Kozelebb kertlni az ugyfélhez

Siker és marketingstratégia az IBM-nél

Az informéciétechnoldégia nem
csak a nagyvilaghan, Magyaror-
szagon is huzbéagazata a gazdasag-
nak. Ahhoz azonban, hogy egy sza-
mitastechnikai cég sikeresen is m-
kédjék, nem elég el6éllitani a ter-
méket, el is kell tudni adni azt. Az
eladédst viszont a keresleten kivil a
marketingstratégia hatékonysaga
is meghatdrozza. Az IBM nemcsak
a nagyvildgban mondhat jelentds
sikereket magaénak, hanem Ma-
gyarorszagon is vezetd helyen all az
agazatban. Arro6l, hogy ez mennyi-
ben készénheté a marketingnek,
Veres Zsoltot, az IBM Magyaror-
szagi Kft. kereskedelmi igazgatojat
kérdeztik.

IUE20I AZ IBM immar hatvan éve
folyamatosan jelen van Magyarorsza-
gon. Segitett-e a habord utani idék ,,at-
vészelésében' a marketing?

A nyolcvanas évek végéig Ma-
gyarorszagon nem igazan beszélhe-
tunk arrdl a klasszikus marketing-
munkarél, ami az IBM amerikai
vagy eurodpai tevékenységét jelle-
mezte, hiszen olyan politikai ténye-
z6k akadalyoztak a cég munkajat,
mint példdul a COCOM. Mind-
azonéltal sikerként kényveljuk el,
hogy azokban az id6kben is tud-
tunk alkalmazkodni a kérilmé-
nyekhez, noha nem a hagyoma-
nyos kampanyokkal és reklamok-
kal.

M&M  gzéval lényegében a rend-
szervaltas kornyékén kezdédott az igazi
marketing.

Igen, bar én nem szeretek 6nma-
gaban beszélni a marketingré6l,
mert ez igy Kissé dncélu dolog len-
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ne. A marketing egyébként is elég
széles terlilet, beleértendd a cég te-
vékenységével kapcsolatos szamta-
lan dolog, az arculatépitéstdl a ter-
mékmarketingen és eseményeken
at a sajtéban valé megjelenésig, de
mindig - amolyan infrastruktdra-
ként - valamilyen stratégia mogott
kell allnia, valamilyen cél szolgéla-
tdban. Ez a fajta tudatos marke-
tingmunka valgjadban a kilencvenes
években kezdddott el Magyaror-
szagon.

| Egy akkoj-a Cég, azjbM,
bizonyara szdmos dologhdl tud el6nyt
kovacsolni a versenytarsakkal szemben.

Az IBM multinacionalis véllalat-
ként azt tartja egyik nagy elényé-
nek, hogy egyrészt a termékeket
tekintve szinte egyedulalléan 6éria-
si spektrumot olel fel a PC-ktdl a
szuperszamitogépekig, a halozati
megoldasoktél, szoftverektdl a ki-
l6nféle szolgaltatasokig, masrészt
pedig foldrajzilag is nagy teriletet
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Fontos momentum az IBM
marketinsstratégigjanak egyik
kdzponti eleme, a globalis
erd lokalis megjelenitése.

.

Tudatos, egységes arculatot
prébalunk kialakitani
a vildgon mindenhol,
amit a helyi kériilményekhez
igazitunk.

fog at, hiszen a vilag majdnem va-
ldmennyi orszdgaban jelen van.
E folyamatban fontos momentum
az IBM marketingstratégiajanak
egyik kdzponti eleme, a globalis
erd lokalis megjelenitése. Ez az elv
érvényesil a PR-stratégiankban, a
sajtomegjelenésben, a reklamok-
ban, azaz a vilagon mindenhol tu-
datos, egységes arculatot préba-
lunk kialakitani, amit a helyi ko-
rilményekhez igazitunk.

M&M  Hogy néz ki az IBM marke-
tingtevékenységének a szerkezete, szer-
vezete?

Hadd szégezzem le mindjart az
elején, hogy az IBM-nek nincs mar-
ketingosztalya, a marketing nalunk
tobbféleképpen jelenik meg. Kilon
szervezetként létezik a marketing-
kommunikécié, s megint ktilén a
termékmarketing. Jelenleg métrix-
rendszerben dolgozunk, aminek Ié-
nyege, hogy a korabbi tertleti szer-
vez@dést iparagi, vertikalis szerve-
zB8dés valtotta fel. Ezt a felépitést az
indokolja, hogy az tgyfelek igé-
nyeit kivanjuk kielégiteni, s nem
azt eladni, ami van.

Az IBM azt mondja, hogy meg
kell érteni az tgyfelek problémait,
megoldasszallitéva kell valni. Mind-
egy ugyanis, hogy fizikailag hol
van a partner, hiszen a fizikai ha-
tarok a kommunikacié segitségé-
vel kénnyen eltintetheték; a I1é-
nyeg az, hogy az egy szaktertleten
dolgozé emberek képezzenek logi-
kai egységet. llyen szakterileteink
példaul a bank, a biztositas, az
olajipar.

Az IBM nagysagabdl adédik,
hogy ha egy iparagban felmerul
valamilyen szamitastechnikai
probléma, ezt a cégen belul mér



biztosan megoldotta valaki, a kér-
dés csak az, hogy megtalaljuk a
megfeleld embert, s a célra allit-
suk.

M&M
példat?

Mondana esetleg konkrét

Jelenleg tébb nagyvallalatnal dol-
gozunk olyan integraciés projek-
ten, ami nem kimondottan szami-
tastechnikai, mint inkabb Gzleti, fo-
lyamatszervezési probléma, ilyen
példaul a MOL finomitoi folyamat-
szabdalyozasara Kiirt tender. Ez is
olyan, amit csak szamitastechnikai
szakember nem is ért meg; az IBM-
nek azonban varrnak olyan szakér-
t6i, akik az adott vertikumban tol-
tottek el jo par évet, s emellett van
szamitastechnikai affinitasuk.

M&M Az ilyenfajta tendernyerése-
ket milyen marketingmunka tamaszt-
ja ald?

Tobbek kodzott iparagspecifikus
rendezvényeket tartunk, példaul a
kozeljov6ben tervezink egy kéz-
szolgéltatdi napot, ahol az 4gazat-
ban méar megval6sult megoldéaso-
kat mutatunk be az érdekl6d6k-
nek.

M&M  Mi a helyzet a termékmar-
ketinggel?

Ha korilnéz a sajtéban, szamos
hirdetés hivja fel a figyelmet klén-
féle termékeinkre, illetve ezek ta-
mogatdsara. Megjegyzem, hogy
ezekben a hirdetésekben nemcsak
az IBM nevével lehet talalkozni,
megjelennek a partnereink is. Ez ab-
bol a szempontbol fontos momen-
tum, hogy az IBM termékei nagy
részét partnerein keresztul szeretné
értékesiteni.

M&M  Miként alakult az IBM ar-
culata Magyarorszagon?

A nyolcvanas-kilencvenes évekig
az IBM a sz&mitastechnikai piacon
bizonyos szempontbél monopol-
helyzetben volt. Ez ma mar nem igy
van, megjelentek a versenytarsak is
a piacon. igy a kilencvenes évek ele-
je 6ta ugy formaljuk arculatunkat,

hogy az egyik legmegbizhatébb
komputercég igyekszink lenni,
amely véltozatlanul jelen van, és a
kordbbiakhoz hasonléan magas
szinvonall szolgaltatasokat nydijt.
Fontos korszak volt szdmunkra is a
politikai és a gazdasagi rendszer
megvaltozésa, hiszen nekink is al-
kalmazkodnunk kellett az 0j korul-
ményekhez, a marketingmunkéban
is. Ez a folyamat mar befejez6dott, s
ugy érzem, mara sokkal kézelebb
kertltink tgyfeleinkhez, mint vol-
tunk korabban. Az élet kbzben nem
all meg, mindig keletkeznek Uj dol-
gok, termékek, Uj komoly tényez6k
Iépnek be. Ilyen volt példaul az
IBM székesfehérvari merevliemez-
gyaranak megnyitasa, amely az
1996. évi 400 millié dollaros kivite-
lével az orszag 6todik legnagyobb
export6réve nétte ki magat.

M&M  Ugyanazt a marketingstra-
tégiat kovetik az dsszes Ugyfeltikkel
kapcsolatban?

Varrnak kiemelt, nagy ugyfeleink,
akikkel koézvetlen, szinte napi kap-
csolatban allunk, rendszeresen tajé-
koztatjuk 6ket Uj termékeinkrd6l,
szolgaltatasainkrol. Ez esetben ki-
sebb szerep jut a klasszikus marke-
tingtevékenységnek, hiszen ezek az
ugyfelek nem uajsaghirdetésbdl ér-
tesulnek bejelentéseinkrdél, fonto-
sabb eseményeinkrél. Egyre inkabb
a latotér kozéppontjaba kertilnek
viszont a kis- és kdzepes vallalko-
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A nyolcvanas-kilencvenes
évekig az 1BM
a szamitastechnikai piacon
bizonyos szempontbdl
monopolhelyzetben volt.
Ez ma mar nem igy van.

¢+
Barki betelefonalhat
szamitastechnikai probléma-
javal, s mi megproébaljuk
a megfelel§ helyre iranyitani.
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Veres Zsolt, az IBM Magyarorszagi Kft.

kereskedelmi igazgatdja

zasok, amelyeknek adott esetben
szlkséges elmondanunk, kik va-
gyunk, mit csinalunk. Mivel sza-
munkra rendkivil 1ényeges, hogy
minél tébb vallalat latékorébe be-
kertljink, kilénb6z6 modszereket
alkalmazunk.

Létrehoztunk példaul egy ugy-
félszolgalati kdzpontot, ahovéa a
megadott zéld szamon barki bete-
lefoné&lhat szamitastechnikai prob-
Iémajaval, s mi megprébaljuk a
megfeleld helyre iranyitani. Létre-
hoztuk az tgyfelek telefonos ki-
szolgalasat is, amelynek keretében
meglévé klienseink érdeklédhet-
nek példaul termékeink &ra irant,
kérhetnek termékkatalégust, pros-
pektust, illetve tajékoztatast az al-
talunk rendezett eseményekrél, to-
vabba bejelenthetik igényeiket Ki-
sebb bdvitések irant.

Kiemelend6 a sorb6l a nemrégi-
ben létrehozott Hal6zati Szamités-
technikai Kézpont, amely szintén a
kis- és kozepes vallalatok szamara
szeretné megkonnyiteni adatfeldol-
gozasukat Ugy, hogy ezt atvallaljuk
téluk. Marketingmunkéankhoz tar-
toznak az egymast elég slriin ko-
vetd rendezvények, konferenciak,
amelyeken partnereinkkel k6zésen
egy-egy megoldast kinalunk, s igy
szeretnénk kozelebb kerulni tigyfe-
leinkhez, azaz olyasmit csinalni,
amire tényleg sziikségik van.
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