i Vemény, provokativ gazdasagi
szakkdnyv a megtévesztben jaté-
kos cim mogott, sok érdekes fel-
vetéssel.

A természet a tuléléshez eszko-
zll feltalalta az alkalmazkodast.
Okos uzletemberek a piacon val6
tlléléshez feltaldltdk a marketin-
get. A marketing igényes eszkdz.
Csak az a cég tudja eredménye-
sen alkalmazni, amely hajlando
ezért arra, hogy folyamatosan
gondolkodjék, figyelje a gazdasa-
gi kdrnyezetét és annak részeként
a piacait, lankadatlanul igyekez-
zék céltudatos magatartassal, jol
kimunkalt és folyamatosan napra-
késszé tett cselekvési programmal
kihasznalni a lehet6ségeit és Ui,
kedvez§ lehet6ségeket teremteni
magénak. Maradéktalanul érvé-
nyes ez amigy a marketing egyéb
alkalmazasaira is, amelyek ki-
emelkedd példai a politikai marke-
ting, valamint a non-profit szerve-
zetek marketingje.

A marketingnek nagyon sokféle
definiciéjaval taldlkozhatunk. A
legbensdbb lényege mindenkép-
pen abban all, hogy ajézanész al-
kalmazésaval igyekszink felll ke-
rekedni a piacon. Marketing szem-
[élettel nézve csak okos uUzletem-
ber van - aki nem eléggé okos, az
sok minden lehet, de Uzletember
nem.

Faith Popcorn -

Lys Marigold

Eva-marketing

Geomédia, 2001

Faith Popcorn azt igéri, hogy a
m(ivében bemutatott szemlélet és
stratégia alkalmazasa hatalmas (j
lehet6ségeket nyit meg a piacon
valo érvényesiilésben. A felfoga-
sa mindenképpen eléggé Ujsze-
rG, emellett pedig eléggé gyakor-
latias ahhoz, hogy az uzletembe-
reknek érdemes legyen megvizs-
galniuk a mondanivaléjat, tehat
elolvasni a konyvet. El6adasa
ugyan egyaltalan nem mentes a
tilzasoktol, de amugy sem azt ja-
vasolnank, hogy ki-ki fogadija el,
amit mond, csupan, hogy gondol-
kodjék el rajta, és vonja le a sajat
kdvetkeztetéseit. Ehhez valéban
j0 okokat és alapot ad a konyv.
Es uzletembernek is, marketin-
gesnek is rossz, aki nem nyitott
az Uj gondolatokra.

Beszéljen 6nmagérdl a ma:

.tudasom és hitem alapjan meg
vagyok gy6z6dve arr6l, hogy az
Eva-marketing a leghatékonyabb
marketinges alapvetés, amelyet a
nék megértése és motivalasa ér-
dekében valaha megfogalmaz-
tak.” Nos, érdemes elgondolkodni
azon, valéjaban mennyit is tudunk
a marketingnek a specialisan a
nék megnyerését szolgaldo gon-
dolkodasmadjarol és eszkozeirdl.
Meggondolkodtatd, amit err6l a
szerz6k mondanak: ,Sereg olyan
kdnyvet taladlhatunk, amely a nék

és a férfiak kilonbtzéségét bon-
colgatja. Legaldbb ennyi szdl ki-
[6nféle marketingelméletekrél. A
két témakor azonban véletlendl
sem fedi egymas. A ndéket meg-
célzé marketing fehér folt a szak-
irodalomban.” Ki-ki végiggondol-
hatja, hany szakmunkat olvasott
err6l. Kevesen lesznek, akiknek e
koényv mar nem tud Ujat mondani.
,EZ a kdnyv bemutatja, mit, ho-
gyan és hol kell kinalni a néknek.
Egyértelmiien  megfogalmazza,
hogy meg kell valtoznia az lzleti
modellnek mind Amerikdban,
mind a vilag tébbi részén. Szem-
Iéletesen bizonyitja, hogy miért
kell a n6kre iranyulé6 hagyoma-
nyos maodszereket lomtarba he-
lyezni.,” A konyv allitasai val6ban
nagyon magabiztosak - tulsago-
san is. Barmit allitanak itt a szer-
z6k, sem a marketingben, sem az
Uzleti életben nem létezik a siker
biztos receptje, biztosan nyer6
stratégidja. A legtdbb tételikben
ugyanakkor van annyi gondolati
tartalom, hogy érdemes azt mér-
legelni, tovabbgondolni. Minden
hasznos, ami gondolkodasra in-
dit, és Uj szempontokat ad ehhez,
itt pedig sok ilyennel talalkozunk.
Buta kérdés, de tegyuk fel: va-
jon érdemes-e egyaltalan jelent6s
id6t, energiat forditani arra, hogy
az Uzleti fegyvertarunkat bdviteni
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igyekezzink a kifejezetten a n6k
megnyerését célz6 marketing
szemlélettel, stratégiakkal és esz-
kézokkel. A valasz erre egyértel-
md igen, de vegyik hozza nyo-
matékil a szerz6k néhany adatat:

»A fogyasztasi cikkek 80 szaza-
Iékat nék vaséroljak, vagy leg-
alabb is ilyen mértékben befolya-
soljak a vasarlast, idetartozik a fo-
gyasztasi elektronikai cikkek 51
szazaléka. Mar az autdpiac sem
kizardlag a férfiak birodalma. Az
auték 50 szazalékat nék vasarol-
jak, befolyasuk pedig a vasarla-
sok 80 szazalékaban érvényesil.
Mig a szamitastechnikai piacot
régebben a férfiak uraltak, a PC-k
50 széazalékat ma n6k szerzik be.
A részvénypiacon is valtozik a fel-
allas: a befektet6k 48 szazaléka
né. A csaldadoknak, ahol mindkét
hazastars dolgozik, 22,7 szazalé-
kaban a n6k tobbet keresnek a
férjiknél. Es a 600 ezer dollarnal
nagyobb vagyonnal rendelkez6
haztartasok 40 széazalékdban a
néké a meghataroz6 szerep. 9,1
millio vallalkozas van a n6k kezé-
ben. A néi tulajdonosok birtoka-
ban 1évd, ill. a n6k altal iranyitott
vallalatok nagyobb bevételre tesz-
nek szert és tobb embert alkal-
maznak, mint a Fortune magazin-
nak az 500 legnagyobb vallalatot
felsorakoztaté listajan szerepl§
cégek egyuttvéve. Ez egészen el-
képeszt6 vasarld- és vasarlast be-

folyasol6 er6.” Ezek az adatok

ugyan amerikaiak, de tébbé-ke-

vésbhé mérvadoak a fejlett vilag
nagy - és feltehetéen mind na-
gyobb - részére is.

A szerz6k meghatarozo tétel-
ként kezelik, hogy a n6k alapvet6-
en masok, mint a férfiak, és ezért
a marketingben is teljesen mas-
ként kell megkozeliteni és kezelni
Oket. Az 6ket megcélzé marketing
kimunkalasaban figyelembe kell
venni a férfiakétodl eltér6 idegrend-
szeri, gondolkodasi és magatarta-
si sajatossagaikat. Az Eva-marke-
ting nyolc alaptétele réviden a ko6-
vetkezd:

1. A markahlség alapja a ndi fo-
gyasztok kozotti kapcsolat.

2. A n6k tobbdimenzids életének
egyetlen teriilete sem hanya-
golhat6 el.

3. Ha egy nének kérnie kell, mar
tal késé.

A koényv idevagd részébdl: A
nék sohasem mondjak ki nyiltan,
mit akarnak. Ehelyett azt ismétel-
getik: »Ha nekem Kkell elmonda-
nom, az nem az igazi.« Ahogyan
Calvin Klein parfimjének reklam-
szlogenje mondja: »En csak egy
egyszerl bonyolult n6 vagyok.«”
4. A hatékony marketingmunka a

nék periféridlis latasara épul.

5. A n6i fogyasztok kdzelébe kell
férkézni.

Azaz ne varjuk, hogy 6k keres-
nek benninket, mi kdzelitsik meg

O6ket a sajat terepikdn. Amint a
szerz6k egyik ide kapcsolédo té-
tele mondja, ,ha egyszer a marke-
ting bejutott a lakasba, szinte biz-
tosan célba talal.”

6. A néi fogyasztok jelentik az utat
a fogyasztok kovetkez6 nemze-
dékéhez.

7. A marka kialakitasanak leghaté-
konyabb mdédja az egyitt-gon-
dozés.

8. Minden szamit - nem rejtézhe-
tink a logé moge.
igy helyenként meghokkentd?

Lehet. A szerz6k az alaptételek

mindegyikének egy-egy tartalmas

fejezetet szentelnek.

A konyv igyekszik szamos pél-
dat is felsorakoztatni a férfiak és a
nék kozotti kuldnbségre, hogy ez-
zel is segitse a hdlgyeket megcél-
z6 marketing alapjaul szolgélo
gondolkodasmad kialakitasat.
Egy ezek koézil, amely talan a té-
nyeknek is megfelel, de minden-
esetre j0l mutatja a szerz6k hozza-
alldsat a nemek kozotti kulénb-
séghez: ,A férfiaknak ki kell kap-
csolniuk az autéradiot, ha eltéved-
nek, ktlonben nem tudnak a veze-
tésre Osszpontositani. Ha azon-
ban egy n6 kerll ilyen helyzetbe,
nyugodtan felhivja a munkahelyét,
kavét iszik, megfésulkddik, és be-
tér a legkozelebbi benzinkathoz,
hogy segitséget kérjen.”
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