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Cégek utoképes B2B marketinggel

Barna Judit

A marketing workshopok és konferenciak spe-
cialistija, a Menedzserképzé Kozpont, és a Magyar
Brand dijas Hinora Marketing Group koézosen alli-
tottak ossze tartalmas év végi programjukat vallal-
kozasok vezetdéi és marketingesei szamara A két
cég sikeres egyiittmiikodésével szervezett talalko-
z6n a nem ritkan feszitett iizleti életben felmeriilé
kommunikaciés helyzetek megoldasara korszeri
eszkozoket és modszereket ismertek meg, és kap-
tak azonnal hasznalhaté tanacsokat a résztvevd
szakemberek. A gyakorlatorientalt rendezvény le-
hetdséget kinalt, hogy 0j szemszoghbhol vizsgaljak
meg vallalatuk aktivitasat ezen a specialis terepen -
1uj otletekhez jussanak, uj készségeket szerezzenek
meg.

Iparaganként csoportositva nyolc asztal koré tltet-
ték a szervezdk a hatvan résztvevét: voltak koztik a tu-
rizmust, az élelmiszeripart, a kereskedelmet, a nyom-
daipart, a reklam agazatot, a szallitmanyozast, a pénz-
tgyi szekciot, a gépipart képviseldk, és a koénnytipar-
bol is érkeztek szakemberek.

A valsag utan is van élet

Az olyan kérdések, mint a brand épités, a partne-
rekkel, megrendelékkel valé kapcsolattartas, az online
marketing mai lehetéségei, a rendelkezésre all6 hu-
manerdéforras kiaknazasa, a cég pozicionalasa, a jo rek-
lamozas megvalasztasa nem kénny( vallalati feladat.

Lehet a valsagra fogni, lehet az ismeretlen recepci-
ost hibaztatni, s6t, lehet varni is a végtelenségig, egy
id6 utan azonban be kell ismerni, hogy az igért céges
visszahivasok elmaradasa, a reménybeli partnereknek
kuldott, de résztikrél valasz nélktil hagyott e-mail tize-
netek nagy szama sajnos rajtunk is mulik. Egészen
pontosan azon, hogy mit tettlink, de féleg, hogy mit
nem tettiink meg a business-to-business (B2B) marke-
ting tertileten.

Az Uuzleti partnerek megszolitasa ugyanis egyre
Osszetettebb, de nem megoldhatatlan feladat. Csak el-
sére tinhet Ggy, hogy egy megfelel6 pillanatban atadott
névjegykartya potolni tudja a rendszeresen karbantar-
tott céges LinkedIN és Facebook-profilok, szakmai hir-
levelek és blogok Okoszisztémajat. A valoésag az, hogy
egy versenytarsakkal kortlvett cég fejlédése csak a leg-
korszerubb, legttéképesebb B2B marketing stratégia-
val, az online technoléogidkban és mobil technikakban
rejlé lehetéségek maximalis kiaknazasaval érhetd el.

Miben mas a B2B marketing?

A B2B (business-to-business, cég-a-cégnek) mar-
keting olyan marketinget jelent, amelyben egyik vallal-
kozas a masikat veszi célba marketing eszkozokkel. A
B2B marketing ezaltal a marketing specialis eszkozei-
nek alkalmazasat is jelenti, azért, hogy a cég a tevé-
kenységébe tartoz6 arut, vagy szolgaltatast eladja mas
vallalkozasoknak.

De hogyan vegylnk célba mas vallalatokat? -
kérdezte a résztvevéket Hinora Balint, a Hinora Group
igazgatdja.

Osszefoglalt néhany olyan jellemzét, amely fontos
lehet a fogyasztasi cikk marketingben is, de jelentésé-
gtk nagysagrendekkel nagyobb a mas cégeknek, val-
lalkozasoknak valé értékesités esetén.

A személyes kapcsolatrendszer szerepe

A mas vallalkozasoknak valé eladas rendkivil
nagy (50 vagy még tobb) szazalékban a személyes isme-
retségen alapul. Minden olyan aktivitas, amely a kap-
csolatrendszer szélesitését szolgalja, lényegében a mar-
ketingmunka része.

Ismerni kell a dontéshozét és a dontéshozatali
folyamatot

Nem mindegy, hogy egy vallalatnal ki dont egy
adott beszerzésrél vagy szolgaltatdas megrendeléséroél.
Tudni kell, kit mikor, milyen ajanlattal lehet megkeres-
ni. Ha pontosan tudjuk, hogy ki a déntéshoz6 — akar
személy szerint, akar a vallalaton belil elfoglalt pozicio-
jat tekintve — akkor az 6 hataskore és stilusa szerint
kell alakitani az ajanlatot. Tipikus hiba, amikor az tigy-
vezetének b6 lére eresztett, speciadlis szakszoéveget tar-
talmazo6 leirast, brosurat, vagy épp sok perces interak-
tiv CD-t, videot kuildenek.

A konkurensiink ajanlata biztosan ott van az asztalon a
miénk mellett

Ez nem okvetlenil jelenti azt, hogy arversenybe
kell belemenni, de nem art, ha tisztaban vagyunk ma-
sok legfontosabb eladasi érveivel. Ismerni kell, kik van-
nak a piacon és milyen helyet foglalnak el. Vannak
iparagak, pl. a telefongyartas, cigarettagyartas, reptlé-
gép gyartas, amelyeknél a piac 70 szazalékat csak né-
hany cég alkotja. Fontos tudni azt is, hogy az épité-
iparban, nyomdaiparban, élelmiszerpari agazatokban
viszont nagyon sok vallalkozas 1étezik.

A szakértelem sokszor tébbet nyom a latban, mint az
alacsony ar
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A nagy cégek azért rendelnek meg specialis szol-
galtatast, mert az extra szakértelem nincs meg hazon
beliil. Ok tehat a szolgaltatas mogott 1évé szakmai gya-
korlatot is megfizetik.

A szakértelem mindig embereken keresztil nyilva-
nul meg, igy aki mas cégeknek — és fé6ként multinacio-
nalis cégeknek — akar eladni, ktlénoésen figyeljen oda
sajat személyzeti politikajaral

Nem lehet mindent egy lapra feltenni!

A nagy cégek megrendelései sokszor 6riasi kapaci-
tast kotnek le egy kisebb vallalkozas életében. Csabito
tehat mindenki mast félretenni és csak egy tgyfélnek
dolgozni, de roppant veszélyes is, hiszen negativ valto-
zas a legnagyobbakat is elérheti.

Célcsoport kijelolése

Ha mas vallalkozasoknak akarunk eladni, akkor
elengedhetetlen a célcsoportok helyes kijelolése. Nem
ugyanugy mukodik egy kis, egyszemélyes vallalkozas és
egy tobb szaz fés ,multi”, vagy egy 6nkormanyzat. Is-
merni kell a megcélzott kor nagysagrendjét, de sajat
kapacitasunkat is.

Imazs épités

»<Az a jo, amirél hallunk" — ez a vallalkozasok ese-
tében is igy van. Sokféleképen elénk toppanhat a cég:
belebotlunk a Facebookon, rakeresink valamire a
Google-ban és az 6 honlapjuk jon fel, tévében latjuk,
radiéban halljuk 6ket. Egy vallalkozas esetében sem

mindig az eladasrol kell hogy széljon a dolog. Megvan
az image épités ideje is!

Az internet és a céges honlapunk szerepe

Aki pusztan elektronikus szérélapnak vagy brosu-
ranak tekinti cégének honlapjat, és ezért néhany 1itds
mondatnal és hatasvadasz fotonal tébbet nem is tesz
fel ra, az rendkivil alulértékeli potencialis tugyfeleit,
nem sugaroz magabdl hozzaértést és szakértelmet, és
elbizakodott a tekintetben, hogy 6 minden vevét mindig
megtalal majd mas titon. A j6 honlap erds imazst, meg-
bizhatésagot és hozzaértést sugall — ha hozzaértéssel
készitették el.

Miben hasonlit a B2B marketing a fogyasztoi
marketingre?

Példaul abban, hogy a dontéshozo6 itt is ember. A
B2B marketing hangsulyt helyez a dontéshozatal me-
chanizmusara, és arra, hogy itt a dontéseket sokszor
csoportok hozzak. A gyakorlat mégis az, hogy a déntést
végul a f6 dontéshozo, az tigyvezeté hozza meg, és 6 is,

mint Ember fog dénteni, mert szamit neki a személyes
benyomas, az érzések és a varakozasok. A déntéshozo
is néz tévét, olvas Ujsagot, netezik — nem valasztja ki-
16n az 6t éré reklamuizeneteket aszerint, hogy fogyasz-
téként vagy cégvezetéként hallja azokat.

A B2B marketing is hasznal ,tipikus” marketing
eszkodzoket. A nagy cégeket altalaban brosurakkal, ku-
l6nleges széroanyagokkal, CD-kel kérnyékezik meg —
egy atlagos ajanlkozonak fogalma sincs, naponta hany
kil6 hasonl6é ajanlat éri el a céget, ami végul a szemét-
kosarban végzi.

Manapsag mit csinal a beszerzd, a marketinges,
akinek valamire sztiiksége van? Az interneten fog meg-
oldast keresni a problémajara, nem pedig sok szek-
rénynyi anyagot fog attarni.

Végezetil még egy jo6 tanacs: mutatkozzunk
olyannak, amilyenek vagyunk. Nem sok értelme van
annak, ha egy kis cég a valésagosnal nagyobb forgalom
latszatat kelti a megrendelés elnyeréséért, mikézben hi-
telbél finanszirozza az tigyvezet6 koltséges kedvteléseit.
Egyszer minden lepel lehull...

Hogyan épitsiink tlizleti brandet?

Hinora Ferenc, a Marketing Szovetség elndke az
lizleti brand épitésének fortélyait vilagitotta meg.

Az els6 szempont az, hogy minden cég helyezze el
magat az lzleti kérnyezetben, hatarozza meg a straté-
giajat, és célt, iranyt tizz6n maga elé. Vilagosan lassa,
hogy mennyire ismert és elismert a célcsoport szem-
pontjabdl, milyen mindséget testesit meg, és mennyire
tartjak a partnerek megbizhaténak.

A brand épités soran tudni kell azt is, hogy kik az
tgyfelek, az alvallalkozék, a szakmai versenytarsak,
milyenek a beosztottak, hogyan all a sajté a céghez. A
vallalkozasunkrol olyan képet kell tudatosan és folya-
matosan alakitani — ehhez ki kell jelolni a szakaszokat
és hozza kell rendelni az eszkodzoket —, amellyel a cég
fejlédik és piaci pozicidja erdsodik. A vallalat kulsé
megitélésébe be kell vonni egy négy-6t f6s vélemény-
formalé csapatot, ket aktivan mozgatva alakitsuk a
cég imazsat. Az Uzleti marka erdsitése jarjon egyutt a
menedzsment személyes markajanak épitésével.

Hasznaljuk helyesen! — Online marketing a
B2B fejlesztésében

Lukdcs Adam online marketing specialista sze-
rint a B2B fejlesztés egyik alapja a weboldalon térténd
online marketing. 2013-ban a mobil eszkdzokrdl tett
online latogatas 10 szazalék volt, ez a mérték 2014-re
15 szazalékra varhato, ezért mobil eszk6zre kell aktua-
lizalni a cég weblapjat. Az elmult években lezajlott a
nagy weblap készitési hullam, a site-ok elavultak, mu-
szakilag, tartalmilag és formailag is fejleszteni kell azo-
kat. Kovetelmény, az egyszerd, atlathaté oldal, ami
konnyen elvezet a lényeghez, a termékhez, de gondot
kell forditani a web-ergonémiara és web-analitikara is.
Oldalunk poziciéja és latogatottsaga a sokasagban
meérheté a Facebook, Google Adwords, Advertican, SEO
segitségével, ezeket célszerti hasznalni.

A hirlevél hatasos kapcsolattarté eszkoz az érdek-
lédéinkkel. Megjelenithettink a cégrél tjdonsagokat, az
iparagrol érdekességeket, adatbazisunk cimeire bizo-
nyos idékozénként eljuttathatjuk aktualis hireinket,
ajanlatunkat. A megnyitasokat, a navigalasokat és a la-
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togatok viselkedését, valamint az eredményeket mérni
kell.

Igen hasznos a ko6zosségi-média, ez tizleti kapcso-
lataink erésitésének, ismertségliink novelésének egyik
fontos eszkoze. A Facebook, a Linkedin, a Youtube, a
Twitter, a Google, a Pinterest, az Indogram ko6zosségi
oldalak népszertisége nem véletlentil né, és a technol6-
gia fejlédése megallithatatlan. A bejegyzések, feltoltott
képek, videdk, hirdetések és azok megosztasa hatva-
nyozottan szoérja szét az jdonsagainkrél, kiallitasunk-
r6l, konferenciankroél, versenyeinkrél a hireket, ezért
nagyon elényo6s eszkdz a markaismertséglink novelésére.

* % %

A workshop tobb tovabbi izgalmas témaval egé-
szult ki: Humdnerdforras a marketingben, Sztorizzunk,
poziciondljunk!, Milyen a te reklamod? B2B vdllalatok

megjelenései, B2B marketingeszkézék a gyakorlatban,
valamint meghivott marketing szakérték panelbeszélge-
tése. A kimerité informaciokat tartalmazé délutant az
iparaganként asztalokhoz ultetett résztvevéknek kiosz-
tott feladatok csoportos végrehajtasa zarta:

e Reklam vagy PR cikk fontosabb a cégnek?

Mi a véleménye a Facebookrol?

Mi a véleménye a hideghivasroél?
Szukség van-e a céges kiadvanyra?
Milyen a j6 honlap?

e Milyen a j6é PR film?

A kérdések megvalaszolasa egyenként is kitoltene
egy kulon konferenciat, workshopot, vagy tréninget,
ami a marketingben még nem eléggé jaratos textil-
ruhazat ipar szamara is nagyon hasznos lenne.
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