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VALLALATI MARKETING

VALLALATI MARKETING

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

Jaszberény varosban mikodik az Electrolux kft. A vallalkozas fétevékenysége hltészekrény
gyartds. A hazai és a nemzetkozi piacokon is elSkelé helyet foglal el. On ennek a
vallalkozasnak a kereskedelmi és marketing osztalyan dolgozik.

A vdllalkozas tulajdonosaitél azt a megbizast kapta, hogy a versenytarsak figyelembevétel
dolgozzon ki a fogyasztok szamdra is kedvezdé marketingstratégiat, amellyel novelhetik
arbevételiiket és a ndvekedés irdnyaban indulhatnak el.

Mutassa be annak lehetdségeit, hogy a vallalkozds hogyan keriilhet a piacon kedvezébb
poziciéba!

Tegyen javaslatot Ujabb termékek és szolgdltatdsok bevezetésére!Tegyen javaslatot az Uj
termék aranak kialakitasara, illetve a meglévé termékek és szolgdltatasok daranak
maédositasara! Fogalmazza meg az értékesitési csatornak béviilésének lehetdségeit!

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. Marketing alapfogalmak
A marketing fogalmat tébb szempont alapjan is megkdzelithetjiik:

Szlkebb értelemben: a marketing olyan vallalati tevékenység, amely a felhasznalok
igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant termékeket

és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztékkal, kialakitja az arakat, megszervezi
az értékesitést és befolyasolja a vasarldkat.

Tagabb értelemben: a marketing a vallalat egészére kiterjed6 - a vevékkel valé azonosulast

hangsulyozé- filozo6fia, szemléletméd, amelynek megvaldsulasa a vallalati felsé vezetés

feladata, oly mddon, hogy a vallalati résztevékenységek integraciéjaban a
marketingszempontok dominaljanak.

Kiterjesztett értelemben: a marketing minden értékkel rendelkezdé j6szag cseréje. Az lizleti

vallalati szféran tal kiterjed az olyan nem nyereségorientalt teriiletekre is mint pld. oktatas,
kultara, vallas, politika stb.
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A marketingtevékenység igen szines és sokoldali. A kivant lizleti akcié vagy cserekapcsolat
igen sokféleképp valésulhat meg. A marketing eszk6zok 0Osszehangolasahoz nyujt
tampontot a marketingmix.

A marketingstratégia kialakitdsahoz szorosan kapcsolddnak a marketingmix elemei.
2. Marketingmix

A marketingmix a vallalati marketingeszk6zoék kiilénb6zé piaci helyzetekben alkalmazott
kombinacidja.

Osszetételét 4P betlikapcsolattal jellemzi a szakirodalom.
Eszkdzcsoport Tevékenységek
Termékpolitika (Product)> Terméktervezés, fejlesztés
Termékpoziciondlas, termékek bevezetése és kivonasa
Formatervezés és csomagolas
Termékkutatas
Arpolitika (Price)> Koéltségvizsgalatok
Fogyasztoi arelfogadas
Arpolitika és drmeghatarozas
Koltségtéritések, hitelek, engedmények
Arérzékenység-vizsgalat
Ertékesitési politika-> Ertékesitési Ut tervezése
Logisztika és fizikai elosztas
Kereskedelmi formdak, nagykereskedelem, kiskereskedelem
A kereskedelmi partnerek kivalasztasa és értékelése
Reklam (Promotion)-> Kommunikacios elvek és kdvetkezményeik
Reklam, PR, eladasdsztonzés
Rekldmpiac intézményi hattere

Reklamhatas és elemzése
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Személyes eladast sokan kilon eszkézcsoportként kezelik, ami a kozvetlen eladoi,
fogyasztoi, felhasznaléi kapcsolatra utal.

Az eszkozok kozotti koordinacio célja az optimalis marketingmikodés elérése.

A marketingmix tervezésénél mindig a termék a kiindulépont.

Termék Ar Ertékesités Rekldm
Kiemelkedd mindségl , A , P 4 .
) Magas ar Exkluziv tizlettipus Presztizsteremtd reklam
termék
. i , 3 . Vasarlasra buzdité
Tomegaru Verseny ar, alacsony ar Sok lizlet . ]
hirdetés

1. tabldazat Tipikus marketingkombindciok

A marketingmix tervezése soran szamos korlatozé tényezével talalkozhatunk. Gyakran nincs
olyan hirdetési eszk6z, amivel a megcélzott vevékor elérheté. Maskor nehéz a megfeleld
értékesitési csatornaba bejutni.

Természetesen a marketingmix belsé ardnyainak pontos tervezése fligg attél, felismeri-e az
adott vallalat a piaci igényeket, s mennyiben képes azoknak megfelelni.

A marketingmix célja, hogy a leheté legkevesebb befektetés mellett a lehet6 legnagyobb
megtériilést, azaz eredményt hozza a vallalat stratégidjanak és céljanak megfelel6en.

A marketingmix meghatdrozé eleme a termék.
2.1 Termékmarketing
Egy-egy sikeres termékcsalad kifejlesztése hosszu idére meghatarozza a vallalat jovéjét.

El6szor nézzilk meg, hogy mit jelent a marketingben a termék szé kifejezés.

Termék: a marketingfelfogds szerint olyan fizikai, esztétikai és szimbolikus tulajdonsdgok
o0sszessége, amely a fogyasztd igényeit hivatott kielégiteni. A termék nemcsak fizikai kézzel
foghaté tulajdonsdgok halmaza, hanem megjelennek benne az elvont elemek is (a
kozmetikum széppé tesz, a hitészekrényben tarolt ételek, italok nem romlanak el.)

A termék és a szolgdltatas mindig 6sszekapcsolodik. Szamunkra azért megfoghatatlan, mert
nem lathaté, nem foghatdé, nem érzékelhetd. Szinte minden termékvasarlas tartalmaz
megfoghatatlan elemeket (pld. hiitészekrénynél szerviz gyorsasaga, megbizhatésaga).

A termék lényegének megértéséhez kozelebb visz a termékhasznossag kiilonb6zé szintekre
bontasa.
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Generikus termék
Elvart termék

Kiterjesztett termek

1. dbra. Egy teljeskorii termékkoncepcio

Generikus termék: azt az alaptulajdonsagot képviseli, mely nélkiil a termék az adott
probléma megoldasara, az adott igény kielégitésére alkalmatlan. (egy hiit6szekrény nem

sokat ér, ha nincs aramforras.)

Elvart termék: alkalmasnak kell lennie az adott probléma megoldasara, melyhez a megfelel6
hely, id6, csomagolas, ar, presztizs stb is hozzatartozik.

Kiterjesztett termék: a gyartd aktivitasatél fiigg. O ugyanis a piaci verseny hatasara tébbet
kinal.( A luxus kivitell hitészekrények hazhoz rendelési funkcidval van 6sszekotve. A fogyas
hatasara jelzi a rendszer, hogy a hiit6szekrényt Ujbol fel kell télteni.)

A vallalkozdsoknak mar gyakran nem elég torekednilik a generikus termék fejlesztésére,
hanem el6térben kell helyezni a kiterjesztett termék fejlesztési lehet6ségeit, ami a piaci
verseny miatt elengedhetetlen.

A termékeket tobb szempont szerint is lehet csoportositani.
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Elhasamnalodas mernéke Felhasz alas terdlete
wagso fogyasztas termelés
alacsony tartd s fogyasztasi gllceszkozok
cikkekih Gtgszekré myd [gépek, miszersk)
magas nem tarcs fogyasztasi anyagok, fogyoceszkozok
cikkek (Elelmiszermk) [kencanyageok, csavarck)

2. dbra. Termékcsoportositds a felhaszndldsi tertilet és intenzitds alapfan
A hétkoznapi termékek esetében: a fogyasztok nem kivannak jelentds energiat forditani a
termékek megvasarlasara. Ezeket a termékeket gyakrabban hasznaljak.

A megfontolast igényl6 termékek (hlitészekrény, televizid, autd stb.) a fogyaszték
hajlanddak jelentés id6t szanni a vasarlasra, szamos O0sszehasonlitast tesznek a termékek
tulajdonsagai kozott.

A termelési eszk6zok esetében elsésorban a feldolgozottsag mértéke donté jelentéségdi.

A termék piaci életgorbéje

A termék értékesitését az id6 fliggvényében leiré gorbét termékéletgorbének, a hozza
kapcsoléd6é magyarazatrendszert termékéletgérbe—elméletnek nevezziik.

Amikor egy termék a piacra keriil nagyon sok id6 eltelik az érettség allapotaig, vagyis mikor
a piacon vezetd szerepet ér el.

A termék életében 4 szakaszt kiilénboztetiink meg:
1. Bevezetés

2. Novekedés

3. Erettség

4. Hanyatlas vagy elhiizédas

Bevezetés: terméknek at kell tornie az ismeretlenséget és a piacon megjelené tobbi mar
elfogadott termékekkel kell versenyeznie. A termék differencidlatlan, koltségek magasak,
arbevétel alacsony. Reklamkoltségek a legmagasabbak. Ez a szakasz hosszu id6t vesz
igénybe.
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Novekedés: béviil a fogyasztok szama, a versenytarsak szama is novekszik. A koltségek még
mindig magasak, a bevétel kezd realizalédni, az 6nkoltség csokken.

Erettség: piac mérete bdviil, értékesitési utak bdviilnek. A forgalom eléri a maximumot. A
vallalatok a termék fejlesztésével Ujabb novekedési szakaszt inditanak el.

Hanyatlas: csokken a termék iranti kereslet, a piac telitédik. Donteni kell a piacrél valé

kivonulasrol.
Jellemz6 Bevezetés Novekedés Erettség Hanyatlas
Fogyasztok innovatorok Korai elfogaddk tomegpiac lemaraddék
Versenytarsak kevés sok csokkené szamuak csokkené szamuak
Ertékesitési ) ) ) ) L, L
L termékismertség markatulajdonsag markaérték megbizhatdsag
stratégiak
Ertékesitési utak kevés szelektiv széles szelektiv
i . . . . [ kilénleges
Reklamérvek presztizs termék tulajdonsag ar L,
felhasznalas
Szolgaltatasok kevés sok mérsékelt kevés
Marketingkoltségek magas nagy mérsékelt alacsony

2. tdbldzat A termékéletgdrbe egyes szakaszai

A termékhez kapcsol6dé marketingelemek:

1. Min6ség
2. Markazas
3. Design

4. Csomagolas

A felsorolt elemek kozil kiemelném a markat és a csomagolast.

Marka: olyan szimbélumok 6sszessége, melynek feladata termékek és szolgaltatdsok egy

meghatarozott gyartoval,
termékektél valé megkiilonboztetése.

forgalmazéval

valé azonositasa és egyuttal

azoknak mas
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A marka jelolhet terméket, vallalatot, terméket és vallalatot vagy akar egy termék
részelemét.

Csomagolas fébb szempontjai:

j—

. A termék védelme a szallitas soran.

N

. Feleljen meg a fogyasztévédelmi elGirasoknak.
3. Hordozza a sziikséges informacidkat, megfelel$ tajékoztatast adjon a vevének.

4, Keltse fel a vasarlo érdekl6dését.

(9]

. Feleljen meg a kérnyezetvédelmi el6irdsoknak.

2.2 Armarketing

Ar: egy termék vagy szolgaltatas tulajdonjogdnak megszerzéséért kért pénzmennyiséget
értiink.

A fogyasztéi magatartds és kereslet elméletében kdzponti szerepet jatszik az ar, mely a
racionalis dontéshozo viselkedésének egyik kulcsa. Az arak kialakitdsa soran a vallalkozasok
meghatarozzak arpolitikai céljaikat, amelyek alapvetéen a kdvetkez6k lehetnek:

- vallalat nyereségét képez6 arpolitikai célok,
- piaci részesedést alakité arpolitikai célok,
-vallalat stabilitasat alakité arpolitikai célok.

Az arképzés soran az arak alsé hatara a termék onkoltsége, felsé hatara az az 6sszeg, amit a
fogyaszté hajlandé érte fizetni.

Az arképzés 3 fajtajat kulonboztetjilk meg:

1. Koltségelvii arképzés: egy el6re meghatarozott szdzalékot mint elvart nyereséghozamot
ratesznek a koltségekre, és ezzel megkapjak a piaci arat. A f6 kérdés felmeril, hogy milyen
mennyiséget érdemes piacra vinni, hogy nyereséget realizaljon a vallalat.

Ennek a meghatdrozasdhoz lesz segitséglinkre a fedezetszamitas.

Fedezetszamitas: fix és valtoz6 koltségekkel, valamint a termelési mennyiséggel operdlva,a
becsilt értékesitési arbevételre tamaszkodva meghatarozza a fedezeti pontot- azt a
termelési szintet, ahol az arbevétel megegyezik az 6sszkoltséggel.

Allandé (fix) koltség

Fedezeti pont= Eladasi ar - Atlagos valtozé koltség
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2. Kereslettél fliggé arképzés: - behatolasos arstratégia
- lefolozéses arstratégia

Behatoldsos arstratégia: a felmeriilt kéltségekhez képest egy alacsonyabb arral jelenik meg a

vallalat a piacon. Igy tud a vallalat nagyobb piaci részesedésre szert tenni. Ez az arképzés
jellemzé a termkbevezetés kezdeti idészakaban.

Lef6lozéses arstratéqgia: a vallalat magas indulé arat hatdroz meg, hogy ezdltal extraprofitot
realizaljon, altaldban jelentés Ujdonsagtartalommal jelenik meg a piacon.

3. Versenytarsakhoz igazod6 arképzés: ha egy vallalat 4j termékkel jelenik meg a piacon,
akkor megnézi, hogy a piacon mar jelenlévé termelék, forgalmazok milyen aron kindljak
termékiiket. Ezutan kell ddnteni az ar kialakitasarol.

Alacsony piaci részesedés( vallalatnak akkor vannak jé esélyei, ha:
- jol kivalasztott célpiaca van,
- agressziv stratégidval el tudja érni a piaci részesedés novekedését,

- terméke markansan eltér a tobbi piacon 1év6 terméktél.

Fogyasztoéi arelfogadas:

A fogyasztok szdmdra az ar kettés értelemben jelenik meg.
1. koltség
2. mindségre utalo jelz6szam

A fogyasztékra jellemzé a belsé referencia ar meghatdrozdsa, ami az az érték, melyet a
fogyaszté egy adott aruért indokoltnak tart megadni. A fogyaszték dontését azonban egyéb
tényezdk is befolyasoljak:

egyediség, helyettesithetéség, kiegészit6é kiadasok,mindség, tartalékolas stb.

Az aralakitds sordan a vallalat kilonbséget tesz a vasarlék kozott, ezt nevezziik
ardifferencialasnak.

Csoportositasa: - arengedmények
- szallitasi és fizetési feltételek
- promociok

- arleszallitasi akciok
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A végs6 arak kialakitasakor a fenti szempontokon tul figyelembe kell venni az alabbi
jogszabalyokat is.

1.1990.évi LXXXVII.torvény az arak megallapitasarol

2.1997.évi CLV.torvény a fogyasztovédelemrél

3.1996.évi LVIL.torvény a tisztességtelen piaci magatartas és versenykorlatozas tilalmarol
4.2007.évi CXXVIl.torvény az altalanos forgalmi adorél

Végeredményben az d4rak hatarozzak meg a jovedelmezéséget, ezért célszerlii az
O0sszehasonlitison tulmenfen az egész marketingmix darkonzekvencidit 6sszhatasdban
vizsgalni.

2.3. Ertékesitési csatornak kivalasztasa

Ertékesitési rendszer: a termék a termel6tél a fogyasztéig vagy felhasznaldig torténd
eljuttatasat biztosito vallalaton beliili és kivili szervezeteket és az altaluk ellatott funkcidkat
értjik.

A fogyasztasi cikkek aramlasdban a kovetkez6 szakaszokat kiilonboztethetjilk meg:

TERMELO->NAGYKERESKEDO->KISKERESKEDO->VEGSO FOGYASZTO

Termeld, aki az adott terméket eléallitja.

2. Nagykeresked6 (kozvetité kereskedd), aki azzal a céllal vasarol, hogy az adott terméket
mas vallalat (kiskereskedd, termeld, koziilet, intézmény) szamara értékesitse.

3. Kiskereskedd, aki a végsé fogyasztdnak (személyek, csalddok)kozvetleniil értékesit.

Ertékesitési Gt: az az Ut, amelyet egy-egy termék megtesz a termeléstl a végsé
fogyasztasig.

Az értékesitési rendszer altal ellatott funkcidok kore:

1. Az lizlet megkotésével kapcsolatos funkcidk:
- Eladds, személyes eladas

- Vasarlas

- Kockazatvallalas

2. Logisztikai feladatok
- Osszeszerelés

- Raktarozas

- Készletgazdalkodas
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- Valaszték kialakitasa

3. Aruforgalmat el8segité funkciék

- Pénziigyi kondiciok

- Az eladas utani szolgaltatasok

- Informalas (adds és szerzés)

- Koordinalas az értékesitési rendszerben

Az értékesitési rendszer szerepléi

NAGYKERESKEDELEM: Az értékesitési rendszer egyik tamadasi pontja éppen a
nagykereskedelem.

Nagykereskedelem tipusai:

- Fizess és vidd forma

- Tranzitadlé nagykereskeddé

- Ugynékék

-  Termel6k tigyndkei

- Brokerek

- Bizomanyos kereskedé

- Export és importligyndkségek

-  Termel6k értékesitési szervezetei, irodai

KISKERESKEDELEM: Az 6sszforgalom jelentGs részét ezek a formak teszik ki.

Kiskereskedelem tipusai:

- Aruhaz
- Diszkontaruhaz
- Franchise

TOVABBI ERTEKESITESI MODOK:

- Tobbcsatornas értékesités (MULTI LEVEL MARKETING)
- Csomagkiildé értékesités (katalégus vagy webaruhaz)
- Mozgé arusitas

- Automatdbol torténd értékesités

Az értékesitési rendszer eréviszonyai allanddan véltoznak. Egyre inkdbb jellemzd, hogy a
kereskedék piaci hatalma noévekszik. Egyre lényegesebb, hogy ki hatdrozza meg az
értékesités utat és a rendszer mikodését.

10
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Az értékesitési ut kialakitasakor a marketingmix valamennyi elemére tekintettel kell lenniink,
hisz a vevéigényeknek valé megfelelés ezek eredményeképpen lehet sikeres vagy sikertelen.

2.4 Marketingkommunikacio

Marketingkommunikacié: a vallalati kommunikacionak az a része, amely a
marketingfunkcidohoz kotédik.

A rekldam- mint a fé marketingmix egyike- az eladétél a vevé felé iranyuld
informacidkibocsatas, annak érdekében, hogy a vasarlé attitlidjét és magatartasat
befolyasolja.

A marketingszakember feladata az, hogy a célcsoportba tartozé vevéknek tudomasara
hozza, hogy a megfelel6 termék a megfelel6 helyen és megfelelé dron rendelkezésre all.

Reklam fé formai

Reklam Cél Idétav Els6dleges célcsoport
hirdetés értékesitésnovelés révid fogyasztoi célcsoport
public relations Image-épités hosszl altalanos

véleményalkotok

eladasosztonzés értékesitésnovelés rovid potencialis vasarlok
3. tdbldzat A rekldm kiilénbozd formdinak jellemzése

1.Hirdetés: minden olyan személytelen vallalati lizenet, melyért a megrendelé fizet, s

tomegkommunikaciés eszk6zokon keresztiil jut el a befogadéhoz.

Hirdetés tipusai:

- Kereskeddi hirdetés
- Orszagos hirdetés
- Helyi hirdetés

Felvetédik a kérdés, hogy mit mondjon el a hirdetés?

- Racionalitast kiemel6 vagy érzelmekre haté.

- Terméket bemutatd vagy csak életképet szemléltetd.

- Onmagaban megallé vagy mas termékkel 6sszehasonlité.
- Bevezet6 vagy fenntarté.

11
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A hirdetési kampdny: a hirdetési eszk6zok id6ben koncentralt, litemezett és nagymértékii
alkalmazasat jelenti.

Szponzorilds: egy eseménnyel, egyénnel, csoporttal vald képzettarsitds megvasarlasa és
felhasznalasa specialis marketingcélokra.

2. Public Relations (PR)

A hirdetéstdl eltéréen az elsédlegesen nem eladasi célokat szolgdlé vallalati (izeneteket PR
(kozonségkapcsolatok) néven foglaljuk 6sssze.

A PR tagabb teriletekre terjed ki, mint a reklam.
Idesorolhaté:

- Avallalat targyi, vizudlis megjelenése

- Vallalati Gizenetek (szamlak, levelek)

- Munkatarsak megjelenése (Oltézet, formaruha)
- Nyilvanossag el6tti megjelenés

- Vadllalati arculat

- Sajtékapcsolat

A PR-t integralni kell a vallalati marketingstratégiaba, hogy hatasat kedvezdéen fejtse ki a
tobbi reklamterileten is.

3. Eladasosztonzés

Eladasésztonzés: mindaz a vasarlék érdekl6dését felkelté reklamtevékenység, amely nem
tartozik a hirdetés, a PR és a személyes eladas témakorébe.

Idesorolhato:

- Ingyenes mintak nyujtasa
-  Kuponok
- Versenyek szervezése stb.

Az eladasdsztdonzés egyik specidlis formdja a kézvetlen marketing.

Kézvetlen marketing: a vev6hoz személy szerint sz6l6 és mérhetd, kozvetlen valaszt varé
eszk6zok alkalmazasa.

A kozvetlen marketing alkalmazdsa sordn a fogyasztékat a szamitdgépes adatbazisbdl is
elérhetjiik.

Reklameszkdzok szerepldi:

1. Nyomtatott hirdetés
12
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2. Televizié

3.Radié

4. Internet
5.Kozterlleti hirdetés
6.Egyéb eszkozok

A reklamiizenet vevdi fogadtatdsaban nagy szerepe van annak, hogy a fogyaszté milyen

mértékben érintett, érdekelt egy-egy termék vagy szolgaltatas vasarlasaban. Minnél nagyobb
az érdekeltség valoszinlisége, anndl inkdbb ajanlhaté az attitid megvaltoztatasanak utja.

3. Piacszegmentacié

Marketing szempontbdl a piac fogalma a kovetkezé:

A vallalat szamara a piac a folyamatosan valtozo6 értékesitési lehet6ségeket jelent. A piaci
szerepl6ket- eladdkat, vevéket, fogyasztokat - és a kozottik fennallé kapcsolatokat,
miikodési elveket foglalja magaban.

Piac méret: egy adott termékbdl vagy szolgaltatasbél megfigyelhetd piaci felvev6képesség
mérészamat értjuk.

Piac potencidl: egy adott termékbdél az elméletileg lehetséges eladdsok 06sszességét

nevezziik.
Piacvolumen: a megvaldsulé eladasok 6sszege.

Piacrészesedés: a piaci részardny (sajat eladas/piac volumen)

Piaci szerkezet: a piaci szerepl6k egymdashoz viszonyitott versenyhelyzete amit dontéen a
piaci részesedéssel mérink.

3.1. Piacszegmentacié kialakitasa

Jelentése: A piac egyedi keresleti sajdtossagokat mutaté csoportjait szegmentumnak,a piac
megismerését célzé és azt homogén részekre oszté eljarast szegmentaciénak nevezziik.

Teriileti csoport Demogrifiai Tarsadalmi-gazdasagi Magatartasi
Eletkor, nem ,

Lakéhely tipusa, | csaladnagysag, csaladi | Foglalkozas, iskolai | Termékhasznalat,

tajegység, telepiilés | életciklus, nemzetség végzettség, jovedelem, | markahtség,

mérete életmadd személyiségjegyek
vallas

4. tabldzat A fogyasztoi piac szegmentdldsa

13
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A piacszegmentacié feltarja a vallalat szamara azokat a lehetséges vasarldi csoportokat,
amelyek potencialis vevéként johetnek szamitasba.

A szegmentacié eredményeire tamaszkodva hatdrozhatja meg a vallalat a  vevdi
célcsoportokat.

Célcsoportképzésen azt a folyamatot értjik, amikor a vallalat kivalasztja a szdmadra
megfelelé szegmentumot, azt tevékenységének kozéppontjaba allitja.

A célcsoportvalasztasnal 6sszhangba kell hozni a vallalat stratégiajat er6forrasait és ki kell
alakitani azokat a szegmentumokat, ahol a vallalat versenyelénydkre tud szert tenni.

4. Fogyasztoi magatartas és a fogyasztdi magatartast befolyasolo tényezdk

Fogyaszt6i magatartas: Termékek és szolgaltatasok kivalasztasa, megszerzése és hasznalata
sordn végzett tevékenységek 6sszessége, melynek célja az igények kielégitése és ezen soran
a fogyaszté elégedettségének novelése.

A fogyaszt6i magatartas tipusai:

- Racionalis fogyaszté: tudatosan vasarol

- Szokasokhoz ragaszkodé fogyaszt6: rutinszerlien vasarol

- Impulzus fogyasztd: pillanatnyi hatasokra vasarol

- Szocialisan fliggd fogyaszté: egy fogyasztdi csoport szokdsaihoz igazodik

Fogyasztoi magatartast befolyasolé tényez6k:

- Tarsadalmi- gazdasdgi kornyezet
- Kulturdlis jellemzgk

- Tarsadalmi jellemz&k

- Személyes jellemzék

- Pszicholégiai jellemz6k

Vasarlasi folyamat lépései:

Probléma felismerése: hianyérzet keltése
Informacio gyiijtés:- személyes forras
- kereskedelmi forrdsok
- tomegkommunikacids eszkdzok
- tapasztalati forrasok
Alternativak értékelése
- VAsarléi déntés
Vasarlas utani magatartas

Vasarlasi szerepkorok:

14




VALLALATI MARKETING

Vasarlasban részt vevé szerepldk lehetnek:

1. kezdeményezé: akitdl kiindul a vasarlas

2. tandcsadd: aki a végsé dontést tandcsaival segiti
3. dontéshozd: aki a vasarlasi dontést meghozza

4. vasarld: aki ténylegesen lebonyolitja a vasarlast
5. hasznalé, fogyaszté: aki terméket haszndlni fogja

5. A vallalkozas makro és mikrokérnyezete

A vallalkozas mikrokornyezete: amely direkt médon befolydsolja a vallalkozas képességét a
piac kiszolgdlasara, a megcélzott piac specidlis igényeinek kielégitésére.

A mikrokdrnyezet elemei:

1. Szallitok

2. Piaci kozvetiték
3. Vevébk

4. Versenytarsak
5. Kbzvélemény

A mikrokornyezet elemei kozil ki kell emelniink a versenytarsakat és a kozvéleményt.
Versenytdrsak: a piacon azonos vagy hasonld tevékenységet folytatd, illetve azonos piaci
szegmens keresletét kielégité vallalkozasok.

Versenytarsak csoportositasa:

- Hasonl6 terméket, hasonlé aron, ugyanazoknak a vasarléknak

- Hasonl6 terméket vagy termékcsoportot gyart

- Ugyanazt a terméket vagy szolgaltatast nyujté vallalkozas

- Minden vallalkozas, amely ugyannak a fogyaszténak a pénzéért versenyez

Kozvélemény: a kozvéleménybe tartozik minden olyan csoport, amelynek tényleges érdeke
és potencialis hatasa van a vallalati célok elérésére.

Kozvélemény formai:

- Pénzigyi kozvélemény

- Tomegtajékoztatasi eszkozok
- Kormanyzat

- Helyi kdozvélemény

- Altalanos kdzvélemény

- Bels6 kozvélemény

15
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A vallalkozas makrokérnyezete: az a szélesebb tarsadalmi kornyezet, amely kozvetleniil
befolyasolja a vallalkozas tevékenységét.

A makrokornyezet elemei:

. Tudomanyos- technikai kérnyezet
. Demografiai kornyezet

. Gazdasdgi kornyezet

. természeti kdrnyezet

. Politikai és jogi kérnyezet

A v AW N —

. Tarsadalmi-kulturalis kérnyezet

6. Marketingstratégia

A stratégia kifejlesztése azt jelenti, hogy atgondoljuk és megtervezziik azt, hogy miként
tovabb. Mit kell cselekedni, hogyan kell cselekedni a vallalatnak, hogy elérje céljait a
mindenkori kornyezetben, a mindenkori befolydsolé tényezék mellett.

Marketingstratégia: olyan irdsban rogzitett és kinyilvanitott koncepcid, amely a vallalkozas
hosszl tavu célkitlizéseit és szandékait rogziti, ezekhez a rendelkezésre allé eréforrasokat
hozzarendeli és a célok eléréséhez sziikséges cselekvési programot is ad.

6.1 Marketingdiagnozis

A vallalat akkor jar el helyesen, ha az 6sszes kiilsé és belsé tényez6k mérlegelése alapjan
dont a célokrdl és a megvaldsulasi utakrol.

Diagndzishoz sziikséges informaciok:

. Marketing kornyezete ( demografiai, gazdasagi, 6koldgiai, miszaki, politikai, kulturalis)
. Marketing intézményi koérnyezete ( piacok, vevék, szallitok, konkurensek, torvényhozék)
. Célok kitlizése

. Marketingrendszerek (informacio, tervezési rendszer)

. Marketingszervezet (struktira, hatékonysag)

. Marketingfunkciok (marketingeszk6zok) miikodtetése

A v AW N —

A marketingstratégiat a piaci kornyezetbdl lehet levezetni, és ezzel 6sszhangban célszerid a
vallalati struktarat kialakitani. A fenti diagnoézis azonban azt mutatja, hogy szamtalan
hatasirany figyelhet6 meg.

6.2. A marketingstratégia egyik legfontosabb része a SWOT- analizis.

A marketingdiagnézist célszer(i a sajat vallalat és a fontosabb versenytarsakra vonatkozo
SWOT- elemzéssel zarni.

16
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SWOT analizis: négy tartomanyra bonthaté matrix, ahol a vallalat marketingtevékenységének
Gyengeségeit-erdsségeit
Lehet6ségeket-veszélyeket

célszerli egyszerli fogalmakkal leirni, ezaltal a vallalat vezetése szamara megfeleld
helyzetelemzést ad.

Egy sor kérdést kell megvalaszolnia ahhoz, hogy megallapitsa cégének lizleti erdsségeit, pl.:
- a megfeleld termékkel dolgozunk?

- mennyire vagyunk ismertek a piacon?

- milyen az image-unk?

- elég felkésziiltek vagyunk technikailag?

- mennyire vagyunk koézel az adott piachoz?

- milyen a helyzetiink a versenytarsakhoz képest?

17
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3. dbra. SWOT-ANALIZIS

6.3 Marketing-hadviselés

A marketingdiagndzis és a marketingstratégia kialakitdsa utdan meghatarozasra kerilnek a
vallalat szdmara legelénydsebb stratégiak.

Stratégia

Piaci helyzet Elvek

Ellentamadas, erés

Piacvezetd Védekez§ stratégia versenymlveletek
megakadalyozasa.

Talald meg a gyenge pontot, és ott

A piac nagyméret( 2-3 vallalat Tamadas tamadj. Legsziikebb terileten

tamadas inditasa.
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A tdmadast a védelem teriletére kell
Specialis kindalatu vallalat Kikeriil6 oldaltamadas koncentralni. Hasznald ki a
meglepetést.

Valassz ki egy kisméretl, védhetd

A versenytdrsakhoz képest kis ) , , szegmentumot. Soha ne cseleked;j

i Gerillahaboru , . . .

vallalat ugy, mint az ellenség. Legyél
rugalmas.

5. tabldzat Marketing-hadviselés formai

A marketingstratégidban 6sszegzédik a marketing 6sszes feladata. A marketingstratégia
kiterjed a marketingcélok meghatarozasara, a célok eléréséhez sziikséges eszkozok
megtervezésére és arra a folyamatra, amelyben a célok elérése torténik.

A stratégia a szervezetet és a kornyezetet kapcsolja 6ssze, amikor a struktira koveti a
stratégidt. Ahogy a vallalat kdrnyezete és prioritasai folyamatosan valtoznak, gy médosul a
marketingfeladatok kore és a megvalésulasokhoz vezet6 at, a marketingstratégia is.

A marketingstratégia olyan 0osszefliggé akcidok egyiittese, amely a versenyelény
Alapveté dontéseket foglal magaba, amelyek a marketing kiadasaira eszk6z rendszerére és a
forrasok szétosztasara vonatkozik. A marketingstratégia igazodhat a vallalkozas piaci
helyzetéhez, a termékek életciklusahoz, a piac jellegéhez.

TANULASIRANYITO

A marketinggel kapcsolatos informaciék tébb modulban is megtaldlhaték. Feladatunk
elsésorban az, hogy valaszt taldljunk arra, hogy egy jo6 marketingstratégia kialakitdsa,
hogyan segiti elé a vallalat termékeinek versenyképességét a piacon.

1. feladat

Hatarozza meg a marketing fogalmat tagabb és szlkebb értelemben!
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2. feladat

Hasonlitsa 6ssze a marketingmix elemeit figyelembe véve a Zanussi és az Electrolux és az
Samsung h(tészekrények arpolitikajat! Vegye figyelembe a befolyasol6 tényezéket is!

3. feladat

A vallalkozas marketingstratégidjanak kialakitdsa a fogyasztéi szokasok elemzésével
kezdédik.

Mutassa be a fogyasztoi vasarlasi dontés folyamatat egy konkrét esetben:
Csalad 80 literes Electrolux hitészekrényt vasarol.
Irja le a vasarlasi folyamat 5 |épését és a vasarlast befolydsol6 tényezébket:

1. 1épés:

2. lépés:
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3.1épés:

4. |épés:

5.1épés:

4, feladat

A Népszabadsdag ujsagban a kovetkez6 cikk olvashaté:

A teljes Udit6ital-értékesités 40-50%-a helyben fogyasztott. Ezeknek becslés szerint- tobb
mint kétharmada impulzus jellegli fogyasztds. E jelenségre egy teljes piaci vertikum, az
Gdit6ital-automatak épiltek rd. A fogyasztdéi magatartds tendencidinak a vallalatok igy
prébalnak megfelelni.

- Milyen kovetkeztetéseket von le a fogyasztdi magatartasroél, versenytarsakroél?

- Milyen marketingstratégiaval tud vallalata versenyelényt szerezni ezen a piacon?

- Melyik fogyasztéi csoportba tartoznak ezek a fogyasztok?
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5. feladat

Egerben egy Uj 5 csillagos szalloda nyilik. A szalloda értékesitési osztdlya abban kéri az On
segitségét, hogy allitson dssze egy olyan kérddivet, mely a kovetkez6 kérdésekre ad valaszt!

=%
- 3 i -
3 L] = =
= __ 73 - ""'
|
i B i [ % 5 =
A = N

i1 b
[ er——
4

TR g 0 R ‘.':ﬂﬂi':. - bt

4. dbra. Szdlloddban a wellness- részleg’

- Mérje fel a wellness és fitness lehetdéségeket a varosban!

- Hasonlitja 6ssze a tobbi miikodé szallodaval!

- Mérje fel a csalddosok udulési lehet6ségeit, milyen fejlesztési forrasokat Iat ebben!
- Milyen akcidkra lenne igényiik a nyugdijasoknak és a csaladosoknak!

- Segitsen az elfogadhaté és eladhaté arak kialakitasaban!

- Mérje fel a kommunikacios csatornak latogatottsagat!

A kérddiv elkészitésével a szdalloda marketingstratégidjanak és értékesitési halézatanak
kialakitasat segitené elé.

A megkérdezettek 18-40 év kozotti gyerekes hazasparok és nyugdijasok legyenek.

! Forras: www.hotelon.biz, 001.jpg
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A kérddbiv elemzése soran a kovetkezd kérdésre keressik a valaszt:

A gyerekes csaladok és nyugdijasok milyen szolgaltatasokat részesitenek elénybe,
hajlandéak-e érte toébbet adni, ha Egerbe tesznek latogatast?

6.feladat

Ertékelje marketingkommunikacié szempontbél az itt lathaté hirdetést!
1. Milyen tarsadalmi osztdlyt céloz meg?

2. Racionalitasra vagy az érzelmekre hat?

3. Hogyan befolyasoljak a fogyaszto dontését?

4. A termék ismertetése részletesen torténik-e, megjelennek-e az egyéb szolgal-
tatas elemei?

5. Milyen marketingkommunikaciés eszk6zoket alkalmazna még ezen termék eladasa-

eladasanal?
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VASAROLJON ELEKTROKOCSIT!!!

Nehezen mozog?

Elektrokocsyi

Esetleg faj a laba?

ITT A MEGOLDAS!

Hollandiabo| behozot, beviz sgalt, mindségi elektrokocsik teljeskord garanciaval!
INGYENES HAZHOZSZALLITAS!

06-70-555-1324 www. elekrokocsi.hu

5. dbra. Jdszsdgi szuperinfo 2010.07.21

7. feladat

Az drképzés kialakitdsa
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oy

6. dbra. Zanussi hijtészekrény?

A vallalatok a gyakorlatban a felmeriilé koltségekbdl vezetik le az értékesitési arat.

Eszerint altalaban egy elére meghatarozott szazalékot, mint elvart nyereséghozamot
ratesznek a koltségekre, és ezzel megkapjak a piaci arat.

A fedezeti pont szamitasa azt mutatja, hogy legaldbb mennyit kell eléallitani, hogy a vallal-

kozas nyereséget produkaljon.

Egy Electrolux hiitészekrény eléallitasanak valtozé koltsége 20.000 ft/db, dllandé koltsége:
10.000.000 Ft. Az eladasi ara: 95.000 Ft.

Szamolja ki a fedezeti mennyiséget!

8. feladat

Uj termék bevezetése a piacra

1. Jellemezze, hogy hol helyezkedik el a termék életgorbéjén!
2. A bevezetés szakaszaban jellemezze az arat, versenytarsakat, értékesitési csatornakat!

2 Forras: www. arukereso.hu, 003.jpg
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3. Hatarozza meg a piaci szegmentet és a célcsoportot!

A Pottyos Turdé Bonbon névre keresztelt desszertet prémium terméknek szanja a cég, az
édesség elegans kilsét kapott, és egyelére limitalt kiadasban, aprilis végéig lehet majd
kapni. A termék célcsoportja szlikebb a Pottyds Turd Rudiéndl, elsésorban a 25-35 éves, az
atlagnal magasabb jovedelm felndtteket célozza meg a tarsasag.

,Ahhoz, hogy versenyképességiinket megdrizzilk a hiitott tejdesszertek piacan, Uj
kategéridkba kell belépniink, de még jobb, ha magunk hozunk létre Uj termékkategéridkat
az innovaciék révén” - mondta Sipos Judit, a Pottydés (zletdg igazgatdja.

A Pottyds Turd Bonbon designjaért a Kaméleon Design felelt, amely felkéréssel kapta a
csomagolastervezésre sz6lé6 megbizast. A termék bevezetését klasszikus eszkozokkel
tamogatja a Pottyds csapat: bolti aktivitdsok, direktmarketing, internetes kampany,
kostoltatas valamint marcius és aprilis folyaman televiziés kampany segiti az ismertség
novelését. A reklamfilm munkalatai jelenleg is zajlanak, a kreativigynokség a DDB
Reklamiigynokség.

A Pottyds Turd Bonbon piacra dobasa mellett a klasszikus Tuaré Rudi valasztéka is kibéviil.
Az egyik legnépszer(ibb csaladtag, az Orias Pottyds Turé Rudi étbevonés valtozata mellett a
februdr kozepétél megjelenik a tejbevonatos varians.

(Forras: Kreativ Online)

8. dbra. Guru pottyos turorudi*

3 Forras: www. krfk.blogol.hu, 004.jpg
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MEGOLDASOK

1. feladat

Szilikebb értelemben: a marketing olyan vallalati tevékenység, amely a felhasznaldk
igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant termékeket
és szolgaltatadsokat, megismerteti azokat a fogyasztokkal, kialakitja az arakat, megszervezi
az értékesitést és befolyasolja a vasarlékat.

Tagabb értelemben:a marketing a vallalat egészére kiterjed6 - a vevékkel valé azonosuldst
hangsilyozé-filozéfiai szemléletmod, amelynek megvalésuldsa a vdllalati felsé vezetés

ez .z

feladata, oly mdédon, hogy a \vallalati résztevékenységek integracidjdban a
marketingszempontok domindljanak.

2. feladat
Electrolux :- kiemelkedé mingségl termék
- magas ar
- kozéposztaly vasarlasa
- exkluziv Gzlettipusok
- dragabb reklamok inkdbb fé6 miisoridében

Zanussi - jo minGségl termék

4 Forras: www.pottyos.hu, 005.jpg
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- verseny ar

sok lizlet ( kiskereskedés, nagykereskedés)

reklamok nem fé miisoridében

Samsung: j6 minGségli termék versenytarsa az Electroluxnak

verseny ar vagy magasabb ar

sok tzlet

reklamok f6 és nem fé misoridében

Electrolux és Zanussi: markahlség, image, kodzvélemény, tarsadalmi tényezdék, fiatalok
korében népszer(l, megfizetheté markak

Samsung: markahlség, koézvélemény, iskolazottsdg, megfizethet6 markak, garancidlis
biztonsag

3. feladat
1. 1épés: Probléma felismerése
Ez torténhet reklam hatdsara, valdjaban sziikség van ra.
2. lépés: Informacio gylijtése
Ez torténhet: - csalad, barat, kozeli ismerés segitségével
- kirakatban latottak alapjan
- radio, tv reklambal
- tapasztalat Gtjan
3. |épés: Alternativak értékelése
Ez torténhet: - minéségi szempontok alapjan
- hasznossag alapjan
- ar alapjan
- garancidlis feltételek alapjan
- energiatakarékossdag alapjan

4. |épés: Vasarloi dontés
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Ez torténhet: - mas személy hatasara
- csalad jovedelmi helyzetének javulasa hatasara
- vasarlas helyszinének hatasara
- eladé kedvessége, rabeszélése hatasara

- pillanatnyi allapot hatasara

5. lépés: Vasarlas utani magatartas
Lehet elégedett és elégedetlen vasarlé.
Elégedett vasarlo: A termék mindségével elégedett, hasznalata sordn sziikségleteit kielégiti.
Elégedetlen vasarlo: A termék mindségével nem elégedett, ezért prébal mindségi hibat ke-
resni a terméken.
4. feladat
1. Pillanatnyi hatasokra kialakulé vasarléi magatartas
Versenytdrsakat elemzi a vallalat. Kitér a termékre, arra, marketingkommunikaciéra és
értékesitési helyekre.
Arképzése: versenytarsakhoz igazodo arképzés vagy Uj termék bevezetésével bevezetd
ar meghatdrozasa.
2. Specidlis kinalattal kikeriil6 oldaltamadas a meglepetés kihasznaldsaval vagy
Tamadas a versenytars gyenge pontjanal

3. Impulzus fogyaszté
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5. feladat
KERDOIV
HOTEL ANNA **¥x*
Név:
1. Milyen szallodakat tud igénybe venni Eger varosaban?Soroljon fel legalabb 3-at!
2. Mennyire elégedett a szalloddk wellness és fitness szolgdltatdsaival? Osztalyozza 1-10-ig!
Hotel Eger Park®*** Hotel Fléra*** Shiraz Hotel****Egerszaldk
3. Mennyi pénzt koltenek évente tdilésre?Karikdzza be!
1. 50-100 ezer forint
2. 100-200 ezer forint
3. 200 ezer forint felett

4. Egerben van-e olyan szalloda, amely csalddosok és nyugdijasok igényeit kiemelten
kiszolgalja?Huzza ala!

Van Nincs
5. Egy Uj 5*-os szdalloddban venne-e igénybe dilést akcidos csomagban?Hizza ald!
Igen nem

6. Milyen aron lenne On szamara elfogadhaté egy éjszaka egy 5%-os szallodaban all
inclusive ellatassal és luxus wellness szolgaltatassal?Karikazza be!

1. 10-15.000 Ft/éj/f6 2. 8-10.000 Ft/éj/f6 3. 15-20.000 Ft/éj/f6
7. Milyen forrasokbél tajékozédik az aktudlis akciés lidilési lehetéségekrdél?Karikazza be!
1. Internet 2. Televizio, radio, hirlevél 3. Személyesen az utazasi irodakban

8. 10.000 Ft/ éjszaka/f6 all inclusive ellatassal egy Uj 5*-os szalloddaban elfogadhaté az On
szamara?Karikazza be!

1. lgen 2. Nem 3. Talan
Koszonjuk véalaszait. Valaszaival elésegitette az On szamara is elfogadhaté arak kialakitasat.

Reméljik hamarosan vendégeink kdzott Gdvozolhetjik!
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6. feladat
1. Nyugdijasok, id6sek, betegek, sériiltek
Korosztaly: 20év-100 évig

2. Racionalitasra és érzelmekre is hat. Lelkiallapotra , pszichikumra is hatast gyakorol.

3. Nyugdijasok és id6ések mérlegelése: - jovedelmiik
- hasznossag
- mindennapi élet konnyitésére
Sériltek és betegek mérlegelése: - nem mérlegel a jovedelem alapjan, hanem az
egészségét helyezi el6térbe
- sok esetben létsziikséglet
- figyelembe veszi a tdmogatasi lehetéségeket is
(egészségpénztar, OEP)
4. Elényok: - figyelemfelkelté
- rovid, tomor
- lényegretoré
- tobb csoportot megcéloz
- Uzenet értéke megfeleld

- tagolt, attekintheté

Hatrany: - cégnév hianyzik
- ar hidnyzik
- kedvezmények feltlintetése hianyzik
- termék ismertetése nem részletes
- annak a korosztalynak akinek kiemelten szél nem biztos, hogy van internete

ezért a tovabbi részletekrél nem tud tajékozédni
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5. - Kozterileti hirdetés
- Kérhazak falitjsaga
- Szérolapok
- Nyomtatott sajto (helyi és megyei Gjsagok)

- Klubrendezvényeken valé részvétel (idések otthona, rokkantak klubja stb.)

7. feladat
Fedezeti mennyiség= 10.000.000/(95.000-20.000)=133 db
A 134. termék elbdllitasa soran a vallalkozas zsebében marad az eladasi ar és a valtozé

koltség kozotti 75.000 Ft.

8. feladat
1. Bevezetés szakasza
2. Stratégia: védekez6 stratégia
Versenytars: kevés
Fogyasztok termék elfogadasa: probavasarlassal
Ertékesités: kevés vagy exkluziv
Marketingkommunikacié: dragabb tv reklamok f6 mdsoridében, presztizs, internet,
Késtoltatas, direktmarketing
Ar: lefolozéses stratégia vagy behatoldsos stratégia

3. Korosztaly: 25-35 év kozotti fiatalok és féként gyerekes hdzasparok
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| 1. feladat

Az alabbi lehet6ségek kozill karikazza be a helyes valaszt!(Csak egy jé valasz van)
1. A marketingmix elemei a kévetkezdék:

a) generikus termék.

b) piackutatas.

¢) arpolitika.

d) joszagok cseréje.
2. A termékéletgorbe

a) a termék értékesitését az id6 fliggvényében leiré gorbe.

b) minden termék esetében ugyanazt a vonalat koveti.

¢) 3 szakaszbal all.

d) szakaszait befolyasolja a szinek személyiségre gyakorolt hatasa.
3. Vasarlasi folyamat

a) 3 lépéshdl all.

b) csak a reklamok hatasara torténik.

c) elsé része a probléma felismerése.

d) alapja a SWOT-analizis.
4. A piacvezetd

a) legjobb stratégidja az ellentamadas.

b) a versenytarsakat utdnozza.

¢) gerillahaborut folytat a versenytarsakkal szemben.

d) elsédlegesen kozterileti hirdetéseket alkalmaz.

5. A fedezetszamitds azt jelenti, hogy

33



VALLALATI MARKETING

a ) fix és valtozé koltségekkel, valamint a termelési mennyiséggel operalva, a becsilt
értékesitési arbevételre tamaszkodva meghatarozza a fedezeti pontot.

b) milyen mennyiséget érdemes a piacra vinni ahhoz, hogy nyereséget realizaljon a
vallalat.

¢) meghatarozzuk a fedezeti pontot.

d) mindharom valasz igaz.

6. A lefolozéses arstratégia azt jelenti, hogy

a) a vallalat magas indulé arat hatdroz meg.

b) a vallalat extraprofit elérését hatdrozza meg.

c) atermékéletgorbe bevezetés szakaszaban alkalmazott arat jelenti.

d) mindharom valasz igaz.

2. feladat

Az alabbi allitasok esetében jeldlje meg, hogy melyik igaz, melyik hamis!

1. A marketing olyan vallalati tevékenység, amely a vevék igényeinek kielégitése érdekében
elemzi a piacot. IGAZ HAMIS

2. A piac folyamatosan valtozé értékesitési lehetéségeket jelent. IGAZ HAMIS

3. A csomagkiildé hazak olyan kiskereskedelmi egységek, amelyek minta és katalégus
alapjan értékesitenek. IGAZ HAMIS

4. A szallitasi és fizetési feltételek nem befolyasoljadk az arat. IGAZ HAMIS

5. A termék olyan fizikai, esztétikai és szimbolikus tulajdonsagok 6sszessége, amely

a fogyaszté igényeit hivatott kielégiteni. IGAZ HAMIS

3. feladat

A marketingmix a vallalati marketingeszk6zok kiulonb6zdé piaci helyzetekben alkalmazott
kombinacidja.
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A marketingmix eszkdzcsoportjaihoz sorolja be a tevékenységeket.

Terméktervezés, arérzékenységvizsgdlat, a kereskedelmi partnerek kivdlasztasa és
értékelése, reklam, PR, eladasdsztonzés, logisztika és fizikai elosztas, fogyasztoi
arelfogadas, termékkutatas, koltségtéritések, hitelek, engedmények

Eszkozcsoport Tevékenységek

Termékpolitika

Arpolitika

Ertékesitési politika

Reklam

4, feladat

Sorolja fel az 80 literes Electrolux hiitészekrény termékgorbéjének szakaszait! Hogyan

Jellemezhet6k az egyes szakaszok?

5. feladat

Toltse ki a tablazat hianyzé elemeit!

Piaci helyzet Stratégia Elvek

Védekez6 stratégia

A piac nagyméret( 2-3 vallalat Talald meg a gyenge pontot!

Kikeruld oldaltamadas

6. feladat

Jellemezze egy hitészekrény gyartassal foglalkozé vallalkozas mikro és makro koérnyezetét

Jaszberény térségében!
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7. feladat

Johnson & Johnson kiildetése: Hissziik, hogy mindenekel6tt az orvosokért, a névérekért, és a

paciensekért, az anyakért és az apakért vagyunk felel6sek - mindazokért, akik hasznaljak
termékeinket, igénybe veszik a szolgaltatasainkat.

Vizsgdlja meg, hogy a vallalat kiildetéstudata hogyan fonodik 6ssze a marketingstratégiaval
illetve a vallalat céljainak, terveinek megvaldsitasaval!
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8. feladat

Soroljon fel reklameszkozoket és reklamhordozékat a turizmusban!
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9. feladat

Alkossanak 3-5 fés csoportokat! A csoport értékelje a szérdlap elényeit és hatranyait!
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

1. A marketingmix elemei a kovetkez6k:
a) generikus termék.
b) piackutatas.
) arpolitika.
d) jészagok cseréje.
2. A termékéletgorbe

a) a termék értékesitését az idd figgvényében leird gorbe.

b) minden termék esetében ugyanazt a vonalat koveti.

¢) 3 szakaszbol all.

d) szakaszait befolydsolja a szinek személyiségre gyakorolt hatasa.
3. Vasarlasi folyamat

a) 3 [épéshdl all.

b) csak a reklamok hatdsara torténik.

c) elsé része a probléma felismerése.

d) alapja a SWOT-analizis.
4. A piacvezetd

a) legjobb stratégidja az ellentdmadas.

b) a versenytarsakat utdnozza.
o) gerillahaborut folytat a versenytdrsakkal szemben.
d) elsédlegesen kozteriileti hirdetéseket alkalmaz.

5. A fedezetszamitas azt jelenti, hogy

a ) fix és valtozé koltségekkel, valamint a termelési mennyiséggel operalva, a becsiilt
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értékesitési arbevételre tamaszkodva meghatarozza a fedezeti pontot.

b) milyen mennyiséget érdemes a piacra vinni ahhoz, hogy nyereséget realizaljon a
vallalat.

¢) meghatarozzuk a fedezeti pontot.

d) mindharom vdalasz igaz.

6. A lefolozéses arstratégia azt jelenti, hogy
a) a vallalat magas indulé arat hatdroz meg.
b) a vallalat extraprofit elérését hatdrozza meg.
c) atermékéletgdrbe bevezetés szakaszaban alkalmazott arat jelenti.

d) mindharom valasz igaz.

2. feladat

1. A marketing olyan vallalati tevékenység, amely a vevék igényeinek kielégitése érdekében
elemzi a piacot. IGAZ

2. A piac folyamatosan valtozo értékesitési lehet6ségeket jelent. IGAZ

3. A csomagkiildé hazak olyan kiskereskedelmi egységek, amelyek minta és katalégus
alapjan értékesitenek. IGAZ

4. A szallitasi és fizetési feltételek nem befolyasoljdk az arat. HAMIS

5. A termék olyan fizikai, esztétikai és szimbolikus tulajdonsagok 6sszessége, amely

a fogyaszté igényeit hivatott kielégiteni. IGAZ

40



VALLALATI MARKETING

3. feladat

Terméktervezés, arérzékenység-vizsgalat, a kereskedelmi partnerek kivalasztasa és
értékelése, reklam, PR, eladasdsztonzés, logisztika és fizikai elosztas, fogyasztoi
arelfogadas, termékkutatas, koltségtéritések, hitelek, engedmények

Eszk6zcsoport Tevékenységek

Termékpolitka terméktervezés, termékkutatas,

Arpolitika arérzékenység-vizsgalat,fogyasztoi
arelfogadas, koltségtéritések, hitelek,
engedmények

Ertékesitési politika a kereskedelmi partnerek kivalasztasa és

értékelése, logisztika és fizikai elosztas

Reklam reklam, PR, eladasodsztonzés

4, feladat

1. Bevezetés szakasza: innovatorok, kevés versenytars van a piacon, prébavasarlas a
fogyaszték kivancsiak az uj fejlesztésekre, marketingkoltségek magasak, bevételek nem
képezik a bevezetési koltségeket sem, behatolasos arstratégia alkalmazasa, magas reklam
koltségek.

2. Novekedés szakasza: korai elfogaddk, sok versenytars van a piacon, mar megismerésre
keriilnek a marka tulajdonsagok, magas marketingkdltségek, ndének az értékesitési
lehet6ségek, marketingkoltségek magasak, de mar a termék profitot is eredményez.

3. Erettség szakasza: tomegpiac, csokkend szamu versenytars, értékesitési utak béviilnek,
megjelenik az arharc, marketingkoltségek mérsékeltebbek, tomeges profit realizalasa.

4. Hanyatlas szakasza: csokken a hiit6szekrény iranti kereslet, telitédik a piac, megjelennek
a piacon az uj termékek, ekkor kell mérlegelni, hogy érdemes-e esetleg kivonulni a piacrol.

5. feladat

Piaci helyzet Stratégia Elvek

Piacvezeté Védekez6 stratégia A legjobb stratégia az
ellentamadas. Az erds
versenymlveleteket meg kell
akadalyozni
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A piac nagyméretd 2-3 Tamadas Talald meg a gyenge pontot!
vallalat
Specialis kinalatu vallalat Kikeruil6 oldaltamadas A tamadast a védelem

teriletére kell koncentralni.
Hasznald ki a meglepetést

6. feladat

MIKROKORNYEZET: - Szallitok a hiitészekrényhez sziikséges alkatrészek beszallitasa
- Piaci kozvetiték ( kereskedelmi kozvetiték, szallitmanyozék, pénzigyi
szolgaltaték, bankok)
- Vevék ( haztartasok, szervezetek, viszonteladék, nemzetkozi piacok)
- Versenytarsak akik hasonlé mindségu hiitészekrényt gyartanak
- Kézvélemény ( pénzigyi, helyi, kormanyzati, altaldnos)
MAKROKORNYEZET: - Tudomanyos-technikai kdrnyezet
- Demografiai kérnyezet ( csaladok szdma, dsszetétele stb.)
- Gazdasagi kornyezet ( jovedelem, megtakaritasok, hitelek, haztartas
kiadasai)
- Természeti kornyezet ( rendelkezésre allé nyersanyagok, kérnyezet-
szennyezés)
- Politikai és jogi kornyezet (politikai helyzet, jogi elGirdsok)
- Tarsadalmi- kulturdlis kérnyezet ( emberek viszonya egymashoz és az

intézményekhez)

7. feladat

A vallalat kuldetéstudata: Hissziik, hogy mindenekelétt az orvosokért, a névérekért, és a
paciensekért, az anyakért és az apakért vagyunk felel6sek - mindazokért, akik hasznaljak
termékeinket, igénybe veszik a szolgaltatasainkat.

A kuldetéstudatban megtaldlhaté a célzott csoportok.
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A célzott csoportok: orvosok, névérek, paciensek, anyak és apak.

A célzott korosztaly: nincs kimondottan hangsulyozva, ami azt jelenti, hogy
piacszegmentacio itt nem tortént.

A vallalat célja:jé minGségli termékkel kiszolgalni az egészségligyet, és a csaladokat.

Az apak és anydk felel6ssége egyértelmiien a kisgyerekes sziil6kre értendéek. A kildetés
tudatban nem szerepel ez a célcsoport, mégis ezt sugallja.

Nemcsak a termékeket fogalmazza meg, hanem a szolgdltatdsokat is. A mennyiségi és
mindségi termék forgalmazasat allitja el6térbe.

8.feladat
1. Turisztikai kiadvanyok : plakat, turisztikai kiadvanyok, Gtikonyvek
2. Turisztikai sajtopropaganda: fizetett sajtéanyagok, szakcikkek, utleirasok
3. Irasbeli tdjékoztatas: levelezés az ligyfelekkel, hirlevél, hirmagazin
4. Kirendeltségek, irodak
5. Szajpropaganda
6. Turisztikai borze
7. Elektronikus informacio tovabbitas: Teletex, internet

8. Egyéb eszkozok: televizio, radio, film

9. feladat

Elényok: - sok emberhez eljut
- koltségtakarékos
- figyelem felkelté
- inkabb az id6sebb korosztalyt célozza meg
- kedvezményeket is beleépithetiink
- nem kell hozza szamitogép

- kiskereskedelmi egységekben is elhelyezhetd, ahol sok ember megfordul
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Hatranya: - nem biztos, hogy elolvassak
- fiatal korosztaly inkabb internet fliggé

- vasarléi bizalmatlansag
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