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A marka varazsa

Branding az iparban

Magyarorszagon a business-to-business piacon ma még nagysagrendekkel kevesebb figyelmet kap a
markaépités, mint a fogyasztdi piacon. Jollehet ebben a szektorban a klasszikus reklameszkozok al-
kalmazasa kevés eredménnyel kecsegtet, a megfelel6 branding szerepét oriasi hiba lenne alabecsiilni.
Egy jol bevezetett és karbantartott ipari marka ugyanis stabilabb, és hossza tavon joval értékesebb
lehet, mint azok a brandek, melyeket a sokmillios koltségvetésii televizios reklamokbdl ismeriink.

Beszélhetiink-e a markaépitésrdl a vallalatkozi (B2B), illetve az ipari szektorban? Koznapi vélekedés
szerint a markdkat a fogyasztoknak szdnjak, hogy hasson az érzelmeikre, a vasarléi magatartdsra és
befolyasolja a vasarloi dontéseket. Markaépitésre kolteni csak mindségi termék esetében érdemes — mar-
keting alapszabaly, hogy ,a vevoket csak egyszer lehet becsapni”. A jé marka segit beazonositani az
aruféleséget, ezzel a vevok racionalis valasztasat alapozza meg. Nincs ez masképp az iparban sem, hiszen
a keresletet itt is harom tényez6 hatarozza meg: a mindség, a termékjellemzd és az ar. A termékrol kiala-
kulo el6zetes képet pedig nagymértékben befolyasolja a markaépités.

Elonyok és értékek
Mi a B2B markaépités célja? Azokat az elényoket és értékeket kell hangsilyoznunk, amelyeket a cégiink,
szolgaltatasunk, vagy a termékiink nyujt a vevék szamara.

A kovetkezé kérdésekre kell valaszt kapnunk:

« Hogyan tdmogatja markastratégiank az altalanos iizleti stratégiat?
« Milyen arculatot szeretnénk kialakitani, és mit kell tenniink érte?
« Mi az alegfontosabb elény (USP - Unique Selling Proposition), amelyet a vevéink értékelnek?

» Hogyan alakitsuk at a szervezetiinket ugy, hogy megteremthessiik a markat és a hozzatartozé
USP-t?

Ismerjiik meg ,,név szerint” a veviinket!

A vallalatkézi kommunikdcid teljesen eltér a fogyasztéi marketingkommunikaciotol, a fogalmaknak
itt mas jelentésiik van. A fogyaszto6i piacon a reklamozas célja, célcsoportja sokféle lehet; a televizids
spotokkal pl. minél nagyobb célkozonséget lehet megszolitani. A véllalatkozi szektorban azonban ez a
hirdetési méd teljesen felesleges pénzkidobas, hiszen a célcsoport néhany ezer, néhany szaz, vagy ennél
is kevesebb f6bdl all. A koltséges kampanyoknal célravezetobbek az egyszerii eszkozok: mindenekel6tt
pontosan kell tudni, kik az adott cég vevdi, 6ket kell megismerni, akar név szerint is!

Hasonloképpen fontos feltérképezni a kivant célcsoport dsszes fogyasztoi szokasat. Ezen informaciok
birtokaban lehet a potencidlis vasarlok tudtdra adni, hogy a cég, termék, vagy szolgdltatas létezik és
hasznos lehet a szamukra. A f6 cél az, hogy leendd vevéink pozitiv benyomasokat szerezzenek arucik-
kiinkrél, vagy szolgaltatasunkrol.
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Csak engedéllyel!

Amikor mar ismerjiik a célcsoportunkat, akkor érjiik el 6ket a lehetd legnagyobb gyakorisaggal. Az tize-
netek hatékony célba juttatasat koriiltekint6en kell megtervezni. Gondoljunk arra, hogy potencialis iiz-
leti partnereink tul sok informaciot és marketing tizenetet hallanak, nem csoda, ha menekiilnek az tjabb
és ujabb reklamok eldl. Az egyetlen lehet6ség, hogy pozitiv benyomasokat szerezzenek cégiinkrél, ha
relevans és érdekes informaciok reményében engedélyezik szamunkra a kommunikaciét (permission-
based marketing).

Miért érdemes hangsulyt fektetni a markaépitésre az ipari piacokon?

A marka tobbet ér egy logondl. Kévetkezetesen mutatja be a vallalati identitast és hatarozott értékrend-
szert képvisel a kiilvilag felé. A j6 B2B marka er6siti a vasarlok bizalmat, megszerzi lojalitasukat, lehetévé
teszi a kivanatos prémium drszint kialakitasat, valamint kommunikaciés és marketing elényhoz juttatja
a vallalatot (nem kell folyton ugyanazt ismételni, mert a marka imazsa hozzasegit a célok eléréséhez).

Természetesen korabban is alkalmaztak a markaépitést az ipari szféraban, de nem elég hatékonyan. A
legtobb cégnek megvan a maga tigyfélkore, amely évek dta megbizik a vallalatban. A partnerek termé-
szetesnek veszik, hogy az adott cég garantalja termékei mindségét és megbizhatosagat. Ritkan fordul eld,
hogy a megrendel6 pl. tiz szazalékkal kedvezobb arért egy masik cég termékét valasztja.

Milyen hatast gyakorol a marka az ipari beszerzési dontésekre? Nem kérdés, mi célt szolgal a marketing:
segit a megfelel6 terméket a megfeleld id6ben, a megfelelé helyen piacra dobni. Ha a stratégia bevalik,
a termék ,beépiil” a vasarlé tudataba, ez pedig kizarja annak a lehetségét, hogy a vevénk konkurens
terméket valasszon.

Petrik Rita
© Business Provider Group

A cikk a forras megjelolésével, szerkesztés nélkiil szabadon kozolhetd. Kérjiik feltiintetni a szerz6 nevét,
a Business Provider Group elnevezést és a honlap cimét (www.bpgroup.hu).

Amennyiben tovabbi kérdése van, kérjiik, vegye fel veliink a kapcsolatot!
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