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Kommunikacio
az Uzleti szegmensben
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— Az iizleti szerepldknek ériékesito,
ugynevezett B2B (business to business)
vidllalatok egy része jellemzden kevés
szamu tigyféllel rendelkezik, potencia-
lis piacuk nem sokszereplds. Van-e ér-
telme ezeknek a cégeknek kommunikd-
cidra kdlteniik?

- A kevésszereplos piacok waloban
specidlis teriilete a PR-nek. Mindenek-
elétt azért meg kell allapitani, hogy a
kevésszereplos piac sok esetben nem
jelent kis piacot. Egy B2B cég, amely-
nek keves potencialis figyfele van, el-
képzelhetd, hogy egy ellatisi lanchan
foglal helyet, de ennck az ellarési lanc-
nak igen nagy lehet a végso piaca, to-
vabbi jelentds nivekedési perspektiva-
val. Jelentos Gzleti ériéket érhet el tehat
egy cég akkor is, ha kizvetlen igyfele-
inek szdma nem til nagy. A perspekti-
vikus teriileteken pedig elkeriilhetetlen
a verseny, marpedig a villalati kom-
munikiciét a versenyhelyzet javitasa-
ra talaltak ki — igy tehdt van értelme a
kommunikécidra aldozni.

— Egv minddssze néhdnyszdz-fds po-
tencidalis piac minden tagia feltérké-
pezhetd és kozverleniil elérheid. llyen
esethen mit tud hozzdienni a PR-tevé-
kenység az digyvezetd kapcsolatrend-
szerehez?

— Az fipyfelek megtalaldsa terén lehet,
hogy mér nem sokat. Egy kinnyen fel-
térképezhetd piacon ez a kiltség akér
elhanyagolhatd is lehet, példaul egy fél
délutin alatt kigyijthetdk a szoba jo-
hetd vevik az internetrél, Egyik iigy-
felink  automarka-kereskedéseknek
eértékesit: valamennyi lehetséges iigy-
fele rendelkezik weboldallal, és naluk
nem is alkalmazunk fizetett médiafelii-
letet a piac eléréseére. De a kommuni-
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kdeid nem korldtozddhat csak az elérés
megvalositisira, a potencidlis ligyfe-
lek szambavételén il ki kell épiteni az
tigyfelekkel a kommunikacios csator-
nakat, és ezeken a csatorndkon tartal-
makat, a vallalatot elonyds helyzetbe
hozd informaciokat kell aramoltatni.
Ehhez mar sokat tud hozzatenni a PR.
— Milyen hasznos tartalmakar iud ge-
nerdlni a PR egy olyan BIB kirnye-
zethen, ahol egy adott szakma szakem-
berei elsosorban szakmai informdcick
alapjdan dontenek?

— Maradjunk a szakmai informaciok-
nal. Els6 ranézésre valoban gy tinik,
hogy ez a szilik érielemben vett szak-
emberek kiilon jatéktere, mar csak a
szakmai anyagok megértése miatt is.
Egy nagy értékll telekommunikacios
rendszereket fejlesztd tgyfelimknel,
ahol a szakmai prospekiusokbol elein-
te mi sem értettiink egy szot sem, meg-
vizsgiluk, hogy minden termekiik-
rol aktudlis ismertetdik vannak-e, ezek
lefedik-e a teljes termékskalat, hogy
a potencidlis vevdiknél hol vannak a
kommunikacios belépési pontok, meg
vannak-e szolitva a dontéshozok és a
dintés-eldkeészitik egyarant. A dintés-
hozdk fizleti elénydkben gondolkod-
nak, talan nem is mind miszaki vég-
zettségiek, a dintés-elokészitdk pedig
a technikai paraméterekre kivincsiak.
Sok hézagra derilt fény, és vépered-
ményben egy szakmai informacioto-
meg wjraalkotisat koordinaltuk, nyu-
godtan mondhatom, hogy az {igyfél
szempontjabol is sikerrel.

— Milyen elemei lehetnek még a B2B
kommunikdcionak?

— Ahogy emlitettem, a kommunika-
cids tevékenység veégsd celja a ver-

senyképesség javitdsa, tehat egy olyan
kommunikacios stratégidval kell ren-
delkezni, amely meghatirozza a PR
tevékenység iranyait és silypontjait.
Meg kell hatarozni a cég kulcsiizene-
teit, amely lehet pl. a termékeinek kor-
szerisege és dllando fejlodese, a cég
stabilitisa pénziigyi és huméin szem-
ponthdl, a fejlesztési tevékenység il-
leszkedése az ipardg trendjéhez, vagy
a partnereknek nyijtott versenyeldny.
Ezeket az iizeneteket megfeleld hie-
rarchiaba kell rendezni, dmnk kell,
hogy kiknek szélnak, és ki kell epitem
az erre legalkalmasabb kommunikaci-
0s csatornikat. Az Gzenetek szolhatnak
pl. a vevikhoz, a szakmai partnerek-
hez, a befektetékhitz — és ezek a cso-
portok is tovibb bonthatok. Minden
vallalatnak megvan az egyedi kommu-
nikdcids célcsoportja, és ha ezt nem is-
merjiik fel, akkor nem is lehet igazan
tudatos a kommunikacio,

— Maradjunk anndl a példandl, amikor
az elsd szdmi vezeid valamennyi meg-
lévd és lehetséges vevajél ismeri. Ak-
kor ezek a kommmikdcios feladatok
mind ra hdrulnak?

—MNem — a kommunikacios tevékenyseg
mdatositdsa munkamegosziist ered-
ményez, Példaul kizépvezetdi szinten
erdsidik a cég és a vevdl kdzhh kom-
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