A pénztargep mellé nem csak
Dalidson keresztul" vezet az ut...

A hatékony eladas egyik jol bevalt mddszere a pozi-
cionalds, vagyis az az eladdhelyi rend, mely szerint a
kilénbo6z6 termékek egy-egy jol meghatarozott helyre
kerlilnek. A dolog egy-egy termékcsoporton beldl hie-
rarchikus, s a ,,j6l pozicionaltsag", még inkabb a fel-
jebb kapaszkodas, csillagaszati reklambiidzsétfeltéte-
lez. A Szamos Marcipan markardl azonban azt mond-
hatjuk, esete e tekintetben szabalyt er@sit6 kivétel...

A minéség mint reklam

A Szamos Marcipan markaval a benzinkutak shopijai-
ban a pénztar mellett, vilagméarkak tarsasagaban talal-
kozhatunk. Ezt az el6kel6 s a forgalomra nem kis ha-
tast gyakorl6 poziciét a televizio-radio-oriadsplakat har-
mast szinte teljesen nélkilozve érték el. Errél az ,,alter-
nativ" markaépitésr6l a Szamos Marcipan Edesipari
Termel8 és Kereskedelmi Kft. két vezetdjével: a tulaj-
donos-tgyvezet6 Kelényi Gyulaval és a termelési igaz-
gatdé Hartung Gyoérggyel beszélgettiink.

Sz6ljunk néhany sz6t beszélgetésiink helyszinérél
is, amely ugyancsak érdemes a megorokitésre. A kor-
nyezd hegykoszorudra latni a pilisvorésvari dombolda-
lon &llé, 3000 négyzetméteres tizem-
b6l. Négy hénapja ,,lakjak", egy
meguresedett iskolaépuletbél alaki-
totték &t, az osztrdk Volksbank hite-
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lyamataban kulcsszerepet jatszik mint dtletember és
mint végs6 ,,zslri", amikor tébb jel6lt kozul kivalaszt-
jak a megfelel6t.

De mi is maga a termék, a marcipan? Mell6zve a
technolégiai részleteket, nem mas, mint mandulabdl és
cukorbdl &ll6 massza. Ebb8l a nyersanyagbd6l készul
Szamosék tdbbszaz-féle figurdja, ez adja a testét-burkéat
a rafinaltabbnal rafinaltabb, jobbara kézi készitésl és
csomagolasu desszerteknek. A tavalyi forgalom félmil-
liard forint kordl jart, s nem csak az inflacié, hanem a
dinamikus fejlédés is emelkedést jelez el6re.

Az otlettdl a fogyasztokig

Lassuk ezutdn a marketingstratégiat, s benne a ter-
meék atjat az otlettdl a fogyasztokig.

A vezetdk egybehangzoan allitjak, hogy népszer(-
séguk, jol pozicionaltsaguk a kulénbdz6 eladoterekben
- igy a benzinkutak shopjaiban, melyek kéz6nséguk
vasarldereje miatt kittintetett figyelmet érdemelnek -
elssorban termékeik min6ségének, ,,imazsanak" ko-
szbnhet6. E sajatossag titka pedig a kézi munka, az,
hogy a terméknek ott a pénztargép el6tti kindlédoboz-
ban azt kell sugaroznia, hogy minden egyes darabjara
egyeéni figyelmet forditanak. Ahogy
Hartung Gydrgy megjegyezte, 6k
elészér nem a végsé megjelenést, a
csomagolast, a kiilsét, hanem a bél-

Iét is igénybe véve.

Egy konyhabol vezetett idaig az
ut, ahol a mérnoki végzettségl Kelé-
nyi Gyula apésa, a Gerbeaud-t is
megjart, neves cukraszmester, Sza-
mos Matyas a hetvenes évek elején
elkezdte az ,,ipari" marcipankészi-
tést, tortadiszek formajaban. S bar
ma mar kétszdz embernek adnak ke-
nyeret, megdrizték a csaladiassagot,
hiszen nem csak ,,Szamos Matyi ba-
csi" veje, de leanya, Kelényi Gabriel-
la is a menedzsmentet erdsiti. O az -
mondjak -, aki egy-egy Uj termék ki-
talalasanak és piacra dobasanak fo-

Az imézsalakités
meég korantsem lezart,
s ha fel is kiizd6tték magukat
a pénztargéep mellé,

a »fazonigazitas« folyamatos.
.
Németorszagba, Francia-
orszagba, Svédorszagba,
Nagy-Britanniaba
is szallitanak marcipanfigurakat
és desszerteket.

tartalmat, az 0j izharmoéniat talaljak
ki, s majd csak ezt kovet6en Oltozte-
tik fel - jellegzetes, a megbizhat6
béltartalmat és a manufakturalis
mugondot kézvetité Szamos-stilus-
ban - az 0j kreaciékat, példaul leg-
utébb a whiskys, konyakos, rumos
toltelékkel ,,bolonditott" desszerte-
ket. A termelési igazgaté ugyanak-
kor hozzéateszi: az imézsalakitas
még korantsem lezart, s ha fel is
klizdottek magukat a pénztargép
mellé, a ,,fazonigazitas" folyamatos.

Amint folyamatos a min6ség
gondozésa is. ,,Mindent belera-
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kunk, amit bele kell rakni..." - fogalmazza meg a lai-
kus szamara is érthet6en a mindséggel kapcsolatos
gyakorlatukat a termelési igazgato.

Adott tehat a jobbara csaladi agytroszt altal jova-
hagyott, Utjara bocsatott termék. Ennek vev6hoz jut-
tatasat segiti egy néhany f6s, a févarosban allomaso-

Prospektusokat készittetnek, amelyeket azonban

nem a fogyasztékhoz,
hanem a nagybani vasarlokhoz juttatnak el.

z6 marketingcsapat is. Prospektusokat készittetnek,
amelyeket azonban nem a fogyasztokhoz, hanem a
nagybani vasarlokhoz juttatnak el. Kostolokkal egy-
bekotott akcidkat szerveznek az Ujdonsag bevezetése
érdekében, 6k végzik a piacfigyelést, gydjtik a véle-
ményeket, és kapcsolatot teremtenek olyan, igéretes-
nek tetsz6 tzletekkel és halézatokkal, ahol még nem
éreztek r4 a Szamos marcipanok izére.

A tesztelésre, kozvélemény-kutatasra nagyszerd
lehet6séget nyujt a patinas, Parisi utcai sajat tzlet,
ahol a cég a lehet6 legkdzvetlenebbl talalkozhat a ve-
vlivel. Ennek a belvarosi markaboltnak kdszdonhetik
kulfoldi kapcsolataikat is. Itt figyelt fol ugyanis a Sza-
mos-csemegékre egy osztrak kereskedd, s legott lecsa-
pott rajuk. Olyannyira, hogy - jobbara az osztrak part-
ner kozvetitésével - mas eurdpai orszagokba: Német-
orszagba, Franciaorszadgba, Svédorszagba, Nagy-
Britannidba is szallitanak marcipanfigurakat és desz-
szerteket. Es - égjuk Uzlet hozza a masikat - ma mar
nem csak marcipanarukat. Ottjartamkor példaul koé-
kuszcsokot készitett a stt6lizem, osztrak megrende-
lésre. Ami pedig a legimponal6bb lehet annak, aki
csak egy kicsit is jartas a marketingben, az az USA-
beli piacon val6 megjelenés mddja. Nem maga az el-
adas ténye - hiszen, ahogy mondjak, egy ekkora pi-
acon mindent el lehet adni, csak a vev6t kell megtalal-
ni ra - hanem az, hogy sajat mérkanév alatt jutnak el a
Szamos desszertek az Ujvilagba, nem pedig valame-
lyik nagy ottani élelmiszer-kereskedelmi lanc nyomja
rd a maga ,,stemplijét" a pilisvorosvari csemegékre,
ahogyan ez sok magyar élelmiszerrel megesik. Mel-
16zve az amerikai piacra jutas technikai részleteit, itt jo
ha megallunk egy pillanatra, mert az ,,élet" altal lat-
hatjuk igazolva azt a ma mar tankdényvi igazsagot,
hogy a réseket megtalalva, ktlénleges, ,,delikat" aruk-
kal lehet a fellépéstink igazadn eredményes a ,fejlett
nyugati" piacokon.

Visszatérve hazai vizekre, egy félmillidrdos forgal-
mat persze mar bajos - és nem is biztos, hogy érdemes
- kozvetlen szallitassal bonyolitani. Kialakult a Szamos
Marcipan koérul egy egyel6re ottagd, nagykeresked6k-
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b6l all6 kor, akik - és épp ezért tart ki a Szamos mellet-
tuk - ugyanugy szivikon viselik a marcipancsemegék
pozicionalasat, mint a gyarté cég. Kivalasztasuk igen
kordltekintéen tortént, hiszen magas arszint(i, gondo-
zast igényl6 termékrél van sz6. Ezek a nagykereske-
ddék nem driascégek, hanem olyan méretiiek, ahol még
juthat id8 és energia ilyen ,,kényes" aruk istapoléséra.
A termék alapértékei mellett e nagykereskedék embe-
reinek kdszonhet6 egybek kozott a toltéallomasok
shopjaiban val6 els6rend(i pozicionaltsag is.

A nagykeresked6inél sokkal tdgabb a nagyvasarloi
kor, hiszen a tovabbfeldolgozasra szant szinezett mar-
cipantdmboktél a kézi vagy gépi marcipanbonbonokig
és -figurakig és olcsé arfekvés( tortadisz-egységcsoma-
gokig igen széles a termékskala. A nagyvasarlok sza-
mara vezettek be egy Un. vasarlasi kartyat, amely egy
bizonyos limit utdn nyujt lehet8séget a kedvezményes
aron valo vasarlasra. A kozvetlen értékesités és a nagy-
kereskeddi kozvetités révén mintegy kétezer arusitdhe-
lyen talalhatok meg a cég termékei.

Mindek6zben a cég vezet6i is ismerik azt a viszont-
eladokat motivalo tényez6t, amely életképszerlen igy
adhato el6: Megérkezik a gyarté-forgalmazo6 képvisel6-
je egy ajanlattal. A kis(nagy)keresked6 - miutan leper-
gette emlékezete filmjét - odasz6l a nejének vagy szin-
tén lelkes tévénéz6 gyermekének: Mondd csak, talal-
koztal ezzel az ,,izével" a Dallas vagy a Friderikusz
el6tt? Ha a valasz nemleges, nehéz az tigynok dolga...
Egy szolid reklamtevékenységet ugyan a Szamos sem
sajnal a nagykozonség felé (példaul RTV Ujsag, a Vago-
féle Mindent vagy Semmit), de a ,,nagymédias kampa-
nyokat" - mint Kelényi Gyula hatarozottan kijelenti -
megfizethetetlennek tartjak. Ami szerintik sokkal cél-
ravezet6bb, kifizet6d6bb - és nem utols6sorban még
megengedhetd - az a viszonteladok mar emlitett ,,meg-
dolgozésa" - akar szordlapokkal, akar az akcidkkal,
kostolokkal, vevékartyaval. Es mindenekel6tt: miné-
ség, min6ség, mindség...

A Szamos sikeres cég. Titkukat a kils6 szemlélé
abban is véli felfedezni, hogy tudatositjadk magukban:
mi tekinthetd taktikanak és mi stratégianak. Mert bar
az Ugyvezetd igazgato, Kelényi Gyula is a gondos, ké-
zi munkat tartja a Szamos megkulénboztetd jegyének,
az €16 munka dragulasa szamara is kalkulalandé té-
nyez6. Ebbdl pedig - mint hangsulyozza: minéségi
kompromisszumot nem megengedve - a gépesités, a
gépi termékek vonaldnak erdsitése kdvetkezik, mint
taktika. Ugyanakkor angolos hidegvérrel beszél arrdl,
hogy az importvdmok megszlnésével az igényes,
amde gépi édességek is razadulnak az orszagra, ami-
vel botorsag volna a multimérettél igencsak tavol allé
céguknek szembeszallnia. Tehat: egyel6re tébb gépi
termék, am kell6 id6ben a kézi munka hatarozott er6-
sitése tér majd vissza, amit egy percig sem szabad el-
felejtenitk. Ez persze magasabb arszintet is jelent
majd, ami - a Szamos-féle makrogazdasagi barométer
szerint - javulé vasarl6er6t is feltételez.

Nekik is, magunknak is kivanjuk: agy legyen...
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