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Marketing kommunikéaci6 2002/2003 8szi félév
A marketing - eszkdzrendszer egyik eleme. Elfogadott neve: piackutatas.

Kommunikéacios elmélet
Kommunik&cios séma alapja: kibocsato > csatorna > befolyasol6
Kaéd - Dekddolés

Ez még nem kommunikécio, kell hozza visszacsatolas
Visszacsatolas megteremtése (természetes médon nem része a rendszernek): 1. mesterséges Gton valo megteremtése; 2.
indirekt mod

Részei = marketing kommunikacioés eszkdzcsoportok
o Ertékesités szténzés (sales promotion)
e Rekldm
e  Személyes eladas (personal select)
e Publicitas
e PR (kdzdnségkapcsolatok)

Kampany
e El6tte: bizonyos eladas van
o  Kozben: értékesités megnd
e  Utana: kampanyhoz képest visszaesik

Ertékesités dsztonzés Reklam t

Az eredeti szint ala esik vissza az értékesités, nincs Uj fogyaszto, hanem eldre hozza a régit. ,, Most vegyen a fogyaszto
Célja: tobbet eladni. Megoldas: kostoltatas, gylijtés (pl.: kupon). Minél jobb, annél jobban visszaesik a forgalom a kampany
utan.

122

(Létezik értékesités dsztdonzés reklamtamogatéssal.)

Reklam t
Célja: 0sszetettebb, céges cél, image épitése; a cég bekeriiljon a kdztudatba. PI.: kiallitasok, ahol nincs értékesités.

Személyes eladés
Célja: eladas. Technikaja: tobb piacon is értelmezhetd. Az ipari piacon komoly jelentésége van. Kommunikacios iizenetek

felesleges szorasa elkertilhetd, a specializacid konnyebben megvalosithato. Valaszkényszer: nem — et is tudni kell mondani.
Pl.; a vasar is személyes eladas.

Publicitas
A fogyasztotol fiiggetlen hirforrasbdl keriil ki minden.

PR
Régen a publicitashoz tartozott.

Az eszk6z0k felhasznalasa soran alapvetSen a pénzrél van szo. Ezeknek az alkalmazésa, 6sszevalogatdsa hatékonysagi
kérdés.

Koltséghatékonysag vizsgalata
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1.

abra:

Koltség- termék-fogyaszto
hatékony SP

Eletciklus>készenlét

Koltséghatékonysag: 1 befektetett Ft
mennyit hoz vissza?

reklam
Bevezetés: reklam a leghatékonyabb >
SZE hanyatlas » emlékeztetd
] Termék
Bevezetés  Novekedés Erettség Hanyatlés
1. ébra
Koltség- 1. Figyelem
hatékony SP
2. Erdekl8dés (Interesting)
PS: minél tobbet tud,
annal hatékonyabb
3. VVéagyakozas
4. Action — Vasarlas
Reklam
1. 2. 3. 4, 5. Fogyasztoi készenlét +5. Ujravasarlas
A | D A R

Tervezésnél fontos az el6bbi abrakat tudni. Eszkdzcsoportok, célkdzonség, célok, ilizenet, kommunikacidos mix és a
koltségvetés egyiittes tervezése.

Ertékesités dsztonzés (sales promotion)

Ot év alatt jelentds valtozason ment keresztiil, megnétt a jelentdsége. N6tt a reklamkoltés, nétt az ebben dolgozok szdma.
Elénye: révid tvon kereslet ndvekedést tud okozni. Hatranya: nem teremt (j fogyasztot, értékesités 6szténzés nagy szama
a marka lojalitas ellen hato tényezd. (Akciok: a fogyasztd valogat, mas markakat részesit elényben.)

Eszkozrendszere
Célcsoport szerint: 1. fogyasztoi értékesités 0sztonzés; 2. kereskedelmi értékesités 0sztonzés (kereskedelmi partnerekre
iranyul); 3. személyzeti vagy belsé értékesités 6sztonzés

Fogyasztoi értékesités 0sztonzés

1.

n

o s

Aruminta: érzékeltetni a termék valoban elényos tulajdonsagait, Gij termék esetén jo eszkoz (DE: ezzel kezdeni
nem jo!). Technikai probléma: kis mennyiséget be kell csomagolni, aminek az eredeti termék megjelenését vissza
kell tikroznie, hogy tudja tarsitani az eredetihez. Megoldas: lekicsinyiti az eredetit, de ez nagyon kéltséges (a
beltartalom a kiils6 csomagolashoz képest jelentéktelen.) Megoldas: hasonlitson, de olcsO legyen! Postai Gton kis
koltséggel eljutathatdak: 1. eredeti csomagolas imitalasa » eredeti méret; 2. csomagolas kicsinyitése » zsebméretli (a
forma megegyezik); 3. kb. kdveti az eredeti korvonalat > DM 4altal kdzvetitett minta, nem kell, hogy a csomagolas
pontosan kdvesse az eredetit. Egyszeriien el lehet juttatni a fogyasztohoz: 4. egyaltalan nem imitalja a csomagolast,
a hatoldalan van feltiintetve az eredeti csomagolas, pl.: illatminta. Aruminta szoras az Gjsagokban: 2 oldalas
poszter + illatminta; egész oldalas reklam — beilleszkedik a képbe a lapos, ragasztott minta.

Koéstoltatas: Feladat, hogy kiprdbalja és tudja, hogy mit késtolt meg.

Kupongyiijtés: A kupon megszerzdje koveteléssel élhet a kupon kibocsatdjaval szemben. Fellegvara: USA, évente
visszatérés fuigg: milyen médon tértént a kupon szérasa. A leggyengébb visszatériilési arany a napilapoknal van (1-
2%), postai Gton elklldottek esetében (7-8%), amely a csomagolason talalhatd (15%). A j6 kupon 15-20%
értékndvekedést produkal a fogyasztd szamara, ez lehet arengedmény vagy + termék adasa. Veszély: tdl nagy a
kedvezmény (gond a fogyasztd szamara), vagy nagy €rtéki a kupon (ez koltséges).

Rabat: Készpénz visszafizetés vagy beszdmités. A régi terméket beszdmitja X FT-ért az Uj araba.
Csomagolastechnikak, arukapcsolas: Kereskedelmi és promdcids vonzata van.

Jutalmak, sorsjatékok, ajdndékok: Ajandék: diszdoboz, iiveg + pohar. Jatékok: pontgyiijtés.

Kereskedelmi értékesités 0sztonzés
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Cél:
e akereskedd foglalkozzon a termékkel (belistazas)
e vasarlasok mennyiségének a novelése (a kereskedd raktaroz: a koltség nincsen a gyartonal, ez a kereskedot
Osztonzi, hogy eladja)
e promocios dolgokra ravenni a kereskedoét

A kereskedd szamara egy eszkoz létezik: az arengedmény. A kereskedd motivalasa: a koltségeket elvonni téle, vagy
haszonhoz juttatni. Pl.: késébbi fizetés, mennyiség fiiggd arkedvezmény, kirakat elkészitése (ha benne van a gyartd
terméke).

Személyzeti értékesités 6sztbnzés

A személyzetet prébalja meg abban érdekelté tenni, hogy minél tébbet adjon el. Eladasi versenyek: jutalom, ha jol teljesit.

Stratégiai tervezés az értékesités §sztonzés kapcsan
1. milyen mértékii legyen a juttatas » mit6él fog 6 venni valamit
akcids feltételek: a, a cég feltételei; b, kommunikalt feltételek, ami a fogyaszté szamara megérkezik.
elosztas > hogy jut el a fogyasztéhoz
id6tartam » ,,meddig tart a buli”
id6zités » ,,mikor csinalja”
koltségvetés > az akcid koltségei (Aruminta, szoras ara...) és az akci6t tamogat6 koltségek
értékelés, tesztelés » értékelés: a nyereséget, az eldnyt mennyi raforditdssal produkdlta; tesztelés: értékesités
mennyisége ndvekedett-e, ha igen mennyivel

Nookown

REKLAMOK

Besorolasa: milyen hordozon keresztill jut el a befogadohoz. Kiinduldpont: a hordozé rendszerek.
e  Elektronikus: tv, radid, Internet. (Léteznek tébb kimenetes reklamfilmek.)
e Nyomtatott: Ujsag- és magazinhirdetések, kiadvanyok.
o Kozterileti reklamok: atmeneti fajta, nagy részilk nyomtatott. Ide tartozik: térbutorok, korlatok, padok, felhére
vetités.
e Eladdhelyi reklamozas

Elektronikus
Reklamtervezés: 5M — tervezés (minden reklamnal ezt végig kell gondolni): 1. cél, mit akarunk elérni vele
(misszid); 2. mennyi pénzt lehet rd kolteni (money); 3. Uizenet (message); 4. hordozok (média); 5. tesztelés, mérés

Célrendszer (1.)

e Tajékoztatds, informéaciokozlés: uj termékrdl, 0j hasznalati modrdl, arvaltoztatasrol vald
tajékoztatas; termék milkddésének magyarazata; fellelhetd szolgaltatasok leirasa; téves felteves
korrigélasa; fogyasztok félelmének a csdkkentése; vallalati image épitése.

o Meggydzés: markapreferencia kialakitasa; batoritds a cég markajara vald attérésre; vasarlo
termékjellemzoékre vonatkozé észlelésének megvaltoztatasa; fogyaszté meggy6zése arrol, hogy
most vasaroljon; fogyasztd meggydzése arrdl, hogy fogadja az iigynokot.

e Emlékeztetés: emlékeztetni kell a vasarlokat, hogy a termékre sziikség lehet a kozeljovOben;
emlékeztetni kell arra a fogyasztdt, hogy hol veheti meg a terméket; szezonon kivil is
fenntartani az érdekl6dést; fenntartani az érdekl8dés szintjét.

Pénz (2.)

Mi hatarozza meg:
e Eletgorbe
o  Piaci részesedés
e  Zsufoltsag
e  Gyakorisag
o  Termék helyettesithetdsége
e Gyakorisaga

Uzenet (3.)
e Raciondlis: pl.: ,,Fundamenta”
e Emoncidlis: ha nincs a termék, akkor az negativ érzelmeket valt ki, pl.: ,,Signal” fogkrém. Pozitiv
érzelmek kivaltasa, pl.: ,,Gy0ri Edes”.

e Mordlis: racionalis és emoncialis egyszerre, pl.; ,,Agrar Hitel”
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A hordozok osszeallitasa (4.)

Milyen hordozokon keresztill jusson el a hir.

Tesztelés, mérés (5.)

Reklamspot, reklamblokk: 6-10 spotot tartalmaz, az els és az utolsé kiemelt helyet foglal el. Azért, mert az atvaltas az 1.
spot végén vagy a 2. spot elején torténik, ezért draga az 1. hely.

Reklamfilmgyartas

1. Brief:
e miacél (eztis tartalmazza)
e eztadjaacég
2. Re-brief:
e ligyndkség valaszol a megbizd cégnek, és azt tartalmazza, hogy 6k hogyan értelmezték a briefet.
(visszaigazolas)
3. Gyartas:
e SCRIP irasa (storiboards): lerajzolva, hogy mit szeretnénk a filmen latni > vagy ,,favag6” vagy ,,van
benne valami”
e  Szereplok, helyszin valogatasa (casting). Helyszin: eldre felvett képek » studio; kiilfold » pl.: Dél —
Afrikaban forgatni sokkal olcsobb, mint idehaza; hazai helyszin keresése. Szereplok: arc, kép, hang »
a hang felvétele utémunka.
e Utomunkak: Hangalatét. Vagasok > milyen temp6t adunk neki. PL.: ,,Pepsi” — nagyon rovid vagasok,
3 - as; ,,Coca Cola” — 1,5 masodperces vagasok; Autoreklamok esetés akar 4 masodperces is lehet.
Feliratizasok.
KOZTERULET
Méretek:

Avenir: 3X4 m.

Tobbi: 510X240 cm.
Citylight: 117X171 cm.
e ESMA: 100X140 cm.

Kozterdiilet (mint reklamhordozd)
1994 — 1998/99 kozteriilet nagy foku elterjedése. Magyarorszagon a tv az elsédleges reklamhordozo. A kozteriilet

a3.

helyen all. (a sajt6 a 2.) Problémdja: fellelni az eszkdzoket; olyan hordozé kbzeg, amelytél a befogadd nem tud

elzarkozni > komoly etikai és jogi szabalyozas. Feladata: izleti (,,pénzt termeljen™), esztétikai funkcio. Cégek Mo.—

on:

EuroPlakat, Outdoor, ESMA (spanyol), Avenir (francia).

Milyen hordozok tartoznak ide?

1.

wmn

Oriasplakat: 12 m,, Avenir: 3X4 m., tobbi: 510X240 cm. Van nagyobb méretii, de az a 12 m, tobbszorose.
Véd tavolsag: 50 m normal. Uttdl val6 tavolsag: 100 m (autut, autopalya). Mozgd, dinamikus Gridsplakat:
pl.: LG — 3 takarasban 1évé oszlop. Nagyon révid a befogadoképesség / id6: 5-6 masodperc az észlelés, l4tas;
2-3 masodperc befogadas mar jo. Vizualis bombak: befogadd id6 és a befogadas egyensulyban legyen, ne
legyen tllterhelve a befogadott.

Metréplakat: sok széveg, nagy illusztracio.

Normal utcai plakat

Citylight: mérete: 117X171 cm. Pl: buszmegalléban hatulrél megvildgitva. Falra lehet vetiteni.
Villanyoszlopokon: ESMA 100X140 cm (1 m, felett). Falfestmények. Kozteriileti reklamhordozok: korlat,
szemeteslada, kerékpartarold, padok. Reklamballon. Fényreklamok — fut6fény. Hatranya: télen vilagitani kell,
nyaron elveszti a szinét » a szinek fakulasi ideje kiilonb6z6.

Mindségi felé kezd elmozdulni a mennyisé€g iranyatol.

A HATEKONYSAG MERESE

1. GPI (Brutt6 hatosugar) — mekkora a kontaktus szam, azaz hany emberhez jut el a hirdetés.
e Sajtd: eladott példanyszam ? olvasdk szamaval. Pl.: 1 db kdnyvtari példany 8 db olvasot jelent.
AGB médiafigyel6 cég —a mért adatnal mindig kisebb az eredeti.
e TV: régen csak megkérdezés Utjan lehetett felmérni, ma mar miiszeres technikai megoldas
létezik.
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| Miisorkontroll |—l Miisorazonositas

[ Telefonvonalak < [ Napi mérési eredmgnyek |
/

| Mérémiiszer || Alapadatok | | Kombinalt,adatok |
|

[ Stlyozott adatok |
/

| Haztartasok |—— Miiszaki adatok |

| Személyi adatok

2000 haztartds, napi nézettségi adatok, legnézettebb r ek. Korreralo mérések:
megkérdezés, energiafogyasztas — adott kiugrd, magas értékek valosagtartglma hogyan ellenérizhetd ( minél
tobben nézik a tévét, anndl kisebb az energiafogyasztas).

. Radi6: napldiras, telepitett méréhelyek

1. NPI (Nett6 hatésugar) — kontaktus szambdl hany % a7 aki a mi| célcsoportunkba tartozik.
Demografiai adatokbdl lehet levezetni. Sajtd: becstilt adatok;/radio: megkgrdezés; tv: miiszeres. Feles
szOras: pénzkidobas, cél ezt minimalizalni. Napilapok /esetében nagy a feles szoras. Minél
markéansabb egy lap arculata, annal kevesebb a feles szoras/ A helyi lapokban valé hirdetés jobb.

2. CPT érték — koltség és hatosugar Osszevetd modszer. /1000 fore jutd [koltség. Felndtt haztartisra

vonatkoz6 CPT értékek. (1-1,5 Ft 1 kontaktus)

Eddig médiakutatasi, médiafogyasztasi modszerek szerepeltek.

3. Hatékonysagi kutatas. Mi maradt meg? Emlékezef — tesztek, tetszési indexek, felidézés mérése
(markafelidézés)
o In house tesztek: kis populacion mérik a rgklamfilmek hatasat.|Eljarasok: 1. megkérdezés, 2.

technikai eszkdzok.
o Elbzetes tesztelésre jo: 1. EG, EKG: az/alanyt bedr6tozzak; gkkor befogadd, ha felfokozott
érzelmi &llapotban van; vagasokat ,,be lehet 16ni”. 2. Szem — andlizis: hova néz; hova fokuszal,
milyen mélyen; figyelem — térkép rajzolasg; mozgokép — ,,elvonjg a figyelmet” kockak kivagasa.
o Gyerekreklamok: jol lehet tesztelni. Reklamvetités utan hazatelefonal és elmeséli, hogy mit
latott a reklamban.
o Noteszlap teszt: Reklam nézés eldft valasztani lehet egy/miiszaki terméket a papirlapon
felsoroltak koziil, reklamvetités utan ( a papirlapon szerepld tefmékek koziil egyet reklamoznak)
Ujbdl meg kell jeldlni egyet. Az &tallok-szamabdl lehet arra kdvetkeztetni, hogy mennyire volt
hatékony a reklam.

Adott CPT hozta-e a vart eredményt vagy nem. 1-1,5 Ft f6z6tti kontaktus szam megéri. 25-30%-os felidézés jo (pl.:
reklamkampany esetében).

NYOMTATOTT KOMMUNIKACIO

Az embléma, a logo fekete- fehéren is allja meg a helyét, utdna mindegy, hogy milyenek a szinek.
Monitor: R+G+B (piros, zold, kék) — ezek adjak a fehér szint

Nyomda: C+M+Y+K+N+Z, C+M+Y adja a fekete szint; K — kulcsszin; N — narancs; Z — zéld.
Mély nyomas: pl.: pénz

Magas nyomas: pl.: matrica

Siknyomas: zsirfogo és zsirtaszito foltok Iétrehozésa.

KIALLITAS, VASAR
Kiallitdson megjelenik: nyomtatott és elektronikus eszkdzok, és a személyes eladas.

Jellemzése: Nehéz jol megszervezni és véghez vinni. Mar a XI1V. szazadtol kezdve létezik. Leginkdbb komplexnek tartott
marketing kommunikéacios eszkdz. Fontos, hogy jol sikeriiljon, mivel itt megjelenik a termék és a vallalat arculata. Térben
¢és id6ben koncentralt piac, jol modellezi a nagy piaci viszonyokat. Rovid ideig, intenziv kdzonség el6tt képviseli a céget €s
mellette prébal értékesiteni is.

Kilonbség:
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e Kiallitds: nincs értékesitési tevékenység. Pl.: EXPO. Ma mar becsempészik az értékesitési technikakat is a
kiallitdsokra, de nem a hagyomanyos eszkdzoket > vagy engedélyt kérnek a szervezOktdl, vagy kuponosztas,
csomagkuldés.
e Ipari vasar: nincsen értékesités.
e  Mindkettd (kiallitas, vasar) informacidszolgaltatd €s értékesités 6sztonzo tevékenység.

Cél: egy helyen egy id6ben egy iparag piaca felvonul és jo piaci attekintés nyilik adott teriiletrdl.
F6 célok:
e Piaci jelenlét (ezt demonstralni) — kapcsolatépités zajlik, vagy a régi kapcsolatokat apoljak. Piacra 01j belépdk
elészor csak latogatok.
e  Kommunikacios proba — tesztelnek, kiprobalnak (] technikékat; frontszemélyzetet képeznek.
o  Ertékesités > vasari megjelenés
e Latogatoként: informacioszerzés és tajékozddas. Pl.: 1-1 cég milyen tékeerds — versenytars; fogyasztdk felmérése
— termék tesztelése a fogyasztokon; technolégiardl tdjékozodas — hol tart a piac.
e  Munkaerdtoborzas
e Sajtdkapcsolatok apolasa

KIALLITAS

Melyik kiallitdsra menjen a cég?
Osztéalyozési szempontok:
1. Mekkora a kiallitas vonzaskorzete

e Helyi kiallitas (pl.: Szegedi Nemzetkozi VVasar)

e Nemazeti (pl.: HungExpo)

e Hivatalos Nemzetkdzi Vasar: Szakma Top megmeérettetései 1. szakmaban évente 1. Ezek 1., 2., és 3.
kategorias vasarok (fligg cégek szamatol és vonzaskorzetétdl). Mi kell ahhoz, hogy valami nemzetkdzi
vasar lehessen: minden évben van és kb. ugyanakkor; minden évben ugyanott van; max. 3 hetes legyen;
lehetnek termel6k és els6 forgalmazok; min.20%-a kulfoldi.

2. Milyen a felhozatal, ajanlat

e Altalanos kiallitas (pl.: BNV) — altalanos fogyasztéasi szokasok.

e  Szakvésérok (pl.: Konstruma — épitészet, Foodapest)

e Létezik a kettd kozott dtmenet

3. Funkcié
o Ertékesitésre szakosodott vasar
e Kiallitas
e  Keverék

4. Idétartam
e Allando kiallitas (pl.: USA)
e Id@szakos, hosszabb — rovidebb id6tartam
o vilagkiallitas

Milyen szegmenst szeretne kiszolgalnia cég?
e Hagyomanyos, altalanos kdzénség
e Szakmai kozonség; szakkiallitassal egy id6ben altalaban konferenciak is vannak.

Id6zités — mikor menjen a cég?
Usa-ban évente 8000 kiallitas van. J6, ha egy kiallitas szezon eldtt van.

Koltség
e Helypénz: puszta hely vétele: (X m,), erre a cégnek kell egyedi standot allitania. Ezek nagy m, - esek (50-100

m,), max. 300-500 m,; egységstand vésarlasa: 3X4 = 12 m,, de van 3X3-as is. A tobbszordsét is meg lehet
vasarolni.

e Felar: helyszini felar nincs; fejstandok (sor vége) és sarokstandok (itt jobb a ralatas) esetében van.

e  Széllitas - ipari teriileteken még jelentésebb

o Biztositas — vasarszervezk tobbsége kotelezéen elbir biztositasi tételeket

e Uzemeltetés Koltsége: vasarrendezéi szolgaltatisok (viz, villany); bérlemények (virdgok); személyzet bére,
szallasolasa, etetése, ruhazasa.

e Széréanyagok, kiadvanyok

KIALLITASRA VALO KESZULES

1. Eldonti a cég, hogy melyikre megy



Forras: http://www.doks

Marketing

i.hu

kommunikacio 2002/2003 6szi félév

2.

w

o

7.

Mérés
Kap

Jelentkezés — szerz6dés alairasa — alapszolgaltatasokra. Kotelezé elemek: teriilet; kozmii, csarnok beltéri
vilagitisa; betereld propaganda; sajto; vasari katalogus; kiallitasi arukra vamelGjegyzés biztositasa. Esetenként
igénybe vehetdek kiilon szolgaltatasok is: szallitmanyozas, kirakodas; standépités (pl.: vilagité hid);
villanyszerelés; telefon/Internet bekdtése; kiszolgald személyzet; konferencia; viragszallitas...

Stand megtervezése: épitészre illik bizni; egységstand esetében a grafikus, dekoratér kolléga feladata.

Személyzeti felkészilés: nem elég odarendelni a hostess-t aznapra, eldszor a terméket meg kell vele ismertetni.
Dekorativitas.

Engedélyezés, vamolas

PR tevékenység: Eldite: meghivasok — protokoll meghivok, amiket a cég az ugyfeleinek kiild tovabb. Eurdpai
kiallitasra 12 000 db-ot, magyar kiallitasra 3-500 db. Ottani tevékenység: frontszemélyzet, sz6réanyagok — napi
forgalmi szint 300 db. (3 napos esetén 1000 db). Follow up tevékenység: AKki ott volt, annak e-mail, levél ...Ezt
segiti a kapcsolat-felvételi tirlap.

Operativ terv, forgatokonyv: adott idépontban ki mit tesz; feleldsok, ki mit intéz; nem csak ott, hanem elébtte is;
bemutato.

csolat-felvételi trlapok megtekintése. Kiallitasi zardjelentés (mennyit koltottek és mennyi a bevétel). Sajat

kontaktusszamot meérjuk (a szomszédeét is) — 6sszehasonlitasi alap.
Gyakorlat

e Nagyon draga — magyar kiallitasi arak ott vannak, ahol az eurdpaiak.
e Anagyok kiugranak és elmennek kiilféldi kiallitasokra. 2. vonal van Magyarorszagon. Negativ tendenciak.
e Eurdpai kiallitasi tendencia egyre jobb, szinvonalasak

Szamitani lehet

PR KOZ

o  Nemzetkozi Kiallitasi Bulletin (latogatoszamok, kiallitasi idépontok)

e Német AUMA kiallitasi kiadvany (naptar)

e  Mo.-on HungExpo

e FKM - KolIni piackutat6 cég elemzi a kiallitasokat (magyar elemzett kiallitas kevés)

ONSEG KAPCSOLATOK

’ Atfogc')

tervezett eréfeszités cég és kornyezete kozotti bizalom épitésére.” /Mexikdi Nyilatkozat/

A bizalmi viszony gazdasagi elényokkel fog jarni a kommunikacio teriiletén és egyéb raforditasi terlileteken is.

Kornyezeti PR

Valsag

Kiils6 PR: 1. lokdlis, 2. 4gazat

Bels6 PR: Az a feladat, hogy bizalmi viszonyt épitsen ki; az egyén higgyen abban, amit tesz. Ott tartsa az
embereket, lelkileg vagy fizikailag megakadalyozni azt, hogy a konkurenshez menjenek at. Pl.: cégen belili
tegez6dés akar 18 %-kal is csokkentheti a fluktuaciot.

Beszallitoi kapcsolat: J6 megitélésti cégnek nagyobb fizetési hatarid6t adnak.

Pénziigyi partnerek: Bankok; a jelenlegi pénziigyi kérnyezet nagyon rugalmas.

Kereskeddk: Fontos a beszallito jo megitélése. Ha jo egy kereskedd, akkor a jo tulajdonsagait tartja szem el6tt.
Vevok: Felhasznal6i, fogyasztoi PR. A termékpolitika elengedhetetlen része. Valsagkezelés esetén fontos szerepe
van.

A sajt6 a valsag jelekre sokkal fogékonyabb.

Termék visszahivasa: El6fordul, hogy bizonyos széridkat vissza kell hivni. Ha a eladd és a vevo kozott bizalmi
viszony van, akkor ez elnézhetd; ha nincs ilyen viszony akkor peres {igy is lehet bel6le. Azt a kart kell okozni a
kéartevének, mint amekkora kart okozott a problémaval. (aranyosan)

Kornyezetet terheld valsadgjelenségek

Mire lehet készilni:

Vélsag kommunikéciéra
Folyamatos bizalmi viszony épitése (a fogyasztok nem reagalnak rosszul a tilzé sajtéhirekre).

Fészabaly: eloremenekiilés. Kompenzalni a fogyasztot, tobbet adni neki, mint amire szdmitott.

Eszkozei

Sajto: hirek, informaciok. Hihetd, megalapozott informaciok. Pl.: PR cikk — egy személy a kérdez6 és valaszado.
Tudositas. (A vallalatvezetok nem tudnak nyilatkozni.)
Események, eseményszervezés: pl.: partnertalalkozok, vallalati bels6 napok. Cég illetve agazat specifikusak.
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Kdzszolgalat: szponzoraldsok: cél, hogy kommunikacios értéket érjen el, amit talfizet. Sport, kulturalis, miivészi,
civil terlileteken. (Ezzel szemben: a tamogatasok valamilyen segitségnyujtassal prébalja megemelni a presztizst,
nincs igazan kommunikacios értéke.) Lesi szponzor: szponzor médszer, nem az eredményt tdmogatja, hanem
annak a kozvetitését. Pl.: a Ford az UEFA hivatalos szponzora, a kdzvetitést segiti megvasarolni.

Cégarculat — IC (corporate identity): Részei: corporate design > arculati megjelenés, corporate behavior > vallalati
viselkedés, corporate communication > vallalati kommunikéacio

SZEMELYES ELADAS

Az utdbbi idékben megnétt a szerepiik. Az ipari/szervezeti piacokon nagyobb a silyuk, az értékesitésnek 70%-a ilyen
modon torténik.
Legtobbszdr a személyes eladas menedzseri kérdéskorbe tartozik.

Lényege: a vevd és az eladd személyes kontaktus alapjan taldlkoznak, személyes kommunikacios szituci6 > interaktiv
viszonyba kerllnek és erre kell felkésziteni az egyéneket, a szervezetet is.

Frontszemélyzet

e Aki kapcsolatba keriil a vevokkel
e Elsddleges feladat a vevokkel valo kapcsolattartas
e  Munkaja nemcsak kommunikacios részbél all:
O on stage tevékenység: kommunikéci6 a vevovel
O Dback stage tevékenység: ezeket a tevékenységeket a vevo nem latja
e A frontszemélyzetet tamogatni kell.
e A business support tevékenységet (tdmogat6 tevékenység) mas személyzetnek kell ellatnia.

Frontszemélyzet feleldsségi szintjei

Szalliték: nincs feleldsségiik. Feladatuk, hogy adott terméket eljutassak a fogyasztokhoz. Nincs dontési jogkoriik.
Megrendeltetdi felelésségi szint: Feladata a megrendelések felvevése, mar a rabeszéléssel is élhet, azaz bizonyos
mozgasi korrel rendelkezik. Nincs déntési jogkdre. Tudnia kell, hogy sajat cége szempontjabol melyik az optimalis
megoldas, de nem alakithatja. “ Az illet6 tudja azt, hogy melyik bulin mennyit keres.” P1.: autddillerek

Képviselk: Valamilyen jogosultsagi koron beliil dontenek. Felelésségiik van. Bizonyos +-t adhatnak, pl.: kisebb
ajandékokat, arengedményt. Pl.: orvoslatogatok, teriileti képviseldk.

Amikor a frontszemélyzet elvileg nem érdekelt a vasérlasban: kommunikacié lényege a kompetencia. Pl.:
tanacsadok — altalaban miiszaki tipusu tanacsadas.

Ugynokok: a megrendeltetdi és a képviseldi technikékat dtvozik. Keresletet teremtenek és utdna azt kielégitik.
Komplex kommunikacios és értékesitési feladat.

A szintek kommunikacios feladatai kiilonbozéek.
A frontszemélyzet feladatai

e indulaskor: tervezés
e  késbbb: iranyitas, menedzsment

A tervezés lépései

Mi lesz a rendszer célja?
0 El kell donteni, hogy az értékesités elsdédleges vagy masodlagos cél.
Milyen stratégiat valasztanak a célhoz?
0 Milyen frontszemélyzeti stratégiat fognak miivelni.
1 ember — 1 ember > iigynok
1 ember — t6bb ember > bemutatok
tobb ember — egy ember » szervezeti piacokon értékesitési csapat és pl.: a vallalat vezetdje
tobb ember — tébb ember
Technikdk: a, versenyistallok: kommunikécids szempontb6l kevésbé vannak felkésziilve, nagy kontaktus
szamra térekednek, intenziv. b, kevesebb tigyfél, jobb felkésziiltség, extenziv, booking-rate: mérik, hogy
hanyadik megkeresésre lesz (izlet, aminek az értéke 2-3,5 kdzott valtozik. Pl.: pizza futaresetében 2 mar
jO érték.
Struktara
o0 versenyistallok: lapos felépitésii szervezet, fiatalok, nagy kudarctiir6 képesség, teriileti szervezédés
0 b, eset: kisebb létszam, termék v. piac alapu a felosztas
Nagysag
0 Hanyan legyenek?

O O0OO0OO0OO0
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0 Magyarorszagon a pénz hatarozza meg a létszamot, helyette annak kell meghataroznia, hogy mit varnak el
és ebbdl adodik a 1étszam.

Dijazas

0 Egzakt numerikus dolgokon kell alakulnia.
Fix bérezésii rendszer: fizetést kap a frontszemélyzet, igy tevékenységét allanddan ellendrizni kell.
Jutalékos rendszer: amennyit eladott, annyi pénzt kap. 100% jutalék ellenérzés nélkiil.
El6z6 kettd otvozete: bonusz, mozgobéres rendszer, a teljesitményét prezentaljak.
Koltségalapi modszer: a termelt értékhez a munkamennyiséget nem tudja hozzarendelni, de
koltségtényezokhoz igen. Pl.: futott km.

(el el eRNe]

Frontszemélyzet menedzsment

1.

n

Toborzas
e Fel kell venni azt az embert, akit keresnek
Kiképzés, betanitas
Iranyitas
e Hogyan iranyitjuk a frontszemélyzetet?
Motivalas
e Tobb kudarc, mint sikerélmény éri a frontszemélyzetet
e Hamar elfaradnak, elfasulnak
o A motivalo eszkdzok komoly tarhazat kell felvonultatni a pénzen kivdil is.
Ertékelés
e Legyen vevdi visszacsatolas
o Ertékelési technikak: 1. alulrél jové értékelés (beosztott értékel), 2. feliilrél jov6 értékelés (fonok értékel), 3.
horizontalis értékelés (munkatarsak egymast értékelik)

Kommunikacids technikak 6 1épése

ok wdpE

Felkésziilés

Belépés: kommunikator megjelenése fontos, nincs masodik benyomas, az elsé szamit
USP (unigne selling propositin): ez az ajanlat miért j6 neked, az illetdre szabott ajanlat
Rabeszélés

Zaras, Osszefoglalas

Utégondozas
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