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A BESZALLITOI ES VEVOI CELCSOPORTOK

MEGHATAROZASANAK SZEMPONTJAI ES MODJAI.

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

Egy nagyvallalat fejlesztési osztdlydn a vezetdé szakmai asszisztense. Az évértékeld
értekezleten az értékesitési és a beszerzési osztaly vezetSinek beszamoléjabol kideril, hogy
mindkettéjik mutatészamai kedvezéStlenebbek a tavalyi évhez képest. A beszerzésben a
beszalliték kivalasztasdban akadtak leginkdbb problémadk, az értékesitési osztaly pedig Uj
marketingstratégia kialakitasat tervezi, remélve a kedvezébb értékesitési adatokat. Vezetéje
ezért felveti azt, hogy a termékeik, és a vallalat sikerének érdekében sziikségszer( lenne
felmérni a célpiacokat.

Az On feladata az lesz, hogy elsé lépésben, a kévetkezs értekezletre készitsen bemutatot,
melyben foglalja 6ssze a beszallitéi és vevGi célpiac meghatdrozasanak lehetéségeit és
madjait.

Mit gondol, milyen elényei szarmazhatnak abbdl a vallalatnak, hogy meghatarozzak a vev@i
célcsoportot? Indokolja meg!
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SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. Vallalkozas kornyezete

A vallalkozasok célja a piac igényeinek megfelel6éen a befektetett téke hatékony
felhasznalasa. A vallalat marketingkodrnyezete, azoknak a hatasoknak és szerepl6knek az
0sszessége, melyek befolyasolhatjak ezt a hatékonysagot. Ezen belil a mikrokérnyezet a
kozvetlen kornyezetben lévé beszallitdk, vevdk, a disztriblcios folyamatban résztvevék és a
versenytarsak is. A vallalat makrokdrnyezete az 6sszes fenti szereplére haté jogi, gazdasagi,
fizikai és tarsadalmi hatasokat is jelenti, melyek egyarant lehetnek pozitivak és negativak.

A vdllalat, vallalakozads mikrokornyezeti kapcsolatainak része a beszerzési és az értékesitési
piac. A vallalati tranzakciék mind a logisztika, mind a marketing szakterilettel kapcsolatba
hozhatok, mivel szamos teriileten kapcsolédnak egymashoz, ezért vonatkoztathatok akar a
beszerzési, akar az értékesitési folyamatokat elemezziik.

A piac tipusai:

1. Fogyasztéi piac:

A termékeket sajat, személyes sziikségletiik kielégitésére vasarlé egyének
0sszessége.

2. Szervezeti piac:

Azoknak az egyéneknek és szervezeteknek az 0Osszessége, amelyek valamilyen
formdlis szervezet szdmdra végeznek beszerzési tevékenységet.

A szervezeti piacon a vasarlok a vallalati céloknak és elvarasoknak megfeleléen
vasarolnak  alapanyagokat, félkész termékeket, alkatrészeket, kiegészit6 vagy
segédanyagokat, és szolgaltatdsokat is. A szervezeti piacokon stabilabb a vevé és eladé
kozotti kapcsolat, torekednek a hosszu tava egylittmiikodésre, nem gy a fogyasztéi
piacon. A beszerzési dontést kutatasok, elemzések utdn hozzdk meg és a meghatarozott
termékspecifikaciék alapjan. A fogyasztoi piac keresletingadozdsa a szervezeti piacra
fokozottan hat. A piaci tranzakciok tobbsége a szervezeti piacokon zajlik.

Az alapvet6 kiilonbségek a fogyasztoi és a szervezeti piacokon az eladott termékben, a
vasarlasi dontésekben, a piaci kereslet jellegében, és a felek kozotti kapcsolatban van.
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2. Beszerzés

A szervezeti piacon a vallalat beszerzési dontésekben résztvevé emberek, és szervezetek
0sszessége alkotja a beszerzési kdzpontot vagy csoportot. A nagysaga eltérd lehet a vallalat
nagysaganak és a beszerzési feladatok, termékcsoportok fliggvényében.

A szerepik alapjan a résztvevéi lehetnek:

- KezdeményezGk: Akik a beszerzés otletét, sziikségességét felvetik.

- Felhasznalok: Akik a terméket vagy szolgaltatast felhasznaljak

- Befolyasolok: Akik a dontést befolydsoljak, meghatarozzak a jellemzoket,
specifikaciokat, f6ként mdszaki jellegl informaciokat adnak.

- Dontéshozdk: A kivalasztasrol dontenek.

- Jévahagydék: jovahagyjak a javaslatokat, vagy a dontéshozdk elgondolasait.

- Beszerzbk/vevék: akik a beszerzést bonyolitjak, a beszallitokat kivalasztjak.

- Ajténallék/kapusok: akiknek abban van szerepe, hogy a beszerzéssel kapcsolatos
informacié aramlasat elésegitsék, vagy éppen megakadalyozzak.

A beszerzés feladata a vallalati miikodéshez szlikséges alap -, segéd- és lizemanyagok,
félkész termékek, vagy alkatrészek rendelkezésre bocsatdsa. A beszallitéi piac feldl az
anyagdramlds és a hozzakapcsoldédé informaciéaramlas hatékony és gazdasagos tervezése,
szervezése és irdnyitdsa. Mindezen feladatok kozé tartozik a beszerzési piackutatds, a
beszalliték kivalasztasa, értékelése, az ar és koltségelemzés.

A beszerzési szervezet elhelyezkedése a vdllalati szervezetben jelzi e funkcié fontossagat,
azonban a lényeg, hogy ne kiiloniljon el mas logisztikai funkciéktoél, mivel nagyon fontos az
integralt szemlélet érvényesiilése az optimalis megoldasok elérése érdekében.

Beszerzési szervezeti formak:

- ' Centralizalt, 'vagy kozponti beszerzésben a vallalat valamennyi beszerzéssel
kapcsolatos tevékenységét egy szervezeti egység végzi. Elénye, hogy a dolgozék
beszerzési szakemberek, nagyobb beszerzési tétel esetén nagyobb kedvezmény
érheté el, és a beszallitéi kapcsolat is eredményesebb igy, de hatranya viszont a
gyartastél és az egyéb egységektdl tavol |évén az érdekeik nem mindig
érvényesithetéek.

- Decentralizalt beszerzés estén a vallalat kiilonb6z6 részlegei egymastdl fiiggetlenl
végzik a beszerzési feladatokat, nincs kilon beszerzési szervezet. El6nye: nincs
felesleges adminisztracié, rugalmasabban és biztosabban érvényesiilnek az egyéni
érdekek, de kisebb a beszallitéi piaci ismerete, igy kedvezétlenebb az artargyalas.
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A beszerzési dontés folyamata:

Probléma

felismerése

Keresés

> >

Lehetéségek
értékelése

=

Vdlasztds/

Vdsdrlds

—>

Ertékelés

1.

Probléma felismerése:

A vallalat feltérképezi az igényeket termékek vagy szolgaltatasok irant, majd a
megoldasi lehetéségeket felvazolja.

2. Keresés:

A beszerzési szervezet informaciot gydjt a beszerezni kivant termékrél, a
termékjellemzdékrél. Az informacidgylijtést kovetdéen a beszerzési kézpont felkutatja
azokat a lehetséges beszerzési forrasokat is, ahol a kivant terméket vagy
szolgdltatast megvasdarolhatja, el6zetes szlirés utdn ajanlatokat kér azoktdl a
lehetséges szallitéktél, akik alkalmasnak tlnnek a beszerzési szikséglet
kielégitésére.

3. Alternativak kiértékelése:
Az ajanlatok elemzése tobbféle értékelési  kritérium alapjan: ar, szallito
megbizhatésaga, kapcsoldédé szolgaltatasok, stb.

4. Valasztas/Vasarlas:

A beszerzési kozpont az értékelés utan dont a szallitokrol és lebonyolitja a
megrendelést, valamint ellenérzik a leszallitott arukat. A beszerzési szitudciok
eltéréek lehetnek, attél fliggben, hogy a beszerzés:

e egyszerl, vagy kozvetlen Ujravasarlas, amikor mar nyilvantartasunkban
szerepl6 beszallitot valasztunk, vagy egyszerlen készletcsokkenés miatti Ujra
rendellink.

e mobdositott Ujravasarlas, mdédositott termék, arak, a kévetelmények, esetleg a
beszallitoval kapcsolatban  torténik  valtoztatds. Egyszeriibb, mert
tapasztalatok mar vannak, mint az Uj termék beszerzése esetén, mégis
kockazatos és munkaigényes.

e Uj termék, Uj igény felmeriilése esetén, tobb informacié sziikséges, tobb
dontéshozd6 szerepel, komplex feladat.

5. Ertékelés:

A vasarlas lebonyolitasa utan a teljes beszerzési tevékenységet és a vasarolt terméket
vagy szolgaltatast értékeli a vallalat, s ezzel a visszacsatolassal a kovetkezd
beszerzés hatékonysagat kivanja emelni, hiszen csak a megfelel6 termék és szallito
biztosithatja a vallalati célkit(izések megvalésitasat.
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Az értékelés modszerei a kovetkezok:

- Egyszerl mindsités: a beszallitét az egylttmikodés alatt szerzett tapasztalatok és
az azokrol alkotott felhasznaldi vélemények alapjan késziil (jé, rossz).

- Pontozasos médszer: a vasarlé vallalat kivalasztja, hogy milyen szempontok alapjan
értékeli a beszallitét, majd jelentéségiiknek megfelel6 sulyt ad az egyes
tényezG6knek.

- Koltségelemzéses moébdszer: a beszerzési tevékenység koltségeit a beszerzett
termék vagy szolgaltatas értékével vetik egybe.

Az Uzleti beszerzéket, a dontésekben tobb tényezd is befolydsolja, melyek kozil a
legfontosabbak:

- Kornyezetei tényez6k: Az aktualis piaci helyzet, gazdasagi kornyezet, mint példaul
termék irdnti kereslet, arfolyam-, kamatvaltozas, és a politikai jellegi valtozasok.

- Szervezeti tényezdk: A beszerzé szervezet struktirdja, a vallalat Gzletpolitikaja

- Személyes tényezdk: A kiilonbozé résztvevék eltéré hozzaallasa, akar a pozicidja,
vagy emberi tulajdonsagai, érdeklédése kapcsan.

- Egyéni tényezdbk: A dontési folyamatban részt vev6k szubjektiv preferenciai,
személyes motivacioi, mint az életkor, az iskolai végzettség, beosztas, jovedelem,
vagy a mlveltség is befolyasolhatja.

A beszallitok kivdlasztasa nem mindig lehetséges a meglévé nyilvantartdsbél, mert nem
vagyunk elégedettek a teljesitményével, vagy csak egyszerlien nem tudja teljesiteni az
altalunk elvartakat hataridében, mennyiségben, vagy azt a fajta termékspecifikaciot. llyenkor
sziikséges az Uj beszallitok felkutatasa, melyhez elengedhetetlen a vallalati célok, elvarasok
megfogalmazasa, a beszerzend6 anyagokkal, és a beszerzési feladattal kapcsolatban.

Beszerzési piackutatds segitségével a vdllalat a beszerzési forrasok és beszallitéi
lehetéségekrél kaphat pontos képet.

A beszerzési piackutatas szisztematikus informaciégyljtés és feldolgozas a vallalat szamara
a beszallitoé partnerekrdl, a beszerzési piacrél. Célja, hogy a vallalat szamara attekinthetébbé
valjon a piac, mely altal kikliiszobolheték a beszerzési hidnyossagok és zavarok. Mindezen
felil sziikségszer(i a piackutatas a zavarok elkeriilése érdekében, az optimalis
dontéshozatal, a technikai fejlesztések nyomon kovetése, valamint a
termékhelyettesithet6ség lehetéségének felkutatasa céljabél.

Piackutatds két alaptipusa.
Primer eszkozok, tobbnyire személyes informaciégyiijtés alkalmaval

- Kiallitasok, vasarok latogatasa
- UzletkotSk informacidi alapjan
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Szekunder eszkozok:

- Bels6 informaciés forrasok-- a korabbi beszerzési statisztikak, gazdasagi-
szamviteli adatok, feljegyzések stb.

- Kilsé informaciés forrasok-- piaci elemzések, statisztikai kiadvanyok, kamarak,
termékkatalégusok, céginformacids rendszerek, stb.

3. Ertékesités

Az értékesitési rendszer funkcioi

Uzletkotési funkcid

Az lzletkotés folyaman torténik az aru tulajdonjoganak atruhazasa az eladordl a vevére. A
két fél megallapodik a szallitasi feltételekben, a hataridében, és a kockazatvallalast is
meghatarozzak. A vevé és az eladdé megallapodasat rendszerint szerz6désben rogzitik.

Logisztikai funkcio

Folyamat fizikai bonyolitdsa, a termék eljuttatdsa a fogyasztohoz, szallitasanak
megszervezése, tervezése és kapcsolddo tevékenységek végrehajtasa.

Az értékesitési logisztika

Feladata, hogy a vallalat altal el6allitott késztermékek a megfelel6 mennyiségben és
mindségben, az elbirt hataridére a felhaszndlék rendelkezésére alljanak. Ennek érdekében a
késztermék raktartél --a kiilonb6z6 értékesitési csatornakon at-- a vevékig terjedé
aruaramlast és az ehhez kapcsol6 informaciéaramlast tervezi, szervezi, irdnyitja és ellenérzi.

Vevdszolgalati funkcid

Azok a szolgaltatasok, melyek révén a vevé az 4ltala vasarolt terméket, eszkdzt stb. a
vasarlas elétt megismerheti, tajékoztatast kap réla, majd Gizembe helyezi, alkalmazni tudja.
A vasarlas utan pedig biztositott a termék javitdsa és az alkatrész utanpétlas.
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Elosztasi rendszerek!

Feladata a késztermék elosztasanak megtervezése, szervezése és iranyitasa, a termel6tél a

felhasznaléig. Célja olyan aru- és a hozza tartozé informaciéaram létrehozasa, amely a

felhasznalék igényeinek legjobb kielégitését biztositja.

Ezek a feladatok a kovetkez6 kérdésekkel irhatok le roviden:

Hol és ki altal, valamint milyen szolgaltatassal kell az arukinalatot biztositani?
Melyik termékbdl, milyen mennyiséget, milyen szallitbeszkozzel és melyik
utvonalon kell szallitani és mely raktarban tarolni?

Az elosztasi rendszereknek az alabbi funkciékat kell teljesiteni a vevéi és piaci igényeknek
megfelelden:

a térbeli kulénbségek athidalasa, tehat a szallitas a termel6helyek és a vevék
telephelyei k6zott,

mennyiségi kiegyenlités vevék altal meghatdrozott mennyiségeket kell biztositani a
vallalat altal eléallitott termékekbdl.

idébeli kiegyenlités, vagyis a kereslet fellépés, valamint annak kielégitéséhez
sziikséges tevékenységek elvégzése kozotti idébeni kiilonbséget athidalasa,
termékfajta szerinti kiegyenlités, mivel a vallalatok rendszerint tobbfajta terméket
gyartanak, akar kiilonbozé telephelyeken vagy egy helyen, de kiilonbdzé
idépontokban, ilyenkor szikség lehet a vevék altal igényelt vdlaszték
oOsszeallitasara,

biztonsagi készletek tdarolasa, elére nem jelezhet6 kereslet esetén egy
meghatdrozott szallitdsi készség biztositasa érdekében sziikség lehet biztonsagi
készletek tarolasara.

Az elosztasi rendszerekkel szemben a vevlk altal tdmasztott és elvart legfontosabb
kovetelmények  (amelyek a kiszolgdlas szinvonalat meghatdroz6 tényezdk):

nagyfokd pontossag és megbizhatdsag,

az igényekhez igazodo szallitasi gyakorisag,
messzemend rugalmassag az igények kielégitésekor,
kis karosodasi és veszteség kockazat.

1 Dr. Prezenszki J6zsef: Logisztika I., BME Mérnoktovabbképzd Intézet Budapest 2005
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Az elosztasi rendszerek feladé- és fogadohelyekbdl, raktarakboél, valamint a kozottik
meglévé kapcsolatokbdl (pl. szallitépalyak, informaciés csatornak) allnak. A feladatok
lebonyolitasaban résztvevd szervezetek, mint a vallalat értékesitési logisztikai részlege,
valamint az elosztasban résztvevé kozvetitbk --nagy- és kiskereskedelmi vallalatok,
bizomanyosok és segiték --logisztikai szolgaltatd cégek, szallitmanyozd, fuvaroz6 és
raktarozé vallalatok-- az elosztasi rendszerek alrendszereiként nevezhetéek.

Az elosztasi rendszerek struktdraja

A termék a gyartétdl a fogyasztdig torténd eljutasat disztriblcids (elosztasi) csatornakon
keresztll bonyolitjuk.

A fizikai elosztasi csatornak mellett - azzal parhuzamosan és O0sszefonddva - léteznek a
marketing (masképpen tranzakcids, esetleg akvizicids) csatornak. A marketingstratégia
fontos része a hatékony elosztasi csatorna megvalasztasa.

- Vertikdlis struktirat az elosztasban részt vevd vallalatok, raktarozasi lépcsék
szama hatdrozza meg.

- Horizontdlis struktdrat a Iépcsénként, szintenként elhelyezkedé raktarak,
készletezési pontok szama hatdrozza meg.

Vertikdlis rendszerek alaptipusa a kdzvetlen és a kozvetett elosztasi csatornak.

- A kozvetlen elosztasnal, ahogy a neve is mutatja kozbensé Iépés nélkiil,
készletezési pontok kozbeiktatasa nélkil, kozvetleniil a termel6tél a felhasznaloig
torténik a disztribucié.

- A kodzvetett értékesitési csatornaban, az aru a termeldtél a felhasznaléig oly médon
jut el, hogy kozben egy, kett6, vagy esetleg harom kereskedelmi lépcsd, azaz
kereskedd vallalat is beékelddik az aruelosztas folyamataba.

Az értékesitési rendszer fébb szerepeléi:

Nagykereskedelem résztvevsi, akik olyan vevék szamadara értékesitenek, akik a terméket
tovabbadjak, vagy éppen uzleti felhaszndldk, csoportjaik:2

- Nagykeresked6k: 6ndllo, sajat téke felhaszndlasaval sajat kockazatara dolgozé
vallalkozdk.

- Brokerek és lGgynokok: az altaluk értékesitett termék nem keril a tulajdonukba,
masrészt a kereskedelmi folyamatbdl kevesebb részt vallalnak.

- Atermelbk sajat értékesitési szervezetei és irodai.

- Egyéb nagykereskeddk.

2 Kiss Mariann: Marketing, Fluggetlen Pedagodgiai Intézet Budapest, 2004
8
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Kiskereskedelem

- A kiskereskedd, olyan vallalkozé, aki a végsé felhaszndlok szamara értékesit. A
bolti kiskereskedelem leggyakoribb, legismertebb formai: a hipermarketek,
szakiizletek, a diszkontok. Napjainkban egyre elterjedtebbek a bolt nélkiili
kereskedelmi formadk is, mint a csomagkuldé aruhazak, automatak stb.

KOZVETLEN KOZVETETT
Direkt Kviazi direkt K étlépesiis Tihblépesis
Termeli I | Termelh Termeld | | Termeld |

Magykeraskedd

| Magykereskedd | | Magvkereskedd |

Kiskereckedd | Kiskereskedo | | Kiskereskedd |

Fogyaszto I | Fogyaszto | | Fogyassti | | Fogyaszid |

1. dbra Ertékesitési csatorndk3

Csatornatervezés ——- a vevoi igényeknek megfelelés

A termelévallalatok értékesitési csatorna kialakitdsaban 4ltalaban a piaci, azaz a helyi
lehetdségek, adottsagok és feltételek figyelembe vételével dontenek. A tervezés a fogyasztoi
szlukségletek elemzésével kezdddik, majd a vallalati célok, lehet6ségek meghatarozasa és
értékelése kovetkezik.

Az els6 lépésben a célvevék igényeit kell feltérképezni, az altaluk elvart kiszolgalasi
szinvonalat megallapitani. A hatékonysag és ezaltal az optimalis koltségek elérése
érdekében célszerli az eltér6 igényld piaci szegmentumok elkilonitése. A csatorna
megvalasztasanal figyelembe vesznek tobb tényez6t, mint:

- termékspecifikus tényezbéket, mint a termék jellemzdi és tulajdonsagai, példaul
torékeny, vagy gyorsan romlé aru,

- piacspecifikus tényezbket, vagyis a kornyezeti adottsagokat, valamint a terilet
nhagysaga, a telepilésfoldrajza és a lehetséges résztvevok is befolyasoljak a
dontést.

3 www.muszakiforum.hu
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A horizontdlis struktirdban a szintenként elhelyezked6 raktarak, résztvevék szamat kell
meghatarozni. A minél tobb készletezési pont egyrészt emelheti a kiszolgalas szinvonalat,
és lehetévé teszi a terméknek a fogyasztohoz torténé gyorsabb és intenzivebb eljutasat,
masrészt nagyban noveli a koltségeket.

Fontos szempont még a fentiek mellett, hogy sokszor kimutattak mar, hogy a meglevé
vevék megtartasdval, sokkal tobb profithoz jutunk, mert az U0j vasarlék megnyerése,
megszerzése munka- és koltségigényes.

Csatornavalasztast befolydsol6 kérdések:

- Alétrehozasahoz, a befektetéshez sziikséges téke

- A miikodtetés koltségei, hatékonysaga

- A csatorna elfogadtatasanak és az ellenérzésének lehetéségei

- A csatorna alkalmassdga a megcélzott piaci szegmens ellatasara, kiszolgdlasara

- A kiszolgdlasi, mindségi szinvonala megfelel6sége a résztvevéknek, féként a vevék
szamara

Elosztasi stratégidk, avagy a csatornan beliili magatartasformak:

A pull, vagy hazé stratégia esetén a termelé a fogyasztét 6sztonzi, a termék marketingje
arra iranyul, hogy 0sztonozze a vevét a megrendelésre. Logisztikai szempontbél az
értékesitési piacrol érkezd informdcio alapjan torténik a gyartas.

Push, vagy tolé stratégia esetén a gyartd a viszonteladdkat, kozvetitéket 6sztdonzi a termék
vasarlasara és értékesitésére, valamint arra, hogy felhasznaldkat is 6sztondzzék tovabb.
Logisztikai értelembe a legyartott termékre keressiik a vevét.

4. Célpiaci marketing

A vallalati célok, az atirany meghatarozasdhoz a marketingstratégia kidolgozasa a f6 feladat.
A marketing stratégia, mely a vallalat, vagy vallalkozas stratégiajanak része, meghatarozza,
hogy mely piacon, kinek, milyen terméket, milyen aron kivan értékesiteni a vallalkozas,
milyen Uton juttatja el arujat a vevékhoéz, és a teljes folyamatot milyen
marketingkommunikacioval fogja tAmogatni.

A marketing stratégiai terv tartalma:

- Célpiac és célcsoport meghatarozasa

- Atermék, szolgdltatas vagy a vallalkozas pozicionaldsa
- Ar pozicionélasa

- Disztriblcids stratégia meghatarozasa

-  Kommunikacié

10



A BESZALLITOI ES VEVOI CELCSOPORT MEGHATAROZASASNAK SZEMPONTJAI, MODJAI

A vallalat az lzleti tervében, nagyvallalat esetében a kilonb6z6 egységei hatarozzak meg a
tevékenységre vonatkozo részletes pénziigyi, termelési és marketingtervet.

A piacszegmentacio:

Mivel a vasarlok, felhaszndaldk eltéréek tulajdonsagaikban, igényeikben ezért nem is lehet
egyforman kiszolgalni 6ket. A piacszegmentdlas: a piachak homogén részekre valé tudatos

felosztasa, ezaltal az eltéré igényl szegmentumok pozicionaltan kezelhetdk.

Piacszegmentacio lépései:

A piac felmérése, a piac meghatdrozdsa: méretének, tipusanak és fébb
sajatossagainak leirdsa, a piac részekre osztasa, a keresletelemzése. A
keresletelemzése az aktudlis piacpotencidl meghatdrozasaval, majd a jovébeni
piacpotencidl becslésével torténik, melyre kiilénb6z6é kvalitativ, mindségi és
kvantitativ, mennyiségi kutatasi médszerek szolgalnak.

Célpiac kivalasztasa, az egyes részek altal nyujtott lehetdségek vizsgdlata, egy vagy
tobb szegmens kivalasztasa (szegmens: a piac homogén keresleti sajatossagokat
mutaté csoportja).

Termékpoziciondlas, a kivalasztott szegmensekben értékesiteni kivant termék
pozicionaldsa, a marketing-mix kidolgozasa a erre, ezekre a szegmensekre
vonatkozoan. Termékpozicionaldskor a vallalat a kivalasztott piaci szegmens
fogyasztéi szdmdara megmutatja, hogy milyen versenyelényokkel rendelkezik az
altala kinalt termék a konkurenciahoz képest.

Mindehhez ismerniink és elemeznink kell a kilonféle marketing lehetéségeket, melyek

Philip Kotler szerint a kovetkezdk:

Tomegmarketing, tomegtermelés esetén alkalmazzak, egy fajta terméket juttatnak
el minden vasarléhoz.

Szegmentacios marketing, nagyobb, jél korilirhaté piaci szegmentumok képzése, a
vasarloi igények, adottsagok, vagy szokdasok stb. alapjan.

Szegletmarketing, kisebb szegletek igényeinek kielégitése, viszont kevesebb a
versenytars.

Lokalis vagy regionalis marketing, a foldrajzi elhelyezkedés alapjan képeznek vevai
csoportokat.

Egyéni marketing, személyre szabott, a vevéi igényeihez igazodik.

Személyes marketing, egyéni marketing egy formaja, melyben a vevd szerepe,
felel6ssége nagyobb a valasztasban.

A fogyasztoi piacon a fogyaszték jellemzGit veszik alapul, vagy a termék hasznalatanak
elényei alapjan szegmentdlnak. Az altalanosan alkalmazott jellemzdék, melyeket kombindltan
is alkalmaznak:

11
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- Demografiai valtozok: képességek alapjan képzik, mint az életkor, a nem, a
csaladméret, a jovedelem, az iskolai végzettség, a foglalkozas, stb.

- Foldrajzi valtozok: a foldrajzi elhelyezkedés szerint osztjak fel, mint a régidk, vagy
megyék, a varos méret, esetleg az éghajlat.

- Pszichografikus valtozok, az életmod, az életstilus, a személyiség, vagy a
tarsadalmi osztdly szerinti differencialas

- Magatartasi valtozoék: a vevék termékhez vald viszonya tikrozdédik, ilyenek a
lojalitds, vagy markahlség, a fogyasztéi hajlandésag, a fogyasztasi mérték és
gyakorisag, vasarlasi dontések.

A piacszegmentdciét a piackutatok altaldban harom l|épésben végzik. Elsé ‘a kutatas, ami
interjuk, kérdéivek stb. készitésével torténik, majd ezutan jon az elemzés, kiilonféle
statisztikai értékel6 médszerek alapjan. Végil a profil meghatarozasa kovetkezik. A
szegmentacio eltérd lehet annak fliggvényében, hogy a fogyasztdéi, vagy a szervezeti piacra
vonatkozik.

A szervezeti, vagy lizleti piacok szegmentdlasanal is alkalmazhaté néhany a fenti
valtoz6ékbdl, azonban mas szempontokat is figyelembe kell venniink, és az is jellemzé
ezekre a piacokra, hogy tobb lépcsében torténik a szegmentacié. A demografiai valtozdok
vallalati szempontbdl, a vdllalat az ipardg méretére és elhelyezkedésére vonatkoznak.

A szervezeti piacon két f6 kategoria létezik:

- Makroszegmentdacid, amely soran a szervezet mérete, tipusa, a tevékenység jellege,
az ipardg, a foldrajzi elhelyezkedés alapjan osztalyoznak.

- A mikroszegmentacié soran, a makroszegmentumok tovdbbtagoldsa torténik
kisebbek szegmentumokra. Figyelembe veszik a beszerzési modszereket, a
beszerzési szervezet struktirdjat, az innovativ jellegét, a kapcsolatokat, a
beszerzési politikat, dontéshozé folyamatot, és a vasarlasi szituacidkat, de a
partner személyiségét is.

Alapvetéen meg kell vizsgalni abban a szegmentumban a vallalat versenyképességét —-a
koltségeldnyok, a marketing-eréforrasok, a vezetés elkotelezettsége és eréssége-- és a piac

vonzerejét.4

A vonzerét a kovetkezd tényez6k jelenthetik:

- Piaci tényezok: szegmentum mérete, ndvekedésének lehet6sége, arérzékenység, a
beszallitok és vasarlék alkuereje, a szegmentumba belépés és kilépés lehetbségei,
illet6leg akadalyai, és a kezelhet6sége.

- A versenytényezok. a verseny jellege, agresszivitasa, vagy gyengesége.

- Politikai tdrsadalmi és kdérnyezeti tényezdk. a politikai helyzet bizonytalansaga,
vagy valtozasa, a tdrsadalmi valtozdsok lehetésége, és a kornyezetvédelmi
el6irasok és elvarasok valtozasa.

4 David Jobber: Eurépai marketing, KJK-KERSZOV Jogi és Uzleti Kiad6 Kft. Budapest, 2002
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Fontos vallalati koévetelmény még a szegmentumok optimalis kiszolgalhatésaga,
elérhetdsége, és a legfontosabb elvaras természetesen a jovedelmezbség.

A kutatds eredményeinek kiértékelése utdn a szegmentum kivalasztisa kovetkezik,
pontosabban annak meghatarozasa, hogy melyik és hany szegmentumot célozzon meg a
vallalat. A marketingprobléma is befolyasolja a célpiac kutatast, mivel mast vizsgalunk, ha
termékpozicionalas, vagy arazas céljabol vizsgalédunk. Minél pontosabban meghatarozzuk a
csoportra jellemzéket, annal kénnyebb a dontési folyamat.

A célpiaci marketingstratégiak, avagy a piac megkozelitésének maodjai:

- Differencialatlan marketing alkalmazasaval a piacot egységes egésznek tekinti, nem
veszi figyelembe a szegmentumokat és egységes, egyféle valasztékkal jelenik meg.
A torekvés, hogy megismertesse a terméket, a markat a tomegkommunikacios
eszkozok segitségével, lehetbs legtobb vevé igényeit elégitse ki.

- Differencialt marketing, amikor a vallalat tobb szegmentumot céloz meg, és
mindegyikre kiilon marketingprogramot, marketing-mixet dolgoz ki. Mindegyik
csoport  elvardsainak  megfelel6 terméket  terveznek, eltér6  arakkal,
szolgaltatdsokkal. Ebben az esetben nagyobb a piaci lefedettség, nagyobb a
forgalom, viszont a koltségek is magasabbak.

- Koncentrdlt marketing, amikor a vallalat csak egy szegmentumot céloz meg
koncentrdltan.

2. dbra Poziciondlds®

A pozicionalds az utolsé szakasz, mely a célpiac kivalasztasat és annak az elénynek a
megfogalmazasat jelenti, mely a vallalat szamara a megkiilonboztetést eredményezi.

5 www.market-ig.hu
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TANULASIRANYITO

1. Végezzen kutatémunkat és keressen példakat a kulonb6zé tipusu disztriblciés
csatornakra! Indokolja meg, vajon miért értékesitik azt a terméket kdozvetve, vagy

kozvetlenil!

2. On egy piackutatd cég munkatarsa, a fogyasztdi piacon végez piacszegmentalast.
Allitson 6ssze egy kérddivet az On altal megkérdezésre keriill6 fogyasztok

szamara, a kulonféle valtozok kombinalasaval.

3. Keressen példdkat termékekre, aruféleségekre, melyekre jellemzd

tomegmarketing!

4. Keressen példakat termékekre, Aaruféleségekre, melyekre jellemzé

szegletmarketing!

5. Valasszon ki harom tetszdéleges ismert fogyasztdsi cikket! Tanulétdrsa

segitségével keressék meg a termékek célcsoportjat. Vitassak meg miért!

14
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| 1. feladat

Sorolja fel a piacok tipusait!

2. feladat

Foglalja 6ssze a beszerzés feladatait!

3. feladat

Vazolja fel a beszerzési dontés folyamatat!

15
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| 4, feladat

Mutassa be a kiilonb6z6 beszerzési szituaciokat!

5. feladat

Hatdrozza meg mi a beszerzési piackutatds, mire szolgal és mik az eszkozei!

16
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6. feladat

Sorolja fel az értékesitési rendszer funkcioit!

7. feladat

Mutassa be a disztriblcids csatorndk tipusai!

17
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| 8. feladat

Foglalja 6ssze, hogy a disztriblcids csatorna megvalasztasanal milyen tényezéket vesznek
figyelembe!

9. feladat

Hatdrozza meg mit jelent a piacszegmentacio és mutassa be a lépéseit!
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10. feladat

Jegyezze le a fogyasztéi piacon a piacszegmentalas céljabél alkalmazott jellemzdket!

11. feladat

Mutassa be, hogy a szervezeti piacon hogyan miikédik a szegmentacid, melyik a két f6
l[épése!

19
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| 12. feladat

Sorolja fel a célpiaci marketingstratégiakat, vagyis a piac megkozelitésének modjai a
szervezeti piacon!
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

Fogyasztoi piac: A termékeket sajat, személyes sziikségletiik kielégitésére vasarlé egyének.

Szervezeti piac: Azoknak az egyéneknek és szervezeteknek az 0Osszessége, amelyek
valamilyen formalis szervezet szamdra végeznek beszerzési tevékenységet.

2. feladat

A beszerzés feladata a vallalati miikddéshez sziikséges alap -, segéd- és lizemanyagok,
félkész termékek, vagy alkatrészek rendelkezésre bocsatdsa. A beszallitoi piac felél az
anyagaramlds és a hozzakapcsoldédé informaciéaramlas hatékony és gazdasagos tervezése,
szervezése és irdnyitdsa. Mindezen feladatok kozé tartozik a beszerzési piackutatds, a
beszalliték kivalasztasa, értékelése, az ar és koltségelemzés.

3 feladat

Probléma Keresés Lehetdségek Vdlasztds/ rrékeld
—> — A Y —> rtékelés

felismerése ertekelése Vdsdrlds —>

4, feladat

- egyszerd, vagy kozvetlen djravasarlas, amikor mar nyilvantartasunkban szereplé
beszallitét valasztunk, vagy egyszerien készletcsokkenés miatti Gjra rendellink.

- modositott Ujravasarlds, modositott termék, darak, a kovetelmények, esetleg a
beszallitéval kapcsolatban torténik valtoztatds. Egyszeriibb, mert tapasztalatok mar
vannak, mint az Uj termék beszerzése esetén, mégis kockazatos és munkaigényes.

- Uj termék, uj igény felmeriilése esetén, tobb informacié sziikséges, tobb
dontéshozé szerepel, komplex feladat.
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| 5. feladat

A beszerzési piackutatas szisztematikus informaciégylijtés és feldolgozas a vallalat szamara
a beszallitd partnerekrdl, a beszerzési piacrél. Célja, hogy a vallalat szamara attekinthetébbé
valjon a piac, mely altal kikiiszobolheték a beszerzési hidnyossagok és zavarok. Mindezen
felil szikségszer(i a piackutatas a zavarok elkeriilése érdekében, az optimalis
dontéshozatal, F technikai fejlesztések nyomon kovetése, valamint a
termékhelyettesithet6ség lehetéségének felkutatasa céljabol.

Primer eszk6zok, tobbnyire személyes informaciégydjtés alkalmaval

- Kiallitasok, vasarok latogatasa
- UzletkoétSk informacidi alapjan

Szekunder eszk6zok:

- Bels6 informacios forrasok-- a korabbi beszerzési statisztikdk, gazdasagi-
szamviteli adatok, feljegyzések stb.

- Kiilsé informaciés forrasok-- piaci elemzések, statisztikai kiadvanyok, kamarak,
termékkatalégusok, céginformacids rendszerek, stb.

6. feladat

Uzletkotési funkcid

Az lzletkotés folyaman torténik az aru tulajdonjogdnak atruhdzasa az eladérél a vevére. A
két fél megdllapodik a szallitasi feltételekben, a hataridében, és a kockdazatvallalast is
meghatarozzak. A vevé és az eladé megdllapodasat rendszerint szerz6désben rogzitik.

Logisztikai funkcio

Folyamat fizikai bonyolitdsa, a termék eljuttatdsa a fogyasztohoz, szallitasanak
megszervezése, tervezése és kapcsolddo tevékenységek végrehajtasa.

Vevoszolgalati funkcid

Azok a szolgaltatasok, melyek révén a vevé az 4ltala vasarolt terméket, eszkdzt stb. a
vasarlas el6tt megismerheti, tajékoztatast kap réla, Majd Gizembe helyezi, alkalmazni tudja.
A vasarlas utan pedig biztositott a termék javitdsa és az alkatrész utanpétlas.
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7. feladat

- A kozvetlen elosztasndl, ahogy a neve is mutatja kozbens6 lépés nélkiil,
készletezési pontok kozbeiktatasa nélkil, kozvetlenil a termelétél a felhasznaldig
torténik a disztribucié.

- A kozvetett elosztds, azt jelenti mikor az aru a termelétél a felhasznaloig oly
moédon jut el, hogy kdézben egy, kettd, vagy esetleg harom kereskedelmi lépcsé,
kereskedd vallalat is beékelédik az druelosztas folyamataba.

8. feladat

- termékspecifikus tényezbéket, mint a termék jellemzdi és tulajdonsdgai, mint
példaul torékeny, vagy gyorsan romlé. A

- piacspecifikus tényezéket, vagyis a kornyezeti adottsdgokat, valamint a terilet
hagysdga, a telepilésfoldrajza és a lehetséges résztvevok is befolydsoljdk a
dontést.

9. feladat

A piacszegmentalds, a piacnak homogén részekre valé tudatos felosztdsa, ezdltal az eltéré
igényl szegmentumok pozicionaltan kezelheték.

Lépései:

- A piac felmérése, a piac meghatarozdsa: méretének, tipusdnak és fébb
sajatossagainak leirdsa, a piac részekre osztasa, a keresletelemzése. A
keresletelemzése az aktudlis piacpotencidl meghatdrozasaval, majd a jovébeni
piacpotenciadl becslésével torténik, melyre kiilonb6zé kvalitativ, minéségi és
kvantitativ, mennyiségi kutatasi médszerek szolgdalnak.

- Célpiac kivalasztasa, az egyes részek altal nydjtott lehetéségek vizsgdlata, egy vagy
tobb szegmens kivalasztasa (szegmens: a piac homogén keresleti sajatossagokat
mutaté csoportja).

- Termékpozicionalds, a kivalasztott szegmensekben értékesiteni kivant termék
pozicionaldsa, a marketing-mix kidolgozasa a kivalasztott szegmensekre.
Termékpozicionaldskor a vdllalat a kivalasztott piaci szegmens fogyasztéi szamdra
megmutatja, hogy milyen versenyel6nyokkel rendelkezik az altala kinalt termék a
konkurenciahoz képest.
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| 10. feladat

- Demografiai valtozok: képességek alapjan képzik, mint az életkor, a nem, a
csaladméret, a jovedelem, az iskolai végzettség, a foglalkozas, stb.

- Foldrajzi valtozok: a foldrajzi elhelyezkedés szerint osztjak fel, mint a régidk, vagy
megyék, a varos méret, esetleg az éghajlat.

- Pszichografikus valtozok, az életmdod, az életstilus, a személyiség, vagy a
tarsadalmi osztdly szerinti differencialas

- Magatartasi valtozok: a vevék termékhez vald viszonya tikrozdédik, ilyenek a
lojalitds, vagy markah(liség, a fogyasztéi hajlandésag, a fogyasztdsi mérték és
gyakorisag, vasarlasi dontések.

11. feladat

Els6 |épés a makroszegmentacid: a szervezet mérete, tipusa, a tevékenység jellege, az
ipardg, a foldrajzi elhelyezkedés stb. meghatdrozdsa. Masodik |épés a
mikroszegmentacido, a makroszegmentumok tovabbtagoldsa kisebbekre, ahol a
beszerzési moddszereket, a beszerzési szervezet strukturajat, innovativ jellegét a
kapcsolatokat, a beszerzési politikat, a dontéshozé folyamatot, a vasarlasi szituacidkat,
de a partner személyiségét is figyelembe veszik és vizsgaljak.

12. feladat
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- Differencidlatlan marketing alkalmazasaval a piacot egységes egésznek tekinti, nem
veszi figyelembe a szegmentumokat és egységes, egyféle valasztékkal jelenik meg.
A torekvés, hogy megismertesse a terméket, a markat a tomegkommunikacios
eszkozok segitségével, lehetbs legtobb vevé igényeit elégitse ki.

- Differencidlt marketing, amikor a vallalat tobb szegmentumot céloz meg, és
mindegyikre kilén marketingprogramot, marketing-mixet dolgoz ki. Mindegyik
csoport  elvarasainak  megfelel6  terméket  terveznek, eltéré  arakkal,
szolgaltatasokkal. Ebben az esetben nagyobb a piaci lefedettség, nagyobb a
forgalom, viszont a koéltségek is magasabbak.

- Koncentrdlt marketing, amikor a vallalat csak egy szegmentumot céloz meg
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