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Hogyan lehetsz sikeres U]
termék bevezetésenel?

Uj termék
marketing nélkil
olyan, mint egy

garazsban porosodo
vadidj auto.

Uj termék bevezetése egyik piacra sem konny(i feladat. Raadésul a fogyasztéi tarsadalom egyik kovet-
kezménye a temérdek mennyiségui termék, és az ennél is tobb rekldm. igy nem csak a reklamzaj nagy,
a termékek sora is végelathatatlan.

Nem mindegy tehat, hogy az eladasra szant (j fejlesztés hogyan kezdi palyajat a piacon. Magara
hagyottan arvalkodik a raktarban, mert senki nem tud a Iétezésérdl, vagy netan a vasarlok alig varjak
mar a megjelenését, hogy végre kiprobalhassak? Mi az oka annak, hogy nem minden ujdonsag lesz
sikeres termék? Errdl lesz sz0 a tovabbiakban.

Legtobbszor elkovetett hibak a bevezetésnel

e Leggyakoribb problémak egyike, hogy a termékfejlesztés minden pénzt elvisz, és pont akkor
fogy el a pénz, amikor a népszerdsitésre, reklamra kellene kolteni. Pedig a termék marketing
nélkil olyan, mint egy autd, ami iizemanyag nélkil all a garazsban. Gyonyorkodni lehet benne,
de nincs haszna.

e Probléma az is, hogy sokan azt gondoljak, hogy a jo termék eladja magat. Ezért a termékfej-
lesztés végén hatraddéinek, mondvan, hogy a munkanak vége, innentél mar ,csak” el kell adni
azt. Nagyon sok magyar talaimany bukott mar meg emiatt.

e Vannak, akik tisztaban vannak ugyan azzal, hogy fontos a reklamozas, de nem tudatosan, el6re
megtervezetten allnak neki a marketing munkanak, inkabb csak ad hoc jelleggel, éppen ahogy
van ra idd, kedv, energia, ember, stb. Ez mar egy fokkal jobb hozzaallas, azonban még itt sem
beszélhetlink atuté sikerrdl, hiszen a marketing mozgatorugoi pont a rendszeresség, a kovetke-
zetesség és a céltudatos kommunikacio.
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Hogyan lehet sikerre vinni egy uj terméket ebben a tul-

reklamozott, tulkinalattal teli vilaghan?

El6szor is tudomasul kell venni, hogy ma mar jo bornak is kell cégér, marketingre sziikség van, hiszen
az emberek kényelmesek, nem racionalisan dontenek, inkabb az érzelmeiknek, vagy mas emberek
befolyasanak engednek, mint a jozanésznek. Ezért nem lehet vilagra hozni, majd magara hagyni egy
termékek. A nagy sportolok mellett példaul, mindig van legalabb egy olyan személy, aki menedzseli a
palyafutasukat, menedzser nélkiil a tehetségiikbl nem tudnanak profitaini.

Mi az a harom fontos dolog, ami nem hianyozhat egy ter-

mék bevezetésénél sem?

€@ Marketingszemlélet

A marketingszemlélet roviden azt jelenti, hogy a terméket nem csak gyartoi, kereskeddi szem-
sz6gb6l, hanem a vevd szemevel is kell nézni. A termék nem csupan egy arucikk, hanem egy
problémara adott valasz, megoldas. Tehat a vevot elsGsorban nem maga a termék érdekli,
hanem az a haszon, amit kap, ha megvasarolja a portékat. Ez egy teljesen mas szemléletet
igényel, olyat, ami nem a feltalalo, gyarto, forgalmazo oldalarol nézi a terméket, hanem a vevo,
felnasznalo fejével gondolkodik. Erre kell, hogy épiiljon az egész marketingkommunikacio. S6t
még az ar kialakitasanal is érdemes marketing szempontokat figyelembe venni, hogy ne csak a
koltségekbdl kiindulva térténjen az ar meghatarozasa, hanem azt is tartsuk szem el6tt, hogy a
vevének mennyit ér meg a termék, mennyit hajlando fizetni érte.

@ Marketingkommunikacio
Tehat a jo kommunikécio a marketing szemléletmodra épit, és a vev6 néz6pontjabol indul ki.
Fontos, hogy tisztaban legyiink azzal, hogy kiknek akarjuk eladni az (j terméket, azaz ki a célcso-
port. Ha ezt nem hataroljuk korbe jo alaposan, akkor csak vaktaban l6v6ldoziink, és nem lesz
hatékony a kommunikécid. Célcsoport meghatarozasanal érdemes végiggondolni azt is, ha nem
csak egy, hanem t6bb célkozonség is szoba johet. Ebben az esetben elséként a legfogékonyabb
réteget valasszuk ki, hiszen tjdonsagot nem minden szegmens fogad kit6rd lelkesedéssel. Van-
nak, akik dvatosabbak, s van olyan generacio példaul, amelyik er6sen nyitott az uj dolgok felé.
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Masik fontos és nem elhanyagolandd célkdzonség lehet az an. véleményformalok kore, akik
nagy személyes befolyassal vagy szakmai tekintéllyel rendelkeznek, és képesek mas emberek
vasarlasi szokasait is befolyasolni. Uj termék esetén a véleményformalokra kiemelt figyelmet
kell szentelni. llyen lehet példaul az épitdiparban a tervez0, az épitész, kismamaknal a védono,
gyermekorvos, tiniknél a sztarok, stb.

A célcsoport meghatarozasa utan at kell gondolni, milyen médon, milyen csatornakon, forumo-
kon, médiakon keresztiil célszeri megszolitani a kivalasztott réteget.

€) Marketingeszkozok, terméktamogatas
Ha ismert a célcsoport és ismertek ezzel egyitt azok a médiumok, amiken keresztlil konnyen
meg lehet szolitani a leendd veviket, érdemes elére megtervezni, mikor milyen eszkdzokkel
torténjen a népszertsités, azaz mikor, milyen reklamanyagokra van sziikség a bevezetéshez.
Az eladas6sztonzd, értékesitést tamogatd marketinganyag mindig legyen figyelemfelkeltd, és
feltétlendl tartalmazza azt az el6nyt, hasznot, amit a vevé nyer, ha megvasarolja a termeéket.
Ezek példaul: reklamkampanyhoz tartozo hirdetés, PR cikk, szorolap, online marketingeszkozok,
nyereményjatékok, szponzorracio, stb.

A vasarlas utani terméktamogatashoz kapcsolodd anyagokat célszert érthetd, részletes,
ugyanakkor olvasmanyos formaban elkésziteni, mindenképpen olyan nyelvezetben, ami illik a
célcsoporthoz. A terméktamogatas részei az tjdonsagot jol megfogalmazo dokumentacio, kata-
l6gus, hasznalati utasitas, honlap, vide6 anyag, mindaz, ami a hasznalatot érthetébbé, konnyen
elsajatithatova teszi a vevl szamara, és hozzajarul az elégedettségéhez.

@ Koltség- és idotervezés
Semmiképpen sem szabad kihagyni a felsorolasbol a koltségek tervezését sem. Fontos mar az
elején tervezni és szamolni a reklamozas, népszer(sités, megismertetés koltségeivel, ami egy
jol sikertilt termékbevezetésnél nem kiadasként, hanem inkabb befektetésként értelmezhetd.
Célszerd mar a termékfejlesztés befejezése el6tt elkezdeni a beharangozast, hiszen a figyelemfel-
keltéssel felkészitjiik, rahangoljuk a vevét az uj termék konnyebb fogadasara.

Egyes termékeknél szoba johet az elGrendelés vagy eléleggel torténd lefoglalas, ezt érdemes

kihasznalni, hiszen ezzel a fejlesztés végére plusz bevételi forrasra tehetiink szert, ami a marke-
tingkoltségek fedezésére épp kapora jon.
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Célszer(i idében is el6re tervezni. A tapasztalat azt mutatja: ahogy egyre inkabb kozeledik a
piacra dobas idépontja, annal inkabb s(irtisddnek a tennivalok, tervezés hianyaban sokszor a
marketingfeladatok szoktak elmaradni, ami aztan a termék sikerét veszélyeztetheti.

OSSZEQEZVE a fentieket eimondnatiuk, hogy egy tj termek megszilletése mindig
nagy kihivas és feladat, de nem szabad elfeledkezni arrol sem, hogy ez a termékujdonsag va-
sarlok nélkil nem tud életben maradni. Ezért fontos felismerni, hogy a mai vilagban nem elég dj
terméket feltalalni, és forgalomba hozni, annak eladasarol is gondoskodni kell, mert a jo termék
ma mar nem adja el magat.

Szilagyi Timea
marketing tanacsado,
reklamszovegiro

Tovabbi hasznos
marketing cikkek olvashatok

a www.mikromarketing.hu
honlapon.
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