vagysz, hogy
futészalagon kezeljenek, hogy reggel 6-kor
torolkézét kelljen raknod a nyugagyra, hogy
azt hasznalhasd a nap soran, vagy ha nem
tévedsz el a szobadat keresve - percekig
bolyongva - a folyosékon, amikor
észreveszed, hogy a naptejedet benn
felejtetted. Nagyon kinos tud lenni, amikor
idétlen mosollyal az arcodon mar
harmadjara keriiléd ki a szobaasszonyt a
folyosdén, mert sehogyan sem érted, hova
tiint az a kanyar a lépcs6haz utan, amelyik
utan régtén a Te szobad kévetkezne.

Ha pedig mar tisztaban vagy azzal, hogy
mik az er6sségben rejlé negativumok, akkor
forditsd a kommunikaciédat ugy, hogy azzal
azt hangsulyozd, hogy

Te ebben vagy profi!
Ha példaul

- fodraszlzleted van, mondhatod:

,Uj frizurdra vadgysz? Gyorsan és most
valtoztatnal a kiils6dén?

Gyere hozzam, segitek megtalalni a Neked
ill6 fazont, és maris elvarazsolhatod a
parodat...”

- ha fiatal fogorvos vagy, irhatod:

~Rendbe hozom a fogaidat uj technoldgiaval,
friss mdodszerekkel, de késziilj fel: alapos
leszek, és kériiltekinté, nem pedig gyors!”

- Ha kisebb hotel vagy, nyugodtan
hirdetheted:

~Csaladias hangulatban kapcsolddjon ki
nalunk! Wellness élményeinkkel, lehetetlent
nem ismeré személyzetiinkkel, valddi

bosszankodas-mentes pihenéssel és
személyre szabhato kiszolgalassal varjuk
Ont és csaladjst!”

Kinalj megoldast a vevodnek, de
hatarold el magad a versenytarsad
gyengéitol - mert Te azokban
profi vagy!

Szabd tehat at a vevéid igényei és elvarasai
szerint a kommunikacidédat ugy, hogy azt is
tlikrozze, ami miatt 6k szivesen vasarolnak,
de ugyanakkor megoldast kinalj arra is,
amin most bosszankodnak, mert az sem
tokéletes, ahogyan azt a versenytarsad
kinalja.

Még jo, hogy az égiek ugy teremtették a
dolgokat, hogy mindennek legyen jé és
rossz oldala is egyszerre.

Igy ebbe jol belekapaszkodhatunk a
marketinglinkben is.

(Csak azt remélem, hogy az elfoglalt

fodrasz, az idésebb fogorvos és a nagy hotel
nem olvassak a cikkemet.)

Farkas Erika



