Well

A SIKER RENDSZERE

Miért a XXI. szazad egyik legtisztességesebb
szakmaja a kapcsolati marketing?

Azért mert itt az embert a képességei valddi éndketik meg. A jovedelem nem a munkahelyen
eltoltétt idd5 mennyiségél fiigg, hanem az elért eredmédlyt Csupan az ember adottsdgai és
munkakedve képezik a jovedelme telorlatait, semmi mas.

Mi ez a szakma, ami ilyen feltételeket teremt?
Ez nem mas, mint a termékforgalmazas legkotd&temaodja, az Internet alapu kapcsolati marketing.
Mas szavakkalszemélyes tanacsadasra égiikozvetlen értékesités- azinternet segitségével.

Hogyan lehetséges ez?

A termékforgalmazé cégek egy része mar rjott &gy egyre nehezebb a figyelmiket barmi irant is

felhivni, és a fogyasztok egyre érzéketlenebbelkdéak a hagyomanyos reklamokkal szemben. Ha
viszont egy kedves ism#suk, vagy j6 baratjuk azt mondja nekik, hogy: "Idgélj, én kiprobaltam ezt

a terméket, és nagyon jok a tapasztalataim." Ne,v@loban odafigyelnek az emberek. A gyarté cégek
egy része nagyon ol tudja, hogy sokkal kiftdétbb szamara a termékeik reklamozasara szant
dsszeget nem a médianak odaadni, hanem inkablegedelt fogyasztoik 6sztonzésére forditani. Tehét
a XXI. szazad egyikvedelemszer# képletea kovetkedképpen hangzik:

"Talaljon egy olyan terméket / szolgaltatast, amiveeg van elégedve, és ha masoknak is
elmondja a tapasztalatait, akkor ezért ma mar pé&aphat!"

Més szoval'Kamatoztassa a kapcsolatékéjét!”

Mi szliikséges ehhez?

* Olyan termékek / szolgaltatasok, amik nem csupan megfelelnek ayafsmjok ebzetes
varakozasainak, hanem felll is muljak azokat.

» Olyancég amelyik "reklampénzt" fizet azoknak az elégedepyfeleinek, akik hajlandok a kedvez
tapasztalataikrol az ismieseiket tajékoztatni.

* Hiteles személynelkell lenniink.

Mit kell tenniink, hogy ilyen jovedelemre szert tedséink

Egy sajatos onfoglalkoztatd vallalkozast folytatkuramelynek nyereségessége nem az anyagi
befektetésiink mértékitfligg, hanem a kapcsolatikénk mirbségétl és ndvekedésdt Itt meg kell
tanulni, hogyan értsiink az emberekhez és, hogyemiglvarasaink vannak sajat magunkkal szemben
is, tulajdonképpen ez egy személyiségfejiésanfolyamnak is megfelelhet.

Mi tartozik az ilyen tevékenység fogalomkorébe?
Elsésorban a kapcsolati marketing ez a tevékenységaaralabbi dolgon alapszik:az isré&korink
részére végzett személyes ajanlason alapulé teongsitimazas.



A személyes értékesités egy tovabbfejlesztett @& képezi az a jovedelemsZemnndd, amely
lehetivé teszi, hogy jovedelemre tegylnk szert mindazemeglyes termékforgalmazdk értékesitési
nyeresegéall, akiket az altalunk kifejlesztett termékforgalmazmodszerekre betanitunk.

Mivel az ilyen - hozzank onként csatlakoz¢ - terfoéfalmazoknak a szama nincs lekorlatozva, az igy
megszerezhétjovedelminknek sincsen félbatara.

Az, hogy ki milyen termékek és szolgaltatasok ésiiésére alkalmas egyéni — kapcsolati marketinges
- mobdszerek kifejlesztésére vallalkozik, az a sa&dyéni adottsagainak a flggvénye, amelyek
fejleszthebk...



