Marketing Commando blog - kiilonkiadas

MC hlog nyilt nap
- keérdesek & valaszok -

Hattér: 2007 novemberében meghirdettem egy "nyilt hetet" a Marketing Commando
blog-on, ahol barki bekiildhetett olyan kérdést, amire a valasz nem csak 6t, hanem masokat
is érdekelhet, és én azt igértem, hogy ezekre a kérdésekre valaszolni fogok.

Ezeket a kérdéseket és valaszokat taldlod meg ebben a dokumentumban.

FIGYELEM! Miel6tt izgatottan tovabblapoznal, hogy az altalad bekiildott kérdésre van-e
itt valasz, kérlek ezt a rovid részt olvasd el:

Egy apr6 megjegyzés: a felhivasban két feltétel volt:
1) olyan kérdés legyen, ami masokat is érdekelhet
2) a kérdést a megadott email cimre "Nyilt nap" targymezével add fel

A levelek nagy része beleillett ebbe, de persze voltak, akik annyira csak a sajat cégiikkel
kapcsolatban kérdeztek, ami kizarolag dket érinti, az ilyen kérdésekre itt nem talalsz
valaszt. Voltak, akik nem "Nyilt nap" targymezé6vel kiildték a levelet, ezeket az
asszisztensem igy nem tudta megkiilonboztetni a néha beérkezé ingyen tanacskérg
levelektdl, igy ezekre a megfelels konzerv levéllel valaszolt.

De a kérdések jo része remek volt! Megprobaltam valahogy rendezni 6ket, hogy ne
Osszevissza legyen ez a dokumentum, ami végiil egy komplett marketing segédletté nétte ki

magat. Jo olvasast, okulast kivanok!

(Megj: ahol nincs feltiintetve a kérdezé neve, ott vagy direkt azt kérte, hogy ne adjam ki,
vagy pedig tobben is rakérdeztek az adott téméara)

Lapozz tovabb a kérdésekhez >>
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Kérdés:

Mi szamit j6 eredménynek:
100 megjelenésbdl hany kattintas?
100 latogatobol hany hirlevélre feliratkozas?

-és a latogatok szamatol ez mennyire fiigg?

Mert nem egyenesen aranyos ugy latom. Az egyik honlapomra kb. 100 latogatobol 20
feliratkozott a hirlevélre, a masikon meg csak 100/10 az arany maximum. Viszont sokkal tobben
latogatjak.

A baratomnak meg napi 10-30 feliratkozoja van,

kb. napi 500 latogatobol.

Valasz:

Van egy jo hirem meg egy rossz. A jo, hogy ha ezeket méred, az azt jelenti, hogy igényes
marketinges vagy, és az igényes marketingesnek mindig javulnak az eredményei.

A rossz hir, hogy erre a kérdésre nincs abszolut valasz, csak az, hogy "attol fiigg".

Nézziink egy kis marketing alapot:

Akarmit csinalsz marketingben, az eredményeidet sokminden befolyasolja, de semmi sem
annyira, mint az, hogy KINEK teszed az orra elé az lizenetedet.
Nézziik, ez hogyan csapodik le a Te esetedben:

- Latogatoszerzés: ki latja a banneredet? Ki olvassa el a PR cikkedet? Ki talalkozik a Google
Adwords reklamoddal? Minél inkabb a célk6zonséged, annal nagyobb lesz a kampéany
atkattintasi aranya, és annal tobb lesz a latogatod.

- Feliratkozasi arany: minél inkabb a célkozonségedet vonzod a honlapodra vagy a honlap
kampany oldalara, annal magasabb lesz a feliratkozok/latogatok aranyod. Egy példa: nekem
kiilon kampanyok futnak "marketing" és "marketing tervezés" szavakra. A "marketing" széra
sokan keresnek ra, ez sok latogatot is hoz, de aki ezzel a keresészoval jon az oldalamra, azok
alig 10% aranyban iratkoznak fel. Ezzel szemben aki "marketing tervezés"-re keresve talal az
oldalamra, azok 30% felett iratkoznak fel.

A lényeg, hogy ezeket a dolgokat mindig mérni kell - iigy latom, hogy Te ezeket méred is - és ne
azzal foglalkozz, hogy masoknal mekkora ez az arany, hanem hogy Te hogyan tudod a sajat
szamaidat rendszeresen, folyamatosan javitani.
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Kérdés:

Sok kérdés volt olyan cégekkel kapcsolatban, akik, hogy legyen bevételiik, tobbféle
tevékenységet végeznek, pl: ipari alpinista cég emellett ragaszt oriasplakatokat, felhelyez
nagyfeliiletd molindkat, mésrészt végez tetémosast, csatorna javitast, sablon festést, templom
tornyok festését, globusz javitast, madarriaszto6 felhelyezést, antenna kihelyezést stb. Azoknak
sz0l tehat ez a kérdés/valasz, akiknek szerteagazok a tevékenységeik, sokféle termékcsoport vagy
széles szolgaltatasi portfolio jellemzi Gket.

A kérdés:
Hogy reklamozzanak, hogyan szerezzenek veviket, hogyan épitsék a céget?

Valasz:

Amikor egy indul6 cég korbenéz, azt latja, hogy az igazi nagyvallalatoknak nagyon széles a
kinalatuk: a Procter and Gamble t6bb tucat terméktipust, tobb tucat markat forgalmaz; a
biztositoknak tobb tucat, vagy akar tobb szaz féle szolgéltatasa van a lakas-, beteg-, kocsi- stb
biztositasok, és azokon beliil is nagyon sokféle kinalat. Természetes, hogy aki roluk vesz példat,
az igyekszik széles palettat fejleszteni.

A masik ok pedig a kisvallalatok fejlédési jellemzgje: a termékpalettajukat nem a stratégiai
gondolkodas hatarozza meg, hanem sokkal inkabb az, hogy a vevék kérdeznek ra arra, hogy "na
és olyat tudtok, hogy...?" - pl. ha egy marvanycsempére szakosodott bolttdl gyakran kérdezik a
vevék, hogy "van-e olesobb is?", és a tulaj azt 1atja, hogy sok vevs sétal ki a boltbdl vasarlas
nélkiil e kérdés utan, akkor hajlamos lesz egy sarkot kialakitani az alacsony aras termékeknek.

Mindkét esetben komoly probléma, hogy az ilyet nagyon nehéz marketingezni, mivel gy kell
kezelni, mint ha két céged lenne: az egyik egy prémium termékekkel foglalkozo6 vallalkozas, a
masik pedig egy alacsonyaras bolt. Ha az ipari alpinista céget vessziik, akkor észre kell venni,
hogy minden egyes szolgaltatasuknak MAS A CELKOZONSEGE, tehat ugyanazzal a reklammal
nem lehet 6ket becserkészni, nem lehet nekik ugyanazzal a hirdetéssel eladni.

Eppen ezért az ilyen cégeknek két dolgot kell tenniiik, ami marketing szempontbdl erésiti 6ket:

1) Ki kell valasztani a 2-3 legjobb termékiiket / szolgaltatasukat, ami A) konnyen eladhato, B)
nagy novekedési potencial van benne, C) a legnagyobb versenyelényt biztositja (azaz amiben
jobb vagy mint a konkurencia), D) amin a legjobb a profitod - valassz tehat ki ez alapjan 2, 3
(kulcsszo: kevés) terméket, szolgaltatast, és ezeket tekintsd stratégiai fontossagi markaknak.
Mostantdl ez lesz a céged zaszldshajo terméke, a tobbit hanyagold. A tobbi olyan, mint a sok
ag a novekvo fan: meg kell nyesni 6ket, kiilonben a fa nem tud névekedni.

2) Az igy kialakult, sziikosebb portf6lidt sokkal jobban kell marketingezni - markakat épiteni a
par megmaradt portéka koré, meghatarozni a célk6zonséget, kidolgozni a marketing tervet és
csak ezekkel foglalkozni, csak ezekre dldozni - mert ha egyszerre sok tucat markéat probalsz
menedzselni, akkor elforgacsolodik az idéd és a pénzed is, novekedni viszont nem fogsz. Itt a
jelszob, hogy a kevesebb néha t6bb - kevesebb termék t6bb pénzt, nagyobb novekedést fog
hozni Neked. Nyesd meg nyugodtan a fadat, hadd fejlédjon!
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Kérdés:

Tobben kérdezték, hogy mi a teendd, ha fix szama tligyfelet kell szerezniiik egy adott
kampanyban, pl. egy konferenciara csak 200 f6 johet, egy tréningre csak 45 {6 fér el, csak 100
terméket arusitasz ki... Hogyan kell ilyenkor kalkulalni a kampannyal, mit kell tenni, ha
taljelentkezés van, hogyan kell szamolni a lemondéasokkal, nemfizetskkel, stb. Egy konkrét
példa: Bence kérdése a nyelviskolajaval kapcsolatban:

"1) Ha van x helyiink, akkor hogyan lehetne elérni, hogy az évnyitokor tényleg x diak jojjon el
(talan engedni kéne a tiiljelentkezést? de mennyit?)

2) Hogyan lehetne elérni, hogy miutan x gyerek beiratkozott, kozben lehetdleg ne hagyjak
abba a tanulast?"

Valasz:

A 2. kérdésre konnyti valaszolni: legyen j6 a szolgéltatas (kiilonben menekiilni fognak), ES ezen
kiviil folyamatosan kell kommunikalni is feléjiik. Hiba azt hinni, hogy a tanirok kapcsolata a
didkokkal ezt kielégiti! A vezetGség feladata, hogy folyamatosan emlékeztesse a didkokkal, hogy
miért is jarnak oda - sztorikkal, esettanulméanyokkal, jatékokkal, hiiségprogramokkal, amik a
szolgaltatason FELUL biztositjak az iigyfelek megtartasat.

De nézziik a f6 kérdést. Mi is itt a Iényeg? Ha tul jol sikeriil a kampanyod, azaz tobb vevd
jelentkezik, mint ahanyat ki tudsz szolgalni, akkor itt az ideje megemelni az araidat! Ez tehat
nem olyan nagy veszély. Viszont ha nem elég j6 a kampanyod, akkor vagy a nyakadon marad az
akcids termék, vagy a konferenciadon / tanteremben a székek fele iires lesz. Ez mar baj.

A javasolt pozici6 minden ilyen cégnek az, hogy szerezz TOBB vev6t, mint amennyinek el tudsz
adni. Ez egyrészt biztositja, hogy megtelnek a helyeid, masrészt a piacot is arra tanitja, hogy
Nalatok kapkodnia kell magat, kiilonben elfogynak a helyek / kimeriil a raktarkészlet.

En azt javaslom - én is és a t6bbi hasonl6 cipében jaré iigyfelem is azt teszi - hogy a
célkozonséget felosztjuk tobb csoportra aszerint, hogy ki milyen valoszintiséggel fog vasarolni.
Pl. a legjobb csoport az, aki tavaly mar ott volt a konferencia el6z6 részén, a méasodik legjobb az,
aki tavaly lemaradt rola, stb. Majd elkezdjiik ezeket a csoportokat szépen, sorban megtamadni a
kampényokkal. Ahogy haladsz, igy latod, hogy hogyan telnek a helyek és hogy mennyi
csoportnak kell még reklamoznod.

Egy szuper szofisztikalt modszer az, ha csinalsz egy elckampanyt, ahol el6regisztraltatod az
érdekléddket, azaz azt igéred, hogy amikor majd meghirdeted az igazi kampanyt, akkor azoknak
sz0lsz el6szor, mondjuk egy nappal vagy egy héttel a nyilvanos kihirdetés el6tt. Ha ezt jol
csinalod, akkor az el6regisztracidk szamabol mar tudsz majd kovetkeztetni, hogy hany vevé
varhato.

Utomunkalatok: sose feledkezz meg arrél, hogy az akcié utan, amikor mar minden hely elkelt,
ezt a tényt reklimozd mindenkinek, akinek hirdetted a helyeket is. Ez azért fontos, mert igy
tanitod meg a piacot arra, hogy kovetkez6 évben gyorsabban reagaljon az ajanlatodra, ha nem
akar lemaradni. Bar a fé akci6 utan ez a "dicsekvs" kampéany abban a pillanatban foloslegesnek
fog tlinni, de ha nem csinalod meg, akkor a kdvetkez6 kampanyod issza meg a levét.
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Kérdés:

Viktoria kérdezte:

"mit csinaljak akkor, ha olyan szolgaltatast nyiijtok, ami egy sziik kornek szol és oda bekertilni
nagyon nehéz, mert mindenkinek megvan a sajat embere ha lehet ezt igy fogalmazni. Tervezd
vagyok, de nem engem keresnek meg a kivitelezék, mert nem én vagyok az épitész de az
épitésznek én kellek. Az viszont, hogy egy tervezd irodaba az épitészekhez 1igy keriiljon be az
ember hogy ne ott tiljon naponta x idében, hanem kiilsésként bizzak meg és ne csak akkor
amikor tegnapra kellett volna de a fix mérnokom most nyaral vagy beteg .. szoval érted ...

A helyzet hogy sok olyan hely lenne ahol éhbérért vagy projekt pénz utan dolgozhatnék
latastol mikulasig, amivel lehet hogy nincs is baj inkabb azzal hogy nem én szabom a
hatariddket és nem én szabom a pénzemet, mert alkalmazott vagyok.

Szoval ha jo vagyok a szakmamban, mert jo vagyok - de képtelen vagyok puncsolni azért
mézesmazos lenni hogy egy munkat megkapjak akkor mit tegyek? Nem az én vilagom a
adjunk partit és hivjuk meg a nagyfejeseket és ott probaljam eladni magam .. stb. "

Valasz:

Bar ez egy "egyéni" kérdés volt, mar sokszor hallottam, és ilyenkor a marketing valasz el6tt
mindig ra kell hogy kérdezzek az tlizleti modellre: biztos, hogy az energiadat a legjobb helyre
teszed, amikor egy telitett piacra - ahol mar bejaratott beszallitok vannak - 1j jatékosként
probalsz betorni? Néha vakok vagyunk és nem vessziik észre, hogy a tehetségiinkre mashol is
sziikség lehet, ahol sokkal konnyebb lenne eladni.

De ha makacs vagy és ezt a piacot akarod, akkor arra alapvetéen két moédszer van, amit
hasznalhatsz kiilon, vagy - az er6sebb hatas kedvéért - kombinalva is:

1) Légy specialista! BARMILYEN piacra be lehet térni és el lehet venni onnan vevéket, ha
azzal az lizenettel mész oda, hogy Te az adott vevire vagy az adott problémajara fokuszalod a
kinalatodat. Barmilyen piacra be lehet Gigy torni, hogy megnézed, hogy kinek akarod elszedni a
vevéit, és annal a cégnél egy fokozattal sziikebbre pozicionalsz. Mondok példat: volt IT
tanacsado tigyfeliink, aki a viszonylag telitett IT tanacsadas piacra ugy tort be, hogy iigyvédi
irodakra specializalta magat. Nyelviskola, aki a telitett piacon amerikai angol oktatasra
szakosodott - érted a mechanikat, ugye? Neked is igy kell specializal6dni, és akkor arra a tipusi
tigyfélre azzal a marketing iizenettel csaphatsz le, hogy "lehet, hogy van most is partnere, de az
egy "altalanos" beszallitd, mig mi pont Onre vagyunk specializalva" - ez nagyon erds iizenet am,
aminek nehéz ellenallni!

2) Konkurencia levalté reklamszoveg: emlékszel John Malkovich karakterére a

Veszedelmes Viszonyokbol, aki elcsabit egy boldog hazassagban é16 férjes asszonyt? Neked
ugyanerre a csaberdre van sziikséged, ugyanis az tigyfeleidet el kell csabitanod a meglévé
partneriiktsl. Van ehhez egy szuper, kidolgozott, tesztelt, sokszor bevalt konkurencia-levalto
reklamszovegem. Ez annyira iit6s, hogy meg lehet vele ingatni a leger6sebb vevs-beszallitd
kapcsolatot is. De ez a szoveg annyira jo, hogy ezt ingyen nem adom: ehhez Marketing Navigator
eltfizetének kell lenned, és akkor letoltheted az online archivumbo6l (ha mar Marketing
Navigator tag vagy, akkor keresd a 2007 januari szdm cimlapjat!)
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Kérdés:
Egy kezdég, kis t6kével indulo vallalkozas mire figyeljen oda az elején?

Valasz:

Indulasnal nagyon jol kell balanszirozni azt, hogy egyrészt ne hallj éhen, masrészt viszont hosszu
tavon is gondolkodj. Ennek megfelel6en én indulasnal az alabbiakat javaslom nagyon melegen
megfogadni:

1) Keresd meg minden nap a mindennapi kenyeredet! A hiba, amibe sokan beleesnek -
kiilonosen a kés6bb remek vallalkozova valo, stratégiai gondolkodasaak (ha ezt talélik) - hogy
tal sok idét, energiat és pénzt fektetnek a hossza tava programokba, és kozben éhenhalnak.
Ne miljon el tehat nap anélkiil, hogy ne legyen legalabb egy olyan tevékenységed, amivel 1j
veviket szereztél aznap! Szanj naponta legaldbb egy-két 6rat erre: akar hivogass potencialis
vevoket, akar készits el vagy menedzselj vevészerzé marketing kampéanyokat, akar allapod;j
meg keresztmarketing partnerekkel, akar irj meg és kiildj ki x ajanlatot - a 1ényeg, hogy legyen
napi rendszeres feladat a vevszerzés, hiszen ebben a fazisban a rovid tava célok a talélés
miatt rettent6 fontosak!

2) Szupersziikits! Indulasnal a legfontosabb, hogy mennyire sziikre 16vod be a célpiacodat! Ha
csak egy kicsit is szélesebb, akkor mar nem marad pénzed és energiad, hogy rendesen
marketingezz nekik. A jo sztikités ilyesmi lehet: egy 1j bolt csak a kornyékbeli lakotelepnek
reklamozzon, de ott heti rendszerességgel; egy j konyvel6 mondjuk csak a varosa gyarto6
cégeinek - érted a logikat, ugye? Majd késébb szélesithetsz, de az elején kell, hogy legyen egy
sziik célpiacod, akiket szinte név szerint ismersz, és akiknek rendszeresen marketingezni
tudsz, hogy ravedd 6ket az els6 vasarlasra. Felejtsd tehat el azt a gyakori mitoszt, hogy "a
piacom 10 mill6 magyar - ha csak az 1%-ukat sikeriilne megfogni...", és helyette valassz ki
200-at, de azoknal a csapbdl is Neked kell folyni.

3) Ne hajts fel a sztradara, amig nem tudod, hogy melyik kijaraton akarsz lejonni
rola! Egy igazi vallalkozo a cég kezdetekor mar tudja, hogy mi a célja azzal a vallalkozassal.
Az elején tehat Neked is el kell dontened, hogy mit akarsz: A) egy munkahelyet teremteni
magadnak, ahol életed végéig dolgozni fogsz, vagy B) egy céget akarsz épiteni, amit majd az
alkalmazottaid miikodtetnek és Te visszavonulhatsz beldle, vagy C) eladasra hizlalod fel a
céget? Oké, késébb még meggondolhatod magad, de az elején ha ezt eldontod, az nagyon
sokat fog segiteni Neked abban, hogy a menet kdzben felmeriils dilemmakhoz, kérdésekhez
iranyt kapj.

4) Marketing anyagok - a jo elég jo lesz. Ne ess abba a hibaba, hogy indul6 cégként masfél
milli6ért csinaltatsz magadnak 6tszinnyoméasos, csillogd-villogo, formalakkozott prosit, nem
kell rogton plasztik névjegyet nyomatnod, nem baj, ha az els6 weboldaladon csak 2-3 oldal
van. Itt a f6 stratégia, hogy legyen elég jo, és utana mehet is a megvalositas! A tokéletesitésre
raérsz, amikor mar beindult a céged, addig viszont a hangstly a sebességen van,
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Kérdés:

Antal kérdezte:

Direct Mail-el szeretném eladni a "portékam". De vannak kételyeim, mert nagyon kevés jo
levéllel (levél sorozattal) talalkozom Mo-on (én pontosan eggyel). Ez azért lehet, mert nincs
kultiraja, mert nem ismerjiik eléggé még ezt az eszkozt? Vagy nalunk nem tud mitkédni ugy,
hogy megérje, ahogy pl. az USA-ban tud.

Sok szakirodalom van a kezemben a témarél, a legjobbak, amikben példak is vannak inkabb
csak angolul léteznek. Van e értelme probalkozni vele itthon is? Lehet, hogy til kicsi az
orszagunk hozza? Azt mar latom, hogy a listamat magamnak kell felépitenem.

Valasz:

Pontosan azért, mert a direkt marketing itthon még kevéssé hasznalt eszkoz, ezért meglep6en jol
miikodik! Valoban igaz, hogy kevés tigyfelem alkalmazza, de 6k nagyon szeretik, mivel itt 1 Ft

marketing befektetés nem ritka, hogy 20-50-200 Ft-ot hoz vissza profitban. De nézziik ezt két
1épésben:

1) Lista - itthon nem tudok olyan cégrdl - pedig elég sokat megnéztem mar - amely nekem elég
jo listakkal rendelkezne. Nincs is itthon igazan listabroker cég, ehhez még fejletlen a piac.
Igen, igazad van: a listddat Neked kell felépitened. Vagy ha tiirelmetlenebb vagy / vagy ha a
szamaid megengedik, akkor hasznélhatsz A) vasarolt listat, ami nem elég jo, de ami azért még
nem annyira rossz, B) talalsz keresztmarketing partner listakat, és azoknak kiildesz ki DM-
eket. Taldn ma a legjobb megvasarolni a rosszabb minéségii cimlistakat, és azokbol sajat listat
csinalni sorozatos DM-ekkel, vevs-kvalifikacioval.

2) DM és sorozatok - legyiink 6szinték: ma Magyarorszagon 6sszesen két ember van, aki ért a
direkt marketing szovegirashoz, és ebbdl a kett6bol én nem vallalok csak nagyon-nagyon
ritkdn megbizast, a masik pedig megkért, hogy ne aruljam el a nevét, mert mar igy is nyakig
all a meldban. De mindez tanulhato, és az tigyfeleim koziil tobben egész tigyesek mar benne.
DM sorozatot mast6ol még csak online lattam, de az is egy jo kezdet, hiszen ott a legkonnyebb
megtanulni ezt menedzselni, mérni, tokéletesiteni.

Vigyazat, reklam! A 2008. marcius 7-8-i Marketing Szuperkonferencian egy komolyabb
blokkot szentelek a direkt marketingnek, mivel az kisvallalatok szamara a LEGJOBB
marketing eszkoz, ami csak létezik. Ma, ha egy vallalkozé iigyes direkt marketinges, az kabé
akkora elényt jelent neki, mintha pokerben latnad mindenkinek a lapjat - néha mar ugy
érzem, hogy kicsit tul konnyii a direkt marketinggel vevdt szerezni és barkinek barmit eladni.

MARRETHLL
COmmAnnn!

© 2007 Wolf Gabor




Kérdés:

Wagner Solar kérdezi:

"Nagyon ritka az, hogy olyan szegmensrdl irsz, ami csak egyszeri eladasrol szol. A mi
helyzetiink specialis, csak egyszer adunk el altalaban egy embernek. Nagy értékii termékekral
van sz6, de mégsem tudok hozza olyan tartozékokat adni, mint mondjuk egy hasonlé
arkategériaba tartozoé autohoz. Egyszeriien megszamlalhatéan kevés tartozék jar hozza."

Valasz:

Ez azért nagyon jo kérdés, mert 1) sok cégnek van olyan terméke, szolgaltatasa, hogy egy
vevének csak egyszer tud eladni, és 2) van a kérdésben par olyan tényként kezelt elem, ami
igazabol inkabb csak iparagi dogma, aminek a helyessége tamadhat6. Nézziik!

Ha csak egyszer tudsz eladni, akkor ugye az a tévhit, hogy a vevdk élettartam értéke
gyakorlatilag véges, s6t, egyetlen tranzakcioban ki is mertiil, és amig méas "szerencsés" cégek tijra
meg Ujra el tudnak adni a régi vev6iknek, Te csak egyetlen egyszer.

Milyen lehetiésége van egy ilyen cégnek, hogy novelje a vevo élettartam értékét
(tehat azt az 0ssz-bevételt, ami egy adott vevohoz kotheté az alatt az id6 alatt, amig
6 a Te vevod)

(referaljon, add el neki masok termékét, adj el neki extrakat, adj el neki éves karbantartast)

1) Referaltass! Ha eladsz egy ilyen rendszert, akkor azon a vevén keresztiil konnyedén tobb 4j
tigyfelet is tudsz szerezni, és ezt Neked maximalisan ki is kell hasznilnod! Kérd meg, hogy
ajanljon a szomszédainak, hasonl6 anyagi koriilmények kozt €16 baratainak, kollégainak,
iigyfeleinek, stb. Adj nekik jutalékot, &rengedményt, ajandékokat cserébe MINDEN
ajanlasért.

2) Add el v. reklamozd nekik masok termékét és kaszalj a jutalékon! Valoszinileg
vannak cégek, akiknek a terméke, szolgaltatasa pont a Te ligyfeleidnek van kitalalva! Csak
egy-két példa: automata ontézérendszer, garazskapu, prémium biztonsagi rendszer, luxusaut6
stb. Keress meg ilyen cégeket és koss veliik keresztmarketing megallapodast: ajanld fel nekik,
hogy a vevdidnek 6ket fogod ajanlani, specialis és exkluziv ajanlatokkal, majd kossétek ki,
hogy a rajtatok keresztiil szerzett vevék utan jutalékot fizetnek Neked. Igy még egy lapattal
rateszel az egy ligyfélre es6 bevételedre.

3)Dolgozz ki éves karbantartasi programokat! Minden tigyfeledet hivd fel évente
legalabb egyszer, hogy az altalad eladott rendszer éves karbantartidsdnak most van itt az ideje.
Ez csak X Ft, és a jovo héten épp azon a kornyéken dolgoztok - mikor jé neki? Igy fix éves
bevételed lesz, raadasul az tigyfeleiddel sem veszited el a kapcsolatot.

Egyébként mindez abszolit nem "specidlis, csak egyszer eladhat6" termékekre vonatkozik - ezt a
3 modszert BARKI hasznalhatja.
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Kérdés:

Uj piacra most betoré cég kérdezi, hogy érdemes-e kiallitania a szakma "mindenki ott van aki
csak él" expo-jan?

Valasz:
Nem. Kovetkezs kérdés?

A probléma, hogy egy most a piacra betord cégnek altalaban az éves marketing koltségvetése
kevesebb szokott lenni, mint egy ilyen kiallitas 6ssz-koltsége, azaz ha ezt megcesinalod, utdna
egész évben egy garasod sem marad 4j vevsk szerzésére vagy régiek megtartdsara. Nem jo otlet!
Millié marketing eszkoz van, amivel egy Gj cég veviket szerezhet, ebbdl csak egy a kiallitas,
raadasul ez nem is a leghatékonyabb.

En a helyedben elészor az 5. oldalon, Viktéria kérdésére adott elsé pontot tanulmanyoznam,
hogy miképp tudsz specialistava valni, hogy megkonnyitsd a piaci betorést.

Utéana pedig nekiesnék azoknak a marketing eszk6zoknek, amikkel a leghatékonyabban tudok 1j
veviket szerezni:

- Keresztmarketing, azaz stratégiai kapcsolat olyan nem-konkurens cégekkel, akik ugyanarra
a célkozonségre céloznak

- Direkt marketing, azaz 1) legyen egy parszazas "kivansaglistad" azokbol a vevékbdl, akiket
mindenképp meg akarsz szerezni, és 2) feléjiik dolgozz ki egy rendszeres direkt marketing
programot, hogy koziiliik minél tobbet beterelj a cégedhez.

- Online marketing - mindenképpen legyen egy olyan weboldalad, aminek a 6 célja, hogy
regisztraltassa az érdekl6doket, tehat szépen épitsen egy adatbazist roluk; majd pedig dolgozz
ki olyan marketing eszkozoket, amik latogatokat hoznak a weboldaladra

- Gerilla marketing - a kiallitas koltségvetésének a toredékéért allits egy hupirdzsaszinre és
vilagoskékre festett, 6srégi Volkswagen mikrobuszt a kiallitas parkoldjaba par csinos hostess-
el, egy nagy poszterrel a kocsi tetején, és a kiallitasra igyekvoket fogd meg még mielstt
bemennek: adj nekik egy kavét és ott nyomd a keziikbe a prosidat / termékmintadat, hogy Te
legyél az elsd, akivel talalkoznak. A pszichologiai teszteken mindig az j6tt ki, hogy hosszi tavon
a vevGk az egymas utan latott reklamokbdl mindig az elsére emlékeztek a legjobban.
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Kérdés:

"szerinted egy "klasszikus" pénziigyi tanacsado, aki jutalékos rendszerben értékesiti
pénzintézetek termékeit, mozduljon az altalad kovetett, és tanitott tandcsadoi, guru statusz
elérése felé?

Ha igen, melyek azok az elsé lépések, amelyeket megtehet, meg kell tennie? Gondolok itt arra,
hogy azt mondod, legértékesebb terméket az idéd, és ugye egy pénziigyi tanacsado pont azt
adja oda szinte ingyen mindenkinek, aki érdeklédik az ajanlata irant. Vagyis valszeg mds
termékekre van sziikség itt is."”

Nagy Gergely, http://www.money4u.hu

Valasz:

Mivel nagyon sok tanacsado iigyfelem / olvasém van, aki hasonl6 dilemmakkal kiiszkodik, ezért
nézziik meg ezt a kérdést egy kicsit alaposabban.

A gyors valasz az, hogy ha eljottél volna a 2007-es Gazdag Tanacsad6 Konferenciara, akkor ezt a
kérdést mar nem tetted volna fel, hanem méar tudnad a valaszt és ezerrel dolgoznal a
megvalositason (ne csiiggedj, nem maradtal le véglegesen: a konferencia anyagahoz 2008
aprilisatol hozzaférhetsz!)

A hosszabb véalasz:

1) Ha pénziigyi tanacsadé vagy, akkor szamodra KOTELEZO az altalam tanitott gazdag
tanacsadoi statuszra torekedni - ha csak nem akarsz egy olyan vallalkozast, aminek a rabja
vagy, hiszen ahhoz, hogy megélj, az id6det kell cserébe odaadnod, rdadasul abbél egyre
tobbet.

2) El6szor is pozicionalnod kell magadat, mert amig nem teszed, addig CSAK MEG EGY
pénziigyi tanacsado vagy a sokezerbdl, és mint ilyennek, semmi tekintélyed nincs a piacon.
Addig azt kapod mint az atlag, semmi jobbra nem is szamithatsz.

3) Miutan pozicionaltad magad, el kell kezdened dolgozni a neved felépitésén, és ehhez oktato
marketing kell: blog, pr, cikkek, tanulmanyok, ingyenes anyagok, amivel neveled a piacodat.

4) Gytijtened kell érdeklédsket, akik az el6z6 pontban 1év6 ingyenes anyagaidat - regisztracio
fejében - megkapjak. Ezeknek az érdekl6d6knek a listaja lesz hamarosan a legértékesebb
eszk6zod, hiszen amikor majd jonnek a fizetds termékeid, akkor azt 6k fogjak el6szor
megvenni.

5) Ekkor mér elkezdhetsz pénzt kérni az addig ingyenes tanacsadasért is - de amig a piacon nincs
neved, nincs tekintélyed, addig ezt nem teheted meg.

Ha eddig eljutottal, akkor johet a kovetkez kérdés!
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Kérdés:

"Tudom, hogy egy cég felépitésének alapvetds teenddje egy piackutatas, hogy teszteljiik az
oOtletet, a pozicionalast, az arakat, stb. De mit lehet tenni akkor, ha az étlet egy 1j, eddig nem
létezd termékre/szolgaltatasra épiil vagy egy régi terméket ruhaz fel teljesen 1j
tulajdonsagokkal? A megkérdezettek értetlentiil dlinak és nem tudjak mi is ez a dolog, mire is
lehet hasznalni, rosszabb esetben félreértik vagy csak egyszeriien nincs elég képzelderejiik.
Ilyenkor maradnak az 6sztonok, megérzések, vagy néhany joébarat, ismerds véleménye,
akiknek van idé részletesen elmagyarazni az otletet? Mi a megoldas?

Horvath Attila Luigi

Valasz:

Megint egy dogma! De itt van "Wolf Gabor milli6 dollaros piackutatasi modszere", amivel az
altalad leirt probléma tokéletesen kezelheté:

irj meg egy reklamlevelet, amely eladja az tjdonsagot - még mielétt azt egyaltalan elkezdted
kifejleszteni - és kiildd ki parszaz példanyban. Mellékelj hozza egy megrendelSlapot is. De ez egy
alapos reklamlevél legyen: szerepeljen benne minden, ami csak kell: alapos leirasa a
problémanak, amin az 1j terméked segit, régi vevsid idézetei, akik arrol irnak, hogy micsoda egy
csodélatos cég a Tiéd, legyen benne egy iités garancia, amivel a vevik 0sszes kockazatat magadra
vallalod, legyen benne egy jo ar és egy még jobb ajanlat egy fix hatarid6hoz kotve.

Majd nézd meg, hogy hanyan rendelnek. Ha senki, akkor a piackutatason megbukott az Gjitasod,
még miel6tt egy fityinget is beledltél volna a fejlesztésbe!

Ha meg 6mlenek a megrendelések, akkor hajts bele a fejlesztésbe, mert nem csak sikeres lesz a
terméked, de megvannak az els6 vevék is!

y 4 4
Kérdés:
Egy kampany soran milyen tizenetekkel tudnék guruva valni a célk6zonség szaméara?

Valasz:

A guruva valas egy hosszu folyamat, de nem lehetetlen felgyorsitani. A legjobban az miikodik, ha
a kampanyodnak része az alabbiak valamelyike, vagy akar mindegyike:

1. Egy konyv, amit Te irtél - ez azonnal szakértévé pozicional barkit

2. A cikkeid, tanulményaid gy(ijteménye - akar azért, hogy olvassak el, akar azért, hogy
atlapozva hanyattessenek, hogy Te mennyit publikalsz! Plusz guru-pont jar azért, hogy ha a
mashol megjelent cikkeidet abban a formatumban csatolod a kampanyod marketing
anyagaihoz (pl. a Hvg-bdl kivagott cikkedet a jol ismert Hvg-s formatumban reprodukalod)

3. Avalaha kapott 6sszes referenciad, vevéi idézeted gytijteménye - ennek célja, hogy lassak:
nem rajtuk akarsz kisérletezni, hanem mar van jelenléted a piacon.
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Kérdés:

Tobben kérdezték, hogy kit javaslok a marketing feladatok kivitelezéséhez, mint pl:
webdesigner, szovegiro, grafikus.

Mi veliik dolgozunk, és sok tigyfeliink is:

Grafika:
« Horvath Zsuzsa, Kreativ Partner www.kreativpartner.hu
« Nagy Béla, www.outside.hu

Nyomda:
« www.keskenynyomda.hu

Webdesign és online automatizalas:
« Csepregi Balazs, www.marketingszoftverek.hu

Szovegiras:
« Kreativ Partner
« Odrovics Janos (www.doktormarketing.hu)

Kérdés:

"Wolf Gabor fizetés dobozos anyagait milyen sorrendben érdemes megvenni (ha valaki
egyszerre az 0sszeset nem tudja megvenni)."

Valasz:

Mindenképpen a Marketing Tervezési Szisztémaval kezdeném, az mutatja be annak a marketing
stratégianak az alapjat, amit én is és az iigyfeleim is hasznalunk.
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Személyes jellegii kérdések:

Hogyan kezdted? Hogyan tudtad atkiizdeni magad a kezdeti nehézségeken, amikor tudtad
(tudtad?), hogy ez miikddni fog, de még nem hozott pénzt, nem voltal ismert? Mostanra
kialakitottal egy brandet, egy részét lattam is folyamatnak, de az elejét nem. Engem ez érdekel,
mert szerintem az volt a legfontosabb!

Nem volt kétségem, mert lattam egy piaci rést (akkor még senki sem fokuszalt a kisvallalatok
marketingjére), és a kezdeti piaci fogadtatas kedvezé volt. De ahogy par oldallal korabban irtam,
nekem is akkor nagyon sokat kellett foglalkoznom azzal, hogy legyenek 6radijas tanacsadasi
projektjeim, amikbdl megvan a kenyér. Ha az mar rendszeres, akkor johetnek a Maslow piramis
kovetkez6 szintjei. Persze nagyon sokat bénaztam én is az elején: rogton a sajat magamat
reklamozo els6 DM-em nagyon rosszul sikeriilt; belementem két fejlesztési egylittmikodésbe, ami
rengeteg er6met és idémet szipkazta el és amibdl nem lett semmi; volt tobb termékfejlesztésem,
amire rosszul reagalt a piac (tobbek kozt egy "marketing tervezs délelstt”, ahol egy délelstt alatt
Osszeallitottuk volna a marketing tervedet - ma is azt hiszem, hogy ez egy remek csomag volt
elvileg, de valamiért akarhogy nyomultam vele, alig 2-3 cég vette csak meg).

Egy valamiben viszont azt hiszem, hogy nagyon jo voltam: volt egy 5 éves jatéktervem, igy mindig
az orrom el6tt lebegett egy nagyobb cél, és emiatt a napi robot mellett sokkal tudatosabban
épitettem a cégemet, mint a kezd6 véallalkozok tobbsége. Ezt kizarolag egy valakinek
koszonhetem: Michael Gerbernek (olvasd el a Vallalkozas Mitoszat, abban errsl benne van
minden)

Hogyan telik egy napod?

Délelstt: 100% agymunka, zér6 adminisztrativ / repetitiv feladat. Délel6tt dolgozom a
legfrissebben, ilyenkor irok cikkeket, Navigatort, reklamszovegeket, fejlesztek el6adasokat a
konferencidkra, ilyenkor tervezek a jovore is. Délutan, amikor az agyam mar kezd alacsonyabb
hatasfokkal tizemelni, akkor johetnek a kevésbé izgalmas feladatok.

Van egy nagyon klassz modszerem: mindennel csak egy 6rat foglalkozom. Ha van mondjuk egy
tobb oras kampanytervezési feladatom, akkor tgy iilok le, hogy "ezzel csak egy érat fogok
foglalkozni", mivel egy 6ra az siman szorakozas! Viszont ha tgy iilnék le, hogy "te jo ég, ezen egész
nap mel6zhatok", akkor rogton az elején el is menne a kedvem az egésztdl. Viszont igy, ha letelt az
egy ora és még mindig élvezem, akkor azt mondom, hogy folytatom még egy orat. Ha egy 6ra utan
nem vagyok felporgetve, akkor tartok egy rovid sziinetet, és utana elkezdek egy masik feladatot,
de azt is Ggy, hogy "most dolgozom rajta max 1 6rat" Ez nagyon sokat segitett abban, hogy
egyszerre tObb vasat tartsak a tizben - és aki vallalkozo, az tudja, hogy nekiink egyszerre altalaban
legalabb két tucat feladatunk van, ami mind siirgss!

Honnan van ennyi otleted? (pl blog, Navigator irasahoz)

Ez egyszeri: el6szor is RENGETEGET olvasok, altaldban hetente két szakkonyvet kivégzek.
Magyarorszagon én vagyok az Amazon.com legnagyobb privat megrendelGje! A kocsimban
kizarolag szakmai el6adasokat, tréning CD-ket hallgatok, még akkor is, ha elugrom kenyérért, ami
csak masfél percre van - az alatt is tanulok. Kivéve ha il még valaki a kocsiban, akkor marad a
Jazzy vagy a sracok valamelyik CD-je.

A masik forras az tigyfeleim, akar a maroknyi, akikkel tandcsadoként dolgozom, akar a Navigator
VIP tagok bejegyzései a forumra. Azt hiszem, nyugodtan mondhatom, hogy SOHA nem fogok
kifogyni az otletekbdl - pl. a Navigator hirlevélre legalabb méasfél évre elére megvannak a témaim.
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Mikorra tervezed a sajat nyugdijazasodat?

Sohéra! Ma voltak itt Schlingloff Sanyiék (www.marketingmegoldasok.hu), akirél talan nem
mindenki tudja, hogy egy igen elismert teologus - és amikor beszélt arrél, hogy a Biblidban sz6
van egy korszakrol, ahol tobbszaz évig éltek az emberek, akkor az els6 reakcidom az volt, hogy
milyen csodalatos vallalkozast tudnék épiteni, ha mi sem 65 évesen patkolnank el (vagy menyi is
az itthoni varhato életkor férfiaknak?) hanem mondjuk 600 évig élnénk és dolgozhatnank! En
belebetegednék, ha le kellene 4llnom, mert sokkal jobban élvezem a cégépitést mint a lablogatast.
A 4 6ras munkahétben leirtak nem nekem szolnak. Viszont - és ez nagyon fontos - a szabadsaghoz
hozza tartozik, hogy olyan életet kell design-olnod magadnak, amiben ez egy szabad dontés. Ha
ma azt mondanam, hogy egy év mulva nyugdijazni akarom magamat, akkor egy évre még
belehajtanék és utana nyugdijaznam magamat. S6t, ha holnap nyugdijaznam magamat, akkor heti
1 6ra munkaval fent tudnék tartani egy nagyon kellemes életszinvonalat - kényelmesebbet, mint
amilyet a multis, regionalis marketing igazgatoi allasom nytjtott. Az, hogy dolgozom, nem
kényszer, hanem az én valasztasom - és ez hihetetleniil sokat szamit.

Szcientlogus vagy? Hasznalsz-e L. Ron Hubbard anyagokat?

Nem vagyok szcientologus és nem hasznalom LRH anyagait. Soha nem is mozogtam ilyen
korokben. De! Van errdl egy nagyon hatarozott véleményem, amit nem is rejtek véka alé, és ami
igy kezdddik: lehet, hogy sokaknak ez egy felhaborito allitas, de nem kell mindent elhinned, amit
a média mond Neked a szcientolégusokrdl! Ok ma kabé annyira népszertiek mint Jézus el6tt a
keresztények voltak. A pr-juk is kabé pont olyan jo.

Ez egy kiilon beszélgetés, amirsl most csak annyit, hogy minden "hivatalos" vallas az én
szememben semmi mésrél nem sz6l mint a kontrollrél. Es amikor igy nézel rajuk, akkor nagyon
szorakoztato azt figyelni, hogy ugyanazokkal a marketing eszkozokkel dolgoznak, mint barmely
cég: 1j vevs szerzés, a konkurencia invalidalasa, a vevshiiség fenntartasa, a vevéérték
maximalizalasa, a piaci részesedés novelése, a média jelenlét nagyon kontrollalt fenntartasa, stb.

A médianak ez az egész szcientologus balhé egy aranybanya, mert amikor errdl irnak, akkor tobb
néz6 figyel oda - és a média errdl sz6l, semmi masrdl. Nekem tobb szcientologus iigyfelem van,
akiket nagyon becsiilok: etikus, értelmes szakemberek, és még sosem probaltak "megtériteni”,
pedig lett volna ra alkalmuk (és bevallom, kivancsi is lettem volna, mert érdekelne a technikajuk,
hatha vannak benne hasznalhat6, alkalmazhat6 otletek!)

L. Ron Hubbard, mint minden nagyformatumu iizletember, egy ellentétes személyiség volt, de ha
ismered az anyagait - joparba beleolvastam - azokat az alapvet6 stratégiakat, amitél egy ember
vagy egy cég egészségesen tud novekedni, azokat rendkiviil jol érthets forméaban volt képes
tovabbadni a hiveinek. Elutasitani a tanait csak azért, mert a média farkast kialtott, nagyon
rovidlato lenne - mint amikor valaki priidériabol nem probalja megérteni és adaptélni a szexipar
legjobb iizleti triikkjeit, inkdbb nem is néz oda.

A magyarorszagi szcientologus iizleti tanacsadokrol pedig annyit, hogy jo par nem-szcientologus
tigyfelem dolgozott mar veliik és értek el nagyon konzisztensen nagyon szép eredményeket. Az
altaluk tanitott vezetési stratégiak rendkiviil stabilak, a rendszeriik nagyon atgondolt. Egy
gyengéjiik van: a rendszeriik marketing eleme nagyon alapszintd, gyhogy ha jo marketinget
akarsz, akkor azt tovabbra is itt keresd! De ha cégvezetést, emberek menedzsmentjét, eladast
akarsz tanulni, és nem veszed be a koznépnek sz616 média-hiilyitést, akkor nyugodtan fordulj
barmelyik, itthon elismert szcientologus iizleti tanacsadé céghez. A vallasukkal meg ne foglalkozz.

Viszont ami nagyon érdekelne: mikor lesz a Romai Katolikus Egyhaznak "Keresztény-szellemii
lizleti tanacsadéasi szolgaltatasa"? Az mekkora biznisz lenne!
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- Gondolkoztal-e mar azon, hogy az itthon felépitett rendszert Franchise formajaban mas
orszagokban is bevezesd?

- Nem. Epp elég lehetéség van itthon a névekedésre (a Marketing Navigatornak még csak alig 1500
eléfizetSje van, mikozben a vallalkozasok szama tobb mint félmillié). Es az igazi profit egyébként
sem abban van, hogy horizontalisan, "vékonyan" szétterjesztesz egy céget, hanem hogy egy
sz(ikebb piacon maximalizalod a vevéértéket.

- Mit tennél, ha holnaptél nem foglalkozhatnal soha tébbet marketing tanacsadassal? Ugy értem,
ha tiszta lappal indulnal. (Manhertz J6zsef www.manhertz.com )

- Oké, akarod hallani a Wolf-féle vallalkozasi sikerreceptet, amivel nem lehet mellénytlni? Két
verziom van:

A) Infétermék - ha nem lehet a marketing, akkor értékesitéssel vagy személyiségfejlesztéssel
foglalkoznék, abban keresnék egy még nem elfoglalt helyet, vagy egy olyan piaci helyet, ami bar
elfoglalt, de ligyetleniil marketingezik. Azért az infébizniszt valasztandm, mert abban nagyon
magas a profit, és konnyen maximalizalhat6 az el6bb emlitett veviérték, rdadasul konnyen
megvalosithat6 a cég automatizalasa, igy én dontom el, hogy mennyit akarok dolgozni.

B) Eléfizetéses iizleti modell egy jelenleg sikeres de egyszeri elad4sokra alapozott iizletdgban.
Akar vitamin, akar bor, akar konyv, akar viz - ezt igy reklamoznam és arusitanidm, hogy nem
dobozonként, darabonként veszed, hanem el6fizetsz ra és utana automatikusan kapod. Errél
egyel6re nem irok tobbet, ha érdekel, tgyis kitalalod, hogy mi ebben a plane.

... és most lapozz az utolsé kérdéshez >>
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A végére egy "koszOnom a ziccert" kérdés
Kérdés:

"(név torolve) vagyok, egy magyarkanizsai (Vajdasag) Panzié tulajdonosa. Oriilok, hogy nyilt
hetet tartasz, igy legalabb az emberek is birnak kérdezni. En igazabél nem is kérdezni hanem
kérni szeretnék! Lassan egy éve kisérem figyelemmel a hirleveleidet. Sok érdekes dolgot
olvastam, de dszintén szélva szinte semmi olyat amit én is hasznositani tudnék. Ezért
szeretném kihasznalni az alkalmat, hogy megkérjelek, ha csak egy moéd van ra, esetleg
benniinket szallasadbkat is segits eqgy két jo otlettel!”

Valasz:

Ha épp szarkasztikus hangulatomban kap el egy ilyen kérdés, akkor azt szoktam felelni, hogy
"bocsanat - elfelejtettem eldre szolni, hogy amit tanitok, az mindenhol, minden iparagban
érvényes, kivéve a magyarkanizsai panzidkat - rajuk teljesen kiilon marketing torvények
érvényesek!"

De hadd mondjam el a méasik példat, a skala masik oldalarol, mert nagyon instruktiv. Imadok a
vevsimtsl vasarolni, és nemrég vettem par dolgot Suranyi Ferit6l, a www.suranyihifi.hu
tulajdonosatdl. Mivel Feri mindent hazhoz szallitott, utana leiiltiink beszélgetni. De ahelyett,
hogy Feri a sajat cégével kapcsolatban tett volna fel kérdéseket, arra volt kivancsi - egy
szorakoztato elektronikai termékeket a lakossagi piacnak elad6 vallalkozas tulajdonosa - hogy
én, egy marketing tanacsadoé cég vezetgje - hogyan épitem fel a termékportféliomat, hogyan
marketingezem és hogy adom el azt a piacnak. Feri tehat nem t6lem vérta el azt, hogy kitalaljam,
hogy mit kezdjen a cégével, hanem a mar bevalt marketing triikkkjeimrél kérdezett, mégpedig
azért, hogy azokat a sajat cégére adaptalja.

Ez az igazi hozz4allas!

Ennek ellenére sokszor kapom azt a visszajelzést, hogy mivel a cikknek nem az volt a cime, hogy
"15 kupon stratégia panzioknak", ezért a panzi6 tulajdonos ir, hogy ezt 6 nem tudja alkalmazni,
és irjak mar valamit, ami panzio6 tulajdonosoknak szol.

Az a helyzet, hogy csupa ilyet tanitok, csak észre kell venni! Eszre kell venni, hogy minden cég
alapvet6en ugyanolyan, és ugyanazokkal a marketing kihivasokkal néz szembe:

- hogyan kiilonboztesd meg magadat a nagy versenyben a konkurenciato6l?

- hogyan fejlessz sikeres termékeket?

- hogyan szerezz j veviket?

- hogyan védd meg a vevéidet a jobb / olesobb konkurenciatol?

- hogyan emeld meg az egy vasarlasbél szarmazo bevételedet?

- hogyan adj el a régi vev6idnek gyakrabban, és hogyan adj el nekik ilyenkor tobbet?

Ugye Rad is érvényes mindegyik kérdés?
Ugyhogy ebben a szellemben a legjobb, amit tanacsolni tudok: men;j végig tijra ezen a
dokumentumon az elejétdl a végéig, és tedd fel azt a kérdést minden oldalon: "mi lenne, ha ezt a

kérdést pont az én cégemre vonatkoztatva tettem volna fel? Ervényes lenne ram a valasz?"

Mi a véleményed?
Tedd fel ide a "Hozzaszolasok" kozé >>
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