BEVEZETO

Tisztelt Holgyeim és Uraim !

Ismerve az ingatlanszakma multbeli sikereit és eltekintve jelenlegi kudarcaitél bizonyéra
tobbekben felmeriil az a kérdés, hogy miért sziikséges ingatlan marketingrdl beszélni, mert a
marketinget én tudom a legjobban, mivel tobb tucat ingatlan sikeresen eladtam ¢és el tudnék
most is adni ha nem lenne ez a franya valsag, ha a bankok hiteleznének, ha az embereknek

annyi pénze lenne, hogy mindenki csak ingatlan vasarolna.

Sajnos ez a HA ott van és az optimizmusom ellenére még egy darabig legalabb két évig

megneheziti az életlinket.

Tegyiik fel a kérdést, hogy tudunk-e két évig varni a jobb szelekre, mert ha igen akkor nincs

miro6l beszélnunk.

Ha nem tudunk varni akkor csak Onmagunkban bizhatunk, amely mdar tudatunkat is

marketingorientaltta teszi.
MI A MARKETING, MERT VARUNK CSODAKAT ETTOL

Kérem tisztelettel Onoket, hogy el6addasom a marketingrél szerzett személyes

benyomasommal kezdjem.

Sajnos ¢életpalydm nem mondhat6d szerencsésnek mivel 43 évet a hasonl6d kortiakkal egyiitt
nem a piaci mechanizmusban toltottem el, amely nem pdtolhatd. Mégis szerencsés vagyok
abban, hogy az egyetemeken olyan professzoraim voltak pl. a Miiszaki Egyetemen Czigany és
Kadas professzor, mig a mai Corvinus K6zgazdasagtudomanyi Egyetem ,,Marx Karoly nevii
elédjénél, DR, DR, DR Bucsy Laszl6 professzor, akik még nem alkalmaztak az ,,étlapjukon”
a ma kotelez6 bolonyai szdszt, a masters és doktorandusz képzésre gondolok, hanem
univerzalis ismereteket oktattak a Jozsef Nador Miiegyetem hires Pattantytis Abraham Géza
professzorat idézve, hogy attol lesz valaki j6 mérndk ha nem botfiilii €s botlabu, és akkor lesz

j6 szakember ha mindenbdl tud valamit és valamibdl mindent.



Bucsy doktort hallgatoként tegezve egyik ordjan megkérdeztiik arr6l, hogy az innovacio szot
miért nem lehet leforditani és miért kell ilyen koriilményesen a fogalmat koriil irni. Tudtuk,
hogy erre a bosszanté kérdésiinkre nem tud valaszolni, mivel a innovaciés modellek

bonyolultsdga az innovécios fokozatok hosszas értelmezés nem teszi lehetévé a valaszadast.
Meégis 6 aki legendas vitorlasversenyzd is volt, azonnal és frappansan igy valaszolt :
,» Az innovacid nem mas, mint képesség az ujra”

Ez a vélasz az én valaszom a marketing sz6 értelmezésére is, mivel a marketing nem mas mint

a megujulas képessége.

Az innovacid és a marketing fogalméanak rokoni dsszefiiggésére engedjék meg, hogy az ipari
forradalom legendas személyiségének Henry Fordnak a szavait idézzem, akihez a hires 161
amerikai szabadalom fiizédik és az 4ltala alapitott michigani Ford gyar a leszdrmazottjai
révén ma is autokat gyart a sikerének koszonhetd marketing rekldm folyamatardl, mivel a

tarsai soknak tartottak ezeket a koltségeket epésen ezt valaszolta

»AKki azért nem kolt reklamra, hogy pénzt takaritson meg, ennyi erével az orajat is

megallithatna, hogy idét takaritson meg”

Mi tulajdonképpen a marketing, illetve az ingatlan marketing.

Mindannyian marketing orientaltak vagyunk.

Engedjék meg, hogy ezt az allitisom egy magyar tulajdonban 1évé nagybank jelenlegi
vezérigazgatdjanak Erés Janos Urnak 80-as években egyik Bankszemlében megjelent irasara

hivatkozva bizonyithassam.

Ha a munkdban elfaradtam, és bort szeretnék inni, hogy megvigasztalodjak, ha nincs otthon le

kell mennem a KOZERTBE.

Hogy hova menjek ez mar marketing (melyik van a legkézelebb, milyen a valaszték, milyen a

kiszolgélés, van-e csinos kiszolgalo lany, stb).



Ha megérkeztem a KOZERTBE akkor ahogy fogadnak ez marketing (vissza sem kdszonnek,

¢észre sem vesznek, kedvesen fogadnak, szivélyesen kérdeznek, stb.)

Ha az elado kislany el akarja adni az eladhatatlan, fanyar borat, de kedvesen ra kivan erre

beszélni ez marketing.

Ha ¢én igényes vagyok nem veszem meg a milanyag kannaban 1év0 bort, hanem ragaszkodom

a mindséghez EZ MARKETING.

Ha az {izlet miattam és masok miatt nem vesz tobbé milanyag palackban u.n. tablettés, vagy
fagyallobol készitett olcsd, de veszélyes bort és e helyett parafa dugdval zart mindségi

borokat is vasarol EZ MARKETING.

Ha az iizlet olcsobb borokat is vasarol mert sok vevdje nem tudja megvenni a draga borokat,

de ezeknél is torekszik a sz616bol készitett borok vasarlasara EZ MARKETING.

Ha az lizlet megrendelésére a sz6lds gazdak olyan borokat termelnek, amelyeket jobban

tudnak értékesiteni EZ MARKETING.

Ha az tizletek még tobb jo mindségii borokat vasarolnak a sz6lésgazdak novelik a birtokaikat

(foldet vasarolnak, a igény szerinti sz016 fajtakat szaporitjdk EZ MARKETING

Ha a gazdak uj gépeket vasarolnak, tobb permetezdszert és borgyartdshoz sziikséges

alapanyagokat EZ MARKETING
ES iIGY TOVABB VEGTELNUL VEGIG
EN CSAK LEMENTEM A KOZERTBE

Végiil elnézésiiket kérve a hosszii bevezetésért a példak alapjan Osszegezném az

elmondottakat :

A marketing nem kifejezetten egzakt tudomany, vagy szakma. Sokan nem is értik, hogy mirdl
szol, pedig pofonegyszeri az egész: egy terméknek, eladasra kinalt szolgéltatasnak -
esetiinkben ingatlannak - meg kell keresni a legeldnyodsebb oldalat, aztdn megfeleléen

kommunikalva kivanatossa kell tenni a leend6 vevd szamara.



Figyelni kell azonban a megfeleld tajékoztatasra is. Az informacié atadésa nagyon fontos, a
vasarlok mar nem elégednek meg részinformacidval - rdadasul a tudatos, koriiltekintd vevok

nem is hagyjak magukat félrevezetni.

A piac igen telitett, és a legkiilonfélébb marketing eszkozokkel élnek versenytarsaink. Ha
elényre szeretnénk szert tenni, élniink kell a megkiilonboztetés eszkdzével. Meg kell talalni
azt az aprosagot, melynek segitségével a kinalt terméket, szolgaltatast ki tudjuk emelni a

tobbi, hasonlo karakterisztikaval bird koziil.

A megkiilonboztetés eszkozével szinte egyenértékii a megszemélyesités, az empatia, beleérzés
erésitése. A potencidlis vevot ra kell venni arra, hogy elképzelje, atélje a termék vagy
szolgaltatds megvasarlasaval jar6 eldnyoket, ez gyakorlatilag a vasarlashoz vezetd

legegyenesebb ut.

Erdemes jatszani a hangvétellel, a sok, hivatalos szoveg kozétt iiditden hat egy kozvetlen,
baratsagos hangnemben megfogalmazott {izenet. Sokszor egy apro, személyes utalds csodakat

tehet.

A marketingben is fontos az ¢szinteség. Ha a terméknek, szolgaltatasnak van gyenge pontja,
ne titkoljuk el - viszont allitsunk vele szembe vitathatatlan elényoket. Ez mar az ugynevezett

SWOT analizis, amelyet a vetités soran bemutatok.

Osszefoglalas
A fentiekben tehat magatol értetddd aprosagokat mutattunk be, melyek mar 6nmagukban is
csodalatos eredményeket hozhatnak. Alljon itt egy részletes példa arra, hogy milyen szédité

magassagokba juttat ezek egylittes alkalmazasa:

Elényok kidomboritésa, tajékoztatas
Megkiilonbdztetés, megszemélyesités

Oszinteség, egyéni hangvétel



A hosszas bevezetém miatt szives tiirelmiiket megkdszonve ismételten szeretném a
KONFERENCIA FIGYELMET FELHIVNI arra, hogy e konferencian tisztelt Meghivott
vendégeink el6tt ki szeretnénk kinyilvanitani azon szandékunkat, hogy az
ingatlankereskedelmi szakma megujulasat thztik ki célul, amely keretében gyokeres
valtozasokat kivanunk végrehajtani az ingatlankereskedelmi szakma mindségének emelése
érdekében. Célunk, hogy az ingatlanszakmaval szemben tamasztott elvarasoknak
maradéktalanul megfeleljiink ¢és a mindségi elvardsok betartdsa a szakma szinvonaldnak
tovabbemelése érdekében LETREHOZZUK AZ INGATLANKAMARAT, amely remény
futamai  helyett végleges megoldast igényelve sajat rendszeriinket is meg kivanjuk

reformalni.
Ennek fobb 1épéseként

A szakmai tevékenységek ellatdsdhoz kompetencia feltételeket vezetiink be, amely a
KAMARA égisze alatt csak azokat az ingatlankereskedelmi szakembereket integralja akik
folyamatosan megfelelnek a kompetencia feltételeknek (végzettség, tovabbképzés, informalis

kompetenciak).

El kivanjuk érni az unids szinti elismertségét a szakmanak, amely biztositja hogy az

ingatlanértékesitések 95 %-a csak az ingatlankeresked6kon keresztiil torténjen, illetve ezek a

crer

El kivanjuk érni, hogy a szakma az unids gyakorlattal 6sszhangban egyenrangu partnere

lehessen a pénzintézeteknek és azokkal szakmai szovetséget alkosson.

E célkitiizések megalapozottsagat alatamasztja az értékbecsloknél bevezetésre keriilt MIMIR
kompetencia alapu mindsitési rendszer, amelyet ki kivanunk terjeszteni az

ingatlankdzvetitOkre és gazdalkodokra is.



Szervezetfejlesztési  célkitlizésként  ingatlaniigynokségeket, illetve  ingatlanbroker
szervezeteket kivanunk létrehozni, a tevékenységeket kibOvitve az ingatlanok
gazdalkodasaval, bérbeadasaval. A tartosbérlet illetve a lizing tevékenység fejlesztésével
hozzakivanunk jarulni a jelenleg mintegy 6000 értékesitésre vard lakas hasznositasahoz,
amely a félbehagyott lakdsépitési programok befejezésével mintegy 10.000 lakas értékesitését
jelentheti.

Mélyen Tisztelt Holgyek és Urak engedjék meg, hogy az ingatlanszakma megujulasaba vetett
hitlinket megerdsitve kezdeményezzilk a partner intézmények felé BANKOK és
BIZTOSITOK, hogy a mindségi elvarasokat teljesité kollegaink bevonasaval megkezdjiik azt
a kozos tevékenységet, amely lehetdvé teszi a globalis valsag feloldasat a biztonsagos
hitelezés feltételeinek megteremtésével. Meggy6zddésiink, hogy a hazai bankok szamaéra is
rendkiviil fontos a hitelezési lizletagaik lendiiletbe hozéasa, amely az egész magyar tarsadalom
szamara létkérdés. A mindségi rendszerliink alapjan a mi értékrendiink is alapvetd
kovetelménnyé teszi a biztonsagot és prudencia feltételek biztositdsat. Ennek érdekében
nemzetkdzi tapasztalatok felhasznalasaval velilk kozosen kivanjuk Iétrehozni azt a
mindségellendrzé rendszert (pl. értékbecslések készitése, ellendrzése, ingatlan portf6lid
gazdalkodas, stb.) amely csokkenti a kereskedelmi bankok jelzaloghiteleinek kockazati
kitettségét.

Az ingatlankereskedelemben a jelenlegi kereslet — kinalat fesziiltségének csokkentése

érdekében a marketing eszkdzeivel kivanjuk a befagyott keresletet oldani.

Engedjé¢k meg, hogy e bevezetdt kovetden a marketing fogalomkorérdl és alkalmazasardl

készitett Bemutatot elinditsam
Budapest, 2010. februar 18.

Kovacs Janos



