GYONGYOST ZO LTAN

A tanacsadasi szolgaltatas

marketingje

Ki fa az a tanacsadd? Tehetnénk fel rogton a kérdést,
még miel6tt széba kerlilhetne igénybevételének szliksé-
gessége vagy lehet6sége. Elsd pillanatban tulajdoni-
tunk neki megalapozott elméleti ismereteket a valasz-
tott és mdvelt szakm.ai tertiletén, hossz( gyakorlati ta-
pasztalatot, amelyet a gyakorlatban szerzetta gyakran
jO és kevéshéjoé déntések sokasagaban. Tarsitunk hozza
jo kommunikacios készséget, amely segitségével tuda-
sum fel tudja hivni afigyelmet és kézdlIni tudja megbi-
zb6javal Elvarjuk téle, hogy legyen széles latokord, a
megoldand6 problémat elemezni és értékeim ‘“tudja kii-
Ionféle szemponthol és dsszefliggésekben. Az emberis-
meret természetesen elengedhetetlen, hiszen nagyon sok
Ut vezethet Romaba, ahogyan tanultuk a bdlcsektdl, és
a meghizénak fa megfelel6 Gt nagyon sajatosjellem z6k-
kel is rendelkezhet, de semmiképpen nem fliggetlen
egyes személyiségjegyeitdl. Példaul ajavasolt megoldas
lehet nagyon gyors és koéltséges, vagy fokozatosan
adaptalhat6, de az egyes lépésekben valtozo nagysag-
rendd raforditasokkal és igy tovabb. Azt mondhatjuk,
hogy a tanacsad6 mindez és még

sok mas jellemz@vel biré szemé-

lyiség.

Régi tapasztalata a szerz6nek, hogy

Km«k adtak fajuécsot?

legtobbszor a legjobbak akarnak

Az a véllalati vagy intézményi
vezetd, aki kitlin6en ért a szak-
majahoz, megjarta a sziikséges
Iépcs6ket, mig eljutott a hierar-
chia parancsnoki posztjara. Jo
és kevésbé j6 (vagy rossz) don-
téseinek sokasagaban rengeteg
tapasztalatot szerzett, j6l kom-
munikal nem csupan sz(kebb,
hanem tagabb kérnyezetével is,
tlszén ez elengedhetetlen a ve-
zet6i funkcidok gyakorlasahoz,
az Uzleti életben valo sikeres el-
igazodashoz. Kitlind szakem-
berekkel van korulvéve, ez is

még jobbak lenni A gyenge
vezeté gyakran annak felismeréséig

sem jut el, hogy egy bizonyos
idépontban kilsé segitségre van

sziiksége,

Nagy hiba lenne, ha minden hajo
mindig cipelne magaval

egy révkalauzt, akire csak akkor

és abban a bizonyos révben van

sziksége

bizonyitja vezet6i ratermettségét. Megteremti az 6ssz-
hangot szakemberei k6zott, integraloé célokat tdz ki,
biztositja a vallalkozas eredményességét, vagy az in-
tézmeény sikeres mikodtetését.

Régi tapasztalata a szerz6nek, hogy legtdébbszor a
legjobbak akarnak még jobbak lenni. A gyenge veze-
t6 gyakran annak felismeréséig sem jut el, hogy egy
bizonyos id6pontban, egy bizonyos probléma gyors
és eredményes megoldasa érdekében koncentralt
kils6 segitségre van sziiksége. A j6 vezet6, aki a meg-
bizénk lesz, bizonyos ,,gyenge jelzésekbdl" mar latja
azokat a veszélyeket: holtpontokat, godroket, erés
hullamzéasokat, esetleg hajobillent§ szélviharokat,
amelyeket el kivan kerilni, vagy le kivan gydrni. Ez
esetben az operativ m(ikédésben nagy tapasztalatot
szerzett szakembergarda mellett is igényel olyan ta-
nacsadot, aki mar tébb vihart latott, aki gyors és kon-
zisztens variansokat képes a felmertil6 probléma sze-
rencsés esetben elkeriilésére, vagy mar veszélyhely-
zetben a kezelésre kidolgozni. Ismeri az egyes lehet6-
ségek emberi és anyagi-techni-
kai, médszertani raforditasigé-
nyét és bevethetéségik kove-
telményeit.

Nagy hiba lenne, ha minden
haj6 mindig cipelne magéaval
egy révkalauzt, akire csak ak-
kor és abban a bizonyos révben
van sziksége. Az ilyen révkala-
uz - tanicsad6 - el68bb-utébb
megtanulna a hajozds mester-
ségét, de tokéletesen alkalmat-
lan lenne mas tengerszakasz
rejtelmeiben, zatonyaiban valo
eligazodasra. A tanéacsadd -
révkalauz- munkahelye, fel-
adata, hivatasa tehat a ,,veszé-
lyes vizek" ismerete és az atju-
tads, vagy mondjuk ugy a nor-
malis m{kodési palyara jutas
biztositasa a hajo és a személy-
zete karosodasa nélkul.
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Mint latjuk: mind a hajoska-
pitany, mind a révész Kitiné
szakemberek, de adott helyen
és id6ben - nem lehet kétséges
- egymas tudasat, tapasztalatat

Kiegészitve szlikséguk van egy-

iroként publikal és mivel egyben

masra.
A révkalauznak marketing
szempontbol koénnyl dolga

van, mivel a kliense, az athaj6z-
ni kivano hajéskapitany ponto-
san tudja, melyik veszélyes vi-
zen kivan &thaladni és ott ki a
hozzaértd, gyakorlott révész.
Az id6zitéssel sem lehet ko-
moly probléma, hiszen jo elbre
tudnak egyeztetni az 4thaladas
idépontjarol, az eredmény pe-
dig csaknem biztosan garantalt.
Az Uzleti tanacsado lényege-
sen nehezebb helyzetben van,
mint a révész. A véllalati vezetd
az esetek nagy részében nem
jon el a munkahelyére, gyakran
meglehetdsen bizonytalan a kdvetend6 irany, a fel-
adatmegoldas jellege, nagysagrendje, esetleg felme-
ruld koéltsége tekintetében is. A tanacsadé szolgaltata-
sa tehat ott kezdddik, hogy felmutatja magat és segiti
a vallalatvezet6t abban, hogy szamos kérdésben tisz-
tdbban lasson még a tanacsadas megkezdése el6tt.

A tanacsadasi szolgaltatas vev6jének megtalalasa

A tanacsadd, mint emlitettik, Kitlin6 szakember,
egyéb més kivanatos tulajdonsagai mellett. A tanécs-
ad6 egyénisége, tevékenysége igen osszetett. Gyak-
ran tapasztaljuk, hogy a sikeres tanacsado kitin6 sz6-
nok, amikor a szlikebb-tdgabb nyilvanossagahoz be-
szél, jo tollu ir6ként publikal és mivel egyben vallal-
koz6 is, vezet6ként is helytall. Mindezeken tdl na-
gyon fontos, hogy termékét gyakorlott marketinges-
ként eljuttassa a piacdara, hiszen ezen siker nélkil bar-
milyen mas iranyu, idgymond szakmai elismerés csak
kifizetetlen szamlakhoz, illetve az 6nall6 tanacsadoi
palya feladatdhoz vezet.

A tandacsadasi szolgaltatds marketingje nem lehet
id6szakos vagy esetleges aktivitas. A folyamatos ve-
vbkeresés, meggy6zés, kiszolgalas és megtartas allan-
do, tervszerd marketingmunkat igényel még akkor is,
amikor meglév6 projektjeink szinte minden idénket
lekdtik. A tanécsadasi szolgaltatasok holnapi piacat
mai marketing er6feszitésekkel kell megteremteni. A
foly6é projektek soha nem kéthetik ie egy tanéacsadé
teljes figyelmét és energiajat. Mivel a tanacsado sajat

Gyakran tapasztaljuk, hogy a sikeres is,
tanacsado kitiné szénok, amikor
a szlikebb-tagabb

nyilvanossagahoz beszél, j6 tolld
vallalkozo is, vezet6ként is helytall.

Ne varjuk el, hogy masok
dicsérjenek benninket,
ezt magunknak kell a kell6
targyszerl egyszerlséggel
és szerénységgel, de nagyon
kitartban és hatarozottan

megtennink.

99

szolgaltatdsanak marketingese
idejének és aktivitasdnak
mintegy negyedét a marketing-
munkénak kell szentelnie a za-
vartalan, tehat viszonylag
egyenletes terhelést biztositd
Uzletmenet érdekében. A leen-
dd kliens megismerése és meg-
nyerése hosszabb tavu feladat,
adott esetben telefonok és sze-
mélyes megbeszélések elhluzo-
dé sorozataban kel kel6 turel-
met és figyelmet tanusitanunk
irdnyaba.

A tanacsaddi megbizas id6
eldtti elérésére torekvés gyakran
az uzlet elvesztéséhez vezet.
Kell6 tapintat, megértés és a
soha meg nem szakado, segit6-
kész kommunikécié eredmé-
nyeként viszont szinte magéatol
értet6d6en kertlink a megbizas
kozelébe, végul nyerjuk el azt.

A tanacsad6 mutassa fel magét

A jo hirnév, az imézs alakitasdnak természetesen leg-
alapvet6bb modja a jol elvégzett, a kliens megelége-
désére szolgald tanacsadasi munka. Ez szlkséges,
azonban messze nem elégséges a sikeres, folyamatos
tanacsadoi mikoddéshez. Egy jol elvégzett munkarél a
megbizé ritkan beszél olyan kérokben, ahonnan majd
a potencialis megbizénk siet hozzank hasonlé tana-
csokért. Nem is varhato el, hogy ugy kezeljék a ta-
nacsado6 tevékenységét, mint egy divatcikket. Mondd
mar drdgam, hol vetted ezt az aranyos kiskosztimot?,
azaz, a jol mikodédé marketingstratégiadat, a kiting
piackutatasi eredményeidet, vagy esetleg reklamkam-
panyodat, akvizicios taktikadat. Mindez a vallalatve-
zetés érdeme és sikere, hiszen a minket megbizo6 ve-
zet6 ismerte fel a potencialis kilsé segitség lehetsé-
gét, nyitott volt ajanlatunkra és a megfelel6 helyen és
id6ben jol safarkodott a tanacsokkal. Ne varjuk el te-
hat, hogy masok dicsérjenek benniunket, ezt barmi-
lyen furcsan hangzik, magunknak kell a kell6 targy-
szer( egyszerUlséggel és szerénységgel, de nagyon Kki-
tartéan és hatarozottan megtennink.

« A nyilvanos szereplés

A szakmai konferencidk, szeminariumok, egyéb ese-
mények nyilvanos szereplései moédot adnak arra,
hogy felvillantsuk szakértelmiinket, egyéniségiinket,
szerencsés esetben humorunkat. Ez a bemutatkozas
akkor sikerult jol, ha mondanddnkba beleszéttik si-
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kérésén elvégzett tanacsaddi munkank egy-egy Ki-
emelkedd epizdédjat, a megbizo altal elért sikerek jelle-
gét, kedvezd hatasait az Uzletmenetre, a versenyké-
pesebbé valasra, a hosszabb tavu stabilitasra stb. Eb-
ben az esetben megkapjuk a varva-vart visszajelzést:
ezt a fickot (holgyet) meg kell ismernem kézelebbrél,
hisz ez az én igényemet, problémaimat is ismeri és
ugy tlnik, vannak épkézlab megoldasai. A nyilvanos
szereplés kockazatos is lehet. Semmi sem szérny(bb,
mint ha untatjuk a hallgatésdgunkat, monoton, almo-
sitd hangon beszélink akar a vilag legnagyszer(ibb
dolgairdl is. A nyilvanos beszédet tehat gyakorolnunk
kell, mert szinte nem pétolhaté a marketing kommu-
nikécié eszkdztardban. Figyelemfelkelt6, ismeretk6z-
16, Gzleti kapcsolatokat el6készité funkcidjat eredmé-
nyesen, koéltséghatékonyan tolti be.

® Szakkonyvek, szakcikkek,
és mas publikaciok jelent6sége a marketingben

Nincs annal frappansabb valasz egy Uzleti megbeszé-
lésen, mint annak megemlitése, hogy a ,,legutébbi
konyvemben részletesen irtam egy az On altal emli-
tett probléma megoldasardl gyorsan valtozo piad
koérnyezetben."

Majd felvillantjuk a konkrét esetben alkalmazott
elemzési technikakat, a f6bb megoldasi javaslatokat,
nem megfeledkezve az eredményr6l.

A publikddok ténye bizalmat kelt a potendalis
megbizoban, csokkenti a kockazatot, hisz egy publi-
kadod szaklektorok, biralok kezén atfutott, mindgsitett
dokumentum. Ha a szerzd ilyen modon nyilvanosan
megmeérettetett, akkor ez a megbizé szamara egy fon-
tos referencia. Nem beszélve arrél, hogy két targyalas
kozott fellapozhaté a kényv, atforgathaté egy szak-
cikk, tovabb erdsitve a megbizé
bizalmat tudasunkban, problé-
mamegoldd képességiinkben.

# A prospektusrol

A prospektus a cég névjegye.
Ennek megfeleléen réviden, at-
tekinthet6en kell tartalmaznia
mindazt, ami a potendalis
megbizo6t érdekli, doéntésében
segiti, jo benyomast kelt benne.
Nincs haszontalanabb, mint
egy szlkségtelenul hosszu, a
vevl szamara érdektelen infor-
maddkat felhalmozé draga do-
kumentum. Ez rendszerint
nem megbizdink szdmét gyara-
pitja, inkdbb bankszamlankra
gyakorol igen kedvez6tlen ha-
tast. Kialakitadsanal mindenek-
el6tt a leendd megbizonk feje-
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A nyilvanos szereplés kockazatos
is lehet. Semmi sem szdrnylbb,
mint ha untatjuk a hallgatésagunkat.
A nyilvanos beszédet tehat

gyakorolnunk kell.

Nincs haszontalanabb, mint egy
szikségtelentl hosszu
dokumentum. Ez rendszerint nem
megbizéink szamat gyarapitja,
inkabb bankszamlankra gyakorol

igen kedvez6tlen hatast.
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vel gondolkodjunk. Kinaljuk azt, amihez valéban ér-
tink. Bizonyitsuk ezt referendamunkaink felsorola-
saval. A tulzottan diverzifikalt termékportfolio éppen
ugy bizalmatlansagot kelt, mint a semmitmondé, le-
egyszer(sitett ,,propaganda" széveg. A prospektus le-
gyen bévithetd vagy szlkithet6 ki-be rakhat6 termék-
lapokkal, hogy egy-egy ,.kifuté termék" ne éktelen-
kedjék akkor benne, amikor mar nem id6szerd, vagy
nincs igazan kereslet irénta.

A prospektus illeszkedjen mind tartalméaval, mind
kils6 megjelenésével a vallalati arculatba, ne legyen
hivalkod6 vagy semmitmondd, azaz csaknem felesle-
ges.

A prospektus a megfelel§ helyen, a megfeleld id6-
ben, a megfelel6 kezekbe keriljon. Ezzel jorészt elke-
rilhetd a szemétkosaretetés-effektus, ami napjaink
kedvenc irodai elfoglaltsaga a killonb6z8 vezetdi szo-
bakban. Ha mar postazzuk, jobb megoldas hijan egy
néhany soros kisérélevélben hivjuk fel a potendalis
olvasd figyelmét a prospektus szamara kiléndsen
ajanlott részletére, bizonyitva ezaltal felkésziltségin-
ket, gondossagunkat, problémaérzékenységiinket.

< Napjaink divatterméke a hirlevél

A nagyobb tanicsad6k alkalmazzdk a vev@szerzés
vagy a folyamatos kapcsolattartas szandékaval. Céljat
csak akkor éri el, ha valéban vannak a potendalis fel-
hasznaloét érdekld hireink. Ebben az esetben hasznos,
ellenkez6 esetben egy gyors mozdulatra ingerli a cim-
zettet, ismét csak a szemétkosar iranyaba.

= Telefonmarketing

Szakcikkek sora, szdmos kdnyv foglalkozik sajatosségai-
val, lehet8ségeivel A tanacsadasi szolgaltatas értékesité-
sének talan legszerényebb, leg-
kevésbé eredményes formdja.
Ha tgyesen csinaljuk, azaz meg-
talaljuk a dont6képes célsze-
mélyt, és sikerul felkelteni az ér-
dekl6dését termékink irant, lét-
rehozhatunk egy személyes be-
mutatési lehet6séget. A latogatas
sordn pedig minden a prezenté-
donkban Kkifejtettek tartalmatol,
stilusatol, egyéniségink ,,varazsa-
tol" fugg. Kellé 6nbizalom esetén
ne mondjuk tehat le a telefon ki-
nalta kapcsolatépités lehetfségé-
r6l sem. Szerencsés, ha telefon-
hivasunk barati kapcsolatok
alapjan jon létre, akar hivatkoz-
hatunk személyes kdzos ismer6-
stinkre. Az ajanlo barat, ismerds
neve elérheti, hogy meghallgat-
jak ajanlatunkat, segit6 szandék-



kai tovabb tamogatnak a kapcso-
latépitésben. Az igazi er6t és tu-
relmet kivano feladat az ,,isme-
retlen” hivas (Cold Call). Az érté-
kesités, kapcsolatépités mdivé-
szei nem mondanak le errdl a le-
het8ségrél sem. Gyakorlojatél
nagy empatias készséget vala-
mint a célszemélyrél valé alapos
el6zetes felkészulést igényel. Ha
sikertl meglepni embertnket,
hasznosnak latszani szamara
egy rovid telefonbeszélgetés so-
ran, akkor johet a személyes talalkozd, a prezentacio.

Az értékesités utan kapcsolattartas,
vevégondozés

Csak az igazan profik gyakoroljak szinvonalasan.
Sok odafigyelést, rendszeres informalédéast igényel,

Az igazi er6t és turelmet kivano
feladat az ,ismeretlen" hivas
(Cold call.

Az értékesités, kapcsolatépités
mivészei nem mondanak le err6l

a lehet6ségrél sem..

miutan mar Kkifizették a szadm-
lankat. Ok tudjak, hogy meg-
éri, hogy a szinte mar ba-
ratiassa erdsodott kapcsolat
milyen hasznos mindkét fél-
nek. A bizalmi-kapcsolati t6ke
hosszu tavon mikédik, egyfaj-
ta biztonsagot jelentve a part-
nereknek. Motorja lehet szak-
mai fejlédésiiknek, s természe-
tesen a jovébeli sikeres Uzleti
egyuttmikodésnek, kapcsolat-
épitésnek

Az aladbbi révid osszefoglalas abban igazit el, hogy
mit tegyldnk, és hogyan tegylk az eredményes ta-
nacsadoi mikddés érdekében.

A szerz6

a Miskolci Egyetem
Marketing Tanszékének
egyetemi docense
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