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Eloszo

Ez a flzet azért sziletett meg, hogy segitse adeikést tanarnak és diaknak. A marketing egy
olyan tudomany, amely athatja mindennapjainkatrttdgan fontos mindenkinek foglalkoznia

vele.

A felhasznaldnak tudnia kell, hogy a flzet egy tidasegédanyag, amely nem térekszik a

teljességre.

A fluzetet a kdvetkezmodulok tananyagainak elsajatitasahoz ajanlom:

» Szépészeti szolgaltatbegység Uzemeltetése; madimlasA1210-06 (fodrasz, kéz- és
labapolo, nikoromepib)
* Mérések, dokumentalas, gazdalkodas; modul szamd-06 (élelmiszeripari technikus,

borasz, édesipari termékgyarto, husipari termékgyanolnar, pék)

* Munkavallalassal és vallalkozassal kapcsolatosagayl és jogi ismeretek; modul
szama: 0981-06 (alkalmazott fotografus, grafikasf 6tvas, Brmives, szobrasz,

batormives, dekordir)

» Vallalkozasi és kereskedelmi ismeretek; modul sz&8&9-06 (disznévenykertész,
kertész, novénytermesztési, kertészeti és novémywetechnikus, parkégités -

fenntart6 technikus)

* Munkakdrrel, munkavégzéssel kapcsolatos feladabaidul szama: 2275-06 (kadar,

bognar, batorasztalos, fa- és batoripari technikpsietasztalos)

« Altalanos véllalkozési feladatok; modul szama: 0886acs, allvanyozo,
haszongépjarihvezet, autdészerdl, komives, burkold, autdbuszvedet

épitmeényszigeté| badogos)
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1. Marketing, marketing-mix

1.1. A marketing fogalma

1.1.1. A marketing torténete

A marketing gyokerei egészen az 6kori Egyiptomigingk vissza. Az elstargyi emlékek a
babiloni agyagtablak, melyeken mesteremberek hirgetrtékaikat. Az antik gérog és italiai
kereskedk tablacskakkal megjeldlt agyagedényekben arudkattboraikat. A tablak
tulajdonképp a mai boros cimkeék feladatait lattalevasarokon kikialtokat alkalmaztak
hiradasra. A Kr. U. 300-as években Pompejiben al&atak edszor cégéreket.

A kdnyvnyomtatas (] lehéségeket nyitott meg a marketing égjése ditt. Anglidban jelent
meg az el§ sajtoreklam, nyomtatott plakat. A nyomtatott rekléerjedésének egyediil az
analfabétizmus vetett gatat.

Az iparosodas korszakaban egyre nagyobb volt aetiagktérhdditasa, melyet a vilaghaboruk
sem vetettek vissza. Ekkorra tahatpolitikai marketing kialakulasa. A technika faigatos

fejlédése pedig lehété teszi a marketing folyamatos megujulaséat.

1.1.2. A marketing fogalma, fejl 6déstdrténete

A marketing k6zéppontjaban mindig a fogyasztéAilmarketing emberkdzpontu, 1ényegredor
az embert megismerni, befolyasolni, cselekveésibggési motivumait feltarni akaro tudomany és
gyakorlat.

Mint tudomany a kbzgazdasagtan része. Tarstudomarsgcioldgia, pszicholdgia, statisztika,

demografia, politologia és a jog.

A marketing klasszikus értelmezése szerint olyan vékenységsort jelent, amely a termék

vagy szolgaltatas ttleté@l az eladasig terjed.

Ez a definicio feltételezi azt, hogy a marketingp@n az aru (vagy szolgéltatas)-pénz cserében
jelenik meg. Manapsag a piacon azonban eszmékesuedébrmékek, szabadalmak is
forgalmazhatok, &, a politikaban az igéretek és szavazatok csdrgardat. Ezért szikseégesse

valt a marketing modern értelmezése:

A marketing a tervezésnek és megvaldsitasnak az@yamata, amelynek soran
elképzelések, eszmeék, termékek és szolgaltatasoletatése, arazasa, 0sztonzése, elosztasp

megy végbe az egyeéni és szervezeti célok kielégitedgett.
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A modern értelmezés két kovetkezménnyel jar:
* A marketing a vallalat, a piac és kdrnyezet koa@pcsolatok rendszere
* A marketingproblémak megoldasara mindig szamoszxaltkészithét Ugyanazt az
eredményt mas-mas uton is elérhetjik a marketingasikdzrendszerével. Nincs
egyetlen j6 megoldas, hanem cselekvési utak lefpesséaltozatai, amelyba
szakemberek kivalasztjak az adott pillanatban lefetelobbet.

1.2. Marketing-mix

A marketing mix nem mas, mint a marketing eszkdadikbinacioja. A marketing eszk6zok
mindazok a tevékenységek, amelyekkel a vallalaggdsztora hatast gyakorol.

A marketing eszk6zok legismertebb felosztasat MdGaalkotta meg 1964-ben, azo6ta a
leggyakrabban ezt hasznaljuk. Az angol nitdulcsszavak kezibetijérol kapta a 4 P
elnevezést. Elemei a kdvetkéz

Product-> Termékpolitika

Price=> Arpolitika

Place—> Elosztaspolitika

Promotion> Kommunikaciés politika

Ez a felosztas napjainkra kiegésziilt a szolgaitardéra térnyerése miatt, s ma mar ©P-r
beszélhetiink. A plusz elemek:

People> Emberi ténye&

Process> Folyamatjelleg

Physical evidence> Targyi feltételek

1.2.1. Termékpolitika

A termékpolitika a fogyasztoi igények kielégitésérszolgalo termékek kdrének és
tulajdonsagainak meghatarozasara, valamint a fogyasonak valé bemutatasara vonatkozo6

elvek és modszerek 6sszessége.

»A termék lehet mindaz, ami a piacon figyelemfetks| megszerzés, felhasznalas, vagy
fogyasztas céljabol felkinalhatd, és amely valaemlgzikségletet vagy igényt elégithet ki.” —
irja Kotler.

A termékpolitika feladatkorébe tartozik:

A termékszerkezet és termékvonal meghatarozasaakamunk értékesiteni €s kinek

6
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A termék életciklusanak vizsgalata — meddig tartalyén a termék a piacon

A termék bemutatasa — csomagolas kivalasztasapghkdesign megtervezése, markanév
alkotas, cimkézés.

Termékfejlesztés — mikorradditsiik a termékeink fejlesztését, melyikkel fogtedkunk, és

melyiket vonjuk ki a forgalombal.

1.2.2. Arpolitika

Az arpolitika a vallalat altal kinalt termékek aranak meghatarozasara vonatkozo elveket &s

moddszereket foglalja magaban.

Az arpolitika kialakitasakor:

1. Fel kell mérni a piacot- keresletet, termelés koltségeit, versenytarsalagatartasat kell
vizsgalni.

2. Ki kell valasztani az arképzési modsz&iz tébbféle moédon torténhet. Kdltségalapu
arképzésnél a termelés koltségeinek megtérulédenesitasa lesz az ar megallapitasanak
alapja. A keresletalapl moédszer esetében a kefesheigatartasahoz igazitjuk arainkat. A
versenytarsakhoz igazodo arképzésnél a helyéttesigy versenytermékek araihoz viszonyitva
allapitjuk meg arainkat. S végul a termékéletga@tpges szakaszain is alkalmazhatunk mas-mas
arakat.

3. Donteni kell artaktikai kérdéseldt is. Valaszthatjuk az ardifferencialas leisgigét. Ekkor a
vasarlok vagy a termékek kozotti killonbségekhezddaa mddosulnak az arak. Erre jo példa a
buszbérlet. A didkok alacsonyabb aron vasarolhajél ugyanazt a szolgaltatast. A
strandbelép este hat utan olcsébb, a szinhazban a paholylbgaloln, mig a szinpadhoz kozeli
sorokban olcsébb jegyarakkal szamolhatunk.

Artaktika még az arengedmények alkalmazasa, ill@peomaocios arképzés. Ide sorolhatjuk az
id6szakos arengedményeket, a kilencedivargkat, a csereakcidkat, hitelre toftédsarlasokat.
Ezekkel az eszkdzokkel a vidaen olyan gondolatokat, eérzelmeket kelthetiink, metyhatasara

szivesebben vagy nagyobb mennyiségben vasarol.

1.2.3. Az eladasi arak felépitése

Ebben az alfejezetben azt vizsgaljuk meg, hogyakit@k ki a kereskedelem résztéea végé

fogyasztoi arat.

Az arak kialakulasa a ternggiél kez@dik. Minden terméknek van@&llitasi koltsége. Ezt mas
néven 6nkoltségi arnak nevezzuk, a terméklbétasanak valosagos koltségeit fedi. A ternel

erre az arra raszamolja sajat hasznat, igy alaleutdemedi ar. Ezt az 6sszeget modosithatjak
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még felarak (példaul specialis csomagolas), ésdméryek (példaul mennyiségi kedvezmény).
Ez lesz a termélnettd eladasi ara. Ha az értéket afaval novetjkkor kapjuk a termélbruttd
eladasi arat. Ezen az értéken kerul be a termélggkereskeshtz. A nagykereskeéda

vasarlasai utan az afat visszaigényelheti, igy azamenyleges koltséget csak a netto tefndel
jelent. Ez lesz a nagykereskeadettdé beszerzési ara. Természetesen a kiskefeskahara nem
ezt az &rat fogja kinalni, hiszen az eladasboéldraszis szeretne szert tenni. A beszerzési arat
nagykereskedelmi arréssel és az afa mértékévelimieg. igy alakul ki a nagykereskedruttd
eladasi ara. A kiskeresk&éebldl az afat szintén visszaigényli, igy a termék néttin fog
bekertlni hozz4. Ez a netto ar egészil ki a kishexgelmi arréssel és az &faval. Ez lesz advégs

fogyasztoi ar, amivel a boltokban talalkozunk.

Termelé Nagykeresked Kiskeresked
Onkoltségi ar
+ Termeb haszna

= Termeléi ar
+ Felar

-engedmények

=Termelé nettd eladasi ara > Nagykereskedinettdé beszerzési ara

+Afa + nagykereskedelmi arrés

=Termeb brutto eladasi ara =Nagykeresked netto eladasi ara
Kiskeresked nettd beszerzeési ara
+ kiskereskedelmi arrés
+ Afa

=Fogyasztoi ar

Feladat:

Egy termelé egy liter bort 500 Ft 6nkoltségi &ron allit eb. A terméket a nagykereskeé@inek
50%-0s haszon mellett értékesiti. A nagykereskédL00%-0s arréssel dolgozik. A
kiskeresked arrése 40%. Az altalanos forgalmi addé mértéke 25%Szamitsa ki, hogy a
bort mennyiért tudja megvasarolni a nagykeresked, és a kiskeresked. Milyen aron juthat

hozza a végé fogyasztd?
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Megoldas:

Onkoltségi ar + termek haszna = termebi ar = 500 + 500*0,5 = 750 Ft
Mivel nincs felar és engedmény, ez lesz a ternfeiettd eladasi ara.

Termelé nettd eladasi ara + afa = termd brutté eladasi ara->

750 + 750*0,25 = 937,5 Ft ~ 938 Ft

A termelé bruttd 938 Ft-ért fogja értékesiteni a terméket anagykereskednek.

A nagykeresked a vasarlasai utan az afat visszaigényelheti, igg&@mnara a termek
bekerulési értéke a termadi netto ar.

Termelé nettd eladasi ara + nagykereskedelmi arrés = naggkesked netto eladési ara
750 + 750*1 = 1500 Ft.

A nagykeresked nettd 1500 Ft-ért fogja eladni a terméket. Erre m@ raépil a 25%0s afa.
1500+1500*0,25 = 1875 Ft-ért fogja a nagykereskéértékesiteni a termékét.

A nagykeresked netto eladasi ara jelenti a kiskereskedl beszerzési arat. Ebbe épul belel a
kiskeresked arrése és a 25%os afa. igy kapjuk meg azt az arat, amivel a vég§sogyaszto

a boltban talalkozik.

1500 + 1500*0,4 = 2100 Ft

2100 + 2100%*0,25 = 2625 Ft.

Vagyis a végé felhasznalo egy liter borért 2625 Ft-ot fog fizetn

1.2.4. Elosztaspolitika

A marketingcsatornék kivalasztasara vonatkozo6 elvelés modszerek 6sszessége.

Az elosztaspolitika elemei:

Az értékesitési utak hossza — mennyi kozé€tingykeresket] kiskeresked, tigynokok)
vegyen részt az értékesitésben.

Az értékesitési utak szélessége — hany boltbaisdeneapni a terméket.

Egyuttmikddés az értékesitési utak szebepbzott
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1.2.5. Kommunikaciés politika

A vallalat és a fogyasztok kozotti informacidéaramlé elveit és modszereit a vallalat

oldalérol 6sszefoglal6 rendszer.

A kommunikacios politika négy eleriball: reklam, személyes eladas, eladastsztonzes,
k6zonségkapcsolatok.

Reklam Fizetett, személytelen, termékeket, szolgaltkid@isdtleteket, szervezeteket és
embereket széles hatokdnédiakon keresztul el@kommunikacid, ahol a kdzolt informaciok
tartalmat a reklamot fizétvallalkozasok hatarozzak meg.

Ertékesités-osztonzéslyan piacbefolyasolasi tevékenységek sora, agkak§vén vagy a
kereskedk hatékonysagat, vagy a potencialis fogyasztoknasidkedvét kivanjuk ndvelni.
Személyes eladafizetett képvisdik, Ugynokok, eladok s egy vagy tébb potencialisivev
kozotti beszélgetést jelent eladas céljabal.

PR, k6zonségkapcsolatoknazskdzpontu, személyes vagy személytelen glizean nem
fizetett marketingkommunikécidés forma, melynek @éljvéallalkozas j6 hirnevének kialakitasa és

apolasa.

1.3. Marketingkoncepci6

A mai vallalatok mindegyike alkalmaz marketinget,aefennmaradasanak egyik feltétele.
Napjainkban tobbféle szemldletallalat mikoddik, s ezek mindegyike mas és mas marketing

eszkozre helyezi a hangsulyt. Ez alapjan 6t koriéegtlénboztethetliink meg.

1.3.1. Termelési koncepcid

Nagy forgalom kevés haszon elvét akarja megvaldsiéa ilyen vallalatok ugy valljak, a vék

a széles korben elérléeblcsobb termékeket keresik inkabb. Emiath adngsuly a magas
termelékenységen, a méretgazdasagossagon vamim@akténkoltsége a minimalisra
csokkenthet, ez teszi lehévé az alacsony arak fenntartdsat. A marketing ¢éljat az
arleszallitas, mert igy a vallalat ndvelni tudjagbirészesedését. Ennek a koncepcionak
gyakorlati alkalmazéasara j6 példa Ford hires T-rfi@igoja. A gyaros alapgondolata az volt,
hogy olyan aut6t fejlesszenek ki, ami olcso ésesatib fogyasztoi kor megengedheti maganak.
A modellsl 15 millié darab kelt el.

10



MARKETING ES PR ISMERETEK

1.3.2. Termékkoncepcio

Abbdl a feltételezésh indul ki, hogy a fogyasztok a legjobb nmisedi, egyedi terméket
részesitik éinyben. Lényeges a termék rég@gének magas szinten tartasa, emiatt folyamatos
termeékfejlesztésekre van szikség. A marketing eéaald mirbsédi termék eballitasa és

tokéletesitése. Példa: Svéjci ora.

1.3.3. Ertékesitési koncepcio

Ezt a felfogast kovétvallalatok a fogyasztot egy tétova, bizonytalamyleek tekintik, aki a
kinalatbol nem helyesen valaszt, azaz nem vaskegétea véllalkozas termékéib Epp ezért a
vallalatnak marketing tevékenységgel kell segitarfiegyasztot vasarlasi dontéseiben. Azt
akarjak eladni, amit megtermeltek, és nem igazo@nfigyasztoi igényekhez. A marketing

célja: hatékony értékesitési és reklamtevékenység.

1.3.4. Marketingkoncepcio

A véllalkozés csak akkor érheti el céljait, ha piaEainak igényeit felméri, és ehhez mérten
hozza létre termékeit. Akkor lehet sikeres, haraemytarsaknal hatékonyabban szolgalja a
fogyasztokat.
Elemei:

» piackdzpontisag: a marketing a piac igényeire elydangsulyt

» veworienticid: a marketing a vévejével gondolkodik

» koordinalt marketing: az egész szervezetet haszaafjarketingszemlélet, minden

dolgozonak hozza kell jarulnia a fogyaszto igéngkikielégitéséhez
» profitorientaltsag: nem mellékes cél, de a praf@rgésének maddja a fogyaszto

igényeinek nyereséges kielégitésen keresztul i&rtén

1.3.5. Tarsadalomkdzpontld marketingkoncepcio

A vallalkozas & célja a fogyaszto igényeinek a kielégitése przditgzes mellett, figyelembe véve
a tarsadalmi érdekeket. A tarsadalmi marketingtségével a vallalkozas olyan
viselkedésvaltozast akar elérni a fogyasztoknajytazzal a tdrsadalom egészének javat
szolgaljak. llyen magatartas lehet a kdrnyezetsgezags minimalizalasa, alapitvanyok

tamogatasa, a dohanyzassal valo felhagyas.

11
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1.4. A piac fogalma

A marketing egy olyan tevékenység, amely a piaetenjk meg az arucsere folyamataban.

Emiatt fontos a piacot marketing szempontbdl mespami.

A piac elemei a kereslet, kinalat és az ar. A pmarepbi az eladdk, velk és az allam, amely

szabalyozza a piacitkOdését.

A piacot sok szempont szerint csoportosithatjulssu a szamunkra legfontosabb

csoportositasokat!

A forgalmazott aruk targyiasultsaga szeritgrmékpiacrol (targyiasult aruk) és szolgaltatasok

nem targyiasult aruk) piacarol beszélhetink.

A vasarlasi dontés folyamata és termékek jellegerisit:

Viszonteladoi piac: a vasarlas célja a terméketozatlan formaban tortén
tovabbértékesitése.

Fogyasztdi piac: cél a megvasarolt javak véfgthasznalasa.

Termebi piac: a vasarlas soran beszerzett aruk feldokyazéerulnek, béluk Gj
termékeket / szolgaltatasokat allitanak el

Intézmeényi piac: allami szervek vasarlasa zajlérea piacon.

A piac szerkezete alapjan

Tokéletes verseny: a piacon sok eladé és sok van, nem képesek az arat befolyasolni,
azaz éarelfogadok. A piacra szabad a be- és kil&sés termékek egymastol nem
kulonbdznek. (gondoljunk csak a z6ldség- és gyuspidcra)

Monopdlium: a piacon egy eladé van, aki kiszolgalpgasarlok igényeit.

Duopélium: a piacon két elad6 termel.

Oligopdlium: a piacon néhany elado van jelen.

Monopolisztikus verseny: a piacon egy nagy és tbtdi elado van. A pici, dinamikusan
fejlodo vallalkozasok a kébbiekben komoly versenytarsai lehetnek az egy nagy
véllalkozéasnak.
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2. Kommunikacios mix

A marketing mix utolsé eleme a kommunikacios pkédifiamely nevezhéfpiacbefolyasolasnak
éppugy, mint promécionak. A marketing kommunik&ta@yyomanyosan négy teriletet foglal
magaban: a reklamot, értékesités-0sztonzeést, sgesndadast és a PR-t (k6zonségkapcsolatok).

Ezek kombinaciojat nevezzik kommunikacids mixnek.

2.1. Areklam

Fizetett, személytelen, termékeket, szolgaltatasokatleteket, szervezeteket és embereket
széles hatokoé mediakon keresztil eléé kommunikacio, ahol a kdzolt informaciok

tartalmat a reklamot fizeté vallalkozasok hatarozzak meg.

2.1.1. A reklamtervezés menete

A reklam megtervezésének folyamatat 5 M-ként isegeti a szakirodalom. A kifejezés a
reklamtervezeés egyes lépéseinek angol - MissiomeyioMessage, Media, Measurement -
kezdbetiibél szarmazik.

Ezek szerint a reklamtervezésdgpése a kildetés, vagy a reklamcélok meghatéaoEasitan
kovetkezhet a koltségvetés megtervezése, az Uaaggbgalmazasa, a media kivalasztasa, és az

erdmények értékelése.

2.1.2. Reklamcélok (Mission)

A reklamcélok egy része a kereslet 6sztonzésémguhdak, mas részik imazsjavito jelied\z
elobbi célokat eladasorientélt, az utdbbit kommuni&agelledi céloknak nevezzik. A
reklamcélok — a keresleti oldalt tekintve — har@myeges csoportba sorolhatok:
Informalas: Cél a fogyasztok markaérzékenységének fokozafsamacioval valo ellatasa,
kilénb6d akciok kelb informaciés alatamasztasa. Kuloénosen jellé@zermék piaci
bevezetésénekddzakaban.

Meggywzés Magaban foglalja a markapreferencia és a maidexdnkialakitasat eélsorban a
termék ebteljes piaci fejpdésének idiszakaban.

EmlékeztetésCél az eladasok allanddsitasa, a mairké fenntartasa, az elért imazsszint

megrzése.
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2.1.3. Koltségvetés (Money)

A marketingkdltségek fele haszontalan. Csak azt tuelmi, hogy melyik fele.-.vélik a

szakeérdk. Amikor egy vallalat meghatarozza, hogy menrg/ikdltson adott isszakban

reklamra, tobb mddszer kdzul valaszthat. A legggbkan az arbevétel szazalékaban fejezik ki
az erre szant penzt. A reklamkoltségvetés nagysagatan befolyasolja szamos tériyex
termék piaci életgorbéje, a piaci versenyhelyzetraenytarsak reklamtevékenysége, a termék
helyettesidiinek szama, és még hosszan sorolhatnank.

2.1.4. Uzenet megfogalmazasa (Message)

A tervezés legkreativabb szakasza. Az Uzenetertark szerint hdrom csoportba sorolhatok,
ezek természetesen kombinalhatok.

» Raciondlis Uizenet észérveket mutat fel a fogyasetggypzésére

» Emociondlis Uzenet az érzelmekre gyakorolt hat&s@rr éri el a célt

» Mordlis Uzenet a kbz6nség erkolcsi érzéseit vesdbiag példaul tarsadalmi céla reklamok

esetén.

2.1.5. A média kivalasztasa (Media)

A reklameszkdzok olyan kommunikaciés csatornakystadt igénybe vehetiink az Gizenet
tovabbitasahoz. A reklameszkdzoknek két nagy cgap&iilonboztetjik meg:

Vonal feletti eszk6zok k6zé a nagymédiumokat sakplnint a televizio, sajtd, radio, mozi,
internet.

Vonal alatti eszkdzok a reklamozas alternativ mad@gat jelentik. Ide minden olyan eszkdzt
sorolhatunk, ami az ébbi kategoriaba nem fért bele. A felsorolas nenetddizarolagos, mivel
kreativ marketing szakemberek nap, mint nap hofted Uj reklamhordozokat. A kérnek csak
az emberi fantdzia szab hatart. Példanak okaéstad#hato a teljesség igénye nélkil a
kozlekedési eszk6zon lathatd reklam, kiallitas@lsarok, propaganda, direkt marketing,
vasarlashelyi reklam (kostoltatas), eseménymarggetendezveények, szponzoralas,

nyomtatvanyok.

2.1.6. Reklamhatékonysag mérése (Measurement)

A kampényt természetesen tesztelni is szikségeseltotesztekkel. Erre azért van sziikség,
hogy mérni tudjuk a munkank hatasat. Eflérhetjik, hogy a folyamat elején &kttt célokat
milyen meértékben sikerilt megvaldsitani. Ezt megtgik peldaul forgalmi hataskutatassal, a

markalht fogyasztok szamanak valtozasaval, és még szamdszerdel.
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2.2. Kozonségkapcsolatok (PR)

A piacbefolyasolas legsajatosabb eszkoze. Célcgapak szama messze felilmulja a tébbi

kommunikacios eszkoz célkbzonségének szamat.

A PR olyan személyes vagy tomegkommunikaciés megak] amelynek kdzéppontjaban egy

szervezet megitélésének, imazsanak javitasa all.

A PR a véllalat és a tarsadalmi kdrnyezete kokagcsolat kezeléséert falsl Ezért
figyelemmel kell kisérni az egyes kézvéleménycstgpovallalat szamara aktiv célcsoportta
forméalodasat.

A PR két nagy csoportra oszthato iranyultsaga sizekiillss €s bel§ PR-ra.

2.2.1.Belsé PR

A bels PR szerepe a vallalaton belili — személyekkeképartokkal — valo kommunikacio.
IrAnyulhat munkatérsakra, szervezeti egységekrek@ting, szamvitel, pénzigy osztaly...),
tulajdonosokra, menedzserekre vagy akar az érdekwédzervekre is.

A bels PR feladata, hogy ismertesse a vallalat helyzet§git az egyes célcsoportokkal. El kell
érni, hogy az egyes célcsoportok magukénak érezzekrvezet céljait, elkbtelezetté valjanak,
elfogadjak és kovessek a kivant magatartasformélsditkkenhet a fluktuacio, ugyanakkor (;
munkatarsak megszerzése is kbnnyebb. Ha a szememign tagja tudatosan képviseli a
vallalati kultara értékrendjét, a munka hatékongsgayul, és ezzel a vallalat sikeressége is.

A belss PR eszkdzei a haziljsag, zartlancu tévé, hitdblak, csapatégitréningek és egyéb

rendezvények szervezése, vékdiltal tartott tajékoztatok, beszédek.

2.2.2.Klls 6 PR

A kllls6 PR feladata is természetesen a pozitiv kapcsokadtdkitasa és annak megtartasa. A
célcsoportja szélesebb Komint a bel§ PR-nak. A célkdzonséget a kbvetkemgy
csoportokba sorolhatjuk:

Agazati kapcsolatok- partnerek, beszallitok, szolgaltatok, tanacsakidkkurencia, vesk kore.
A PR feladata a partnerek megtartasa, konkurenoi@é harmonikus kapcsolat, a kel
tortérd megfeleb kommunikaciéo megteremtése.

Pénzugyi kapcsolatok hitel- és pénzintézetek, befekietpénzigyi elemik kére. Mivelok
biztositjak a vallalat pénzigyi hatterét, folyansato tajékoztatni ketiket a vallalat helyzetét.
Szakmai kapcsolatok szakmai szervezetek, egyesuletek, szaktekihtébyeatasi intézmények

kore. Ezen csoport véleménye befolyasolhatja ahalkil$ megitélését.
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Kormanyzati és kozosségi kapcsolatok (Public AfRir jogalkotok, kormany, kormanyzati
szervek, onkorményzatok, érdekképviseletek. CB{gy ismertté tegye a vallalat
nemzetgazdasagi szerepét, segitsélddes szamara megfaldeltételek megteremtését. A
Public Affairs gyijtékategoria, tertletei a kormanyzati, 6nkormanyzaglekkepviseleti
kapcsolatok. Fontos eszkdze a lobbyzas, amelywanghozoi, jogszabalyalkotdi és végrehajtoi
hatalom képviséinek szabalyozott keretek kdzott tordéidjékoztatasa és medgpése.

Média, sajtokapcsolatok céljuk a tomegkommunikacios médiumok munkataedai

ujsagirokkal, riporterekkel, szerkedzégekkel a folyamatos informaciéaramlas biztositasa

A klls6 PR eszkozrendszere megldisein gazdag. Hasznalja a személyes kommunikacio
eszkozeit (levelezeés, telefon, megbeszélés), aodsmpnmunikacio eszkdzeit (rendezvények,
konferenciak, éladasok, vasarok, kiallitasok) és a tomegkommurikéstkozeit is

(sajtokozlemények).

Feladat:

Mondjon példakat, hogy az On altal latogatott oktaéisi intézmény milyen belé és kiil$ PR
eszkdzoket hasznal fel!

Megoldas:

A mi iskolank altal hasznalt bel$ PR eszkdzokkel a didkok és az intézmeényben tanitd
tanarok elhivatottsagat kivanjak névelni. llyen példaul az iskolaradio, iskolaujsag,
kirandulasok, iskolabal, mazsolabal.

A kllsé PR eszktzok segitségével mindazon emberek és seeetek véleményét prébaljak
pozitiv iranyba terelni, akik kapcsolatban vannak \agy lehetnek a kéébbiekben az
iskolaval. Példaul nyilt napok, tanulmanyi versenyk.
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3. Marketingkutatas

A marketingkutatas olyan adatok dsszeg§jtését, feldolgozasat és elemzését jelenti,
amelyek informaciot szolgaltatnak, és segitenek \ahely egyedi marketingddntés

meghozatalaban.

3.1. A kutatas terlletei

A marketingkutatas tertletei nagyon szerteagazddk.terlleteket 6sszegzi a kbvetkez

tablazat:

Tipus Példa

Fogyasztéi igények felmérése

_ ) Piacszegmentacios elemzeések
Piackutatas

Piaci méret és potencial elemzése

Versenyelemzeés

Piaci részesedés vizsgalata

Uj termékek kifejlesztésének tamogatasa

Termékkutatas Termékteszt

Csomagolas és markakutatas

Termék — és életgtrbe elemzések

Arérzékenység vizsgalata

Arkutatas Marka-ar kapcsolatanak elemzése

Arfigyelés

A kereskedelmi csatornak hatékonysaganak meérése

Ertékesités-kutatas A bolti vewsk elemzése

Boltelhelyezés vizsgalata

Médiaelemzések

. Y , Reklamkutatas
Piacbefolyasolas-kutatas

A reklamok hatékonysaganak vizsgalata

Egyéb akciok hatékonysaganak elemzése

1. &bra: A marketingkutatas teriletei

Természetesen az egyes kutatasi tertlletekre agldékpnem kizarolagos felsorolasok. Lathato

tehat, hogy a piackutatas csupan egy reszteriiarleetingkutatasnak.
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3.1.1. A piackutatas folyamata

Probléma megfogalmazéasa

ags

A kutatasi terv elkészitése

I J L

Adatok dsszegyijtése

Visszacsatolas

/\ Adatfeldolgozas

ags

Megallapitasok tétele,

javaslatok készitése, prognozis
készitése

2. dbra: A piackutatas folyamata

A probléma megfogalmazasa kutatas legfontosabb része. Pontosan, preciegrketl
hataroznunk, mi a célunk a kutatassal, mi az alktpabbléma, és azt hogyan oldjuk meg. Ez a
|épés meghatarozza a kutatas maédjait és koltségeit.
A kutatasi tervben a kutatas minden egyes részletére ki kell térégmmeg kell terveznink.
Ezek a részletek a kovetkidz

* Mi a kutatas célja? Azt milyen konkrét feladatoldtakitjuk at?

* Mit var a megrendéla kutatastol?

* Hogyan szerezzik be az informaciokat?

» Kiket fogunk megkérdezni? Milyen mintavételi eljgralkalmazunk?

* Hogyan vizsgalédunk?

* Kik a felelosok?

* Mekkora a koltségkeret?

* Mi a kutatas hatarideje?
A kutatasi tervet a megrendakk jova kell hagynia, azutan kéitthet meg aégrehajtas

Megszerkesztésre kerllnek a k#xak, betanitjak a kérdéhiztosokat. Azadatok begyijtése
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utdn az informéciokat feldolgozzak, grafikonokl#hlézatokba rendezik, majd az eredményeket
szOvegesen is 0sszegzik.

Az eredményeketa kutatasi jelentésben foglaljak dssze. Azt is kedlghatarozni, milyen
modszerrel tortént az eredmények kiértékelése emibz eredmények megbizhatdésaga.

Az eredmények végil felhasznalasra keriilnek. Atkstaélja a marketing dontéseksgitése,

a kockazat és bizonytalansag csokkentése. A kuddgpgn a szakemberek megoldasi
valtozatokat dolgoznak ki a problémara, amelyekikézdontéshozok kivalasztjak a

legmegfelebbbet.

3.1.2. Informaciok fajtai

A kutatds soran szekunder és primer informaciokeipgjtésére keril sor.

Szekundernek nevezzilk azokat az informaciokat, amgtket mar valakik korabban

valamilyen célbol 6sszegijtottek, s most Gjra felhasznalhatok.

Szekunder informaciok szarmazhatnak mas kutatagakbpponti Statisztikai Hivatal
elemzéseibl, vallalatok bel§ adataibdl (reklamécid, eladasok alakulasa), ipagdak adatai,
stb...

Feladat: Az alabbi grafikon az NRC piackutaté ceg Hal elvégzett felmérés eredményét

mutatja be. Elemezze az adatokat!

Az internet fontossaganak megitélése kiillénh6zs teriileteken

Ertkelés 5 folai skdlin, ahol 1 - egydltalin nem fontos, 5 - nagyon fontoes
Bioeis: T5-08 doer dedesmredend sdfk, m=F000 Adaz

1 2 5 + 5

kapcsolatartis messze €16 ismerdsikkel 4,21
dtalines tijékozddis az eseményelaol _ 95
kapczolatarias kizelben €16 ismerdsikkel | 355
informacioszexzés hobbircl, érdeklédési kool 1 5[57
mmka, tanulis - 3,74

Ikapcsolodis, imalommizés, iditiheés 1 T

visdrdds elfui informailddis - 345
szdrakozds, jaék 1 3,12

imbifejezés 2,53

3. abra: Az internet fontossaganak megitélése

! Forrashttp://nrc.hu/kutatas/piackutatasprezentaciok?pdeesis&oldal=1&news _id=558&parentID=930
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Megoldas:

A felérésben a 18 és 69 év kozottbh vettek részt, 6sszesen 3000 Yalaszolt a kérdésekre.
Az alanyokat arrol kérdezték, mennyire tartjak fontosnak az internetet kiilonbo#
terlleteken, tevékenységekhez. Az értekelés egyakbzatu skalan tortént, ahol az egyes
jelentése ,egyaltalan nem fontos”, az 6tos szam @itése ,nagyon fontos”.

A megkérdezettek az internet hasznalatanak fontosgat leginkabb a tavol éé
ismerésokkel valo kapcsolattartasban lattak. Ez 4,21-egtékelést kapott. 3,95-0s
pontszammal értékelték a tajékozodas fontossagat,ég ez is elég fontosnak mondhaté. E
kortli értékelést kaptak a kdvetked tevékenységek: kapcsolattartas kdzelbenél
ismerésokkel (3,88), informéacidszerzés hobbirdl, eérde&tési korrél (3,87), munka, tanulas
(3,76), kikapcsolddas, unalorizes (3,56), vasarlas étti tajékozodas (3,48).

Kbzepesnél rosszabb megitélést kapott, igy a meglérettek a legkevésbé tartjak
fontosnak az internet hasznalatat a kovetkdikhoz: szorakozas, jaték (3,12) valamint
onkifejezés (2,53).

Primer informaciok kordbban még 6ssze nem gijtott adatok és informaciok 6sszességét

jelentik, amelyeket a primer piackutatas modszereigl allitunk elé.

A kutatas elején a szekunder informaciokatjiyk eloszoér 6ssze. Ezek segitségével még
jobban megismerhetjik a probléma hatterét, segitsggijthatnak a primer kutatas
lebonyolitasahoz, példaul a kérdek 6sszeallitasahoz.

Azonban mindegyik tipusu informacidgtesnek vannak éhyei és hatranyai. Ezeket mutatja az

alabbi tablazat.
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Szekunder informaciok

Id6takarékos

Az adatok dsszedgjtese mas
kutatasi célt szolgalt, nem

Ultethet at teljesen

Energiatakarékos

Lehet, hogy mar nem édzefiek,

pontosak

Pénztakarékos

Nem a célcsoportba tartozé
egyénekil gyujtottéek

Segitséget ad az adatifpgs

megszervezésehez

Klloénb6a céllal dsszegyjtott

adatok 0sszehasonlitasa nehéz

Primer informaciok

Az adatok biztosan aktudlisak

Osszitpse draga

A megfeleb célcsoportbdl

keriltek begyijtésre

Osszegfjjtése idigényes

Ismerjuk a kiértékelés és

adatgyijtés maédjat

Osszegjijjtése nem biztos, hogy
kivitelezhet az emberi éiforras

hianya miatt

3.1.3. Megkérdezés, a kérd 6iv

4. abra: Primer és szekunder informaciok értékelése

kes

Az adatok beg§jtése sokféle modon toérténhet. Ezek kozil a leg@fasan hasznalt modszer a

megkérdezés.

A megkérdezés a kutatas alanyainak szoban, telefomwagy irdsban tortéré kikérdezése.

A megkérdezés legfontosabb kelléke a krdA kérdsivszerkeszinek alaposan ismernie kell a

témat, tisztaban kell lennie a kutatas modszer@namatematikai, statisztikai ismeretekkel kell

rendelkeznie.

A kérdsivben szerel kérdéseknek meghatérozott sorrendje vasZer mindig az ismeretekre

vonatkozo kérdést tegytik fel. Ezutan kovetkezilaszinalatra, szokasokra vonatkozo6 témakoar,

majd a véleményekre, bedllitbdasra vonatkoz6 késtdgort, s végul a kébdret a statisztikai

rész zarja le. (nemre, életkorra, lakéhelyre, laresronatkozo kérdéesek).
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Kérdéstipusok

A kérdsivben tobbféle kérdéstipust hasznalhatunk, ezitlaaiossa téve a kérdezést. A
kilonbod kérdések pedig mas-mas dolog felméréseére alkaknasa

A kérdéseket harom nagy csoportba sorolhatjuk:k&adések, skalas megkérdezés és nyitott
kérdések.

1. Nyitott kérdés

A nyitott kérdés esetében nincgrel megadott valaszlelésgg, teljes dnallésagot biztosit a
vélemény, eészrevétel kifejezésére. Hatranya a&stagmpontjabdl, hogy nehéz feldolgozni, a

valaszad6 pedig nem szeret sokat irni és gondoikodn

Amikor televiziot vasarol, milyen kritériumokat mérlegel valasztaskor?

2. Zart kérdés

A zart kérdéstipusnal a valaszadonak konnyebb d@gaa megadott lehetséges valaszok kdzul
kell egyet vagy esetlegesen tdbbet bejeldlnie, pmétginkabb tlkrozi véleményét. A zart
kérdéseknek tobb véltozatat kilonboztetjik meg.

A kétvaltozos (dichotom) kérdéskkt, egymasnak ellentmondé valaszvariacio kozotti

vélasztasra szdlitja fel a kit6tt

Van a haztartasban aut6? O van O Nincs
Az On neme O Férfi O N6

Tobbkimenetdi, szelektiv zart kérdéssetén a valaszado szelektalhat a lehetségegalalas

kozott. Lehetiség nyilhat egyszerre tbbb valasz bejeldléséesrns,azonban a kérdés
megfogalmazasakor utalni kell. Célsk&zlkinalni egy ,nem tudom”, ,nem emlékszem”
valaszleheiséget is, ezzel nem kényszeritjik olyan valasz désgaa, amellyel nem teljesen ért

egyet.

Volt a mult honapban moziban?
O Igen
O Nem

O Nem emlékszem
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Szelektiv kérdéslére megadja a valaszleliséget, de minden esetben helyet biztosit az 6néllé

vélemény kifejtésére is. Szintén meg kell hatarozogy egy vagy tobb valasz megjeltlésére

van-e lehdiség.

Miért valasztotta ezt az iskolat?

O Megtetszett a nyilt napon

O Elnyerte tetszésemet a Palyainfon

O Szileim elhatarozasara jéttem ide

O Rokonaink, barataink tanacsoltak

O Mert csak itt lehet azt a szakmat tanulni, amit seretnék

O Egyéb OKDOI, ESPEAIg ....cooeiiii e

Dialdgus kérdésaz alternativ kérdés specialis valtozata. Egészemélyes jelldgkérdéseknél

javasolt a hasznalata. Segitségével konnyebberirfedshozhaté a valaszado véleménye. A
kérdésben néhany kitalalt szekedlalogus formaban vélemeényt nyilvanit adott tenmalda

valaszaddé pedig kivalasztja azt a széigplkivel leginkabb egyetért.

Harom barat beszélget:

T6th Levente: ,,Amikor bankot valasztottam, az volta legfontosabb, hogy abban a faluban

is legyen ATM-je, ahol lakom.”

Nagy Imre: ,Engem a kedvezményes szamlavezetésiakjfogtak meg leginkabb, na meg a

viszonylag magas betéti kamat.”

Horvath Imola: ,Mivel én nem igazan vagyok otthon kanki tgyekben, szamomra az volt az
elssdleges szempont, hogy az tgyintékedves és tirelmes legyen, és nyugodtan, érthet

valaszoljon minden kérdésemre.”

On szerint melyik szerepb latja redlisan a bankvalasztas problémajat? Kivekrt egyet
leginkabb?
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3. Skalas megkérdezés
Segitségével mifsegi jellemsket lehet mérni oly médon, hogy az egyes kérdéesatthatd

valaszokat fokozatosan épitik fel a megkérdezé&msor

Sorrendi skala vizsgalt dolog (mérka, aru, stb...) rangsorbaogidiit helyének megéllapitaséra

szolgal.

Tegye sorrendbe az aldbbi szempontokat, amelyekegyebank kivalasztasanal figyelembe
vesz. Az 1. sorszam jeldlje a legfontosabbat!

O Ismerésdm ajanlotta

O Figyelemfelkel®% reklam

O Kedvezményes szamlavezetési dijak

O Kbzel legyen a lakhelyemhez

O Magas betéti kamatok

Fontosséqi skélhizonyos tulajdonsagok fokozatait tartalmazza,lgekekoziul a valaszado

megjeloli azt, amelyik kifejezi a vizsgalt kérdémfossagat.

Mennyire fontosak Onnek iskolavalasztaskor az aldbillszempontok? Karikazza be! (1=
egyaltalan nem fontos; 2 = nem fontos; 3 = viszorad fontos; 4 = nagyon fontos; 5=

kulonbsen fontos)

Az iskola kdzelsége az otthonomhoz 1 2 3 4 5
Az iskola hirneve 1 2 3 4 5
Ismeréseim véleménye 1 2 3 4 5

Nyilt napon kapott informéciok 1 2 3 4 5
A barataim valasztasa 1 2 3 4 5

Minésité skalavala valaszadé a vizsgalat targyanak tulajdonsagaiistii.

Min ésitse a McDonald's-t az aldbbi szempontok szerint!
Gyenge (1); Megfelal (2); J6 (3); Nagyon jo (4); Kivalo (5)
Kiszolgéalas gyorsasaga 1 2 3 4 5
Italvalaszték nagysaga 1 2 3 4 5
Véalasztek az egészséges ételékbl 2 3 4 5
A hely hangulata 1 2 3 4 5

Az ételek, italok arail 2 3 4 5
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Likert-skéla (egyetértési skala valaszadd a skalan megjeldli azt az allitésiyel egyetért.

Mennyire ért egyet magazinunkra vonatkozo allitasokal?

1 = egyaltaldn nem értek egyet; 2= nem értek egyed;= részben egyetértek ; 4 = egyetértek;

5 = teljes mértékben egyetértek.

Csak ezt olvasom, mert ez a legjobb 1 2 5

Kozel all hozzam, nekem szdl 1 2 3

Csak azért olvasom, mert a kezembe kerlt 1 3 4 5
Hasznos a tartalma 1 2 3 4 5

Hiteles forrasnak tartom 1 2 3 4 5

Feladat: Vallalkozasaban Uj termék bevezetését teezi. Készitsen kérdivet a tanult

kérdéstipusok felhasznalasaval. A keréiv minimum 10 kérdést tartalmazzon!

3.2. Avallalat kils 6 és bels 6 kérnyezetének elemzése

A vallalat sikeres rilkddéséhez nem elegéndsupan a piacot €s a piaci szetkpt elemezni.
Sziikség van arra is, hogy vallalatunk kikérnyezetét, a versenyhelyzetet, és a
tevékenységlinket édol idéore megvizsgaljuk. Ehhez nyujt segitséget harom m&ids STEEP

elemzés, a versenytars-elemzés és a SWOT analizis.

3.2.1. STEEP elemzés

A vizsgalodast a vallalatunk kiglkornyezetévek kell kezdeni. A STEEP elemzés arkioi
terliletek angol elnevezéseinek kézetiibol allt 6ssze. A modell vizsgalja a tarsadalmi (88¢i
technoldgiai (Technological), gazdasagi (Economjtcatmészeti (Ecological) és a politikai-jogi
(Political) kornyezetet is.

A tényedk vizsgalata azért szikseges, mert a kulodlebemek hatnak a vallalatikbdésére,

de a véllalat nem képes azokat befolyasolni. Vaggeket kiil§ adottsagként kell elfogadnia, és
ezekhez igazitani attkodését.

Lassuk, milyen tényék alkotjak a vallalatunk kutskornyezetét:
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/ Tarsadalmi kérnyezet elemei: \ / Technoldgiai kérnyezet elemei:\

Népesség szamanak és A nemzetgazdasagban zajlo
kordsszetételének alakulasa kutatas-fejlesztési tevekenység
Csaladdok szerkezetének valtozasai Alkalmazhato gyartasi technolégiak

Lakossag foldrajzi eloszlasanak

k alakulasa / k /

f Gazdasagi kornyezet elemei: \ / Termeszeti kdrnyezet elemei: \

GDP alakulasa Foldrajzi adottsagok
Hitellehetségek Adott nemzetgazdasag kornyezet
Inflacié alakulasa védelméhez valo hozzaallasa

Munkanélkiliség nagysaga

K Megtakaritasok alakula / k /

Politikai-jogi kdrnyezet:
Ervényben 1é§ torvények, jogszabalyok

A hatalmon |é% kormany gazdasagpolitikaj

5. 4bra: STEEP elemzés

Feladat: Készitse el az On képzeletbeli vallalkozasak STEEP elemzését!

3.2.2. Versenyhelyzet elemzése

A verseny a legtébb mai piac természetes dssgjetaduisségét szamos tényelaatarozza meg,

am lényegében Porter nyoman a koveikigzelemeit kulonitjuk el:
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6. abra: Porter-i versenykerék
Az (j belépok 0] tokét és termel kapacitast jelentenek, és céljuk az altaluk megbabtt piaci
részesedés elérése. Megjelenésiik megzavarhatjadlfepiaci viszonyokat, ellencsapasokat,
versenyfokoz6 lépéseket eredményez, amelyek adtalabvelik a vallalati kdltségek szintjét, és
csokkentik az elérhétprofitot.
Verseny fenndll anar piacon Iéw vallalkozasokkdzott is. A verseny alapuin négy tipusba
sorolhato a piac szerkezete alapjan: tokéleteergr®ligopdlium, monopdlium, monopolista

verseny. Az egyes tipusok jellegzetességeit tatliaZaglalva szemléltetjik:

Eladdk szama Termékek megkulonboztetése

Nem lehet, vagy csak alig Erételjes a kulonbség

Sok Tokéletes verseny Monopolista verseny
Kevés Oligopolium
Egy Monopolium

7. abra; Piactipusok jellemzése

Helyettesi® termékek tAmadasanaklehetsége attol fligg, hogy a termeék helyettesétteetnas

termékekkel. Minél egyedibb produktuma van egyalatizasnak, annal kisebb a fenyegetés. A
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helyettesié termékeket éallitd versenytarsak csokkentik az eléthetofitszintet, mivel a piaci
arakat lefele szoritja.

A vevik alkupozicidja: a vewk szamos esetbendsrpiaci poziciot foglalnak el, s az eladdk
ilyenkor ebs harcot vivnak kegyeikeért. A véakkor van dominans helyzetben, ha az elado
termékeinek nagy részét vaséarolja meg, ha a tediffékencialatlan (nem megkulonboztethet

pl.: liszt, cukor), ha kénnydj beszallitbkra attérni.

A szallitok alkupozicidjais hatassal van a versengsségére. Az és szallitok megjelenése
csokkenti a profitszintet, ha az adott agazat aasalgp beszerzeési kbltségeket nem tudja az arak
noveléséve ellensulyozni. & a szallitok dominancigja, ha a szallitok szanvékenincs

helyettesié termék, a szallitdé terméke fontos a vasarlonak.

3.2.3. A véllalat bels 6 kornyezetének elemzése

A SWOT analizis alkalmas arra, hogy a vallalat b&drnyezetét felmérjik. A médszert az
amerikai Harvard Business School kezdte haszndiaiwanas években. A rovidités a Strenghts,
Weakness, Opportunities, Threats szavak &eetlit fedi. Magyarul elterjedt a GYELV-

elemzés kifejezés is, a magyar szavak &betiibol: gyengeségek, ésségek, lehéségek,
veszélyek.

Az erssségeknél a cég legjobb oldalait kell felterképelzaikell mutatni mindazt, amiben a
vallalkozas jobb a versenytarsaknal.

A gyengeségeknéiszintén fel kell tarni mindazt, ami a vallalat stedenségéhez vezethet, amin
még lehet javitani.

A lehetbségek felsorolasanal elszabadulhat a kreativigrszp csak a piaci helyzet ismeretében.
A veszeélyek a konkurenciat, a kéilsioket €s a rossz bél$olyamatok ebbb-utdbb varhato

kovetkezményeit takarjak.
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Frossecel:
Kielégitd mindzéan szolgaltatasok
Human erdforras kedwesaége,
szakkeépzetizége
Elfogadhatd drakat alkalmamink

Fiatalos Gjifokeszsegelckel rendelkezd,
vezetdség

Jo kornunilsactd, a vezeldség ésax
altzabrmazotiale kozott

Kellemes beltén kémyvezet

Gyengesegel:
[nduld vallalloozas és ezért sehezhetd

Fendezetlen pénzigy, finanszinzas
hattér

Tapaszalathidny a szalmaban

Leletosezek
Tovabbi célcsoporiok felterképezise
Gyors piact novekedes

Veszelyel:
mikertelen betores a placra
Valtozo fogyaszial 1gények

- Termeék- | szolgaltataswvalasziek Uj wersenytarsak megelendse
szclesiigse e .
- Winwnalis paci részesedes
- Befogado keépesseg novelese

8. dbra: Gébé Gabi panzié SWOT analizise

Feladat:
A Glasunion Kft. kdrnyezetelemzése az edzett Uvegié€kesitésébl Magyarorszagon az
alabbi megallapitasokkal zarult. Szerkesszék megdibntés ebkészitéseéhez sziikséges

SWOT-tablat a felsorolt ténye#k segitségevel!

. Likviditasi gondok

. Reklamtevékenység alacsony szinvonala.

. Rugalmas és gyors alkalmazkodas a megrendelésekh
. Belféldi piacon egyre tdbb az import termék.

. Uj technolégiak a mirbségjavitasra.

. A piaci kereslet vilé termékskalat igenyel.

. Piacvesztés kilfoldon.

. Termelésbe beépil minéségelledrzési rendszer.

© 00 N OO O A W N P

. Kitiiné személyes kapcsolat a vékkel.

10. J6 beszallitéi kapcsolatok.
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11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

Lassu Ugyintézés és parhuzamos tevékenységek.

Kezdidé konjunktira az épitéiparban.

Hatékony készletezési gyakorlat.

Nyelvismeret és kiilkereskedelmi gyakorlat nem egfeleb.
Szallithskor sokszor séril az aru.

A vezebség fiatal, dinamikus és jol motivalhato.

A leinformalhatatlan ,alkalmi vevék” szama né.

Valtozatos hitelkonstrukcidk a lakasépitésekfianszirozasara.
Fogyasztovédelmi szervek aktivizalodasa.

Gyarté egységek nem érdekeltek az arbevétel kidasaban.

Megoldas:

Gyengeségek Erdsségek
1, 2,11, 14, 15, 17, 20 3,8,9, 10, 13, 16

Lehetéségek Veszélyek
5,6,12,18 4,7,19
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4. STP stratégiak

4.1. Szegmentalas

Miutan egy vallalkozas megvizsgalta kiiss bel§ kornyezetét, valamint sajat adottsagait, és
felmérte a fogyasztoi igényeket, a felmérés seggiad] valamilyen szempontrendszer alapjan a
fogyasztok heterogén csoportjat kisebb, homogéparsukba rendezi. Ez a piac
szegmentaldsanak folyamata.

A hasonlo csoportok Iétrehozasa azeért sziikségesemek a kisebb egységek hasonloképp
reagalnak egy marketing akciora.

A szegmentacios ismérvek nagyon sokfélék lehetBiégezhetjik a csoportositast demografiai
szempontok szerint (életkor, csaladméret, iskotéagt jovedelem, lakéhely, nem, stb...),
féldrajzi szempontok alapjan (orszag, megye, vasssmeéghajlat), pszichologiai jelledk
szerint (motivacio, életstilus, személyiség, maiikaly), a termekt elvart ebny szerint
(tartdssag, gazdasagossag). Az adott ismérveldalapijté szegmentalas soran tehat a
vélasztott szempont szerinti homogén csoportokatifio |étre, amely csoport igényei, reakcioi

egy-egy marketing akciora hasonloak.

4.2. Célpiacképzes
Miutan megtoértént a piac kisebb részekre valo aszta vallalkozas kivalasztja azt az egy, vagy
néhany csoportot, amely igényeit &kiidése soran ki akarja szolgéalni. Ez a célpiack&pzé
A célpiacképzés tipusai:
» koncentralt marketing: egy piacra ad el egy terrhéke
» szelektiv specializacio: a vallalat dnkényesenlasZja azokat a célcsoportokat, akiket
termékeivel ki akar szolgalni.
» termékspecializacio: egy terméket ad el tobb piacra
» piacspecializacio: egy piacra értékesit tobb teehék

» teljes piaci lefedés: a teljes piacot kiszolgalja
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P1 P2 P3 P1 P2 P3 P1 P2 P3
T1 T1 T1
T2 T2 T2
T3 T3 T3

Koncentralt
Teljes piaci lefedés marketing Piacspecializacio

P1 P2 P3 P1 P2 P3
T1 T1
T2 T2
T3 T3

Termékspecializacio Szelektiv specializacio

4.3. Pozicionalas

»A pozicionalas harc a fogyaszté emlékezetéért.”

Termékpozicionalas egy adott piacon, egy adottékmersenytarsaihoz valo viszonyanak
meghatarozasa €s ennek adkden vald tudatositasa.

A véllalkozés poziciojanak meghatarozasa haronsképall:

1. |épés: A lehetséges verserbyslok meghatarozéasa

Miben vagyok a legjobb? Milyen@yoket tudok felmutatni, ami miatt jobb vagyok a
versenytarsnal?

2. |épés: A legjobb versenyelyok kivalasztasa

Az egy vagy néhany éhy kivalasztasa, amire épitkezni fog a vallalkca@@voben.

3. Iépés: A vetikben valo6 tudatositas

A versenyednyok tudatositasa egy frappans szlogennel is toeter szlogen a vallalat

jelmondata, amelyben a cég legfontosabb lUzenajétrfmzza meg a fogyasztdok szamara.
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5. Uzleti tervezés

A vallalkozéas egy folyamatosan valtoz6 kérnyezetkelh hogy niikddjon. Ennek ellenére
szUkség van arra, hogy dikddését dlre megtervezze, kijeldlje azt az iranyt, amerradiai
szeretne. Ezt a munkafolyamatot Uzleti tervezésieskzzik, amelynek produktuma az tzleti
terv. Az Uzleti terv a vallalkozas céljainak és magsitasuk eszkdzrendszerének irasba
foglalasa.

Az Uzleti tervet az indulé vallalkozasok altalabdaizéptavra (3-5 év) készitik, aikodd
véllalkozadsoknak azonban érdemes rovid tavu tehiehie

Az Uzleti tervek tartalmuk alapjan nagyon gl lehetnek attol fidgigen, hogy kinek, és milyen
célra készilnek.

Az Uzleti terv készllhet sajat célra, elsmsznalatra. Induld véllalkozasok esetében azért
sziikséges, mert ennek segitségével atgondolhdtitatkuzas életképessége, kilatasai
megkonnyiti az Uzleti stratégia kidolgozasat. Mé@kado vallalkozasok is készitenek Gzleti
tervet. Szukség lehet ra a fejlesztesékt eh teljesitmeényének méréséhez, nyomon koéveteséhe
krizishelyzetek megoldasahoz.

Olykor a vallalat kiilé érdekcsoportjai is megkovetelik az tizleti teréslkitését. Uj
tulajdonostars bevonasakor, idegéketbevonasakor illetve Uzleti partnerek megnyeréséh

hasznalhato.

5.1. Az Uzleti terv részei

1.) Vezeti 6sszefoglalo
Ezt a részt kell legutoljara megirni, ami egy roggszefoglald a terél. Lényegében ebben a

részben a fontos informaciokat kell kiemelni.

2.)A véllalkozés altaldnos bemutatasa

Ki kell térni a vallalkozas alapadataira: mi a a#gia, mi a tevékenysége, kik a térvényes
képvisebk, milyen forrasra van sziksége a terv megval@itds ebbl mennyi all
rendelkezésre, és mennyit kell kilferrasbol biztositani.

Ezutan le kell irni a vallalkozas révid torténetdikor alapitottak, milyen célbél. Mi a

kildetése, cédfilozéfiaja, atiwsikerek, szakmai elismerések leirasa.

3.) Marketing Terv
Errél a tervibl egy kiulon fejezetben szélok.
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4.)Miikddesi terv

A mikodési terv két alfejezetre bonthatd. Azoelésze a fejlesztési elemzeés: a
termékek/szolgaltatasok fejlesztése milyen stadammian, mikorra varhato a befejezése, hogy
oldjak meg a szabadalmaztatast.

A masik alfejezet a gyartasi tervet éleli fel.dgmutatasra kerll a gyéartasi folyamat, a
beszallitok osztalyozasa, a gyartas eszkozigényejlésztesi €s kutatasi munkak koltségeit itt

részletezhetjik.

5.)Vezetiség és szervezeti felépités
Itt be kell mutatni vallalkozas alapitoit, igazgataktiv befektaiket, alkalmazottakat, akik
kulcsfontossagu szerepet jatszanak a vallalkoedshan. A személyzeti politika és stratégia itt

kap helyet az tzleti tervezésben.

6.)Pénzugyi terv

A pénzugyi tervben az alabbi kimutatasokat szokasepeltetni: - koltségvetesi terv (korabbi
éveknél tervezett és tény adatok 6sszehasonlitésst);flow kimutatas, mérleg,
eredménykimutatas, indul6 kdltségek felsorolasazBgyi mutatok szerepeltetésejkiidd

koltségek felsorolasa, grafikon készitése a fedppatrol, megtértlési pontrol.

7.)Mellékletek
A mellékletekben szerepeltethetlink grafikonokdtldzatokat, fotokat a termékeékrtechnikai
specifikaciokat, a vezé&teg €életrajzat és minden olyan egyéb anyagot, apudolodik az tzleti

terv anyagahoz, és azt illusztralja.

5.2. Marketing terv

A marketing tervben meg kell hatarozni, hogy aalkizas milyen mddszerekkel szeretné piaci
részesedéseét novelni. El kell déntenie, hogy dabaléhebtségek kozil melyeket részesiti
elényben:

Uj fogyasztokat céloz 0j termékkel (diverzifikacio)

Uj fogyaszt6i csoportokat probal bevonni a régiékek fogyasztasaba (Piacfejlesztés)

Régi fogyasztoknak a régi terméket szeretné nagyadrimyiségben értékesiteni (Piackiaknazas)
Vagy régi fogyasztok szamara uj terméket fejlesztTiermékfejlesztés)

Ezeket a lehéségeket a termék/piac vagy masnéven Ansoff matatatia be:
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Termék
Régi Uj

Piac

Régi
Uj

9. abra: Ansoff matrix

A McDonald’s mind a négy stratégiat alkalmazta mékddése soran. Piackiaknazasra j6 példa
a hagyomanyos termékelkstrljesebb reklamozasa, amellyel a meglngyasztokat akartak
nagyobb fogyasztasra birni. Ezt kuponok készitésaték el.

Piacfejlesztés akkor tortént, amikor a régi ternkékegy Uj fogyasztoi rétegnek probaltak meg
eladni. A ,Parszazas ajanlat” célcsoportjai a didkakiknek viszonylag kevés a jovedelmuk, igy
6ket kedve# arakkal lehet megnyerni.

Termékfejlesztést beszélhetiink az ,Azsiai hetek” bevezetésévekridobtak a Wasabi pitat.
Itt a celkdzonség a mar ,meki rajongok”.

Diverzifikacié tortént, amikor a gyorsétterem egesgges ételeket vett fel termékpalettgjara, igy
megjelentek a salatadk, muzlik, gyimdlcsok és jomtkuEzekkel a termékekkel az
egészségtudatos embereket probaltak fogyasztowelfioi

Az eladni kivant termékek miségét, valasztékat, csomagolasi modjat a vallatkaltal
megcelzott piacszegmentum sajatossagait figyelerm@be kell meghatarozni.

A véllalkozésnak el kell dontenie, hogy milyen éngzt érvényesit. Dontéseinél mérlegelnie kell
vevokorének igényeit, szilkségleti rangsorat, arérzékegst, hiszen ez hatarozza meg, hogy a
forgalmazott termékekért, szolgaltatasokert menmgjiandok fizetni.

Az Uzlet bel$ kialakitasa és az értekesitéshez kapcsolddd stabégnk is ndvelhetik a
vallalkozas piaci részesedését. A hazhoz szallisnbe helyezés, méretre igazitas a vasarlast
konnyiti, tehat biztosan befolyasoljak majd ezelyajtott szolgaltatasok azt, hogy a G&wol
vasarolnak. Képzeljik csak el azt a szituacidtkamiitészekrényt akarunk vasarolni. Tegyuk
fel, hogy két elektronikai tUzlet kdzul valaszth&uAz tzletben nem jar hazhoz szallitas a
termékhez, mig B Uzlet ingyenesen leszallitja nkldirendkivil termetes €s nehéz arut.
Természetesen a masodik bolt mellett fogunk dénteni

A marketingtervben részletesen ki kell dolgozniarketingkommunikacios eszkbézrendszert is.
Vagyis el kell donteni, hogy milyen médiumok bevs#@nal tervezzik meg a

reklamkampanyunkat. Egy kampany nem egy médiunaladpl televizio reklamokra) épul. A
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médiak kombinacioit hasznaljuk fel ahhoz, hogy agriget biztosan elérjen a potencialis
fogyasztokhoz.
Az, hogy milyen médiumokat valasztunk, és hogyajalmazzuk meg az elmondani kivant

Uzenetet, attol fligg, hogy ki a termékeink vagygaitatasaink célcsoportja.

Avon a vilagon

Az Avon torténete 1886-ban kezddott New Yorkban. A cég Shakespeare szithelyének folyéjardl
(Avon) kapta a nevét. Az alapité David McConell ugyondolta, hogy az eladas legjobb mddja, ha a
termékek a gyartotol egyenesen a vasarlokhoz keridk. Holgyeket alkalmazott, akik nemcsak
termékeiket kinaltak, hanem szépségéapolasi tanacsalkis adtak Ugyfeleiknek. A magyar
.Lanacsado” elnevezeés is erre utal.

Ma az Avon a vilag vezet kozvetlen értékesitési rendszdirvallalata, tobb mint 6 milliard dollar
éves arbevétellel. Kézpontja ma is New Yorkban, afhékarcoldk rengetegében talalhatd, ahova a
vildg 140 orszagabodl érkeznek Avon-hivek. Ezért tuthtjuk példaul azt, hogy ma a vilagon
négymillional tobb Avon tanacsaddi értékesiti a termékeket csaknem egymilliard vasnek.

Az Avon olyan katalégusban hirdeti termékeit, amelype élvezet belemertilni a szinvilaga miatt.
Maga a katalégus nem tdl nagy és nem is tdl vastaigy egyszetien és kényelmesen belefér eggin
taskaba. Attol sem kell félni, hogy elszakad, megéyédik a boritd, ugyanis a katalégust rendkival
rugalmas lapok alkotjak.

Az oldalakon kénnyii eligazodni, ugyanis a termékeket az alabbi csopark szerint kildnitették el:
arcapolas, illatok, sminkszerek, mindennapi tiszt&oddszerek. Minden egyes kampany soran
talalkozhatunk Uj termékekkel, amelyeket olcsobbanbeveze$ aron lehet megvasérolni. Az arakat
rendszerint a lap aljan tintetik fel, néhol feltiné szinnel és a megszokottdl eltémagyséaggal jelolik,
de ha medfigyeljiik, a szinek mindig harmonizalnak gymassal. Az Uj termékekre az ,Ujdonsag”
sz6 is felhivja a figyelmet. Azok a termékek, amedk utoljara szerepelnek a katalégusban, kis
harangocskaval vannak megjeldlve. A sminkszerekné kozmetikumok arnyalatai is kilonbd#
jelzésekkel vannak ellatva.

Az Avon korosztalyokat, $it nemeket is megcéloz. Kielégiti a 40 feletti asspmk igényeit, a fiatal
nék vagyait, valamint tinédzsereknek megfeld szépitiszereket is kifejlesztett, és az arakat is
hozzajuk igazitotta. Bar az Avon a Bk cége, egyre tobb férfi is valogathat kedvére a kaldgusbal,
nemcsak parfumoket, hanem testapolashoz, tisztdlkddhoz sziikséges termékeket is. Nemrég
bevezetésre kerilt egy Uj termékcsoport: a divattenékek. Ide tartoznak az ékszerek, taskak,
hajcsatok, sélak, kitizék és még sok mas kiegés#it

Segitséget nyujthat a megfeléltermék kivalasztdsaban a minta, mely szinte mindetermékbél

készul (illatminta, rizsminta, kérémlakkpaletta, alapozéminta, stb) Az Avon figyelembe veszi az
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idéjarast is: katalogusaiban az évszaknak megfeketermékeket kinal, figyelembe veszi a tél
viszontagsagait és a nyari napsutés ellen UVisd anyagokkal latja el termékeit.

Az Avon nem végez éallatkisérleteket és termékei kdyezetbaratok. Az Avon jétékony: minden
katalégus hatoldalan megtalalhaték az adomanydijt 6 targyak, amelynek ellenértékét az Avon a

mellrakos nékért harcold szervezeteknek juttatja el.

Feladat: Keresse meg az fenti szévegben a vallatalcsoportjat, illetve a marketing mix elemeit! Mi

jellemzi a termék-, ar-, értékesités- és kommunikaés politikat?

Megoldas:

A vallalat célcsoportjai:

»Az Avon korosztalyokat, sét nemeket is megcéloz. Kielégiti a 40 feletti assgmk igényeit, a fiatal
nék vagyait, valamint tinédzsereknek megfeldl szépitiszereket is kifejlesztett, és az arakat is
hozzajuk igazitotta. Bar az Avon a Bk cége, egyre tobb férfi is valogathat kedvére a

katalégusboal...”

Termékpolitika:

»A termékeket az alabbi csoportok szerint kuloniteték el: arcapolas, illatok, sminkszerek,
mindennapi tisztalkoddszerek...”

.Nemrég bevezetésre kerilt egy Uj termékcsoport: divattermékek. Ide tartoznak az ékszerek,
taskak, hajcsatok, sélak, kitizok és még sok méas kiegésit

... Katalbgusaiban az évszaknak megfelétermékeket kinal, figyelembe veszi a tél viszontaggait

€s a nyéari napsutés ellen UV-$iz 6 anyagokkal latja el termékeit.”

Arpolitika:

.Minden egyes kampany soran talalkozhatunk 0j termé&ekkel, amelyeket olcsGbban, bevezg&tron
lehet megvéasarolni. Az arakat rendszerint a lap afjn tuntetik fel, néhol feltiné szinnel és a
megszokottol eltéb nagysaggal jelolik...”

... tinédzsereknek megfeld szépitiszereket is kifejlesztett, és az arakat is hozzajugazitotta”

Elosztaspolitika
... €ladas legjobb maodja, ha a termékek a gyartotol egpesen a vasarlokhoz kertilnek. Holgyeket
alkalmazott, akik nemcsak termékeiket kinaltdk, haem szépségapolasi tanacsokat is adtak

ugyfeleiknek.”
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Kommunik&cids politika:

»Az Avon olyan katalégusban hirdeti termékeit, ameybe élvezet belemeriini a szinvildga miatt.”
Az (j termékekre az ,Ujdonsag” szo is felhivja a igyelmet. Azok a termékek, amelyek utoljara
szerepelnek a katalégusban, kis harangocskaval vaak megjelélve.”

.... kOzvetlen értékesitési rendszdir vallalata”

.Holgyeket alkalmazott, akik nemcsak termékeiket khaltak, hanem szépségapolasi tanacsokat is
adtak tgyfeleiknek.”

~Segitséget nyljthat a megfeld termék kivalasztasdban a minta, mely szinte mindetermékbél

készul (illatminta, rizsminta, kérémlakkpaletta, alapozéminta, stb)”
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