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1. A globalizalodo vilag. A Marketing szerepe a tarsadalomban és az uizleti életben

Tarsadalomorientalt szemléletmod

A vildg ma szamos sulyos globalis problémaval szembesiil: kornyezetszennyezés, nyersanyagforrasok
kimertilése, altalanos felmelegedés, demografiai robbands, szegénység, ¢hezés, stb...

A tarsadalomorientalt szemléletmdd esetén 3 tényezot kell 6sszhangba hozni:

- a vallalti nyereséget

- a fogyasztoi sziikségleteket

- a tdrsadalmi érdekeket

Az emberek részérdl megfigyelhetd bizonyos szorongas a jovével kapcsolatban.
Okai:
1. munkanélkiiliség
2. allando6 deficit (tarsadalmi, gazdasagi)
3. vasarloerd csokkenése miatt
A minket koriilvevo vildg masik jellemzdje a gyors atalakulés, az allando valtozas. Ennek részei:
e globalizacio: amely igazabdl vilagméretii 6sszefogas, melynek sordn a gyengébb kiszorul a
nemzetkozi piacrol
e Technologiai atalakuléas: Sok lehetdséget tartak fel a gazdasag fejlédées céljabol. Megindithatnak egy
erozios folyamatot, talélésre alapulo kivalasztodas figyelheté meg.
e Erdeltolodas: A termel6tdl a kiskereskedd felé tolodik. A kiskereskedd és a vevd hatarozza meg az
igényeket. A vevé maximalis megelégedettsége a fontos (,,nagysagos vevo elve”)

A vallalat, vallalkoz6 reakcidja:

1. a profit megtartdsa érdekében csdkkenteni a ktgeket

2. Ujra alakitani a gyartast

3. leszoritani a munkaerdigényt

4. jovedelmiiket csak akkor novelhetik, ha alkalmazzak a marketinget.
Megfigyelhetd, hogy a menedzsmentben a legkevesebbet a PR és marketing szakemberek keresnek. Bar
talan mar napjainkban kezd valtozni ez a helyzet, kezd megvalozni az a hozzaallas, hogy csak a profit a
Iényeg, ¢és kezd el6térbe heylezddni a vevdorientalt magatartas €s a személyzet. Amelyik cég nem
igyekszik azon, hogy a stab jol érezze magat, az hatul fog maradni a versenyben.

Tulajdonos / menedzsment célja — a legtobb ¢€s leghatékonyabb munka.
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Fontos felismerni, hogy mi a marketing és mi a vevorientaltsag. A vallalat minden munkatarsat abszolut
vevo- €s piacorientaltta kell tenni, hogy a vevoket megszerezzék és megtartsak.

A marketing egy alland6 folyamat, melynek részei:
e piackutatés

akcid mix

lehetdségek meghatarozasa

piac szegmensekre bontasa

célpiacok meghatarozasa

stratégiai terv kidolgozasa

akcioterv

Megfigyelhetd kiilonbozo6 trendek jellemzobi: (trendek a marketinggondolkodés jellemzdire)
novekvd hangsuly van a mindségen, értéken €s a vevo elégedettségén

a kapcsolattartdson, a vevOmagatartason

novekvo suly van a globalis gondolkodason, helyi gondolkodéason /lokalis jellemzdk/
novekvd suly az iizleti folyamatok menedzselésén

szovetségek kiépitése, cégek kozott, halozatok

direkt és on — line marketingen

a szolgaltatds- marketingen

csucstechnoldgiaval rendelkezd iparagakon

etikus piaci magatartason

e e A o e

Marketing: olyan vallalati tevékenység, amely a vevok illetve a felhasznalok igényeit elégiti ki. Ennek
értelmében a marketing elemzi a piacot, meghatarozza a terméket ill. a szolgaltatast és megismerteti azt a
fogyasztokkal. Kialakitja az arakat, megszervezi az értékesitést €s befolydsolja a a vasarloerot.

Olyan filozoéfia, melynek kdzéppontjaban a fogyaszté all, célja a vevé maximalis kielégitése a piaci
szereplok €s jogi normak betartdsa mellett.

Eu — i versenyjog:

- szabalyozza a piaci magatartast

- apiaci verseny teriiletén nem szabad rombolni akarattal v. akaratlanul, ha eldre lathat6

- tilos tizleti titkot, informacidt megszerezni

- tilos vevdt rabirni, hogy a versenytdrsat atalitani a mi oldalunkra tiszteségtelen modon

- agazdasagi verseny korlatozas tilalma (megegyeznek a max. és min. arakban a
versenytarsak €s csak a mindségre mennek.)

- akkor nem tilos, ha a célbdl alakitjak ki a kisebb cégek, ha versenyhelyzetben akarnak
maradni.

- a gazdasagi er6folénnyel valo visszaélés

- tilos az Bjak muszaki fejlédését akadalyozni

- indokolatlanul hatranyos piraci helyzetet kialakitani

Tilos a fogyasztot megtéveszteni (pl. Az arur6l megtévesztd informéciot adni)
- valamilyen arut mas hagyomanyos aruval 6sszehasonlitani
- megtévesztésre alkalmas arjelz6t hasznalni

2. A marketing kornyezet
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A marketingkdrnyezet azokbodl a szereplokbdl és hatdsokbol all, amelyek befolyasoljak a vallalat azon
képességét, hogy hatékonyan miikddjon, mikdzben vevoit termékekkel és szolgaltatasokkal latja el.

Megkiilonboztetiink mikro és makrokornyezetet:

Mikro kornyezet: (vallalat kozvetlen kdzelébe tartozd hatasok €s erdk)
1. beszallitok

2. elosztok

3. versenytarsak

4. vevOk

Makro kornyezet:
1. gazdasagi
2. tarsadalmi
3. jogi és politikai
4. fizikai
5.technologiai hatasok
U
1. A gazdasagi hatdsoknak 3 lényeges Osszetevdje van:
e Gazdasagi novekedés és munkanélkiiliség: a gazdasagok iizleti ciklusonként valtoznak. (II.
vilaghabort utan fellendiilt, visszaesett — kb. 10 év csokkenés , novekedés)
e Egységes eurdpai piac fejlédése és annak kdvetkezménye
1986 —ban irtdk ald az Eurdpai kdzosségek az Egységes Europai Okmanyt - az alapvetd jogi aktus
a. kialakitotta a szabad bels6 piacot
b. meghatarozta az alapvetd szabadsagjogokat (személy, aru, téke, szolgéltatasok szabad
mozgasa)
c. bevezették a versenypolitikat
Am ahhoz, hogy ezeket bevezessék, le kellett bontani a fizikai, technikai, adé és politikai hatarokat.
Az egységes belso piac kovetkezménye:
— vallalatok fzi6i (1993. Philips megvette a Grundigot)
— atszervezések ¢€s ujjaszervezések
— Osszeurdpai marketing szabvanyositasa
Ezek a szabalyozasok érintik a marketing mix dsszetevdit:
Termék
1992 el6tt a kutatas fejlesztés tiltotta a nemzeti hatarokon vald atjutést,
atalakitottak, 0j euro-markak jellentek meg.
Ar
Az arakat 8% - al lehetne lenyomni, ha a kdzbeszerzési palyazatokat jobban
kozzé tennék — csokkentenék az eldallitasi ktg. — eket.
- termelési kapacitast novelné
Marketing kommunikécio

1992 elétt EK
1992 utan EU
d. figyelembe kell venni az Unio teriiletén 1évé izléseket, attitiidoket
e. -,-azegységes eurdpai piacon meglevo attitiidoket (pl. német pontossag)

Ertékesitési csatornak
Az EU megalakulésa (1992) 1étrehozta az eu polgart, egy egységes teriiletet ¢s egységességre
torekvés jelenik meg gazdasagilag, politikailag megtartva a résztvevok identitasat. I11. Az Egységes
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Eurépai okmany kiadasa a kiilfoldi befektetéseknek hatalmas 16kést adott (japan és amerikai vallalatok
befektetései / 81 — 83 kozott Japan 826 millio dollart fektetett be)
o Kobzép — Kelet Eurdpai orszagok:
Bolgér, magyar borok < spanyol, francia borok
Szén, acél Oroszorszag << EU
- Lengyelorszagban 1j vallalatokat alapitottak
- Oriasi potencialis piacok, a vilag dssztermelésének 15% - at teszik ki.
- a bérek alacsonyak, alkalmas termeldi tertiletnek, a vasarloerd kicsi

2. Tarsadalmi hatdisok
I. demografiai
e avilag népessége no (a fejlddd orszdgokban nd, a fejlett gazd. orszagokban
csokken) — csaladtervezés marketingje
e kor szerinti elosztas (Eu, 45 felettieck szama nd — ez befolyasolja a keresletet /luxus cikkek/, a fejlédo
orszagokban a fiataloknak olcsé aruk)
Két keresd csalad novekedése
Foleg értelmiségi csaladok, keresett cikkek: félkész ételek, konyv, luxuscikk
szolgéaltatasok: gyermekgondozok, haztartasi alkalmazottak
I1. kulturalis hatasok
Adott nép szokasai, attitiidjei, kiilonboz6 vezetési stilusok
pl. spanyol — csaladi véllalkozas, fiiggdleges a kommunikacié, Hollandia — demokratikusan dontenek, de
lassu
I11. fogyasztdi hatasok
Fogyaszt6i mozgalmak kialakuldsa: a fogyasztok jogait védik, a biztonsag érdekében Iépnek fel. (tiltjék a
kéretlen aru kiildését)

3. Politikai, jogi hatdsok

Ide tartoznak azok a tilt6 intézkedések, jogszabalyok (etikai kodexeket is kidolgoznak), amelyek az
etikatlan magatartasra vonatkoznak. Pl: tiltja az olyan piackutatast, ami reklam v. eladas.

- Monopdliumok, egyesiilések

- Szigoritd intézkedések — kizaro, korlatozo vagy torzitd versenytevékenység betiltdsa romai egyezmény
85.

- Valétlan leirasok

- Hibas arucikkek

- Etikai kodex

4. Fizikai kornyezet

Ide tartoznak pl. a kdrnyezetvédelmi mozgalmak (Németorszag: ujratermeld csomagolas), a zoldek.
Fontos az 6zonréteg védelme és az energiatakarékossag (2010 — ig be akarjak tiltani a nuklearis energiat.
— energiatakarékos holmik kifejlesztése)

- Kornyezetbarat alkotoelemek felhasznalasa

- Ujrahasznosithaté, hulladékot nem termelé csomagolas

- Az 6zonréteg védelme

- Allatokon végzett tesztelések

- Kdrnyezetszennyezés

- Energiatakarékossag

5. Technologiai hatdsok
- technologiai hatasok: USA, Japan — a taldlmanyokat felhasznaljak, Eu — ban nem alkalmazzak
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El6térbe keriil a tarsadalmi kozpontii marketing €s vevd orientaltsdg. A maganiskolaknal, egyetemeknél
figyelhetd meg a marketing alkalmazésa. A korhdzaknal az USA — ban 53% az igazgatd marketing
igazgato egyben.

Vevoérték = teljes vevoértek (termék értéke, szolg. értéke, személyzet értéke, image értéke) — teljes
vevoktg. (pszichikus ktg. , energiai ktg., idébeni ktg.)

Vevo: Japanul Tisztelt Vendég!

3. Marketing a korszerii vallalatnal

Marketingkoncepcio
Termelésorientalt vallalat
Marketingorientalt vallalat
Eredményesség kontra hatékonysag
Piac altal vezérelt vallalatok
Belsoleg vezérelt vallalatok

A marketingkoncepcio korlatai: a vevéi elégedettség — a vallalat kovetelményeinek teljesitése
A marketing ¢és a tdrsadalom induvidualista — személyes elonyok, nem érdekesek a tarsadalmi hatasok

A hatékony marketingmix:

Marketingmix: ckony marke '

Termék A vevé igényeihez igazodik

Ar VersenyelOnyt teremt

Promocid (marketingkommunikacio) Jol vegyitett , o

Ertékesitési csatornak Illeszkedik a vallalati er6forrasokhoz
(swot)

Egy hagyomanyos elgondolds képezi a marketing alapjat a vallalatnal, amely szerint a vallalat a vevoi

megelégedettség elérésével tud profitot realizalni és éri el célkitlizésit. Ez az un. marketingkoncepcio, ami

azonban nem tartalmazza a kereskedelmi élet legfonotosabb elemét, a versenyt. igy a modern

marketingkoncepci6 igy hangzik: akkor érjiik el a vallalati célkitlizéseket, ha a versenytarsaknal jobban

megfeleliink a vevdi igényeknek, s6t meg is haladjuk azokat. Feltételei:

- avalalati tevékenység a vevok megelégedettségére kell, hogy iranyuljon

- chhez integralt eréfeszités sziikséges (vagyis a vallalat minden osztidlyanak ugyanugy kell ezért
tennie)

- avezetésnek hinnie kell abban, hogy a célokhoz a vevdi megelégedettségen at visz az t.

Ezzel a felfogassal szemben all az un. termelésorientacid, ami a vallaltnal kétféleképpen nyilvanulhat
meg:
1. koltségkozpontiasag: amikor kevés szamu termékféleséggel érik el a gazdasagos sorozatnagysagot
a gyartasi koltségek minimalizalasa mellett (pl. Henry Ford egyetlen Ford modellt gyartott, azt is
csak fekete szinben-ez volt a T-modell)
2. amikor egy iizleti tevékenységet annak termelési adottsagai alapjan kell meghatarozni (pl:
filmgyarak-nekik az iizletet a legyartott filmek szdma jelentette, nem igyekeztek reagalni a
mozifilmek irdnti kereslet csokkenésére)

A termelésorientacié kozéppontjaban a pillanatnyi termelési kapacitas all, ami meghatarozza az tlizlet
kiildtését. A szervezet célja, hogy termékeket gyartson és azokat agressziv modon gyanutlan vevéknek el
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is adja. Ezzel szemben a marketingorientélt vallalatok a vevdk sziikségleteire dsszpontositanak, az
alkalmazkodast a talélés alapfeltételének tekintik. A cégek a rajuk jellemzd szaktudas hatarain beliil
igyekeznek termékeiket és szolgaltatasikat a jelenlegi ill. latens piaci koriilményekhez igazitani. Kozeli
kapcsolatot probalnak meg kialakitani a vevokkel, hogy megismerhessék sziikségleteiket; ahol ez nem
mitkodik ott formalis piackutatasra keriil sor a vevok motivacidinak és viselkedésének megismeréséhez.
Egy vallalat miikdése soran kiilonbséget kell tenniink eredményesség €s hatékonysag kozott. Egy
eredményes cég gazdasdgosan ¢és koltségminimalizalva gyartja a termékeit. Azonban, ha nem hatékony,
tehat nem gyart j6 és eladhato terméket, vagy nyujt szolgaltatast, akkor hosszabb-rovidebb szenvedés
utan eltiinik a piac ,,siillyesztéjében” = az eredményesség koltségkdzpontl, a hatékonysag vevo
kdzpontu.

A vallalatokat megkiilonbdztetjiik az alabbiak szerint:
1. Piac 4ltal vezérelt vallalatok
- avallalat minden szintjén torédnek a vevovel
- ismerik a vevOk valasztasi kritériumait és a marketing mixet ehhez igazitjak
- avevok kozotti kiilonbségek alapjan szegmentalnak
- piackutatést végeznek ¢és figyelemmel kisérik a piac valtozésait
- orommel fogadjak a valtozasokat
- probaljak megérteni a versenytarsakat
- amarketing mixre forditott 6sszegeket befektetésnek tekintik
- jutalmazzak az Gjitasokat
- keresik a latens piacokat
- gyorsak ¢és versenyelOnyre torekednek

2. Belsoleg vezérelt vallalatok
- akényelem az els6
- szerintiik az ar €s a termékteljesitmény a legtobb eladas kulcsa
- termékek alapjan szegmentalnak
- szobeszédre, masok tudasara tamaszkodnak
- Oriilnek a jelen helyzetnek, az allanddsadgnak
- aversenytarsakrol nem vesznek tudomast
- amarketing mixre nem forditanak figyelmet
- az ujitasokat biintetik
- mindig ugyanahhoz ragaszkodnak ¢és oriilnek a kényelmes lasstisagnak

Az ¢életben maradashoz sziikségszerii a piacorientacid. Ez az informaciok dsszegylijtésével kezdddik, ami
tartalmazza azoknak a jelenségek elemzését is , amelyek befolyasoljak a sziikségleteket €s a
preferencidkat. Majd az 0sszegyiijtott informéciot a vallalaton beliil formalis és informalis Gton egyarant
terjeszteni kell. Ebben a fajta szemléletben kézponti szerepet kell, hgoy kapjon a vevd, ill. az a vagy ,
hogy jobban felejiink meg az igényeknek. De a piaci realitast minden esetben 6ssze kell hangolni a
vallalat értékeivel, lehetoségeivel.

Azonban ennek a fajta ideoldgianak (marketingkoncepcionak) is meg vannak a maga korlatai. Hiaba
vannaka hihetetleniil j6 marketing szakemberei egy vallalatnak, ha az iranyelveket a tobbi dolgozdval
nem sikeriil efogadtatni, akkor semmi értelme nincs a koncepcidé hangoztatdsanak. A marking
szakembereknek arra is kell koncentralniuk, hogy ez beépiiljon a tobbi lizleti funkciod elvarasai koze.
Masik korlatja, hogy tulsdgosan az egyéni piaci tranzakciokra koncentral: olyan aruk és termékek
gyartasat eredményezi, ami nem teljesen felel meg a tarsadalmi jolétnek.
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De nem csak marketingnek lehetnek korlatai, hanem a marketing is lehet korlat. P1. Az 0j innovéacioknak.
Sok esetben a fogyasztd nem tudja megfogalmazni azokat az igényeket, amelyek az eddigi tapasztalatain
kiviil esnek. Igy ha tilsagosan a fogyasztéra koncentralnak, eltiinhetnek olyan nagyszerii felfedezések,
melyeket csak hosszu kisérletezéssel, laboratoriumi munkaval lehetne kifejleszteni.

A vallalatok a vevoéi igényének megismerése utan alakitjak ki a marketing mixet, melynek négy 6 alkoto
eleme: Termék(product), Ar (Price), Marketingkommunikécio (promotion), Ertékesitési csatorna (place)

A M-mix olyan marketing eszk6zok Osszessége, amelyet a vallalat a a célpiacon céljai elérésére hasznal.
A kialakitasanal figyelembe kell venni.
1. Termék: valaszték / a termék jellemz6i / csomagolés / forma / a termék markaneve / garanciak / a
termékhez kapcsolodo szolgaltatasok
2. Ar: katalogusar / arengedmények / kedvezmények / hitelfeltételek / torlesztési idétartam
3. Ertékesitési csatorna: elosztasi csatornak / valaszték / halozati siirtiség / elhelyezkedés / készlet /
szallitas
4. Marketingkommunikacié: reklam / vasarlasosztonzés / eladészemélyzet / kozonségkapcsolatok /
direkt marketing

A M-mix kialakitasa soran fel kell ismerni, hogy a vevék milyen gazdaségi és Iélektani feltételek alapjan

értékelik a termékeket. A stratégiai dontéseket azonban korlatozhatjak a vallalat pénziigyi er6forrasai ill.a
belsd szakértelem hidnya. Ha til magasszintii, akkor azt nem tudjak megvalositani.

5. A fogyasztoi magatartas megértése. A szervezeti vevok magatartasa

A vevdi viselkedés dimenzioi:

Hol véséarolnak?

Hogyan vasarolnak?

Milyen kritérium alapjan valasztana?
Mikor véséarolnak?

Ki a fontos személy?

Ki vasarol?
1. Kezdeményezd

2. Befolyasold
3. Dontést hozo
4. Vevo

5. Felhasznal6

Hogyan vasarolnak?

A sziikséglet felismerése
Informacidkeresés

Alternativak értékelése

Vasarlas

A dontés vasarlas utani értékelése

Valasztasi kritériumok:
Miiszaki

Gazdasagi

Tarsadalmi

Személyes
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A fogyasztoi magatartast befolyasolo tényezok.

A vasarlasi szituacio.

En-kép, észlelt kockazat, tarsadalmi tényezék, hedonizmus -> a bevonoddas szintje / differencilés és az
alternativak szdma, az idékényszer/ -> a problémamegoldés kiterjedése.

Személyes befolyas:
Informacidfeldolgozas
Motivacio

Hiedelmek és attitlidok
Személyiség

Eletstilus

Eletciklus

Tarsadalmi hatdsok: kulttra, tarsadalmi osztaly, geodemografia, referenciacsoportok.
A fogyaszt6i magatartds megértése. A szervezeti vevok magatartasa
A vasarlasi folyamat
A fogyasztoi magatartas a termekek es szolgaltatasok megszerzese es hasznalata soran vegzett

tevekenysegek (marka- es boltvalasztas stb.) osszessege, amelynek celja a fogyasztoi megelegedettseg
novelese. A vasarlasi folyamat szakaszai:

1. Problemafelismeres - a fogyaszto belso motivacios nyomas es/vagy kulso ingerek hatasara
megfogalmazza magaban a konkret megoldas vagy termekkategoria vagy marka iranti igenyet

2. Kereses — a fogyaszto a problema megoldasa erdekeben informaciokat keres.

3. Alternativak ertekelese - a fogyaszto az informaciok es valasztasi kriteriumai alapjan ertekel,
osszehasonlit.

4. A vasarlasi dontes — tobblepcsos dontesi folyamat.

e clore tervezett es impulzusvasarlas;

e hasznalat — fontos az ujravarlas szempontjabol

Az otfazisos folyamat 3 szakaszra bontva:

e avasarlas elotti;

e avasarlas alatti es

- termektulajdonsagokra alapozo vasarlasi strategia

- markakra tamaszkodo vasarlasi strategia

e avasarlas utani fogyasztoi magatartas.

Diszkrecionalis jovedelemresz: szabadon rendelkezesre allo jovedelem.

A merlegelt termekkor a valasztas szempontjabol relevans termekeket (markakat) foglalja magaban.
Funkcionalis kockazat egy termek vasarlasakor: ha a termek mukodeset illetoen vannak aggalyaink.
Pszichologiai kockazat: pl. ha tul draga vagy tul olcso kocsit vasarol a vevo.

Tarsadalmi kockazat: ha masok ertekiteletere sokat ad.

A markakba vetett bizalom csokkenti a fogyasztora harulo ezen kockazatokat.

5. Vasarlas utani tapasztalat

A fogyasztot ero kornyezeti hatasok es az infrmaciok feldolgozasa
Az erzekszervekre hato valtozasok barmilyen formajat ingernek nevezzuk. Osztalyozasuk:

1. A kozvetlen ingerek szemelytelenek, altalaban kereskedelmi, ertekesitesi tevekenysegbol
szarmaznak, igy az aruval valo fizikai talalkozas.
2. A szimbolikus ingerek szemelytelenek, csak jeleket, jelzeseket tartalmaznak amelyek a

kozvetlen ingereket kivanjak helyettesiteni [pl. foto, markanev].
3. A tarsadalmi eredetu ingerek a vevo kornyezetebol szarmazo szemelyes jelzesek.
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Az erzekeles az erzekszervek azonnali kozvetlen reakcioja az ingerekre. A megszokott ingerkuszob egy
jelenseg, targy, marka szokasos ingerintenzitasat jeloli, amihez a hetkoznapi eletben hozzaszoktunk.

Az eszleles az a folyamat, melynek soran a fogyaszto az ingereket szelektalja, osszefuggo, jelentessel biro
keppe rendezi. Jellegzetessegei:

e szelektivitas — elosegiti ill. hatraltatja meghatarozott informaciok felvetelet, eszleleset

e halo-hatas — a termek egyik pozitiv tulajdonsagat a fogyaszto kivetiti a termek tobbi tulajdonsagara is
Az informaciofelvetelt befolyasolja annak targya. Az eszleles es informaciofeldolgozas szorosan
osszefugg az informaciotarolassal.

A memoria felosztasa:

e Az erzekszervi memoria a fizikailag erzekelt infok hatalmas tomeget tarolja, de tartalma gyorsan
torlodik, hacsak a figyelmen keresztul megerositest nem kap.

e A rovid tavu emlekezet kis mennyisegu es kevesbe feldolgozott infot tarol, s viszonylag gyorsan
torlodik. A valosagot szimbolumokban tarolja.

¢ A hosszu tavu emlekezet feldolgozott infokat, tapasztalatokat tarol, melyek osszekotodhetnek a rovid
tavu emlekezttel. Innen a felejtes soran torlodnek ki az infok.

Az ingerek fobb megjelenesi formai: szin, meret, mozgas, hang, illat, iz, felulet, elhelyezes. Az ingerek
alkalmazasaval kapcsolatban meg megemlitendo az intenzitas, a kotraszt es a szokatlansag.

Az informaciok feldolgozasanak, ertekelesenek lenyeges mozzanata a tanulas. A marketing
szempontjabol a tanulas az a folyamat, melynek soran a fogyasztok megszerzik mindazon ismeretet es
tapasztalatot, mely jovobeli magatartasukra hat [szellemi ismeretszerzes + cselekvesen alapulo
tapasztalatgyujtes].

Magatartaslelektani elmeletek szerint a tanulas inger-valasz. Ide tartozik: altalanosito kepesseg es a
diszkriminacio [= markak iranti vonzalom]. Az instrumentalis kondicionalas a tanulast mint egy
meghatarozott magatartas-valasztast kezeli, amely pozitiv tapasztalathoz kotodik.

A tanulasi elmeletek masik csoportja: kognitiv tanulas. Itt nem az ismetles jatszik fobb szerepet, hanem a
lelktani folyamatok, az emlekezes, az informaciotarolas es feldolgozas.

Ismeret Erzelem Cselekves

A fogyasztoi donteseket befolyasolo tenyezok

A motivacio olyan belso allapot, amely meghatarozott celok teljesitese iranyaba mozgatja az embereket,
akik ezaltal celtudatos magatartast valositanak meg. Mind a problemafelismeresnek, mind a tanulasnak es
eszlelesnek jelentos befolyasoloja a motivacio. A belso allapot jellemzesere szolgalnak a motivumok. A
motivumok inditekok, melyek 1. felebresztik a szervezet energiajat es 2. iranyt adnak a felszabadulo
energianak

A motivumok tehat mintegy magatartasunkat bizonyos viselkedesi formak fele “taszitjak™.

Egyidoben rengeteg motivum formalja a fogyaszto magatartasat. A motivumstruktura hierarchikus. Ez
motivaciokozi konfliktusokhoz vezet. A Maslow-i szuksegleti hierarchia modell [alaptol a magasabb
rendu szuksegletekig]:

1 fiziologiai szuksegletek
2 biztonsagi szuksegletek
3. szeretet es hovatartozas
4 elismeres es siker

5 onmegvalositas

Motivumlancok, fogyasztora gyakorolt pozitiv vagy negativ hatas mind a motivumokhoz kapcsolodik. A
motivumok formaljak a valasztasi kriteriumokat is.

Az attitud (beallitodas) olyan tanult keszenleti allapot, mely megmutatja, melyik motivacios csoport
fontosabb a fogyaszto szamara. Egy targgyal, szemellyel, jelenseggel szembeni pozitiv vagy negativ
reakcioban testesul meg. Ez a fogyasztoi donteseket befolyasolo masik kozponti fogalom. Az attitudok 3
elembol tevodnek ossze:

e kognitiv (ismerethez kotott)
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o affektiv (erzelmekhez kotott)
e konativ (cselekveshez kotott) komponensekbol.
Az attitud meroszama: i= tulajdonsag, ill. termekjellemzo; j= marka

n k= fogyaszto azonositasara szolgal, tovabba
AkaZ Viik Fik A= a k-adik fogyaszto attitudmeroszama a j-edik markarol
" Vijk= a k-adik fogyaszto velemenye arrol, hogy a j-edik marka

milyen mertekben tesz eleget az i-edik tulajdonsagnak
Fix= a k-adik fogyaszto altal, az i-edik tulajdonsagnak tulajdonitott fontossag (suly)
Az attitud egy osszetett merlegeles eredmenye: multiattributiv. Fontos az attitudvaltas, ha mas termekek
fogyasztoit akarjuk megnyerni. A szemelyiseg szerepe is fontos a fogyasztoi dontesekben.
e Extrovertaltak: keresik az izgalmakat, kulso ingereket...
e Introvertaltak: izgalmak kerulese, magaba zarkozas...
A szemelyi preferencialistaknak es barmilyen csoportositasnak csak akkor van ertelme, ha ez alapjan a
fogyasztok magatartasa elorejelezheto.
A kulturat tagan ertelmezzuk, mint az embernek a termeszethez es tarsadalomhoz valo viszonyat,
adaptacios keszseget, beleertve a technologiakat, szokasokat, kapcsolatokat, folyamatokat,
szimbolumokat stb. A kultura tehat torteneti kategoria, semleges, ertekmentes fogalom. A kultura
leggyakrabban normak es ertekek formajaban jelenik meg.
A fogyasztok donteset egy adott helyzetben befolyasolja az a tarsadalmi kozeg, melyben mozognak,
valamint az altaluk elerni kivant tarsadalmi kozeg.
A referenciacsoport olyan szemelyekbol vagy csoportokbol all, akiket az egyen sajat ertekei, attitudje
vagy magatartasa alakitasaban viszonyitasi pontkent kezel. Az ertekeket meghatarozo csoportok egyike a
csalad.
A fogyaszto donteseit befolyasolo kulso tenyezok:
e szituacios azaz elore nem tervezett [pl. uzlet zarasa elott 5 percel]
e idotenyezo [idohiany, de jelenti a nap idoszakaiban, evszakokban valo valtozasat is]
o fizikai kornyezet: ez hatarozza meg leginkabb a szituacuiot [az uzlet elhelyezkedese, dekoracio,
vilagitas, az olyan anyagi jellegu dolgok, amik korbeveszik az arut]

A fogyasztoi magatartas magyarazo modellje es a dontesi szabalyok
A fogyasztoi erdekeltseg merteka attol fugg, mennyire fontos az adott vasarlasi szituacio, az adott
termekcsoport a vasarlo szamara.
Magas fogyasztoi erdekeltseg: Ismeret — Erzelem — Cselekves
Alacsont fogyasztoi erdekeltseg: Cselekves —Ismeret —  Erzelem [rutin]
Bettman fele valasztasi heurisztika:
Lexikografikus szabaly: a legfontosabb dontesi parameter legmagasabb alternativajat valasztja.
Kizarason alapulo dontes: eloszor a legfontosabb parameter minimumszintjet el nem ero alternativak
esnek ki, majd a masodik parameter stb.
Jo es rossz tulajdonsagok merlegelese: a jo es rosz tulajdonsagok szama es kiegyensulyozott ertekelese
alapjan dont.
Kompenzalo szabaly: sulyokat rendel a parameterekhez es atlagolja az alternativakat.
Kombinalt szabalyok: a fenti szabalyok egymas utani alkalmazasa.
Bettman szerint a valasztast csak kontingenciamodell alapjan lehet megerteni. Elemei: a fogyaszto
szemelye, a dontesi problema es a tarsadalmi kontextus.Ket elmeleti kozelitese
e haszon/ar elemzes — alapvetoen racionalitast tetelez fel

dontesi keretek elemzese — azonos sulyu nyereseget maskepp eszleljuk, mint az azonos sulyu
veszteseget

5. A marketingkutatas alapelemei és tipusai
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Probléma tag megfogalmazasa

Probléma konkrét dsszetevoi

Probléma kornyezeti 6sszefliggései

Célkitlizések.

Vezet6i dontési probléma.

Marketingkutatasi probléma.

Elmélet.

Objektiv bizonyiték.

Elemzd modell. Verbalis modell. Grafikus modell. Matematikai modell stb.
Kutatasi kérdések.

Hipotézis.

Relevans jellemzok

Sajat értékrendszerhez valo viszonyitas probléméaja

Kutatasi terv. A marketingkutatasi projekt elvégzésének kerete. A marketingkutatasi probléma
strukturalasahoz vagy megoldasdhoz sziikséges informécid megszerzéséhez vezetd eljarasok részleteit
adja meg. Feltaro és kovetkeztetd kutatas.

A marketingkutatas a jelenlegi helyzetet figyeli. Els6sorban a piacokrol sz6l6 informacidszerzéssel
foglalkozik ill. elemzi a piacok reagalasat a kiilonbozo termékekre, arakra, disztribuciokra és
marketingkommunikécios tevékenységekre.

Az a szerencsés, ha a vallalati dontések marketingkutatdsokon alapszanak, amely

- A marketing informécids rendszer része

- Allandé betekintésnek kell lenni az adatbazisokba

- Marketingkutatasok bekeriilnek az adatbazisokba (értéke kb. 2000 EUR)

- A marketingkutatdsnak része a piackutatas

A marketingkutatasnak két fajtaja van: a kiilsé folyamatos adatok és a kiilsé ad-hoc adatok. Ez nem azt
jelenti, hogy a marketingkutatok nem hasznaljak a belsé informaciokat, a hangsuly azonban a kiilsd
adatokon van.

Kiils6 folyamatos adatforrasok:

- fogyasztoi panelek ( kiilonbozd témakorokre iranyuld rendszeresen ismétlodo kérdezés)

- kiskereskedelmi felmérések

- televizionézok figyelése

Kiilsé ad-hoc adatforrasok:

Tobbnyire specifikus marketing témakorok szerint felmérések segitségével gytijtik dssze (pl.reklam- és
terméktesztelés, vallalati imazskutatas)

Ahhoz, hogy eladhaté termékeket gyartsanak €s a vevok igényeit kielégitve nagy mennyiséget tudjanak
eladni, ahhoz sziikség van a kiils6 informéciok elemzésére, figyelembevételére.

A marketingkutatas tipusai
1. Ad-hoc kutatés
Az ad-hoc tanulmany egy specifikus marketing problémadra 6sszpontosit, és egy idépontban a valaszaddk
mintdjatol gyljt adatokat. Ilyen pl: a felhasznalas-és attitidkutatds, a termék-és koncepciotesztelés,
reklamfejlesztés és értékelési tanulmanyok, vallalati iméazskutatasok. Fajtai:
- specialis tanulmanyok (ezek a megbizo fél kiilonleges igényeire €piilnek, €s alapja az tigyndkségnek
atadott kutatdsi vazlat ) = koltséges
- omnibusz tanulméanyok (személyes vagy telefonos interjikhoz hasznalt kérddiveken helyeket
vasarolnak meg; tobb témat feldlelnek) = megoszlanak a koltségek
2. Folyamatos kutatés
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A folyamatos kutatas soran idordl idére ugynazzal a valaszado6i mintaval készitenek interjukat. Ennek

fobb tipusai:

- fogyasztoi panelek, amelyek olyan felkért csaladok, akik folyamatosan szolgaltatnak informacidkat a
vasarlasaikrol. Az €lelmiszerpanelek pl. mindazokat a markakat, kiszerelési egységeket, arakat és
izleteket rogzitik, amelyeket a szupermarketmarkak széles korén lehet alkalmazni

- akiskereskedelmi kutatas soran meg kell nyerniink a kiskereskeddt, hogy tizleteikben a pénztaraknal
mérhessiik le a markak eladasat, mert ott olvassak le a vonalkddokat. A kiskeresedelmi felmérések
pontos értékelést adnak az iizletek értékesitéseirdl

- televizionézettségi panelek: percrdl percre mérik a néz8kozonség nagysagat. A kereskedelmi
reklamokhoz nézettségi pontokat tarsitanak, amely alapjan a televizids hirdetéseket értékelik ill. dijait
kiszamitjak.

A marketingkutatas modszerei:

1. Csinald magad — személyesen
Amikor a vallalaton beliil dolgoznak ugyan marketing szakemberek, de a kutatési kdltségvetés kicsi,
akkor a marketingesek sajat maguk végzik el a kutatasi feladatokat. Ez kiillonosen akkor megvaldsithato,
ha a kutatasi teriilet kicsi, és az adatokat esetleg konyvtarbol is dssze lehet gytijteni. Vagy ha a minta
mérete kicsi és kis szamu vasarlo is elegendd a kutatashoz, akkor ez a modszer jol kivitelezhetd.

2. Csinald magad — egy marketingkutato részleggel
Ha marketingkutatasi vezet6t alkalmazunk, a vallalat sokat nyerhet a tudasabol. A vezeté megtervezi,
kialakitja és bemutatja a marketing kutatasi kérdéiveket a menedzsmentnek. Ha egy tigynokség kiilsé
szolgaltatasait is igénybe vessziik, akkor a vezetd 0sszekdtoként is mitkodhet a vallalat és az ligynokség
kozott.

3. Csinald magad — egy kutato ligyndkséggel
Ha a tanulményt meg lehet tervezni a véllalaton beliil, de az interjukat nem tudja a személyzet elkésziteni,
akkor a terepmunkat a piackutatd ligynokség végezheti el. Ezek a szervezetek teljes korti munkat
végeznek, de vannak csak terepmunkara szakosodottak is. Az egyik lehetdség az lehet, amikor a
vallalaton beliil megtervezziik a felmérést, a kérddivet és elemezziik az eredményeket, a kérdéivek
kitoltését pedig rabizzuk a kérdezdbiztosokra, akiket az ligyndkség alkalmaz.

4. A piackutatd igynokség teljes koru szolgaltatasa

Kispénzii cégek kutatasi lehetdségei:

- egyetemi hallgatokat kérnek fel a piackutatasra
- szamitdgépes online

- versenytarsak meglatogatasa

Lathat6 tehat hogy a marketing kutatds nem egyenld a piackutatdssal, hanem ennél sokkal mélyebbre
enged betekintést. A jelenlegi kutatasok értéke ca. 2000 milli6é eurd, melybdl 20% Németorszagra, 22%
Nagy-Britanniara jut.

Marketing kutatas folyamata:
probléma

kutatasi célok meghatarozasa
kutatési terv kidolgozasa
informacio 0sszegyiijtése
informécio elemzéese
eredmények bemutatasa

SAINAIF o e
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(P1: American Airlines — telefonhasznalat: eldszo6r meghataroztak, hogy mennyibe fog keriilni, hogy
nagyobb eldnyt , hasznot jelent — e. Meghatarozzak a kutatasi célokat: milyen tipust utasok telefonalnak
¢s hova.)

Adatforrasok:
— primer
— szekunder (el6szor ezzel kezdik, legkevésbé koltséges — vallalaton beliil:
szallitolevelek, fokonyvek)
- kormdnyzati kiadvanyok, statisztikdk, folyoiratok
A primer adatforrasok akkor kellenek ha nem jutottunk megfelel6 eredményre.

Kutatasi mddszerek és eszkozok:

- megfigyelés

- fokuszcsoportok megkérdezése

- megkérdezése

- kisérlet

Eszkozok:

- Kérdoéivek (osztalyozo kérdések)
- Mechanikai eszk6zok

Mintavételi terv elkészitése:

- meg kell hatirozni az alapsokassagot (hany ember tartozik 1%)
- milyen mddon vélasztjuk ki a valaszaddkat

- milyen kapcsolatfelvételi médot valasszunk, alkalmazzunk

- postai megkérdezés

- telefonos megkérdezés

- személye

- internetes

Informaciok elemzése:
- csoportositas és gyakorisagelemzések készitése

Eredmények

Marketing mix: A vallalat alkalmazza a célpiacon a céljai elérése érdekében. Marketing eszk6zok
0sszesseége.

e Termék

- mindség, valaszték, forma

- jellemzdi: markanév, csomagolas, méret

- hozza kapcs. szolg.: garancidk, visszatéritések
o Ar

- katalogusar

- 4rengedmények

- kedvezmények

- hitelfeltételek

- torlesztési idOtartam

e ErtéKesitési hely és csatorna

- elosztasi csatornak

- halozatstriisség

- valaszték

- elhelyezkedés
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- készlet

- szallitas

e Promocio

- reklam

- vasarloértek

- eladoszemélyzet

- kozonségkapcsolat
- direkt marketing

Jellemzdi : A marketingkutatds olyan objektiv, formalis eljaras, amely a marketing-dontéshozatalt a
gyakorlatban is alkalmazhat6 informécidkkal latja el az adatok szisztematikus gytijtése,
elemzése és kozlése révén, és képes konkrét piaci szituaciokra vonatkozo optimalis
vallalati dontésvariacié kidolgozasara.

Teriiletei : - gazdasagi és vallalati kutatads
- rovid és hosszu tavu eldrejelzések
- lizleti trendek
- arkutatasok, exportkutatas
- operaciokutatas
- vallalati munkaerd-tartalékok feltarasa
- termékkel kapcsolatos kutatisok
- 1j termék elfogaddsanak vizsgalata
- piacon 1évo termékek tesztelése
- versenytars termékének elemzése
- csomagolaskutatas
- értékesitési és piackutatds
- piacrészesedés mérése
- tesztpiaci vizsgélatok
- hatasvizsgalatok
- értékesitési csatornak vizsgalata, stb...
- reklamkutatas
- motivacidkutatas
- médiakutatas
- reklamhatékonysag vizsgalata
- versenytarsak reklamjai
- vallalati kotelezettségek kutatdsa
- 0kologiai hatasvizsgalatok
- reklam és promocio jogi kérdései
- fogyasztok jogai

6.A marketingkutatas folyamata :

Problémameghatarozas = Kutatéastervezés—= Adatgyiijtés= Adatok elemzése—=Kutatasi jelentés

Problémameghatarozas : A marketing probléma azonositdsara iranyul. Strukturdlnunk kell a
feladatot, ami kijel6li a vizsgalat iranyat.

Kutatastervezés : Dontést kell hoznunk a sziikséges informaciokrol, a kutatési
modszerekrol, valamint a kutatas pénziigyi €s idobeli feltételeirdl.
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Informacidigény : a probléma jellege hatarozza meg, de legyen
hozzaférhetd, mérhetd, teljes és megbizhato.
Kutatasi modszerek :Szekunder és primer lehetdségek.
Adatgytijtés : A kutatastervezés sordn meghatarozott keretek kozott kell a kivant
informaciokat megszerezni. Olyan feladatokat kell ellatni, mint pl. a
mintavételi eljarasok rogzitése, mintavétel elvégzése, kérddivszerkesztés,
kérdezok kivalasztasa, stb...

Adatok elemzése : A megszerzett adatok rendszerezését, elemzését és értelmezését jelenti.
Altalaban kvantitativ statisztikai technikakkal végzik, melynek
megvalasztasa fligg :

- a kutatasi projekt céljaitol

- az adatok jellemzditdl

- a statisztikai modszerek sajatossagaitol
- a kutat6 személyiségétol

Kutatési jelentés :  Célja, hogy a dontéshotzok szamara sszefoglalja a bonyolult és dsszetett
kutatasi folyamatot és megallapitasai alapjan javaslatokat tegyen a feltart
problémak megoldésara.

Az informdcioszerzés modjai

SZEKUNDER KUTATAS : Masok altal felvett és kozzétett, altaldban mas kutatasi célt szolgalo adatok,
informaciok megszerzése. Akkor jo hatasfoku, ha folyamatosan végzik (pl.sajtofigyelés). Hatranyai :
pénziigyi, hozzaférési nehézségek

Tipikus szekunder informacioforrasok : Statisztikak /KSH, Statisztikai hivatalok/
Piactanulmanyok /Kutatdcégek ,kamarak/
Szakkonyvek, folyodiratok /kdnyvtarak/
Terméktanulméanyok /Reklamcégek, szakmai szervezetek/
Tanulmanyok, értekezések /egyetemek, konyvtarak/

PRIMER KUTATAS : M¢ég nem ismert és publikalt, eredeti adatok sajat kutatasi célra vald
megszerzése. Alapvetden harom formajat kiilonboztetjiik meg :

o Megfigyelés : A célcsoportba tartozo fogyasztok vasarlasi, termékhasznalati
magatartasanak, tevékenységeinek kozvetlen megfigyelését, és a megfigyelés eredményének
rogzitését jelenti. (Kozvetlen : a megfigyeldnek fizikailag is jelen kell lennie)

Jellemzoi : - célja van
- tervezés eldzi meg
- regisztraljak (ennek folyamata nem zavarhatja a jelenség lefolyasat!)
Alkalmazasa : - ha a megfigyelt személyek nem tudnak ...
- vagy nem akarnak informaciot szolgaltatni az adott dologrol
- kis szdml mintandl (nagy az eréforrasigénye !)
Fajtai : Strukturaltsag szerint : - strukturdlatlan ("bambulas" - nem értékelhetd,
mert mindenki a sajat érdeklddése szerint vizsgalgat)
- strukturalt (kb. mint a naplétechnika)
- ezek atmenete (ez a gyakoribb)
Hely szerint : - valos koriilmények kozott
- laboratoriumban
Megfigyel6 szerint : - kiviilréli megﬁgyel\és nem tudjak
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tudjak, hogy figyelik oket
- beépiilés

o Kisérlet: A célcsoporba tartozé fogyasztokat meghatarozott keretek kozott befolyasoljuk,
s igyeksziink a valtozasokat regisztralni. Fontos az tin. kontroll-csoport igénybe vétele is, ahol
nem valtoztatunk az eredeti feltételeken.

o Megkérdezés :  Torténhet irasban (kérd6iv) és szoban (interju).

Irdsban : Tnkabb altalanos véleményekre, tényekre iranyul, a valaszadasi arany alacsony (20-
30%). A vizsgalat idOtartama hosszu, de az egy megkérdezésre jutd koltség viszonylag
alacsony.

Szoban : Minden téma megkérdezhetd, a valaszadasi arany magas (90-100%). A vizsgalat
id6tartama rovid, de az egy megkérdezésre juto koltség viszonylag magas.

A kérdoivrol
Kérddives megkérdezésen elére meghatarozott kérdésekre irasban torténd valaszadast értiink.
A kérdések tipusai : - zart kérdések
Lehet - dichotom (igen-nem)
- tobbkimenetelll
- Likert-skala (egyetértés:1 -- egyet nem értés:5)
- szemantikus differencial (uaz., mint az el6z06, csak tdvolsagokkal)
- mindsito skala

- nyitott kérdések
Lehet - szotarsitas
- mondatkiegészités
- torténetkiegészités
- képkiegészités
- TAT (Thematic Apperception Test) - mi torténik a képen ?
A kérddivezés hibai : - hiba a kérdésben (nem lehet, nem sziikséges, nem tudnak vélaszolni)
- a kérdés formdja sugallja a valaszt
- idéaldozattal jar

- presztizsveszteséget okoz

- behatolas a maganéletbe

- kétértelmiiség (hosszl, bonyolult mondatok, ismeretlen szavak, hatarozatlansag,
kér dések egybeolvadasa)

A motivaciokutatasrol

A klinikai 1¢élektanban dolgoztak ki és alkalmaztak a mélyebb lelki jelenségek, dsszefiiggések
felkutatasara, mivel a kozvetlen kérdések nem mindig vezettek eredményre. Un. kivetitési (project)
modszert alkalmaznak : az egyént személytelen helyzetbe hozzék, amit értelmezve sajat belsd énjét vetiti
majd ki. Alkalmazzdk a - szoOtarsitas

- mondatkiegészités
- torténetkiegészités
- képkiegészités modszereit .

Miiszeres vizsgalatok
Marketing informaciok gytjtésére 1iilonb6zo miiszerek allnak rendelkezésre.
Laboratériumban : - hazugsagvizsgalo
- szemmozgas-érzékeld
- verejtékkivalasztas rogzitése
Valos koriilmények kozott : - - kandi kamera
- audiméter (csatornavaltdsok szama)
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A mintavételezés
Nagyobb egyedszamu sokasag esetén nem vizsgaljuk az 6sszes egyedet, csupan egy bizonyos hanyadat
vessziik a sokasagnak. A vizsgéalat eredményének legfontosabb befolyéasolo tényezdi :

- a kivalasztott egyedek szama

- a kivalasztas szempontjai, modszere

- a kivalasztas helye és ideje

- a vizsgalat atfutési ideje

VELETLEN KIVALASZTAS
Egyszerii véletlen -- mindenkinek egyforma esélye van a mintdba keriilésre (pl. az elsé szdz ember
az utcan) Olcso és egyszerl, de teljesen torz képet is kaphatunk altala.

Rétegzett mintavétel -- valamilyen ismérv szerint a sokasagot rétegekre bontjak. (pl. férfiak és ndk)
Klaszter mintavétel -- Foldrajzi teriileti felbontéssal.
NEM VELETLEN KIVALASZTAS
Takarékos -- a kutato azoktol kér infot, akiket a legkonnyebben el lehet érni
Becsiilt -- az adott kérdés ismerditdl szakmai vélemény szerzése (a legjobb)
Kvota szeinti -- elére meghatarozott aranyok alapjan (pl minden 10. gyerek)

7.Piacszegmentacio és pozicionalas

A piacszegmentaci6 abbol all, hogy a sokszinii piacot kisebb homogén részpiacokra osztjuk.
A piacszegmentacio, csoportositja a hasonlo6 igényli vevoket. Szegmentacios valtozok kombindlasa -> A
hatékony szegmentaciot a rugalmassagrol és a kreativitasrol lehet felismerni.

Piacszegmentacio:

- acélpiac kivalasztasa

- testre szabott mix

- differencialas

- lehetdségek és veszélyek

Szétszort piac -> Szegmentalt piac -> Célpiac

1.Megismerjiik az egyes vevok tulajdonsagait
2.Hasonl6 tulajdonsagok alapjan csoportositjuk
3.A legvonzobb célpiacra tervezziik a marketingmixet

Fogyasztdi Szegmentalas:
- Magatartasi

Elvart elényok
Vasarlasi alkalom
Vésarlasi magatartés
Felhasznalas
Eszlelési hiedelmek
Pszichografikai
Eletstilus
Személyiség

Profil

Demografiai
Tarsadalmi, gazdasagi
Foldrajzi

'O 0O ' OO0 O OO0

O O O
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Piac szegmentalas:

Ko6z06s tulajdonsagokkal rendelkezd személyek csoportok v. szerkezetek olyan csoportjainak azonositasa,
amelyek jelentdsen befolyédsoljak a vallalati marketing stratégia meghatarozasat. Négy eldnye van:

ki tudjuk vélasztani a célpiacot

testreszabott marketing mixet tudunk kialakitani

differencialés

veszélyek, lehetdségek felmérése

Magatartasi szegmentacio:

o Milyen elvarhat6 eldnyok — ar, szolgaltatas ellenében
- kényelmes, mindségi stb.

o Vasarlasi alkalom, gyakorisag

- rendszeresen, alkalomszeriien

- pl. ajandékvasarlas — nagy arrésen kell tartani
o vasarlasi magatartas

- pl. markahiiség, innovatorok

o felhasznalés

- alkalmi, rendszeres (pl. sor)

- kényszervasarlok: nincs arérzékenység

o észlelések és hiedelmek

Pszichografiai valtozatok

o ¢életstilus szerinti szegmentacio (fogyasztok)

- konzervativok (igényesek)

o személyiség szerinti

- introvertalt — extrovertalt (agressziv — aldzatos)

- pl. audiovizudlis technika: nyitottd probélja nevelni a kozonséget

- pl. csatorna:horror, akciofilmek: hozzakapcsoldddan itt érdemes reklamozni azokat az arucikkeket
amelyek energiat és agresszidt sugaroznak.

Demografiai valtozatok

o ¢életkor

o nem

o ¢életciklus szerinti szegmentalas

- pl. Lego — Duplo a kicsiknek— Technics a nagyoknak)

Tarsadalmi, gazdasagi valtozatok
o felsdbb rétegekhez tartozok

- vildgmarkék, dragabb dolgok

o tanulmanyok befejezése utan

- j6vedelem nagyobb lesz

Foldrajzi valtozatok
o E v. egy bizonyos orszagban északi részrél valok
o Falu, varos, kiilvaros, kertvaros, lakotelep

Eletstilus szerinti valtozatok
o Fehérgallérosok

o Disco stilus

o Kékgallérosok

o Oreges otthoniilok
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o Nyitott modern érdeklddo (vasarlok 33% szazaléka)
- Aktiv véroslako, jo jovedelem
o Nyitott kevésbé érdekl6do (28,5%)
- Egészséges ¢letmodot kedveld, kevésbé jo jovedelem
o Nyitott és kevésbé hazias (24,2%)
- Aktiv dolgozo, tipikusan Bp. — i — kevés 1d0, nyitott a félkész termékekre, nem markahi
o Befelé fordul6 (15%)
- Inaktiv, falusi, esetleg iddsebb, nem nyitott

A vallalatok (vallalati megrendeldk) szegmentaldsakor mikor - makro tényezok megfigyelése.

Makro piaci szegmentacio

1. szervezeti méret (szervezeti vasarlok)
- tobb mint 1000 fs nagyvallalat — kis vallalkozasok
2. 1paragban elfoglalt hely
1 textilipar — vasuti szallitas
3. f06ldrajzi elhelyezkedés
- Bp. + aglomeracidja (nagyobb a piaci kereslet, tobben célozzak meg ezeket a piacokat)

Mikro piaci szegmentacio

1. valasztasi kritérium (szempontok adott arucikkekre pl. olcsobb)

2. dontéshozo egység felépitése (kisebb cég gyorsabb dontéshozas)

3. vésarlasi szituacid () termék a piacon akkor meg kell hoditani a piacot — eldnyodk, kedvezmények stb.)
4. vasarlasi szerkezet (innovator — markahii)

5. vasarléi vevé felépitése (centralizalt — nem centralizalt — pl. MAV — mozdonyvésarlas)

Piac szegmentacio elvégzése a célpiaci marketing stratégia alkalmazasat el6zi meg.

1. szegmenticid
2. értékelés
e piac vonzereje
e vallalat versenyképessége

Piaci tényezok vizsgalata
VersenytényezOk vizsgalata
Politikai, tarsadalmi és kornyezeti tényezok vizsgalata

e Piaci tényezok vizsgalata
- piaci szegmentum mérete fontos (pl. nagyobb piacokon tobb vevo fog megjelenni — nagyobb
verseny)
- nagyobb novekedési iitem (ndvekvo, stagnaldé — még érdemes kutatasokat végezni, hanyatlonal
mar nem)
- arérzékenység (a verseny miatt kisebb lesz a profit ha a vasarlo ararzakeny)
- vasarlok alkuereje
- beszallitok alkuereje
- szegmentum hozzaférési akadalya (szabadalmaztatas v. annak megvasarlasa, aru v.
szerkezetvaltas noveli a ktg. - et)
- mik az akaddlyai a szegmentumbol valo kilépésnek
e Versenytényezok vizsgalata
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- Agressziv (4ltalaban nem vonzo)
- Mennyien férnek el a piacon
- Megkiilonbdztetd elényt tudunk teremteni
e Politikai, tirsadalmi tényezok
- Torvények (meghatarozzéak a piac felosztasat)
- Marketing forrasok (pénz, ktg. eldnyok: a piacra jutds nagysaga, hogyan befolyésolja a
piacon megjelenést)
- Technologiai korlatok
- nagy sorozatgyartas, vezetési képesség €s elkotelezettség megfigyelése, felmérése

< differencialt — differencialatlan (F6 cél, hogy a vevo elégedett legyen.)
% koncentralt (ami a legjobb, legprofitalobb) MARKETING
% vevoalapu

Pozicionalas:

1.  Piacszegmentacio
2. Célpiac
3. Megkiilonboztetd elony

Sikeres pozicionalas:
Egyértelmiiség
Kovetkezetesség
Hitelesség
- Versenyképesség
Ujrapozicionalas:
- Imazs Gjrapozicionalasa
- Termék Gjrapozicionalas
- Immaterialis Gjrapozicionalas (ugyan azzal a termékkel célzunk meg egy masik piacot)
- Teljes Gjrapozicionalas

Piacszegmentdcio

Piac : A piaci szereplok (eladok, vevok, fogyasztok) és a kozottiik fennéllo kapcsolatok,
mukodési elvek 6sszefoglald elnevezése.

Lényege : A marketingszemléletli vallalat kozéppontjaban a piac all. A piac nem statikus, hanem
allandé mozgasban 1évo alakzat, melyet eltérd érdeklddésti fogyasztok alkotnak. A
piacszegmentacio ezen a felismerésen alapulva kisérli meg az eltérd keresleti
tulajdonsagokat mutatd csoportok (szegmentumok) megismerését és azonositsat. A
piacszegmentacio feltarja avalalat szadmara azokat a lehetséges vasarloi csoportokat,
melyek potencidlis vevoként johetnek szamitasba.

Fogalma : A piac egyedi keresleti sajatossagokat mutatd csoportjait szegmentumnak, a piac
megismerését célzo és azt homogén részekre oszto eljarast pedig szegmentdcionak
nevezzik.

Kovetelményei : - a szegmentumok kozotti eltérés a lehetd legnagyobb, a szegmentumokon  beliili
kiilonbség a leheto legkisebb legyen (homogenitas)
- a vevOk csoportositadsara hasznalt jellemzok mérhetdek, az adatok pedig
hozzaférhetek legyenek
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- a szegmentum elérhetd legyen
- ¢és hosszl 1dOn keresztiil Iényegileg valtozatlan maradjon
- a szegmentalds gazdasagos legyen

Folyamata : 1. Piacmeghatdrozds
A szegmentalas soran ki kell jeldlni, hogy a verseny melyik szintjén kiva nunk
mozogni, és melyik az a piac, melyet szegmentalni kivanunk.
A fogyasztd pénzéért folytatott verseny(élelmiszer €s szoérakozas)
Hasonl6 sziikségletet kielégitd termékcsoportok versenye (italok)
Azonos termékcsoporton beliili verseny (liditéitalok)
Cikkelem szintli verseny (diétas kolak)

2.4 szegmentdacio alapjaul szamito ismérvek meghatdarozdsa
- alapvaltozok
A kereslettel vald oksagi kapcsolat alapjan azonositjak az egyes szegmenseket. Fajtai
. - teriileti (lakohely tipusa, mérete, tajjeleg)
- demografiai (kor, nem csaldd, nemzetség, vallas)
- tarsadalmi-gazdasagi (foglalkozas, isk.végz.,jovedelem)
- magatartasi (termékhasznalat, markahiiség, személyiségjegyek)

- leird valtozok
A szegmentumok elérési lehetdségét adjak. (pl. médiahasznalat)

3.Szegmentumok kialakitasa

4.Szegmentumok elemzése
4.1. El kell donteniink, hogy melyik terméket mely szegmensnek akarjuk  eladni
Termék - Piac matrix :

A FOGYASZTOK NAGYSAGA
Kis | Kozep | Nagy
€S
Termé
k1
Termé
k2
Termé
k3

4.2. Meg kell vizsgalni, hogy az altalunk megcélzott piaci szegmensen kik és milyen
termékeket arulnak.
Termék - Pozicié matrix :
MINOSEG

kittind

gyenge alacsony magas AR
4.3. El kell donteniink, hogy a piac melyik részébe 1épiink be.
4.4. Belso helyzet vizsgalata és marketingstratégia kialakitasa.

Szempontjai : - termék szerint
- kor, nem szerint
- agazati elhelyezkedés szerint (fogyasztoi, szervezeti, kormanyzati, viszonteladoi)
- fogyasztok vasarlasi kritériumai (ar, mindség, vasarlas utani szolgaltatasok)
- fogyasztok szama alapjan (kis-, kozép-, nagyfogyasztok)
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Eredményei : Célcsoportképzés -- az a folyamat, mikor a vallalat kivalasztja a szamara megfeleld
szegmentumot és azt tevékenységének kdzéppontjaba allitja. Osszhangba hozza a
vallalati adottsagokat a piaci lehetdségeket magukban hordozo szegmensekkel.
Pozicionalés -- egy adott piacon, egy adott termék versenytarsaihoz valo viszonydnak
meghatarozasat és ennek a vevokben valo tudatositasat jelenti. A versenytermékekkel
szembedllitva helyezi el a terméket, modot kinalva az egyediség, a versenyeldnyok
jelzésére €s megismertetésére.

Fogyasztoi magatartas

Fogyasztoi piac : Olyan nem homogén piac, melyet azon csaladok vagy egyének alkotnak, akik a
termékeket, szolgaltatdsokat sajat fogyasztasra vasaroljak.  Vizsgélata a
kovetkezd 7 szempont szerint torténik :

1. Kik alkotjak a piacot ? -- gyének, csaladok

2. Mit vasarolnak ? -- fogyasztasi cikkeket

3. Miért vasaroljak ? -- személyes hasznalatra (igény, sziikséglet)
4. Hol vasarolnak ? -- kiskereskedelem, bolt nélkiili ker.

5. Hogyan vésarolnak ? -- vasarlasi folyamaton keresztiil

Vasarlasi folvamat : 1.Problémafelismerés
/5-1épcsds/ -belsd motivacids nyomasbol
-kiils6 ingerekbdl(hirdetés,ismerdsok véleménye)
2.Keresés

- elézetes tapasztalatok végiggondolasa
- fogékonysag a relevans informaciok irant
3.Alternativak értékelése
- tanulas
° Magatartasi elmélet (meghatarozott ingerekre adott valaszok)
Klasszikus kondicionalas : A tanulas az ismétlések szadmatol fligg.
Instrumentalis kondicionalas : A "tanult" valasz probalkozasok és
tévedések eredménye.
° Kognitiv tanulas elmélete (A tanulds szellemi tevékenységen,
gondolkodason alapszik. Ismeref FErzeldm cselekvés)
- dontéseket befolyasold egyéb tényezok (motivacio, attitiid, szemé
lyiség,szitudcios -elére nem tervezett- helyzet, tarsadalmi kor
nyezet)
4 Valasztas, vasarlas
Torekvés a vasarlasi kockazat mérséklésére. (funkcionalis, pii-i,
pszichologiai, fizikai, tdrsadalmi kockazatok)
A vasarlas kockdzata

jelentds Bonyolult dontés Disszonanciat
csokkentd dontés
csekely  Valtozatossagot Egyszerli dontés
keres6 dontés
nagy kicsi

Moarkadk kozotti eltérés
5.Vésarlés utani tapasztalat

6. Ki vesz részt a véasarlasban ? (kezdeményezd, tanadcsadd, dontéshozo,
hasznal6 vasarlo)
7. Mikor torténik a vasarlas ? (id6zités)
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Fogyasztoi magatartas : A termékek megszerzése és hasznalata soran végzett tevékenységek dsszessége,
melynek célja a fogyasztoi megelégedettség novelése.

Modellje : Az Engel-Blackwell modell un. dontéshozatali modell, mely foként azt kivanja
szemléltetni, hogyan zajlik a fogyasztok markak kozotti valasztasaés mi iranyitja
azt.

A vasarlasi folyamat kezdeti szakaszaban feltdmad az igény valamely termék irant.
Ez meginditja a fogyaszto reakciojat az informaciok keresésére (= inputszerzésre)
¢s az informaciok feldolgozasara(1). Az informaciofeldolgozas eredménye
visszahat a vasarlasi folyamatra, (2) melyre folyamatosan hatnak a dontést
befolyasold kiilso és belsd tényezok is(3). Végezetiil, a vasarlasi folyamat hatéassal
van a dontéshoz6 egyéni jellemzdire is(4). (pl. motivumok, €életmadd, stb)

Input Vasarlasi Dontést
Informacio- dontési befolyésolp
feldolgozas ,| folyamat tényezok

Az un. inger/valasz modell pedig a kovetkezoket jeleniti meg :

KULSO INGEREK A VEVO FEKETE DOBOZA VASARLASI

DONTES
Marketing Kornyezeti  Vevo jellemz6i  V.dontés foly. Termékvalasztas
-price  -gazdasagi -kulturdlis -prob.felismerés Markavalasztas
-product  -techn.-i  -tdrsadalmi  -infogytjtés Kereskeddvalasztas
-place  -politikai -személyes -értékelés A vasarlas idozitése
-prom. -kulturalis  -pszich.-i -dontés Osszeg
meghatarozasa

-jogi -vasarlasutani tap.

7. Termékmenedzselés, aj termékek kialakitasa

Termék és markak (markakialakitas — branding)
Termékvonal, termékmix
Markatipusok — gyartéi és kereskedoi
Markaépités:

- Markanév és imazs

- Garanciak

- Szolgaltatas

- Mindség és design

- Csomagolas

- Szallitas

Sikeres markaépités:
- Mindség
- Pozicionalas
- Ujrapozicionalas
- Hosszatava perspektiva
- Bels6 marketing
- Hitelesség
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- Jol vegyitett kommunikacios mix

Globalis - dsszeurdpai markateremtés.
- Foldrajzi terjeszkedés
- Maérkaszerzés
- Markaszovetség

Markanév stratégidk, valasztasok

- Csaladi markanevek

- Egyedi markanevek

- Osszetett markanevek
Markanévvalasztasi feltételek: pozitiv asszocidcio, konnyebb kiejthetd és megjegyezhetd, sugallja a
termékeldnyoket, jellegzetes-megkiilonboztethetd, miiszaki terméknél szamjegyeket is tartalmaz, nem
bitorol mar bejegyzett markanevet.

Markakiterjesztés és kiszélesités.

Termékvonalak és markak piaci palyafutdsanak menedzselése : a termékéletciklus.
Bevezetés -> novekedés -> érettség -> hanyatlas.

Termékéletciklus alkalmazasa (PLC product life cycle) :
Termékmegsziintetés

A novekedés tervezése

Terméktervezés : uj termék kifejlesztése, mieldtt a masik termék a hanyatlasi ciklusba érne.
Az egyeduralom veszélyei.

Termékciklus korlatai: Divatcikkek és klasszikus termékek, marketinghatasok, kiszamithatatlansag,
félrevezetd célkitiizések és stratégiai eldirasok.

Mairka és termékvonalportfoliok menedzselése:
Piaci részesedés, novekedés-részesedés matrix:

BCG matrix:

‘)

°

kérdojelek:
sztarok: lehetnek sztarok

vallalat biiszkeségei: sokba keriilnek

)

GKQ
Bk
. Hm d
fejostehenek: doglott kutyak:
tartjak el a vallalatot veszteséget termelnek,

,liblingek”
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Célok:

Fejlesztés: a piaci részesedés novelése: ?

Szinten tartas: stratégiai lizletdg piaci megorzése: W

Fel¢lés: rovid tava pénzbevételek novelése: meggyengiilt W , esetleg ?

Felszamolas: iizletag kiarusitasa, mashol van sziikség az er6forrasokra

Fenti stratégiak hibaja: iizletagakat onmagukban vizsgaljak, nem veszik figyelembe
kolcsonhatasukat.

MA-CP matrix:

A piaci vonzerd jellemzoi

A versenyerdsség jellemzoi

A kritériumok sulyozéasa

A stratégiai célkitizések meghatarozasa

A medellek hozzajarulasa a termékportfolio tervezéshez:
- Eltér6 termékek, eltérd szerepek
- Kiilonboz6 jutalmazasi rendszerek és menedzsertipusok
- Segédeszkozok a vezetési dontéshozatalhoz
A novekedés termékstratégiai
- Piacfejlesztés
- Termékfejlesztés
- Piacbdvités
- Termék ¢és piacdiverzifikacio

Uj termékek kialakitisa

Mi az 1j termék?

Termék tovabbfejlesztés

Mar meglévo termékvonal tovabbfejlesztése
Uj termékvonalak

Abszolut jdonsag

=

Uj termék fejlesztési folyamatanak menedzselése:

- Az 1j termék stratégija
- Otletgytijtés
- Otletszelektalas
- A koncepcio6 kialakitasa és tesztelése
- Marketingelemzés
- Termékfejlesztés
- A késztermék piaci tesztelése
- A termék piaci bevezetése
- Uj termék forgalmazasanak stratégiaja
e innovatorok
e gyors elfogadok
e korai és késdi tobbség
e vonakodok

Termékcsere stratégiak:
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- felfrissités

- alig észlelhetd technologia valtoztatas

- Ujrabevezetés

- 1j bevezetés

- ¢észlelhetd technoldgiai valtoztatas

- nem fizikai Gjrapozicionalas (a termék marad, de a mix egyéb elemei és a célpiac valtozik)
- Fizikai ujrapozicionalas

- Uj innovaci6

Termék :

Termékkeép :

Sajatossdgai :
tovabb)

Eletgb'rbe :

A termék a marketingfelfogés szerint olyan fizikai, esztétikai és szimbolikus
tulajdonsagok Osszessége, amely a fogyasztd igényeit hivatott kielégiteni.

Fizikai kép (absztrakt kép, csupasz kép)

A fogyasztoban kialakult kép (elképzelések, attitiidok)
Egyéb kép (csomagolas, markazas, vasarlas utani
szolgaltatasok, garancia, szerviz, betanités, szallitas)

1. Mindségszint(egy darabig egyenes aranyban van a NY-el, de egy ponttél mar nem né
2. Termékjellemzok (féfunkciok és mellékfunkcidk az igények kielégitésére)

3. Stilus (esztétika, ergondmia)

4. Markanév (név, jel, kifejezés, szimbolum)

5. Csomagolas (védelem, infoszolgaltatas, kiszerelés, kornyezetkimélés)

Felfutas

Bevezetes Erettség  Hanyatlas

Termékpolitika: A termékkindlat alakitasat temékpolitikanak nevezziik.

Lehetséges dontései:

Termékcsoport - politika:

-egyedi termékek bevezetése/kivonasa
- koltségesokkentés

- termék tovabbfejlesztése

- marketing-mix valtoztatisa

Termékkinalat - politika:
-termékcsoportok felvétele/kivonasa
-termékcsoportok prioritasanak valt.

A termék/piac matrix: Piac Termék
Régi Uj
Régi Piackiaknazas | Termékfejlesztés
Uj Piacfejlesztés Diverzifikacio
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’

Uj termékek :

Termékfejlesztés folyamatan az uj Gtletek keresésétdl a termékek piaci bevezetéséig
tarto tevékenységek 0sszességét értjiik.
Csoportositdsuk : 1. Abszolut tjdonsag (originalisan 4j, 0j piacot teremt)
2. Uj termékek (lehetévé teszik, hogy a cég belépjen egy j piacra)
°© Utanzott termékek (pl. Fabulon arckrémek)
° Olyan termékek, amelyek innovaciot tartalmaznak, de
hasznalatuk nem jelent valtozast a fogyasztoi szokasokban
(pl. 4j gyogyhatasu fogkrém)
© Radikalisan 0j termékek, melyek valtozast kovetelnek a
fogyasztoi szokasokban (pl. nescafe)
3. Javitott termékek €s olcsobb valtozatok
4. Ujrapozicionalt termékek (1j piacok v. szegmensek felé fordulnak)

Tervezést befolydsold tényezdk : - vallalati és marketingcélok

° poziciondlas megerdsitése
© dsszhang megteremtése (image-al, piaccal )
- véllalati korlatok (termelési, pii-i, id6, K+F, etc...)
- kornyezeti korlatok (jogi, miiszaki, érték.-i, fogy-i)
- fogyasztok jellemzdi (demografiai, 1¢élektani)
Tervezés folyamata :

1. Otletgytijtés
Otlet szarmazhat kiilsé vagy belsé forrasbol. Modszere lehet a Brain-
storming (1j, eredeti Otletekre) vagy a "sajatossagok listaja"
(modositasra).
Iranyulhat : mas felhasznalasra, nagyitasra, kicsinyitésre, helyettesitésre,
megforditasra, kombindlasra, stb...
2. Otletek szelektaldsa
Elsddlegesen a piaci tevékenységgle kapcsolatos szempontok alapjan
(Kotler), valamint a miiszaki, gazdasagi, egyéb szempontokat illetden.
3. Koncepcio kifejlesztése és eldzetes tesztelése
Az elképzelés korvonalazésa, elézetes "tapogatdzas". ( - hogy tetszene?)
4. Marketingstratégia kialakitasa : ° Célpiac meghatarozasa
° Piacrészesedés tervezése
° Artervezés
° Marketing koltségvetés készitése
° hosszatava perspektiva meghat.-a
5. Gazdasagossagi vizsgalat :  © gyartasi volumen, ear -- bevétel
© 6nkoltség (1 termék NY-hanyada)
° fedezeti szamités (ahol NY lesz)

6. Termékfejlesztés
A termékkialakitas gyakorlati része, prototipus eldallitasa.
7. Piaci tesztelés
A vizsgélathoz a termék kiprobalaséanak, ujravasarlasanak, elfogaddasanak
¢s a vasarlas gyakorisaganak megfigyelésére €s elemzésére van sziikség.
8. Piaci bevezetés
Mikor ? Hol ? Kinek ? Hogyan ?
9. Fogyasztoi elfogadas
Tudatosodas> Erdeklddés> Ertékelés— Kiprobalas— Elfogadas
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Szervezete : Gjtermék manager  Ujtermék bizottsag ujtermék részleg
vall.csop.

9. Arképzési stratégiak. Reklam

Koltségelvii arképzés:
Koltség — versenytarsak — marketing.

Teljeskoltség arképzési modszer
Hatarkoltség arképzési modszer

Versenytarsakhoz igazodo arképzési modszer
- igazodo arképzés
- versenytargyalas (varhato nyereség = nyereség X a nyerés valoszinlisége)

Vevoéorientalt arképzés
- Vevodnek nyujtott érték
- Arelfogadas vizsgalat , Trade-off analizis (hasznossagelemzés), kisérleten alapuld
arkutatas, felhasznaloi gazdasagi érték elemzés.
- Az ar indokoltsaga
- Piaci verseny
- A kozvetito kereskeddre gyakorolt hatés
- Koltségek
- Politikai tényezok
- Alkutartalék
- Termékvonal pozicidja
- Ar-mindség viszony
- Marketing startégia

Pozicionalasi startégia — bevezetési arstratégiak

Reklam
. Magas Alacsony
Ar Magas Gyors lefolozés Lassu lefolozés
Alacsony Gyors behatolas Lasst behatolas

Forgalomban 1év6 termékek arképzése
- Piacépitési célkitiizés
- Megtakaritési célkitlizés
- Kiaknazasi célkitiizés
- Ujrapozicionalasi célkitiizés

Arvéltozasok kezdeményezése: Ar- emelés, -csokkentés
Koriilmények, taktikak, a versenytarsak reakcidjanak becslése

Reakci6 a versenytarsak arvaltoztatasaira.

Reklam: dtletekrdl vagy termékekrol szol, a legjelentdsebb médiumokban (TV, sajtéd, kozteriilet, mozi,
radid) megjelend nem személyes kozlések barmilyen fizetett formaja

Erds és gyenge elmélet a reklam mitkdésérol:
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Erés: Tudatosulas ->Erdeklddés -> Vagy -> cselekvés
Gyenge:Tudatosulés -> Kiprobalas -> Megerdsités

A reklam célkitiizéseinek meghatarozasa:
- A markatudatossag kialakitasa
- Kiprobalasosztonzés
- A termeékek eliiltetése a fogyasztok fejében
- Tévhitek tisztazésa
- Emlékeztetni és megerdsiteni
- Azeladészemélyzet tamogatasa

A reklamkoltségvetés meghatarozasa: az értékesités szazaléka, mennyit engedhetiink meg magunknak? ,
igazodas a versenytarsakhoz, célok ¢s feladatok

Az lizenettel kapcsolatos dontések.
Dontés a médiardl: a médiatipus kivalasztasa.

Ar:

Jelentosége :

Felmeriilese :

Arkialakitds

Egy termék vagy szolgéltatds (tulajdon)joganak megszerzéséért kért
pénzmennyiség.

1. Az egyének ¢€s a szervezetek vasarlasainal is dontd szempont lehet.
2. A marketing-mix egyik eleme.

1. 4j termék bevezetésekor

2. meglévo termék mas csatornan valod értékesitésekor
3. meglévo termék mas piacra vitelekor

1. AR - MINOSEG POZICIONALAS

magas kozepes alacsony
jo 1. Felar 2. Nagyon 3.
kedvezd ar | Hihetetleniil
kedvezd ar
atlagos 4. 5. Atlagos ar | 6. Kedvezd
Tulértékeld ar
lrossz 7. Atvagas 8. Hamis | 9. Takaré¢kos
sporolas
MINOSEG — AR

Foatloban 1évok (1-5-9) : egymas mellett is megélnek a piacon, nem konkurensek

Foatlo felett (2-3-6) : a mindséget alacsony aron kinalja - timadja a féatloban
lévoket

Foatlo alatt (4-7-8) : a fogyasztd becsapasat célozzak, ezeket kertilni kell !

2. VALLALATI CELOK MEGHATAROZASA
° Tulélés : Olyan alacsony arat kell meghatarozni, amely éppen fedezi a valtozé
koltségeket, esetleg még a fix ktg-ek egy részét is. Ez a stratégia csak rovid
tavra szolhat.

° Pillanatnyi nyereség maximalizalasa : Q=1000 - 4P (Kereslet-fgv.)
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C=Fix +cQ (Koltség-fgv.)
R=Q * P (Arbevétel)
Z=R - C=1000 - 4P - C (Nyereség)
Szésoértékének meghatarozasaval kideriil, hogy milyen ar mellett éri el a NY
maximumat. Hibai : - a kereslet és ktg-fgv. meghatarozasa nehézkes
- nem szadmol a hatosagi ar - eldirasokkal
- a nyereség hosszl tdvon nem marad maximum
- nincs tekintettel a versenytarsak araira

° Pillanatnyi arbevétel maximalizalasa : A koltségfgv-el nem foglalkozik, csak
az arbevétellel és a kereslettel. Hosszu tdvon a NY maximalizalasahoz
vezethet.

° Forgalom maximalizalasa : Piaci behatolds modszere. A forgalom ndvelését
rendkiviil alacsony arakkal érik el ( - termeléspolitikai koncepcio). Célja a

piaci részesedés novelése.

° Piaci lefol6zés : Extra profitra szeretne szert tenni, valamilyen 0j fejlesztésti,
innovativ dolog igen magas aron piacra dobasaval.

° Legjobb mindség elérése

3. ARKEPZESI STRATEGIAK MEGHATAROQZASA

° Kereslettdl fiiggd arképzés : A kereslet az ar felsé hatarat adja meg. Altaldban ha
no6 az ar, akkor csokken a kereslet, de ez nem mindig van igy. A kereslet - ar
rugalmassagat az alabbi dbra mutatja :

Rugalmatlan : Ar Rugalmas : At
s e —
Q2 QI Q2 QI

Rugalmassdg szamitdsa : Kereslet menny.valt {%} E=dQ/Q : dP/P
Arvaltozas {%}

Ha |[E| =06—> a kereslet rugalmatlan
0<|E|< 1™ akereslet kis mértékben rugalmas
|[E|>1—> akereslet rugalmas

° Koltségelvii arképzés : Altalaban egy elore meghatarozott szazalékot -mint
elvart nyereséghozamot- ratesznek a koltségekre, s igy kapjak a piaci arat. Ha
azonban az 4rat a vallalat a versenypiaci helyzet miatt nem tudja befolyésolni,
akkor alkalmazkodnia kell hozza : meg kell hatarozni, hogy ez az ar mekkora
darabszam mellett gazdasdgos. Médja : fedezetszdmitas

Arbevételf kt

, Fix koltség
Fedezeti Mennyiség
pont
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Problémadi : - fix ktg meghatarozasa nehéz, ha tobb terméket is gyart a vallalat
- nem biztos, hogy a szdmitott mennyiséget felveszi a piac
- a fajlagos ktg-ek is valtoznak iddben : a tapasztalat novekedésével
csokkennek ! (tapasztalati gorbe - kumulalt termelésre)

° Versenytarsakhoz igazodo6 arképzés
A versenytarsak araihoz ¢és a kinalathoz valo alkalmazkodast jelenti.

4. A VEGSO AR KIALAKITASA

© Lélektani arképzés (a draga az jo mindségl ; az arak nem kerek szamok)

° Arengedmények (skonto-kp.-hez ; rabatt-hiiség miatt ; funkcionélis, szezonalis
eng., csereakciok)

° Promociods arképzés (reklamar, alacsony kamatua részletfizetés,
pénzvisszatérités)

° Megkiilonboztetd arképzeés : pl. strandbelépdk ara(szegmentumok szerint) ;
vasut (kivitelezés szerint) ; telefon (id6 szerint)

° Termékmix-arazas (kétrészes arképzes - alapdij+hasznalat /telefon/ ;
arukapcsolds - csokkentett aron ; kotott felhasznalas - fényképezdgép+film)

10.A személyes eladas és egyéb kommunikacios modszerek

Személyes értékesités tipusai:
- Rendelésfelvevdk: mar elkotelezett vevokkel allnak kapcsolatban
e Belso rendelésfelvevok: kiskereskedelmi eladd vagy telemarketing
értékesitési team (vevok telefonrendeléseinek rogzitése)
o  Mozgo szallitok: ujsagok, tej stb.
e Helyszini rendelésfelvevok: értékesitési szakember személyesen keresi fel a
vevot. Kihalofélben van!

- Rendelésgerjesztok: értékesitési feladat az, hogy eldirja a vevét az eladd termékeinek
vasarlasara (gyogyszeripar), kereskedok tajékoztatasat végzo ligynokok, kozvetleniil nem
vesznek fel rendeléseket

- Uzletszerzék: kdzvetlen rendelésre probalja ravenni a vevét

e Frontszemélyzet — 01j ligyletek iizletszerz6i: potencialis vevokor
feltérképezése, nekik torténd eladéssal 0 lizlet teremtés

e Frontszemélyzet — szervezeti értékesitok: szoros, hossza tavu kapcsolat
fenntartasa a szervezeti vevokkel

e Frontszemélyzet — fogyasztoi értékesitok: hazald ligyndk tipikus példaja,
fizikai termék és szolgaltatds értékesitése maganszemélynek

e Hattérszemélyzet — eladomérnokok: termék miiszakilag nagyon fejlett, az
iizletkotés bonyolult, az értékesitd személyzet szakemberre szorul a vevo
tajékoztatasaban

o Hattérszemélyzet — kereskedok: kis- és nagykereskedelemben segitik az
értékesitést, aruszemléltetési (display) tandcsot adnak, kialakitjak a
vasarlasosztonzési formakat, ellenorzik a raktarkészletet stb.

Ertékesitési (sales) menedzsment.

Az értékesitési menedzsment problémai:
- foldrajzi kiilonbségek
- 1smétl6do elutasitdsok
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- azeladod személyisége és a munka realitdsa
- afeladat tulzott leegyszeriisitése

Vésarlasésztonzés (sales promotion) legfébb tipusai:
Fogyasztora iranyul6 sp:
- arleszéllitas: kozvetlen értéket jelent a vevonek, egyértelmiien 6sztondz a vasarlasra, révid
tava novekedést eredményez, ha sokszor alkalmazzak ronthat a marka imazsan
- bonusz: értéktdbbletet jelent, a fogyaszto extra adagot kap, felar nélkiil, markaimazs nem
romlik, mivel extra érték ar cs6kkenés nélkiil
- raadasaru: ingyen vagy olcson ajanlott aru, amely a marka megvételére 6sztondz
* ingyenes csomagon beliili vagy kiviili ajandék: masik markahoz kapcsolodo
ajandék (banded pack offer), ingyenes minta egy j markatol
= gylijtéakcid (free in the mail offer): doboztetdket, cimkét kell gytlijteni €s postan
feladni a vasarlas bizonyitékaként
= Onkoltséges ajanlatok: ua, mint gylijtdéakcio, de a postai dijat is ki kell fizetni ill.
adminisztraci6 dijat
- ingyenes mintak: mintat hazhoz szallitjak, olyan esetben, ha nem nyujt extrat nem vezet
sikerhez, amit ingyen kap az ember arra késébb kolt is — hosszl tavon kedvezd hatas
- kuponok:
= postaladdba dobott kuponok
* magazin, vagy Ujsag kuponok
= csomagolason 1évo kuponok
- nyereményakcid (prize promotion):
= verseny: foként figyelemfelkeltésre 6sztondz, jatékra nem
= sorsolas
= jaték: pl. ismételt vasarlasra 6sztondz (ijsagban megjelend jaték)
Kereskedot 6sztonzo sp:
- arengedmények: a kereskeddknek a vasarlas fejében arengedményt ajanlanak fel
- ingyenes aru: ugyanazért az arért tobb terméket kap a kereskedd (Baker’s dozen)
- versenyek: pénzzel vagy jutalommal 6sztondz az értékesités novelésére
- engedmények: polcpénz (engedményt ajanl fel a gyartd, ha 6szténzé mdodon van a polc
berendezve), reklamengedmény, megnytjtott fizetési hatarido stb.
PR ¢és médianyilvanossag:
Kozvetitd szerep, sokrétiibb munka, mint a marketing esetében (piac, kereskedo, vevo), szélesebb
korli csoportokkal fenntartott kommunikaci6.
PR célkitlizései:
- Presztizs és hirnév
- Termékértékesités 6sztonzése
- Aktualis témak, lehetdségek felkarolasa
- Bizalom a vevo részérdl
- Bizalom az alkalmazottak részérdl
- Félreértések tisztazasa
- Bizalom a beszallitok ¢és a kozvetitd kereskeddk részérdl
- Kormanyszintii bizalom
- Kriziskommunikacio
- J6 alkalmazottak elcsabitasa és megtartasa
Szponzoralas:
Uzleti kapcsolat a pénzalapot, eréforrasokat vagy szolgaltatdsokat biztosito fél és egy természetes
személy, esemény vagy szervezet kozott, amelyik ezért kereskedelmi eldnyokkel jaro jogokat, illetve
a szponzorral kapcsolatos asszocidciokat kinal cserébe.
Alapvet6 céljai:
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Kiallitas:

médianyilvanossag

szorakozasi lehetdségek teremtése

markakkal és vallalattal kapcsolatos kedvezd asszociaciok eldsegitése
ko6zosségi kapcsolatok fejlesztése

vasarlasosztonzési lehetdségek teremtése

Egyetlen olyan kozeg, ami a vasarlot, az eladot és a versenytarsakat dssze tudja hozni.
Alapvetd, megvaldsithatd célok:

arubemutatasi lehetdség, alkalom arra, hogy eljussanak a piac kiilonb6z6 érdeklddést
kozonségéhez

(marka) tudatossag kialakitasa és 01j tdvlatokat igéré kapcsolatok kiépitése
mar meglévo vevokapcsolatok erdsitése

termékbemutatasi lehetdség

vevok igényeinek felkeltése és meghatarozasa

piaci versennyel kapcsolatos informéciok dsszegytijtése

uj termék bevezetése

viszonteladok és kozvetitd kereskeddk toborzasa

vallalat imazsanak megtartasa/fejlesztése

szolgaltatasi és egyéb vasarloi reklamaciok kezelése

értekesités

Villalatok f6 célja a vasarokon valo részvétellel:

informaciogyljtés/tudakozdodas
Uj termék vagy szolgaltatds bevezetése
versenytarsak is kiallitanak

viszonteladok és kozvetitd kereskedOk toborzasa

11.Disztribucio

Disztribticid: értékesitési csatorna, hogy a termék a vevik igényének megfelelé mennyiségben,
idében és helyen alljon rendelkezésre.

A marketingsiker lételeme, hogy olyan értékesitési lancot épitsiink ki, amely hatékony és a vevoi
elvarasoknak megfelel. Ez az értékesitési lanc a disztriblicids csatorna, amely a gyartotol a végso
fogyasztoig torténd termékeljuttatas eszkdze. Fontos, hogy hatékony csatornat valasszunk!

A kozvetitk funkcioi:

gyartok és fogyasztok igényeinek dsszehangoldsa

hatékonysag novelése (adasvételek szamanak csokkentése, nagy tételek elokészitése
szallitasra)

elérhetOség javitasa (eltérd helyszin, idokiillonbség gyarto és fogyasztd kdzott)
szakértdi szolgaltatasok biztositasa

Disztribticids csatorndk tipusai:

fogyasztdi csatornak
= gyartd kozvetleniil a fogyasztonak (Avon, Tupperware)
= gyartod-kiskereskedd-fogyasztd (szupermarketlanc)
= gyarté-nagykereskedd-kiskeresked6-fogyaszto (kisebb boltok)
= gyarto-ligynok-nagykereskedd-kiskereskedd-fogyaszto (Japanra jellemzd)
ipari csatornak
= gyartd-ipari vevo (gazturbina, dizelmozdony, repiildgépmotor)
= gyartd-ligynok-ipari vevo
= gyartd-kozvetitd kereskedd-ipari vevo
= gyarto-ligynok-kozvetitd kereskedod-ipari vevo
szolgéltatasi csatornak
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= szolgaltato—fogyasztd vagy ipari vevd (irodatakaritas, konyvvizsgalas)
= szolgaltatd-ligynok-fogyasztd vagy ipari vevo (biztositasi, utazasi iigynok)
Csatornastratégidk:
Az erre vonatkozo dontések 3 dolgot foglalnak magukba:
- csatorna kivalasztasa
= piaci szempontok: vasarlasi magatartas, vevo termékkel kapcsolatos informacios,
telepitési és miiszaki igényei, kdzvetitdi részvétel az értékesitésben, vevok
elhelyezkedése és foldrajzi koncentracidja
= gyartoi szempontok: csatornafunkciok elvégzéséhez sziikséges eréforrasok hianya,
pénziigyi/vezetési er6forras hianya, gyarto altal kinalt termékmix
» termékszempontok: nagy és Osszetett termékek kozvetlen értékesitése, romlandd
termék, nagy tételben arult termék stb.
= versenyszempontok:
- disztriblicio intenzitdsa
* intenziv disztribucid: a piac telitettségét biztositsa az dsszes rendelkezésre allo
iizlet felhasznalasaval
= szelektiv disztriblicio: piaci telitettség elérése ugy, hogy a gyartd egy foldrajzi
tertileten beliil termékei értékesitésehez korlatozott szamu tizletet hasznal fel
» exkluziv disztribucio: szelektiv disztribucié végletes példéja, egy foldrajzi teriileten
beliil csak egyetlen nagykereskedot, kiskereskedot vagy ipari kozvetitd kereskedot
alkalmaznak (pl.gépkocsi értékesités)
- csatornaintegracio
* hagyomanyos marketingcsatornak (iranyitott vertikalis marketingrendszer)
= franchise (szerzddéses, vertikalis marketingrendszer) megjelenési formai:
e gvyarto ¢s kiskereskedd: autdipar
e gyartd és nagykereskedd: Coca Cola, Pepsi,
e nagykereskedd ¢€s kiskereskedd: miiszaki cikkek, gépkocsi alkatrészek
o kiskereskedo és kiskereskedo: McDonald’s, Benetton, Pizza Hut
= csatorna-tulajdonjog (vallalati vertikalis marketingrendszer)

Csatornamenedzsment:
Kivalasztas
- az azonositas forrasai
- akivélasztasi szempontok kialakitasa
Motivacid
Képzés
Ertékelés
A konfliktusok kezelése
- a csatornakonfliktusok forrasai
- akonfliktus elkeriilése és megoldéasa

Fizikai disztribtcid:

Egy sor olyan tevékenység, amelyik az alapanyagok, az alkatrészek és a késztermék fizikai, a
gyartotol a kozvetitdn keresztiil a fogyasztohoz torténd eljuttatdsaval foglalkozik.

Fizikai disztribtcios rendszer:

1. vevdszolgalat

2. rendelés feldolgozas

3. készletszabalyozas

4. tarolas

5. széllitas (vasut, kozat, 1égi szallitas, vizi szallitas, vezetékes)
6. anyagkezelés
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12.Szolgaltatasmarketing

Szolgaltatas specialis termékfajta. Onmagukban, habar kapcsolédhatnak fizikai arucikkhez, nem
vezetnek tulajdonosi viszonyhoz. Nem kézzelfoghatéak = megkiilonbdztetve dket a fizikai terméktol.
Fontos tulajdonsagaik:

- megfoghatatlansag: inkabb cselekvés, teljesitmény vagy eréfeszités, fogyasztas utan
nehéz értékelni (autdszerelés), mindség bemutatdsa kézzelfoghatd eszkozokkel kell,
hogy torténjen = kihivas!!!

- elvalaszthatatlansag: egy idoben torténik a termelés és a fogyasztas = szolgaltato
jelentdsége elengedhetetlen a vevdi elégedettségben

- heterogenitas: a mindség bizonyos foku ingadozasnak van kitéve = megneheziti a
szabvanyositast

- nem tarolhatosag: fogyasztast nem lehet tarolni = kinalat és kereslet 6sszhangban van

Szolgéltatdsok menedzselése:
- szolgaltatds mindségének menedzselése
1. elvart és észlelt szolgaltatasi szinvonal dsszehangolasanak korlatai
a. félreértelmezés
b. nem megfeleld készletek
c. nem megfeleld kiszolgalas
d. talzott igéretek
2. vevoi elvarasok teljesitése
a. elérhetdség
megbizhatdsag
hitelesség
biztonsag
a vevO megértése
reakcioképesség
udvariassag
jértassag
kommunikécio
j.  kézzel foghat6 dolgok
3. szolgaltatds mindségének mérése: SERVQUAL skala (5 kritérium
alapjan)
a. megbizhatdsag
b. reakcioképesség
c. udvariassag
d. jartassag
e. kézzel foghat6 dolgok
- aszolgaltatas termelékenységének kezelése: input és output kozotti kapcsolat mérésére
szolgal

S B

a. technologia
b. vevd bevondsa az eldallitasba
c. kinalat és kereslet egyensulyban tartasa
- kiszolgald személyzet iranyitasa
- szolgaltatasok pozicionaldsa: olyan folyamat, amiben egy vallalat és termékei szamara
megkiilonboztetett helyzetet alakitunk ki és tartunk meg a piacon.
a. célpiac kivalasztasa, periférias vevok!
b. megkiilonboztetd elény
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c. szolgaltatdsok marketingmixe: 7P = termék, promdcio, ar,
értékesitési csatorna, emberi tényezo, fizikai elemek, folyamat
Kiskereskedelem: fontos szolgéltatasi iparag
Legf6bb bolti és nem bolti tipusu kiskereskedelmi formak:
- hipermarket
- szupermarket
- aruhaz
- szakiizlet
- diszkontaruhaz
- kiskereskeddi iizletek, kevés termékre koncentralva
- convenience stores (¢jjel-nappalik)
- katalogus aruhaz
- csomagkiildd szolgalat
- automata
Kiskereskeddk fejlédésére vonatkozo elméletek:
- kiskereskedelem korforgasa
- kiskereskedelmi harmonika
- kiskereskedelem életciklusa
Kiskereskedelem kulcsfontossagi marketingdontései:
- kiskereskedelmi pozicionalas
- lzlet elhelyezkedése
termékvalaszték és szolgaltatasok
- ar
- azlzlet atmoszféraja
Nonprofit szervezetek marketingje:
Jellemz6i:
- oktatas/nevelés — fennallo igények kielégitése
- tobbrétegli kozonség
- siker mérése — ellentmond¢ célkitlizések
- kozfigyelem

Szolgaltatasok marketingje:
A szolgaltatas megfoghatatlan, ugyanakkor a szolgaltatasok a gazdasag egyre nagyobb reszet teszik ki.
Egyre kevesbe van az eloallitas fejlesztesere szukseg, hanem a melle kapcsolodo szolgaltatasokra.

Idoben elvalaszthatatlan a termeles es a fogyasztas a szolgaltasoknal. Egyre fontosabb az emberi
kapcsolatteremto kepesseg. Az emberek igenylik, hogy emberkent szoljanak hozzajuk, ezert sokkal
nyeresegesebb lehet az a ceg, amelyik emberi szolgaltatasmarketinget folytat.

Heterogenitas: a szolgaltatas minosege valtozik, meg akkor is ha ugyanazok az eloirasok vonatkoznak ra,
mivel szemelyfuggo.

A szolgaltatas nem is tarolhato kesobbre.

Negy fo szempont a szolgaltatas menedzselese

- minoseg menedzselese (mindig magas szinvonalon folyjon; kerulendo a tulzott igergetes)

- szolgaltatas ellenorzese (sikeres volt-e a szolgaltatas; ha nem megfelelo, ellenorizni kell a szemelyzetet;
egy jo empatias keszseggel rendelkezo fonok tobbet tud kihozni a szemelyzetbol, ezert javul a
szolgaltatas minosege. Komoly pedagogiai tapasztalatra lehet szukseg - a felnott is szereti a dicseretet)

- szemelyzet iranyitasa (nem szabad megfeledkezni a szemelyzet kepzeserol es motivalasarol, egyebkent
csokken a szolgaltatas szinvonala)
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- szolgaltatas pozicionalasa (rossz fele iranyitottam a figyelmemet, megvan-e az a megkulonbozteto
valami az en szolgaltatasomnal, ami a tobbitol massa teszi; eleg-e a reklamozas; eleg jutanyos aron adom-
e a szolgaltatast; a szolgaltatas imazsa megfelelo-e

13 nemzetkozi marketingstratégiak tervezése és menedzselése

Nemzetkdzi marketing: piaci szereplok jelentds része a nemzetkdzi versenyben vesz részt.

Nemzeti piac — nemzetkozi piac = nemzetkozi piac hatdssal van mas orszagokra is, egy adott tertilet
elényei a tobbi orszagra is befolyassal birnak (versenyelony).

Globalis marketing = megkdozelitden azonos mdodon értékesitik a terméket ill. szolgéltatast szamos
orszagban = a termékek kis hdnyada alkalmas erre.

Nemzetkozi marketing motivacids tényezoi:

Alaptényezd Motivacios tényezo

Hasonl6 preferencidk, piaci hidnyok Novekedési lehetdség

Erds fogyasztoi imazs, nem hatékony Magasabb profit

gazdasag

M¢érethatékonysag nemzetkdzi szinten Koltségelonyok kihasznéalasa
Vezetd piac, partnerek megjelenése Fogyasztokhoz val6 kozelség
Versenytarsak nyereséges piacainak Versenytars akcid
megtamadasa

Nemzetkozi piacok sajatossagai:

Piaci kornyezet | Termék Ar Ertékesités Reklam
Gazdasagi Jovedelemi szintek |Jovedelmi Eltéro Média
tényezok szintek értékesitési hozzaférhetdsége
rendszer
Kulturalis Fogyasztoi Artargyalasi | Vasarloi Nyelv, attitid
tényezok szokasok ¢€s izlés mentalités szokasok
Versenytényezok | Meglévo termékek | Versenytarsak | Versenytarsak | Versenytarsak
arpolitikaja értékesitési megjelenése
monopdliuma
Jogi tényezdk Termékszabalyozas, | Arellendrzés | Ertékesitési Hirdetési
szabvanyok korlatozasok | korlatozasok

Nemzetkdzi piac stratégiak tipusai:

- etnocentrikus stratégia: belfoldi piac felsébbrendiiségét feltételezi, s az ott folytatott
marketingtevékenységet valtozasok nélkiil kivanja érvényesiteni a kiilpiacokon is

- policentrikus stratégia: minden piacot 6nallo egységként kezel, a helyi adottsagokhoz
igazodo egyedi marketingtevékenységet folytat

- regiocentrikus stratégia: egy-egy orszagcsoport hasonld piacain kdvetett azonos
marektinggyakorlat

- geocentrikus stratégia: a vallalat azonos marketingtevékenységet kivan megvaldsitani
az egész vilagon, valamennyi piacon

Stratégia Termelés Beszerzés Szervezet Marketing Mktg. Stratégia
tipusa jellemzdje

Etnocentrikus | Otthon Otthon Nemzetkozi Standardizalt | Differencialatlan
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divizio
Policentrikus | Célorszagban | Célorszagban |Regionalis Egyedi/célipari | Differencialt
divizio
Regiocentrikus | Otthon v. Otthon v. Regionalis Régidk szerinti | Differencialt
egyes egyes divizio
régiokban régidokban
Geocentrikus | Ahol a koltség | Ahol a koltség | Matrixszervezet | Standardizalt | Differencidlatlan
legalacsonyabb | legalacsonyabb
/centralizalt /centralizalt

Globalis marketing: differencidlatlan marketingstratégia olyan esete, mikor a vallalat a nemzeti
piacokon azonos marketingeszkdzoket hasznal.

Nemzetk6zi marketing: kiilfoldi piacokon végzett marketingtevékenység, ahol a vallalat
differencialatlan vagy differencialt marketing alkalmazéasaval alkalmazkodik az egyes piacok
sajatossagaihoz.

Nemzetkodzi marketinggel kapcsolatos kérdés: nemzetkozi piacra koncentrald vallalat felsobbrendi-
e!? = nem feltétlen, nem szabad nélkiil6zni a nemzeti piacot

Nemzetkdzi piacra 1épés formai:
Export = licencatadds = termelési kooperacio = kozds vallalat = stratégiai szovetség
Export: alkalmazéasa abban az esetben, ha csak ’puhatolézunk’ a nemzetkozi piacon, kisérleti jellegi
szallitasok, alacsony kockazati tényezdkkel
Licencatadas: megjelenés olyan piacokon, amik megkdzelithetetlenek, a vallalat szempontjabol
elavult technoldgia kamatozasanak egyediili lehetdsége, piac leépitése, mikdzben biztositott a jelenlét,
olcsobb, mint a tOkebefektetés,
Nemzetk6zi kooperacid: kozos tulajdon létrehozasa nélkiil folytatnak a partnerek tizleti
tevékenységet, valamilyen termék eldallitasa érdekében, tobb szerz6dés all mogotte (ellentétben a
licencétadassal), hatranya = téketulajdonosi poziciobol adodo irdnyitasi lehetdséget nélkiilozi
Ko6z0s vallalat (joint venture): k6zos tulajdon, fliggetlen jogi személyiség, vezetési feladatok
megosztasa.
Létrehozas okai:
Vallalaton beliili, gazdalkoddsi okok

- koltség és kockazatmegosztas

- erdforrasokhoz val6 hozzaférés

- pénziigyi eréforrasok megszerzése

- mérethatékonysag kihasznalasa a duplikaciok elkeriilése révén

- informacidszerzés

- vezetési ismeretszerzes

- vallalkoz6 kedvii munkatarsak megtartasa
Verseny okok

- ipardgi fejlédés befolyasolasa

- versenytarsak megeldzése kapacitasnovelés, piacra 1épés révén

- védekezés a politikai szabalyozasi nehézségek ellen

- versenyképes vallalat 1étrehozéasa
Stratégiai okok

- Szinergia létrehozasa és kihasznalasa

- Technologia atvitel

- Diverzifikacid, Gjra piacra 1€pés, versenyelOnyok kihasznalasa
Stratégiai szovetség: szovetség olyan vallalatok kozott, amelyek egymés versenytarsai egy-egy
teriileten, de a szinergiahatas vagy piacbdvités érdekében iddlegesen egyesitik erdiket kiilonb6zo
célfeladatokra.
Marketingstratégia:
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Egyre inkabb eltolodni latszik a cégek tizleti filoz6fidja = nem a vevd az elsddleges, hanem az
ellenfél, a versenytars iranti nagyobb figyelem.

Marketingdiagnozis: marketingstratégia kialakitasat megel6zd alapos és szisztematikus
helyzetelemzés, a stratégia megvaldsulasanak folyamatos mérését biztositd elemzd tevékenység. A
marketing-informéciorendszer magas rendli felhasznélasi eredménye.

Ahhoz, hogy megfeleld stratégiat alkalmazzunk fontos a verseny €s a versenytarsak ismerete,
valamint az, hogy mennyire hatasos és hatékony a véallalat. (hatasos: jol miikodik, hatékony:
keresettek a vallalat termékei)

Versenyelemzés: a versenytarsakhoz viszonyitva vizsgalja a piacot és a verseny jellegét.

1. Nemzetk6zi marketing

1.1. Nemzetko6zi marketing specifikumai
hazai vallalat: minden olyan vallalat, amelyik odahaza termel, még akkor is, ha | A vallalat
outputjanak zoméz exportja teszi ki. egész
Internacionalis (nemzetkozi) vallalat: tobb orszagban folytat kiillonb6z6 tevékenységét
miiveleteket, de a féhadiszallas egyértelmiien hazai, f6 piac hazai. tartjak szem
Multinacionalis vallalat: globalisan orientalt, de lehet tudni, kik a f6 nemzeti el6tt
vallalatok.
Transznacionalis vallalat: a vallalatnak gyakorlatilag nincs egy adott

orszaghoz vald kotédése.
Tényleges hazai és nemzetkdzi piaci tevékenységek alapjan:
1. Export marketing: kiilfoldre eladas eldre tervezett
2. Nemzetkozi marketing: nem csak exportalunk, hanem mas operaciokat is végziink
a. internacionalis: export mellett egyéb piacbehatoldsi tev., de toke nem
b. Multinacionalis: tOkebefektetés, allokacid is nemzetkozi
c. Globalis: a cég a vilag egészét, mint egyetlen piacot tekinti
objektiv helyzet és a vallalat szandékait alapul véve:
1. nines kiilpiaci marketing: egyértelmiien hazai piacra orientél, véletleniil adhat el
2. eseti kiilpiaci marketing: maradvany-elv; ingadozik a hazai, maradékot megprobaljak eladni
3. rendszeres Kkiilpiaci marketing: termelési tényezdit a kiilfoldi piacra allokalja, sajat tizletk6td
stab, de kapacitasuk jelentds részét a hazai piacnak tartja fent.
4. nemzetkozi marketing: elkotelezte magat, az egész vilagon keresi a piacokat.
5. globalis marketing: a vallalat az egész vilagot piacnak tekinti.
fazisokon fokozatosan:
EPRG-séma : kozelitésmodok a nemzetkdzi marketingben
1. Etnocentrikus: otthon jol el lehet adni, akkor mashol is
2. policentrikus: nem uniformalizalok, hanem tokéletesen adaptalok: hatdsos, de nem hatékony
3. régiocentrikus: hatékonyabb: csoportokat képzek az orszagokbdl, csoporton beliil nem teszek
kiilonbséget — nehéz kijeldlni a hatarokat

4. geocentrikus: hasonl6 az etnocentrikushoz, de megkeresi, hogy mi a o, figyelembe veszi a kulturalis

kiilonbségeket

A séma hibdja, hogy els6sorban a termékre koncentral, nem a véllalat filoz6fidjara.

Egy masik séema harom megkozelitéssel:

1. hazai piac kiterjesztése koncepcio: otthon jol el lehet adni, akkor méshol is

2. multi-belpiac koncepci6: kiilpiacot sok-sok hazai piac parhuzamos rendszerének tekinti, fontos a
kiilpiac, mindentitt adaptalni kell (lednyvallalatok)

3. globalis marketing koncepcié: ,,mérethatékonysag” fontos, a vallalat az egész vilagot piacnak
tekinti, valamennyi piacon ugyanazokat a potencialis vasarlokat kersi » piacszegmentacio

» egyesek ezt mondjak a leghatékonyabbnak, méasok a lokalizaciot
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1.2. Euromarketing:
A nemzetkdzi marketing sajatos teriilete. Ennek megjelenése
EU-tagorszagok szamara: lényegében belfoldi marketing
Kiviilallé orszagok vallalatai szamara az euromarketing alapvetéen ma is nemzetkdzi marketing, de
egyszerlibb, mert:

& sok termék vonatkozasaban lehet az EU-t egyetlen piacnak tekinteni

< a kiilonbségek joval kisebbek, mint az EU-n kiviil, csokkennek is

< konnyebb feltdrni homogén piacon beliili kiillonbségeket
Magyar vallalatok szdmara az EU-ban folytatott marketing a nemzetk6zi marketing egyik alesete: fontos
is a kutatasa, a bekeriilés miatt.

14. Direkt marketing

A direktmarketing kozvetlen kapcsolatteremtés Gitjan kisérli meg a vevok megszerzését és
megtartasat. A cél a *direct response’. Formai:

- postai vagy telefonos vasarlas

- katalogus vagy arleszallitasokat tartalmazo prospektus igénylése

- megallapodas egy helyszin vagy egy rendezvény (pl.kiallitas) meglatogatasarol

- valamilyen akcidban val6 részvétel

- termékbemutat6 igénylése

- Uzletkotd személyes latogatasa
= termékek, informacidk, reklamiizenetek eljuttatasa célcsoportoknak interaktiv kommunikacion
keresztiil ugy, hogy a reakciokat mérni is lehessen.
Moédszerei:

- levélreklam (direct mail)

- telemarketing (aktiv, passziv)

- azonnali véalaszra §sztonz0 reklam (kupon vagy ’hivjon most’)

- mellékletek (szordlap magazinban)

- hazakhoz bedobott szordlap

- csomagkiildo katalogus
Kulcsfontossagli a marketing-adatbazis. Névsor + hozza tartozé adatok (pl.lakcim, kor stb.) minél
részletesebb informacidkat tarol a vasarlasi szokasokrol az adott vevordl, annal valdsziniibb, hogy a
valodi célcsoportot talaljuk meg az akcidval (potencialis vasarlo).

Fogalma A direkt marketing a marketingnek egy olyan interaktiv modszere,
mely egy vagy tobb reklamhordozot felhasznalva érdemleges
mennyiségu Uzletet vagy reagalast valthat ki egy-egy teruleten.

Fajtai - Telemarketing (telefonon megrendelhet6 aruk ingyenes
telefonvonallal)
TV-marketing (megvasarolt misoridében mutatjak be a terméket és
a rendelés maodjat)
Csomagkuldé szolgalatok, katalégusaruhazak

Modszerei : | Automatakbol
[I. Ugynokokon keresztul
[ll. Multi Level Marketing - el

V2

] ]
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Az MLM termékforgalmazoéi nem alkalmazottak, hanem vallalkozok,
akik marketing-funkcidkat latnak el. Szokas hal6zai marketingnek is
nevezni, mert a fizetés multiplex-szerl : a termékforgalmazé
nemcsak a sajat forgalma, de az ala tartozé termékforgalmazo
forgalma utan is megkapja jutalékat. Képzésekkel, tanacsadasokkal
segitik a munkat, s nem kell 6riasi készleteket felhalmozni az
indulashoz.
Vizsgélatok belépés elétt : ° Onvizsgélat (Képes vagyok-e erre?)

° Termékvizsgalat (garancia, mindség)

° Vdllalatvizsgalat (megbizhatosag )

° Mark.terv-vizsgalat (mit igér)

° Termékforgalmaz¢ - vizsgalat

(kapcsolédasi pont vizsgalata)

15.0nline marketing

Online hirdetés
Website az online mktg-ben
- vallalati website
- marka site
- promdcids minisite
E-mail marketing
- spam (kéretlen hirdetés emailben)
- opt-out
- opt-in (célszemély jovahagyasaval feladott reklamkiildemény)
Feedback analizis
- online kérddéiv
- felhasznaldi regisztracio
- log analizis
- webaudit
Online PR
- kapcsolatépités a neten
- online kozosségek
- viral marketing

Online marketing elonyei:

Kenyelmes, vasarlo szamara koltsegkimelo, ki se kell otthonrol mozdulnia de a valasztekot megtekintheti,
varakozast, sorbanallast is megsporolja. Nem csak nyitvatartasi idoben lehet vasarolni. Most mar
Magyarorszagon is kapcsolodik hozza gyorskezbesitoi halozat - nem kell cipekedni, nagyobb tavolsag
sem problema.

Az online marketing komoly elonye, hogy gyorsan tud alkalmazkodni a vevoi igenyekhez, sok
informaciot tud a vevohoz eljuttatni a termekrol es a cegrol. Reklam es promocio is alacsonyabb
koltsegekkell jar - az elado szamara is elonyos. Az erdeklodok szamat is nyomon lehet kovetni.
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"Hidba mondod a folyonak, hogy ne folyjék;
leghelyesebb, ha megtanulsz egyiitt uszni az arral."

Miben kiilonbozik az online marketing a hagyomanyos marketingt6l?

Az online marketing masfajta marketing szemléletet igényel a vallalkozasok részérdl, ami
nem azt jelenti, hogy a hagyomanyos marketingben bevalt eszk6zoket nem lehet az
Interneten is véghez vinni - lehet, de nem érdemes. Erdemesebb 1) modszereket
kidolgozni, hiszen észre kell venni, hogy merdben megvaltoztak a feltételek az kiilonb6zo
kapcsolatokat illetden, aminek egyenes kdvetkezménye, hogy 1j modszereket kell
megfogalmazni az lizenetek megfogalmazéasaban, illetve atadadsaban, kdzreaddsaban.

Bdvebben: az Internet adta eldony - az interaktivitas - felboritja a tradicionalis kozvetitési
modszereket. Ahelyett, hogy valamilyen forméban (sajto, TV, radio, szérdéanyag) iizenetet
kiildenénk egy kivalasztott célcsoportnak, felkérjiik a tarsadalom tagjait, hogy nézzék meg
rekldmunkat, Iépjenek kapcsolatba veliink.

Az online marketing elonyei:

Miért lettek az online szolgaltatasok olyan népszertiek? Elsdsorban haromféle hasznot
nyujtanak a potencialis felhasznaloknak:

- Kényelem. A vasarlok a nap 24 6rajaban barmikor rendelhetnek arut, barhol is vannak a
vilagon. Nem kell varakozniuk a forgalomban, parkoldhelyet keresniiik, és végigmenniiik
szamtalan folyosén, amig megtalaljék az arut. Es nem kell azért egészen az iizletig
autdzniuk, hogy megtudjak, a megvasarolni kivant termék éppen kifogyott.

- Informaci6. A vasarlok konyvtarnyi, a vallalatokra, a termékekre vonatkozo
informaciokhoz jutnak hozzé anélkiil, hogy kilépnének otthonukbol, irod4jukbol. Olyan
objektiv kritériumokkal foglalkozhatnak, mint &r, mindség, kaphatosag.

- Kevesebb vita. Az online szolgaltatasok igénybevételével a vasarloknak nem kell
eladokkal talalkozni, nem fogjak gy6zkodni, és mas érzelmi megrazkodtatdsok sem
fenyegetik Oket.

Masodszor, az online szolgaltatasok az ajanlattevok szamadra is sok eldonyt biztositanak:

Gyors alkalmazkodas lehetdsége a piaci lehetdségekhez. A vallalatok gyorsan 1) termékeket
vonhatnak kinalatukba, és ugyancsak gyorsan tudjak valtoztatni araikat és feltételeiket.
Alacsonyabb koltségek. Az online ajanlattevoknek nincsenek raktarozasi koltségeik, és bérleti,
biztositasi, kdzlizemi dijakat sem kell fizetniiik. A honlap elkészitési és karbantartasi koltségeik is
joval alacsonyabbak, mint a nyomtatott katalogusoké.

Kapcsolatépités. Az online ajanlattevok beszélgethetnek vevoikkel, és sokat tanulhatnak azok
igényeibdl. Feltolthetik rendszeriiket a vasarlo dontését segitd informaciokkal, ezzel a forgalom
novelését tudjak erdteljesen befolyasolni.

Az érdeklddok szdmanak megismerése. Az ajanlattevok azonnal megtudhatjdk, hogy hanyan
latogatjak lapjukat, pontosan tudhatjak, hogy melyik termék utan mekkora az érdekldodés. Ezek az
informéaciok segitenek abban, hogy miképpen fejlesszék kindlatukat, rekldmjaikat.

Amit a piaci szereplok elvarnak az online szolgaltatasoktol, az a vevok hatékony
megtalalasa, elérése és az eladas. Az online szolgaltatasoknak legalabb négy nagy objektiv
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elonye van. El08szor, kis- és nagy vallalkozasok egyarant alkalmazhatjak gyakorlatilag
egyforma eséllyel. Masodszor, a rekldmozas szdmara elvileg végtelen tér all rendelkezésre,
ellentétben a nyomtatott, vagy a kdzvetitett reklammal. Harmadszor, az informacios
kapcsolat megteremtése, és az informacid megkeresése egyarant gyors dsszehasonlitva az
egynapos kézbesitési idot igényld postai kiildeménnyel, de még a faxszal is. Negyedszer, a
vasarlas egyediil, siman, feltinés nélkiil lebonyolithatd. Ugyanakkor ez az értékesitési
csatorna nem alkalmazhaté minden véllalat és minden termék esetében.

Az online marketing csatornai:

A piaci résztvevok az online marketing négyféle valtozatat valosithatjak meg, melyek
koziil természetesen egyik sem zarja ki a masikat, sot egyiittes alkalmazasuk hozza meg a
kivant eredményt:

- elektronikus elarusitohelyeket hozhatnak létre

- reklamokat helyezhetnek el

- forumokon, hircsoportokban vehetnek részt

- elektronikus levelezést alkalmazhatnak.

Elektronikus elarusitohely:

Viallalatok szazezreinek van az Interneten honlapja (home page), ami a felhasznalo
szamdra valdjaban a képernyon megjelend menii. Sok honlap elektronikus elarusitohelyiil
szolgal, a termékek ¢és informacidk széles valasztékat kinalva. A honlap altalaban az
alabbiakat tartalmazza:

- A vallalat és termékei leirasat szoveges €s grafikus formaban egyarant kozli. A keresd
személy egyszeriien rakattint barmelyik szovegre, vagy képre, ikonra, hogy a kivalasztott

termékrol részletes informaciot tudjon meg.

- Véllalati katalogust, amely a termékjellemzdk, a lehetdségek és az arak
leirasattartalmazza.

- Vallalati hireket, beleértve a pénziigyi eredményekrdl, a jelenlegi, jovobeni
eseményekrdl, az uj termékekrol és a fejlesztésekrol, a kiilonb6zo programok iddpontjairdl
¢s sok egyébrol sz616 jelentéseket.

- Technikai informacidkat és termékleirasokat.

- Informacidkat a munkahely lehetoségekrol.

- Lehetdséget a sajtokapcsolat megteremtésére.

- A termékmegrendelés lehetdségét.

Online reklamok elhelyezése:
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Amikor a World Wide Webet eldszor tekintették reklammédianak, a Webhely maga lett a
hirdetés. Sok cég szemében a honlap ma is 0 eszkdze annak, hogy a vilagot a vallalattal
val6 kapcsolatfelvételre, vagy kapcsolattartasra 6sztonozze. Napjainkban az online
szolgaltatok révén a vallalatok olyan reklamokat alakithatnak ki, melyek kétiranyu
kommunikéciova fejlddhetnek, mivel az e-mail konny( és azonnali érintkezést tesz
lehetdové. Az online reklam egy olyan sajatsagosan uj eszkoz, amellyel az embereknek a
kello idopontban kereskedelmi informaciot lehet szolgaltatni. Hairomféle reklamozasi mod
terjedt el. E10szor is, a fobb kereskedelmi online szolgaltatok reklamszekcidt nyitottak az
aprohirdetések szdmara; a hirdetések a beérkezés sorrendjében, kategéridnként keriilnek
fel, vagyis az vezeti a listat (az van legfeliil), amelyik utoljara érkezett. Méasodszor
reklamokat a kereskedelmi célu hircsoportoknal lehet elhelyezni. Végiil, a leggyakrabban
hasznalt hirdetési forma az tigynevezett szalaghirdetés, mely kis képként felvillanik, ha a
latogato becsatlakozik az adott helyre, még akkor is, ha nem kivanja latni.

Az online reklamozas problémaja:

A szabadcsatlakozasu Interneten sokan rossz szemmel nézik a reklamokat, nem akarnak a
halozati kapcsolatukat lassito, lassan letoltdodd képfajlokat nézegetni, helyette az egyes
Webhelyek tartalmara szeretnének 6sszpontositani. Az emberek reklammal szembeni
ellenérzete és megfogyatkozott tiirelme miatt olyan intelligens szoftverek kertiltek
forgalomba, melyek képesek "megsziirni" az oldalakat és a bongészd programnak nem
engedik let6lteni és megjeleniteni a reklamokat. Egy igen fontos statisztikai adat szerint az
emberek kozel 20%-a cselekszik igy, tehat a reklamszakemberek akkor cselekszenek jol,
ha a szovegre voksolnak a tervezés soran, hisz a Webfeliilet nem hagyomanyos média,
ahol folyamatosan latni lehet szoveget-grafikat egyszerre. Egyelore, a haztartasok
tobbségében 33,6-os modemet hasznalnak, és bizony kind a szakalluk, mire letoltik a
nagyméretl grafikai fajlokat. Az emberek képek helyett informaciot akarnak latni a
képernyon, igy egyes fogyasztokat nem csillogo-villogo reklamiizenetekkel, hanem
hasznalhat6 informacidval lehet megnyerni.

Forumok, hircsoportok, elektronikus hirdetotablak hasznalata:

A férumok olyan - altaldban vallalatok altal finanszirozott - vitacsoportok, amelyben egyes
érdeklodési korben érintett személyek vesznek részt. A szponzoralo cég ezzel a modszerrel
kozvetleniil kommunikalhat meglévo és reménybeli iigyfeleivel, szoros kapcsolatokat
alakithat ki veliik, akiket igy egész ¢életlikre hii termékvasarlokka tehetnek.

Léteznek zartkorh és nyilt forumok, a zartkord forumokhoz csatlakozni altalaban egyes
termékek, szolgaltatasok megvasarlasaval lehet, a nyilt férumokhoz ennél konnyebben
altalaban egy egyszer( regisztracioval. Néhany forumon a véllalatok termékeket is
értékesitenek, de a legtébb forumon tilos a nyilt kereskedelmi tevékenység, a cégek
embereinek mégis fontos a jelenléte, mert megvédhetik a vallalat érdekeit, burkoltan
reklamozhatnak, talalhatnak bizonyos termékek irant érdeklodd fogyasztokat, és iranyitott
tajékoztatast folytathatnak.

E-mail:
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A fogyasztok és a vallalat kozti kommunikécio elsddleges eszkoze, a vallalat batoritja az
igyfeleket, hogy a vevdszolgalati e-mail cimére kiildjenek kérdéseket, javaslatokat,
panaszokat

BONUSZ ..... :

A marketingterv az iizeleti terv egyik kiemelten fontos része. Voltaképpen az
eredményterv megvaldsitasat rogziti. Logikus formaba onti a helyzetelemzést, a
marketingcélokat és a marketingstratégiat, valamint a marketingmix elemeit. A
marketingtevékenység a vallalkozasok gyakran legsebezhetdbb pontja, noha nélkiile
nincs eredmény. A marketing valdjaban olyan cselekvés-sorozat, amely a
cserefolyamatokon keresztiil az emberi sziikségletek €s igények kielégitésére iranyul.
Kotler hangstilyozzal, hogy a marketingterv a marketingmiiveletek, a célok és ezek
koordinalasnak kdzponti eszkdze. Véleménye szerint a marketingterevezés 6t 1€pésbal
all:

1. A piaci lehetdségek elemzése

2. A célpiacok felkutatasa és szelektalasa.

3. A marketingstratégiak kialakitasa

4. A marketingprogramok tervezése

5. A marketingmiiveletek szervezése, végrehajtasa és ellendrzése.

A marketingtervezés eredményeként elkésziilt marketingterv-dokumentacionak a
kovetkezdket sziikséges tartalmaznia: 9sszegzés, marketinghelyzetkép, lehetdségek és
problémak elemzése, célok, marketingstratégia, cselekvési programok, varhatd
nyereség, illetve veszteség, ellendrzés.

A fentieket figyelembe véve készitettem szakdolgozatom.

SWOT analizis, azaz a vallalkozas helyzetelemzése

Ez a mddszer arra alkalmas, hogy a vallalkozas helyzetét megallapitsuk a piacon. A
diagndzis voltaképpen két részbol all:

1. Belsd tényfeltaras: a vallalkozas erdsségei (Strengths), gyengeségei (Weaknesses)

2. Kiilsd helyzetfelmérés: a vallalkozas piaci lehetdségei (Opportunities),
fenyegetettségei (Threats)

S A vallalkozas erdssége, hogy egy 0j terméket vezetne be a konyvpiacon, és mint
meghuzodo kisvallalkozas egy fiilkét talalhat maganak, mégpedig kimondottan a
virtualis vilagot, az Internetet regényes formaban, emberi oldalrél bemutatd konyvekét.
Ez kellden szlik teriilet a konyvpiacbol, ahol elsdként indulva jo indulési pozicidba
keriilhet. Voltaképpen a marketing vastdrvényei koziil a kategoriak torvényét is
kimeritheti a vallalkozas, mert az elsd Internet témaju, regényben feldolgozott konyv
kiadasaval egy uj kategoriat tud felallitani a kdnyvpiacon, ahol is igy természetszertileg
elso lehet. Ahogy Al Ries és Jack Trout irja2: “Ha kijossz egy Uj termékkel, az elsd
kérdés, amit fel kell magadnak tenned, nem az, hogy: “Jobb a termékem, mint a
konkurenciaé?”, hanem: “Milyen kategdriaban lehet a termékem az elsd fecske a
piacon?”

W A vallalkozas egyértelma gyengesége a pénzhiany. A konyv kiadasahoz talalni kell
egy ujra fogékony, rugalmas, ezért nagy valoszintiséggel kis konyvkiadot, amelyik
azonosulni tud az o6tlettel. A marketing huszonkét vastorvénye koziil éppen a 22. az,
amelyik hangsulyozza, hogy megfeleld finanszirozas nélkiil lehetetlen egy otletet sikerre
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vinni. A javaslat szerint eloszor az 6tlethez pénz kell szerezni, és nem
marketingtdmogatast, mert a marketing johet késdbb is. Egy kozépszert otlettel
messzebbre lehet jutni, ha van hozza pénz, mint egy nagyszert 6tlettel pénz nélkiil. Az
Otletben rejlo képességek kiaknazasa esetén késznek kell lenni a finanszirozas érdekében
lemondani a nyereséghanyad vagy a tulajdonosi hanyad egy részérdl. Jelen esetben
magankiadasban a konyv kiadasa nem lehetséges, mert ehhez hianyzik az a pénzosszeg,
aminek minimalisan a nyomdai, a tervezési, a szerkesztési, a szallitasi koltségeket
legalabb fedeznie kellene. Megoldas lehet a mar emlitett konyvkiadoé megtalalasan kiviil
az elsd kiadasok fedezéséhez sziikséges pénz eldteremtése hirdetdk és szponzorok utjan.
Erre megnyerni csupan azokat a cégeket, vallalkozasokat lehet, akiknek koziik van az
Internethez, illetve a ndkhoz, mert a célcsoport elsdsorban az Internet-hasznald noké, ha
kelld szlkitést végziink. Ezutdbbit valoszinlleg célszeri megtenni, mert hosszu tavon
kifizetdoddbb lehet egy sziikebb piacra koncentralni, mint folyvast valasztékot bovitve
mind tobb fogyasztora figyelve.

O A vallalkozas piaci lehetdségei tekintetében megallapithato, hogy a konyvpiacon
némi felfelé ivelés tapasztalhatd. A konyvet poziciondlni lehet az Internet-hasznalokra,
akikrdl az a feltételezés is igaz, bar csak részben, hogy magasabb jovedelmiek. Az
Internet-hasznalokon beliil érdemes a ndokre koncentralni, akik nagyobb mértékben
szépirodalom-olvasok, de a férfiak érdeklddését sem szabad figyelmen kiviil hagyni. A
hagyomanyosan a romantika iranti igényt, ugyanakkor egy olyan vilagot mutat be,
amelyben az Internet-hasznalok maguk is otthonosan mozognak. Ez biztositja szamukra
az ismerdsség érzését is mintegy bekukucskalasi lehetdséget is adva sorstarsaik életébe.
Ezzel az 6rok emberi kivancsisagot is kielégitheti a kdnyv.

T A fenyegetettséget elsdsorban a széles valasztékot felvonultaté magyar kdnyvpiac
maga jelenti. A legfobb veszély, hogy a konyv eltinik a konyvpiacon, észrevétlen marad
a rossz, illetve a kellden nem 6sztonzott terjesztés, a nem megfeleld bevezetés miatt.
Ujnak lenni eldny, de hatrany is lehet.



