NEXUS ESETTANULMANY III.

Most nézziink arra egy példat, hogy a meglévé iigyfelekben mekkora potencial rejlik.
Sokszor hajtjuk az Uj ligyfeleket, rengeteg energiat rakunk abba, hogy szerezziink uj
vevoket, vevijelolteket, és nem vessziik észre az el6ttiink allé sokkal konnyebb
lehet&ségeket.

Az a tapasztalatunk, hogy gyakran el6fordul, hogy a cégvezetdk latjak a problémakat, és
tudjak is azok okait. Es van is egy magyarazatuk ra. Viszont a dolgok mégsem mennek
elére. A problémak mégsem oldédnak meg. Mire lehet kovetkeztetni ebb6l? Amiket
felsorolnak és problémanak latnak, azok tényleg problémak, de nem az igazi, helyesen
felmért hidnyossagok. Tovabba nem latszanak a cégvezetés el6tt az ezek mogott 1évo:
,»az igazi problémak igazi okai”. Amiket ha latunk, akkor azon tudunk valtoztatni. Es
ha ezen valtoztatunk, akkor elkezd megoldédni egy csomé mas probléma is.

Miért nem talaljuk meg az okokat? Hat néha kényelmetlen. Egyszeriibb azt mondani,
hogy ,valsag, stb.”, mint szembenézni valami hidnyossaggal. Sokszor viszont elindulunk
a jo uton, és odaig el is jutunk, hogy ,a cégemnek van egy csomoé hianyossaga”. De
nem megyiink elég mélyre, nem néziink a hidnyossagok mogott megbtivé okokra.



Ilyenkor kell egy Kkiils6 erd. Aki nem durva és sarba dongol6, hanem kiméletesen, de
hatékonyan ,segit a cégvezetonek felismerni, hogy mik az ok okozati 6sszefiiggések”.

Sokszor ezek olyan tények, amikrél a cégvezetés egész egyszeriien nem is tudott.

Ilyenkor keresztiil kell mennilink ezeken - mint ahogy a hagyma héjait fejtjiik le -, és
gyorsan felgyulladnak azok a bizonyos lampak, mig a végén el nem jutunk a legvégs6bb
okig, azaz a ,,MIERT"-ig.
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Az ugyfelink itt, jelen esettanulmdnyban egy mez6gazdasagi hozamnoveld
forgalmazasaval foglalkozé cég.

Amikor el6szor talalkoztunk a cég tulajdonosaval, akkor az volt a f6 problémaja, hogy:
»,Nem fogjuk elérni a terveket”

Jobban megnéztiik a szamokat, és kideriilt, hogy persze az igaz, hogy ,nem fogjuk elérni
a terveket” de az eggyel mélyebb igazsag az, hogy nemcsak, hogy nem érjik el a
terveket, hanem az a helyzet, hogy lefelé mennek a bevételek.

A cégvezetd mondott erre egy tényt:

» Azért mennek lefelé a bevételek, mert sok helyen cseréltiink értékesitot, és az tjak
meég nem jottek bele”

Mi tovabb vizsgalodtunk, és a kovetkezokre leltiink:



2014-es forgalom valtozas 2013-hoz
képest

Azt talaltuk, hogy: OTT IS MENNEK LEFELE A BEVETELEK, AHOL NEM CSERELTEK
ERTEKESITOT! (és errdl a cégvezetés nem tudott)

Tehat az ,0j értékesit6k még nem jottek bele” 6nmagaban nem lehet az OKA a bevétel
csokkenésnek. Persze ez is hozzajarul. De nem ez az alapveté ok.

Tovabb kutakodtunk, és j6 néhany nem optimalis jelre lettiink figyelmesek:

- az értékesitok arrol panaszkodnak, hogy nehéz bejutni 4j vevokhoz, de a
régiekkel is nehézkes az id6pont egyeztetés

- tovabba nehezen beszélik ra 6ket évrol-évre az Gjravasarlasra

- egyaltaldn nem csorog a telefon, hogy: ,Udvozlom, rendelni szeretnék”

Tovabb folytattuk az adatgyfijtést, és a kovetkezdk dertiltek ki:

A cég jelentds energiakat fordit az (ij vevék szerzésére, viszont mindemellett EVENTE 4-
600 VEVOT VESZITENEK. EVENTE 4-600 VEVO DONT UGY, HOGY NEM RENDEL
TOBBE!

Es errél sem tudott a cégvezetés, mert a vevészam nem valtozott jelentdsen, hiszen
minden évben jottek be Gjak!

Tovabb folytattuk az adatok elemzését, és a kovetkezdre lettiink figyelmesek:



A foldjiik hany %-an hasznaljak a vevéink a terméket

.10%
. 10%
10%
10%
10%
10%
10%
. 10%
. 10%
.10%

Vevék
PNWRUONOOO

0% 20% 40% 60% 80% 100%
a vevGk 6sszes foldteriilete

M haszndljak  ® nem hasznaljak

AVEVOK 90%-A A FOLDJUKNEK CSAK 15%-AN HASZNALJA A TERMEKET!

Mi, az lizleti kivizsgalas soran az ellentmondasokat keressiik. A vilag hirszerzo iskolai
altalaban leallnak egy nyomnadl, ha abban ellentmondas van. Ha egy masik forras nem
erdsiti meg az informdciot, akkor az az informacié6 nem hiteles szdmukra. Mi pont
forditva miikodiink: ellentmondasokat kerestink - olyan dolgokat, amiket nem értiink.

Mi az, amit itt nem értiink? Van egy j6 termék, ami a TOBBSZOROSET hozza vissza a
gazdaknak hozamban, viszont:
- egy elégjelentds szamu vevo ,leszokott” a hasznalatarol
- akik hasznaljak, azok tobbségiikben csak ,probalgatjak”, hiszen ha ez egy jo
befektetés, akkor az 6sszes foldon kellene hasznalni, nem csak a toredékén
- ugyanakkor a vevék maradék 10%-a viszont nem 20 vagy 40 vagy 60%-on
hasznalja, hanem a TELJES megmiivelt foldteriileten!!! Ez dltalaban a birtokolt
foldteriilet 80%-a, ugyanis kb. 20% ilyen-olyan okok miatt miiveletlen marad.

Tehat az idealis képiink az, hogy az 6sszes vevonk a birtokolt foldteriiletének a 80%-
an, azaz a teljes megmiivelt foldteriileten hasznalja a termékiinket. Ezzel szemben a
vevlink 90%-a csak 15%-on hasznalja. Ez olyan, mintha lenne egy szuper-
kedvezményes benzinkartyam, amivel 1/3-ad aron tudok tankolni, de csak minden 7.
alkalommal tankolok ott. Hatszor meg mashol! Mi vaaaan?

Ezt hivjuk mi a probléma pontos kérbehatarolasanak - szaknyelven szituaciénak. Es,
akik mar olvastak az el6z6 esettanulmanyokat, 6k mar tudjak, hogy ezutan kezd6dik a
,MIERT" felderitése.



Adott az irany, hogy a vevéket kell megvizsgalnunk. Azokat, akik lemorzsolddtak,
azokat, akik csak kis %-ban hasznaljak, és azokat, akik a teljes foldteriileten hasznaljak.

Sok egyéb kozott a kovetkez6t talaltuk, amikor a ,,mar nem hasznalok”-at kérdeztiik:

B Semmi valtozas

Milyen volt a termék hatasa?

3%

A vev6k nagy %-a azt gondolja, hogy a termék ,nem hasznal”, ez csak ,szenteltviz”.

Tovabb huzzuk a szalat, hogy MIERT? Miért gondoljak azt, hiszen laboratériumokban
és szamtalan gyakorlati esetben is BIZONYITOTT az ellenkezdje. A befektetés 3-10-
szeresét képes visszahozni.

A kovetkezdt jott eld:

A gyarto javaslata az, hogy ha egy gazda hasznalja a f6ldjén a terméket, akkor hagyjon
egy kontroll tablat, azaz egy olyan részt, ahol nem hasznalja a terméket. Es arataskor
mérje le kiilon a két tabla hozamat, és igy lesz sajat mért eredménye a termék
hozzaadott értékérol. Ezt a gazdak altalaban be is tartjak, azaz hagynak egy kontroll
tablat, ami ,sz(iz” marad.

Igen am, de amikor eljon az aratas, akkor nagyon-nagy hajtas veszi kezdetét. Van olyan
gazda, aki napokig nem alszik, vagy csak 1-2 érat. Ejjel-nappal iilnek a kombajnon és
hajtanak. Es mi marad el? Hat az, hogy a kontroll tablat kiilon lemérjék. Mert az
macera. Es inkabb fogjak, és egyben learatjak az egészet. Mas moédjuk viszont nincs a



kontrollra. E16z6 évhez nem lehet hasonlitani a termésatlagot, mert az minden évben
valtozik. Kukoricandl példaul - a KSH szerint - 2013-ban 5,4 tonna volt az orszagos
atlag, mig 2014-ben 7,7 tonna. Ranézésre viszont nehezen megallapithaté a
kukoricanal, hogy az 10-15%-kal nagyobb, mint a ,sziiz”.

Ezaltal nem alakul ki a gazddk 90%-dban a BIZONYOSSAG. Nem latjak a termék
hasznat. Ez a ,MIERT”. Pontosabban az hogy: ,NEM TETTUNK HATASOS LEPESEKET
AZERT, HOGY A GAZDAK LASSAK A TERMEK HASZNAT, ES KIALAKULJON BENNUK A
BIZONYOSSAG”.

Most mar karnyuajtasnyira vagyunk a megoldastol: Olyan megoldasokat és eljarasokat
dolgoztunk ki, amellyel megteremthetd, hogy a gazdak szamara lathaté legyen a termék
haszna és ezaltal kialakul a bizonyossag. Ehhez is kellett fejtorés és otletelés, de nem
vakon otleteltiink, hanem tudtuk, hogy mit kell megoldani és miért.

Es mi van akkor, ha ezt a helyzetet nem szamoljuk fel, hanem mondjuk kizarélag Wj

vevOk szerzésére koncentralunk? Valdszintlileg az 4j vevok is a 90% sorsara jutnak,
azaz kezdetben ,prébalgatjak”, majd lemorzsolédnak. De persze segithet az 4j vevok
szerzése is, mert emelkedhet t6le a forgalom Aatmenetileg 10 vagy 20%-kal is.
Iszonyatos eré6feszitésekkel!

Viszont ha egy kis fejszamolast végziink, akkor a kovetkezdre jutunk: Ha megoldjuk a
Jatas” és a bizonyossag kérdését, akkor a meglévé vevéinkben kb. 4-SZEREZESI
POTENCIAL VAN!! 400%-o0s névekedés.



A foldjiik hany %-an hasznaljak a vevéink a terméket
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EZT HIVJUK MI HATEKONYSAGNAK: KISEBB EROFESZITESSEL NAGYOBB EREDMENY!

Es ez a célja az iizleti kivizsgalasnak, hogy megtalaljuk azokat a pontokat, amelyek
~fogva tartjak” a nagyobb eredmények lehet6ségét!

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

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

Pont a napokban olvastam egy nagyon idevago viccet:

Harom veréb il a fan. Kett6 el akar repiilni. Hany veréb il a fan? HAROM.
Azért, mert akarunk valamit, vagy vagyunk valamire, 6nmagaban még nem hoz
eredményt. Az eredményhez CSELEKVES kell. Van egy nagyszer(i harmas:



TUD
CSELEKSZIK
EREDMENY

Ha van tudasunk, akkor tudunk helyes iranyokba cselekedni, és lesz eredményiink.
Cselekvés nélkiil nem lesz. Még a lottd 6t6shoz is kell minimalis cselekvés.

Most mar On TUDJA, hogy a duplazashoz-triplazashoz meg kell talalni a ,MIERT”-eket a
cégében. A kovetkezd az, hogy cselekednie kell: Vegye fel veliink a kapcsolatot, hogy
megtalalhassuk Onnél is ezeket a pontokat.

Tegye fel maganak a kérdést:
Duplazunk, vagy erélkodiink tovabb?

Mi nem szeretjiik az er6lkodést. Vagy egy megfigyelésiink: ha megtaldljuk a helyes
utakat és recepteket, akkor eltiinik az er6lkodés a cégbol.

Higgye el, engem nagyon érdekel minden cég helyzete vagy problémaja. Nagyon fogok
oriilni a jelentkezésének! Egy talalkozé nem kertiil semmibe, viszont mar a kérdésekbol
is lesznek felismerései.

Nem fogok Onre sézni semmit, csak megmutatom, hogy hogyan dolgozunk, és
megnézziik, hogy Onnél milyen eredményekre lehet szdmitani.

Email-en, vagy telefonon szeretne jelentkezni?

simong@nxs.hu 0630-9-547-271
Visszahivast kérek

Udvozlettel,
Simon Gabor
ligyvezet6 igazgato
Nexus Business Consulting & Communication



