ARAKCIO HELYETT:

1 marketing technika,

"o Is el tud] adni

Wolf Gabor, Marketing Commando!

"Egy jomoédua nyugat-magyarorszagi
varosban, amit gyakran latogatnak a
turistak, egy ugyfelem, Forgacs Kata mar
évek ota miikédtetett egy elegans és
népszerii fodraszatot. Exkluziv hely volt,
ahol a legolcsébb hajvagas is 5.000 Ft-ba
kerilt. A vevok boldogok voltak a
frizurajukkal, az Gizlet viragzott, szép volt az
élet. Egészen addig, amig egy nap a
fodrasziizlet melletti lires (izlethelyiségre
kikerullt egy tabla "Itt hamarosan uj
fodrdsz-szalon nyilik". Panik! Es a panik
csak még nagyobb lett, amikor egy héttel
késobb az uj iizlet kitette az elso reklamjat:
"Hajvagas: 500 Ft!"

Kata az alkalmazottaival valsag-gyulést hivott
0ssze. "Hogy fogunk igy életben maradni
gyerekek! Az 6sszes vevinket elveszithetjik,
ténkre fogunk menni, mit csinaljunk?!"

Végul tanacstalansagukban egy szakember-
hez fordultak, aki azt mondta nekik: “Nyugi,
van megoldas: készittetek Nektek egy rekla-
mot, amit ha kitesztek, minden rendbe fog
joénnil"

Kbézben megnyitott az 0j, "500 forintos"
fodraszat, és bizony Kata Ugyfelei kezdtek
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atszivarogni az Gjhoz. Az utcan sétalok kdzul
is egyre tdbben valasztottdk az olcso
fodraszatot. Kata mar a panik szélén volt! De
aztan elj6tt a nap: megérkezett az Uuj
reklamtabla, amire csak ennyi volt rairva:

"Rendbehozzuk az 500 Ft-os frizurajat!"

Tudod, mi tortént a tabla kirakasa utan?
El6szér is az Uj fodraszlzlet alkalmazottainak
minden életkedve elment! Hiszen a szomszéd
fennhangon hirdette, hogy az &6 csoré
munkajukat javitia ki! Es hogy érezhették
magukat az olcsébb fodrasziizlet vevéi? Ok
hol szégyenkezve, hol nevetve visszapartoltak
Katdhoz, és az utcarol betérd vendégek is Ujra
az 0 fodraszatat valasztottdk. Nem telt bele 3
hénap, és az U] fodraszuzlet bezart.

Mi lett volna, ha Kata belemegy az
arversenybe? Mi lett volna, ha kiirja, hogy
"Hajvagas mar 400 Ft-to6l!", az megoldotta
volna a problémajat?

Nem, az arakcié sosem a legjobb megoldas.

Hello, Gdv6zl6k minden vallalkoz6ot és
marketingest, aki félretett most egy kis idét,
hogy meghallgassa az el6adasomat.
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"Bar az eloadas cime az, hogy 7 marketing
stratégia arakcié helyett, ennek ellenére
nem azért jéttem, hogy ma kisvallalati
marketingrol beszéljek. Azért jottem, hogy
nagyobb profitrél beszéljek, ami lehetové
teszi a céged fejlesztését. Azért j6ttem,
hogy jobb vevok megszerzésérol beszéljek,
jobb vevokrol, akiknek nem az ar a
legfontosabb. Azért j6ttem, hogy méltésag-
teljesebb vallalkozasokrél beszéljek,
olyanokrél, akiknek a nevéhez nem az
olcs6 imazs kapcsolodik, hanem akiknek a
nevéhez a minoségi marka kotodik, akiknek
a nevéhez a szakértelem kotodik.

Wolf Gabor vagyok, a Marketing Commando
alapitoja.

A magyar kisvallalatok jellemzéen kivaléak a
fejlesztések, az innovacié terén - de borzal-
masak, amikor sajat maguk népszerisitéseérél
van sz6. A Marketing Commando erre ad
gyogyszert: olyan egyszerd és bevalt
marketing technikakat, amikkel kénnytvé valik
a vevlOszerzés, egyszerlvé valik a céged
népszerisitése.

Mivel a kollégaim és én egy adott id6ben
egyszerre atlagosan 25, a Tiédhez hasonlé
cég napi marketing feladataira latunk ra, vagy
akar kozvetlenul dolgozunk is rajta, igy 2001
Ota olyan tapasztalatot gyUjtéttink, amilyet
senki mas Magyarorszagon arr6l, hogy a
kisvallalati marketingben mi mikddik és mi
nem. Azért mondom el ezt mindig, egyrészt
persze mert j0 érzés eldicsekedni vele,
masrészt mert a Te céged népszerlsitésének
is az egyik legfontosabb feladata, hogy ha van
valami, amiben a Te céged a legjobb, akkor
azt ne félj kimondani. Ugyanugy, ahogy Neked
is biztonsagot add érzés ezt most tudni rolunk,
Te is megadhatod ezt a sajat vevoidnek.

De ez egy masik lecke, egy masik nap. A mai
lecke arr6l szdl, hogy azok a cégek, akik
els6sorban arakciokkal szereznek vevoOket,
akik els6sorban arengedménnyel szereznek
megbizasokat, akiknek a vevdi szamara az ar
a legfontosabb szempont, nos, mit tegyenek
ezek a cégek?"

e _g.“ B e g—g B e e e

"Ha jol figyelsz arra, amit ma megosztok Veled, és ha csak egy kicsit is elkezded kévetni
azokat a modszereket, amiket ma tanitok, akkor azt fogod észrevenni, az lesz az elso jel,
hogy a profitod elkezd emelkedni. Hidd el: ezt aztan hamar észre fogod venni!

A kbévetkezb6 jele az lesz, hogy a vevdid
elkezdenek megjavulni. Kinek vannak itt rossz
vevbi, nehéz vev6i? Ugye? Vevoék, akik
allandéan alkudoznak. Akik ragaszkodnak a
sajat hulyeségeikhez. Most mesélte egy
ugyfelem, aki riasztokkal foglalkozik, hogy
kiment egy épulé hazhoz, mert ajanlatot kértek
téle. Es kint a tulaj mit mondott: "én csak a
szerelésért fizetek, de az eszkdzdket majd én
veszem meg - nehogy mar egy mesterember
az anyagkoéltségen keressen!", széval ha
figyelsz arra, amit ma megosztok Veled, akkor
az ilyen ugyfeleket képes leszel atnevelni,
valamint sokkal jobb veviket vonzani.

Es a profiton és a jobb vevékén felil a
harmadik eredménye a mai eléadasomnak,
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amit érezni fogsz a sajat bérédon, az a jobb,
méltdsagteljesebb, erdsebb markanév lesz. Ez
egy finom dolog, ami nem mardl holnapra
valtozik meg, de hosszu tavon élet-halal
kérdése, hogy a piac ugy néz a cégedre, mint
egy olcs6 diszkontra, vagy mint egy finom
portékakat, minéségi szolgaltatasokat kinalo
profira. Ezek jol hangzanak? Nana, hogy jol
hangzanak. Akkor hadd meséliem el, hogy
hogyan értik el ezt a hatast mar cégek
szazainal, akik eleinte ugyanugy arakcioztak,
mint a Te céged ma.

Még 1991-ben tértént, hogy nyari munkan egy
nyelviskolanal dolgoztam. Kiment a kdvetkez6
tanfolyamok hirdetése, és masnap a 2. emeleti
recepci6é el6tt akkora sor allt, hogy a lépcsén
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keresztll le egészen az utcaig ért a sor vége!
Pedig a tandij nem volt am kevés, plane akkor,
91-ben! Es az iskola viragzott, jol felszerelt
volt, a tanarokat jOl fizették, akik imadtak ott
dolgozni, és a diakok boldogan iratkoztak be a
kurzus végén a kovetkez6 szintre!

Ha ma visszamegyek megnézni akar ugyanazt
a nyelviskolat, vagy sok szdz masikat, mit
latok? Alig lézeng par didk, a tantermek
lepukkantak, a tanarok boldogtalanok és
alulfizettek, és a didkok rossz szinvonalat
kapnak, igy a kurzusok végén nem is
maradnak ott.

Az egyetlen és f6 oka ennek nem az, hogy ma
tébb nyelviskola van. A f6 oka ennek nem az,
hogy ma kevesebben akarnak nyelveket
tanulni!

A fo oka az iparag hanyatlasanak az, és
ebben nincs semmi kétségem, hogy a
nyelviskolak els6 szamu marketing fegyve-
re az arengedmény volt!

Az a téveszme, hogy amikor egy jol mend
nyelviskolabdl feléllt egy vallalkozé kedvi
tanar, hogy csinaljon egy sajat nyelviskolat,
kizar6lag egy modszert tudott elképzelni a
vevOszerzésre: hogy a régi megszokott
min&séget fogja hozni - de alacsonyabb aron.
Azt mindenki értékelni fogja, igaz? A didkok
igy egyértelmi, hogy inkadbb az 6 Uj iskolajat
fogjak valasztani, igaz? Ez egy oriasi
téveszme! Amivel senki sem szamolt, hogy ez
milyen arspiralt okoz majd a piacon, aminek az
a vége, hogy a mai arakban mar nincs elég
has, mar nincs elég profit ahhoz, hogy szép
tantermekben folyjon az oktatas, jol
megfizetett tanarokkal, és hogy legyen elég
profit ahhoz, hogy a szolgaltatas szinvonalat
magasan tartsak a nyelviskoldk. Ennek a f6
oka az ész nélkuli arakciozas.

Tud valaki akar csak egy iparagat, amiben ez
a trend nincs jelen? Amiben nem jellemzé,
hogy a konkurensek egyméasra licitalva
akciéznak, nyomjak le az é&rakat kétségbe-
esetten, hogy hatha akkor hozzajuk mennek
majd a vevOk? Mikézben a szolgaltatas
szinvonala egyre csak romlik, a termékek
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gyartasi szinvonala egyre csak hanyatlik? Van
iparag, ami ettél mentes lenne? Nem hiszem.

Es nincs elkeseritébb, mint ez, mert az ilyen
pénztelenség minden almot, minden
szépérzést, minden igényességet kidl az
emberbdl! Latni azt, hogy a cég egyre
kevesebb pénzt termel, latni azt, hogy az anno
megalmodott céged minbsége egyre hanyatlik,
annal nincs szomorubb és értelmetlenebb
dolog! Es ennek az egyetlen oka az, hogy a
kisvallalatok nagy tébbsége egyetlen
marketing technikat ismer és hasznal: az
arakciot.

De erre van gyogyméd, hélgyek és urak! Erre
van orvossag, ami visszahozza a hust a
profitba, ami, hogy ugy mondjam, ujra
visszahozza az iparagad aranykorat -
visszahozza, de nem mindenkinek: csak
azoknak a cégeknek, akik megtanulnak
mashogy marketingezni, mint arengedmény-
nyel, akik megtanuljak azokat a marketing
technikdkat, amikkel akkor is Te fogod tudni
megszerezni a vevlt, ha az araid magasabbak
mint a konkurenseknél. Mert erre van maod,
van technika, nem is egy.

Nézd csak meg a gazdag cégeket, kicsiket és
nagyokat: Nike, Szamos Marcipan, Kirt, az
egerszaloki Hotel Shiraz, csak hogy egy parat
emlitsek: mindnek arr6l szol a létezése, arrol
sz6l a marketingje, hogy hogyan adjanak el
valamit dragabban, mint masok. Lattad mar
Oket alaigérni a Tesco gazdasagos marcipan-
nak vagy a Deichmann tornacipdinek?
Barmilyen mas trikkét bevetnek, de az
araikkal sosem kompromittaljak a szinvonalu-
kat. Ha megtennék, masnap elkezdhetnének
visszaszamolni...

Nézzik tehat ezeket a marketing technikékat,
amikkel felveheted a versenyt az akci6z6
konkurensekkel!

Kezdjuk roégtéon a legegyszeribbel, és
legkbnnyebben megvalodsithatéval. Ez olyan
egyszerl, hogy akar itt, az el6adas utani
szlinetben hazatelefonalhatod az értékesitési
vezetbdnek vagy az asszisztensednek, hogy
javitsa ezt ki azonnal az arajanlataidban!
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Hadd magyarazzam meg.

Ezt a moédszert agy hivom, hogy a repul6-
tarsasag technika.

Ki utazott mar repilégépen? Ma mar szinte
mindenki. Idézd fel egy pillanatra, hogy amikor
belépsz a repllébe és elindulsz a helyedre, mi
térténik? El6szér atsétalsz az elsé osztalyon,
elcsodalkozol, hogy mekkorak a fotelek,
milyen szép a berendezés! Aztan kisajto, és
atérsz a business osztalyra. Széles székek,
nagy hely a labnak, hm! ... aztan ujra kisajto,
és beérsz a turista osztalyra.

Ez nem véletlen am, ennek komoly, de
egyszeri a pszichologiaja: nagyobb vagyat
tudsz ugy kelteni, ha a lehetbéségek kdzul
elbészdér a jobbat, mindségit mutatod be a
vevbnek - és az olcsobb valtozatokat csak
azutan.

Es ehelyett mit latok mindenhol?

A legtébb cég a legolcsobb terméket teszi
blszkén elbre: ,latjatok, nalunk mar ilyen
kevésért is lehet vasarolni!”

Nézz meg egy tipikus irdsos ajanlatot, mind a
legolcs6bbal kezdddik, és aztan valahol a
végén jut csak hely az extraknak.

Pedig ez a moOdszer a lehet§ legrosszabb.
Miért? Mert az elején mi magunk Ultetjik el a
vev6 fejében, hogy az ar a legfontosabb! Mi
magunk adjuk a kezébe azt, hogy az é&r a
legfébb szempont!

: Es aztan panaszkodunk, hogy a vevéknek |
i csak az ar szamit - mik6zben mi magunk
: tanitjuk Gket erre, idomitjuk Oket erre, hiszen !
: "tessék nézni, kedves vevd, mi is az ar szerint

rendeztiik Onnek sorba a kinalatunkat!"

De nézzlk, hogyan mikédne ez forditva!

Mi lenne, ha mi is az elsd osztalyt mutatnank
meg elészér a vevonek? Ha ahhoz, hogy
elérhessen a legolcsébb opcidhoz, elészor el
kellene sétalnia a legdragabb portékank
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mellett? Mindjart mas lenne az egész dolog
dinamikaja!

Csillantsuk fel a vevének el6szdr a kinalatunk
legjavat, a szolgaltatasunk csucsét, a legjobb
szakemberiinket, a legujabb termékilnket, a
legtbbb opcidt!

Ez az, amire vagyik egy vevd, amit azonnal
megvenne, ha a pénz nem lenne kérdés!
Lebbentsiik fel tehat az els6 fatylat, és
dicsekedjunk el a legjobbal, keltsik fel a
vagyat ... és ne félj j6 magas arat kérni érte,
hiszen ez, kedves vevl, az igazi minéség, ez
az igazi finomsag, ez az, amire mindenki
vagyik!

Hiszen ha nem mi tereljuk a vevét abba az
iranyba, hogy a minGségit vegye, akkor ki?
Téle nem varhatjuk el, 6t a konkurencia mar
elrontotta a folytonos akcidézassal, hogy neki
az ar legyen a legfontosabb. A legjobb, amit
tehetlink, hogy finoman elkezdjuk atnevelni, és
azzal, hogy a csucs portékankat mutatjuk meg
neki, azzal, hogy min6ségrél beszélink,
eléhozzuk a vev6bdl is az inyencet. Hiszen
mindenki inyenc a lelke mélyén, mindenki
szeretne ebben a rovid kis életben j6 dolgokat
kapni, hiszen gyerekkoraban senki sem arrél
almodik, hogy egy nap majd az 6vé lesz a
vilag legolcsébb versenyautodjal

Rogtén a legjobb portéka utan bemutathatjuk
a kbzepes megoldast.

» lermészetesen, kedves veva ur, ha erre nincs
kerete (ami ugye az 6 hibaja, nem a miénk,
tehat nehogy mar mi érezzik magunkat
rosszul miatta), nos, kedves vevd, akkor itt van
egy olcsobb megoldas. Igaz, nincs olyan jo,
mint az elso, de takarékosabb.”

Es végil, de csak legvégiil, mutassuk meg
neki azt, amit az kap, akinek az ar a
legfontosabb.

Ez az a pont, ahol mar 6 fogja szégyellni
magat amiatt, hogy neki nem a minéség az
elsd. A jaték ebben a pillanatban megfordult,
€s az eredmény garantaltan débbenetes lesz:
akar a boltunkban, akédr az ajanlatainkban
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valtunk erre a sorrendre, azonnal emelkedni
fog azoknak a szama, akik a prémium
valtozatot vasaroljak meg.

Es az eredmény nem csak elméletben, hanem
a valésagban is débbenetes: az els6 cég, ahol
ezt bevezettlk, egy rendezvényszervez
ugyndkség volt, akik, hogy az 6 szavaikat
hasznaljam, egy ajanlatgyar volt! Naponta
tObb tucat ajanlatkérés érkezett be hozzajuk
nagyvallalatoktol, és 6k, ahogy az iparagban
az normalis volt, olyan ajanlatot adtak, amiben
el6szdr a legolcsdbb opcid szerepelt.

Nem csindltunk semmi mast, csak megfordi-
tottuk a sorrendet: minden vevének harom
opciét kinaltunk: elészér a legjobbat és
egyben legdragabbat, persze rdviden kiegé-
szitve egy kis inyenc szbveggel, ahol arrdl
irtunk az ajanlatban, hogy ezzel villoghat a
vendégei elbtt, erre buszke lehet, emiatt aztan
nem kell szégyenkeznie a vendégei elbtt.

Aztan j6tt a kdzépsbd opcid, ami kis kompro-
misszum volt mindségben is, arban is, és
végul jott az, ami el6z6 nap még az elsé volt,
de mi kiméletlenul hatraliztik az ajanlatban: a
legolcsobb opcid.

Tudod mi lett az eredménye?

Csupan ennek, hogy az ajanlatban megfordi-
tottuk a sorrendet?

21%-kal nétt azok szama mar az els6é héten,
akik a legjobb opciét rendelték, 35%-kal
azoké, akik a kdzépsbd opciot, €és mindez
anélkiul, hogy akar egyetlen vevét is
elveszitettek volna, sét - a kiadott ajanlatok
elfogadasi mutatdja is ndvekedett!

Képzeld csak el: semmi mas nem tortént, csak
megcserélték a sorrendet, és el6szér a
legdragabbat prezentaltak, a legvégén a
legolcsObbat. Meg tudod ezt csinalni Te is?
Ugye milyen egyszeri? Es ezt azéta
ugyfeleink szazai vezették be! Nem csak az
irasos ajanlataikban, de személyes értékesi-
tésben is, abban, hogy a honlapon hogyan
vannak felsorolva a kinalatuk, a prosiban
melyik termék van el6l és melyik hatul, vagy
hogy egy videoOjukban milyen sorrendben
mutatjak be a termékeiket, szolgaltatasaikat.

Tehat, a mai elsé lecke: nézd meg, hogy a
portékaid milyen sorrendben vannak
felsorolva, és tedd 6ket a helyes sorrendbe!

- Draga ez a marketing trukk?
- Bonyolult ez a marketing trukk?
- Nehéz megvalésitani?

2. marketing stratégia arakcio helyett

Menjiink tovabb! Nézziik a masodik marketing triikk6t, amivel elérheted, ha a konkurencia
olcsobb, ha a konkurencia akciézik, a vevo akkor is Nalad vasaroljon!

Kérdés: kivel fordult mér eld, hogy meghallotta
a radidban, hogy emelkedni fog a benzin ara,
mire panikban mentél a legkdzelebbi benzin-
kuathoz tankolni, ahol mar allt az ériasi sor?

Ugyanugy, ahogy a médiaban beharangozott
benzin aremelések el6tt két napig kigydznak a
kocsisorok a benzinkutaknal, ugyanugy Te is
megkomponalhatod egy akciédat ugy, hogy
nalad is kitbrjon a vasarlasi kényszer!

Ehhez nem kell tenned mast, mint ahelyett,
hogy azt reklamoznad, hogy ,Ezlton értesit-
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juk, hogy araink e hd elsejétél emelkedtek”,
szoval ahelyett valami ilyesmit kezdj el
reklamozni: ,Szeretnénk ezuton felhivni a
figyelmét arra, hogy araink a joévé hoénap
elsejétdl X %- kal emelkedni fognak. J6jjén be
hozzank még ma, amig a régi arakon

kaphatok a legnépszeribb termékeink:...”.
Gyerekjaték, nem?

De persze ahelyett, hogy ezt tennék a
véllalkozasok, mit csinalnak? Ossze-vissza
szerénykednek az aremeléssel, ugy kezelik,
mint egy kellemetlenséget!
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Hadd kérdezzelek meg: ha jové honaptdl meg
kellene emelned az araidat 10%-kal, nem
tébbel, akkor ez ma j6 érzéssel tbltene el,
vagy inkabb kellemetlenul éreznéd magad?

Ha kellemetlentl, akkor az azért van, mert
nincsenek a kezedben eszkdzodk, amivel az
aremelést magabiztosan el tudod fogadtatni a
piacoddal. Ezért kellenek az ilyen marketing
eszkd6zOk, mint a ma felsoroltak, mert
aremelés mindenhol van - a beszerzési
kéltségek nének, az alkalmazottak egyre
dragabbak, az adok ha valtoznak, azok sem
altalaban lefelé - tehat az aremelés gyakori

téma.

llyenkor légy elbrelatd, és csinalj beldle egy
promoét, egy promociot: hirdesd ki elére, hogy
emelkedni FOGNAK az arak, és ezen a héten
utoljara még a régi aron meg lehet venni az
alabbi portékakat. Es akkor a piac szemében
Te vagy a j6 fej, aki szolt idében.

- Dradga ez a marketing trukk?
- Bonyolult ez a marketing trukk?
- Nehéz megvalésitani?

3. marketing stratégia arakcio helyett

Az elozo két technika gyakorlatias volt - most nézziik egy kicsit nehezebbet. Miért j6 a
nehezebb? Egyszeri: mert ami nehezebb, azt a konkurencia is nehezebben fogja lemasolni.

Mert hidd el: ha az ajanlataidban el6re teszed
a dragabb opcidt, ha elkezded az aremelést
elére kihirdetni, akkor azt el6bb-utébb a
konkurenciad le fogja masolni rolad. Nem azt
fogjak el6szér lemasolni, ami a legsikeresebb,
azt fogjak lemasolni el6sz6ér, amit a
legkénnyebb lemasolni. Ugyhogy hadd adjak
most egy tippet, amit nem lesz olyan kdénny(
lemasolni Rélad!

Tanuld meg reklamozni az IGAZI elonyoket!

Nézz korGl a mai reklamokban, mit latsz
leggyakrabban?

- Reklamokat, amik arakciokat hirdetnek - A
Tescoban a héten csak 199 Ft a sonkal!

- Reklamokat, amik 6ncéluan kreativok, mint
az a reklam, ahol Budapesten a betonban
usztak, a folutakon vitorlaztak - emlékszik
még valaki, hogy mit reklamozott? Persze,
hogy nem, csak a filmtrikkre emlékszel.

- Pedig mi adja el a legjobban a termékeket,
szolgéltatasokat? Mi adja el Oket elsGsorban,
mi valt ki vagyat a vevOkben? Miért
vasarolnak a vevok a nap végén?

"Arakcié helyett"

: A vevé minden terméket, szolgaltatast az :
i elénye miatt vasarol meg, és semmi :
: masért. Tudod: ne azt reklamozd, hogy mid :
i van, hanem hogy az mit tesz a vevéért!
: Remélem ezt a videdmat mar megnézeted a :
honlapunkon, a marketingcommando.hu-n. :

A szép reklam, az Otletes reklam, a vicces,
elegans reklam — ha nem egy, a vevl szamara
fontos elényt, igéretet kommunikal a
k6zbnségének, akkor mehet az iparmivészeti
muzeumba. A rakéltétt pénz pedig tamogatta a
muUvészeteket — de nem a kereskedelmet.

Mit kell tehat hirdetni?

A portékad altal kinalt elényt. Minden magara
valamit is ado6 vallalkozasnak kell, hogy legyen
leirt, tételes listaja arr6l, hogy konkrétan
milyen piaci elénydket kinal a vevOk szamara
a terméke, szolgéltatasa:

- hogyan teszi a portékad a vevot vonzobba,

- sikeresebbeé,

- gyorsabba,

- gazdagabba,

- hogyan oldja meg egy nyomaszté problé-
majat, stb.

© MarketingCommando.hu



Példaul, cip6t arulsz, Te dragat, a konkuren-
ciad meg ... olcs6bbat. Ha 6 kihirdeti, hogy
,Cipbk félaron!” akkor az Neked tegnap még
szivrohamot okozott - ma viszont 6rdémmel kell
fogadnod a lehetdséget, hogy szembeallithasd
magadat vele, mint az el6éadasom elején a
fodrasz, hiszen ott a listad, amibdl csak kiva-
lasztod az egyik piaci elényddet és kihirdeted
mondjuk ezt:

Figyelem: az olcso cipé atka!

Ha épp cipdt késztil venni, akkor Onnek tudnia '
i kell, hogy a nalunk kaphaté cipdk talpat :
i ugyanazzal a damilszéllal varrtak meg, mint |
i amibdl a balnavadaszok halbjat készitik — nem
i csoda, hogy ezek igazan tartésak, nagy :
. igénybevételt is kibirnak. Nem (gy, mint azok :
allitélagos "olcso" cipdk, amikbdél havonta kell
: Ujat vennie, mert az elsé kilométer utan:
: valamelyik alkatrésze elkezd atomjaira hullani.
i Biztos, hogy ezek jelentik a takarékosi
i megoldast?!” ;

Es aztan ne felejtsd el legalabb fejben
megkdszénni a versenytarsadnak, hogy az
arakciojaval volt szives alad pozicionalni
magat minéségben — az 6 segitsége nélkil ez
sokkal nehezebben sikerlt volna! :)

Es ha az ligyfél megkérdezi, hogy Nalad miért
ilyen draga ez a cucc, amikor a konkurenci-
anal olcsébban is meg lehet kapni, akkor itt
egy szuper valasz:

"Ha lehetne kapni olyan benzint, amivel
haromszor annyit autozhat, de egy liter 500 Ft-
ba kertilne, akkor ki lenne az az ididta, aki
tovabbra is a 300 forintos benzint venné?"

Tehat a harmadik stratégia, hogy kezd el
megtanulni az ar helyett a portékad elényét,
igéretét reklamozni, ezzel is nevelve, oktatva a
piacot, és ezzel is elérve, hogy még akkor is
Nalad vasaroljanak, ha dragabb.

Ugye hogy ment ez régen? Az egyik cég
akciot hirdetett, mire a masik cég raigért. Még
olcsébb cucc. Ingyenes széllitas. Ha most
rendel, nalunk nem csak akcidés, de a

"Arakcié helyett"

beszerelés dijat elengedjuk.
Mit ériink el ezzel?

Az iparag minden egyes reklamja mit sulykol a
vevo fejébe? Minden egyes hirdetés arra
tanitja, arra idomitja a vevét, hogy a
elsdédleges valasztasi szempontja az ar
legyen. Hadd kérdezzek valamit: ha egy doboz
gyufat akarsz venni, szamit az aron Kkival
barmi méas is? Nem nagyon, igaz? Ha csempét
vasarolsz, akkor megnézed ugyanazt a
csempét tébb boltban is, és aztan hajlamos
vagy a legolcsébbat vasarolni? Ha meg kell
szerelni a kazant a hazban, kérbetelefonélsz
harom céget, és a legolcsdbbat hivod ki?

Tudod miért? Mert ezek a cégek, ezek a
forgalmazdk elmulasztottak Téged oktatni!
Elmulasztottdk a lehetéséget, hogy megtanit-
sanak Téged gyufat venni, csempét venni,
gazkazan szerel6t valasztani!

Nem tanitottak meg Neked a reklamjukban, a
honlapjukon, a telefonhivas alatt, hogy az
olcs6 gyufa veszélyes a kornyezetre, és
gyerekek gyartjak Azsidaban, azaz a
vasarlasoddal a gyerekmunkat szponzoralod.
Nem tanitottak meg Neked, hogy csempe
vaséarlaskor forgalmazd és forgalmazd kozt
oriasi kulénbség lehet abban, hogy ha
barmilyen problémad vagy kérésed lesz
késbbb, arra hogyan reagalnak majd? Vajon itt
lesz-e még a cég 3 év mulva, amikor elészoér
kell par potcsempe a lepattogzasok miatt?
Vajon ha télen két csempe megfagy és eltorik,
akkor itt lesz-e a cég, és milyen garancialis
feltételeket vallal majd, olyat, amit a térvény ir
eld, vagy olyat, ami tényleg vigyaz a vevore,
mint a miénk?

Nem elég dragabbnak lenni, annak az okat el
is kell magyarazni, meg kell értetni a vevdvel,
hogy igényes vevét neveljink belble még
akkor is, ha elészér ugy j6n be az lzletbe,
hogy "melyik a legolcsobb riasztdjuk, jonapot
kivanok". Kommunikald az el6nybket, a
portékad igéretét, ez a harmadik technika.

Tovéabb is van, mondjam még?
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4. marketing stratégia arakcio helyett

Adj élményt a vasarlas mellé!

Van két viragizlet egymas mellett G6dollén,
az egyik az ugyfelink, majd prébald meg
kitalalni, hogy melyik lehet az! :)

Az egyik viraguzlet azt tudja, amit az dsszes
tébbi: kaphaté naluk virag szalanként,
cserepenként, meg csokronként. Ha csokrot
veszel, akkor szépen Osszeadjak a csokorba
kotott viragok meg a papir és a szalag arat, és
rairjak az 6sszeget minden rafinéria nélkal.

A masikban viszont minden viragcsokor mellé
kapsz egy kartydn egy kinyomtatott verset
azzal az instrukcioval, hogy ezt a verset
olvasd fel, amikor atadod a viragot! De varj, ez
nem minden: az adott virag mellé ezen kivll
egy érdekes ismertetét is kapsz, hogy villog-
hass a tudasoddal, amikor atadod a viragot.

"Dragam, tudtad, hogy ezt a viragot csak
éjszaka szedik, mert ha nappal szedik le,
akkor azonnal meghal - de éjszaka élve
marad, nézd milyen csodalatos ez is!" -
képzeld csak a hatast, amit ezzel elérhetsz!

De varj, mert még nincs vége! Mert ezutan
megkérdezik, hogy milyen csillagjegy szulbtte
az, aki kapni fogja a viragot, merthogy valami
horoszk6pos disz is jar am mellé még —
mindez nem darabonként kilén, hanem csak
egyben, az egyes elemek nincsenek is kuldn
bearazva. Szerinted ez a bolt zavarba jon,
amikor a konkurens reggel kiteszi a tablat: ,Ma
a rozsa 200 Ft-tal olcs6bb”? Nem valdszind.

A negyedik lecke tehat: adj egy kis élményt,
egy kis extra tudast, valami szérakoztatd
informéaciot a portékad mellé, amivel az
ugyfeled villoghat!

9. marketing stratégia arakcio helyett

Nézzik a kdvetkez6t! Ez annak lesz érdekes,
akivel mar fordult el6, hogy egy vevdje
arengedmeényt kért, és Neked meg hirtelen
semmi j6 nem jutott az eszedbe, igy végul
megadtad neki az engedmény, amit kért, amit
persze jol megbantal. Ez a modszer annak is
hasznos lesz, akinek értékesitdi vannak, akik
folyton a cég altal megengedheté maximalis
arengedményt adjak meg a vevOnek. Akkor
ezt a technikat imadni fogod!

Evekig kizdétt egy nagyker Ugyfelink a
viszonteladoival, akiket ugye meg akart tartani,
de akik egyre jobban elszemtelenedtek. Egyre
nagyobb engedményt koveteltek, egyre
hosszabb fizetési hatarid6ét. Persze cserébe
egyre kevesebbet adtak, leginkdbb homalyos
igéreteket a tovabbi vasarlasra.

A nagykertdl egyszer aztan teljesen elkesered-
ve hivtak fel minket, és akkor nagyon gyorsan
segitettink kidolgozni nekik egy olyan
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rendszert, ami ezt megoldotta, és amilyen
rendszere minden cégnek kellene, hogy
legyen, a Tiédnek is.

A rendszer lényege a kdvetkezd volt:

Havi 100 000 Ft-os forgalom alatt a listaar van
érvényben, és csak eldre fizetéssel adunk ki
arut. Ha egy vevd 100 000 Ft felett vasarol egy
adott hénapban, akkor az afeletti vasarlasaira
abban a honapban 5% engedményt adunk a
nagyker listaarbol, és 8 napos fizetési
hatarid6t. Ahogy tovabb ndé a havi vasarlas
volumene, ugy nd a kedvezmény, és Ugy né a
fizetési hataridé.

500 000 Ft havi forgalom felett mar 10%
kedvezmény jar és 14 napos fizetési hatarido;
havi 1 millié forint feletti vasarlas esetén 15%
kedvezményt adunk és 21 napos fizetési
hatarid6t ... ugye vilagos a struktura?

© MarketingCommando.hu



Van benne még egy klassz feltétel: késedel-
mes fizetés esetén a vevé a kdvetkezd
hdénapban csak egy kategoériaval alacsonyabb
kedvezményt vehet igénybe.

Namost, amikor ezt kihirdették és bevezették,
mit gondolsz, mi tértént?!

Forradalom! Tiltakoz6 és fenyegetd email-ek,
telefonhivasok - a legrosszabb vevéiktol. A
legjobb vevok pedig megkdszdnték "végre egy
cég, ahol rend van, barcsak mi is meg tudnank
ezt csinalni a vevlinkkel". Egy hénap alatt
minden vevd belej6étt a rendszerbe, és a
nagyker profitabilitasa jelentésen megndveke-
dett, mikdzben a vevéivel val6é kapcsolata
sokkal korrektebbé valt.

Az 6tédik lecke tehat: legyen a cégednek egy
kébe vésett kedvezmény struktiraja, ami
korrekt, ami egyszerl, és amit a vevok felé
egyértelmien kommunikal.

Na most, igy is elé fognak fordulni Ugyfelek,
akik nekiallnak alkudozni, akik kulénleges
bandsmodot akarnak - amit altalaban
homalyos jovbbeli vasarlasok igéretével
indokolnak meg.

Erre van egy trikk, ami mindig bevalik.
Szeretnéd hallani? A trikk a kovetkezé: ird le
kedvezményi strukturddat egy Ad-es lapra,
nyomj ra egy céges pecsétet, ird ala, majd
keretezd be, és flggeszd ki a boltodban vagy
az irodadban. Az értékesitbéidnek készits
masolatokat, laminald be, és adj mindannyiuk-
nak egyet. Es ha legkdzelebb egy Ugyfél
alkudozni probal, akkor mutass ra a dokumen-
tumra, vagj artatlan képet, és mondd azt: "nem
tehetek kivételt senkivel, hiszen ez a kedvez-
mény struktura a cégpolitikank része, latja, ide
van irva!"

Hiszen tudod, mire vagyunk kondicionalva
gyerekkorunktdl kezdve: ami le van irva, az
ugy van. Plane, ha be is van keretezve!

6. marketing stratégia arakcio helyett

A hatodik lecke, amivel sikeresen megkuzd-
hetsz az arakciézd konkurensekkel szemben,
egy nagyon egyszerl koncepcio.

Egy vidéki szamitogép bolt tgyfelink évek o6ta
sikeresen magasabb aron értékesit mint a
konkurensei, egyszerlen azért, mert mindig
kitalalnak valamit, ami plusz értéket ad a
vevonek: a képernydkhoéz ingyen adjak a
porfog6t, az egérhez az egérpadokat, és egy
Uj szamitégéphez 3 jatékprogramot valaszthat
a vevo csupan 3000 Ft-ért.

Nekik megéri, hiszen az ajandékot bdven
finanszirozza a dragabban eladott alaptermék
profitia. A vevé pedig boldog, hiszen azzal a
tudattal megy haza, hogy j6 vasart csinalt. A
nap végén minden vevd ezt akarja - de ugye
nem csak az csinal j6 vasart, aki olcson
vasarol, hanem az is ezt az érzetet kelti a
vevBben, ha tdbbet kapott a pénzéért, mint
amire szamitott.

"Arakcié helyett"

Raadasul Neked profitban ez sokkal, sokkal
jobb, mint az a&rengedmény! Gondolj bele: ha
eladsz egy 100 000 Ft-os agyat 80 000 Ft-ért,
akkor a sajat profitodbdl 20 000 Ft-ot régtdn
kidobtal az ablakon! Ehelyett mondd azt, hogy
a 100 000 Ft-os agyhoz most egy 20 000 Ft-os
kisszekrényt adsz ingyen, plusz egy 5000 Ft-
os Libri ajandékutalvanyt - ami Neked ugye az
el6zd 20 000 Ft helyett csupan a kisszekrény
gyartasi kéltségébe plusz az ajandékutalvany
araba kerult, max 10-12e forintba 20e helyett.

Arrél nem is beszélve, hogy az ajanlatod igy
béség érzetét kelti a vevOben, azaz sokkal
vonzobb lesz!

A hatodik lecke tehat ez: pénzlgyileg és
pszicholbgiailag is sikeresebb stratégia, ha
arengedmény helyett inkabb ajandék
termékeket, szolgaltatasokat csomagolsz
hozz4 az eredeti aruhoz, és ezeket a
kiegészitdket boénuszként, ajandékként kinalod
- mikézben a konkurencia arakcibzik.
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igy nagyobb profitot érsz el, raadasul az
ajanlatod érdekesebb, vonzobb lesz, és még
az olcs6 imazs gyanuijat is elkeraldd.

A konkurenciad pedig mit fog tenni - csak
duzzog, és tovabb csdkkenti az arait, mert azt
hiszi: attdl majd tébb vevd jon...

1. marketing stratégia arakcio helyett

A minap taladlkoztam egy nagy szolgaltatd
agyfelinkkel, aki lathatban felzaklatva mesélt
két kliensérdl, akik rengeteget panaszkodnak.
A tébbi vevdjik elégedett - de ez a kettdé nem,
és nem is rejtik véka ald az elégedetlensé-
guket! EImesélte, hogy régebben ilyenkor nem
volt mas valasztasuk, nekilltek a programo-
zOkkal fejleszteni, hogy amit az a két
elégedetlen kliens kbvetel, azt képes legyen
kinalni a szoftver - még akkor is, ha tudtak,
hogy azok az uUjonnan fejlesztett funkcidk a
tébbi Ggyfelik szamara hasznéalhatatlanok,
értéktelenek, eladhatatlanok lesznek!

Uzletileg tehat rossz dontés, hiszen tdbb
munkajuk, tébb kbéltséglik megy ra a
fejlesztésre, mint amennyit az a két
panaszkodd ugyfél ér. Ahelyett, hogy azt az
idét inkabb az elégedett Ugyfeleik
kiszolgalasaval téltenék, vagy azzal, hogy még
tébb j6 Ugyfelet szereznek!

Tudod, miért hajol meg sok cég ilyenkor a
rosszabb Ugyfelei kdvetelései el6tt? A jo
ugyfelei helyett miért annak a par hangosan
panaszkodd Ugyfélnek probalnak megfelelni?
Mert a legtébb kis cég, jobban ért a
fejlesztéshez, mint a vevbszerzéshez. Nem
értenek a marketinghez, ugy érzik, hogy nem
tudnak, vagy csak nagyon nehezen tudnak
pétolni, ha elégedetlenség miatt az a par
ugyfél otthagyna 6ket.

Es a vége persze mindig az, hogy hiaba
csoportositasz at embereket, erét, energiat a
jo Ugyfeleid elél, hogy a hangosan panasz-
kodokat kiszolgald, a végén azok a panasz-
kodd ugyfelek valoszinlleg ugy is ott fognak
hagyni.

Es ezzel elérkeztiink a hetedik és egyben
utolsé tipphez, amivel kimaszhatsz az
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arversenybdl, és akar dragabban is képes
leszel eladni, mint az akci6z6 konkurensed!

Ez elbszér radikalisnak fog tinni, de majd
meglatod, hogy a céged egészsége, profitja, a
csapatod motivaltsaga érdekében ez az egyik
legokosabb dolog, amit tehetsz.

. Ugyanugy, ahogy egy jo kertész idénként '

: lemetszi az elsarjadt dgakat, Te is minden
. évben legalabb egyszer nézd végig az:
. ligyfeleid listajat, és a legalsé 10%-ot rugd :
. kil '

-10-

Igen, jol hallottad, irj nekik egy baratsagos
levelet, hogy a cégednek sajnos nincs
kapacitasa a kiszolgalasukra. Koszdnjuk az
eddigi egyuttmidkodést, és javasoljuk, hogy
forduljanak az alabbi cégekhez - és itt szépen
felsorolod a konkurenseidet, hadd menjenek
és vesztegessék az § idejuket!

Miel6tt azt mondanad, hogy ilyen 6ngyilkos
akciét sosem tennél, gondolj bele egy
pillanatra, hogy A&ltalaban az ugyfeleid als6
10%-a kicsoda:

- 6k azok, akik altaldban a leghangosabbak

- akik a forgalmukhoz képest aranytalanul
nagy figyelmet, tér6dést igényelnek,

- akik fanek-fanak elmesélik, hogy Nalad
milyen olcsén tudtak vasarolni,

- és igy csak még tdbb rossz vevét szereznek
Neked!

Tehat amikor kirigod Oket, akkor igazabdl
velik nem bevételi forrastdl szabadulsz meg,
hanem tekinthetjik ezt kdltségcsdkkentésnek!
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Raadasul ha t6lik megszabadulsz, annak mas
elébnye is lehet: érdemes kiszivarogtatni a
dolgot az alkalmazottaidon keresztll, mert ez
tiszteletet ébreszt a tébbi vevoben is feléd,
egyértelmivé teszi, hogy Te komolyan veszed
a bizniszt, és hogy Veled nincs packazas, mert
azért valljuk be: kevés cég engedheti meg
maganak, hogy kirdgjon rossz vevdket!
Titokban mindenki irigyelni fog Téged, hogy Te
ezt megteheted. Persze ezt barki megteheti,
csak mindenki fél téle, fél a konfrontaciétol, és
fél attdl, hogy hogyan fogja pétolni az igy
kiesett vevbket. Ugyanugy, ahogy féllink
kiragni egy rosszul teljesito alkalmazottat.

Pedig a kiragott vevék miatt felszabadult
idbben vagy koncentralhatsz a jobb
ugyfeleidre, vagy koncentralhatsz arra, hogy
jobb vevbket szerezz! A rossz vevoék
kiragasaval felszabadul ugyanis mindaz az
id6, mindaz a pénz, amit rajuk kellett kdltened
korabban!

Nekem ebben a f6 inspiracié az IBM példaja
volt, ahol minden évben rangsoroljak az
értékesitbket az eld6z6 évi teljesitménylk
alapjan, és az alsé 10%-ot mindenféle
ceremoénia nélkdl kiragjak. Nincs lacafaca,
nincs igazsagtalansag - ha annyira rosszul
teljesitesz, hogy bekerllsz az als6 10%-ba,
akkor tudod elére, hogy menned kell!

Ha engem kérdezel, a koncepci6 oriasi! Miért
kellene Neked mindenaron ragaszkodni
minden rossz vevohdz, akik pazaroljak az
id6det, akik soha nem vesznek semmit, vagy
csak valami olcs6t mutatdba, akikkel csak a
baj van, mert nyavajognak, pazaroljak az
értékesitdid, az ugyfélszolgalatosaid dragan
medfizetett idejét, akik fblosleges stresszt
okoznak - miért kellene 6 hozzajuk annyira
ragaszkodni? Rugd ki 6ket! Menj haza az
elébadasom utan, és rugd ki 6ket mar is,
szerintem van is a fejedben mar par név, akire
gondolsz, ugye?

Tudod, mit mondok: kdnnyen lehet, hogy a
profitod azonnal javulni fog, mert gyakran
kidertl, hogy az ugyfeleid als6 10%-ka
nemhogy nem hoz profitot a cégnek, hanem
kifejezetten veszteséget termel!

"Arakcié helyett"
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- Klldj tehat nekik egy udvarias de hatarozott
levelet,

- A nevliket szedd le a cimlistadrél, az email
hirlevél listddbdl, hogy ne is kommunikalj
feléjuk tObbet, hiszen azzal csak
foloslegesen idegesitenéd 6ket, Neked meg
kidobott marketing forintokat jelentene csak.
Jobb lezarni a multat és elfelejteni egymas! :)

Az eredmény: felszabadultabb cég, tébb id6
€s pénz a jobb vevdk kiszolgalaséara, jobb
vevok szerzésére.

Tudom, hogy els6re ez radikalisnak tlnik, és
ellenkezik a bevalt, megszokott Uzleti
gyakorlattdl, de hadd kérdezzelek meg: nézz
korul, szerinted a megszokott, bevalt Uzleti
gyakorlat milyen eredményeket hoz?

Ahhoz, hogy sikeres lehess az ulzletben,
ahhoz, hogy a marketinged szaguldani tudjon,
ahhoz, hogy kiemelkedj a szlirke tdmegbdl, a
nyomorg6 atlagbol, ahhoz radikalis
gondolkodas sziikséges, ahhoz az atlagtol
eltér6 marketing szikséges!

Earl Nightingale, az egyik legnagyobb
amerikai lzleti kiad6 alapitojanak volt errdl egy
csodalatos mondata:

! "Ha az atlagnal nagyobb sikerre vagysz, és az '
\ ipardgadban nincs olyan kiemelkedéen sikeres
. példa, akit érdemes lenne tanulmanyoznod, ha
i nincs olyan mentorod, akitél érdemes lenne
. tanulnod - akkor nézd meg, hogy az:
. ipardgadban mit csinalnak méasok - és Te !
. kezdd el az ellenkezdjét tenni!” '

Nos, ennyi volt a 7 marketing technika arakcio
helyett, roviden hadd ismételjem ét:

1) az els6 a repllégép technika volt, azaz
hogy el6szér mindig a legdragabb opcidt
mutasd meg a vevonek

2)a masodik a benzin technika, azaz ha

aremelés kbzeleg, akkor azt jelentsd be
elére, és csapj nagy hirverést neki!
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3) a harmadik egy igazi kommunikacios trikk:
az arakcio helyett tanuld meg reklamozni az
igazi elénydket, hogy ezzel is igényesebbé
tedd a vevéket!

4) a negyedik, hogy adj valamilyen élményt a
vasarlas mellé, mint a viragarus - valamit,
amivel villoghat a vev6 a felesége vagy a
féndke elbtt!

5) az 6tddik, hogy legyen a cégednek egy leirt,
bekeretezett kedvezmény strukturaja, ami
véget vet az alkudozasoknak, és korrekt
feltételeket teremt a vevdknek - Neked
pedig korrekt profitot

6) A hatodik, hogy &arengedmény helyett
inkabb adj ajandékot a portékad mellé, hogy
vonzobb és profitabilisabb legyen az Uzlet,

7) Az utolsé pedig, hogy rugd ki a rossz
tgyfeleidet, és a felszabadult id6t, pénzt
fektesd a j6 vevdid jobb kiszolgalasaba,
vagy jobb vevék szerzésébe.

Remélem, hogy azt kaptad, amit az elején
igértem: hasznos, gyakorlatias, konnyen és
olcs6n megvalodsithaté marketing eszkdzoket.

Szeretném azzal zarni az eléadasomat, amit
allandéan hallok uj ugyfelektél: "de a mi
piacunkon a vevoknek csak az ar szamit!"
Remélem az eladasombdl kiderult, hogy ez
nem tény, amit kbtelezdéen el kell fogadni. Ez
csak egy dogma, ami kénnyen megtérheté.

A vevO egy ember tele vagyakkal, almokkal,
aki a szive mélyén mindenbdl a legjobbat
szeretné, a legdragabbat, a legfinomabbat - és
a sok marketingben szegényes tudassal
rendelkez6 cég rontja el ezeket a szuper

vevOket azzal, hogy allandbéan csak az
arakciokat nyomja! Minden piacon van helye
valakinek, egy cégnek, egy karizmatikus
embernek, aki szembefordul ezzel, és elkezdi
mindségre tanitani a vevdket, elkezdi
felébreszteni a bennlik szunnyad6 inyencet.

Meg kell, hogy mondjam, ha ezt az én
piacomon valaki jobban csinalnd mint az én
cégem, hat nagyon megijednék, mert tudnam,
hogy annak hatalmaban all elvennie a
vevlimet, még akkor is, ha én olcsébb vagyok
- ugyanugy, ahogy a ma elmondott eszk6z6k
Téged is azzal a hatalommal ruhaznak fel,
hogy megszerezz vevdket a konkurencia eldl,
még akkor is, ha a konkurenseid olcsdbbak
Nalad.

A kérdés csak ez: a Te piacodon ki lesz az, aki
szembe megy a tobbi tgyetlen marketingessel
és kereskedbvel, szembe megy azokkal, akik
kizarolag arakciéban tudnak gondolkodni - és
ki lesz az, aki elkezdi igényessé nevelni a
piacot és learatni ennek a jutalmat?

Mert az, aki a ma hallottakb6l minél tébbet
meg tud valbsitani, az nem csak magasabb
profitra szamithat, de jobb markanévre,
motivaltabb alkalmazottakra, boldogabb és
minéségibb vallalkozasra! Es tudom, hogy
értékelni fogod azt is, hogy ezzel azért
odaporkélsz az akci6zd konkurencianak am,
mint a fodrasz, aki megjavitia az 500 Ft-os
frizurakat, emlékszel? Te melyik szeretnél
lenni a ketté koézal?

Hello, Wolf Géabor vagyok a Marketing
Commando alapitoja, remélem adtam par jo
technikat, kdész6ném a figyelmed, sok sikert
kivanok a megvalésitashoz, és ne felejtsd el,
hogy hol hallottad el6sz6r!
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