TECHNIKA IPARI MARKETING

Az ipari és fogyasztoi marketing megkulonb6ztetése

Termék és szolgaltatas

El6z0 cikkemben olvashatott
mar az ipari marketing speci-
alis helyzetérdl, amit most
bdvebben fogok targyalni. Mi
is a kilénbség a fogyasztéi
és ipari termékek, szolgalta-
tasok, (profitorientalt és
nonprofit szervezetek stb.)
marketingje kdzt?

z ipari marketing sajatossa-
Agai, a termékek komplexi-

tdsa, a specialis szegmens
kivalasztasa miatt joggal mond-
hatjuk, hogy nem beszélhetiink
egyforma marketing tevékeny-
ségrol a fogyasztasi cikkek, kontra
ipari cikkek piacan.

Az alapvetd kilonbség az, hogy
az ipari termékek piacin B2B
(Business to Business) nem be-
szélhetiink arrdl, hogy ugyfeliink,
a hagyomanyos értelembe vett
vasarlo, sajat magéanak vasarolna
meg termékiinket, szolgaltatasat.

Miért kell megkulénbdztetni
az ipari és fogyaszt6i marketin-
get?

Az alapvetd kiilonbség a két ti-
pus kozott elméletem szerint a
kommunikaci6é felépitésében, az
AIDA modellben, a termékek
szolgaltatasok sajatossagaiban,-
komplexitasaban, a vev@szik-
séglet azonositasaban, az értékesi-
tési csatornédkban, valamint a cél-
csoport kivalasztasdban van. Az
azonosség a két tipus kozott pedig
nem mas, mint a meghatarozott
értékesitési arbevétel, profit, no-
vekedés nagysaganak meghataro-
z&sa, ezaltal a piaci részesedés val-
tozésanak prognosztizalasa. Bar
az utobbi definidlasa jellemzden
presztizs, ennek ellenére a vezetd
piaci pozicio ténye jelentds szere-
pet jatszik a vallalatok marketing
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kommunikaci6janak

késdobbi  kialakita-
saban. Valljuk be ma-
gunknak  @szintén,

mindenki szereti el-
mondani  magarol,
hogy 0 az els6 a piac
bizonyos szegmensé-
ben. Ez jellemzden
abbol latszik, ha
meghatarozunk egy szot, ami val-
lalatunkat jellemzi és annak a sz6-
nak hallatin mindenkinek az 6n
véllalata, jut eszébe. (pl. csapagy,
pneumatika, csavar, sth.) Vélemé-
nyem szerint 90%-ban mind
ugyanazokra a vallalatokra gon-
dolunk.

KOMMUNIKIACIO FELEPITESE Az
ipari marketingben a kommunika-
cio felépitése merdben kiilonbozik
a fogyasztéi marketingtdl. Az
alapvetd kulonbség az éves marke-
ting keretdsszegek kialakitasaban
van. Mint az kdztudott, a nagy (pl.
Uditbital gyarto, telekommunika-
cios,sth.) vallalatok évi tobb 10,
100 millié forintot, olykor milliar-
dos nagysagrendd 6sszegeket kol-
tenek el vasarloik meggydzésére.

Igen, a kulénbség
fellelhetd, ugyanis az
ipari marketing joval
szOkebb szegmentu-
mot érint, ezéltal
nem a kolat fogyasztd
vagy telefont haszna-
16 7-9 millid6 ember-
hez szélnak, hanem
jéval kisebb célcso-
portot kivdnnak megcélozni. A
masik kilénbség a kommunikécios
csatornak hasznalata. Fontos meg-
jegyezni, hogy az ipar jellemz&en a
szaklapokra, kiallitasokra, inter-
netes megjelenésekre,- keresokre,
valamint a DM-re korlatozadik, és
a radiét, a napilapokat, és a televi-
ziot felesleges pénzkidobasnak
tartja. Azonban az utébbi lehetd-
ségeket jol kihasznalva, a megfe-
leld célcsoportot megcélozva lat-
vanyos eredményeket lehet elérni.
(grafikon)

AipA MODELL A fogyasztoi mar-
ketingben hasznalt kifejezés az
iparban egy kicsit atértékelddik.
Amig az elbbbiben ez a kovet-
kezd: Attention (figyelemfelkel-
tés), Interest (érdeklddés), Desire
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(vagy), Action (cselekvés), addig
az utébbindl talan a kovetkezd le-
hetne: DACA - igény (Demand),
figyelemfelkeltés  (Attention),
koltségszamitas (Costs), cselekvés
(Action). Tehat ebben is észre-
vehetd némi eltérés. Alapvetfen
az ipari marketingben nem
elsdsorban a figyelemfelkeltés a
fontos, ami azonnali cselekvést
valt ki, hanem a felmertilé Igény a
fontos, vagy az, hogy lIgényt te-
remtsiink termékunkre, szolgalta-
tasunkra. Ez egy kissé ellentmon-
dasosnak t(nhet, de az ipari be-
szerzeés, legyen sz0 kis, k6zép vagy
nagyvallalatrél, mindig a vevo igé-
nyével kezd@dik, pont azért, mert
nem érzelmi alapon torténik a ter-
mék, szolgaltatds megvasarlasa,
hanem egy felmerild igény, szik-
séglet kielégitése miatt.

ELTERES A TERMEKEK SZOLGAL-
TATASOK SAJATOSSAGAIBAN, -—
KOMPLEXITASABAN  Amig a fo-
gyasztasi cikkek piacan fontos a jo
termék, szolgéltatds, addig az
iparban ez hatvanyozottan igaz.
Manapsag nem elég, ha az ember
csavart arul, még fontosabb, hogy
kapcsolodd termékeket, szolgal-
tatast tudjon hozzéadni. Egyre
nagyobb jelentbsége van a szak-
maban, hogy tanacsadassal hozza-
segitsiik vevdinket ahhoz, hogy
miért a mi termékiinket vésarol-
jak és ne a versenytarsakét. Ugy,
mint a szolgaltatasban, a termé-
keknél is fontos olyan hattérrel
rendelkezni, amely hozzaadott
értéket, tobbletszolgaltatast biz-
tosit. Tegylk fel, az Ugyfélnek
aluminium profil kell, akkor ad-
junk hozza tervezdprogramot,
vagy tervezzik meg mi azt egy
rajz alapjan, majd félkész allapot-
ban, vagy készre szerelve szallit-
suk le neki. Menjiink tovabb, ter-
méket ajanlottunk, terveztiink ne-
ki egy célgépet, azt legyartottuk,
esetleg le is szallitottuk....6s??? A
jéghegy csucsa az, amikor ezt le-
szallitjuk, az adott helyen Gizembe
helyezziik és felajanlunk x éra ga-

rancialis javitast, ezen felul egy év
rendelkezésre allast, esetleg meg-
adott ideig alkatrész utanpotlast,
ezt megtoldva megbeszélt aron
felil tovabbi 2 %-o0s arenged-
ménnyel, illetve tovabbi 2%-kal,
ha Ujra vasarol. Nos kérem, ez egy
csomag, olyan csomag, amivel
mar lehet érvelni és meggy06zni
tgyfelinket, miért érdemes na-
lunk vésarolni.

KULONBSEG A VEVOSZUKSEGLET
AZONOSITASABAN A nagy fo-
gyasztoi cikkekkel foglalkozé val-
lalatok primer és szekunder alapu
kutatasokat végeznek vevdik igé-
nyeinek mind jobb megismerésé-
re és ezen adatok elemzésével
hoznak stratégiai dontéseket.
Ezek a vallalatok gyakorlatilag a
kiskereskedelmi héalézatok miatt
vajmi keveset talalkoznak kdzvet-
lendl ,lgyfeleikkel”, ezért a
konkrét igényeket, véleményeket
nem feltétlentl elsd kézbdl kap-
jak. Ellenben az ipari véllalatok
értékesitési iaja
szOnhetden, gondolok itt a sze-
mélyes kapcsolattartasra, joval
konnyebben, egyszerlbben tud-
nak visszacsatolast kapni a piac-
rol, az 6 ,fogyaszt6ir6l”. Ez na-
gyon fontos dolog, mert mindig
egy személyes talalkozasnal derul
ki, hogy az Ugyfél val6jaban mit is
szeretne.

MAs ERTEKESITESI CSATOR-
NAK Az értékesitési csatornak
megvalasztasanak maddja, terve-
zése is kulonboézik a fogyasztoi
piachoz képest, ugyanis a célcso-
port eltér6ségébdl kifolyolag
maguk, az altalunk az tgyfélhez
kuldott  emberek  (terlleti
képviseldk, termékmenedzserek)
mind a mi vallalkozasunkat kép-
viselik. Ezek a kollégak ,,hordoz-
zak” a reklamot, ugy autoikon,
mint szoréanyagokon, kataldgu-
sokon (ami, kdztudottan a legha-
tékonyabb fegyver az ipari mar-
ketingkommunikéaciéban) ke-
resztil. Eltéréen a fogyasztoi
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marketingben tervezett kozvetett
eladastol, az iparban jellemzdbb
a direkt értékesités is.

CELCSOPORT KIVALASZTASA
Noha minden marketing munka-
ban a legfontosabb dolog a
megfeleld szegmens kivalasztasa,
az ipari marketingben erre még
nagyobb hangsulyt kell fektetni.
Ez azért fontos, mert minél pon-
tosabban tudjuk definialni, hogy
szamunkra ki a f6 célcsoport, an-
nal jobban tudjuk optimalizélni
reklamkoltségeinket, ezaltal joval
hatékonyabb kampéanyt tudunk
eldkésziteni és véghezvinni. En-
nek eredménye mindenképp a
honlapunk latogatottsaganak, ne-
vink ismertségének, arajanlat ké-
rések szamanak, bevételtiink nove-
kedése lesz.

Belék Zoltan
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