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A MARKETING ALAPJAI

A MARKETING ALAPJAI

ESETFELVETES-MUNKAHELYZET

Barati korének néhany tagja korlatolt felelsségil tarsasdagot miikddtet. A vallalkozds fé te-
vékenysége alapjan ételkiszallitdssal foglalkozik. Regiondlis szinten a piacon elfoglalt helyét
tekintve a k6zépmezényben helyezkedik el. On ennek a véllalkozasnak a gazdalkodasi, ad-
minisztrativ teriletén dolgozik.

A vallalkozas tulajdonosaitél azt a megbizast kapja, hogy tegyen javaslatot arra, hogy a je-
lenlegi tevékenységhez alkalmazkodva, esetleg azt kibévitve, milyen lehetéségek allnak ren-
delkezésre az arbevétel, illetve az eredmény novelésére.

Mutassa be annak lehet6ségeit, hogy a vdllalkozas hogyan keriilhetne a versenyhelyzetben
kedvezébb pozicioba!

Javasoljon olyan djabb termékeket, szolgaltatasokat, amelyek segitségével javulhat a ver-
senyhelyzet! A piaci kériilményeket figyelembe véve tegyen javaslatot az Uj termékek aranak
kialakitasara, illetve a meglévé termékek ardnak modositasara! Fogalmazzon meg hatékony
értékesitési modszereket!

Készitsen javaslatot hatékony kommunikaciés eszkdzékre, moédszerekre!

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

Marketing alapfogaimak

A marketing fogalmat értelmezhetjiik sziikebb és tdgabb értelemben is:

Sziikebb értelemben olyan
vallalati tevékenység, amely Tagabb értelemben a vallalkozas egész
a vevdék/felhasznalék igé-

nyeinek kielégitése érdeké-
ben elemzi a piacot, megha- szemléletméd, filozd6fia, amellyel a val-
)

tevékenységét jellemzé piacorientalt

tarozza az értekesiteni ki- lalkozdas eszkozeit, médszereit, tevé-

vant termékek, szolgaltata-
sok korét, megismerteti azt kenységét a fogyasztoi igénykielégités

a fogyasztékkal, kialakitja az szolgalataba allitja.

arakat és megszervezi az

értékesitést.
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Egy vallalkozas miikddése soran csak akkor valésulhat meg a marketingszemlélet, ha
— végeznek olyan tevékenységet, amelyek lehet6vé teszik a fogyasztasi és piaci igé-
nyek megismerését és céltudatos befolyasolasat,
— avezet6k és dolgozok kozott is altalanos a fogyasztokozpontu szemlélet,
— az egész vallalat miikddése, kulturaja is ezt szolgalja.

A marketingszemlélet térhoditasat hosszu fejlédési folyamat el6zte meg.

1900-1930 | Termelésorientdlt korszak:

— csak a gyartasra iranyult a figye-
lem,

— figyelmen kivil hagytak a fogyasz-
tok igényeit,

— a piac rugalmatlan; és nem foglal-
koztak az elemzésével.

1930-1950 | Ertékesitésorientalt korszak:

— atultermelés miatt a ,mindendron”
eladas jellemazi,

— sok értékesitési akcid, agressziv
reklamok.
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1950-1980 | Fogyasztdorientalt korszak:

— felismerik a piackutatds és a
piacszegmentacié fontossagat,

— Uj termékeket fejlesztenek ki a val-
toz6 fogyasztoi sziikségletek alap-
jan.

b

Forras: www.inspiral.hu

1980- Tarsadalomorientalt korszak

— az igények és a tarsadalmi érdekek
o0sszhangjanak megteremtése,

— a kornyezetet fenyegeté veszélyek
felismerése,

— az elektronika és az informatika
fejlédése.

Forras: www.gmconsulting.hu

A piac fogalma, elemei

A piac a mikrookondmia alapfogalmai kozé tartozik. Sorakoztassuk fel az ezzel kapcsolatos
kategéridkat, definicidkat!

Piac: a kereslet és a kinalat, valamint a kozottik [évé kapcsolatok dsszessége.
Kereslet: fizet6képes vasarlasi szandék, amelyet a vevék testesitenek meg.

Vevék: a tényleges vagy lehetséges vasarldk, akik a felkinalt arut vagy szolgdltatast képesek
megvenni.

Kindlat: az eladasra szant termékek és szolgdltatasok 6sszessége.
Aru: a termék vagy szolgéltatas, amelyet eladasra termeltek.
Ar: az dru pénzben kifejezett értéke.

Pénz: altaldnos értékmérd, olyan specidlis joszag, amelyet mindenki elfogad sajat arujaért
cserébe.

Verseny: a piac szereplGinek, adott szabalyok kozott zajld, elényszerzésre iranyulo tevé-
kenysége.
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A vallalkozas mikrokdrnyezete: a kornyezetnek az a része, amellyel a vallalkozas kozvetlen
kapcsolatban all. Ezek a kévetkez6k lehetnek:

a szallitok,

a piaci kozvetit6k (kereskeddk, szallitmanyozok, pénzigyi szolgaltaték, bankok),
a vevok,

a versenytarsak és

a kozvélemény.

A vdllalkozas makrokdrnyezete: az a kornyezet, amellyel a vdllalkozas kdzvetett kapcsolat-
ban all, hozzajuk a cég csak alkalmazkodhat, de befolydsolni nem tudja azokat. Ide tartoz-

nak:

a demogriafiai kornyezet,

a gazdasagi koérnyezet,

a természeti kornyezet,

a technolégiai kdrnyezet,

a politikai-jogi kornyezet,

a tarsadalmi-kulturalis kérnyezet.

Marketingstratégia

A marketingstratégia - mint funkciondlis stratégia - az 6sszvallalati stratégiabdl szarmaztat-
hat6. Célja a vasarlé érdekeinek maximalis figyelembevétele mellett érvényesiteni a vallalati
érdekeket.

A vasarlé érdekei:
Kényelmes és gyors vasarlas
A termék elérhetésége

A vallalat érdekei:
Jovedelmezdség
Profit

Pozitiv cash flow Részletes, megbizhat6 informacié
Figyelmes, empatikus kiszolgalas
J6 mindségl termékek széles
valasztékban, kedvezé aron
Akcidk, arkedvezmények, hitelva-

A legjovedelmezébb
termékek értékesitése a
legmagasabb jovedelemmel
rendelkezé piacon

sarlas
VevéGszolgalat

Kevés kedvezmény, kevés
hitel
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A fogyasztdi vasarlas lépései

A termék/szolgaltatas iranti
sziikséglet felismerése

A kilonbo6z6 forrasokbél szarma-
z6 informdcidk 0sszegylijtése

Az informacidk 6sszehasonlitasa,
értékelése

\/
‘ Dontés a vasarlasrél l

| Vésarlds utani értékelés |

A marketingstratégia készit6inek a fogyasztoi igények megtervezésekor a gazdasagi szem-
pontokon tul (jovedelem, ar) szamos egyéb tényez6t is figyelembe kell vennilik.

A fogyasztéi igényeket befolyasold egyéb tényezék:
Szocidlis-kulturdlis tényez6k
Csalad, kultara, tarsadalmi elhelyezkedés;
— Pszicholégiai tényezék
Motivacio, attitlid (magatartas, viselkedés), tanulds, személyiség;

Demografiai (személyes) tényez6k
Kor, nem, csaladi allapot, jovedelem:;
Szituacios tényezdk
Kilénleges korilmények (nem vart helyzet, id6hiany stb).

A vasdrloi magatartas nagyon szerteagazoéan, nagyok sokféle szempont szerint vizsgalhaté.
A szakirodalom bdségesen tartalmaz felsoroldsokat, csoportositasokat. Itt csak izelitéul sze-
repeljenek a vevétipusok!

A vevétipusok lehetséges vizsgalati szempontjai:
— nemek szerint,
— életkor szerint,
— vasarlasi tudatossag szerint (hatarozott vagy hatarozatlan vevd),
—  kompromisszumkészség' szerint (valogatés vagy belenyugvé vevo).

1 . . v , o .
Kompromisszum: kolcsonds engedményekkel jardo megegyezés
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A marketingstratégia elemei

1. A fogyasztoi sziikséglet meghatdrozdsa

A fogyasztoi sziikséglet meghatarozasa soran az alabbi teriileteket sziikséges érinteni:
— A piaci stratégia kidolgozasa soran el kell végezni a piac részekre bontasat, amelyet
szegmentdlasnak neveziink. Mivel a fogyasztéok kiilonbozdek, igy eltéréek az igénye-
ik is. A szegmentalas sordn az egyes termékekhez hozzarendeljiik a megfelel6 fo-

gyasztéi csoportokat.

A szegmentalas alapelve, hogy az egyes szegmentumok kozotti eltérés a lehetd leg-
nagyobb legyen, és a szegmentumon belili eltérés a lehetS legkisebb legyen.
— Avrészpiacokra bontas alapjan a vallalkozas kivalasztja azokat a célpiacokat, amelyek

a tevékenysége szempontjabél fontosak lehetnek.

Potencialis piac

Potencialis piac:
Azok a teriiletek,
amelyek a jovo-
beni novekedés
varhat6 piacaiva
valhatnak

Elérheté piac:
A piac azon
teriilete, amely
megfelel a val-
lalkozas jelen-
legi forrasainak

2. A versenyhelyzet és a versenytdrsak elemzése

Célpiac:

A piacnak az a része,
amelyet a vallalkozas
termékeivel, szolgaltata-

saival ki akar elégiteni

A poziciondlas? soran a vallalkozas meghatarozza, hogy az adott célpiacon hol helyezkedik
el a termékeivel a versenytarsak termékeihez képest. Meg kell fogalmazni azokat a tényez6-
ket, amelyek a fogyasztd szamdra elényt jelentenek a vdllalkozas termékeinek megvasarla-

saval.

— A fogyaszté hajlandé legyen az eldallitasi koltségnél tobbet fizetni a termékért.
— Egy bizonyos vasarlokozénségnek nyljtson a vallalkozas egyeduilallé értékeket.

? Poziciondlas: helyzetbe hozas, helyzetmegéllapitas
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— A tervezési, a gyartasi és az értékesitési folyamatot egységként kell kezelni, lehet6-
ség szerint kiegészitve az értékesitést kovetd szolgaltatasokkal.

A vdllalkozasok a célpiacon elfoglalt helyiik alapjan a kovetkez6 versenystratégiak kozil va-

laszthatnak:

1. Piacvezetd: az adott piacon legnagyobb a részesedése, altalaban diktalja az arakat, je-
lenleg versenyel6nyben van a tobbi vallalkozassal szemben.

2. Piackihivé: felfut6, de nem vezeté pozicidban lévé vallalkozas, a piaci részesedésének
novelésére torekszik.

Meghlzédé cégek: dltalaban olyan szegmensre specializalédnak, amely a kedvezébb
versenypozicidban lévé vallalkozas szamara nem kielégitd.

3. A fogyasztok kiszolgdldsa

A marketingstratégia harmadik eleme a vallalkozas marketingtevékenységének konkrét
meghatdrozasa, amelyet szakkifejezéssel marketingmixnek neveziink.

Marketingmix

A marketingmix a nevébdl adéddan egy ,keveréket” jelent. A marketingeszk6zdk dsszessé-
ge, melyeket a vallalat célkitlizései elérésére haszndl az adott piacon.

Osszetételét a 4P betlikapcsolattal jellemzi a szakirodalom.

A 4P a szakmai nyelvezetben négy olyan kifejezést jelent, amelyek a marketingtevékenység
soran egymashoz kapcsolodva, egylttesen érvényesiilnek. Barmelyik elhagyasaval csorbul a
vallalkozas fogyasztdorientalt szemlélete.
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Termék
(Product)

Marketing-
kommunika-
cié
(Promotion)

Marketingmix

Ertékesitési
hely
(Place)

A marketingmix célja, hogy a lehetd legkevesebb befektetés mellett a lehet6 legnagyobb
megtérilést, azaz eredményt hozza a vallalati stratégidjanak és céljainak megfelelGen.

1. Termékmarketing

A marketingmix meghatdrozé eleme a termékmarketing. Egy vallalkozas életében altaldban a
termék gondolata sziletik meg elészor, ehhez igazitanak arat, ezutan gondoljak végig, hogy
hol, milyen mdédon lehetne értékesiteni. Az utébbi kettével szinte egy id6ben torténik a
kommunikacios eszkdzok hozzarendelése.

A termékmarketing eszk6zok és modszerek 6sszessége, amely a termékek korének és tulaj-
donsagainak meghatarozasara, illetve a fogyasztonak valé bemutatasara szolgal. Tevékeny-
sége a termékszerkezet, a termék-életciklus, és maganak a terméknek a bemutatdsara ter-
jed ki.

Terméknek neveziink minden olyan dolgot, amely sziikségletet elégit ki.
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Az abra a termékhasznossag szintjeit mutatja, azt, hogy adott szinten milyen funkciét tolt-
het be.

Generikus
funkcio

Elvart
funkcio

Kiterjesztett
funkcio

Lehetséges
tobblet

Generikus funkcié a termék alaptulajdonsaga, amely nélkiil nem lenne képes a sziikséglet
kielégitésre. Példaul egy aut6tdl elvarjuk, hogy legyen karosszéridja, bele lehessen iilni, és a
feltételek teljesiilését kdvetden (benzin, akkumulator stb.) lehessen vele kozlekedni.

Elvart funkcié olyan plusz funkcio, amely kibdviti az alaptulajdonsdgot. Példaul némely sze-
mélygépkocsihoz utanfuté kapcsolhatd, és van, amelyiknek tet6csomagtartdja is van.

Kiterjesztett funkcidé olyan tobblettulajdonsagot takar, amitél a termék kilénb lesz a ver-
senytarsak termékénél. Az el6z6 példat folytatva: beszerelt 1égzsak, hifiberendezés.

Lehetséges tdbblet olyan funkciét takar, amelyek a jovébeni sikert szolgdljak. Példaul hosszu
tavu szervizszolgdltatas, alkatrész-utanpotlas.
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A termékek csoportositasa

[ N

Termékek
csoportositasa

- J

/Fogyasztam C|kkek\ /Termeloeszkozok\ / Szolgaltatasok \

Tomegtermékek Nyers- és alap- = lLakossagi
= Szakcikkek anyagok = Uzleti
» Luxuscikkek = Alkatrészek * Tarsadalmi
* Impulzuscikkek = Befektetett eszko-

Nem keresett ter- z0k

K mékek / & Fogydeszkozdk / K /

(Az egyes csoportok részletes leirasat Végné Faddi Andrea: A marketing alapja c. kényve
részletesen tartalmazza.)

A termékek életatja

A termékek tobbsége csak bizonyos ideig tartézkodik a piacon, és az eladott mennyiséget
illetéen altaldban valamiféle tendencia figyelheté meg.

Termék-életciklusnak nevezziik azt az idétartamot, amig a termék megtalalhaté a piacon: a
piacon valé megjelenésétdl a piacrél torténd kivonulasaig.

Termékéletgdrbe: a termék értékesitésének mennyiségét mutatja az idé figgvényében.

A termékek és gyartasi eljarasok piaci viselkedését vizsgalva megallapithaté, hogy mindegyik
atmegy a kovetkez6 piaci ciklusokon:

- keletkezés

- bevezetés

- novekedés

- érettség (telitettség)

- hanyatlas

E piaci palya a kiilonb6z6 termékeknél formai hasonlésdgot mutat, melynek atlagos lefutasat

a harang alaku (Gauss-gorbével) dbrazolhatjuk. A bemutatott abran lathaté az ar és 6nkolt-
ség alakulasanak jellegzetes vonala is.

10
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Forgalom

K+F
koltség

f

v

Keletkezés PBevezetés | Novekedés Erettség Hanyatlas Idé

(Telitettség)

Q = értékesitett volumen
C = 6nkoltség (Ft/db)
P = egységar (Ft/db)

Az egyes szakaszok a kovetkez6képpen jellemezhet6k:

a)

b)

)

d)

e)

Keletkezés

Ebben a szakaszban torténik a termékbevezetés, a kutatas+fejlesztés, az értéke-
sités el6készitése. A termék még nincs piacon, arbevételét csak prognosztizalni
lehet, a vallalat kockazata igen nagy, koltségei jelentések.

Bevezetés

A termék piaci élete a bevezetéssel kezdddik. Ez sok termék esetében igen hosz-
szl is lehet, kulondsen ha a fogyasztéi szokasok modosulasat igényli. Rendsze-
rint kis mennyiségrél van szé, az ismeretlen termék kereslete alacsony. A reklam-
koltségek altalaban ekkor a legmagasabbak.

Novekedés

Ha a termék a fogyasztok korében népszerlivé valik, az értékesitett volumen len-
diletesen né. Ez 6sszefliggésben van a termelékenység emelésével is. A megno-
vekedett értékesitési mennyiség és termelékenység rendszerint az onkoltség
csokkenését eredményezi.

Erettség (telitettség)

Ebben a szakaszban a forgalom eléri a maximumot, a kereslet egy ideig alland6-
sul. A telitédéskor a termék és a helyettesité termékek, a gyartdk erés versenye
tapasztalhatd. Ismét megné a marketing szerepe. A vallalatok a termék fejleszté-
sével esetleg Ujabb novekedési szakaszt indithatnak el. Ellenkez6 esetben a ter-
mék nyeresége fokozatosan csokken, esetleg rafizetésessé valik.

Hanyatlas

A termék kereslete egy bizonyos idé utdn drasztikusan csokken. Donteni kell a
termék gyartasanak leallitasardl, a piacrél valé kivonasrol. Kivételes esetben el-

11
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képzelhetd, hogy a termék valamilyen mddositassal tovabbra is a piacon tarthatd,
esetleg n6het az értékesitett mennyiség is.

A termékekhez kapcsolodd marketingelemek

1. Min8ség: azon jellemzék Osszessége, amelyek kielégitik a vasarldk elvarasait. (A
hosszu tavu vallalati stratégia legfontosabb eleme.)

2. Markazas: a termék megkilonbozteté neve, amely mindig magdban rejti a termék
minéségét is. A termékdifferencidlas legfontosabb eszkdze. A védjegy (markajel) a
névnek olyan jogilag védett formdja (szoveg, kép) amelynek meghatarozott és mindig
azonos megjelenése és formaja van (szé, abra, kombinalt jelolés).

O

3. Design: formatervezés, a termék végs6é megjelenési formaja, kialakitdsa annak funk-
cidival is 0sszefiigg. A megjelenés 6sszhangban all a termék céljaval, rendeltetésével
és szerkezetével.

4. Csomagolas, melynek funkciéi:

° szallitas soran biztositsa a termék védelmét (pl. a televizié torésgatldo csoma-
golasa);
° érvényesiljenek a gyljtd, eloszté funkcidk (pl. kilés cukor nagy egységcso-

magban szallitva);
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° feleljen meg a fogyasztéi elvardsoknak (pl. dobozos tej, vakuumos 6rolt kavé,
stb.);

fejezze ki az aru jellegét;

hordozza a sziikséges informacidkat;

helyettesitse a személyes eladast (vevészolgalati jelleg);

tegye lehetévé a konkurens terméktél valé megkiilonboztetést;
keltse fel a vasarlasi szandékot;

feleljen meg a koérnyezetvédelmi kovetelményeknek.

2. Armarketing

Az ar a termék (szolgaltatas) pénzben kifejezett ellenértéke, az a pénzmennyiség, amennyi-
ért adott aru megvehetd, eladhatd.
Az arak kialakitasa sordn a vallalkozasok meghatarozzak arpolitikai céljaikat, amelyek alap-
vet6en a kdvetkezbk lehetnek:

» avallalat nyereségét szolgald arpolitikai célok,

» a piacrészesedést alakit6 arpolitikai célok,

» avallalat stabilitasat szolgald arpolitikai célok.

Az arképzés soran az arak alsé hatara (a legalacsonyabb ar) a termék onkoltsége, felsé hata-
ra az az 6sszeg, amelyet a fogyaszté hajlandé a termékért megadni. A versenytarsakhoz
igazodo6 arképzés soran a vallalkozas a konkurencia altal kialakitott arakat veszi alapul.

A fedezeti pont az a mennyiség, ahol az arbevétel fedezi az eldallitas teljes koltségét.
Ennél a mennyiségnél eggyel tébb terméket értékesitve a vallalkozasnak mar keletkezik nye-
resége.

Allandé (fix) koltség
Eladasi ar - Atlagos valtozé kéltség

Fedezeti pont meghatarozasa=

A végsd ar meghatarozasa soran tovabbi tényezdbket is figyelembe vehetnek:

13
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differencialhatnak, azaz kiilonbséget tehetnek a termékek vagy a vevék kozott (pl.
didkbérlet, szinhazjegy),

arengedményeket adhatnak, ha ezzel méltanyolni kivanjak a vasarlék bizonyos csele-
kedeteit (pl. torzsvasarléi kedvezmények),

promocioés3 arképzés soran cél a piaci részesedés novelése (pl. csereakcid, alkalom-
hoz kapcsol6dd arengedmények).

A végsé arak kialakitasakor a fenti szempontokon tul figyelembe kell venni azokat a jogsza-
balyokat is, amelyek a fogyasztéi ar tartalmaval, a fogyasztok védelmével, a tisztességtelen
versennyel kapcsolatban hatalyban vannak.

Az arak jogi szabalyozasahoz kapcsolddd térvények:

1. 1990. évi LXXXVII. térvény az arak megallapitasardél;

2. 1999. LXXVIII. térvény a fogyasztasi adéroél és a fogyasztoi arkiegészitésrdl,

3. 1997. Clll. torvény a jovedéki adorol és a jovedéki termékek forgalmazdsanak kiilonos
szabalyairol,

o v o>

rol;

2007. évi CXXVII. torvény az altaldnos forgalmi adérol (mddositva 2009. julius 1-jétél);
1997. évi CLV. torvény a fogyasztovédelemrél;
1996. évi LVII. torvény a tisztességtelen piaci magatartas és a versenykorlatozas tilalma-

3. Ertékesitéspolitika, csatorndk kivalasztasa

Az értékesitési csatorna azoknak az elveknek és mddszereknek az 6sszessége, amelyek se-
gitségével a termékek eljutnak a termel6tél a fogyasztdig. Ennek alapveté megvaldsulasi
formaja a kereskedelem.

A kereskedelem funkcioi a kovetkezdk:

A termelés és fogyasztas helyzeti és id6beli kiilonbségének athidalasa (a termelés
helyszine és ideje ritkan egyezik meg a fogyasztas helyével és idejével, és a kereske-
delem az 6sszekoté kapocs).

Az eltéro termel6i és fogyasztdi valaszték 6sszehangolasa.

Javité-karbantart6 szolgaltatas fenntartasa.

A fogyaszto6 és a forgalmazott aruk minéségének védelme.

A fogyaszto befolyasolasa.

Ertékesitést elésegité tevékenységek megvaldsitasa (pénziigyi folyamatok 6sszehan-
golasa, informdacidéaramlas biztositasa).

Az értékesités klasszikus utja a kovetkezé modon szimbolizalhaté:

ERMELO=>NAGYKERESKEDO=> KISKERESKEDO=>FOGYASZTO

? Promécié (promotion): ajanlas, a vasarlok figyelmének felkeltése

14
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Tovabbi értékesitési médok:
» tobbcsatornas értékesités (Multi Level Marketing),
= csomagkuldo értékesités (kataldgus vagy webdruhaz kinalatabol),
* mozgb arusitas,
= automatabdl torténd értékesités.

4. Marketingkommunikacié

A marketingkommunikacio célja a vallalkozas célpiacan szerepld fogyaszték informalasa és
meggyé6zése.

Teriiletei:

1. Reklam: a vallalkozdsnak a fogyasztdk (célpiac) meggydzésére szolgalo eszkdze. A rek-
lAmhordozdékat, otleteket tekintve kimerithetetlen a paletta. A vallalkozas kreativitasan
mulik, hogy milyen eszkozzel, milyen moédon hivja fel a vasarlok figyelmét.

A 2008. évi XLVIII. torvény ,A gazdasdgi rekldmtevékenység alapvetd feltételeirél és
egyes korldtairol* (kozismert nevén: reklamtorvény) szabdlyozza a vallalkozasok reklam-
tevékenységét.

2. A kodzonségkapcsolatok (Public Relations) célja, hogy a fogyasztdban, a tarsadalomban
kedvezdé megitélés alakuljon ki a vallalatrol, annak termékeirdl, alkalmazottairél. Eszko-
zei kozott szerepelnek a tajékoztato anyagok, prospektusok, a kozszolgalati tevékeny-
ségek tamogatasa, kiallitasok, vasarok rendezése. Ugyanebbe a kategoriaba tartozik a
médiakapcsolatok kialakitdsa és dpolasa is.

Egyre népszerlibb az uigyfélszolgalatok kialakitasa (call center), ahol a telefonon beérke-
z6 kérdésekre képzett munkatarsak adnak azonnali valaszt.

3. Az eladasdszténzés a marketingkommunikacié gyorsan béviilé eleme. Tipikus esetei az
arumintak, termékprébak, készpénz-visszatérités. Példaul az egész orszagra kiterjedt az
éttermek ,Torkos csutortok” akcidja, amelynek sordn jelentés kedvezményt kaptak azok,
akik aznap betértek.

4. Személyes eladas: értékesitési ajanlattétel a potencialis vevivel valo talalkozas soran. Ez
kilonosen a termel6 berendezések értékesitése soran jellemzd. Kiemelked6 szerepe van
az eladé (igynok) személyének, hiszen a vasarlé sok esetben az adott pillanatban, sze-
mélyes benyomas hatasara hoz dontést.
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Marketingmix az életciklus szakaszaiban

Megnevezés Bevezetés Ndvekedés Erettség Hanyatlas
Termékpolitika | A termék kifej- | A min6ség javi- | Korszerdsités, A raforditasok
lesztése tasa, a forma és | csomagolas fej- | csokkentése,
a kiils6 megje- | lesztése, valaszték | koltségtakaré-
lenés tokélete- | bévitése, Uj fel- | kossag
sitése haszndlasi médok
keresése
Arpolitika Az indulé 4&r | Rugalmas ar- | Rugalmas arcsék- | Arcsékkentés a
meghatdrozdsa | stratégia kentés készletek kiaru-
sitdsa céljabdl
Elosztaspolitika | Ertékesitési Ertékesitési Az értékesitési | Az  értékesitési
csatornak bein- | csatorndk  ki- | csatornak bdvité- | feltételek javita-
ditasa épitése se, szolgaltatasok | sa

korének kiterjesz-
tése

Kommunikacios
politika

Ismerteté rek-

lamkampany

Uj szegmentu-
mok figyelmé-
nek felkeltése

Figyelemfenntarto,
konkurenciaelle-
nes reklam

A reklamozasi
tevékenység
gyengiilése,
alkatrész-
utanpotlas,
szervizhal6zat
ajanlasa

A marketinginformacios rendszer

Egy fogyasztéorientdlt szemléletl vallalkozads szervezeti rendszerének kozponti eleme a
Marketing Informaciés Rendszer (MIR). Ennek segitségével gyljtik, taroljak, 6sszesitik, elem-
zik, tovabbitjak a sziikséges informacidkat a dontéshozdék szdmara.

Primer (elsddleges, elsé kézbél vald) informacidk: a vallalkozas altal sajat eszkozeivel, hata-
rozott céllal begydjtott informacidk, melyek beszerzése a vdllalkozas szamara jelentés kolt-

ségvonzattal jar.

Szekunder (masodlagos, mas forrasbél szarmazé) informaciok: gyorsan és konnyen hozza-
férhet6 informaciok, melyeket masok, mas célbél gydjtottek 6ssze és dolgoztak fel (statisz-
tikai elemzések, tanulmanyok).

Belsé informaciék: a vallalkozason belil keletkezé informaciék, amelyek az adott cégnél
rendelkezésre allnak.
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Kiilsé informaciok: azok az informaciok, amelyek a vallalkozason kivil keletkeznek, de a
vallalkozas altal hozzaférheték.

Piackutatasnak nevezziik a vallalati marketing eredményes felhasznalasahoz szikséges in-
formaciok felkutatasat, rendszerezését, szelektalasat és értékelését.

A marketingkutatas médszereinek osztdlyozasa

[ Kutatasi modszerek ]

[ Szekund(:_r kutatas ] [ Primerlkutatés ]

I
[ Bels6 informaciok ]— [ Technikajat tekintve ]
ool Z s .z ] , ,
[ Kilsé informaciék J —[ Megkérdezés ]

—[ irasbeli vagy szébeli ]

_[Egyéni vagy csoportos]

—[ Megfigyelés ]
_[ Kisérlet ]

A megkérdezés legfontosabb kelléke a kérddiv. A kérddiv 6sszeallitéjanak alapos ismeretek-
kel kell rendelkeznie a vizsgdlt témaval kapcsolatban, tisztaban kell lennie a kutatds méd-
szertanaval, valamint statisztikai, matematikai, pszicholégiai ismeretekkel is rendelkeznie
kell.

TANULASIRANYITO

A marketinggel kapcsolatos informaciék tobb modulban is megtaldlhatok. Feladatunk elsé-
sorban az, hogy valaszt talaljunk arra, hogy a fogyasztoorientalt szemlélet kialakitasa milyen
modon hat a vallalkozas gazdalkodasara.

1.

Az internet valamelyik bongész6programjanak segitségével tdjékozédjon arrél, hogy Ma-
gyarorszagon mikor jelent meg el6szér a marketing fogalma, illetve milyen fejlédési szaka-
szok kilénithet6k el? Mennyire valt uralkodo szemléletté a vallalkozasok mikodése soran?
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Egy lehetséges megoldds

1970-tol A marketing megjelenése az elméletben.

— A nyugati szakirodalom alapjin megkezdddott az ilyen jellegi kép-

zés, de sajnos a végzett hallgatokra nem vdrtak dlldshelyek
1970-1982. | Korldtozott marketing:

— Az druforgalom a tervezett és az dllamkoézi szinten meghatarozott
keretek kézott zajlott

— A marketing tovdbbra is elsésorban elmélet maradt

1982-1988. | Oszténds marketing:

- A dolgozok GMK-kat (Gazdasdgi Munkakézdésségeket) hoznak Iétre,
amelyek a le nem fedett piacra termeltek. Figyelték a kereslet vdlto-
zdsdt és a versenytdrsak helyzetét

1990-1995. | A marketing importja:

— A rendszervdltassal egyiitt megndtt a kiilfoldi toke bedramldsa, nott
a termékvdlaszték, jobb lett a mindség, igényesebb a csomagolds

- Megindult a privatizdcio folyamata

— Korai piacgazdasdg jellemezte hazdankat

1995-2000. | A marketing tanuldsi folyamata:

—  Szikiilo kereslet, boviilo kinalat jellemezte ezt az idoszakot

- A vildgmdrkadk, vildgcégek jelentds helyet szereztek a hazai piacon,
a kisvdllalkozasok viszont nehéz helyzetbe keriiltek

2004. madjus | EU tagsdg:
1-jétol — A nyitott piacok hatdsdra boviilo termékvdlaszték, csokkend drak

Jellemzoek a versenyhelyzet miatt
—  Marketingkényszer alakult ki a piacgazdasdgban
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2.

dédik.

Mutassa be a fogyasztdi vasarlasi dontés folyamatat egy konkrét esetben:
a csalad aj konyhabutort szandékozik vasarolni.
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3.
A vdllalkozas mikrokodrnyezetéhez tartoznak a versenytarsak is. A kovetkezd cikk elolvasasa
utan tanitasi 6ran csoportmunkaban vagy 6énalléan valaszoljon néhany kérdésre!

A hasznaltruhdk piaca, a tipikus néi szubkulttra - avagy a TURI-MURI

o

.’ ‘ '\" {
\ ‘

=~

Forras: www.cotcot.hu 2009.11.07.

Nem kétséges, hogy a haszndlt ruha, a rendszervaltas utan lassan hisz évvel, még mindig
divat. Sét! Ujabb és djabb formakat 6lt! Azt mondhatnank, a ,second-hand” nem vész el,
csak atalakul! Sorra jonnek létre az Uj boltocskdk, ahol a ,rendes” bolti ar toredékéért hozza-
juthatunk a kelmékhez.

Talan kevesen tudjak, hogy val6jaban honnan is ered a napjainkban oly kozkedvelt ,turizas”.
Elészor Kelet-Afrikaban terjedt el az Eurépabdél és az Egyesiilt Allamokbél szarmazé hasznalt
ruhanemdkkel val6 kereskedés. Sokan gyUljt6knek adtak, illetve adjak hasznalt ruhaikat, de a
holmiknak csak kis része keriilt kozvetlenil a raszoruldkhoz. A ruhak begyUjtésére szakoso-
dott kereskeddk és az értékesitési lanc tobbi résztvevije hatalmas hasznot hluzott az ado-
manyokbdl, mig a ruhdak végiil az afrikai utcai piacokra keriiltek.

Afrikdaban az emberek tobbsége nem tudta megfizetni a hagyomanyos, amde felettébb draga
afrikai viseletet. Nemcsak anyagi okokbél viseltek az afrikai emberek nyugati ruhazatot; hi-
szen minél fiatalabb a vasarld, annal fontosabb szamara a divatos holmi. A divat sok esetben
egyet jelentett és jelent a nyugattal; nem kérdéses hat, hogy az afrikai fiatalsag vonzédott és
vonzédik a nyugati hasznalt ruhakhoz!

Hazankban és a kornyezd orszagokban a turkaldk vasarlokézonsége mar nem kizardlag a
periféridra szorult, a szegénység kulturajaban élé, elslummosodo4 varosrészek lakéibél, nem
kizardlag a szocidlisan raszorulékbél all. Egyre tobben vannak, akiknek a tirds nem gazda-
sagi kényszermegoldas, hanem az 6nmegvalésitas része, illetve egyfajta pétcselekvés.

Az lizletek ennek megfelel6en differencidlédtak. Killonbséget kell tenniink a belvarosi luxus-
turkdlok és a peremkerletek turijai kozott! Az el6bbiekben a jomédu koézonség sok pénzt
megad egy-egy darabért, amely egyedi és nem konfekciégyartasra késziilt, tehat nem kell
attél tartani, hogy szembejon az utcan, vagy uram bocsd’, egy elegans partin. Mert ezekben

* Slum (angol): szegénynegyed,
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a second-hand lzletekben bizony nem csak alkalmi, de estélyi ruhdkat is arulnak, sét! Néha
egy-egy eskiivéi ruhdahoz is hozza lehet jutni a kélcsonzgi ar toredékéért.

Az elmult években felutotték fejilket az OUTLET lzletek is! Ezek nem kimondottan turkalok,
de a kulcsszd ebben az esetben is az olcsésag! Minden ,valamire valé” nagyobb ruhazati
cégnek (Mango, Paris Boutique, Promod stb.) van mar outlet boltja! Altalaban ezek a kiilon-
b6z6 budapesti plazdkban lelheték fel. Nem meglepé médon nem a plaza kdézponti teriile-
tén, inkabb valamelyik félreesé folyosé csendes zugdba helyezték éket. A kindlat ugyanaz,
mint az ,eredeti” boltban, a kiilénbség annyi, hogy az outletbeli ruhdk kimentek a divatbdl,
vagy tul sokat rendeltek bel6liik és nem fogyott el a raktarkészlet.

Széval a ,turimania” minden korosztalybdl szedi ,aldozatait”. Ugy terjed, mint a jarvany, de
gyogymaodot nem ismerink ra, persze nem is kell!

Azon azért el kell gondolkodni, vajon a férfiak miért nem jarnak hasznaltruha boltba?!
(Forras: www.magicafe.hu 2009.11.07.)

A cikk elolvasasa utan valaszoljon a kovetkezd kérdésekre (vagy csoportokban beszéljék
meg)!
? Mi jelent konkurenciat a magyar ruhazati piacnak napjainkban?
? Tud-e versenyezni a magyar piac a fent emlitett vasarlasi lehetéségekkel (illetve a ki-
nai kereskedékkel)?

? Mely fogyasztoi rétegeket célozza a hasznaltruha piac?
? Mi a legfontosabb szempont az atlagos jovedelembdl él6 magyar vasarlék szamara
ruhavasarlaskor?
? Mit tehetnek a magyar, ruhagyartassal foglalkozé vallalkozasok?
? Hogyan hatott a haszndltruha-kereskedelem elterjedése a kinai termékekre?
3.

A marketingstratégia kialakitasanak egyik kézponti eleme a célpiac meghatarozasa. A vallal-
kozas az altala gyartott termékekhez hozzarendeli azokat a vasdarlékat, akiknek azokat el
szeretné adni. A piac tagjait csoportokra bontja olyan ismérvek alapjan, ami a termék szem-
pontjabdél meghatdrozé jelentéségl: nemek, életkor, foglalkozas, jovedelem, lakéhely, élet-
maédbeli jellemzok alapjan.

Vegye a kezébe az elmulit héten kapott katalogusokat, széréanyagokat, az egyes kereske-
delmi Gzletlancok akciés kiadvanyait, és valasszon termékeket az egyes képekhez. Tekintse
a képen szerepl6é személyeket az adott célpiac egy tagjanak.

Milyen termékekkel jellemezheté a fogyasztasuk?
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: f -k SRR
Forras: Www.kepek.erdon.ro

ot Een

Forras: www.epa.oszk.hu Foras: www.forum.sanomabp.hu

4.

A marketingkutatds soran kiemelt jelentéségliek a primer informaciék. A vallalkozds megha-
tarozott célbdl, a maga altal kialakitott médszerrel szerez be és dolgoz fel olyan informacio-
kat, amelyek még eddig nem dlltak rendelkezésre. Az egyik leggyakrabban hasznalt médszer
a kérddivszerkesztés.

Az internet bongészG6oldalainak segitségével (,kérdGivszerkesztés”), vagy az ajanlott iroda-
lom alapjan allitson 6ssze egy kérddivet az alabbi informaciék felhasznalasaval:
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On egy olyan vallalkozasnél dolgozik, amely 5 db mikrobusszal rendelkezik. A jarmiivek ki-
hasznaldsa nem megfeleld, ezért szeretnének bekapcsolédni a varos, illetve a régioé tomeg-
kozlekedésébe. A megkérdezettek az osztdlytdrsai vagy munkatarsai legyenek, akiknek a
helyi kozlekedési szokasairél szeretnénk elemzést késziteni. A kérdGiv elemzése sordn a
kovetkez6 kérdésre szeretne valaszt kapni:

,2Hajlanddak lennének a témegkodzlekedési bérletnél magasabb 0sszegért kényelmesebben
munkaba, illetve iskolaba jarni?”

5.
Egy termék akkor tud piacon maradni, ha azt folyamatosan fejlesztik, megujitjak. A gyarték-

nak allandéan figyelemmel kell kisérni a fogyaszték igényeinek valtozasat és a versenytarsak
tevékenységét.

O

e f o Tejesohalidé

Forras: www.hotdog.hu 2009.11.12.

Tandri irdnyitassal vagy csoportmunkdban tekintsék at a tablas csokoladék fejlédését. Jelol-
jenek meg szempontokat a fejlesztések bemutatasahoz:

= dllag,

= jzesités,

= csomagolas,

= design (a forma valtozasa) stb.
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A vallalkozasok a termék aranak kialakitasa soran alsé értéknek tekintik az eléallitas koltsé-
gét. A koltségeket bonthatjuk allandé és valtozé koltségekre aszerint, hogy a termék eléalli-
tasaval, forgalmazasaval mennyire vannak szoros kapcsolatban. A fedezeti mennyiség sza-

mitasa azt mutatja meg, hogy legaldbb mennyit kell el6allitani, hogy a vallalkozads nyeresé-
get produkaljon.

Egy kristdlypohdar eléallitasanak atlagos valtozé koltsége: 1000 Ft/db, alland6 koltsége:
10 millié Ft. Az eladasi ara: 2000 Ft/db.

Fedezeti mennyiség = 10 000 000/(2000-1000) = 10 000 db.

A 10 001. termék eldallitasa soran a vallalkozas ,zsebében” marad az eladasi ar és a valtozé
koltség kozotti 1000 Ft-os kilonbozet.

7.

Az 1997. évi CLV. torvény 14. §-a alapjdn Fogyasztovédelmi torvény alapjan fogalmazza
meg, hogy melyek az arak feltlintetésének szabalyai!

Megoldds

8.

Az dru forgalomba hozdsakor a forgalmazo koteles az drrdl irdsban tdjékoztatni (fel
kell tiintetni az egységdrat is).

A Magyar Kéztdrsasdg teriiletén az drakat forintban, egyértelmdien, azonosithatoan,
olvashatoan kell rogziteni. Mindig a fizetendo drat kell a terméken szerepeltetni.

Tobb dr esetén mindig a legalacsonyabb fizetendo.

Az drcimke nem takarhatja el a kételezéen eldirt fogyasztoi tdjékoztatot.

Az alabbi szovegrészlet egy bevasarld kartya kondicioit mutatja. Soroljon fel elényoket és
hatranyokat a kartyahasznalattal kapcsolatosan!

7+1 érv a CIB Bevasarlokartya mellett

100 000-200 000 Ft-os vasarlasi keret, amit barmikor, barmire elkdlthet!

Mindig kihasznalhatja a kedvez6 vasarlasi lehetéségeket!

Raér havonta rendezni a szamlat és akar 45 napig kamatot sem kell fizetnie!

Minden MasterCard Electronic bankkartyat elfogado tzletben, Magyarorszagon tobb mint
20 000 helyen vasarolhat vele!

Rugalmas visszafizetési lehetéséget biztosit, hiszen valasztasa szerint fizethet egy 6sz-
szegben vagy havonta — legalabb a fennallé tartozas 10%-at elér6 — valtoz6 6sszegi részle-
tekben is.

A vasarlasokrol és az aktualis egyenlegrél kérésére sms-t kiildiink a mobiltelefonjara!

Az igénylés egyszeri: nem szikséges hozza munkaltatoi igazolas és egyéb, hosszabb utan-
jarassal beszerezhetd dokumentumok.

+1 Mar 57 000 Ft havi nett6 jovedelemt6l igényelhetd!

Forras: www.cib.hu 2009.11.12.
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| 1. feladat

Az alabbi lehetdségek koziil karikdzza be a helyes valaszt! (Csak egy jo valasz lehetséges!)
A marketing

1.

a)
b)
)
d)

vev6kodzpontli szemléletméd.
minden értékkel biré jészag cseréje.
magaban foglalja a 4P-t.
Mindharom valasz igaz.

A kinalat

a)
b)
@)
d)

minden olyan tevékenység, amely sziikségletet elégit ki.
eladasra szdnt termékek és szolgaltatasok 6sszessége.
az eladdk vasarlasi szandéka.

fizet6képes vasarlasi szandék.

Célcsoport képzésen azt értjik, hogy a vallalat

a)
b)
o)
d)

milyen célokat tiiz ki maga elé.

melyik fogyasztéi csoportnak adja el a termékeit.
melyik fogyasztéi csoportot akarja kiszolgalni.

melyik beszerzéi csoporttél vasarolja meg a termékeit.

A primer jellegii piackutatas

a)
b)

)
d)

masok altal, mas célra korabban 6sszegydjtott adatok ajboli felhasznalasat jelenti.

Uj, még nem ismert és nem publikalt, eredeti, els6dleges adatok megszerzése a ku-
tatas soran.

idében a leghamarabb végzett kutatdsi eredmények.

a vallalkozas tevékenysége szempontjabol legfontosabb informaciok.

A termékéletgorbe

a)
b)
o)
d)

hat szakaszra bonthaté.

minden termék esetében ugyanazt a vonalat koveti.

a termék értékesitésének mennyiségét mutatja az idé fliggvényében.

a termék mindségének valtozasat mutatja a versenytarsak termékeihez képest.

A promoécios arképzés alkalmazasanak célja

a)
b)
9]
d)

az értékesités névelése.

a termék megismertetése a fogyasztéval.
a piaci részesedés novelése,

Mindharom valasz helyes.
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| 2. feladat

Az alabbi allitdsok esetében jeldlje meg, hogy melyik igaz, melyik hamis! A valaszt minden
esetben indokolja!

1. A termelésorientalt korszakot az agressziv reklamok jellemzik.

2. A vallalkozds mikrokornyezetéhez azok tartoznak, akikkel a vallalkozds kézvetlen kap-
csolatban van, de a miikédés soran nem lehet rajuk hatassal.

I H

3. A szegmentumon beliili eltérések nagyok, a szegmentumok kozotti eltérések kicsik le-
gyenek.

I H

4. A vallasnak, illetve a hagyomanyoknak jelentds szerepe van a fogyasztdsban.

I H

5. Elvart funkcié olyan tulajdonsdag, ami altal a termék a versenytars termékénél szebb,
jobb, eladhatébb lesz.

I H
3. feladat
Egészitse ki az alabbi mondatokat!
A a piac tagolasa foldrajzi, demografiai, jovedelmi és egyéb
jellemzok szerint. A ...oooiiiiiiii az azonos tulajdonsagokkal rendelkezé
csoport. A kivalasztott ...........ceevvvieivininnennnn. , amelyet a vdllalkozas tevékenysége kozép-

pontjaba allit,a ...........ccoeveviiiiniiinn
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Egy adott piacon egy adott termék versenytarsaihoz valdé viszonydnak meghatarozasa a

A megoldas soran haszndlja a kdvetkezd kifejezéseket:
Termékpozicionalds, piacszegmentalds, szegmens, piaci szegmentum, célpiac.

4, feladat

Allapitsa meg a koévetkezé informaciokrél, hogy azok belsé vagy kiilsé forrasbél szarmaz-
nak!

Belsé informacié Megnevezés Kiilsé informacié

A Kereskedelmi és Iparkamara kiadvanyai

A KSH id6északos jelentései

A termékek miiszaki paraméterei

A vallalkozas szamviteli beszamoldja

AFA-t6rvény valtozasa

Ajanlatok, ajanlatkérések, szerzédések

Banki adatok (MNB adatai)

Hazai és kulfoldi tudomanyos kutatécégek
publikaciéi

Ugyfelekrdl készitett névsor

Vev(@szolgalati feljegyzések
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| 5. feladat

Hogyan abrazolhat6é a hordozhaté CD-lejatszé termékéletgérbéje? Hogyan jellemezheték az
egyes szakaszok?
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6. feladat

Jellemezze az arpolitika valtozasat a termékéletgdrbe egyes szakaszaiban!

7. feladat

Egy butorkereskedelmi vallalat a komplett hdlészobabitoranak arabél 20% arengedményt

adott. Mennyiért adja a terméket, ha az eredeti ar 189 990 Ft volt? A szallitasi koltség
20 000 Ft. Mennyit kell a vasarlonak fizetnie?
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| 8. feladat

Sorolja fel az elektronikus kereskedelem elényeit és hatranyait! Milyen termékek esetében
jellemz6 az internet segitségével térténd vasarlas?

9. feladat

Melyek a marketingkommunikacié lehetséges teriiletei? A felsorolast kévetden jellemezze
azokat réviden!
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

1. A marketing
a) vevdkozpontl szemléletméd.
b) minden értékkel biré j0szag cseréje.
c) magaban foglalja a 4P-t.
d) Mindharom valasz igaz.

2. Akindlat
a) minden olyan tevékenység, amely sziikségletet elégit ki.
b) eladasra szant termékek és szolgaltatasok 6sszessége.;
¢) az eladok vasarlasi szandéka.
d) fizet6képes vasarlasi szandék.

3. Célcsoport képzésen azt értjik, hogy a vallalat
a) milyen célokat tliz ki maga elé.
b) melyik fogyasztéi csoportnak adja el a termékeit.
¢) melyik fogyasztéi csoportot akarja kiszolgalni.
d) melyik beszerz8i csoporttél vasarolja meg a termékeit.

4. A primer jellegli piackutatas
a) masok altal, mas célra korabban 6sszegylijtott adatok Ujbéli felhaszndlasat jelenti.
b) Uj, még nem ismert és nem publikalt, eredeti, elsGdleges adatok megszerzése a ku-
tatas sordn.
c) id6ben a leghamarabb végzett kutatasi eredmények.
d) avallalkozas tevékenysége szempontjabdl legfontosabb informaciok.

5. A termékéletgorbe
a) hat szakaszra bonthaté.
b) minden termék esetében ugyanazt a vonalat koveti.
c) atermék értékesitésének mennyiségét mutatja az id6 fliggvényében.
d) atermék minéségének valtozasat mutatja a versenytdrsak termékeihez képest.

6. A promocids arképzés alkalmazasanak célja
a) az értékesités novelése.
b) a termék megismertetése a fogyasztéval.
C) a piaci részesedés novelése.
d) Mindhdrom valasz helyes.
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| 2. feladat

1. A termelésorientalt korszakot az agressziv reklamok jellemzik.

Az agressziv reklamok az értékesitésorientalt korszakra jellemzdek.

2. A vallalkozds mikrokornyezetéhez azok tartoznak, akikkel a vallalkozas koézvetlen kap-
csolatban van, de a miikédés soran nem lehet rajuk hatassal.
L Ho |

A mikrokornyezet elemeivel kozvetlen kapcsolatban van, és sok esetben hatassal vannak
egymas tevékenységére (szallitékkal, vevékkel, versenytarsakkal).

3. A szegmentumon beliili eltérések nagyok, a szegmentumok kozotti eltérések kicsik le-
gyenek.

I H
Forditva: a szegmentumnak az a lényege, hogy a benne lévé tarsasag a termék fogyasztasa-
hoz kapcsolodé tulajdonsagat tekintve homogén.

4. A vallasnak, illetve a hagyomanyoknak jelentds szerepe van a fogyasztdasban.

[ H
Gondoljunk a mohamedan vallasuak étkezési szokdsaira, vagy a husvéti innepekhez kap-
csolodd hagyomanyokra.

5. Elvart funkcié olyan tulajdonsag, ami altal a termék a versenytars termékénél szebb,
jobb, eladhatébb lesz.

T "
Olyan masodlagos funkcidk, amelyek kibdvitik a termék alaptulajdonsagait (praktikus cso-
magolas, konnyebb kezelhetdséget biztosité kiegészitbk).

3. feladat

A piacszegmentdlas a piac tagolasa foldrajzi, demografiai, jovedelmi és egyéb jellemz6k
szerint. A piaci szegmentum az azonos tulajdonsdgokkal rendelkezé csoport. A kivalasztott
szegmens, amelyet a vallalkozas tevékenységek kozéppontjaba allit, a célpiac.

Egy adott piacon egy adott termék versenytdrsaihoz valé viszonydnak meghatarozasa a ter-

mékpozicionalas.
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4, feladat

Belsé informacio

Megnevezés

Kils6 informacio

A Kereskedelmi és Iparkamara kiadvanyai

A KSH id6szakos jelentései

>
>

A termékek miiszaki paraméterei

A

A vallalkozas szamviteli beszdmoldja

AFA-

torvény valtozasa

Ajanlatok, ajanlatkérések, szerz6dések

Banki adatok (MNB adatai)

Hazai és kulfoldi tudomanyos kutatécégek

publi

kacioi

v W

Ugyfelekrdl készitett névsor

A

Vevészolgalati feljegyzések

5. feladat

Forgalom

bevezetés' ndveliedés

7

erettséghanyatlas 44

Bevezetés: A diskman piaci életutjat a walkmanek haszndlata és a CD-nek mint adathordo-
zonak az elterjedése inditotta. Praktikussdga (hordozhatésag, egyszer(i kezelés) és a nagy

mennyiségl hanganyag (zene, szoveg) tarolasa kovetkeztében a vasarléknak nem kellett sok
id6, hogy megismerjék a terméket.

Novekedés: Elsésorban a fiatalok korében hoditott, de sokan hasznaltdk utazas, sportolas
kozben, illetve nyelvtanuldsi célokra. Kiilsé megjelenését tekintve maximalisan alkalmazko-
dott a célpiac fiatalos igényeihez. Haszndlata mas termékekre is hatdssal volt: pl. olyan hati-
zsakokat készitettek, amelyeken volt egy rés a fiilhallgaté zsindrjai szamara, illetve valtoza-
tos méretl és formaju tokok keriiltek forgalomba.
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Erettség: Viszonylag rovid idé allt csak rendelkezésére, hogy kiteljesedjen a piacon, mert a
technikai fejlesztések altal a piacra keriltek a még kisebb, még tébb adat tarolasara alkal-
mas eszkozok, amelyek még a szamitdgépekkel is kapcsolatba hozhaték (a mobiltelefonok
funkcioinak bévilése, Mp3, Mp4, IPod).

Hanyatlds: A gyors terjedéshez hasonldéan gyors volt a hanyatlas szakasza is. Természetesen
még fellelheté a mdszaki cikkek polcain néhany tipus, de inkdbb az internet hasznaltcikk-
kereskedelmi oldalain jellemzé. Helyét, funkcidjat atvették a korabban emlitett termékek, sot
szinte naponta talalkozunk Gjabb megoldasokkal.

6. feladat

A bevezetés szakaszdban meghatarozzak az indulé arat, ami a termék jellegétdl fliggben a
kovetkez6 lehet:

= behatol6 ar

= |ef6lozé ar

= reklamar

= bevezet§ ar

= monopolar.
A novekedés szakaszdban a piaci igényekhez és az eldallitas koltségeihez igazodva, rugal-
mas arstratégiat kovetnek a vallalkozdsok. Az 6nkdltség a termelés mennyiségének noveke-
dése miatt valoszinlileg csokken, igy az arban érvényesitheté eredmény néni fog.
Az érettség szakaszaban kiilonos figyelmet kell forditani a versenytdrsak arképzésének
megismerésére. Az élez6d6 versenyszituacioban gyakran rugalmas arcsokkentésre van
szikség.
A hanyatlds szakaszaban az arképzés soran a cél a veszteségek csokkentése: a legkisebb
,vérveszteségek” aran kell a piacképtelen termékektél megszabadulni.

7. feladat
A butor ara: 189 990 - (189 990%0,2) = 151 992 Ft

Fizetend6 Osszeg: 151 992 + 20 000 = 171 992 Ft (a kerekitési kiilonbozetet figyelembe
véve 171 990 Ft-ot fog a vasarlé fizetni.)
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8. feladat

El6nyei:
= A nap barmely szakdban feladhat6 a rendelés.
= Kényelmes, irdasztalnal llve, szamitogép segitségével bonyolithatd.
= A feluletek kialakitdsa egyszerl kezelhetéséget tesz lehetévé, egyértelmi, megfeleld
tajékoztatast tartalmaz.
= A pénziigyi rendezés modja kivalaszthaté.
= Az aru atvételének helye egyedi igények alapjan hatarozhaté meg.
= Gyakran olcsébb a termék, mint hagyomanyos kereskedelem esetén.
= Stb.

Hatranya
= Nincs lehetéség a személyes meggyézddésre (tapintas, illat), csak képrdl valaszthato
ki a termék.

= A vasarlé bizalmatlan lehet a gyartéval, forgalmazéval szemben.
* Internetes kapcsolat sziikséges.
=  Sth.

Kezdetben a szamitégéppel kapcsolatos termékek kereskedelmére volt jellemz6, ma mar
szinte minden termék kaphaté ily médon, aminek a mindségi kdvetelményei ezt lehetévé
teszik. A kereskedelmi cégek gyakran kiegészit6 tevékenységként végzik.

9. feladat

Melyek a marketingkommunikacié lehetséges teriiletei? A felsorolast koévetden jellemezze
azokat roviden!

Reklam
Kozoénségkapcsolatok
Eladasosztonzés

A W N —

Személyes eladas.
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52 344 02 0000 00 00 Vallalkozasi Uigyintéz6
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