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A legritkabb esetben véllalom el, hogy mint f6szerkeszt8, egy partnercégiink szamara PR jelleg(i cikket irjak.
Abban az esetben viszont kivételt teszek, ha valamivel nagyon egyetértek. Jelen esetben is errél van szo.

Alaptétel: a magyar épuletgépészeti vallalkozasok nagy atlagban szakmailag jok, esetenként kivalok, értékeik
kommunikaldsa, azaz marketing szempontjabdl rosszak, esetenként nagyon rosszak. Mert tegylik a sziviinkre
a keziinket: mi sokak szerint a marketing? Kényszer-pénzkoltés, felesleges teher, munka. Olyasmi, amivel az
Ugyvezet6 ad hoc jelleggel foglalkozik néhanapjan, esetleg rabizza a kereskedelmi igazgatdra, avagy a
legfiatalabb kollégara, ahol aztan szintén elsikkad az tigy. A cég meg elzakatolgat ugyanugy, mint addig, és
mindenki elégedett, hogy l1am, nincs is szlikség marketingre.

A Columbusnal rajottek, hogy egyre kevesebb a foka, és egyre tébb az eszkimé. Tudtdk, hogy jé
szakemberek, és (a legfontosabb, elsé lépés!) tudtak, hogy ezt jobban is lehetne mutatni kifelé. Tudja
mindenki, de 6k mertek el6sz6r a szakmaban komolyan Iépni a témdban! Kapcsolatba Iéptek hat egy
kommunikacids trénerrel, tanacsaddval (és nem marketingligyndkséggel!), megtanultak téle, miis az a
marketing, és hogyan lehet akar pénz nélkil, csak a modszerek, hozzaallds megvaltoztatasaval
megtobbszorozni a forgalmat. Aztan szerveztek egy szakmai napot, ahol ezt a tudast felvillantottdk a velik
partneri kapcsolatban all6 kiskereskedSknek is. Céljuk, hogy ez egy folyamat maradjon és a partnereket,
kisebb cégeket folyamatosan segitsék az értékesités tudatos szervezésében. Mert komolyan hiszik, hogy ez
fontos! (Egyébként érdemes megnézni az Optenen a Columbus cégkivonatat: hat nem névekednek a valsag
alatt?)

Onék most azt gondoljak, amit én is gondoltam, mielétt meghallgattam az el6addsokat: mi Gjat
mondhatnanak nekem? Nos, nekem, mint lapkiaddnak, azért kell valami alapképzettségem legyen az
Ggyben, és mégis rengeteg Ujat hallottam.

Egy példa: Tudjak, hogy mekkora a kategodriakiilonbség az 4j és a régi vevé kozott, munkaban? Nos, a
statisztikak szerint nem kevesebb, mint hétszer annyi energidt emészt fel egy Uj vevé megszerzése, mint egy
régi megtartasa. Tanulsag: az elhanyagolt régi vevét kell megtartani. Hogyan? Vannak modszerek.

Vagy: Hanyan reklamalnak azok koziil, akik elégedetlenek a szolgaltatassal? 27-bél 1! Mi a tanulsag?
Elégedettségvizsgalat kell.

No és még egy példa: Mindig halljuk, mondjuk, hogy az atkozott konkurencia miatt vesztettiik el a vevénket.
Mi az igazsag ebbdl1? A statisztikdk szerint 14%-uk a termékkel, szolgdltatassal volt elégedetlen, 68%
munkatarsunk viselkedése vagy k6zombossége miatt maradt el, és csak 9%-ukat gy6zte meg a konkurencia!
Persze mindegyik ott kotott ki, de miért is?...

Végkovetkeztetésként: amirél engem meggy6zott a Columbus konferencidja, az nem mas, mint hogy van egy
tertlet, amit lenéziink, amitél féllink, hogy degradal minket, a szakmaisagunkat, amihez nem értilink, pedig
fontos lenne. Ez pedig nem, ahogy sokan gondoljdk, 6nmagunk eladdsa, hanem értékeink prezentalasa.
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