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Az aktualis trend:
Teérfoglalas a kereskedelmi marketingben

Barna Judit

A nagykereskedelem marketingjének szakérto-
je, Jagodics Rita és csapata altal szervezett III. Or-
szagos Nagykereskedelmi és Gyart6i Konferencia az
orszag gyartokra és nagykereskedokre specializalo-
dott egyetlen szakmai rendezvény, ami a harom év-
vel ezel6tti Gijdonsaghol immar hagyomanyos ese-
ménnyé valt. A szektor szereploi kozott ismét in-
tenziv kommunikacio és ismeretcsere valosult meg.

Nem fog életben maradni, aki...

»A konferencia célja az, hogy a cégvezetdknek be-
mutassa a legijabb marketing-, gazdasagi, pénzigyi és
internetes trendeket” — nyilatkozta Jagodics Rita, a
Kereskedelmi Marketing Trendek Kft. tigyvezetéje, veze-
t6 marketing-szaktanacsadéja. ,Minden eddiginél fon-
tosabb az alkalmazkodas. Amelyik vallalat nem képes
gyorsan, kreativan reagalni a 2014-es év technolbgiai
és gazdasagi valtozasaira, az nem fog életben maradni”
— igy lehetne summazni bevezetdjének kézponti gondo-
latat, mely a haromszaznal is tdbb cégvezetd, nagyker-,
vagy értékesités vezeté és marketing szakember részvé-
telével megtartott konferencia legfébb tizenetévé valt.

A Jagodics Rita altal ,VAD” marketingnek hivott
modszer lényege pedig az, hogy szerinte teljesen 4j ala-
pokra kell helyezni a fogyasztéi kommunikaciét, és
mindez arra sarkall, hogy minél szokatlanabb, kozvet-
lenebb moédokon 1épjliink a vasarloink, vagy a partnere-
ink felé. Ahogyan a nagykereskedelem vezeté marke-
tingszakértéje fogalmazott: ,Nem azért kell a cégedhez
jonnie a vevének, mert leértékelted az arut. Ez a szem-
lélet mar kihalt. A hagyomanyos akciok helyett intenzi-
ven be kell 6ket vonnod a céged életébe, ehhez azonban
paratlan kreativitasra, és idénként extrémen hatékony
kommunikaciéra lesz sztikséged!”

Mi torténik az értékesitési folyamatban?

Hogyan hasznaljuk a régen beidegzett értékesitési
folyamatot? Hideghivas, révid telefonbeszélgetés az
ajanlatrél, e-mail kuldés, visszahivas, érdeklédés, kifo-
gaskezelés és sok esetben nulla értékesités. Voros
Gyorgy ravilagitott a folyamatnak azokra a hibaira,
amik tipikusak, példaul az ajanlatot a honlapunkon,
hirlevelinkén meglatogaté potencialis vevdjeldlt ,elko-
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szal, elaszik, atklikkel”
az internet tengerében,
nehéz visszahuzni, de
nem lehetetlen. Hét 1épé-
ses technikat ajanl arra,
hogy hogyan tartsuk ott
az érdeklédét, mikor, mi-
lyen informaciét adjunk
at az ajanlatunk elényei-
r6l, hogy tudatositsuk,
erdsitstik benne a termeé-
ktink pozitivumait, hogy
végil mellettink doént-
s6bn. A termékbemutato
kiallitasok hatékony tgy-
félszerz6 folyamata is
megtanulhaté, amihez j6l
alkalmazhaté technika-
kat vazolt.
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Lassan nd az online marketing szerepe

Az egymast kovetd el6adasok soran is elétérbe ke-
rultek a 2014-es év marketing-, értékesitési, és gazda-
sagi trendjei, a vevé- és partnerszerzés legiijabb mod-
szereit. A szervezd, a Kereskedelmi Marketing Trendek
Kft. a konferenciaval egyidejlileg nyilvanossagra hozta
annak a kutatasnak az Osszefoglal6é elemzését, amelyet
156 hazai nagykereskedelmi cég és gyarto vallalat veze-
téinek kérdéives megkérdezésével készitett.

Bar ma mar véget ért a hazal6 tigynokok korszaka
— hala a megkerulhetetlen 4j technolégiai megoldasok-
nak —, a markaknak lehetdségtik nyilik egyesével befér-
kézni a haztartasokba. Mégis ,a nagykereskedelmi ér-
tékesitések korulbeltil hany szazaléka torténik az in-
terneten keresztil?” kutatasi kérdésre adott valasz: 30
szazalék alatt. A kereskedelem legnagyobb része tehat
nem interneten keresztil torténik, ugyanakkor a nagy-
kereskeddk, és gyartok tobbsége emlitette, hogy noéve-
kedett azon viszontelado6ik, kiskereskedéik szama, akik
interneten értékesitenek. Ebbdl arra lehet kovetkeztet-
ni, hogy a vevéik, felhasznaldik, vagyis a célkézonség
szerepléi mar az interneten rendelnek, azonban a
nagykereskeddk, gyarték internetes megjelenése meég
nem elég erds.

Vajon miért tapasztalhaté egyfajta tartézkodas
ezen opcid irant, amikor az online marketing, és a ko6-
z6sségi média a latvanyos jelenlétiikkel meghatarozéan
illusztraljak a jelen legfontosabb kihivasait és helyet
kovetelnek maguknak?

A megujulas kényszer, vagy szandék?

Az is latszik, hogy a cégek szakitottak a megszo-
kott modszerekkel: egyre tobb értékesitési csatorna
esik ki a lancbdl, ahol a gyarté példaul megkertili a
nagykeresked6t, és kozvetlenul a kiskereskedének ér-
tékesit, vagy egy nagykereskedé sajat markas termékek
gyartasaba és forgalmazasaba kezd. Ezek a piacszerzo
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technikdk mind annak az alkalmazkodasnak a jelei,
amit ma mar minden vallalatnak el kell sajatitania,
amikor a rendkiviil gyorsan valtozé piaci kdzegben sze-
retne érvényesiilni — marpedig ma mar a piacok zéme
ilyen.

Ennek az alkalmazkodé ,tertiletfoglalasnak” a ré-
gi-uj, egyre fontosabb eleme az online tartalommarke-
ting, a k6z6sségi média, és — ahogy a marketing ,krea-
tiv doenje”, Geszti Péter fogalmazott az eléadasaban —
a ,mémkorszak”. A markaépités soran a nagykereske-
delmi és gyarté cégnek tudomasul kell vennie, hogy
valtoztatniuk kell. Mar nem csak az Ulizenet a fontos,
hanem az arra érkezé kozodsségi reakciok is, melyek a
B2C mellett B2B koérnyezetben is nagyon fontossa val-
tak.

Tobb hatasos és igazan emlékezetes példat muta-
tott, egy kozuluk: Egy vak ember Uil az utcan, el6tte
néhany apropénzzel egy kalap, és egy tabla: ,Vak va-
gyok, segits!” Elmegy egy lany el6tte, felveszi a tablat,
megforditja és ezt irja ra: ,Ez egy gyonydrd nap, és én
nem lathatom ezt”. Kis idé mulva megtelt a kalap.
Ugye, mennyit jelent egy érzelmekre haté6 mondat?

Suttogé propaganda és a csilingel6 auté

A Kereskedelmi Marketing Trendek olyan eléadé-
kat is felkért, akik az elmult évek viszontagsagos ko-
rulményei ellenére is mérhet6 eredményeket tudtak
felmutatni. Igy a konferencia zaréakkordja a prémium
tejtermékeivel hatalmas sikereket elért Cserpes Istvan
és Jagodics Rita szakmai beszélgetése volt, amelynek
soran a jelenlévék megismerhették a 20 éves Cserpes

A konferencian emlitést tortént a neves kommunikaci-
0s trénerre, Dale Carnegie-re is. Koranak prominens eld-
addja, a vilag vezet6i korének egyik legkeresettebb tanacs-
adodja tanitasai ma is érvényesek:

Nyerj meg embereket az elgondolasaidnak!

Kezdd dicsérettel és észinte elismeréssel!

Tégy fel kérdéseket a kozvetlen utasitasok helyett!

Ugy kérdezz, hogy a masik azonnal helyeseljen!
El6legezd meg a bizalmat!

Banj ugy az emberekkel, hogy boldogan megtegyék,
amit kivansz!

Probalj meg hasznot huizni a veszteségeidbdl!

Tisztitsd meg az asztalodat a felesleges papiroktoél!
Tedd fontossagi sorrendbe a tennivaléidat!

Tanulj meg rendszerezni, feltilvizsgalni és helyettesiteni!
Vigyél lelkesedést a munkadbal!

A problémat oldd meg azonnal, ha megszerezted a don-
téshozatalhoz sztukséges informaciokat!

Allj le az aggédassal, miel6tt az allitana meg téged!

e Legyen mindig elegendé feladatod!

sajtbrandbdl kinétt tejivo sikertdrténetét. A cég fejlodé-
se barmely vallalkoz6 szamara tanulsagos minta lehet,
hiszen a legnagyobb gazdasagi mélypont idején a mul-
tinacionalis cégekkel valé arverseny helyett egy olyan
prémium markat alkotott, aminek termékei mara ked-
veltek és ismertek az egész orszagban. Cserpes Istvan
igy vallja: ,Termékeinket csilingel6 auté viszi és hirtink
a suttogd progagandaval terjed.”

* % %

A konferencia részvevli egy-egy szerencsesutit
kaptak a rendez6ktdl. Az enyémben ez volt:
»A hired az elsé, a terméked a masodik”.
Tomor, okos, megfontolando!
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