Ertékesités a XXI. szazadban
(vagyis: "Vissza a jovébe!")

Van-e még egy olyan szakma, amelyik jelentés eredményekkel bliszkélkedhet, és
ennek ellenére annyira népszerttlen, mint a kereskedelem?

A hagyomanyos kereskedelem és a modern id6k kovetelményeinek megfelel
kapcsolati marketing (MLM), egyarant a jol jdvedelmez6 szakmak kozé tartozik, de
egyiket sem talalhatjuk meg a "leginkabb elismert és népszerl foglalkozasok"
kategoriajaban.

Mi ennek az oka?

A korabbi évek soran meglehetésen sokat megtettek ezért azok a személyek, akik
ugy vélték, hogy ez a két szakma kivalo lehet6séget jelent szamukra a gyors és
konnyl meggazdagodasra az emberek manipulalasa révén. Micsoda szégyen!

Bizonyara mindenkinek b&ven volt mar alkalma az ilyen alattomos, beugratés
trkkokkel operald kereskeddkkel talalkoznia. Az eladas folyamatanak ilyen - kontar -
maodon torténd kivitelezése, az embert leginkabb egy cserbenhagyasos
autobalesetre emlékezteti.

Tény viszont, hogy az értékesitéssel foglalkozok kozott nagy szamban talalhatok
olyan keményen dolgozo6, a szakmajukat kivaldéan miveld, becslletes, profi
kereskedOk, akik az ugyfeleik problémamegoldasaban valo segitést tekintik
hivatasuknak.

Milyen Uj tendenciak figyelheték meg a mai kereskedelemben?

Az édriasi bevasarlokdzpontok és hipermarketek szamanak rohamos névekedésével
egyid6ben a kiskereskedelem fokozatosan hattérbe szorul. Felmerul a kérdés, hogy:
Milyen tarsadalmi feladatot is lattak el ezek a kiskereskedelmi Iétesitmények?

Miel6tt a kérdést megvalaszolnank tekintsuink egy kicsit vissza, a kiskereskeddk
elédjére a vandorkereskedére.

Mit is csinalt 6 valdjaban? Egyszeriien csak leszallitotta az (igyfeleinek az arukat?
Nem, 6 egyidejlileg megismertette vellik az adott termék eldényeit, és meg is
tanitotta 6ket annak hasznalatara. Tehat az igazi munkajat az emberek oktatasa
képezte.

Emellett természetesen magaval vitt az adott termékbdl annyit, amennyit csak elbirt,
és ezaltal az aru fizikai elosztasaban is részt vett. Mai kifejezéssel élve, egyidejlileg
logisztikai feladatokat is ellatott.

Ezt a komplex tevékenységet nevezték el aztan - a napjainkban meglehetésen rossz
szgjizt ado kifejezéssel - eladasnak.

A vandorkereskedé f6 tevékenysége az oktatas volt, nem pedig az "eladas".
Mellékesen kénytelen volt felvallalni az aruk leszallitasat is mivel mas médszer nem
allt rendelkezésre. Egyszemélyben 6 testesitette meg a felvilagosito, hirvivé, oktato
és a szallito szerepét is.
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A vandorkeresked6k utddai az aruhazak voltak. Ezekben a Iétesitményekben volt
alkalma a vasarloknak megismerkedni olyan arufajtakkal, mint a TV készulék, a
mosogatd gép, vagy a hiitészekrény.

Ki lett volna képes megvasarolni ezeket el6szér megpillantva, nem ismerve azt, hogy
egyaltalan mire hasznalhatok?

Szukség volt arra, hogy mikodés kdzben bemutassak a potencialis vasarloknak azt,
hogy milyen elényds az alkalmazasuk. Tehat az aruhazak tevékenységében a
tajékoztatas, felvilagositas dominalt.

A termékek fizikai forgalmazasara - ami pedig egy kulonallé fuggetlen tevékenység
- kildndsebb figyelmet nem forditottak. Ez alatt azt a funkciot kell érteni, ami a mar
mindenki altal ismert termékek hozzaférhetéségének folyamatos biztositasat jelenti.
Példaul az emberek elmennek az Uzletekbe, hogy rutinszerlien megvasaroljak
maguknak a megszokott alapvet élelmiszereiket.

A termékek szellemi és fizikai forgalmazasa évtizedeken keresztil
osszekapcsolva tortént.

A mult évszazad utolsé éveiben aztan egy uj tendenciara figyelhettiink fel. Egyesek
csupan a termékek fizikai elosztasara kezdtek 6sszpontositani és elhanyagoltak a
felvilagosito, népszerisitd tevékenység végzését. Jelentdsen megkonnyitették a
lakossag szamara ismert termékekhez val6 hozzajutast, olcsébb arakat és gyorsabb
hozzaférhetéséget kinaltak.

Mi lett mara ennek az eredménye?

Az oriasi hipermarketek az eladéterikben polcokat bocsatanak a termékgyartok
rendelkezésére, amiket azok a fogyasztas fuggvényében folyamatosan arujaikkal
feltdltenek. A pénztargépek adataihoz hozzaférve, nyomon kdvethetik a termékeik
vasarlasi eredményeit, és 30 - 60 napon bellul az eladott termékeik ellenértékét is
kézhez kaphatjak.

Ugye milyen praktikus 6tlet? A hipermarket nem foglalkozik raktarkészlet
karbantartasaval, ez ma mar a beszallité cég feladatat képezi.

Nézzuk meg akkor, hogy: Néhany ev mulva milyen djdonsagra is szamithatunk a
termékek fizikai forgalmazasa teriletén?

Minden lakasnak lesz egy kamraszer(, hitészekrénnyel is ellatott, arufogado
helysége a bejarati ajtd kdzelében, melynek lesz egy kivulrél elektronikus kartyaval
nyithatd ajtaja. A gyorsposta szolgalat munkatarsanal lesz az egyik ajtényitd kartya,
aki a megrendelt termékeket a megfelel6 helyekre fogja lerakni. Szinte minden
termék hazhozszallitassal lesz eljuttatva a vasarlokhoz.

Ez egy rendkivul praktikus - idémegtakarito - médszer lesz azoknak a termékeknek a
leszallitasara, amelyeket a vasarlok jol ismernek. Viszont teljes mértékben
hianyozni fog bel6le a tajékoztatd, ismertetd funkcio.

Hat igen, itt jon be a képbe a kapcsolati marketing!
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Minél fejlettebb technoldgiai megoldasokat fognak alkalmazni a termékek fizikai
forgalmazasara, az otthonrdl vasarlas népszerisitésére, annal nagyobb igény
jelentkezik a személyes tajékoztatasra, a termékek elényeinek bemutatasara.

Mi a probléma az ofthonrdl térténé vasarlassal?

Nem tudja az ember, hogy mit szeretne megvenni. A hipermarketekben beszerzett
termékek 90 szazaléka a rendszeresen vasarolt termékek korébe tartozik.

De az emberek azért mindig szeretnének valami djat is venni maguknak, ugye?

A nagy bevasarlékézpontok lassan nem lesznek képesek az iramot tartani az egyre
gyorsabb termékvaltasokkal, az ujabbnal ujabb termékek tomeges megjelenésével.

Honnan fognak tajekozodni az emberek arrol, hogy mi a legujabb modell az adott
termékkategoriaban?

A televizidbdl, a folydiratokbdl, vagy egy szakkiallitas meglatogatasa soran.

A kozismert termékek, mint példaul egy mobil telefon esetében - amiket mar jél ismer
az ember - elképzelhet6 ez a tajékozddasi modszer. De tokéletesen kivitelezhetetlen
lesz egy Uj termékfajta, vagy szolgaltatas megjelenése esetében. Gondoljunk csak
vissza az els6 mosogatogepek megjelenésére.

A kapcsolati marketingnek ekkor lesz igazan nyilvanvalo a szerepe. A felvilagositasra
€s megismertetésre koncentrald jellege ekkor fog egyértelmien megnyilvanulni.

A kapcsolati marketinges termékforgalmazé modszert alkalmazo vallalatoknak
nincsenek aruhazai, ujabban mar raktararuhazakat sem muakodtetnek.
Gyorspostaval, vagy egyéb futar szolgalat segitségével juttatjak el a termékeiket a
fogyasztokhoz.

Tevékenyseégukben kizarolag az ugyfelek tajékoztatasa, felvilagositasa kezd egyre
nagyobb szerepet kapni.

A korabban ismerté valt helyi termékforgalmazéi termékelosztas, csufnevén "hazalo
kereskedelem" végérvényesen ki fog menni a divatbdl, és atadja a helyét a
kifejezetten szellemi tevékenységbadl allé klasszikus felvilagositod tajékoztatod,
oktato tevékenységnek.

Ezaltal ez a szakma ki fogja sajatitani onmaganak a kereskedelem legkivaldbb
Osszetevljét az oktatast, az emberek tajékoztatasat azoknak a termékeknek és
szolgaltatasoknak a megjelenésérél, amelyek szamtalan el6nyt jelentenek a
fogyasztok szamara, de még tudomasuk sincsen réluk.

Valdéjaban errél fog majd szélni hamarosan a torténet. A kapcsolati marketing fogja
felkinalni a vasarloknak azt az informaciot, amihez egyébként nem lesz modjuk
hozzajutni...

... és idejlik sem igen jut majd arra, hogy felkutassak maguknak.
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Erdekes elgondolkodni a kereskedelmi tranzakci6 két résztvevéjének szemszdgébél
nézve a torténetet. A kapcsolati marketinges termékforgalmazé - kinalati oldal -
joggal hiszi azt, hogy 6 most a sajat termékeit kinalja eladasra.

A vev6 néz6pontjabal - fogyasztoi oldal - viszont, egészen mas a helyzet: Az 6
szamara egy IDOMEGTAKARITASI lehetdség felkinalasardl van szo.

Azok a személyek, akik ma jovedelemre tesznek szert, kevés szabadid6vel
rendelkeznek. Gyors informaciora van szikséguk ahhoz, hogy még tdbb pénzt
kereshessenek, és minél jobb moédon kolthessék azt el. Gyors tajékoztatast
igényelnek méghozza olyan személyektol, akiket ismernek, és akikben
megbiznak.

Hamarosan bekoszonthet az az id6szak, amikor az emberek turelmetlenul fogjak a
lakasukban varni azt az ismerds személyt, illetve annak e-mailjét vagy video
telefonhivasat, aki majd intelligens, korrekt médon tajékoztatja ket a legujabb
termékekrodl és szolgaltatasokrol.

A kereslet jelent6sen novekedni fog a kapcsolati marketinges tanacsadok irant, mivel
Ok fogjak felkinalni az emberek szamara a legkényelmesebb, legprecizebb médjat a
szamukra szUkséges tajékoztatasnak, méghozza kdzvetlenul a sajat otthonukban.

Minden kétséget kizaréan egy igéretes jovo elbtt allo szakmardl van szo.
Elmondhatjuk, hogy egy igazan kilonleges és izgalmas évtizednek néziink elébe!

Megjegyzés:
Ez az dsszedllitds Paul Zane PILZER egyik cikke alapjan készult.

4.oldal / 4




