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Miért érdemes lemenni?

M&M

Beszélgetés Walch Ottoval, az Alfa Kereskedelmi Rt. marketingféndkével

- Onok agazatukban, az élelmiszer és
vegyiaru nagykereskedelemben év-
tizedek 6ta a legnagyobbak, s ugy
tlnik, elsd helyliket komoly veszély
nem isfenyegeti. Azért nyilvan mas
ez, mint a hajdani, kényelmes
monopdlium...

-A z els6t mindig le akarjak doénteni
a tronrél. Es a tronkdvetel6k kdzott
sok t6keerds multi jelent meg. A ver-
seny éles, és ez rendjén is van, ha a
beszallitok korrektek, s csak akkor
ajanlanak masoknak a nekiink nyujtot-
tal azonos kondicidkat, ha az adott cég
forgalma eléri a miénket.

- Ezzel szemben talanfelvethetd, hogy
hogyan érhetnek el hasonl6 forgal-
mat hasonlé beszallitéi kondicidk
nélkal?

- Ugy, hogy sajat arrésik terhére
menjenek lejjebb az araikkal. Ezt
egyébként tbbben meg is teszik.

Arccal
a Cash and Carry felé

- Am most 6n6krél van sz6. Milyen
vezérelv alapjan alakitjak cikklista-
jukat?

- Az optimalisan legszélesebb vé-
lasztékot tartjuk, ami tizenhatezer aru-
cikket jelent. Ez joval tébb konkuren-
seink valasztékénal. Ugyanakkor mi
ragaszkodunk a tiszta profilhoz, azaz
csak élelmiszert és héztartasi vegyia-
rut, kozmetikumokat tartunk és nem
tartunk példaul képkeretet vagy kerék-

parbels6t, mint mas, mostandban meg-
nyilt &ruhdzak. Természetesen nem az
irdasztal mogil dontottiink igy, hanem
a kiskeresked6k hatarozott éhaja tiik-
rozddik ebben: azt akarjak latni aruha-
zainkban, amit val6ban forgalmaznak
is. Sikereinket ennek is, mérsékelt ar-
politikdnknak is kdszdnhetjik, vala-
mint nem utols6 sorban annak, hogy
csak kifogéstalan &rut engediink be tiz-
leteinkbe.

- Tavaly év végén nyitottdk meg a
budapesti Kondorosi uton a 6600
négyzetméter eladoter( Keresked6k
Aruhazat. Hogyan illeszkedik ez
hossz( tava marketing stratégiajuk-
ba?

- A kozgazdasagi er6tér elemzésén
alapul6 prognosztizaciénk szerint don-
tottik el a cash and carry szolgaltatas
er@sitését. Tizennyolcezer négyzetmé-
teres parkol6 és non stop nyitvatartas
varja a Kondorosi Uton a kiskereske-
dbket. A vasarlasi szokasokat vizsgal-
va ugyanis Ugy gondoltuk, hogy a Kis-
keresked6 halas érte, ha este, boltja
z4résa utén is tud nalunk vasarolni, igy
masnap mar a boltjaban kezdhet. Azt

is tudjuk vasarloéinkrél, hogy a tébb-
ségnek forgotbkéje alig van, jobbara
az el6z6 napi bevételbdl vasarolnak,
és raktarozni sem tudnak sokat. Ezért
nalunk nincs als6 vasarlasi kiiszéb. A
gy(jt6kartonok megbonthatok. A kis-
keresked6 akar egy Sport szeletre is
megkapja a viszontelad6i kedvez-
ményt, amint a fuvardij visszatéritési
szazalékot is, ha 6 jon az aruért.

A Mi Csaladdunk

- Negyvenezer kiskeresked6t szolgal-
nak ki. Nyilvan on is talalkozott a
panasszal, hogy a nemzetkdzi disz-
kont lancok t6luk is elszivnak
bizonyos vasarloerdt. Onok ugyan-
akkor nem csekély mértékben e
korantsem baratsagos gazdasagi
kérnyezetben é16 kiskeresked6kbl
is élnek, smint mondta, hosszitavon
is szamitanak rajuk.

- A viszonteladdink elégedettségét
mindennél fontosabbnak tarté alapal-
las mellett a kiskereskeddi réteg ver-
senyképességét igyekszik er@siteni -

Az Alfa, ahova, mint a szlogen éllitja: mindig érdemes lemenni,
az orszag huszonegyedik legnagyobb vallalkozasanak marka-
neve. Forgalma 21 millidrdos, s ezzel vezeti a szakmai keres-
kedelmicégek rangsorat. Walch Ott6 marketingféndk kordbban
a Skalanal toltott be hasonlé poziciot, két éve dolgozik az
Alfanal. Ulhetnek-e babérjaikon az elsé hely birtokdban? -

kérdeztik téle.
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természetesen az Alfa bevételeinek
hosszl tavi ndvekedésére gondolva -
a Mi Csal&dunk bolthalézata is. A Mi
Csalddunkat laza franchise rend-
szerként hivtuk életre, egységes, jol
hirdethetd megjelenéssel és kedvez6 ar
biztositasaval. A kilenc hénapja indult
halézatnak ma nyolcszaz bolt a tagja.

- Kik kozil kertilnek ki a bolthalézat
lizemeltet6i ?

- Jobbéra torzsvasarléink kozal.
Csak olyan keresked6knek adjuk meg
a csatlakozas lehet6ségét, akikben
megbizhatunk, akik felvallalnak bizo-
nyosjatékszabalyokat, és akik képesek
tartani egy megfelel6 valasztékot,
megfelelé korilmények kdzott. A csat-
lakozdk 30-40 szazalékos forgalomno-
vekedéssel szamolhatnak.

- Mit kell vallalnia a keresked6nek?

- Mi termeldi aron - bevonva szal-
litdink egy részét - azaz minimalis ha-
szon nélkil adunk tovabb szamukra
szaz alapvet6 élelmiszert, példaul lisz-
tet, cukrot. Elvérjuk azonban, hogy
tartsak is ezeket az arukat és par fo-
rintnal tobbet 6k se tegyenek rajuk. Ha
azonban valaki odaszokik egy boltba
az olcso cukor és liszt miatt, az termé-
szetesen mast is vasarol. Ezenfelil van
egy tovabbi, haromszazas listank, ami
ajanlott arucikkeket tartalmaz, me-
lyekrél Ggy gondoljuk, ott kell, hogy
legyenek egy magara ado tzlet polca-
in. A kedvez6 arakon tal més kedvez-
ményekkel is igyeksziink megnyerni a
kiskeresked6ket. Megallapodtunk a
Renault Baumgartnerrel, a Westel 900-
zal, betdrés- és lopasvédelmi berende-
zéseket szallitd cégekkel, szamitas-
technikai cégekkel, hogy a Mi Csala-
dunk halézat boltosai kedvezménye-
sen vésarolhassanak naluk.

- Mindez messzire néz6 terveket

sejtet...

- Az Alfa Budapest kézpontl cég,
bar most is ott vagyunk méar minden
megyéeben. Szeretnénk Kkiépiteni egy
vidéki olcsd bolthdl6zatot. Idén két-
ezer egységre kivanjuk bdviteni a Mi
Csaladunk haldzatot, most mar egy ki-
csitkemeényebb franchise feltételekkel.
Egységes valasztéku arukészletet ajan-
lunk, s javasolndnk a csatlakoz6knak,

hogy a forgalom adott szazalékat na-
lunk véasaroljak meg, bizonyos elényds
feltételekkel. Ez ma még nincs el8irva,
de a Mi Csaladunk boltosai jobbara
mégis nalunk vasarolnak. Becsilik
ugyanis, hogy az Alfa korrekt Uzleti
partner, hogy nalunk a menedzsment
tagjai vérbeli keresked6k, akik adnak
arra, hogy partnereik elégedettek le-
gyenek.

— Nyilvan tovabb noévelné a kiskeres-
ked6k biztonsagérzetét, ha atutalas-
sal, némi késleltetéssel isfizethetné-
nek.

- Ez harom-négy év mulva talan
bekovetkezhet. Ez a beszallitéinkkal
kotott szerzédeéseinktdl is fligg, hiszen
akkor tudunk hitelezni, ha nekiink is
hiteleznek.

- Két, az Alfaba vezet6 beszerzdutja
kozott is tartjak valamiképp a
kapcsolatot a torzsvasarlo kiskeres-
ked6kkel?

- Rendszeresen megkapjak szami-
togépes arulistainkat, valamint partner
tajékoztatd flzetinket. Ankétokat,
arubemutatokat is rendezlink szamuk-
ra. Ismerjik egymast, személyes a kon-
taktus.

A torzsvasarlok kegyeiért

- A nem viszontelad6i vasarlékor, a
nagyk6zonség leginkdbb a Forras
Aruhdazat ismeri. Ez a réteg nyilvan
més Uton-modon nyerhetd meg.

- A lakossagi diszkont fogalmét az
Alfa vezette be a kdztudatba. A keres-
kedelemnek ez a része teljesen mas
jellegl marketingmunkat kivan. Kézés
az el6bbi terilettel, hogy itt is igyek-
szink a lehetd legjobban kihasznalni
azt, hogy az Alfaé az orszag egyik leg-
korszer(ibb szamitogépes rendszere.
Tekintélyes torzsvasarléi listat rogzi-
tettiink, a rajta szerepl6knek névre sz6-
16 tajékoztatokat tudunk kildeni.
Biszke vagyok ra: Ggy jutottunk hozza
ehhez az értékes cimanyaghoz, hogy
nem mi fizettink érte, s6t, szazmillio
forintos plusz forgalmat kényvelhet-
tink el, egy adatgy(jt§ promécio so-
ran.
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A dolog azzal kezd6dott, hogy két
esztendeje, Karacsony el6tt, szazezer
példanyban hitelkartyat nyomattunk.
A hitelkéartya egyszeri felhasznalasra
szOlt, és a diszkont arakbdl adott to-
vabbi, tiz szazalékos kedvezményt. Ha
azonban 0Osszefogott néhany csalad,
tobbszor is élhettek az igen kedvezmeé-
nyes vasarlasi lehet6séggel. El&szor
minden budapesti polgarmesternek el-
kuldtiink otszaz-6tszaz darabot, azzal,
hogy osszék ki a keriilet raszorultjai
kozott. Azutdn a varost haztémbnyi
pontossaggal felosztva szdrtuk szét a
tobbi hitelkartyat.

Erdekes volt megfigyelni, hogy az
akcié a nagy aruhazi szupermarketek
kornyékérdl is elvont vasarlokat, s per-
sze voltak a varosnak olyan korzetei
is, ahonnan alig-alig jottek. A végered-
meény Oriasi siker volt. Aki kicsit is
ismeri az idevonatkoz6 tapasz-
talatokat, az tudja értékelni mit jelent,
hogy szazezer szétkuldott kartyabol
huszonhétezret bevaltottak! Névre
szOloan rogzitettik, ki mit vasarolt,
megnéztik mi volt az akcié soran a
szaz legkeresettebb cikk. Erdekes volt
1atni, mit visznek az emberek, ha min-
den arucikkre vonatkoz6 kedvezményt
kapnak.

Bizony, a reklam vilaga egyértel-
mien visszakdszont, az agyonrekla-
mozott portékakbdl joval tobb fogyott.
Nos, ezt az dtletet fejlesztettiik tovabb
Ugy, hogy a kértydkhoz egy El6taka-
rékossagi Akciot kapcsoltunk. Tavaly
szeptembert6l decemberig mértik, ki
mennyit vasarol, s az akkor elért
0sszegtdl fliggben kaphatnak az idén
két-tiz szdzalék kedvezményt min-
den vasarlasukkor. Gyakoriak voltak
a decemberi ,atbillenések”, amikor
azeért vett egy csalad mondjuk két kilé
kavét, hogy magasabb kategdriaba
keruljon. Aki kérte, annak év végén
megkuldtik a tételes elszamolasat.
Egy ilyen lista komolyan segitheti a
csaladi gazdalkodast. Lathattdk ho-
va, mire ment el a pénz, hogy egy év
alatt példaul elcigarettazhatjak akar
egy szines tévé arat. Szamunkra pe-
dig az a nyereség, ha a az emberek
a pénziket nem tizenkét, hanem
mondjuk csak tiz helyen koltik el,
koztik természetesen nalunk.



64

- A Falumikulas Akcié sem a keres-
ked6knek, hanem a nagyk6z6nség-
nek szolt...

- Mint a gyermekeket nagyon sze-
ret6, marketinggel foglalkozé ember-
nek, eszembe jutott, hogy a falusi gye-
rekek soha nem latnak Mikulést. Ez a
varosi, méginkabb a févarosi gyerekek
el6joga, elég csak ha bemennek de-
cember elején egy nagyobb aruhazba.
Nos, a Falutévében meghirdettem,
hogy a Kkisteleplléseken gyf(jtsenek
0ssze valamennyi pénzt a Mikul&s-cso-
magokra, és valasszanak Falumikulast.
Haromszéaznegyvennégy falu jelentke-
zett, 0Osszesen tobbmilli6 forinttal.
Megkértiik legnagyobb vasarldinkat és
beszallitdinkat, hogy 6k is tegyenek
valamit a csomagokba. Mindenki
adott, pl. a Coca Cola, a Colgate, a
McDonalds, a MOL Rt. - s6t, még az
orszaggydilés elndke, dr. Gal Zoltan is
-, megduplazva a csomagok értékét.
December 5-ikén, pontban 18.30-kor
minden faluban elindult a falu Miku-
lasa - polgarmester, pap és korzeti or-
vos egyarant volt kozottiik - hogy szét-
ossza az altalunk dsszedllitott és hoz-
zajuk eljuttatott csomagokat.

Nem kis munkéaval jart mindez, de
megérte. A siker minden faluban driasi
volt, és az akcio a partner cégek sza-
méra sem volt haszontalan. A Liptons
teat forgalmazd Unilever, amely a
»Mikulds kedvenc tedjat” kildte,
orommel konstatalta példaul, hogy a

A MARKETING CENTRUM -
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csomagokba rejtett teaminta jovoltabol
kifejezetten megugrott a Yellow Label
vidéki fogyasztdsa. Idén - pedig hol
van meg december - mér eddig 6tszaz
falu jelezte részvételi szandékat, jolle-
het az akciét még meg sem hirdettuk.
Erdélyi ésfelvidékifalvak is bekapcso-
lédhatnak, csak gy6zziik energiaval.

- Ahogyan a szavaibol kiveszem, &n
az anyagi haszon mértékénél joval
nagyobb jelent6séget tulajdonit en-
nek az akcionak.

- lgen, mert azt tartom, hogy egy
ekkora cég marketing csapatanak kell,
hogy jusson energidja tarsadalmi tevé-
kenységre is. Emellett szakmai ars po-
eticam: a marketingesnek azon kell
gondolkodnia, hogy dgy novelje cége
forgalmaét, hogy kdzben partnerei kom-
fortérzete is ndvekedjen, hogy 6rém-
mel vasaroljanak nala. Egyel6re gy
latszik, hogy az embereknek hosszu ta-
von sem lesz tébb a pénze. Hat azt a
keveset legalabb j6 kériilmények ko-
z0tt, nagy valasztékbol valasztva kolt-
hessék el.

- Ez a valéban megszivlelend6 gon-
dolat akar végszo is lehetne, am még
megkérdezném, mint olyasvalakit,
aki a ,,jatékteret” kinalja: hogyan
latja a t6keerds multik és a kevéshé
tehet6s magyar cégek versenyét az
élelmiszer- és vegyiaru piacon?

Orszagos Piackutatd Intézet

M&M

- Mi abbdl éliink, amit eladunk. A
min6séget nézzik, meg az arat, fug-
getlenil attél, honnan szarmazik a ter-
mék. Utaltam mar ra, a hirdetés két-
ségtelendil hat, befolyasol. Amit rekla-
moznak, abbdl bizony tébbet adunk el.

Kérdésére viszontkérdésekkel vala-
szolok. Mikor ébrednek mar ra, hogy
a magyar arut a médianak is timogat-
nia kell? Jelentessenek meg az arra
érdemes magyar gyartokrol tobb PR-
cikket! Vagy miért ne lehetne magyar
napokat szervezni a médiaban is? A
kiillénb6z6 hirdetéshordoz6k mintha
0sszebeszélnének, egyszerre emelik
araikat. Kivancsi vagyok mi lesz ak-
kor, ha lejar a multik itteni cégeinek
megerdsddésére adott tirelmi id6szak,
nem tamaszkodhatnak t6bbé anyaval-
lalataikra, s mar mindegyiknek sajat
maganak kell megtermelnie a horribilis
reklamkéltségeket. Nem félnek-e a hir-
detési id6t-felliletet kinalok attol, hogy
a multik is 6sszefoghatnak - s akkor
kik fogjak majd a médiakat eltartani?
Uj reklamlehetéségek utan néznek, il-
letve csak az igazan gazdagok fognak
hirdetni, és nem kell mondjam, hogy
a kereskedelemben mennyire hatra-
nyosan érintheti ez a magyar cégek ter-
mékeit.

Ezért kell a médianak - amig koz-
szolgalati és magyar - a magyar ter-
mel6k szamara tobb lehetéséget nyuj-
tani-felajanlani.

Balézs Istvan

azt tekinti f6 kuldetésének, hogy szolgaltatasaival segitse a hazai és kilfoldi cégeket

e a magyarorszagi piac koriilményeinek megismerésében,

e az Uzleti esélyek felismerésében,

 a versenyel6nydk feltdrasaban és kialakitasédban.

Min6ségi garanciaink:

¢ exkluzivitas és bizalmassag,

« egyedi igényekhez vald alkalmazkodas,

» nemzetkozileg elfogadott mddszertan,

» korszer(i technikai héattér,

« a hataridék pontos betartasa.



