NEXUS ESETTANULMANY II.

Az el6z6 esettanulmdnyban megnéztiik, hogy miért kell a problémakat PONTOSAN
azonositani (szaknyelven a SZITUACIOT megallapitani) és miért kell a problémak
gyokerét, azaz a ,MIERT”-et kezelni. Ebben a részben arrol lesz szo, hogy ha hasonlé
nyomozos technikaval vizsgaljuk az itigyfeleket, akkor ott is taldlhatunk jelentds
tartalékokat.

Az lUigyfelliink tehat ugyanaz a mezd6gazdasagi gépgyarté és forgalmazo cég.

Az a tapasztalatunk, hogy sok cég illetve marketinges nem végez piackutatast! MIERT?
Hiszen a tankonyvek és iskoldk szerint ez az alapja mindennek. Felméréseink szerint
azért nem alkalmaznak, mert csalédtak benniik: ,nem jott ki bel6le annyi hasznalhaté
adat, amennyibe Keriilt”, vagy ,egyaltalan nem adott semmi jat”. DE MIERT?

Hat mi megfejtettiik: mert sokszor nem értékesité szemmel végzik a piackutatast,
hanem szociolégus szemmel. Pedig nem bonyolult kérdésekrdl van szé. Minket nem
érdekelnek a kognitiv disszonanciak. Minket az érdekel, hogy:

Kinek lehet eladni és mit?

Hogyan lehet eladni nekik?

Azaz, miért veszik azt, amelyiket veszik.
Miért nem veszik, amelyiket nem veszik.

Stb.

Tehat els6 korben végeztiink egy felmérést a potencialis vevék korében - un. hideg
cimlistan.

Az egyik kérdésiink az volt, hogy: ,Gondolkodott-e mar azon, hogy vesz egy
......... terméket?

Ime a valaszok:



Gondolkodott mar valaha, hogy vesz egy .....t?

Hvanis

Enem

Ebbdl az lathatd, hogy a piacban van még jelentds tartalék: 43% gondolkodott mar a
vasarlason.

Ez j6 hir. Mi viszont tovabb mentiink, mert a piackutatasban is a ,MIERT”-ekre hajtunk,
és azt kérdeztiik télik, hogy: ,Miért nem vettek végiil?”.

Miért nem vett végil?
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Hat itt volt nagy meglepddés! Leesett az alla az ligyfélnek, amikor prezentaltuk.
Ugyanis 0sszeallt a kép, hogy mi a pontos helyzet.

A fenti 4brabol az lathaté, hogy a valaszaddék 35%-a azért nem vesz, mert hogy Kicsi a
foldje. (7727?77

De hat az tugyfeliinknek van Kis foldre valé gépe is !!! Ez egy 35%-nyi forré célpiac!

Rdadasul, ha jobban megnézziik, akkor az 54%-hoz tartoz6 valaszadék (akik azt felelték,
hogy ,draga”) egy része is ide tartozik.

Hat ez aztan ,SZITUACIO” ©.

Es néhany kérdés utin meglett a ,MIERT”: a cég az 6sszes hirdetésben és proméciéban
a legnagyobb gépet reklamozza, mert arra a legbtliszkébbek.

KOVETKEZMENY: a potencialis iigyfelekben kialakult egy kép, hogy ,Ezek til nagyok.
Itt nincs nekem val6 gép.”

PEDIG VAN ! Csak nem tudnak rola.

Ez a felismerés egyébként, amikor prezentaltuk, érisi érzelmeket valtott ki! Es ha
megvan a pontos ,MIERT”, akkor a teendd rendszerint pofonegyszerti lesz. Itt is az volt:

valogasd le a cimlistabdl a kisfold(i gazdakat
készits egy promot, ami nekik sz616 terméket reklamoz
kiildd ki

allitsd ra az értékesitoket
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Villamgyorsan beinditottuk ezt a programot, és 6ridsi eredményt hozott. Ennek az
akcionak koszonhettiik, hogy az egyiittm{ikodésiink els6 hoénapjaban mar 189%-
rvittiik fel az értékesités szamait.

Arbevétel: 189%-ra novekedés
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Gondolom, Onnek sem jénne rosszul egy ilyen névekedés 1 hénapon beliil!



Fontos tudnunk, hogy miért vasarolnak télink az ugyfeleink, mégis sokszor
elmulasztjuk megkérdezni. Miért fontos ez? Mert a jo gyakorlatokat meg kell
erésiteni. Es ha nem tudjuk, hogy mi a j6 gyakorlat, akkor:

1. nem tudjuk megerdsiteni

2. véletleniil ki is dobhatjuk a j6 gyakorlatot, és csak néziink, hogy miért esnek a
szamok. Aztan jonnek a ,valaszok”, hogy: ,a piac”, ,a valsag”, ,a korrupt
konkurencia”, stb.

A kovetkez6 példaban - ugyanennél a cégnél - azokat a vevéket kérdeztiik meg, akik
mar vasaroltak. De elég triikkdsen kérdeztiink:

Sok kérdés kozott arra voltunk Kivancsiak, hogy gondolkodtak-e azon, hogy mas
terméket valasztanak, miel6tt mellettiink dontottek?

Vasarlas soran gondolkodott mas terméken?
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Igen Nem

Ebbdl az deriilt ki, hogy a vevék 90%-a nem is gondolkodott azon, hogy mas terméket
valasszon. Mindannyian ilyen vevéjeloltekre vagyunk, nem?

Most mar csak a szokasos dolgot kell kideriteniink: MIERT? ©



Ugyhogy a kévetkezé kérdésiink ez volt: ,Miért nem gondolkodtak méasban? Mi gydzte
meg Onoket?

Es szinte 100%-ban a kovetkezd két valasz jott vissza:

1. Mert lattam egy Kiallitason, vagy egy termékbemutaton
2. Es mert meggy6zott a profil kialakitasa

Ha naluk azt eredményezte ez a két tényezd, hogy kétség nélkiili vasarlok lettek, akkor
valészintileg masnal is miikodni fog. Es ha megvan az igazi ,Miért”, akkor a tennivalé
(Stratégia) is egyszerti:

1. ottlenni minél tobb kiallitason, termékbemutaton
2. aprofil kialakitast hangsalyozni

Senki nem mondja, hogy egy céget bonyolult dolgok tartanak vissza a duplazastol-
triplazastdl. Csak éppen ezek altalaban nem latott, vagy nem PONTOSAN latott dolgok.

Az a tapasztalatunk, hogy - amelyik cég nem névekszik nagymértékben - ott
mindenhol taladlunk 2-3 ilyesmi tényezdt, amit ha felfedeziink, és kijavitunk, akkor csak
a termelési kapacitas szab hatart a novekedésnek (De azt is tudjuk kezelni©).

Sok-sok milli6 forint van elbujva nem csak a sajat cégiinkben. Az iigyfeleink fejében
1év6 informacidkat is a bevételeink névelésére hasznalhatjuk. Csak tudni kell szakérté
szemmel kérdezni.

Kivancsi, hogy az On cégében mekkora potencial rejlik? Vegye fel veliink a
kapcsolatot!

Szivesen megmutatjuk, hogy hogyan végezziik a munkankat! Hivjon batran minket!
Nagyon fogok oriilni a jelentkezésének! Higgye el, engem érdekel minden cég helyzete
és problémaja.




Ez nem jelent elkotelezettséget, és nem fogok Onre s6zni semmit ©, viszont inspiralé
lehet az On szdmara.

Toltse le a harmadik esettanulmanyt. Megtudhatja bel6le, hogy hogyan lehet
kihasznalni a MEGLEVO iigyfelekben rejlé potencialt!

Udvozlettel,
Simon Gabor
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