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Minden 3 barat &tletével kezdddott
(1974), akik elhataroztak, hogy egy
3000 lelket szamlalo varoskaban
elektronikai barkacsszakiizletet
nyitnak. 2 mérndk: egy elektronikai
szakember és fémszerkezeti mérndk
¢és egy egy radio-TV-szerel6 mester, -
valamint jomagam.

Mindenkinek volt a sajat cégébdl
megmaradt elektronikai alkatrésze,
badoghdza stb., ami ezutan nem
kidobnivalo volt, hanem eladni valo.
(a korkoros-gazdasagi torvény
akkoriban még nem létezett — azok az
idék még messze voltak!) Volt egy
zsenialis Otletiink, és meg voltunk

rola  gy6zédve, hogy a helyi
embereknek meg van hozzd a
problémajuk!

Berendeztiink egy {iizlethelyiséget,

felvettiink egy eladot és megfeleld
reklamot csindltunk! De vevd alig
jott! - joforman senki. Mindent,
amit az a par vevé keresett, akik
jottek....na, az nekiink nem volt! Es
ami nekiink volt... az nekik nem
kellett!

Ezutan, jo par hoénap mulva,
megvaltozott stratégiaval, 50.000 €
banki kotelezettséggel, rajottiink,
hogy ez igy nem mehet tovabb!

Ami még megmaradt: egy
alkalmazott, egy kb. 30m2 teriilet
részben hasznalhato, részben
hasznalhatatlan elektronikai
alkatrészekkel, stb., és az ASWO
cégnév, amit a 3 zsenidlis alapitd
kezddbetiiibdl raktunk Ossze — amit
ebben a formaban nem javaslok, mert
aztan egy életen at magyarazhatja!

Nekem ¢és kollégaimnak volt egy igen
stirgds, tartds szerviz problémank az
Rdf-FS-szakiizletemben :

»A ritkan elofordulé alkatrész'"!,
amit természetesen igen nehezen
lehetett beszerezni. Es igen ritkak,
mert nem volt nagykereskedés a raktar
mellett, és a gyartoknak ezt részben a
Téavol-Keletr6l  kellett  behozniuk.
Uzemgazdasagilag—nem volt rajta
semmi haszon. Erzelmileg azonban
igen megviselt.

Miért? Képzeljen csak el egy
iizlethelyiséget tele vevével, kinyilik
az ajtd, "mar 4 hete kecsegtetnek a

TV-bél hianyzo alkatrésszel, kérem,
hozzak vissza a késziiléket javitatlanul.
Keresek inkabb egy  masik
szakszervizt! ,, Ez igen fajdalmas!

Es akkor még itt volt az ASWO, az
alkalmazott, a még hasznalhato
elektronikai alkatrészek egy része, és
nekikezdtiink megoldani a mi és ezzel
egylitt a vevék problémdjat... A
ritkan sziikséges alkatrészek gyors
szallitasa!

Egy par honap mulva a feleségem egy
Gjsagban latta a cikket: ,,Az On
stratégidja nem megfelelé"! ...és
azonnal meg is rendelt egy
tanfolyamot! Néhany honappal ezeldtt
ezzel a tanfolyammal 25.000 €
helytelen befektetést sporoltam meg!
Ugy latszik, - az embernek el8szor jol
benne kell lennie a slamasztikdban,
hogy utana - a  megfeleld
"pszichologiai  stressz"  hatasara—
nyitott legyen az 0j dolgokra!

Ezutan izgalmas id6k kovetkeztek ...

Mewes tanacsa alapjan...

o Koncentracio a célcsoport
"égetl” problémdjdra

o Nem a ténylegesen,, legégetobb -
hanem a célcsoport dltal
"legégetdbb ” problémadt kell
legelbszor megoldani

o Nem a sajat hasznot, hanem a
vevd hasznat kell mindenekeldtt
szem elott tartani

Ez alapjan most mar tudtuk, hogy
eddig miért nem sikeriiltek a dolgok,
¢és hogy miért indult be lassan az iizlet!

Ha ezeknél a projekteknél el6szor a
sajat hasznunkat tartottuk volna szem
elétt, akar fel is hagyhattunk volna
azon alkatrészek eladasaval, amelyeket
csak ritkan kerestek...

Nem- itt a célcsoportunk égetd
problémaja allt az el6térben.

Az EKS-elv
hangzik:
,Hasznot soha ne a mas karabol
hiizz!” Van egy faradsagos Ut, amely
nagyon nehéz, nagy erét igényel, és a
mas rovasara megy. Pl Stratégia
nélkiil ,Aruld ugyanazt, mint a
tobbiek, csak olcsdbban!”

A hatranyokkal: Kiszoritasi verseny,
erd er6t  gy6z,  munkahelyek
megsziinése, ami népgazdasagilag

a kovetkezéképpen
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karos. Ez egy  konnyen
megmagyarazhatd kibernetikai
folyamat:  Aki a  célcsoportja

legnagyobb problémait megoldja, az
automatikusan eléri a legnagyobb
kozkedveltséget, és ezzel vonzdva
valik a célcsoport szamara.  Ezért
nalunk a kozéppontban nem a sajat
haszon all, hanem mindig az a kérdés:
Hogyan tudnink a mi hasznunkat
a vevok hasznara forditani? Nem
kiforratlan  idealizmusbol,  hanem
egyszerli elgondolds folytan: Minél
jobban a hasznunkat a vev0 hasznara
valtjuk, annal nagyobb lesz az
érdeklddés, és ezaltal a bevételiink és a
sikeriink is.

Es ez be is jott! Mewes Gr éppen ezt
a teriiletet kutatta, és kitalalta, hogyan
né allandéan a pozitiv hatds, ha
allandéan ndvelem a  célcsoport
hasznat!

A hatas a célcsoportunkra koriilbeliil
olyan volt, mint ahogy On is
emlékezik akar évek elmaultaval is,

hogy

egy masik ember pl. egy defektnél az
éjszaka kozepén segitett! Soha tobbé nem
felejti el ezt az eseményt, és mindig
emlékezni fog erre, ¢és  minden
alkalommal 6riilni fog, ha ezt a segitséget
annak a masik embernek meghalalhatja.
fgy miikodik az EKS, ha jol alkalmazzak.
Egyre népszeriibbek lettiink, sok
vevonk lett, mert mindenki
tovabbajanlott minket, és halabol egyre
tobbszor a ''normal" alkatrészeket
nalunk keresték.

Dr. Kerstin Friedrich (az EKS
tanfolyam és az ,,EKS sikerstratégia
1x1"-ének szerkesztdje)

a Javasolt marketing* cimii
konyvében azokat irja le, amelyek a

normalis elvarasokat teljesitik.
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Ez mar akkoriban sem ar- hanem
teljesitménystratégiat jelentett

Nem ar- hanem teljesitménystratégia

o 24 oras szerviz

8:00-t0l 18:00-ig elerhetoség

Szombaton 13:00-ig

Dijmentes hazhozszallitas

Nincs minimum megrendelési

hatar

e Nincs minimum megrendelési
ar

o Gviijtoszamlazas - csak 1
rendelés havonta

e Nincs maximdlis
megrendelési hatar

Ez a teljesitmény katalogus még a mai
napig is —tobb kisebb eltéréssel — igy
mikodik.

(manapsag 8.00-td1 19.00-ig

vagyunk elérhetoek)

Természetesen a vevokkel is beszélni

kell! Ez annak idején igy jatszodott le. ..

—,,Tal draga...!I

—,,0K, Onnek olyan probléméja van,

amin mi nem tudunk segiteni."

—"Igen de..."

—,, Tessék?”

—,,... erre az alkatrészre azonnal

szikségem van...........ceeeevenerennnnne
,,OK, Onnek olyan probléméaja van,
amin tudunk segiteni. Kdszonjik a
megrendelését!“

A 7 fazisu program a csucsteljesitményhez

EKS 1. fazis: 1étez6-szituacio és specialis
erdsségek

EKS 2. fazis: eredményes {izleti mez6
EKS 3.fazis: eredményes célcsoport
EKS 4. fazis: a célcsoport ,,égetd”
problémaja

EKS 5. fazis: innovacios stratégia

EKG 6. fazis: egyiittmiikddési stratégia
EKG 7. fazis: alland6 alapigény

Egy év mulva megjelent a piacon a
vided! Remek dolog — az elején senki
sem tudta ezeket a késziilékeket
javitani! Mivel ez megint egy ,,égetd*
problémat vetett fel, nyitottunk egy
problémamegoldd miihelyt az {zlet
mellett.  Itt javitottuk a videokat,
amelyek

az lzletink szamara nem voltak
gazdasagosak. Azért nem, mert a
szereldink nem voltak a helyzet
magaslatan, valamint bizonyos
szerelések ritkdn fordultak el6, és a
szakiizlet egyes szereldinek nem volt
lehetdsége, hogy ezekre szakosodjon.
Egy bizonyos mennyiség utan azonban
a késziilékeket sikertilt

gyartd és szerkezeti felépités alapjan
szortirozni, ¢és igy mindegyik szereld
mindig ugyanazt a tipust kapta, amit mar
ismert. A mindségnek koszonhetden, a
javitasi idd lerovidiilt. A
végfelhasznaldo egy tokéletes javitast
kapott és ezen a szakember is keresett
valamit.

A legjobb idékben 30 szerelvel 4000
késziiléket tudtunk megjavitani egy honap

A 3. év, amely eleinte természetesen kezde?i%%%ﬁgﬁ%ﬂ indylty de cRhenazi§yken

nem csak az uzleti terilet, de az
izemi eredmény is el6szor lett
pozitiv! Mar 400 vevénk volt, és 1.25
milli6 € bevételiink

¢és naponta kb. 200 csomagot kiildtiink ki
25 € értekben.

Mewes ur mindig iigyelt arra, hogy
amikor egy EKS rendszer fellendiil, 3
dolog fontos: 1. az innovacio, 2. az
innovacio6 és 3. ... az innovacio!

Das 7-Phasen-Programm zur Spitzenleistung

EKS Phase 1: Ist-Situation und spezielle Stirken 24
EKS Phase Z Erfolgversprechendstes Geschaftsfeld 28
EKS Phase 3: Erfolgversprechendste Zielgrupy 3
EKS Phase 4: Brennendstes Problem der Zielgruppe 38
EKS Phase 5: Innovationsstrategie 44
EKS Phase 6: Kooperationsstrategie 48
EKS Phase 7: Konstantes Grundbediirfnis 54

Innovaciok.....

rendelkezésére bocsatottuk
mithelyeinknek hibaleiras, ¢és
segédletek formajaban elészor papir,
majd adatbank formajaban, ezutan
pedig a vevok részére is ingyenesen
nyilvanossagra hoztuk. Ez eleinte belsd
fesziiltségeket ~ eredményezett. Az
ASWO-szereléi nem akartdk ezt
nyilvanossagra hozni. A vevéink viszont
lelkesedtek! (Mewes ur szintigy)

Amint a szakembereink maguk is elég
Know How gytijtottek 0ssze, feloszlattuk a
problémamegoldé miihelylinket. A mi
feladatunk  ugyanis az  alkatrészek
beszerzése, és nem a szerelés volt. Egy
bizonyos idén beliil megint megoldottuk
a célcsoport egy "éget6“ problémajat!

Ebb6l alakult ki 10 éven belil az
EURAS technikusi informacios

AASWO

rendszer! Az EURAS-rendszer ma mar

1 millid6 javitdsi ¢és szervizelési
informacioval  rendelkezik  1.300
gyartotol  valamint  kereskedelmi
piacoktdl, megrendeldkkel/vevokkel

rendelkezik tobb mint 40 orszagban és
6 nyelven elérhet6. Az EURAS
diszkusszio-forumokban (Community)
tobb szaz

szereld oldja meg gondjat
(szereléssel kapcsolatos — problémajat).
Mindenki hozzafliz valamit — a privat
utazasi lehetoségektdl, a szakma
nehézségein keresztil a legujabb
technologidkig!

Ez az, amit Mewes ur fogalmazott meg,
az energikus, érzelmi sik. Sikeriilt a

célcsoport hélozatba foglalasa!
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Ez (ebben az esetben) nem egy

rossz  egyéni teljesitmény,
hanem (EKS) rendszer, amely
az egyéni megoldasokat
atgondolja. Pl

a gyartokkal vald
egyuttmikodeés. Mindegyik
gyartobnak van egy kitlind

szervize. Akkor mit jelent ez a
CE szerviz tizemnek?

50 — 100 szallitot, mindennel egyiitt,
ami ezzel jar. Es az ASWO-nak?
...Minden egy kézbll—¢és ez
csak havonta egyszeri
megrendelést igényel!

ASWO heute...

ASWO heoute

10 eigene Firmen
567 Mitarbeiter

Az

ASWO ma
alkatrész-, Know-How- szerviz
specialista és ellat:
- Németorszagban
villanyszerel6t és 17.000 radio-
és tv-késziilékszerelot!
—Eurépaban kb. 90.000 tizemet

mar egy

15.000

A kovetkezo cégeket képviseljiik:
Panasonic, Philips, Sony, Thomson

Valamint képviseljiik:
Elektrolux, Bosch, Siemens,
Whirlpool....
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Az informéaciorendszeriink 4,5
millio kilonb6z6d alkatrész és

késziilék informaciokat
tartalmaz. Németorszagban
naponta  5.000, Eurdpéaban

10.000 megrendelést dolgozunk
fel.

Az allando alapsziikséglet:
Szerviz CE szakembereknek

(Consumer Elektronik)

Ertékrendszeriink: A Wolfgang
Mewes altal kidolgozott
problémara koncentralo
vallalati stratégia, az EKS.

A 30 év soran még sem vevovel,

sem szallitoval nem alltunk
perben.

Valamint ¢évek 6ta  olyan
rogzitett cégfilozofiaval

rendelkeziink, amelyet specialis
formaban a vevOk részére
bocsatunk! Valamint innovacios
kézikonyvvel is rendelkeziink.

A belsd EKS képzés
szakembereinkre nézve
kotelez6. Ehhez Dr. Friedrich

irta meg a konyvet.

Az munkasiker 1x1-e ipari
tanuléknak és alkalmazottaknak

BASWO

‘ Herzlichen Dank lieber Herr Mewes

Az allando sikeres
cégnek a kovetkezdokre
van sziiksége:

Egy versenyképes vallalati
stratégiara. Ez az EKS!
Valamint  lojalis, elkotelezett

alkalmazottakra, akik ezt a stratégiat
kovetkezetesen és faradhatatlanul
alakitjak, és életben tartjak.

Részletes informacidért
latogassa meg a kovetkezd
oldalakat:

» http://www.aswo.com
» http://www.global-alarm.com
» http://www.euras.com

Osszegzés
ASWO International Service GmbH

Tamogatta: az EKS radio- és tv
szakiizletek eurdpai
piacvezetéje, CE (Consumer
Elektronik)

Célcsoport:

zsebkonyv 152 oldal, 9.80 €, az afat
tartalmazza
ISBN 3-9807474-7-6

A faradhatatlan koncentracié a
célcsoport ,,éget6* problémajara
meghozza az eredményt.

7R millid Furd hevétel

PEEPPPRPETELEP PSP
Rendelés:
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CE Consumer Elektronik Service Fachbetriebe
A megoldand6 probléma:

A ritka, nehezen beszerezhet6

alkatrészek

Az allando alapsziikséglet: CE szerviz

Karl-Bérris Aschitsch (1945) radio-
és tv-szerel® mester






