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Megjegyzések eldljaroban

A marketing koriilvesz, a legkorabbi emlékeinktdl kezdve
eddig a pillanatig elaraszt minket. Megtanultuk értelmez-
ni az at szélén allo jeleket, id6t és pénzt aldozunk cserébe
mindenért, amit a jol fizetett marketingesek elénk tolnak.
Modern életiink megszokott taja lett ez, sokkal inkabb,
mint a tavak vagy az erd6k.

Mivel a marketing annyira régéta veliink van, termé-
szetesnek vessziik a jelenlétét. Akdrcsak a vizet nem értd
hal, mi sem tudjuk, val6éjaban mi is torténik, nem vessziik
észre, miként alakit benniinket.

Itt az ideje, hogy valami mast kezdjiink a marketing-
gel! Hogy jobba tegyiik a dolgokat. Hogy kedviinkre vald
véltozast hozzunk a vilagba. Es persze, hogy novekedjen a
vallalkozasunk, de elsdsorban mégis azért, hogy szolgal-
juk a szamunkra fontos embereket.

A munkankkal kapcsolatos minden kérdésre adott va-
lasz valéjaban egy ujabb kérdés: ,,Kinek tudunk segiteni?”
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Na, ez mar marketing!

A marketing mindig a tobbet, a nagyobbat keresi.
Nagyobb piaci részesedést, tobb vasarldt, tobb fel-
adatot.

A marketing a jobbra torekszik. Jobb szolgdltatasra,
jobb kozosségre, jobb teljesitményre hajt.

A marketing kulturateremtd. Statuszrol, kapcsolat-
rdl, hozzank hasonl6 emberekrdl szol.
Mindenekel6tt azonban a marketing: valtozas.

Ha a kultdra, vagyis a szemléletmod, korszellem
megvaltozik, a vilag megvaltozik.

A marketingszakemberek valtozast idéznek el6.
Mindannyian marketingesek vagyunk, és mind-
annyian rendelkeziink azzal a képességgel, hogy
nagyobb valtozast idézziink el6, mint gondolnank.
Megtehetjiik, és egyben kotelességiink is, hogy olyan
marketinget mitkodtessiink, amelyre biiszkék lehe-
tiink.

Mekkora a napraforgonk?

Ugy tlinik, az emberek tobbségét az érdekli a leginkdbb,
milyen nagy egy marka, mekkora a piaci részesedése, hany
online kovetdje van. Indokolatlanul sok marketinges tolti
az ideje nagy részét azzal, hogy aprocska novekedések ér-
dekében oriasi felhajtast csap. A helyzet azonban az, hogy
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a nagyra nétt napraforgéknak mélybe nyulo, bonyolult a
gyokérzetiik. Anélkiil soha nem torhetnének a magasba.

Ez a konyv a gyokerekrdl szol. Arrdl, hogy az dlmaink-
ban, a vagyainkban és persze a szolgdlni kivant kozossé-
gekben gyokerezzen a munkdank. Arrdl, hogy az embereket
a jo iranydba forditsuk, és biiszkeségre okot adé munkat
végezziink. Es arrél is beszéliink majd, hogy ne csak piac-
vezérelten miikodjiink, de valjunk a piac hajtéerejévé.

Igenis tudunk ugy dolgozni, hogy szamitson azoknak,
akik szdmitanak. Ugy gondolom, olvas6im tobbségénél ez
ugyanigy mikodik.

Semmi sem adja el 6nmagat

A legjobb otleteket sem fogadjak el azonnal. Még a fagyi-
kehely vagy a kozlekedési lampa elterjedéséhez is évekre
volt sziikség.

Ennek az az oka, hogy a legnagyszer(ibb otletekhez
komoly valtozasok kellenek. Az ilyen kivald elképzelések
szembemennek a fenndll6 renddel, a status quoval, raada-
sul ott van még a tehetetlenségi erd is.

Mert er6s a zaj, és nagy a bizalmatlansag. A valtozas
kockazatos.

Es persze, mert rendszerint azt akarjuk, hogy masok
lépjenek el6szor.

A legnemesebb, legbolcsebb eréfeszitések sem talaljak
meg maguktdl az utat a szolgalni kivant emberekhez. Leg-

13



sikeresebb alkotdsaink pedig el fognak terjedni. Mert igy
terveztiik dket.

A marketing nem csak szappaneladas

Ha TED-el6adast tartunk, az marketing.

Amikor fizetésemelést kériink a fonoktol, az marke-
ting.

Amikor pénzt gytjtiink a helyi jatszotérre, az is mar-
keting.

Es igen, ha béviteni probéljuk a vallalati részlegiinket,
marketing az is.

Sokaig - amikor még a marketing és a reklam ugyanazt
jelentette — a marketingtevékenység az erre kijelolt biidzsé
felett rendelkezd igazgatok kivaltsaga volt.

Ma azonban mar a mi feladatunk.

A piac dont

Valami elképeszt6 dolgot épitiink. Meg kell élniink. A £6-
nok az értékesitési bevételek novekedését varja el. A sza-
munkra fontos nonprofit szervezetnek tobb pénzre van
sziiksége. A képviselénk gyengén szerepel a kozvélemény-
kutatasokban. Azt akarjuk, hogy a fénok hagyja jova a
projektiinket.

Miért nem sikeriil? Ha valdban csak az alkotas a 1ényeg,
és ha az iras, a festés vagy az épités tényleg olyan nagy élve-
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zet, akkor egydltalan miért foglalkozunk azzal, hogy rank
taldljanak, felismerjenek, kiadjanak és sugarozzanak, vagy
barmilyen mas médon forgalmazzuk magunkat?

A marketing a véltozast 1étrehozo cselekedet. Onma-
gaban a tett még nem elegend6. Mindaddig nem értiink el
hatast, amig nem valtoztattunk valamin.

A t6no6k véleményén.

Az iskolarendszeren.

A termékiink keresletén.

Ezt megteremthetjiik alkotassal, majd a fesziiltség
csokkentésével. Vagy kulturdlis normak létrehozasaval.
Vagy azaltal, hogy felismerjiik a statusszal Osszefiiggd
szerepeket, és segitiink megvaltoztatni (vagy fenntartani)
Oket.

Elészor azonban meg kell érteniink a lehetéségeinket.
Utana pedig el kell donteniink, hogy a munkankkal ma-
soknak akarunk segiteni. Igy rataldlhatnak arra, amit ke-
resnek.

Honnan lehet tudni, hogy a marketinggel
van a baj?

Nincs elég dolgunk. Nem terjednek el az otleteink. Nem
az a tarsasag vesz koriil, amelyiknek kellene. A szamunk-
ra fontos emberek nem érnek el mindent, amit remélnek.
A politikus megbizénknak tobb szavazat kellene, a mun-
kank nem elégit ki, a vasarlok csalodottak...
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Ha azt latjuk, hogy lehet javitani a dolgokon, akkor
maris kideriilt, hogy baj van a marketinggel.

A filmre adott valasz

Brian Koppelman forgatékonyvird, producer szokta a
»filmre adott valasz” kifejezést haszndlni, mintha a film
valamiféle probléma volna.

Mert, persze, az is. A probléma lényege a néz6 (vagy a
producer, a szinész, a rendezs) felszabaditasa. Felvételt és
bebocsatast nyerni. Lehetdséget kapni, hogy elmeséljiik a
mi torténetiinket, és azutan hagyni, hogy a torténet meg-
tegye a maga hatasat.

A marketingiinkben ez a probléma a torténet. Rezonal-
nia kell a befogadokkal, olyasmit elmondani, amire varnak,
valamit, amire nyitottak, amit el tudnak hinni. A torténet
utazdsra csabitja dket, ahol lehetséges a véltozds. Azutdn
pedig, ha minden ajtét megnyitottunk, megoldédik min-
den probléma, és valora valnak az igéretek.

Ha marketinggel 6sszefiiggd kérdésiink van, lehet, hogy
létezik ra valasz.

De csak akkor, ha megkeressiik.

A marketing: a tiinet a j6 iranyaba vezetd iton

Azt mondjak, a reklamacid a legjobb mdd arra, hogy javit-
sunk a dolgokon.
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Ugy nehéz jot tenni, hogy nem terjeszthetjiik az igét,
nem oszthatunk meg mdsokkal 6tleteket, vagy nem fizetik
meg az elvégzett munkankat.

Ha jobba akarjuk tenni a dolgokat, els6 1épésként hoz-
zunk létre jobb dolgokat!

A jobb azonban nem csak téliink fiigg: 1égiires térben
nem jonnek létre jé dolgok.

A jobb a valtozas: amikor azt latjuk, a piac befogadja,
amit kindlunk. Amikor a kultura magaéva teszi a mun-
kankat, és fejlodik dltala. A jobb azt jelenti, hogy valdra
valtjuk azok almat, akiket szolgalunk.

A marketingesek azaltal teszik jobba a dolgokat, hogy
valtozast idéznek el8. Amikor megosztjuk masokkal a jobb
felé vezetd utat, azt hivjdk marketingnek. Es meg tudjuk
csindlni. Mindny4djan.

Tovéabbi gondolatok a konyvrol:
TheMarketingSeminar.com
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A tomegpiac, a spamek
és az arcatlansag kora lejart

A marketing atalakult, am mi lemaradtunk, mar nem lat-
juk at, hogy minek kellene lennie a kovetkezd 1épésiink-
nek. Amikor kételkediink, 6nzén kiabalunk. Ha sarokba
szoritva érezzilk magunkat, tamadunk, és inkabb lopunk
a versenytarsaktol ahelyett, hogy a piacunkat bévitenénk.
Az elvarasok stlya alatt azt feltételezziik, hogy mindenki
hozzank hasonld, csak éppen tudatlan.

Tobbnyire még emléksziink arra a tomegpiacra épiilé
vilagra, amelyben felnéttiink, és ahol a televizio és a Top
40 sikerlista hatdrozta meg az életiinket. Marketingesként
odivatu tritkkokkel probalkozunk, de ezek ma mar nem
mukodnek.

A bizalom felé mutaté iranytii

Koriilbeliil hiromszézezer évente az Eszaki- és a Déli-
sark helyet cserél. A Fold magneses polusai megfordul-
nak. A mi kultirankban mindez sokkal gyakrabban esik
meg. Raaddsul a kulturélis valtozas vilagaban ez csak ugy
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megtorténik. A valodi észak, a legjobban miikodé mod-
szer irdnyt valt. A marketing manapsag az 6nz6 tomegek
helyett az empatidra és a szolgalatra épiil.

Ebben a kdnyvben egyiitt dolgozunk majd azon, hogy
egy sor ide kapcsolodd problémat megoldjunk. Hogyan
terjessziik az 6tleteinket? Hogyan érjiik el a kivant hatast?
Miként fejlessziik a kultarat, a korszellemet?

Nem létezik egyértelmi recept, amely a Iépéseket pont-
rol pontra, egyszertien leirnd. De egyvalamit igérhetek:
iranytit, amely a valddi északra mutat. Olyan ismételhetd
modszert, amely anndl jobb lesz, minél gyakrabban hasz-
naljuk.

Ez a konyv egy szaznapos szeminariumon alapul,
amelynek soran nemcsak tanérak, de szakmabeliek ko-
z0Otti coaching is gazdagitja a k6z6s munkat.! Oldalunkon
tobb ezer marketingest gytjtiink egybe, és arra 9sztonoz-
ziik 6ket, hogy assanak mélyebbre, osszak meg kalandjai-
kat, segitsenek egymadsnak rdjonni arra, mi az, ami igazan
miikodik.

Az olvasds sordn lépjlink batran vissza, vizsgaljuk feliil
korabbi feltevéseinket, kérddjelezzitk meg fennall6 gya-
korlatainkat! Kiigazithatunk, tesztelhetiink, mérhetiink és
ujrakezdhetiink.

A marketing az egyik legnagyszer(ibb hivatas. Pozi-
tiv valtozdsokat hozé munka. Végteleniil boldog vagyok,
hogy olvaséim is erre az ttra léptek, és remélem, minden-
ki ratalal itt a sziikséges eszkozokre.
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A marketing nem csata, nem habora,
még csak nem is verseny

A marketing nagyvonalu tett: segit a problémdak megolda-
saban. Masok problémdinak megoldasaban. Lehetdség a
kultira jobba tételére.

A modszerei kozott nagyon kevés a kiabalas, a zaklatas
vagy az erGszak. Helyette esélyt teremt a szolgalatra. Az in-
ternet az elsé olyan tomegkommunikacids eszkoz, amely
nem a marketingesek boldogitasara jott létre. A televiziot
és a radiot még a reklamok sugarzasara talaltak fel.

Az internet azonban nem a félbeszakitasra és a tomeg-
fogyasztasra épiil. A legnagyobb médium, ugyanakkor a
legkisebb is. Nincs tomeg, és nem lehet pénzért figyelmet
lopni, ahogyan nagysziileink vallalatai tették.

Fogalmazzunk egészen vilagosan: az internet olyan,
mint egy oridsi, szabad médiajatszdtér, ahol az 6sszes dtle-
tiinket nagyjabol mindenki lathatja. Valéjaban millidrdnyi
apro sugas-bugas, énkozpontu tarsalgasok végtelen soro-
zata, amelyek csak ritkan szélnak rélunk és az altalunk el-
végzett munkarol.

A hirdetések varazsa csapda, amely gatolja
a hasznos torténetek megalkotasat

Sokdig igen egyszer(, am hatékony mddon lehetett gazda-
sagi véllalkozasként jelentds valtozasokat elérni: hirdetést
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kellett vasarolni. Es a reklam miikodott. J6 iizletnek bizo-
nyult, behozta az arat. Emellett még szoérakoztatd is volt
reklamokat késziteni. Egyszerre sokat megvehettiink. Ki-
csit hiressé tett minket (vagy a markankat). Raadasul biz-
hattunk benne: a hirdetésekre forditott 6sszeg nagysagaval
aranyosan nott az értékesités eredmeénye.

Csoda ezek utdn, ha a marketingesek ugy hatdroztak,
az az igazi hirdetés, amit 6k csinalnak? Eletem nagy részé-
ben a marketing hirdetést jelentett. Egyszer csak azonban
ez mar nem volt tobbé igaz.

Ez pedig azt jelenti, hogy most valddi marketingessé
kell valnunk. Azaz latnunk kell, amit masok latnak. Fe-
sziiltséget kell teremteniink. Hozza kell idomulnunk a tor-
zsekhez. Terjedésre alkalmas otleteket alkotni. Kemény
munkaval el kell érni, hogy a piac vezessen, és egyiitt dol-
gozni ezzel a (szdamunkra elérhetd) piaccal.

Az iizenet kozvetitésérol
(a helytelen kérdésfelvetésrol)

»Hogyan jussunk széhoz, miként iizenjiink?”

A keresGoptimalizalast végzé SEO-szakértd azt igéri,
rank taldlnak majd, akik keresnek. A Facebook-tandcsadé
megmondja, miként szakitsuk meg a nekiink megfelelé
emberek tevékenységét. Don Draper?, David Ogilvy® és
a tobbiek pedig hirdetésekbe fektetik majd a pénziinket.
Gyonyor, szexi, hatdsos reklamokba.
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