A Disznovény Kereskedelem cimii lap idei 3-4 szamaban Tonk Emilnek, az
drképzésrol tartott eléadasarol tudositunk. A Marketing Szovetség mas

eloadasait rendszeresen tagjaink figyelmébe ajanljuk.
Hogyan alakitsuk ki az arainkat?

A Magyar Marketing Szovetség legutobbi rendezveényén Tonk Emil tartott

eloadast az arkeépzésrol.

Az arnak ma mas a helye a kereskedelemben, mint kordbban, a hidnypiac idején
volt, mondta bevezetdjében. Kit érdekelt akkor a banan ara, amikor kapni sem
lehetett, barmit kifizettiink érte, amikor valahol arusitani kezdték. Az ar
napjainkban mas helyre keriilt, de most sem az elsére, mondta, az aruval

szemben tamasztott elvarasok, és mas, egyeb szempontok kertiltek eldtérbe.

Az ,arérzékenység” idétlenség, mondta, a vasarlok ma nem arat vesznek,

nem arra €rz¢kenyek, hanem arra ha nincs, vagy ha nem megfeleld a mindsége.

A vevO ma a legjobb mindseéget keresi, a legjobb aron. A kinalati piacon a
JO termek dragabb, a gyengébb mindségii olcsdbb. A vevo ebben a tajékozatlant

jatssza, €és gy tesz, mint aki nem tudja, miért keriil annyiba az a termék.

Jo ha tudjuk, hogy nem az ara a fontos, hanem, hogy az a term¢k tetszik-e,
kell-e a vevonek. Azt kell éreznie, hogy az neki megeri. Ha tetszik a termék,
akkor kérdés, hogy megvan-e ra a pénze. Ha nincs, akkor sem az olcsdbbat veszi
meg, inkabb eltervezi, hogyan gazdalkodja majd ki az 6sszeget. [Példaul a

kiilonb6zd tinnepek (ajandékozasi lehetdségek) 6sszevondsaval. ]

Balgasag azt hinni, hogy a vésarl6 megveszi az olcsobb terméket, ha az
nem tetszik neki. Csakis akkor vésarol, ha az megéri neki, ha tetszik neki, ha azt
a terméket akarja. A kevésbé tehetdsek ritkabban vasarolnak, azt viszont

alaposan meggondoljak.

Jo, ha azt feltételezziik a vevordl, hogy igényes és megfontoltan vasarol.



A vevlnek jol esik, ha azt érzi, hogy mi kinézziik beldle, tudjuk rdla, hogy a jot
keresi. Mi ebben gy segithetiink, ha tudatjuk vele, miért éri meg neki éppen azt

a termeket megvasarolnia.

Arengedmények

A termék ara a nyereségiinket, az eladott aru beszerzési értékét és a miikodési
koltségiinket tartalmazza. Soha ne a miikodési kdltségen takarékoskodjunk,

tanacsolta az eloado.

Ha valamibdl engedményt adunk, akkor azzal folkeltjiik a vevd

érdeklddését, azt kezdi keresni, vajon hol, hogyan akarjuk 6t ,,atvagni”.

Tonk Emil az drengedményrdl azt mondta, hogy ne adjunk semmit olcsobban,
inkabb adjunk a termék mell¢ valamilyen pluszt, az dra azonban ne csokkenjen.
Ha olcsobban adunk valamit, akkor azzal a sajat, valamint a kollégaink
munkajat is leértékeljiik. Ne feledjiik, semmi nincs ingyen. Az
engedménystratégiank tehat: ne az arbol enged;j, hanem adj hozza szolgaltatast,

ami a termék hasznalatat segiti.

Ne bantsuk a vevonk elégedettségét, ne mindsitsiik a dontését, ha

torténetesen nem toliink vasarol. Legylink mi a legjobb alternativa.

Az ar felépitése

Meg tudjuk-e védeni az arat? Gondoljunk a sajat vasarlasainkra, ha megvettiink

egy nekiink tetszd arut, meg tudjuk-e otthon védeni annak az arat? Elrejtjiik,



olcsdbbnak mondjuk otthon, hogy megvédjiik az arat?

A mi vevOnk kapjon megerdsitést abban, hogy j6 az a termék, amit

megvett. O ugyanis nem a termék tulajdonsagaért fizet, hanem az abban re;jlo

értekekért. Mik ezek az értékek?

l.

~ o

A minéség. A vasarlok j6 mindséget keresnek, kedvezd aron.
Megvaltoztak az elvarasok, a mai vevo egyre jobbat akar. Nekiink is a
mindséggel, a mindség mellett kell tehat érvelniink. Azzal, ami miatt az a

vevonek megéri.
A brand — a marka. Hosszu tdvon garancia az ar megvédésére. Az erds

brand j6 arat is jelent, a marka nélkiili, in. no name termék biztosan veszit
a j6 branddel szemben. Kiilonosen igaz ez az online-kereskedelemben.
Senki nem vallalja annak a kockazatat, hogy névtelen terméket véasarol az

interneten. Torekedjiink a marka kialakitasara.

. A hasznok. Azok az elonyok, amelyek nem latszanak a terméken, de

amiért megéri azt megvasarolni. Ez tulajdonképpen az az alap, amiért a
termek egyaltalan létezik. A vasarlok hasznokat és nem tulajdonsagokat
vesznek. A hasznokat megtudhatjuk a gyartotol, illetve 6sszegytijthetjiik
magunk is, hogy tudjunk mit ajdnlani, elmondani réla a vasarloinknak.
Szaktudas is kell a termékben rejld hasznok, értékek megszerzéséhez,

illetve hogy azokat megfelel6en elmondhassuk a véasarloinknak.
A szolgaltatasok. A szolgaltatasrol 6sszegyiilé vélemények a mi legjobb

referencidnk. Az elégedett vasarld véleménye mindennél fontosabb.
A referencia-hasznok. Ezek az Un. specialitasok, az extrak, illetve a

pontossag. A vevO szamara ezek fontosak, nekiink pedig ezek segitenek
az ar felépitésében. A pontossdg ma nagyon fontos, ez a bizalom alapja,
kinosan tigyeljiink ra, tandcsolta az eldad6. A referencia-hasznokat mi

tudjuk, gondoskodjunk azonban arrdl, hogy azt a vasarldink is megtudjak.
Szolgaltatasok a termékkel.
A garancia. Okvetleniil bizalmat ébreszt magunk irant. Az egyik példaul

a pénzvisszafizetési garancia.



8. A versenytarsak. Fontos, hogy magunkat jol, a megfeleld helyre
pozicionaljuk. Ne szidjuk a versenytarsainkat, épitsiink inkabb azok

erdsségeire.
9. A sajat személyiink. A vevok kotddnek a névhez, egy személyhez, az

szamukra garancia, amely biztonsagot jelent. Ezért fontos, hogy mi jo
mindségli emberekkel dolgozzunk. A munkatarsainknak viszont érezniiik
kell, hogy veliink, rajtunk keresztiil érdemes, megéri dolgozni. A vevd

szamara fontos tényezok a biztonsag, a nyugalom és a pontossag.

Nem lehetetlen elfogadtatni az arainkat. Ne alkudozzunk magunkban az
arrol a vevo tudta nélkiil. Engedjiik viszont el a vevdt, ha azt mondja, nem tudja
megvenni azt a terméket. Azt kell éreznie, hogy neki fontos, hogy toliink

vasaroljon €s nem forditva.

A vevdink legyenek mindig elégedettek, tudatositsuk benniik, hogy ami
jo, az tobbe keriil. Uzleti filozofiankbdl vilagos legyen, hogy ezért az arért mi
ezt a mindséget kinaljuk. Mutassunk viszont azért az arért olyasmit, ami a

terméken nem latszik. Ilyenek pl. a referencidk €s mas kiilonlegességek.

Lejegyezte: Biza Kldra

A Magyar Marketing Szévetség, tdgabb értelemben a marketing szakma, azaz a
tudomany ¢€s az ipardg osszefogasa. A marketing tdrsadalmi elismerését, a
gazdasagi €letben torténd sikeres alkalmazasat segiti kialakult

kapcsolatrendszerével.

Megteremti az Osszefogas lehetoséget a szakma elméleti oktaton, illetve

gyakorlati felhasznaloi kozott.

A novekedésre €s a fejlesztésre alakult — legyen sz6 tudasrol, tizletrdl,

kapcsolatokrol vagy kozdsségrdl . Eszkozoket és eréforrdsokat nytjt ahhoz,



hogy tagjai sikeres marketingesek legyenek egyénileg vagy vallalkozasukkal.

Tudasbazisként és kapcsolattarként kinal lehetdséget tagjainak, hogy

nagyobb elismertséget érjenek el a szakmai €s az iizleti kozosségen beliil.

Az 1990-ben alakult Szovetségnek ma 250 tagja van. A tagsaggal a
dijmentes szolgaltatasok mellett szdmos elényt kindl, tobbek kozott képzési
kedvezmeényeket a sajat, illetve a tarsszovetsegek altal rendezett képzések

részvételi dijabol, illetve az eseti szakmai kiadvanyok arabol.
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Tonk Emil tapasztalt el6ado, lendiiletes, magaval ragado eléadasmodja miatt

igen keresett, népszerll iizleti tréningek vezetdjeként.

A Tonk Emil, az Uzleti Akadémia vezetdje, a Magyar Marketing Szovetség
egyik alapitdja.


http://www.marketing.hu/
mailto:marketing@marketing.hu

