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Hosszan gondolkodtam azon, honnan is kellene kezdenem megvilagitani a
konyveldknek a marketing fontossagat ebben a konyvben, amikor szembe-
jottek velem az alabbi, konyveldk és vallalkozok kdzott zajld parbeszédek a
Facebook kiilonbozd csoportjaiban. Ez a meg nem értettség annyira beszé-
des, hogy musz4j neked is, kedves olvasém, ezek néhany részletét idemasol-
nom, hogy lasd, honnan indulunk (vastag kiemelések t6lem):

.Nem értem, hogy miért hiszik azt a kdnyvel6k, hogy 6k egy kotelezéen
alkalmazando és megfizetendé réteg az allam és a vallalkozas kozott.
Mintha csak egy nem létez6 allami szolgaltatast potolnanak és az 6
fizetséglk egy kotelezé adod lenne. Szerintem az elsédleges feladata a
konyvelének a cég kiszolgalasa megfelel6 pénziigyi informaciodkkal.
Példaul azzal is, hogy ki és mennyivel tartozik. (...) Nagyon is fontos latni,
hogy mennyibe kerll a vallalkozasnak ez a szolgaltatas, és az mennyi
hasznot hoz.”

,Nagyon nem jo ut, ha a kényvel6 mondja meg, ki tartozik neked és te
kinek. A kdnyvelés a multat dolgozza fel, a pénzlgy a jelent, és nagyon sok
mindent meghataroz a jévében, ha nem kezeled id8ben a pénziigyeket.”

»Azt érzem, hogy van egy sértett konyvel6i hozzaallas: nehogy mar mas
legyen az elvaras, mint amit itt a Kényveldk kijelentenek! Nehogy mar olyan
munkat is meg kelljen csinalni, ami nem fér bele a Kényvelbi Feladatokbal
Igazi hivatalnoki hozzaallas, ugyanaz, amivel taldlkozom a NAV-tdl
kezdve a F6gazon keresztll az dnkormanyzatig. Vagyis van egy igény, de
az nem érdekes, mi ezt csinaljuk, és pont. Hat, kdszéném.”

.Fel kellene fogni, hogy vallalkozni nem azt jelenti, hogy tudok asztalt
csinalni, hazat épiteni, esetleg szép weblapokat rajzolni. Ezen



Egy kis marketing konyvel6knek

tevékenységek végzese és a tényleges vallalkozo tevekenysége kdzotti
Makoé—Jeruzsalem tavolsagot nem a konyvelének kell alapértelmezetten
kitdltenie. Ha nem érdekel, hogy mi az a hazipénztar, tagi kdlcson,
szamlaadas, tessék elmenni alkalmazottnak, vagy tessék akkora céget
csinalni, ahol van kulén pénzigyes, kontroller, szamviteles, tehat ne
akarjunk mikro cégként konkrét igények megfogalmazasa és vallalkozoi
alapismeretek nélkll szolgaltatast kovetelni.”

»Vallalkozoként azt gondolom, hogy ezek szerint van igény arra,
hogy a »kdnyvelés« tobb legyen.”

»,AKi még nem vallalkozott, annak el kellene irni egy ingyenes, am kotelezé
képzést, ahol tisztaba kerllhetne a fogalmakkal és a kérnyezettel. Ezaltal
sok félreértést ki lehetne kiisz6bdlni, és nem a konyveldnek kellene
gyorstalpalé »vallalkozas—szamvitel-pénziigy«

képzést tartania.”

»~Amikor nem veszi észre egy egész szakma, hogy mit var télik a piac,
és csak a maga szabalyai szerint akar focizni...”

»(...) lehetne valdban komplex szolgaltatast nyujtani az olyan tgyfeleknek,
akik ezt medfizetik, sét, lehetne bdviteni is a Iétszamot, ha van szakképzett
munkaerd — szamomra sokkal érdekesebb Uzleti tervet késziteni, mint
koényvelni —, de amig a vallalkozék nagy tobbsége havi parezer forintot
akar fizetni a konyvelésért, addig nem fog ilyen szolgaltatast kapni.”

.Nincs sziikségem méregdraga sztarkdnyvelére a mindennapi feladatok
ellatasara. Ha valaki megcsinalja huszezerért, nem fogok hatvanat
fizetni. Szamomra semmivel sem tud tébbet nyujtani a dragabb
konyvelé. Nem fogom kihasznalni az extra szolgaltatasait. Ha szlikségem
van tanacsadasra, akkor azt kilon kifizetem, nem kell beépiteni a
havidijba.”
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»Az tovabbra sem fog miikddni, hogy a kkv-szektor jelentds része
harom munka elvégzését varja el ugy, hogy igazabdl egyet sem
hajlandd medfizetni.”

»EQY jO kdnyvel6 tobbszorésen megtakaritja a dijat az tgyfélnek,

mert folyamatosan segiti a cég munkajat gazdasagi tanacsaival.

A bizonylatok lerbgzitése nem nagy mivészet, azt szinte barki meg tudja
csinalni. Ami ezen felll van: a vallalkozas fejlesztése, a vezeté dontéseinek
segitése, a jogszabalyi kdrnyezet feltérképezése és a gyakorlatba
atlltetése — na ez igazan konyveldi feladat. Az én konyveldm ezt teszi.”

M¢ég hosszan lehetne idézni ezekbdl az Gjra és ujra feltamado vitdkbol, ame-
lyek mintha sosem valtoznanak €s sosem lenne megoldasuk, noha ez igy
senkinek nem jo.

Kozel husz éve figyelem a szakmat kellen kiviilalloan ahhoz, hogy ne ra-
gadjon magaval a fentihez hasonl¢ vita, de kellen beliil is ahhoz, hogy las-
sam, milyen problémakkal kiizdenek a konyveldk, amidta vilag a vilag.

A konyvelésre — ugy alakult — mindenki sziikséges rosszként tekint, nem
is igen értik, mit jelent pontosan, mi feladata és mi nem ennek a szakteri-
letnek. Az ligyfelek szeretnék az egészet a lehetd legolcsébban meguszni,
mert nem latjak a tevékenység kdzvetlen hasznossagat. Szamukra a konyve-
16 olyan, mint a korrektor: csak akkor jut esziikbe, ha valami baj van vagy
hibat talaltak. Es persze amikor fizetni kell a havidijat... De — mint tudjuk —
ez nem jelenti azt, hogy amikor nincs baj, azaz csond van, akkor a kdnyveld
nem csinal semmit, sot...

A jogszabalyok folyamatosan valtoznak, a konyveld oriil, ha nem visszame-
ndlegesen, igy amikor nem az ligyfelek anyagain dolgozik, akkor a torveé-
nyeket értelmezi, forumokat bongész, tovabbképzésre jar. Mert a feleldssége
nagy, ¢s a tobbség amugy is lelkiismeretes.
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Konyveldiroda-vezetoként egyre nehezebb értékes munkaerdt talalnia, sot,
mintha nagyobb verseny alakult volna ki itt, mint az ligyfélszerzésben. Az
emberei konnyen felallnak, senki nem lojalis mar, de mindegy is, igysem
volt tal j6 az a kolléga, majd még egy kicsivel tobbet dolgoznak a tobbiek.
(Vagy nem, mert az ex-munkatars vitte az tigyfelek egy részét is.)

Nem unod mar, hogy azért épited sokszor erddon feliil az adozasi-szamviteli
szolgaltatasod, hogy aztan apropénzre valtsd a tudasod? Biztos, hogy a bele-
tett energiad aranyban all a javadalmazasoddal? Es a javadalmazas nemcsak
a havidijadat jelenti, hanem azt is, hogy elvesz beldled a munka: a nehézkes
kommunikécio, a faraszto tigyfél, aki hidba fizetne jol (mar ha jol fizet egy-
altalan), ha kozben megeszi az ¢letedet.

Pedig a vallalkozas egy iizleti kapcsolat egyenrangu felekkel. Ugyanolyan
jogodban 4ll a neked megfeleld, a személyiségedhez, érdeklodési korodhoz
passzolo tigyfelekkel koriilvenni magad, mint barmilyen mas teriilet vallal-
kozojanak. Emlékszel még arra egyaltalan, milyen reményekkel vagtal bele
a szakmaba annak idején?

A marketing segitségével megteheted, hogy ilyen iigyfelekkel dolgozz, és
aki nem ilyen, attél megszabadulj.

Most arra gondolsz, ezt mar ismered, a csapbol is a marketing folyik, de a te
teriileted mas, te az ligyfeleidet ajanlassal szerzed, egyébként sem vagy kal-
mar, aki a portékajat arulja a piacon. Ha hirdetnéd a szolgaltatasodat, azzal
csak lejaratnad magad a szakma el6tt, és kinek lett mar tigyfele a TikTokrol?
Introvertalt vagy, nem akarsz a céged arca lenni, amiugy meg ki sem latsz a
munkabol, honnan lenne idéd blogot irni?! Mélyen egyetértesz a mondassal:
a j6 bornak nem kell cégér.

Nos, még ha elégedett vagy is az ligyfeleiddel, a kollégaiddal, az egész szak-

mai kornyezettel, ha a véallalkozasodbodl kevés munkaval jol megélsz — tuda-
tos marketingstratégiaval akkor is tobbre mennél, hiszen bdvithetnéd altala
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Altaldban annak van a legnagyobb sziiksége marketingre, aki bizton
dllitja, hogy az ¢ vdllalkozasa anélkiil is miikodik.
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ezt az idilli allapotot. Ha azonban nem ennyire idilli a helyzet, akkor javas-
lom, még ne csukd be ezt a kdnyvet.

Gyakran tapasztalom, hogy a konyveldk nem akarnak tudomast venni a vi-
lag valtozasarol: ,,én jo konyveld vagyok, ha jol végzem a munkamat, majd-
csak elevickélek valahogy, ahogy eddig is.” De a stabilitast mar régen fel-
valtotta a valtozékonysag, a kiszdmithatatlansag. Hogyan hatott a jarvany,
a haborus helyzet, a kata megnyirbaldsa, a mesterséges intelligencia berob-
banasa, az inkabb novekedd, mint csokkend hatdsagi elvarasok rad és az
igyfeleidre? Az események teljesen varatlan modon zajlanak, a valtozasok
egyre dramaibbak és egyre gyorsabbak. Ehhez egy olyan attittid kell, ami a
cselekvésre, a gyors reagélasra, a rugalmassagra, a tanulékonysagra €piil.
Sokan arra vannak beallitodva, hogy masokat okolnak: jogszabaly, hatosag,
politika, versenytars. E sorok irasakor: panasztorvény! Ezekben az a kozos,
hogy kiilsé koriilmények, azaz részben vagy egyaltalan nem tudjuk valtoz-
tatni Oket, de addig sem magunkkal foglalkozunk, felmentjiik magunkat,
mi nem vagyunk hibasak, csak aldozatok. Szegény konyvel6t még az ag is
htuzza. Az 6 ligyfeleit csak az ar érdekli. Téle mindig akar valaki valamit.
Azonban ez szinte minden iparagban elhangzik panaszként, és mindenhol
egyet jelent: nincs magas szinten az a vallalkozas, aki csak arversenyben tud
részt venni, akinek nincs mozgastere, akinek rosszak, olcsdjanosok az iigy-
felei, vevoi. De minden iparagban ott a tanult, tudatos, fizetOképes kereslet
is, a kérdés csupan az, a te szakmadban ki f616zi le ezt a réteget: te vagy egy
konkurensed.

Ma akkora a tiilekedés, a marketingzaj, hogy legyen akarmilyen becsiile-
tes, szivet-lelket beleadd a szolgaltatasod, egyszeriien elveszik a tomegben.
Pedig sok az elrettentd példa, sokan marketingeznek rosszul: hany cég nem
tudja, mit akar, nincs stratégidja, gondolkodas nélkiil masolja a versenytar-
sakat, ¢s hany marketingkivitelezordl deriil ki, hogy nem is ért hozza annyi-
ra, nem latja at az egész képet, szakbarbar, semmiarus.
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Ez a konyv arrdl szol, hogy a jo marketing nem kellemetlen, nem lealacso-
nyitd, nem teleshopos. Nem kell 6dzkodni tdle azért, mert azt hiszed, ha hir-
deted a tevékenységedet, azzal arr6l teszel tanubizonysagot, hogy nincs elég
igyfeled, hogy kuncsorognod kell, vagy mert nem akarsz reflektorfénybe
keriilni, nincs ehhez 6nbizalmad.

Semmi sem kotelezé a marketingben: csak azért, mert a konkurencia vide-
okat készit, neked nem kel/, ha az nem illeszkedik semmibe, nem komfor-
tos, vagy nem tudod értelmes, rendszeres tartalommal megtolteni, olyannal,
ami rendszer szinten legalabb potencialis érdekléddket hoz. De életbevagé,
hogy legyen stratégiad, céljaid, ismerd az eszkozoket, az ujdonsagokat,
és azokat értelmes modon tudd beilleszteni a sajat cégedbe, ¢s akkor nem
kapsz bele ebbe is, abba is anélkiil, hogy tudnad, mit miért csinalsz, és akkor
nem tudnak megvezetni sem.

Mi szokott lenni, amikor foglalkozni kéne a marketinggel mint j teriilettel?
Ha jol megy a cég, akkor minek, ha rosszabbul, akkor nem ériink ra, mert
oltjuk a tiizet. Sosem lesz idedlis az 1d6 ra, hogy elkezdd, sosem fogsz raérni
jobban. Ami biztos, hogy az elején tobb munkat jelent majd, hiszen a szoka-
sos feladatokon kiviil még ezt is ki kell talalni, be kell allitani, kikisérletezni,
de idével a marketing 4ltal jobbak, konnyebbek lesznek a koriilményeid, az
tigyfélallomanyod, a munkatarsaid. Es hat nem vagy egyediil, ki is szervez-
hetsz feladatokat.

Egy azonban biztos: aki a boldog békeidok visszatérésére var, az olyan mér-

tékben marad le ebben a hihetetleniil kiélezett piaci versenyben, ami mar
behozhatatlan lesz.
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1 Konyvelégondok, marketingvalaszok

Gondoljuk végig még egyszer, kevésbé érzelmi alapon, mint elsd olvasatra,
a fenti vallalkozoidézeteket.

»(...) az els6dleges feladata a kdnyvelének a cég kiszolgalasa megfelel6
pénzigyi informaciokkal. (...)" / ,(...) Igazi hivatalnoki hozzaallas (...)"

Ha most el is tekintiink attol, hogy ez a vallalkozo6 valdszintlileg nem tudna
pontosan megfogalmazni, mit is szeretne a konyveldjétdl, az azért kivilag-
lik, hogy a sziiken vett pénziigyi szamvitellel a legtobb ligyfél egyszertien
nem tud mit kezdeni. Hiszen a pénziigyi szamvitel 1ényegét tekintve nem
mas, mint ,, a hatosdagok felé torténo adatszolgaltatdas a vonatkozo torvények
altal eloirt modon és adattartalommal. Hétkéznapi nyelvre leforditva ez azt
jelenti, hogy [a kényvelonek] el kell készitenie és be kell nyujtania az adott
vallalkozas szamdra a torvények daltal eloirt bevallasokat, amelyekbol tob-
bek kozott az adohatosag latja, hogy a vallalkozasnak az adott iddszakban

mennyi addt és jarulékot kell befizetnie. !

Az atlagos vallalkoz6 kortilbeliil ennyit ért beldle, és ez az 6 szemszogébol,
értékalapon nézve inkabb hatdésagoknak nytjtott szolgaltatasnak tlinik, amit
azonban neki kell megfizetnie — csoda-e hat, ha priiszkol, és igyekszik a
lehetd legolcsobban meguszni? Ebbdl szamodra az a tanulsag, hogy a sziik
szakmat nagyon nehéz, szinte lehetetlen értékesnek lattatni az iigyfeled
szamara. Az a tény, hogy honaprdl honapra nem biintetik meg, mert te ho-
naprol honapra rendben beadod az afabevallasat, sajnos nem olyasmi, amiért
halas lesz. Persze amikor kihtuzod a csavabol egy NAV-ellendrzéskor, akkor
nagyon is, de ez nincs minden hénapban (remélhetdleg), és neked sem olyan
,jo buli”...

Uhttps://piacesprofit.hu/cikkek/kkv_cegblog/majd-a-konyvelo.html, letdltés: 2023. julius 8.
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Van még egy komoly probléma a pénziigyi szamvitellel: nem kiilonboztet
meg a konkurenciatél. Ha a konyvelés mindenhol ugyanazt jelenti, miért
pont téged valasszon egy vallalkozo6 azon kiviil, hogy koézel vagy hozza {61d-
rajzilag vagy személyesen ismer?

Minél tovabb €l az a régrdl fakado berdgzddés, hogy a konyvelés a pénziigyi
szamvitellel egyenld, szaraz, vaskalapos, érthetetlen, multat feldolgozo, an-
nal tovabb tart a kutya-macska kiizdelem tigyfél és konyveld kozott, ki mit
var el a masiktol, és ehhez milyen dijazés kapcsolodik. A kdnyveld tobbszor
van két tiiz kozott, ahhoz képest, mint mas szakteriiletek vallalkozoi, és ez
egy specialitas: egyszerre kell megfelelnie az ligyfeleinek és a hatosdgoknak
— eldébbinek €észszeri piaci okokbol, utobbinak a ra rott felelosség miatt —,
¢és ez nem csak a ,,melyik ujjunkba harapjunk”-munkamennyiség szemszo-
g¢ébdl vet fel kérdéseket, hanem akkor is, amikor egyes jogszabalyok kifeje-
zetten szembeallitjak tigyfelet és konyvelodt (lasd példaul ligyfél-atvilagitasi
kotelezettség). Ez a kényszerlien viselt kettds ligynok szerep pedig finoman
sz6lva nem segit a konyveld szakmat a piac szemében értékesnek, az ligyfél
mellett allonak lattatni.

Mi a valasza erre a gordiuszi csomora annak, aki felteszi a marketingszem-
uveget?

1.1 Pozicionalas

A poziciondlds annak a kitaldlasa és kovetkezetes kommunikacidja, hogy
miért téged valasszon a potencialis ligyfél, miért ne a sok-sok egyéb kony-
vel6t, irodat. Miben vagy jobb, miben vagy mas, miben vagy szakért6? Te
vagy az a konyveld, aki vendéglato-ipari vallalkozasokat konyvel? Akinek
a konyvelése naprakész, és amibdl az ligyfél barmikor valos idejii adatokat
nyerhet? Aki minden honapban harom 6ra egyéni konzultaciot biztosit min-
den egyes tligyfelének? Aki kiterjedt és kiprobalt szakmai kort huzott maga
koré, ami segitségével a konyvelés hatarteriileteiben is tud segiteni? Te vagy
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az indulo vallalkozasok konyvel6je? Ezeket példaként irom — a te tevékeny-
ségedre, kompetencididra, érdeklédési korddre neked kell kitalalni és ugy
megfogalmazni a valaszt, hogy azt az a fél is rogton értse, akire célzol vele.

Itt kell megjegyeznem, hogy abbdl indulunk ki, hogy a szolgaltatasod valo-
ban jo, hogy értesz ahhoz, amire véllalkoztal, és hogy becsiiletes cégtulaj-
donos vagy. Ha ezek nem igy lennének, akkor a rossz szolgaltatds — j6 mar-
keting kombinacioval csak azt érnéd el, hogy még hamarabb kiird magad a
piacrol, hiszen az eredményes marketingtevékenységgel sikeresen megho-
ditanad a célkozonséget, akik aztan keserii tapasztalatokkal — ne adj’ isten
birsagmilliokkal — bontandk fel a szerzédésiiket.

Amikor azt mondod, a te szolgaltatasod mindenkinek valo, akkor ezzel t6-
kéletesen szembemész a pozicionalas elvével. Egyrészt nincs olyan termék
vagy szolgaltatas, ami sz6 szerint mindenkinek jo lenne ugyanugy, még ak-
kor sem, ha olyan egyszerli termékre gondolsz, mint a kifli, hat még akkor,
amikor a komplex addzasra, szamvitelre mint szolgaltatasra. Masrészt senki
sem szereti ,,mindenkinek™ érezni magat. A mindenki valojaban senki, azaz
nem lesz senki sem, aki az altaldnos marketingiizenetedet magaénak érzi
majd.

A pozicionalas azért szokott elsdre nehezen menni, mert lényegét tekintve
azt jelenti, hogy tudatosan lemondasz a piac nagyobbik részérél azért,
hogy a valasztott, joval kisebb, de homogénebb célcsoportodra foku-
szalj. Ez elsére kockazatosnak tlinhet, viszont érdekes mddon azzal, hogy
nem akarsz mindenkinek szolgaltatni, a maradék koron beliil sokkal tobb
igyfeled lesz, mert 6ket egyértelmiibben tudod megszolitani.

Vegyiik példaként ezt a kdnyvet, amit a kezedben tartasz: én nem egy ez-
redik altalanos marketingkonyvet irtam, ami mellett valoszintileg elsétal-
tal volna, hanem marketingkonyvet konyveloknek, amire rogton felkaptad a
fejed, mert konyveld vagy. Mindenki mast pedig, aki nem konyveld, ezzel
egyidejlileg kizartam, érdektelenné tettem a témam irant, noha 6k — a ,,nem
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konyveldk” — dsszesen sokkal tobben lettek volna, mint a konyvel6k. De ha
nem pozicionalok, akkor egyrészt megsokszoroztam volna a versenytarsaim
szdmat — minden altalanos marketingkonyv az lenne —, masrészt nem tudnék
senkit megszolitani, csak altalanossagokat irhatnék, ami valojaban senkinek
sem érdekes.

Milyen szempontok szerint sziikitsd a célcsoportodat?

e téma szerinti sziikités: szolgaltatd kkv-k, tjonnan alakult
kisvallalkozasok, nonprofit szervezetek, épitdipari vallalko-
zasok, egyéni cégek, utazasszervezd vallalkozasok arrés ala-
pu adozasanak szakértdje, maganszallashelyek, webshopok
konyveldje, szabaduszok konyveldje, maganegészségiigyi
szolgaltatok addspecialistaja, kornyezetvédelmi termekdij és
gyartoi feleldsség szakértd, GDPR szakértd, kiilfoldi valla-
latok magyarorszagi lednyvallalatainak adoszakértdje, Etsy/
Amazon addzasi specialista stb. —amiben vagy van mar szak-
tudasod, vagy ami érdekel, és szivesen specializalodnal ra;

o teriileti sziikités: egy adott foldrajzi terlileten beliil mikodo
vallalkozasok konyveldje, ahol a kozelség és a személyesség
jelenti a legfobb vonzerodt. A technikai fejlédéssel ennek ma
mar nem kéne, hogy akkora jelentésége legyen, mégis van
egy bizonyos vallalkozdtipus, akinek ez szamit.

o egyediség, egyetlenség, leg...: te vagy az a konyveld, aki el-
megy az anyagért, aki kidolgozott egy betanitasi programot
az tigyfél cégén beliili pénziigynek, aki naprakész konyvelést
vezet, akinél valés idOben, egy felhdalapu szoftverben lehuz-
hatéak informaciok az ligyfél altal is, aki minden honapban
konzultaciot tart, aki kimaxolja a vezetdi szamvitelben rejld
lehetdségeket, aki az ligyfelei kimend szamlait is elkésziti —
ezek szintén példak tovabbgondolasra. Nagyon egyértelmii-
en, érthetden és vonzé mddon kell marketingiizenetté tenni az
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Amikor poziciondlod a cégedet, lényegében nem
teszel mast, mint hogy a piac egy jelentos részerol
onként lemondasz. Elsére nem szokott sikeriilni.
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varandésok és
gyerekek Altal
vehetd igénybe!




Koényveldgondok, marketingvalaszok

ilyen elénydket, erésségeket, egyedi jellemzdket, és nyilvan-
valdan olyasmit kell vallalni, amit valdban be is tudsz tartani.

A pozicionalas ugyanakkor nem jar azzal, hogy kizardlag egy célcsopor-
tod lehet, lehet tobb is, a 1ényeg, hogy ,.kupacold” az egyes koroket: mas
csatorndkon mas tartalommal més szolgaltatast kell marketingezned példa-
ul a mezdgazdasagi Ostermeld kupacodnak, mint a nonprofit szervezetek
kupacodnak (ha ezt a kett6t valasztottad), hiszen konnyen belathato, hogy
egészen mas a két teriilet, mas-mas problémakkal, fokonyvi kivonattal,
adozassal stb.

Fontos, hogy amikor célpiacot valasztasz, meg kell vizsgalnod, elég nagy-e
¢és/vagy elég fizetoképes-e az a kor ahhoz, hogy meg tudj beldle élni. Aki ta-
valy nyarig példaul a katazo kisvallalkozasokra sziikitette a konyveldi tevé-
kenységét, annak a jogszabalyvaltozas igencsak kihtzta a 1aba aldl a talajt,
hiszen a ,,kata-karosultak” nemigen voltak hajlanddak tobbet fizetni annal,
mint amihez hozzaszoktak, itt tehat tortént egy keserves ,,piaci atrendezo-
dés” mindkét oldal esetében. Minél kevesebben vannak az altalad valasztott
piaci szerepldk, annal fizetoképesebbnek kell lenniiik, hogy a kevés tagnak
elég draga szolgaltatast adhass el, kiilonben nem jon ki a matek, nem lesz
rentabilis a tevékenységed.

Ha jol pozicionalod magad, akkor

e a valasztott korod sokkal lojalisabb lesz hozzad, mint az
egy¢éb, altaldnos konyveldkhoz lennének,

e dragébban el tudod adni a szolgéltatasodat, mivel tlipontosan
azt nyujtod, amire annak a kornek sziiksége van, ezért 6k nem
érzik azt, hogy ,,16ty0g” a tevékenységed, azaz olyasmiért is
fizetnek, amire nincs is szlikségiik, vagy nem ugy,

o szakértd leszel a célkozonséged szemében,

e sosem lesz probléma, hogy mirdl irj, mirél kommunikalj,
mert pontosan tudni fogod, kikhez szo6lsz,
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¢ sztenderdizalhatsz munkafolyamatokat, hiszen ugyanannak a
kornek valodszintileg ugyanazok lesznek az igényei, problé-
mai, amelyeket ugyaniugy vagy nagyon hasonlé médon kell
megoldanod, nem kell ujra és Gjra feltalalnod a kereket.

A legfontosabb, hogy ismerd a célk6zonséget, akit valasztottal, tudd, hol
éred el dket nagy szdmban, milyen problémakkal kiizdenek, milyen kifoga-
saik vannak a konyveléssel kapcsolatban, milyen jellegzetes beszédmodjuk
van — azaz tudd oket , kiviilr61”, épiilj be koz&jiik, hogy aztan ugy sz6lithasd
meg Oket, mint aki egy koziiliik, és a kdnyveléssel szemben tanusitott barmi-
lyen ellenérzéseiket mar elére, a marketingedben semlegesiteni tudd.

Ha nem tudod ezeket, hogyan is lennél képes az altalanosnal tobbet, sze-
mélyre szolobbat nyujtani szamukra a konkurens konyveldknél?

1.2 Versenytarsak

Ahhoz, hogy tudd, ki vagy és milyen a konyveldi vallalkozasod, ismerned
kell a piaci kdrnyezetet. Sajnos vagy nem, olyan cég szinte nincs, akinek
ne lennének konkurensei, egyes piacokon pedig igencsak kiélezett verseny
folyik. A verseny alapvetden jo dolog, hiszen kikényszeriti a mindséget, a
folyamatos fejlédést a piaci szereplokbdl. Nem az a feladat, hogy kiizdj a
konkurencidval, hanem hogy tudj réluk, ismerd 6ket. Ezzel a tudéassal van
meg ugyanis a lehetdsége annak, hogy kitalald, te miben leszel mas vagy
jobb hozzéjuk képest, illetve milyen piaci rések vannak, ahovd még nem
tette be a labat senki, vagy nem jol.

Igazan tudatos, rendszeres konkurenciavizsgalatot a konyvelok 90%-a
nem végez, ez¢rt ha te igen, mar ezzel versenyelonyre teszel szert.

Ha ugy érzed, nagyon sok konkurensed van, az azért lehet, mert nem
pozicionaltad magad, igy konyveldirodaként gy tlinhet a ,,vilag Osszes
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