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Bevezetés

., ...arra iranyuljanak gondolataitok
ami igaz, tisztességes, igazsagos,
ami artatlan, kedves dicséretre mélto,

ami erényes és magasztos.”
Biblia, Fil. 4.8.

BEVEZETES

Minden termeld ¢€s kereskedd azon faradozik, hogy az értékteremtés soran
eléallitott termékek, szolgaltatdsok mihamarabb értékesiiljenek a fogyasztok,
felhasznalok megelégedésére. Amig a piacon a kereslet meghaladta a kinalatot,
a termelok, kereskeddk kiilondsebb erdfeszités nélkiil el tudtak adni arujukat, a
mainal szerényebb piacbefolydsolo aktivitds mellett. Abban az idészakban a
helyes kereskeddi mentalitdson til foként a reklam eszkozével éltek.

A gazdasagi recesszid a fogyasztok tomegeit az olcsobb, (no-name) termékek
fel¢ forditotta szerte a vilagon, s ez a piacbefolydsolds mixének fokozatos
modositasat kényszeritette ki, ezért jobb megoldasnak latszott arcsokkentésekbe
¢s mas hasonld kezdeményezésekbe  fektetni, mint a  draga
reklamkampéanyokba. Ez kezdett tiilkr6z6dni abban a pénzmennyiségben, amit a
vallalatok hajlanddak voltak tugynevezett marka-népszeriisité kampanyokra
kolteni. Es 1991-ben azutan megtortént, amit senki se vért: a reklamkiadésok
teljes 0sszege, szaz vezetd marka esetében 5,5 %-ot zuhant az USA-ban. Ez volt
az els® megszakitas a reklamkoltsége folyamatos emelkedésének trendjében az
1970-es, 0,6 %-o0s apro6 kisiklas ota.

A csapodarra valt vasarlok visszahoditasa érdekében sokan ugy dontéttek, hogy
pénziiket inkdbb promdcids akciokba fektetik, ingyenes rekldmtermékekbe, a
boltokban elhelyezett reklamokba, €s - mint a Marlboro - arcsokkentésekbe.
1983-ban az amerikai markak a teljes marketing koltségvetésiik 70 szazalékat
forditottak hirdetésre, és mindossze 30 szdzalékat az emlitett egyéb promocids
formara. 1993-ra ez az arany atfordult, s csak 25% ment reklamra, a promocid
pedig a fennmaradd 75 %-ban részesiilt{34]. S ez a tendencia azota is
érvényesiil.

Az Ertékesités-osztonzés technikdja cimii targy célja éppen ennek a
szerteagazo és folyamatosan fejlodo értékesitést, illetve vasarlast 6sztonzd —
els6sorban technikai jellegli - ismeretanyagnak a bemutatdsa és tanulmanyozéasa
a kereskedelmi gyakorlat példain keresztiil.



A targy programjanak Osszedllitdsanal figyelembe vettilk hallgatoink
eloképzettségét (Gazdasagpszichologia, Marketing, Ertékesités, stb.), ezért
azokra épitve hataroztuk meg tananyagunk harmas szerkezetét:

Az elsé részben az értékesités 0sztonzését megalapozd kommunikacios, jogi,
vevolélektani és befolyasolds - pszichologiai ismereteket tanulmanyozzuk,
elemezziik, hogy megismertessiik azt a specialis kornyezetet, mely munkéank
kereteként szolgal.

A jegyzet masodik része az értékesités, illetve a vasarlas Osztonzésének
technikai témakorét taglalja. A szakirodalom és gyakorlati példak alapjan
megkiilonboztetjiik €és tanulmanyozzuk a termeldknek a kereskedelem, az
eladoészemélyzet és a fogyasztok felé iranyuld, valamint a kereskedelemnek a
fogyasztok felé iranyuld promdcios aktivitdsait.

A harmadik részben az értékesités O6sztonzésének gyakorlati példaibol mutatunk
be néhany, a targy célkitlizéseinek elérését szolgaldo megoldast, esettanulmanyt,
melyek hozzasegithetik a téma irdnt érdekldddket ilyen programok
kialakitdsadhoz és megvalositasahoz.

Az Ertékesités-osztionzés jelen tananyaganak osszeallitasaval célunk az, hogy a
targyat felvevé hallgatok szamara a téma rendkiviil gazdag gyakorlatat
felhasznalva ¢és sajat tapasztalatainkra tamaszkodva egy jol attekintheto,
konnyen elsajatithatd, olvasmanyos jegyzetet kinaljunk, mely a kollokviumi
kotelezettség teljesitésén tal reményeink szerint a gyakorlati életben is
haszonnal forgathato.

A kurzus keretében tovabbi aktualis gyakorlati kérdések, esettanulmanyok
megismerésére is feldolgozasara is lehetOséget kinalunk, ezért ajanljuk
hallgatéinknak a foglalkozasok latogatasat és az azokon valo aktiv részvételt.

Reméljiik, hogy gradudlis és posztgradualis hallgatoink a foglalkozédsok és a
jegyzet alapjan elsajatitvan az  értékesités Osztonzésének technikajat

hasznositani tudjak majd azt piacbefolyasolési feladataik realizaldsa soran.

Miskolc, 2008. januar

Dr. Danko LaszIo
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o L RESZ ,
AZ ERTEKESITES-OSZTONZES SZAKMAI
MEGALAPOZASA
A sikeres és eredményes értékesités-0sztonzés — hasonléan mas iizleti

tevékenységekhez — csak kelld elokészités, megalapozas utan valdsithaté meg
eredményesen. Kereskeddként — iizletemberként fel kell késziilniink a piac
befolydsolasara, a  potencialis vevok  attitidjeinek, = motivacidinak
megismerésére, a vevOkkel valo személyes taldlkozasra, a kommunikaciora,
amelyet jogilag ¢és etikailag szabalyozott kornyezetben valdsitunk meg,
képezniink kell 6nmagunkat, hogy sikeres eladokka véalhassunk, s ehhez még
pszichologiai ismereteket is alkalmaznunk kell.

1. fejezet
A piacbefolyasolas folyamata és formai

A piacbefolyasolas technikai Osszefliggéseinek, formainak attekintése révén
céliranyosabba tudjuk formalni verbalis és nonverbdlis {izeneteinket, a
marketingkommunikacios eszkozok integralt és tudatos alkalmazasa javithatja
értékesités-0sztonzési taktikankat.

1.1. A kommunikacio és piacbefolyasolas osszefiiggései

A sikeresség feltétele a mindennapi ¢életben, de a szakmai, iizleti
tevékenységlink soran is, hogy helyes €s hat¢kony kommunikaciét folytassunk.

A tarsadalmi kommunikdcidelmélet szerint a kommunikacié a tarsadalmi
érintkezés specifikus formdja, melynek lényege az emberek tarsadalmi
viselkedésében ¢és tarsadalmi kapcsolataiban létrejévo jelentéskozlésbol all. [1]

1. A kommunikacios folyamat elemei: legalabb két kommunikald, a leadott
jelek, a fogadott jelek, és a jelek ,zajsziirdje”. Ezeket, illetve az egész
folyamatot kommunikacios csatornanak nevezziik. (1.1 sz. bra).



1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

Zavaro tényezd

A kuldd A fogado
kultaralis kérnyezete kulturalis kérnyezete

)

Kildg ——s= Kodolas ———s= Uzenet —®= Dekodolas —e= Fogadd

T Visszacsatolas s

1.1 sz. abra: A kommunikacié folyamata

A folyamat kezdeményezdje a jeladd, aki a gondolatai kifejezéseként
kimondott, vagy leirt jeleket juttatja el a kommunikacios folyamatban a jelfogo
személyhez. Lényeges, hogy a folyamatot elinditoként mennyire sikertil
gondolataink egzaktsadgat egyértelmli verbalis és nem verbalis iizenetté, jellé
formalnunk. Ha ezt megtessziik, a jelzés elindul a kommunikécids csatornaban,
ahol egy képzeletbeli szlir6n halad at, mely megvaltoztathatja, modosithatja azt,
s ezért a jelfogadd nem azt, vagy nem ugy érti, ahogyan mi szerettiik volna.

A kommunikéicié menetét tehat ,,zajok™ zavarhatjak, térithetik el. Ez a zaj
eredhet az eltérd eloképzettségiinkbdl, mentalitasunkbol, vagy a kultarank
részeként értelmezhetd nyelvhasznéalatunkbol is.

Eppen ezért a kommunikacioban az a feladatunk, hogy a masik fél a lehet6
legpontosabban azt hallja, értse, olvassa, amit a szdndékunkban volt iizenni.
Ehhez esetenként nekiink is tovabbi kiegészitd jelzéseket kell kiildeniink,
figyelemmel befogadd képességére (IQ-jara), torekedni kell a ,,zajszint”
csokkentésére, hogy elérjiik a szandékolt és ténylegesen értelmezett lizenet
valdsagtartalmanak lehetd legteljesebb egybeesését.

Elfogadhatonak latszik az a megéllapitds, miszerint, ha a mindennapi életben
ilyen zavaros lehet az informacidaramlés, akkor mennyivel bonyolultabb ez az
iizleti, kiilondsen pedig a nemzetkozi iizleti életben, ahol esetleg nem csupan
véletlenszerti zajok, de szdndékos zavaras, megtévesztés is eléfordulhat.
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A kommunikécids alapjelenség lényege tehat az, amelyben egy személy egy
masik ember felé olyan jelzést bocsat ki, ami 6t eléri, benne ,,dekddolésra”
keriil, vagyis valamilyen reakciot valt ki. A kapott jelzések értelmezése,
dekddolasa olyan emberi reakcid, aminek esetleg nincsenek rogton lathato,
megfigyelhetd viselkedésvalasz jellegli elemei.

2. Az emberi kommunikdcio alaptételeit 1967-ben az amerikai Palo Alt6-1
iskola kutatdi a kdvetkez6 6t pontban foglaltdk dssze.
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Nem lehet nem kommunikalni. Azaz az ember minden megnyilvanulédsa
iizenet, kommunikacio. Igy az is, ha éppen hallgat az illetd, mert nem akar a
masikhoz sz6lni.

A kommunikacié tobbcsatornas és tobbszintii. A tobb csatorna a két 6
csatorna — a verbalis (nyelvi) és a nem verbalis (nem nyelvi) — meglétét
jelenti. A tobbszintliség a tartalomra és a viszony meghatdrozasra utal. A
tartalom a kozlés szintjét jelenti, vagyis azt, amit mondunk,
megfogalmazunk a kommunikécioban.

A viszonyszint pedig meghatdrozza, mindsiti az el6z0, tartalmi szintet, azaz
megmutatja, hogyan kell érteniink az elhangzott iizenetet (pl. parancsnak,
siirgetésnek). A viszony meghatarozdsaban fontos szerepe lehet a nem
verbalis jeleknek.

A kommunikacio a részt vevo felek kozott korkorosen (cirkularisan)
zajlik. Ez azt jelenti, hogy a kommunikdcioban részt vevOknek az
iizenetekhez ¢és egymashoz vald viszonyat maga a kommunikaci6 alakitja.
Tehat hidba képzeliink el elére egy lizleti targyalast, hidba jatsszuk le
magunkban annak egész menetét, a valdosagban biztos, hogy nem ugy fog
torténni, ugyanis a targyalas menetét a masik fél is meghatarozza,
befolydsolja. =~ A  kommunikaci6 folyamatdnak  korkorosségét a
kommunikacio tagoltsaga, a kdzbepontozasa (interpunkcidja) biztositja,
vagyis az a tény, hogy a kommunikald felek szerepei (add és vevod)
allanddan cserélddnek.

A kommunikacié digitalis és analogias kodokbol all. A digitalis kodok
olyan jelek, amelyek részeikre, OsszetevOikre bonthatok, a koztik levd
Osszefliggések leirhatok. Ez jellemzi a nyelvi jeleket. Az analogias kodok
nem bonthatok Osszetevokre. Ilyen tipust kodok jellemzik a nem verbalis
kommunikéciot (pl. egy gesztus, mimika, testtartas).



1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

e A kommunikacio, mint folyamat Kkéttipusi lehet: egyenrangu
(szimmetrikus), ha a partnerek kozotti viszony egyenld, illetve egyenlétlen
(kiegészitd), ha a felek kozotti kiilonbségen, azaz az egyik, vagy masik fél
nagyobb befolydsan van a hangsuly.

A tarsadalmi kommunikécié rendszerét a tarsadalmi intézmények tipusai szerint
politikai, gazdasagpolitikai, kulturalis, gazdasagi, vallalati, stb. kommunikécios
alrendszerek alkotjak.

A vallalati kommunikacio a tdrsadalmi kommunikécié rendszerébe, a gazdasagi
kommunikacio alrendszerébe tartozik, S tamaszkodik a
marketingkommunikacio és az lizleti kommunikacio gyakorlatara.

A piacbefolyasolas e két utébbi kommunikdcios forma cél- és
eszkozrendszerében egyarant elhelyezhetd, ugyanis a marketingkommunikacion
beliil megkiilonboztetjiik a:

o személyes eladds, meggy0dzés,

direkt marketing,

reklam,

Public Relations és

eladassztonzeés eszkozeit.

Az lizleti kommunikacid eszkdzrendszere tartalmazza a

e targyaldst, mint viselkedést kialakito, modositd6 és megerdsitd
tevékenységet,

e prezentacidt, mint a meggydzes eszkozét,

o ¢rtekezletet, mint informalo, befolyasoldo kommunikacios tevékenységet és

e aviselkedési modelleket.

A marketingkommunikacio értelmezése szerint: a piacbefolyasolas, s azon beliil
szlikebb értelemben az értékesités Osztonzése az értékesitési csatornan
(érteklancon) beliili értékek cseréjét lehetdvé tevo cserefeltételek kialakitasat,
majd magénak a cserének a 1étrejottét szolgalja.

3. A kommunikdcios csatornak fejlodésének jellemzo trendjei
1. A piactol a fogyasztd egyedekhez
Tomegpiac - Szegmens - Egyedi fogyaszto

Tomegmarketing - STP stratégidk - Direkt Marketing - Interaktiv
marketing

11
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2. Orszagos - Multinacionalis — Globalis
Orszagos: helyi stratégia, helyi kivitelezés (Pannon GSM, Biopon)
Multinacionalis: kdzponti stratégia, helyi realizalas (Procter&Gamble,
Unilever, Nestlé)
Globalis: a megvaldsitas is centralizalt (Master Food /Mars, Uncle
Ben's/, Coca Cola)
"Think global - act local!"
3. Orszéagos - regiondlis - lokalis
A helyi reklam ¢€s helyi médiumok erésddése
4. Hangsuly az arrol az értékre
A hozzaadott, kiegészitdé értékek nem racionélis, hanem emociondlis
jellemzdk (poziciondlas)
5. A szovegrdl a képre helyezddik a hangsuly
Gyorsabb, hatdsosabb
Az emociondlis érvek jobban érvényesiilnek
6. Nem csak informacio, hanem tudas
arukodolas - vasarlaskutatas - logisztika
7. A sajtordl a televizidra és az on-line kapcsolatra
Technikai feltételek fejlodése
8. Az eszkdzpiac erdteljes boviilése
Uj médiumok a nyomtatott sajtoban, az elektronikus sajtoban és a
kozteriileten egyarant
9. A fogyaszt6i informacioigény novekedése
Tobb szabadiddre van sziikség
Masutt mar nem tanitott dolgok elsajatitasa
Segitséget varnak a fogyasztok
Az individualizmus erdsodik
10. A markareklam iranti igény erds6dése
A nagy valasztékban és bizonytalan kornyezetben valami biztonsag kell
11. Az integralt kommunikacio terjedése
Villalat (szervezet) és marka (termék) kommunikaciéd
Marketingkommunikacids mix
Szinergikus hatasra torekvés
12. Koltséghatékonysagi kovetelmények
Médiakinalat novekedése
M¢édiadrak alakuldsa
Jobb, pontosabb c¢lzas
Koriiltekintdbb koltségtervezés
13. A kommunikdécios szolgéltatasok horizontalis fejlddése
PR, DM, SP, merchandising, event-marketing, stb. ligyndkségek
14. A deregulacio folytatodasa.
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1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

e rers

A vallalkozasok sok szalon keresztiil kapcsolodnak kornyezetiikhoz. A
kornyezet elemeinek feltérképezése, az informaciok feldolgozasa és az ezt
kovetd alkalmazkodas és befolyas korfolyamata jelenti a cégek sikeres
mukodésének alapjat.

A piacbefolyasolas legfontosabb feladatai a kovetkezok:
o figyelemfelkeltés

tajékoztatas

magatartas pozitiv befolyasolasa

meggyozeés

cselekvésre Osztonzés

emlékeztetés

a vallalkozas j6 hirnevének megalapozasa

A piacbefolyasolas tobb elembdl all. Ezek a kovetkezok:

reklam

public relations (kozosségkapcsolatok)
eladasdsztonzés (sales promotion)
személyes eladés

direkt marketing

1. Reklam

A leghatasosabb hirdetés mindig az, amely a legnagyobb figyelmet kelti,
érdekes, €s a vevOben azt a hatast valtja ki, hogy szamara fontos dologrél van
sz6. Nem szabad sohasem harsogonak lennie, hiszen altala hatunk mésokra, és
igyeksziink befolyasolni 6ket. Rekldmunk akkor éri el a legjobb hatast, ha
minél szélesebb korben fogadjak el és figyelnek oda a meggy6z6 kozlésiinkre,
informacionkra. Sohase feledjiik, hogy Iétezik egy ugynevezett “bumerang
effektus”, ami azt jelenti, hogy éppen az ellenkezd hatast valtjuk ki, mint amit
szeretnénk.

Példaul, ha azt hirdetjiik, hogy mi udvariasan, gyorsan, pontosan allunk
igyfeleink szolgalatara, €s a telefonos érdeklddésiik esetén nem megfeleld
hangnemmel szolunk, akkor bizony a reklamunkra koltott pénz felesleges volt.

A reklamtervezés folyamaban legfontosabb a reklamcélok megallapitisa, az
iizenet megfogalmazasa €s az eszk6zok kivalasztéasa.
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a.) A reklamcélokat a célcsoportra és a marketing-mixre vonatkozo — korabban
mar elhatarozott — dontésekre kell alapozni.

A leggyakoribb reklamcélok a kdvetkezok:

piacbdvités

forgalom novelése

uj termékek, szolgaltatdsok bevezetése
piaci pozici6 stabilizalasa

az érdeklodés és igények felkeltése
fogyasztok, felhasznalok tajékoztatasa.

b.) Az lizenet kialakitasakor ki kell taldlni, hogy a kommunikacid soran a
célcsoportnak “ki”, “mit” és “hogyan” mondjon. E harmas kérdés a tartalom és
a forma egységére hivja fel a figyelmet.

Az lizenet lényege altaldban egy, a vevd szamara elényos ajanlat, amivel 6
azonosulni tud.

A reklamiizenet akkor igazén jo, ha “egyedi reklam otleten” alapul. Ha
tavolabbra tekintiink, az “egyedi marketing Otlet” meghatarozd szerepére is
rataldlunk, ett6l lehet kindlatunk mas, jobb, kiilonlegesebb, vasarlasa
érdemesebb a vetélytarsakénal.

Reklameszk6zoknek hivjuk azokat az eszkozoket, kozegeket, melyek
segitségével a reklam mondanivalojat kdzvetitjiik a célcsoport felé.

c. A reklameszkozoket leggyakrabban aszerint csoportositjuk, hogy melyik
érzékszerviinkre hatnak. Megkiilonboztetiink igy:

o Jlatds utjan  érzékelhetd (vizualis) eszkézoket  (prospektusok,
ujsaghirdetés, plakat)

e hallas Utjan érzékelhetd (auditiv) eszkozoket (radiohirdetés)

e latas és hallas utjan érzékelhetd (audiovizualis) eszkdzoket (mozifilm,
TV-reklam)

o cgyeb érzékszervekre hatd eszkozoket (illatmintdk, izmintdk, Gsszetett
(multireceptoros), funkcionalis eszk6zok — aruminta, demo).
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1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

2. A Public Relations (PR) — kapcsolatszervezés

A Public Relations (PR) az eladasosztonzés kozvetett formaja. Burkoltan
0sztondz olyan tdjékoztatd tevékenységgel, amelyet annak érdekében végez,
hogy kozte és kornyezete kozott a megértés €s a bizalom légkore lehetdleg
hosszu tavra alakuljon ki.

A PR a céget személyes kozelségbe akarja hozni a kdrnyezet minden elemével:
intézményekkel, mas cégekkel, sajtoval, vevovel, jelenlegi és jOovObeni
munkatarsakkal.

A kapcsolatszervezés legjellegzetesebb eszkozei:

a sajtokapcsolatok (célja a hirértéki informaciok kozzététele figyelem
felkeltési céllal a tomegkommunikécids eszkozokben személyre, termékre
vagy szolgaltatasra vonatkozdan)

e termékpropaganda  (valtozatos  erdfeszités  specifikus  termékek
propagalésara)

e vallalati kommunikdaci6 (a szervezet megértését segiti eld)
e ¢rdekszovetség a torvényhozokkal — lobbyzas (a torvényhozokkal és a
kormanyzat képviseldivel valdé foglalkozds a torvények és jogszabalyok

meghozataldnak és alkalmazasanak 0sztonzésére vagy megakadalyozasara)

e tandcsadas (a tandcsadas kiterjed a menedzsmentet szolgalo tanacsadasra a
koziigyekrdl, a cég pozicidjarol és imazsarol)

A PR technikai eszkozei: hirek, beszédek, események, kozszolgalati
tevékenységek, irdsos anyagok, audio-vizudlis anyagok, vallalati arculati
eszk6zok, telefoninformacios szolgaltatasok stb.

3. Eladasosztonzés, sales promotion
A sales promotion olyan piacbefolydsold modszerek Osszessége, melyek
kozvetleniil 6sztonzik a fogyasztot vagy viszonteladot a vasarlasra. Olyan kiilon

értéket kindlnak fel a vevOnek, ami képes inditod 16kést adni a vasarlashoz.

Az eladéasdsztonzé mddszerek altalaban nem a termékhez (illetve nem annak
funkcidjahoz) kapcsolddnak, hanem egyéb elonyok kilatasba helyezésével
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Osztonzik a vasarlot. Alkalmazasuk célja altaldban a gyorsabb dontések,
nagyobb volumenti vasarlasok eldsegitése.

A sales promotion (SP) mddszereket els6sorban aszerint csoportositjak, hogy
kire iranyul a tevékenység. E kritérium szerint megkiilonboztetiink fogyasztokat
¢s kereskeddket 0sztonzo modszereket.

4. A személyes eladas és mas direkt marketing eszkozok

A személyes meggydzE€s 1ényege az, hogy a cég képviseldje (elado, ligyndk,
iizletember) kozvetlen kapcsolatban (targyalas, megbesz€lés) révén kisérli meg
kedvezd dontésre birni a fogyasztot, felhasznalot.

Elényei:

e akivaltott reakcidkra gyorsan és rugalmasan lehet reagalni

csokkenti a felesleges erdfeszitéseket

primer informaciok nyerhetdk a fogyasztokrol

eszkozigénye kicsi

a meggyozés eredménye legtobbszor azonnal realizalodik (megrendelésben,
tizletktésben)

Hatranyai:

e draga (az egységnyi eladott termékre jutd koltség magas)
e jol képzett szakembergardat igényel

e acé¢lcsoport elérése iddigényes

A személyes meggy6zés két fajtajat kiilonboztetjiik meg:

e meggy0zés az eladés helyén (bolti eladd, felszolgalo, pultos)
e ligynoklés, lizletszerzés.

5. A piacbefolydsolas stratégidgjanak alapjai

1. A marketingkommunikacids mix f6 elemeinek azonositasa

2. A kommunikécios csatornak kivalasztasa

a.) Személyes kommunikacids csatorna:

o K¢épvisel6i kommunikacios csatorna:

A képviseldi csatorna a vallalat eladoibol all, akik a célpiac vasarloival
veszik fel a kapcsolatot.
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1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

e Szakértéi kommunikacids csatorna:
A szakértOi csatorna szakértelemmel rendelkez6 fiiggetlen személyekbdl all,
akik véleménytikkel jelentdsen befolyasoljak a célcsoport tagjait.

e Tarsadalmi kommunikécids csatorna:
A tarsadalmi csatorna szomszédokbol, baratokbol, ismer6sokbol all, akik a
,mindennapok™ soran beszélgetnek a célpiac vevdivel. A csatornat mas
néven ,szdjreklamnak™ is nevezik, sok termék esetében ez a
legbefolyasosabb csatorna.

b.) Nem személyes kommunikécios csatornak

e Reklameszkodzok:
Ide tartoznak a nyomtatott (ijsdgok, magazinok, cimre sz6lo levelek), a
sugarzott (radio, televizio), az elektronikus (magnokazettak, videokazettak)
¢s a kihelyezett (utcai plakatok, cégtablak) reklameszkozok.

e Hangulati elemek:
A hangulati elemek ,csomagolt” kornyezetet jelentenek, amelyek
létrehozzak ill. megerdsitik a fogyasztdé hajlanddsagat arra, hogy
megvasarolja a terméket. Tipikus példa az élelmiszer-aruhdzak kellemes
vasarlohelyi kornyezete.

e Események:
Az események olyan alkalmak, amelyeket tudatosan arra terveznek, hogy a
célkozonségnek kiilonleges lizeneteket kozvetitsenek. Ilyenek tobbek kozott
a sajtokonferencidk €s a megnyitok.

3. Szempontok a kommunikacids mix meghatarozasahoz

a.) A termékpiac tipusa:
e A kommunikécids eszkozok hatékonysdga valtozo, mas a fogyasztdsi és
mas az ipari termékek (termeldeszk6zok) piacan.

o A fogyasztasi cikkeket gyartdé vallalatok altaldban pénzeszkozeik
jelentds részét reklamozasra és értékesités-0sztonzésre forditjak.
Ezeket koveti a személyes eladas és a propaganda.

o Az ipari termékeket eldallitd vallalatok viszont a személyes eladést
helyezik el6térbe, majd ezt kdveti az értékesités-0sztonzeés, a reklam
¢s végiil a PR - propaganda.

o A szolgaltaté vallalatok fel¢ ugy kell kommunikalnia a termeldnek,
hogy kozben az az altala képviselt fogyasztokat is meggydzhesse.

b.) A push és pull (tol6 és huzo) stratégia:
e A kommunikaciés mix Osszeallitasat nagymértékben befolyasolja az, hogy a
vallalat a tol6 vagy a hizo stratégiat részesiti-e elényben.
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e Amig a told stratégia a személyes értékesitést és a vasarlasosztonzést
helyezi el6térbe, addig a huzd stratégia sok reklamot és fogyasztoi
0sztonzést alkalmaz, ezaltal pedig fogyasztoi keresletet teremt.

c.) A termékéletgorbe szakaszai:

A kommunikécids eszkdzok hatékonysagat a termékéletciklus egyes szakaszai

is befolyasoljak.

e A bevezetés szakaszaban mindegyik eszkdz hasznalata fontos.

e A novekedési szakaszban a kommunikacios eszk6zok szerepe csokken, mert
a keresletnek van sajat hajtoereje a szajreklamon keresztiil.

o Az ¢rettség szakaszdban mind az 6t kommunikacids eszkdz hasznalati
hatékonysaga jo.

e A termék forgalmanak hanyatlasakor az  értékesités-6sztonzés
(arcsokkentés) tovabbra is erds marad, a reklam és a propaganda csokken,
az ligynokok csak kevés figyelmet szentelnek a terméknek.

4. A promocio eredményeinek mérése

A kommunikaciés kampéany utan a kommunikatornak mérnie kell a terv hatésat
a célkdzonségre. Meg kell tudnia, hogy a kommunikaci6é hatdsara hany ember
ismerte meg a terméket, azt mennyien vasaroltdk és a kiprobalok koziil hanyan
voltak megelégedve a termékkel.

1.3 Az értékesités-osztonzés lényege

A kifejezés értelmezése sem a kiilfoldi, sem a magyar szakirodalomban nem
egységes. Lényegében eladasosztonzés, vasarlasdsztonzés a magyar megfeleld.
A legtagabb értelmezésben ide tartozhat minden olyan marketingtevékenység,
amely a termék, szolgaltatas értékesitésének ndvelésére iranyul.

Az Amerikai Marketing Szovetség szerint: A sales promotion mindazon
marketing tevékenységek Osszessége, amelyek 0Osztonzik a fogyasztok
vasarlasait, a kereskeddi tevékenység hatékonysagat, de nem tartoznak a
személyes eladas, reklam, public relations fogalmaba. A piacbefolyasolas aktiv
maodszere.

Schewe ¢és Smith (1980) meghatarozasa szerint a vasarldsosztonzés

ellendrizheté valtozo, ami magaban foglal mindent, amit altalaban reklamnak
neveziink anélkiil, hogy tomegeszkozoket alkalmaznank.
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1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

Piacbefolyasolasi eszkdz, ami az értékesitésre hat, a vevd viselkedését rovid 1d6
alatt és rovid tavra valtoztatja meg. A kereslet azonnali aktivizalodasat segiti
eld. Els6sorban kereskedelmi tamogatas €s csak masodsorban kommunikécio,
de tobbségében csak a kommunikacion keresztiil miikodik.

Mindegyik meghatarozas tartalmazza a vasarlasosztonzés lényegét, hiszen arra
helyezi a hangsulyt, hogy a reklam tomegszeriségével szemben az egyediséget,
az alkalomszer(t, a kitlizott értékesitési feladathoz illot, a valtozatosabb és
gyors (azonnali) értékesitési sikereket igérd eszkozoket sorolja fel.

Az értékesités-0sztonzod eszkdzok tarhaza nagyon széles €s kozos jellemzdjiik a
rendszeresen megjelend ) megoldasok valtozatossaga, sokrétisége. Naponta
legalabb tucatnyi ilyen dologgal taldlkozunk. Ha egy d&ruhdzban vagy
szupermarketben jarunk, akkor pedig ennek a tobbszorosével is.

Atfogban jellemzd sajatossagok:

e az ¢értékesitési cél tobbféle eladasosztonzé modszerrel is elérheto; a
modszerek kozotti helyettesithetdség igen nagy

e az ¢értékesitési cél egyszerre és egymas mellett tobbféle SP modszerrel
érhetd el, ezek egymassal kombinalhatok

e valamennyi SP modszer érvényesiilési folyamatdban igényli a
kommunikéciot.

Az SP kialakuldsanak és fejlodésének 1ényeges tényezoi:
e mar rovidtavon mérhetd eredmény
e valtozo6 tulajdonsagu fogyasztok
o tulkinalat
e specialisan emelked6 reklamkoltségek.

Az eladasosztonzeés fejlodését magyardzo tényezok:

o Torekvés a gyors, rovid tdva eredményre

e Valtoz6 tulajdonsagu fogyasztok megnyerése (nekik erdsebb az
érdeklddésiik a kedvezmények irant)

e Piaci tulkinalatban valé mozgas

o NoOvekvd reklamkoltségek miatti ) modszerek keresése (ha a
hagyomanyos rekldmot a SP-vel Osszekapcsolunk nagyobb eredményt
¢rhetiink el)

Az eladasosztonzés célja:
e A potencialis vev0 figyelmének felkeltése
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Vasarlasra késztetése,

Uj termék bemutatasa, megismertetése,

A vevok iizleten beliili aramlasanak, mozgésanak befolyasolasa,
A vevOk tajékoztatas iranti igényének felkeltése.

Amit az (eladasosztonzés) SP ,,tud”:

e segithet eladni a terméket (ar-ért€k viszony kiigazitdsa altal kozvetlen
eladast general)

segithet megtartani a jelenlegi meglévo fogyasztokat

novelheti az eladas gyakorisagat

novelheti a fogyasztdi korben az eladds mennyiségét, bevételt

alkalmazhat6é a meglévo markatermék image-tamogatasahoz

segitheti az értékesitési csatorna tamogatasat.

Amit az SP 6nmagaban ,,nem tud”:

e nem tud valtoztatni a negativ fogyasztdi magatartason

nem tud megforditani hanyatld eladasi trendeket

nem tud létrehozni marka image-t, csak tdmogatni

nem tudja kompenzalni a nem megfeleld szinvonala rekldmot
nem tud urrd lenni az alapvetd termék-mindség problémakon
nem tud 1étrehozni tartos értékesitési csatorna hiiséget.

Az eladasOsztonzés részaranya a marketingkommunikacion beliil egyre
nagyobb mértékben nd a rekldm rovasara.

A Below The Line (BTL) masnéven vonal alatti reklamkoltségek altal
finanszirozott modszerek jelentdsége azért novekszik, mert a felmérések szerint
a hagyomanyos médiaban kozzétett hirdetésekkel egyre kevésbé lehet
elcsabitani a vasarlot.

Az USA-ban jelenleg a reklamkiadasok mintegy 75 szazalékat, nalunk pedig a
koltségeknek majdnem a felét koltik BTL-re a vallalatok. A vonal alatti
reklamok fontossagat mutatja, hogy ha egy vallalat agressziv ndvekedésbe
kezd, akkor elsdésorban nem a tomegmédidban noveli a hirdetések szamat,
hanem a BTL valamelyik forméjaval, foleg az értékesités-0sztonzéssel probalja
felkelteni a vasarlok érdeklddését.

Az eladasosztonzés a BTL kommunikacio része...

Az eladasosztonzés kozvetett formdjaként a PR tevékenységet is érdemes
megemliteni, amely elsésorban a megértést, a bizalmat és a pozitiv megitélést
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1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

erdsiti, a goodwill megszerzését segiti. Hatékonysaga természetesen kiilonbozo
reklam ¢és marketingeszkozzel is tovabbnovelhetd. Ilyen eszkoz példaul a
médiakampany, egyéb rekldmcsatorna kihasznalasa. Cél, hogy az értékesités
szempontjabol meghatarozé réteg - intézmények, mas cégek, sajtd, vevok,
jelenlegi és jovObeni munkatdrsak - egyfajta benyomast szerezzenek az
eladand¢6 termékrol, szolgaltatasrol, illetve a vallalatrol.

Az eladasosztonzés rendszere, modszerei: az eladasdsztonzés csak a vasarlassal
egylitt juttatja valamilyen tobblethez a vevot.

Az eladasOsztonzés a piacbefolydsolads aktiv moddszere: célja ugyanugy az
értékesités eldmozditdsa, mint a marketingkommunikacié tobbi eszkdzének,
azonban a felhaszndlo révid tavi megtartdsara, azaz a piaci kereslet gyors
befolyasolasara, a kereslet azonnali aktivizalédasara irdnyul. Nem célja a
sziikségletek (at) alakitasa, formalasa!

Elsésorban tdmogatds ¢és csak masodsorban kommunikaci6. Olyan —
tobbségében kereskedelmi — tevékenységet takar, amely a kommunikacion
keresztiil érvényesiil, a piacot befolydsolja, de nem kizarolag kommunikécio.
(Leglényegesebb kiilonbség!)

Az eladasdsztonzd modszereket altalaban nem a termékhez, vagy annak
funkcidjahoz kapcsoljuk, hanem egyéb elonyok kilatasba helyezésével
Osztondzzikk a vevot. Alkalmazasuk célja altalaban a gyorsabb dontések,
nagyobb volumenii vasarlasok eldsegitése.

Ezek a modszerek a célcsoport szerint két osztadlyba sorolhatok. Az elsé a
fogyasztot motivalo eszkozok. 1de tartozik elsésorban a vonzéd kirakat vagy
belsé tér kialakitas, a vasarloi palyazatok, a fogyasztdoi versenyek, a
nyereményakciok és nyereményjatékok, a kiilonbozd ajandékok, a kiarusitasok,
a kostoltatasok, vagy a kiilonb6zo vasarlasi utalvanyok terjesztése.

A kereskedot osztonzo eladasdsztonzé modszer az é4llando kapcsolattartas és
segitségnyujtds, az eladast segitd prospektusok, termékismerteték ¢és
kiadvanyok, az arkatalogusok atadasa, a hirdetdkartyak, a kiilonbozé témaju
eldadasok, a betanitds, a tovabbképzések, tanulmanyutak, az eladési verseny,
konferenciak, a termékbemutatd, a kozos reklamaciok, s nem utolsoésorban a
specialis jutalék.

A Public Relations (PR) mindkét csoportnal alkalmazhato.
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1.Kereskedoi eladdsosztonzés : célja a termeld termékeinek kereskeddk altali
vasarlasanak Osztonzése, vagy segitése. Végezheti maga a termeld, az importdr,
vagy a nagykereskedd. Eszkozei lehetnek:

tajékoztatd kiadvanyok

kereskeddk részére szervezett taldlkozok, konferencidk, tovabbképzések
informacios szolgalat, tandcsadas (merchandising, arképzés, arculat)
arubemutatok, kiallitas és vasar

eladastér kialakitdsdban nyujtott segitségek (display, sztenderek,
hitéladak stb.)

kereskedelem motivaldsa (verseny kiirasa, kirakatverseny, stb.)

eladasi akciok (kereskeddi beszerzési, pontgytijtd akcidk, versenyek)
kozvetlen anyagi 0sztonzok,

tour operatorok altal szervezett study tour-ok

2. Fogyasztok osztonzése a kereskedo altal

Osszeallitassal, kinalassal és hasznalattal valo arubemutatas

ajandék aruminta €s arukapcsolés, ingyenes csomag,

id6szakos arengedmények, leértékelési akciok

fogyasztoi versenyek, pontgyiijté akciok, ajandékok

kirakat ¢és az 1lizlet bels0 kialakitdsan keresztiili befolyésolas
(merchandising, POS és POP eszk6zok)

eladés kozbeni szolgaltatasok (tanacsadas, hitelezés, gyermekmegdrzés)
eladds utdni szolgaltatdsok (méretre igazitds, hazhoz szallitas,
belizemelés, csere)

3. Fogyasztok osztonzése a termelo dltal

arukapcsolas

mintakiildemény kiprobalasra

ajandék, ingyenes csomag, jutalom

vasarlasi utalvany, kupon

fogyasztoi versenyek, nyereményjaték, sorsolas
termeldeszkozok beallitasa, kiprobalasa, betanitasa

4. Eladoszemélyzet osztonzése (iigynokok tamogatdsa)
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képzés és tajékoztatas,

alland6 kapcsolattartas és segitségnyujtas (talalkozok, levelezés stb.)
az eladast segit6 prospektusok, kiadvanyok, arkatalogusok atadasa
termékbemutatd



1. fejezet: A piacbefolyasolas folyamata és formdai

kozos reklamakciok

telemarketing és informatikai tamogatas

javadalmazasi és eldémeneteli rendszer 0sztonzése (jutalék, jutalom utak)
értekesitési halozat

eladési kondiciok

tanulmanyt (tréning, study tour)

5. Tovabbi megfontolasok

A célcsoport definialasa utan legfontosabb a vasarlasra 0sztonzd iizenet
tartalmarol, valamint az eszk6zokrdl torténd dontés meghozatala, amelyekkel az
iizenetet eljuttatjuk a fogyasztéhoz.

Tovéabbi lényeges feladat az ilizenetek hangsulyozasa és lehetdség szerinti
ismétlése, hogy a vasarlok felfigyeljenek és emlékezzenek ra.

Ugyanigy sziikséges a koltségek pontos meghatarozasa, illetve a megfeleld
idozités.

Fontos tényezd lehet még a cégimazs is a vasarlasi dontésnél, mivel az elsd
megitélés alapja az a pillanat, amikor a leendé vevl szétnéz a vasarlas
helyszinén.

Az eladasosztonzés minden vallalattol mas és mas anyagi raforditast igényel,
mivel a hatékonysag szamtalan tényez6tdl fiigg:

gy példaul kothetd egy korabbi termékhez, hiszen a mar meglévé vallalati jo
hirnév megkonnyiti az ) termék eladésat.

Ugyanigy befolyasolja az értékesités sikerét, illetve az optimalis megtériilési
1d6t a piac nagysaga, a fogyasztd termék iranti fogékonysaga, a kreativ tletek
szama, a megfeleld elemz6 munka, s nem utolsoésorban a projektben résztvevok
személyes jelenléte is.

Ennek koszonhetden altalanos gyakorlat, képlet nincs arra, hogy mekkora részt
érdemes visszaforgatni a BTL kommunikéacioba. Elmondhaté viszont, hogy
Eur6pa nyugati részén, illetve a tengeren tul egyre inkabb felismerik az
eszkozrendszer kozvetlen és kozvetett hasznat.
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2. fejezet
Az értékesités-0sztonzés jogi kornyezete

Az  értékesités  Osztonzésének jogi  feltételeit a reklamtorvény, a
kereskedelemrdl, a fogyasztovédelemrodl, a tisztességtelen piaci magatartasrol, a
nyelvhaszndlatrol sz6l6 torvények vonatkozd rendelkezéseinek, valamint a
reklametikai €és a kamarai etikai kodex ismertetésén keresztiil mutatjuk be.

2.1 A gazdasagi reklamtevékenység szabalyozasa

A piacgazdasag koriilményei kozott a verseny egyik legfontosabb eszkoze a
reklam, amely talan a legellentmonddsosabb a fogyasztok téjékoztatasat
szolgald eszkdzok kozott, mert egyszerre informal €s alakitja a fogyasztési
szokasokat és izlést. A gazdasagi reklamtevékenységrol szolo 1997. évi LVIIL.
Torvény ezért a reklamozast és annak szabdlyozasat egyrészt a fogyasztoi
érdekek védelme, masrészt a piaci verseny fenntartdsa, a verseny és az lizleti
tisztesség biztositasanak oldalarol kozeliti meg.

A Grtv. szem el6tt tartva az alapvetd érdekek kettdsségét az alabbi kérdésekre
vonatkozoan tartalmaz rendelkezéseket:

o fogalom-meghatarozasok a  reklamjogi  terminologia  egységének
megteremtése érdekében;

e altaldnos, minden reklamra kiterjedo tilalmak, korlatozasok;

e ecgyes killon nevesitett aruk (pl. gyodgyszer, dohanyaru, alkohol)
reklamozasara vonatkozo6 tilalmak és korlatozasok;

e a reklamszabalyok megsértéséért fennallo feleldsség megallapitasdnak
szabdlyai;

e areklamfeliigyeleti eljaras meginditasanak, lefolytatasanak szabalyai.

A torvény hatalya a vallalkozasok rekldmozoként, reklamszolgaltatoként vagy
reklam kozzétevoként végzett gazdasdgi reklamtevékenységére, valamint a
szponzoralasra terjed ki.

1. Altalinos reklimtilalmak és reklamkorldtozdsok

a.) Tilos kozzétenni az olyan reklamot, mely:

e személyhez fliz6d6 jogokat, kegyeleti jogot, valamint személyes adatok
védelméhez valo jogokat sért,
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2. fejezet: Az értékesités-6sztonzés jogi kornyezete

erdszakra buzdit, illetve a személyes vagy kozbiztonsagot, kdrnyezetet,
illetve természetet karositd magatartasra 6sztonoz,

félelemérzetet kelt,

a gyermek- és fiatalkoruaknak szol és fizikai, szellemi vagy erkdlesi
fejlodésiiket karosithatja, tapasztalatlansaguk vagy hiszékenységiik
kihasznalasaval kozvetlen felszolitast tartalmaz arra, hogy a felnott
kortakat aru vasarlasara 6sztonozzék,

a gyermek- ¢és fiatalkoruak fizikai, szellemi vagy erkdlcsi fejlodését
karosithatja, igy kiilondsen, ha a gyermek- és fiatalkortiakat veszélyes,
erdszakos, tovabba a szexualitast hangsulyozo helyzetben mutatja be,

a szexualis arukon vagy a szexualis aruk iizletén kiviil - a pornograf, a
szexualis szolgaltatas reklamjat, tovabba az olyan aru reklamjat, amely
szexualis ingerkeltésre iranyul,

a burkolt és tudatosan nem észlelheto reklamot,

tényleges szolgaltatas helyett vagy azzal aranyban nem alldan
adomentesség, adokedvezmény vagy mas adoéeldny igénybevételének
igéretét tartalmazza, vagy az igénybe vehetd adoeldny vonatkozasdban
masként félrevezeto,

nem tartalmazza a fogyasztasi kolcson folyositasaval kapcsolatban
felmeriil6 valamennyi koltséget.

a megtévesztd reklamot.

b.) Az dsszehasonlito reklam:

nem lehet megtéveszto,

nem sértheti mas vallalkozéas, vagy annak cégneve, aruja, arujelzdje
vagy egyéb megjeldlése jo hirnevét,

nem vezethet 0sszetévesztésre a reklamozod és mas vallalkozas, illetve
annak cégneve, aruja, arujelzdje vagy egyéb megjelolése kozott,

nem vezethet mas vallalkozés, vagy annak cégneve, aruja, arujelzdje
vagy egyéb megjelolése jO hirnevébdl adodo tisztességtelen
elényszerzésre,

nem sértheti mas vallalkozas aruja, illetve annak a tisztességtelen piaci
magatartds €s a versenykorlatozas tilalmarol sz6l6 torvényben rogzitett
jellemzo6i utdnzasanak tilalmat.

c.) Az 0sszehasonlité reklam tovabba:

kizarolag azonos rendeltetésti vagy azonos sziikségleteket kielégitd
arukat hasonlithat 0ssze,
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e targyilagosan koteles Gsszehasonlitani az aruk egy vagy tobb 1ényeges,
meghatarozo, jellemzd és ellendrizhetd tulajdonsagat,

e amennyiben tartalmazza az aruk arainak Osszehasonlitasat, koteles azt
targyilagosan bemutatni,

e credet-megjeloléssel rendelkezé aruknal kizarolag azonos eredet-
megjelolésti arukra vonatkozhat.

d.) Kiilonleges ajanlatra - ideértve a kiilonleges arajanlatot is - vonatkoz6
reklamot akkor lehet kozzétenni, ha az egyértelmiien és kozérthetden jelzi,
hogy a kiilonleges ajanlat mely arura, mely id6ponttol és mely idépontig
érvényes, vagy azt, hogy az ajanlat csak a jelzett idOponttél az &ru
rendelkezésre allasaig érvényes.

2. Az egyes aruk reklamozasdra vonatkozo tilalmak és korlatozasok

Tilos a fegyverek, a l0szerek, a robbandanyagok és a kozbiztonsagra
kiilondsen veszélyes eszkozok reklamozasa, kivéve a szakmai célu reklamot
¢s az eladas helyén torténd reklamozast.

A gybgyszerek ¢€s gyogyaszati segédeszkozok reklamozéasara vonatkozo
kiilonds szabalyokat kiilon jogszabaly tartalmazza.

Tilos dohanyarut és alkoholtartalmu italt rekldmozni a tdrvényben
részletezett sajtétermékekben, helyszineken, csomagolasokon. A tilalom a
kozvetett reklamokra is kiterjed, amikor az 0sszefiiggésbe hozhatd barmely
mas megjelolés vagy arujelzd hasznalataval és alkalmas a dohdnyaru
rekldmozasara.

A tilalom nem terjed ki a kizarolag a dohdnyaru forgalmazdinak sz6lo
szakmai célu reklamra, a dohanyaru eladéasi helyén val6 bemutatasara és
arfeltlintetésére.

3. A felelosség megallapitasanak szabdlyai

A torvényben foglalt rendelkezések megsértéséért a reklamozo, a
reklamszolgaltatd és a reklam kozzétevije is felelds. Az e rendelkezések
megszegésével okozott karért a reklamozo, a reklamszolgaltatéd és a reklam

kozzétevije egyetemlegesen felelOs.

4. A reklamfeliigyeleti eljaras



2. fejezet: Az értékesités-6sztonzés jogi kornyezete

A fogyasztovédelmi hatdsag latja el a gazdasagi rekldmtevékenységre, tovabba
a tiltott szponzoralasra vonatkozo rendelkezések betartasanak ellendrzését, ezen
beliil lefolytatja az e rendelkezések megsértése miatti eljarasokat.

Ezen eljaras lefolytatdsa nem zarja ki, hogy a sérelmet szenvedett fél
személyhez fliz6d6 jogainak megsértése esetén igényét kozvetleniil a birdsag
elott érvényesitse a polgari jog altalanos szabalyai szerint. Ha a polgari jogi
felelosség szabdlyai szerint kartérités cimén megitélhetd Osszeg nem all
aranyban a felrbhatd magatartas sulyossagaval, a birosag a jogsértore kozérdekli
célra fordithato birsagot is kiszabhat.

A reklamfeliigyeleti eljaras kérelemre vagy hivatalbol indul. Reklamfeliigyeleti
eljaras meginditasat az kérheti, akinek a gazdasagi reklamtevékenységre vagy a
tiltott szponzoralasra vonatkozd rendelkezés megsértése jogat, jogos érdekét
sérti vagy jogi helyzetét érinti. Ha a sérelmet szenvedett fogyasztd személye
nem allapithaté meg, illetve, ha az igények érvényesitése a sérelmet szenvedett
fogyasztok szamara tekintettel nem lenne célravezetd, az eljards meginditasara
a fogyasztok érdekvédelmét ellatd kozigazgatasi szervek és tarsadalmi
szervezetek is jogosultak.

2.2 A gazdasagi reklamok és iizletfeliratok magyar nyelvii
kozzétételének szabalyozasa

A 2001. évi XCVL torvény eldirja, hogy a magyar nyelvii sajtotermékekben,
radio- és televizid musorokban, valamint a szabadtéri reklamhordozdkon a
gazdasagi rekldm szovegét - ideértve a jelmondatot (szlogent) is -, magyar
nyelven meg kell jeleniteni.

Szabadtéri reklamhordozo a reklam kozzététele céljabol épitményen kiviil
elhelyezett eszkdz, az arusitds helyén elhelyezett, az aru elérhetéségét jelzo
eszkozoket kivéve.

1. A gazdasagi reklamok és az iizletfeliratok nyelvi kovetelményei

a.) Gazdasagi reklam az olyan tajékoztatas, amely termék, szolgaltatas,
ingatlan, jog és kotelezettség, tehat aru értékesitését vagy mas modon torténd
igénybevételét, a vallalkozas népszeriisitését, aru vagy arujelzé megismertetését
mozditja eld.

A jelmondat (szlogen) - a magyar megjelenités eldirasa szempontjabol — a
gazdasagi reklam céljat szolgald szodsszetétel.
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Az arujelzd a védjegy, a foldrajzi arujelzd és minden mas jellegzetes elnevezés
vagy megjelolés, fliggetleniil attol, hogy iparjogvédelmi oltalom alatt all-e.

Kivételt jelent a magyar nyelvli sajtotermékek idegen nyelvii részeiben,
mellékletében, kiilonkiadasaban és az idegen nyelvii radio-, illetve televizio
miusorban, ill. azt kézvetlenlil megel6zden vagy kovetden kozzétett reklam,
ezekben a magyar nyelvii szoveg nem kdotelezo.

Ugyancsak kivétel a vallalkozas neve, a névben szerepld un. vezérsz6 és az
iizletben forgalmazott arukra utald arujelzd, amelyek megjelenitése idegen
nyelven is elegendd.

Nem érinti a torvény a nemzeti és etnikai kisebbségek nyelvén megjelenitett
gazdasagi reklamokat és feliratokat ott, ahol az ¢érintett kisebbségnek
onkormanyzata miikodik.

A torvénynek az tesz eleget tehat, aki idegen nyelvii reklamjait megsziinteti,
vagy egyenértékli forditassal latja el, (j gazdasagi reklamjai szovegét pedig
vagy csak magyarul, vagy magyar nyelven is kdzzéteszi.

Megfelel az eldirasoknak az is, aki tizletének feliratai koziil torli az idegen
nyelviit, vagy az ilyen szoveg mellé magyar megfeleldt is szerkeszt, ill. aki Uj
feliratat mar csak magyarul, vagy forditassal egyiitt készitteti el.

Torvényi kibavo, hogy a reklamszoveg, vagy annak {6 eleme az éaru, vagy
szolgaltatas elnevezéséve, a torvény szohasznalataval arujelzové valtoztathato, s
ekkor mar idegen nyelven is megjelenhet. A torvényi kivételek kozott szerepel
a cégnév €s a cégnévben szerepld vezérszd is. Ha a mar bevezetett szlogent,
vagy a reklam kiilfoldi kulcsszavat a cégnév megkiilonboztetésre alkalmas
vezérszavava tessziik, a probléma ugyancsak megoldodik. Az tizletfeliratoknal
hasonl6 a helyzet.

b.) Az iizletek feliratain az lizlet elnevezésének, valamint az iizletben és annak
kirakatdban a fogyasztok védelméhez sziikséges kozleményeknek szintén
magyarul kell szerepelnie.

Miutdan nem kell magyarul megjeleniteni a cégnevet €s a vezérszot,
megtehetjlik, hogy tizletlink idegen sz6bol 4ll6 nevét, amelyen valtoztatni nem
szeretnénk, maganak az iizletet mikodtetd cég nevének a vezérszavava
alakitjuk. Ha viszont nemcsak tiizletiink neve, hanem cégiink eredeti vezérszava
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is fontos, és gazdasagilag nem okoz nehézséget, az eredeti cég szétvalasaval,
vagy Uj tarsasag alapitdsaval mindkét nevet fenntarthatjuk.

Ha nem kiilonosen indokolt, hogy az eredeti idegen nyelvli szoveget
megtartsuk, ne keressiink kibuvot. A torvényalkotd célja, a magyar nyelv
védelme a reklamozo érdekeivel is egyezik, hiszen a reklamot az idegen
nyelven besz¢ld célcsoporton kiviil allok is hallgatjak és....sosem lehet tudni.

c.) A torvény végrehajtasdnak ugyanakkor egyik legnagyobb nehézsége, hogy a
gazdasagi reklamok szovegének magyar forditdisa nem minden esetben
lehetséges a mondanivald és a hozzd kapcsolodo érzelemvilag megtorése
nélkil. A torvény indokoldsa maga is kifejti, hogy a "magyar nyelvii megfeleld"
nem jelenti mindig a tlikorforditas kovetelményét, igy pl. a reklameszkozok
koz¢ tartozo6 jelmondat lefordithatatlan szgjatéka hasonldé magyar szgjatékkal is
helyettesithetd.

Egyszeriibb, targyias reklamoknal, s féleg a kozlekedési feliratokon persze
el6fordulhat, hogy a kiilfoldi szoveg mellett annak pontos magyar megfeleldje
szerepel, az esetek tobbségében azonban a forditas fantaziat és irodalmi vénat
kivan. Az un. 6nszabalyozas nemcsak a magyar nyelv hasznélata terén, hanem a
szovegezésben is mikodik.

Nem ujdonsag ez. Ha arra gondolunk, hogy Fellini filmjeinek forditéi a cash &
carry 60-as évekbeli megszemélyesitdjét a ,,Vegye-vigye” szoparral probaltak
olaszos érzelemmel megtolteni, vagy, hogy a mar nosztalgiava simult, de a
sajat idejében a kor életérzését tiikrozo .,...., gyeriink a moziba be....” kezdetl
dalocska a ,Let’s go to cinema!” megfeleléje, miért ne taldlhatnadnk kis
képzelderdvel, némi szinonima szotarral ¢és persze adott esetben hatdsagi
jovahagyassal fantdziadils megoldast az allway’s.., we are the world..,
champions.. és hasonld érzelmi toltésti kifejezésekre, hiszen oOrokéletiiek és
gyOztesek nalunk is voltak, s ha emlegetjiik ezt, talan lesznek is.

2. A magyar nyelvi kovetelmények teljesiilésének ellendrzése
A meghonosodott idegen nyelvii kifejezések a torvény alkalmazasaban nem
mindsiilnek idegen nyelvii szovegnek. Vitds kérdésekben a Magyar

Tudoményos Akadémia elndke altal kijelolt tanacsado testiilet foglal allast.

Felirat eredetiségének kérdésében a Kulturalis Ordkségvédelmi Hivatal
szakhatosag ad allasfoglalést.
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A reklamszabalyok betartasit a fogyasztovédelmi felligyelOségek, az
iizletfeliratok megfeleldségét a jegyzok, a kozforgalmi kozlekedési eszkdzok
feliratait a kozlekedési feliigyelet munkatarsai ellendrzik. Intézkednek a
torvénysértd magatartds megsziintetésérol és birsagot szabhatnak ki.

A magyar nyelvii szoveg kialakitasa, vagy forditasa sordn nem kizardlag a
reklam, vagy felirat szovegének ¢és szellemének megtartasara kell torekedni,
hanem arra is, hogy eleget tegyiink az altalanos kdvetelményeknek.

Az idegen nyelvii szoveg magyar megfeleldje sem iitkozhet jogszabdlyba. A
tarsasagi torvény, a gazdasagi reklamokrol, a tisztességtelen gazdalkodas
tilalmarol, a védjegyekrdl szo6lo torvények és a fogyasztovédelmi eldirdsok is
tartalmaznak olyan rendelkezéseket és tilalmakat, amelyeket a magyaritas soran
is gondosan kdovetni kell, egyébként a legjobb szandéki nyelvérkodés is a
reklamoz¢ akarataval ellentétes eredményre vezethet.

2.3 A fogyasztovédelmi torvény relevans rendelkezései

Az 1997. évi CLV. torvény a fogyasztovédelemrdl biztositja a fogyasztoi
érdekek - kiilondsen a biztonsagos aruhoz és szolgaltatashoz, a vagyoni érdekek
védelméhez, a megfeleld tajékoztatashoz vald jog gyakorldsan keresztiil —
érvényesiilését és védelmét.

1. Ertelmezd fogalmak

Aru: barmely birtokba vehet6, forgalomképes dolog, ideértve a dolog modjara
hasznosithato javakat is.

Szolgaltatas: olyan tevékenység, amely a fogyasztoval kialakitott kozvetlen
kapcsolat keretében elégiti ki a fogyasztdi sziikségleteket gy, hogy a
szolgéltatds nyujtdsa és igénybevétele (fogyasztidsa) idében részben vagy
teljesen egybeesik.

Fogyaszto: az a személy, aki - gazdasagi vagy szakmai tevékenység korén kiviil
- arut vesz, rendel, kap, hasznal, illetve akinek a részére a szolgaltatast végzik,
tovabba, aki az aruval vagy szolgaltatassal kapcsolatos tajékoztatas vagy ajanlat
cimzettje.

Fogyasztoi csoport: olyan csoport, amelyet a fogyasztok azzal a céllal hoznak
létre, hogy meghatarozott aruk tulajdonjogat a csoport egyes tagjai a csoport
segitségével megszerezzEk.
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Fogyasztoi forgalom: az arunak vagy a szolgéltatasnak kozvetleniil a fogyaszto,
mint végsd felhasznald részére torténd forgalmazasa vagy nyujtasa, tovabba
ingyenes minta, aru atadasa.

Forgalmazo: az arut vagy a szolgaltatdst fogyasztoi forgalomba hozé
gazdalkodo szervezet.

Gyarto: az arut Uzletszerlien eléallitdo vagy termeld, illetve az, aki az arun
elhelyezett nevével, védjegyével vagy egyéb megkiilonboztetd jelzés
alkalmazéasadval Onmagdt az aru gyartdjaként tiinteti fel, tovabba, akinek a
tevékenysége az aru forgalomba hozatala soran az aru biztonsagossagat
befolyasolhatja. Ha a gyart6 székhelye nem a Magyar Koztarsasag teriiletén
van, az aru importal6ja mindsiil gyartonak.

2. A fogyasztok életének, egészségének és biztonsaganak védelme

A gyartd koteles gondoskodni az aru biztonsadgossagardl. A forgalmazod nem
hozhat forgalomba olyan arut, amelyrdl tudja vagy a rendelkezésére 4ll6 adatok,
illetve tajékoztatas alapjan tudnia kellene, hogy az aru nem biztonsagos. A
forgalmaz6 koteles megtenni az 4aru biztonsdgossaganak megoérzéséhez
sziikséges intézkedéseket, igy koteles kiilondsen a gyartoval egyiittmitkodni az
aru hasznalataval egyiitt jaro kockazati tényezdkre vonatkozo tajékoztatdsnak a
fogyasztd részére torténd atadasaban, valamint a veszély elharitasat, illetve
megeldzését szolgald intézkedések végrehajtasaban.

Az aru biztonsadgossagat elsdsorban a kdvetkezOk alapjan kell megitélni:

e az aru (Osszetétele, csomagolasa, valamint Osszeszerelésére ¢és
karbantartasara vonatkozo el6irasok) alapvetd ismérvei,

e az arunak mas arura gyakorolt - az egyiittes hasznalat soran ésszerlien
varhato - hatasai,

e az aru kiilsé megjelenitése, cimkézése, hasznalati vagy mas téjékoztatdja,

e az aru hasznalatanak hatdsa a fokozott veszélynek kitett - kiilondsen a
kiskoru - fogyasztokra.

A gyartd koteles a fogyasztot irasban figyelmeztetni ugy, hogy a fogyasztd
felmérhesse az aru rendeltetésszerii vagy ésszertien varhatd hasznalataval jaro
kockazatot, feltéve, hogy a kockazat figyelmeztetés nélkiil azonnal nem
észlelhetd.
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A figyelmeztetés nem mentesiti a gyartét ¢és a forgalmazot az aru
biztonsagossagaval kapcsolatos kdtelezettségei alol.

3. A fogyasztok vagyoni érdekeinek védelmét biztosito rendelkezések

A torvényben meghatarozott jogkdvetkezményeket alkalmazni kell, ha a
gazdalkodo szervezet:

e az aru eldallitasara, atvételére, mérlegelésére, csomagolasara, cimkézésére,
aranak feltiintetésére, tarolasara, szallitdsara és forgalomba hozatalara,
illetve a szolgéltatds nytjtasara vonatkoz6 jogszabalyi eldirdsokat megsérti,

e a fogyasztokat - hamis méréssel, szamoléassal, az aru mindségének

megrontasaval - megkarositja,

a nyitva tartasra vonatkozo6 szabalyokat megszegi,

izletkorébe nem tartozo arut arusit vagy szolgaltatast nyujt,

a fogyasztok mindségi kifogasait a jogszabalyok megsértésével intézi,

a forgalombdl az arut jogosulatlanul visszatartja, illetve a szolgaltatés

nyujtasat jogosulatlanul megtagadja,

a vasarlok konyvét szabalytalanul kezeli,

e nem megfeleld mindségli arut hoz forgalomba vagy ilyen szolgaltatast
nyujt,

e a hatdsagi arnal vagy az arura vagy szolgaltatasra egyébként kotelezden
megallapitott arnal magasabb arat kér,

e amegfeleldség-tantsitasi vagy az eldzetes mindségvizsgalati kotelezettséget
megszegi.

4. A fogyasztok tajékoztatisa

A tajékoztatasnak alkalmasnak kell lennie arra, hogy a fogyaszté rendelkezzen
az aru- ¢s szolgaltatasvalasztds megkonnyitéséhez, tovabbad az aru és a
szolgéltatds hasznalatdhoz, az 4ru fenntartdsdhoz sziikséges megfeleld
ismeretekkel az 4aru és a szolgaltatas alapvetd tulajdonsagairol,
jellegzetességeirdl, az aru és a szolgaltatds mindségérol, arardl, dijarol, valamint
az aru hasznalatara vonatkozé utasitasokrol és hasznalataval jard veszélyekrol
€s a jogai érvényesitéséhez sziikséges alapvetd ismeretekkel.

a.) A cimkézes

Az aru akkor hozhat6 forgalomba, ha a csomagolasan vagy masutt, de az arutol
elvalaszthatatlanul elhelyezett cimkén jol olvashatéan, magyar nyelven,
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kozérthetden és egyértelmiien tartalmazza a fogyasztok tajékoztatdsahoz és a

hatdsagi ellendrzéshez sziikséges alabbi adatokat:

e pontos megnevezeését, amelyet védjegy vagy fantazianév nem helyettesithet;

e gyartdjanak vagy forgalmazdjanak nevét és cimét azonositasra alkalmas
modon;

e szarmazasi helyének megjeldlését.

Az aru jellegétdl és rendeltetésétol fiiggden a cimkének tartalmaznia kell az aru:

e méreteit, nettd6 mennyiségét az arura jellemzé mértékegységben vagy
darabszamban,

o felhasznalt 6sszetevoket (mindségi, mennyiségi Osszetételét),

o rendeltetésszerli hasznalhatosagdnak vagy mindségmegdrzésének varhatd

idotartamat,

alapvetd muszaki jellemzdit,

mindségi osztalyba sorolasat,

energiafelhasznaldsanak ismérveit,

kornyezet-, illetve természetkiméld jellegét (a felhasznalt anyagok, az

eldallitas modja és a haszndlat tekintetében), illetve azoknak az é&ruknak

vagy szolgéltatdsoknak az esetében, amelyek utan kornyezetterhelési dij,

tovabba termékdij fizetési kotelezettség all fenn, a kornyezetterhelés

jellegét,

o megfeleldségi jelolését vagy engedélykoteles arunal az engedélyszamot.

Ha az aru jellege indokolja, a cimkének megfeleld t4jékoztatast kell
tartalmaznia az 4aru rendeltetésszerli haszndlatival egylitt jar6, az aru
elorelathatd hasznalati ideje alatt fennalld veszélyességi tényezordl ugy, hogy a
fogyaszté a veszélyt képes legyen felmérni és megtenni az elharitasdhoz
sziikséges intézkedéseket.

A cimke tartalma megjelenithetd szoveggel, szammal, képpel, abraval, jellel és
jeloléssel.

b.) A hasznalati és kezelési utmutato

Kiilon jogszabalyban meghatarozott aru csak hasznalati és kezelési itmutatdval
hozhat6 forgalomba, melyben a fogyasztokat magyar nyelven, kdzérthetéen és
egyértelmiien tdjékoztatni kell az 4aru rendeltetésszerli hasznalatanak,
felhasznalasanak, eltarthatosaganak ¢és kezelésének modjardl, igy kiilondsen az
aru

e rendeltetésszerti hasznalatara vonatkozo utasitasokrol és feltételekrol,
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e mindségének megtartdsdhoz sziikséges kiilonleges tarolasi, kezelési
feltételekrdl, amennyiben azok az dru mindségmegoOrzési idOtartamat, illetve
felhasznalhatosagat nagymértékben befolyasoljak.

Az import aruk esetében az arukhoz csatolt idegen nyelvli utmutatoval azonos

tartalm®, magyar nyelvii hasznalati és kezelési utmutatot kell a fogyaszto

szédmara biztositani.

c.) A megfeleloség tanusitdasa

Azok az éaruk, amelyekre vonatkozoan jogszabaly megfeleldség-tantsitasi
kotelezettséget ir eld, csak az eldirt mod szerinti megfeleldségi tanusitvannyal
egylitt hozhatok forgalomba.

d.) Az ar feltiintetése

Az éru fogyasztéi forgalomba hozatalakor a forgalmazd koteles irdsban
tajékoztatni az eladési arrol és az egységarrol, illetve a szolgaltatas dijarol.

Az eladési arat, az egységarat és a szolgaltatas dijat a Magyar Koztarsasag
teriletén érvényes fizetOeszkOz szerint meghatarozva, egyértelmiien, kdnnyen
azonosithatdan és tisztan olvashatoan kell feltiintetni.

Az arcimke nem takarhatja el az egyedi csomagoldson jogszabaly kotelezd
eldirasa szerint elhelyezett fogyasztoi tajékoztatot.

e.) A csomagolas

Az arut ugy kell csomagolni, hogy a csomagolas 6vja meg az aru mindségét,
konnyitse meg szallitasat, ne befolyasolja hatranyosan az aru mindségét vagy
mennyiségét, segitse eld a korszeri kiszolgalast, feleljen meg a biztonsagos
munkavégzés és az egészségvédelem kovetelményeinek.

1.) Felelosség a tajékoztatasi és csomagolasi szabalyok megsértéséért

A fogyasztok tdjékoztatasara, valamint a csomagolasra vonatkozd szabalyok

megtartasara

e a cimkézés, a hasznalati és kezelési utmutatd, a megfeleléség-tanusitas,
valamint a csomagolas tekintetében a gyarto,

e az ar feltiintetése tekintetében a forgalmazo koteles.
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Ha a gyart6 az arut nem latja el tajékoztatassal és csomagoléssal, a forgalmazo
koteles azt potolni.

A forgalmazoénak kell bizonyitania, hogy a té4jékoztatast a fogyasztonak
megadta.

2.4 A tisztességtelen piaci magatartas és a versenykorlatozas
tilalmaral sz616 torvény

A versenyjog hagyomdnyosan két f0 teriiletre oszlik: 1) A versenytarsak
egymassal szembeni tisztességtelen magatartasaval szembeni kiizdelem,
amelyhez a késObbiekben a fogyasztok védelme kapcsolodott, 2) A
versenykorlatozasok kikiiszobolése, amely a kovetkezd6 harom teriiletre
bomlott: a) kartelljog (versenykorldtozé megéllapodasok tilalma), b) gazdasagi
er6folénnyel vald visszaélés, c) vallalkozasok dsszefonodasa.

Az alapfogalmaknal kell szolni a kartellek két tipusardl: 1. horizontalis kartell,
amely a versenytarsak kozott johet 1étre, 2. vertikalis kartell, amely a piaci
rendszer kiilonb6z0 szintjein elhelyezkedd szereplok kozott 1étesiil (pl. termeld-
kereskedo).

A torvény hatdlya jogi személyeknek, jogi személyiség nélkiili gazdasagi
tarsasagoknak valamint természetes személyeknek a Magyar Koztarsasag
teriiletén tanusitott piaci magatartdsara, valamint a magyar vallalkozas
kiilfoldon tantusitott piaci magatartasara terjed ki, ha annak hatdsa a Magyar
Koztarsasag teriiletén érvényesiilhet.

1. A tisgtességtelen verseny tilalma

Tilos gazdasagi tevékenységet tisztességteleniil folytatni, mondja a torvény
foszabalya, majd pedig példalézdéan ismertet néhany lehetséges torvénysértd
magatartdst: a versenytars jo hirnevének megsértése; iizleti titok tisztességtelen
megszerzése, felhaszndldsa; hamis arumegjelolés; a  versenyeztetés
tisztasaganak megsértése.

a.) Fogyasztoi dontések tisztességtelen befolyasoldasanak tilalma.

A torvény itt is példalozva sorol lehetséges torvénysértd magatartdsokat, mint
pl. az aru lényeges tulajdonsaga tekintetében valdtlan tény allitasa, kiillondsen
elOny0s vasarlas hamis latszatanak keltése.
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Tilos a fogyasztok valasztasi szabadsagat indokolatlanul korlatozo iizleti
modszerek alkalmazésa, valamint megtévesztése.

Megtévesztés, ha:

e az aru ara, lényeges tulajdonsaga (Osszetétele, hasznalata, egészségre ill.
kornyezetre gyakorolt hatds, kezelése, eredete, beszerzési forrasa vagy
modja) tekintetében valdtlan tényt vagy valos tényt megtévesztésre
alkalmas modon allitanak

o clhallgatjak, hogy az aru nem felel meg a jogszabalyi eldirasoknak vagy az
aruval szemben tamasztott szokéasos kovetelményeknek

e az aru ¢értékesitésével Osszefliggd, a fogyaszté dontését befolyasolo
koriilményekrél (forgalmazasi modrol, fizetési feltételrdl, kapcsolodo
ajandékokrol, engedményekrdl, nyerési esélyrdl) megtévesztésre alkalmas
tajékoztatast adnak

e kiilondsen elényOs vasarlas hamis latszatat keltik

b.) A gazdasagi versenyt korlatozo megallapodas tilalma.

A torvény szerint tilos a vallalkozasok kozotti megallapodés és Gsszehangolt
magatartds, amely a gazdasagi verseny megakadalyozasat, korlatozasat vagy
torzitasat célozza, vagy ilyen hatést fejthet, illetve fejt ki. A térvény altaldnos
kartelltilalmat vezet be: mind a horizontalis, mind pedig a vertikalis kartelleket
tiltja.

A torvény a kartelltilalmi szabalyok mellett a tilalom aldli mentességeket is
szabalyozza. A torvény az altalanos kartelltilalom aldl kiveszi az in. bagatell
kartelleket, azaz azt az esetet, ha a megallapodast kot feleknek €s az azoktol
nem filiggetlen vallalkozasoknak az egyiittes részesedése az érintett piacon a tiz
szazalékot nem haladja meg. Nem fliggetlenek a vallalkozasok, ha olyan
véllalkozasokrdl van szo, amelyeknél egy vallalkozas vagy tobb vallalkozas
kozbsen iranyitast szerez tovabbi egy, vagy tobb vallalkozas egésze vagy része
felett.

A mentesség nem vonatkozik azokra a megallapodasokra, amelyek a vételi
vagy eladasi 4rak versenytarsak kozotti kozvetlen vagy kozvetett
meghatdrozasara, illetéleg a piac versenytarsak altali felosztasara iranyulnak.
Szintén tilalom ala esik az olyan, mentességet élvez6 megallapodas, amely mas
hasonld megallapodasokkal egyiitt a verseny kizdrasahoz, korlatozasahoz,
illetéleg torzitasdhoz vezet.
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A torvény ezen kiviil egyedi €és csoportmentességek megadasanak lehetdségérol
szol. Egyedi mentességet a Gazdasagi Versenyhivataltol lehet kérni, aki a
torvényben meghatarozott feltételek fennalldsa esetén hatarozataval mentesiti a
megallapodast a tilalom al6l.

A csoportmentesség kérdésében a Kormany rendelkezik dontési jogosultsaggal,
amennyiben a torvényben megfogalmazott feltételek megléte esetén
rendeletével bizonyos agazatokban mentességet adhat a versenytorvény altal
egyébként tiltott megallapodasok tekintetében. Nem vonatkozik a
versenykorlatozas  tilalma  aldli  csoportos  mentesség azokra a
megallapodasokra, amelyek mas hasonlé megallapodasokkal egyiitt a verseny
kizarasahoz, korlatozasahoz, illetéleg torzitdsdhoz vezetnek.

2. A gazdasagi erdfolénnyel valo visszaélés tilalma.

A torvény meghatarozza a gazdasagi eréfolénnyel vald visszaélés fogalmat.
Eszerint gazdasagi er6folényben van az érintett piacon, aki gazdasagi
tevékenységét a piac tobbi résztvevdjétdl nagymértékben fiiggetleniil
folytathatja, anélkiil hogy piaci magatartasinak meghatarozasakor érdemben
tekintettel kellene lennie versenytarsainak, szallitoinak, vevdinek és mas
iizletfeleinek vele kapcsolatos piaci magatartdsara. Gazdasagi eréfolényben
lehet tobb vallalkozas is kozdsen.

A torvény az Europai Unid jogat kovetve nem magdnak a gazdasagi
er6folénynek a 1étét tiltja, hanem az azzal val6 visszaélést.

E magatartasok fontosabb esetei:

e iizleti kapcsolatokban tisztességtelen vételi vagy eladasi éarakat kikotni,
hatranyos feltételek elfogadasat kikényszeriteni,

e indokolatlanul elzarkézni az tigylet jellegének megfeleld iizleti kapcsolat
létrehozasatol,

e a versenytarsaknak az érintett piacrdl vald kiszoritasara vagy piacra 1épéstik
akadalyozasara alkalmas, nem a versenytarsakéhoz viszonyitott nagyobb
hatékonysagon alapuld, tilzottan alacsony arakat alkalmazni.

3. A vdllalkozdsok dsszefonddasanak ellendrzése
A torvény szerint vallalkozasok 6sszefonodasa jon 1étre, ha:
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o két, vagy tobb eldzdleg egymastol fliggetlen vallalkozas 6sszeolvad, vagy
egyik a masikba beolvad, vagy a vallalkozas része a vallalkozastol fiiggetlen
masik vallalkozas részévé valik;

e cgy vallalkozas, vagy tobb vallalkozas kozosen kozvetlen, vagy kozvetett
iranyitast szerez tovabbi egy, vagy tobb tole fiiggetlen vallalkozas egésze,
vagy része felett;

e tobb egymastol fliggetlen vallalkozas kozosen hoz 1étre altaluk iranyitott
olyan vallalkozast, amelyben kordbban végzett azonos, vagy egymast
kiegészitd tevékenységiiket egyesitik, feltéve, hogy ez nem mindsiil a
gazdasagi versenyt korlatozo (kartell) megallapodasnak.

A vallalkozasok 0Osszefonodasahoz a Gazdasagi Versenyhivatal engedélye
szlikséges, ha az érintett vallalkozasok el6zd iizleti évben elért egyiittes nettd
arbevétele a tizmilliard forintot meghaladja, és a vallalkozasrész, a beolvado, az
iranyités alé keriil6, 0sszeolvadas esetén az abban kozvetlen résztvevd legalabb
két vallalkozas - a vallalkozashoz kapcsolodo kozvetett résztvevokével egyiittes
- el6z6 évi netto arbevétele 6tszazmillio forint felett van.

Ugyszintén, ha a vallalkozasrésznek, a beolvadd, az irdnyitas ald keriil§
vallalkozasnak, illetve az 0Osszeolvadas Otszazmillio forint alatti nettd
arbevétellel rendelkezé kozvetlen résztvevdinek az eldbbiek szerint szamitott
nettd arbevételével egyiitt a befogadd-, az iranyitast megszerzo-, illetve az
Osszeolvadasban résztvevd otszazmillio forint feletti el6z6 évi nettd arbevétellel
rendelkezd vallalkozas és az ahhoz kapcsolodd kozvetett résztvevok az
Osszefonddast megel6zd két éven beliil Osszesen Otszazmillid forintot
meghalado el6z6 évi nettod arbevétellel rendelkezé vallalkozéassal 6sszefonodast
valdsitottak meg.

Ezzel elkeriili a torvény, hogy a természetes novekedéshez tartozd aprd
felvasarlasok feleslegesen ellendrzés ald keriiljenek. Amennyiben az
Osszefonodast eredményezd szerzédéshez a Gazdasagi Versenyhivatal nem
jarul hozza, Gigy a szerz6dés nem tekinthetd 1étrejottnek.

2.5 Az elektronikus kereskedelmi szolgaltatasok szabalyozasa

A 2001. évi CVIIL torvény az elektronikus kereskedelem fejlodése és ez altal a
gazdasagi fejlédés eldmozditasa, valamint - az informacids tarsadalommal
Osszefliggd szolgaltatasok révén - a magyar gazdasag nemzetkozi
versenyképességének javitasa, tovabba az elektronikus kereskedelmi
kapcsolatokban a fogyasztok jogainak védelme érdekében jott 1étre.
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1. Az elektronikus hirdetésre vonatkozo szabdlyok
Vilagosan ¢€s egyértelmiien azonosithato méodon tdjékoztatast kell adni:

e az clektronikus hirdetésnek hirdetés jellegérél, amint az hozzaférhetové
valik az igénybe vevo szamara;

e az elektronikus hirdetd, illetve elektronikus hirdetés elektronikus levelezés
vagy azzal egyenértékll egyéni kommunikacios eszkdz utjan torténd kiildése
esetén a valos feladd személyérdl, amint az hozzaférhetdve valik az igénybe
vevO szamara,

e a Kkiilonleges ajanlat - kiilondsen az 4arengedmény, a jutalom- és
ajandéksorsolas - ilyen jellegérdl, tovabba konnyen hozzaférhetove kell
tenni az ajanlati felhivas részleteit;

e a sorsolasos jaték és mas szerencsejaték ilyen jellegérdl, illetve konnyen
hozzaférhetové kell tenni a részvétel feltételeit.

Elektronikus levelezés vagy azzal egyenértékli egyéni kommunikaciés eszkoz
utjan kizarolag az igénybe vevo egyértelmii, eldzetes hozzajarulasaval kiildhetd
elektronikus hirdetés. Hozzajaruldé nyilatkozat barmely olyan modon tehetd,
amely lehetdvé teszi a hozzajaruld nyilatkozatot tevd személy azonositasat,
valamint a hozzajarulas 6nkéntes és a megfeleld tajékoztatas birtokaban torténd
kifejezését.

Az elektronikus hirdetés szerinti kiildése esetén tdjékoztatni kell a cimzettet
arrol az elektronikus levelezési cimrdl €s egyéb elérhetdségrol, ahol az
elektronikus hirdetések informécios tarsadalommal Osszefiiggd szolgaltatas
felhasznalasaval torténd kiildésének megtiltasa iranti igényét bejelentheti.

Az elektronikus hirdetd, az elektronikus hirdetési szolgaltatd és az elektronikus
hirdetés kozzétevije koteles nyilvantartast vezetni azokrol a személyekrdl, akik
naluk a hozzdjarul6 nyilatkozatot tettek. A nyilvantartdsban rogzitett - az
igénybe vevire vonatkoz6 - adatok harmadik fél szamara kizarolag az igénybe
vevo eldzetes hozzajarulasaval adhatok at.

Az elektronikus hirdetd, az elektronikus hirdetési szolgaltatd és az elektronikus
hirdetés kozzétevéje nem kiildhet elektronikus levelezés vagy azzal
egyenértékli egyéni kommunikaciés eszkoz utjan elektronikus hirdetést
azoknak, akik a nyilvantartdsban nem szerepelnek. A kiildés tilalma az
elektronikus hirdetd, az elektronikus hirdetési szolgaltatd, illetve az
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elektronikus hirdetés kozzétevoje altal kiildendé valamennyi elektronikus
hirdetésre vonatkozik.

Ezen szabalyok megsértéséért az elektronikus hirdetd, az elektronikus hirdetési
szolgaltato €s az elektronikus hirdetés kozzétevoje is felelosséggel tartozik.

2. Az informacios tarsadalommal osszefiiggd szolgaltatasokra vonatkozo
kiilonos fogyasztovédelmi szabdlyok

Az elektronikus kereskedelmi szolgaltatast is nyajté koziizemi, pénziigyi €s
nyugdijpénztari, valamint a biztositasi tevékenységet folytatd gazdalkodd
szervezetek a fogyasztoi bejelentések intézésére, panaszok kivizsgalasara és
orvosléasara, valamint a fogyasztok tajékoztatasara kotelesek az ligyfelek részére
elektronikus uton is ligyfélszolgalatot miikddtetni.

Ezen szervezetek - amennyiben szolgaltatasaikat az igénybe vevOk szamdra
kizarolag elektronikus uton nyajtjdk - tovabba a kizardlag informacios
tarsadalommal Osszefiiggd szolgaltatasi tevékenységet végzd szervezetek
jogosultak az iigyfélszolgalatot kizarolag elektronikus uton biztositani. A fenti
szervezetek iizemzavar esetén kotelesek telefonos tigyfélszolgalatot mitkddtetni.

Az igy biztositott ligyfélszolgalat a panasz elutasitdsat koteles indokolassal
ellatva irasba foglalni és annak egy példanyat az tligyfélnek elektronikus uton
haladéktalanul megkiildeni.

2.6 Magyar Reklametikai Kodex

A Magyar Reklametikai Kodex azzal a céllal késziilt, hogy a Magyarorszagon
reklamtevékenységet  folytatok  szakmai-etikai  normagylijteményeként
szolgaljon, és alkalmazasaval megvaldsuljon az Orszaggytilés altal a gazdasagi
reklamtevékenységrol szolo torvény bevezetd részében is elismert szakmai
onszabalyozas.

Az els6 Magyar Reklametikai Kodexet a Magyar Reklamszovetség — az egész
régioban egyediilalld6 médon — mér 1981-ben létrehozta. 2005-6s atdolgozasat a
Kodex alkalmazéasa soran szerzett gyakorlati tapasztalatok, valamint a valtozo
tarsadalmi kornyezet tették indokolttd, illetve sziikségessé.

A Koédex targyi hatdlya kiterjed a Magyarorszagon kozzétett valamennyi
reklamra (ide értve a tarsadalmi célu hirdetést, a tdmogatast ¢és a
vasarlasosztonzés egyéb eszkdzeit is, tovabba altaldban az lizleti
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vallalkozasoknak a fogyasztokkal szemben folytatott gyakorlatait) azok
megjelenési formajatol, kozzétételi helyétdl fliggetleniil.

A Kodex hatalya a hagyomanyos rekldmeszk6zok utjan kozzétett reklamokon
felil kiterjed az elektronikus uton (példaul: e-mail, sms, mms) kiildott
rekldmokra, a weben hasznalt kiillonb6zé reklameszkozokre (példaul, de nem
kizarolag: céghez, termékhez vagy szolgaltatdshoz kapcsolédd honlapon,
banner, button, pop-up window, interstitial, superstitial, hanganyag) megjelend
reklamokra.

A Kodex alkalmazidsa soran a reklam fogalmat a  gazdasagi
reklamtevékenységrol sz616 torvényben megfogalmazottakon til a timogatéssal
(szponzoralassal) szerzett nyilvanossagra €s a vasarlasosztonzés eszkoOztarara
(pl. termékminta, kostold, jutalom, nyereményakcio) is.

1. Alapelvek

A reklamnak jogszeriinek, tisztességesnek €s igaznak kell lennie.
A reklamot tarsadalmi feleldsségérzettel kell elkésziteni.

A gazdasagi reklam akkor tisztességes, ha megfelel a gazdasagi versenyben
altalaban elfogadott tisztességes piaci magatartas jogi €s erkolcsi szabéalyainak.

A rekldmozasban figyelembe kell venni a tdrsadalom daltalanosan elfogadott
erkolcsi-etikai normait, valamint a kozizlést.

Egyetlen reklam sem ronthatja a reklamszakma hirnevét, illetve nem ingathatja
meg a reklamtevékenységbe vetett kozbizalmat.

A reklamszakma szerepldi €s szervezetei — a reklamszakmai Onszabdlyozas
keretei kozott — a kereskedelmi szoldsszabadsag mindenkori érvényesitése
érdekében l1épnek fel.

A reklam nem ¢lhet vissza kutatasi eredményekkel, illetve miiszaki ¢és
tudomanyos kiadvanyokbol vett idézetekkel. Tilos a tudomanyos eredmények
¢s kifejezések megtévesztd felhasznalasa.

2. Altaldnos reklimkivetelmények
A reklamban a fogyasztot pontosan, hitelesen €s a fogyasztd szamara érthetéen

tajékoztatni kell a kedvezmények ¢€s csereakciok feltételrendszerérdl vagy azok
elérhetdségérol.
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Az olyan termék vagy szolgaltatds reklamozasa soran, ahol az értékesités
modjabol adodoan a fogyasztd kizardlag a reklam alapjan dont (pl. arukiildés,
online kereskedelem), a reklamozodnak kiilondsen nagy figyelmet kell forditania
a pontos ¢s részletes tajékoztatasra.

Ha a gazdasagi reklam arra hivatkozik, hogy a rekldmozott termék vagy
szolgaltatdas megvasarlasa kozérdekii vagy jotékony célt szolgal, egyértelmiien
kozolnie kell, hogy a rekldmozd mit, vagy a bevételnek melyen hanyadat
forditja a megjelolt célra.

3. Altaldnos reklamtilalmak és korlatozdsok

A reklam nem tartalmazhat olyan elemeket, és nem kelthet olyan Osszhatést,
amelyek sértik a tarsadalom altalanosan elfogadott erkolcsi-etikai normait.

A reklam nem ¢élhet vissza a fogyasztd bizalmaval, nem hasznalhatja ki
tapasztalatlansagat, hiszékenységét vagy tudatlansagat.

Természeti, torténelmi, tudomanyos, kulturalis értékek, emlékek reklamban
val6 alkalmazasa nem sértheti azok megbecstilését.

A reklam nem sérthet semmilyen vilagnézeti (ezen beliil vallasi) meggy6zdodést.
Vallasi jelképek, motivumok a reklamban kizardlag a jo izlés hatarai kozott és a
targyhoz il16 médon hasznalhatok fel.

A reklam nem tartalmazhat népek, nemzetiségek, etnikumok, nemek,
korosztalyok kozotti, illetve szexudlis hovatartozas, vallasi kotddés, vagy
fogyatékossaggal ¢lokkel kapcsolatos hatranyos megkiilonbozetést, illetve nem
tamogathat ilyen nézeteket.

Nemzetek jelképei a reklamban — elsésorban termékek, szolgaltatdsok
eredetének megjeldlésére vald utalasként — a jo izlés hatarai kozott
hasznalhatok fel. A Magyar Koztarsasag nemzeti jelképeinek hasznalatarol
torvény rendelkezik. Az egyes megyek, telepiilések jelképei csak az illetékes
onkormanyzat elézetes engedélyével hasznalhatok fel a reklamban. Mindezen
jelképek hasznalata soran meg kell 6rizni azok tekintélyét.

A reklam nem tartalmazhat olyan elemeket, és nem kelthet olyan Osszhatast,
amely agressziv, erdszakos vagy torvénybe {itk6z0 cselekedeteket, durva

antiszocialis magatartast 6sztondz, tamogat vagy igazol.

A tarsadalmi céli reklam kivételével a reklam nem kelthet félelmet.
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A reklam nem tartalmazhat olyan elemeket, és nem kelthet olyan Osszhatést,
amely az emberi élet, az egészség vagy a testi épség veszélyeztetését, a
természetes és €pitett kornyezet €s a kdz- vagy magantulajdon karositasat, az
allatok kinzasat 6sztonzi, timogatja, vagy igazolja.

Tilos a reklamozasban az erotika, a szexualitds oncélu — a reklam targya, témaja
altal nem indokolt — felhasznaldsa. Az emberi testnek a jo izlés hatarai kozott
torténd abrazolasa nem kifogédsolhatod, de az abrazolds moddja nem sértheti a
személyhez fliz6d06 jogokat, igy kiilondsen az emberi méltosagot.

A reklam nem tartalmazhat tudatosan nem észlelhet6 elemeket.

Semmilyen terméket sem szabad felszolitds nélkiil elkiildeni a potencialis
igyfélnek. Ez alol csak azok a reklamajandékok képeznek kivételt, amelyeket a
fogyaszto / befogado ingyen, vasarlasi kényszer nélkiil kap meg.

4. A megtéveszto és osszehasonlito reklam szabadlyai

A reklam nem lehet megtévesztd. A megtévesztésre alkalmassag vizsgalatakor
a reklamot 6sszhatasaban kell vizsgalni.

Megtévesztésre alkalmas a rekldm, ha az atlagos képességli, altalanos
tajékozottsaghi fogyasztot megtéveszti vagy megtévesztheti. A reklam nem
helyettesiti és nem is helyettesitheti a vasarlasi, illetve a szolgaltatasi szerzodés
részleteinek megismertetését, megismerését és tudomasul vételét.

A Kodex alapelveinek érvényesitésével Osszefiiggésben egyes kiszolgaltatott
fogyasztoi csoportoknak (pl. gyermek- és kiskoru fogyasztok, fogyatékossaggal
¢lok) kiemelt védelmet kell biztositani.

Uj vagy jelentds valtozason atesett termék, szolgaltatis reklamjaban az ,,0j”
kifejezés a termék, szolgaltatds életgorbéjéhez képest csak ésszerli ideig
szerepeltetheto.

Az 0sszehasonlité reklamban kozolt adatok legyenek elfogulatlan €s szakszerti
vizsgalattal egyértelmiien bizonyithatok.

Az 0sszehasonlitd reklam nem lehet megtévesztd, nem vezethet a versenytarssal
vald Osszetévesztésre, vagy a versenytars lejaratdsara. Az dsszehasonlitod reklam
nem becsmérelheti a versenytarsat vagy annak arujat (termékét, szolgaltatasat),
nem veszélyeztetheti tisztességteleniil a versenytars érdekeit.
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5. A reklam azonosithatosdga

A reklamnak, annak helyétdl ¢és kozzétételének, kiildésének technikai
megoldasatol fliggetleniil egyértelmiien azonosithatonak kell lennie.

A tarsadalmi célokra (is) hivatkozé gazdasagi reklambol egyértelmiien ki kell
tlinnie a reklam gazdasagi jellegének.

A tamogatd (szponzor) nevét vagy az altala megnevezni kért markanevet,
védjegyet, megjelolést ugy kell nyilvanossdgra hozni, hogy a tdmogatas
(szponzoralas) tényérdl a szponzoralt kiadvany, misor, rendezvény stb. minden
résztvevdje, nézdje, olvasoja, hallgatdja tudomast szerezhessen.

6. Az anyanyelv védelme

A reklam — idegen nyelli elemek alkalmazésaval — sem kelthet olyan &sszhatast,
amely a magyar nyelv szabdlyait, tisztasagat sérti.

A jogszabalyok szerint kozzétehetd idegen nyelvli reklamoknal a hasznalt
idegen nyelvet ugyanolyan védelem illeti meg, mint a magyar nyelvii
reklamoknal a magyar nyelvet.

7. A hitelrontas tilalma

A reklam sem kozvetleniil, sem kozvetetten nem tdmadhatja, vagy ronthatja
mas termékének, szolgaltatasanak hitelét.

8. Az arumegjelolések és a reklamotletek védelme

Tilos a reklamban jogosulatlanul olyan nevet, megjeldlést vagy darujelzot
hasznalni, amelyrdl mast, illetve mas termékét/szolgaltatasat szoktak felismerni.

A reklam nem hasonlithat annyira mas reklamok altalanos megjelenéséhez,
szovegéhez, szlogenjéhez, vizualis megjelenitéséhez, zenéjéhez ¢és
hangeffektusaihoz, hogy az megtévesztd legyen, vagy megtévesztésre
vezethessen.

9. A személyhez fiizodo jogok védelme

A rekldam nem hasznalhatja fel jogosulatlanul valamely személy nevét,
képmasat, hangfelvételét, nyilatkozatat.
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A rekldm nem jarhat mas természetes vagy jogi személy, illetve jogi
személyiség nélkiili szervezet jo hirnevének sérelmével. A rekldam nem sértheti
az emberi méltdsagot, valamint a mar nem €16 személyeket megilletd torténelmi
vagy kulturalis megbecsiilését, illetve altalaban a kegyeleti érzést.

A fogyasztot/befogadot a reklam kiildéséhez vald hozzajarulas el6tt a személyes
adatai kezelésérdl tajékoztatni kell. A reklamozas soran csak azok a személyes
adatok kezelhetdk, amik a rekldmkiildéshez feltétleniil sziikségesek, ¢és
kizarélag a cél megvalodsitasdnak idejéig.

10. Gyermekek és fiatalok védelme

A gyermekeknek szolo reklamozas soran kiilonds gondossaggal kell eljarni a
reklam azonosithatdsaga és estleges karos hatasainak megel6zése érdekében.

11. A szavatossag, jotdllas (garancia) érvényesitésére vonatkozo reklametikai
szabalyok

A reklam az aru kelenddségének fokozéasa érdekében nem hivatkozhat olyan
szavatossagi vagy jotallasi feltételekre, amely a fogyasztonak nem nyujt tobb
jogot, mint maga a vonatkozdé jogi szabalyozas.

Amennyiben a reklam jotallasi feltételekre hivatkozik, a reklambol azok
tartalmanak vildgosan ki kell tiinnie. A reklamban szévegesen megjelenitett
’garancia’ — vagy ezzel azonos tartalmu fordulat - alatt jotallast kell érteni.

12. Az egyes daruk reklamozdsdra vonatkozo eldirdsok

Az alabbi termékcsoportokra vannak érvényben etikai szabalyok:

e Alkoholtartalmu italok

e Sulycsokkentd, vagy ilyen hatassal is rendelkezd termékek

o FEgészségiigyi cikkek, egészségiigyi, kozérzeti problémdk megoldasara
kifejlesztett, nem gyogyszerként, illetve gydgyhatas készitményként
engedélyezett taplalék-kiegészitok, élelmiszerek, valamint kozmetikumok.

13. Elelmiszerek reklimozisa
Az ¢lelmiszerek ¢és italok reklamjaban a taplalkozasi ¢és egészségiigyi

elonyokkel kapcsolatos allitdsoknak szilard €s igazolhat6 tudomanyos alapokon
kell nyugodniuk.

45



AZ ERTEKESITES-OSZTONZES SZAKMAI MEGALAPOZASA

Az ¢élelmiszerek ¢s italok hirdetéseinek nem szabad talzott fogyasztasra
biztatnia vagy azzal szemben elnézOnek lennie, az adagok méreteinek pedig a
megjelenitett diszlethez képest aranyosnak kell lennilik. A rekldmnak nem
szabad aldaknaznia az egészséges ¢letmdd fontossagat.

Az ¢élelmiszertermékek és italok reklamjaiban szerepldé szovegnek, hangi és
képi megjelenitéseknek pontosan kell tiikrozniiik a termék reklamjaban
megjelenitett olyan lényeges tulajdonsdgokat, mint az iz, a méret, a tartalom
taplalkozastudomanyi vagy egészségiigyi elonyei, és nem szabad félrevezetniiik
a fogyasztokat egyik emlitett jellemz0 tekintetében sem.

Az olyan ¢lelmiszeripari termékeket, melyek nem arra valok, hogy az
étkezéseket helyettesitsék veliik, nem szabad akként megjeleniteni.

A téaplalkozasi vagy egészségiigyi vonatkozasu Osszehasonlitdsoknak objektiv
modon alatamaszthatd, igazolhato és tisztan érthetd alapokon kell nyugodniuk.

Az élelmiszerek és italok gyartdinak kiilondsen oda kell figyelniiik arra, hogy a
gyermekeket célz6 reklamokban nem szabad radios, televizios vagy a
nyomtatott médidban szerepeld (¢é16 vagy animacios) médiaszemélyiségeket oly
modon felhasznalni a termékek, ajandékok vagy szolgaltatasok értékesitésére,
hogy az megnehezitse a miisor vagy szerkesztett tartalom és a kereskedelmi
promocio kozotti kiillonbségtételt.

Az ¢lelmiszerek ¢és italok reklamjainak nem szabad aldasniuk sem az
egészségesen kiegyensulyozott étrend népszeriisitését, sem az egészséges, aktiv
¢letmod jelentoségét, valamint nem szabad félrevezetniilk a fogyasztot a
reklamozott termék fogyasztdsanak lehetséges egészségligyi vagy mas eldnyos
tulajdonsaga vagy hatasa tekintetében.

Az élelmiszertermékek rekldmjainak nem szabad alddsniuk a sziilék ¢és a
gyermek jolétéért felelds maés felndtteknek az étrend ¢és az életvitel

kivalasztasaban jatszott utmutato szerepét.

A gyermekekre irdnyulo élelmiszer- €s italrekldmoknak nem szabad a siirgdsség
vagy az aranytalan arcsokkentés érzetét keltenitik.

14. Interneten kozzétett reklamok kiilon szabdlyai

Az interneten megjelend reklamok:
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e csak indokolhat6 mértékben vehetik igénybe a latogatod rendelkezésére allo
savszélességet,

e nem korlatozhatjak a latogatok navigacids lehetdségeit,

e ahol a reklamozéas egyben értékesitési és/vagy szolgaltatas-igénybevételi
lehetdséggel parosul, a reklamozonak kiilonds figyelmet kell forditania a
pontos és hiteles tajékoztatasra,

e kizarélag a fogyasztd/befogadd eldzetes — elektronikus uton kiildott vagy
irasbeli - hozzéjarulasaval kiildhetok,

o kozzétevojének vilagosan felismerhetonek €s azonosithatonak kell lennie.

15. Felelosség a reklamért

A Koédex szabdlyainak betartasaért elsésorban €s mindenre kiterjedden a
reklamozo felelds.

Amennyiben a Kodex alkalmazasa szempontjabol a reklamozo6 kiléte nem
allapithatd meg vagy a rekldmozo6 bizonyitja, hogy a Koddex szabalyainak
megsértésében vétlen, a reklamszolgaltatd és a kdzzétevd is felelds a reklamért.
A reklamszolgaltatonak a reklam elkészitésénél, a reklam kozzétevdjének a
kozzétételnél ugy kell eljarnia, hogy a reklamozé helytallasi kotelezettségének
teljesitését lehetdvé tegye.

2.7 A Magyar Kereskedelmi és Iparkamara és a teriileti
kereskedelmi és iparkamarak Etikai Kodexe

A gazdasagi kamarakrol szold 1999. évi CXXI. Tv. rendelkezései hatarozzak
meg a gazdasagi kamarak {izleti forgalom biztonsagéaval kapcsolatos feladatait.
A torvény az orszadgos kamardk feladatdva teszi a valamennyi gazdalkodo
szervezetre altaldnosan érvényes, a tisztességes piaci magatartasra vonatkozo
etikai szabalyokat tartalmaz6 etikai szabalyzat kidolgozasat.

1. A vdllalkozasokra vonatkozo dltalanos etikai elvarasokbol

A vallalkoz6 az tizleti életben minden tdle telhetdt tegyen meg azért, hogy:

o vallalkozésa egész miikodését az lizleti etika hassa at,

e csak olyan feladatot wvallaljon, amelyre felkészilt, illetve amelyet
elorelathatdan tud és akar teljesiteni,

e irasban vagy szoban vallalt kotelezettségeit lelkiismeretesen €s szakszeriien
teljesitse,
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e vevoivel, megrendeldivel, partnereivel az ket megilletd tisztelettel banjon,
¢s erre az esetleges konfliktusok rendezése soran kiilonleges gondot
forditson,

e aproblémékat lehetdleg targyalasos Giton rendezze, melynek soran vezérelve
a hatékonysag, gyorsasag és méltanyossag legyen,

o arképzésében, hirdetéseiben torekedjen a hasonld rendeltetésti termékek,
szolgaltatasok 0sszehasonlithatosagara.

2. A tisztességes piaci magatartds egyes kiilonos szabalyaibol

Ha a vallalkozé vallalt kotelezettségeit részben, vagy egészben nem tudja
teljesiteni (pl: késedelembe fog esni fizetési kotelezettsége teljesitésével,
szolgéltatds nyujtasaval) akkor elvéarhatd téle, hogy errdl lizleti partnerét,
megrendeldjét ésszerli idon beliil, eldzetesen, az okok sziikséges mértékii
feltarasa mellett tdjékoztassa ¢és egylittmiikodési kotelezettsége korében
torekedjen a probléma megoldasara.

Kiilondsen tisztességtelen, ha a vallalkozé a megegyezés szandéka nélkiil,
pusztan id6huzas céljabol, vagy a masik fél jogérvényesitésének
megakadélyozasara torekedve kezdeményez eljarast vagy bocsatkozik ilyen
eljarasba.

Elvarhato, hogy a szallitok, alvallalkozok és mas egymassal iizleti kapcsolatban
allo piaci szereplok a kolcsonos egyenjogusag alapjan miikddjenek egyiitt.

A kozonségkapcsolatokban (PR), reklamban a vallalkozo altal kinalt
szolgéltatds, aru vonatkozasaban a vevoknek, megrendeloknek és potencialis
iizleti partnereknek tisztességes, a lényeges Osszefiiggésekre kitérd, atlathato,
egyértelmi, vilagos tajékoztatast kell adni. Elvéarhato az is a véllalkozo6tol, hogy
aruja, szolgaltatasa reklamozasakor, hirdetésekor — a hirdetés ¢s reklam
terjedelméhez igazoddan — vallalkozasat megfeleléen azonositsa.

A fogyasztokkal szemben nem szabad tisztességteleniil egyoldalu eldnyt
alkalmazni, dontéseiket tisztességteleniil befolyéasolni, arukra, szolgaltatdsokra
vonatkoz6 valasztasi szabadsagukat barmely tiizleti modszerrel etikatlanul
korlatozni.

Elvarhato, hogy a fogyasztok igényeinek tisztességes kielégitése érdekében a
véllalkozas részérdl eljard értékesitési szakember rendelkezzen a megfeleld
szakmai felkésziiltséggel, a tdjékoztatdsok és szolgaltatasok az eladast
megeldzden és kovetden kellben szervezettek legyenek.
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Az eladas, az esetleges engedmények modjarol informaciot kell adni — pl.
idészakos arleszallitds, diszkont, kidrusitds, végkiarusitds, leértékelés,
készletcsokkentés, maradék eladas, stb. — utalni kell az okokra, kiilondsen ha az
arcsokkentés Osszefiiggésben van a termék hasznalhatosagaval, mindségével, a
kapcsolddo szolgaltatasokkal.

Kedvezmények —  pl.  hiliségpontok,  bdnuszpontok,  téritésmentes
tobbletjuttatasok, ajandékok, stb. — juttatdsa esetén az a tisztességes, ha azt a
koltségviseld helyett a nevében eljar6 személy kapja. Mindkét félnek
tartozkodni kell a megtévesztési kisérletektdl, egyoldalu elényok kikotésétol,
megszerzeésétol.

Etikatlan, ha a vallalkozo6 kiilondsen kedvezo, alkalmi vasarlasi lehetdség hamis
latszatat kelti, az arengedményt nem a kordbban ténylegesen érvényesitett arhoz
méri, az arukészlet korlatozottsagara vald hivatkozassal a szerzodéskotést
stirgeti.

Tisztességtelen, ha a fogyasztot olyan mellékkotelezettségekre kotelezik — pl.
adatszolgaltatds - amelynek elmulasztisa esetén fizetés ellenére is elvesziti
jogait.

Tisztességtelen, ha a fogyasztd szdmara valamely egyébként meg nem rendelt,
vagy kordbban téritésmentesen nyujtott szolgéltatds le nem mondéséaval
keletkeztetnek kotelezettséget, illetve ésszertitleniil rovid hatarid6t adnak
nyilatkozat adasara.

Megemlithetd még az Onszabalyozé Reklamtestiilet, mint szabdlyozd —
ellendrzd szervezet szerepe is.
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3. fejezet
Vevolélektani alapismeretek

A vevolélektan tanulmanyozasanak célja, hogy attekintést adjunk a
vevolélektan lényegérdl, kapcsolatarol az értékesités, illetve vasarlas-
Osztonzéssel, tanulmanyozzuk a vevétipusokat, az eladé — vevd kapcsolatot,
majd foglalkozzunk a fogyasztdi szembenallas felerésodésével.

3.1 A vevoélélektan értelmezése és kapcsolata az értékesités-
osztonzéssel

A vevélélektan alkalmazott 1€lektan, része a kereskedelmi pszicholdgianak.
Alkalmazza a kozgazdasdgtan, a pszichologia, statisztika eredményeit,
modszereit, folytat motivaciokutatasokat a vasarlasi motivumok megismerése
¢s befolyésoldsa szandékaval.

A vevolélektan felhaszndalasi teriiletei a kereskedelemben:

nagy tomeget érintd prognosztizalas

a kereskedd partnerekkel valo érintkezésben

kiilonbozd vevotipusok vasarlasi szokasainak prognosztizalasa

vasarlasi inditékok

a vasarlast befolydsold pszichés tényezdk, vevok motivacidjanak
megismerése

e vevok vasarlasi magatartasa

e abolti kdrnyezet kialakitasa

e az eladasi tevékenység

e avasarlasi dontést befolydsolo eladasosztonzési médszerek kutatdsa

Szoros kapcsolatban van az eladas-1¢lektannal, illetve a kereskedelmi
munkalélektannal.

A vevolélektan pszichologiai vizsgalo modszereri:

e motivumkutatés, kikérdezés—a mi szempontrendszeriink alapjan—interji

e vevOomegfigyelés—személyészlelés— gyors—tapasztalat—Veszély! —
eloitélet,

e kérdoives felmérések,

e altalanos fejlodés- és neveléslélektan ismeretei,

e munkalélektan, személyiség l1élektan, szocidlpszichologia tapasztalatai.
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3. fejezet: Vevolélektani alapismeretek

1. A vevélélektan targya

1

. A vevo vasarlasra iranyulo pszichés jelenségeinek, torvényszeriiségeinek

feltarasa és rendszerezése (motivaciokutatas):

A vasarlast milyen szubjektiv tényezOk befolyasoljak, emberi tényezok,
emberi sziikségletekbdl kiindulé motivumok, inditékok megismerése, mert
ezek a fogyasztdi magatartast, az egyes termékek iranti érdeklddést
iranyitjak, kialakitjak, befolyésoljak.

Kiilonb6zo termékek vasarlasakor tapasztalhato, illetve tantsitott vasarloi
magatartasok megismerése és rendszerezése.

Ha ezt a kettot vizsgaljak, akkor alkalmazkodni lehet a valtozd igényekhez, a
valtozo kereslethez.

a.) A vasarlasi szandékok kialakulasa:

alapja a sziikséglet: az egyéni sziikségletek mindig igény forméjaban
jelentkeznek, de ez az igény tagabb kategoéria mint a sziikséglet, mert a
vagyakat is tartalmazza.

befolydsoljak még az egyén objektiv lehetoségei, pl. jovedelem,
csaladnagysag, arukinalat.

A vasarlasi szandék kialakulasat személyi €s targyi tényezok egyiittesen €s
részenként is befolydsoljak — erdsitik vagy gyengitik a szandékot.

b.) A vasarlasi szandék érzelmi és racionalis motivumai:

a vasarlasra indit6 okok nem fiiggenek egymastol

az egyes elemek intenzitasat az egyén aktualis sziikséglete hatdrozza meg
a motivumok egylittesen hatarozzak meg a dontés iranyat és céljat.

a szand¢k kialakulasa lehet:

- tudatos vagy nem,

- harmonikus vagy diszharmonikus,

ezek a vevok arucikkhez vald viszonyéban, attitlidjében fejez6dnek ki.
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A vasarlasi szandékot objektiv szempontok vezérlik és pszichés elemek kisérik,
de van akinél ez forditva van és vannak helyzetek, amelyekben forditva van, pl.
ajandékvasarlas.

Ezeknek a hatasoknak az érvényesiilését befolyasolja:

a vasarlasi alkalom

az arucikk

az ar

az egyén <érdekein kiviill a csoport vagy réteg altal tdmasztott
kovetelmény.

B1.) Racionalis motivumok, melyek a vasarléas targyaval fliggenek 6ssze:

e asziikséglet és az arucikk ara
— az arban tlikr6z6dhet a mindség és a megbizhatosag
— az ar jelezhet tarsadalmi statuszt, de befolyasolhatja a keresletet is.

e acikk hasznalata mennyire hatékony ¢és egyszert.
Az arcsokkentés hatasa a racionalis motivumokra:
lehetdség van a lappango vagy kielégitésére
megno a kereslet a helyettesito és kiegészité aruk irdnt

ujabb sziikséglet keletkezhet (akciok)
az arban esetleg szolgéltatdsokat is megvasarolhatunk

A racionalis inditékokat befolyasolja:

e a foldrajzi viszonyok
e urbanizalédas — 1) fogyasztoi szokasok kialakulasa, pl. McDonald’s
e az adott gazdasagi és tarsadalmi rendszer.

Erzelmi motivumok a dontésben:
e az egyedi dontésekben jelentds szerepe van
e acsoportok, rétegek vasarlasi tevékenységében is érvényre jut
e intenzitasat, érvényesiilését a kornyezeti hatasok erdsithetik, vagy
gyengithetik
e ¢rvényesiil a divathatas.
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B2.) A vésarlasi tevékenységben a dontéseket kisérd érzelmi inditékok:

o Az egyéni elégedettség biztositasara iranyuld érzelmi motivumok:

o feltlinési vagy, versengés masokkal, kitlinni akaras, birtoklas,

o pihenés, szorakozéds, kényelem, szabadid6-nyerés, ajandékozas,
oromszerzés masoknak, kivansag, romantika,

o nem anyagi sziikségletek kielégitésének igénye, pl. kulturélis igény,
olvasas,

o az esztétikai érzelmek = az 4ru megjelenésével kapcsolatos
¢lmények.

e A tarsadalmi siker

o az egyes tarsadalmi rétegek adott idOben ¢és helyen sajatos
szokasainak megfeleld tendencidkat tart be, pl. masok utdnzéasa (ne
térjek el a csoport szokasaitol vagy térjek el tole)

o a teljesitmény érzésének sziikséglete,— siker — elismertetni
magunkat, ennek révén mas tarsadalmi réteghez tartozonak
érezhetjiilk magunkat

o magasabb fokll esztétikai szinvonal fenntartasdnak érzelmi
sziikséglete.

A motivaciokutatasok nem Oncéluak, de csak ott van értelmiik, ahol a
gazdasagi, tarsadalmi fejlettség biztositja a vasarloknak a valasztas lehetdségét.

c.) A motivumok jelentkezésének sorrendje:

Az emocionalis motivumok a kialakuldsban nagyon erdsek, de kevésbé
szilardak, konnyen befolyasolhatok. (Az aprdé részletekhez jobban
ragaszkodunk).

A raciondlis motivumok keletkeznek késobb, ezekhez erdteljesebben szoktunk
ragaszkodni. Vannak, amelyek kevésbé jelentdsek, mégis ragaszkodunk
hozzajuk.

A motivumok tiikrozik a személyiség tulajdonségait, ill. a tarsadalmi és
gazdasagi normakat.

A motivumok egyik része tudatosul aziltal, hogy az objektiv valdsagot
racionadlisan értékeljiik, masik része nem tudatosul.

A motivumok szama csokken a dontési folyamat elérehaladasaval, vagyis egyre

kevesebb a dontést befolyasoldo motivum (féleg a raciondlis csokken, viszont né
a kozvetlen emocionalis motivumok jelenléte).
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2. A vevolélektan masik nagy teriilete a vasarlasi szokdasok, a vevomagatartas
vizsgalata.

a.) A vevokor Osszetétele:

e alland6 vevokor:
o igényeik konnyebben kielégithetok, mert
o jobban megismerhetjiik az igényeiket,
o alland6 forgalmat biztositanak.

e alkalmi vevokor:
o nehéz a kapcsolattartas,
o nehezebb megszerezni a bizalmukat,
o a korabbi tapasztalataik befolydsoljak a bizalmukat.

b.) A vevokor Osszetételét, annak valtozasat befolyasold hatasok, a rendszeres
vevok szamat befolyasolo tényezok:

migracid

munkahelyvaltozas (pl. megszilinik az tizem)
a koztes utvonal megvaltozasa

uj egység nyilik — elszivo hatés

a bolti eladok viselkedése, magatartasa

a bolti munka szinvonala

az arukinalat

a vasarlasi kornyezet

reklamhatasok

a kiszolgalas kultaraltsaga

az értékesitési forma — Onkiszolgald vagy pult
nyitva tartas.

O O O O O OO O 0O 0O 0O O

3.2 A vasarlok tipizalasa
A vasarloi tipusokat azért kell ismerni, mert:

e ¢lénkiti az eladast — eladodi szempont
e megkonnyiti a vasarlast — fogyasztdi szempont.

A vevé ismerete fontosabb a vevd igényeinek ismereténél.
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e fontos tudni az altalanos emberi tulajdonsagait.

e fontos, hogy az elad6 eligazodjon az alkat- és magatartastipusok kozott.

e konnyebb kivalasztani a helyes magatartdsi modot, ahogy a vevovel
foglalkozni kell.

e nincsenek egyforma emberek, csak hasonldsdgok vannak. (Azonos
koriilmények kozott hasonldan cselekszenek, ez a jelentsége a tipusok
ismeretének. A tipizalas torténhet a vasarlas kézben megnyilvanulod
magatartas alapjan.)

1. A vasarloi tipusok rendszerezése, feltiardsa
A kereskeddt érdekli, hogy ki, kinek, mit, hol és mikor vasarol.

A tipus ismétlddo jellemtulajdonsagokat fejez ki. Ezek esetleg modosulva, de
tobb emberben megtalalhatok. Nem az egyént, hanem a csoportot jellemzik,
amelyhez tartozik. A tipus csak a segédeszkdz, nem pedig sablon, nem
kizarolagos, mert egy ember akar tobb tipushoz is tartozhat. Mindig
¢letkoriilményei, tarsadalmi és gazdasagi helyzete szabjadk meg, hogy éppen
milyen tulajdonsagok fognak dominalni néla.

Hippokratesz, tipustana
Hippokratész volt az elsé tipologus. A testnedvek alapjan 4 tipust

kiilonboztetett meg:

1. Kolerikus — lobbanékony, de kitart6 (chole = epés)

nem ideges, de fesziilt

e Ontudatos, Onérzetes

e gondolkodasa, képzelete élénk

nagy célok elérésére torekszik (belsd fesziiltség), a célok lehetnek
irredlisak is

az elérendd cél lehet alkotas is

nyugtalansag, emelkedd hiusag

ritka a vig kedélyti, de hangulatos ember
tevékenysége ¢lesebben, darabosabban nyilvanul meg
tobb energiat fektet be, mint kellene

modora szogletes, darabos, esetleg félszeg
értékeinek, fontossdganak tudataban van

a helyzet ura akar lenni

mélyen és hevesen tud lelkesedni €s szeretni
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nagy eszmeék €s célok fanatikusa

alakitani, reformalni, teremteni akar

erkolcsi megnyilvanulasaiban eldtérben van a kifogastalansag igénye, ez
segiti a lelkiismeretes kotelességteljesitésben

szocialis szempontbdl igen aktiv.

2. Melankolikus (melano chole = fekete epe = nyirok)

lazasag, szétesés

testi felépitésére lagysag, puhasag jellemzd

lelki ¢életében csekély aktivitds, bar a mélyben folyamatos az
alaphullamzas

érzésviladga gazdag, szines, bonyolult

komolysagra, szomorusagra, félelemre aggodalomra, elborulésra valo
hajlam

kiilsdleg telt, lagy, olykor sovany arc, érzelmekkel teli, elmélazo, meleg
tekintet

kapcsolatteremtésben félénk, hatarozatlan, tartozkodo, esetlen

beszéde gatlasos, nehezen talalja a szavakat

nem a tarsasag embere, a maganyt kedveli

baratkozasai nem a nyilvanossagnak szolnak, érzelmes viszony jellemzi
a baratsagat

¢lettempoja lassu, nehézkes

modora szerény, ha ebbdl kilép, akkor erdltetett

hatarozatlan fellépésu

erkolcsileg érzékeny, alapos ember

a tanulast, a tudomanyos és ir6i munkat kedveli.

3. Szangvinikus — érzelmeiben csapongd (sanqvis = vérmes)
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jol hangolt bioldgiai és pszichologiai sajatossagok egysége
fogékony, rugalmas

mindig a napos oldalon all

rendezett testi és lelki alkat

kellemes a kozérzete, j6 a hangulata

keveset vagy egyaltalan nem foglalkozik 6nmagaval

kifelé fordulo

érzések, hangulatok gyors valtozasa

konnyen nevet, sir, szeret, gyiilol, de ezek nem tartanak sokaig



3. fejezet: Vevolélektani alapismeretek

szereti a valtozatossagot

temperamentumanak alapjellemzdje: igen realis

vidam, mosolygos, csillogo a tekintete

bizalomkeltd, baratsagos arc, gyakran joltaplalt

konnyen ismerkedik, hamar kot baratsagot

kozvetlen akarkivel

eleme a sok és vidam beszéd

képzelete konkrét képekkel teli, szavakkal fest

roppant érdeklddo, foleg az 0j és érdekes dolgok irant

szelleme is élénk, hamar észrevesz mindent és meg is jegyzi

figyelmét konnyen atkapcsolja 0 helyzetekre, megvaltozott hagulatokra
a tarsas érintkezésekben kitiind formaérzéke van, az arcokrol szerzett
benyomasa igen ¢lénk

szocialis érzéke fejlett, de gyakran felszines

érzékeny idegrendszerével gyakran parosul friss fej, gyors meglatés,
igyesség

muvészi hajlam

lobbanékony akarat.

4. Flegmatikus — k6zonyo0s (flegma = nyalka — kopok a vilagra)

biologiailag és pszichésen a legkisebb fesziiltséggel toltott
jelentdsebb kiilsé ingerekre is nehezen reagal, idegrendszere gyenge
benyomasokat nehezen fogja fel

lassan és nehezen reagal

€rzéseiben, itéletében, akarataban hamar megkoti magat
ahhoz ragaszkodik, ami megtetszik neki

merev allaspontjabol nem hajland6 kimozdulni

emiatt nehezen dont

mozgésa nehézkes

tarsasagot nem igényli

Jaték, szorakozas mérsékelten érdekli

nem ijeszti meg a munka nagysaga, hosszusaga.
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Jung tipologidja

Jung szerint az emberi tulajdonsagok egy vonal mentén helyezkednek el, és egy
folyamatossagot adnak. 2 csoportot kiilonboztet meg:

e extrovertalt = kifelé forduld és
e introvertalt = befelé forduld.

1. Extrovertalt

e akiilso targyak érdeklik, 6nmagarol is megfeledkezik,
e jol alkalmazkodik, hajlik a humorra, életrevalo.

a.) extrovertalt férfi

hangulatember

kiils6 ¢lmények, benyomasok hatasa alatt all
keresi a feltlinést

jol szervez

szorakoztatd

tud hatni masokra

figyelmes

jol hasznositja masok felfedezéseit.

b.) extrovertalt né

mindeniitt ott van
hatarozott

szeret tanacsokat adni
gyors cselekvo

kedveli a valtozatossagot
szereti a tarsasagot

jo vendéglatod

konnyed az érzelmi élete

jo kedélyti

konnyen beilleszkedik a tarsasdgba
masokat is jokedvre hangol.
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2. Introvertalt

e Az . ¢ént” kutatja, a kiilvilag csak annyira érdekli, amennyire az ént
befolyasolja.

Az én a legfontosabb érték.

Szeret Gnmagédba mertilni, fontos a sajat lelki élete.

Jol érzi magat egyediil, nehezen kozelitheté meg, félénk, aggalyos.
Modora széraz.

a.) introvertalt férfi

hatarozatlan

kevés az onbizalma

nem szivesen szerepel

érzelmi élete mély, bensdséges

érzelmeit ritkan mutatja ki

nehezen megkozelithetd, csendes, visszavonult, zarkdzott
muvészek, almodozok, fantasztak.

b.) introvertalt n6

e mély érzelmek
e vad szenvedély a nyugodt felszin alatt
e kényes helyzetben sem vesziti el nyugalmat.

2. Vasarloi tipus elméletek (Orel, Lorl)

Orel Géza az 1920-as években 4 vevdtipust hatarozott meg, de szubjektiv
tipologidja minden tudomanyossagot nélkiiloz.

e ¢rtelmes, megfontolt

e nehézkes

e konnyl

e nok.

Késobb ezen finomitott:
e bizalmat gerjesztd
e hatarozott
e hatarozatlan
e ideges
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bizalmatlan
hiu
elégedetlen
indulatos
makacs
vitatkozo.

Hans Lorl, bécsi kereskedo, kirakatrendezé iskolat vezetett, s az emberismeret
fontossagat hangsulyozta a kereskedelemben. Tipologiaja a kovetkezo:

1.Baratsagos, beszédes vevé — érzékeny, konnyen megsértddik, gyakran
mesél, messze elkanyarodik a targytol.

2.Kedves vevd — baratsdgosan koszon, a beszélgetésben bizalmas, megorzi a
keresked¢ tekintélyét.

3.Erzékeny, hallgatag vevd — semmi sem érdekli, nehéz beszédre birni, az
eladonak kell kitaladlnia, hogy mit akar (szépség, mindség, hasznalhatdsag),
figyelni kell a mozdulatait, ajanlani kell az arut.

4.Arrogans, eldkeld vevé — kevésbé miivelt, az eldkeldséget csak mimeli,
lenézi az eladot, baratsagosan, de roviden kell kezelni, sok a pénze, de nincs
izlése.

5.Elénk vevé — gyors mozdulatok, valtozé hangulat és elhatarozasok, siet,
kozbeszolasaival zavarja az eladot, visszahozza az arut, ha nem elégedett.

6.Fukar vevd — kis pénzért a legjobb arut akarja.

7.Lasstt vevO — makacsul mérlegel, leplezi idegességét, alapos, megfontolt,
méltosagteljes, 6romot és kedvet nem jelez vissza, szereti a részletes
bemutatast, ezért fontos az eladd jo aruismerete, hagyni kell, hogy 6 maga
alkothasson véleményt.

8.Hatarozatlan vevd — nem tud donteni, bizonytalan, félénk, eladoként
nyugodt és hatarozott fellépés sziikséges €s kevés magyarazat, csak 1-2 arut kell

elél hagyni, hogy gyorsabban tudjon donteni.

9.Biztos vevé — Ontelten jon, azt hiszi, hogy tobbet tud az eladonal, biiszke,
nem hagyja befolyasolni magat.
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10. Gyanakvo vevd — fintorog az aru bemutatasakor, ginyosan mosolyog,
hibat keres az aruban és az eladd szavaiban, esetleg sérteget is, az eladonak
pontos leirast kell adnia az arurol, megemlitve az esetleges hibakat is.

11. Pazarl6 vevé — a legjobbat keresi, az ar nem szamit, megfontolatlan,
célszertiség nélkiil vasarol.

12. Hia vevd — feltind, kevésbé izléses ruhazata van, rossz a modora,
mindséget nem keres az druban, nem is ért hozza.

13. Ingeriilt vevd — tiirelmetlen, ezért az eladonak meg kell Oriznie a
nyugalmat, az dnuralmat és a halk beszédet.

14. Kimért vevé — altalaban férfiak, nyugodt, biztos jarés, értelmes beszéd,
1d6t nem pazarol, a mindség és a célszerliség fontos szamara.

15. Kiilfoldi vevé — kissé bizalmatlan, tiirelemmel és komolysaggal kell
kezelni.

16. Alkalmi vevé — keresi a kiilonbséget az 0j €s a mar meglévé aru kozott.
3. Vevétipizalas a vasarlas lefolydsakor tapasztalhato magatartasuk alapjan

A vasarlasi magatartast befolyasolja az éghajlat, iddjaras, napszak, korabbi
tapasztalatok stb.

Magyarorszagon a vasarlas kozbeni viselkedést figyelték meg és a kozos
jellemz6 és magatartasformak alapjan két tipust hataroztak meg.

a.) Hatarozott dallasfoglalasu vevo

Nagyfokt vésarlasi tudatossag ¢és kifejezett szandék jellemzi. A vésarlasi
szandék tudatossdga vonatkozhat a vasaroland6 arura, pénzdsszegre, a vasarlas
koriilményeire (pl. baratndkkel). A szandékossag vonatkozhat a vasarlés
helyére, a kiszolgalasra, a vasarlas idépontjara.

A lehetdségek kozotti valasztasban nyilvanul meg és hatarozott dontésekben jut
kifejezésre. A kivansag hatarozott vildgossagarol ismerhetd fel. Célratord,

hivatkozik a kirakatra, hirdetésre, megszoélitja az eladot.

Onkiszolgaloban elvarja az eladotol, hogy ne zavarja a nézelddésben, ne
siirgesse, csak akkor keresse a kapcsolatot, ha a vev kérdéssel fordul hozza. Az
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igényeibdl vilagosan tudunk kovetkeztetni a hatarozottsagara, nem pedig a
szakszeru kifejezésmodbol.

b.) Hatarozatlan vevé

A tudatossag foka gyengébb, csak valamit akar venni, a konkrét igény nem
alakult ki. Valami felkeltette az érdeklddését, de nem tudja pontosan koriilirni,
kivansaga eléadasaban bizonytalan. Batoritani, segiteni kell, vasarlasi szandekat
hatarozotta kell tenni.

Kevés arucikket mutatni, tartalmi tulajdonsagok kiemelése, diszkréten kell
beavatkozni a déntésbe. Onérzetén keresztiil tudjuk befolyasolni. Igényli az
elado6 jelenlétét, de befolyasolja a targyi kornyezet, az aru, az ar, a kirakat €s az
arubemutatas.

c.) A vasarlas lefolyasakor tapasztalhato vevé-magatartds — szerinti
csoportositas:

1. Hajthatatlan vevd

A vasarlasi szandék zartdsdga jellemzi, ez adodhat magatartdsi merevségbol
vagy tulzott 6vatossagbol. Idénként antiszocidlis magatartas, vitdba keveredik
az eladoval, alig reagdl az eladd udvarias magatartdsara. Kiils6 megjelenése
komor vagy komoly erdt kifejezd, gesztusaiban gyakoriak az elhdrito
mozdulatok, fintorok, fejrazasok.

Konnyen felismerhetd alland6 ellenkezésérdl. Befolyasolni csak indirekt moédon
lehet, hogy a targy objektiv tulajdonsagait mutatjuk meg. Tartdézkodni kell az
ellentmondasoktol, nem hozzaértésének kihangsulyozasatol, hitsaganak
megsértésétol, tévedéseinek cafolatatol. Keriilni kell vele a bdbeszédi,
viccel6d6 magatartast. Erején feliil is koltekezik, hogy vélt igazsaga ne
szenvedjen csorbat, hozza nem értése ne deriiljon ki.

2. Befolyasolhat6 vevo
Tanacsot kér, az eladohoz fordul, gyakran érzelmi szélak flizik a bolthoz. Az
alland6 vevokor beldliik alakul ki. Nyiltan keresi a kapcsolatot az eladoval. Az

eladotol figyelmességet, kedvességet var, de az eladd ne oldédjon fel
tulsagosan, mert ha megbantja a vevot, az antiszocialis magatartast tanusit.
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4. A sziikségletek és kielégitésiik kozotti viszony alapjan alkotott vevitipusok
és gyakorlati jellemzoik

e 7

e uralkodova valt egyéni igényének mindenaron valo teljesitése

vasarlasi helyzetet feladatként €li meg, amit sikeresen kell megoldani
tiirelmesen valogat addig, amig meg nem talalja a legmegfelelébbet

a valogatas oncéluva valhat

raéros valogatasrol ismerhetd fel

elado feladata: szabadon hagyni valogatni, igy allando vevd lehet beldle
dontési problémajaval megkeresi az eladot, rogton megprobal kozeledni,
bdébeszedi

e clado feladata: hagyni beszélni, keveset valaszolni.

e 7.

e crés a realitastisztelete — kompromisszum az igényei és a lehetdségek
kozott

e vasarlasi kedve konnyen kielégithetd, de konnyen megbanja, ezt
legkozelebb el is mondja

o clad6 feladata: kedvességgel, valogatasra vald biztatdssal oldhaté a
fesziiltség.

c.) A vevok altalanos jellemzoi a gyakorlatban:

Férfi: onalldan csak akkor vasarol, ha ért hozza, tanacsadast var, az aru kiilseje
alapjan dont.

No6: a szinek, a csomagoldsi mod a dontd, jo aruismerettel rendelkezik,
valogatnak, arban szinben a legelOnyOsebbet valasztjak, cserélnek, ha nem

megfeleld az aru.

Gyermek: 6-7 éves kortdl jelenik meg vasarloként azokban a boltokban, ahol
mar jart a sziileivel, csak azt vesz, amit a sziild kért, nincs helyettesitd aru.

Idds: régi szokasok alapjan vasarol, 11j arucikket nehéz eladni neki.
5. Az eladasi folyamat vevélélektani megkozelitésben

a.) Az eladas gordiilékenységét befolydsolo tényezok:
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marketingkutatas

vevolélektani motivumkutatés

vasarlok magatartdsanak vizsgalata €és elemzése

az eladas megtervezése

termelés és fogyasztas befolyasolasa

arukészletek Osszetételének és mennyiségének biztositasa
o ¢riékesités szervezése.

A cél, hogy a fogyasztdéi igényeket maradéktalanul ki tudja elégiteni a
kereskedo.

b.) Az adasveételi folyamat két fo része:

e szorosan vett értékesités, ennek részei:
o avevokkel folytatott beszélgetés
o az arubemutatas, az druismeretre épiilé befolyasolds, meggy6zés
o rendelésfelvétel.

o ¢rickesitést kiegészitd tevékenység.

¢.) Az adasvétel folyamata:

1. A vevo hatarozott céllal, elére kialakitott elképzelés alapjan keresi fel a
boltot, minden befolyastol mentesen, az eldre elhatdrozott arut veszi meg.
Ilyenkor az arueladasi folyamat részei:

e rendelésfelvétel

e akivant aru el6készitése, kiadasa

o kiegészitd aruajanlat.

2. A vevd elére meghatarozott elképzeléssel jon, de ez egészen pontosan nincs
kortilhatarolva, ilyenkor befolydsolhat6 a vevo:

e kivansagat d&rubemutatés soran kell tisztazni

e amegfelelé arucsoportot bemutatni, tanacsot adni

e konkrét arucikk kivalasztasa

e kiegészitd arukinalat
3. A vevo nem alakitott ki hatarozott tervet a beszerzésrol, a konkrét arucikk

fajtaja az értékesitési folyamatban fog kialakulni:
e azelado érvel
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a vevO negativ érveinek udvarias elharitasa
udvarias rabesz¢lés

az aru értékeire iranyitjuk a figyelmet
arcsOkkentéskor az eldnyoket emeljiik ki.

d.) Az adas-vétel folyamataban kulcsszereplo az elado. Feladatai:

a bolti arukészlet kialakitasa

az aruk mindségi €s mennyiségi atvétele

az aru elhelyezése, megdrzése, kezelése

az aru el6készitése az eladashoz

az értékesités

a vasarloknak nyujtott tajékoztatas,

mérés, csomagolds, arukiadas

az eladott aruk értékének elszamolasa
felszerelés, készlet karbantartasa

a rend ¢és tisztasag biztositasa a munkahelyen.

e.) Az elado személyiségjegyeinek kovetelménye:

ratermettség, eléfeltétel, hogy szeresse a foglalkozésat
pontos kiszolgalas

onuralom, 6nfegyelem, tiirelem

lojalitas a vevével, nem ad hamis informacidt a vevonek
rendelkezzen emberismerettel

legyen nyugodt

legyen pontos

legyen rendszeretd

J0 kollegalis viszony, dsszeférhetd természet
szavahihetdség, megbizhatdsag, szakmai jartassag.

6. Eladoi tipusok, az elado — vevo kapcsolatat befolydsolo tényezok

a.) Eladoi tipusok:

szakember: rendelkezik minden elvarhatdval

tiirelmetlen: az értékesités sziikséges rossz, munkajat kényszerrel végzi,
gyorsan zarja le az értékesitést

tolakodoé: a szakszerliségbdl a bizalmaskodasba csap at
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o kozOny0s: szdmara mindegy, hogy vésarol-e a vevd vagy nem, gyakran
tobbet art, mint hasznal, mert a vevo vasarlas nélkiil megy el.

b.) Az elado és a vevo kozotti kapcsolat — kdlesénosen hatnak egymasra.
Az eladoi viselkedést befolyasolja:

e a vasarlo ¢letkora — (korkiilonbség, tegez vagy magéz), bizonyos
iizletekben a fiatalokkal kézonyOsebbek, a nagyon iddsekkel is, nem
tekintik Oket potencidlis vevonek. (Ellenpélda: twjabb ir banki
gyakorlatban nyugdijas kort front office tisztviselok alkalmazasa).

e a vasarlok bolton beliili magatartasa — a befolyasolhatdé vevokkel az
eladé magatartasa mas, mint a hatarozottakkal, vagy a belenyugvokkal.
A befolyasolhatd vésarléi magatartas fokozza az eladok feleldsségét,
magatartasdban megjelenik a szakszeriiség, az eredményességre valo
torekvés. Ha a vevd hatarozott és valogatdés, az eladd magatartasa
negativ lesz, mert fokozottabb munkat igényel, az elad6 valasza
kozonyosség, tirelmetlenség.

e a bolti légkdér — ha zsufolt az eladotér, fesziiltségfokozo, az eladok
viselkedése romlik, tiirelmetlenség, kozony 1ép fel. Ha a forgalom
csokken, no az elado6 hatasfoka.

c.) A bolt belso kialakitasanak hatasa a vevokre:

Amikor a vevo belép az lizletbe, hat ra:
e azelrendezés, az arukindlat, az attekinthetdség
e abolt belso kialakitasa és az arukinalat szinessége.

Mindez hat a vevo viselkedésére, ami az elado felé fog megnyilvanulni.

A hagyomanyos értékesités emberkozelibb, kevés lehetéség a vevd kozvetett
befolydsolasara. A vevld ¢és elado kozott konkrét kapcsolat van. Vevo
egyéniségének megismerése, a vasarlas nagysaganak befolyasoldsa. A vasarlok
érzékenyebben reagalnak a hagyomanyos részlegekre, mint a bolt egészére.

Az elad6 szempontjabol

e Onkiszolgald: felvilagositd, tandcsadd. Csokken a vevd ¢és elado
kapcsolata.
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e hagyomanyos: kiszolgalo
e kombinalt a legjobb

Pénztar: specidlis helyzet — az itt végzett munka alapjan az egész iizlet
értékesitési folyamatara visszavetitjiik, amit itt tapasztalunk. Feladatok:

e atételek leolvasasa, blokkolasa, amely a raktarkészletet is modositja,
e Dbankkartya, illetve pénzkezelés,
e cgyeb jarulékos miveletek (pl. csomagolas).

A pénztarnal vald varakozas tétlen idO, a ténylegesnél hosszabbnak tlinik. A
pénztarak kapacitasa befolyasolja az eladési folyamatot.

d.) Az arubemutatasi rendszer hatasa:

e novelni kell az eladotérben 1évo aruk valasztékat

e nyugodtan, szabadon mozoghasson a vevd a boltban

e A specidlis bolti berendezést, a vevOaramlas varhatdo 1tjat, az
arubemutatd helyek berendezését, az aruk bemutatisanak formajat, a
bemutatohelyek szamat €s a bemutatott aruk mennyiségét elére meg kell
tervezni (merchandising).

e tajékoztatd és figyelemfelkeltd tablak — eladashelyi reklam

e akciods termékek, POS anyagok elhelyezése.

e.) Az eladoknak nem csak szakmailag, hanem pszichologiailag is meg kell
felelnitik nehany altalanos kovetelménynek:

magas értelmi képesség

szakmai ismeretek, az ismeretek felhasznalasanak képessége
specialis aruismeret

sajat és egy¢éb szakmak Osszefiiggéseinek ismerete

altalanos miiveltség

jo emlékezbtehetség

jo6 megfigyeld képesség

konnyed €s biztos szamolasi készség

rugalmas gondolkodas

J0 beszédkészség.

1.) Az elado viselkedése és a tarsas érintkezés:

67



AZ ERTEKESITES-OSZTONZES SZAKMAI MEGALAPOZASA

szerényseg

alkalmazkodas masok érdeklddési koréhez, vagyaihoz

tiirelem, megértés

elézékenység

jo megjelenés (alapkovetelmény), apoltsag

megnyerd beszédmodor

koszonés

dohényzas szabalyozasa (kijeldlt hely)

nonverbalis eszkdzok (mozgés, testtarts stb.) tudatos hasznalata.

3.3 A fogyasztoi szembenallas felerésodése

A fogyaszt6i tarsadalommal valo ismerkedéshez - jollehet hamisitatlan amerikai
talalmany - ma mar nem kell sokat utaznunk: elég valamely szupermarketben
hompolygd tomegbe keveredniink, sétalgatnunk egy forgalmasabb utcan vagy
lehuppannunk a naphosszat kékesen villodzo képernyo elé.

Talan csak teljesen siiketen ¢és vakon Ilehetiink abban a "szerencsétlen"
helyzetben, hogy gazdasdgkorunk modern evangéliuma nem juthat el hozzank
akadalytalanul. A minden csatornabol 6mlo iizenet 1ényege ennyi: fogyassz, s a
paradicsomba jutsz! Am a biibajos szirénkérus tudatboditd dallamai kozé egy
jezsuita érces hangja reccsen; s azt mondja: "Nem!"

Csakugyan, John Francis Kavanaugh konyvének[24] "piacra dobasa" igencsak
udvariatlan 1épésnek tekinthetd, hiszen a keresztény evangélium hamisitatlan
lizenete - mint a torténelemben mar oly sokszor - valdsagos felforgatas a
mindennapjainkat oly mélyen atitatd anyagias gondolkodas szempontjabol.

Kavanaugh kritikdjanak és javaslatainak legfobb ereje alighanem abban rejlik,
hogy szamara a teljes emberi személy jelent kiinduldpontot, s erre épiti atfogo
tarsadalmi-gazdasagi elemzését. Probléma akkor keletkezik, ha az emberi
személy kibontakozésa szisztematikusan ellehetetlentil.

A birdlat kozéppontjaban az Aruforma (Commodity Form) all, amellyel a
szerzO napjaink materidlis gondolkoddsmoddjara utal. Ennek "kiemelkedd
értékeit a termelés, az értékesités és a fogyasztas jelentik. Ezen értékek mintegy
moralis lencseként szolgalnak, s arra kondicionalnak benniinket, hogy ezen
keresztiil tekintsiink sajat értékiinkre és jelentSségiinkre. Am mindez nemcsak
sajat onbecstilésiinket érinti mélyen, hanem az emberi viselkedés alakuldsat (a
manipulécid €s az agresszid iranyaba), az emberi tudast (a szamszerisités, a
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megfigyelés és a mérés iranyaba), valamint az emberi érzelmeket (a
tartalmatlansag és a gépies szexualitds iranyaba)".

A fentieknek megfelelden manapsag az €let minden teriiletén a versenyképesség
a donto.

Am az Aruforma logikaja nemcsak az ember munkaerként jelentkezé "kinalati
oldalat" hatarozza meg, hanem "keresletét" is dontéen befolyasolja. "Illuzio
aldozatai vagyunk, mert abba a hitbe ringatnak benniinket, hogy elvek
iranyitanak, nem pedig a profit. Am ha mind kozosségként, mind egyénként
6szinték lennénk dnmagunkhoz, akkor beismerhetnénk, hogy valdjaban az aru-
erkoles kivanalmai szerint éliink.

Piacképes dolgokat fogyasztunk, s piacképességiink vasarloeronk fliggvénye.
»Az vagy, amit megeszel.« »A tobb jobb.« »Mirdl arulkodik a kocsid?«
Otleteket, 6cska élelmiszert, hireket, a legujabb felesleges milanyag bigyot vagy
éppen mas személyeket fogyasztunk. Gyakorlatilag barmi eladhatd, amire
mesterségesen sziikséglet teremthetd, majd pedig azonosithaté egy piacképes
aruval."

Mindez azonban merd hazugsag, hiszen "a baratsag, a meghittség, a szeretet, az
onérzet, a boldogsag ¢és az 6rom jelentik vasarlasunk és fogyasztasunk valodi
céljat, sokkal inkdabb mint az ezeket igérd ¢és a neviikben fellépd tubusok,
palackok, Cadillacek ¢és Buickok. S mivel e legmélyebb emberi remények
egyike sem elégithetd ki valamiféle termékkel, ezért a termékek fogyasztasabol
sohasem elég".

A gazdasag tehat szakadatlan burjanzasra itéltetett, megtévedt lelkiink pedig
minden gazdasidgi novekedésre utald jel hallatin iinnepel. Az Aruforma
mokuskereke azonban helyben porog, s szo6 sincs arrdl, hogy arcunk verejtéke
emberi céljaink megvalosuldsat szolgilna, hiszen ahol "az Aruforma
értékrendje teljes uralomra jut, ott a fogyasztds oOhatatlanul fontosabba valik
maganal az életnél".

S miért épp a tarsadalomtudomany vildga volna mentes ettdl az értékrendtol? A
tudomanyos tevékenységhez oly nélkiilozhetetlen megismerésrdl kideriil, hogy
az "olyan modellekké és mintakkd forgacsolodott szét, amelyek leginkabb
targyak és arucikkek megismerésére alkalmasak". Am az igazan nagy probléma
akkor keletkezik, amikor ez a dologszeri megismerési forma (thing-like
knowing) valik a masokrdl és Onmagunkrodl szerzett megbizhatd ismeretek
egyetlen mércéjéve.
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E ponton felmeriilhet a kérdés, hogy a tudomanyos ismeretszerzés ilyetén
torzulasa ok vagy okozat a mindennapjainkat gyotré Aruforma uralmaban. Am
e rendkiviil nehéz tytk-tojas probléma megfejtése helyett alighanem mar az is
jelentds eldrelépés volna, ha széles korben felismernénk: a tudoményos
modszertan alapos feliilvizsgalata nélkiil aligha lehetséges barmiféle jelentds
elmozdulas egy emberhez méltobb vilag felé.

Hosszan folytathatnank még a sort napjaink gyéaszos fejleményeinek
szambavételével s az okok boncolgatasdval, am e rovid ismertetés keretében
inkabb arra a jozan arnyaltsagra tériink még ki, amely a kritikai részt zar6
sorokbdl sziiremlik ki.

A szerzdvel egyetértésben célszertli leszogezni, hogy:

(1) "a termelékenység, az értékesithetdség, a fogyasztas, a szakmai jartassag ¢és
a tudoméanyos modszer nem onmagukban rosszak. Hasznosak az emberi jolét
szempontjabol, és mint ilyenek »kegyelmi« ajandékok. Csak akkor valnak
rossza, ha megfordul az emberek termeléshez valo viszonya, s az eszkozkénti
felhasznalhatosag valik az ember mércéjéveé".

(2) "Az Aruforma elsésorban az érzékelés és az értékelés keretéiil szolgal. Ez az
ember bukéasanak annyiban nem egyetlen vagy abszolut oka, amennyiben egy
nagy valosziniiséggel emberi bukashoz vezetd értékrendszer nem az. Az viszont
meglehet, hogy az emberi szenvedés, balsiker és rosszasag elsédleges oka az
emberek arra vonatkozo6 hajlama, hogy elforduljanak a személyiségiik Iényegét
képezd sebezhetdségtol, s arra a hamis biztonsagérzetre bizzdk magukat, amely
abbol fakad, hogy dnmagukban zart dolgoknak képzelik magukat." .

(3) "A kapitalizmus nem jelenti az Aruforma egyetlen okat, noha, ugy latszik,
annak viragzasahoz az egyik legtermékenyebb téaptalajt biztositja. Ha a
kapitalizmust a sajatjan kiviil semmilyen mas értékrendszer nem korlatozza,
akkor az sziikségszerlien vezet Aruforma kialakuldsahoz. Ugyanakkor
rendkiviil nehezen folyamodhatunk barmilyen mas erkdlcsi értékrendszerhez,
ha egy kapitalista tarsadalomban egyszer mar uralkodéva valt az Aruforma.".

(4) "A balvanyozasra az Aruforman kiviil egyéb példak is felhozhatok. Mas
koriilmények vagy tarsadalmi berendezkedés esetén a kollektiv allam, a
biirokratikus egyhdz vagy a személyi kultusz intézményesitése egyarant
hathat6s eszkozei az ember lealacsonyitasanak.".

Ezen megjegyzések utdn egy pillanatra térjink még vissza az Aruforma
egyeduralménak biralatdhoz! Ezzel kapcsolatban felvetddhet, hogy gazdasagi
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rendszert illetd kritikdval mar igencsak "tele a padlas", lett l1égyen sz6 mégoly
kivalorol és lényeglatorol is mint Kavanaugh-¢.

E konyv azonban nem marad ados a kiut részletezésével sem. A mondanivalo
derékhadat éppen ez teszi ki, szo sincs tehat arrdl, hogy egy vaskos kritikai
irasmli végén - mintegy fiiggelékként - szerepel néhany jovoére vonatkozo
zavaros elképzelés. A feladat grandiozus, s a - fentebb réviden ismertetett -
kritikai rész teljes egészében e megoldas elokészitését szolgalja.

Nem maés ez, mint kisérlet annak bizonyitasdra, hogy "egy olyan totalis
»életvitellel« vagy evangéliummal szemben, mint amilyen a személyes
tapasztalatunk minden vonatkozasat atitatd Aruforma, egy azzal minden szinten
azonos fajsulyu, teljes odaadasunkra igényt tartd alternativ »életvitelt« kell
szembeallitanunk”" (61. o.). Erre a totalis, az Aruforma alternativajat nyujto
"¢letvitelre" a szerzé Személyes Formaként (Personal Form) hivatkozik.

"Amikor Személyes Formarol beszélek - irja Kavanaugh -, akkor férfiak és ndk
potolhatatlan személyekként torténd felismerésére €s megbecsiilésére utalok. E
személyek alapvetd identitdsa elkotelezett kapcsolatokban valdsul meg.
Elkotelezett kapcsolat két ontudattal és onuralommal rendelkezd szabad lény
kolcsonds egymasnak ajandékozasa. Az elkotelezettség az ilyen szabad
Iényekre egyediilalloan jellemzd tulajdonsdg, s nem mas, mint az én ingyenes
elajandékozasa, onmagunk odaigérése.")

Miutdn a jezsuita Kavanaugh kifejti, hogy szamara Jézus Krisztus példaja
jelenti a Személyes Forma legtokéletesebb megvalosulasat, tovabbra is feltiind
jozansagrol tesz tanubizonysagot. "A »Személyes Forma« nem a katolikus
egyhaz, a keresztény egyhéazak, vagy akar valamiféle kinyilatkoztatason alapulo
vallas kivaltsaga. A Személyes Forma - igy vagy ugy - barhol és barmikor
megmutatkozhat ¢és nyilvanvalova valhat, ahol emberi lények hiiségesek
személyiségiikhoz.

A hitnek ¢és a cselekvésnek Ossze kell kapcsolodnia: minden kéz érdekében
végzett tevékenység csak akkor lesz értelmes és iit6képes (eredménye pedig
tartos), ha az érdekeltek magukéva teszik mindkét beéllitottsagot. Eszerint a
tarsadalom szamkivetettjei és elnyomottjai érdekében végzett tevékenységet
mederbe terelné ¢és megtermékenyitené a keresztény igazsagba vetett hit, s
forditva: hiteltelen az olyan vallasi buzgolkodas, amelybdl nem tiikr6zédik
semmiféle kozosségi, illetve tarsadalmi feleldsségvallalas.

Azonban mindjart itt érdemes leszdgezni, hogy a kitutként felvazolt alternativa

alapvetdéen a katolikus egyhaz tanitdsaval all 6sszhangban, ezért néhany -
példaul a szentségek szerepével kapcsolatos - tétel maradéktalan elfogadésa
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nehézséget okozhat a nem katolikus olvasok szamara. Am a mondanivald
feldolgozasa nem tekinthetd haszontalan id6tdltésnek sem protestansként, sem
valamilyen mas, nem keresztény vildgvallas - nyers materializmust egyébként
meghalado - képviseldjeként. Azért allithatd ez viszonylag nagy biztonsaggal,
mert az itt feltarulkozo, az Aruformaval radikalisan szembehelyezkedd,
logikusan kapcsolddd €s egymast erdsitd elemekben gazdag "eszmerendszer"
meggy0zd ereje egyrészt elomozdithatja a keresztény erdk egységesiilését
(6kumenizmus), masrészt vilagossa teheti azt, hogy spiritualis megoldasért nem
feltétleniil kell Azsidban keresgélniink. Kideriil az is, hogy a "gazdasagilag
fejlett Nyugat" kétségbeejtd szellemi allapotaért aligha okolhatdé Krisztus,
illetve az O tanitasa.

Mindehhez azonban kdvetkezetesen ki kell gyomldlnunk a napjaink keresztény
gyakorlatat jellemz6 torzulasokat. Ezek sajat esenddségiink szamldjara irhatok,
s az ezekkel vald szembenézés és leszamolas nem feltétleniil fajdalommentes -
am mindenképpen sziikséges. "A Szentirassal valdo szembesiiléskor minden
olyan hivében érezhetd indittatas Onkritikara és reformra, aki képmutatisra
vonatkozo6 erdteljes hajlamaval egyébként tisztaban van. Barmely keresztény
megtapasztalja ezt, amikor irtézva hall hatalom ¢és kevélység kozepette fogant
prédikaciot a szegénységrol és az alazatrol, amikor a pap olyan életmddra
buzditja hiveit, amely a maga szamdra talzottan félelmetes vagy csak
vonakodva élhetd."

"Ha egyhdzként és keresztényként elutasitjuk biindsségiinket és - mintegy
idvoziltségiink jeleként - ragaszkodunk sikereinkhez, hatalmunkhoz,
pompankhoz és eldkeldségiinkhdz, akkor egyként utasitjuk el a keresztet és
Isten szeretetét, amelyrdl Jézus Krisztus értiink és veliink bekdvetkezett halala
taniskodik. Az iidvosség kiérdemlése, az lidvosség elnyerése, josagunk
bizonyitasa, az iidvosségért folyd versengés, az lidvosség eladhatova tétele, az
idvosség arusitdsa és garantdlasa nemcsak az aruformaji  evangélium
mindennapos kifejezései."

A Személyes Forma terjedésének sikere és a kereszténység hitelessége
érdekében minden kereszténynek tudomésul kellene vennie, hogy Jézus
evangéliumbeli tanitvanyai "nem valamiféle békiilékeny homeosztazist vagy a
meglévo rend igazolasat hirdetik a vildgnak, hanem egy lehetdséget, amely oly
mélyen hatol az emberek szivébe, hogy gyakorlatilag végletek kozott kell
valasztaniuk, vagy-vagy, €és ezen alapvetd valasztast illetden egymadssal is
Osszeiitkdzésbe keriilnek.
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Am Kavanaugh a fenti, "befelé iranyuld" jo szandéku kritika, illetve
onvizsgalatra vald felszolitas ellenére sem tekintheté a katolikus egyhazat
nyakloé nélkiil korhol6 felvildgosult tomegek vezérszonokanak.

"A keresztény egység alapjai oly mélyek ¢és oly égetd sziikség van rajuk e
széttoredezett kulturaban, s a tét is oly nagy, hogy a hit és a tarsadalom
szempontjabol egyarant tragédia lenne, ha a keresztényeket sajat nézeteltéréseik
bénitandk meg és a szellemi elszigetel6dés politikajat tennék magukéva.

De vajon mi a konyv alcimében is szerepld kulturalis szembenallds 1ényege,
melyek a Személyes Forméaban megvaldsulod ¢€let legfontosabb ismérvei? Ezek,
bizony, mar a személy legintimebb szférdjdhoz tartoznak, s ezért nem lehet
eléggé hangsulyozni, hogy minden tarsadalmi valtozast célzo erdfeszités elso
Iépése onmagunk helyzetének vilagos attekintése. Ehhez pedig a végletekig
Oszintének kell lenniink, 6nmagunkkal szemben is.
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4. fejezet
A befolyasolas pszichologiaja

A befolyasolas céljai valtozatosak, azonban a befogaddk 6sztonds védekezése
(strucceffektus) okan ¢és a hatékonysag érdekében célszerli megvizsgalni a

crer

4.1 A befolyasolas célja és az erre adott valaszok

A befolyasolas célja altalaban véve a célszemély egy bizonyos reakcidjanak,
valaszanak kivaltasa. Ez a vélasz azonnali, kozvetleniil a befolyasolas akcioja
valtja ki, tekinthetd tehat ugy is, mint magara a befolyasolasra adott valasz.

A hétkoznapi életben nagyon gyakoriak az ilyen tipusu, azonnali célu
befolyasolasok. Azonnali hatdsa sokféle befolyasolasi forméanak lehet.

A mi kultarankban jelen van egy kiviilrdl (a konkrét szituaciétol fiiggetleniil)
adott norma, egy tarsas viselkedési szabaly és mindenféle egyéb motivum
nélkiil eldonthetd, hogy az ismert szabdlynak megfeleléen, vagy nem
megfelelden viselkediink.

Persze az is megtorténhet, hogy a szabdly a célszemély fejében
Osszekapcsolodott  valamiféle  érzelmi  valasszal is, ezeket a
valaszkomponenseket nem lehet ilyen egyszerlien szétvalasztani. Nagyon ritka
dolog, hogy egy tarsas szitudcioban egy kozdsségi norma, egy tarsas viselkedési
szabaly sterilen, minden érzelmi reakci6 nélkiil jelenjen meg. A tarsas
viselkedési normék és azok érzelmi mindsitéseinek megtanuldsa 6sszefonodik.
Természetes tehat, hogy a jol bevésett viselkedési mintdk és a hozzajuk
kapcsolddo érzelmi reakciok a valosagos szitudciokban egyiitt jelennek meg.

De nem mindig. Kiilondsen olyan szituacidokban, amelyek kevéssé ismertek,
vagy éppen teljesen ismeretlenek szamunkra, el6fordulhat, hogy kizarélag
ismereteinkre  vagy kizarolag kornyezetiink  értékeld  visszajelzéseire
tamaszkodhatunk. Ha tudjuk, hogy varhatéan ilyen szituacioba keriiliink,
igyeksziink ismereteket gyljteni arra nézve, mit szabad és mit nem szabad
megtenniink annak érdekében, hogy ne siiljiink fel.

Ha pedig varatlanul, felkésziiletleniil keriiliink ismeretlen helyzetbe,

bizonytalanna valunk, viselkedésiink visszafogott lesz, Ovatosan adagoljuk
valaszainkat és fokozottan figyeljiik partnereink reakcioit. Ha nem igy jarunk
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el, nagy a veszélye annak, hogy a szitudcionak nem megfelelé reakciokat
adunk, igy részvételiink konfliktusossa valik, eléfordulhat, hogy jelenlétiink a
partner vagy partnerek szdmara nem kivanatos lesz.

1. A befolyasolasi folyamatok céljaként emlitett vilaszokat célszerii harom fo
csoportba sorolni:

e ismeretek (megismerésbeli valaszok),
e ¢rzelmi reakciok,
o viselkedés (cselekvéses valaszok).

Ezek a valaszok egy adott befolyasoldasi folyamatban egyszerre is
megjelenhetnek, egymast erdsithetik vagy gyengithetik.

Masodszor, fontos kiemelniink, hogy ezeket a valaszlehetdségeket magukat,
tovabba helyes alkalmazasuk modjat meg kell tanulnunk.

Természetesen, nem lehet eredményes a befolyasolds, ha a célszemély a valasz
lehetdségével nem rendelkezik. Alapvetdé tehat, hogy a célszemélynek
rendelkeznie kell a kivant valaszokkal mint a fejében [évo érzelmi,
megismerésbeli vagy viselkedéses tendenciakkal.

A befolyasolas akkor sem lehet eredményes, ha az inger nem jelenik meg. Ugy
tinik, hogy a befolyasolasi folyamatok alapvetd karakterét célszeriien
megvalasztott ingerek és azokra adott valaszok adjék.

Sziikség van mindenekel6tt arra, hogy egy alkalmas inger megjelenjen az
¢szlelési mezdben, alkalmas abban a tekintetben, hogy kivélthassa a kivant
véalaszt. A valasznak pedig legaldbbis mint lehetdségnek jelen kell lennie a
célszemélyben.

Kiilondsen elfogadhatonak tetszik ez a kép, ha a befolyasolds azon eseteire
tekintlink, amelyek nem azonnali vagy rovid tava valaszt, hanem hossza tavu,
tartos, vagy idoben joval késobb bekovetkezd reakciot, viselkedést céloznak
meg.

Egyebek mellett tipikusan ebbe a korbe tartoznak a reklam és a promocio
befolyasold akcioi. Mindkét esetben azonos az lizenet: ,,Vegyél meg (valassz)
engem, a termékemet, a szolgéltatisomat, az ajanlatomat!” Két dolog neheziti
az efféle befolyasolok dolgat. Az egyik, hogy olyan piacon kell érvényesiilniiik,
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ahol lényegében teljesen azonos, gyakorlatilag csupan a csomagolasban eltérd
aruk szerepelnek. Nagyon nehéz tehat racionalisan megokolni, miért is lenne
célszeri a kivant valasztds. A masik gond, hogy maguk a befolydsolok
nincsenek jelen, amikor a valasztds megtorténik. Azt kell tehat elérnitik, hogy a
célszemélyek a megfeleld valaszt produkaljak, amikor az inger a célszemély
szamara megjelenik. Feladatuk tehat nem kevesebb, mint hogy valamilyen
modon beprogramozzak, beallitsdk a célszemélyt arra, hogy a nekik megfeleld
vélaszt produkaljak. A promo6cio célja nem az, hogy a célszemély raciondlisan
mérlegeljen, csupan annyi, hogy az a hajlama alakuljon ki, hogy az eléje teritett
,lehetdségek” koziil éppen a befolyasold szamara kedvezot valassza ki.

Egy inger megjelenését tobbféle valasz kovetheti, és az, hogy éppen milyen
tipusu valasz kovetkezik be, a célszemélynek a szoban forgd dolog iranti
beallitodasaitol fiigg.

Ebbdl a nézépontbol a befolyasolas (és igy a meggy6zés) nem mads, mint a
befolyasolé fél torekvése arra, hogy kialakitson, bedllitson vagy
megvaltoztasson valamely attitidét. Ha ez a torekvése sikeres, akkor a
célszemély mintegy beallitodik a megfeleld valaszra. Ahhoz tehat, hogy ezen az
uton tovabbrajzolhassuk a meggy6zés alapvonalait, eldszor az attitlidok
alapvetd vonasait kell feltérképezni.

2. Az attitiidok szerepe

Ha elfogadjuk, hogy az attitidok szerepe a befolyasolasban centralis,
nyilvanvalonak tetszik, hogy a befolyasolod fél komoly elényre tehet szert, ha
ismeri, hogy a befolyasolni kivant célszemélyt milyen attitidok jellemzik.
Emellett azt is tudnia kell, hogy a kiilonb6z6 szituacidkban milyen médon
hozhatok miikodésbe, milyen szerepet jatszanak. Célszerti tehat roviden
feltérképezni az attitlidok funkcioit is.

Ertékkifejezd funkcid

Envéd§ funkcid

Tarsadalmi alkalmazkodas jellegli vagy haszonelvii funkcio
Tudasszervezd funkciod

3. A befolydsolas alaptipusai

1. Elsokent aszerint tegyiink kiilonbséget, hogy a célszemély mennyire van
tudataban a befolyasolo szandéknak, egyaltalan a befolyasold folyamatnak:
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a.) Ha ennek nincs tudatdban, akkor a befolydsoldo akciét manipulaciénak
nevezzik. Ha a célszemély a késObbiekben tudatara ébred annak, hogy nézete
vagy viselkedése manipulacié eredménye, akkor mar pusztan ettdl is veszélybe
kertilhet kedvezd attitlidje. Ha raébred, hogy manipuléltik, ez ellendllast valthat
ki és akar teljesen az ellenkezdjére fordithatja attitiidjét. De nem feltétleniil.
Eléfordulhat ugyanis, hogy a manipulalt attitlid jol illeszkedik a célszemély
megismerési rendszerébe, hasznosnak, hatékonynak bizonyul. Ilyenkor a
manipulacid ténye esetleg nem kap olyan negativ értékelést, amely a 1étrejott
attitid megvaltozasdhoz vezetne.

b.) A befolyasolas tovabbi eseteinél a célszemély tobbé-kevésbé tudataban van
a befolyasolo szdndéknak és célnak. Ez pedig azt jelentheti, hogy mddjaban all
ellenallast tanusitani, els6sorban annak fiiggvényében, hogy a befolyasolo

crer

milyen mar meglévo attitiidjei vannak.

Tekintslik most azokat az eseteket, amikor a célszemély a befolyasolas céljaval
nem ¢ért egyet, erdteljes negativ attitlidoket taplal irdnta, mégis annak
megfelelden viselkedik. Mégpedig azért, mert kényszer alatt all vagy késztetés
éri. Milyen hatdsa lesz vajon a késztetés illetve a kényszer jelenlétének a
célszemély késObbi attitidjére nézve?

ba.) Hétkoznapi életiinkben elég gyakran keriiliink olyan helyzetbe, amikor
nézeteinkkel, attitlidjeinkkel ellentétesen cseleksziink valamilyen kényszeritd
koriilmény hatdsara. Ez a kényszer lehet példaul valamilyen igen erdteljes
érdekiink.

bb.) Az attitiidellenes viselkedést célzo késztetés is hasonldan miikddik, hiszen
az anyagi, vagy moralis késztetés kényszeritd koriilményként is felfoghato. Itt
azonban a helyzet kissé bonyolultabb. Az elért attitidvaltozas mértékét nagyon
sok tényezd befolyasolhatja, jellegzetesen az anyagi késztetés mértéke, az
erkolcesi késztetés természete (milyen jellegli €s mértékii az az dnbecsiilést célzd
jutalom, amelyet kilatasba helyez).

2. A befolyasolasi szituaciok jellegzetes csoportjat alkotiak az érvelo
befolyasolas esetei, roviden az érvelések. Az érvek altaldban véve olyan
megallapitasok, amelyek megalapoznak, bizonyos 0Osszefiiggés alapjan
megvilagitanak valamiféle megallapitast, kovetkezményt (konkluziot). Az
érvelés célja, hogy a célszemély a konklizidoban foglaltakat magaéva tegye,
annak kovetkezményeit magara nézve kovetendonek (adott esetben
kotelezonek) ismerje el.
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Az érveléseket nagyon sokféle szempont alapjan lehet értékelni. Mi most
csupan egyetlen szempontra hivnank fel a figyelmet és ez az ésszerliség, a
racionalitds megitélése. Nagyon sok esetben a mindennapi €letben pedig nem is
tudjuk megitélni, hogy egy elénk keriilt (veliink szemben alkalmazott) érvelés
milyen mértékben tekinthetd racionalisnak.

4. Az attitiidtol a viselkedésig

A meggy6z6 kommunikacid elsédleges céljat akkor érte el, ha sikeresen
megvaltoztatta, kialakitotta vagy bedllitotta a célszemély valamely attitiidjét az
adott targy vonatkozéasaban. Ez az adott meggy0zési szituacid kozvetlen
eredménye. Ennek megfelelden, a célszemély produkalhat valamilyen azonnali
valaszt, példaul viselkedést. Sok esetben éppen az ilyen azonnali reakcid
kivaltasa a cél és a befolyasold ennél tobbre nem is torekszik.

Vajon egy viselkedés tekintetében mennyire megbizhatdak a vele kapcsolatban
mar meglévo attitidjeink. Vagyis, az attitid mennyire jO nyomjelzdje a
viselkedésnek?

A tényleges viselkedés szempontjabol a meggy6z6 kommunikécio
eredményessége, az attitlid kialakitasa csak az elsé 1épés. Az attitidot meg is
kell tartani és még ezutan is szamos koriilmény hatarozza meg, sokszor teljesen
esetleges modon azt, hogy a kivant viselkedés hogyan jon létre, egyaltalan
létrejon-e.

Semmi sem természetesebb, mint az, hogy a meggy6zés mindig valamilyen
kommunikécids folyamatban éri el céljat. A meggy6zés célja valamilyen
valaszreakci6 kivaltasa, ennek érdekében pedig a befolyasolo fél jeleket kiild,
amelyeket a célszemély befogad és feldolgoz. Ha altalaban kommunikaciénak
tekintlink minden olyan akciot, amely valasz kivaltdsara alkalmas, akkor a
befolyasolasrol alkotott alapvetd képiinkbdl is kovetkezik, hogy a befolyasolast
mindenek elétt kommunikécionak kell tekinteniink.

A hétkoznapi életben a meggydzés kereteit leggyakrabban valamilyen
parbeszéd (dialogus) adja. A parbeszéd rendkiviil bonyolult kommunikacios
forma. Abban a résztvevl személyiség az ilizenetek mozgasos kifejezésének
valamennyi lehetdségét (kommunikdcios csatorndk) haszndlja a beszédtdl az
arckifejezésen keresztiill a végtagok ¢és az egész test mozgasdig, sot
kommunikaciojaban megjelenése, ruhdzata, ,,sminkje” is szerepet jatszhat. A
kiilonboz6 csatornakon kiildott sokféle lizenet egymassal kdlcsonhatasban fejezi
ki a résztvevok pillanatnyi hozzajarulasat a dialogushoz. Az aktudlis befogado
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személyiség ezeket az lizenetmintdkat értelmezi, dekodolja €s valamilyen
kommunikacios jelentést tulajdonit nekik. Ez lesz az alapja reakcidjanak,
valaszanak amit ugyanilyen bonyolult médon kommunikal, amikor a dialégus
adott szakaszaban befogadobol kozldve valtozik.

5. Meggyozés

A meggy6zés, titokzatos és félelmetes fegyver. Azoknak a kezében, akik tudjak
a "forszat", olyan erdvé valhat, amely rékényszerithet benniinket, hogy
latszolag ésszertitlen és meglepd modon cseleked;iink. ..

A meggy6zés akkor lesz sikeres, ha a befogadét mind a négy, alabb folsorolt
szakaszban eléri.

1. Az lizenet ragadja meg a befogadd figyelmét. Az észre sem vett iizenetek
aligha gy6zhetnek meg barkit is.

2. Az lizenetet hordoz6 érveket a kdzonség értse meg. A meggydzés csak akkor
kovetkezhet be, ha a mondand6 eljut a tudatunkig, mindegy, hogy hirdetési
szlogenrdl van szd, vagy pedig arrdl, hogy miért vonuljon a nemzet habortba.

3. A befogado6 sajatitsa el az érvelést, és fogadja el igaznak. A hirdetd dolga az,
hogy adott igyhdz olyan érveket talaljon, amelyek azutan a befogadd agyaban
idéz6dnek, éppen akkor, amikor kell.

4. Mindig a "tanultaknak" megfeleléen cseleksziink, amint erre 0Osztondz
valamilyen el6ny.

Hivatésos rabesz¢lok megtanultdk a modern propaganda alabbi fogasait:

e A kovetkezd szavak hasznalata a hirdetésekben megbizhatéan ndveli a
forgalmat: uj gyors, kénnyti, javitott, most, azonnal, meglepo, bemutatjuk.

e Az aruhazakban leginkabb a szemmagassagban elhelyezett arucikkek
fogynak. Egy felmérés szerint a csipOmagassagban 1évé cikkekbdl 74, a
padld szintjén 1évokbol pedig csupan 57 széazaléknyi fogyott (100
szazaléknak tekintve a szemmagassagba rakottakat).

e Allatok, kisbabak és a sex appeal jobb hatasfokkal ad el, mint torténelmi
alakok vagy rajzfilmfigurak szerepeltetése.

e A polcrendszer szélére helyezett aruk, és a pénztar kozelében 1évok,
rendszerint gyorsabban fogynak, mint a tobbi.
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e "Csomag-ar" (példaul: kettét adni egy euroért, ahelyett hogy 50 centbe
keriilne mind) esetén a fogyasztok altalaban nagyobbnak érzik az aru
"értékét" valosziniibb, hogy vasarolnak.

e A ndk, elsésorban tagas, vilagos helyen szeretnek vasarolni, mig a férfiak
tobbsége elonyben részesiti a kevésbé vilagos, sziikkebb helyeket.

e A bejarat kozelében elhelyezett pliiss allatkak, vagy frottir anyagbol késziilt
termékek a belépok tobbségét arra készteti, hogy megérintse ezeket. A
tapintas utani kellemes érzés miatt szivesebben vasarolnak.

Miért "jonnek be" ezek a trilkkkok majdnem mindig ? Nem tlinik logikusnak,
hogy azért vennénk meg valamit, mert éppen azt raktdk a szemiink
magassagaba, mikozben az, amire tényleg sziikségiink van, esetleg ott
arvalkodik egy polccal foljebb... Az sem igazan épiiletes, ha pusztan azért
hatna rank a promocio, mert foltlinik benne egy baba, vagy, mert bizonyos
kifejezésekkel operal, mindennek semmi kdze az aru mindségéhez. ..

Annak sincs, ha jatszanak a szavakkal és kett6t adnak egy pénzért
olyasvalamibdl, ami éppen félpénzbe keriil... Csakhogy éppen itt van az eb
sirja, mi, vevok ritkan gondolkozunk el azon, hogy miért és miképpen hozzuk
dontéseinket. A kutatasok szerint a vasarlokdzpontokban minden masodik cikk
véaratlan impulzus hatdsara (és nem eldére megfontoltan) keriil a kosarba,
tovabba a leértékelések idején a vevok 62 szazaléka legalabb egy dolgot ilyen
dontés alapjan tesz magaéva. ..

A rabeszélés lizeneteire gyakran kevés agymunkdt forditunk, s reakcidink
gyakran értelmetlenek.

Két lényeges kovetkeztetést vonhatunk le, egyet Onmagunkrél (vagyis az
emberi természetrdl), egyet pedig a mai idok rabeszélési modszereirdl:

Elgondolkodtato, hogy mi valamennyien Kkognitivitdsi fosvénységben
szenvediink, s mindent elkdvetiink, hogy kognitiv energidinkkal,
agymunkankkal  takarékoskodjunk...  Minthogy  informacid-feldolgozé
képességlink korlatozott, egyre figyelmetlenebbiil fogadunk el ajanlatokat és
végkovetkeztetéseket, pusztan azért, mert leegyszerlsitett rabeszéld
eszkozokkel juttatjak el hozzank...

A rabeszélés éppen ezt haszndlja ki. Igyekszik a meggy6zés mellékutjan

kozlekedni, mindenaron, felhasznalva tobbek ko6zt a korabban ismertetett
egyszerl alapelveket, fliggetleniil att6l, hogy mire akar ravenni benniinket. ..
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6. Az ., ésszeriiség”

Az ember szereti magat ésszerti 1énynek tekinteni. Pedig altalaban kevéssé
ésszeriien cseleksziink, csak (féleg utdlag) ésszeriisitjiik a dolgokat.

Az ésszeriisités kényszere igen fontos tényezd, amikor a rabeszélésre reagalunk.
Minél fontosabb az embernek egy bizonyos cselekvés, annal inkabb visszautasit
minden informéciot, ami azzal ellentétes. A pszichologusok szerint a
legnehezebben azok az emberek tudnak leszokni a dohanyzasrol, akik mar
megprobaltak, de kudarcot vallottak, s igy kapcsolatuk a dohanyzéassal még
szorosabba vilt. ..

A disszonancia csokkentésével az ember védi az énjét és Orzi pozitiv onképét.
De az Onigazolas gyakran végletes példakat eredményez, sokan még akkor sem
torddnek a veszéllyel, amikor az Onbecsapas a haldlukat okozhatja, s a
szeretteikét is, a sz6 szoros értelmében.

A disszonancia eloszlatasdnak kényszere messzebbmend kovetkezményekkel
jérhat tehat. A rabeszélés, meggydzés, mindenesetre ezt is hasznalja, a maga
javara forditvan az ésszerlsités csapdajat. Elsé 1épésként szandékosan teremt
kognitiv disszonanciat, fenyegetvén az Onbecsiilésiinket, példaul lelkifurdalast
keltve a befogadoban, (pl. mert nem szed elég vitamint, vagy keveset mos
fogat), esetleg szégyenkezésre késztetve, (pl. mert a férjének nem elég fehér az
inge), netan kétszinlinek vagy megbizhatatlannak mindsitve (aki még egy vacak
iiditdt sem tart otthon, amiért a bombazok megdriilnek, és barmikor beléphetnek
kérni egyet). A masodik 1épés az, hogy olyan megoldast ajanlanak, amellyel a
kognitiv disszonanciat megsziintethetjiik, s egyuttal azt tessziik, amire ¢ beszél
ra...

Ironikus helyzet, hogy ha el akarjuk keriilni, hogy 6nmagunkat amoralisnak
vagy ostobanak tartsuk, elokészitjik a terepet, hogy amoralis vagy ostoba
dolgokat kovessiink el. Van-e barmind ellenszer? Vildgos, hogy mindig
igazolni akarjuk cselekedeteinket, de az is kétségtelen, hogy ha mast nem
tesziink, soha nem tanulunk sajat hibainkbol.

Gyakran talalkozhatunk azért olyan emberekkel, akiknek sikeriil kitorniiik az
¢sszertsités csapdajabol, batran beismervén hibaikat, s tanulnak beldliik,

onmentegetés helyett

Mivel ennek a disszonancia feloldasi vagyunknak a hatdsa ennyire erds, a
reklamok rendesen épitenek is ra...
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7. Cimkézés

Mibdl fakad a puszta szavak meggy6zo ereje ? Amikor a szovegezés az adott
targyat leirja, illetve egy cselekvést vagy folyamatot bemutat, a sz6 szoros
értelmében valamilyen iranyba tereli e kommunikécioval kapcsolatos
gondolatainkat és kognitiv tudattartalmainkat.

"Cimkézzik" a dolgokat és jelenségeket, ezéltal ugy irhatjuk le dket, hogy a
befogadd tudomasul vegye az altalunk javasolt mindsitést, €s rogton megtegye
az elsd lépést a meggydzetése felé, "pre-meggydzotte" valjon. Pedig még eld
sem hozakodtunk az érveinkkel... Mindez Iényegében a Cicero folfedezte
szabalyon alapul, 6 agy vélte, ligyvédi sikereit, (hirhedt blindzoket mentetett
fol), olyasféle érvelésnek koszonhette, hogy védenceinek tette nem
blincselekmények, ellenben az dldozatok gazemberek voltak és megérdemelték
halalukat...

A leirt aszpirinhirdetések 1¢lektani hatdsa azon az onkéntelen kdvetkeztetésen
nyugszik, amelyet az ¢ allitasaikat hallgatva vonunk le, ha ez a szer a
legerdsebb, leggyorsabb stb., akkor nyilvanvalo, hogy a tobbi csak gydngébb,
lassubb stb. lehet. Mindezt a termék egyszeri (bar nem tényszerli) leirasaval
érik el...

Két fogyasztaskutatd pszichologus a kozelmultban kisértetettel, bizonyitotta a
szOvegezés jelentdségét, torténetesen a fasirt esetében. Az eredmények szerint a
vasarlok sokkal kedvezdbbe értékelték ugyanazt a terméket, ha azt irtdk ra:
"75% szinhls", mint amikor azt, hogy "Zsirtartalma 25%". Pedig mindkettd
ugyan azt jelenti...

Nem csoda, ha azok a benzinkutak, amelyeknél hitelkartya hasznalata esetén
tobbe keriil a tankolas, azt irjak ki: "készpénzben olcsobb", vagy hogy az
¢lelmiszerboltok a fagyasztott halat "frissen fagyasztott'-nak tituldljak. A
"szinhiis" sz6 elhomalyositja a tényt, hogy zsir is van rajta, a "frissen
fagyasztott" pedig azt, hogy koztudottan, a friss hal az, amelyik nincs
fagyasztva...

crer

gyakorlatot "csillogd szavak" hasznalatanak nevezi. Ilyenkor a rabeszéld
"dorombolo" szavakkal allnak eld, melyeknek értelme altalaban pozitiv, de az
adott Osszefiiggésben sokértelmii. A szavak arra is haszndlhatoak, hogy
megfogalmazzak a problémakat, s igy teremtsenek személyes ¢€s tarsadalmi
sziikségleteket.
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A promocio torténete jelzi, hogy az emberek hajlandéak a cimkéknek
megfelelden viselkedni és cselekedni. De mindez tovabbi kovetkeztetésekre is
vezet. A szocidlpszichologia legalaposabban dokumentalt jelensége az onmagat
beteljesitd joslat. Az a jelenség, hogy a helyzet valamilyen meghatdrozasa,
segiti e meghatarozas valora valésat.

Rengeteg kutatas bizonyitotta, hogy azok a didkok, akiket (vaktaban) "okosnak"
cimkéztek, csakugyan okosabban gondolkodtak azutdn, mig azok, akiket
"bolondnak' titulaltak, elkezdtek bolondosan viselkedni, azok a ndk pedig,
akikrdl azt mondtak, hogy "gyonyoriiek", szinte megszépiiltek. ..

A reklamok egyébként eléggé furcsa, egyoldali szemléletet sulykolnak a
fejlinkbe. Hiszen, ha megnézed oket, azt latod, hogy minden nd gondos,
tisztantartja a csalad Gsszes "szerencsétlen és ligyetlen" férfi tagjanak a ruhgjat.
Legyen az gyerek, felndtt. Csak férfiak piszkosak, 6k jarnak szmogos helyeken,
6k csepegtetik magukra a motorolajt, 6k Ontik le magukat valamivel, és
gyerekkorukban is 6k kenik 0ssze magukat, pl. focizas kozben.

Leginkabb a férfiak biidosek, nekik kell tehat sprézni magukat, kiilonben a
"sz¢élre bizndk", mert ezek ilyenek... Ellenben a ndknek szinte csak egy
problémajuk van, allanddan csorog az a kék 1€..., és persze az elobbiek miatt, a
csalad férfi tagjai... Arrdl, hogy a reklamok hatasara milyen kép alakul ki a
fejlinkben, bévebben a kovetkezd részben olvashatsz...

8. Az analdgia

A retorika klasszikus elméletei az analogiat, a meggy0zés eszkdzeként, nem
sokra becsiilik, arra hivatkozvan: tal konnyen tdmadhat6 azzal, hogy nem "il",
vagyis a hasonlosag nem Iényegi, illetve nem pontos. A klasszikus elmélet
szerint az analogidk két szabaly alapjan értékelenddek:

1. A hasonlatossagnak a két Osszevetett dolog lényegbe vagd és fontos
vonatkozaséaban kell fonn allnia.

2. Az analogia nem hagyhatja figyelmen kiviil a két Osszevetett dolog
Iényegbevago eltéréseit.

Van még egy mérce a rabesz¢éld helyzet meghatarozasanal ez pedig a rabeszélo

Oszintesége. Csakugyan azt hiszi-e, hogy a helyzet olyan, amilyennek mondja,
vagy csupan a propaganda cé€l érdekében tett magaéva egy allaspontot?
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De az ilyen rabesz¢ld triikkoknek ara van - melyet mind a beszélonek, mind a
rabesz¢lt tomegnek meg kell fizetnie.

9. Kérdések

Kozvélemény-kutatok régota tudjak, hogy a kérdés kis modositdsa is dramai
eltérést okoz a vélaszokban.

A '"ravezetd" kérdések nemcsak a tények megitélését befolyasoljak, hanem
emlékezetiinket is. Nemcsak a kérdés tényleges tartalma hat dontéseinkre, ham
a sorrend is.

4.2 A befolyasolas gyakorlata
1. Meggyozési fogdasok - "beetetés "’

Ha eltoltesz némi idét egy ingatlan-ligyndk tarsasagaban, képet kapsz a
"beetetés" jelentOségérdl. Az iroddban fotokat mutatnak kiilonb6z6
ingatlanokrol, részletes leirdssal az eltolt szintli épiiletekrdl, tagas ranch-ekrol,
¢s egy oreg Viktorianus stilusu hazrol.

Amint kifejtetted, hogy mit szeretnél, az iigynok olyan ingatlanokat mutogat,
amelyek "érdekelhetnek". Az elsé egy pindurka haz, zsebkendényi telken.
Festetni kell, beliil minden romos, a szényege €s lindleumok cserére szorulnak,
a haloszobaba egy normalis dupla agy be se fér... Amikor az iigynok
megmondja az indul6 arat, flittyentesz, "Ki az a barom, aki ennyit adna érte?"

Talan senki. De ennek az 6cska hdznak nem is az a dolga, hogy elkeljen, hanem
hogy egy kovetkez6 hdzra majd konnyebben mondjal igent, méghozza a
kelleténél magasabb aron...

A fehéregerek minden méretben és formaban lathatoak. A hasznélt autotelep
vezetdje kitesz egy Oreg csotroganyt, hogy a tobbi kocsi jobbnak tiinjon.

Gyakran nem figyeliink oda erre a jelenségre "megessziik" a beetetést, ijra meg
ujra ahelyett, hogy megkérddjeleznénk a folkinalt alternativékat... Ebbdl élnek
az "Osszefliggés csinalok", vagyis a politikusok, a hirdetok, az 0jsagirdk és az
igynokok. Az altaluk teremtett Osszefliggések befolyasoljak itéleteinket, s igy
aztdn gyakran olyan dontéseket hozunk, amelyek fehér egér hijan, széba se
jOhetnének...
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2. Meggyozési fogasok - "'faktoidok"”

A termékek eladasanal nem hagyjak ki a hazugséagok, csusztatasok alkalmazasat
a promdciods anyagok készitéi. Gondolj csak arra, amikor azt mondjak, hogy ha
megveszed azt a kést, vagy serpenyot, amit egy "kinai mesterszakacs" mutat be
a képernyon, Te is ugyanolyan ételeket fogsz tudni csindlni, mint 6. Lehetsz Te
is mesterszakacs ! Csak vasarold meg, ilyen egyszerti ez... Korabban nem egy
illatszer forgalmazo is bevetette a faktoidokat reklamjaiban, gondolom sikerrel,
mert elég sokaig vetitették ezeket is.

Lehetne aztan még megemliteni azt csodalatos fogyasztokrémet, ami 1-3 cm-rel
csokkenti a derekad keriiletét. Valoban lenyligoz0 eredmény!!!! Mégsem
valoszinti, hogyha 10-szer kened be magad, akkor elfogysz, mint a gyertyaszal,
mert mérés elétt rendre a szalag alatt marad valakinek az ujja, utdna, meg a
delikvens behtizza a hasat (ha egy kicsit jobban figyelsz, lathatod ezt)... Mégis
akadnak, akik pezsg6ét bontanak a film lattan, és oriilnek, hiszen végre itt van
az, amit olyan régota kerestek...

De kulcsszerepet jatszik természetesen a hitelesség is abban, hogy mennyire
hagyjuk magunkat rabeszélni valamire (legyen az termék, vagy politikus). Errdl
olvashatsz a kovetkezd részben...

3. Hitelesség - bizalom

A személyiség és a presztizs meggy6z6 hatasara, mar az Okorban is folfigyeltek.
I. e. 300-ban irta Arisztotelész: "A j6 embereknek konnyebben és szivesebben
hisziink, s ez igaz, barmely kérdésrdl légyen szo, kiilondsen akkor, ha a teljes
bizonyossag lehetetlen, és a vélemények megoszlanak.

Nem igaz, amit kiilonboz6 irok allitanak a retorikarol szo6lé dolgozataikban,
hogy a szonok személyes tulajdonsdgai nem fokozzdk szavainak meggydzo
erejét. Epp ellenkezbleg, jellemvonasai talan a legfontosabb eszkozok, amelyek
a meggyozéshez rendelkezésiinkre allnak..."

Mivel rendelkezik a hires sportold, vagy szinész, fogorvos, stb., amivel egy
atlagos ember nem? Arisztotelész szerint a "j6 embernek" hisziink, ezen 0
moralis szempontbdl kiemelkedd férfiakat értette, de a "hiteles" szot is
hasznalhatjuk, melynek nincs moralis szinezete. Egy szaklap, vagy egy orvosi
ujsag hiteles forrasok, vagyis nem feltétlentil "jok", de szakértelmiik,
szavahihet6ségiik foltételezhetd.
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(Ezért, ha egy fogapolasrol sz6ld reklamban az lizenet kozvetitdje, pl. fehér
kopenyt visel sokkal hitelesebbé valik. A baciold hatas is inkabb hihetd
szamunkra, ha azt latjuk a képernydn, hogy ezt az ANTSZ is megvizsgalta.
Megfeledkeziink arrél, hogy ezzel a vizsgalattal az 6sszes tobbi, hasonld termék
is rendelkezik, hiszen ennek hianydban nem hozhattdk volna forgalomba dket...
Ezért, bar nem logikus, mégis az valik piacvezetd termékké, amelyik azt a
tényt, amiben semmi kiilonleges nincs, (amivel minden versenytarsa is
rendelkezik), ugy tarja elénk HITELESEN, mint egy csodat... Ezért valasztja
az emberek tobbsége ezt a terméket. . .)

Nem ostobasag, ha hagyjuk, hogy olyan emberek véleménye befolyasoljon,
akik szavahihetok, és akik értenek az adott témahoz. De nem minden emberre
hat egyforman ugyanaz a személy. Egyesek nagy hitelességiinek tekinthetnek
valakit, mig masok ugyanét alacsony hitelességilinek vélhetik. Rdadasul az illetd
némely, kevésbé fontos tulajdonsagai bizonyos emberek szamara nagyobb
sullyal esnek a latba, és megeshet, hogy éppen ezeken mulik a sikere vagy a
kudarca.

Ha egy ismert személy, sportold, szinész stb. jelenik meg a reklamban, a
legtobb ember szemében (nemcsak azokéban, akik kedvelik), az {izenetet rogton
hitelessé teszik. Annak ellenére hitelesek, hogy szinte biztosan tudjuk, hogy
nem szakértdi a bankvildgnak, a biokémidanak, a tisztitoszerek vilaganak, vagy a
taplalkozastudomanynak. A legtobb ember szamara az ismertségiik a dontd, ez
valik f6 érvvé, a tobbi nem szadmit. Nem logikus ugye? Ennek ellenére
mukddik...

Mondhatod, hogy "én nem dolok be". Hiszen a tobbség aligha bizik, pl. a
sportolok értékitéletében, marmint csak ugy 4altalanossagban. (Gondolj az
"izomagyu" jelzére, amivel, néha okkal, de legtobbszor ok nélkiil, idérdl idore
azért megbélyegzik a sportolokat...) Ez mégsem jelenti azt, hogy amint
nevesitik, arcot kap, (maradjunk a sportolonal), ne feledkeznénk meg az eldbbi
véleménylinkrdl, és ne vennénk az éltaluk reklamozott cuccok koziil.

Nem mindegy azonban, hogy az ismert személyek meggy6z6 erejét, milyen
iizenet csatornan akarjak felhasznalni. Kisérletek bizonyitjak, hogy ha az a cél
(f6 csatorna), hogy elgondolkoztassdk a befogadot, akkor az érveknek sokkal
erdsebb a szerepiik, mint annak, hogy ismert személy kozli e ezt, vagy egy
ismeretlen. Ha viszont mellékcsatornan érkezik az iizenet (nincsenek érvek,
vagy gyengék, lényeg az, hogy nem késztetnek elgondolkodésra), nos ekkor
mar megfordul az egész. Az emberek, most azt a terméket valasztjak, amit
ismert személy reklamozott. ..
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Amikor "megfelel6" terméket vasarolunk, éniink voltaképpen tulteszi magat
azon az "igazsagtalansdgon", hogy mi nem vagyunk olyanok, mint ez a
bizonyos személy. Olyan, mintha jegyet vennénk a "klubjaba", mert ilyenek
szeretnénk lenni, €s ennek ugye az a moédja, hogy megvegyliik azt a bizonyos...

A hivatalos rabeszélonek nem konnyll a dolga. Az iizenetet leggyakrabban
aszerint vizsgaljuk, hogy kiilddjének mennyiben all személyes érdekében. Ez az
altalanos gyanakvds, valamiféle onvédelem. Mivel ez a rabeszéld helyzetét
megneheziti, éppen ezért igyekezni fog minden mddon leplezni azt a tényt,
hogy 6 most valamire éppen rabeszél benniinket. Akkor meggy6z6, ha
elfogulatlan és szavahihetd.

A szavahihetoség tehat nd, az elfogultsag latszata viszont csokken, ha a
befogadok biztosra veszik, hogy nem akarjdk valamire rabeszélni Oket.
Helyezziik at a torténetet a huszadik szazadba. Mondjuk, folhiv egy tdézsdei
alkusz, és "forro" tippet ad, egy bizonyos részvény azonnali megvasarlasat
javasolja. Hiszel-e neki? Nem biztos. Mert noha az alkusz valosziniileg érti a
dolgat (ez a vétel felé billenti a mérleg nyelvét), vasarlasodbdl ¢ maga is
hasznot, jutalékot huz (ez pedig az ellenkezd iranyba billenti a mérleg nyelvét).

Ha viszont ugyanezt a tippet véletleniil hallod, példaul két alkusz
beszélgetésének véletlen fiiltangjaként, sokkal valdsziniibb, hogy sietve
vasarolsz, pusztan azért, mert senki sem akart rabesz¢€lni...

Sok utja-modja van annak, hogy ugy tégy, mintha eszedbe se jutna rabeszélni a
befogadot. Nyilvan nem egy hirdetést lattdl mar, ahol masok beszélgetését
csiphetted el "szerencsés" modon, amit a "rejtett" kameranak kdszonhettél

A hirdeték alaposan kihasznaljak a modellek rabeszéld erejét. Harminc
masodperces tévéhirdetésekben testes urak ¢és holgyek sovanyodnak a
reklamozott iton-mddon, haziasszonyok képesztik el a férjiiket csillogé-villogod
otthonukkal (tisztitoszer), szerelmesek mosolyognak egymasra szélesen
(fogpaszta), fiatal par €élvezi a korlatlan koltekezést (hitelkartya).

E modellek nem csak a termékeket adjak el, hanem egy ¢életformat is belénk
sulykolnak (példaul, csak a sovany emberek szépek, kicsi asszony csokkal
varjon, az iizletemberek az élet csdszérai...) A politikusok sem hanyagoljak el e
modszert, melynek egy hatdsos valfaja az orombrigad-effektus, tgy tenni,
mintha mindenki a te hived volna mér. Amikor a még hatarozatlan szavazo6 azt
latja a tévében, hogy nagy tomeg €lteti a jeldltet, a rabeszeld erd mukodésbe
1ép.

87



AZ ERTEKESITES-OSZTONZES SZAKMAI MEGALAPOZASA

A kozvélemény, valaminek a megitélése, lassan, de folyamatosan, mozgasban
van, legyen barmirdl is sz6 (termék, erkolcs, politikus). Az dkorban pl. a kovér
nd volt az ideal, és a legszebb szerelem férfi, és férfi kozott 1étezett (lasd
gorogok). Azota mindkettordl teljesen megvaltozott a kdzvélemény. A médidk,
reklamok sugallta képek a valtozas sebességét ndvelik meg. Olyannyira, hogy a
gyorsan mozgo termékek a marketing kiilon fejezetét képezik.

Természetesen nem mindegy, hogy valamit hogyan csomagolnak, errdl a
kovetkezd részben olvashatsz...

4. Csomagolas

A polcok, amelyeken a zab ¢és egyéb pelyhek dobozai sorakoznak a boltban,
alland6 szdcsatatdl zajosak. A hétéves gyerek ugyanis sajat markajahoz
ragaszkodik, s mar teszi is a bevasarlokocsiba. A kedves mamat viszont elfogja
az undor a rikitéan szines doboz lattan, amelyen egy rajzfilmbdl ismert mand
csillagokat hajigal szerte-szét (nyilvan a cukortartalmat), bibor és rézsaszinii
vattacukrok felhdjében. A szoveg szerint egy vardzsszemiiveget taldlhat a
dobozban a szerencsés (kis) fogyasztd, mellyel folfedezheti a lathatatlan
manokat...

A kedves mama zordan kijelenti: "tedd vissza azt a vacakot, tele van cukorral és
kaloriaval." "De mama", veti ellene a lany, "amikor olyan finom! A tobbi meg
pfuj!" A mama csellel egy masik markat - és vonzer6t - ajanl, "Miért ne vegylik
100 szazalékig természetes anyagokbol késziiltet, és egy ilyen lanynak mar
iigyelnie kell az egészséges taplalkozasra." A gyerek a dobozra néz. Kicsi és
nehéz. Az 4bra, zabpehely és a mag, amelyekb6l késziilt, unalmas. "Pfuj! En
nem akarok nagy lenni!" jelenti ki a csemete.

Mit tenne az olvaso? Igazat adna a mamanak, s az unalmas dobozt venné (noha
a kislany esetleg bele se kostol), vagy hagyja, hogy a gyerek éljen a szabad
valasztas jogaval, tekintet nélkiil a kovetkezményekre?

Mi okozta a gyerek €és az anyja kozti nézeteltérést? Az a "ravezetés", amelyet a
zabpehely doboza (nem maga a pehely) jelentett szdmukra. A ravezetés,
szakszdval heurisztikus tényezO, olyan egyszerli szo, kép, szabaly vagy
cselekedet, melynek hatdsara egy problémat vagy dilemmat révid uton
megoldunk vagy eldontiink. A gyerek probléméja az, hogy a jopofa és izletes
zabpelyhet akarja, az anyja viszont az egészségeset. Az élénk szinek, a
rajzfilmfigura és a jatékszemiiveg egyiittese azt az dsszképet adja, hogy ez egy
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gyerekek szdmara fabrikalt csemege, ugye mindannyian tudjuk, hogy a
gyerekek az egészségtelen ennivaldra buknak...

Ezzel szemben a "természetes" zabpehely "szolid" stilusa és az eredeti magvak
képe azt az érzetet kelti, hogy ez az étel, mint a neve is jelzi "100 szazalékig
természetes." A természet jO és egészséges, ergo ez a pehely is az. Mindkét
esetben ra vagyunk vezetve, a csomagolas altal. Azt hissziik, hogy bizonyos
tulajdonsdgok megvannak az adott termékben (avagy hidnyoznak beldle). E
végkovetkeztetés fényében nyilvanvalo, hogy a rabeszElés itt (is) a melléktton
kozelit.

Miel6tt tovabb mennénk, érdemes egy mondat erejéig eliddzni, a "természetes"
kifejezés mellett, mivel egyre divatosabb ez a sz0, egyre tobb terméket ezzel a
szoval "csomagolnak be". Pusztin gondolatébresztonek, kommentar nélkiil,
nézziink néhany természetben eléforduld (tehat "természetes") anyagot: opium,
kokain, sztrichnin, cukor, nikotin, koffein, arzén, radioaktiv anyagok,
kigyoméreg stb. (Igaz a mérgek, altalaban kis mennyiségben, gydgyszerek is
lehetnek...)

A gyartok majdnem széz éve hasznaljak a csomagolast a meggydzés eszkozéiil.
A csomagolads ravezetd ereje olyan nagy, hogy sok gyart6 a legkeresettebb
markékra emlékeztetd dobozban vagy zacskdban forgalmazza a termékét.

Mas heurisztikus tényezOk is igyekeznek az adott termék mindségét
bizonygatni, példaul az ar, a kinézet és a markanév, mindegyik a maga sajatos
szabalyai szerint miikddik (Korabban, egy termékkel kapcsolatban a "4P" volt a
legfontosabb jellemz0, de Gjabban mar az "5P" az elfogadott, de nézziik tovabb
a csomagolast).

Magasabb ar példaul, jobb mindséget sejtet, ami taldn igaz lehet a Suzukik és
Royce-ok péarhuzaméban, de joval kevésbé all a borok, gyogyszerek,
sportcipdk, csomagolt ételek €s rengeteg mas aru esetében. Ugyanaz a
farmernadradg nivésabbnak fest a draga iizlet kirakatdban, mint a bizomanyi
aruhdz pultjan. Az orszagosan ismert markak, magasabb rendiinek tiinnek az
Osszes tobbinél. Fokozza zavart, hogy a hirdetdk a termékiikhoz egy sajatos
képzetet is igyekszenek tarsitani, s e célra vagyonokat kdltenek. (Gondolom
emlékszik a sor rekldmokra, van amelyiket a tehetOsebbek fogyasztjak a
reklamokban, mig egy masik a "dolgozok" jutalma a kemény nap végén).

Vannak azonban maés fontos ravezetések is. John Caples és David Ogilvy (a
hirdetési szakma két apostola), azt allitja, hogy a nyomtatott reklam hatdsosabb,
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ha hosszi szoveget tartalmaz, mintha csak néhany szot. Vildgos, hogy egy
hosszabb, jol szabott érveket folsorakoztato iizenet hatékonyabb lehet, mint egy
rovidebb, a maga feliiletesebb érveivel, de csak akkor, ha elolvassdk. Mi van
akkor, ha csak atfutjak, vagy oda se néznek?

Erdekes modon a szocidlpszicholégiai kutatdsok szerint, abban az esetben, ha
nem gondolkozunk el egy kérdésen, a hosszabb szovegek rabeszElo ereje
mindenképpen nagyobb, (fiiggetleniil att6l, hogy érveik mennyire
meggy6z6ek!). Ogilvy és Caples fején talalta a szoget. Ugy tiinik, azt hissziik,
minél hosszabb a szoveg, annal magvasabb.

Ha latott valaha a tévében "reklam-bemutatot" késekrdl, turmixgépekrol,
tisztitoszerekrdl stb., megfigyelhette a ravezetés egy tovabbi valfajat: mikodés
kozben. E bemutaték soran a termékkel "vakmerd" kisérleteket végeznek,
példaul a borotvaéles késsel folszeletelnek egy ocska teniszcipdt, s az nem
csorbul ki..., a turmixgéppel lehetetlen feladatokat végeztetnek, a csoda-
mosoporral elképesztd foltokat tisztitanak ki. A studio-kozonség elsd reakcioja
a hitetlenség moraja, végiil azonban a ravezetés ereje kivaltja az 6romujjongast
¢€s a vastapsot...

A koz06s iinneplés megnyilvanulasai a ravezetés tarsadalmi konszenzusra épitd
valtozatat szolgaljak, azt fejezvén ki, "Allitasunkat mindenki elfogadja, fogadd
el te is!" Ezt a triikkkot eldszeretettel vetik be a politikusok, amikor fontos
beszédeiket az "6 kozonségiik" jelenlétében mondjak el, a televizid-rendezdk,
amikor konzerv-nevetést adnak be a poénok utan, a hirdetok, amikor elégedett
fogyasztok nyilatkozatait publikaljak. De, mint emlitettiik, a tarsadalmi
konszenzus ravezetd ereje csak akkor nagy, ha a befogaddt semmi nem
motivalja gondolkodasra...

Tovabbi  fontos, heurisztikus elem a beszél6 Onbizalma. Minél
magabiztosabbnak érezziik a rabesz¢éldt, annal valdsziniibb, hogy hisziink neki.
Birosagi eljarasok elemzése bizonyitja, hogy a magabiztosabban eldadott
tantivallomdasok altalaban nagyobb stllyal esnek a latba az eskiidtek dontésekor.
Az ezzel kapcsolatos masodlagos jelek, (kevés nyelvbotlas, hatarozott
hanghordozas, egyenes testtartas), fokozzak a rabeszélés hatékonysagat. ..

Mi - valamennyien - figyeljiink oda a politikusok (és a hirdetések) iizenetének
valodi tartalmara, s ne érjiikk be hangzatos kulcsszavakkal, pdzoléassal, abrakkal,
s mas konnyen emészthetd ravezetésekkel. Folmertil a kérdés, milyen tényezék
inditanak arra, hogy ésszeri dontéshozatal helyett a ravezetések vezessenek
benniinket (félre)? A kutatok legaldbb 6t tényezd6t azonositanak. Ravezetésekre
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bizzuk magunkat kiiléndsen akkor, ha: 1. nincs idénk gondolkodni, 2. olyan sok
informécio zadul rank, hogy nem tudjuk foldolgozni, 3. azt hissziik, a kérdés
nem tal jelentds, 4. alulinformaltak vagyunk a szoban forg6 témaban, 5. amint a
probléma folmertil, a ravezetés rendkiviil gyorsan kéznél van.

Jelen helyzetiinkben az a csoda, ha akad egy-két olyan dontésiink, melyet nem a
ravezetések nyoman hozunk. Amikor egy doboz felé nyalunk, agyunkban ott
villog a sok-sok agyonismételt hirdetés koziil az, amelyik a leghatékonyabbnak
bizonyult...

A modern ¢let legkinosabb dilemmaja, hogy a szabadidd oda, az
informaciodzon viszont egyre dagad, szaporodnak a valasztasi lehetdségek,
kovetkezésképp ¢életiink minden teriiletére behatolnak a révezetések.
Kétségtelen, hogy segitenek az eligazodasban is, de sose feledjiik, hogy nem
mindig vezetnek a helyes iranyba.

Mit tehetnénk, hogy csokkentsiik fiiggdségiinket a ravezetéstl? Hozhatunk
példaul jogszabalyokat, melyek arra kotelezik a gyartokat, hogy csak
tisztességes termékleirassal forgalmazhassdk 4ruikat, tehat az "alacsony
zsirtartalom", a "natriumszegény" vagy "100 % természetes anyag" ne lehessen
puszta szd. Ilyen iranyba nagy eldrelépést tettiink, de a vasarloknak ritkdn van
fogalmuk arr6l, hogy azok a szamok, Osszetevok, amiket elolvashat a
termékeken, valgjdban mit is jelentenek. Ezért alig, alig nézik meg...

Tovéabbi kutatasok igazoltdk, hogy a meggy0z¢és Onkiszolgdlo modszere a
leghatdasosabbak kozé tartozik. Alkalmazasa torténhet csoportos beszélgetés
keretében, illetve gy, hogy valakit arra kérlink, képviselje az ellentétes
véleményt, vagy ugy, hogy motivaljuk az embereket, képzeljék el azt, amire ra
akarjuk beszélni 6ket. Egy friss kutatds szerint mar az is elég, ha a befogadok
eltinédnek azon, hogyan gybézhetnének meg egy allaspontrdl valaki mast, e
merengés tobb mint husz hétig tarté vélemény-modosulést okoz...

Miért is ne volna a meggy6zés Onkiszolgadldo modszere ennyire eredményes,
amikor az eddig targyalt, legfontosabb rabesz¢éld taktikdkat kombindlja?!
Egyszerre tarsadalmi jelmondatokkal ¢s magyarazatokkal operal, arra szolitvan
fol az alanyt - 60nmagat -, hogy "gondoljon ki annyi érvet a témarol, amennyit
csak tud, és ha ellenérvekre bukkan, taldlja meg cafolatukat is.." A
végkovetkeztetés olyan forrdstdl - Onmagadtol - szarmazik, akit mindig
hitelesnek, megbizhatonak ¢és becsiilendének tartottal... Az érvek
megfogalmazasa, az ligy elfogadasat eredményezi, elvégre a sajat érveidrdl van
$Z0...
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Az ¢élethii lizenetek legaldbb harom modon befolyasoljak kognitiv reakcidinkat.
El6észor is, folkelti a figyelmiinket, tehat segiti az informécio kiemelkedését az
iizenetek tengerébdl. Masodszor, az ilizenet hatarozottabb és személyesebb
(lattuk mar, milyen sokat szamit az Onmeggy6zés...). Harmadszor, joval
emlékezetesebb. Kiilonosen fontos ez, ha nem azonnali, hanem hosszabb tavu
vagy késobbi dontések befolyasolasa a cél, tehat az informacionak késobb kell a
befogadd agyaba otlenie.

A felmérések szerint az emberek tobbsége tgy véli, idegesité a hirdetések
orokos ismétlése. Ha ennyire bantja a kdzonséget, akkor miért csinaljak?

Az ismétléssel bevezethetiink 1j terméket, vagy emlékeztethetjiik vevoinket egy
mar bevalt termékiinkre. Az élland6 ismétlés révén egyre szélesebb
célkozonséghez juttathatjuk el Tlizeneteinket (igaz néha wugyanazokat az
embereket "talaljuk el"). Mindezek dacéara, ha a forgalmat nem ndvelné az
ismétlés, nem élnének vele a gyartok...

A hivatasos rabeszélok mar sikeresen forditjdk a maguk javara az
ellenvéleményezd hajlandosagunkat is. A hirdetési szakma Oreg rékdinak
mottdja, "Ha nincs mit mondanod, énekeld el !" Mas szavakkal, finoman tereld
el a figyelmet, példaul egy dallal vagy egy oda nem ill6 képpel.

Miért beszél ra egy ilyen dalocska? Azért talan, mert a hallatan elont benniinket
valamiféle boldogsag, s igy engedékenyebbek lesziink az iizenek befogadasara?
Néha ez a helyzet. De a kutatdsok szerint a dalok, és mas figyelemeltereld
triikkok elsdsorban azért hatékonyak, mert ellenvéleményezd hajlamunkat
képesek kikapcsolni...

A tévében ugyanezért alkalmazzak az igen gyors vagasok technikdjat, a kiilon
kameraallasokat, a vadul tombol6 alafestd zenét, a megdobbentd alakokat €s az
ordito kikialtokat.

Ogilvy az oOtvenes években valt hiressé hatasos nyomtatott reklamjaival
(Hathaway ingek, Rolls-Royce autdk, Schweppes udit italok). E hirdetések
azonos stilustiak voltak, valamennyi kozolt egy érdekes képet a termékrol, egy
jol megfogalmazott mondatot annak erényeirdl, és egy terjedelmes magyarazo
szoveget. A Rolls-Royce esetén a mondat igy hangzott: "Hatvan mérfoldes (100
km/6ra) sebességnél e kocsiban a leghangosabb zajt az elektromos ora adja." A
magyarazat 13 rendkiviili eldnyt sorolt fel, amelyeket a kocsi tulajdonosai
¢lvezhetnek.
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Ujabban a tévéhirdetdk tovabbi figyelemeltereld modszerrel élnek, a
gyorsitassal. Ez a koltségkimélés szempontjabol is elényds. Ha egy 36
masodperces hirdetést 120 szazalékkal folgyorsitanak, 30 masodpercbe
"belefér". Az igy '"stritett" hirdetések érveit, lelkileg még nehezebb
ellenvéleményezni...

Egy sz0, mint szaz, a hirdetok és mas rabeszélok sokféle trilkkot dobnak be,
hogy eltereljék a figyelmiinket a lényegrdl, s mindez annal eredményesebb,
minél kevésbé meggy6z6 az lizenetiik. ...

Az egyik legmeggy6zobb erd az, ha az érzelmeinkre hatnak. Errdl olvashatsz a
kovetkezd részben. ..

5. Erzelem

Az érzelmi befolyasolds kihasznéldsa elterjedt promocios eszkdz. Egyik igen
hatékony eszkoze, a "kOlcsondsség elve". A kolcsonodsség elve, tehat azon
alapszik, hogy kapsz, "szivességbdl", "csak tigy" ajandékot. Ezzel lekotelezetté,
"adossd" valsz, és konnyebben megteszed azt az "aprosagot", hogy vasarolj a
termékek koziil, vagy adott politikusra szavazzal...

A modszer egyik iigyes valtozata a rad csapott ajtd technikanak nevezhetd.

A rad csapott ajto technikdja, két alapvetd 1¢lektani szabalyra épiil. Az eltilzott
kérés, kontraszthatast valt ki, s gy mikodik, mint a "beetetés", a kérés
visszautasitdsa bekapcsolja a "kolcsonosség" elvét, "En mar mérsékeltem a
kérésemet, egyetlen ,,termékre”, most te is mérsékeld a visszautasitdsodat..."
Sokan engedelmeskednek. Autdkereskedok kedvenc fogésa, hogy a hasznalt
kocsi szélvéddjére a valdsagosndl magasabb drat ragasztanak, amit majd a
targyalas soran leengedhetnek, te is engedj hat... Ilyenkor a kdlcsondsség elve
iranyitja gondolkoddsunkat, nem azt kérdezziik, "Elfogadhato-e ez az ar?"
hanem azt, "Hogyan adhatnank vissza a kolcsont?" El akarjuk keriilni a
kellemetlen érzést, melyet a normaszegés okoz...

Szintén a leghatékonyabb rabesz¢l6 taktikék kozé tartozik, az un. "tedd a labad
az ajtonyilasba" nevet viseld (ami lényegében pont az ellenkezdje az elébb
ismertetettnek). Ennek az a 1ényege, hogy egy valdsziniileg visszautasitasra itélt
kérdést tobb, apro, igy "elfogadhatébb" részre darabolnak, és fokozatosan
novelik a "dozist".

Erzelmeinkre alapozva, més hatasok is meglepd eredményre vezethetnek.
Barmely targy népszertisége megnd, ha ritkava és nehezen elérhetdve tessziik.
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A hirdetok és az ligynokok jol tudjak ezt. Emiatt olvashatjuk a rekldmban, hogy
"csak korlatozott szdmban", "ameddig a készlet tart", "kis példanyszamban"
satobbi. Autokereskeddk visszatérd szovege, hogy "e modellbdl csak kettot
kaptunk, s a masikat mar tegnap eladtuk..." A bolti eladd igy sajnalkozik,
"Sajnos, ez minden, meg se melegszenek a polcon, viszik, mint a cukrot..."

Mi a ritkasag vonzereje? Mi torténik, amikor valami nem, vagy kevésbé
hozzaférhetd, s igy "fantomma" valik szamunkra? Ha sikeriil folkeltenitik
benniink a termék egyediilallésaganak képzetét, kivanni fogjuk, és meg akarjuk
venni. Csakhogy mas is igy érez, kovetkezésképp mégsem vagyunk annyira
eredetiek... Ahelyett tehat, hogy olyasmit vennénk, ami egyedivé tesz, a
beszerzett aru révén olyanok lesziink, mint barki mas... Ez aztan tovabb erdsiti
benniink az egyediség iranti vagyat, s maris ildozobe vessziik a kovetkezd
"fantomot". Erich Fromm szerint "amint elkezdtiik énmagunkat arucikkekkel
kifejezni, bekeriiltiink a kielégiiletlenség végtelen taposémalmaba..."

Amint az eddigi példak is mutattdk, szamtalan modon lehet elérni, hogy
valakinek a dontése olyan legyen, vagy ahhoz kozelitsen, amit valaki més akar
(fiiggetleniil attol, hogy az jo, vagy rossz célt szolgal...) Eddig is voltak példak
arra, hogyan lehet ezt a hatast kivédeni. Ezt a "védekezést" jarjuk koril, egy
kicsit jobban a kdvetkezo részben...

6. Védekezés

A sajtoban megjelent tudositasok szerint James Vicary, egy hirdetési
szakember, titokban egy mozifilm alatt a masodperc 3.000-ed részéig tartd
tizeneteket vetitett a vaszonra, EGYEL PATTOGATOTT KUKORICAT !
IGYAL KOLAT ! A pattogatott kukoricabol 57,7 szazalékkal, a kolabol 18,1
szazalékkal tobbet adtak el aznap... Amint errdl értesiiltek, az emberek zome
folhdborodva és elborzadva kérte ki magéanak, hogy a hirdetdk ilyesfajta
eszkOzoket hasznaljanak, a tudatkiiszobiink alatt tamadva, vagyis olyan gyors
vagy halvany tizenetet kiildve, amelyek a felfogdképesség kiiszobét nem érik el.

Az 6vodasok tobb mint 90 szazaléka a tévében hirdetett jatékokat és ételeket
akarja, egy anyak kozott végzett felmérés szerint. A megkérdezettek
kétharmada arr6l is beszamolt, hogy gyerekiik a tévében latott hirdetések
dallamat dudolja, féleg haroméves koraban.

Egy masik kutatds szerint a gyerekaddsok torzsnézdi a tobbieknél nagyobb
mértékben szeretik, kérik és fogyasztjak a hirdetett gyorsételeket. A nyolc év
alattiak altaldban nagyon jol emlékeznek a reklamozott markédkra, viszont
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kevésbé jegyzik meg a részleteket, s 6sszességében erdteljesen rabeszélddnek a
hirdetett dolgokra...

A legszomorubb kisérleti eredmények kozé tartozik, hogy négy és 6t éves
gyerekek (miutdn megnézték egy jaték tévéhirdetését) kétszer olyan
gyakorisdggal mondtidk, hogy szivesebben jatszananak egy "nem annyira
kedves fiuval" és a jatékkal, mint egy "kedves fiaval" a jaték nélkiil...

A kutatasok szerint ha figyelmeztetnek, bizonyos mértékig fol is fegyvereznek.
Kevésbé fogékony a rabeszélésre az a kozonség, amellyel kozlik, hogy meg
akarjak gydzni.

A cafolat, az ellenérzés masodik hadoszlopa, eredményesebb védohalo, de
sajnos, ritkabban éliink vele. Céfolaton itt azt a hajlandosagot értjiik, hogy az
iizenetet elemezzik, s ellentmondjunk.

Milyen harcmodorral csokkenthetnénk akkor a rabeszélés eredményességét?
Hérom stratégiat ajanlunk:

a.) Az elso, a meggyozés modszereinek torvényes szabdlyozdsa és ellenorzése.
Meg kell tiltani a tisztességtelen triikkkok alkalmazésat, s azt hogy bizonyos
celkozonségeket (példaul a gyerekeket) kihasznalhassanak. De ez ingovanyos
teriilet, hiszen felveti, hogy pl. a szdladsszabadsiag akkor nem vonatkozna
mindenre ? Mivel a cenzirazast nem szokta senki sem szeretni, raadasul a céljat
sem szokta elérni, megoldast a szakma Onszabalyozasa eredményezheti. Ezen a
téren igen jelentds az eldrelépésiink, korabban is csak minimalis volt azon
hirdetések szama, amiben "kérjétek meg papit, mamit, vegyen nektek...", vagy
hasonldék hangzottak el. Mara pedig szinte egy sincs, ami direktben, hasonlo
erdvel venné célba a gyerekeket.

b.) A masodik stratégia a rabeszélés ellen, az ordog ligyvédjének szerepét kell
jatszanunk, vagyis az gy ellenz6jének helyzetébe képzelniink magunkat.
Onmagiban nem sokra mész azzal a figyelmeztetéssel, hogy mindjart
megprobalnak rabeszélni valamire. Az a kérdés, mit kezdesz e jelzéssel. Attol
még nem keriilsz biztonsagba, ha tudod, hogy holnap foldrengés lesz, meg kell
tenned a sziikséges 1épéseket. Ehhez segithet hozza, ha folteszed a tisztazando
kérdéseket, az 6rdog tigyvédjeként. ime néhany példamondat:

e Mit nyerhet a rdbesz¢éld, ha meggy6z?
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e Miért ebben a forméaban adjak eld valasztasi lehetdségeimet?

e Vannak-e tovabbi (nem emlitett) alternativak? Eldadhat6-e a probléma
mas forméban is?

e Mi torténik, ha nem az ajanlott alternativakat kovetem? Mik a lehetséges
ellenérvek?

¢.) A harmadik stratégia az ugynevezett beoltasi effektuson alapul. Lattuk mar
hogy az érv-ellenérv egyiittese bizonyos esetekben és bizonyos befogaddkra
meggy6z6bb hatasu, mint az egyoldall tizenet (lasd 6nkiszolgald eladas).

Amint lathatd, a meggydzés egyszerre szolgalhat jo és rossz célt is. (Hasonldan
pl. a késhez, ami att6l fliggéen hasznos, vagy veszélyes, hogy fOzésre
hasznaljak, vagy gyilkolasra...) Azon mulik, ki haszndlja, és hogyan... A
hirdetéseket, mikozben a legtobben elitélik, ugyanezen emberek szeretnek jat
megtudni politikusokrol, termékekrdl, szolgaltatasokrol. (Leginkabb tehat
mégis tamaszkodnak a rekldmok hirtartalmara). Nagyon sok médium, és
iigynokség ingyen késziti el (illetve teszi k6zz¢€) a tarsadalmu célu hirdetéseket.
Szinte lehetetlen meghtzni azt a vonalat, ami elvélasztja a nevelést, a
propagandatol. De mindenképpen fontos ismerni azokat a veszélyeket, amiket a
meggyozés rejthet, ha nem megfeleld iigy érdekében hasznaljak fel, (akar
reklam, akar nevelési célbol is teszik).

Szinte hihetetlen, hogy meddig lehet elmenni. A kovetkezd részben azokat a
legszélsdségesebb eseteket ismerheted meg, ameddig szektavezérek el tudtak
menni.

7. A ,,szektak” gyakorlatanak hasznositisa

A szektdk és mozgalmak, barmennyire rejtélyesnek tlinnek, kizarélag az eddig
olvasott  rabesz¢ld6  technikakat  alkalmazzak, méghozza  szokatlan
rendszerességgel és alapossadggal. Pusztin azért, mert a végeredmény néha
dramai és gyakran bizarr, a szektak eszkozeit nem érdemes misztifikalni. Ha
tehat arra késziilsz, hogy szektavezér legyél, hét bombabiztos taktikat ajanlunk
mindossze...

1.) Teremts sajatos tarsadalmi valdsagot. A szektateremtés elsd 1épése az, hogy
elvagjuk a kiviilrdl érkezd informacidk utjait, s megteremtsiik a szekta sajat
tarsadalom ¢€s vilagképét. A "hivok" és a tobbi ember kdzott szigoru hatarvonal
huzando, méghozza lehetdleg fizikailag is, szellemileg pedig minden kiviilallot
"sataninak" kell tekinteni.
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A szekta nézOpontjabdl megteremtett vildgkép eligazitja a hivoket az ¢let
eseményeinek megitélésében.

Ha egy pillanatra elfogadod egy szekta hiedelmeit, érezheted, milyen hatalmas
kényszeritd erdvel rendelkeznek. A szektatag szamara értelmetlen vildg el6szor
akkor tiinik logikusnak, amikor a mozgalom allaspontjat magaéva teszi.

Segiti a szekta vilagképének kialakitasat a sajat nyelv és zsargon alkalmazésa
is. Van még egy ismert szabdly, melyet érdemes betartani a vilagkép
kialakitasakor: ismétlés a tudas anyja, s a kitalalast valosaggé valtoztatja...

2.) Képezz vakcsoportot. A vakcsoport-technika révén elkiilonitheted a szekta
tagjait ¢és a kiviilallokat, arra emlékeztetve hiveidet, hogy "Ha kivalasztott
akarsz lenni, tégy tigy, mint egy kivalasztott, aki nem tartozik kozénk, az blinds
¢s karhozott."

A vakcsoport-technikaval egyiitt jar a gytloletesek csoportjanak kijelolése (a
kiviilallokbol). A "rosszak" csapatanak létrehozasaval két cél érhetd el, a
szektatagokban erdsddik a jo érzés, ("Oriilok, hogy nem vagyok olyan, mint
azok"), s nd a félelem, nehogy eltavolitsdk a csoportbol, ("és nem is akarok
olyanna valni").

Ha a vakcsoport-technikdt megfelelden alkalmazzak, konnyl elhitetni a
tagokkal, hogy a boldogsag egyetlen utja a szektdn beliil van, s viszonylag
egyszeri a kiilvilagot félelmetes szinben feltiintetni.

3.) Teremts elkotelezettséget a disszonancia csokkentésével. A szektak a tagok
engedelmessége érdekében a novekvd elkotelezettség spirdljat hozzak Iétre.
Eldszor kis kéréseket kell teljesiteni, majd egyre nagyobbakat.

Mint lattuk, a kezdeti elkotelezettség folytan kellemetlen érzés volna a késdbbi,
komolyabb, kérés visszautasitdsa. Az elsd 1€pések ésszerliségét igazolando, az
ember egyre tobbre és tobbre hajlandé. Onbecsiilésiink fonntartasa és a
disszonancia csokkentése érdekében, az ésszerlisités csapdaja komoly rabesz¢lo
erfként 1ép milkodésbe. Ne feledjiik, akik ilyesmit cselekszenek, mindig
magyarazattal tartoznak a kiilvilagnak, ezért olyan fontos szamukra az
onigazolas. Mindez az ésszerlsitést magasabb sebességfokozatba kapcsolja.

4.) A vezetd hitelességének €s vonzdsaganak megteremtése. A legtobb szekta

kialakitja a maga mitoszait, elsdsorban a szektavezérrél szolo historidkat,
melyek szajrol-szajra jarnak.
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5.) Kiildd hiveidet hittériteni. A kiviilallok téritésével 0j tagokat szervezhetiink
be. De talan ennél is fontosabb, hogy madsok rabeszélése soran a tagok
meggyozddése (On-rabeszelése) tovabb erdsodik, hiszen a szektahoz tartozasuk
elényeit ujra meg ujra el kell mondaniuk. A hittérités soran a tagok tdmadasokat
¢s sértéseket hallhatnak a szektdval kapcsolatban. Védelmezvén a sajat
allaspontjukat, megtanuljak, hogyan céafoljak meg a legkiilonb6z6bb
ellenérveket, vagyis beoltjadk magukat az ellenvélemény-képzdodés ellen.

6.) Tereld el a szektatagok "nem kivanatos" gondolatait. A szektak alapelveinek
tobbségét nehéz komolyan venni, de nem olyan nehéz elfogadni. A szekta tagja,
kiilonosen az 1j, valoszinilileg megkérddjelezi egyiket-masikat, példaul
érdemes-e napi tizenhat o6rat dolgoznia, tovabba 1j sportkocsijarol és minden
egyéb értékérdl lemondania a szektavezér javara ? Ismerjiilk mar a mondast, "Ha
nincs mit mondanod, énekeld el !" Hogyan masképp ? Legjobban igy terelheti
el a szektavezér a figyelmet, s akadalyozhatja az alapelvek megkérdojelezését.

Vannak mas lehetdségek i1s a szektaval kapcsolatos ellenérvek elfojtasara. Az
éneklés és a kantalds szintigy megakadalyozza, hogy azoknak szdvegén tul
barmi masra gondoljunk.

7.) Erd el, hogy a szektatagok egy fantomra Osszpontositsanak. A sikeres
szektavezér mindig bedobja az igéret foldje képzetét, s egy jobb vilagot igér a
hiveknek.

Ha egy fantomra irdnyitjuk a csoport vigydz6 szemét, konnyen biztosithatjuk az
elkotelezett munkavégzést a csoport €rdekében, s a hivok nem merik
abbahagyni a szorgoskodast, nehogy 0k, vagy az emberiség tagjai, elveszitsék a
fantom igérte dijat.

E taktikdk bemutatasdval nem az volt a cél, hogy szektak létrehozasahoz
nyUjtsunk segédkezet, hanem az, hogy az "agymosas" koriili hokuszpokuszokat
eloszlatva, valamelyest csokkentsiik annak veszélyét.

Ha a szekta helyébe képzeljiilk a csalddot, a munkahelyet, és még lehetne

sorolni bdven, rajohetiink, hogy majd mindentitt tobbé-kevésbé szektavezérként
viselkedik valaki. ..
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Fogkrém

Ha mar nem érheto el tobb uj fogyaszto, akkor a reklamokban taktikat kell valtani. Fokozni kell
a fogyasztas intenzitasat. Ha mar mindenki mos fogat, akkor arrol kell meggydzni, hogy ez nem
elég, mossal haromszor fogat (mellesleg ez jogos is, de ne felejtsd el, hogy az a korabban csak
nyaron "idit6" ital, immar télen is ezt teszi. A tea is ihato forron, vagy jegesen is...)

A fogyasztoi szokdsok elemzése egy ujabb lehetdséget ad. A felmérések szerint a fogkrémet
szinte mindenki elejétol a végéig nyomja a fogkefére. Ezért jelentésen nagyobb a tubus
nyilasanak az atmérdje, igy "vastagabb" csikot nyomsz ki, és hamarabb kitiriil a tubus...

Tulajdonképpen megdobbents, hogy mindezek ellenére, a fogkrém fogyas egy fore vetitve, 1
tubus/év koriil van...

Cigaretta

Barmilyen furcsa, a marketing sokszor eléri azt, hogy olyam dolgokat, amiket egyébként
elutasitanank, természetesnek vegyiink... Ilyen pl. a cigaretta esete.

Mindenkinek természetes, hogy olyan dolgot, amit a szajaba vesz, eldtte nem tapogat meg a
piszkos kezével. (Vagy eldtte kezet mos...)

A fiistsziiré minden cigarettandl folfelé néz, tehat a dohanyosok el6bb megfogjak, aztan teszik a
szajukba. (Ugye az lenne a logikus, hogy a filter alul legyen, és azt a veégét fogjik meg,
amelyiket aztan meggyujtjak. Csak igy maradhatna a filter érintetlen, tiszta...)

Amikor a dohanygyarak ellen erds kampdany indult, megsziiletett a kevésbé artalmas valtozat a
filteres. Ha a "logikus" elhelyezésben tették volna a dobozokba, elsé rapillantasra senki sem
tudta volna megallapitani, hogy ez nem "mezitlabas" valtozat, tehat filterrel folfelé tették a
dobozba. A filter latvanya megnyugtatia egy kicsit a dohanyost, hogy ettél nem kell annyira
tartania, ezért igy maradt akkor is, amikor mar mindegyik fiistsziirés volt...

Hiilyeség

Ezek igen gyorsan, és nagyon "alaposan" képesek beépiilni a fejekbe. Hatdsukrodl is csak két
példat emlitenék:

1., Tobb orszagban, azon varoslako gyerekek kozott, (akik ritkan jutnak el olyan dllatkertbe,
ahol haziallatok is vannak), szép szammal vannak azok, akik szerint a tehén lila szinii.

2., Nagyon sok felnétt varja meg, amig a kavéjaban elolvad a cukor... (Pedig az iskolaban
megtanultuk, hogy mi a kiilonbség az oldodas, és az olvadas kézétt). A cukrot egyébként sem
konnyii olvasztani, mivel karamellizalodik.

Jocskan lehetne sorolni a példakat, de ez a kettd is érzékelteti, hogy mire utal a cim. Mivel
Karacsony elott, az egyik intenziven sugarzott reklam, valami hasonlo siiletlenséget fog
hamarosan  beépiteni a koztudatba, mindenképpen megérdemli, hogy a médidk
reklamtengerébdl kiemelve, részletesebben is megnezziik érveit...

Ezt a mosogatoszert (a hitelesség kedvéért) egy fehérképenyes férfi, kezében kémcsével mutatja
be. Azt gondolna az ember, hogy egy mosogatoszer attol jo, hogy nagy a zsiroldo képessége,
nem okoz korroziot az evéeszkézokén, nem bantja a boriinket, amikor hasznaljuk és lehetéleg
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cseppmentesen szaradnak, amiket elmostunk vele. Am a kémcsdves ember szerint ez a szer azért
jo, mert stirii 222111/

Lehet, hogy azt akarjak ezzel mondani, hogy tomeény, koncentralt, de ennek ehhez semmi koze,
ahogy hamarosan latni is fogod... Az, hogy "suri" kériilbeliil annyira erés meggyozo érv,
mintha azt dllitanam, hogy egy zar azért betorésbiztos, mert amikor a zdarba helyezed a kulcsot,
illatozni kezd...

A kémcsoves ember kévetkezé érve: annyira siri, hogy ha vizet adsz hozza, akkor is stirii
marad (magyaran nem nagyon valtozik a siriisége). Ez csak annyit jelent, hogy a vizéhez kozeli
a siistisege, mert csak két hasonlo stiriiségii anyag osszekeverése eredményezi azt, hogy az elegy
siriiséege nem nagyon valtozik. Viszont a koncentracidja csokken, hiszen higitottak. (Ezzel
természetesen a zsiroldo képessége is csokkenhet, de nem tudni, hogy ez olyan mértékii-e, ami
madr érzékelhetd a mosogatas sordan, vagy nem vessziik észre, mert annyira jo a zsirolddsa), de
ezzel nem is érdemes foglalkozni.

Ezen masodik érv (sirii), bizonyitasara a kémcsévet oldalra dontik, és a benne lévd folyadék
lassan, mézszertien folyik. Ezzel csak az a baj, hogy az égvilagon semmi kéze nincs a
surtiseghez... Amit latunk egy nagy viszkozitasu folyadék... (Hogy vilagos legyen a kiilonbség a
suriiség és a viszkozitas kozott, nézziink példakat a ket végletre...)

Nagy a surisége, pl. a higanynak (egy liter tobb mint 13 kg), viszont irgalmatlan kicsi a
viszkozitasa. Aki mar latta kionteni, emlékezhet ra, mennyire fiirgen, szinte "futva" tavozik az
edeénybdl...

A reklamban szerepld folyadékhoz hasonloan, lassan folyik ki az olaj, aminek nagy a
viszkozitasa, viszont kicsi a sirisége (emlékszel rd, hogy ezért uszik, pl. a viz tetején)... No
comment...

Ha elolvastad az eddig leirtakat, akkor remélhetéleg nem régziil benned ennek a
"gyongyszemkent" kiemelt reklaimnak a hamis iizenete. A koncentrdcio, stiriiség, viszkozitds
eltérd fogalmakat jelélnek, semmiképpen se keverd ezeket, ahogy az a reklam megkiserli a
fejedbe sulykolni !!!

Amint mar mondtam, nem dll szandékomban a reklamokban szerepld, sokszor hihetetleniil
bargyu érvekkel foglalkozni. Csak akkor keriil ide esetleg egy kévetkezd, ha az valami hasonlo
mértékii baromsdgot probdlna bevinni a kéztudatba, mint ez a bizonyos kémcsoves ember.
Mivel magam is "kémcsoves" egyetemen végeztem, nem hagyhattam szo nélkiil...

"folyékony, ezért jobban oldodik..."

(Kévessiik a gondolatmenetiiket..., ha elfogadjuk ezt az érvet (!!!), régton rajéviink, hogy a
korabbi termékiik, /ami nem volt folyékony.../ gyengébb mindségii kellett, hogy legyen... ???!)

kommentar nélkiil, néhdiny példa, és dontsd el, van e BARMI kéze egy anyag
halmazallapotanak az oldhatosdaghoz ...
Szilard, pl. a homok, ami nem oldodik vizben, de az ugyancsak szilard cukor, vagy a konyhaso
viszont oldodik...
Ha elhiszed, hogy azért oldodik valami vizben, mert folyékony, probadlkozhatsz, mondjuk
étolajjal...
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Mas...

Ez idaig csak egyes mosoporoknal csodalhattuk meg az intelligens molekuldkat. Jo hir, hogy
immaron tovabbi teriiletekre tortek be ezek az intelligens valamik, de el is gondolkodtatjak az
embert, és némi aggodalmat csempésznek az életiinkbe.

Eddig csak azért kellett izgulni, hogy vajon valoban felismerik ez az ésszes folt okozojat, vajon
sportfii folttal is boldogulnak-e, nem fog-e ki rajtuk mondjuk a golffii? Ha van benniik
"hagyomanyos" olajfolt eltavolito, akkor vajon megbirkoznak e specidlis olajjal ? Mi van, ha én
oliva olajat haszndlok? Mi lesz, ha megjelenik egy gyarto egy ujabb foltokozo termékkel? Mi
van akkor, ha elfogynak a ketchup eltavolito molekulak? Ha "csak"” motorolajjal csorgatja
valaki ossze magat, akkor potydra fizetett a tobbi folt eltavolitasara alkalmas "specidlis"
molekulakért, amik a moséporban voltak? Taldn minden folt eltavolitasira KULON mosoport
kellene venni, és ezeket kevergetni odahaza a ruhan lévo piszoknak megfeleléen? (Ha ezek a
mosoporok megjelennének esetleg a piacon, akkor az otletadasért a jogokat fenntartom:-)))

Az uj csoda, ahol "intelligens" molekulakat hasznadlnak, az illatositas. Vegre egy termék, ami
nem nyomja el a biiz forrdasat. A processzor szerepét betolté valami elkiildi a detektalo
molekulakat szerte a lakasban. Azok visszajonnek, és tudatjak, hogy hol, és mit talaltak (akadr a
méhecskek). Egy kis izgalmat viszek azok életébe, akiknél huzatos a lakas, hiszen igy rendesen
kell kiizdeniiik, hogy visszataldljanak a "processzor"-hoz... Ezutan elindulnak a "szagtalanito"
molekulak, tenni a dolgukat... A mosdpor esetében mar emlitett kérdések itt is felmeriilnek... A
torténetben az az érdekes, hogy valoban létezik olyan molekulacsalad, ami "mellesleg” (mivel
mdsra hasznaljak), megsziinteti a szagokat. Ez azonban ugy miikédik, hogy MINDEN szag
forrasat semlegesiti, "frisslevegd illat" lesz, ha szétspriccelik. De ez MINDEN illatforrast (a
kellemeseket is) kozombaositi, és "csak" ennyit tud... ez az oka annak, hogy nem érdekelte egy
neves szallodalancot, ahol a dohdnyzo vendégek utan lehetett volna gyorsan eltiintetni a
szobakban, (és a barban) a dohanyfiist szagot.

Remélhetleg hamarosan uj teriileteket is meghdditanak az '"intelligens" molekulak, ha
dtprogramozzak oket. Mar latom azt a levesport, ami kikiildi a detektorait, hogy feltérképezze,
mi van a spdjzban, beinditja a megfeleld leves elkészitését, ami passzol a masodik fogaskent
kiszemelt ételhez - (a jogokat itt is fenntartom :-)))

Mas...

Az olyan érveken mdr nem is csodalkozom, hogy ez a fogkrém azeért jo, mert folyékony...
mindegyik ilyen... (egyik sem szilard, gaz, de még csak plazma halmazallapotival sem
taldlkoztam), sot, most mar hianyolom, hogy nem hivjak fel a figyelmemet a hegyes szogre, a
kenheto zsirra, vagy a szines hajfestékre...

Meglepett viszont a (divatosan 2 az 1-ben) fertotlenito, és tisztitoszer. Aminél az volt az érv, ami
a vasarlasra buzditana, hogy azért tisztit jol, mert fertotlenit?!

Ha ez a logika megadllna a helyét, akkor az egyik legrégebbi fertotlenitészert ajanlom
mindenkinek a figyelmébe, konkrétan a JOD-ot. Ami barna foltot hagy ott, ahova felkenik,
magyaran nem a legalkalmasabb tisztitdsra...
Forras:http://beluard.freeweb.hu/index10_10.htm
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, , , 2‘, RESZ ,
AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK
TECHNIKAI

Az értékesités-0sztonzés iranyultsaga szerint kiilonboztetjilk meg és vizsgaljuk
az egyes megoldasokat. Igy targyaljuk a kereskeddi eladasosztonzést, a
fogyasztok kereskeddk, illetve kozvetleniil a termeldk/szolgaltatok altali
Osztonzését, valamint az eladoszemélyzet 6sztonzését, ligynokok tamogatasat.

5. fejezet
Kereskedoi eladasosztonzés

A kereskeddi eladasosztonzés célja a termeld termékeinek kereskeddk altali
vasarlasanak 0sztonzése, vagy segitése. Végezheti maga a tereld, az importdr,
vagy a nagykereskedo.

Célunk a vasarlasosztonzd eszkozokkel, hogy a potencidlis viszonteladoink, és
fogyasztoink minél nagyobb részét birjuk rd a sajat termékeikre iranyulo
beszerzési, vasarlasi dontésiik meghozatalara:

e Uj vevoket (Ide értjiik a cégiinkhoz, weblapunkra, iizletinkbe betévedd
nézelddoket is.) beszerzésre, vasarlasra késztessiik.

e A mar korabban vasarlokat ismételt vasarlasra és/vagy kiegészitd termékek
vasarlasara 0sztonozzik.

e Az alkalmi vevokbdl elkotelezett vevot csindljunk aki amellett, hogy
rendszeres vasarlasaival gazdagit minket, ahol csak lehet, ajanlja tizletiinket,
termékeinket masoknak is.

A célunk az, hogy minél tobb vevot juttassunk el a harmadik allomasra és
tartsuk is ott 6ket. Tartsuk észbe, ha nem tudjuk a vevdket elkdtelezni magunk
mellett, akkor a konkurencia fogja ezt megtenni helyettiink. Ez a folyamat nem
ad hoc dontések sorozata, hanem a marketing terv elkészitésével kezdddik:

e Pozicionalas
A marketing terv legfontosabb része a poziciondlds. Nem kell itt nagyon
bonyolult dolgokra gondolni. Az egész csak arrdl szol, hogy ne akarjunk
mindent eladni, mindenkinek. Valasszunk ki egy nekiink megfeleld méretii
kereskedoi, vagy fogyasztoi célcsoportot, ismerjiik meg a sziikségleteiket, és azt

102
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probaljuk meg kielégiteni! Rdoviden és egyszerlien fogalmazva legylink
valaminek a specialistai!

e (Célcsoport meghatarozasa
Torédjiink bele, hogy az emberek tobbsége egyszerlien nem tartozik a
lehetséges vevoink kozé! Egyszertien azért, mert nincs sziiksége a termékiinkre.
Ez egyaltalan nem baj, csak akkor, ha az energidinkat arra pazaroljuk, hogy
nekik probalunk eladni. Hatarozzuk meg kik a lehetséges vevOink! Ez nem
olyan nehéz feladat, mert 6k pont olyanok, mint a mar meglévd vevok, csak
még nem ismernek minket, vagy a konkurencianak sikertilt 6ket elkotelezni.

e (Gondoljuk at arstratégiankat!
Szakitsunk a szokasos beszerzési ar megszorozva egy szorzdészammal
arképzéssel! Hozzuk ki az arainkbol a maximalis profitot! Az ar az egyetlen a
marketingeszk6zok koziil, amibdl bevétel szdrmazik, a tobbi mind koltséget
jelent.

e Otletgyartas
Gyljtsiik magunk koré elkotelezett dolgozodinkat, még jobb, ha egy-két
vevonket is, és eressziik szabadon a fantaziankat! Sokszor az elsOre vadnak
tling Gtletbdl lesz a nyerd megoldas.

e Tesztelés
A vasarlasosztonzd eszkozok hasznalata tobbnyire nem jar millios
koltségvetéssel, ezért nem kell draga piackutatisba kezdenlink. De azért
kérdezziik meg néhany, lehetdleg a célcsoportunkba tartozé ember véleményét
a tervezett akcionkrol!

e Szamitasok
Miel6tt belefognank a megvaldsitasba, vizsgéaljuk meg az akcionkat a pénz
oldalar6l! Nézziink meg minden eshetdséget! Az 0j vevok szerzésére iranyuld
akcidkat tekintsiik befektetésnek, ezeknek nem kell azonnali nyereséget hozni,
de egy pillanatig se tévessziik szem eldl, hogy a végsd célunk a nyereségilink
novelése! Ha elkésziiltliink a szamitdsokkal ellendrizziik le

e Irjuk le pontosan a szabélyokat! ’
A vevOk nagyon furméanyosak tudnak lenni. Altalaban sziikséges kikdtni, hogy

a kiilonb6z6 kedvezmények nem vonhatok 0ssze, és pénzre sem valthatok.

e M¢rjiik a hatékonysagot!
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Még miel6tt elinditjuk az akciot, hatdrozzuk meg, hogy miben fogjuk mérni az
eredményességét! Szamtalan lehetdségiink van: pl. betérdk szdma, ) vevok
szama, Ujra vasarlok szama, forgalom, vagy profit nagysaga, elfekvd készlet
fogyasa. Azért jo az elején tisztazni, mert az ember hajlamos arra, hogy igazolja
korabbi dontését, és ezért azt a szamsort fogja figyelni, ami javuld tendenciat
mutat. Az els6 naptol kezdve értékeljiik az akcido eredményét! Ha sziikséges
avatkozzunk kozbe! Az akcio végén készitsiink mérleget!

A négy leggyakoribb hiba, ami a tartds eredmények elmaradasat eredményezi:

e Halogatas
Az otletgyartasig a legtobben konnyen eljutnak, mert eddig a folyamat
¢lvezetes. Aztan jon a munka favagd része. Tesztelés, szdmitasok, szabalyok
leirdsa, és a kivitelezés megszervezése ezek mind iddigényes és kevésbé
¢lvezetes feladatok. Hajlamos az ember id6hianyra hivatkozva halogatni 6ket.

e Elbizonytalanodas
Valoban jo lesz, amit kitalaltam? Mit fognak sz6lni a vevok? Végiil is, eddig is
ment valahogy az iizlet, nem kell semmin valtoztatni.

e FElmarad a hatékonysag mérése
Ez a legnagyobb hiba, amit el lehet kdvetni. Musz4j mindig fejleszteni, de ez
csak akkor lehetséges, ha mértiik az eredményeket.

e Nem lesz az akcionak folytatasa
Feltehetdleg, nem csak egy oOtlet sziiletett a vasarlasok 0sztonzésére, de ezek az
otletek elsikkadnak. Sok munkéval az egyiket megvaldsitja, aztdn megall, pedig
még csak az ut elején van. Minden hasznalhato Otletet végig kell vinni a
megfeleld sorrendben, hogy minél tobb elkotelezett vevot csinaljunk.

A kereskedoi eladasosztonzés eszkozei lehetnek:

e tajékoztatd kiadvanyok, rekldmanyagok

o kereskedok részére szervezett talalkozok, konferencidk, tovabbképzések

e informaciods szolgalat, tanadcsadas (merchandising, arképzés, arculat)

e arubemutatok, kiallitas és vasar

o cladastér kialakitdsdban nyuUjtott segitségek (display, sztenderek,
hiitéladak stb.)

o Kereskedelem motivalasa (versenykiiras, pl.:kirakat, jutalmazas, stb.)

e cladasi akciok (kereskeddi beszerzési, pontgylijté akciok, versenyek)
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e kozvetlen anyagi 6sztonzok: nyilt, vagy titkos arengedmények, rabbat,
e tour operatorok altal szervezett study tour-ok
[ ]

5.1 Tajékoztato kiadvanyok

Példaként tekintsiik meg a http://www.progressziv.hu/index.php  online
termékbemutatot.

5.2 Kereskedok részére szervezett talalkozok, konferenciak,
tovabbképzések

A termeld, importér, nagykereskedd vallalatok képzési rendszereiben egyre
fontosabb helyet foglal el a kiskereskedelmi kvalifikalt munkaerd képzése.
Mindinkabb felismerik: hogy a jol képzett munkatars egyértelmiien
versenyeldnyt jelent a piaci szektorok mindegyikében.

1. A Porsche Hungaria képzései

A Porsche Hungaria 1990 oktoberében alakult meg, a Porsche, az Audi, a
Volkswagen ¢és a Volkswagen Haszonjarmivek markdk hivatalos
forgalmazojaként. A kezdeti négy markat azota két (j marka — a SEAT ¢és a
Skoda — kovették, és ezzel a cég az orszag legnagyobb autéimportdrévé valt.

Az importér tevékenységét napjainkban mar tobb lednyvallalat tamogatja,
amelyek az autokereskedelemhez kapcsolodo banki, biztositaskdzvetitoi, lizing-
, ©€s egyéb szolgaltatoi tevékenységgel, valamint autokolcsonzéssel
foglalkoznak.

A Porsche Hungaria alapfilozéfidja szerint ,, minden auto annyit ér, amennyit a
maogotte allo szolgaltatoi hattér nyujtani tud”.

A Porsche Hungaria képzési rendszere a fenti alapfilozofiara épiil. A Porsche
Csoport Magyarorszagon kozel 1.000 fot foglalkoztat. Az orszagos
markakereskeddi halozatban dolgozok létszama eléri a 3.100 f6t. A munkaerd
fejlesztését kiemelt feladatként kezelik. A képzések tervezésénél ¢és
szervezésénél a cég két f6 célcsoportot kiilonboztet meg:

e a Porsche cégeknél dolgoz6 munkatarsak fejlesztése
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e a markakereskeddi haldzatban dolgoz6 munkatarsak fejlesztése
Az elmult évek gyakorlati tapasztalatai alapjan elmondhatd, hogy fliggetleniil
az egyes célcsoportoktdl a képzések aranya a készségfejlesztd programok javara
eltolodott. Az iigyfelek egyre nagyobb elvarasokkal érkeznek a
markakereskedésekbe, ill. a szervizekbe, és a mindségi szolgéltatdshoz ma mar
nem elegendd, ha a munkatars kivaldéan ismeri a terméket, és tisztaban van a
miszaki paraméterekkel.

Amikor tgyfélkapcsolatrél — beszéliink, akkor kivétel nélkiil emberi
kapcsolatokrol van szd, és az emberi kapcsolatokban a hozzaallas /attitiid/
mellett a készségek szerepe felértékelddik.

Az attitid megvaltozasa hosszq, kitartd és koltséges fejlesztési folyamat soran
¢rheté el. A Porsche elsdsorban arra torekszik, hogy megfeleld attitiiddel
rendelkezd munkatdrsakat alkalmazzon, akiket érdemes tovabb fejleszteni ¢€s
tamogatni. Alapos kivalasztassal minimalisra csokkenthetéek a késdbbi
hozzéaallasbol ad6do konfliktusok.

Fejlesztési programok soran, a fentiek tiikrében, a HR teriilet a szakmai
ismereteket nyqjtdé tanfolyamok és a készségfejlesztd tréningek szervezésére
koncentral. Természetes, hogy majdnem minden képzési program tartalmaz az
attitid fejlesztésére vonatkozod blokkokat, azonban ezek elsddleges célja a
pozitiv hozzaallas ,,minta” megerdsitése és nem a rossz megvaltoztatasa.

A Porsche Hungaria munkatdrsai részére évente rendszeresen szervez
tovabbképzéseket. Az 1) belépd munkatéarsak bevezetd képzésén til a munkaerd
fejlesztésnél a HR két 6 iranyra koncentral:

a. Fejlesztés azonos szinten. Ez alatt elsdsorban a szakmai tovabbképzéseket,
konferencidkon val6 részvételt, az adott munkakorhoz kapcsolodo képzéseket
¢s a kiilonbozd készségfejlesztd tréningeket (pl: prezentacids technikak,
targyalastechnika, konfliktuskezelés, iigyfélkezelés, értékesitési, vezetdi, stb.)
kell érteni. Az éves képzési tervek Osszedllitdsdnal a humanerdforras teriileten
kiviil a munkatéarsak és vezetdik is aktivan részt vesznek.

b. Felkészitées vezetoi feladatokra. A program a leendd ill. 1 éven beliil
kinevezett vezetdk felkészitésére koncentral. Sajatossdga, hogy a kivalasztott
munkatarsak egységes nemzetkozi iranyelvek alapjan Osszeallitott képzési
folyamatban vesznek részt, amelyben az egyes modulok kozti idé legalabb
olyan hangsulyos, mint a tréning.
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A markakereskeddi halozatban dolgozé munkatarsak fejlesztésénél két 6
teriiletet kiilonboztetliink meg:

o Ertékesitési személyzet alap és tovabbképzése
e Szervizszemélyzet alap és tovabbképzése

Tekintettel a markakereskeddi halozat nagysagara az importér minden dolgozo
részére nem biztosithat személyre szabott képzéseket, igy kereskedések részére

elsésorban adott munkakordkre kidolgozott programokat kinalja.
Forrdas: www.porschehungaria.hu,

2. A Murexin termékek értékesitésével kapcsolatos tovabbképzések

A vallalat mindségi termékeinek forgalmazéasa mellett térekszik vevoi minél
szélesebb korll kiszolgalasara. A hidegburkolés, melegburkolds, festés, egyéb
munkalatok sordn szamos szolgaltatassal tudjuk segiteni vevdinket,
termékeinkkel egylitt egy helyen nyujtunk segitséget szerszamok, gépek
rendelkezésre bocsatasaval.

A kereskedok jelzik igényliket, ennek megfeleléen munkatarsaink idében
gondoskodnak ajanlatok készitésérél, mintafeliiletek készitésérol.

Az érdekléddk szamara elengedhetetlen a szaktandcsadés, melyet mindenkor
készségesen adunk az INFO-VONALUNKON: +36 1 262 6000.

Céglink hagyomanyainkhoz hiven ebben az évben is folytatta ingyenes
szakmai tovabbképzéseit februarban, marciusban. MUREXIN Csucstalalkozok
oktatasainkon nagy érdekl6dés mutatkozott legijabb termékeink, cégiink irant.
Az elméleti oktatason kiviil, gyakorlati bemutat6t is tartunk, hogy érdekldddink
a termékeinkhez kapcsolodd technologidkat, ujabb szerszamokat is
megismerhessék. Folyamatosan varjuk az érdekldddk jelentkezését oktatasra a
marketing@murexin.hu e.mail cimen, vagy a 06 1 262-6000 telefonszamon,
hogy idében tdjékoztatot kiildhessiink az aktualis idépontokrol.

5.2 Informacios szolgalat

A kereskedelmi vallalkozdsok az aruhdzakban miikddtetett, vagy telefonos,
illetve interneten elérhetd informécids szolgalatot ilizemeltetnek, hogy az
érdeklddo vevok kérdéseire felvildgositassal szolgalhassanak.
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5.3 Arubemutatok

Az arubemutatd célja a potencidlis vevok érdeklddésének felkeltése azaltal,
hogy résziikre akar tomegesen, akar sziikebb korben bemutatot szerveznek, a
termékeket akar kézbe is adjak, kiprobalhatjak, megkostoltatjak. Ezek a fizikai
kontaktusok egyrészt segitik a vevot az elmélyiiltebb ¢és alaposabb
megismerésben, masrészt kozelebb viszik az eladot a targyalas eredményes
lezarasahoz.

5.4 Eladastér kialakitasaban nyujtott segitségek (display,
sztenderek, hiitoladak stb.)

Egy klasszikus termékkampéany fontos 0Osszetevdje lehet az eladas helyén
talalhatd, vasarlasra 0Osztonzé markaépitd megjelenés, a marka vilaganak
tulajdonképpeni atélése. Elonye, hogy a fogyasztokat ért szamtalan
termékiizenet koziil idében ez a vésarlast kozvetlenlil megel6zd, megerdsitd
hatasu. Az eladashelyi reklamok spektruma folyamatosan boviil, hiszen egyre
nagyobb igény jelentkezik ezen markaépitd eszkozok igénybevételére. Mivel
egy-egy kategorian beliill igen széles termék-skalaval taldlkozhatunk, sok
gyarto, illetve forgalmazd ¢él ezzel az "utolsd" lehetdséggel, hogy vevdit
meggyozze dontésiik helyességérol.

A fogyasztok szeme az évek soran hozzaszokott az eladashelyi eszkozok
latvanyhoz, igy egyre kiilonlegesebbet kell ahhoz produkalni, hogy arra valéban
oda is figyeljenek. A displayek és allvanyok mellett megjelend egyéb POS-
anyagok ugyan altalaban kisebb méretlick, mégis alkalmasak lehetnek arra,
hogy egy-egy innovativ technikai megoldas vagy latvanyos design révén
magukra vonjak a tekintetet.

Az eladashelyi eszk6zok tarhaza rendkiviil széles, s ebbdl egy sziikebb
csoportot alkotnak a kiegészitd POS-anyagok. Vagyis azok az egyéb
reklamkellékek, amelyek elsdsorban nem aktudlis ilizenet kommunikalnak, s
nem is a termékek kihelyezését szolgaljak, de mégis hosszl idétavon keresztiil
talalhatoak meg az adott értékesitési helyen. Igy példaul ebbe a csoportba
sorolhatok a pénzvisszaado-tdlak, a pincértalcak, jégvodrok, hamutartok,
nyitva-zarva ¢és artablak, arsinek, tiiskefal kiegészitok és még sorolhatnank a se
szeri, se szama lehetdségeket.

A multinaciondlis kereskedelmi lancok terjeszkedése a kiegészitd eszkozok
teriletén is érezteti hatasat, bar ezek szdmara nem mindig a nagy eladéterek
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jelentik az elsédleges terepet. Hiszen a kisebb alapteriiletii, magan boltok azok,
amelyek nemhogy pénzt nem kérnek, hanem még szivesen is fogadjak a
mindennapi tevékenységiiket segitd kellékeket. Elmondhaté azonban, hogy a
markatulajdonosok altal legtobbszor nagy tételben legyartatott és az
iizletkotokon keresztiil az eladéasi helyekre kozvetitett anyagok bevalt rutin
szerint késziilnek ¢és jutnak el a célallomésokra. A hélézatokban viszont a
kiegészitoknek csak egy-egy fajtajat, és altaldban termeldi térités ellenében
engedélyezik.

Az eladashelyi anyagok korlatozott és a helypénzek miatt magas koltségli
kihelyezése a displayek piacan az elmult években azt eredményezte, hogy a
korabban 600-800 darabos széridk helyett ma mar 100 darabokat rendelnek a
termékgyartd cégek. Ugyanez vonatkozik a kiilonféle kiegészitd POS-
anyagokra is

Mas a helyzet a vendéglatohelyek esetében, melyeknek egy része csak a
prémium eszkozoket engedi be az iizletébe. Ezeket mar csak a legnagyobbak
engedhetnek meg maguknak, mint a Coca-Cola, Philip Morris, Zwack, és a
tobbi neves gyartd. A sok 10j termék megjelenése miatt az adott brandre
lebontva kevesebb darabot rendelnek, és inkabb ,,0sztdlyozzadk™ a markék
fogyasa szerint a helyeket.

A termékgyartok legtobbszor sokfunkcids, strapabird, atdltdztetheto,
rongalodasbiztos, amde rendkiviil olcsé dolgokat akarnak — mindezek egytitt
nem mindig redlis elvarasok. A kereskedelmi lancoknal a kreativ, mozgo,
vilagito kivitelezés gyakran egyszeriien a kiépitettség hidnya miatt bukik meg.
Olykor ugyanis csak nehezen oldhaté meg az eladotérben az elektromos halozat
kiépitése vagy hasznélata.

Az FMCG termékek piacan mar egy ideje nem igazan pezseg a kreativitas a
POP-eszkozok teriiletén. Uj otletek inkabb a formakban, nem pedig a
funkcidkban vannak jelen. Vannak olyan eszkozok is, amelyeket mar
unalmasnak taldlnak, igy nem is rendelnek. Pénzvisszaadd talcat példaul mar
szinte egyaltalan nem rendelnek. Innovaci6 és kreativ kivitelezés szempontjabol
most az autds cégek jelentik a 6 fokuszt. A kiilonféle roll-up, pop-up és
altaldban a nagyméretli grafikat hasznalé dekoracios eszkozok ara jelentésen
csokkent az utobbi években, ez a szektor pedig ezeket eldszeretettel hasznalja.

Az 1j technologidk hasznalata kicsit lassabban terjed el, mint azt varhatnank,

mert a megrendeldi oldalon elsé pillanatban ,,megrettennek™ az araktol, illetve
nem értik, mitdl lesz hatékonyabb az 1 megoldédssal késziilt eszkdz. A
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rutinosabb beszerzok jobban tajékozottak, mernek kicsit kockaztatni, kifizetik a
néha borsos arti mintadarabokat, igy sikeriil alkalomadtan szakmai és esztétikai
szempontbol is szépet alkotni.

A technologiai fejlodésbdl adoddan elérhetobbé valtak példaul olyan
berendezések, illetve az ezeket felhasznaldé POP-anyagok, amelyek korabban
rendkiviil dragék voltak. igy csokkent az LCD monitorok, MP3 lejatszok ara, és
a varakozasok szerint arletorés eldtt all a kiilonféle vilagitok, példaul a LED-ek
¢s a hidegfuziés katdodcsovek koltsége is. A digitdlis nagynyomtatés
technologidja pedig ma mar elérhetden teszi lehetévé, hogy gyakorlatilag
barmilyen sima feliiletre tudjanak nyomtatni, akdr egy asztallapra is, ha a
megrendeld ugy igényli.

Az eladashelyi eszk6zok beszerzésének menete, illetve a dontési mechanizmus
valtozoban van. Ismét kezd kialakulni az a gyakorlat, hogy a multinacionalis
markatulajdonosok egy eurdpai — s6t mi tobb, idonként kinai — szallitotol
rendelik meg a teljes régids mennyiséget. Ilyenkor a hazai cégek szamara is
adodik lehetdség, hogy belépjenek a nemzetkozi beszallitok versenyébe.

Az Uniodba torténd belépés sok, foleg cseh, illetve szlovak és lengyel gyartot
0sztonzott arra, hogy a magyar piacon is bemutatkozzon. Az anyaorszagban 6k
is elsésorban multinacionalis vallalatoknak dolgoznak, igy komoly, ismert
referenciakkal jelentek meg. Néhanyuk — példaul a lengyel piac méretébol
adoddan — nagyobb darabszamu rendeléseket bonyolit le, ezért kedvezd arakat
tudnak elérni.

Bizonyos eszkozok esetében azonban kelet-eurdpai szomszédaink a szallitasi
koltségek és az alacsony egyszeri megrendelt mennyiségek miatt nem
versenyképesek. Egy-egy magyarorszagi italos vagy dohanyos cég éves szinten
rendelt csiiszasmentes talca mennyisége 2000 darab koriili, amelyet esetenként
200-as részszallitasokkal kérnek.

A Knauf Insulation igyekszik minél inkabb segiteni az Ondk munkajat. Ehhez a
szigetelés elonyeit bemutato terméktajékoztatok és termékeladast segito
eszkozok sorat kindljuk. Amennyiben valamibél elfogyott a készlete, hivia az On
teriiletéen  dolgozo  mernok  tandacsado  kolléegankat ill.  irjon a
hu@knaufinsulation.com cimre.

http://www.knaufinsulation. hu/kereskeddknek.aspx

a. Display
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Az egyedi display-ek gyartasanak altalanos fazisai:

Brief megfogalmazasa a megrendel6 részérdl

A brief utbaigazitasa alapjan az alap konstrukciok bemutatasa 3D-s latvanyterv
segitségével

Arajanlat, koltségek egyeztetése

Részletes muiszaki terv kidolgozasa

Kreativ tervek, design készitése

Prototipus készitése: 1/1-es makett

Tesztelés, esetleges pontatlansagok javitasa,

A prototipus elfogadasa utan sorozatgyartas

b. Horeca POP eszkozok

HORERCA egy mozaikszo, amely a HOtel, REstaurant, CAfé szavakbol all
0ssze.

A HORECA teriiletén hasznalt POP eszk6zok kiilon csoportot képeznek az
eladashelyi kommunikaci6 teriiletén. Egyrészt azért, mert ezeknek az
eszkozoknek a vasarlasosztonzés mellett altalaban az imageépités is célja.
Masrészt pedig azért specidlis ez a terlilet, mert a szigori torvényi
rendelkezések koszonhetden meghatdrozott keretek kozott, kotelezd elemeket
tartalmazo, specidlis alapanyagi kommunikécids eszkozoket alkalmaznak a
dohdnyipari illetve szeszipari cégek.

5.5 Eladasi akciok (kereskeddi pontgytijté akciok)

Ismertek azok a programok, ahol a vasarlasért pontot, visszatéritést adnak, majd
a pontot ajandékra lehet bevaltani. Ha ezen akcidkat a termeldk, import6érok,
vagy nagykereskedOk kezdeményezik, s a kiskereskeddkre, vagy kozvetleniil a
fogyasztokra iranyulnak, akkor beszéliink kereskedoi eladasosztonzésrol.

Ilyen példaul a Shell Smart kartydja, vagy az OTP, a MOL, CBA Multipont
programja, illetve a Lyoness értékesitési rendszere, illetve altalaban az ezen

technikat is felvonultaté multilevel értékesitési megoldasok.

Utobbi rendszerek értékesités-0sztonzési sajatossagaira a 8. és a 10. fejezetben
visszatériink.
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6. fejezet
Fogyasztok osztonzése a kereskedo altal

A boltok kindlatdban egy-egy termékkategdrian beliil tobb marka versenyez a
vasarlokért, és ebbe a versenybe a kereskedelmi lancok is aktivan
bekapcsolodtak a "sajatmarkas" termékekkel, éppen ezért nem tal konnyl
kitinni a sorbol. A hagyomanyos rekldmeszkozok jellemzd erdteljes
alkalmazasa mellett a kutatdsok igazoljak, hogy a vésarlasok kozel 70%-a
konkrétan a vasarlas helyén dol el.

A fogyasztoi eladdsOsztonzés sordn a potencialis vasarlok, fogyasztok
kiskereskedelem altali Osztonzése valosithatd meg azaltal, hogy a visszatérd
torzsvasarlokat a kinalt termékek 0jboli megvasarlasara és tovabbi hasznalatéra,
mig az 0j fogyasztdkat a kiprobalasra 6sztonozzik.

Gyakran alkalmazott eszk6zok:

o kirakat ¢és az {zlet bels6é kialakitasan keresztiili befolyasolas
(merchandising, POS és POP eszkzok)
Osszeallitassal, kinalassal és hasznalattal vald arubemutatas
ajandék aruminta €és arukapcsolds, ingyenes csomag,
id6északos arengedmények, leértékelési akciok
fogyasztoi versenyek, pontgylijtdé akciok, ajandékok
eladés kozbeni szolgaltatasok (tanacsadas, hitelezés, gyermekmegdrzés)
eladds utdni szolgaltatasok (méretre igazitds, hazhoz szallitas,
betizemelés, csere)

6.1 Kirakat és az iizlet belso kialakitasan keresztiili befolyasolas
(merchandising, POS és POP eszkozok)

1. Merchandising

Merchandising: a kinalatban tartds fogalma, amelybe a megfeleld termék
kivalasztasatol kezdve a bolti eladd viselkedéséig minden beletartozik. Tagabb
értelemben arukihelyezést, termékprezentaciot, allvanygondozast és az eladés
helyén végzett reklamot jelent. Sziikebb értelemben, minden olyan intézkedés,
amelyek az aru gyors, akcioszerl eladasat eléremozditja.
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Magaban foglalja:
e amegfeleld termék kivalasztasat;
e az iizletben megfeleld helyen torténd elhelyezését,
e megfeleld mennyiségben, aron és idoben torténd eladasat.

Néhany altalanosan alkalmazott megoldas:

A kis alapteriiletii vagy nehezen belathatd elarusitod helyiségeket célszer tiikor
oldalfalakkal "tagitani", illetve belathatova tenni. Ez a megoldas optikailag
kitdgitja a sziik teret, latszolag megsokszorozza a kirakott drumennyiséget,
fokozza a vevdk vésarlasi kedvét....

Ugyelni kell arra, hogy az eladotér szinei is az drukra hivjak fel a figyelmet. Az
elarusitotér megvilagitasat ugy kell kialakitani, hogy... hivja fel a figyelmet
meghatarozott termékekre, termékcsoportokra...

A szemmagassagban levd részek az allvanyok legértékesebb arubemutatd
helyei.

Szo6lhatunk még az elarusito helyiségek bensdséges hangulatarol is,
tulajdonképpen "a vasarlokedv fokozasa " az amit barmi aron el kell érni.

Az aruk eladotéri elhelyezését ugy kell megoldani, hogy az a termék
forgalomképességét javitsa.

Az el6recsomagolt tomegarut tetszetdsen kell elrendezni, hogy a csomagolas
figyelemfelkeltd elemei érvényesiiljenek.

Az eldre szeletelt, talakra rakott, zoldségekkel diszitett hentesaru, tejtermék,
vagy kosarakba felhalmozott péksiitemény a teritett asztal emlékét idézve
fokozza a vasarlokedvet.

A nagy értéki, tartoés cikkek vasarloit arrdl kell meggydzni, hogy az arut a
kereskedd is megbecsiili, nagyra értékeli. Ezért nem sajnalja a bemutatasara a
helyet, a tetszetds kornyezetet, a figyelemfelkeltd otleteket.

A ritkédn keresett drukra, Gjdonsagokra is ugy hivhatja fel hatasosan a figyelmet,
ha a vasarlot érdekld erényeik az aruk elhelyezése révén szembetiinnek.

Az eladotér kialakitasa, berendezési modja kijeldli altalaban a kdtelezd haladasi
iranyt.

Vannak olyan tomegcikkek, melyeket pillanatnyi elhatarozasbol is vasarolnak.
Ilyenek az édességek, nyalokak, a vendégvard falatok, italok, félkészételek,
idegen konyhak specialitasai stb. Mivel ezeket eldzetes tervek nélkiil
vasaroljak, a vevd egyaltaldn nem keresi, csak akkor fogynak, ha sok helyen
elérhetdk, vagy a vasarlast kiilon 6sztonzik az eladok.
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A nem-, vagy ritkdn vasarolt aruk kozé azok tartoznak, amelyekrdl a fogyaszto
nem tud, vagy nem gondol a beszerzésiikre. Ertékesitésiikhoz reklam,
vasarlasosztonzés, az eladok személyes meggydz6 munkaja sziikséges.

A bejarat kozelében, a pultoknal és a pénztaraknal olyan arukat kell elhelyezni,
melyeknek a forgalmat novelni kivanjuk, vagy allandéan magas szinten kell
tartani. A vasarlok zome ezeken a helyeken jol megfigyeli az arukat.

Az alland6 forgalmu, biztosan keresett cikkeket a bejarattdl tavol helyezik el
azért, hogy a vasarlo kénytelen legyen az eladotéren végighaladni, igy
rabukkan olyan arura, amit elézetes elhatarozas nélkiil megvasarol.

2. POS (Point of Sales) eszkozok

A kommunikacios eszkozok széles valasztékaval talalkozik a vasarlo az eladas
helyén. Azon tulmenden, hogy meg kell ,kiizdenie” az un.: POP és POS
anyagokkal is.

Ide sorolhatok tobbek mellett a vizualis hatast keltd médiumok (lelogatott, falon
1évo tablak, display allvany, polcon elhelyezett rekldmanyag). A vevd a boltba
belépve valosagos informacidaradattal talalja magat szemben.

A promociok hatdsa altalaban mérhetd, hiszen szdmszaki értékelések, jelentések
késziilnek a részvételi aranyrol, visszakiildésekbdl, stb. A POS eszk6zok "csak"
kommunikéalnak, azaz fOleg image megerdsitd szerepet toltenek be.
Szamszakilag, csak a POS-ekre vonatkoztatva nem igazan mérhetd a hatdsuk,
hiszen a tobbi eszkozzel egyiitt fejtik ki hatasukat.

Ezen eszkdzok, amelyek a vasarlas pontjan, utoljara erdsitik meg a vasarld
szandékat, (hogy azt a bizonyos markat valassza), ezért nagyon fontosak, és
abban a tekintetben mérhetdk, hogy ezt a funkcidjukat betdltik-e, vagy sem.

3. POP (Point of Purchase) eszkozok

a. Standard POP eszk6z6k

Az arucikkek értékesitési rendszerében mind meghatarozobb szerep jut az in
store anyagoknak, melyek az arucikk gyartdjanak és az értékesitési hely
tulajdonosanak eladasndvelést, szebb boltképet, a fogyasztonak pedig

eligazitast, informaciot jelentenek.

Megfeleld eszkoz a kivant kategoridhoz:

114



6. fejezet: Fogyasztok Osztonzése a kereskeddk altal

Az arucikkek tobbségének kihelyezése évek 6ta ugyanolyan - egymas mellett a
bolt polcain -, az értékesitési hely hagyomanyait 6rzi. A polcméreteket a belsd
berendezés adottsagai hatarozzdk meg. Egyes kategoridk kihelyezése ugyan
kiilonleges banasmodot (pl. tejtermékek hiitést) igényelnek, de erre is bevalt
standardeket alkalmaznak. Hogyan lehet mégis kitorni a megszokasbol?
Hogyan  differencidlhatunk  egyes  termékeket,  termékcsoportokat?
Természetesen a POP anyagok segitségével.

Nem mindegy azonban, hogy az egyes kategoridk "megtamogatasdhoz" milyen
eszkozoket alkalmazunk.

A legegyszerlibb, ¢és legkézenfekvébb a polchelyi kommunikacio. A polcon
wobblerek, polccsikok, stikkerek segitségével hivhatjuk fel a figyelmet a
termékre. Ezek az eszkozok - megfeleld kreativval - erds imagehatastak,
impulzivan kommunikalhatnak Iényeges informaciokat (leggyakrabban arat) és
a gyartasuk is megoldhato alacsony koltségekkel, gyors hataridével. Szinte
valamennyi termékkategorianal alkalmazhatok. Gyakorlatilag ezek az eszk6zok
képezik a POP anyagok bazisat.

A polckdzeli kommunikacié elemei lehetnek az Gin. gondola-attrapok (a polc
tetején), belogok, padlografikak stb. A funkcidjuk hasonld6 a kordbban
emlitettekhez és emellett nagyobb kommunikacids feliiletet is biztositanak. A
gyartas kicsit koltségesebb és a kihelyezés is nagyobb koordinacidt igényel.

Oriasi csatak folynak a kasszakozeli helyekért, hiszen ez az utolsé esély, hogy
megragadjuk és vasarlasra birjuk a fogyasztot, mieldtt tavozik az lizletbdl. Mi
tagadas behozhatatlan eldnnyel birnak az édességek, ragogumik ¢és
dohanytermékek ebben a versenyben. Nehéz felvenni velilk a harcot e téren,
hiszen nem csupan fel kell hivni a potencialis vevo figyelmét a termékre, ra is
kell venni, hogy visszaforduljon és megkeresse azt a bolt mas részén.

Az egyik leghatdsosabb megoldast a masodkihelyezések jelentik. A
masodkihelyezések engedélyeztetése, leszervezése is nagy energidkat igénylo
feladat. Emellett ezeknek az eszkozoknek a kifejlesztése, gyartasa igényli a
legtobb 1ddt €s pénzt is.

Az egyszerii raklapoktol (ezek megfeleld raklaptakardkkal, vitorlakkal,

attrapokkal kiegészitve) a papirallvanyokon at, a mlianyag vagy fa displayig
széles a lehetdségek tarhéaza.

115



AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK TECHNIKAI

Ha mar zondkra osztottuk az értékesitési helyet, meg kell emliteniink a bejaratot
¢és kornyékét, valamint a kirakatot is.

b. Egyedi POP eszk6zok

Sokszor eldfordul, hogy a dekoralt standard POP eszk6zok nem kozvetitik
megfeleléen a termék arculatat, hangulatat. Az egyedi POP eszk6zok a
termékek kiilonleges tulajdonsadgaihoz, a megrendelé rendkiviili igényeihez
igazodnak.

Fobb jellemzoik:

e A design a termék arculatdhoz, szin- és formavilagahoz tervezhetd

e Egyedi kialakitasuk miatt er6s image hatassal birnak

e A miiszaki tervezés sordn a kiilonleges logisztikai igényeket figyelembe
vessziik

e Alapanyaguk lehet: fa, fém, miilanyag, papir, dekoranyagok

e Allandé (pl. milanyag display) vagy id6szakos kihelyezésre (pl.
papirdisplay) is alkalmasak.

6.2 Osszeallitassal, kinalassal és hasznalattal valé arubemutatas

A POS anyagok azon specidlisabbnak tekinthetd darabjait tekintjiik at,
amelyeknek nagy része elsdsorban a kereskedelmi halozatok sajat marketing-
eszkozeinek szamitanak, mert végsd soron ma mar a boltberendezés részét
képezik. Ezek a kategéria-menedzsmentet tamogatd eszk6zok.

A kategéria-menedzsment alapvetd célja, hogy a kategéria megfeleld
tamogatasaval, illetve a kategorian beliili megfeleld markasulyozassal a teljes
kategoria forgalmat novelje. Az az 6rok dilemma, hogy a polchely elosztasa
mindig és mindenkor hiien koOvesse-e a piacrészesedési szamokat vagy
torekedjen inkabb a teljes markavalaszték bemutatasara, maradjon most kiviil
vizsgalodasunk korén, és utaljuk ezt most a kereskeddk és gyartok folyamatos
egyeztetéseinek hataskorébe.

A vevlaramlas irdnyat tekintve logikai sornak, el0szor a kategoriat kell
megtalalni, majd a kategérian beliil a kiilonféle markakat, illetve variansokat.

Vegyiik sorra tehat az eszkozoket ez alapjan!

a.Vevoiranyitas A hipermarketek elOretorésével néhany éve mar a magyar
fogyasztd szamara is érzékelhetd a probléma, amikor magat a kategodriat kell
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keresgélnie az aruhazon belil. Igy tehat a kategoria-menedzsment
legalapvetobb megjelenési formdja a vevok iranyitasa kisebb-nagyobb feliilrdl
vagy a gondola oldalarol belogatott tablakkal az egyes termékcsoportok felé. A
nagyobb egységet vizualisan nagyobb grafika szokta szemléltetni — pl. a
hentesaru egy nagyméreti, ,,lizlet az iizletben” kereskedelmi gyakorlatot idézo
izletportalt jelenit meg, mig ezen beliil mar belogatott kisebb tablak jelolik a
kiilonféle husok helyét. Udvos megoldas lehet, ha a tabldk nemcsak az adott
gondolasorba bepillantva olvashatok, hanem mar a fOutcan végignézve is
észrevehetok.

Itt kell emlitést tenni arrdl a torekvésrdl, amelyet az egyes kategéridk
legnagyobb részesedéssel bird markai kiilfoldon alkalmaznak: a nagyméretli
iranyito tablan nem egy szimbolikus csokoldadé, mosopor vagy ital képe jelenik
meg, hanem a piacvezetd fényképe igyekszik a vevd szamdara beazonosithatova
tenni a kategoria helyét. Természetes torekvés a piacon kovetd poziciot
elfoglald markak részérdl, hogy ezt megakadalyozzak — a donté szé pedig a
kereskeddé.

A téblakon alkalmazott grafikdk és betltipusok az adott kereskedelmi lanc
image-elemei. Lecserélésiik adott esetben frissitdleg hat a fogyasztokra, és
olyan 1j technikai megoldasokat is lehetdvé tesz, mint példaul a vilagité boxok,
mar amennyiben ez illeszkedik az adott kategoria jellegéhez (pl. kozmetikai
kategoridk). Egy ilyen valtoztatas az egész kategoriat értékesebbé teheti, sot,
talin még magasabb 4rat is el lehet érni vele. Mivel ezek az eszkozok
mindenkor az adott lanc boltberendezési targyai, igy megrendelésiikkor fontos
szempont, hogy mindségiik minden uj iizlet nyitdsakor azonos legyen, illetve a
nagy beruhazasi koltségek miatt tartosnak €s jol tisztithatonak kell lennitik.
Ebbdl kovetkezden anyaguk fém és milanyag szokott lenni.

b.Polcberendezés A piacelemzési munkat kovetden a polcberendezési terveket
tobb nagyszerl szoftverrel is kialakithatja akar a gyartd, akar a kereskedd. A
kovetkezd 1€pés a polcok planogram alapjan vald berendezése — az ehhez
igazitott POS-anyagok megrendelése, gyartatasa mar a koltségviselon mulik. A
polcokra kifejlesztett kategoria-menedzsment eszk6zok kihelyezése a
gyakorlatban sokszor a kereskedelmi lancok tiltasaba {iitkozik, hiszen ennek
orve alatt a marketing biidzsének sziikében épp nem 1évo fogyasztasi cikk
gyartok elsésorban sajat markajuk épitését kivanjik végrehajtani. Igy tehat
polctalcat készittetnek, de sajat markdjuk szinében. A gyakorlati megoldas
azonban hosszu tdvon a kozos érdek lehet: minél rendezettebb a kategoria, és
minél inkdbb megtaléalja a vevo a szamara kedves markat, annal nagyobb lesz az
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Osszforgalom. A kulcsszd az altruizmus, amelyre a késObbiekben még
visszatérlink.

Ma mar rendkiviil széles azon eszkozok tarhdza, amelyet a display-gyartok a
rendezett polckép biztosithatosaga érdekében kindlnak. Osszefoglaldé modon
elmondhat6, hogy ezen eszkozok lényege, hogy szinte alig lathatdé mddon
hataroljak be az egyes termékek helyét — igy leginkabb viztiszta plexi anyagbol
késziilnek. A termék jellegéhez igazitva lehetdség van sinek, tereldk,
elvalasztok, polctalcak, polcboxok, kommunikacids élek, rugds és gravitacids
adagolok, sot, akar kihuzhat6 polcok megrendelésére is. A kampos kihelyezésii
termékekhez is 1éteznek a kampokra illeszthetd rugds €s manualis elérehtizok
is. Mindezek alkalmazéasa sajnos még nem tekinthetd altalanosnak a magyar
piacon, igy most néhany otlet felvillantdsadval probalunk ravilagitani a
lehetdségekre, amelyeket — bar a lancok érzékelhetd prioritdsa még inkabb az
expanzio ¢és nem az adott iizleten beliili forgalom novelése — talan a gyartoi
iranybdl vald nyomads gyakorlatta tehet.

Az enyhén dontott polc millanyag atlatszo plexi tereldkkel lapos, kis sulyt
termékek esetében nagyon hatékony. A vevd kedvezObb szogbdl latja a
csomagolast, és amint egy terméket kiemel, maris a helyére csuszik a masik. A
polcszerviz egyszeribbé valik, egyrészt kitlinik a készlethiany, masrészt nem
szlikséges eldre hiizni a termékeket, amikor fogy a készlet.

A hiitdpultokon beliil alkalmazott specialis, a hiitést elviseld miianyag terel6k
fels0 savja remekiill markazhato, vagy feliratozhaté — mindezt rendkiviil
diszkréten, az atlathatésagot nem zavarva. Nem hatrany alkalmazni, mert a
vevo még a hitépult livegén keresztiilnézve megtalalja, amit keres, nem kell a
nyitott hiitdbe behajolva atpakolnia a teljes készletet.

A rugés elérehtizokat eldszeretettel alkalmazzdk a dohanyaruk esetében, de a
kozmetikai cikkeknél sem ismeretlenek. Mivel alkalmazasuk esetén
értelemszerlien egyiitt jarnak a polctalcakkal vagy polcsinekkel, igy egy adott
markat a maga teljességében prezentalhatnak. Elénydsek akkor, ha a termék
nagy szortimentben van jelen, de egyes cikkelemei lassabban forognak, igy a
polcon akar egyetlen darab is teljes feltoltottségi képet ad.

Egy-egy kategoria forgalmahoz hozzajarulhatnak olyan tajékoztaté anyagok is,
amelyek megkonnyitik a valasztast. Ahogyan jelenleg azt a hajfestékek
esetében lathatjuk, lidvés lenne maés kategoridk esetében is bevezetni ezt a
gyakorlatot. A tajékoztatok kihelyezési modjarol mar esett szo el6zo
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szamunkban, ilyen lehet pl. a keménykarton, lakkozott ,,zasz16”, a rolés kihuzo,
vagy a polcsinre erdsithetd lapozhat6 tablazat.

c. Mas helyek Hazdnkban még ritkan hasznalt eszkoz a kategoéria-menedzsment
esetében a padlomatrica. Optimalis megoldas lehet olyan termékek esetében,
ahol a kihelyezés nem polcos, hanem inkébb raklapos formaban torténik.
Elénye, hogy nagyobb térben a foldon 1évd grafika jobban feltiinik, mint a
magasra erdsitett tabla vagy zaszlo. Kisebb iizletekben ajanlhaté megoldas az
ugynevezett altruista display, amelynek kulcsfontossagt jellemzdje, hogy egy
adott kategoria minden markajanak kihelyezéséreszolgal. A gyakorlatban ilyet
szinte csak ugy ,allitanak el6”, hogy a bolt mas markékat is betdlt egy-egy
markazott display-re, vagy pedig — ugyan marka szempontjabdl kiilonbozoket
helyeznek ki — a markatulajdonos viszont azonos. Az altruista display tehat
javasolhato a kisebb tdkeerejii cégeknek, megvalositdsuk azonban dsszefogast
kivan.

Meg kell emliteni, hogy mig a gyorsan mozgd fogyasztasi cikkek piacan a
kategériamenedzsment eszkozeit elemzési és POS szinten is hasznald cégek
patikamérlegen mérik a facing-szdmokat, addig mas termékkategoriakban még
sem a gyartok/importérok, sem a napi cikkekre koncentrald kereskedék nem
ismerték még fel pusztan a rendezett polckép l1étrehozasanak és fenntartasanak
jelentdségét (pl. autofelszerelési kiegészitd eszkozok, barkacseszk6zok stb.),
ami pedig forgalomnovekedést sejtetne.

6.3 Ajandék aruminta és arukapcsolas, ingyenes csomag,

Olyan értékesités-0sztonzési forma, amelyet meghatarozott ideig €s kiilonleges
feltételekkel folytatnak. A feltételek az azonos arért tobb arutol (egyet fizet
kett6t kap), a tobb termék vasarlasa esetén ingyenes termékajandékra vonatkozo
ajanlaton at egészen az arcsOkkentésig terjedhet. Tipikus megoldasok:

1. Ajandék aruminta — raaddsok

Aruminta  alatt  olyan  ellenérték  nélkiili  termékatadast, illetve
szolgéltatasnyujtast kell érteni, amelynek célja az értékesitésre szant termék,
illetve szolgaltatas ismertetése, kiprobalasa. Fontos, hogy ezzel a kereskedének
az a célja, hogy az adott termék, szolgaltatas szamdara vasarlokat ,,toborozzon”,
bevételét novelje. A termék aruminta jellegét a csomagolasan fel kell tiintetni.

119



AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK TECHNIKAI

Raadasok: Ezek olyan ajandékok amelyet a csomagoléasra ragasztanak, vagy a
csomagolasba vagy annak kozelébe tesznek. Két fajtajukat kiilonboztethetjiik
meg:
e ingyenes ajandékok
Az ingyenes ajandékok kozé tartoznak a lakdsra eljuttatott, a boltban vagy az
elott ajandékba adott arumintdk. Ezek az ajandékok korlatozas nélkiil
megszerezhetdk, az lizlet eldtt elsétadlva akarmikor hozzajuthat az ingyenes
arumintdkhoz €s semmiféle vasarlasra nincs sziikség a megszerzésiikhoz.
e vasarlashoz kotott ajandékok
Ez olyan arucikkeket jelent, amelyet a termékkel egybe csomagolnak, példaul:
o konyvek vagy apr6 kozmetikumok, amelyeket a ndi
magazinokkal egybe csomagolnak;
o olyan cikkek, amelyet a csomagolas belsejébe helyeznek el, pl.:
a reggelire ajanlott zabpehelybe helyezett gyermekjatékok. -
ajandék kiildemények, pl.: be kell kiildenie a vasarlasrol szolo
blokkot és ennek fejében hazhoz kiildenek valamilyen ajandékot,
vagy visszakiildik az akcids termék arat.

2. Arukapcsolds

A klasszikus arukapcsolds nem mas, mint egy arképzési modszer. Két vagy
tobb terméknek adunk egy egyiittes arat, aminek feltétlen alacsonyabbnak kell
lennie, mint a két termék ara kiilon-kiilon. Azt is mondhatnank, hogy ez a
learazas egyik modszere.

Van azonban hirom egyaltalin nem elhanyagolhaté eldnye a ledrazassal
szemben: Egy ledrazas utan a learazott termék eredeti dron torténd eladéasa
sokszor problémas, a termék értéke a vevok tudataban is csokken, ezért eredeti
aron mar nem hajlandéak megvasarolni. Ezzel szemben az Gsszekapcsolt
termékek egyedi arat nem kell megvaltoztatnunk, igy ezek értéke nem csdkken
a vevo szemében.

Ha a két terméket kiilon-kiilon ledrazzuk, akkor a learazas mértékével fog
csokkeni a bevételiink, hacsak nem tudjuk elérni, hogy a vevé egynél tobbet
vegyen a ledrazott termékbol. (Persze ezt sem lehetetlen elérni.) De lesznek
olyanok, akik csak az egyik, vagy csak a masik terméket fogjdk megvenni. Ha a
két terméket Gsszekapcsoljuk és egylitt olcsobba tessziik akkor a bevételiink
ndni fog, s nem csokkenni, hiszen minden vevonk mindkét terméket meg fogja
vasarolni.
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A learazas unalmas a vevOoknek. Gyakorlatilag minden {izletben, talalkoznak az
akcio felirat mellett kiilonboz6 szazalékos engedményekkel, ami valljuk be, mar
nem hoz lazba senkit. Az arukapcsolas, ehhez képest sokkal izgalmasabb.

Van sok olyan termék, amihez tartoznak kellékek, kiegészitdk, amik szinte
magukban hordozzak az arukapcsolds lehetdségét. A klasszikus arukapcsolas
kitting példaja, amikor a megvasarolt DVD jatszohoz adnak 3db ajandék DVD-
t. Ez j6 modszer, mert a vevo azt az lizletet fogja valasztani, ahol ajandékot kap
a DVD lejatszdjahoz. Még akkor is, ha a felajanlott filmek nem is érdeklik. De
ezzel még ne elégedjiink meg!

Most lassuk milyen egy trilkkkds arukapcsolds, amitél a vevd kényszeritd
sziikségét fogja érezni az azonnali vasarlasnak!

A vevok igen nehezen allnak ellen, ha valamihez ingyen hozzéajuthatnak. Ha ezt
az ¢érzést tudjuk benniik kelteni, akkor maris nyert {igylink van. Fenti
példankban ingyen jutott a filmekhez, de & valojaban a lejatszot akarta
megvenni. Hat adjuk neki ingyen a lejatszot!

Mar miért volna ez lehetetlen?

Mondjuk azt: Valasszon az allvanyrol 10db filmet tetszése szerint, és mi
ajandékba adjuk hozza a lejatszot.

Szamoljunk!

A filmeket 500Ft-ért szerezziik be, és 1.999Ft-ért adjuk. (Lehet, hogy normal
esetben a konkurencidval vald versengés miatt ezeket a filmeket csak 899Ft-ért
arulndnk, de most emeljiik fel az arat ) A lejatszd beszerzési ara 10.000Ft a
fogyasztoi ar 12.990Ft

Ha arukapcsolas nélkiil adjuk el a lejatszot: Beszerzési ar: 10.000Ft fogyasztoi
ar 12.990Ft Az arrésiink: 2.990Ft

Klasszikus arukapcsoldas esetén, amikor 3db ajandék lemezt adunk a
lejatszohoz.

Beszerzési ar: lejatszo 10.000Ft a harom lemez 1.500Ft 6sszesen 11.500Ft

A vevo fizetett: 12.990Ft-ot Az arrésiink: 1.490Ft

Természetesen kisebb, mint alapesetben, hiszen megbeszéltiik, hogy ez a
ledrazas egyik fajtdja.

Most nézziik a szamokat a trilkkds arukapcsolasunk esetében!
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10db lemez és egy lejatszo 15.000Ft-ba keriilt nekiink. A vevd 0Osszesen
19.990Ftot fizetett. Az arrésiink 4.990Ft. Mivel filmeket gyakorlatilag korlatlan
mennyiségben tudunk beszerezni, nézziik gy ezt a dolgot, hogy a film csak egy
kellék, aminek segitségével egy darab lejatsz6 eladasakor az arréslink 4990Ft-ra
nott.

Persze tovabb is szamolhatunk példaul, ha megelégsziink azzal az arréssel, amit
a klasszikus arukapcsolas esetén kapnank, akkor adhatjuk a filmek darabjat,
akar 1650Ft-ért, vagy mar nyolc 1.999 forintos film kivalasztasakor is adhatjuk
ajandékba a lejatszot.

A triikkkos arukapcsolas elkertilhetetlen hozadéka!

Egy ilyen trikkkos arukapcsolas van, annyira meglepd és kiilonleges, hogy a
vevok elmesélik az ismerdseiknek. Ezéltal egy pozitiv szajreklamot inditanak
el, ami akar az elért arrésnél is tobbet jelenthet szamunkra, ha a pletykas vevonk
ismerdsei is felkeresik iizletiinket, akkor gyorsan ki fog alakulni a sor a
pénztarnal!

Keriiljiik el a tipikus hibakat! Két gyakori hiba szokott el6fordulni:

e Nem késziil fel a bolt aruval. Példanknal maradva jelentds valasztékot kell
biztositanunk filmekbdl. Ha a vevOnek gondot jelent a 10 film kivalasztasa,
akkor konnyen elmehet a kedve az egésztol.

e Ha rosszul kommunikaljuk, el6fordulhat, hogy a vevé nem hiszi el, és ezért
nem jon el az iizletbe vasarolni.

Van egy végiil jo véget €érd torténet ahol mindkét hibat sikeriilt elkdvetni. A cél
az volt, hogy egy 1Uj izletnek alapozzuk meg a vevokorét. A tulajdonos,
hajlandé volt lemondani a teljes arrésérdl és a beszallitojatol is jelentds
kedvezményt kapott az akcio kivitelezéséhez, ennek kdszonhetden az ajanlat
annyira jol sikeriilt, hogy a vevok nem hitték el. Ezt abbdl lehetet tudni, hogy
kérdezdskodtek az eladoknal, probaltak kideriteni mi ebben a triikk.

Ugy vagtak ki magunkat, hogy arra kérték az eladokat, mondjak azt sajtohiba
csuszott a reklamba, de ha mar meghirdették, akkor alljak a szavukat. Aztan ez
a hir szgjreklam utjan terjedt a vevok kozott, és egyre tobben jottek, hogy a
megszerzett informaciobol hasznot huzzanak, kialakult egyfajta vasarlasi laz.
Amit mar nem gyOztek termékkel kielégiteni.
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A valsagtanacs gy dontott, hogy az akcidt egy masik termékre is kiterjeszti. A
beszallitd megszervezett egy extra kiszallitast. Igy végiil minden jol végzddott,
¢s mindenki elégedett volt.

3. Adodjogi vonatkozdsok

Szamos forgalmazd cég életét keseritette 2006 végéig, hogy 16 szazalékos
tarsasagi ado terhelte a potencialis ligyfeleiknek atadott drumintdkat, de mara
megszint ez az adoteher az atadonal. Ezzel parhuzamosan azonban az arumintat
kapo félnél keletkezik tarsasdgiadd-koteles bevétel ezen a cimen.

fgy 2007. évtdl médosult az druminta adéztatisa, amely a modositast kovetden
az azt kapo addzonal adozik (nala nem csokkenti az addalapot), feltéve, hogy az
aruminta megfelel az altalanos forgalmi adorol sz616 térvényben meghatarozott
fogalomnak:

A kis értékli ajandék fogalmanak meghatarozasat az altalanos forgalmi adérol
sz0l6 torvényben taldljuk: a 13.§.(1) bekezdése 6. pontjdban. Kis értékii
ajandék a masnak ingyenesen, alkalmi jelleggel adott termék, nytjtott
szolgaltatas, amelynek az egyedi (afat is tartalmazd) forgalmi értéke nem
haladja meg az 5 ezer forintot. Ha a forgalmi érték nem allapithatdo meg, akkor
az afaval egyiitt szamitott beszerzési arat vagy — sajat termelésii készletek,
szolgaltatasok esetében- az eldallitasi koltséget kell figyelembe venni.

Az altalanos forgalmi adorol szold torvény (33.§. (1) bekezdése b) pont)
értelmében a cég nem vonhatja le az elézetesen felszamitott adot azoknak a
termékeknek, szolgaltatdsoknak az esetében, amelyeket a gazdasagi
tevékenységén kiviili célokra hasznal fel. Kivételt jelent, ha kis értékii
ajandékrél van szo, vagy arumintarol. Ez utobbit az Afa-torvény- kissé
kortilményesen- ,,vallalkozasi célbol ingyenesen nyujtott értékesités”-nek
nevezi. Ha a vallalkozas arumintdkat ad reménybeli vevOinek, akkor annak
afajat levonhatja. Kivételt képez az az eset, ha ez a bizonyos ingyenes
értékesités gazdasagilag nem fiiggetlen felek kozt torténik. Ennek fogalméat az
Afa-torvény 13.§(1) bekezdésének 5. pontja hatirozza meg. E korbe tartozik-
példaul- a vallalkozas jelenlegi és volt tulajdonosa, ezek kozeli hozzatartozoi, a
cég konyvvizsgaldja, a céggel szoros gazdasagi kapcsolatban allo fél (kapcsolt
vallalkozas).

Bizonyéra taldlkozott mar- példaul a szines magazinokba beragasztott, veliikk

egylitt csomagolt- apré kis tasakokkal, melyek egy samponbol vagy
testapolobol adtak ,,izelitdt”. Arra is biztosan emlékeznek, hogy ezeken a kis
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tasakokon szerepelt a felirat: ,,Ingyenes termékminta”.E megjegyzésnek nem
(csupan) az a célja, hogy lelkiismeret dolgdban hatranyokkal kiizd6
embertarsaink 0sszegylijtve néhanyat e tasakokbol ne probaljanak némi pénzt
keresni, hanem a cég szamdra ez teszi lehetévé a termékmintdval Gsszefiiggo,
elézetesen levonhato afa levonasat is. Feltéve persze, hogy az adott aruminta
megfelel az Afa-torvény 13.§.(1) bekezdése 35. pontjaban részletezett
feltételeknek.

Fontos, hogy az un. drukapcsoldst fenticktd] eltéréen kezeli az Afa-torvény. Ha
az ingyenes (téritésmentes) termékatadas, szolgéltatasnyujtas ellenérték fejében
torténd  termékértékesitéshez  vagy  szolgaltatasnyujtashoz  kozvetleniil
kapcsolodik, akkor arengedményrdl van szd. Példaul, ha a vevd vasarol egy
noknek szant parfiimot, akkor ingyen kap egy apro iiveggel az adott marka
férfiak szamara gyartott valtozatabol. Ekkor a kereskedéknek az Afa-torvény
22.8.(9) bekezdését kell attanulmanyoznia az iigylettel kapcsolatban fizetendo
afa megallapitdsakor. Az ajandékba adott termék értéke arengedménynek
mindsiil, és nem kell a fizetend6 ado alapjaként szamitasba venni.

Maganszemélynek juttatott aruminta esetén viszont az AFA addteher sem meriil
fel, igy a kell6en atgondolt feltételekkel nytjtott &rumintakat nem terheli ezutan
sem szja, sem afa, sem tarsasagi ado.

Azaz, ha az valamely termék mintapéldanya vagy egy része — ideértve a
kereskedelmi forgalomban szokasos kiszereléstdl eltéré csomagolasu, vagy a
felhasznalas sordn megsemmisiilo, rendeltetésszerti hasznalatra alkalmatlanna
valo terméket —, melyet az eladasra szant termék ismertetése, kiprobalasa
céljabol ingyenesen adnak at. Ennek megfelelden az drumintat atadé ad6zénak
nem kell ennek értékével ndvelnie az addzas elotti eredményt.

Kilfoldi  (harmadik)  orszagok  fogyaszt6i,  kereskeddi  relacidoban
engedélymentes a termék besorolasatol fliggetleniil az ajandék és aruminta
kivitele és behozatala (a kdzosségi vamjogszabalyokban meghatarozott értékig,
illetve mennyiségig).

6.4 Idoszakos arengedmények, leértékelési akciok
1. Ardifferencidlds — proméciés drak

Ardifferencialasnal a vallalat ugyanazon termék eltéré feltételek kozotti
értékesitése soran kiillonbozo arakat alkalmaz.
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Az ardifferencialas tobbféle modon torténhet. Differencialni lehet a fogyasztas
helye (frekventalt helyen 1évd {lizletek magasabb 4rai), —ideje (szezondlis
ardifferencialas), —intenzitasa (a gyakori hasznaloknak bérletek) szerint, a
vevok jellemzdi (gyermekek utdn kedvezobb arak) vagy a megrendelés ideje
alapjan  (arkedvezmények a  korai  megrendeléknek  utazasoknal,
konferenciaknal).

b. Promocios arak

A vallalatok gyakran alkalmaznak olyan aralakitdé eszkozoket, amelyeket nem
vevdcsoportokra, hanem a teljes piacra iranyitanak. Az érleszallitasi akciokat a
kereskedOk rendszeresen, tervezetten hajtjak végre.

A fogyaszt6i piacon a vasarlok hozzaszoktak a promocios arak gyakorlatdhoz, s
tudatosan keresik, kivarjdk ezeket az alkalmakat. Az darleszallitasi akcidok
alkalmazasédnak az elonyok (felesleges készletek felszamolasa, likviditasi
problémak megoldasa, a vasarlok érdekeltségének ndvelése) mellett veszélyei is
lehetnek.

A gyakori arleszéllitdsok hatasdra a vasarlok alacsonyabb szinten allitjak be
bels6 referencia araikat, a versenytarsak pedig hasonlé akcidkba kezdhetnek, s
ez arhaboruhoz vezethet.

c¢. A fogyasztok szubjektiv reakcioinak figyelembe vétele

Az arkialakitds gyakorlataban pszicholdgiai szempontok is szerepet jatszanak.
A 1€lektani arképzés fortélyai kozé tartoznak a 99-es végzodésti arak, az
athuzott régi arak mellett feltlintetett 0j arak, és ide sorolhatd a ,,presztizs
arképzés” is.

2. Arengedmények — szezonvégi kidrusitdsok

Mivel a kereskeddk donthetik el, hogy egy arut vagy szolgaltatast milyen aron
értékesitenek, igy példaul egy uj aru bevezetése kapcsan alkalmazhatnak
,bevezetd” vagy specialis ajanlati” arakat is.

Szezonvégi kiarusitdsok: olyan kidrusitasok, amelynek sordn valamely
kereskedd a szezon végi készlet csOkkentése érdekében arengedménnyel ad

bizonyos arukat (pl: karacsonyi tidvozl6lapokat karacsony utan).

Csak azokat a termékeket lehet arengedménnyel hirdetni, amelyeknek az
értékesitése eldzoleg valoban magasabb aron tortént. Tilos folyamatosan
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végkiarusitasra hivatkozva arengedményt hirdetni. Ezek a szabalyok a
fogyasztok megtévesztésének az elkeriilését szolgaljak.

3. Az engedmények fajtdi és azok konywviteli elszdmoldsa, kapcsolata az Afa
torvény eloirasaival:

A mindennapi gazdasagi tevékenység természetes velejaroja, hogy értékesités-
Osztonzési, vagy piacszerzési stb. okok miatt a gazdalkodok kiilonféle
arengedményeket adnak a vevoknek, fogyasztoknak.

Az engedmények sorat a fix Osszegli-, az ardnyos-, a progressziv
arengedmények, skontd, rabat, bonusz stb. alkotjak. Fligghet a vasarlas
értékétdl, mennyiségétdl, vagy akar a szamla kifizetésének idOpontjatol.
Azonban barmilyen megfontolasbol, okbol torténik is az darengedmény,
mindenképpen érinti az afa alapjat és Osszegét.

A szamviteli torvény szerint a kdnyvvezetés sordn a gazdasagi eseményeket,
igyleteket a tényleges gazdasagi tartalmuknak megfeleléen a Szamviteli
torvény alapelveihez igazododan kell bemutatni, illetve annak megfeleléen kell
elszdmolni, amikor a tartalom els6dlegessége a formaval szemben elv
érvényesiilését kell szem el6tt tartani. Hogy miképp tudunk eleget tenni a
Szamviteli torvény eldirasainak, elészor is nézzikk meg az Afa torvény altal
megengedett arengedmények ado kihatésait.

Az arleszallitas és az drengedmény az Afa-torvényben két helyen is szerepel: az
ado alapjaba nem tartozik bele, illetve az ad6 alapjat csokkenti. Hogy az egyes
esetekben melyikrdl van sz6, az donti el, hogy az engedmény az adofizetési
kotelezettség keletkezésekor mar jar-e, vagy csak utolag illeti meg a vevot.

Az éarleszallitasok és az arengedmények tobbsége és ennek mértéke mar az
adofizetési kotelezettség keletkezésekor érvényesithetd [Afa tv. 22.§ (4) bek. a)
pont]. Ilyen pl. a szezonvégi kidrusitas, a sériilés, vagy mindségi hiba miatt a
termékre eleve adott arcsokkentés.

Az afa-rendszer a kétféle tipust azzal kiilonbozteti meg, hogy az ad6 alapjanak
eleve nem része az az arengedmény, amely az adofizetési kotelezettség
keletkezésekor ismert, és utolag, a feltétel bekovetkeztekor csokkenti az add
alapjat a feltételek mellett adott &rengedmény. Bizonylatolasuk is kiilonb6z6: az
elébbi esetben mar eleve a szamldban érvényesithetd az engedmény, az
utobbindl azonban szamlahelyesbitésre is sziikség van.
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Az értékesitéskor adott engedmény az afa szabalyai alapjan késziilt szamlaban
az add alapjat csokkentd tételként / tételenként jelenik meg, mégpedig
tételenként figyelemmel az Afa torvény 13.§. 17-18. pontjara vagy a szamla,
egyszerlsitett szamla mar az engedménnyel csokkentett addalapot tartalmazza.
Utélag adott engedmény esetében negativ adoalapként jelenik meg az
engedmény a szamlan, itt szintén tételesen kell megjeleniteni az utodlagos
engedmény szamlan.

Az Afa torvény kiilon szabalyt nem ad az engedmények szamlazasi modjarol,
igy gyakorlatilag a normal szdmla, egyszeriisitett szamla kellékei, szabalyai
szerint kell eljarni.

Az éarengedmény, arleszallitds csak akkor nem hat az ad6 alapjara, ha azt
személyileg vagy gazdasagilag szoros kapcsolatban 4ll6 felek kozott
alkalmazzak, és olyan mértékli, hogy az ellenértéket a piaci értéknél
aranytalanul alacsonyabb szintre viszi [Afa tv. 22.§ (4) bek. a) pont, (5) bek. a)
pont, (6) bekezdés].

Abban az esetben azonban, ha az adoalany (pl. kereskedd) kotelezettséget vallal
arra, hogy mindig az elad6 termékeit fogja drusitani (vagy legalabb mindig ott
tartja az elado termékeit a polcokon), s ennek fejében illeti meg a forgalomtol
fliggben eltérdé mértékll arengedmény, a kereskedd adodalany ellenérték fejében
szolgaltat partnere felé¢ azzal, hogy a konkurens cég termékeit nem arusitja,
vagy legalabbis partnere termékeit dllanddan a polcokon tartja. Ilyenkor a vevo
az, akinek az év végén megallapitott arengedmény erejéig szamlaadasi
kotelezettsége van az eladod felé, hiszen az arengedmény Osszege mindsiil
szolgaltatasa ellenértékének.

Ha a kereskeddnek ilyen kotelezettségvallalasa nem volt, s csak az elado altal
egyoldaluan felkindlt 4arengedmény érvényesitése torténik (mert az
arengedményre jogosito feltétel bekovetkezett), az eladonak kell a szamlakat
helyesbitenie, ellenkezd esetben szadmlahelyesbités nélkiil az &fa-alap
csokkentését elérni nem tudja.

Sajatos arengedményi forma, a valamely termék megvésarlasahoz adott
ajandék. Jellemzden ilyen a "kettét fizet, harmat kap" akcio, vagy pl. a
mosodgéphez adott ajandék oOblitd stb. Ezek az esetek természetben nyujtott
arengedmények, nem pedig ajandékok, ezért az ajandékokra vonatkozo
eldirdsokat, azaz a beszerzést terheld adod levonéasanak tilalmat vagy az ajandék
forgalmi értéke utani adofizetési kotelezettséget [Afa tv. 33.§ (1) bek. a) pont és
7. § (1) bek. a) pont] alkalmazni nem kell.
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Az ajandék természetébdl fakad, hogy azt feltétel, kozvetlen elvarasok nélkiil
adjak. Az ilyen tipust ajandékok azonban feltételhez kotdttek (a vevd nem
kérheti pusztdn a harmadik terméket, vagy csak a mosoport, hanem azokhoz
csak akkor juthat hozza, ha az elsd ketté arut vagy a mosoégépet megvette), igy
azok nem tekinthetdk ajandékoknak.

Az érengedmények, arleszallitasok valamennyi tipusara alkalmazhatok az
elébbi rendelkezések - egy kivétellel. Semmilyen formaban nem hathatnak
ugyanis az ado alapjara az olyan arleszallitasok, -engedmények, amelyeket
személyileg vagy gazdasagilag szoros kapcsolatban 4ll6 felek kozott
alkalmaznak, ¢és olyan mértékliek, hogy az ellenértéket a piaci értéknél
aranytalanul alacsony értékre csokkentik.

Az értékesitéshez kapcsolodoan adhaté engedmények:

A vallalkozonak — akkor, ha az értékesitéshez kapcsoldddan engedmény
nyujtasarol dont — elsdként azt kell megvizsgalnia, hogy az adott engedménnyel
kell-e az arbevételt csokkenteni, vagy sem.

Az értékesitéshez kapcsolodd arbevétel-mddositast — a szdmldban adott
engedmény esetét kivéve — minden esetben helyesbitd szamla kiallitasanak kell
kisérnie és azt helyesbitd szadmlaval kell bizonylatolni. A helyesbité szamldban
adott engedmény modositja az altalanos forgalmi ado alapjat is.

Az értékesitésrol kiallitott szamlaban a konkrét vasarolt és sajat termelésii
készlethez, szolgéltatasnyljtashoz kapcsoldddan adott engedményt az
értékesités nettd arbevétele nem tartalmazhatja.

Az értékesités nettd arbevételét csokkento tételként kell elszamolni:

- a vasarolt és sajat termelésti készlet értékesitéséhez, a szolgaltatdsnyhjtashoz
kapcsoloddan utdlag adott engedmény helyesbitd szdmlaban rogzitett —
altalanos forgalmi adot nem tartalmazé — értékét,

- a vasarolt és sajat termelésti készlet értékesitéséhez, a szolgaltatasnytjtashoz
kapcsolédoan — a teljesités iddpontjaban mar fennall6, megismerhetd, a
szerzOdés szerinti feltételektél valo eltérések vagy a teljesitést kdvetden
végrehajtott szerz6désmodositasok miatt — utdlag adott engedmény, tovabba a
visszaru helyesbitd szamldban rogzitett — altalanos forgalmi adot nem
tartalmaz6 — értékét (a helyesbités mindkét eldz6 esetben a teljesités idopontjara
vonatkozik),
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- a teljesités idopontjaban a vevd altal szerzddés szerinti teljesitésként
elfogadott ~ vasarolt ¢és  sajat  termelésli  készlet  értékesitéséhez,
szolgaltatasnyjtashoz kapcsoloédoan — a szavatossagi jogok (igények)
érvényesitése soran — utdlag adott engedmény, helyesbitd szamlaban rogzitett —
altalanos forgalmi adot nem tartalmazd — értékét (a helyesbités ezen esetben a
szavatossagi igény megismerésének idOpontjara vonatkozik),

- az ¢értekesitett €s késObb visszavett, a két idopont kozott hasznalt termék
visszavételkori piaci értékét, legfeljebb eredeti eladasi arat, a helyesbitd
szamlaban rogzitett, a szerzddés szerinti feltételek teljesiilésének késdbbi
meghiusuldsa miatt az eredeti ellenértéknek részben vagy teljesen visszatéritett
— altalanos forgalmi adot nem tartalmazé — értékét,

- az értékesitett és késobb visszavett betétdijas gongydleg visszavételkori —
altalanos forgalmi adot nem tartalmazoé — értékét.

- tovabba akkor, ha az engedményt a szamla kiéllitasakor adtdk, a szamlaban
szerepel az eredeti eladasi ar, annak fizetendd afaja, az adott engedmény
Osszege, az engedményre jutd fizetendo afa tételenként, illetve a kettd
kiilonbozeteként meghatarozott Osszeg, amely a szamla végosszege, €s annak
afja.

Kiilon elszamolasi vonzata nincs, hiszen az elszamolt nettd arbevétel és a
kapcsolddo altalanos forgalmi add eleve a csokkentett Osszegben kertil

konyvelésre

6.5 Fogyasztoi versenyek, pontgyiijté akciok, kuponok és
ajandékok, utalvanyok

1. Fogyasztoi verseny — nyereményjdték

A ,Most 2 is béven elég 1 dlomnyaralishoz” nyereményjaték hivatalos
jatékszabalya:

1. A ,,Most 2 is boven elég 1 dlomnyaraldshoz” nyereményjaték szervezoje

A ,,Most 2 is boven elég 1 dlomnyaraldshoz” nyereményjaték (tovabbiakban:
Jaték) szervezdje a Procter & Gamble Magyarorszag Nagykereskedelmi Kkt
(székhely: 1134 Budapest, Vaci ut 35.), tovabbiakban: “Szervezd”.

2. A Jatékban résztvevo személyek
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A Jatékban résztvevd jatékos (tovabbiakban: Jatékos) lehet minden,
Magyarorszagon allando lakhellyel rendelkezd, devizabelfoldi, természetes
személy, aki elmult 18 éves.

A Jatékban nem vehet részt a Szervezd ¢és a Procter & Gamble RSC Kft., a Spar
Magyarorszag Kereskedelmi Kft., a N-U-R Neckermann Utazas Szolgaltato
Kft., a New Business Kft., a Hammer Advertising Kft. tovabba a Jaték
szervezésében vagy lebonyolitdsdban kozremiikodé egyéb iigynokség(ek)
tulajdonosai, vezetd tisztségviseldi, alkalmazottai, és mindezek kozeli
hozzatartozoi (Ptk. 685.§ (b) bekezdése).

3. A Jaték idGtartama
A Jaték idotartama: 2006. november 9 - 22.

4. Résztvevo markak
Résztvevé markak: Ariel, Tide, Bonux, Lenor, Jar, Mr Proper, Pampers,
Always, Discreet

5. A Jaték menete

- A Spar, Kaiser’s és Interspar lizletekben a jaték idOtartama alatt a résztvevo
markakbol barmilyen legalabb ketté terméket vasarlo vasarloknak be kell
kiildeniiik a blokkot vagy annak masolatat a ,,Spar alomhét” 1605 Budapest
PF.: 89 cimre 2006. december 1-ig.

- A palyazonak meg kell adnia az elérhetdségeit (név, cim), hogy nyereménye
esetén értesiteni lehessen Ot

- Egy bekiildott vasarlast igazold blokk vagy annak maésolata egy Palyazatnak
mindsiil. Egy palyazo tobb palyazatot is bekiildhet.

6. A sorsolas menete

- A sorsolas id6pontja 2006. December 11. 15 ora. A sorsolas a Szervezo
sz€khelyén, kozjegyzd jelenlétében a véletlenszerliség elvének eleget tevd
sorsolassal torténik. A sorsolason a 2006 december 1-ig beérkezett valamennyi
érvényes palyazat részt vesz. Egy Jatékos a bekiildott palyazatok szdmanak
megfelelden tobbszor, igy tobb kiilonb6z6 nyereményre is jogosult.

- A sorsolés soran 51 nyertest és a fonyeremény esetében 3 tartalék nyertest, a
tobbi nyertes helyett pedig egy-egy tartalék nyertest sorsolnak ki, tehat 6sszesen
51 nyertes és 53 tartalék nyertes keriil kisorsolésra.

7. A nyeremények

- 51 darab nyeremény a kovetkezd megoszlasban:

- fényeremény: 1 darab bruttd6 1 millié Forint értéki Neckermann vasarlasi
utalvany
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- 50 darab brutt6 5.000 Ft értékti Spar vasarlasi utalvany

- A nyeremények teljes brutté értéke: 1.250.000 Ft.

- A nyeremények készpénzre nem valthatok és madasra at nem ruhazhatok.
Szervez6 vallalja, hogy a nyertes nevében kifizeti a nyereményre esetlegesen
alkalmazand6o személyi jovedelemaddt, és a nyereménnyel kapcsolatban
felmeriilé tovabbi add vagy egyéb esetleges jarulék megfizetését. Minden egyéb
felmeriild koltség a nyertest terheli.

- A nyeremények nyerteseit a Szervezd a sorsolast koveté 5 munkanapon beliil,
postai uton értesiti nyereményrol.

8. A nyeremények atvétele

- A nyerteseknek a nyeremény atvételével kapcsolatosan fel kell vennie a
kapcsolatot a Szervezdvel az értesités kézhezvételét kovetd 2 héten beliil, de
legkésdbb 2007. januar 2-ig. Amennyiben ezen kotelezettségének a nyertes nem
tesz eleget, valamint a jelen Szabalyzatban foglalt barmely feltételnek nem felel
meg, ugy palydzata érvénytelennek mindsiil és életbe 1ép a tartaléknyertes
nyereményigénye. Amennyiben a nyertes jelen Szabalyzat szerint valamely
okbol kizarasra keriilne, ugy arrdl a Szervezd 10 munkanapon beliil, postai uton
értesiti  a tartaléknyertest. A  tartaléknyertesre ugyanazon szabalyok
vonatkoznak, mint a nyertesként nyilvantartottra, alaki, személyi és egyéb
vonatkozasban.

- Amennyiben a nyertes a sziikséges adatok igazoldsa utan nem felel meg jelen
Szabalyzat 2. pontjaban megadott barmely kritériumnak (pl. kor, lakoéhely),
akkor nem jogosult a nyereményre. Ebben az esetben a kisorsolt tartaléknyertes
1ép helyébe.

9. Altalanos feltételek

- Jatékos a Jatékban vald részvétellel automatikusan elfogadja a jelen hivatalos
Szabalyzatot. Szervezd fenntartja magéanak a jogot, hogy a Jatékot tordlje, vagy
barmikor felfliggessze elére nem lathatd okokbol.

- A Szervezd és a Jaték lebonyolitasaban résztvevo cégek egyike sem felelds, és
kizar mindenféle kartéritési, kartalanitasi igényt a Jatékban valo részvétel soran,
a Jaték esetleges hibaibol, hidnyossagaibodl, hibas mikodésébdl, a Jaték soran
bekovetkezett késésekbdl eredd vagy ahhoz kapcsolodo koltségekért, karokért,
veszteségekert.

- Amennyiben a nyertes cselekvoképességében korlatozott, igy a nyereménnyel
kapcsolatos érdemi ligyintézésre, valamint a nyeremény atvételére csak a
torvényes  képviseljével egylitt jogosult. Amennyiben a nyertes
cselekviképtelen, ugy nevében kizardlag torvényes képviseldje jarhat el.

10. Adatkezelés
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- A Jatékos hozzajarul, hogy az altala megadott személyes adatokat a Szervezo
¢s megbizott adatfeldolgozoi a Jaték lebonyolitasa céljabol felhasznélja és
kezelje. Az adatok legkésébb 2007. februar 28-an megsemmisitésre kertilnek.
Mind a Szervezd, mind a New Business Kft (megbizott adatfeldolgozd, cim:
1156 Budapest, Paskomliget utca 75.), mind a nyereményeket biztosito N-U-R
Neckermann Utazéas Szolgaltaté Kft. és Spar Magyarorszag Kereskedelmi Kft. a
személyes adatokat a személyes adatok védelmérdl és kozérdekii adatok
nyilvanossagardl szolo torvény rendelkezéseinek (1992. évi LXIIIL Tv., a 1995.
évi CXIX tv. és az 1998. VI. tv.) megfelelden, bizalmasan kezeli.

A nyertesek hozzdjarulnak ahhoz, hogy adataikat (név, lakcim) a Szervezd a
nyereményt biztositd N-U-R Neckermann Utazas Szolgaltatdé Kft. és Spar
Magyarorszdg Kereskedelmi Kft. részére tovabbitsa. Procter & Gamble
Magyarorszag Nagykereskedelmi Kkt (Szervezd) nyilvantartdsi azonositoja:
394-0037

- Az adatszolgaltatas dnkéntes. On a személyes adataira vonatkozo jogainak
megsértése esetén, az adatvédelmi biztoshoz vagy birosaghoz fordulhat.

- A P&G az adatokat harmadik személyek részére — a kijelolt adatfeldolgozo(k)
¢s az ajandékot biztositd cégek kivételével — nem tovabbitja, illetve nem hozza
nyilvanossagra.

Budapest, 2006. november 9.
2. Pontgyiijté akcio

A kereskedok altal hirdetett és alkalmazott pontgytijté akciok (pl.: Multipont)
jellegiiket tekintve hasonloak az 5.5 pontban érintett 6sztonzési megoldasokhoz.

3. Kuponok és ajandékok

Azonnali eredményt hozo vasarlasosztonzd eszkdz: a kupon, illetve az ajandék,
melyet a kapzsisag miukddtet.

a. Alapvetéen haromféle mechanizmus létezik.

1. mechanizmus: A fogyasztd szeretne vasarolni egy Otpengés borotvat
maganak. Mar tobbszor nézegette a kirakatban, de még nem szanta ra magat a
vasarlasra. Ha 6 hozzajut egy kuponhoz, amivel olcsobban megveheti a
borotvat, vagy egy ajandékot kap mell¢, akkor vége a hezitalasnak és rohan a
boltba, hogy még a hataridd lejarta el6tt megkdsse a szamara elény0s iizletet.

132



6. fejezet: Fogyasztok Osztonzése a kereskeddk altal

2. mechanizmus: A vevO hozzajut egy cetlihez, amin egy a termék ardhoz
képest jelentds engedmény szerepel. Példaul Goodsave borotvak: 9.900Ft
(valdban ennyit is ér, nem atverés) de a kupon bevaltdja S000Ft engedményt
kap ¢és ajandék borotvahabot. Lehet, hogy nem akart borotvat vasarolni, de tigy
fogja érezni, hogy elveszit 5000Ft-ot. Ezért meggydzi magat, hogy végiil is
megérdemel egy rendes borotvat, ha mar ennyit dolgozik.

3. mechanizmus: Amikor a kuponon emberiink pénztarcdjahoz képest jelentds
Osszeg szerepel, képtelen lesz eldobni, még akkor is, ha szdmara teljesen
haszontalan termékhez nyujt kedvezményt. Ez a jelentds 6sszeg mindenképpen
négyjegyt szam kell legyen. Minél nagyobb az 6sszeg annal inkabb miikddik a
mechanizmus. Tapasztalat szerint S000Ft-t6l mar szinte senki nem dobja el a
kupont. Persze ez attdl is fiigg ki a célcsoportunk. Lathatunk vevét S000Ft-os
engedményre jogositd, aznap lejaré kuponjat kezében szorongatva hosszi
percekig keresgélni a kihelyezett kosztimdk kozott, hogy taldljon megfeleld
méretet, mivel ez nem sikeriilt neki elhagyta az {izletet, és a kupont atadta egy
jarokeldnek. Hat igen, egy jol eltalalt kuponos akcidra arukészlettel is fel kell
késziilni.

b. A kuponon adott engedmény elviszi a teljes arrést. Miért jo ez a
kereskedonek?

Egyrészt ugy kell kitalalni a kedvezményeket, hogy ne vigye el a teljes arrését.
Most nem arra gondolunk, hogy éarazza fel a terméket, aztan osztogassa a
kupont. Ez nem jo, mert igy kdnnyen elveszitheti azokat a vevoket, akik nem
rendelkeznek kuponnal. Masrészt a vevok nem butak, rajonnek a fondorlatra.
Az mar egy sokkal jobb Gtlet, hogy a cég targyal a beszallitojaval egy akcios
arr6l, mindig van olyan termék, amibdl tobb van raktidron, mint kellene, s a
gyartd még Oriilni is fog az oOtletnek. Ha a kupont olyanok kapjak, akik
egyébként nem vasarolnanak a boltban, még ha a teljes arrést is elengedik,
akkor sem veszitenek, hanem nyernek, mégpedig egy j vevét. Ha van olyan
termék, amit egyébként nem vesznek, akkor arra is érdemes kuponos
engedményt adni, ezt akar a sajat boltjdban is megteheti, adjon egy kupont a
pénztarnal minden vasarldjanak.

c. Szabalyok, amiket érdemes betartani:
1. Kuponja semmiképpen ne szdzalékos engedményt adjon! Egyszerlien azért
ne, mert szazalékos kuponbol sokkal kevesebbet valtanak be. Vagy konkrét

engedmény Osszeg legyen rajta ¢€s csak kivalasztott termékre, vagy
termékcsoportra legyen érvényes. Vagy mondja, azt hogy egyet fizet kettot
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vihet, vagy a harmadikat ingyen kapja. Vegye €szre ez sokkal jobb, mintha azt
mondta volna, hogy 50% vagy 33% engedményt ad. Rdadasul az engedménnyel
nem csokken a bevétel. Ugyanannyit fog a vevd kifizetni, csak tobb terméket
kap.

2. A kupon bevaltasanak mindig legyen hatarideje. (Ev, hénap, nap) Nem
érdemes hosszu hataridét adni, ha a vasarlast lehet halogatni, akkor a kupon a
pénztarcaban fog kallédni és végiil feledésbe meriil. A legtobb bevaltas
egyébként is a kézhezvétel masnapjan szokott lenni. A hataridét ne
hosszabbitsuk meg. Ez komolytalanna teszi a kdvetkezé hatariddinket. Inkabb
talaljunk ki egy 0j konstrukciot.

3. Mindig mérje a kuponok bevaltasi ardnyat. A kupon az egyik legjobban
mérhetd marketingeszkdz. Ha a kuponokat megkiilonbozteti, dsszehasonlithatja
segitségiikkel a nyomtatott médiakban megjelend hirdetései hatékonysagat. Ha
folyamatosan tesztel ra fog jonni az izére, és egyre hatékonyabb kuponokkal
fog eldallni.

4. A kuponja legyen értékes, ha az aluljaréban térdig gazolnak az emberek a
kuponjaiban, nem fogjak azt érezni, hogy veszitenek azzal, ha nem mennek
r0gton a boltjaba vasarolni.

5. Legyen a kivitelezés igényes. Egy nehezebb papirra esetleg pénzjegypapirra
nyomtatott kupont nem fog senki eldobni. Ne tigy nézzen ki a kupon, mint egy
szorolap. Persze ha 1ujsdgban jelenik meg a kupon, akkor erre nem lesz
befolyasa.

d. Hol lehet kupont osztogatni?

1. Ahol egyébként is hirdetni szokott. Ujsdgokban, a katalogusaban, radioban.
Igen jol latja radidban is lehet kupont osztani, mégpedig jelsz6 formajaban.
Ennek hatasa viszont nehezebben mérhetd. Egy ijsagban megjelend jelszavas,
¢s egy ugyanott megjelend kuponos kampanyt (Miért ne lehetne ujsagban
jelszo?)0sszehasonlitva mindkét esetben hasonld forgalomnovekedést mértek,
de a jelszavak bemondasa kevesebb volt, mint a kuponok bevaltasa. Vagyis a
jelszo tobb profitot hozott, mert a vevok eljottek és vasaroltak, de egy résziik
zavaronak érezte a jelszO bemondédsidt a pénztdrnal, inkédbb lemondott az
engedményrol.

2. Szervezziink partnerprogramot. Keressiink olyan iizleteket, ahol megfordul a
célcsoportunk, és allapodjunk meg a tulajdonossal, hogy bizonyos feltétételek
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mellett adjon a mi kuponunkbdl a vasarldinak. fgy gyorsan sok 0j vevét
szerezhetiink, ha j6 a kuponunk ajanlata. Ezt a lehetdséget visszafelé is
felajanlhatjuk, vagyis mi adjuk ajandékba az 6 kuponjat.

3. Ha rendelkezik vevOadatbazissal, kiildhet névre sz6l6 kupont a vevdinek.
Egy ilyen exkluziv, jol iddzitett ajanlat mindig eredményes, €és a vevdje el lesz
téle ragadtatva. Kiildjon feltétlen névnapra, vagy sziiletésnapra! Ha nincs
vevoadatbazisa, akkor kezdjen hozza a gytijtéséhez.

4.A honlaprol kinyomtathat6 kupon remek maddszer a vevok iizletbe terelésére.
Virtualis kuponok: Azokat az eszkozoket hivjuk igy, amik nem kuponnak
késziiltek, de kuponna valtoztathatok.

e. Harom tovabbi otlet:

1. Fogadja el mas cégek kuponjat! Akar a versenytarsaét is. Semmi nem tiltja.
Akar adhat r4 nagyobb engedményt is, mint a feltiintetett. Ez érdekes, nem? A
versenytarsa kitalalja, legyartja osztogatja, de a vevok Onnél valtjdk be mert
nagyobb engedményt kapnak. Persze ez csak akkor mikodik, ha ezt
megfelelden tudja kommunikalni.

2.Fogadja el kuponként a lejart bérletszelvényt, mozijegyet, hasznalt elemet stb.
Vegye ra a kibocsatot az egyiittmiikodésre. Akar kozosen is hirdethetnek. Pl.
Most hétkdznap ingyen mehet moziba a jegy arat XY boltban levasarolhatja! A
Iényeg, hogy legyen mogotte egy jo kerettorténet.

3. Vasarolja vissza a régi terméket, ha onnél veszi az Ujat. Ez is az egyik
kedvenc vasarlasosztonzé eszkéz. Ha kitaldltuk a megfeleld konstrukciot
mindig Ujra elévehetjiik, a vevok nem birjak megunni. P1. Régi kabatjat S000Ft-
ért megvasaroljuk, ha ndlunk veszi az Gjat.

[ Ajandékozassal kapcsolatos tandcsok:

1. Ne magadnak vésarolj!

Lehet, hogy mi a "Szeretet miivészete" cimii ezoterikus miitdl kapunk extézist,
am ateista bacsikankat lehetéleg ne ezzel lepjiik meg, még akkor sem, ha
biztosan sokat tanulna beldle!

2. Keriild a "beszédes ilizenet" jellegli ajandékokat!

Ne lepjiik meg ¢letlink parjat egy sokadik szakacskonyvvel, ha olyan tligyetlen
szegény, hogy még a mélyhiitott ételeket is képtelen felmelegiteni. Ne adjunk
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¢desanyanknak vasal6t, ha gyliloli a hazimunkat, féleg a vasaldst azzal a
felkialtassal: ezzel még az is konnyebb!

3. Ne adj at a csalad el6tt intim holmit!

Valoban jo otlet lehet pl.: intimtorna videokazettat ajandékozni a feleségnek,
kedvesnek, de ha ezt anyds/ apds el6tt tessziik, akik nem oly felvilagosultak, az
iigyben kinos helyzetbe keriilhetiink.

4. Ne jatszd meg a szerény kisgyereket!

Ne kialts fel boldogan, hogy: "Ou? Ez istenien édi!", amikor a baradtnéd mar
hetedszer ajandékozza neked ugyan azt a leértékelésen vett olcsod kolnit, amit a
parod hasznal el locsolkodni husvét kornyékén. Anyosod tizedik egyforma
piros trapéz-nyakkenddjére ugyanez vonatkozik.

5. Legyél 6szinte!

Ha a férjiink az Osszes megtakaritott pénzét egy divatjamult bord6 kardiganba
olte, mondjuk meg neki, hogy nem all jol a fazonja - nehogy harom éven at
folyton kérdezgesse: miért nem veszed fel soha a bord6 kardigdnodat?... Egy
olyan fiizold és malyvaszin csikos leértékelt puldver lattan, amiben még a
szemetet is rostellnénk levinni a kukaba, nehogy felkialtsunk, hogy "Pont ezek
az én szineim!"...

6. Ne nyilvanitsd vdndordijnak, egyszeriien add tovabb!

Ha valami elviselhetetlen szornyliséget kapsz valakit6l, soha ne mondd az
ajandékozo file hallatara, hogy "ez jo lesz majd valakinek". Ilyesmit csak
diszkréten lehet elkdvetni....

7. Elénytelen holmik tilalma

Semmiféleképpen ne vegyiink teltkarcsu nejlinknek - férjlinknek keresztben
csikos pulovert (vagy akarmit) mivel az csak kihangsulyozza azt amit el kellene
rejteni. EbbOl kovetkezik, hogy inkabb fiiggdleges mintazati ruhanemiikkel
kedvesked;jiink neki, azaz magunknak.

8. Univerzalis ajandékok: Konyv CD, DVD

Konyvet, CD, vagy DVD lemezt csak akkor vasaroljunk, ha ismerjiik az illetd
izlését, vagyis tudjuk, hogy milyen irdkat, koltdket vagy zenekarokat kedvel.
fgy aztan biztosak lehetiink abban, hogy az altalunk vasarolt ajandék hasznalva
lesz...

9. Pénz ajandékba
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Az egyik legudvariatlanabb gesztus a pénz ajandékozésa. Ezt keriiljiik, még
akkor is ha tudjuk, hogy az illetd nehéz anyagi koriilmények kozott €l jelenleg
¢s 1igencsak értékelné ha valaki kisegitené¢ egy kisebb 0Osszeggel. Ha
mindenféleképpen szeretnénk anyagilag kisegiteni akkor inkabb varjuk meg az
iinnepek végét... Ha mindendron "elkolthetd" dolgot akarunk adni, vasaroljunk
ajandékszelvényt, utalvanyokat, vagy egy biztositast, amit mi fizetiink és O a
kedvezményezett.

10. Aprésagok

Az aprosagok nagyon fontosak. Sokan eldre megbeszélik, hogy valami értékes
¢s hasznos dolgot vasarolnak kardcsonyra kézosen. Ilyenkor van csak igazan
nagy szerepe egy diszkrét art, inkdbb nagyon Gtletes ajandéknak. Fontos, hogy
az apr6 meglepetés ne legyen draga, mert cstinya vita lehet beldle a fa alatt, ha
egyikiink tullépi a megengedett keretet, még ha jo szandékkal teszi is!

11. Mi nem ajandék a gyerekeknek?

A mai gyerekek legtobbjének dnmagéaban mar nem ajandék a csoki €s cukorka.
Legfeljebb csak kiegésziti a tobbi csomagot. Ugyanigy az iskolaszereknek sem
oriilnek felhétleniil, hisz azokat majd a suliban kell hasznalni, ki szeret arra
gondolni a fa alatt! A legtobb gyerek a ruhdknak sem oOriil igazan, mert a
sziilok, vagy tavolabbi rokonok nem tudjak elkapni az aktudlis sulitrendet. (Ez
alol lehetnek kivételek!)

12. Mit ne varjunk a gyerekektdl?

Ne varjuk, hogy csak és kizarolag a mi ajandékunknak fog lelkesen Oriilni.
Lehet, hogy éppen az kot majd ki a csomaghalmaz legaljan. A gyerekek még
nem tanultak meg udvariaskodni. Gyakori az is, hogy a bontogatas, a
meglepetés 6rome leveszi figyelmét az ajandékok tartalmatol, nem is tudja hova
kapjon a bdségben. Ez nem jelenti feltétlen, hogy ajandékunknak nem oriilt.

13. Ajandékozz valamit magadbol!

Nem csak a fa ald pakolt dolgok okoznak 6romet. Viselkedésed, kedvességed,
éppen ugy fontosak, mint az egyedi szépségli, sajat kezeddel csomagolt
ajandékok, idézetek a kisérd kartyan, vagy akar az, hogy utols6 morzsdig
megeszed az linnepi vacsorat még akkor is, ha a nagy késziilddés hevében kicsit
kozmas lett.

4. Vasarlasi utalvanyok

a. Arengedményre sz616 utalvanyok
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Ezek segitségével az arut olcsobban vasarolhatja meg. A hozzaférés modjai
igen sokfélék lehetnek:

ujsagokban €és magazinokban,

az Interneten,

az aru csomagoléasan,

postan kikiildve az olyan vevoknek, akik mar vasaroltak az arubol,
postaladaba dobva.

O O O O O

Az utalvanynak tartalmaznia kell az ajanlat olyan fontos részleteit, mint
példaul:
o az altala képviselt pénzbeli értéket;
o annak a terméknek vagy szolgaltatdsnak a megnevezését, amelyre
vonatkozik;
o A bevaltas helyét vagy helyeit (ha ez nincs megadva, akkor az utalvany
minden olyan helyen bevalthatd, ahol a terméket aruljak);
o az utalvany lejaratanak idépontjat;
o aterjesztd vagy kozvetitd azonositasat.

b. Vasarlasi utalvany:

Az Szja torvény 69. §-anak 2005. januar 1-t6] hatalyos (11) bekezdése alapjan
kereskedelmi utalvany, jegy, bon, kupon és mas hasonld tanusitvany stb. az
Szja torvény kiilon rendelkezése hidnydban akkor mindsiil természetbeni
juttatasnak, ha azon feltiintették, hogy mely termékre vagy szolgaltatasra, vagy
milyen termék- vagy szolgaltataskdrben valthato be, és a juttatds koriilményei
egyebekben megfelelnek az Szja torvényben a természetbeni juttatdsokra
vonatkozo6 rendelkezésekben foglaltaknak. A (11) bekezdés ugyanakkor azt is
ro0gziti, hogy nem mindsil ilyen eszkéznek a barmire bevalthaté utalvany vagy
vasarloi kartya.

A kereskedelmi utalvany lehet egy vagy tobb termékre, szolgaltatasra szo6lo,
vagy egy meghatarozott kereskedelmi egység (pl. bevasarlo kozpont) altal
bevalthato, de ez utobbi esetben mindig fel kell tiintetni azt is, hogy azt pl.
¢lelmiszerre, ruhdzatra lehet felhasznalni, nem elegendd kizardlag a
kereskedelmi szolgaltatd megnevezése, az idépont és az érték megjeldlése.

Nem mindsiil ilyennek a barmire bevalthaté utalvany vagy vasarloi kartya.
Amennyiben természetbeni juttatasrol van szo6, adokdtelesnek mindsiil a 40.000
forintos értéke miatt. Az adokoteles természetbeni juttatds utdn a személyi
jovedelemadd mértéke 54%, amelyet a kifizetdnek (munkaadonak) kell
megfizetni. Jarulékalapot képez a foglalkoztatott biztositott részére nytjtott
természetbeni juttatds adoalapként megallapitott értékének a személyi
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jovedelemadoval ndvelt Osszege, a tarsadalombiztositasi jarulék mértéke 29%.
A munkaad6 az adokoteles természetbeni juttatas utdn 3% munkaadoi jarulékot
is koteles fizetni (a munkavallalé nem fizet utana egyéni tdrsadalombiztositasi
jérulékot, valamint munkavallaloi jarulékot sem).

Abban az esetben, ha a juttatds nem felel meg a torvényben meghatarozott
feltételeknek, az adokoteles ajandék olyan jogcimen adoézik, amilyen
jogviszony a juttatd és a maganszemély kozott fennall. A vasarlasi utalvany
csak készpénz-helyettesitd eszkozként funkcional, igy az utalvanyokkal valo
elszamolas az 4afa  hatdlyan kivil esik. Nem tekinthetdé sem
termékértékesitésnek, sem szolgaltatasnyujtasnak a készpénz fejében készpénz-
helyettesitd eszkdz atadasa, igy arrdl szdmla kibocsatdsdra nem lehetséges,
csupan szamviteli bizonylatot kell kiallitani, amely alapjan a megvasarolt
utalvanyokat a cég az egyéb kovetelések kozott llomanyba veszi

Amennyiben a vésarldsi utalvanyt a jogosult bevaltja, gy azt egy
termékértékesités sordn, mint fizetdeszkozt hasznalja. Az aru ellenértékeként
keletkezett tartozast és az utalvanyt, mint egyéb kovetelést ekkor kell
Osszevezetni. Ekkor az utalvany értékének 0sszegéig adokoteles természetbeni
juttatas (vagy munkabér) keletkezik, amelyet személyi jellegli egyéb
kifizetésként (vagy bérkoltségként) kell elszdmolni.

6.6 Eladas kozbeni szolgaltatasok (tanacsadas, hitelezés,
gyermekmegorzés)

Az eladéas kozbeni szolgaltatdsok, mint példaul a cimben is jelzett tanacsadas,
hitelezés, vagy a gyermekmegdrzés, férfiaknak kavézo-biifé egyrészt segitséget
nyUjtanak a vasarlasi dontés meghozatalahoz, vagy magahoz a hitelben torténd
részletre, lizingre vasarlashoz, illetve a zavartalan nézelddéshez, bongészéshez,
kiprobalashoz.

6.7 Eladas utani szolgaltatasok (méretre igazitas, hazhoz
szallitas, beiizemelés, csere)

Az ,after sales service”, vagyis az eladast kovetd szolgaltatdsok, mint példaul
beallitasok ingyenes elvégzése, kiegészitok, tartozékok értékesitése otthoni
atalakitasok kivitelezése mind bizalomnoveld, hosszitavon gazdasdgosan
miikodo befektetés.
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Egy éltalanossagban mondhat6 alapigazsag, hogy a jol elintézett reklamacio a
leghatdasosabb vasarlasosztonzd eszkozok kozé sorolhato, tehat egy szolgaltatod
miuhely nagyon komollya, igényessé tud tenni egy szakiizletet.

A SALES FORCE 1 Kft. értékesitést tamogato szolgaltatasai:
. Promoterek biztositasa

. Termékbemutatok

. Specidlis aktivitasok, kitelepiilések

. Rendezvéenyek

. Ajandék-, és nyereményakciok

. Sétdlo figurdk

. Vasarloi kuponok

. Csomagolasi feladatok

In-store eszkozok

A termékek megkiilonbozethetove tételének egyik leghatékonyabb lehetésége az in-store
eszkozok alkalmazasa.

A SALES FORCE 1 sajat produkcios részleggel rendelkezik, mely hattérre tamaszkodva vallalja
az alabbi feladatok tervezését, gyartasat, beszerzését:

. nyomdai figyelemfelkelté anyagok (pl.: wobbler, drcimke, display stb.)
. promocios eszkozok (pl.: pult, szemetes, formaruha stb.)

. tajékoztato anyagok (pl.: nyitva-zarva tablak, arjelzok stb.)

. egyedi kinalok, polcok

. termékmasolatok (pl.: makett, ballon stb.)

. ajandéktargyak

. vilagitotablak, kirakatmatricak

. szordlapok, kuponok
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7. fejezet
Fogyasztok osztonzése a termelék/szolgaltatok altal

A vasarlas-6sztonzés ezen csoportjaban a termeldk/szolgéltatok az altaluk
megvalosithatd eszkozokkel élve akar a kozvetlen, akar a kereskedelemben
megvaldsulo értékesitési munka soran arra térekednek, hogy a kinalati piacon
termékiik, szolgaltatasuk egyediségére, kiilonlegességére, sajatos értékeire
felhivjak a figyelmet. Ilyen, gyakran alkalmazott eszk6zok:

csomagolas, forma — design

arukapcsolas

mintakiildemény kiprobalasra

ajandék, ingyenes csomag, jutalom

vasarlasi utalvany, kupon

fogyasztoi versenyek, nyereményjaték, sorsolas

termeldeszkozok lizingeltetése, beallitasa, kiprobalasa, betanitasa

7.1 Csomagolas, forma - design

1. A csomagolas feladatait attekintve eldszor az aruszallitast szolgélta, ami
¢lelmiszerek esetén kiillondsen nagy szerepet jatszott. Az €élelmiszer alapanyagot
a termohelyrdl elsé 1épésben a feldolgozo iizembe kellett szallitani, onnan a
fogyasztasra alkalmas arut, élelmiszert a fogyasztohoz az elarusitdo helyre
juttatni, s ott vasarlasosztonzé feladatot is el kell latnia.

A csomagolas a becsomagolt terméket megvédi a kiilonboz0 kornyezeti
behatasoktol, és ezaltal lassitja a romlasi folyamatot. Az utdbbi évtizedet a
természetes, tartositoszer-mentes, eredeti frissességli élelmiszerek iranti
novekvo kereslet jellemezte. A kezelhetoséget szolgéljak az arukihelyezést,
értékesitést megkonnyitd csomagolasi megoldasok.

A védelem és kezelhetoség mellett a csomagolas harmadik funkcioja az
ertékesités elosegitése. Az tlizletek polcain egymas mellett sorakoznak az
azonos termékcsoportba tartozo aruk, a csomagoldsnak jut az a szerep, hogy a
figyelemfelkeltés mellett segitse a vasarlo eligazodasat a termékek kozott.

A negyedik funkcio a jogszabalyban régzitett tajékoztatasi kotelezettség.
Ezekben a torvényekben elsOsorban az élelmiszerek és gydgyszerek jelolésére
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vonatkoz6 eldirdsok szerepelnek, amelyek célja a fogyasztd tdjékoztatasa a

szamara fontos

informaciok  kozérthetd

feltiintetésével. A

legtjabb

kovetelményt a kornyezetvédelem fogalmazta meg, amelyben mér a
hulladékkezelés modja is szerepel minden egyes csomagoldanyag fajtara.

Védelem

e druvedelem,
o kérnyezet védelme,
o fogyaszto védelme

Logisztikai alkalmassag

szallithatosag,
raktarozhatosag,
adagolhatosag,
eladhatosag,
megsemmisités,
ujrahasznosithatosag

Gépesithetoség Informadciok
e qutomatizalt e qrurol,
disztribiicid, Optimalis o mindségrdl,
e gépi adatfeldolgozas, csomagolds o arrol,
o vonalkod alkalmazas, o marka, védjegy,
o kompatibilitas o felhasznalhatosag
A
Vevobardt
e fiszta,
o higiénikus,
o konnyii
felhasznalhatosag,
o ésszerii vasarlds
biztositasa,

o konnyiil szallithatosag

7.1 sz. abra: Az optimalis csomagolas modellje
Forras: http://www.users.broadband. hu/venyige/termen/ertek.htm

A csomagolas vasarldasosztonzési és mads marketing funkcioi

o konkurens termékektdl valo megkiilonboztetés

o marka és védjegyhasznalata esetén erds asszociativ hatast (képzettarsitas)
kell gyakorolnia a fogyasztora

o szolgalja a fogyasztd kényelmét és biztonsagat
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o az aru jellegétél fliggéen hosszabb idon keresztiil Orizze meg annak
szavatossagat, felhasznalhatosagat

o legyen praktikus, konnyen kezelhetd

o alkalmazkodjék a célpiac sajatossagaihoz, elvarasaihoz

o alkalmazkodjék a kiskereskedési értékesitési formahoz, biztositva a vasarld
szamara a termékkel kapcsolatos legfontosabb informéciot, sok esetben
jogszabalyi eldiras ez

o csokkentse a kereskedd €s termeld koltségeit

o bizonyos esetekben tegye lehetdvé a csomagoldanyag tovabbi felhasznalasat
is

o legyen alkalmas a kiskereskedelemben alkalmazott elektronikus
leolvasdkadd altal torténd forgalmazasra

o az erre igényes piacokon feleljen meg a kornyezetvédelmi eldirasoknak, az
esetleges egyéni kivanatnak

o vonzd hatast kell gyakorolni a vevore, fel kell keltenie a vasarlasi szandékat

o a disztribucidés csatorndban ez az utolsd lehetséges rekldmhordozo, a
iizletben a csomagolds még befolyast gyakorolhat a fogyasztéra a
markavalasztas tekintetében.

A csomagolast lehet csoportositani a szerint is, hogy a disztriblicios csatorna
mely résztveviihez jut el abban a csomagolasi formaban az aru:

a) Szallitoi csomagolas

foleg ipari termeldeszk6zok csomagolasara

durva kornyezeti hatasoktol védi az arut

marketing funkcidja nincs, esztétikai igény fel sem mertil
fogyasztoi cikkeket nagy tételben szoktak igy csomagolni.

O O O O

b) Gyiijté vagy taroldsi csomagolas

ebben a formaban jut el a kereskeddig az aru

a fogyasztohoz csak akkor, ha nagy tételben vasarol
az esztétikai igények nem jelentdsek

célja a konnyl kezelhetdség, j6 helykihasznalas.

O O O O

¢) Fogyasztoi csomagolas

o szempont az aru védelme itt is
o avasarlo érdeklddéseinek felkeltése, befolydsolasa, tdjékoztatasa
o altalaban a fogyasztonak megfeleld kiszerelésben adagoljak az arut.
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2. Forma —design

A ma elérhetd termékek megvasarlasa sordn nem azok megtaldldsa, hanem a
kivalasztas jelenthet problémat. Szamos, egymast majdnem tokéletesen
helyettesité alternativa all a rendelkezésiinkre. A termékek onmagukban —
jelenlétiikkel és megjelenésiikkel — kell hogy felhivjak magukra a figyelmet, és
eladjak magukat.

A tervezOknek és eldallitoknak szdmos szempont alapjan kell eldonteniiik,
milyen legyen legujabb alkotasuk (termékiik): milyen szolgaltatasokat nytjtson,
hogyan miikddjon, hogyan nézzen ki, hogyan kapcsolodjon a felhasznalohoz. A
kialakitandd kritériumrendszer a vasarlok, a felhasznalok Kkritériumainak
megismerése alapjan épithetd fel. Az ipari formatervezés Iényegének,
természetének ismerete a termékek piaci sikere eldkészitésének ¢és
értékelésének 1) aspektusait nyujtja a vallalatok szaméra az egyre élesedo
versenyben. A termékdesignt stratégiai marketingeszkdzként alkalmazo
vallalatok szamara elengedhetetlen ismerni és feltarni azt, hogy a termékdesign,
annak mindsége hogyan, mikor és milyen mértékben valik a fogyasztoi
vasarlasi dontések, a termékek fogyasztdoi megitélésének meghatdrozé
tényezdjéve.

a. A design, termékforma megnyilvanulasanak teriiletei

A design altal 1étrehozott forma szerepe, 1ényege kettds: egyfel6l meghatarozza
a termék és a potencidlis vasarld elsé taldlkozéasat, a valasztds pillanatat,
masfeldl a felhasznal6i élmény mindségének a meghatarozoja.

b. A piaci csere elosegitése

Marketingszempontbdl a design jelentdsége a fogyasztéi valasztasok, a
dontéshozatal befolyasolasaban all: a fogyaszto és a termék elso talalkozéasaira
vonatkozik. A potencidlis vasarl6 megtekintheti a terméket, amely
megjelenésével — esztétikdjaval — meggydzheti 6t; kiprobalhatja, ha az arat és
kinalt szolgaltatasait elfogadja.

A design a megjelenités és a megkiilonboztetés eszkozeként vallal kiemelkedd
szerepet a piaci versenyben: kommunikdl és pozicional, valasztasainkat
befolyésolja, vonzza a fogyasztokat, felhasznalokat — képes a fogyasztoi tetszés
elnyerésére, képes kommunikalni velik — figyelmet megragado,
informaciokozvetito.

c. A hasznalat, felhasznaloi tapasztalat, élmény meghatdrozasa

A design, a termékforma hatokore tullép egy adott termék kivalasztasa
pillanatan. Bar a termékdesign, a forma fontos rendeltetése a piaci versenyben
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valo megkiilonboztetés, alapvetd 1ényege valamilyen funkcid kézzelfoghatova
tétele. A designer feladata nemcsak egy jol eladhato tetszetds targy létrehozasa,
hanem az is fontos, hogy ez a targy rendeltetését hogyan tolti be. Targyat és
tulajdonosat személyes élmények, emlékek filizhetik egymdshoz. Egy adott
targy egyfeldl ,.kommunikal” tulajdonosarol, masfeldl tulajdonosa szdmaéra
olyan jelentést is hordoz, ami csak az 6 szamara lehet fontos.

Bizonyos termékek megvasarlasaval a fogyasztdé nemcsak a kivalasztott termék
alapfunkcidjat keresi, hanem tovabbi tartalmat és értékeket. A fogyasztés
egyfajta alkotd folyamat, a kiilonbség, egyéniség forrasa; a targyak életiinkbe
bekeriilve szimbolikus jelentést kapnak, amelyek sajat egyéni élményeink,
tapasztalataink kifejezdi lehetnek.

d. A termékforma altal létrehozott esztétikai élmény

A legsikeresebb termékek hasznosak, és esztétikai értékiilk van. Nemcsak a
termékfunkciok, nemcsak a termék kivaldo mindsége, hanem annak esztétikaja is
megkiilonboztet. A formatervezés eredményeként a termék esztétikumként is
megjelenhet: a termékekhez kapcsolodd esztétikai élmény létrejotte a
legerdsebb a termékek rendeltetésszerti hasznalata soran.

e. A forma értékelésének szempontjai

A végsd forma a termékek minden megnyilvanuldsat befolyésolja:
meghatarozza megjelenésiik és mitkodésiik, észlelt hasznossdguk, mitkodésiik
¢lvezetességét, ¢lményszeriiségét. Az eldzetes €s utdlagos vizsgalatok soran
mindezen jellemzdk figyelembevétele relevans €s fontos.

Hasznossag. A forma hozzdjarul a kijelolt rendeltetés megvalosuldsanak
mindségéhez. Meghatarozza, hogy a kijelolt feladatot egy adott termék
kényelmes moddon valdsitja-e meg, szerepet vallal-e az élet hatékonyabb
megvaldsitasaban.

A felhasznalas tapasztalata: élmény, élvezet, esztétikai élmény. A termékforma
hozzajarul a termék rendeltetése megvalosulasa modjahoz, annak
tapasztalatdhoz: képes €lvezetes tevékenység, érzékszervi élvezet létrehozasara.
Mint ahogy leirta Selle az Olivetti szdmologéppel kapcsolatban: nemcsak
szamol, de dnmagéban gombjainak tapintasa, az altaluk keltett kattan6 hang
esztétikai élményt nyujt.

KifejezOerd, expresszivitds. A targyak kiemelkedd szerepet tdltenek be a

személyes szerepek kifejezésében, a személyes kapcsolatok formaldsaban,
szimbolizaladsdban. A legtobb termék rendelkezik olyan {izenettel, ami bizonyos
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kiils6 szemlélok csoportjanak szol, és olyan jelentéssel, amelyet tulajdonosa
kommunikalni akar dnmagardl. A termék formai sajatossagai alapjan olyan
jelentéseket hordozhat, amelyek masok szamara nem elérhetdek, a termék és
felhasznaloja kozotti kdlcsonhatas eredménye.

Elmondhat6, hogy a design folyamatanak, a termékforma hatasanak
koriiltekintd vizsgalata teszi lehetdvé, hogy olyan termékek johessenek 1étre,
amelyek hosszii tavau piaci sikerre szamithatnak azaltal, hogy Osztonzik
kivalasztasukat és kiprobalasukat, hasznalatuk ¢lményszeri, megjelenésiik
attraktiv és jelentéssel teli. A hasznalati targyak piacain néhany vezetd cég a
designt mint stratégiai marketingeszkozt a fent ismertetett médon mar ma is
alkalmazza.

7.2 Arukapcsolas

Az értékesités-0sztonzést, mint eszkozt azonban nem lehet kisajatitani az
FMCG szektor szamara. A Szerencsejaték Zrt. példaul tudatos Osztonzoként
hasznalja a halmoz6do6 nyereményeket, amelyeket ATL eszkozokkel is timogat.
Az Australia Council a mivészeti tevékenységek, konyvek, képkiallitdsok
népszeriisitésére dolgozott ki eladasdsztonzési kézikonyvet, amelyben
példaként egy hires emberrel elkolthetd vacsora "é¢lményét" javasolja, mint
lehetséges vasarlasi motivaciot.

A szakembereknek arra a kérdésre kell valaszt adniuk egy-egy biidzsé
tervezésnél, hogy ha koltenek BTL-re, akkor ezen beliil mekkora részt kapjon
az eladasosztonzés. A gyakorlatban a dilemma sokszor a "csomagoljunk Ossze
valamit valamivel, hogy j6jjon a terv" kijelentésben csucsosodik ki, amelyet a
brandmarketing nem fogad kitor6 lelkesedéssel. Szempontjaik érthetdk, hiszen
ha a fogyaszto tilsdgosan hozza van szoktatva, hogy egy markaterméket mindig
meg tud venni arengedménnyel vagy Osszecsomagoldsban, netdn mar
elvetemiiltsége odaig terjed, hogy eldre gylijti a vonalkdédokat, mert tudja, hogy
ezzel el6bb-utobb biztos tud majd nyerni, akkor késobb nem lehet ravenni arra,
hogy a mindségi markaért tobbet fizessen. Ez az eset azonban még mindig jobb,
mint az elfekvé készlet becsomagoldsa, netan egy lassan forgd cikkelem
arukapcsolasa a legjobban fogyoval.

A dontés legtobbszor az egyértelmli marketing célokban valé megegyezéssel
konnyedén meghozhato. Minden promoécios célhoz viladgosan hozzarendelhetk
az egyes eszkozok. A kiprobalds marketingcéljanak eléréséhez kézenfekvo
eszk0z a mintaszoras, amely megvalosulhat egyrészt direkt kézbesitéssel (DM,
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ujsag, hosztesz), masrészt egy vivotermékhez valdé hozzacsomagolassal. Ez
utobbi a legolcsébb modja a vasarlok elérésének, ezen beliil is elsdsorban a
markat preferalokénak. Specidlis esetnek is tekinthetd a pénzért kaphatdé mini,
amely példaul a Drogerie Markt iizleteiben kiemelt helyen taldlhato, a sajat
kereskedelmi marka hangsulyos szerepeltetésével.

Miutdn a hazai piacon nagy szamban hasznaljdk az Osszecsomagolasokat,
érdemes kozelebbrél megvizsgalni a lehetséges Osszedllitasokat, és ezek
megvaldsitasanak gyakorlati vonatkozasait. Gratisz vagy boénusz csomagnak
nevezik azt a tipust terméket, amikor a fogyaszté ugyanabbdl a portékabol
tobbet kap. Ez megvaldsulhat két vagy tobb azonos termék zsugorfoliazasaval
vagy Osszedobozolasaval, de ebbe a kategoéridba sorolhaté a "tultoltott"
egységcsomag is (pl. +25% vagy +100ml). A szervezdnek mindenképpen szem
el6tt kell tartani az addicionalis koltségeket és az aranyosan csokkentett eladasi
arat - a kettd aranyara érdemes arrésszamitast végezni, ¢s amennyiben a csomag
arrése alatta marad a normal termék arrésének, redlis becslést kell végezni, hogy
mennyivel lesz tobb a mennyiségi értékesités, hogy a forintban kifejezett
arréstomeg novekedést mutasson. Azért is fontos a redlis becslés, mert a
csomag elkészitése nagy terhet ro az ellatasi lanc minden tagjara.

Technikai szempont, hogy a csomag kellden stabil legyen, beférjen a polcba és
kiilon  kodot kapjon. Marketing alapszabaly, hogy a csomagnak
figyelemfelkeltonek kell lennie, lehetdség szerint nagyobb facinget kell
biztositania, és nem art, ha POS anyagok hivjdk fel ra a figyelmet. Nem
érdemes minddssze "10-15% extra" iizenettel megvaldsitani a promociot, de
variacidés  lehetdséget biztosit, hogy a szazalék vagy az extra
mililiterek/grammok mennyiségét abszolut szamban irja-e ki a gyartd. Szintén
az elkertiilendd esetek kozé tartozik az, ha tilsagosan sok gratisz csomag kertil a
boltba, és bennragad. Nem alkalmas a gratisz csomag az 10j kiprobalas
0sztonzésére sem.

Az 6sszecsomagolasok masik nagy csoportja a specidlis vagy ajandék csomag.
A korabban emlitett minta, a termékhez tematikailag kapcsolodd ajandék, a
csomagban instant nyeremény jelleggel elhelyezett aprosdg, de még a termék
nyakéra illesztett receptfiizetecske is ide sorolhatdo. A hazai FMCG piac
elOszeretettel hasznalja a bogrét, pliissallatot illetve a termék tarolasara szolgalo
diszdobozt. Fontos, hogy az ajandék fogyasztd altal becsiilt értéke kelléen
magas legyen ahhoz, hogy a vevd ezt valassza, és ne az egyszerl
arkedvezményes terméket (ami esetleg épp a konkurencidé...). Nalunk még
ritkdn fordul elé az ajandék olyanforman valo kihelyezése, amikor a reguler
termék mellé a polcra teszik ki az ajandékot, és a megfeleld mennyiségli termék
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megvasarlasakor a vevd automatikusan kosardba teheti az ajandékot is.
Marketing szempontbol tidvos, ha a vevd nem szokik hozzd az 6rokos
ajandékokhoz ¢€és a csomag limitalt mennyiségben késziil, kiilondsen ha
szezonalis (husvéti, kardcsonyi). A folyamatossag alol kivételt képeznek a
gyljthetd ajandékok, amelyet a chipsgyartok alkalmaznak gyakran a kiskoru
fogyasztok lojalitasanak kialakitasara. Specidlis technikai eldkésziiletet igényel,
hogy mig a gyartonak gyakorlata van a sajat termékeinek megfeleld
csomagolasaban, tarolasdban, szallitasaban, addig kiilonleges szabalyok
vonatkozhatnak az ajandékra (pl. torékeny vagy tul nehéz).

Nagyon fontos gyakorlati tanacs, hogy a teljes csomag toérvényeknek vald
megfeleléséért a forgalomba hozo gyarté felel. Igy tehat adott esetben
hasznalati utasitast kell mellékelni az ajandékhoz is (pl. "Ne hagyja a gyertyat
égve, ha nem tartozkodik a helységben!" vagy "A jaték apro darabokbdl all,
amelyet a gyerekek szétszedhetnek, lenyelhetnek, belélegezhetnek!"). Tovabbi
szabaly, hogy amennyiben két kiillonboz6 terméket csomagol dssze a gyarto (pl.
tusfiirdd €s szappan), akkor mindig a kozelebbi lejarati termék mindség
megorzési idejét kell feltiintetni a kiilsé csomagoldson, dobozon, amennyiben
egyetlen lejaratot tiintetnek fel, és nem részletezik az 6sszes cikkre.

Végezetiil érdemes megemliteni, hogy Murphy logikajabol kiindulva minden
esetben szamolni kell azzal, hogy az ajandékok nem akkor és nem abban a
mindségben vagy mennyiségben érkeznek meg, mint ahogy arra a szervezo
szamit, vagyis nem tanacsos utolsd pillanatra hagyni a beérkeztetést. A
kereskedelmi lancokban mar beharangozott csomagban ne legyen sériilt a bogre
vagy torott az illatgyertya. Mindez a masik oldalon is megértést igényel, hiszen
a gyartonak lényegében egy 1) terméket kell megalkotnia, annak csomagolasi és
szallitasi gyermekbetegségeivel egyiitt.

7.3 Mintakiilldemény kiprobalasra

A direkt marketing és MLM cégek gyakorlata szerint a katalogusbol, honlaprol
kivélasztott, vagy személyes eladasban, teleshop hirdetésben megvételre
ajanlott termékek kelenddségének javitasara vasarlas eldtti kiprobalast, illetve
kiprobalés utani visszakiildési lehetdséget ajanlanak.

Ez a kiprobalasi ajanlat (latszolag) novelvén a vasarlas biztonsagat a hezitalo
érdeklodoket hozzéasegiti a vasarlasi dontésiik meghozatalahoz, ugyanakkor a
vevok — a kellemetlen helyzettdl tartva - gyakran a kevésbé megfeleld terméket
sem kiildik vissza, s a pénz visszafizetési garanciat sem érvényesitik.
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7.4 Ajandék, ingyenes csomag, jutalom

1. A Pécsi Sorfézde Zrt. "Alommunka / dlomfizetés" elnevezési
ajandéksorsolasos nyereményjatékanak részvételi szabalyzata:

A Pécsi  Sorfézde Zrt. (tovabbiakban Szervezd) altal szervezett
ajandéksorsolasos nyereményjatékban (a tovabbiakban: Jaték) kizardlag azon
devizabelfoldi*, 18. életévét betoltott*, magyar allampolgar®, a 12. pontban
meghatarozott személyek korébe nem es6é*, természetes személy* (a
tovabbiakban: Jatékos) vehet részt, aki a Jaték iddtartama alatt barhol az
orszagban 5 darab Szalon vilagos sort vasarol és a termékekrdl Osszegyiijtott
kupakokat nevének, pontos lakcimének, és telefonszdméanak megadasaval postai
Gton eljuttatja a kovetkezd cimre: "Alommunka / dlomfizetés" 1590 Budapest,
Pf.: 116.

A Jatékosok nyerési esélyeiket tobb érvényes Palyazat bekiildéssel novelhetik.
Egy bekiildott boriték egy Palydzatnak mindsiil akkor is, ha egy boritékban 5-
nél tobb kupakot tartalmaz.

A Jatékban kizarolag a magyarorszagi forgalomban kaphat6, fél literes palackos
Szalon vilagos sor termék kupakjai vesznek részt:

A Jaték 2007. marcius ho 15. napjatol - 2007. junius ho 15. napjaig tart. A
palyazatok végsd beérkezési hatarideje 2007. junius ho 22.

A sorsolas nyilvanosan, kdzjegyzd jelenlétében zajlik. A nyilvanos, gépi huzas
keretei kozott kisorsolasra kertilnek a kdvetkezd nyeremények:

e 1 darab 4lomfizetés 1 éven at (12 honapon keresztiil havi 250.000 forint,
minddsszesen 3.000.000 forint Raiffeisen Bank bankszamlara)

e | darab dlomfizetés fél éven at (6 honapon keresztiil havi 250.000 forint,
mindosszesen 1.500.000 forint Raiffeisen Bank bankszamlara)

e 1 darab alomfizetés negyed éven at (3 honapon keresztiil havi 250.000
forint, mindosszesen 750.000 forint Raiffeisen Bank bankszamlara)

e 10 darab Arkad Pécs vasarlasi utalvany (Ajandékutalvany egyenkénti
100.000 forint értékben)

e 100 darab MP3 lejatszo (Telstar UFM 102B tipusu 1GB-os lejatszo
egyenkénti 7.250 forint értékben)

Tovabba a Jaték kezdetétdl megallapitasra keriil az elsé 5.000 leggyorsabb

érvényes palyazatot bekiildd Jatékos, akik garantalt nyereményként egy Szalon

logoval ellatott fém sornyitora jogosultak.

A sorsolas idopontja: 2007. jinius ho 29. napja 14 ora
A sorsolasok helyszine: Prohome Kft. 1149 Budapest, Angol utca 34.
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A Szervezd a sorsolason fodijat képezd 3 darab alomfizetés nyertesein feliil
nyereményenként 5 darab (minddsszesen 15 darab) tartaléknyertes Palyazatot, a
10 darab ajandékutalvany nyertesein feliil tovabbi 20 darab tartaléknyertes
Palyazatot, a 100 darab MP3 lejatsz6 nyertesein feliil tovabbi 50 darab
tartaléknyertes Palydzatot huz ki. A tartaléknyertes Palyazok a kihuzas
sorrendjében valnak jogosulttd a nyereményre, de csak abban az esetben, ha a
nyertes vagy a sorrendben el6ttiik 1évo tartaléknyertes a jelen szabalyzatban
leirt barmely személyi és alaki (1. pont*-gal jelolt feltételek), illetdleg egyéb
rendelkezésti feltételnek nem felel meg, s igy az kizarasra kertil.

A Szervezd a sorsolasokat kdvetden a lehetd legrovidebb hataridén beliil postai
¢s vagy telefonos uton értesiti a nyerteseket a nyeremény atvételének
részleteirdl. A Szervezd a sorsolas eredményét, a nyertesek névsorat a sorsolast
kovetd 10 munkanapon beliil a www.pecsisor.hu internetcimen hozza
nyilvanossagra. A nyilvanossagra hozatal soran a nyertes Palyazatot bekiildd
Jatékos(ok) neve és lakcime (csak a telepiilés megjelolésével) jelenik meg.

Az Ugynokség a palyazatok ellendrzésekor azonnal kizarja azon Pélyazatokat,
amelyek jelen szabaly tartalmi feltételeinek barmely okbol nem felelnek meg,
igy azok a nyereményjatékban nem vesznek részt.

/A. A fodijat képezd 3 darab alomfizetés a kovetkezoképpen kertil kifizetésre:
A Szervez6 a sorsolast kdvetden a lehetd leghamarabb postai és/vagy telefonos
uton tajékoztatja a 3 darab nyertest a nyeremény kifizetés részleteirdl. Az
alomfizetések csakis Raiffeisen Bank folyoszamlara keriilnek kifizetésre, amit a
nyertesnek a Szervezd feltételeivel ujonnan meg kell nyitnia barmely, a
lakohelyéhez legkozelebb esd Raiffeisen Bank bankfiokban. A 1j Raiffeisen
Bank foly6szamla 1étrehozatal utan a Nyertes koteles a Szervezot tajékoztatnia
a folyoszamldja szamardl, mert a nyeremény havi rendszeresességgel, minden
honap 5. napjaig keriil kifizetésre az aldbbiak szerint:

A kifizetés részletei:

Az egy éven keresztiili alomfizetés elsé részletének kifizetési hatarideje 2007.
augusztus ho 5. napja még az utolso, tizenkettedik részlet kifizetési hatarideje
2008. julius ho 5. napja.

A féléven keresztiili alomfizetés els6 részletének kifizetési hatarideje 2007.
augusztus ho 5. napja még az utolso, hatodik részlet kifizetési hatarideje 2008.
januar ho 5. napja.

A negyedéven keresztiili alomfizetés elsé részletének kifizetési hatarideje
2007. augusztus hd 5. napja még az utols6, harmadik részlet kifizetési
hatarideje 2007. oktober ho 5. napja.

/B. A 10 darab Arkad Pécs vasarlasi utalvanyt, illetve a 100 darab MP3 lejatszo
GLS futarszolgalattal jut el a nyertesekhez a sorsolast kdveté 90 napon beliil. A
garantalt nyeremény - 5.000 darab sdrnyité - postai Gton jut el a nyertesekhez.
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A nyertesek a nyereménylik atvételére a fent emlitett feltétel alapjan jogosultak.
Amennyiben a nyeremény atvételére jogosult Jatékos a nyereményét az erre
nyitva allo hataridén beliil nem venné at, gy annak brutt6 értékét a Szervezo a
vonatkoz6 szabalyok szerint jatékadoként fizeti meg.

A Szervezd a nyeremények atadasaig kizarhatja a Jatékbol azt a Palyazatot,
amelyet a bekiild6 Jatékos részére a nyereményt azért nem lehet atadni, mert a
Pélyéazatan feltiintetett személyes adatok nem valosak, vagy tévesek. A Jatékos
téves adatszolgaltatdsabol eredden a Szervezot felelésség nem terheli.

A Szervezd a 8. pontban irtak szerint tudja biztositani a nyeremények
atvételének lehetdségét, ugyanakkor valamennyi nyertes koteles a Szervezdvel
egylittmiikodni annak érdekében, hogy a nyeremények ataddsa a fentiekben irt
vonatkoz6 hataridékon beliil megtorténjen.

Amennyiben a nyertes cselekvoképességében korlatozott, gy a nyereménnyel
kapcsolatos érdemi iligyintézésre, valamint a nyeremény atvételére csak a
torvényes képviseldjével egyiitt jogosult. (Elvalt sziilok esetén a sziildi
felligyeleti jogot gyakorlo sziilo.)

A nyeremények madsra at nem ruhazhatdak, és pénzre at nem valthatoak. A
nyereményhez tartoz6 SZJA fizetési kotelezettséget a Szervezd viseli, azonban
egyéb felmeriild koltségek (pl. a nyeremény atvételének helyszinére torténd
utazas koltségei) a Jatékost terhelik.

A jatékbol ki vannak zéarva a Pécsi Sorfézde Zrt., a TEAM Magyarorszag Kift.
¢s a Prohome Kft. valamint a promdécidban részt vevo cégek alkalmazottai és
ezen személyek Ptk. 685. § b. pontjaban meghatarozott kdzeli hozzatartozoi.

A Palyazatok hianyossagéaért/hibajaért (pl. néveliras, cimeliras, téves vagy nem
valos adatfeltiintetés, stb.), a postai kézbesités elmaradasaért vagy
késedelméért, ill. a kézbesités/szallitas soran keletkezett karokért sem a
Szervez6, sem promoécidban részt vevd egyéb cégek semmilyen felelGsséget
nem vallalnak. A Szervezo a targynyeremények tekintetében szavatossdgot nem
vallal.

A részletes jatékszabalyzat a www.pecsisor.hu oldalon érheté el. A
nyereményjaték a termék cimkéjén, POS anyagokon, bolti plakatokon, megyei
napilapokban ¢és radiohirdetésekben keriil népszeriisitésre.

Azéltal, hogy a Jatékos nevét, cimét és telefonszdmat tartalmazd palyazatat a
megadott cimre bekiildi, a Jatékos feltétel nélkiil beleegyezik abba, hogy:
nyertesség esetén a neve és lakohelyének helységneve nyilvanossagra keriiljon,
tovabba a személyes adatait a Szervezd €s Megbizottjai a nyereményjaték
lebonyolitdsa céljabol a személyes adatok védelmérdl és kozérdekii adatok
nyilvanossagarol szolo torvény rendelkezésének megfelelden kezelje.
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a nyeremény atadasarol kép-, hang- ¢és filmfelvétel késziilhet, egyben
hozzajarul ezen felvételek akar teljes egészének, akar részleteinek késObbi
reklam-promociohoz torténd felhasznalasdhoz, id6- és alkalombeli korlatozas és
kiilon dijazas nélkil.

személyes adataik (név, postacim) a Szervezd adatbazisaba keriiljenek ¢és
azokat a Szervezd - esetleges tiltdsi nyilatkozata kézhezvételéig - minden
tovabbi ellenszolgaltatas és engedélyezés nélkiil sajat marketing tevékenysége
céljabol felhasznalhassa. Az adatszolgaltatas onkéntes.

Az a Jatékos, aki nem kivanja, hogy a jovében tovabbi névre sz6lo
kereskedelmi ajanlattal megkeressék, adatai torlését a nyilvantartasbdl irasban
kérheti a kovetkez6 cimen: Pécsi Sorfézde Zrt., 7624 Pécs, Alkotmany utca 94.
Az adatok kezelését a Pécsi Sorfézde Zrt.,, feldolgozdsit a TEAM
Magyarorszag Kft. végzi.

A Jatékosok Palyazatuk elkiildésével a jelen jatékszabalyzatban foglalt
valamennyi feltételt tudomasul veszik és elfogadjak.

Budapest, 2007. marcius 1. Pécsi Sorfézde Zrt. Szervezo

7.5 Vasarlasi utalvany, kupon

Viasarlasi utalvanyt, kupont nem csupéan a kereskeddk, de gyakran a termeldk is
alkalmaznak, amikor pl. 0jsag- és konyvkiadok arkedvezményre jogositod
hirdetési szelvényt tesznek koz¢é, vagy kiildenek DM levélben, illetéleg
termékgyartok helyeznek el a csomagoldsban tovabbi vasarlasokhoz

felhasznalhat6 kupont.
A témaval részletesebben a 6. fejezetben foglalkozunk.

7.6 Fogyasztoéi versenyek, nyereményjaték, sorsolas

1. Az American Express Services Europe Limited
» Csomagoljon”nyereményjdatékdanak hivatalos részvételi és jatékszabadlyzata

1. Szervezo
American Express Services Europe Limited, Portland House, London

2.4 promocio idotartama: A promocio 2006. november 01-én 0:00 oratol 2007.
januar 31-én 24:00 oraig tart.

3. Reszveteli feltételek

153



AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK TECHNIKAI

A promociodban részt vehet minden 18. ¢életévét betoltott, az illetékes magyar

hatosag altal kiadott érvényes személyigazolvannyal rendelkez6 magyar

allampolgar, aki:

o rendelkezik egy, az OTP Bank Nyrt. (a tovabbiakban kartyakibocsato) altal
kibocsatott American Express kartyaval

e czen American Express kartyaval a promdcio ideje alatt 9000 forint feletti
értékii vasarlasi tranzakciot bonyolit.

A promocio ideje alatt egy személy tobbszor is részt vehet a jatékban a 9000

forint feletti vasarlasok szdmanak megfeleléen. Egy vésarlasi tranzakcio csak

egyszer, a rendszer altal rogzitett idovel és értékben vesz részt a jatékban.

A jaték szervezdje minden nyereményhez eldre, véletlenszertien kisorsol nyerd
idépontokat — Osszesen 359 darabot- mely nyeremények mindegyikét az a
szerencsés jatékos viszi el, aki éppen a nyerd idOpontban, vagy azt kdvetden
elséként bonyolit érvényes, jovahagyott, engedélyezett 9000 forint feletti
vasarlasi tranzakciot. Tobb, masodpercre azonos tranzakcids idé esetén a
kartyabirtokos a kartyan megjelend, rendszerben tarolt nevének ABC-sorrendje
a donto.

4. Nyeremények:
e Fodij: 1 db két személy részére szolo 5 napig tartd utazds a nyertes
valasztasa szerint Londonba, New Yorkba, vagy Dubaiba.
o Az utazas tartalmazza:
- Szallas 5 ¢éjszakara a Jumeirah Londoni, New Yorki vagy Dubaiban talalhato
szallodajaban, egy-egy kétfos ebéd és vacsora elfogyasztasanak lehetdségével.
A szallodai nyeremény részletes leirasa megtalalhatd angol nyelven a
www.jumeirah.com/americanexpress cimen az interneten.
e Repiildjegy a valasztott célallomasra €s vissza.
e Tovabbi nyeremények:
o 8 db. 50 000 forint értékii American Express Utazasi Csekk
o 150 db. American Express BLUE p6lo
0 200 db. American Express BLUE egéralatét

5. Nyertesek értesitése:
A nyerteseket, a promocio lezarasat kovetd két héten beliil a Kartyakibocsato

irasban megkeresi, hogy nyilatkozzanak arrdl, hogy adataikat a nyeremények
atadasa céljabol atadhatja-e a jaték szervezdjének. Az adatmegosztasi
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nyilatkozat aldirdsat és a Szervezd magyarorszagi képviseldjéhez /American
Express Magyarorszag Pénziigyi Szolgaltatasok Zrt. (1052 Budapest, Dedk
Ferenc u. 10.)/ beérkezését kovetd két héten beliil a jaték szervezdje felveszi a
nyertessel a kapcsolatot a nyeremény datadasa céljabol. Az adatatadasi
nyilatkozatok beérkezési hatarideje 2007. marcius 1.

6. Nyeremények atvétele: A nyereményeket csak az adatmegosztasi nyilatkozat
alairasat kovetden vehetok at. A nyereményeket a fodij és az utazasi csekkek
kivételével a nyertes kartyabirtokos cimére postan juttatjuk el. A fodij és az
utazasi csekkek, illetve igény esetén a tobbi nyeremény is atvehetd személyesen
a Szervezd magyarorszagi képviseldjének székhelyén is

7. Altalénos rendelkezések

7.1 A promdcidban valo részvétel onkéntes.

7.2 A jatékban vald részvételre a Kartyakibocsatd altal kiadott American
Express kartyaval rendelkezOk sajat neviikben jogosultak, allandd vagy eseti
megbizottaik nem.

7.3 A jatékos az adatmegosztdsi nyilatkozat alairasaval ¢és szervezd
magyarorszagi képviseldjéhez vald eljuttatasaval elismeri, hogy teljes korlien
megismerte a Részvételi Feltételeket, ¢és azokat feltétel nélkiil elfogadja.
Amennyiben a Résztvevd a Részvételi Feltételeket — annak barmely
rendelkezése tekintetében - nem fogadja el, vagy azzal kapcsolatban kifogast
emel, a promociobol kizarasra keriil.

7.4 A Részvételi Feltételeket a Szervezd a www.americanexpress.hu cimen, a
Kartyakibocsatd pedig a www.otpbank.hu/blue internet cimen teszi kézzé. A
szervezO ¢€s a kartydkat kibocsatdé Bank a promocio teljes iddtartama alatt
biztositja a Részvételi Feltételek eldbbiek szerinti elérhetdségét.

7.5 A jatékosok tovabba sajat koltségiikre tajékozodhatnak a jaték részleteirdl a
jaték nem emelt dijas telefonszdmanak felhivasakor bejelentkezd informdcios
vonalon: 06-30-30-30-555 is.

7.6 A nyeremények készpénzre nem valthatok at.

7.7 A nyertes koteles nyilatkozatban felhatalmazni a kartyakibocsatot (OTP
Bank Nyt.), hogy a szervezdvel (American Express Services Europe Limited)
megoszthassa azokat az informdaciokat, amelyek a jatékban valo részvétel
feltételeinek ellendrzéséhez sziikségesek.

7.8 A nyertes jatékos koteles egyiittmiikddni a szervezdvel annak érdekében,
hogy a nyeremény atadasdra a promocio zarasat kovetd 45 napon beliil sor
keriiljon. A Szervezd a nyeremények atvételének lehetdségét ezen hataridon
beliil tudja biztositani.

155



AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK TECHNIKAI

7.9 Ha a jatékos cselekvOképességében korlatozott, igy a nyereménnyel
kapcsolatos érdemi ligyintézésre, valamint a nyeremény atvételére csak a
torvényes képviseldvel egyiitt jogosult.

7.10 A nyeremény atvételével és felhasznaldsaval 0sszefliggésben esetlegesen
felmeriild egyéb koltségek és kiaddsok (pl. utazédssal kapcsolatos egyéb
kiadasok; pl.: vizum) a nyerteseket terhelik.

7.11 A nyereményatadas lehet nyilvanos esemény. A jaték nyertesei vallaljak,
hogy neviik, cimiik (kizardlag a telepiilés megjelolésével) és fényképiik
nyilvanossagra hozhato, €s a Szervezd és/vagy annak megbizottja minden
tovabbi feltétel és ellenérték nélkiil, kizarolag a jatékkal kapcsolatosan
nyilvanossagra hozza, valamint marketing célokra felhasznalja. A
jatékos/nyertes hozzajarul a nyereményatadas alkalméaval a Szervezd altal
készitett fénykép-, hang - illetve vided felvétel készitéséhez, és azok
nyilvanossagra hozatalahoz, iddbeli, térbeli és felhasznaldsi modbeli korlatozas
nélkiili, téritésmentes felhaszndlasahoz. A nyertes a Szervezd kérésére ezt
alairasadval megerdsitett nyilatkozatban is elismeri.

8. Az American Express felelossége

8.1 Az American Express a promoécid soran a magyar torvényeknek
megfelelden befizeti a nyeremények utdn befizetendd nyereményadot.

8.2 A Szervezd kizarja felel0sségét a Résztvevok téves, pontatlan vagy hianyos
adatszolgaltatdsabol, valamint a postai uton elkiildott értesitések
meghiusulasabol, illetve késedelmébdl eredd, a Résztvevd vagy barmely
harmadik személy altal elszenvedett karok tekintetében.

8.3 A jaték szervezOi nem vallalnak feleldsséget a tolik fliggetlen, a
kartyarendszerek sajatossagaibol, azok 0sszekapcsolodasabol, a kartyaleolvasdk
tipusabdl és azok allapotabol eredd késedelmekért a jaték soran.

9. Adatvédelem

9.1. A promdcioban vald részvétel onkéntes. A promocid sordn szolgaltatott
személyes adatokat a Kartyakibocsatdé valamint a jatékos irdsbeli
felhatalmazasa alapjan az American Express Servces Europe Limited abbdl a
celbol kezeli és dolgozza fel, hogy a jaték nyertesét megallapitsa.

9.2. Az adatkezel6 az American Express Services Europe Limited, a részvételi
feltételek meglétének ellendrzését a Kartyakibocsatd végzi el, az adatfeldolgozé
a Mobilpress Kommunikacios Zrt. TeleAktiv Uzletaga. Az adatbazis harmadik
félnek nem keriil atadésra.
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9.3. A jatékosok a jatékban vald részvételiikkel minden tekintetben elfogadjak a
Részvételi Szabalyzat minden rendelkezését. A Szervezd pedig szavatolja, hogy
az adatkezelés a hatalyos jogszabalyi rendelkezések megtartdsaval torténik.

7.7 Termel6eszkozok lizingeltetése, beallitasa, kiprobalasa,
betanitasa

A termeldeszkozok gyartéi az értékesités eldtti-, kozbeni- és utani
szolgaltatasok keretében vallaljak, hogy a segitenek a finanszirozéasaban,
biztositdsdban partnerekre taldlnia a vevOnek, a bonyolultabb gépek,
berendezések telepitési feladataiban kozremiikddnek, ehhez dokumentéaciokat
jelentetnek meg, s6t a helyszini felmérésben, adapticioban is segédkeznek,
anélkiil, hogy megtortént volna a vétel.

Villaljak a berendezéseik esetlegesen sziikséges helyszinre adaptalasat, az ezt is
tartalmaz6 koltségeik megjelennek ajanlati araikban.

Elvégzik a gépek, eszkozok bedllitdsat, a kezeld személyzet betanitasat, sot
egyes gyartok még oktatasi és promocios célzati bemutatokat, konferencidkat
¢s study tour-okat is szerveznek a cég és termékei megismertetése szdndékaval.

Lehetdséget teremtenek a mobilizalhaté eszk6zok — akdr ilizemszeri -
kiprobalasara is, annak érdekében, hogy a jellemzden nagyobb értéki
iizletkotések eldtt a potencidlis vasarld egyes dontéshozoi az. un. csoportos
beszerzési dontés meghozatala soran kell6 biztonsadggal alakithassak ki
allaspontjukat.

Megemlithetd, hogy ezen — kordbban a termeldeszkoz kereskedelemre jellemz6
— vasarlas 0sztonzési megoldas az értékesebb fogyasztasi cikkek (gépkocsik,
egyes szorakoztatd elektronikai eszk6zok) forgalmazasdban is megjelent, akar
ugy is, hogy a gyartdo 4altal kezdeményezett és hirdetett akciot maga
finanszirozza, de végrehajtdsdhoz tdimaszkodik a markakereskedd halozatara.
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8. fejezet
Eladoszemélyzet 6sztonzése (ligynokok tamogatasa)

Az értékesités-0sztonzés negyedik csoportjdban akdr a termeld, akar a
kereskedelmi vallalkozas a push értékesitési stratégia eredményességének
javitasara az értékesitd személyzetet (sales force) célcsoportnak tekintve
alakitja ki 6sztonzési rendszerét.

Természetesen az el6zd csoport eszkozeivel kombinaltan is alkalmazhatok az
alabbi modszerek:

o képzés és tajékoztatas, képzés és tajékoztatas,

e allando kapcsolattartas €s segitségnyujtas (talalkozok, levelezés stb.)

e az eladast segitd prospektusok, kiadvanyok, arkatalogusok atadasa
termékbemutatd
kozos reklamakciok
telemarketing és informatikai tdmogatas
javadalmazasi és eldmeneteli rendszer 6sztonzése (jutalék, jutalom utak)
Ertékesitési halozat
eladési kondiciok
Tanulményut (tréning, study tour)

8.1 Ertékesités-osztonzési folyamat felépitése

Az értékesités-0sztonzési folyamat nem mas, mint véasarlokozponta 1épések
sorozata, amely alapjan az értékesitési csoport jelentds mértékben kiépitheti a
vasarloi bazist, ismétlodo iizleteket kothet, és novelheti a bevételt. Mindegyik
1épés tobb kulcsfontossaghi tevékenységbdl all, és eldrelathatd, mérhetd
eredménnyel jar.

Arra a kérdésre, hogy sziikség van-e formalis értékesités-0sztonzésre, érdemes
megvizsgalni, hogy az alabbi kérdések kozott akad-e olyan, amelyre igenld
valaszt adnank:

e Novekedtek-e vasarloinak igényei?

e FEgyre nehezebbnek taldlja-e az 0j vasarlok megnyerését vagy a régiek
megorzeéset?

e Potencialis lehetdségek megjelenésekor eléfordul-e, hogy értékesitési
mechanizmusa kissé lassan reagal?
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o Uzletkdtsinek nehézséget jelent-e, hogy kovetkezetes és professziondlis
arculatot mutassanak?

e Vasarloinak adatai elavultak, és a cég kiilonb6zé helyein vannak
szétszorva?

Jol koriilhatarolt értékesitési folyamat birtokdban az értékesitési csoport
egyszeriibben azonosithatja €s mindsitheti az {izleti lehetéségeket, ujabb
lehetdségeket talalhat az ismétlodd iizletekre, tobb értékesitési lehetdséget
targyalhat és zarhat le, és a vasarlok elégedettségének biztositasara kialakithat
egy, a vasarlast kovetd utdfeldolgozasi folyamatot.

A formalis értékesitési folyamat segitségével felismerheti az egyes vasarlokkal
kapcsolatos iizleti akadalyokat, a vasarlok igényeit egyeztetheti a cég kindlta
termékekkel ¢és szolgaltatdsokkal, tovabba meggy6zddhet arrdl, hogy a
termékek alkalmasak-e az igények kielégitésére. Szilard értékesitési folyamat
révén pontosabban felmérheti az egyes vasarlok jelentette bevételi
lehetdségeket. Megtekintheti példaul az adott értékesitési csatorndban elérhetd
vasarlok egyesitett adatait, a cég altal nyujtott értékeket rendre
Osszehasonlithatja a versenytarsakéival, és szorosabb kapcsolatokat épithet ki
vasarloival és lizleti partnereivel.

1. Az iizleti folyamat modszertana ot lépésben fejezhetd Kki: vasarloi
kilatdsok felmérése, a vasarlok mindsitése, ajanlattétel kidolgozasa,
dontéshozatal elosegitése, és ismételt tizletkotések biztositasa. Mindegyik 1épés
tobb kulcsfontossagu tevékenységbdl all, és elorelathatd, mérhetd eredménnyel
jar.

A 1épések az alabbi terlileteken segitik az értékesitési személyzetet
munkajukban:

e Osszpontositas azokra a létfontossagu iizleti problémakra, amelyekkel a
vasarlok szembesiilnek

e A vasarloknak kinalt potencialis érték kidolgozasa
e A vasarlok erds Osztonzése arra, hogy a cég termékeit vagy szolgaltatasait
megvasaroljak.

1. 1épés: Felméreés
Az lizleti folyamat e 1épésében az lizletkotd mindsitett potencialis lehetdségeket

teremt, a meglévé vasarloi bazis korében 1) lehetdségeket keres, valamint
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meghatarozza a sajat cége és a versenytarsak kozotti kiilonbségeket. A cég
tipusatol fiiggden a felmérés szamos format oOlthet: torténhet szamitogépes
halozaton keresztiil, szeminariumokon vagy kereskedelmi bemutatokon valo
részvétellel, reklamanyagok kiildésével vagy udvariassagi latogatasok révén.

Ennek a Iépésnek az a célja, hogy egy kelld hataskorti dontéshozot talaljon
(vagy egy olyan szOvetségest a szervezeten beliil, aki kapcsolatban all a
dontéshozoval).

2. 1épés: Minosités

Ebben a lépésben On és vasarldja felmérik egymast. On felbecsiili a vasarlo
jelentette bevételi lehetdségeket ¢és koltségeket, majd eldonti, érdemes-e
tovabblépni; a vasarld ugyanakkor felméri, hogy az On cége alkalmas-e iizleti
igényeinek kielégitésére. Nagyon fontos, hogy ezen a ponton értékesitdi
képesek legyenek a vasarlo valodi igényeinek — részletes — felderitésére. Azutan
vilagosan meg kell fogalmazniuk, hogy a cég termékei és szolgaltatasai hogyan
felelnek meg mindenki maséinal jobban ezeknek az igényeknek.

E Iépés célja meggydzni a dontéshozot arr6l, hogy érdemes alaposan
megfontolnia az On ajanlatat.

3. 1épés: Ajanlattétel

Ebben a Iépésben a vasarlo szikiti a szoba joheté cégek szamat. A
kisvallalatoknak készen kell allniuk arra, hogy a potencialis lehetdségekre gyors
valaszt adjanak.

Ebbe a szakaszba érve az igéretek ideje lejar: bizonyitania kell a dontéshozo
elott, hogy cége kész a teljesitésre. K6zos megegyezés alapjan létrehozhat egy
termék- vagy szolgaltatasértékelési tervet is; ebben kiemelheti azokat a
kulcsfontossagu 1épéseket, amelyekkel bizonyitani fogja képességeit, egyuttal
biztosithatja, hogy az iizlet mind az elad6, mind a vasarld szempontjabol
nyereséges lesz.

Az értékelési terv fontos eszkoz, amelyet sok iizletk6td figyelmen kiviil hagy.
Miutdn a vasarld hozzdjarult az értékelési tervhez, az iizletk6td veszi at az
értékesitési folyamat iranyitdsat. Ennek az az oka, hogy az egyes lépésekre
forditott id6, koltségek és erdforrasok miatt a vasarld csak egy eladd esetében
engedheti meg maganak az értékelési terv végrehajtasat.
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Ennek a Iépésnek az a célja, hogy a vasarlo elétt bizonyitsa azt az értéket, amit
cége nyujtani képes — az értékelési terv sikeres végrehajtasa révén. A vasarlo
ezt kovetden ajanlatot kér az tizletk6totol.

4. 1épés: Dontéshozatal

Eddigre mar olyan kozel jut a megegyezéshez, hogy szinte késziilhet az
iinneplésre. Sajnos a tervek és a részletek valtozhatnak. Eléfordulhat példaul,
hogy az egyik iizletkotd a targyaldsok utolsd forduldjadban tul sok mindenbe
beleegyezett, ami miatt a megallapodds nem hozna nyereséget. Vagy éppen
ellenkezdleg az iizletkotd elallt egy jo iizlettdl, pedig egy olcsd rdadassal
megkothette volna azt. Ilyen érzékeny és ingatag az lizleti folyamat ezen 1épése.

A 1épés célja a vasarlo és eladd szamara egyarant elényods iizlet megkdtésének
eldsegitése.

5. 1épés: Az iizlet megismétlése

Ez a 1épés 1étfontossagu az lizleti folyamat szempontjabol. A szerzddés alairasa
vagy az értékesitési megbizas kifizetése utan a terméket vagy a szolgaltatast az
igéreteknek megfelelden széllitani, illetve teljesiteni kell. Az az {izletkotd, aki
valoban hosszii tavu, nyereséges tiizleti kapcsolat kiépitésére torekszik,
felelosséget vallal a vasarld irant, és utdlag nyomon koveti a teljesitést, hogy
minden a legnagyobb rendben legyen. Az elégedett vasarlok nagyobb
valoszinliséggel adnak le tovabbi rendeléseket, és vallaljak a referencia szerepét
az uj iigyfelek részére.

2. Az iizleti folyamat megvalositasa

A jol koriilhatarolt, mérhetd lizleti folyamat jelentds valtozasokat hozhat az
iizletmenet terén, ami olykor nehézségeket is okozhat egyeseknek. Az alabbiak
segithetnek az ilyen jellegi problémak kezelésében:

Mutassa ki a vezetés tamogatasat. A cégtulajdonosnak felelosséget kell
véallalnia az értékesitési folyamat megvalositasaért. Mint minden mas
valtoztatasi javaslat esetében, az iizletkotok €beren figyelik majd, hogy az Uj
folyamatot a szervezet érvényre juttatja-e. (Vannak cégek, ahol az
alkalmazottak kiilon dijazast kapnak, ha atallnak az 0j értékesitési folyamatra és
sikereket érnek el vele.) A legfontosabb, hogy a cégtulajdonos mindenki
részvételét elérje.
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Erje el, hogy az értékesitési folyamatot vasarléi is hasznosnak talaljak. Az
értékesitési folyamat dsszhangban kell alljon a véasarlo vasarlasi folyamataval: a
kisvallalat a termékeit vagy szolgaltatasait értékesitheti kozép- vagy
nagyvallalatoknak, mas kisvallalatoknak vagy a fogyasztoknak. Altalaban
elmondhatd, hogy minél Osszetettebb egy értékesités, annal inkdbb kell
szamitani tobb 1épésbdl allo értékesitési ciklusra. Ezeket a modelleket ugy kell
alkalmazni, hogy megfeleljenek a vasarlok egyedi igényeinek és persze sajat
cégének is.

Megkozelitése legyen vilagos. Az 1j értékesitési folyamat bevezetése nem
egyetlen 1épésbdl allo miivelet; az a jo, ha az integraci6 tobb szakaszban megy
végbe.

A bevezetés minél egyszeribb végrehajtasahoz a kovetkezd 1€péseket tegye
meg: kutatds, bevezetés, értékelés, kiigazitas és folyamatos vezetési timogatas.

1. 1épés: Kutatas

Targyaljon vésarldival, és térjen ki a folyamat azon elemeire, amelyeket
fontosabb iizletk6tdi sikerrel alkalmaznak.

2. 1épés: Bevezetés

Dokumentalja a testre szabott értékesitési folyamatot, alakitsa ki azokat az
trlapokat vagy sablonokat, amelyet iizletkdtdivel hasznaltatni szeretne, és
ajanljon kiilon dijazast az 0j értékesitési folyamatra valo attérésért.

3. 1épés: Ertékelés

Kérjen azonnali visszajelzést vasarl6itol, és mennyiségileg hatarozza meg, hogy
az 0j értékesitési folyamat mely eleme miikodik, és mely nem. Példaul: nétt-e a
vasarlok elégedettsége az 1 folyamatnak koszonhetéen? Nagyobb
hajlandosagot mutatnak-e a vasarlok arra, hogy referenciaként szolgaljanak?
Keletkeztek-e 0 potencialis lehetdségek? Van-e esély ismétlodo iizletekre?

4. 1épés: Kiigazitas
Az értékesitési folyamat dinamikus eszko6z kell legyen, amely tigy modosithato,

hogy egyarant megfeleljen a vasarlok vasarlasi folyamaténak, és tiikrozze a
szervezet létszdmaban ¢és vallalati kultardjaban bekovetkezd valtozasokat.
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Keressen trendeket és kulcspontokat az értékesitési folyamat metrik4jaban,
1d6rdl idore vizsgalja at a folyamatot, és ha kell, javitsa azt.

5. 1épés: Folyamatos tamogatas biztositasa

Kezdetben az értékesitési folyamat bizonytalansagot sziil és kiilonmunkat okoz,
ezért az alkalmazottak ¢éberen figyelhetik a vezetést, nem csokken-e
elkotelezettsége az 1) folyamat irdnt. A cégtulajdonos és az értékesitési vezetd

(gyakran a kettd egy személyben) minden addédé alkalommal feltétleniil
tamogassa a folyamatot és juttassa azt érvényre.

8.2 Multilevel értékesités-0sztonzo rendszer

Talalj valamit, amit szeretsz csinalni, és akkor soha tobbé nem kell majd
dolgoznod az életben."

Miért elényds MLM halézatban forgalmazni?

Ertekesitok

Neves gazdasagi elemzOk szerint, a halozati forgalmazdas (MLM) a
legdinamikusabban fejlédo iizletdag. Ez a jovo kereskedelme, mert azokat a
lancszemeket, amelyekre nincs sziikség, a rendszer kiiktatja. A cégek, igy oridsi
koltségeket sporolnak meg a reklamokon és a viszonteladokon. A termék a
gyartotol kozvetleniil a fogyasztohoz keriil. Ezt a rendszert nevezziik kdzvetlen
vagy hélozati értékesitésnek, angolul Multi Level Marketing-nek, MLM-nek.

A TIENS cég is MLM halozatban forgalmazza a termékeit és ebben az iizletben
a reklam szerepét maguk a fogyasztok latjak el.
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A Tiens Cég halozati kereskedelmi tevékenysége alatt a vilag legjobb MLM-
cégei kozé kiizdotte fol magat.

A fejlédés ilyen gyorsasagat és a sikerek ilyen lendiiletét egyetlen egy MLM-
cég sem tudta produkalni a vilagon.

Ennek két titka van: exkluziv, egyediilallo termékek és neves szakemberek altal
kidolgozott 6sztonz6 marketing terv!

Egyediilall6 marketing terv

Hogy tagja legyen ennek a nagyszerli csapatnak, és nagykereskedelmi aron
¢lvezhesse a kinai gydogynovények aldasos hatasat, be kell 1épnie a fogyasztoi
halézatba.

A belépés a szponzora ala 10 $-ba keriil, ami Onnek egy 6rokds tagsagot
biztosit a Tiens cégnél. Innentdl kezdve nagykereskedelmi aron (25%-kal
olcsobban) tud hozzajutni a termékekhez. A belépés €s a termékek ara dollarban
van megadva, mert ez egy nemzetkdzi {izlet, és a kiilonb6zd orszdgokban csak
igy tudjak a forgalmat Osszehasonlitani. Mi természetesen forintban fizetiink,
mindig az adott arfolyamnak megfeleléen.

Ezért a 10 $-ért hozzajut egy tajékoztatd mappahoz, amelyben informaciot talal
a cégrol, a termékekrodl, a marketing-tervrol és kap egy magneskartyat, amelyen
az On személyes Tiens szdma fog szerepelni. Ez a szam bekeriil a Tiens
szamitogépes kdzpontjaba, Pekingbe €s ezen a szamon fogjak nyilvantartani a
forgalmat.

Ha az On személyes vasarlasa eléri a 100 $-t, akkor az On ala belépd emberek
vasarlasa utan a cég 5% jutalékot fizet.

Pld.: Ha On eléri a 100 $-os személyes vésarlast, és valaki belép On ala és
mondjuk 300 $-ért vasarol terméket, akkor On a 300 $-nak az 5%-at (15 $)
fogja megkapni jutalékként a Tiens cégtol.

5% (5% -15 %)
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Amint eléri a 300 § személyes vasarlasi értéket, akkor az lizlettarsai vasarlasa
utdn mar nem 5%, hanem 20% jutalékot kap, illetve innentdl kezdve a sajat
névre sz0616 vasarlasai utan is 20 % jutalékot fog kapni.

Pld.: Ha On eléri a 300 $-os személyes vésarlast, és valaki belép On ala és
mondjuk 300$-ért vasarol terméket, akkor On a 300 $-nak az 20%-at (60 $)
fogja megkapni jutalékként a Tiens cégtol.

20% (20% - 60 $)

Ez a 100 illetve a 300 $ hatarérték elérhetd sok apro vasarlassal, tobb honapon
keresztiil, vagy egyszeri, egy0sszegli vasarlassal is. Nagyon nagy elonye a
Tiens cég marketing tervének, hogy nincs havonkénti nullazodas, igy ez az
tizlet nincs id6hoz kotve! Még ha nem is akar pénzt keresni, 300 $ személyes
vasarlas utan, a kovetkezd vasarlasaibol 20%-os visszatéritést fog kapni, amit
az elkovetkezendd vésarldsaindl felhaszndlhat! Akar fél é&ron is vehet
termékeket! Ezért éri meg a fogyasztoi halozatba belépni.

Ha az On nyilvantartasi szaman mar 300 $ 6sszegii személyes vasarlas szerepel,
akkor egy nagyszeri iizleti lehetéség nyilik meg On elétt! Amellett hogy
bekeriil egy tamogatd, vidam csapatba, értékes ajandékokat és tisztes
jutalékokat kaphat!
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Ebben az lizletben a bevételeknek hét fajtaja 1étezik:
1. Amikor belép a céghez, hozzajut az els6 bevételhez - ez a kiskereskedelmi és
nagykereskedelmi ar kozotti arrés (25%).

2. Kozvetleniil On ald regisztralt partnerek vasarldsa utdn jaro jutalék - a
kozvetlen jutalék, amely 5%-tol 43% -ig terjed.

3. Az On altal beléptetett munkatarsak lemasoljak a munkamddszerét, és tijabb
munkatarsakat vonnak be a halozatba. Ezt a bevételi forrast kdzvetett haldzati
jutaléknak hivjuk, 4%-t6] 38%-ig terjed és az On struktirajanak értékesitési
Osszforgalmabol szamitjak ki.

4. Ha csapattarsai elérik az On szintjét, megsziinik a kozvetett halozati jutalék.
Ellentétben azonban mas MLM cégekkel, itt értékelik az On faradozasait, ezért
- vezeto6i jutalékot kap, ami 1-3% jutalékot jelent a forgalombol.

Ezekbdl a bevételi forrasokbol On mar hatalmas dsszegekhez juthat, de a cég
még mindig kinal 3 tovabbi bevételi forrast.

5. Ajandékok! Ebben az lizletben a sikeres munkat kaprazatos ajandékokkal

honoraljak! Csodélatos utazasok a vilag kiilonb6z6 orszagaiba, luxusauto, jacht,
maganrepiilégép, ingatlan var Onre.
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6. Prémiumok ¢és tiszteletreméltd cimek! Az értékesitOknek a sikeres
munkdjukért, tiszteletremélté cimeket itélnek meg, és onnantdl kezdve, hogy
elérik a bronz oroszlan szintet, jogdijat fizetnek. Ez egy olyan passziv
jovedelem, amit egész ¢életiikben kapni fognak ¢és amit az utddaik is
orokolhetnek.

7. Részvények! Azok az értékesitok, akik egy megadott szintet elérnek, jogot
szereznek arra, hogy a cég tarstulajdonosaiva valhassanak, Tiens részvényeket
vasarolhatnak.

Sokan azt hiszik, hogy ez iigynoki munka, hazalni kell. Ennél a cégnél, soha
senki nem keres fel idegeneket taskdjaban a termékekkel, hogy eladja. Senkit
nem kell gy6zkddni. Onnek csak annyi a dolga, hogy ismerdseinek beszéljen
arr6l a nagyszeri lehetdségrdl, amit a Tiens nyUjthat szamukra. Ez egy
informaci6 atadason alapul6 tizlet, amit teljesitményaranyosan ¢és kiemelkedden
fizetnek.

A marketing terv f6 elényei:

o Egyszer kell regisztralni, nincs évenkénti megtjitasi dij.

o Tagsagi kartydjaval a vildgon barhol vasarolhat és barhol épithet
halézatot.

e Nincs kotelezd kezddcsomag, akar 1 darab terméket is vasarolhat.

e (Gongyodlitett forgalom van, soha nincs nullazddas, ezért nincs 1déhoz
kotve az eldrejutas.

e (Csak magasabb szinten van csekély értékii kotelezd vasarlas havonta.

Ha egyszer valaki elér valamilyen szintet, akkor tobbé nem fog visszaesni egy
elézé szintre. Példaul, ha On valamely oknal fogva két-harom hénapig, vagy
még tobb ideig nem tud dolgozni, és a struktirajaban csokken az aruforgalom,
akkor nem veszti el az elért szintjét, hanem amikor elkezd dolgozni, ugyanolyan
szazalékot fog kapni, mint amilyen szinten abbahagyta. Természetesen az On
alatt teljesitdé csoportok szazalékkiilonbségeit a  szintkiilonbségeknek
megfelelden addig is megkapja, hiaba nem tud az iizlettel foglalkozni.
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A szintek sikeres eléréséhez, nem sziikséges, hogy a kozvetleniil Onhéz
csatlakozott munkatarsak érjék el a mindsiilést. Példaul On elérheti a legfelsébb
szintet olyan iizlettarsakkal is, akik a struktarajdban, mélységben érik el az
ehhez sziikséges szinteket, fliggetlen attdl, hogy hany szinttel lejjebb vannak
Ontol.

A nemzetkozi statisztika szerint a Tiens értékesitok, ha komolyan dolgoznak,
akkor 2-3 év alatt elérik a jogdij szintjét.

Eurépa egy 0j piac, ezért ha Magyarorszdgon elkezdi, késébb Europara is
kiterjed az iizlete. Az On iizlete nemzetkdzivé fog valni! Senki sem szab hatart
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On elé6tt! E16bb Magyarorszag, majd Eurdpa, késébb az egész vilag! Csak Ondn
mulik.

Ne hagyjak ki ezt a lehetdséget, 1épjenek be ebbe a nagyszerii és egyediilallo
iizletbe! Egyiitt nagyobb sikereket tudunk elérni!

8.3 A multi-level marketing kritikaja

A multi-level marketing kritikusai szerint valdjaban leplezett piramisjaték,
melyben a termék csak {iriigy, a valodi jovedelem a tagok beszervezésébdl és
mas kapcsolddo jovedelmekbdl jon, nem a termékforgalmazasbol.

1. MLM mint tizleti vallalkozas

MLM halozatok fejlodésének lényege, hogy a termékforgalmazok nemcsak
fogyasztjdk a termékeket, hanem sajat ismeretségi koriikben tovabb
népszertsitik, igy egy olyan fogyasztéi héaldzat forgalma utan részesiilnek
juttatasban, mely fejleszti, noveli onmagat.

Az MLM rendszer tagjai nem alkalmazottai a vallalatnak, de a cég arculatat
mégis ezek az emberek épitik vagy romboljak, ezért felelosségiik nagyon nagy.
A cég sikere ezen all vagy bukik. Az MLM vallalkozasokhoz sok hasonldsagot
mutatnak az illegélis pilotajatékok, azonban az utdbbiakban nem torténik
arucsere.

Egy halozati értékesitésen alapuld céget altalaban a termékskaldja, forgalma,
marketing terve, forgalmazoi (halozatépit6i) valamint képzései alapjan célszerti
megitélni. Amennyiben ezekrdl az informacid beszerezhetd és hiteles, ugy
nemcsak egy "gyors meggazdagodasi lehetdséget", hanem egy hosszu tavon is
mikddd, valdédi anyagi fliggetlenséget garantalé vallalkozast is ki lehet
bontakoztatni az arra vagyonak.

Az adatok azt mutatjak, hogy a mlm-tagok nagy tobbsége (tobb, mint 95%-a)
sulyos pénziigyi veszteséget konyvel el. A valdéban sikeres mlm-ezék aranya
minimalis. Egyes MLM vallalatok azonban a fogyasztok, illetve a haldzatépitod
munkatarsak  kényelmének ¢és  biztonsaganak az érdekében anyagi
kockazatmentességet biztositanak. (a csatlakozasi dij minimalis (100-200 Ft),
nincs éves megujitasi kotelezettség, nincs teljesitménykényszer, a halozatépitd
tagok nem foglalkoznak értékesitéssel, eladassal).
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2. Kompenzacios tervek

Unilevel: Nincs korlatozas mennyi tagot lehet beszervezni az els6 szintre, akik
»eladjak” a terméket a végfelhasznaloknak. A mélységi épitkezés korlatozva
van, ez a sik-piramis, ami talan a legbecsiiletesebb a tobbihez képest, de csak
kevesek nyerhetnek benne.

Binaris: Csak két 1abat engedélyez az épitkezéshez (jobb és bal profitcenter).
Arra 0sztonoz, hogy a két 1ab kozott kiegyenlitett legyen az eladas nagysaga.
Jutalék csak egyezd forgalmu ladbakra jar, ami nagyban csokkenti a cég
kifizetéseit, mivel ritkdn sikeriil kiegyenliteni a labak forgalmat. Osztott
piramisnak is hivjak.

Matrix: Limitalt forgalmazo6i szdm az elsd szinten, és a mélységi épitkezés is
korlatozott. Az Ujonnan érkezok lecsusznak az alsdbb szintekre, ha az mar
telitddott. A novekedés korlatozott, pl. 4x12. Ugy kell jatszani, mint a lottot,
csak a lusta tagok nyerhetnek. Blokk-piramisnak is hivjak.

Stair step-breakaway: A forgalmazo ugy lépked fel a 1épcson a csoportforgalom
altal, ahogy a kiterjedt 0sztonzd beszervezések és a ,,fizess, hogy jatszhass”
jellegli véasarlasok novekednek. Minden leszakadd csoport egy emberhez van
kotve... Fontos felismerni, hogy 6 szint a leszakad6 szervezetben nem 6 szintnyi
forgalmaz6, hanem az Osszes tag a leszakado szervezetben. Aki megérti ezt a
tervet, az mind egyetért, hogy ez a legkizsdkmanyolobb az Osszes piramis-séma
koziil, amit valaha is kitalaltak. Ez a forma hozza legnagyobb nyereséget a
csucsnak és a legnagyobb veszteséget a tomegnek. Ugy irjak le, mint egy mega-
piramis, ami sok kis-piramist foglal magéaban. A legtobb MLM cég ezt a format
hasznalja.

Ezek az alap kompenzacios tervek, de az Gjabb tervek mar sziiletben vannak,
amik folyamatatosan segitik a piramis alapitokat, pl. trinaris, modositott matrix
¢s binaris, vagy ezek barmilyen kombinacioja.

3. Tiz kritikai észrevétel

Az emberek 99.9%-a, akik csatlakoznak MLM-cégekhez, sohasem profitalnak
beldliik. A veszteségek olyan nagyok, hogy ezek a sémak nem nevezhetok
legitim {izleti lehetdségeknek.

Megnyerni a jelentkez6t a csatlakozasra, amelyikben gyakorlatilag mindenki
vesziteni fog, csak becsapassal lehetséges. A szervezOk sosem mondjak el az
igazsagot.
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A csucson levok alapvetd tényeket hallgatnak el az uj tagoktdl, mint pl. az
atlagos jovedelem, a koltségek, a fluktuacio aranya, €s hogy milyen sok boénuszt
kapnak 6k ott fent. Nem mondjak el, hogy honnan is jon valojaban a pénziik,
ami legtobbszor az oktatd anyagok eladasabol vagy mdés orszagbeli
szervezésekbdl szdrmazik.

Nagyon kevés terméket adnak el végfelhasznaloknak. Azok, akik megveszik,
inkabb egy "lizleti lehetdség" miatt teszik ezt. Ezért ez az iizlet nem valodi
direkt eladas (direct selling), hanem inkabb egy hamis iizleti lehetdség
reklamozasa.

Az emberek tobb mint 50%-a kilép mar az els¢ évben. Ezért pusztdn a
beszervezésbdl pénzt szerezni hossza ¢és koltséges faradozas. Amikor valaki
elindul halot épiteni, méar 6 maga is egy hatalmas alsdvonal legaljan van. Csak
kevesen juthatnak fel magasabb szintre.

Azon kevesek, akik a piramis csucsan indultak, vagy az a néhany, aki
felmaszott a cslcsra, kozvetleniil a legutoljara csatlakozott, veszteséget
elszenvedd tagoktol szerezték a pénziiket.

A motivacids eldadasok, konyvek, és kazettdk egy titkos iizlet részei, amit a
piramis szervezéi futtatnak. A megvasarolt eszk6zok nem ndvelik a tagok
es¢lyét a sikerre, mindez csak hozzdadodik veszteségeikhez.

A tagok ezekkel az eszkozokkel nem lesznek feltétleniil sikeresek az MLM-
iizletben, inkabb csak elkoltik a pénziiket ezekre a dolgokra. Azt bizonygatjak
nekik, hogy sikeresek lesznek, és ez az iizlet nagy lehetdség a szamukra,
azonban ez mind hamis allitas.

Ezek a sémak évente egyre tobb embert vonzanak magukhoz, de sokan ki is
Iépnek. Tobb évig mukodhetnek egy teriileten, mieldtt elindulndnak maés
teriiletek felé jabb embereket toborozni (telitédés). Ahogy a mitkddésiik
hosszabbodik, egyre tobb embert ér kar.

Az, hogy valami torvényes, még nem jelenti azt, hogy pénzt lehet keresni vele.

4. Ot jellemzé a termék alapii piramisjaték felismeréséhez

A beszervezhetd tagok szama korlatlan, végtelen lancot alkothatnak kiképzett
¢€s motivalt tagok tagjainak a tagjai.....

Eldrejutds a tobbszintii ,,forgalmazd” hierarchiaban csak 1j tagok toborzéasaval
lehetséges, nem pedig kinevezéssel vagy eldléptetéssel (mint a direkt
forgalmaz6 cégeknél).

A ,.fizess, hogy jatssz” kiegésziil az 0sztonz6 vasarlassal (az MLM meg6li sajat
kisker piacat). Rendszeres idészakonként minimum vasarlas a termékekbdl és
az oktatasi eszkozokbdl az eldrejutds és a nagyobb bonus miatt. A leszakado
(breakaway) kompenzacios rendszer kiilonosen kizsakmanyolo.
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Az MLM cég tobb forgalmazoi szintnek fizet jutalékot és bonust, mint az
valdjdban indokolt lenne. (t6bb mint 5 szintnek) A hagyomanyos cégek 5
szinttel fedik le ezt a teriiletet: branch, district, regional, national, and
international sales managers.

A cég eladasonkénti kifizetése a felsd vonalnak egyenldé vagy meghaladja a
személyenkénti eladast, ami inkdbb az Gjabb tagtoborzast Osztonzi, mint a
kisker eladast. Jobban jarok, ha 10j tagokat szervezek magam ald, mintha
termékeket adnék el.

Ha mind az 5 feltétel megtaldlhaté egy MLM-ben, akkor a tagok 99.9%-a
elveszti a pénzét, ami rosszabb még a termék nélkiili piramisoknal is, ahol
,»csak” 87.5-93.3%-0s a veszteség.

5. Tipikus reklamfogasok a beszervezos MLM-ben

A beszervezds MLM egy multi-level marketing program, amely jobban dijazza
az agressziv beszervezést, mint a kozvetlen értékesitést a valodi fogyasztoknak.

A beszervezé MLM allitasai Az MLM-allitas kritikaja

Nagyszerii jovedelemlehetdségek. Az MLM tagok 99%-a veszit.

Mindenki csinalhatja, pénzt Csak a csticson levOk profitalnak beldle, az
kereshet vele. alattuk levok 99%-a pénzt veszit.

Az atlagos jovedelmet magas Az étlagos jovedelem bemutatasa teljes
jovedelemnek tiinteti fel. félrevezetés.

Piramison kiviil ritkdn adnak el terméket a
A kisker aron eladott termékek ~ magas ara miatt, azaz kisker forgalmazas
szép hasznot hoznak. gyakorlatilag alig van, igy a kisker haszon
szinte sosem realizalodik.
A termék alapu piramisjatékok a
legszélsOségesebb fajtai a piramis-sémaknak,
Torvényes iizletként mutatjak be, a legnagyobb 99.9%-0s veszteségi rataval,
,»hem piramisjaték”. ami rosszabb ardny még a termék nélkiili
piramisoknal is! Dde még a
szerencsejatékoknal is!

Napi 1-2 6rai munkaval Rengeteg id6t visz el a lemorzsolodo tagok
felépithetd a jogdijas (passziv)  folyamatos poétlasa, sok uj jelentkezot kell
jovedelem, ami nagyobb megtéveszteni, hogy elhiggyék, ez egy
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szabadsagot eredményez,
kiléphetsz a munkahelyrdl, tobb
1d6t tolthetsz a csaladdal...

A munkaerd piac-nem
biztonsagos, a részvénypiac még
zavarosabb, az MLM nagyobb
biztonsagot és tartds jovedelmet
igér.

Ha nem lenne legalis az MLM,
mar rég leallitottak volna.

Barmelyik iizletbe 1d6t és pénzt
kell fektetni. (Néhany MLM tag
tobbezer dollart invesztal
folyamatosan éveken keresztiil,
amig el nem veszti minden
pénzét.)

Felhasznalhatja az iddt egyéb
iizletépitésre, ez nem a hirtelen
meggazdagodas utja, hanem
normal tizleti program, ne varjon
gyors sikert.

Nem sziikséges az eladas! Elég
alkalmazni a masolodas elvét.

Az MLM a j5vé!

jovedelmi forras. A jelentkezdk csak a
felsdvonal jovedelmét fogjak hizlalni.

Az MLM rizikosabb, barmelyik
részvénypiacnal vagy a munkaer6é-piacnal.
Osszehasonlitva még a szerencsejaték is
biztonsagosabb befektetés.

A torvényi biintetés inkabb reaktiv
(visszahato, utolag reagalo) a fehér-galléros
blinoknél és a fogyasztévédelemnél, mint
proaktiv (megel6z0). Amig az aldozatok
ugyszolvan sohasem
reklamalnak/panaszkodnak, a térvény
magatol csak nagyritkan csap le a
legrosszabb piramis-sémakra.

A legalis direkt értékesitd cégek ligynokei
nem mindig halmoznak fel raktarkészletet.
Az 6sztonzd vagy ,.fizess, hogy jatszhass”
vasarlas csupan alcazas a piramis-sémaban.
Nagyobb befektetés, nagyobb veszteség.

A szervezOk uigy adjak el a tagoknak a
marketing tervet, mint egy lizletet, de ugy
védik a tekintélyét, mintha direkt eladas
lenne. A direkt értékesitd ligynok rogton
megkapja a jutalékat az eladas utan, nem kell
varnia honapokig vagy évekig, hogy
észrevegye, hogy a jutaléka meghaladja a
koltségeit.

Az eladas be is fejezddik az 0j tagok
beszervezésével, akik folyamatos vasarlassal
»Jjatszak a jatékot”. A beszervezd nemcsak
,»masolodik”, hanem be is csap/amit
masokat!

Mar évtizedek oOta ezt mondjak, de a
részesedése a kereskedelemben kb. 1% lehet.
Az MLM 0shazajaban, az USA-ban sem
tobb ennél!
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Telitodés sohasem jon 1étre. A
korforgas, mint barmilyen
iizletben, realitas. A mi MLM
rendszeriinkben vilagméretii
novekedés tapasztalhato.
Kapcsolodjon be az elsok kozott
ebbe a nagyszerli névekedési
lehetdségbe!

Egy nagyszerii tiamogato
csapathoz fogsz tartozni!

A legjobb termékeket fogod
ajanlani az embereknek, amik
eldsegitik megOrizni az
egészéségiiket.

Gyors iitemben nd az igény
ezekre a termékekre, szinte
magukat adjak el.

A termékiink egyedi és
fogyocikk, ami tokéletes az
ismétlodo eladasra.

Adj magadnak esélyt, hogy
masolhatsz egy miikddo iizletet.
Hozz 5 embert, aki megveszi a
belépd csomagot, és

Az MLM termékek nagy részét a belépd
tagok veszik meg. (Kevés hagyomanyos
vasarl6 is akadhat.) Amiota az emberek
észrevették, hogy a lehetdségek
lecsokkennek minden uj belépd
,forgalmazoval”, a telitédés valoban fennall,
ezért megkoveteli a szervezOktdl, hogy ujabb
beszervezéseket inditsanak mas foldrajzilag
tavolabbi hely fel¢ (nemzetkozi
szponzoralas). Igy az MLM rendszerek
gyorsan atalakulnak Ponzi-sémavé (sima
pildtajaték), megkovetelve, hogy tjabb
piacokat vagy jabb termék részlegeket
nyissanak. Az 0j tagok folyamatos belépése
(pezsgése) megszokott dolog.

Néhany MLM/rendszer ugy miikodik, mint
egy szekta, ,,vellink vagy elleniink”
mentalitassal. Megfigyelhetd, hogy milyen
gyorsan kik0z0siti a csapat a kilépot, és azt,
aki kedvezdétlen informaciot fedez fel a
modszer torvényességeét illetden.

A termékek tligyesen alcazott kdzvetitd
eszk6zok, amik a csereforgalmat szolgaljak a
termék alapt piramisban.

A termékek eladésa forgalmazok altal
vezérelt, nem pedig a piac altal. A legtobb
terméket az 0j belépdk veszik meg, hogy
,»elony0s helyzetben 1épjenek be”.

Az MLM/termékek tipikus ,,szellemi
bajitalok™. A titkos formulak csak elfedik azt
a tényt, hogy dragak a termékek, ezért nem
versenyezhetnek a normal piacon.

Ez az a mddszer, ahogy az MLM rendszerek
0sszehozzak a vagyont a csticson 1évoknek.
Azok a jutalékok, ami az tizletiik éltetd
eleme, a kezdo ¢és a folyamatos

tovabbmasoljak a sémat. Havonta ,,forgalmaz6i” vasarlasokbol szarmazik. Ha
rendelj termékeket és nemsokara elvessziik a tagok vasarlasi inditékait
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nagy jutalékot is kapsz. (kilépés a mokuskerékbdl), ezek a cégek ugy
omlanak 0ssze, mint a kartyavar.

A segédeszkoz-iizlet piramis a piramisban.
Ez az drnyék-piramis egy jovedelmezo
bevételi forras azoknak a csucson levoknek,
akik ezekkel az ,,eszk6zokkel” biztositjak az
als6 vonaluk sikerét, akik igy Gjra
aldozatokka valnak, amikor megveszik a
motivacios anyagokat.

Az ,eszkbzeink a sikerre”,
verhetetlenek. Jelentkezz a
szeminariumokra és a
konferenciakra, vasarold a
konyveinket €s kazettainkat, hogy
sikered legyen ebben az iizletben.

Az MLM olyan mint a biztositas, , . sl
a befektetés, feltalalas, szinjatszas AZ LA #0109, sl R 30 < (O s

e — A jovedelemért, ez a ,,valamit a semmiért”

jovedelem jar az életed hatralevo SR lelklallrap ota, az .
T MLM/szenvedélybetegséget mar

mehetsz, utazhatsz, stb. megfigyeltek sok ,,valodi MLM hivén™.

Segiteni fogsz a barataidnak és a Inkabb csak kizsakmanyolod 6ket, mint
csaladodnak, ha beszervezed Oket segitenél rajtuk, mas szoval elpazarlod a
az als6vonaladba. tarsadalmi tokédet.

8.4 AMI NEM EMPATIA - szellemi kornyezetszennyezés 4 la
marketing

Bizonytalankodva irom ezt a fejezetet, mert egyrészt ugy gondolom, ha valaki
valamilyen terméket megvesz, neki az valamiért jo, hasznos, kiilonben miért
tenné — legfeljebb kiviilalloként nehéz megfejteni, hogy mire. Masrészt mert az
esetek tobbségében onallo értékitélettel bird személyek vasarlasardl van szo,
igy sajat feleldsségiik, hogy megvesznek-e valamit vagy sem. Marketingesként,
kozgazdaszként kiilonben is azt kell(ene) képviselni, hogy ha valami kelendo,
az jo, mert munkahelyeket teremt vagy tart fenn, tovabbi vasarlasokra ad
lehetdséget, ami mozgatja a gazdasagot stb.

Mégis ugy vélem, nem allok egyediil idénként bénultan a ,,csinalt” valamik és a
,felfajt” semmik lattan, amik gyakran ugy keriilnek piacra, hogy engem is, mint
fogyasztot, becsapnak. En nem tudom ellendrizni, csapviz van-e a dragan
eladott asvanyviz palackjdban, nem tudom, van-e koze még a hushoz a
felvagottnak, nem tudom, hogy szemranckrémben van-e az a bizonyos
méregdraga Osszetevd, nem tudom, hogy mikdzben drdgdn markaterméket
veszek, vagy ugyanazon gyartd fehértermékként arult gyartmanyat veszem,
akkor ugyanazon a gépsoron, ugyanazon Osszetevokbol kialakitott, amde mas

175



AZ ERTEKESITES OSZTONZESENEK TECHNIKAI

néven (netan kereskedelmi markanév alatt) forgalmazott egy és ugyanazon
dologért fizetek jelentdsen eltérd dsszeget.

A fogyasztd becsapdsat intézmények probaljak megakadéalyozni, ami kisebb,
nagyobb sikerrel meg is torténik. Frdekes azonban, hogy mégis keriilnek
engedély nélkiil is forgalomba (dragan) olyan termékek, amelyeket pl. direkt
értékesitd halozatokon keresztiil értékesitenek, felhasznalva az egymas irant
érzett bizalom termékvésarlasra vald atvetiilését.

Azt gondolom, szamtalan jelenséget nevezhetink a marketing, avagy
szorosabban véve a termék kornyezetszennyezésének, amit altalaban nem kisér
konkrét feleldosségvallalds. Nem is lehet pontos hatarokat vonni, szabalyokat
hozni, meddig tisztességes, etikus egy dontés, és mettdl etikatlan.

Ebbe a témakorbe kivankozik a vizudlis kornyezetszennyezés, a reklamok
értékalakitd hatasa is. Ezzel kapcsolatosan a legnagyobb gond az, hogy a
képeket automatikusan érzékeljiik, vagyis nem szlirjik meg tudatosan. Az
imagery-vel kapcsolatos kutatdsok mutatjak, hogy a ,.felvett” képek akar
periférikus elemei is tudattalanul befolydsolhatjadk érzéseinket, végil is
dontéseinket. Igy élheti 4t az ember a ,,nem megfelelés” érzését az idealizalt
vilagokhoz, a virtudlis emberekhez képest, amely érzést a targyak
megvasarlasaval kompenzalhatonak vél.

Nem feltétleniil szimpatikus az a jelenségtomeg sem, amikor egy addig elzart
teriileten megjelenik a nagyvilag a teljes marketing fegyvertarral. 1d6 kell
ahhoz, hogy a vevd ellenallast tudjon kialakitani, és helyére tudja tenni az
informéciokat.

En személy szerint nem tudok boldogan felsohajtani akkor, amikor egy teljesen
mas alapokon all6 kultira — pl. a keleti kultardk — szinterén latom ugyanazokat
a logdkat, mint ahol azok gyokere van. Az értékek globalizalodasaval lathatjuk
persze azt is, hogy a keleti kultira gondolatai, kellékei (pl. feng shui) is
megjelennek a nyugatinak nevezhetd kulttra teriiletein, igy akar alap nélkiili is
a kritikai felvetés.

Legnagyobb problémanak a markaterrort érzem, fOképp a gyerekekre ¢és
kamaszokra kihegyezett fegyverekkel. Ujra utalni lehet a fogyasztd autonom
dontésére — vagyis maga tudja, mit vesz és miért — de ebben az esetben egy
felkésziletlen, ,,elkésziiletlen” személyre iranyul a fegyver (a gyerekre), és a
felnott csak kozvetetten keriil kép-be, méghozza a gyerekeivel vivott harc
soran. Lehet ellendllni a legujabb jatékoknak, filmeknek, azok figurainak,
vagyis a teljes marketingprogramnak felnéttként, de nagyon nehéz a zokogo
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emberkének, aki kirekesztddik egy bizonyos tarsasagbol, ha nem rendelkezik
megfeleld markéval (a markautdnzatokat egy id6 utdn mar a gyerekek is
mereven elutasitjak). Ez a marketingmunka a kialakulatlan személyiségeknél,
¢és nem véletleniil fejti ki ott az alapvetd hatdsat.

A markdk nyomasa alol azonban a felnéttek sem mentesiilnek, legfeljebb
¢lettapasztalatuk mar megtanitotta dket, mit jelent a korlat, mit jelentenek a
prioritasok, €s mit a lemondas. Mindezek hatésara kevésbé (?) sériilékenyek.

A felndttek menekiilése azonban latszolagos, mert ahogyan lattuk, a lathatod
fogyasztasnak egyik fontos momentuma a célkozonségben pozitiv képet
formalni, illetve jelezni az adott célcsoporthoz vald tartozéast. Szorong és
bizonytalan az az ember, aki Uj €és tjabb csoportok kialakult elvarasanak kivan
megfelelni elvart markavalasztasokkal is.

Ugy vélem, egy marketinges akkor tud jo és szinvonalas munkét végezni, ha
képzettsége, tudasa mellett elkotelezettsége is tamogatja. Ahhoz, hogy egy
,termék-gyereket” sikerre vigylink, majd fejlodését végigkisérjiik, hinni is kell
a termékben. Ez csak akkor kovetkezhet be, ha azonosulni tudunk az adott cég
stilusaval, a termék képviselte értékrendszerrel, célokkal. Az identifikacid
azonban nem minden termék esetében egyszerli feladat. Ahol példaul
jatékautomatakat kell ,eladni” vagy erdszakra alapozott filozofiat kell
kozvetiteni, ott mar el is kell gondolkodni azon, adhatjuk-e ehhez a neviinket,
arcunkat, kreativitdsunkat. Pragmatikusan nézve a dolgot azt lehet javasolni,
ilyen esetekben terméket és/vagy céget kell valtani, a vildgot ugyanis sokkal
kevésbé egyszerli megvaltani.

Hasonl6 a helyzet az etikdtlan marketingeszk6zok alkalmazasanal is.
Amennyiben nyilt csatdban dodl el, melyik termék alkalmasabb a fogyasztok
szerint a piaci sikerre, nem hadakozhatunk a bukas ellen. Amennyiben viszont
azt tapasztaljuk, nem a fogyasztdé dont, hanem pl. a keresked? ,,0sztonzésére”
forditott Osszegek nagysaga hatdrozza meg, mi keriil a polcokra, akkor mar
gondban vagyunk. Ugyanez vonatkozhat egy gyogyszerre is, amikor az orvos
,0sztonzése” miatt kapjuk azt a bizonyosat (és nem a madsikat), a kiilonben
hasonl6 tudasu versenytarsat. Azért is kovetkezhetnek be ezek az esetek, mert a
termékek olyan nagy mértékben hasonloak a ,,tudasukat” tekintve, hogy az
,erdekelt” dontéshozonak, véleményvezetdnek sajat viselkedése nem jelent
etikai problémat.

Mindezen kozben alszent mdédon a ,,mindent a fogyasztoért” szlogen szalldos, s
bar a dontési kritériumok sordban a fogyasztd valahol valéban megtalalhat6, de
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nem feltét-leniil elokeld helyen, illetve nem az & érdekében torténnek az
események.

Az erdszakos marketing versenystilus, az ,,agymosas”- gyanus hatalmas
kampanyok idonként visszaiitnek, mert ellenallast sziilnek a lelkesedés helyett.
Alakulnak azok a fogyasztéoi csoportok is, amelyek ilyen jelenségeket
tapasztalva elfordulnak az adott terméktdl, és ami még sulyosabb, az adott
cégtdl is. Az erészakos stilust munkatarsak is képviselhetik, pl. odaig is eljutva,
hogy eltiintetik az {izletekben a versenytars reklamanyagat, atpakoljak
termékeiket kevésbé frekventalt helyre stb., valdtlansdgokat terjesztenek a
konkurensekrdl.

Ezzel a néhany gondolattal nem volt mas célom, mint hogy felhivjam a felelds
marketing szakemberek figyelmét egy-két jelenségre, amit persze 6k ugyanugy
ismernek, ha nem jobban, mint egy semleges szakmabeli. Bar az eddig
leirtakkal azt képviseltem, milyen fontos a termékek szimbolikus tartalma,
sejtettem, hogy ennek alakitasa elszakadhat a funkciondlis teljesitménytol.
Meégis azt gondolom, ezeket a munkalatokat lelkiismeretiink, etikank mentén
kell végezni, mert egy ponton tul a tiikorbe nézés kellemetlen hatasat az anyagi
0sztonzés, a siker kellemes kovetkezményei mar nem kompenzaljak.

(Részlet: Dr. Torocsik Maria: Empatikus marketing c. konyvébol. Megjelent: Bagolyvar
Konyvkiadonal 2000-ben)

178



8. fejezet: Eladoszemélyzet dsztonzése (iigynokok tamogatasa)

179



AZ ERTEKESITES-OSZTONZES GYAKORLATA

- 3.,le:sz ,
AZ ERTEKESITES-OSZTONZES
GYAKORLATA

Az értékesités Osztonzésének gyakorlatara a folyamatos fejlodés, atalakulés
jellemzd6. Egy — egy ujszerti otlet, megoldas bevezetése utan a versenytarsak
igyekeznek azt atvenni, adaptalni, meghaladni, s maguk a kereskeddk, az
eladoszemélyzet és a vasarlok is ,,hozzaszoknak™ az 4llandé innovécidhoz, ezért
az igazan eredményes befolyasolas igényli az 0j Gtleteket, technikékat.

9. fejezet
Az értékesités-0sztonzési stratégia és végrehajtasa

Ebben a fejezetben a Marketing Kommunikacios Intézet internetes tdjékoztatoja
alapjan egy piacbefolyasolési stratégia — azon belill is kiemelten az értékesités-
Osztonzési funkciok — kimunkalasi és megvalositast segitd 1épéseit tekintjiik at.

9.1 A piacbefolyasolasi szolgaltatasok rendszere

Marketing stratégia kialakitasa
Ugyfélkapcsolati | Kommunikaciés PR Online
stratégia stratégia stratégia stratégia
Vo — v v/ N
Ertékesités Kommunikaciés PR Online Online PR és
tamogatas: szolgaltatasok: szolgaltatasok: megjelenés: kommunikécio:
Ugyfélkezelés Hirdetés Arculat Sajto
oyt Honlap megjelenés
Pre-sales \ DM Ajandék
>< : d _ Honlap Hirdetés
Szolgaltatas Ertékesités Bemutatkozo népszerusités
értékesités Osztonzés anyag DM
_ Feliilet Hirlevél Rendezvények Hirlevél
értékesités
\ \ Sajtomegjelenés /
Informacioszolgaltatas

Kutatas Sajtofigyelés Adatbazis Mérések

9.1 sz. abra: Az MKI piacbefolyasolasi szolgaltatasi
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Tapasztalatunk szerint a vallalkozasok jelentés hanyada, foként eréforrashiany
miatt nem hasznalja ki a marketing lehetdségeit az lizleti célok megvaldsitasara.

Nem allitjuk, hogy a marketing tevékenység minden lényeges dontés alapja.
Valljuk azonban, hogy ez a tevékenység is akkor igazan eredményes, ha
rendszerezett, atgondolt, tervezett modon folyik, a cég mas mikodési
teriileteihez hasonldan.

1.Munkamodszer

A munka megkezdése elott iigyfelekkel kozosen a kovetkezd teriileteket
tekintik at:

e Az iizleti helyzet meghatdrozasa (piaci pozicio, piaci célok, versenytarsak,
vevok).

e Piaci szegmensek meghatarozas (vagy ujra definidlasa), a célcsoportot(ok)
kijelolése.

o [Ertékesitési csatorndk felmérése. (Melyik hatékony, melyiket érdemes
erdsiteni, timogatni.)

e Eddigi modszerek felmérése, értékelése, a hatékony moddszerek atvétele.
(Nem vetiink el semmit, ami korabban miikodott! Az eddigi gyakorlatot
érdemes atgondolni, esetleg modositani.)

e SWOT analizis.

e (élok meghatarozasa (redlis és konkrét marketing / értékesitési célok
meghatdrozasa, majd azok priorizalasa, mivel kezdjiink, mi fér bele az adott
1d6szak marketingre koltségeibe).

A felmérést kovetden eldszor javaslatot tesznek a fejlesztendo teriiletekre, mely
alapjan eldonthetd, hogy mely feladatokhoz kivanjak igénybe venni
szolgaltatasaikat. Ezt kovetden kidolgozzak a stratégiai elképzeléseket, akcio-
¢s koltségterveket.

2. Stratégia kialakitisa

A stratégia kialakitdsdhoz alapos piacismeretre van sziikség. Legyen a cél a
piaci részesedés megtartasa, novelése, vagy 1) termék bevezetése, a
véllalkozasoknak megfeleld informacioval kell rendelkezniiik a piacrdl, a

tagabb mikodési kornyezetrdl, a versenytarsakrol.

e Marketingkutatas
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A célpiacrol, célszegmensrdl szerziink informaciokat. Vizsgaljuk annak
méretét, (piacpotencidl), strukturajat, a varhat6 trendeket. Forrasként indirekt
(pl. sajtd, internet) és indirekt forrasokat (kérddives felmérés, személyes
megkérdezés) haszndlunk fel.

e Piac 4ltalanos vizsgalata

Ez esetben azokat a mar elkésziilt elemzéseket, felméréseket gytijtjiikk 0ssze és
dolgozzuk fel, melyek a célpiacra, célszegmensre vonatkozdan tartalmaznak
informéciokat. Fogyasztoéi igényekkel, a piac felvevOképességével,
nagysagaval, trendekkel kapcsolatban szerezhetiink igy informacidkat.
Megvizsgaljuk a célcsoport tulajdonsagait (pl egyéni vagy szervezeti vevok).
Forrasként a sajtoban megjelent elemzéseket valamint a informacidszolgaltatok
adatait (KSH, IDC...) hasznaljuk fel. Amennyiben valamely piaccal,
szegmenssel kapcsolatban nem 4ll rendelkezésre megfelelé informacid, mi
magunk is végziink kutatést a targyban.

e Fogyasztoi igények vizsgalata
A fogyasztéi igények felmérésénél szintén tdmaszkodunk a mar meglévo
forrasokra (felmérések, sajtocikkek...). e teriileten azonban igen sokszor
sziikség van elsddleges informdacioszerzésre: kérddives, személyes, telefonos,
kis- €s nagycsoportos felmérésekre.

e Termékelemzés
A bevezetés elott alld6 vagy ujrapoziciondlanddé termék, szolgaltatas
piacképességét vizsgaljuk meg. Megnézziik annak erdsségeit, gyengeségeit,
meghatarozzuk, melyek azok a tulajdonsagok, melyek versenyképessé teszik.

e Piaci kornyezet vizsgalata
A villalkozéas gazdasagi-, jogi kornyezetét vizsgaljuk, valamint a befolydsolo
politikai, tarsadalmi viszonyokat, kdrnyezetet. Vizsgéaljuk a vallalat mikro- és
makrokornyezetét egyarant.

e Versenyhelyzet vizsgalata

Termék, szolgaltatas versenyhelyzetének vizsgalatanal:

Megvizsgaljuk a konkurens termékek, szolgaltatdsok tulajdonsagait.
Megnézziik, mely célcsoportot céloztak meg, pontositjuk tehat mely fogyatoi
piacon, szegmensben jelenetnek konkurencidt. Megvizsgaljuk, milyen
mértékben sikeriil kielégiteni a célcsoport igényeit. Osszegyiijtjiik, milyen PR
¢s kommunikacids eszkozoket hasznalnak tevékenységiik népszeriisitéséhez,
valamint milyen kereskedelmi csatornan (csatorndkon) keresztiil értékesitik
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azokat. Mindezek eredményeképpen lathatd lesz, versenytarsaik mely
termékiikkel, mely piacot céloztdk meg és milyen értékesitési, marketing és
iizletfejlesztési stratégiat kovetnek.

Villalat versenyhelyzetének vizsgalatanal:

Ez esetben a versenytarsak Osszegyiijtése, meghatdrozasa utan megvizsgaljuk
termék és szolgaltatas kindlatukat. Hattér informéciot gyljtiink erdsségeikrol,
gyengeségeikrol. Megkiséreljiik minél teljesebben felderiteni
partnerpolitikajukat, az tigyfélkor felmérése, az értékesitési modszerek és
csatorndk vizsgalata alapjan pedig Uzletstratégidjukat. A  marketing
(kommunikaciés €és PR) tevékenységek vizsgalatdval a konkurens cégek
marketing stratégiajarol kaphatunk képet.

a. Termeék, szolgaltatas poziciondlisa. E szolgaltatds keretében kutatasi
eredményekre (piackutatas a célpiac méretérdl, fogyasztoi igények vizsgalata,
termékelemzés) valamint elemzésekre (versenyhelyzet elemzés) tamaszkodva
pontosithatjuk az adott termék, szolgaltatas célpiacat. Meghatarozzuk azokat a
jellemzdket, melyek elsddlegesen fontosak a fogyasztok szdmdéra, ugyanigy a
kiegészitd tulajdonsdgokat 1is. A  versenytarsak elemzésével kapott
megallapitasainkat 6sszevetjiik a képviselt cég hasonld teriileti eredményeivel.
Ezek alapjan kirajzolodik, mely teriileten, mely cég, milyen mértékben jelent
konkurenciadt. A versenytarsak valamint a képviselt cég kinalatanak,
tevékenységének 0sszehasonlitasa segit a pontos piaci pozicionalasban.

b. Teljes marketing stratégia kimunkalasa. A cég, termék, szolgaltatas pontos
piaci pozicionalasa, értékesitési és iizletfejlesztési elképzeléseinek ismeretében
dolgozzuk ki a marketing stratégiat. Ez altaldban egy évre szolo tervezés, de
érdemes egy hosszabb, 2-3 éves ¢és rovid 1, féléves stratégidkat egyarant
késziteni. A marketingstratégia késziilhet a cég egészére, egy 1j
tevékenységére, vagy a cég szempontjabol kiemelt, hosszabb tavl projektekre
is. A marketing stratégia pontosan meghatdrozza a marketing stulypontokat,
megfogalmazza azt a fo lizenetet, melyet a célcsoport szamara kdzvetiteni
akarunk. Meghatarozza, sziikség van-e a célcsoport differencialt kezelésére,
vagyis az egyes célcsoport szamara eltérd PR-, kommunikacioés eszkoz
hasznalatéra.

A stratégia meghatarozhatja azokat a szOveg, hangulati, stiluselemeket,
melyeket a marketing tevékenység soran felhasznalhatunk.

c. Teriileti stratégiak kialakitasa. Az {zleti terv és a hossza tavu

marketingstratégia kialakitdsat kovetden rovid tava programokat hatdrozunk
meg, amelyekkel a stratégidban megfogalmazott célkitlizések valosithatok meg.
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A célok figyelembevételével Osszeallitijuk az egyes teriileteken, marketing
kampéanyokban az adott koltség- és eréforras keretek kozott megvaldsithatd
akciokat. Meghatarozzuk, mely célok eléréséhez melyek a sziikséges ¢és
hatékony eszk6zok, illetve ezeket milyen idészakban, milyen gyakorisaggal kell
alkalmazni.

d. Kampanystratégia kidolgozasa. Amennyiben egy cég nem teljes marketing
stratégia, hanem csak egy kampany lebonyolitadsaval kivan foglalkozni, vagy az
eredeti tervezésben nem szerepld, most beillesztendd akcidt kell lefolytatni,
kampanystratégiat alakitunk ki a tevékenység tamogatasara.

Valamennyi kampénytipus esetében (promociods, hirdetési, DM....) érdemes ezt
a tervezési fazist beiktatni. Segitségével atlathatobbd, kezelhetébbé valnak
folyamataink, a tovabbi kampanyokkal szorosabban kapcsolhatdak dssze.

e. Célok, iranyvonalak meghatirozasa. A termék, szolgaltatds piaci
pozicionalasa utdn a marketing vagy teriileti, kampany stratégia keretén beliil
kijeldljiik a stratégiai teriileteket és meghatarozzuk a stratégiai célokat.

f. Szévegstratégia. Az tizleti célok €s a célcsoport ismeretében a stratégiai
tervezésnél meghatarozzuk a kommunikacié {6 és tovabbi iizenetét.
Kidolgozzuk a kampanyok szlogenjét, meghatdrozzuk a késdbbiekben
elkésziilé szovegek stilusat, hangulatat, szokincs rétegeit és legfoképp lizeneteit.
Amennyiben hirdetéseit, ismertetd anyagait nem is veliink készitteti el, a
szovegstratégia hosszll tdva segitséget nyujthat az anyagok elkészitésénél.

g. Marketing eszkozok meghatarozdasa. Az egyes stratégidkban meghatdrozzuk
azokat a PR-, kommunikaciés, Tlgyfélkezelési... eszkozoket, melyek
segitségével tervezett célkitiizéseinket megvaldsithatjuk. Ezek tartalmazzdk a
csatorna ¢és eszkoz nevét (pl. egy hirdetés esetén: online sajtd, Prim Online...),
az eszk0z hasznalatanak koriilményeit: méret, megjelenés(ek) idépontja,
tartama, pontos helye, valamint a koltségvetést.

9.2 Ertékesités tamogatas

A vallalat értékesitéssel és annak tdmogatasaval Osszefiiggd teriileteit segiti az
értékesités tamogatas. A tevékenység tobb részbdl all. Az tigyfél érdeklodések
gylijtésétdl, rendszerezésétdl, rogzitésétdl, az iigyfélkezeléssel Osszefiiggd
folyamatok attekintésétdl, racionalizaldsatol, oOsszekapcsolasatol kezdve a
tényleges értékesitésig.
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Ez utobbi esetben eléfordul, hogy elsé szintig vissziik el folyamatot, vagyis
hideg hivasok alkalmazdsdval bemutatjuk az adott terméket, szolgaltatast,
maskor a szerzdéskotésig juttatjuk el azt (szolgaltatas-, feliilet értékesités).

1. Pre-sales

a. Hideg hivasok

Az értékesitési tevékenység elsd 1épése pre-sales szolgaltatas. Felvessziik a
kapcsolatot a potencidlis érdekldddvel, bemutatjuk az adott terméket,
szolgaltatast, felkeltjiik érdeklodését iranta. Az érdeklddés kezelését abban a
fazisban adjuk 4t iigyfeliinknek, ha bemutaté megtartasara, esetleg targyalasra
van sziikség.

b. Utogondozas

A tajékoztatd anyagok kikiildése utan elsd 1€épésként megkeressiik a cimzetteket
telefonon. Tajékozodunk arrdl, hogy eljutott-e hozzajuk az anyag. Amennyiben
nem kaptak azt meg, Ujra elkiildjiik a résziikre. Az eredetitdl eltérd, mas
csatorndt is igénybe vehetiink (pl. postai elsé kikiildés utdn most faxon, e-
mailen kiildjiik az anyagot)

c. Termék/szolgaltatas bemutatasa

Amennyiben telefonon vagy személyesen keressiik meg az iigyfelet, bemutatjuk
neki a terméket vagy szolgaltatast. Telefonos megkeresés esetében ez par
mondat. Ebben az esetben figyeliink arra, hogy a rendelkezésre allo id6 alatt a
legfontosabb informdacidkat kozoljiik. Megemlitjilk a termék / szolgaltatés
legfontosabb funkciojat, tulajdonsagait. Figyeliink arra, hogy azokat a
jellemvonasokat emeljiik ki, amelyek az adott személy szamara a legvonzdobban
lehetnek. fgy a széveg tobb valtozatat alakitjuk ki. A munka folyaman, a
tapasztalok megszerzése nyoman tovabb finomitjuk a szoveget.

Személyes talalkozé esetén lehetdségiink van hosszabb ismertetésre. Ez esetben
egy szinvonalas bemutatkoz6 anyagot is visziink magunkkal.

Természetesen a megrendeldvel kivansag szerint egyeztetjiik az altalunk
hasznalt bemutatd szovegeket.

d. Adatbazis bovités

A telefonos vagy személyes megkeresések alkalméval olyan hattér
informaciokat tudhatunk meg, melyek az értékesités szempontjabol fontosak
lehetnek:

e A cég milyen konkurens terméket hasznal

e Fogyasztoi igények

e Informaciok a cég allapotarol (pl. felszamolas alatt all, 6sszeolvadt egy
masik céggel...)
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e Dontési mechanizmusokrol (pl. anyavallalat hatdrozza meg a beszerzést)
e Kompetens személyek (a valodi dontéshozd, dontést befolyasold némely
esetben eldre - a célcsoport pontos kijelolésével - nem meghatarozhatd)

e. Bemutato szervezése

2. Szolgaltatas értékesités
A szolgaltatas értékesitésnél kiilonbozd marketing eszkozokkel értékesitjiik az
ajanlott szolgaltatast. Ez esetben a folyamatot a szerzodéskotésig vissziik el.
Telefonos szolgaltatas értékesités
Promécioval 6sszekotott szolgaltatas értékesités
Egyéb marketing eszkdzzel 6sszekotott szolgaltatds értékesités

3. Feliilet értékesités

A feliilet értékesités esetén online feliiletek, konyvek, egyéb nyomtatott
informécios kiadvanyok hirdetési, reklam feliileteit értékesitjik. E
tevékenységet vallajuk hossza tavra és egy-egy kampanyhoz kapcsolodva is.
szolgéltatdsok bemutatdsa »

A feliilet értékesités esetén online feliiletek, konyvek, egyéb nyomtatott
informécios kiadvanyok hirdetési, reklam feliileteit értékesitjik. E
tevékenységet vallajuk hossza tavra és egy-egy kampanyhoz kapcsolodva is.

4. Ugyfélkezelés

Ma sikerre csak az ligyfélkdozpontu kereskedelmi tevékenység szamithat. A cél,
hogy egy ligyfélnél a lehetd legtobb terméket/szolgaltatast értékesitsiik. Ehhez
nélkiilozhetetlen az tigyfél (és a potencialis ligyfél) valamint az igények pontos
ismerete, az informdciok megosztasa a kereskedelemmel foglalkozo
munkatarsak illetve a kereskedelmi és a marketing szervezetek kozott. Ezaltal a
marketing kampanyok és az ezeket alkotd akciok tervezettebbé valnak, a
marketing folyamatokat Osszekapcsolhatjuk a vaéllalat mas folyamataival
(els0sorban az értékesitéssel €s az ligyfélszolgalattal, de hasznos a beszallitoi,
valamint  back-office  halézattal is). A  megszerzett informdécidkat
felhasznalhatjuk az iigyfélmegtartas, meglévo iigyfél cross- vagy up selling
érdeklodésének felkeltése, 11 ligyfél megszerzése érdekében.

a. Ugyfélkezelés: érdeklédés, észrevétel kezelése

Marketing események (rendezvények, DM-akciok, nyereményjatékok,
hirdetések...) sordn nagy szamban jut el hozzank az ligyfelek érdeklddést,
igényt jelz6 kérése. Rendezvények alkalmaval az esemény irdnti érdeklddésiiket
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jelzik, illetve a kiosztott informdacios kartydkon, DM-akcidok valaszaként,
promocios jatékok valaszleveleként kéréseiket juttatjak el hozzank.

b. Ugyfélkezelés marketing események alkalmaval

e visszaigazolast kiildiink a rendezvényre jelentkezoknek

e valaszolunk felmeriil6 kérdéseikre

o koszondlevelet juttatunk el hozza az esemény végén
Az informacids kartydkon keresztiil eljuttatott kérések esetében rovid hataridén
beliil el kell kiildeniink a sziikséges valaszokat, anyagokat. Ezek egy részének
elkiildésére (marketing anyagok: prospektusok, eldadasanyagok...) mi magunk
vallalkozunk, az Osszetettebb, mélyebb informaciok esetében a kéréseket
tovabbitjuk az tigyfelinknek. Mindkét esetben hasznos, hogy elére
meghatarozott eljarasrendet épitsiink ki.

c. Ugyfél informacio taroldsa, megosztdsa

Nagyon fontos, hogy a megfeleld, minden érintett munkatars szamara ismert, és
elérheté rendszerbe helyezziik el ezeket. Erdemes egyszerii bevitelt biztositani,
hogy ne vegyiink el til sok iddt, €s naprakészen tudjuk atadni az informaciokat
munkatarsainknak.

d. Ugyfélinformdcio megosztasi folyamat kialakitdsa

Egy cég, wvallalat szamara -elengedhetetleniil fontos, hogy kiilonbdzd
csatornakon keresztiil tudomasara jutott tligyfélinformécidokat a cégen beliil
megossza, azok eljussanak az illetékesekhez. Erdemes folyamatszinten kiépiteni
ezt az informacibkommunikaciés rendszert, ahol minden szereplot
meghatarozunk, és megfeleld jogosultsagokkal latunk el, megnézziik, milyen
csatornan keresztiil informalhatjuk a leghatékonyabban.

e. Ugyfélinformacios rendszer kialakitasa

A partner kapcsolatok kezelésére, az értékesitési és marketing folyamatok
tamogatasara, azok Osszekapcsolasara jol szervezett rendszert érdemes
kialakitani. A technikai lehetdségek fejlodésével egyre precizebb és
komplexebb informatikai rendszerek segitik ezt a tevékenységet. Az
informacios rendszerek képesek a cég, vallalat valamennyi potencidlis, leendd
¢s valosagos tligyfelérdl, partnerérél megszerezhetdé informaciot tarolni, és
elérhetdvé tenni. Az ligyféligények legelsd beérkezésétdl a projektek lezarasaig
nyomon kovethetjiik a torténteket, és szabalyoztuk az érdeklddésekre vald
valaszok folyamatat.
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f. Ugyfél adatok régzitése

A friss adatbazis fenntartisa alland6 munka. Az iigyfél alapadatok (cim,
telefonszdm, munkatarsak, azok beosztasa, elérhetdsége) folyamatosan
valtoznak. A naprakész adatbazis eléréséhez sziikséges az adatbazis rendszeres
tisztitasa (évente, félévente), de ez nem elég, minden tudomasunkra jutott adatot
azonnal rogziteni kell az adatbazisban.

g. Ugyfél érdeklbdés, reakcick rogzitése

Ertékesitési, marketing és tigyfélszolgalati tevékenységiink kozben szamos
visszajelzést, érdeklédést kapunk kindlt termékeinkkel, szolgaltatasainkkal
kapcsolatban. Erdemes rogziteni ezeket adatbazisunkban, mégpedig ugy, hogy a
minél egyszerlibb bevitelt tiamogatdé megoldasok mellett lehetdség legyen minél
tobb informacio bevitelére. Az atgondolt hasznalat a késébbi marketing és
értékesitési munkat is tdmogatja, hiszen egyszerii lekérdezések és szlirések
segitségével jutunk el az érdeklddokhoz.

h. Hattérinformaciok rendszerezése, taroldsa

Ugyfeliinkkel valé kapcsolattartds kozben szamos kereskedelmi jellegii
informaciot tudunk meg. Ezek szélhatnak az adott termékkel, szolgaltatassal
kapcsolatban vevdi igényekrdl, problémakrol, de Gjabb termék iranti igényrdl
is. El6fordulhat, hogy masik tligyfélnél meglévd lehetdségrdl szerziink hirt.
Mindezen informacidk azonnali, gyors rogzitése az adatbazisunkban feltétleniil
fontos.

i. Informaciok értékelése, elemzése

Az ugyfélkezelés, marketing, értékesités sordn tudomdsunkra jutott
informaciokat (vélemény, elégedettség, ¢érdeklddés, panasz...) érdemes
felhasznalnunk a tovabbiakban. Az CRM rendszerek segitségével riportok,
Osszefoglalok készithetéek, igy lehetové valik az elemzések, értékelések
elkészitése.

9.3 Piacbefolyasolasi (kommunikacios) szolgaltatasok

A kommunikacié olyan piacbefolyasoldsi modszer, amellyel informécidkat
juttathatunk el a piacra. Segitséget nyujt a termék, a szolgaltatas, a vallalat
megismertetésében, népszerlsitésében; a fogyasztok figyelmének felkeltésében
¢s érdeklodésének megtartasaban, valamint a vasarlas 6sztonzésében.

1. Hirdetés

A hirdetés alapvetd funkcidja az informalas, a tajékoztatds. Fontos szerepet
jatszik a termék vagy szolgaltatds értékesitésében; a cég, valamint
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tevékenységének népszeriisitésében, megismertetésében. A hirdetésnek szamos
tipusa van, melyeket kiilonb6z6 médiumokban - nyomtatott/online sajto, téve,
radio... - jelentethetiink meg, célcsoportunktol fiiggden.

a. Nyomtatott médiumban megjelentetett kiilonb6zé méretii hirdetések.
Témaja lehet: a cég, termék, szolgéltatds bemutatisa, figyelemfelhivas a
kiilonb6zo akcidkra, eseményekre.

b. Az online feliilet speciadlis lehetoségeit hasznalja ki. Hirdetéseket
helyezhetiink el az online médiaban, gyljtoportalokon, online kereskedelmi
kodzpontokban stb. Az e-hirdetések nagy elénye, hogy a célcsoportot célzottan
érhetjiik el.

c. Kiiltéri hirdetések. Oriasplakaton, jarmiivon (pl. busz, villamos, metro),
kozteriileteken (pl. metro) megjelentetett hirdetés. Témaja lehet: a cég,
termék, szolgdltatds bemutatisa, figyelemfelhivas a kiilonbozd akcidkra.
Célja a nagytomegii tajékoztatas, figyelemfelkeltés.

d. Téma szponzoracio. Valamely PR eseményhez kapcsolodd hirdetés, ahol
a témahoz kapcsolodik a reklam.

Meédiumokban: A népszertisitendd markdhoz, termékhez, szolgaltatashoz,
technoldgidhoz kapcsolodo rovatok szponzoralasa. Az online €s a nyomtatott
sajtoban is lehetséges a rovat-szponzoracio.

Rendezvényeken: az adott rendezvény témdjdhoz kapcsolodd cégek,
termékek, szolgéltatdsok megjelenése. Formdja lehet pl. molino, dekoracio,
szordanyag, ajandék, kiadvanyban valo megjelenés

Helyszinen: egy helyszinen valé folyamatos megjelenés. Erdemes olyan
helyszint valasztani, amely a cég kommunikécios céljaihoz illeszkedik. A
cég vagy marka neve allandoan jelen lehet a koztudatban.

e. Radio és TV hirdetések. Tobbnyire a fogyasztoi, de bizonyos esetekben a
szakmai termékek, szolgaltatasok (vagy maga a cég) megjelenése fontos lehet
a radioban, illetve a tévében. Ennek formaja a kiilonbozé un. spotok
megjelentetése. Tartalmanak ¢és hosszusaganak kialakitdsa a megrendeld
igényeinek  megfeleléen, kreativ  szakértok  bevonasaval  torténik.
A tervezés folyamdn elkészitjiik a forgatokonyvet valamint a szinopszist. A
kivitelezés folyaman leforgatjuk a filmet, elkészitjiik a radiofelvételt.
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2. DM kampany

A DM kampany eldnye, hogy célcsoportunkat célzottan érhetjiik el, hiszen az
adatbazist ennek megfelelden épitjiikk fel. A kikiildendé anyagot személyre
szoloan és személyre szabottan kiildjiik. Mivel tobb csatornén keresztiil (posta,
e-mail, telefon) keressik meg a célszemélyt, nagy hatékonysaggal
értékesithetjiik termékiinket, szolgaltatasunkat.

a. Postai DM kampdany. Nyomtatott formdban kiildjiik ki a személyre szabott
DM anyagokat, melyek cég-, termék-, szolgaltatas leirasbol, a témahoz
kapcsolddo esettanulményokbdl allnak. Sokszor felhivhatjuk altaluk a
figyelmet az ajanlatokra, akcidkra, kedvezményekre.

b. Az e-mailen kikiildott DM levelek gyorsabban eljuttathatoak a
célszemélyhez. Figyelniink kell azonban arra, hogy a leveleket csak eldzetes
engedélykérés utan kiildjiik ki. Kiilonleges lehetdség, hogy szamos olyan
hasznos linket (utalast) helyezhetiink el benniikk, melyek a céggel,
termékekkel, szolgaltatasokkal kapcsolatban tovabbi informécidkat
tartalmaznak.

c. Szorolapos DM kampany. Ez esetben postaladédba vagy nyilvanos helyen,
kozteriileten helyezziik el a szordéanyagot.

d. Levelek személyre szabdsa. Mind a postai mind az e-mail DM esetén
lehetéség van arra, hogy személyre szabottan, név szerinti megszolitassal,
mas-mas tartalommal készitsiik el a leveleket.

e. Kampanystatisztika. A kampany statisztika tartalmazza, hogy a
megkeresett személyek hany szazaléka volt elérheté az akcid soran.
Kimutatést készitlink arr6l, hogy mennyire volt eredményes a kampanyunk.
A legtobb esetben az akcio célja az értékesités tdmogatasa az altal, hogy
bemutatot szerveziink a termékrol, szolgaltatasrol az adott célcsoportnak.

3. Hirlevél

A hirlevél egy interaktiv kommunikacios eszkéz. Mivel az iigyfél engedélye
sziikséges a kikiildéséhez, igy mar egy elSzetes érdeklédést is jelez. Altala
folyamatosan tajékoztathatjuk az érdeklédoket tevékenységiinkrol, akcioinkrol,
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ajanlatainkrol. A célcsoport elérése mindig biztos, a hirlevelet személyre
szabhatjuk, igy az érdeklddésnek megfeleld tartalmat kiildhetiink ki.

a. Online hirlevél elkészitése és kikiildése. Ma mar szinte kotelezé a cégek
szamara, hogy vallalati honlapjukon elérhetdvé tegyék hirlevél szolgaltatasukat.
Ezekben hirt adnak a céglikkel, termékiikkel, tevékenységiikkel kapcsolatos
ujdonsagokrol. Felhivjak a figyelmet eseményeikre, kiilonbozé akcioikra,
ajanlataikra. Egy cég tobb hirlevelet is készithet ez egyes termékekhez,
szolgaltatasokhoz kapcsolodoan. A kikiildési gyakorisag is valtozo, kapacitastol
fiiggden lehet napi, heti, havi, negyedéves hirlevél.

b. Nyomtatott hirlevél elkészitése és kikiildése. Ez esetben a vallalat nyomtatott
formaban kiildi ki a hirlevelet. Ebben a formaban a tajékoztaté azokhoz az
iigyfeleihez is eljuthat, akik nem rendelkeznek internet eléréssel. A hirlevélnek
ez a formdja nem feltétleniil személyre szabott, igy személy megnevezése
nélkiil is eljuthat cégekhez és szervezetekhez is. Itt is fontos szerepe van a
vizualis megjelenésnek.

4. Ertékesités-osztonzés

Nyereményakciokkal, ingyenes kiprobalasi, tesztelési lehetdségekkel
tamogathatjuk az értékesitést. Kiilonbozé csatorndkat alkalmazhatunk, igy
eladés helyi, média, online akcidkat.

a. Promocios nyereményakciok lebonyolitisa. A nyereményakciok eredménye,
hogy informécidt szerezhetiink a célszemélyrél ¢és igy a célcsoportrol,
felhivhatjuk figyelmét termékeinkre, szolgaltatasainkra. Mindezt az érdekl6do
szamara kellemesen tehetjiik, hiszen mindenki szeret jatszani. A nyerés
lehetdsége felkelti az érdeklddését és fokozza a termékhez, szolgaltatashoz valod
kotodését.

DM megoldéssal. DM megoldas esetén a kit6ltott informacios-, jatéklap fejében
nyereményt sorsolunk ki. A felhivast postai Gton, szordanyagként, e-mailen
kaphatja meg a potencialis érdekl6do.

Hirdetési megoldassal. Ez esetben a hirdetés felhivast tartalmaz a jatékra,
nyereményakciora. Gyakran mas termék vagy szolgaltatas kapcsolodik az
eredetileg értékesiteni kivant arucikkhez.

b. Proméciés rendezvények lebonyolitasa. Ugyfélkapcsolatok épitésének,

termékek, szolgaltatasok értékesitésének egyik legfontosabb eszkoze a
stratégiai céloknak megfelelé rendezvény. A megfeleld iddben megrendezett
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események nagyon hatékonyan tdamogatjak a marketing folyamatainkat. Fontos,
hogy a céloknak és az eladasra szant terméknek, szolgaltatdsnak
legmegfelelobb format valasszuk ki:

e Kiilso rendezvények:
Partnereknek, tigyfeleknek szo0ld6  rendezvények, melynek célja a
partnerkapcsolatok apolasa, épitése.

e Bemutat6 tipust rendezvények, rendezvénysorozatok:

E tipusi események alkalmaval lehetdséglink van arra, hogy kozvetlenebb
kapcsolatba kertiljlink ligyfeleinkkel, az érdekldddkkel, illetve, hogy mélyebben
megismertessiilk termékeinket, szolgaltatasainkat. Pontosabb informacidkat
szerezhetlink  igényeikrdl, elvardsaikrol, véleményiikr6l termékiinkkel,
szolgéltatasunkkal kapcsolatban ¢és élhetiink a személyes meggydzés
eszkozeivel. Ezért nagyon fontos, hogy minden észrevételiiket, megjegyzésiiket
Osszegyljtsiik €s rogzitsiik. Egyrészt ezekre a helyszinen vagy a késdbbiekben
reagalhatunk, masrészt pedig az informdacidkat felhasznalhatjuk a stratégiai
tervezésnél.(Promodciés  rendezvény,  kostoltatdsok, termékbemutatok,
szemindrium, workshop, oktatas)

e Konferencia tipusu rendezvények

A cég, a termék, a szolgaltatas széles korben bemutathat6. Jo lehetdséget nytjt
a presztizs novelésére. Ezeket az eseményeket felhaszndlhatjuk arra, hogy
partnerkapcsolatainkat bovitsiik (pl. szakmai napok, konferencidk), apoljuk (pl.
partnerparti). Ezeket a rendezvényeket éves gyakorisaggal szervezhetjiik.
(Konferencia, szakmai nap, kiallitas, road show, partner parti,
sajtorendezvények, sajtotajékoztatok, sajtoklubok, sajtoreggeli/ebéd/vacsora,
sajtokonferencia)

e Bels6 rendezvények
Munkatéarsaknak sz6lo rendezvények, melyek célja a szakmai koézosségek
megerdsitése, a csapatépités, a projekttamogatas.

9.4 Kommunikacio
Az értékesitést kozvetve tdmogatja a jol csengd cég vagy terméknév és a jol
azonosithatd, folyamatosan karbantartott cégimazs, azaz a marka. A profilhoz

ill6 imazs kialakitasa érdekében szolgaltatasaink kiterjednek a cégarculat
kialakitasara, nyomtatott ¢és elektronikus megjelenitésére. A PR
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eszkOzrendszerével noveljik a cég ¢és szolgaltatasainak ismertségét a
célpiacokon.

1. Arculati szolgdltatdsok

Az arculat kialakitasa és folyamatos fejlesztése fontos szerepet jatszik a vallalat
¢letében, hiszen altala a cég, illetve terméke azonosithatova, felismerhetéve,
megkiilonboztethetévé  valik.  Pozitiv  benyomast  kelthetiink  leendd
igyfeleinkben, bemutathatjuk a céget ¢s termékeit, egységes képet alakithatunk
ki a véllalatrdl, és eljuttathatjuk lizeneteinket a célcsoportunknak.
szolgaltatasaink bemutatasa »

2. Promocios ajandékokkal kapcsolatos szolgaltatasok

Valamilyen eseményen, nyereményjaték, akcid alkalméabol ingyenes (jutalom
vagy protokoll) ajandékot adunk, amely a cég arculati elemeit hordozza magan.

3. Bemutato anyagok

Egy-egy igényesen és Otletesen elkészitett cég- vagy termékismertetd kiadvany,
szorolap maradando és mérheté emlékeket hagy a célcsoportban. Minden olyan
ismertetd, tdjékoztaté anyag, amely a céget, a cég termékét, szolgaltatasat
mutatja be. Magan hordozza a cég, termék, szolgaltatas arculati elemeit. Ezek
segitségével bemutathatjuk vallalatunkat, termékeinket, szolgaltatdsainkat az
igyféllel valo személyes kapcsolatfelvételkor, események alkalmaval. Ezeket
az anyagokat kiildhetjiik el postan és e-mailen is az érdekl6ddok szdmara.

4. Rendezvényszervezés

Ugyfélkapcsolatok épitésének, termékek, szolgéltatisok értékesitésének egyik
legfontosabb eszkoze a stratégiai céloknak megfeleld rendezvény. A megfeleld
iddben megrendezett események nagyon hatékonyan tdmogatjdk a marketing
folyamatainkat. Fontos, hogy a céloknak és az eladdsra szant terméknek,
szolgaltatasnak legmegfelelébb format valasszuk ki.

5. Sajtomegjelenés
A sajtoban vald megjelenés lehetévé teszi, hogy a nyomatatott vagy online

sajton keresztiil, bdvebb informacidt juttassunk el célcsoportunknak a cégrél, a
termékrdl vagy a szolgaltatasrol. A sajtdéanyag segitségével befolyasolhatjuk a
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vallalatrol kialakult képet, és tamogathatjuk a termék vagy szolgaltatas
értékesitését.

9.5 Online marketing

Egy-egy valallat cég szamara az online megjelenés mar megkeriilhetetlen. Itt
tajékoztathatja az érdekldddket termékeirdl, tevékenységérdl, nyljthat szamos
szolgaltatast (online értékesités, konzultacid, informalds - hirek, hirlevél...),
bonyolithatja le akcidit, kinalhat specidlis ,,netes” ajandékokat. A honlap
anyagaira tamaszkodva egyéb PR ¢és kommunikaciés kampanyokat
szervezhetlink (nyereményjatékokat, online rendezvényeket, DM-akciokat...).
Manapsag folyamatosan n6 az online PR ¢s kommunikacids lehetoségek szama
¢s sulya is (hirdetés, sajtomegjelenés).

1. Honlap készités

Kiilonboz6 tipusu, funkcidju és méretli site-ok kialakitasaval foglalkozunk.
Kinalatunkat ugy allitottuk 06ssze, hogy a legegyszeriibb, koltségkimélo
megoldastél kezdve az Osszetett informatikai rendszerek kialakitasaig
megoldasokat nyjtunk a hozzédnk forduldknak. Szolgaltatdsaink kozott
szerepel, hogy egy cég, intézmény, termék teljeskorii megjelenését elkészitjiik,
a struktira, tartalom el6allitasaval egyiitt, de vallalkozunk részfeladatok
elvégzésére is.

a. HTML megoldas. Ez esetben HTML forraskodot adunk at a megrendelének.
Ezt szerkeszti, mddositja majd. Tobb olyan megoldast épitiink be, mellyel
segitjiik a honlap szerkesztést, de a tevékenység mindenképpen HTML-
ismereteket feltételez. Természetesen vallaljuk az oldalak folyamatos
karbantartéasat, frissitését, ez esetben nem sziikséges HTML tudas a megrendeld
részér6l. A HTML oldalak strukturaja szabadon meghatdrozhatd, igen
rugalmas. A fejlesztést igénylé elemek (kiegészitd modulok), igy az
eseménynaptar, forum... hozzailleszthetdek.

A HTML megoldas eldnyei:
A struktura atalakitdsdhoz nem sziikséges fejlesztés

Az oldalak felépitése szabadabban valtoztathato

b. Megoldas tartalomkezelo (CMS) rendszerrel. A tartalomkezeld rendszer
hasznalata esetén egyszerli, Word-jellegli felhasznaldi ismereteket igényld
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szerkesztoi feliileteken keresztiil vihetjiik fel a tartalmat. A rendszerhez
konnyen illeszthetiink tovabbi modulokat (férum, hirlevél...).

A tartalomkezeld rendszer hasznalata esetén nem kell kozvetleniill a HTML
forrast szerkeszteni. Viszonylag egyszerli, Word-jellegli felhasznaldi
ismereteket igényld szerkesztdi feliileteken keresztiil vihetjiik be az anyagokat.
A megrendelé egy adminisztracios feliileten keresztill maga viheti fel,
modosithatja a tartalmat. A tartalmi karbantartasra igény esetén mi is
vallalkozunk.

Az itt bemutatott konstrukcio esetében a forraskodot nem adjuk at. A rendszert
a szerveriinkdn helyezziik el, ¢és vallaljuk annak {izemeltetését is. A
megrendelok hozzaférést kapnak a tartalom karbantartdsdhoz, igényeik,
kéréseik alapjan tovabbfejlesztjlik a rendszert.

A tartalomkezel6 rendszer eldnyei:

Egyszerti tartalomfeltoltés és modositas

Jogosultsagi lehetdségek

A honlapot érint6 design valtasnal, illetve tobb oldalt érintd tartalmi
véltoztatasndl generalis megoldast nyujt. Nem kell minden oldalt egyenként
atszerkeszteni.

Konnyen illeszthetiink ujabb modulokat, szolgéltatasokat a rendszeriinkh6z (pl.
forum, hirlevél).

Széleskorti honlap statisztikai lehetdségek

2. Honlap népszeriisités

Minden honlappal rendelkezd cég, vallalat tapasztalhatja, hogy egy site
elkészitése még nem elég ahhoz, hogy az interneten gyorsan rdakadjanak az
érdekl6dok. Regisztralni kell azt a kiilonbozo keresékben (Google, Yahoo...), az
oldal megfeleld helyein kulcsszavakkal kell ellatni (optimalizalas), és érdemes
mas oldalakon elhelyezni linkjét (népszertisités).

3. Online PR és kommunikdcio

Szamos online PR és kommunikacids eszkozt hasznalhat fel egy vallalat a cég
vagy terméke, szolgaltatdsa népszerlsitéséhez. Vallakozunk egy-egy akcid
lebonyolitasara csakigy mint kampanyok megszervezésére.

a. PR szolgaltatasok:

e Konferencia tipust rendezvények
A cég, a termék, a szolgaltatas széles korben bemutathat6. Jo lehetdséget nytjt
a presztizs novelésére. Ezeket az eseményeket felhaszndlhatjuk arra, hogy
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partnerkapcsolatainkat bovitsiik (pl. szakmai napok, konferencidk), apoljuk (pl.
partnerparti). Ezeket a rendezvényeket éves gyakorisaggal szervezhetjiik.
(Konferencia, szakmai nap, kiallitas, road show, partner parti,
sajtorendezvények, sajtotajékoztatok, sajtoklubok, sajtoreggeli/ebéd/vacsora,
sajtokonferencia)

e Bels rendezvények
Munkatarsaknak sz6lo rendezvények, melyek célja a szakmai kozdsségek
megerdsitése, a csapatépités, a projekttdmogatas.

b. Online sajtomegjelenés A sajtoban valdo megjelenés lehetové teszi, hogy a
nyomatatott vagy online sajton keresztiil, bdvebb informaciot juttassunk el
célcsoportunknak a cégrol, a termékrdl vagy a szolgaltatasrol. A sajtdoanyag
segitségével befolyasolhatjuk a vallalatrdl kialakult képet, és tdmogathatjuk a
termék vagy szolgaltatas értékesitését.

e Hir megjelentetése
Rovid, altalaban egy témaval foglalkozd sajtdéanyag a cégrél, termékeirdl,
szolgaltatasairdl, technoldgidjarol. Lehet szakmai vagy iizleti vonatkozasu.
Otletként és forrasként felhasznalhatjuk témafigyelésiinket vagy a megrendeld
altal atadott anyagokat. Vallaljuk a hir megfogalmazasat, illetve a cég is
atadhatja a kész anyagot.

e (Cikk megjelentetése
Valamely téma részletes targyalasa, kibontdsa egy hosszabb hiranyagon beliil.
Témaja f6leg szakmai, technolodgiai, de lehet lizleti jellegii is. A cikk irdja lehet
maga a megrendeld szakértdje, illetve egy szakujsagiro.

e Szakértéi megjelenés
Egy témaban a megrendeld szakértdként szolal meg. Lehet egyszeri, illetve
folyamatos megjelenés. A megrendeld - az utobbi esetben - rovatok (online,
nyomtatott) allando szakértdje lehet. A lehetdségek felderitéséhez felhasznaljuk
témafigyelésiinket, valamint a médiafigyelésiinket.

e Média-nyilatkozoi rend kialakitasa
Villaljuk a témdkban illetékes szakértdk, Osszegylijtését a cégnél. Egy olyan
rendszert alakitunk ki, melyben a megjelenés forméjatol €s tartalmatol fliggden
sz6lalnak meg az egyes szakértok, teriileti vezetdk. Az egyszeri felmérésen
kiviil, igény esetén folyamatosan bovitjiik a szakértok korét.

c. Online ajandékok elkészitése (jaték, tidvozlolap...). Valamilyen eseményen,
nyereményjaték, akcio alkalmabdl ingyenes (jutalom vagy protokoll) ajandékot
adunk, amely a cég arculati elemeit hordozza magan.

e Partner ajandékok
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A partneri viszony ¢€s az egylittmiikodés erdsitésére. Id0szakonként, pl. évvége,
vagy rendezvényeken (pl. partnerparti, szakmai nap...) olyan ajandékokat adunk
at, amelyek a cégre, a sikeres egyiittmiikodésre emlékezteti partneriinket.
Az esemény jellegének és céljanak megfelelden taldljuk ki az ajandékot, amely
személyre sz016 is lehet:
Udvozlékartya (online vagy nyomtatott)
Parti-, akci6-, projekt -ajandék (pl. bogre, ital, jatékok, online jatékok...)

e Munkatarsak ajandékai
A cél a cég iranti lojalitds novelése, a kozosségformalds, a csapatépités.
Erdemes olyan ajandékot és azon olyan grafikai megjelenést valasztani, amely
az adott eseményhez kotddik, és a késobbiekben is emlékezteti arra. Az
alkalomtol fliggden hatarozzuk meg az ajandékokat:
Triko
Evvégi ajandék...

d. Kommunikacios szolgaltatasok: Online hirdetések. Online DM-kampanyok,
akciok. Online hirlevél.

A hirdetés alapvetd funkcidja az informalds, a t4jékoztatds. Fontos szerepet
jatszik a termék vagy szolgaltatds értékesitésében; a cég, valamint
tevékenységének népszeriisitésében, megismertetésében. A hirdetésnek szamos
tipusa van, melyeket kiilonb6z6 médiumokban - nyomtatott/online sajto, tévé,
radio... - jelentethetiink meg, célcsoportunktol fiiggden.

9.6 Webtarhely szolgaltatasa

E szolgaltatas keretében honlapjat elhelyezzilk egy 24 o6rdban feliigyelt
szerveren. Gondoskodunk annak folyamatos elérésérdl, mérjiik latogatottsagat,
Amennyiben igény van ra bejegyezziik a honlapot, fenntartjuk a domainnevet és
biztositjuk a levelezést.

1. Alapszolgaltatas:

100 Mbyte, a Web szolgaltatas altal igénybe vehetd teriilet.

Tartalomkezeld rendszer megrendelése esetén a 100 Mb-bol kb. 70Mb-ot a
CMS alaprendszer foglalja el.

Ttizfal

Latogatottsagi statisztika

Levelezés biztositasa

Karbantartas és feliigyelet

Mentés
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24 oras feliigyelet

Automatikus tamadasérzékelés

5 db email cim

30 Mbyte, az elektronikus levelezés altal igénybe vehetd teriilet

Vilasztott domain néven levelezés (nev(@valasztottdomain.hu)

A postafiokok szamara webes (HTML) alapu feliilet magyar és angol nyelven
Virusirtd és SPAM (kéretlen levél) szlirés

2. Alkalmazas mitkodtetes

Havonta meghatdrozott oOraszamu support, ami szabadon felhaszndlhato
tanacsadasra, fejlesztésre, adminisztracidos igényekre, miiszaki és mas, a
rendszerrel kapcsolatos tennivalok elvégzésére.

Bejelentés a nanosec altal ilizemeltetett iigyfélszolgalati bejelentérendszer
segitségével

Bejelentés telefonon

3. Kiegészito szolgaltatasok:
Honlap (domain név) regisztracio
Domain név fenntartas

Plusz e-mail cimek fenntartasa
Levelezo lista készitése
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10. fejezet
Ertékesités — 6sztonzési rendszerek a gyakorlatban

A gyakorlati megoldéasok tarhaza rendkiviil széles, melyet lehetetlenség lenne
tananyagban attekinteni, viszont a megoldasok két sajatos esetét: a Lyoness
értékesitési rendszer és a time-sharing Osztonzési sajatossdgait roviden
bemutatjuk

10.1 Lyoness értékesités — 6sztonzés

Ismertek azok a programok, ahol vésarlasért pontokat adnak, majd a pontokat
ajandékra lehet bevaltani. Ilyen példaul a Shell Smart kértyaja, vagy az OTP
Multipont programja. A Lyoness rendszer hasonléan mikddik, csak itt nem
ajandékot kapnak a vevok, hanem pénzt.

Ismerdsoknek ajanlva ezzel megtobbszorozhetd a jovedelem, csak ingyenes
regisztracid sziikséges. Nincs kezelési koltség, nincs tagsdgi dij, és nincs
vasarlasi kotelezettség!

Kiemelt partnerek, mint a Spar, Interspar, Kaiser(ls, G-Roby Kika, Hervis
mellett kozel 1600 szerzddott termékpartner felajanlotta a nyeresége egy részét,
amelyet a vasarlok kozott osztanak fel. Ugyanugy és ugyanannyiért
véasarolhatunk, mint korabban, csak a termékpartnerek iizletében. Ebben az
esetben termékiik aranak nagy részét viszontlathatjadk. Hiszen egy olyan
vasarloi kozosség kialakitdsa a cél, amely egy specidlis elszdmolasi rendszeren
keresztiil az arrés egy részet visszaforgatja a tagoknak.

1 A LYONESS mint vallalat

A LYONESS rendkiviil gyorsan névekvd nemzetkozi vallalat, amely mar 8
europai orszagban a legnagyobb sikerrel miikkddik. Az egyes orszdgonkénti
leanyvallalatoknal a toretlen munkafolyamat ¢és a személyes iizleti
informaciocsere napi szinten garantalt.

Jelenlegi orszagos irodaval rendelkezd telephelyek:

Svajc, Ausztria, Némétorszag, Magyarorszag, Csehorszag, Szlovakia, Bulgaria,
Romania
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Mivel a LYONESS détlet futotiizként terjedt el és a cég 0y Otletek bevetésével
nagy léptekkel halad elére, 7 tovabbi orszagban a rendszer felépitése
folyamatban van:

Makedonia, Szerbia, Bosznia-Hercegovina, Horvatorszdg, Szlovénia,
Lengyelorszag, Olaszorszag

Naponta fedezi fel szamtalan 0j térzsvasarlo és kereskedd Europaban ezen otlet
atiitd erejét. Jelenleg a LYONESS tobb mint 150.000 torzsvasarloval és iizleti
partnerrel rendelkezik, melyekkel mar tényleges az egyiittmiikodés. Tovabba a
tobb mint 11.000 termékpartner csaknem teljesen lefedi az Osszes iparagat. A
vasarloi kozosség fejlesztése folyamatos.

A legattraktivabb termékpartnerek Magyarorszagon tobbek kozott az aldbbi
kereskedelmi lancok: Kika, Hunguest Hotels, LukOil, Fenomén, Hervis, G-
Roby

Célunk az elkovetkezendd két évben a torzsvasarlok 800.000 f6s, vagy még
ennél is nagyobb korének megszerzése, valamint a szerzddéses kereskeddk
forgalmanak effektiv novelése. Mindez javuldo kereskedelmi poziciot
eredményez ¢és az alkupoziciok javuldsaval a tOrzsvasarlok szamdra mind
kedvezobb feltételek kialakitasanak lehetdségét.

Ezzel a LYONESS aktivan hozzajarulhat vasarloi életszinvonalanak
javitasahoz.

2 A LYONESS filozofiaja

A LYONESS siker titka a rendszer egyediilallésagaban rejlik: nemzetkdzi
szintli kereskeddi- és vasarloi kozosség felépitésével egyediilallo sikerstratégiat
teremtett meg.

A LYONESS minden egyes partnere ¢élvezi az alabbi elényoket:

e Fliggetlenség:
A LYONESS nemzetko6zi vallalat és teljes mértékben fiiggetlen.

e Villalkozéi szellem:
A LYONESS partnerek vallalkozok a vallalatban és ezzel egy hosszu tavu siker
részesei.

o Torekvés a tokéletességre
A LYONESS kiilonleges hangsulyt fektet a halozatépitésre és az oktatésra,
ezzel a kereskeddi- és vasarloi eldnyoket maximalis szinten biztositja.
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o Atlathatosag
A LYONESS az atlathatosdggal és a nyilt kommunikécioval bizalmat és
stabilitast teremt.

A LYONESS filozoéfidja: minden partnerének megteremteni a legfontosabbat:
e tobb id6t az €letre
o kiegészitd jovedelemforras minden Lyoness haztartdsban
e pénziigyi fliggetlenség az iizleti partnerek szamara
e forgalomndvekedés a Lyoness kereskeddknél.

1. Vasarlasi megoldasok:

a LYONESS SHOPPING CARD

Minden egyes LYONESS-terminallal rendelkezd termékpartnernél rendkiviil
egyszeriien vasarolhat a LYONESS vésarloi kartyaval.

A vasarlasai, illetve azok megfeleld adatai ugyanis automatikusan a LYONESS
szamitogépes rendszerére keriilnek tovabbi feldolgozasra, melynek kdvetkez-
tében On maris megkaphatja az Ont illeté jovairasokat.

LYONESS VASARLASI UTALVANNYAL
Rendeljen  vasarlasi  utalvanyt, mellyel kiilonboz0 termékeket és
szolgaltatasokat vasarolhat, melyek utan rogton megkapja a visszatéritéseket.

LYONESS ONLINE UTALVANYRENDELESSEL
Megrendelheti utalvanyat online a www.lyoness.hu weboldalunkon is.

LYONESS ONLINE-VASARLASSAL
Online vasarol és a termékpartner boltjaban fizet. Vasarlasarol az informaciok a
LYONESS elszamolasi rendszerébe automatikusan tovabbitasra kertilnek.

LYONESS KESZPENZ-ELSZAMOLASSAL

Ebben az esetben On kozvetleniil a LYONESS termékpartnernél fizet, s az ott
kiallitott €s a termékpartner altal lebélyegzett szamla lesz a LYONESS-fel¢
torténd elszamolas alapja.

2. A LYONESS vasarloi korforgdsa
A LYONESS kereskeddi rendszerben egyrészt On megvasarolja a mindennapi

sziikségleteit, masrészt pedig olyan termékeket és arut vasarol, amelyre amugy
is sziiksége van.
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A vasarlok er6sitik a vasarlokat

A vasarlok erésitik a kereskeddket

A kereskedok erositik a vasarlokat

A kereskedok erositik a kereskedoket

Napi vésarlasa a kdrnyezetére is kihat, gazdagitja azt.
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10.1 sz. abra: Egyiitt egymasért hiszen a résztvevok egymast segitik
allando korforgasban:

A LYONESS-rendszerben torténd vasarlasa €s egyben a részvétele egyet jelent
azzal, hogy On részesedést kap a kornyezete vasarlasaibol, ezéltal allanddan

novekvo jovedelemre tesz szert.
A LYONESS folyamatosan fejleszti a kereskedd haldzatot, miéltal a véasarlasi

¢s a jovedelemszerzési lehetdségek folyamatosan béviilnek.

3 A LYONESS rendszer

A LYONESS rendszer 1ényege abban all, hogy a vasarloi kozosség allanddan
ismétl6do forgalmat realizdl a Lyoness rendszer szerzddéses kereskeddinél, az
un. termékpartnereknél, amelyek a rendszeres vasarlasokért kereskedelmi arrést

nyujtanak.
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Naponta szadmtalan 0j torzsvasarld és kereskedd fedezi fel Eurdpaban az
alapotlet atiitd erejét. Es ennél még tobb: a Lyoness-6tlet iranti lelkesedés nem
csak hogy toretlen, hanem egyenesen ugy terjed, mint a 14z.

Mindennek rendkiviil egyszerii oka van: a LYONESS mukodik
Tobb mint 150.000 tag profital az alabbi kedvezményekbdl:

Azonnali visszatérités
Hiiség bonusz
Rendszerjutalék
Vasarlasi visszatérités
Visarlasi jovairas
Partner bonusz
Business Team — karrier
Karrier bonusz
Bonusz szerzodés

o Atjutas
Egyszeriien: ligyesen vasarolni és a rendszerben ligyesen pénzt keresni — ez itt
az On lehetdsége.

1. Azonnali visszatérités

Minden egyes LYONESS termékpartnernél tortént vasarldsa utan a vasarlas
értékének 1 %-a keriil Onnek jovairasra a jutalékszamlajan. (kivétel a nettd 5%-
os vagy az alatti termékpartnereknél, mivel ebben az esetben 0,5% kertil
jovairasra a jutalék szamlajan.) Indokolt esetben LYONESS eltérhet ettol.

Ily médon az On sajat jutalékszamlajan folyamatosan ndvekvé dsszeg gyiilik,
ami 2600 Ft minimum-0sszeg elérése utan levonas nélkiil keriil atutalasra a
sajat bankszamlajara.

Példa: Amennyiben On 250.000,- Ft-ért bitort vasdrol, mint LYONESS
torzsvasarlot azonnal 2500 Ft illeti meg, amely 6sszeg az On jutalékszamldjara
keriil.

a. Kifizetes, elszamoldsi idoszak

A kifizetés illetoleg az atutalds keddenként torténik meg. Ehhez a forgalmakat
hétfo ¢éjjel torténd zardssal veszik figyelembe. Az atutalandd Osszegre
vonatkoz6 informéciot mindig sajat jutalékkozld SMS-en kapja meg.
Amennyiben az adott termelési héten még 2600 Ft (minimum utaland6 §sszeg)
alatti 0sszegli jutalékkal rendelkezik, Gigy a rendszer addig gyjti a jutalékot,
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amig ezt a nagysagrendet el nem éri és akkor automatikusan az utalandok
listajara teszi.

Lehetdség: Onnek lehetdsége van az azonnali visszatéritést bonusz-szamlara
valtani. Ezaltal gyorsabban tud poziciohoz jutni az elszdmolasi rendszerben.
Elofeltétel: Semmi egyéb, mint regisztralt torzsvasarlonak lenni.

Az Interneten

Az On sajat web-irodajaban a ,,Vasarlasi attekinté” meniipontban részletesen
megtaldlja az egyes vasarlasait és a ,,Jutalékszdmla” meniipontban pedig a
vasarlasok altal realizalhaté azonnali jovairasok részletezését.

Az azonnali visszatéritések Osszegeit zold szinnel jeloltiik, ami azt jelenti, hogy
ezek utdn adoézni nem kell. A fenti oldalakat természetesen mindig
kinyomathatja.

2. Hiiség bonusz,

e 0,5 % direkt hliségbonusz
Minden olyan vésarlas utan, melyet az ismerdsei, baratai (akik mar regisztraltak
a Lyoness rendszerben), azaz az On direkt vasarlo6i LYONESS
termékpartnernél bonyolitanak, a vasarlasok értékének 0,5%-a keriil jovairasra
az On jutalékszamlajan.

Példa: Az On baratja 50.000,- Ft-ért élelmiszert vasarol, ezért Onnek a
Jjutalékszamlajara automatikusan 250 Ft keriil

e 0,5 % indirekt hiiségbonusz
Minden olyan vésarlds utdn, amelyet az On ismerdseinek az ismerdsei, azaz
azOn indirekt vasarléi a LYONESS termékpartnernél bonyolitanak, a
vasarlasok  értékének ugyancsak 0,5 %-a keriil jovairasra az On
jutalékszamlajan.
Példa: Az On direkt vasarldjanak egyik bardtja sportcikkeket vasdarol 100.000

Ft értékben, ami utan Onnek a jutalékszamlajara 500 Ft keriil.

a. Kifizetés és elszamolasi idoszak

A kifizetés illet6leg az atutalds keddenként torténik meg. Ehhez a forgalmakat
hétfo ¢éjjel torténd zardssal veszik figyelembe. Az atutalandd Osszegre
vonatkoz6 informéciot mindig sajat jutalékkozlé SMS-en kapja meg.
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Amennyiben az adott termelési héten még 2600 Ft (minimum utaland6 6sszeg)
alatti 6sszegli jutalékkal rendelkezik, ugy a rendszer addig gytjti a jutalékot,
amig ezt a nagysagrendet el nem éri és akkor automatikusan az utalandok
listajara teszi.

Lehetéség: A hiiségbonuszt az egyéb jutalékokkal egyiitt Onnek lehetésége van
sajat vasarloi szamlédjara iranyitani. A keddi kifizetés konyvelési sorainak
Osszegeit (a kékkel jeldlt sorokat, amelyek minden jutalékfajtat magukban
foglalnak) a sajat vasarloi szdmlara kell atiranyitani. Ezt a ,,Vésarloi attekinto -
Bedllitasok™ meniiben teheti meg.

Elofeltétel

A hiiségbonuszra vald igény az el6z6 honapban produkalt 6sszesen 26.000,- Ft
minimumvasarlassal keletkezik. Az indulds honapjaban, valamint a rakovetkezd
honapban ez az igény automatikus. Amennyiben a mindenkori el6z6 hénapban
produkalt vasarlds Osszege kevesebb mint 26.000,- Ft, ugy a rendszer
hiiségbonusza az On szponzorvonalaban az Onhoz felfelé a legkdzelebb 4llo
jutalékjogosultra szall.

Az Interneten

Az On sajat web-irod4jdban a ,,Jutalékszdmla” meniipont alatt a jutalék
részletezése, azaz minden egyes jutalékdsszeg megtalalhato. A hlis€égbonuszbol
szarmazo6 jutalékokat feketével jeloltiik, ami azt jelenti, hogy ezek utdn addzni
kell.

3. Rendszerjutalék

A rendszerjutalék az Gn. binaris rendszerben keletkezik. A binaris azt jelenti,
hogy minden egyes pozicié mogott tovabbi két pozicio keriil. Ezt mi csak gy
nevezziik, hogy fent és lent. Tehat az On vasarlasaibol és eldleg-befizetéseibol
keletkezd poziciok ezen elv alapjan helyezkednek el a matrixban. Onnek meg
kell tudnia hatdrozni, hogy az On 1ij poziciéit melyik szabad helyre kivanja
iiltetni.

Hogy pontosan mikor, milyen rendszerjutalék, melyik gazdasagi osztalyban
esedékes, errdl a ,,Visszatéritési- és kigazdalkodasi tervezet”-ben t4jékozodhat,
amelyet az On a sajat letdltési tartomanyaban le is tolthet.

Példa: On jutalékra jogosult és az On poziciéi mogott fent és lent 3-3 tovabbi
pozicié, tehat Osszesen 6 pozicié foglal helyet, akkor esedékes Onnek a
rendszerjutalék. Teljesen mindegy, hogy ezek a poziciok az On vasarldsaibol,
vagy eldleg befizetéseibol, illetéleg a bardtjia vasarlasaibol, vagy eldleg
befizetéseibol keletkeztek.
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a. Utmutaté

Az 0sszes gazdasagi osztalyban tortént eldleg-befizetésre vonatkozdan fennall a
rafizetés lehetésége a KAK (kereskedelmi arrés kod) szerint a LYONESS
termékpartnereknél torténd vasarlaskor. Hogy pontosan mikor, melyik
gazdasagi osztalyban milyen rendszerjutalék esetében, errél a lehetdségrol
részletes informdcio a ,,Visszatéritési és kigazdalkodasi terv“-ben talalhato. Az
emlitett anyag a megfeleld sajat tartoméanyban le is toltheto.

b. Az arrésgytijtobe keriil6 arrés (arrésmaradvany) kiszamitasa

Minden egyes vasarlaskor arrés keletkezik, amely a torzsvasarlo arrésgytijtojébe
keriil. Ez az az arrésmaradvany, amely az azonnali visszatérités ¢€s a
hiiségbonusz levonasa utan a KAK szerint a LYONESS vésarloi kozosségen
beliili elszadmolaskor rendelkezésre all. Minden termékpartner kap egy
kereskedelmi arrés kodot. Ez tulajdonképpen egy betli a rendszerben a
kereskedelmi arrés megjelolésére. A KAK a LYONESS rendszerben a belsé
letoltési tartomanyban letdlthetd

¢. Pozicio az elszamoldsi rendszerben

A torzsvasarld altal tortént vasarlaskor nyomban keletkezik egy 13.000,- Ft
értekli bonusz (arrésjovairas), s egyben az ligyfél ezen vasarlasaért egy poziciot
kap a rendszerben. Ezzel lehetdség van arra, hogy az tligyfél sajat vasarlasokkal,
vagy kozvetitett vasarlasokbol kifolyolag erre az elszamolédsi pozicidra
(utdlagos) vasarlasi visszatéritést kapjon.

d. Az elszamolasi pozicio elhelyezése

Az elsd elszdmolasi poziciot minden egyes gazdasagi osztalyban a szponzor
illetéleg segitségképpen a rendszer helyezi el. Minden egyes tovabbi
elszdmolasi pozicid elhelyezésérdl az ligyfél maga dont, illetéleg
segitségképpen a rendszer. Utbdlagos megvaltoztatasira azonban nincs
lehetdség. Figyelem: a poziciok kizardlag a szponzorok sorrendjének
megfelelden helyezkedhetnek el.

e. Kifizetés-elszamoldasi idoszak

Adott termelési hét kedd 13 h-t6l a rakdvetkezd kedd 13 h-ig tart. (Ld. a 2007.
¢v termelési terminusait)

A kifizetés mindig a termelés-zarast kovetdé masodik kedden torténik.

Lehetoségek: A ,,Vasarlasi attekint6é/Beallitasok” meniiben a rendszerjutalékkal
egyiitt az Osszes egyéb jutalékat atiranyithatja sajat vasarlasi szamlajara.

Elofeltétel
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Onnek egyszeri 4 direkt véasarloval és egy pozicioval kell rendelkeznie a
rendszerben. (Barmely gazdasagi osztalyban.)

Az Interneten

Az On sajat LYONESS web-irod4jaban a ,,Jutalékszdmla” meniipont alatt
hetente megtekintheti a rendszerjutalékra vonatkoz6 Osszegeket és a
,Jutalékszamla-jutalékszamla” meniipont alatt pedig részletes jelentést talal.

A rendszerjutalékok az On jutalékszamldjan fekete konyvelési tételenként
(fekete = adokoteles) keriilnek jovairasra.

4. Vasarlasi visszatérités (visszagazdalkodas)
Ez a vasarlasokbol keletkezett pozicidkra érvényes.

Ha On a matrixaban egy vasarlasbol (arrés - gyiijt6jébol) keletkezett pozicidval
rendelkezik, teljes mértékben feltdltotte, eleget tett az elvarasoknak ahhoz, hogy
gazdasagi osztalyok (GO) szerint az aldbbi vasarlasi visszatéritésben
részesiiljon:

I. GO-ban 35-35 fent és lent 117.000,- Ft

II. GO-ban 30-30 fent és lent 221.000,- Ft
II. GO-ban 25-25 fent és lent 416.000,- Ft
IV. GO-ban 25-25 fent és lent 1.248.000,- Ft
V. GO-ban 25-25 fent és lent 4.160.000,- Ft

a. Kifizetés és elszamolasi idoszak

A vésarlasi visszatéritésekre mint a rendszerjutalékra a kedd 13 h-t6l a
rakovetkezo kedd 13 h-ig tartd termelési hét érvényes.

A kifizetés illetve a jutalékszamléara torténd jovairas a termelés-zarast kovetod
masodik kedden torténik.

Lehetoség: A vasarlasi visszatéritést az Osszes egyéb jutalékkal egyiitt a
,»Vasarlasi attekinté/Beéllitdisok” meniipont alatt a sajat vasarloi szamldjara
iranyithatja at.
Eléfeltételek
Ehhez semmilyen tovabbi elofeltétel teljesitésére nincs sziikség (semmi

jutalékjogosultsag).

Az Interneten
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Sajat LYONESS web-iroddjdban a ,,Jutalékszamla” meniipont alatt taldlja
Osszes vasarlasi visszatéritésének felsorolasat.

A vésarlasi visszatérités Osszegei zOld konyvelési tételekként (zold =
adomentes) keriilnek jovairasra.

5. Vasarlasi jovdiras (kigazdalkodas)
Ez az eldleg befizetésekbdl keletkezett poziciokra érvényes.

Ha On a matrixban egy eléleg-befizetésbél keletkezett pozicidval rendelkezik,
teljes mértékben feltoltotte, eleget tett az elvarasoknak ahhoz, hogy gazdasagi
osztalyok (GO) szerint az alabbi vasarlasi visszatéritésben részesiiljon:

I. GO-ban 35-35 fent és lent 117.000,- Ft

II. GO-ban 30-30 fent és lent 221.000,- Ft
II. GO-ban 25-25 fent és lent 416.000,- Ft
IV. GO-ban 25-25 fent és lent 1.248.000,- Ft
V. GO-ban 25-25 fent és lent 4.160.000,- Ft

a. Kifizetés és elszamolasi idoszak

A vésarlasi jovairasokra mint a rendszerjutalékra a kedd 13 h-t6l a rakovetkezo
kedd 13 h-ig tart6 termelési hét érvényes.

A vasarlol szamlara torténd jovairds a termelés-zarast kovetd masodik kedden
torténik.

Eléfeltételek
Ehhez semmilyen tovabbi elofeltétel teljesitésére nincs sziikség (semmi
jutalékjogosultsag).

Az Interneten

Sajat LYONESS web-iroddjadban a ,,Utalvanyszamla — Attekintés” meniipont
alatt taldlja Osszes vasarlasi jovairas felsorolasat.

Az Osszeg sajat vasarloi szamldjan keriil jovairasra és kizardlag vasarlasra vagy
eldleg befizetésre hasznalhato fel.

6. Partner bonusz

a. Direkt partner-bonusz

Az On direkt vasarloi altal megszerzett 6sszes rendszerjutalék utan On tovabbi

18,75 % direkt partner-bonusz-ban részesedik. A  direkt vasarlok
rendszerjutalékat ez nem befolyasolja.
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Példa: Egy direkt vasarlo ezen a termelési héten 250.000 Ft rendszerjutalékban
részestilt. On ezutan direkt partner-bonuszként 46.875 Ft-ot kap.

b. Indirekt partner-bonusz
Az On indirekt vasarloi altal megszerzett Osszes rendszerjutalék utan On
tovabbi 6,25 % indirekt partner-bonuszban részesedik.

Példa: Egy indirekt vasarlo ezen a termelési héten 250.000 Ft
rendszerjutalékban részesiilt. On ezutan indirekt partner-bénuszként 15.625 Ft-
ot kap.

A rendszerjutalékok ¢és a partner-bonuszok nagysagat nyomon kovetheti a
,Visszatéritési- és kigazdalkodasi terv’-ben, amelyet On a sajat letdltési
tartomanyaban On le is tolthet.

Kifizetés és elszamolasi idoszak
A kifizetés a rendszerjutalékkal egyiitt a termelés-zarast kovetd masodik kedden
torténik.

Lehetoség: A partner-bonusz az Osszes egyéb jutalékkal egyiitt a ,,Vasarlasi
attekint6/Beallitdsok” meniipont alatt a sajat vasarloi szamlajara irdnyithatja at.

Eléfeltételek

Ugyanaz a jutalékjogosultsag érvényesiil mint a rendszerjutaléknal: Onnek
egyszeri 4 direkt vasarloval és egy pozicioval kell rendelkeznie a rendszerben.
Amennyiben nincs meg a jutalekra jogosultsag, ugy a keletkezett partner-
bénusz az On szponzorvonaldban az Onhdz felfelé a legkdzelebb 4llo
jutalékjogosultra szall.

Az Interneten

Sajat LYONESS web-irod4jdban a ,Jutalékszamla” meniipont alatt taldlja
hetente a rendszerjutalékok 0sszegét, beleértve a partner-bonuszokat is €s errdl
a ,,Jutalékszamla - Jutalékszamla”-ban részletes jelentés is talalhato.

A partner-bonusz 0sszegei a rendszerjutalékokkal egytitt fekete (= adokoteles)
konyvelési tételekként keriilnek az On jutalékszamldjan jovairasra.

7. Business Team — karrier
A LYONESS Kkarrierrendszert az iizlet felépitésére dolgoztdk ki. Ehhez a

komplett termelést az On alatti vonalon pontok alapjan kell értékelni. A karrier-
rendszer nyolc szintre tagozodik. A visszatérités kiszamitdsa pontonként Ft-ban
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torténik. Az adott szint megerdsitésével jogosulttd valik az adott szinten
kaphato ajandékra.

A pontelszamolasnal megkiilonboztetiink sajat- s csoport pontokat. Ezek adjak
ki az dsszesitett pontokat.

Kozelebbi informaciokat az elérhetd visszatéritésekrdl a ,,Business Team
brossuraban” taldl, amelyet On ugyancsak letdlthet a sajat letdltési
tartomanyaban.

a. Sajat pontok
A direktek altal az adott termelési honapban arrésbdl jovairt, vagy eldleg-
befizetésbdl keletkezett 6sszes pozicio - pontokra atszamitva.

b. Csoport pontok

A strukturan belill az adott termelési honapban arrésbdl jovairt, vagy eldleg-
befizetésbdl keletkezett Gsszes poziciobol a direkt poziciok (sajat pontok)
levonasa utdn megmaradt poziciok - pontokra atszamitva.

Osszesitett pontok (adott szint eléréséhez sziikségesek)
A sajat- és a csoportpontok 0sszessége.
(sajat pontok + csoportpontok = dsszesitett pontok)

o Kvalifikéacio
A business team-ben egy kivant szint eléréséhez és egy adott termelési
honapban a kvalifikdcid, majd a rdkovetkezd termelési honapban annak
megerdsitése szilikséges. Ehhez az adott szinten eldirt szdmu sajat- 1ill.
csoportpontszam adott termelési honapban torténd elérése sziikséges 50 %
levonasaval. Pontjévairas, a szinten kaphat6 ajandékok atvétele, karrier bonusz
realizéldsa csak az adott szint megerdsitése utan lehetséges.

e Megerdsités
Amennyiben On egy kvalifikalt szintet a rakovetkezdé honapban megerdsit
(tehat elegendd sajat- ill. csoportpontszamot gytijt adott szinten az 50 % szabaly
figyelembevételével egy termelési honapon beliil), jogosult lesz a
pontjovairasra, a szinten kaphaté ajandékok atvételére, valamint a karrier
bonusz realizalasara. A tovabbiakban az elkdvetkezd 3 termelési honapban On
jogosult a megerdsitett szint pontjovairdsara. Amennyiben az egymast kdvetd 3
termelési honapon beliil legalabb egyszer a szintet ismét megerdsiti, ugy a
mindenkori szint jovairasara valdé jogosultsag tovabbi 3  honappal
meghosszabbodik. Amennyiben ez nem torténik meg, ugy az elkovetkezd 3
honapban egy szinttel visszamindsiil €s a kifizetés is ezen az alacsonyabb
szinten torténik meg.
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e 50 % szabaly
Adott szint kvalifikdlasahoz vagy megerdsitéséhez egy direkt vonalrol
szarmazo sziikséges 0sszesitett pontszam 50 %-a érvényesithetd. Pl.: 3. szint =
500 osszesitett pont, egy direkt vonalrol maximum 250 pont érvényesithetd.
(Azonban elszamolaskor szamitasi alapként mindig az adott szinten elért teljes
pontértéket veszik figyelembe.)

e Pontok elszamolésa
Az adott szinteken elért pontok elszdmolasra keriilnek: Gsszesitett pontok x
Ft/pont, a struktiran beliili visszatéritések levonasa mellett.

Kifizetés — elszamolasi id6szak
A kifizetés mindig egy termelési honap utols6 termelési hete utani masodik
kedden torténik meg. (Ld. a 2007. év termelési terminusait)

Lehetdség: A karrier-visszatérités ugyancsak a ,,Vasarloi attekintés/Beallitasok™
meniipontban egyéb jutalékokkal egyiitt atiranyithato a sajat vasarloi szamlara.

Eléfeltételek

Ugyanaz a jutalékjogosultsadg érvényesiil mint a rendszerjutaléknal €s a partner-
bonusznal: Onnek egyszeri 4 direkt vasarloval és egy pozicioval kell
rendelkeznie a rendszerben.

Az Interneten

Az On sajat web-irodajaban a Jutalékszdmla” meniipontban havonta
megtalalja az On karrier-visszatéritését és a ,,Jutalékszamla - jutalékszamla”
meniipontban pedig annak részletezését. Ezek a visszatéritések fekete
(=adokoteles) konyvelési tételeként keriilnek jutalékszamlajan jovairasra.

8. Karrier bonusz

A Kkarrier bonusz a karrier-rendszer integralt részének tekinthetd. Lehetdveé tesz
egy havi fix jovedelmet. A karrier bonuszra vonatkoz6 igény minden termelési
honapra akkor keletkezik, amennyiben az adott szint megerdsitése megtortént.
Amennyiben csak egy alacsonyabb szint elérése tortént meg, ugy igény a
karrier bonuszra csak az alacsonyabban 1€év6 szintnek megfelelden lehetséges.

Kozelebbi informaciokat a karrier bonuszra vonatkozéan a ,,.Business Team
brossura” ad, amelyet On ugyancsak a sajat letoltési tartomanyaban le is tdlthet.
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Igény a karrier bonuszra

Amennyiben egy szint megerdsitése megtortént (tehat elegendd sajat- ill.
csoportpontszamot gytijt adott szinten az 50 % szabdly figyelembevételével egy
termelési honapon beliil), jogosult lesz az adott szinten a karrier bonusz
realizélasara.

Business csomag

A business csomag (7 x eldlegfizetés az 1., 3 x eldlegfizetés a II., 3 x
ellegfizetés a III. gazdasagi osztalyban) megvasarlasdval a vasarlés
honapjaban, valamint az azt kovetd harom honapban kitermelt 6sszes pont az 1.
szinten keriil jovairasra. (Ez megerdsitett 1. szintet jelent, amellyel induldskor
azonnal kihasznalhat egy eldnyt, mivel megtakarit 2 honapot.)

Kifizetés, elszamolasi idoszak

A kifizetés a karrier-visszatéritéssel egyiitt mindig egy termelési honap utolso
termelési hete utani masodik kedden torténik meg. (Ld. a 2007. év termelési
terminusait)

Lehetoség: A karrier bonusz a karrier-visszatéritéssel egyiitt ugyancsak a
,»Vasarloi attekintés/Beallitdsok” meniipontban egyéb jutalékokkal egyiitt
atiranyithat6 a sajat vasarloi szamlara.

Eléfeltételek

Ugyanaz a jutalékjogosultsadg érvényesiil mint a rendszerjutaléknal és a partner-
bonusznal: Onnek egyszeri 4 direkt vasarloval és egy pozicioval kell
rendelkeznie a rendszerben. Visszatérités kizardlag a megerdsitett szinteken
torténik.

Az Interneten

Az On sajit web-irodajaban a ,Jutalékszdmla” meniipontban havonta
megtalalja az On Kkarrier-visszatéritését, valamint a karrier bonuszit és a
,Jutalékszamla - jutalékszdmla” meniipontban pedig azok részletezését. Ezek a
visszatéritések  fekete (=adokoteles) konyvelési tételeként  kerililnek
jutalékszamlédjan jovairasra.

9. A bonusz, szerzodeés (koltségmentes kiilonleges visszatérités)
A rendszerben egy pozicid atfutdsakor 4-4 bonusz szerzddést kap. A bonusz

szerzOdésekre On a mindenkori gazdasagi osztalyok szerinti teljes
rendszerjutalékot €s bonusz szerzddéseket kap. Tovabba ezek atjutdsra is
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jogositanak. Azonban vasarlasi visszatéritéseket, vasarlasi jovairast nem kapnak
ezutan.

(Ld. a ,,Visszatéritési- és kigazdalkodasi terv’-et is a ledltési a letoltési
hataskorben)

A boénusz szerzodések szerzodésszama
I. GO-ban 15001-t6l felfelé

II. GO-ban 25001-t6l felfelé

III. GO-ban 35001-t6l felfelé

IV. GO-ban 45001-t61 felfelé

V. GO-ban 55001-t0l felfelé

A bonusz szerzddések helyezése

5/5 (pozicidk balra/jobbra)

Nemzetkozi bonusz szerz6dés keletkezik.

Ez automatikusan a kovetkezd szabad helyre keriil iiltetésre balrdl jobbra és
fontrl lefelé, a mindenkori gazdasagi osztilyban a legelsé pozicidktol
kiindulva.

10/10 (poziciok balra/jobbra)

Sajat bonusz szerzddés keletkezik.

Ez automatikusan a kovetkezd szabad helyre keriil iiltetésre balrol jobbra és
fontrdl lefelé, kiindulva abbol a poziciobol, amely utan 1étrejott a 10/10.

15/15 (poziciok balra/jobbra)

Nemzeti bonusz szerzddés keletkezik.

Ez automatikusan a kovetkezd szabad helyre keriil iiltetésre, balr6l jobbra ¢és
fentrdl lefelé, a mindenkori gazdasagi osztalyban az orszag legelsé pozicioitol
kiindulva.

20/20 (poziciok balra/jobbra)
Ismét egy nemzetkdzi bonusz szerzddés keletkezik.

Aktivalas

A rendszerjutalék (3-3 pozicio) elsé kifizetése utan a boénusz szerzodés
atmenetileg inaktivva valik (a ,,Szerzédések” meniiben piros x-szel jeldlve).
Tovabbi pozicid (bénusz-szamla, eldlegbefizetés) {liltetésével azonban ismét
aktivalhat6. Ezutan teljes jogosultsag keletkezett rendszerjutalékra, bonusz
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szerzOdésekre ¢és atjutasra (egyik szintr6l a masikra). A boénusz szerzddés
aktivalasdhoz sziikséges pozicid szabadon iiltethetd, tehat nem sziikséges a
bonusz szerzddés ala torténd iiltetés.

Ultetés-elszamoldsi id6szak

A bonusz szerzOdésekre vonatkozd termelési hét ugyancsak kedd 13 h-tdl a
rakovetkezo kedd 13 h-ig tart.

A bonusz szerzOdések iiltetése a termelési hét elszdmoldsa utdn (mindig
pénteken) torténik. A bonusz szerzOdések Tltetés utan kékkel keriilnek
elhelyezésre a matrixban, ezért leghamarabb a kovetkezd -elszdmolasba
kertilnek be.

Elofeltétel

Mint a rendszerjutaléknal és a partner-bonusznal egyszeri 4 direkt vasarlora van
szilkség ¢és legaldbb egy poziciéra a rendszerben (barmely gazdasagi
osztalyban).

Az Interneten

A sajat LYONESS web-irod4jaban a ,Jutalékszdmla - jutalékszamla”
mentiipontban hetente megtalalja a rendszerjutalékardl szol6 jelentést, amelyben
a mindenkori rendszerjutalékhoz a bonusz szerzédés szamat is feltiintetjiik.

10. Atjutds (koltségmentes kiilonleges visszatérités)

A rendszerben minden pozicioval (amely eldlegbefizetésbdl, bonusz-szamlabol,
bénusz szerzddésbdl ¢és atjutasbdl keletkezett) at lehet lépni kdvetkezd
gazdasagi osztalyba. A szerzddésszam mindig megmarad. Az atjutaskor a
kovetkezd  gazdasagi  osztadlyban elérheté a teljes jogosultsag a
rendszerjutalékokra, a bonusz szerzédésekre és a tovabblépésre is. Azonban
nincs jogosultsag vasarlasi visszatéritésre és vasarlasi jovairasra sem.

Ld. a ,,A visszatéritési ¢és kigazdalkodasi terv’-et a sajat letoltési
tartomanyaban.

Atjutas a legkozelebbi GO-ba
35-35 az I. GO-bdl a II. GO-ba
30-30 a II. GO-bdl a I1I. GO-ba
25-25 a III. GO-bol a IV. GO-ba
25-25 aIV. GO-bdl az V. GO-ba
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Atjutasok iiltetése

A kovetkezd gazdasagi osztalyba torténd elsé atjutaskor a kovetkezd
alapszabaly érvényesiil:

Az els6 atjutas (barmely gazdasagi osztalyba) a szponzort kdveti (amennyiben
az mar atlépett, akkor annak a szponzorat, stb.). Tovabbi atjutasok ¢és a direkt
vasarlok atjutasai kovetik a sajat elsének atlépettet addig, amig az at nem Iép a
kovetkezd gazdasagi osztalyba.

Amennyiben az alapszabaly teljesitése megtortént, a sajat pozicidkat kdvetd
atjutasok az adott gazdasagi osztalyon beliil a legfiatalabb datummal rendelkezd
pozicio utan sorolddnak be — arrésbol, eldlegbdl, bonusz szerzédésbol vagy
atjutasbol — amig a legfiatalabb datummal rendelkezd pozicid a kovetkezd
gazdasagi osztalyba nem jut.

Ultetés

Az atjutasok iiltetése a termelési hét elszdmoldsa utan (mindig pénteken)
torténik. Az atjutasok, csak ugy mint a boénusz szerzédések pozicionalds utan
kékkel keriilnek elhelyezésre a matrixban, ezért leghamarabb a kovetkezd
elszdmolasba kertilnek be.

Elofeltétel
Egyszeri 4 direkt vasarlora van sziikség és legalabb egy poziciora a rendszerben
(barmely gazdasagi osztalyban).

Az Interneten

A sajat LYONESS web-irodajaban a ,,Matrix” meniipontban megtekintheti az
elszamolés utan aktudlisan iiltetett atjutasokat és a ,,Szerz6dések — attekintés”
mentiipontban ezek felsoroldsat is megtalélja.

10.2 Timesharing értékesités

1. A timesharing szerzodés

Az ingatlan id6ben megosztott hasznalati joganak megszerzésére irdnyuld
szerzOdés olyan szerzddeés, illetve egymassal 0sszefiiggd tobb szerzddés, amely,
illetve amelyek alapjan a fogyasztd az értékesit6tdl ellenérték fejében
kozvetleniil vagy kozvetve, legalabb haroméves iddtartamra jogot szerez egy
vagy tobb ingatlan ismétlddd, meghatarozott id6tartamu tidiilési vagy lakéascélu
hasznalatara;
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Az ezzel kapcsolatos szabalyokat az ingatlanok idében megosztott hasznalati
jogénak megszerzésére irdnyuld szerzddésekrdl szold 20/1999. (II. 5.) Korm.
rendelet tartalmazza.

A timesharing szerzddés keretében a fogyaszto:

e meghatarozott célu lidiilési jogot szerez harom évre vagy anndl hosszabb
de mindig meghatarozott iddtartamra,

e cgy vagy tobb adott épiilet, helyiségei, kiegészitd jellegli tartozékai
felett,

e az ¢év egy elére meghatarozott idOszakaban évenként visszatérd
jelleggel,

e az ingatlan tulajdonosatdl kozvetleniil, vagy kozvetve az értékesitotol,
vagy viszont eladasi ligynokségtol

A szerzddés alanyai
Fogyaszto: gazdasagi vagy szakmai tevékenységi korén kiviil es6 célbdl koti
meg a szerzddést

Ertékesité: Gazdalkodd szervezet vagy kilfoldi székhelyli vallalkozas
magyarorszagi fioktelepe lehet, mely timesharing szerzddést csakis szakmai
vagy gazdasagi tevékenysége korében kothet és az e rendeletben eldirt
feltételeknek megfelel, valamint akit kérelme alapjan a Magyar Kereskedelmi
Engedélyezési Hivatal altal vezetett nyilvantartasba bejegyeztek.

A nyilvantartasba vétel feltételei:

o cégjegyzékbe, illetve az eldirt birdsagi vagy hatosagi nyilvantartasba
bejegyezték;

e vezetd tisztségviseldi, vezetd allasu munkavallaloi, illetve az egyéni
vallalkozo biintetlen el6életi;

e vezetd tisztségviseldje, vezetd allasi munkavallaloja, illetve az egyéni
vallalkoz6 nem szerepelt a felsorolt mindségekben olyan értékesitdben,
amelyet a nyilvantartasbol tordltek a kérelem benytjtasat megeldzo ot
éven beliil.

Az egyéni vallalkozo a tevékenységét mint egyéni cég végezheti.

Szerzédéskotési  tevékenység, valamint a  szerzOdésre  vonatkozo
reklamtevékenység csak a nyilvantartasba tortént bejegyzésrol szold értesités
kézhezvétele utan, a nyilvantartasban szereplé megnevezéssel és cimen és
kizarélag az olyan ingatlanok tekintetében folytathat6, amelyekre vonatkozoan
a hasznalati jog értékesitését a Hivatal engedélyezte.
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A Hivatal az értékesitd nyilvantartasba vételérdl szolo hatarozatat a Turisztikai
ErtesitOben torténd kozzététel céljabol megkiildi a Gazdasagi és Kozlekedési
Minisztériumnak.

A szerzddés megkotése
A szerzbddést irasba kell foglalni, és egy példanyat a fogyasztod részére at kell
adni.

A szerzOdést magyar nyelven, ha azonban a fogyasztdé az Eurdpai Gazdasagi
Térség valamely tagallamanak allampolgara, vagy lakohelye az Eurdpai
Gazdasagi Térség valamely tagallamaban van, valasztisa szerint az
allampolgéarsdga vagy a lakoOhelye szerinti allam hivatalos nyelvén kell
rendelkezésére bocsatani. Ha a fogyaszté mas allam allampolgara, vagy
lakohelye mas allamban van, az irasbeli tdjékoztatot - kérésére - valasztasa
szerint az allampolgarsdga vagy a lakohelye szerinti allam hivatalos nyelvén
kell rendelkezésére bocsatani. Ha az emlitett allamokban tobb hivatalos nyelv is
1étezik, a valasztas joga a fogyasztot ezek tekintetében is megilleti.

A szerz6désnek tartalmaznia kell:

e afogyaszto nevét, lakohelyét;

e a haszndlati jog mértékének iddtartamban kifejezett vagy mas modon
torténd meghatarozéasat; a hasznalat kezdetének idépontjat és a
hasznalati jog fennallasanak idGtartamat;

e olyan kikotést, amelynek értelmében a fogyasztot a szerzodésben az (1)
bekezdés 1) pontjanak megfelelden meghatarozott ellenértéken, éves
dijon, kozterheken és koltségeken feliil a hasznalati jog megszerzéséért
¢s gyakorlasaért semmilyen tovabbi fizetési kotelezettség nem terheli;

o a felek alairasat, a szerzodés keltét

Szerzédéskotés esetén az értékesitd altal kotelezden elkészitendd ¢és a
fogyasztonak atadott irasbeli tajékoztato tartalmi elemei a mindenkori szerzddés
rész¢éveé valnak.

2. Tdjékoztatas
Az értékesitd koteles mindenki szamdra, aki tdjékoztatast kér az ingatlanrdl,

tovabba, aki kozvetlen reklamtevékenység keretében kap arrol atfogo
tajékoztatast, irasbeli tajékoztatot rendelkezésre bocsatani.
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Az irasbeli tajékoztatoban az ingatlan altalanos leirasa mellett egyértelmien,
kozérthetéen és pontosan rogziteni kell az alabbi tartalmi elemeket, és utalni
kell az informaciohoz jutas tovabbi lehetdségére €s modjara:

Az értékesitdvel kapcsolatban: az értékesité vagy az ingatlan tulajdonosanak
cégnevét, székhelyét, az értékesitd nyilvantartasi szamat, valamint annak a
jogviszonynak a megjelolését, amely alapjan az értékesité a szerzodés
megkdtésére jogosult;

A hasznalati jog vonatkozasaban:

- a hasznalati jog tartalmanak pontos meghatarozasa, tovabba tajékoztatés
azokrdl a teljesitett és még teljesitésre vard feltételekrdl, amelyek az ingatlan
fekvése szerinti allamban a hasznalati jog megszerzéséhez ¢s gyakorlasdhoz
sziikségesek;

- ha a szerzddés alapjan a fogyasztd nem szerez az ingatlanon tulajdonjogot
vagy dologi hasznalati jogot, az erre vonatkoz6 figyelmeztetés;

- a hasznélati joggal vald rendelkezés jogéara vonatkozd tédjékoztatds, igy
kiilonosen a hasznalati jog gyakorldsa harmadik személy mas ingatlanon
fennallo hasznalati joganak gyakorlasaért cserébe torténd atengedésének,
valamint a hasznalati jog elidegenitésének lehetdségérdl, illetve korlatairdl;

Az ingatlanra vonatkozo6an:

- az ingatlan felszereltségének, karbantartasi allapotanak, tovabba fekvésének és
megkozelithetdségének részletes leirdsa, ha a hasznalati jog egy meghatarozott
ingatlanra vonatkozik;

- értékesitési engedély szama, valamint a hasznalatbavételi engedély szama;
illetve, ha az ingatlan a szerzédéskotéskor épités alatt all, vagy épitése még nem
kezdédott meg,

- az ingatlanhoz tartoz6 kozmilvek, tovabba az ingatlanhoz kapcsolodd
alapszolgaltatasok és azok igénybevételének feltételei;

- kiegészitd szolgaltatasok és azok igénybevételének feltételei;

- az ingatlan lizemeltetése, karbantartasa, a javitasi munkalatok elvégeztetése és
- az ezekkel kapcsolatos tigyintézés modja, elvei;

Az ellenérték vonatkozasiban
- a hasznalati jog megszerzéséért fizetendd ellenérték, valamint az ingatlan
hasznalatdért, a kozmiivek, az alap- ¢és kiegészitd szolgaltatasok

igénybevételéért fizetendd éves dij, tovabba az ingatlan kozterhei, az ingatlan
iizemeltetésével, karbantartasaval, a javitdsi munkalatok elvégeztetésével és az
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ezekkel kapcsolatos ligyintézéssel jard koltségek viselésének elvei és becsiilt
Osszegiik;

- éves dij és a koltségek emelésének feltételei;

- t4jékoztatot arrdl, ha az ellenértéket részben vagy egészben fogyasztasi
koleson fedezi

Az eléllas jogarol valé tajékoztatas:

- az eléllasi jog gyakorlasanak feltételei, kiilonds tekintettel annak hataridejére
¢s irasbeli alakhoz kotottségére, elallas esetén a fogyasztd altal megtéritendd
koltségek megjelolése;

- arra vonatkozd tajékoztatds, hogy az elallasi hatarido lejarta eldtt az értékesitd
a fogyasztotol fizetést sesmmilyen jogcimen nem kovetelhet, €s nem fogadhat el;
- t4jékoztatas, hogy az irasbeli tajékoztatd a szerz6dés részévé valik

3. Eldllas

A fogyasztd a szerzddés megkotésétdl és egy példanyanak a részére tortént
atadasatol szamitott tizendt napon beliil indokolas nélkiil elallhat a szerzodéstol.
Abban az esetben ha az értékesitd az irdsbeli tajékoztatot a fogyasztonak a
szerzOdéskotést megeldzOen nem, vagy nem a Korm. rendelet altal eldirt
nyelven bocsatotta rendelkezésre, a fogyasztd szamara az eldllasra nyitva allo
hataridé harminc nap.

Ha a szerz6dés nem tartalmazza a kotelezd tartalmi elemek valamelyikét, a
fogyasztd szamara az elallasra nyitva allo tizenot napos hataridd attol a naptol
kezdddik, amikor az értékesitd vele valamennyi hianyz6 adatot irasban kozol,
¢s azok a felek megallapodasaval a szerzddés részévé valnak, legkésébb
azonban a szerzddés megkotésétol és egy példanyanak a részére tortént
atadasatol szamitott harom honap lejartat kvetd naptol.

Vita esetén az értékesitot terheli annak bizonyitasa, hogy a fogyasztonak a
szerzOdéskotést megeldzden az irasbeli tajékoztatot az eldirt nyelven, tovabba a
szerz0dés egy - az eldirt nyelven megszovegezett - példanyat €s az ingatlan
fekvése szerinti dllam nyelvén késziilt hitelesitett forditasat atadta, illetve, hogy
a szerz0désbol hianyzo kdotelezo tartalmi elemet a fogyasztoval irasban és mikor
kozolte.

A fogyasztd az elallasat koteles irasban kozolni az értékesitovel. A
nyilatkozatot az értékesitonek a szerzddésben megjeldlt székhelyére vagy arra a
telephelyére vagy egyéb szervezeti egységének kell megkiildeni, amelyet az
értékesitd a szerzddésben ilyen célbol megjelolt.
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Az értékesitd a fogyasztd szamara elallasra nyitva allo hataridd lejarta elétt a
fogyasztotol fizetést semmilyen jogcimen nem kdvetelhet, és nem fogadhat el.

4. Jogérvényesités szerzodésszegés esetén

A Magyar Kereskedelmi Engedélyezési Hivatal hatarozataval legfeljebb harom
honapi idétartamra felfliggesztheti annak az értékesitének a tevékenységét, ha
az arra jogositott szerv hatarozatban megallapitotta, hogy az értékesité a
tevékenységet a jogszabalyi rendelkezések megszegésével végzi vagy a
fogyasztokat megtéveszti.

Az értékesitd, akinek tevékenységét a Hivatal felfiiggesztette, ujabb, a rendelet
hatdlya ald tartozo szerz0dést nem kothet, és az altala kindlt ingatlanokra
vonatkozoan reklamtevékenységet nem folytathat, a megkotott szerzédésekbol
szarmazo kotelezettségeit azonban koteles teljesiteni.

A Hivatal hivatalbol, illetve az ellen6rzésre feljogositott szervek
(Fogyasztovédelmi fofeliigyeloség, Gazdasdgi Versenyhivatal, az értékesitd
székhelye szerint illetékes onkormanyzat jegyzdje) kezdeményezésére torli a
nyilvantartasbol azt az értékesitot, aki

a) a nyilvantartasba vétel valamely feltételével nem rendelkezik;

b) tevékenységét a vonatkozd jogszabdlyok megsértésével folytatja, és a
jogsértést a hatosag felszolitasara sem sziinteti meg;

c) a tevékenységének felfliggesztésére okot add koriilményt harom honap alatt
nem sziintette meg;

d) bejelenti a tevékenység megsziinését.

5. Timesharing ,,vasdrlds - osztonzési” technikarol:

Mult héten részt vettem egy time share iidiilési jog értékesité eléadason. A
forum nyilvanossagat felhasznalva szeretném elmondani hogyan zajlik a
timeshare iidiilési jogok értékesitése, mit tudnak ajanlani az ilyen tarsasagok.
Szeretném targyilagosan bemutatni az ajanlatokat, merthogy tébb valtozat is
elhangzott, illetve a buktatokat, amik egy képzett iizletkotovel targyalva nem
biztos hogy észrevehetoek.

Az eloadashoz valo részvételre személyre szolo meghivot kiildenek postan, vagy
faxon (elotte persze telefonos megkeresések a , szerencsés” nyertes csalad

beszervezése végett: szinte ingyenes hétvége egy szallodajukban).

Az eldadas helyszinén minden meghivott mellé egy iizletkétot delegalnak.
Minden egyes tizletkoto csak egy csaladdal foglalkozik, az iizletkéto elmondasa

221



AZ ERTEKESITES-OSZTONZES GYAKORLATA

szerint maskor elofordul hogy tobb csalad is jut egy iizletkétore az érdeklodok
szamatol fiiggoen (ebben kételkedem,).

Az elbadas elott egy kis asztal koriil az iizletkotovel latszolag kotetlen
beszélgetessel inditanak. Ennek soran kitoltenek egy keérddivet az utazdsi
szokasainkrol, hogy hol és mennyiért nyaraltunk az elmult idészakban, illetve
milyen utazdasi céljaink vannak. Ez kb 20-25perc.

Ezutan bekisér az iizletkoto az eléadoterembe. Itt egy eloado a kozonseg
kérdezgetése kozben a nyaralo tulajdonlas elonyeit és hatranyait ecseteli illetve
nyaralasi vagyainkat probalja erdsiteni pl. multbeli emlékek felidezésével
illetve az ajandék utalvany emlegetésével. Ezutin bemutatnak egy-egy rovid-
inkabb reklam-filmet az értékesitésre szant szallodakrol valamint a time-
sharing iidiilésrol. Az egész eloadas illetve filmvetités erosen marketing azaz
reklam szagu, semmi konkrét informacio nem keriil szoba.

Az eloadast kovetdoen visszakisérnek az asztalokhoz, ahol az iizletkotovel
folytatva a beszélgetést deriil feny a részletekre.

A lényeg a részletekben van, ezért mindenkinek ajanlom figyelmébe (elnézés, ha
a pontos szamokra nem emlékszem, de nagysagrendileg stimmelnek):

- az ajanlat csak a mai napra vonatkozik, azaz nincs idé gondolkozni, ma kell
dontést hozni

- az Uudiilo (apartman, amire az iidiilési jogot megvehetjiik) éves fenntartasi dija
kb. 300 EUR, azaz 80eFt. Ezt a jog tulajdonosanak fizetni kell.

- az idiilési jognak van egy vételara, ez fiigg attol, hogy hany személyre veszik
(2-4-6 személy lehetséges), illetve mely szezonra szol (piros/fé-sarga/nem fo-
zold/uto). Pl. 4 fore arak piros 3,9 MFt, sarga 2,6 MFt, zold 1,9 MFt. Két fore
zold 1,6 MFt.

- a jog 30 évre szol, orékolheto.

- az tdiilési jog az iizletkoto elmonddsa szerint jo befektetés, mert évente 17%-
kot kamatozik, addig, amig el nem éri a piaci értékét (mert ma ugyebar kedvezo
dron juthatunk hozza). Ez kb. 3 év.

- az ertékesité barmikor visszavasarolja a jogot (elévasarlasi joga is van ra) a
piaci azaz novelt értéken.

- a jog szezon tipusatol el lehet térni — allitasa szerint — csak kello idoben kell
szolni pl. egy zold jog tulajdonosnak, hogy jusson hely a fészezonban is.

- az udiilési jog csak szallasra szol, semmi plusz szolgaltatdas nincs benne (pl.
étkezés)

- az idilési jog tulajdonosok kedvezményt kaphatnak a szalloda egyes
szolgaltatasaibol (nincs garantalt kedvezmény semmilyen szolgaltatasra)

- az tidiilési jog 1 hétre szol, de meghosszabbithato 2 hétre felar ellenében (nem
emlékszem ennek mértékere).
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- az idiilési jog tulajdonosa a rendszerben regisztralt mas iidiilokben is
eltoltheti a jogat az iidiilési jog elcserélésével. Ennek felara van kb. 150 EUR,
azaz 40 eFt iidiilésenként.

- az udiilési jog felhasznalasat igényelni kell a rendszerben, a lebonyolitasnak
dija van kb. 15 eFt iidiilésenként.

Mindenkinek figyelmébe ajanlom, hogy nem érdemes a kedvezonek hangzo
ajanlatokra rdkapni, esetiinkben tobb — csabitonak tiind osszeg is felmeriilt:

- indulas 1,9 MFt 4 fore zold

- kovetkezonek 1,6 MFt latszolag ugyanezekkel a feltetelekkel

- ezutan 960 eF't kétévente utazasra jogosito ajanlat

- 290 eF't probatagsag 3 év illetve 3 (2+1 vagy 1+1+1) hétre szolo iidiilési
joggal, 1 év mulva 50%-on két év mulva 25%-on beszamitjak a probatagsdgra
kifizetett osszeget a iidiilési jog vételaraba

Mindezen kedvezd ajanlatokat meghallgatva a helyszinen ugy dontottiink, hogy
nem kivanunk belépni a time share rendszerbe. Ennek fo okai:

- dllando jarulékos koltségek (felarak és egyéb dijak)

- kizarolag a szallasra kapunk jogot, ellatasra, utazasra maximum csak
kedvezmeényt kaphatunk

- négy-ot csillagos luxus szallasokra szol az iidiilési jog, az ilyen szallasokon
minden szolgaltatasnal magasabb arral lehet szamolni, ami a beigért
kedvezmeénnyel egyiitt sem biztos hogy szamunkra elfogadhato kategoriaba esik

- tapasztalatbol tudjuk, hogy nyaralasaink alkalmaval a szallas csak kisebb
részet teszi ki az darmak, jelentosebb oOsszeg az utazas illetve az ellatas és
koltopénz. Az iidiilési jog mellett mindezeket még elo kell tudni teremteni, ahhoz
hogy felhasznadlhassuk esetlég még elvezhessiik is a megvasarolt jogunkat.

- nagy kockdzatot jelent olyasmibe fektetni a pénzt, ami allando koltségekkel jar
ezért nem jo befektetés

- a jog érvenyesitése is folyamatosan tovabbi toket igényel, ezért valojaban
jognak sem nevezheto

- valojaban mi egyaltalan az ajanlat targya?

A nyeremény utalvanyrol csak annyit, minden igaz, amit a madr tobben
emlitettek mas forumokon az interneten. Nem foszezon, néhany hely ingyenes
csak, csak szallas és luxuskoriilmények kozé az avval jaro magasabb
koltségekkel egy hétre.
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11. fejezet
A dm és a Rossmann vasarlas 0sztonzési gyakorlata

E fejezetben a dm és a Rossmann vésarldsdsztonzési gyakorlatat mutatjuk be €s
hasonlitjuk 6ssze Horvath Orsolya (NYME-KTK) 2006. évi TDK dolgozata
alapjan.

11.1 A dm vasarlasosztonzo eszkozeinek bemutatasa
1. Ar jellegii proméciok

Az arakkal kapcsolatos promoécidknak tobb valtozataval talalkozhatunk.
Legegyszerlibb formaja a nyilt arengedmény, ahol ugyanazt a terméket
kedvezObb aron vésarolhatja meg a fogyasztdo. Ezt a dm is eldszeretettel
alkalmazza, és kéthetente megjelend dm magazinjdban, amelyet ingyenesen
dobnak be a postaladakba, tudatja a fogyasztokkal, hogy éppen mely termékek
akciosak.

Sét, ujabban taldlhatunk egy olyan oldalt is a magazinban, ahol a lap tetején a
,lartosan alacsony ar - 4 hoénap argarancia” feliratot lathatjuk, melynek
lényege, hogy az adott oldalon feltiintetett termékeknek 4 honapon at
valtozatlan marad az ara. Az afa-csokkentés bevezetésénél is ¢€len jartak, az
adott idészakban ez is fel volt tlintetve a magazinon, hogy ,Nagy afa
csokkentési akcid”. A szeptemberi afa emelésnél, pedig a babatermékek arat
nem emelték meg, ezzel is erdsitve benniink a tudatot, hogy itt tényleg fontosak
vagyunk.

Akci0s Ujsagjanak kiilon nevet is adott - Dm magazin — ezzel is azt az érzetet
keltve a fogyasztoban, hogy ez tobb mint egy egyszerli szordlap: egy igényes
nd boltjanak mutatja be a magas szinvonalu termékeit, és mellette még hasznos
tanacsokkal is ellat. Bemutatja az évszaknak megfelelé sminktrendet, vagy
felhivja a figyelmiinket néhany egészséggel kapcsolatos fontos dologra. Az
akcios ujsagjuk egy tobb oldalas nyomtatvany, amiben téma szerint vannak
elhelyezve az aruk: példaul ,tavaszi felfrissiilés ” cim alatt a parfimdok, és
aromaterapias kozmetikumokat lathatott a fogyaszto, de kiilon oldalon mutatja
be az akcids babatermékeket, €s a sajat markas termékeiket is.

Az egész jsag szinvildgaban a szolid, pasztellszinek dominalnak, az arak is kis

méretben, fekete szinnel szerepelnek, és nincs feltiintetve, hogy most mennyivel
olcsobb, mint kordbban. Minddssze az lathatd, hogy 15 pont dsszegytijtése utan
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mennyivel olcsobban vasarolhatja meg a vevo a terméket. Tehat nem az akcio
mértékére fekteti a hangsulyt, nem folytat agressziv arpolitikat. Az akcios
arukat az iizletekben, masodkihelyezésben, a sorok végén elhelyezett kiilon
allvanyon, taldlhatjuk meg. Ezeket mindig a szezonnak megfeleléen
valtoztatjak. A megsz{ind termékeket 50%-0s arengedménnyel kinalja a dm a
fogyasztok szdmara. Az arcsokkenés masik formdja a burkolt arcsokkentés.
Ilyenkor az ar valtozatlan marad, viszont tobbet kapunk cserébe. Mértéke a
10%-t6l az ,egyet fizet kettdt kap” akciokig valtozé lehet. Ezen akcid
alkalmazasa is rendszeres a dm-nél, minden dm magazinban talalhatunk ilyen
akciokat. Szeptember hoénapban példdul a Nivea krémszappannal 2 darab
vasarlasa esetén plusz egy ajandékba jart, vagy oktoberben az Oust 1égfrissito ,
vagy a Dr. Beckmann fiiggdnymososzer ,.egyet fizet kettdt kap” akcidoban
vasarolhato.

Az ar-jellegh promodcidk kozott szerepld  csereakciok, valamint a
részletvasarlas, aruhitel is kivald vasarlasosztonzé modszerek, amelyeket
nagyobb értékii haztartasi gépeknél, valamint autoknal szokds alkalmazni. A dm
esetében ezek, természetesen nem alkalmazhatok. A kupon hazdnkban kevésbé
alkalmazott eszkdz, de egyre inkabb elterjed és a dm is eldszeretettel
alkalmazza. Lényege, hogy a vésarlast bizonyos engedmények megtételével
0sztonzi a vallalat, vagyis aki bemutatja a kupont a vasarlasnal kedvezdbb aron
juthat a termékhez.

A kuponos akciokat a dm torzsvasarloi rendszerekkel egybekdtotten
alkalmazza. Jelenleg haromféle akcios program fut, amelynél kuponos
vasarlasra van lehetdség.

a. dm baba bonusz program

A program lényege, hogy a kisbabds anyukak gyermekiikk anyakonyvi
kivonatdnak masolatdval, valamint a jelentkezési lap kitoltésével
beregisztralnak ebbe a programba, azért hogy a dm két éven keresztiil
folyamatos tanacsokkal ¢és praktikdkkal lassa el oket, valamint egy
kuponfiizettel ajandékozza meg 6ket. A kuponfiizettel akar 25 000 forintot is
megsporolhat a kedves sziilo.

Ez egy kivald vasarlasosztonz6 modszer, amellyel a fiatal sziiloket célozzak
meg, ¢s mellyel kialakithaté a sziilokben, valamint az 0j generacioban a
markahiség. J6 kommunikéacios fogas, hogy a kisbabas anyukdk az egyik
célcsoportjuk, mivel igy a gyerekiik, ha felndé és otthon azt latta, hogy az
édesanyja a dm-ben vasarolt 6 is ott fog vasarolni. A cég weboldaldn a baba
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bonusz leirasa mellett hasznos tanacsokat is megfogalmaznak a fiatal anyukéak
szamara arrdl, hogy milyen problémara milyen terméket haszndljanak,
természetesen a sajat markds termékeiket ajanlva. Ezzel a promocidval
kialakithatdo a sziilok cég iranti markahlisége, egyrészt mivel a cég olyan
kedves, hogy segit nekik, masrészt meg a hasznalt termékeket is csak a dm-
iizletekben tudja megvasarolni. Az sem utolsd, hogy a jelentkezési lap
kitoltésével a sziilok hozzdjarulnak ahhoz, hogy a cég cimlistajara
felkeriiljenek, igy akar maskor is a direkt marketing alkalmazasanal kivalod
célpontok maradhatnak. Eddig kézel 50 000 elégedett kismama valasztott a dm
programjat.

b. Kedvezmények Vilaga

A Kedvezmények Vildga egy kuponos rendszerrel egybekotott torzsvasarloi
program, melynek 1ényege, hogy a vevd minden elkoltott 1000 forint utan egy
Kedvezmények Vildga matricat kap, amelyet torzsvasarloi gytijtéfiizetébe
ragaszthat bele. Mar 10 pont utan ,kiilonleges kuponfiizetet” kap ajandékba,
melyet a 10 beragasztott matrica felmutatasaval vehet 4t a pénztarosnal, aki a
gyljtéfiizetrol a perforalt részt eltavolitja. A kuponfiizetekben 10 kupon
talalhato. A benne taldlhaté termékeket a kuponokon feltiintetett
kedvezménnyel vasarolhatja meg, ha az aktualis termékhez hozza tartozo
kupont a pénztarnal bemutatja.

A kuponfiizetek kéthavonta megujulnak, hogy a szezonnak megfeleld
termékeket tartalmazzédk. A kuponok csak a kuponon feltiintetett hataridoig
valthatdéak be. 10 matrica utan is tovabb gyijthetéek a matricak, egészen 15
pontig, amikor is 15% kedvezményt biztositanak a kovetkezd vésarlasnal
Osszeghatdr nélkiil, haztartdsi mennyiség vasarldsa esetén. Ez a pontgyiijtd
program arra Osztonzi a vasarlokat, hogy barmilyen kozmetikai, haztartasi
termékre, ha sziikségiik van, akkor azt ne mashol, hanem a dm-ben vasaroljak
meg, mert tudjak, hogy hosszii tivon ez elényt biztosit a szamukra. Igy
konnyedén ra lehet szoktatni a vevOket, hogy itt vasaroljanak, és meg lehet
veliik szerettetni az iizletet, hiszen mindenki szivesebben vasarol olyan
iizletben, ahol mar ismerik, és kedvesen fogadjak. Az akcid csak akkor
miukodhet jol, ha odafigyelnek ra, hogy a pénztaros tajékoztasson minden 1000
forint fol6tt vasarlo vevot errdl a programrol, és adja at a neki jaroé pontot!

c. dm ,,Erezd jél magad” egészségprogram

Ez a legujabb vasarlasdsztonzé modszer, amit a tavasz kezdetével vezettek be.
A program lényege a dm szavaival: ,,Mi az embert allitjuk a kzéppontba, ezért
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elinditottuk ,.Frezd jol magad” egészségprogramunkat. Célunk, hogy
egészségesebb, aktivabb életvitelre buzditsunk. Minddssze néhany egyszerii
valtoztatas, egészségesebb taplalkozas, tobb mozgas €s maris tobb oromet lelsz
a mindennapokban. Tarts velink és tedd meg az elsd Iépéseket az
egészségesebb élet fel¢! Nincs mas dolgod, mint kitdlteni a személyi adataiddal
a jelentkezési lapot, majd leadni barmely dm fizlet pénztaranal. A kaszanal
minddssze  100,- forintért  hozzajuthatsz  kezd6csomagunkhoz.” A
kezd6csomagban megtalalhatdo A Te egészségprogramod elnevezésii flizet,
amely recepteket és hasznos tippeket tartalmaz, €s melynek segitségével a
kovetkezd 14 hétben elindulhat a vasarlo egy egészségesebb életmodhoz vezetd
uton. A kezddcsomagban egy kuponfiizet is megtalalhatd, amellyel 6sszesen
tobb, mint 9000,- forint kedvezménnyel vasarolhatoak meg a benne szerepld, az
egészségprogramhoz kapcsolodé termékek.

Az egészségprogramhoz egy a Paracelsus Orvostudoményi Egyetemen tanito
professzor is a nevét adta, ami noveli a vasarlok program iranti bizalmat.
Emellett a kezd6csomag aranak teljes osszegével a ,,Peter Cerny Alapitvany a
Beteg korasziilottek Gyodgyitasaért” ¢és a ,Heim Pal Gyermekkorhaz
Fejlesztéséért” Alapitvanyt tamogathatja a vasarlo. Ez a féléves program
hamarosan, oktober végén ér véget. Ez alkalombdl a Dm magazinban egy kiilon
oldalon kdszonik meg a kedves vasarloknak, hogy részt vettek a programban, és
tamogattak a beteg gyerekeket, valamint gratuldlnak, hogy elindultunk egy az
egészségesebb élet fel¢ vezetd tton. Az Heim Pal Gyermekkorhaz Fejlesztésért
Alapitvany, valamint a Peter Cerny alapitvany kuratoriumi elndkei is
koszonetet mondanak egy-egy cikk keretében. Az aprilis ota tartd6 programban
tobb, mint szazezren vettek részt, és 19 millid forint gyiilt 6ssze a két alapitvany
szamara, a dm ezt az 0sszeget 30 millié forintra egésziti ki, ezzel is tamogatva
az egészséges ¢Eletet.

2. Kiegészito elonyt biztosito promociok

Ilyen proméci6 lehet példdul a bonusz csomagolas, ahol figyelni kell arra is,
hogy egyértelmiien kideriiljon a termék ugyanaz, csak a kiilseje, kiszerelése
valtozott meg. Az ajandékcsomagolds tobb fajtajat kiilonboztethetjiik meg attol
fliggden, hogy az ajandékot hova helyezik el. A targyat erdsithetik kiviilre (on-
pack), tehetik a termék csomagolasan beliilre (in-pack), vagy a kozelébe, mely
esetben egy meghatarozott helyrdl lehet elvenni azt (near-pack). Rendszeresen
talalhatunk ajandékokat a termékekhez, elsdsorban a kozmetikumoknal. Példaul
aprilisban a Garnier Essentials intenziv taplald arckrém mellé ajandék-kiméld
arclemosé tej jart. Vagy a divatos franciamanikir készlet 6sszecsomagolva
olcsodbban, vagy egy koromlakk araért megvasarolhato.
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Gyakran el6fordul, hogy szempillaspiral mellé ajandék szdjfény kaphato. A
nyar kozeledtével mindig taldlhatunk olyan kiszerelésben tusfiirdét, amely
mellé ajandék strandpapucs van csomagolva. Ez is on-pack csomagolés
forméjaban valéosul meg ugy hogy két tusflirdéhdz erdsitik hozza a
strandpapucsot. Legutobb a Baba tusfiirdonél lattam ilyet. Jelenleg pedig a Max
Factor csomag vasarolhaté meg: szempillaspiral+szajfény+ajandék karora.
Specialis csomagolasnal maga a csomagolas képezi az ajandékot, amit
hasznalat utdn a fogyasztdé megtarthat, hasznosithat. A markahtiség kialakitasat,
megtartasat szolgaljak ezek az akciok. Ilyen csomagolas lehet a neszesszerbe
csomagolt kozmetikum, ahol a kozmetikumok egy markabol keriilnek ki és a 19
marka fel van tiintetve a kozmetikai taskan. Féleg Karacsony, valamint
Valentin nap idején taldlkozhatunk ilyen csomagokkal a dm-iizletekben. Ezek a
csomagok azonban nem a dm-hez, hanem csak az adott kozmetikai markédhoz
valo hiiséget alakitjadk ki. A dm-hez minddssze olyan értelemben, hogy ott
vasarolja meg a fogyaszto.

Termékmintak osztogatasaval is taldlkozhatunk a dm tizletekben, ezek altaldban
egyszeri felhasznéalasra elegendd mennyiségben keriilnek kiszerelésre, majd
ajandékozasra. A termékmintakat altaldban a pénztarnal helyezik el, és onnan
ingyen elvehet bel6le a fogyasztd. Legutobb a Jar mosogatoszerbdl lehetett
termékmintat kapni.

3. Nyerésre alapozott promociok

Ez a vasarlasosztonzo forma a nyereményjaték alkalmazasat jelenti, amik a
fogyasztoi korokben igen kedveltek, ezért alkalmazasuk gyakori. A részvétel
0sztonzdje egyrészt a nyeremény, masrészt a jaték orome, a versenyszellem. A
nyereménytargy megvalasztasa dontd jelentdségli. Elsédleges szempont, hogy
az ajandék a vallalattal legyen kapcsolatos, masrészt legyen elég értékes a vevo
szamara, hogy érdemes legyen érte jatszania.

Ilyen nyereményjatékként példanak emliteném, hogy a dm-ben megvasarolhato
Baba markéju termékcsalad nemrég inditotta el a ,,Fiirddjon a szerencsében”
elnevezésli nyereményjatékat. A jaték lényege, hogy a promoécids cimkével
ellatott Baba termékeken talalhato kod SMS-ben valdo bekiildésével
megnyerheté a 10 000 db pottyds bogre, az 1000 db pottyds esernyd, vagy a 10
db Kika vasarlasi utalvany egyike. Augusztusban a ,,Nyerd képek!” elnevezésii
nyereményjatékban vehetett részt az a fogyasztd, aki igénybe vette a
fotoszolgaltatdsukat. Hetente 10 darab Sony Ericson kameras mobiltelefon
keriilt kisorsolasra. Szeptemberben pedig 15 véletlenszeri napon, minden
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elkésziilt fotokidolgozashoz egy Kedvezmények Vilaga kuponfiizetet adnak
ajandékba.

4. Huségakciok

A hiiségakciok jellemzdje a hosszi tava hatas és célja a folyamatos vasarlas
biztositasa, ezaltal a vasarloi hiiség kialakitasa. A prémium abban kiilonbozik a
nyereményjatékoktol, hogy az abban részt vevé mindenképpen nyer, vagyis ha
a feltételekben meghatarozott kritériumokat teljesiti automatikusan az ajandék
jogosultja lesz. Ennek alkalmazésa tapasztalataim szerint nem jellemzé a dm
esetében.

A torzsvasarloi rendszerek is hossza tavh tervezést feltételeznek a vallalattol.
Nincs iddbeli hataruk, és a belépést is altalaban minimalis teljesitéshez kotik,
amit mar egyszeri vasarlas esetén is teljesiteni lehet. Ilyen torzsvasarloi
rendszer a dm-nél a kordbban mar bemutatott Kedvezmények Vilaga pontgytijtd
program ¢s a Baba Bonusz Program, valamint az Egészségprogram, melyekkel
a hosszabb tavu elkdtelezettséget kivanjak a fogyasztoknal elérni. Ezek a
torzsvasarloi programok a kuponos vasarlasosztonzé modszerrel vannak
egybekotve, és részletes leirasuk is ott talalhato.

5. Kereskedelmi modszerek

Kiegészitd szolgaltatasként els6ként a dm-ben megtaldlhatd filmkidolgozast
emliteném meg, melynek legfobb elénye, hogy olcsébb, mint a hagyomanyos
filmel6hivok, valamint, ha ugy gondoljuk, ki sem kell tenniink a labunkat
otthonrél, hiszen a digitalis képek interneten is megrendelhetéek. A
hagyomdnyos filmkidolgozas 5 forintba keriil képenként, a digitalis pedig 35
forintba.

Aprilisi dm magazin hatoldalan egy 1j filmkidolgozassal kapcsolatos
szolgaltatas reklamja jelent meg: a Cewe fotokonyv interneten megrendelhetd.
Ebben a konyvben a digitalis felvételek konyv alakban rendelhetdk meg csupan
2990 forintért. A dm honlapjan érhetd el ez a szolgaltatas, és mellette szamos
mas ajandéktargyat is megrendelhet a kedves latogatd. Mint példaul baseball
sapka vagy bogre a kivant fényképpel diszitve. Az {izletben a
filmkidolgozéashoz is mindig kotnek valamilyen akciot: Példaul ajandék filmet,
vagy fotdéalbumot kap ajandékba a vevd, ha ott hivatja eld e képeit. Jelenleg a
kicsi kép aran a nagy képeket hivathatja eld a vasarlo.
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Masik kiegészitd szolgaltatds, hogy minden dm iizletben a pénztarnal taldlhato
csomagold papir, amibe ingyen becsomagoljak a kivant targyat. Ez vonz¢é lehet
példaul férfiak esetében, ha ajandék parfiimot vasarolnak a csomagolast is
egyuttal itt meg tudjak oldani.

Egyre boviil a dm-ben a kiegészité szolgdltatdsok kore. Az ujabbak az
egészséges ¢letmoddal kapcsolatosak. Ilyen példaul a mar 10 iizletben
elhelyezett allapotfelmérd késziilék, amivel par perc alatt megtudhato a testsuly,
magassag, és testtomeg-index (BMI), vérnyomas, pulzusszam, €s testzsirindex.
Ezek ismeretében hatékonyabbd tehetd6 az edzésprogram, ¢és egy kis
odafigyeléssel konnyebbé tehetjiik az életiinket. Ez a késziilék lehetové teszi a
magyar lakossdgot leginkdbb fenyegetd rizikd faktorok sziirését, ezaltal
hozzajarul a betegségek idObeni felismeréséhez, illetve az egészségtudatos
¢letvitel folytatdsadhoz.

A dm honlapjan elérhetd egy ugynevezett haromdimenziés élelmiszerpiramis.
Ez a modell tudomanyosan megalapozott ismereteken alapszik, figyelembe
véve a tapanyagbevitel aktualis németorszagi, ausztriai €s svijci
referenciaértékeit, valamint t4jékoztat a taplalék helyes megvalasztasara
vonatkoz6 irdnyelvekr6l. A haromdimenzios élelmiszerpiramis modellt a
Német Dietetikai Tarsasag készitette. A modell hasznalatanak részletes leirasa a
honlapon megtekinthetd.

Szeptemberben a Schwarzkopf ingyenes frizura- és hajfestési tanacsadasat
lehetett kiprobalni a dm iizletekben.

11.2 A Rossmann vasarlasosztonzé modszerei, 6sszehasonlitva a
dm-el

1. Ar jellegii proméciok

Nyilt arengedmény az egyik leggyakrabban alkalmazott vésarlasosztonzo
modszer, amit a Rossmannal is megtalalunk. A fogyasztokat a postalddakban
hetente elhelyezett akcios 0jsagokkal tajékoztatja, hogy a kdvetkezd héten mely
termékek kaphatdéak meg akcids aron. A Rossmann intenzivebb arpolitikat
folytat, mint a dm, ami mar az akcios ujsagban is jol lathatd. Az egész flizet
harsany szinek - a sarga és piros - dominalnak. A régi ar feketével athtizva, az
Uj ar pedig nagybetiivel, pirossal lathatd. Emellett szdmos terméknél fel van
tiintetve, hogy kihagyhatatlan ajanlat, és hogy hany szdzalékos kedvezménnyel
véasarolhatja meg a vev. Ujabban a Rossmann akcios Gjsagjaiban is ott szerepel
az ar mellett, hogy 10 pont &sszegylijtése utan, 20% kedvezménnyel mennyibe
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keriil az adott termék. Ez kordbban csak a dm akcios flizeteiben volt lathato. A
termékeket itt is témanként elrendezve taldlhatjuk meg ugy, mint a dm
magazinban.

Osszehasonlitva a dm-el azonban a Rossmann akcios fiizetének teljes
megjelenése kevésbé igényes, mint a dm-¢é: nem olyan jo6 mindségli a papir, €s
szerintem az illatszerekhez nem illik ez a harsany szinvildg sem.

A burkolt arengedményt, csakligy, mint a dm gyakran alkalmazza a Rossmann.
Ezekkel foleg a tusfiirddk esetén taldlkozhatunk, és egyet fizet kettdt kap
akcidban kaphatoak. Jelenleg az Actival Max étrend kiegészité multivitamin
20%-kal nagyobb kiszerelésben kaphaté a Rossmann iizletekben. Az ilyen
jellegli akcidk a szordlapjukban kiemelt helyen, ,kihagyhatatlan ajanlat”
cimszoval szerepelnek. Ezen akcidk esetében azonban figyelni kell arra is, hogy
nem minden termék esetén javasolt az alkalmazasuk, mivel a talzott
arcsokkentés értékcsokkentd hatassal bir, ami a termék szinvonalat csokkenti.
Presztizstermékek esetében tehat nem célszerli az alkalmazasuk.

A kuponok alkalmazisa nem régota jellemz0 a Rossmannra. Augusztusban
kezdtek bele egy Uj pontgylijtds programba, amihez hozzékapcsoltadk a
kuponfiizetes vasarlasi lehetdséget is. Ezt a promdcidt mar évek 6ta alkalmazza
a dm, tehat a Rossmann ebben kovetdnek bizonyult. A kupon itt is a
htiségakcioval van egybe kotve, de a promocio idétartama rovidebb, mint a dm
esetében. Minddssze harom honap all a rendelkezésre a pontok Osszegytijtésére,
mig a dm a januarban elinditott Kedvezmények vilagat még mindig nem vonta
vissza. A rovid id6tartam miatt épp ellenkezdleg siilhet el a promocio. Sok
fogyasztd gondolhatja, hogy ennyi id6 alatt nem lesz alkalma Gsszegytijteni a
sziikséges pontszamot, ezért inkdbb belefog a dm-pontok gytijtésébe, mivel ott
nincs kiszabott hatarid6. Igaz a Rossmann esetében kisebbek a teljesitendd
feltételek: minden elkdltott ezer forint utan jar egy pont a fogyasztonak. Harom
pont Osszegyljtése utdn egy kuponflizettel lehetiink gazdagabbak, 10 pont
Osszegyljtése pedig 20% kedvezmény bevaltasara jogosit fel. A dm-nél 10 pont
utdn jar a kuponfiizet, €s 15 pont utdn 15% kedvezmény. Itt is jol lathatd, hogy
a Rossmann mennyivel intenzivebb hangsulyt fektet az arakra.

Erdekes 6sszehasonlitani a két iizlet kuponfiizetét. A kuponfiizetek szinvilaga
mindkét cég esetében harmonizél az iizletek és szordlapok szinvilagaval. A
Rossmann kuponfiizetében a sarga és narancssarga szinek domindlnak, mig a
dm esetében a halvanylila a meghatdrozoé szin. Mindkét iizlet kuponfiizete
igényes megjelenésti. Minden oldalon pontosan feltliintetve a termék, a
kedvezmény mértéke, a kupon bevaltasanak hatarideje, valamint, hogy a
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pontgylijtés kartya bevaltdsaval nem kothetd egybe a vasarlds. A Rossmann
kuponfiizete vastagabb, mint a dm-¢, viszont az egész promoécio idStartama alatt
egyféle kuponfiizet valthaté be, mig a dm kéthavonta megujitja a kuponfiizeteit.

2. Kiegészito elonyt biztosito promociok

Az Un. bonusz csomagolds, vagy ajandékcsomagolds szamos fajtajaval
talalkozhatunk a Rossmann iizleteiben is. A burkolt arengedmények gyakran
megkovetelik, hogy a csomagolason valtoztasson a termeld, hogy tobbet tudjon
elhelyezni benne. Ilyenkor legféképp arra kell figyelni, hogy az dtcsomagolés
utan is egyértelmiien deriiljon ki a fogyasztd szamara, hogy a termék ugyanaz
maradt, csak a csomagoldsa valtozott meg. Az ajandékcsomagolas tobb
formaban valosulhat meg. Az ajandékot erdsithetik a termékre (on-pack),
tehetik a csomagolason beliilre (in-pack), vagy a termék kozelébe (near-pack),
ahonnan a fogyaszt6 elveheti azt. Példaul az Ajax vizkéoldd6 mellé most
ajandék Ajax univerzalis zsiroldo jar, amiket on-pack forméban Osszeerdsitve
arulnak a boltokban.

Rendszeresen taldlkozhatunk olyannal is, amikor egy kisebb miianyagtartalyba
harom kdromlakkot csomagolnak egybe. Ilyenkor éltalaban egy olyan terméket
csomagolnak a termékhez ajandékként, ami egyébként nem nagyon kelendo,
igy viszont raveszik a fogyasztot arra, hogy kiprobalja azt, és esetleg
legkozelebb mar magatdél megveszi. Nyaron, barmely Baba termék vasarlasa
esetén ajandék Turo Ice-ot kapott a fogyasztd, amit a hiitépultbdl vehetett el,
azaz near-pack csomagoldsban oldottak meg. Ezt az akcioformat nyaranta
gyakran alkalmazza a Rossmann egy-egy 0jabb termék felfuttatasa céljabol.

Féleg iinnepek kornyékén taldlkozhatunk az iizletben specialisan csomagolt
termékekkel, melynek lényege, hogy a csomagolas Onélléan is haszndlhato
ajandék. Ilyenek példaul a kiilonleges diszdobozba, neszerbe, vagy kistaskaba
csomagolt termékek, amik mind az iizletben, mind a vasarlo otthonaban nagyon
jol mutatnak. Nagyon népszerli a Sunsilk-csomag, ahol divatos kistaskaba
csomagolva taldljuk meg a Sunsilk sampont, balzsamot €s hajpakolast. Ezen a
csomagoknak a hatranya, hogy altaldban mind a Rossmannban, mind a dm-ben,
¢s esetleg még a hipermarketekben is ugyanolyan aron beszerezhetéek, igy nem
csak az adott iizlethez kothetdek, ezaltal nem alakitanak ki az iizlethez hiiséget,
csak a termékhez.

A termékminta segitségével ingyen kiprobalhatéak a termékek. Mégis az a

tapasztalatom, hogy nem tartozik a legkedveltebb vasarldsdsztonzd eszkozok
kozé. Mire odajut a fogyaszto, hogy kiprobalja, mar esetleg nem is emlékszik
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hova tette, valamint egyszeri hasznalatbol még nem tudja megallapitani, hogy
tényleg jo ez az adott termék. Ezzel a modszerrel nagyon ritkan taldlkozni a
Rossmann iizleteiben.

3. Nyerésre alapozott promociok

Nyereményjatékokkal gyakrabban talalkozhatunk a Rossmannban, mint a dm-
ben. Ezek a jatékok nagyon kedveltek a fogyasztok korében. 2006. juliusédban a
Rossmannban vasarolt Axe deo blokkjanak bekiildésével 1 napra megnyerhetett
a fogyasztd egy Porschét, tele tank benzinnel. Mellette még ajandék egy
jégkrémet is kapott a fogyasztdé az Axe deo vasarlasa esetén. Ezek a kombinalt
vasarlasosztonzé modszerek altalaban nagyon kedveltek, és hatasosak. Ebben a
nyereményjatékban az volt kiilondsen a jo, hogy csak a Rossmannban vasarolt
Axe deo esetén volt megnyerhetd a Porsche. A Rossmannhoz volt tehat kotve,
igy mindenképpen az iizlethez valo lojalitast is eldsegitette.

,Keressiik az idei Bébi Sztart” cimszo alatt egy masik, minden évben
megrendezésre keriild nyereményjaték is zajlott a Rossmannban. Minden
Rossmann bejaratanal egy talat helyeztek el, amire a bekiildott babafotokat
tlizték ki. Minden vésarldé voksolhatott a neki legjobban tetszd babara, és a
szavazatok alapjan dontotték el, ki legyen a Bébi Sztar. A szavazok kozott 10
db digitalis fényképezdgép is kisorsoldsra keriilt. A nyereményjatékot a
Pampers tdmogatta, és a részletekr6l is a Pampers honlapjan lehetett
tdjékozddni, nem a Rossmann-én.

4. Huségakciok

A htiségakciok jellemzdje a hosszii tavi hatds, amellyel a vasarloi hiiség
kialakitasat célozzak meg. A prémium abban kiilonbdzik a nyereményjatéktol,
hogy a feltételek teljesitésével mindenképpen az ajandék jogosultja lesz a
vasarlo. Ilyen prémiumot megfigyeléseim szerint egyszer alkalmazott az utobbi
idoben a Rossmann. A Fa termékek vonalkodjanak gyiijtésével nyerhetett a
vasarlo kiillonbozoé ajandékokat. Tobb lehetdség koziil lehetett valasztani: 3
vonalkod Osszegylijtése esetén neszesszercsomagot, 5 vonalkdd Osszegylijtése
esetén hajszaritot, 10 vonalkod Osszegytiijtése esetén utazdtaskat valthatott be a
jatékos. A nyereményeket a Rossmann {izleteiben lehetett bevaltani.

Az utébbi idOben egyre népszerlibbek a pontgylijtds akciok bevezetése, amik a
torzsvasarloi rendszerek részét képezik. Ezt az akcidoformat a Rossmann is
kisebb-nagyobb valtoztatdsokkal mar régdta alkalmazza. Kezdetben 10 pont
Osszegyljtése utan 20 % kedvezményt jogosult a kedves vevd. A jelenlegi akcid
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oktober 29-ig van érvényben és a leirasa a kdvetkezo: ,,Szamoljon veliink!
Viasaroljon julius 31. és oktdber 29. kozott és minden elkdltott 1000 Ft utan egy
pontot adunk kartyajara. A tizedik pont Osszegyiijtése utan, a kovetkezod
asarlaskor 20% kedvezmény jar a vasarlas teljes értékére, melyet barmely
termékre igénybe vehet, fliggetleniil a vasarlas osszegétol. A kedvezmény csak
héaztartasi mennyiség vasarlasa esetén érvényes. Egy vasarlas alkalmaval csak
egy kartya valthato be. Bevaltaskor ujabb pont nem jar. Az akcié az
ajandékutalvanyokra nem vonatkozik. Az akci6 alatt tobb kartya is bevalthato,
az akcio végéig. 3 pont Osszegyljtése utdn megajandékozzuk egy kuponfiizettel
is! Az ebben taldlhato termékeket kedvezményes aron vasarolhatja meg, az
akcidés iddészakban. A kuponok mas akcidkkal egyiitt nem érvényesek.”
[Rossmann szdrdlap]

A pontgyiijtds akcidok esetében mindenképpen fontos az eladd személyzet
motivalasa is, hogy készségesen t4jékoztassak a vevoket az akcid részleteirdl,
valamint, hogy atadjak a vasarlonak a neki jard pontot. En sokdig nem is
tudtam, hogy a Rossmanndl is létezik ez a pontgyiijtés akcio, és nem egy
Rossmann iizletben tapasztaltam, hogy kiilon szolnom kellett, hogy gytijtom a
pontokat. A dm {izleteiben ez nem fordult el6. Ezeknek a pontgytijtds
akcioknak azonban nagy hatrdnya, hogy sokan bonyolultnak tartjak, és azért
nem vesznek részt benne, mert mindig elveszitik a pontokat.

5. Kereskedelmi médszerek

Ma mar minden cég igyekszik kiegészitd szolgaltatasokat nyudjtani a vevonek,
hogy vasarlaskor az ¢ tlizletét valasszak. Ez drogéridk esetében sincs masképp.
A dm esetében emlitett filmkidolgozas a Rossmann iizleteiben is nagyjabol
ugyanolyan feltételek mellett miikodik. Erdekes, hogy a Cewe fotokonyv-
rendelés a Rossmann oldalardl is elérhetd, ugyanugy, mint a dm-érél, még a
szorolapban elhelyezett reklam is ugyanolyan volt. A filmkidolgozas teriiletén
nagy vetélkedés folyik a vevokért, hétrél-hétre ujabb akciokkal all elé6 mindkét
iizlet. A Rossmannal most 70 darab digitalis kép el6hivasa esetén 25 darab
ingyen van. A dm iizleteiben viszont a nagy képeket most a kicsi képek araért
lehet el@hivatni.

A Rossmann 2006 nyaran alkalmazott egy teljesen 1j, és nagyon jo kiegészitd
szolgaltatast. A MAV vonalain barhova érvényes vonatjegyeket arusitott az
iizleteiben, mindossze 799 Ft-ért. A jegy barmely két magyarorszagi varos
kozotti egy iranyu utazasra egységesen 799 Ft-ba kertilt, fliggetleniil az utazas
hosszatol. Igy példaul Debrecenbdl Szombathelyre 3700 forint helyett csak 799
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Ft-ért lehetett utazni. Ez az (jdonsdg még a Hiraddban is benne volt, ezzel is
megsziintetve benniink a kételyeket, hogy ez tényleg érvényes jegy-e.

Kiegészitd  szolgaltatdsok  kozott emliteném, hogy a  Rossmann
termékkinalatanak szélesitésével probal egyre tobb vasarlot szerezni maganak.
Nem csak kozmetikumokat, haztartasi szereket kinal, hanem olcso, legfoként a
szezonhoz kapcsolodd egyéb termékeket. Kardcsonykor karacsonyi diszeket,
nyar idején strandfelszereléseket, de gyakran elektronikai eszkozoket, pliiss
allatokat...stb. is taldlni az iizletekben.

11.3 A dm és a Rossmann altal alkalmazott egyéb vasarlas -
0sztonzo eszkozok bemutatasa

Abbdl a tételbdl kiindulva, hogy ,,Minden ami barmilyen médon hozzajarulhat
a forgalom emeléséhez, az vasarlasdsztonzés” [Gal-Hamburger-Kardos-
Kisvaradi-Mészaros-Sas: Piacbefolydsolas, 50. oldal] , a témahoz tartozik az
iizletekben elhelyezett vasarlashelyi reklamok, valamint a honlapon elérhetd
szolgaltatasok is. Eppen ezért, hogy teljesen atfogd képet nyerjink a két
versenytars vasarlasosztonzd stratégiajarol, szeretném ezeket is roviden
bemutatni.

1. A vasarlasosztonzést tamogato vasarlashelyi reklameszkozok

A vasarlashelyi rekldmozast gyakran a vésarlasosztonzé modszerek kozott
szokés emlegetni. Az angol POS - Point of Sales - eladashelyi reklam alatt a
tényleges eladas helyét szokas érteni, a pultot, a pénztart, mig a POP - Point of
Purchase - véasarlashelyi reklam a vasarlé dontésének helyszinére vonatkozik. A
vasarlashelyi reklamozéas a vasarlas helyéhez kapcsolodo, figyelemfelkeltd,
tajékoztato, kozvetlen eladast segitd eszkdzok gylijtoneve, amik az iizletben
hivjak fel a figyelmet a kiilonb6z6 promociokra, akciokra. Az eladotérben és a
kirakatban kihelyezett rekldmanyagok kiemelhetik a hasonld rendeltetésti
termékek sorabol azt a markat, amelyet rekldmozunk, €s a vasarlasi dontés
meghozataldnak pillanatdban adjak meg a vevének az utolsé impulzust.

Féleg a dm, de a Rossmann is ¢l a vasarlashelyi rekldmeszkozok széles
kinalataval, amelyek felhivjak a vasarld figyelmét az aktualis akciokra, igy
még, ha a szordlap nem is jutott el hozza, itt tdjékozddhat az éppen érvényes
akciokrol. A dm ¢l az lizlethelyiség nyujtotta rekldmozasi lehetdségekkel, ez
adja meg a dm-be belépve az iizlet sajatos, egyedi hangulatat. Az {izlethelység
tagas, alkalmat ad a nézelddésre, tdjékozodasra, valamint arra, hogy ujabb
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allvanyokat helyezhessenek ki anélkiil, hogy az a vevdknek zavar6 lenne. A
sorok végén elhelyezett allvanyokon (display) talalhatoak meg az akcids
termékek, amelyeket a szordlapokon meghirdetett. A mennyezetrdl lelogo
hirdetés (attrap) jelenleg a dm egészségprogramot reklamozza a kiilon ehhez a
programhoz tervezett logoval.

Szdmos a polcokra erdsitett, térben kiemelkedd kisnyomtatvanyt (wobbler)
talalunk az tizletben. Ezek egyrészt a baba bonusz program jelentkezési lapjai,
masrészt az  egészségprogram leirdsa €s  jelentkezési lapja. Az
egészségprogramhoz hozzakotottek egy tdmogatasi programot. A boltban egyes
termékeken megtalalhaté az tgynevezett ,,egészségforint” matrica, ami azt jelzi,
hogy az adott termék megvasarlasa esetén 10 forinttal tdmogatjuk a kordbban
mar emlitett két alapitvanyt. Az igy befolyt Osszegbdl két, a beteg
gyermekeknek segitd alapitvanyt is tdmogatnak. A plazdkban az iizletek el6tt
ugynevezett megallitotablakat helyeznek el, igy hivva fel a jarokelok figyelmét
az uizletre.

Minden dm {izlet ugyanolyan kirakatdiszitéssel rendelkezik. Korabban az
egészségprogram kék felhds alapon zold-narancssarga reklamja volt lathato a
kirakatokon, jelenleg pedig egy virdgos diszitést alkalmaznak. A dm nagy
figyelmet fordit a munkatarsak tovabbképzésére is, ami az €vente szervezett
tréning keretében zajlik le. Ez érzdédik is az eladok magatartdsan, mindig
készséggel segitenek és tajékoztatnak az akciokrol.

A Rossmann nemrég alakitotta 4t az iizleteit, szines viragos tablakat helyezett el
az allvanyok folott. A boltok kialakitdsa tapasztalataim alapjan kevésbé tagas,
mint a dm-¢, és nem alkalmaznak annyi vasarlashelyi reklameszkoézt sem. A
boltok kirakatdn az aktualis akcios termékeket hirdeti, valamint a bejarat ajtajan
a pontgylijtds akcio leirasa lathatd. A szérolapokban meghirdetett termékeket itt
is kiemelt helyen a sorok végén, vagy kiilon gondolakban vannak elhelyezve. A
boltban tovabbi vasarlashelyi reklameszkozokkel nem talalkoztam.

2. A dm és a Rossmann honlapjainak 6sszehasonlitasa

Az internet 1j lehetOségeket nyitott meg a vallalatok szdmdra reklamjuk
elhelyezésére. Az online marketing a marketing legforradalmibb ¢és
legdinamikusabban fejlod6 4gazata. Mivel a honlapokon az iizletek
promocioirdl, akcioirdl is részletes informdaciokat szerezhet az ide latogatd,
ezért fontosnak tartom, hogy a vasarlasosztonzéshez kapcsoldddan ezeket is
bemutassam. Mind a harom drogéria, a dm, a Rossmann és a Schlecker is
rendelkezik sajat honlappal. Mivel a Schlecker nemrég 1épett be a magyar
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piacra, nincs annyira kidolgozva a honlapja, mint a német anyavallalatnak.
Ezért ez nem is keriilelemzésre. Ennek ellenére azért nem szabad elfeledkezni
rola, mert németorszagi vezetd szerepét annak koszonheti, hogy részletesen
kidolgozott honlapjan a termékek is megrendelhetdek, lehetdvé téve ezzel az
otthonro6l torténd vasarlast.

A dm magyar honlapja - www.dm-drogeriemarkt.hu — szinvildgaban illeszkedik
a dm-t6l megszokott harmonikus, pasztell arnyalatokhoz. A kezddoldal nagy
részét egy kép teszi ki, ahol a Kedvezmények Vilaga akciot népszertsitik,
valamint egy fiatal né arcképe is lathaté az oldalon, alatta ez all: ,,Udvozoljiik
honlapunkon”. A bal fels6 sarokban taldlhatdo a dm mindenki altal ismert kék -
piros - sarga logdja a hangzatos szlogennel: ,Mert itt érzem, hogy fontos
vagyok”. Ez alatt, az oldal bal sz¢élén a kiilonb6z0 linkek lathatok. Megtalalhat6
itt a cég torténete, a Baba bonusz program leirasa, a kiilonb6zd promociok, a
sajat markas termékek bemutatasa, ujdonsagok, online képkidolgozas, az
iizletek felsoroldsa, egy karrieroldal, és az elérhetdségeik is. A weboldalon a
baba bonusz leirdsa mellett hasznos tanacsokat is megfogalmaznak a fiatal
anyukdk szdmara arré6l, hogy milyen problémara milyen terméket hasznéljanak,
természetesen a sajat markas termékeiket ajanlva.

Az oldalon az online képkidolgozas linkje pirossal kiemelve lathato. A linkre
kattintva bejon egy ujabb oldal, ahol a rendeléssel kapcsolatos teenddk
talalhatok meg, illetve az egyéb ezzel kapcsolatos szolgaltatasok, mint példaul a
fotokonyv rendelése, valamint polo, baseball sapka, bogre is rendelhetd sajat
fényképpel. A beugrd ablakon két nd fényképe lathat6, amint uborka-pakolés
talalhato a szemiikon. Ez a kép kapcsolatba hozhat6 a céggel, mint drogériaval,
a fotokidolgozassal, valamint azt sugallja, hogy a vevOk nyugodtan rabizhatjak
a dm-re személyes fotdikat, azok nem keriilnek illetéktelen kezekbe.

2006-ban a Foglalkoztataspolitikai ¢és Munkaiigyi Minisztérium ill. az
ICSSZEM 4ltal kiirt Csalddbarat munkahely palyazaton nagyvallalat
kategoriaban oklevelet kapott a dm, a jol felépitett képzési rendszeriikért. Ez is
htien tiikkr6zi a ,,Mert itt érzem, hogy fontos vagyok™ szlogent: A véllalat
¢letében kiemelt szerepet tolt be az emberi erdforras, ezért megkiilonboztetett
figyelmet szentelnek a személyes képességek fejlesztésére, és a megfeleld
munkakdrnyezet kialakitasara.

Ehhez kapcsoldédoan jelent meg a honlapon egy wjabb link, karrieroldal néven,
melynek lényege, hogy a dm egy internetes adatbazist hozott 1étre, ahova
minden palydazo, aki a dm-nél szeretne dolgozni, bejelentkezhet, ¢és
onéletrajzaval nyilvantartdsba keriilhet. Az adatbézisban mar t6bb, mint 500

238



11. fejezet: A DM és a Rossmann vasarlas dsztonzési gyakorlata

onéletrajz talalhato, és a palyazatokat 1 évig megorzik. A toborzési folyamat
sordn az adatbdzisbol is keresnek jelentkezOket. A honlapon a kiilonboz6
munkakdorok leirdsa, és a betoltésiikhoz sziikséges képzettség €s készségek is
bemutatasra keriilnek.

A Rossmann honlapja (www.rossmann.hu) megjelenésében igényes, de kevésbé
kidolgozott, mint a dm-¢. Ezen is megtalalhatd a cég torténete, a pontgyiijtds
akcio leirasa és feltételei, a héten aktualis akcids termékek bemutatasa, online
képkidolgozas szolgaltatds, az Tlizletek cime, elérhetdségiik, valamint a
betdltetlen munkahelyek listdja. Ha azonban kiemeliink egy témat, mint példaul
az aktualis akciok, és Osszehasonlitjuk, hogyan jelenik meg a két honlapon
nagyon nagy eltéréseket tapasztalhatunk. A dm esetében minden akcios
termékre kiilon ra lehet kattintani, és egy eléugré ablakban megjelenik a termék
képe, leirasa és az éra.

A Rossmannal ezzel ellentétben az akcios fiizetek oldalainak foto6i tekinthetok
meg, amin a termék neve a kis méretbdl adédoan nem olvashaté el. Nem
mindegy tehdt, hogy a vasarlasosztonzd eszkozeinket hogyan talaljuk a
vevoknek, mert mig a dm oldalan megtekintett akciok hatisara lehet, hogy
bemegy a fogyasztd az iizletbe, addig a Rossmannét megnézve ugyanez mar
nem mondhato el biztosan. Ha csak a két honlapot nézziik meg, abbdl is latszik,
hogy, mennyivel sokrétiibb, igényesebb szolgaltatast nyujt a vevének a dm.
Azért a Rossmannak ismegvan a fix vasarlokore, de erre majd a sajat
kutatadsomban kitérek.

3. A sajat markas termékek, mint vasarlasosztonzo eszkozok

A sajat markas termékek olyan moddon tartozhatnak a vasarlasosztonzd
eszk6zok kozé, hogy csak az adott lizlethez kotddnek; tehat a fogyasztonak,
hogy megvehesse ezeket a termékeket, az adott {lizletbe kell bemennie, és
egyuttal akkor a tobbi terméket is az ott fogja megvasarolni. Ilyen moédon tehat
hozzéjarulnak a forgalom emeléséhez, és az iizlethez valo hiiség kialakitdsdhoz,
tehat 6sztonzoleg hatnak a vasarlasra.

A dm és a Rossmann is szamos sajat markas termékkel rendelkezik, egyre
inkabb fektetik erre a hangsulyt. A dm kindlata a sajat markas termékekbdl
szélesebb, mint a Rossmann kinalata, szinte minden termékcsaladbol
rendelkezik sajat markas termékkel 1is. Ezek a markdk részletesen
megtekinthetdek a honlapjukon témak szerinti bontasban, valamint a dm akcios
ujsagjaban is kiilon oldalon szerepelnek ,,A mi markank! Mindség a legjobb
aron!” cimszo6 alatt.
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A teljeség igénye nélkiil felsorolndm egy-két termékcsalad markajat: Testapolo
termékeik markai példaul a Balea, és a Balea Men; gyermekeknek kifejlesztett
termékek markdja a Babylove, kozmetikumokat a S-he marka alatt
forgalmaznak; szajhigiéniai termékeik markaja a Dontodent; haztartasi
termékeik markdja példaul a Denk Mit, valamint nagyon nagy bio élelmiszer
kinalattal is rendelkeznek, mint példdul a Das Gesunde Plus, vagy az Alnatura
termékcsaladok. Nagyon jo fogés, hogy a termékek felsoroldsa utan a Stiftung
Warentest eredményei is megtalalhatok, ahol minden sajat termék, és a teszt
alapjan elért mindsitése fel van sorolva. Az 0sszes termék jo, vagy nagyon jo
eredményt ért el a teszten. Ezzel maris bizalmat ébreszt a fogyasztoban a
termeékei irant.

A Rossmann is egyre szélesebb kinalattal rendelkezik a sajat markas termékek
teriiletén, to6bb mint 600 azoknak a cikkeknek a szama, melyeket sajatmarkas
termékként Rossmann jelzéssel ad el. A sajatmarkas termékek kozott
megtalalhatok az 4ruvalaszték f6 elemei, mint példaul néi és férfi
kozmetikumok, hajapolok, napozoszerek, gyermekkozmetikumok, pelenkak,
no6i higiénids termékek, tisztalkodo szerek, haztartasi eszkozok. Ezek koziil van,
amelyik rendelkezik kiilon markanévvel, mint példaul az Isana és Facelle
testapolo és tisztalkodo szerek, valamint a Babydream babaéapolési termékek, de
szamos termék a Rossmann, markaneve alatt fut.

A dm a sajat markas termékeit magas szinvonalon poziciondlja, ami az araikban
is megmutatkozik, a Rossmann pedig alacsonyabb szinvonald, olcsébb
termékeket kinal a fogyasztoknak. Ezt egyéni tapasztalataim, és a kutatdsom
eredményei is aldtdmasztjak. Itt megemliteném még a Schlecker sajat markas
termékeit is, amelyeket AS markanévvel latott el, és egy kis utdnajarassal
megtudtam, hogy nagyon kedveltek az osztrak és német vasarlok korében.
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12. fejezet
Ertékesités—osztonzést tamogaté CRM rendszerek

Az értékesitési munka tamogatasara a termékekhez, vagy szolgéltatdsokhoz
kotott promocids kampanyok szervezését, kovetését és értékelését is elvégzi
egy integralt informatikai rendszer. Mindez leegyszeriisiti és felgyorsitja az
igyfeleknek szant marketing anyagok postai vagy elektronikus tovabbitasat,
hozzajarulnak az ligyfélkdr azonositdsdhoz, a programok hatdsanak
értékelésehez.

12.1 Ugyfélkapcsolat-kezelés - Microsoft CRM

L. Altaldnos jellemzék

A potencialis vevok ¢és az iizleti lehetéségek kezelésére, valamint az
automatizalt  értékesitési, ajanlatkészitési ¢és rendelés nyilvantartasi
folyamatokra alapozva a vallalat lerdviditheti értékesitési ciklusait, €s javithatja
a sikeres lizletkotések aranyat.

A koz06s tudésadatbazis, illetve a hivasoknak és megkereséseknek a megfeleld
ligyintéz6hoz vald automatikus tovabbitdsa és vardsorba allitdsa révén nem
jelenthet gondot a vevok hatékony kiszolgalasa.

Az értékesitési szakemberek a rendszer altal biztositott részletes kimutatasokkal
értékesitési  elorejelzéseket készithetnek, az Tlizleti tevékenységgel ¢és
teljesitménnyel kapcsolatos méréseket végezhetnek, kiértékelhetik az
értékesitési €s szolgaltatasi tevékenységek sikerét, valamint feltdrhatjdk a
trendeket, a problémakat és a kinalkozo 10j értékesitési lehetoségeket.

A Microsoft tizleti megoldasi rendszerein beliill a CRM a kiilonb6z6 méretii
véllalkozasoknak, cégeknek nyujt segitséget az Tligyfélkapcsolatok ¢és a
kereskedelmi, értékesitési folyamatok gyors, hatékony ¢&s egyszeri
menedzselésében.

A CRM rendszer mind O©nalléban mind pedig egyéb vallalatiranyitasi
rendszerekbe integralva is mukodtethet6. A CRM iligyfélszolgaltatasi és
értékesitési moduljai lehetdvé teszik a dolgozok részére az iizleti, kereskedelmi
informaciok ¢és folyamatok egymas kozotti megosztasat, ellendrzését,
nyomkovetését eldsegitve ezzel a gyors ¢€s mindségi értékesitést. A
rendszermodulok tobbek kozott megkeresési, lehetdségkezelési funkcidkat,
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tejes korti tigyféladat kezelést, kereshetd tudasbazist és szamos ezekhez
kapcsolhat6 folyamat-automatizalast tesznek lehet6vé.

2. A CRM rendszer szolgadltatasai

Bonyolult kérdés, hogy egy cégnek mikor és miért segithet a CRM-rendszer,
ezért tegylk félre a sematikus valaszokat, helyettiik néhany kiragadott példat
mutatunk segitségiil.

Mi az, amit ligyfeleim kiszolgalasa és az eladds kapcsan csak azért nem
végzek el, mert:— hianyoznak informaciok,— sok munkat jelent,— bonyolult a
feladat?

Az eredményesebb kiszolgalashoz sziikséges adatok ugy éallnak-e a
rendelkezésemre, hogy az 6sszefiiggéseket meglassam?

Meglévd partnereim és lehetséges ligyfeleim szama jelentds nyilvantartasi
feladatot okoz-e?

Van-e olyan informacio az iligyfeleimrél, amelyeket a veliikk val6 munka
soran megszerzek, de nem rogzitek, pedig késobb jol jonne?

Van-e nyilvantartdsom arrol, hogy kik lehetnek a kovetkezd fél évben azok
a személyek vagy cégek, akikre, amikre leginkabb alapoznék?

Ugyfeleim és leendd partnereim adatai gyorsan el6kereshetdk és
rendszerezhetdk kiilonféle feladatokra (pl: mikor hivjuk 6ket, hivast varunk
toliik, elemezni szeretnénk a forgalmukat, csoportositani szeretnénk Oket
stb.)?

Elad6im, ligyfélszolgalati munkatarsaim, szervizszakembereim mennyi idot
toltenek a munkdjukhoz sziikséges adatok megszerzésével?

Van-e olyan tevékenység, amit azért nem végziink, mert nincs ra
munkatars?

Héany nyilvantartdsomat kell atnéznem ahhoz, hogy minden, az adott
igyfélre vonatkozd adatot lassak (szamlazas, megrendelések, szallitok,
cimek)?

Egyértelmii, hogy a fenti kérdésekre cégenként eltéré a vélasz, ezért nem
szabad a CRM-re ugy tekinteniink, mint egy mar kész eszkdzre vagy
rendszerre, sokkal inkabb lehetdségek tarhazanak kell tartanunk, melybdl a
nekiink legalkalmasabb elemeket kell kivalasztanunk.

3 CRM tamogatdsu tevékenységek

Melyek azok a tevékenységek, folyamatok, melyekre a CRM tdmogatast kinal?
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Ugyfélszolgalat, szerviz igények rdgzitése, feladatok kiosztasa, tevékenység
kovetése, problémamegoldas, garanciakezelés, szerzOdés-nyilvantartas,
anyagfelhasznalas kovetése.

Ertékesités Vevok nyilvantartasa, kordbbi események rogzitése, cégek és
cégcsoportok nyilvantartdsa, megrendelések kezelése, ajanlatok generalasa,
kovetd 1épések rogzitése, termékkor-hozzarendelések, kapcsolatfelvétel
szervezése, csapatmunka Osszehangolasa, lehetdségek nyilvantartasa.
Telefonos eladas: hivaslistak, rendelésrogzités.

Ertékesités - menedzsment Forgalmi elemzések, teriileti elemzések,
hatékonysagi riportok, sikerességi riportok, iizletk6toi aktivitasok mérése,
forgalmi eldrejelzések.

Marketing iigyfélcsoportok képzése, célzott listak, korlevelek (elektronikus,
hagyomanyos), célzott akciok, fogyasztasi mérések.

Vezetéi  informacidk:  vasarlasi  adatok,  értékesitési  szokasok,
teljesitménymérés.

4. Tipikus megtériilési iranyok
Marketing:

gyors szlrésekkel és céltudatos szegmentaldssal csak azt szolitjuk meg, akit
érdemes,

az akciok lebonyolitasa kevesebb adminisztracios koltséggel jar,

a stirlibb és személyesebb megszolitas nagyobb talalati aranyt jelent.

Ertékesités:

kevesebb raforditas a sziikséges informéciok begylijtésére, tobb id6 az
igyfelekre,

kisebb, jobban tervezett raktarkészlet a fogyasztasi és vasarlasi szokdsok
elemzése altal,

kisebb raforditds az ajanlatok és szerzddések készitésére, nyilvantartasara
(automatizalt sémak, konstrukciok),

hatékony és gyors termékparaméter-valtasok (atarazas, szallitasi 1do stb.),
precizebben tervezhetd ¢és mérhetd aktivitdsok (gépkocsikoltség,
potencidlaranyos raforditasok, presales munkaidé iigyfelekhez ¢és
lehetdségekhez rendelése stb.),

atlathatd és egységes informacido-megosztds a folyamatban részt vevd
szereplok kozott.

Ugyfélszolgalat:
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minden esetben azonos tartalmt és mindségi kiszolgalas,
rovidebb nyilvantartési ido,

parhuzamosan kialakithato igényfogadasi csatornak,
kevesebb munkaidé-raforditas az igények rogzitésére,
reklamaciok, garancidlis kérdések egyszeriibb megitélése.

12.2 Ugyfélkapcsolat-kezelés - SAP CRM

Az értékesitési, az tigyfélszolgalati és a marketing folyamatokat kiemelt
figyelemmel kisérd vezetdk egyre gyakrabban taldljak szembe magukat a
hatékonysagot csokkentd alabbi ellentmondésokkal:

A marketing osztaly nem tud hatékony marketing kampanyokat szervezni,
mert a pénziligyi osztalytol, a szerviz részlegtdl €s az értékesitéstdl kapott
igyféladatok hianyossaga vagy ellentmondasossaga miatt nem képes
megfelelden Gsszedllitani az egyes kampanyok célcsoportjait.

Az tligyfél mar sokadszor telefondl be a kozponti telefonszamra, hogy
hivatalos levelei még mindig a régi cimére érkeznek, pedig 6 mar
haromszor bejelentette adatai médosulast, és mar azzal fenyegetdzik, hogy
felbontja a szerzédést.

A teriileti értékesiték nem ismerik jol az Gjdonsagokat; nem tudnak a
helyszinen rugalmasan, a kiemelt tigyfelekre szabott ajanlatokat késziteni.
Rengeteg idejiik megy el adminisztracidval és jelentéskészitéssel; egyszerre
harom rendszerbe kell felvinniiik iigyfél-informaciokat.

Az értékesitési vezetd nem latja tisztan a kovetkezd iddszak varhato iizleteit,
arbevételeit; a szolgaltatdsi igazgatd nem tudja megfeleléen tervezni az
eréforrasokat.

A stratégiai vezetés az eddiginél pontosabban szeretné tervezni €s mérni
azon osztalyok teljesitményét, amelyek az iigyfelekkel kapcsolatban allnak.

A felsorolt helyzetekben megoldast jelent egy olyan komplex SAP rendszer
kialakitasa, amely a kdvetkezd alkotoelemekbdl épiil {ol:

Egységes iigyfélkapcsolati stratégia kialakitdsa, amely 0Osszehangolt
értékesitési, marketing, szolgaltatasi, ligyfélszolgalati és partnerkapcsolati
koncepciokbol all.

Az lgyfélkapcsolati stratégiat megvalositd, a vallalat sajat, egyedi
folyamataira szabott integralt informatikai szoftver megoldas, a mySAP
CRM bevezetése, illetve fejlesztése.

A fentiek miikddését biztositd informatikai infrastruktira tervezése és
kialakitasa.
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SAP megoldéasok

Az SAP AG - a vilag vezetdé ERP szoftvergyartdja - iizleti partnereivel és
igyfeleivel kozremiikddve kifejlesztette a marketing, az értékesités, az
igyfélszolgalat és a szerviz tevékenységek tamogatasara szolgalo mySAP CRM
iigyfélkapcsolat-menedzsment megoldasat, amely a vezet6 CRM megoldasok
koz¢é tartozik.

A mySAP CRM az iigyfelekkel valo kapcsolattartds minden fazisat €s formajat
tdmogatja: integralt informatikai megoldasokkal segiti a marketing osztalyok
feladatat az tligyfelek megszerzésében, tdmogatja az értékesitési tevékenység
minden mozzanatat, megkdnnyiti a szerviz és ligyfélszolgalati osztaly munkajat
az ligyfél kiszolgalasaban, folyjanak ezek az interakciok akar telefonon, e-
mailben, személyes kapcsolat soran, vagy akar az Interneten keresztiil.

Ertékesitési alkalmazasok:

. Ertékesitési menedzsment és tamogatés
. Telesales

. Helyszini értékesités

. Internetes értékesités

12.3 Ugyfélkapcsolat-kezelés - Siebel CRM

Az tigyfélkapcsolat kezelé (CRM) szoftverek kozott piacvezetd helyen allnak a
Siebel alkalmazédsok. A Siebel rendszer megtervezésében tobb szdz sikeres
kereskedelmi képviseld vett részt. Ennek eredményeképp olyan megoldasok
jottek létre, amelyek a legjobb nemzetkdzi gyakorlatokat oOtvozve a
leghatékonyabban segitik a kereskedelmi szervezetek munkajat a bevételek
novelése érdekében.

A Siebel Systems (USA) altal fejlesztett és forgalmazott, modularis felépitésii
alkalmazas csaldd egyes elemei Onalloan vagy egymassal Osszekapcsolva is
hasznalhatoak. Ezen elemek kozott a bizonyos specidlis funkcid iranti igényt
kielégitd modulok mellett iparagi megoldasok is megtalalhatok.

CRM o6sszekapcsolasi lehetdségek

A 12.1 sz. tablazat a CRM harom {6 tevékenységi teriiletének megfelelden
csoportositja az alkalmazasokat. A kivalasztott alkalmazas nevére kattintva
részletesebb leirast és funkcid listat talalhatunk honlapjukon, az alabbiakban
ezekbdl valasztottunk ki a témank szempontjabol néhany relevansat:
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12.1 sz. tablazat: Siebel CRM

Ertékesités Marketing Ugyfélszolgalat, szerviz
Siebel Sales - Ertékesités Siebel Campaigns - Siebel Service -
Kampanvykezelés Szerviz, Ugyfélszolgalat
Siebel Call Center - Siebel Call Center - Siebel Call Center -
Telefonkdzpont Telefonkozpont Telefonkozpont
Siebel eChannel Partner Siebel eCampaigns - Siebel Advanced Service
Manager - Partnerkezelés Elektronikus -
kampanykezelés Bévitett szerviz,
ugyfélszolgalat
Siebel Advanced Sales - Siebel Smart Script - Siebel eMail Response -
Bovitett értékesités Intelligens forgatokonyv  Elektronikus vélaszlevél
kezelo kezelés
Siebel CTI -

Szamitogépes telefonos
integracio -
Telefonkozpont

1. Siebel Sales - Ertékesités - menedzsment

Az értékesités modul olyan atfogod értékesitést tamogatd funkcidkat nytjt, mint:

Cégek ¢s kontaktszemélyek adatainak nyilvantartdsa, hogy a cégnek
hatékony eszkdze legyen iizleti partnerei adatainak rogzitésére,
modositasara, visszakeresésére, tobbcélu hasznalatara.

Ugylet rogzitése, nyomon kovetése és dinamikus iigyletlista elemzés, a
kereskedelmi  tevékenység globalis, adott iddszakra vonatkozo,
kereskedénkénti, termékenkénti, iizletdgankénti, stb. attekintésére,
finomitasara.

Termékismertetok kozponti nyilvantartdsa, hogy a minden munkatars
szamara hozzaférhetd ismertetd anyagok egységes alaptudast biztositsanak a
cégen bellill, illetve lerdviditsék az (j munkatarsak betanulési idejét.
Osszehasonlito elemzések készitése a versenytarsakrél és a konkurens
termékekrol.

Gyorsitott ajanlat, szerzédés és megrendelés készités, kozpontilag tarolt
dokumentum sablonok segitségével.

Ajénlatok, szerzddések és egyéb dokumentumok elektronikus iktatatasa.
Tomeges és egyéni postai és elektronikus levelezések lebonyolitasa.
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e Hatékony adatintegracios eszkoz all rendelkezésre, a Siebel ¢és egyéb
alkalmazasok kozotti tomeges adatmozgas gordiilékeny lebonyolitasara.

e Munkafolyamatok szervezése, a hatékonysag novelése érdekében.

e A kereskedelmi tevékenységhez kapcsolodd koltségek rogzitése,
Osszesitése, elszamolasok készitése.

e (rafikus abrak, elemzések és riportok készitése, a rendszerbe rogzitett
informaciok attekintésére, ellendrzésére.

e Direkt, mobil, Internetes és WAP kliens hasznalat, hogy a felhasznalok a
legkiilonfélébb koriilmények kozott is hozzéaférjenek a munkajukhoz
sziikséges informacidkhoz.

e Halozatban miikddtethetd naptar és tevékenység rogzités, nyilvantartas, az
igyfelek torténetének visszakereshetosége, a megfeleld idégazdalkodas
eldsegitésére.

e Szinkronizalas Microsoft Outlook és Palm Pilot eszkdzokkel.

2. Siebel Campaigns - Kampdany kezelés

A marketing munkatarsak kampanyok kialakitasaval ¢és levezénylésével
kapcsolatos feladatainak elvégzésében nyujt tamogatast ez a kiegészitd
alkalmazés, amelyet kozvetlen értékesités, telefonon keresztiil torténd
értékesités vagy akar partnerek altal miikodtetett csatornan torténd értékesités
esetén is alkalmazni lehet. A marketing vagy értékesitési kampanyok soran a
marketing menedzser, a telefonos operatorok vezetdje vagy az értékesitési
menedzser a kampany megtervezését, kivitelezését és nyomon kovetését is az
alkalmazas segitségével végezheti.

A termék olyan atfogd funkciokat nyajt, mint:

e Kampanyok tervezése, szervezése, lebonyolitadsa, adminisztracidja.

o Kontaktlista kezelés: az automatikus listakezelés keretében a mar rogzitett
kontaktszemélyekbdl belsd listdk Osszedllitisa, vagy kiilsé forrasokbol
listak betoltése egyszerien elvégezhetd feladatok. Az igy létrehozott listak
kampéanyhoz rendelhetdk ¢és a kampany lebonyolitdsa sordn és utdna is
tobbféleképp felhasznalhatok.

e A kampanyokhoz tartoz6 ajanlatok nyilvantartasa.

e A kampany soran megkeresett kontaktszemélyek valaszainak rogzitése,
nyilvantartasa, visszakeresése. A vdalaszok elemzésével lehetdvé valik a
kampany hatékonysaganak értékelése.

e Lehetdség van potencidlis ligyfelek rogzitésére és nyilvantartasara, valamint
ezek valodi kontaktszeméllyé, tigyféllé alakitasara.
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Tevékenység tervek létrehozéasa és alkalmazasa. A tevékenység tervek,
illetve az ezekben rogzitett feladatok, Iépések segitségével a kdvetenddnek
itélt legjobb gyakorlatok alapjan kozds marketing tevékenység sorozatok,
eljarasok alakithatok ki.

3. Siebel Service - Szerviz, iigyfélszolgalat

Az tigyfélszolgalati illetve szerviz feladatokat ellatd6 munkatarsak munkajat
tdmogatja a szerviz, ligyfélszolgalat modul haszndlata, az ligyfelek altal jelzett
hibak, problémak hatékony €s gyors megoldasa, megvalaszolasa érdekében. Jol
kidolgozott folyamatkezelési technologia ¢és részletes riportok segitik a
vezetOket az tligyfélszolgalat teljesitményének nyomon kdvetésében és az
eredmények javitdsdban.

A termék olyan atfogo tdmogatd funkcidkat nytjt, mint:

Hibabejelentés, kérdés, kérelem nyilvantartds €s nyomon kovetés, a jol
attekinthet6, mérhet6 milkodés ¢és az egyre -elégedettebb Tligyfelek
biztositasara.

A beérkezett problémak megoldasait tudasbazisba rendezve lehetévé valik
azok gyors visszakeresése, igy csokken az atlagos valaszadasi 1d6 és kozos
tudassa valik az egyes szakértdk szakismerete.

Cégek ¢s kontaktszemélyek adatainak nyilvantartdsa, hogy a cégnek
hatékony eszkoze legyen iizleti partnerei adatainak rogzitésére,
modositasara, visszakeresésére, tobbcélu hasznalatara.

Ertékesitett eszkoz, garancia és szerz6dés nyilvantartas, hogy a munkatarsak
pontosan tudjak, hogy az egyes iigyfél milyen terméket hasznal és mik az
adott iigyfélre érvényes garancialis és szolgaltatasi feltételek.

Tomeges és egyéni postai €s elektronikus levelezések lebonyolitasa.

A szerviz, ligyfélszolgalati tevékenységhez kapcsolodo koltségek rogzitése,
Osszesitése, elszamolasok készitése.

Hatékony adatintegracidés eszkoz all rendelkezésre, a Siebel és egyéb
alkalmazasok kozotti tomeges adatmozgas gordiilékeny lebonyolitasara.
Grafikus abrak, elemzések és riportok készitése, a rendszerbe rogzitett
informaciok attekintésére, ellendrzésére.

Direkt, mobil, Internetes és WAP kliens hasznalat, hogy a felhasznalok a
legkiilonfélébb koriilmények kozott is hozzéaférjenek a munkajukhoz
szlikséges informacidkhoz.

Haélozatban miikodtethetd naptar €s tevékenység rogzités, nyilvantartas, az
igyfelek torténetének visszakereshetosége, a megfeleld idégazdalkodas
eldsegitésére.
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e Munkafolyamatok szervezése, a hatékonysag novelése érdekében.
4. Siebel eMail Response - Elektronikus valaszlevél kezelés

A nagy tomegben beérkezd email-ekre torténd hatékony, egységes ¢s
professzionalis valaszadas eszkozeként ez a modul képes a beérkezd email-ek
rogzitésére, érkezést igazold valasz email automatikus kikiildésére, majd ezek
alapjan 1) hibabejelentések vagy tevékenységek létrehozasara. Az
iigyfélszolgalati munkatarsak a Siebel felhasznaloi feliiletet hasznalhatjak email
kiild6 alkalmazasként. A valasz email-eket egy sor, elére definialt ¢és
csoportositott valasz sablon koziil valaszthatjak ki a felhasznalok.

A termék olyan atfogo funkcidkat nyujt, mint:

e Automatikus, érkezést igazold valasz email kiildése,

e FElektronikus levelez0 alkalmazds megjelenitése a Siebel felhasznaloi
feliileten,

El6re kialakitott valasz sablonok,

Iparagi szabvanynak megfeleld email szerverek tdmogatésa,

Strukturalt web formok és nem strukturalt email lizenetek feldolgozasa,
Folyamat szabélyozott probléma megoldéasi eljarasok ¢és esemény
szabalyozott email figyelmeztetések,

Szoveg és helyesiras ellendrzés,

e To&bbnyelvi email kezelés tdmogatésa.
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13. fejezet
Merchandising

A marketing témakorébe tartozo merchandising a hetvenes évek kezdetén jelent
meg a nyugat-eurdpai szaksajtd hasabjain. A merchandising egyes elemeit mar
kordbban is alkalmaztdk anélkiil, hogy az e fogalomkorbe tartozo
modszereknek, technikdknak kiilon 6sszefoglald nevet adtak volna. A jelenség
meghatarozasa tekintetében szamtalan definici6 l1étezik.

A kiilfoldi szakirodalom alapvetden harom megkdzelitési modot tartalmaz: [45]

A merchandising, mint folyamat
Egyes megkozelitések szerint merchandisingként emlithetd minden olyan
gazdasagi tevékenység, melyet a merchandiser cégek végeznek a
termékotlet felmeriilésétél egészen a késztermék {iizletekben vald
kihelyezéséig. A merchandising tehat ebben az értelemben a termékek
sikeres (kiskereskedelmi) piaci bevezetése, mely a marketing, beszerzés,
szamvitel, gyartési és raktarozasi teriiletek egyidejii koordinaciojat igényli.

A merchandising, mint kiskereskedelmi értékesités
Egyes esetekben a merchandising tevékenységet azonositjak a kereskedelmi
tevékenységgel, foként olyan iizlettipusok esetében, melyek nagy
mennyiségli tomegcikket értékesitenek (,,mass merchandisers”). Ebben az
értelemben a merchandising tevékenység nem mads, mint gyorsan fogyd
termékvonalak  kivalasztasa, Osszeallitasa, és bolti elrendezésiik
koordindldsa olyan mddon, hogy maximalizaljak a vevdforgalmat a jol
jovedelmezd termékek kornyezetében, valamint ezt a forgalmat vasarlassa
konvertaljadk latvanyos kihelyezéssel ¢és kommunikacios eszkozok
alkalmazasaval.

A merchandising, mint a szellemi termékek tomegmarketingje
A merchandising harmadik megkozelitése egyes divatos dolgok (altalaban
szellemi alkotdsok), mint mozifilmek, televizidos miisorok, markanevek,
vallalatok, események, kitalalt karakterek koré épitett termékvonalak
létrehozasa ¢€s piaci bevezetése. Ezt a tevékenységet gyakran a
szorakoztatdiparban miikodd cégekhez kotik, bar nem szorakoztatdipari
vallalatok is piacra visznek ilyen jellegli termékeket.

Jegyzetiinkben két vonatkozéasban targyaljuk részletesen a témakort: mint
polcszerviz tevékenységet, illetve mint arculatatvitelt.
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13.1 A merchandising, mint polcszerviz tevékenység

A merchandising a marketing elméletek és gyakorlati technikdk azon aga,
melynek f6 célja nagyobb mennyiségli vasarlasra valdé 0sztonzés a design,
csomagolas, darazas és arubemutatds eszkozeinek egyiittes és Osszehangolt
alkalmazasa altal a termék-értékesités maximalizaldsa érdekében. A
merchandising alapvetése, hogy a fogyasztokban alapvetden létezik egyfajta
sziikséglet, illetve ¢érdeklddés meghatarozott arucsoportok irant, s a
merchandiser feladata, hogy az arut a leginkabb figyelemfelkeltd és véasarlasra
0sztonzé formaban jelenitse meg a vasarld eldtt, azt sugallva, hogy
sziikségleteit és igényeit annak megvasarldsa maximalisan kielégitheti. [45]

Ebben a vonatkozasban a merchandising olyan vasarlasdsztonzd folyamatnak
tekinthetd, amelynek célja, hogy az arut a fogyasztdé szamara legkedvezdbb
koriilmények kozott mutassa be, ezaltal eldsegitve a vasarlasi dontést. [46]

Megjelenését egyrészt az 11j kereskedelmi formak megjelenése, mésrészt az
arubdség és a differencialodo kereslet tette lehetove, illetve kényszeritette ki.
Mivel a napi tomegcikkek piacan a kereslet mar nem nd, a mindségi igények
felkeltése, 0sztonzése és kielégitése l1épett eldtérbe, s ehhez tal kellett 1épni a
hagyomdanyos aruelosztasi és eladasi modszereken. Alapkovetelmény lett:
- a pontosan kidolgozott egyedi Tlzletpolitika a beszerzésben és az
értékesitésben,
- akereslethez igazodd naprakészség a valasztékképzésben,
- ujdonséagok folyamatos beépitése a kinalatba,
- Tjszerl arubemutatas,
- pontos tdjékoztatas és tanacsadas,
- intuitiv moddszerek (érzékenység és érzelem) alkalmazasa az eladasi
folyamatban.
A merchandisingra nemcsak az eladas fokozasa miatt, hanem azért is sziikség
van, mert erds a verseny ¢és a vevok is igényesebbek lettek. Az individualizalt
vevo mar nemcsak szimpla szilikségleteit akarja kielégiteni, hanem sokszor nem
is pontosan korvonalazott vagyait is. Az &rubemutatasnak és az eladdsnak mar a
dramaturgiajat is ki kell dolgozni, olyan érzelmi tobbletet is beépitve az
eladasba, ami a vasarlast az élmény szintjére emeli.

Mindez tudoményos igényli megfogalmazasban ugy hangzik, hogy a
merchandising olyan kutatdsok és gyakorlati modszerek Osszessége, amelyeket
a kereskedelmi és iparvallalatok kozdsen, vagy kiilon-kiilon alkalmaznak a
forgalom ¢és hatékonysdg ndvelése, a valaszték piaci igényekhez valo
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folyamatos hozzaigazitasa, valamint az eladotér megfeleld aruvalasztékanak
kialakitasa érdekében. [47]

A merchandising tehat a kindlatban tartas fogalma, amelybe a megfeleld termék
kivalasztasatol kezdve a bolti elado viselkedéséig minden beletartozik. Tagabb
értelemben arukihelyezést, termékprezentaciot, allvanygondozast és az eladds
helyén végzett kommunikaciét jelent. Sziikkebb értelemben, minden olyan
intézkedés ide tartozik, amely az aru gyors, akcidszerl eladasat eléremozditja.

Kereszt-merchandising (,,cross-merchandising”) az a tevékenység, melynek
soran a gyartd, vagy kereskedd egyes termékek marketingjét egy masik (egyiitt
hasznalt/ kiegészitd) termék 6sztonzéséhez koti. Ezen tevékenységek célja is az
értékesités volumenének novelése. [45]

Néhany gondolat a merchandisingrol [48]

,Merchandising — Eladés hatékony 0sztonzo tevékenysége az értékesités helyén
— alapvetd az értékesités hatékonysaga szempontjabol”

A merchandising a ,.csendes iizletkotd” — aki, akkor is dolgozik amikor a
tertileti képviseld elhagyta az értékesitési pontot — eladasra kinalja az arut.

A merchandising az értékesités 6sztonzési tevékenység elengedhetetlen része.
Célja, hogy a terméket a legkedvezdbb és leghatékonyabb koriilmények kozott
mutassa be a (reménybeli) vasarlonak.

A merchandising nem mas, mint megfelelé terméket, megfeleld helyen és
megfeleld idében kinalni a fogyaszté szamara.

A merchandising a marketing tevékenységet a forgalomban realizélja - Az
elszalasztott vasarlasi lehetdség soha nem tér vissza!

Merchandising a kiskereskedelmi atmoszféra olyan jellegli kialakitasa, hogy a
fogyasztokban meghatarozott érzelmi reakciok kivaltasa altal a vasarlasi
hajlanddsagot noveljiik. Ennek eszkozei: elrendezés, szinek, illatok, zene,
megvilagitas, stb.

A mechandising tevékenység célja [49]

A polckép ¢és a készletezés dontd szerepet jatszik a forgalom alakuldsaban.
»Sokan azonban a merchandisingot még mindig sziikséges rossznak, vagy
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legalabbis az erre forditand6 Osszeget kényszerkiaddsnak tekintik”. S bar a
merchandising tevékenység hatékonysdga onmagiban nehezen mérhetd, az
értékesités novelését azonban jelentdsen befolyasolja.

F6 célok:
e A belistazott termékek allandé bolti jelenlétének biztositasa
e Folyamatos polckép kialakitasa és fenntartasa
e Egységes megjelenés megvaldsitasa
o A termékek forgasi sebességének eldsegitése, a folyamatos arukészlet

biztositasaval és figyelésével
,,Csak azokat a termékeket lehet megvenni, amelyek a polcon vannak...”
Fontos, hogy a vasarloi utvonal tudatos megtervezésével, megvilagitassal,

hattérzenével lelassitsuk, akcios ajanlatokkal, idészaki eldtérbe helyezésekkel
vasarlasra 0sztonozziik az lizletbe betérd fogyasztot.

| | il
Hagyoméanyos pult | “ 1 x x r

v

% i
* onrf . imd
: ," y t heg:k
| | ‘i“>
| el | X
arat| X

Gyenge
forgalmu

helyek
| S———

L e

13.1 sz. abra: Utvonalak és frekventalt helyek az iizletben
Forras: Progressziv Magazin, IV. évf. 6. szam, pp. 13.

A merchandising alapvetd elemei [48]

A jol felépitett merchandising kampany sordn az alabbi elemek gondos
tervezésére €s egyiittes alkalmazasara célszerli odafigyelni:
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- a termék kiils6 megjelenése, csomagolasa — A ,kereskedelem-kész
csomagolds” (RRP) harom részteriiletbdl 4ll: a ,polcra-kész
csomagolas” (SRP) mellett ide tartozik az ,utantoltésre-kész”
(replenishment ready) és ,,kihelyezés-kész” (display ready) csomagolas
is.

- lzletkdr megvalasztasa (értékesitési csatorna)

- aruhazon beliili elhelyezés, kihelyezés

- adisplay formdja, mérete, szine és egy¢b fizikai jellemzoi

- kommunikacio (in-store és egyéb eszkdzok)

- arkedvezmények, nyeremények, és egyéb vasarlasosztonzo ajanlatok

- megfelelé P.O.S menedzsment.

A cégek legtdbbje elsdsorban az eladasi tevékenységre Osszpontosit, ezért
szamukra a bolti elhelyezés, kihelyezés hatékony megvalositdsa mar tul nagy
energiat, szakértelmet €s apparatust igényel. Amennyiben a cégek felismerik a
tudatosan végrehajtott merchandising jelent0ségét, annak megvaldsitasa
érdekében specialis, szakosodott szolgaltatd segitségét is igénybe vehetik,
hiszen az eladas helyén a gyartd és forgalmazd cégek szdmara a legnagyobb
kart az iires polcok, a nem megfeleld termékkihelyezés, illetve a rossz
informacidaramlas okozza.

Merchandiser szolgaltatas igénybe vételét sok esetben a hatékonysag novelése
is megkivanhatja, hiszen kutatdsok bizonyitjak, hogy szakosodott szolgaltatok
altal végzett polcszerviz tevékenység esetén az 10j termékek belistazasa és
eladotérbe torténd kihelyezése gyorsabban megy végbe, valamint a folyamatos
készletfigyelés és arufeltoltés is gordiilékenyebben végrehajthatd. Mindezek azt
eredményezik, hogy a fogyasztok kisebb mértékben tapasztalnak készlethianyt,
s ezaltal a vasarlasok szama novelhetd.

Alapveto merchandising feladatok: 48]

POS kihelyezés, potcimkézés

Arazas

Arfelmérés

Szavatossagi 1do ellendrzés

OOS (készlethiany) figyelés, jelentések készitése
Megrendelési javaslat elkészitése

Megrendelés felvétel

Kiemelt polctiikor jelentés

Polci piacrész betartatas

Konkurencia vizsgalat
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LEAD SYSTEM
MERCHANDISING

B BB . Keszletfelmérés L Hianytermékek
] g ' Feftdltesi javasiat listéja
Ha n
Pillanatryi
polckép

Folz feltdliese

Polckeép kialakitasa

\\\Qﬂerchandlalﬂg * Monitor tevékenyseg (sajat)
- koncepcié * Piac figyslés (versenytars)
Cut of stock service

Markating &
Kereskedelem

13.2 sz. abra
Forras: www.leadsys.hu, 2008. marcius

Folyamat leirasa: A merchandiser az el6z6 napon megkapott informaciok és
koncepciok alapjan meglatogatja a taratervében szerepld boltokat. Ott felméri a
polcok aktudlis allapotat és a polcokon 1évé termékekrdl készletfelmérést
készit. Ekkor a rendszer elkésziti a kihelyezésenkénti out of stock-ot (eladotéri
out of stock). Majd az elkészitett feltdltési javaslat alapjan a raktarbol kikéri a
sziikséges termékeket.

A raktarban felmérheti a készletszintet, a raktari (bolti) ,,out of stock”-ot. Amig
a raktarban O0sszekészitik a javaslat szerint az arut, a merchandiser monitoring
vagy mas tevékenységet végezhet a boltban. Az aru megérkeztével az adott
polckép alapjan elrendezi azt a polcon. A napkdzben 0Osszegylijtott
informaciokat este bekiildi a kozpontba, melybdl mdasnapra a felhasznalok
megkapjak a kereskedelmi és marketing informaciokat, jelentéseket. [49]
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Eldnye:
o A kihelyezések napi szintli pontositasa és irdnyitasa
o Az eladotéri és a raktari out of stock figyelése
e Versenytarsi informaciok gytiijtése
e Cikkelemenkénti (SKU) merchandising tevékenység vizsgalata é&s
iranyitasa
e Megrendelések generalasa
e POS anyagok kihelyezésének ellenérzése, leltarba vétele
e Ar-; kihelyezés-; volumen-; polcrészesedés figyelése

Vannak tizletek, ahol élmény vasarolni, €s van ahol kényszer. Van ahol 20 perc
alatt megtolthetjiik kosarunkat, és akad ahonnan fél ora utan is félig {ires
kocsival kell tavoznunk. Pedig az alapteriilet, a kindlat, az arszinvonal, a
befektetett id0, pénz és energia 1ényegében azonos. Siker €s kudarc kozott az
alkalmazott merchandising stratégia hatékonyséaga a valasztovonal.

A polckép kialakitasa [50]

A merchandising nem [’art pour D’art tevékenység, hanem célja a fogyasztok
befolyasolasa altal a profit maximalizalasa.
Hogyan hat a merchandising a bevételre és a profitra?

Az els6 ¢és talan legfontosabb, hogy milyen termékek keriiljenek a polcokra,
illetve az akcids allvanyokra. Az emberek egyre tudatosabban viszonyulnak a
bevasarlashoz: figyelik a reklamokat és keresik az iizletben az jjdonsagokat.

A kereskeddnek és gyartonak egyarant érdeke, hogy a termékkategoridkat, azon
beliil a szegmenseket ugy alakitsak ki a polcképben, hogy a fogyasztdé mindig
konnyen észrevegye a kivant, vagy mar ismert terméket.

Kutatdsok bizonyitjak, hogy a polchelyek legértékesebb (a fogyasztok altal
legjobban észlelhetd) része a mell és szemmagassag kozé eso teriilet. Ha itt
helyezziik el a legnagyobb nyereségtartalmu brandeket, a profit novekedése
érzékelhetove valik.

Gyorsan forgd, viszonylag nagy darrésii markatermékek — pl.: kozmetikai
cikkek, hajfestékek, bébiételek, allateledelek, édességek és dohanytermékek —
esetében fontos az attraktivitas, s a magasabb koltségl kihelyezés is megtériil.
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A kategoria ,,gazdasagos” — alacsony arfekveésii, illetve nagyobb kiszerelésii —
termékeit nyugodtan tehetjiik az alsobb polcokra, hiszen akik az ar alapjan
vadasznak, azok itt is megtalaljak.

Ilyen prioritasi sorrend nemcsak kategorian beliil allithatd fel, hanem ,,rokon”
kategoridk kozott is. (Pl.: ha kevés a helyiink az {izletben, tegyiik a tusfiird6 ala
a szappant.)

Az egy kategoriaba tartozo brandeket termékcsaladonként tombdsitve célszerti
elhelyezni; az iz/illat/egyéb paraméter szerinti szegmentacid tobbnyire zavaro.
Elvben az egy sor = egy marka mddszer biztositana a legjobb atlathatésagot, de
ennek kivitelezése szinte valamennyi {izlettipust tekintve lehetetlen. A kiélezett
versenynek kitett kategéridkban gyakori probléma, hogy kevesebb az értékes
hely, mint az arra iranyuld kereslet. Ebben az esetben megoldast jelenthet a
tobb iizletlanc aru-kihelyezési gyakorlatara is jellemzd példa, hogy a
termékcsalddokat nem vizszintesen, hanem fliggélegesen tombositik. Ekkor
azonban célszerli figyelembe venni azt a kritériumot, miszerint egymas mellé
legalabb két azonos termékarcnak kell keriilnie egy termékcsaladbol ahhoz,
hogy a kinalat 4tlathat6 legyen.

A kategorian beliil a markakat ugy célszertli elhelyezni egyméas mellett a polcon,
hogy a vésarléi utvonalon halad6 (vagy az Gtvonalrdl letérd) vasarld eldszor a
legnagyobb profitrataju termékekkel keriiljon kapcsolatba és csak a sor végén
jusson el a legolcsobb ajanlathoz. Ennek a kihelyezésnek az a célja, hogy a
vasarlo elcsabuljon, miel6tt a diszkont termékhez ér.

Egy masik kihelyezési gyakorlat szerint a polcsorok elején alacsony arfekvést,
illetve akcids termékek kihelyezését célszerli megvaldsitani, hiszen ezek a
termékek a figyelem felkeltésével beterelik a vasarlokat a polcsor kdzepe felé, a
kategoria magasabb arfekvésli markéinak iranyaba.

A polckép kialakitdsakor az egyes termékcsaladok csomagoldsanak szinvilagat
is figyelembe kell venni. Hasonld arnyalatok lehetéleg ne keriiljenek egymas
mellé, mert az a termékazonositast neheziti a vasarlok szamara, ami hosszu
tavon megbosszulja magat. (A polckép ilyen vonatkozdsi megtervezése nem
csak kategoria szinten célszer(i, hiszen a szomszédos kategoridk hatarvonalanak
is vilagosan el kell kiiloniilnie.)

A gyartok komoly erdfeszitéseket tesznek az altaluk forgalmazott brandek
facing-szaméanak novelése, és a jobb polchelyek megszerzése érdekében.
Gyakran kifejezetten céljuk, hogy termékiik a tdmadni kivant versenytars marka
kozvetlen kozelébe keriiljon.
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A szezonalis arut célszeri a f0 vevOaramléasi utvonalra kitenni, mert igy
talalkozik veliilk a legtobb vevd. A nagyobb {iizletek a bevalt moddszereket
alkalmazzak: a termékeket raklapon vagy display-en kinaljak. Erdemes
hangsulyt fektetni a jO megvilagitasra, a konnyli hozzaférhetdségre, és a
kifogyd készletek azonnali potlasara.

A merchandising szakemberek azt tanicsoljak, hogy a termékeket helyezzék ki
a polcokra minél eldbb, mert az emberek sokaig csak ismerkednek veliik. Az
alapos haziasszonyok sokszor végigjarjak a kornyékbeli iizleteket, érdeklddnek,
mit hol kaphatnak meg a legolcsobban, majd ezen informaciok alapjan sokszor
csak az utolsé héten veszik meg a sziikséges termékeket.

Egyes terméktipusok specidlis kihelyezés megvalositasat teszik lehetové.
Dohanyaruk esetében mar szinte minden iizlettipusban alkalmazzak az azonos
készletallomany mellett 50 szazalékkal nagyobb facingszamot, automatikus
adagolast ¢és rendezett polcképet biztositd polcrendszereket. Héarom f6
alkotorésziik: fiokként kihtizhatd polc, automata rugds adagold és a termékeket
elvalasztd rendezdprofil. Ez a megoldds pontosan kijelli a markan beliil is a
kiilonbozd termékek helyét és kikiiszoboli a rejtett készlethianyt is — azaz ha
csak egy-egy doboz marad az adott kategéridban, az sem ddl el, hanem
meghatarozott helyén mindig megtalalhatd. A lejarati idé problémaja is
kezelhetové valik, hiszen a termékeket hatulrol toltik be, igy megvalosul a FiFo
elv. [51]

A display funkcidja abban all, hogy az adott terméket a nehezen attekinthetd
arurengetegbdl kiemeli, s azt az iizlet egyik expondlt helyén a termék
sajatossagaihoz igazodva, a vevot vasarlasra csabito kiilonlegességként kinalja.
Kiilonleges marketing eszkdz, mely a termék és gyartoja/ forgalmazoja
imazsanak kialakitdsat, apolasat, reklamozasat a termék ¢él6 kinalataval,
tényleges eladdsaval koti egybe — tehat egyrészt reklameszkoz, masrészt az
eladas eszkoze is. [52]

Miért hasznal a gyarto displayt?

Termékfejlesztés szakaszaban: a kiprobalasra serkentés a cél a piac
reakcidjanak tesztelése érdekében

A termék bevezetésének szakaszdban: a vevok gyors ¢és hatékony
informalasa a cél, valamint a kiprobalasra-osztonzés. Cél lehet tovabba a
marka-, illetve iméazs-épités is a markahdség megalapozasa érdekében

Erettségi szakaszban: megkiilonboztetés, differencialas, kiemelés a 6 cél,
valamint az emlékeztetés. Amennyiben a kereslet stagnal a termék irant,
ezzel az eszkozzel a forgalom ,,Gjraélesztése” és a promociok, akciok
eladashelyi tamogatas is megvaldsithato.
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Miért j6 a kereskeddnek?

uj szinfolt az iizlethelyiségben

az impulziv vasarlasra serkentés haté¢kony eszkoze
nagyobb feliiletet teremt a termékek kindlasdhoz
segiti a kategdriamenedzsmentet

gyors készletforgasi sebességet eredményez
nagyobb arbevételt és profitabilitast tesz lehetové.

Amit célszerti elkeriilni az eszkdz alkalmazasa soran:

Ures display: mivel ezen eszkdzok eléllitisa és kihelyezése sok pénzbe
keriil, tigy érhetjiik el leggyorsabban a koltségek megtériilését, ha a
folyamatos utantoltésrdél gondoskodunk.

Kakukk-effektus: az érdektelen, vagy helyhidnnyal kiiszkodod kereskedo és a
konkurencia is befészkelheti magat ezekbe az eszkozokbe. Ennek
el6fordulésa ritka, de odafigyelést igényel.

Bazar-effektus: egy szép display jol elhelyezve vasarlasra 0sztondz, am egy
tulzsufolt, attekinthetetlen lizletbol inkabb kimenekiil a vasarlo.

Polchely menedzsment [50]

A gyart6i nyomads alatt a kereskeddnek komoly dilemmat jelent a polchellyel
torténé  hatékony gazdalkodas (kiilonosen abban az esetben, ha a
gyarto/forgalmazo vallalat céljainak elérése érdekében anyagi eszkdzoket is
bevet a disztribltorral szemben). Mivel az iizlet hasznos alapteriiletének méretét
adottsagként kell kezelni, egy-egy marka polchelyének novelése csak masok
rovasara torténhet. Ennek kovetkeztében egy-egy ujabb gyartéi kérés
elfogadasa soha nem lehet automatikus; azt koltség — haszon elemzésnek kell
megeldznie, melyben a hossz tava érdekeket (profitrata, forgdsi sebesség,
valaszték Osszetétel, bonusz stb.) kell mérlegre tenni a rovidtavon realizalhatéd
elényokkel szemben. Hiivelykujj szabaly: egy marka polchelye soha ne haladja
meg lényegesen a piaci sulydnak megfeleld aranyt.

A pénztarzona tal értékes és tal kicsi ahhoz, hogy érdemtelen termékek
foglaljdk ott a helyet. Minimum két-harom havonta értékeljik ki az itt
kihelyezett termékek forgdsi sebességét €s ha a megtermelt profit egy adott
arucikk esetében az elvart szint alatt marad, batran valtoztassunk. Persze a
kiértékelés nem mindig konnyl. A ragdkkal, marcipanokkal, frissitd
cukorkékkal ellentétben példaul a szeletes csokik €s a s6s magvak jellemzden
masodkihelyezésben keriilnek a pénztarhoz. Impulziv forgalmuk elkiilonitése
igy csak manudlisan, a lefogyott gyljtokartonok szamanak Osszesitésével
lehetséges. Ne feledkezzlink meg arr6l sem, hogy ha egy 1d6 utan ratalaltunk az
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idealis termék-mixre, félévente akkor is érdemes kicsit atrendezni, atfazonirozni
a polcképet, hogy a torzsvevokort kizokkentsiik a megszokassal egyiitt jard
cs6latasbol. Erdekes kérdés a palcikas hiité téli megtartasa a kasszazonaban. A
fagyasztdo helyén kinalt szezonalis termékekkel (ajandékszatyor, vitaminok,
torokcukorkak, stb.) az aramszamla fizetése helyett 5-6 honap alatt akar profitot
is termelhetnek az iizletek.

A termékhiany kezelése

Egy régi felfogas szerint polc nem maradhat iiresen, mert az riasztéan hat a
vevore. Ma ezzel szemben mar tobb iizletben iiresen hagyjak a lefogyott termék
helyét. Ennek az az oka, hogy a vevd igy legalabb megtalélja az altala keresett
referenciat és a hosszadalmas keresgélés bosszusaga helyett azonnal tudatosul
benne a hiany.

Kutatasok bizonyitjak, hogy a vasarlok sokkal jobban toleraljadk a hiany tényét,
ha az egyértelmii, és Oszinte, mintha a valaszték széthuzasaval a kereskedd
leplezni akarna azt. Eurdpai (s nem utolsé sorban olcsd) megoldas, ha az liresen
maradt helyre egy kis tablacska kertil: ideiglenes készlethiany. Kevésbé helyes
megoldas az a sok helyen tapasztalhato gyakorlat, hogy az iires hely el6tt az
arcédula leforditasra keriil, hisz igy a vevd tovabbra sem kap egyértelmii
informaciot a készlethianyra vonatkozoan.

Az iiresen hagyott hely nem csak a vevd, de a kereskedd szdmara is hasznosabb.
Egyrészt nem kell a kihelyezés modositasaval, a valaszték széthuzéasaval, és
arcimkék rendezgetésével id6t toltenie, mdsrészt azonnal lathatova valik,
melyek azok a termékek, amiket utan kell rendelnie.

Polckommunikdcios eszkozok [50]

Az eladashelyi kommunikacios eszkozok alacsony koltséget jelentd, am
rendkiviil hatékony megoldast jelentenek a kereskeddk szdmara. Alkalmazasuk
ma mar széleskorli, &m a megfeleld eszk6zok kivalasztdsa €s intenzitasuk
meghatarozdsa nem minden esetben egyszeri feladat. Az akcios termékek
egyértelmi, jol lathaté megjelenitése 1étfontossagu, hisz ez stratégiai eszkéz az
iizlet forgalmanak novelésében.

A kategoéridban legolcsobb termékek kiemelése mar nem ilyen egyértelmii.
Egyrészt hasznos, hisz a fogyasztok jelentds része szamara az alacsony arnal
hatasosabb figyelemfelkeltd elem nincs. Ugyanakkor a kereskedd szamara a
magasabb profittartalmi, nagyobb bevételt jelentd termékek értékesitése
kedvezObb, s az 0j belistazast termékek is megérdemelnek egy esélyt, hisz az
0si kozmondas szerint 6ntozni kell a vetést, ha aratni szeretnénk.
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Az lizlet sajat markas termékeinek kitdblazasa elvben jo otlet; gyakorlatilag
azonban csak akkor, ha az nem teszi attekinthetetlenné a tablaerddbe
burkold6dzo polcképet, hiszen ha minden egyes arcimke mellé tdblacska keriil,
mar nem ¢érjiik el a kivant hatast, s6t nehezitjiik a fogyasztok helyzetét.

A gyartdi eszkozok (polcbeszéld, prospektus, stb.), melyeknek elsésorban a
promociok kommunikaldsaban, a korabban kapott impulzusok eladashelyi
megerdsitésében van létjogosultsaguk, csak tovabb bonyolitjak a képet. Eppen
ezért az iizletlancok ritkdn engedélyezik ezek alkalmazasat a tobb millidrdos
koltségvetéssel kommunikalt, milliés nyereményekkel kecsegtetd, az iizletek
szamara tObbletforgalmat generaldé promociok eladashelyi megjelenitése
érdekében.

A vallalati céltol, illetve a termék jellegétdl fiiggben mas-mas eszkdzok
alkalmazhatok a kivant hatas elérése érdekében (pl.: a display kialakitasanak és
elhelyezésének célszerli tiikkroznie, hogy a kampany sordn az ar — nagymeéretii
arjelzOk alkalmazésaval; a kényelem — a display fOsori kihelyezésével; vagy a
luxus — a mindség, hangulat, ¢élmény egyedi, kreativ display segitségével
torténd hangsulyozasa a {6 elem. [45]

Merchandising gyakorlat néhany kiemelt termékcsoport vonatkozdasdaban (53]

A zoldség és gyiimdles kategoria minden iizletben egyiitt, de nem keveredve
szupermarketekben jellemzden a bejaratandl, mig a hipermarketekben egy, az
tizlet belsejében kialakitott 'piactéren’ lelhetjiik fel. A zoldaru kihelyezését
csaknem valamennyi iizletben kifejezetten erre a célra kifejlesztett rekesz tarto
gondoldkkal oldjdk meg. A kindlatot optikailag megkett6z0 megoldas a
termékek mogé szerelt falitiikor, de csak akkor, ha tisztdn tartdsardl sem
feledkeziink meg. A termékek dontéen csomagolas nélkiil, ‘lada’ egységben
kerlilnek a ‘polcra’. Ennél kisebb mennyiségben altaldban csak néhany
egzotikus gylimolcs, vagy egy-egy termék kiilonbozd valtozata (pl. lédig-,
csomos- €s tisztitott répa) lelhetd fel.

A mélyhiité pultban egyes termékcsoportok a markansan elkiiloniilnek, kisebb
iizletben az elhatarolodasrol plexi/racs, nagyobb {izletben kiilon hiitdegység
gondoskodik. A kategéridkon beliil a marka szerinti csoportosits az irdnyado,
kivéve a zoldségeket, ahol is a termékfajta az uralkodo rendezé elv. Ha kicsi a
hely, keriiljiik a valasztékban az 4tfedéseket (5 fajta borsd, 4 fajta kukorica stb.)
¢s lehetéleg minden cikkelemet csak egy facinggel tegyilink ki. Kiilondsen az
onallo tartassal nem rendelkezd (rdadasul a jégkristalyoktdl sikos) zacskds
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termékek kihelyezésekor még kategérian beliil is szereltessiink a hiitébe
elvalasztd, sorold racsot, hogy az egyes cikkelemek lefogyasakor az
Osszecstisz0  termékoszlopokbol  kialakuld  Oskaoszt megeldzzik. Az
arufeltoltéskor két szempontra érdemes odafigyelniink. Egyrészt keriiljik a
taltoltést, hisz barmennyit is mutasson a hémérd, a hiitépult légkeverd
nyilasanal magasabbra pakolt termék biztos ki fog olvadni, rdadasul a cirkulacio
nehézségei miatt a tobbi termék maghdmérséklete is a kritikus érték ald fog
csokkenni.

A mélyhtitékkel kapcsolatos teenddk tovabbi kritikus pontja az arkiirds. A
jellemzé gyakorlat a hiitd polcsinbe helyezett szamitogépes arcimke. Ez
alapvetden jo megoldés, ha konnyen attekinthetd és beazonosithatod, hogy mire
vonatkozik. A zavar az egy folyométeren tartott cikkelemek szamanak
novekedésével egyenes, az alkalmazott betlimérettel pedig forditott ardnyban
nd. (Hisz ha a cimke a hiitd belsd felére keriil az apr6 betiik miatt az ar még
csak-csak kibetlizhetd, de, hogy mire vonatkozik azt csak a sasszemil kevesek
fogjak tudni elolvasni). J6 megoldas a dupla, sot tripla arsin kihelyezése, vagy a
hiitd folé allitott/fliggesztett argyiijtd tabla. (elvégre hely az van: 10 halézatbol
8 a hito feletti oridsi teriiletet teljesen parlagon hagyja, mikdzben az 1j
termékkel jelentkezd gyartokat azzal kiildi el, hogy nincsenek gumibol a falak.)

A kenyéraru az egyéb siitipari termékekkel egyiitt altaldban — az egyéb
termékcsoportok impulziv keresletndvelése ¢érdekében — az tizlet belsd
harmadéban kap helyet. A friss aru és a tartdos kenyerek egymds mellett, de
elkiilontilve, tombositve keriilnek kihelyezésre. A frissaru jellemzden gurulds
tarolo-szallitd regalon, a tartds kenyerek fix polcrendszeren kindljak magukat.
Ennek koszonhetéen — kiilonosen a kisebb {izletekben — tulajdonképpen
merchandisingrél nem beszélhetiink, a friss termékek a regdlon éppen ott, €s
annyi facinggel kapnak helyet, “ahogy sikertil”.

A termékek kihelyezésénél csak elvétve talalkoztunk azzal az alapszaballyal,
hogy a kenyerek cimkével kifelé keriiljenek a polcra, igy beazonositasukhoz
tobbnyire végig kell tapogatni a kinalatot. A csomagoldoanyag ma mar
gyakorlatilag mindeniitt nylon fo6lia, a papirzacskod, vagy a felezett selyempapir
inkabb csak kiegészitd szerepet kap. (Erdekesség, am kovetendd gyakorlat: az
egyik hipermarketben minden termék el6re csomagolt formaban keriil a
polcokra)

A Kklasszikus kenyérfelezést ma mar a munkaerd-takarékossag €s a higiénia
jegyében egyre inkabb kiszoritja a kisebb kiszerelés méret (0,5 - 0,25 kg)
belistazasa.
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A szedvics-vajkrémek minden haldzatban az onkiszolgalo tejeshiitd-pultban, a
tobbi helyettesitd termék (sajtkrémek, margarinok, egyéb vajkészitmények)
mellett, alatt egy tombben keriilnek kihelyezésre. Atlagos facingszamuk a
margarin  kihelyezésnél Iényegesen kisebb (26 szdzalék) a poharas
sajtkrémeknél viszont valamivel nagyobb (125 szazalék) A kereskedelmi
markak kivételével (4/1) az egy cikkelemre jut6 polchely kicsi (1/1), jellemzden
még a hipermarketekben sem haladja meg a 2/1 aranyt.

A termékek polckihelyezésében els6sorban a marka hovatartozas dominal. Az
alacsonyabb statusza termékek az alsobb (1.-2.) polcrészekre keriilnek, a jobb
adottsagu polcrészeket (3.-5.) — kiilondsen a hipermarketekben — a dragéabb
termékeknek sikeriil megszerezniiik.

A poharas tejkészitmények természetiiknél fogva minden haldzatban a tejes
hiitében foglalnak helyet, jellemzden a gylimdlcsjoghurtok és a sajtkrémek
kozott, a szeletes tejdesszertekkel (tarorudi, tejszelet) kdzosen, bar ezekkel csak
ritkdn keveredve.

A kategoria kiilonb6zd szegmensei mindeniitt egyiitt, tombdsen keriilnek
kihelyezésre, marka, vagy forgalmazo szerinti csoportositassal sehol sem
talalkozhatunk. A kategoria hatarok képlékenységére utal ugyanakkor, hogy a
poharas tejdesszertek kozott tobb haldzatban is felfedeztiink néhany egyéb
tejkészitményt. (jellemzden prémium gyiimolcsjoghurtot, vagy Actimelt)
Kisebb iizletekben a soros, nagyobbakban az oszlopos elrendezés a jellemzo.
Piaci atlagban a kategoria termékei valamennyi polcsoron felfedezhetdek, de az
alsd sor tobb lizletben mas termékeknek (pl. szeletes tejdesszerteknek) van
fenntartva.

Néhany jellemz0d probléma: a duplan (egymas tetejére) rakott termékeket nehéz
kivenni a szlik polctavolsag miatt; a multipack termékek esetében a termék
beazonositasat neheziti, hogy a terméknek nem az ‘arca’, hanem az oldala néz a
vasarlok felé.

A desszert joghurtok jellegiiknél fogva a tejes hiitOpultban keriilnek
kihelyezésre. A kinalat attekinthetésége érdekében jellemzéen még a hitést
egyébként nem igényld hokezelt termékek is itt kapnak helyet. A hiitépultban a
termékcsoport a natir joghurtok mellett (vagy felett) és rendszerint az egyéb
tejdesszertek  (pudingok, tejberizsek) kozvetlen szomszédsagaba keriil,
tekintettel arra, hogy lényegében hasonld vasarloi igény kielégitését célzd
termékcsoportokrol van sz6. Diszkontokban és részben a hipermarketekben is a
termékek gylijtkartonban (ladaban) keriilnek a polcokra, a szupermarketekre
ugyanakkor ez mar nem jellemzd.
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A kihelyezésben két felfogas az uralkodd. Ezek koziil a forgalmazd-marka-
termékcsalad szerinti oszlopos leosztds a legattekinthetébb, szemben a
terméktipus szerinti (light, probiotikus, iv0, stb.) csoportositassal. Egyes
hipermarketekben néhdny desszert joghurt kategdridba tartozo, latszolag
véletlenszeriien kivalasztott termék a tobbitdl eltérd helyre (mas hiitébe) kertil.
Filléres oOtlet (lenne) az eldobhatdo mlanyag kanal d4rusitisa a
joghurtok/tejdesszertek hutokeretére erdsitve. Ennek ellenére sehol nem
taldlkoztunk vele, pedig kiilondsen a munkahelyek vagy iskolak kozelében
talalhato lizletek esetében bevezetése kivald forgalomosztonzo eszkoz lehet.

A bebiételek minden lizletlancban a bébi italok mellett/felett, rendszerint a tobbi
babadpolési cikk (pelenka, flirddolaj stb.) kozvetlen kozelében, tobbnyire az
rendkiviil hatékony, hisz amellett, hogy fogyasztobarat, az egyik termék a
masik (kiegészitd) terméknek impulziv piacot teremt. A bébiétel piac harom f6
szegmense egymas mellett, kiilon tombben foglal helyet.

Az liveges termékeknél a marka szerinti elrendezés a gyakori, de talalkozhatunk
¢letkor szerinti csoportositassal is. A dobozos termékeknél a marka szerinti
elrendezés kizarolagosnak mondhatd, a kiilonb6z6 korosztadlyoknak szant
termék variansok a polcon egymas mellett kapnak helyet. Az liveges termékek
csaknem mindeniitt talcan, gyartoi kiszerelésben keriilnek a polcokra. Gondot
csak az jelent, hogy a legtobb terméknél a papirdoboztol nehezen olvashaté le a
rendszerint a cimke also6 felén feltiintetett ételfajta neve.

A miizlik altaldban a reggeli gabonapelyhekkel egyiitt, de azokkal nem
keveredve keriilnek kihelyezésre. Ha a két kategériat ‘reggeli termékek’
gyljténév alatt egynek fognank fel, a miizlik (facingszdm alapjan) koriilbeliil a
polchelyek negyedét foglalnék el. Erdekes, hogy a haldzatok tobb mint felében
a miizliszeletek is a klasszikus miizlik mellett kapnak helyet, annak ellenére,
hogy célcsoportjukat/hasznalati értékiiket tekintve ezek inkdbb a szeletes
csokolddékhoz allnak kozelebb. Tovabbi érdekesség, hogy a miizlik szinte
mindeniitt a diabétesz termékek kozelében lelhetok fel, mintha a miizliket
tovabbra sem akarnank kirdngatni a kiiloncok/fogydzok rétegtermékének
korébol.

A kategoria polckihelyezésében a marka szerinti csoportositas €s az ar szerinti
vertikalis kihelyezés az uralkodd, bar ez utobbi teriileten riaszto kivételekkel is
talalkozhatunk (diszkont aru kilés termék szemmagassadgban, a piacvezetd
ugyanakkor az alsé polcon).
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A csemegemagvak kihelyezése tudathasaddsos helyzetet mutat. A haldzatok
mintegy felében a csemege magok parhuzamosan két helyen is ki vannak
helyezve — egyrészt a chipsek - party ropik mellett (61,4 szazalék) masrészt a
z6ldség osztalyon az aszalt-kandirozott gyiimdlcsokkel keveredve (38,4
szazalék. A kategoria helye a parti ropik és chipsek - popcorn-ok mellett van, az
esetenként marka szinten is megosztott, helyileg eltérd kihelyezésmod zavard, a
valaszték korrekt attekintését Iényegében megakadalyozza.

Az egyes markdk elhelyezésében tendencidzus kiilonbségek mutathatok ki. A
Chio, a Bahlsen és a Felix kizarolag, a Mogyi és a kereskedelmi markék pedig
jellemzéen a tobbi ragcsalni vald termék kozelében keriil kihelyezésre, a
tobbieknél Iényegesen nagyobb szortimentet kinaldé Kluth, a Naturfood és a
Kalifa markak viszont elsdsorban a z6ldség osztalyon kapnak helyet.

A termékek kihelyezésben elsésorban a marka hovatartozds dominal. Ez
kiilonosen a zoldség osztalyon fellelhetd termékek esetében szembeszokd, hisz
itt gyakran a kategoria az aszalt gyiimolcsokkel egylitt (azzal keveredve) kozos
gyartoi  kindlo allvanyra keriil. Termék tipus szerinti csoportositassal
Iényegében sehol nem talalkozunk.

A kategoria egy unikalis sajatossaga, hogy a nagyobb iizletekben rendszerint
1édig, a vasarl6 altal kimérend6 termékekkel is talalkozhatunk. Standard termék
a foldimogyord, de szerencsés esetben pisztacidval, és egyéb magvakkal is
talalkozhatunk. Erdekes ugyanakkor, hogy az esetek mintegy harmadaban a
lédig termék egységara magasabb, mint az adott termékbdl elére csomagolt.

A pralinék a csokoladé csalad tobbi szegmensével egyiitt, a szeletes €s tablas
csokik mellett, gyakran azok felett helyezkedik el. Az egy gyartdohoz tartozo
rokon markdk rendszerint egymas mellett helyezkednek el, de a markans
‘mifajbeli eltérések’ rendszerint feliilirjak ezt a szabalyt. (pl. konyakos
meggyek, ‘tenger gyliimdlcsei’ stb. kiilon szigeteket alkotnak)

Mivel a pralinék relative nagy dobozokban keriilnek a polcokra egy facingjiik
akar két-harom atlagos termék facingjének megfeleld helyet is elfoglalhat.
Sajnalatos modon ezt a kisebb iizletek tigy kezelik, hogy minimalis véalasztékot
tartanak, igy nem csoda, hogy a praliné eladasok tobb mint fele a nagy
alapteriileti izletek pénztaraiban landol.

Célszerti elhelyezni a kategéria polcrészén impulziv véséarlasra 0sztonzo, az

elkdvetkezd napok névnapjaira emlékeztetd tablat, illetve disztasakot, tidvozlo
kartyat is, hiszen manapsag mar kevés ajandékot adnak at ezek nélkiil.
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Az impulziv édesség kategoria az egyes iizleteken beliil kiilonbozo sullyal, és
megbecsiiléssel rendelkezik. Mivel a vevO elvben véletlenszerlien vélaszt a
pénztarak kozott, az a logikus hogy minden pénztarndl azonos impulzus
valasztékkal taldlkozhasson. Ez az esetek tobbségében igy is van, de sajnos
vannak kivételek, melyek els6sorban nem a helyhianyra, hanem az
atgondolatlansagra vezethetdk vissza.

Mivel a kis teriiletre koncentralédd sok termék esetében az attekinthetdség
elsddleges, a gyartdi allvanyok helyett a sajat, kimondottan erre a célra
kifejlesztett bolti installaciok alkalmazéasa lehet a célravezetd. A specialis
markakinalok ugyanis egyes termékcsoportoknal (pl.: ragok) rendkiviil
praktikusak, ugyanakkor mivel a kiilonb6z6 gyartok allvanyai egymassal nem
harmonizalnak, alkalmazasuk egy kritikus darabszamon tul trafik jellegiivé
degradalja az iizletet.

s

utols6 harmadédban alakitsuk ki. A termékcsoportot alkotdé fobb kategdridk
(szénsavas ditok, asvanyvizet, gyiimolcslevek, ice tedk, energia és sportitalok)
kategorianként egy-egy tombben, de mas kategoridkkal nem keveredve egylitt
keriiljenek kihelyezésre. Helyes, ha a szeszes italok kozvetlenil a
termékcsoport mellett kapnak helyet, érintkezési pont lehetdség szerint a sor
kategoria legyen. Ugyes huzds, ha a termékcsoport polcsora kdzvetlen
kozelében (mellett vagy szemben) helyezziik el a chipset és a snackeket, hisz
egyik termékcsoport fogyasztasa szoros Osszefiiggésben all a masikéval, igy
impulziv forgalomndvekedést érhetiink el. Szlikos, kis alapteriiletii iizletben, ha
az Uditoket raklapon taroljuk a rekeszeket ne szigetszeriien, hanem a szerkezeti
fal mellett feltornyozva, lehetdség szerint a raktar ajto relativ kozelségében
helyezziik el. (igy kevesebb helyet foglal)

Gyakran taldlkozunk olyan megoldassal, hogy a gylijtécsomagolasban térolt
iditok, asvanyvizek egyszeriien egy semleges termékcsoport polcsora eldtt a
foldre sorakoztatva, a vasarloi utvonalba belogva keriilnek kihelyezésre. Ez
nem jo megoldas, hisz gatolja a vasarlot a szabad mozgasban, rdadasul a masik
(részben takart) termékcsoport forgalmara is negativ hatéssal van.

A termékcsoporton beliill a szénsavas TUditéknek, asvanyvizeknek ¢és a
gyliimdlcsleveknek nagysagrendileg egyforma polcrészt biztositsunk. Az ice tea
kihelyezése az elébbiek sulyanak tizedével is beéri, energia italokbol pedig egy
kis iizlet elég, ha 2-4 cikkelemes valasztékot tart. Az iiditdk ardnya az iizlet
valasztékan beliil jelentésen fiigg a vevOkor demografiai és életstilusbeli
helyzetétol, de szélsdséges esetben akar az 0Ossz ¢élelmiszer kinalat 5-10
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szazalékara is raghat. Az egyes iiditdital kategéridkon beliil a termékeket marka
szerint tegyiik a polcra, a specifikécio szerinti bontas (izesités, cukor- vagy CO,
tartalom stb. alapjan) csak az 1000 négyzetméter feletti eladétérrel rendelkezd
iizletekben hatdsos. Ett6l eltérni csak a kisebb kiszerelés méretek esetén
ajanlott. Helyet nyerhetiink ugyanis, ha a kisdobozos gyiimdlcsleveket, a
félliteres illetve dobozos uditéket, &svanyvizeket egy polcszakaszra
koncentraljuk, hisz igy bestrithetjiik a regalon a polcokat. J6 megoldas, ha az
als6 harom polcsort egyaltalan nem szereljiikk be: ide keriilhetnek a raklapra
helyezett terjedelmes, jol forgd termékek, folé pedig szabad polcra a kisebb
méretli termékek. Ha a gylijtében kihelyezett termékek folia boritasanak egy
részét mindig vagjuk fel, megkdnnyitendd a termékek kivételét. Ha egy zsugor
(vagy rekesz) kitiriil a lehetd legrovidebb idén beliil tavolitsuk el, mert latvanya
rontja az iizlet 6sszképét.

Az italhlitoket ne a kategéridjukban, hanem masodkihelyezésként az {izlet
bejarati, vagy pénztarzongjaban allitsuk fel. A hiiték feltoltésekor legyiink
igényesek. A meleg iiditdt mindig hatra tegyilik, még ha ezaltal egy kicsivel
tobbet is kell pakolnunk. Az a vevd aki fél 6ra mulva szeretne hideg italt
vasarolni, nem fogja végigtapogatni az Osszes iiveget: az elsd sorbodl valaszt €s
itél: elsdsorban szolgaltatasunk mindségérdl. A hiiték masik neuralgikus pontja
az arkiiras. Ezt a kisebb markahlitékon tobbnyire az ajtolivegre ragasztott
matricakkal oldjak meg. A probléma csak akkor van, ha eltériink a megadott
‘polctiikortél’ hisz az arak és a termékek kozotti Osszhang felbomlik és
értelmezhetetlenné valik. Hiba az is, ha a hiitét — sporolvan a hellyel —
elsédleges kihelyezésnek fogjuk fel, igy a torokfajés vevojelolt csak
‘pincehideg’ tidit talal ‘szobahOmérsékletiit’ nem. Mivel az tlizletek dontd
tobbségében a két nagy liditdipari multi ‘ajandék’ markahiitéi talalhatok, hiitott
energiaitallal és gyiimolcslével csak igen kevés helyen taldlkozhatunk.

Az alkoholmentes tidit6k impulziv, akciokra, promociokra érzékeny termékek.
A masodkihelyezéssel, nyereményjatékkal, ajandéktermékkel jelentés impulziv
tobbletforgalom generalhato, kérdés persze, hogy egy 100 nm alatti {izlet ennek
logisztikai igényeit ki tudja-e elégiteni.

A sport- és energiaitalokat céltudatosan viszonylag sziikk fogyasztoi réteg
keresi, ezért érdemes feltlind kihelyezéssel és egyéb eladashelyi aktivitassal
tamogatni az impulzus vasarlast. Ha a fogyasztoi igényekhez igazodé arukészlet
attekinthetden, figyelemfelkeltden kertil a polcokra, a termékkategorian beliili
eligazodés, valasztas is leegyszerlisodik. A sport- és energiaitalok a legtobb
helyen izenként egy facinggel keriilnek a polcra, a hipermarketekben jellemzd a
talcas kihelyezés, ami izenként négy facinget jelent.
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A kisebb ¢élelmiszer-iizletekben a legjobb esetben is csak egy facinggel vannak
jelen ezek a termékek. A sportszakiizletek, lizemanyagtoltd-allomasok, fitness-
termek ¢€s szorakozohelyek természetesen célzottabb keresletet elégitenek ki,
igy nagyobb valasztékkal rendelkeznek sport- és energiaitalokbdl.

A tavasz bekOszontével a faradsdg mellett a rendszeresebb sportolds, a
strandolés, az utazas valik a legfobb szorakozassa. Ilyenkor a legfontosabb az
eladas helyszinén serkenteni a vasarlo fogyasztasi szandékat. A reklamanyagok
kivalasztasanal nem a mennyiség, hanem a mindség a meghatarozd. A nyari
szezon kezdetekor a szokdsosnal jobban oda kell figyelni a sport- és
energiaitalok polci és raktari készleteire. Erdemes masodkihelyezéssel, vagy
példaul padlomatricdkkal is felhivni a figyelmet a szezonban erds
termékkategoriara.

A pezsgo kategoria egy tombben az ital osztalyon jellemzden a vermutok,
likérok mellett keriil kihelyezésre. Ebben a kategéridban masodlagos
kihelyezéssel szinte sehol sem taldlkozhatunk. A tombon belill a kiilonb6zo
szegmensek tobbnyire elkiiloniilnek (tankpezsgdk, prémium pezsgok,
gyermekpezsgdk) ugyanakkor a pezsgébor és koktél szegmensben ennél
gyakran erdsebb rendezd elv a marka hovatartozas.

A f6 szegmenseken beliil a pezsgdk kihelyezésében két csoportositdsi elv
jellemz6. Az egyik a marka szerinti, jellemzden horizontélis elrendezés, a masik
megkisérli a lehetetlent és a termékeket cukortartalom szerint (doux, demi sec,
extra sec, brut stb.) igyekszik csoportositani. A dradga, prémium kategorids
termékek jellemzden a felsd polcokra keriilnek, az olcsobb, kevésbé ismert
markanevii tankpezsgok, illetve gyerekpezsgdk pedig az alsé régidkba.

Az tlzletlancok a kategéria mellett kihelyezett impulziv termék-kiegészitdkkel
is késziilnek a szilveszteri rohamra (pl.: ajandékszatyor, ritkdn specialis pezsgds
dugbhuzo is).

Negativum, hogy tobb iizletlancban poros termékekkel is taldlkozhatunk,
elsésorban az atlagnal igényesebb ¢€s fizetoképesebb vevokort megcélzo
prémium szegmensben. El lehet képzelni mi lesz a vasarlo véleménye a halozat
egészerdl, ha az 5-10.000 forintos pezsgd kézbe vételét csak utdlagos kézmosas
felvallalasaval kockaztathatja meg.

A pezsgOkultara fejlesztésére tett eréfeszités sem az iizletek, sem a gyartok
részérdl nem érhetd tetten. Sehol egy ismertetd tabla vagy prospektus, hogy mit
jelentenek a magyar fiilnek ismeretlen brut, doux, sec, extra sec kifejezések,
hogy miért igényesebb (és dragabb) a palackban érlelt pezsgd a tankban
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erjesztetthez képest, hogy mit mihez, mikor érdemes fogyasztani, stb. Ha ezen a
polcszakaszon nem csak szilveszter kornyékén szeretnénk a jovében
kiemelkedd profitot realizalni, érdemes lenne az ismeretterjesztésre tobb
energiat forditani.

A styling termékek jellemzéen a tobbi hajapolasi termék (samponok,
balzsamok, hajfestékek) mellett keriilnek kihelyezésre, tobbnyire a vasarloi
utvonal madasodik harmadaban. Tobb iizletben a hajregenerdld termékek
(pakolasok, maszkok stb.) keverednek a styling termékekkel, ez a kategoria
attekinthetdségének romlasahoz vezet.

A styling termékek kihelyezésében tobb stratégiaval is taldlkozhatunk. A kis
alapteriileti ¢élelmiszeriizletekben a styling termékek szegmens szerint
csoportositva, egy sorban (rendszerint a felsd két polc valamelyikén) foglalnak
helyet. A hipermarketekben a marka oszlopos kihelyezése az uralkodo, a
kiilonboz6 szegmensek fiiggdleges elrendezésével.

Bar nem kovetkezetesen, de a piac 0sszességében érvényesiil a merchandising
termékek ugyanis nagyobb aranyban talalhatok a felsd polcokon, mint a
gazdasagos arfekvésli Organics vagy Wu2.

A termékek bedrazasaban érdekes tendencia, hogy egyes iizletekben a
markacsaladok egységaron keriilnek a polcra, masok viszont a nehezebb
attekinthetdség ellenére még marka szegmensen beliil is kiillonboz6 arakat
hataroznak meg.

Béar a nagy markédk csaknem mindegyike tudna termékéhez polc-sint is
széllitani, az {izletek tobb mint felében a nyilvanvaldo eldnyok ellenére
(rendezettség, exkluzivitads) sem ¢€lnek a lehetdséggel. Igaz, ahol igen, ott sem
mindig kovetkezetes a feltoltés. Szamtalan lakk feliratu polcsinben talalhatunk

crer

terméke kinalja magat.

A tusfiirddk jellemzden az iizlet ‘kozepén’ a tobbi kozmetikai termékkel egyiitt,
de attdl elkiiloniilve, tobbnyire a szappanok és a testapolok mellett keriilnek
kihelyezésre. A szélesebb valasztékkal rendelkezd lizletek jelentds részében
ugyanakkor a kategdéria for men szegmense nem a tobbséggel, hanem a
klasszikus férfi termékek (borotvahabok, izzadéas gatlok, arcszeszek stb.) mellett
kap helyet. Ez els6 pillanatra hasznosnak tlnik, hisz igy egyértelmiien
kiemelkednek a valasztékbol a ‘férfias’ illatok, ugyanakkor féld, hogy a
vasarlok egy része ezaltal nem keriil kapcsolatba ezekkel a termékekkel,
kiilonosen ha figyelembe vessziik, hogy a f6 bevasarlok még mindig a holgyek.
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A tusfiirdok egy tombben, tobbnyire valamennyi polcsort feltdltve keriilnek
kihelyezésre, kivétel a maximum 30-40 facinggel biro (kis alapteriiletii vagy
diszkont) tizlet, ahol 1-2 sor all rendelkezésiikre. A polckép kialakitasdban
tobbnyire az ar vezérelt merchandising rendezé elv jatssza a fOszerepet,
legalabbis erre utal, hogy a magasabb arszinvonalu Nivea és a Dove a
Iényegesen nagyobb szédzalékban lelhetd fel a favorizaltnak tekinthetd -
szemmagassagba esé - polcrészeken, mint példaul a gazdasagos arképzésii
Baba, Lifeboy vagy Caola tusfiirdok. A kategdrian beliil az egyes markék
tombdositve kapnak helyet, széles facingszam esetén egy-egy polc kisajatitasa
helyett jellemzden fiiggélegesen terjeszkedve.

A testapolok jellemzben egy tombben, a tobbi kozmetikai termékcsoport
mellett, tobbnyire a kézapolokkal, ritkdbban a naptejekkel és Onbarnitokkal
keveredve kapnak helyet. Praktikusan a tusflirdék mellé helyezve ezeket a
termékeket, tudat alatt emlékeztethetjiik a fogyasztot a kemény viz és a
testapolas sziikségességének Osszefiiggésére.

Meghataroz6 a markakat horizontalisan vagy vertikalisan csoportosité tombdos
kihelyezési mod. A meghatarozé maérkdk rendszerint szem magassagba, az
olcsok az alsobb polcokra keriilnek, de ez nem kizardlagos.

A polcsin lényegesen megkdnnyiti a termékek hasznossaganak beazonositasat.
Eppen ezért felettébb meglepd, hogy az iizletek mintegy felében a dontéshozok
ennek ellenére nem engedik kitenni ezt a gyartok jelentds része altal felajanlott
hasznos segédeszkozt.

A fogkrémek minden iizletben a vegyi osztalyon, az egyéb higiéniai termékek
(pl. tusfiirddk, intim higiéniai termékek) kozelében keriilnek kihelyezésre. A
szajapolas termékei (fogkefék, fogkrémek, fogselymek, sz4joblitok, miifogsor-
ragasztok) rendszerint egy tombben helyezkednek el, ebbdl a legnagyobb
szegmens — jellemzden a polchelyek 60-90 szazaléka — a fogkrémeké.

A jellemz6 kihelyezési mod a marka szerinti kihelyezés, az ettdl eltérd pl.
izesités (Herbal) vagy funkcio (fehéritd) szerinti polcrendezés csupan
kuriozumnak tekinthetd. A markdhoz tartozés szabalyat csak a gyermek
fogrémek elkiilonitésének igénye irja feliil, amelyek az esetek dontd részében
kiiléon tdmbben foglaltak helyet, ugyanakkor az all6 termékek jellemzden a
fekvo markatarsak kozott kertilnek kihelyezésre.

A szajapolasi termékek kategoridinak elkiilonitése kovetkezetes, sehol nem
talalkozhatunk olyannal, hogy egy brand fogkrémei mellé¢ a hasonl6 markéju
fogkeféket is besoroltak volna.

A marka elrendezésen beliil az oszlopos és a vizszintes kihelyezési modszerrel
is taldlkozhatunk. Tudatos rendezési elv lehet, ha a gyermekfogkrémek a kicsik
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szemmagassagaban kapnak helyet, vagy, ha a relative alacsonyabb art
termékek az alsobb polcokra keriilnek.

Erdekes, hogy annak ellenére, hogy a kategériaban tékeerds, marketingvezérelt
multinaciondlis cégek versenyeznek, viszonylag kevés promocioval
talalkozunk; az ajandék fogkefés kiszerelés, a masodkihelyezés aranya
elenyészo.

Az intimtisztalkodds kategoridba tartozo termékek az intim higiéniai termékek
mellett kapnak helyet. A termékek csoportositdsaban nem a funkcid szerinti
szegmentacid, hanem a marka hovatartozas a rendez0 elv. Az elétérbe helyezd
kihelyezés, a figyelemfelkeltd promodciok és az igénykeltd tajékoztatd anyagok
hidnya arra enged kovetkeztetni, hogy a kategoria és a fogyasztéi higiénids
kultara fejlodése jelenleg spontan modon megy végre, a folyamatot szamottevo
kereskedelmi és marketing aktivitas nem segiti.

A WC illatositok a non-food részlegen jellemzden a tisztitoszerek kozvetlen
kozelében foglalnak helyet. A kategoria termékei a kisebb, 400 nm alatti
iizletekben tobbnyire a légfrissitokkel egyiitt keriilnek kihelyezésre, a
nagyobbakban rendszerint teljesen ©Onall6 tombben kapnak lehetOséget. A
polcokon a szegmensek élesen elkiiloniilnek. Jellemzden a folyékony illatositok
keriilnek a polc fels6 harmadaba, a gélek kozépre, mig a rudak az alsd(bb)
polcokon kapnak helyet. Az egy markéhoz tartozo6 illatvariaciok rendszerint
egymds mellett, maximum két sorban helyezkednek el, néhol utantolto/kit
parban, de tobbnyire kiszerelés tipus alapjan elkiiloniilve. A kiilonb6z6
illatokhoz kiilonb6zd szinek parosulnak, ez megkonnyiti a valaszték
attekintését.

13.2 A merchandising, mint arculatatvitel [54]

A merchandising olyan marketing aktivitds, melynek sordan egy termék, vagy
szolgaltatas markdjanak, illetve imézsanak segitségével értékesitiink mas
termékeket. [55]

Jol ismert személyek (Alain Delon, Jiirgen Klinsmann, Gabriella Sabatini, stb.),
képzeletbeli vizualisan megtestesitett figurdk (James Bond, Rambo, Kojak,
Batman, Superman, stb.), rajzfilmek és mesefigurdk (Tom és Jerry, Mézga
csalad, Siisii a sarkdny, Asterix, stb.) felhasznalasat jelenti az aruforgalomban.
Az arculatatvitel nagy elonye, hogy a kérdéses jol ismert figurakat a fogyasztok
arujelzéként is szivesen fogadjak. Azok figyelemfelkeltésre, a vasarlok
meggyozésére, eladasdsztonzésre egyarant alkalmasak.
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Ez az arculatatvitel tobbé-kevésbé korabban is 1étezett. A kereskedelemben mar
a mult szdzad végén 1étezett Petdfi vaszon és Kossuth fénymaz.

Az arculatatvitel tomeges alkalmazésa jelentette a *80-as, *90-es években azt a
valtozast, amely a merchandising tanulméanyozasat mind a kozgazdasagtan,
mind a marketing, mind a jogi szabdlyozas szempontjabol aktualissa tette.
Magyarorszagon a merchandising elséként a vendéglatdiparban és a divataru
kereskedelemben jelent meg.

A vendéglatoiparban elég a Frédi étteremre hivatkozni (a ,,The Flinstones”
amerikai filmsorozat kedvelt figurdja, és magyar valtozatban fohdsként Bénit,
Frédit, Irmat és Vilmat vonultatja fel), amelyben még ,,Frédi kedvence” és
,Béni csemegéje” nevil ételek is szerepeltek az étlapon.

A divataru kereskedelemben a Pretty Woman divathaz (ismert amerikai film
cime), Mode Emanuell (megihletve a vildghiri Emanuelle filmsorozat
elnevezésétdl) fémjelzik a merchandising terjedését.

A merchandising alkalmazéasara az a jellemzd, hogy szinte szamtalan valfaja
van ¢és az lizleti élet reklamigényes teriiletein nagyszeriien alkalmazhato és igen
hatékony. A merchandisingre azonban mindig az a jellemzd, hogy a szoban
forgd figurdkat, népszerli személyek abrazolasat, mesefigurdkat, arujelzéket
sohasem az eredeti rendeltetésiiknek megfeleléen hasznaljak fel — a
filmcimekbdl, szerzdi alkotdsok cimeibdl, képzeletbeli személyek neveibdl
arujelzéket képeznek. Igy létezhet a budapesti Columbo (hires amerikai
filmsorozat cime és féhdse) sor6zd, a Bonny and Clyde (amerikai film cime)
eszpresszo, valamint a Tom ¢és Jerry alkoholmentes pezsgo.

Ha arujelzoket, védjegyeket, szimbolumokat, cégneveket vagy mas
megjeloléseket haszndlnak fel az értékesités Osztonzésére, azokat a
merchandising az eredeti arujegyzékiiktdl (tevékenységi kortdl) eltérden
alkalmazza. A viladghires francia divatcégek — Pierre Cardin, Christian Dior —
jol bevalt és méltan népszertivé valt arculatukat a legkiilonb6z6bb disztargyak
és ajandéktargyak (tollak, Ongyujtok, orak, kiilonboz6 papirdruk stb.)
értékesitésére hasznaljak fel.

A merchandising gazdasagi jelentdségét érezteti, hogy az Amerikai Egyesiilt

Allamok futball-, kosarlabda-, hoki-, és baseballklubjai 1993-ban tobb mint 8
milliard dollar értékben forgalmaztak emblémaikat és emléktargyaikat.
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Jogi vonatkozasban a merchandising fogalma nem létezik az azt alkalmazo
orszagokban, igy tobbek kozott sem az Amerikai Egyesiilt Allamokban, sem a
fejlett eurdpai ipari orszagokban. Magyarorszagon sincs jogszabalyban
meghatarozott fogalmi megkozelités a merchandising vonatkozasdban. Az
AIPPI (Nemzetkozi Iparjogvédelmi Egyesiilet) 1995-6s Montredlban rendezett
konferenciaja jelentds figyelmet forditott a merchandising jogi problémaira,
fogalmanak meghatarozasara, s az alabbi fogalmi megkdzelitést dolgozta ki.

., A merchandising szimbolumok védjegyek, szerzoi jogi alkotasok részei, valodi
vagy kepzeletbeli személyek kiilso megjelenésének felhasznalasat jelenti abbol a
celbol, hogy az druk értékesitését, szolgaltatasok nyujtasat Osztonozzek,
feltételezve, hogy a kérdéses megjeloléseket nem eredeti funkcioiknak
megfeleloen, mint a meghatdarozott aruk és szolgaltatasok megjeldlésére
alkalmas megjeldléskeént, hanem mas aruk és szolgaltatasok értékesitésére
hasznaljak fel a kérdéses figurak altalanos ismertsége, vonzereje alapjan.”

Az arculatatvitel haromféle modon valosulhat meg:

- Az els6 modja Ggy értelmezhetd, hogy egy, mar jol ismert mas jogosult
rendelkezésere allo mesefigurat, vagy abrazolast hasznalnak fel abbol a célbol,
hogy a keresletet meghatarozott aruk ¢és szolgaltatdsok vonatkozasaban
felélesszék és élénkitsék. (Pl: a Kodak cég 1998 6szén a kardcsonyi vasar
alkalmabol igénybe vette Magyarorszagon a Micimacké figurajat fotdcikkek
értékesitése céljabol.)

- Az arculatatvitel mdsik modja a meglévo, bevalt sajat arculat felhasznalasa
mas teriileten abbdl a célbol, hogy meghatarozott arukat megjelold védjegy
vagy abra népszerlis€gét egy adott figura vonzerejét egy meglévé abrazolas
hatékonysagat mas jellegli arukra atvigyék.

Ebben a vonatkozasban meg lehet a leghiresebb magyar éttermet, a Gundel
céget emliteni, amely a sajat tevékenységét a borkereskedelemre is
kiterjesztette. A ,,Gundel” cimkével a legismertebb magyar borokat, igy a
Tokaji Aszit, az Egri Bikavért, és a Villanyi Cabernet Franc-ot értékesitik.

- A merchandising harmadik elvi lehetosége az ugynevezett ,, szabad” jelzések
haszndlata. Igy hasznaljik a nemzetkozi kereskedelemben a ,Diesel” jelzést
divatarukra, a ,Bleifrei” megjelolést farmerre, tovabba a ,,Fahrenheit’-et
kozmetikai termékekre. Ezért lajstromoztak pl. a ,,Stress” megjelolést
védjegyként egy hazai divatarukat forgalmazo budapesti kft. javara. Szintén
arculatatvitelt valosit meg az ,,Agent secret” felirat trikokon és divatcikkeken.
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Nemzeti és nemzetkozi merchandising

Ami a merchandising figurdk kiilonb6z0 felhasznalasat illeti, meg lehet
kiilonbdztetni nemzeti jellegli és nemzetkdzi merchandisinget.

Az eredetileg magyar dabrdzoldsokkal és magyar nevekkel operalo
merchandising ritka. Ebben a vonatkozasban az ismert magyar babfilmeket és
rajzfilmeket célszerli emliteni. E filmek alakjait — igy a Mézga csalad, Vizipok,
csodapok, Bubo doktor, valamint a Siisii, a sarkany abrdzoldsait — a
legkiilonb6z6bb gyermekaruk népszeriisitésére hasznaljak fel.

Ezzel szembendlld tendenciat mutat a nemzetkozi jellegli marketing. Az ilyen
iranyt tevékenység gyors novekedést konyvelhet el. Mindennél tobbet mond
ebben a vonatkozasban, hogy a Mickey Mouse, Donald Duck, Bambi, Snoopy,
Garfield, Batman, Superman és mas nemzetkozileg is elfogadott megjeldlések
eredeti rendeltetésiiktdl eltéréen, mint arujelzok ismertté valtak és keresettek.

A merchandising leggyakoribb alkalmazdsi teriiletei
A merchandising f6 alkalmazasi teriileteiként az alabbiakat emlithetjiilk meg:
A.) Szorakozast szolgalo aruk és szolgaltatasok:

E vonatkozasban mar a vendéglatoipar emlitést nyert. Tovabbi szérakozohelyek
nevei:
- ,Borsalino” (ismert francia film cime) ¢jszakai szorakozohely
Budapesten;
- ,,Harom testér” (Dumas vilaghires regénye) étterem;
- ,,Carmen” (Bizet vilaghiri operaja) grill;
- James Dean” (az Otvenes években tragikusan elhunyt népszeri
amerikai zenész neve) pub;
- ,,.Disneyland” — szérakoztatokomplexum Périzsban Walt Disney mese-
figuraival.

B.) Gyermekaruk

Gyermekek szdmara késziilt aruk és szolgaltatasok értékesitésénél a mese- és
rajzfilmfigurdk szinte nélkiilozhetetlenek. Ebben a vonatkozasban meg kell
emliteni az alabbiakat:
,Micimack6” (Milne vilaghiri gyermekkonyvének névado figurdja —
konyvillusztracid) gyermekeknek készitett alkoholmentes pezsgd
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cimkéje, ruhazati cikkek, iroszerek, lakberendezési targyak (szonyeg,
agynemi);

- ,,Piroska” (a Grimm mesék hires mesefiguraja) gyermekruhézati cikkek;

- ,,Hupikék torpikék™ (szines belga rajzfilmsorozat) gyermekruhazat, sot
ilyen nevii beat zenekar is van;

- ,,Mickey Mouse” fogmosopohar, fogmosocikkek, ruhazati termékek,
papiraruk;

- ,,Hofehérke és a Hét torpe” csokolade;

- ,,Shrek” ruhézati cikkek, autos kiegészitok, édességek;

- ,,Garfield” ruhazati cikkek;

- ,,Snoopy” ruhazati cikkek, iroszerek;

- ,,Poékember” ruhazati cikkek, ir6szerek, lakberendezési targyak;

- ,,Princess” (Hofehérke, Csipkerdzsika, Hamupipdke), lakberendezési
targyak (dgynemd, fliggdny, papiraru, t6rolk6zo;

- ,,Scooby Doo” huskészitmények, tarsasjaték;

- ,,Harry Potter” irdszerek s papiraru;

- ,,Pocahontas” ir6szerek és papiraruk

C.) Sportcikkek

Ezek értékesitését ugrasszeriien eldmozditja egy-egy joO sportold nevének
szerepeltetése. A nagy nemzetkdzi sportszergyarak is hasonld iizletpolitikat
folytatnak.

Az Adidas vilageég cip6tipusait kiilonbozé sportolokrol nevezi el. Igy keriilt
sor korabban Adidas - Nastase (vilaghirii roman teniszezd), Adidas - Breitner (a
Bayern Miinchen és a német labdarugd valogatott 1970-ben vilagbajnoksagot
nyert jatékosa), Adidas - Platini (a 70-es, 80-as évek leghiresebb francia
labdarug¢ jatékosa) cipémodellek értékesitésére.

Michael Jordan amerikai koséarlabdazo a Nike egyik kosérlabdacipdjéhez adta
nevét (Nike Air Jordan).

A Joma egyik futballcipdjét Donato brazil focistardl nevezték el.

D.) Ajandékok és disztargyak

Az ajandékozasra szant targyak kozott rengeteg olyan arujelzé van, amelynél
elészeretettel alkalmazzak a név merchandisinget.

Mozart: a hires osztrak zeneszerzordl elnevezett diszdobozos,
diszcsomagolésos csokoladé, illetve krémlikor;
Churechill: a volt angol miniszterelnokrél  extramindségl

szivarféleséget neveztek el;
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Liszt: a magyar zeneszerzO nevét prémium szeszesitalok
forgalmazasa kapcsan hasznaltak fel
Che Guevara: képmasaval diszitett kitlizOk, sapkak, polok, kendok

kelend6 arucikknek szamitanak
E.) Elelmiszer-ipari cikkek, italok

Nagyon sok élelmiszeripari cég van, amely az alapité nevével funkcional, de a
hires emberek nevének atvétele sem ritka. Ilyenek:

Véancza: a két vilaghabori idején siitoport forgalmazd cég,
amelynek a Vancza arujelzdje 0jjaéledt;

Kotanyi: mar a Monarchidtol ismert a 90-es években 1ujjaéledt
fiiszervédjegy;

Dank¢ Pista: borvédjegy;

Johann Strauss: osztrak pezsgdvédjegy

Kinizsi: a Borsodi Sorgyar korabbi sormarkaja

E téren rengeteg kiilfoldi példa all rendelkezésre. Elég e vonatkozasban a
francia Perrier asvanyvizre, a Menier csokolddékra és az osztrdk Haas
pezsgotablettakra gondolni.

F.) Ruhazati cikkek, divat

Mint emlitettiik, a divat vonatkozasaban kiemelt jelentdsége van annak, hogy
milyen személyek ajanljak a kérdéses ruhadarabokat, mint reklamozdk, tovabba
annak is, hogy milyen a gyart6 cég goodwillje.

Ilyen példaul:

- Yves Saint Laurent: talan leghiresebb francia divatcikk-értékesitd, amely a
tulajdonostdl nyerte el nevét;

- Estée Lauder: a tulajdonos nevét viseld amerikai-kanadai oridscég a
divat és kozmetikai szerek terén;

- Nina Ricci: az alapito-tulajdonosrdl elnevezett francia divatcég;

- Isabella Arden: az alapitordl elnevezett divatcég, amely kozismertnek
szamit;

- Yves Rocher: francia vilagcég a divat- és szépitdszerek terén.

A neveket még hosszasan sorolhatnank, hiszen minden kornak és korosztalynak
megvan a maga kedvence, példaképe (pl: Kate Moss, Naomi Campbell,
Christina Aguilera, Gabriella Sabatini, David Beckham, Antonio Banderas,
Kylie Minogue, Celine Dion stb.)
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A merchandising, mint arculatatvitel szabdlyozdsanak jogi hattere

Magyarorszdgon nem létezik a merchandising 6nalld jogi szabdlyozasa,
azonban a merchandisisngre szdmos jogteriilet eldirasai alkalmazhatok, igy
- aPtk. személyiségvédelmi szabalyozasa (Ptk. 75-87. §),
- a Sajtotorvény — a sajtordl szolo 1986. évi I1. torvény,
- a Reklamtorvény — a gazdasagi reklamtevékenységrol szold 1997. évi
LVIIL Torvény stb.

Azonban mivel a merchandising legtobb esetben védjegy vagy mas arujelzo,
illetve szerzoi alkotas felhasznélasara irdnyul, e tertilet a szellemi alkotasokhoz
all legkozelebb.

Merchandising tekintetében — a szakemberek egységes véleménye szerint — a
védjegyoltalom a legalkalmasabb a hatékony jogvédelem biztositasara.

A szerz0i jog is fontos szerepet jatszhat, hiszen védi a szerzdi alkotasok cimét
¢s figurait a jogosulatlan kereskedelmi hasznositastol. Azonban a szerzdi jog
nem teljesen alkalmas a merchandising figurdk hatékony védelmére a
kereskedelemben. Ezért ha valamely szerzodi alkotas jogosultja miivének a cimét
¢s az abban szerepld jellegzetes figurdkat, a kereskedelemben aruk ¢és
szolgaltatasok marketingjére kivanja felhasznalni, célszerli a megjeldléseket
védjegyként is bejelenteni.

Bérmilyen név, képmas, embléma és cim felhasznalasara a védjegy biztositja a
leghatékonyabb védelmet és a zavartalan felhasznalast, mely véd a jogtalan
felhasznalas ellen is. Gyakori az, hogy akar személynevekrol, akar filmcimekrdl
van sz6, a felhasznalok torekszenek azok védjegyként valod bejelentésére és
oltalmazéasara. Ezért nyertek Magyarorszdgon kiilonb6z6 hires belfoldi és
kiilfoldi személyiségek nevei — igy pl. Goor Nagy Maria (szinésznd), Viktor
Nurejev (orosz balett-tdncos) — is védjegyoltalmat. A merchandising
felhasznalasat biztositd védjegyhasznalati szerzddések alapvetden fontos
feltétele a felhaszndlando megjeldlés védjegyként torténd bejelentése.

A védjegyoltalom atengedése tobbféle modon torténhet:

- a jogosult maga jelenti be a védeni kivant megjelolést és erre
védjegyhasznalati szerzddést kot a merchandising engedélyessel;

- a jogosult meghatdrozott aruk és szolgaltatdsok vonatkozasdban mar
rendelkezett védjeggyel, j6 hirnévbdl mas teriileteken is profitalni tud. A
profitbdvitést végezheti licencia alapjdn a merchandising engedélyes;

- a jogosult engedélye alapjan a merchandising engedélyes bejelentheti a
szoban forgd megjelolést védjegykeént.
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Esettanulmanyok
Tisztessegtelen piaci magatartas tilalma — Lego-tigy

Elsésorban a ’80-as években befejezodott Lego figurakkal kapcsolatos ligyet
lehet emliteni. Egy magyarorszagi miianyagkészité kisiparos gyartani kezdte a
Lego elefantfej és majomfej figurait a Lego cég engedélye nélkiil. A Lego cég
érdekei védelmében tisztességtelen piaci magatartds jogcimen beperelte a
kérdéses kisiparost. Az els6foku birosag megallapitotta a tisztességtelen piaci
magatartast a tisztességtelen gazdasagi tevékenység tilalmarol szolo 1984. évi
IV. torvény 4. § alapjan. A dontés a Legfelsébb Birosag végzésével —
fellebbezés folytin — jogerére emelkedett. Erdemes kiemelni, hogy az
allamiigyész azért 1épett fel a perben, mert nem tartotta megengedhetonek az
orszag jo hirneve szempontjabdl, hogy hazankban kiilfoldi markas termékeket
tetsz€s szerint hamisitsanak és masoljanak.

Védjegybejelentések gyakorlata

A védjegybejelentések korében tobb olyan eset emlithetd, amelyek mérvaddak
a merchandising alkalmazasa szempontjabol.

A Magyar Szabadalmi Hivatal gyakorlatabol az alabbiakat érdemes emliteni. A
Kaiser cég Ferenc Jozsef csaszar kozismert képmasat és nevét husarukra és
vendéglato-ipari szolgaltatasokra védjegyként bejelentette és lajstromoztatta.

Meg kell emliteni, hogy Gorbacsov, a Szovjetunid utolso partfétitkara nevét
Gorbacsov, Gorbatschov, Gorby valtozatokban gépkocsikra, vodkakra,
jatékokra €s ruhdkra szamos orszagban, igy Magyarorszagon is nemzetkozi
védjegyként lajstromoztak.

Meg kell emliteni, hogy a Magyar Szabadalmi Hivatal gyakorlata nem volt
konzekvens, mert példaul egy holland cég altal tett Gorbacsov nemzetkdzi
védjegybejelentést (kozmetikai cikkekre) személyiségi jogokba valo iitkozés
jogcimen elutasitottak.

Erdekes eset fordult el az Orosz Koztarsasag elnoke, Borisz Jelcin nevének és
képmésanak védjegyként vald bejelentésével. A Szabadegyhazi Szeszipari
Villalat a kérdéses vodkara vonatkozo bejelentését arra tekintettel utasitottak el,
hogy a bejelentd nem mellékelte az érintett politikus engedélyét, amely a
jogsérelem elharitasara alkalmas lett volna.

A hires magyar koltd, Pet6fi Sandor nevét az osztrak Stroh cég égetett
szeszekre jelentette be a ’90-es évek elején. A kérdéses bejelentést a Magyar

280



13.fejezet: Merchandising

Szabadalmi Hivatal torténelmi személyiség emlékének sérelmére hivatkozassal
utasitotta el.

Szintén visszautasitotta a Magyar Szabadalmi Hivatal egy dél-koreai cég
Chagal védjegybejelentését, amely ¢€lelmiszerekre és orakra vonatkozott. Az
esetnél a Magyar Szabadalmi Hivatal megallapitotta, hogy a bejelentett
megjelolés Osszetéveszthetd a vilaghires orosz festd, Marc Chagall nevével. A
jogorvoslati kérelem benyujtasa révén az ligy megjarta a Legfelsobb Birosagot
is. A védjegybejelentés személyiségi jogok sérelme jogcimén véglegesen
elutasitast nyert.

Szintén elutasitotta a Magyar Szabadalmi Hivatal a Raszputyin vodkara
vonatkoz6 német védjegybejelentést. Erdekes, hogy ennél az esetnél a Magyar
Szabadalmi Hivatal nem Raszputyin, mint létezett torténelmi személyiség
személyhez fliz6d0 jogai sérelmére hivatkozott, hanem arra, hogy a kérdéses
név egyértelmlien orosz eredetre vall, ¢és a fogyasztot megtévesztheti a
Németorszagbol szarmazo vodka vonatkozasaban.

Szerzoi jogi esetek

A szerz6i jogvédelem is tobb merchandising vonatkozasu esetet eredményezett.
Elsdként a Vizipok, csodapok esetet kell megemliteni, amely jelentds
ismertséget nyert. A Vizipok, csodapok képregény szerzdje beperelte a Nemzeti
Filmgyartd Vallalatot, mert az engedélye nélkiill megfilmesitette a kérdéses
alkotast. A per a szerz6i jogi honorariumigény érvényesitésére iranyult és
eredményes volt.
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AZ ERTEKESITES-OSZTONZES GYAKORLATA

FUGGELEK: SZAKKIFEJEZESEK SZOTARA

Above-the-line (ATL) - ,,vonal feletti" marketingtevékenység az eladas helyén kiviil (példaul
tévéreklam, oridsplakat, offline hirdetés, szponzoracio stb.)

Activity Based Costing (ABC) - tevékenységalapu koltségkalkulacié; a hagyomanyos
koltségkalkulacioval szemben, ahol a koltséghelyekbdl kiindulva bontjuk le a kiadasokat
termékekre és szolgaltatasokra, az ABC kalkulacional a tevékenységeket vessziik alapul. Egy
meghatarozott tevékenység minden Osszetevdjének koltségét terheljiik ra a termé-kekre, a
vevokre vagy beszallitora

AIDA-hatdsmechanizmus - figyelemfelkeltés (attention), érdeklodésfelkeltés (interest),
vagyfelkeltés (desire), aktivizalas (action)

Automated store ordering- automatikus bolti rendelés; a kiskereskedd szamitdgépes rend-szere
az eladasi (scanning)adatok, valamint az aktualis készletszint alapjan automa-tikusan ad le
megrendelést a gyarto felé egy meghatarozott minimalis készletszint elérésekor

Awareness - ismertség

Backdata - visszamendleges adatok

Baseline - alapeladas; az az értékesitési mennyiség vagy érték, amely promoécié nélkiil
realizalhato

Belistazas - adott lizlet(lanc) felveszi valasztékaba az adott terméket

Belistazasi dij- a belistazasért fizetendd 6sszeg. Lehet fix Osszeg vagy a forgalom bizonyos
szazaléka

Below-the-line (BTL) - ,,vonal alatti" marketingtevékenység az eladas helyén (példéaul
kostol-tatds, arubemutatd, bolti reklamanyag, termék-0sszecsomagolas stb.)

Benchmark - Osszehasonlitds alapjaul szolgald, valamilyen szempontbdl kiemelkedé vagy
kovetendd példakép

Best practice- egy cég kiilfoldi kozpontjatol, leanyvallalataitdl vagy mas cégtdl szarmazod
adatok, mar bevalt megoldasok

Board - elnokség
Brand building - markaépités
Brand Manager/Brand Marketinges- termékmenedzser/termékmarketinges, egy markaért teljes

mértékben felelds munkatars. Fo feladatai: kutatds-fejlesztés figyelemmel kisérése, csomagolas,
kommunikécio, imazsépités, promocioé stb.
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Fiiggelek: Szakkifejezések szotara

Brief- eligazitds; a megbizé cég tajékoztatasa az ligynokség szamara egy adott projekttel
kapcsolatos  elvarasokrol, az ligynokség varhato feladatair6l, hatarid6krdl, esetleg
koltségkeretekrdl, a megbizé altal vallalt kotelezettségekrol

Budget - biidzsé, koltségkeret, koltségvetés

Business to business kommunikécioé (B2B) - vallalatok k6zotti kommunikacio

Cash and Carry (C+C) - ,,vedd és vidd"; olyan nagykereskedelmi aruhaz, amely elsésorban
kiskereskedoket, vendéglatohely-tulajdonosokat, cégeket szolgal ki (példaul METRO,
Interfruct)

Cash generating - készpénztermelés

Channel management - csatornastratégia megvalositasa, az értékesités jellemzd6i szerint
felbontva az értékesitési vonalakat (példaul tradicionalis boltok, modern vagy multina-cionalis
halézatok, HoReCa, benzinkt stb.)

Citylight - falon elhelyezett vilagité reklam

CMYK szinkeverés - kékeszold (cyan), bibor (magenta), sarga (yellow), fekete (black)
alapszinekbdl képzddnek a kiilonb6z6 arnyalatok

Continuous replenishment (CRP) - folyamatos utanpoétlas; a termék megrendelését nem a
kereskedd, hanem a gyart6 allitja Gssze az értékesitési adatok, valamint a kereskedd altal

készitett értékesitési eldrejelzés alapjan

Convenience category - kényelmi kategoéria; a vasarlé mindig talal beldle a kereskedénél egy-
kétfajta markat, ha sziiksége van ra

Cromalin- kromalin, nyomdakész filmrél készitett szinhelyes nyomat; az analég proof
szinonimajaként is hasznaljak

Cross docking- kozvetlen atrakas; a termékek el6készitése, komissidozasa ugy, hogy
kozvet-leniil alkalmas legyen a kiskereskedelem szamara torténd szallitasra, csokkentve ezzel a

raktarozasi igényt

Customer profile - egy vevo, keresked6 legjellemz6bb tulajdonsagainak rendszerezett
gyljteménye

Customer relationship management - vevokapcsolatok bonyolitasa
Customer satisfaction survey - vevoelégedettségi kutatas
Demand side/demand management - keresleti oldal

Destination category - célkategoria; kivalo és allandd mindségh termékek, amelyeket
kifejezetten egy adott halozatban fog keresni a vasarlo
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AZ ERTEKESITES-OSZTONZES GYAKORLATA

Direct mail (DM) - a célcsoporthoz postai uton eljuttatott reklam, informacio

Direkt hirdetés - grafikai vagy fotds hirdetés

Display - allvany

Display monitor - masodlagos kihelyezések figyelése

Dot per inch (dpi) - képfelbontas mértékegysége

Efficient consumer response (ECR) - hatékony valasz a fogyasztonak a termeld- és
keres-keddvallalatok kozott fesziilo ellentmondasok feloldasara, a koltségek csokkentése és a

hatékonysag novelése segitségével a vasarlok jobb, gyorsabb, olcsobb kiszolgalasa érdekében

Electronic data interchange (EDI)- elektronikus adatatvitel; a gyarto és kereskedd szamitd-gépei
kozotti adatesere

Electronic funds transfer (EFT) - elektronikus pénzmozgés; automatikusan inditott atutalds,
amely nem igényel manualis beavatkozast, igy csokkentve a sziikséges munkaerd-koltségeket

Enabling technologies - kiszolgal6 technologiak, idesorolandoé az adatkezelés és adat-tovabbitas
fejlesztése

Every day low price (EDLP) - folyamatosan alacsony arak
Excitement creating - érdeklddésfelkeltés
Facing- ,,arc"; a termék legszélesebb vagy eliilsé oldala, amelyet a vasarlé felé forditunk;

Facing szam - ,,arcszdm"; adott cikkelembdl ahany darab egymas mellett és/vagy alatt lathat6 a
polcon. Az egymas mogott sorakozo termékek egy facingnek szdmitanak.

Fast moving consumer goods (FMCG) - gyorsan forgé fogyasztasi termék; lehet élel-miszer- és
nem ¢lelmiszertermék egyarant

Feature track - reklamujsag-figyelés
Field sales - teriileti értékesités; field sales csapat: teriileti értékesitokbodl allo csapat

FiFo elv (First in First out) - a legrégebben beérkezett (legrovidebb szavatossagu) készletet
helyezik ki elészor a polcra, majd ezt kdvetden teszik ki az ijabban érkezett arut

Food1 - élelmiszer termék

Food 2- néhany vallalatnal a kiskereskedelmi szektort nevezik igy, a vendéglato-ipari
egységektdl megkiilonboztetve

Forecast - elérejelzés
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Fiiggelek: Szakkifejezések szotara

Forr6 pontok- a legnagyobb forgalmu, legértékesebb helyek a boltban, ahova a vasarlok nagy
valosziniiséggel eljutnak, és hosszabb id6n at tartozkodnak (példaul kenyeres-pult kornyéke,
gondolavégek, kasszazona stb.)

Forward buying- a vevo a sziikségesnél tobbet vasarol egy akcids termékbol, elérehozva ezzel
vasarlasait

FOutca- az iizlet bejaratatol induld, legforgalmasabb, a gondolak kozotti legszélesebb folyoso,
amelyen a vasarlok tobbsége végighalad. Az akcios és impulziv értékesités f6 helyszine

HoReCa- a Hotel, Restaurant, Catering szavakbol 6sszeallitott mozaikszo, a vendéglato-ipari
egységek osszefoglald elnevezése

Image enhancing - imazsépités

Image page - imazshirdetés; egy markdhoz vagy gyartohoz kotddd, termékeket ¢&s
markaiizenetet megjelenitd hirdetési oldal, altalaban kereskeddk akcios ujsagaiban

Insight - betekintés, elemzések alapjan elkészitett korkép, jellemzés
In-store - az eladdtéren beliil

Integrated suppliers- integralt szallitok; a fogyaszté altal tamasztott kereslet, valamint a
nyersanyagok €s segédanyagok utanpotlasanak integralasa a felhasznalasi igény fliggvényében

Intranet - vallalati belsé informacids haldzat

Intro,introduction - bevezetés, bevezetési szakasz

Item coding and database Maintenance - cikkelemkddolds és adatbazis-karbantartas; a
termékadatok, termékkodok tarolasanak, tovabbitasanak és felismerésének auto-matikus

megoldasa

Joint picture expert group (jpg)- az egyik legelterjedtebb képtarolasi formatum az inter-neten és
az elektronikus levelezés soran

Kannibalizacio- egy marka értékesitési mennyiségének novekedése azaltal, hogy forgalmat vesz
el egy masik markatol, de igy a két marka 6sszértékesitése nem novekszik

Kategoriakapitany - az a gyartd cég, amelyet egy kereskedd kinevez egy adott kategoria
kategoriamenedzsment-projektjeinek gyartoi irdnyitasara

Kereskedelmi marka - 1. private label
Key account (KA) - az adott cég szdmara ,,kulcs"-halozat;
Key Account Manager (KAM) - kulcsvevokért felelds vagy kulesvevoket kezeld munkatars

Kilovés - az adott lapszam oldalainak térképe
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AZ ERTEKESITES-OSZTONZES GYAKORLATA

Kilistazas - az adott iizlet(lanc) kivezeti valasztékabol az adott terméket; megsziinteti a
forgalmazasat

Kosarérték- egy atlagos vasarlasra jutd érték; dsszehasonlitdsként hasznalatos ugyanazokat a
termékeket alapul véve (markéas és sajat markas termékek, kiilonb6zd kereskedelmi lancok,
eltérd foldrajzi teriiletek stb. esetén)

Lay-out - ,kinézet", szerkesztett grafikai rajz

Leaflet monitor - akcios kereskedelmi ujsagok megjelenésérdl és a benniik meg-talalhatd akcios
termékekrol, akcios arakrdl készitett dsszehasonlito statisztika és elemzés

Marketing 4P - Product & Packaging (termék ¢és csomagolas), Price(ar), Place(hely,
pozicid),Promotion(promacio)

Marketingmix- a marketing eszkdzeinek olyan kombindcidja, amely lehet6vé teszi, hogy egy
vallalat befolyasolni tudja a termék irdnti keresletet. Elemei klasszikus marketing esetében:
termék, ar, hely, prom6cid, a kommunikacid {izenete és csatornai

Merchandising- polcszerviz; az aru kihelyezésének modja; polcfeltoltés;

Merchandiser - polcszervizes; az a személy, aki egy vagy tobb iizletben/aruhazban adott cég
termékeit a polcra tolti; lehet gyarto, keresked6- vagy merchandising cég munkatarsa

Merchandising monitor - a termékek iizleten beliili lathatosaganak mérése
Mindspace - tudatalatti hely

Mini raklap - mérete: 60 cm x 40 cm x magassag; altalaban masodkihelyezésként
hasznalatos

Montirung - a szinre bontott, levilagitott oldalak filmjeinek Ssszeragasztott tablaja

Multipack - egy gyartd tobb termékét 6sszecsomagolva, egy termékként értékesiti Must list - a
gyarto altal meghatarozott, egy adott halozat altal feltétleniil tartand6 termékvalaszték

Near-food- bizonyos orszagok iizletlancai ebbe a kategoriaba soroljak a haztartasi vegyiaru és
kozmetikai termékkor

Networking - szakmai kapcsolatok épitése

Niche termék - piaci rést betoltd termék

Non-food- nem ¢élelmiszertermék; Magyarorszagon ebbe a kategoridba tartozik a haztar-tasi
vegyi aru, a kozmetikai termék, a konyhai eszk6zok és elektronikai berendezések

Numerikus disztribucio - az iizletek hany szazalékaban talalhatdo meg az adott termék

Occasional/seasonal category- alkalmi kategoria; erdsiti a kiskereskedd imazsat a fogyasztoi
célcsoport szemében az iddszakos, versenyképes ajanlatok révén
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Fiiggelek: Szakkifejezések szotara

Off premis - nem helyi fogyasztas
On pack - racsomagolas
On premis - helyi fogyasztas

Optimise assortments - valasztékoptimalizalas; olyan valaszték kialakitasa, amely kielégiti a
vasarlo igényeit. Idetartozik a termékek hatékony iizleten beliili és polci kihelyezése

Optimise introduction- termékbevezetések optimalizalasa; cél a termékfejlesztés korai
szakaszaban annak megitélése, hogy valoban sikerre szamithat-e a termék, ndveli-e a teljes
termékkategoria forgalmat, kannibalizalja-e a gyartd masik markajat, vagy potlolagos
értékesitéshez juttatja mind a gyartot, mind a kereskedot

Optimise pomotions- promoéciok optimalizalasa; akcids tevékenység a vasarlas, fogyasztés, 1)
termék kiprobalasanak 0Osztonzése érdekében. Eszkdéz ahhoz, hogy a kereskedd
meg-kiilonboztesse magat versenytarsaitol

Outsourcing - bizonyos feladatokat vagy munkakdroket egy erre szakosodott cég lat el Pack - a
trade marketing 4P-n belill értelmezve a teljes ajanlati csomag részletezése

Pantone-szinrendszer - szinarnyalatok recepturait tartalmazo festékmintakonyv
PersonalDigital Assistant(PDA ) - tenyérszamitogép

Penetracio - elterjedtség, fogyasztasi gyakorisag Petrol station - benzinkut
Placement - termékkihelyezés

Placement monitor - kihelyezés vizsgalata egyes boltban, lancolatban vagy értékesitési
csatornaban

Placement share - egyes markak megjelenése és konkurenciaihoz valo aranya egy kategorian
beliil vagy a kategoriak egymashoz valo viszonyitasa

Planogram - polcképterv vagy polctiikor (altalaban szamitogéppel készitett)

Point of purchase (POP) anyag - eladasosztonzo reklamanyag a vasarlas helyén

Point of sales (POS) anyag- eladasdsztonzo rekldmanyag a vasarld szamara az értékesités
helyén Polcszervizes- az a személy, aki egy vagy tobb tizletben/aruhazban adott cég termékeit
a polcra tolti; lehet gyarto, kereskedd- vagy merchandising cég munkatarsa

Preferred suplier - elényben részesitett beszallitoi status

Presence - termékjelenlét

Presence monitor - listazottsag, valasztékelemek vizsgalata
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Presence share - listazottsag, valasztékelemek aranya egyes kategoridkon beliil vagy a
kategoriak, beszallitok kozott

Price monitor — arfigyelés

Price watch - arfigyelés

Pricing - 4razasi politika

Private label (PL)/own label (OL) - sajat markas termék vagy kereskedelmi marka, amely a
kereskedelmi lancok részére gyartott, és altalaban csak az 6 halézatukban forgalmazott termék.
Elnevezésében viselheti a halozat nevét (példaul Profi tej - private label) mint markat, vagy
rendelkezhet egyedi markanévvel (példaul Balea - own label). Ritkan eléfordulnak olyan sajat
markas termékek, amelyeket mas lancokban is forgal-maznak, ezek a minor brandek

Process - folyamat

Profit generating - profitnovelés

Promo share - akcidkban val6 részvétel aranya egyes kategdriakon beliil vagy kategoriak kozott

Promotional strategy - promocios stratégia

Proof (digitalis vagy anal6g)- szinhelyes nyomat; a digitalis proof a Postcript fajlbol késziil, mig
az analog proof a nyomdai filmekbol

Proposition- az adott termékkornek egy konkrét kereskedelmi lancra vonatkozd ajanlata, a
kozos lehetdségek leirdsa

Pull - a kereskedOk készleteinek lecsokkentésére, a fogyasztds novelésére iranyulod
marke-tingtevékenység

Push - eladasosztonzd tevékenység, amikor a keresked6t motivaljuk arra, hogy minél tobbet
vasaroljon termékiinkbol

Reliable operations - megbizhat6é miikddés; a termelés €s a szallitasok megbizhatosaga
Retail - kiskereskedelem
RFID - radi6frekvencias kapcsolat, azonositas eszkoze a terméken

RGB szinkeverés - voros (red), zold (green), kék (blue)alapszinekbdl képzddnek a kiillonbozo
arnyalatok

Roadshow - kiilonb6z6 helyszineken megismételt, altalaban latvanyos tevékenység

Roll out - kiterjesztés egy séma, modszer alapjan
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Routine/preferred category - rutinkategoria; széles valasztékkal rendelkezd, allando,
megbizhatd minéségi termékek, amelyek a vevok rutinvasarlasaiban jatszanak szerepet

Sales force automation - az ilizletkotok kézi szamitogéppel (PDA-val) torténd felszere-lése, a
felmért adatok elektronikus tovabbitasa és rendszerbe foglalasa

Scanning data - vonalkdd-leolvasoval vagy mas szdmitdgépes szoftverrel rogzitett értékesitési
adat

Scantrack - az ACNielsen promociok hatékonysaganak mérésére szolgalo eszkoze

Score card - a Kkategoriastratégia meghatarozasahoz sziikséges célkitizéseket ¢és
telje-sitményadatokat dsszefoglalo adatlap

Shelf track - polctiikdrfelmérés

Shelfspace - polchely

Shopscore - a merchandising tevékenység mérési lehetdségei az ACNielsen szohasz-nalatdban
SMART célok - specifikus, mérhetd, elérhetd, realis, idkorlattal rendelkez6 célok

Stock keeping unit (SKU) - cikkelem, egy termékfajta egy kiszerelése

Store check - ellenérzés céljabal torténd boltlatogatas

Storewars - eladotéren beliili harc a legjobb polchelyekért, kihelyezésért

Strategic plans - stratégiai tervek; az iizleti célok és az elérésiikhoz sziikséges lépések
meghatarozasa

Sulyozott disztribucié - az adott termékkategoria Osszforgalmanak hany szazalékat képezik
azok az lizletek, ahol a termék megtalalhato

Supervisor - merchandiserek, iizletkotok munkajat ellenérz6 vagy iranyito teriileti vezetd

Supply chain management - ellatasi lanc: ahogyan a termék a gyartas helyérdl eljut a
fogyasztéhoz

Supply side/supply management - kinalati oldal

SWOT-analizis - az erésségek (Strengths), gyengeségek (Weaknesses), lehetdségek
(Opportunities)és veszélyek (Threats)elemzése

Syncronised production- dsszehangolt termelés; a termelési terv Osszehangolasa a tény-leges
fogyasztoi igénnyel, a vevok megrendeléseivel és a tervezett eltérésekkel az ellatasi lanc

minden pontjan a lehetd legalacsonyabb, optimalis készletszint kia-lakitasa érdekében

Szortimentmix - valaszték-Osszetétel
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Szubtraktiv szinkeverés- kivono szinkeverés, azaz alapszinekbdl keverik ki az dsszes szint
Tag-on - bevagas a reklamba

Tailor-made- testreszabott;
Tailor-made promdcié- kifejezetten egy adott hdlézat szamara tervezett akcid

Target list- a gyartd altal meghatarozott, egy adott haloézat altal lehet6ség szerint tartando
termékvalaszték

Touchscreen - érintéképernyd

Trade marketing 4P- presence(termékjelenlét), pricing(arazas), promotion(promocidzas),
placement(termékkihelyezés)

Traffic building - forgalomndvelés
Transaction building - tranzakcionovelés

Trough-the-line (TTL) - ,,vonalon at" vezetd vagy integralt, vagy 360 fokos marketing soran
hasznalt, megfelelen &sszevalogatott BTL- és ATL-eszk6zok egyiittese

Tuaraterv - az tUzletkotok altal latogatott boltokra készitett Utvonalterv, amely koltség-és
1idékiméld, vagy egyéb fontos szempont szerint elére megtervezett

Turf defending - eredmények védelme

Umbrella brand - esernyomarka - olyan Osszefoglald markanév, amelyen beliil kiilon-b6z6
szegmensekben szerepld termékek keriilnek kifejlesztésre, példaul Zewa toalettpa-pirok, Zewa
papir zsebkenddk, Zewa konyhai torlok, Zewa szalvétak stb.

Vending machine - étel- vagy italautomata

Win-win szituacid - mindkét iizleti fél szamara elényos helyzet

Wobbler - nyeles matrica, amely vékony nyelénél fogva a polc szélére rogzithetd, és igy az
informaciot hordozo rész belog vagy lelog a polc elé

Forras: http://www.trade-marketing.hu/article.php?id=38
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Szakkifejezések

OSSZEFOGLALO KERDESEK

A kommunikacio és piacbefolyasolas dsszefliggései

Az értékesités-0sztonzés lényege

A gazdasagi reklamtevékenység szabalyozasa

A gazdasagi reklamok és iizletfeliratok magyar nyelvii kozzétételék szabalyozasa

A fogyasztovédelmi torvény relevans rendelkezései

A tisztességtelen piaci magatartas és a versenykorlatozas tilalmarol szo6l6 térvény

Az elektronikus kereskedelmi szolgaltatasok szabalyozasa

Magyar Reklametikai Kodex. A Magyar Kereskedelmi és Iparkamara és a teriileti

kereskedelmi és iparkamarak Etikai Kodexe

10. A vevolélektan értelmezése és kapcsolata az értékesités-0sztonzéssel

11. A vasarlok tipizalasa

12. A fogyaszt6i szembenallas feler6sodése

13. A befolyasolas célja és az erre adott valaszok

14. A befolyasolas gyakorlata

15. Kereskeddi eladasdsztonzés gyakori formai €s jellemzoik:

16. Tajékoztato kiadvanyok

17. Kereskeddk részére szervezett talalkozok, konferenciak, tovabbképzések

18. Informaciés szolgalat. Arubemutatok

19. Eladastér kialakitasdban nyujtott segitségek (display, sztenderek, htitdladék stb.)

20. Eladasi akciok (kereskeddi pontgyiijté akciok)

21. Fogyasztok kereskeddk altali 6sztonzésének modszerei:

22. Kirakat és az {lizlet belsd kialakitasan keresztiili befolyasolas (merchandising, POS és
POP eszk6zok)

23. Osszeallitassal, kinalassal és hasznalattal valé arubemutatas

24. Ajandék aruminta és arukapcsolds, ingyenes csomag,

25. Iddszakos arengedmények, leértékelési akciok

26. Fogyasztoi versenyek, pontgy(ijté akciok, kuponok és ajandékok, utalvanyok

27. Eladas kozbeni szolgaltatasok (tanacsadas, hitelezés, gyermekmegorzés)

28. Eladas utani szolgaltatasok (méretre igazitas, hazhoz szallitas, beiizemelés, csere)

29. Fogyasztok 0sztonzése a termeldk/szolgaltatok altal:

30. Csomagolas, forma — design. Arukapcsolas. Mintakiildemény kiprébalasra

31. Ajandék, ingyenes csomag, jutalom. Vasarlasi utalvany, kupon

32. Fogyaszt6i versenyek, nyereményjaték, sorsolés

33. TermelOeszkozok beallitasa, kiprobalasa, betanitasa

34. Eladdészemélyzet 6sztonzése — ligyndkok tdmogatasa:

35. Ertékesités-0sztonzési folyamat felépitése

36. Multilevel értékesités-0sztonzd rendszer

37. A multi-level marketing kritikaja

38. Ertékesités timogatas

39. Piacbefolyasolasi (kommunikacios) szolgaltatasok

40. Lyoness értékesités-0sztonzés. Timesharing értékesités

41. A dm ¢és a Rossmann altal alkalmazott véasarlasosztonzé eszk6zok bemutatisa és
Osszehasonlitasa

42. Ertékesités — 6sztonzést timogatd CRM rendszerek

43. Merchandising, mint polcszerviz tevékenység

44. Merchandising, mint arculatatvitel

e R U
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