Vevdorientdcio, avagy a vasarlobarat értékesités és marketing

Vasarlobarat értékesités, elnézést a szokatlan kifejezésért, egy kicsit kellemetlen
a hangzasa, mint amikor az ember bemegy egy olyan iizletbe, ahol szivességnek
érzi a kiszolgalast. Biztosan On is kedves olvasé mar taldlkozott ezzel a
helyzettel. Baratsagtalan és minden bizonnyal nem megylink tobbé abba a
bizonyos iizletbe. Mitdl ,,vasarlobarat” egy ipari vallalkozas értékesitése vagy
marketingje?

Kordbban sz6 volt a marketingrdl, mint 6nalld szervezeti egységrol, azonban
nem szabad elfelejteni, hogy altalaban — féleg kis,- kozépvallalatok esetében —
az értékesitéssel szimbidzisban van jelen, vagy nem is valik el téle és egy lapon
emlitik. Mindenekeldtt ismerjiik fel, hogy a marketingfunkcio jellege jelentds
mértékben kiilonbozik az egyes vallalatok esetében. Ezt még azeldtt érdemes
megemliteni, hogy kozelrdl megvizsgalnank a két csoport kozotti kapcsolatot.

A legtobb kisvallalkozas egyaltalan nem allit fel formalis marketingcsoportot.
Hogy miért?

Azért, mert az Otletek nagy része a vezetoktdl (sok esetben ligyvezetoktol,
értékesitési vezetoktdl) szarmazik vagy a kereskedd kollégaktol.

Az ilyen véllalatok a marketinget az értekesitéssel teszik egyenléve (1. cikk),
nem ugy gondolnak a marketingre, mint a cégiik pozicionaldsat végzd egységre.
A sikeres kisvallalatok el6bb-utobb alkalmaznak marketingest, hogy egyes
feladatokat levegyenek az értékesitdk vallarol. Mit csindl egy marketinges?
Piackutatast, tovabbi értékesitési utakat/csatornakat keresnek. Beruhazasokat
kutatnak fel, a piac méretét meghatarozzak, célcsoportokat hatiroznak meg,
adatbazist készitenek, véleményt kutatnak, stb. Mindennel foglalkoznak, ami az
indirekt értékesités fogalomkorébe belefér.

Az értekesités ebben a fejlodési fazisban ugy tekint a marketingcsoportra, mint a
segitdjiikre €s a két szervezet kozotti kapcesolat altalaban pozitiv jellegii. Ez a
fejlodés késobbi szakaszaban sajnos sok esetben mashogy alakul és nem mindig
pozitiv iranyban, de errdl késobb.

Vasarlobarat értékesito az a szememben —€s ezzel remélhetdleg nem vagyok
egyediil- aki egy dolgot tart a fejében: ,,HA NINCS KINEK ELADNI RA
SINCS SZUKSEG.” , a vevé mindenekelbtt, az ligyfél a minden, és
folytathatnam a kozhelyekkel. Kedves kollégak, vasarlobarat értékesitd az, aki a
lehetd lelkiismeretesebben kiszolgalja a vevdjét, ami szintén kozhelyek tlinik.
Gyakorl6 kereskeddként dszintén allitom, hogy amennyiben az ember dszintén,
megfeleld szakmai hattérrel all oda leendd, meglévd ligyfele elé, baratként
kezeli és nem sokat adni akar neki és er0szakkal mindenaron eladni, hanem
VALOS igényeket kielégiteni, segiteni akar mindent elér (természetesen nem
art, ha a termék mindsége, az ara, elérhetdsége i1s megfeleld), amit el szeretne
érni.



Marketingesként nehéz vasarlobaratként dolgozni, mert nincsenek kdzvetlen
visszajelzéseink a vasarloktol, akikkel a kereskeddk tartjak a kapcsolatot. De
valljuk be, ki ne oriilne egy 50%-o0s kiarusitasrol sz616 hirdetést abbol a
termékbdl, amire a cégemnek €ppen sziiksége van.

Az iparra, mint olyanra mindig is jellemz6 volt, hogy a megrendelések adtak
magukat, az volt a baj, ha nem tudtak gyartani. Mint azt az els6 cikkben ki lett
fejtve, manapsag lasszoval kell fogni az ligyfeleket, tekintettel a tilkinalatra.
Oriilniink kell minden egyes megkeresésnek, érdeklédésnek. Es ne feledjiik,
ligyfeliink is csak azt a hozzaallast varja, amit On is elvarna, ha a masik oldalon
iilne.
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