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SORAN

A FOGYASZTO!I DONTES TENYEZOI

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az el6z6 évekhez képest jelentésen visszaesett az agyas- és balkonnovények forgalma és
Ont kéri meg, hogy segitsen annak kitaldlasaban, hogyan névelhetnék a fogyasztéi igényt
ezen diszndvények irant.

Milyen tanacsokat adna?

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. A marketing fogalma

A marketing egyrészt egy szemléletméd, amelynek lényege a vevéi igények kézéppontba
allitasa, masrészt egy (vallalati) tevékenység, amely a marketing eszkézrendszer kialakitasat
és alkalmazasat foglalja magaba.

A fenti definiciébdl is kiolvashatd, hogy a sikeres marketing tevékenység (és stratégia)
alkalmazasanak kulcsa a vevéi igények minél alaposabb megismerése. Ennek alapja egyrészt
a vasarléi dontés folyamatanak (hatterének) ismerete, masrészt a piackutatasi tevékenység.

2. A vasarlasi dontés folyamata
A fogyasztoi dontés folyamatat mutatja az 1. szamu abra.

A vasarlas rutinszer(iségétél fliggden a folyamat idében lerévidiilhet, egyes gyakran vasarolt
termékeknél egy-egy szakasz akar ki is maradhat (legalabbis nem valik tudatossa). Az abrat
kovetéen az egyes szakaszok jellemzgit mutatjuk be.
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Szukséglet felismerése

U

Informdciégylijtés

U

Alternativdk értékelése

U

Vésarlasi dontés

U

Vasarlas uténi magcatartés

1. dbra. A vdsarldsi dontés folyamata

1. Szukséglet-felismerés (probléma felismerés)

A sziikséglet olyan hianyérzet, amely cselekvést valt ki Ghmaga megsziintetésére.

Adott szlkséglet felismerése alapjan tobbféle igény Iéphet fel, amely(ek) aztan vasarlast
generdl(nak). Az igény a sziikséglet-kielégités konkrét modjat jelenti tehat. Egy példaval
szemléltetve, ha a szikséglet az éhség, akkor igény léphet fel mondjuk szendvics
alapanyagok, vagy kész szendvics, pizza, f6zelék, gyiimolcs stb. irant.

A szikségletek végtelenek, akar egy idében is tobb szikségletiink lehet, ezek azonban
egymassal nem egyenranguak. A legismertebb sziikséglet rangsorolasi elmélet Maslow
nevéhez fliz6dik. Az un. Maslow-féle sziikségleti hierarchia szerint amig az alacsonyabb
rendd (a piramis alacsonyabb szintjén all6) sziikséglet kielégitésre nem kerilt, addig a
magasabb rendi sziikségletek kielégitésére nem kerilhet sor.
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Onmegvaldsita

Szeretet, hovatartozds

Biztonsag irdnti sztikséglet

Fiziol6giai (biolégiai) sziikségletek

2. dbra. A Maslow féle sziikségleti hierarchia

A vdllalkozasok célja, hogy adott sziikségletet a fogyasztd lehetbleg az 6 termékével vagy
szolgaltatasaval elégitse ki - ezért fontos a dontés hatterének ismerete.

A szikséglet felismerése a vasarlasi dontés folyamataban lehet:

- belsé (az egyénben ébredd motivacio),
- kulsé (kilsé inger altal keletkez6 - pl. beszélgetés, illat, reklam stb.).

A szikségleteinket, ezaltal fogyasztéi magatartasunkat befolydsold tényezdéket mutatja az
alabbi tablazat:

Tényez0 Példa

Kulturalis jellemz6k Ertékek, szokasok, csalad, vallas

Tarsadalmi helyzet, referenciacsoportok és referenciaszemélyek (azon

Tarsadalmi jellemzék csoportok, illetve személyek, akik hatast gyakorolnak az egyén
magatartdsara)

Személyes jellemzdk Eletkor, nem, foglalkozas, életméd, a jovedelem nagysaga

Pszicholégiai jellemzék Enkép, motivacié, gondolkoddsméd

Egyéb jellemzék Szituacio, idé
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2. Informaciogydjtés
Az ezen szakaszban haszndlt Informdcioforrasok lehetnek:

- személyes forrasok (csaldd, baratok, szomszédok, munkatarsak stb.),
- kereskedelmi forrasok (eladdk, kirakatok, csomagolas stb.),

- tomegkommunikaciés forrasok (Internet, tv, radié, prospektusok stb.),
- tapasztalati forrasok (termék kiprébalasa).

3. Az alternativak értékelése

A fogyasztd a rendelkezésére allo informdaciok alapjan doént, méghozza sajat szempontjai
alapjan értékelve a lehetdségeket. llyen szempont lehet példaul az ar, a tartdssag, a marka,
a szin, az elérhetGség, a divatossag stb.

4. Vasarlasi dontés

A vasarlé Aaltal meghatarozott szempontok szerinti rangsorolassal végil megsziletik a
dontés, és sor keriil a vasarlas lebonyolitasara.

5. Vasdrlas utani magatartas

A marketing szemlélet fontos eleme, hogy a vasarlas nem ér véget a termék vagy
szolgdltatds megvételével. A fogyasztd a haszndlat soran értékeli a terméket, 6sszehasonlitja
elvardsait a tényleges teljesitménnyel, és ez alapjan dél el, hogy elégedett lesz-e (és
legkdzelebb is az adott aru mellett dont-e).

Tényleges teljesitmény 2 Eludrt teljestmény ELEGEDETTSEG
Ténvleges teljestmény = Elvért teljesitmény ELEGEDETTSEG

Tényleges teliestmény < Elvéart teljesitmémny ELEGEDETLENSEG

3. dbra. Teljesitmény és fogyasztoi elégedettség Osszefiiggése

3. A szervezeti vasarlasok sajatossagai

A szervezeti vasarlasok (vallalati beszerzések) folyamata a fentiektdl eltér6. A szervezeti
vasarlasok fébb sajatossdgai a fogyasztdi piacokhoz képest:

- kevesebb vevé,

- szorosabb elad6-vevé kapcsolat,

- szakszer( vasarlas,

- racionalis dontési szempontok tulsulya,
- adontést tobben hozzidk meg.
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A beszerzési dontés folyamata nem kilonbozik az el6z6 pontban megismertektél, azonban
az egyes szakaszok tartalma igen:

Beszerzési dontés szakasza A szakasz jellegzetessége

Nem egyéni szikségletbdl adddik, tudatos tevékenység a beszerzési igények

Probléma felismerés [ "
megallapitasa

Informdciégyljtés a  beszerezni  kivant termék  tulajdonsagardl,

Informaciégydijtés o , L. . s L
mennyiségérdl és a lehetséges beszerzési forrasokroél, ajanlatkérés

Ajanlatok értékelése meghatarozott kritériumok szerint (pl. ar, fizetési

Alternativak értékelése 3 o ) i L L 3 L
feltételek, kapcsolddod szolgaltatasok, szallitasi hataridé, megbizhatdsag)

Vasarlasi dontés A beszerzési kozpont dont a szallitérél és bonyolitja a megrendelést

A teljes beszerzési tevékenység, a szallitd és a vasarolt termék vagy
Vasarlas utani magatartas szolgaltatas értékelése (cél: a késébbi beszerzések hatékonysaganak
novelése)

TANULASIRANYITO

1. Ismételje at a vasarlasi déntés szakaszait, majd olvassa el az aldbbi torténetet!

Huzza ald a szovegben a vasarlasi dontés 5 szakaszara utalo részeket, majd parositsa az
idézeteket az egyes szakaszokhoz!

Részlet egy fiktiv blog-bejegyzésbdl:

"Olyan szép idd volt tegnap, igy a szomszédos park helyett a kicsit tdvolabb lévo ligetbe
vittem Alexet, a kutydmat sétdltatni. Jottek velem sorra szembe az emberek, és nagyon
sokukndl hatalmas adag fagyi volt, ugy megkivintam én is. Megkérdeztem egy szimpatikus
csalddot, hogy hol vették a fagyit, meg hogy mennyibe is kerdil, mert csak pdrszdz forint volt
ndlam. Utba igazitottak, és mondtik, hogy 150 Ft egy gombdc, igy megnyugodtam, hogy
még Alexnek is tudok venni egy gomboccal, 6 is nagyon szereti. Mikor a cukrdszddhoz
értem, ldttam, hogy hatalmas a vdlaszték, ugyhogy elobb végigbongésztem a pultot, aztdn
dlltam csak be a sorba. Eldontéttem, hogy epret mindenképp eszem, mert az a kedvencem,
vanilidt, mert azt régen ettem, és csokit, mert szép nagy csokidarabok voltak benne. Epp
kértem volna a kinézett fagyikat, amikor megakadt a szemem egy fagyi kiilonlegességen
valami olaszos névvel. Gyorsan megkérdeztem az eladot, hogy mi az, és mivel finomnak
igérkezett, vanilia helyett inkdbb azt kértem. Bdr ne tettem volna! Az eper és a csoki nagyon
finom volt, de ez a kiilénlegesség borzalmas izd volt, még jo, hogy az volt a kozépsd
gomboc és nem az az iz maradt utdina a szamban... Tobbet nem eszem ismeretlen nevii
fagyit!”
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2. Rajzolja fel emlékezetbdl a Maslow-féle sziikségleti hierarchiat!
Abréjaba irja be a megfeleld szintre az alabbi sziikségleteket:

kétgyermekes csaldd, biztos munkahely, alvds, éhség, utasbiztositas, barati korhoz tartozas,
diploma, hénap dolgozdja dij, sikeres szakmai vizsga



A VALLALKOZAS MARKETING STRATEGIAJA, TEVEKENYSEGE, ALKALMAZASA A NAPI MUNKA
SORAN

3. Valaszolja meg az esetfelvetésben megfogalmazott kérdést eddigi ismeretei alapjan!

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az el6z6 évekhez képest jelentésen visszaesett az agyas- és balkonnovények forgalma és
Ont kéri meg, hogy segitsen annak kitaldlasaban, hogyan névelhetnék a fogyasztéi igényt
ezen disznovények irant.

Milyen tanacsokat adna?

MEGOLDASI JAVASLATOK

Sziikséglet-felismerés: "jottek velem sorra szembe az emberek, és nagyon sokukndl
hatalmas adag fagyi volt, gy megkivantam én is" (kiils6 inger)

Informacidkeresés: "megkérdeztem egy szimpatikus csalddot, hogy hol vették a fagyit, meg
hogy mennyibe is keril", Gyorsan megkérdeztem az eladét

Alternativak értékelése: "végigbdongésztem a pultot”, "az a kedvencem", "régen ettem"”, "szép
nagy csokidarabok voltak benne"

Vdlasztas, vasarlas: "inkabb azt kértem"

Vasdrlas utdni magatartds: "az eper és a csoki nagyon finom volt, de ez a kilénlegesség

borzalmas izl volt", "tobbet nem eszem ismeretlen nevi fagyit"

- Fiziologiai (biolégiai) szlikséglet: alvas, éhség

- Biztonsag iranti sziikséglet: biztos munkahely, utasbiztositas

- Szeretet, hovatartozas: kétgyermekes csalad, barati kérhoz tartozas
- Elismerés: honap dolgozéja dij

- Onmegvalésitas: diploma, sikeres szakmai vizsga

(Megfelelo indokldssal a szlikségletek mds szinten is elhelyezhetok!)

Azt célszerl végiggondolni, hogy a vasarlét a fogyasztoi dontés valamelyik szakaszaban
lehetne megfogni, és hogy hogyan lehetne 6t befolyasolni az adott szakaszban. Néhany
lehet6ség:
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Sziikséglet-felismerés: Kiilsé ingert kellene ébreszteni a vasarléban. Példaul mar az aruhaz
elétt elhelyezni néhdny dekorativ ndvényt, vagy az aruhazi reklamujsag cimlapjara tenni
néhany fotét stb.

Informacidkeresés: az aruhazi reklamuijsagban rovid ismertetést tehetnének kozzé az egyes
novényfajtakrél, vagy ha van honlap, ott is lehetne tandcsadd oldal, illetve az eladék is
ajanlhatnanak novényeket az érdekléddéknek.

Alternativak értékelése: a rekldmujsdgban és/vagy honlapon, valamint a novények mellett
elhelyezett rovid tajékoztatok ezt a szakaszt is segithetik, illetve érdemes végiggondolni
valamilyen plusz kapcsolédé szolgaltatas lehetdségét.

Vasarlads utani magatartds: érdemes meggondolni valamilyen elégedettségmérés lehetGségét,
illetve biztositani valamilyen vasarlds utani szolgaltatast (példaul tanacsadas).
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| 1. feladat

Dontse el az aldbbi dllitisokrol, hogy igazak vagy hamisak! Déntését indokolja\

a) A marketing szemlélet lényege a termelés mindségének javitasa.

b) A sziikségletek végtelenek és egymassal egyenranguak.

c) A fogyasztdé vasarlasi magatartdsat befolyasolja a rendelkezésére allé6 jovedelem és a
vasarlasi szituacié is.

d) A szervezeti vasarlasok folyamata megegyezik az egyéni fogyasztéi dontés folyamataval.

e) A szervezeti beszerzési dontéseknél az alternativak értékelése az ajanlatok meghatarozott
kritériumok szerinti rangsorolasat jelenti.
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| 2. feladat

Tapoldatot szeretne vasarolni otthoni noévényeinek a téli id6szakra. Honnan szerezhet
informaciot a kaphaté tapoldatokrol és azok ararél, egyéb jellemzéir6l? Azonositsa be, hogy
a vasarlasi dontés melyik szakaszaban vagyunk!

3. feladat

Gyljtson legaldbb 5 sajté- és/vagy internetes hirdetést, amely barmilyen terméket vagy
szolgaltatast reklamoz!

Allapitsa meg, hogy az adott hirdetések szerint a rekldmozott termék/szolgaltatas a
Maslow-féle sziikségleti hierarchia melyik szintjén all6 sziikségletet képes kielégiteni!

10
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

a) HAMIS, a marketing nem a termelést, hanem a fogyasztét helyezi gondolkoddsa
kézpontjaba.

b) HAMIS, a sziikségletek végtelenek, de hierarchidba rendezheték (pl. a Maslow-féle
csoportositas szerint).

¢) IGAZ, tarsadalmi, személyes és egyéb jellemzdbk is befolydsoljak a vasarlasi dontést.
d) HAMIS, a szakaszok tartalma eltéré.

e) IGAZ, példaul ar, fizetési feltételek, kapcsoldodd szolgdltatasok, szallitdsi hataridé,
megbizhatdsag szerint.

2. feladat

A vdsarlasi dontés folyamatanak 2. szakaszaban vagyunk, az informacidkeresésénél.

Informaciéforras lehet példaul: reklamujsagok, szomszédok - baratok - ismerésok, eladd
megkérdezése, Internet (szak honlapok, termék-o6sszehasonlité honlapok, féorumok)

3. feladat

A hirdetéstdl fiiggbéen. Tanari ellenbérzés célszeri!

Tandacs: a hirdetés szovegét, illetve a szlogent figyeljiik, ne a terméket! Példaul egy (idit6t
reklamozhatunk Ugy is, hogy remekiil oltja a szomjat (szomjusag - fizioldgiai sziikséglet),
de példaul ugy is, hogy egy barati tarsasag Osszejovetelén ezt fogyasztjdk (szeretet,
hovatartozas szlkségleti szintje).

11
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PIACKUTATAS

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az el6z6 évekhez képest jelentésen visszaesett az agyas- és balkonnovények forgalma és
Ont kéri meg, hogy segitsen egy vasarloi elégedettséget mérd kérddiv dsszedllitasaban.

Milyen kérdéseket tenne fel, és milyen modon juttatna el a kérdGivet a vevékoérhoz, hogy
valaszt kaphassanak a forgalom csokkenésének okaira?

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. A piackutatas fogalma és folyamata

A szinvonalas marketingtevékenységhez jol kiépitett informdciés rendszerre van sziikség,
amelyik biztositja a kils6 és belsé informacidk folyamatos gydjtését, feldolgozasat,
tarolasat, d4ramoltatasat, “valamint megjelenitését - ezt nevezzilk marketing
informaciorendszernek (MIR).

A MIR egyik eleme a piackutatdas, amely az adatok szisztematikus gyljtése, elemzése és
kozlése révén informacidkkal segiti a marketing dontéshozatalt.

Piackutatds
Marketingfelderités
Belso adatszolgdaltatds

4. dbra. A marketing informdciorendszer elemei

Marketing
modellek

12
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A piackutatds folyamatat és az egyes szakaszok jellemzgit mutatja az aldbbi tablazat:

Szakasz megnevezése

Szakasz jellemzgje

1. A probléma meghatarozasa

A kutatas céljanak pontos és mérheté meghatarozasat jelenti.

2. A kutatds tervezése

- A szukséges informaciok kérének meghatarozasa
- A kutatasi médszer meghatarozasa

- Pénzugyi keret

- Id6keret

- Rendelkezésre allo egyéb eréforrasok (személyi, targyi)

3. Adatgyiijtés

Az informaciok megszerzése az el6z6ekben meghatarozott
keretek kozott (pl. mintavétel, kérdGiv megszerkesztése,
kérdezébiztosok kivalasztasa stb.)

4, Adatelemzés

Az Gsszegyljtott adatok feldolgozasa és elemzése - altalaban
statisztikai modszerekkel

5. A kutatasi jelentés elkészitése (6sszegzés)

A kutatasi jelentés az az irasos dokumentum, amely a
dontéshozok szamara foglalja 6ssze a kutatas folyamatat, annak
megallapitdsait és a javaslatokat

2. Az adatgylijtés forrasai - marketingkutatasi modszerek

A marketingkutatasi- médszereket két nagy tipusba sorolhatjuk, beszéliink szekunder és
primer adatgydjtési modszerekrdl. A modszerek fajtdit mutatja be az alabbi abra:

13
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Marketingkutatési médszerek

Z

Szekunder kutatds Primer kutatcs

Vésarolt kutatds  Sajdt kutatds / l \

Megfigyelés Megkérdezés Kisérlet

o

Mélyinterji  Standard interjd

/\ (kérdoiv Tﬂ)

Egéni Goportos Irdsbeli Szébel
(fokuwszcsoport)

5. abra. A marketingkutatdsi modszerek osztalyozdsa

a. Szekunder kutatas

A szekunder kutatds lényege a kordbban, vagy masok altal felvett és kdzzétett adatok
megszerzése.

Tipikus szekunder informdciéforrasok lehetnek:

- Statisztikak (belsé vallalati nyilvantartasokbdl, vagy példaul KSH altal kozzétett)
- Piackutat6 intézetek adatbazisai

- Piactanulmanyok, tudomanyos tanulmanyok (szakkonyvekben, folydiratokban)
- Sajtécikkek, elemzések, sajtofigyelés

b. Primer kutatas

A primer kutatds lényege a még nem ismert és publikalt adatok sajat kutatasi céllal torténé
megszerzése.

Megfigyelés: a fogyasztok vasarlasi, illetve termékhasznalati szokasainak megfigyelése ugy,
hogy a vizsgalt alany nem tud a megfigyelésrél (természetes viselkedés megfigyelése).

14
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Kisérlet: a célcsoportba tartozd fogyasztdék befolydsoldsa meghatdrozott keretek kozott,
valamint ennek eredményének regisztralasa.

Megkérdezés: Tudatos, el6re megtervezett kérdések feltétele irasban vagy széban. Az egyik
leggyakoribb kutatasi médszer.

Mélyinterju: hosszabb id6tartamu, valamely témat részleteiben koérbejar6 megkérdezési
forma.

Fékuszcsoportos interju: 4-10 fés, meghatarozott szempontok szerint Osszevalogatott
csoporttal torténé beszélgetés, a résztvevék altal elére nem ismert témarél. Az interjurol
hang-, illetve képfelvétel késziil a kés6bbi pontos elemzés érdekében. Az interjut egy el6re
eltervezett vezérfonal alapjan szakért6 moderator(ok) vezeti(k).

3. A kérdoiv elkészitése

A standard interju technikdja a jol ismert kérdéives megkérdezést jelenti, amely térténhet
irasban (papir alapon vagy elektronikus feliileten), vagy széban is (kérdezébiztos
bevonasaval, példaul telefonon vagy személyesen).

A kérdbives megkérdezés jellemzdi:

- viszonylag alacsony az egy megkérdezésre jutéd koltség,

- viszonylag alacsony a vdlaszadasi arany,

- tobbnyire mintavételes megkérdezést jelent, nem teljes kordt,

- nem minden téma alkalmas kérddives megkérdezésre,

- nagyszamu megkérdezés viszonylag idéigényes,

- feldolgozasdhoz széles kor( statisztikai mdédszerek allnak rendelkezésre.
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6. dbra. Megkérdezés'’

A kérdéiv elkészitése - a latszat ellenére - nem egyszer( feladat, szamos szabdlynak kell
megfelelnie egy j6 kérdGivnek ahhoz, hogy valéban arra a kérdésre adjon - a valdsagot
minél jobban tikrozé - vdlaszt, ami a kutatas célja.

A kérdoiv szerkesztésének legfontosabb szabdlyai.

- Roviden, egyszeriien, egyértelmien fogalmazzunk.

- Minél kevesebb kérdést tegytink fel.

- Mindig egyértelmdlen adjuk meg a valaszadas maédjat (példaul bekarikazas, alahuzas,
X-elés, szoveges leiras stb.) és hogy hany valaszt lehet megjeldini.

- Ne tegyiink fel 6sszetett kérdést, egy kérdésben csak egy dllitdsra kérdezziink ra.
(Hibas osszetett kérdés példdul: Szereti On a kavét és a teat? - helyesen ez két kilon
kérdés.)

- A kérdés ne befolydsolja a valaszadét!

- A kérdéiv logikus felépitésii legyen.

- A kérdéiv elején roviden adjunk tajékoztatast a megkérdezés céljarél, a kérdezé (cég)
kilétérdl, illetve tdjékoztassuk a vdlaszadét, hogy a valaszadds onkéntes (és
névtelen).

- A személyes adatokra lehetéleg a kérddiv végén kérdezziink ra (ekkor mar
megnyertik a valaszad6 bizalmat).

- A kérdések minden lehetséges valasz adasat tegyék lehetévé (pl. "egyéb:
..................... " lehet6ség megadasa)

- Avdlaszok alkalmasak legyenek a szamszer( (statisztikai) feldolgozasra.

- Ne felejtsiik el megkdszonni a valaszadast!

1Forrds.
http.//www.bgsu.edu/departments/greal/llc/germanwq/Germ670_AYASalzburg/task2.htm/
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- Postai uton torténé megkérdezés esetén mellékeljink kisérélevelet, amelyben
roviden ismertessiik a kutatds céljat, valamint a kérdéiv kitoltésének maodjat és a
valaszadas hataridejét.

TANULASIRANYITO

1. Olvassa el figyelmesen az alabbi széveget, majd valaszoljon az azt kévetd kérdésekre!

A Micimacko Kft. plissjdtékok,ezen belil is elsésorban Walt Disney rajzfilmfigurdak
értékesitésével foglalkozik. Alakuldsakor alaposan felmérte a piaci lehetdségeket:
Jjdtékpiacrol szolo elemzéseket vdsdrolt az egyik piackutato cégtdl, Osszegyijtotték a
szaksajtoban megjelent cikkeket a konkurensekrdl, végigjdrtak jonéhdny jdtékboltot
Budapesten, hogy tdjékozodjanak az drakrol és a vadlasztékrol. Mindezek alapjdn ugy
dontéttek, hogy ok nem dltaldban jdtékforgalmazdssal, hanem kizdrolag pliissfigurdk
forgalmazdsdval fognak foglalkozni. Elvégeztek egy kérddives felmérést, ahol 500 embert
kérdeztek meg arrdl, hogy milyen alkalmakkor szoktak pliiss dllatkdkat vdsdrolni, kinek, és
milyen szempontok alapjan. A megkérdezettek kézott sokan voltak tizenévesek és
kisgyermekes sziilok. Ennek a kutatisnak az eredménye dobbentette rd oket, hogy az
emberek mennyire kedvelik a pliiss dllatok koézil a rajzfilmfigurakat, kiilénés tekintettel a
Disney figurdkra.

Mit jelent a szekunder kutatds, és konkrétan milyen szekunder informacidkeresési
forras(oka)t hasznalt a Micimacko Kft.?

Mit jelent a primer kutatds és konkrétan milyen primer médszer(eke)t alkalmazott a cég?
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Fogalmazzon meg egy lehetséges kérdést, amely szerepelhetett az alkalmazott kérddiveken!
(Vegye figyelembe a kérdGivszerkesztés szabdlyait!)

2. Olvassa el a primer kutatas fajtairol szé6l6 fejezetrészt, azutan valaszoljon az aldbbi
kérdésekre!

Milyen kutatdsi témdakhoz lenne célszer(i az alabbi kutatasi médszereket valasztani?
Otletinditonak felkeresheti a www.nrc.hu/modszerek honlapot!

Megfigyelés:

Kisérlet:
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Mélyinterju:

Fékuszcsoportos interju:

3. Valaszolja meg az esetfelvetésben megfogalmazott kérdést eddigi ismeretei alapjan!

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az elézé évekhez képest jelentésen visszaesett az dgyds- és balkonndvények forgalma és
Ont kéri meg, hogy segitsen egy vasarldi elégedettséget mérs kérdGiv 6sszeallitasaban.

Milyen kérdéseket tenne fel, és milyen médon juttatnd el a kérdbivet a vev6korhdz, hogy
valaszt kaphassanak a forgalom csékkenésének okaira?

A kérdések témajat jelolje meg, és legalabb 3 kérdést fogalmazzon meg konkrétan
(valaszlehet6ségekkel egyiitt)!

MEGOLDASI JAVASLATOK
1.

A szekunder kutatds lényege a korabban, vagy masok altal felvett és kozzétett adatok
megszerzése. A kft. altal haszndlt szekunder forrdsok: piackutaté cégtdl vasarol elemzés,
cikkek gytjtése a szaklapokbol.

A primer kutatds lényege a még nem ismert és publikalt adatok sajat kutatasi céllal torténé
megszerzése. A kft. altal alkalmazott elsédleges moddszerek: megfigyelés - a konkurens
jatékboltok végigjarasa, kérdbives megkérdezés.

Kérdés lehet példaul:

Milyen alkalombdl vdsdrolt mdr ajdndékozds céljabol pliiss figurdt? Vdlaszdt karikdzdssal
Jjeldlje! (Tébb vdlasz lehetséges.)
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a) Sziiletésnap

b) Névnap

¢) Valentin-nap

d) Husveét

e) Kardcsony

) Egyéb alkalom, éspediq: .................cc.coveviniini...
g) Még sohasem vettem pliiss dllatot ajdndékba

Medfigyelés: Leiro, regisztrald jellegi mddszer, ami viselkedéseket, tényeket rogzit. llyenkor
a korulményekbe nem avatkoznak bele, a dolgok természetes menetét figyelik.
Megfigyelhet6 példaul, hogy a vasarlok jellemzéen mikor érkeznek az Uzletbe
(forgalomszamlalds) vagy hogy milyen utat jarnak be egy aruhazon beliil.

Kisérlet: Szintén leir6 és regisztrald jellegli médszer, ahol viselkedéseket, jelenségeket
rogzitenek. Viszont tudatosan, jelentésen beavatkoznak a kornyezetbe és megfigyelik az
erre valé reagalasokat. Gyakori mondjuk termék- vagy reklamteszteléseknél.

Mélyinterja: Célja, hogy a kérd6ivben nyerheténél mélyebb és nagyobb terjedelmi
informacidkhoz jussunk. Leggyakrabban akkor haszndljuk, ha a vdlaszadé sajat, egyedi,
csoportbefolydstdl mentes véleményére, tapasztalatara vagyunk kivancsiak. Gyakran vallalati
kutatasoknal, vagy fékuszcsoportos interji megtervezéséhez hasznaljak.

Fékuszcsoportos interju: Célja a feltards, megértés, megismerés. Segitséget piac
megismerésében és szegmentdlasaban (lasd kovetkezd fejezetrész tananyaga), vagy a
termék vasarlasi folyamatanak és a fogyasztok életében betoltott szerepének feltarasaban,
illetve 4j termékkel kapcsolatos otletek kialakitasaban, tesztelésében.

A kérdések egy lehetséges vazlata és példak konkrét kérdésekre:
- Tudja-e, hogy a barkacsaruhaznak van kertészeti részlege? (Magatdl eszébe jut-e?)
Kérdés lehet példaul:

Soroljon fel 5 részleget, amely megtaldlhato barkdcsdruhdzunkban! Vadlaszdt irja a
kipontozott helyre!
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- Hol szokott dgyas- és balkonnovényeket vasarolni?

Kérdés lehet példaul:

Az elmilt 2 évben hol vdsdrolt On valamilyen dgyds- vagy balkonnévényt? Vilaszdt
karikdzdssal jelolje! (Tobb vdlasz lehetséges.)

a) Disznévénykertészetben

b) Virdgboltban

¢) Piacon

d) Hipermarketben

e) Lakberendezési druhdzban

f) Barkdcsdruhdzban

g) Katalogusbol rendeltem

h) Egyéb helyen, éspediq: ............ccoevveeieiiiiiiaaann,
i) Nem vdsdroltam

- Erzékel-e kiilonbséget a kertészetben és az egyéb helyen vasarolt novények kozott?
(Mit gondol, hol olcsébb, hol biztonsdgosabb stb.)

Kérdés lehet példaul:

Kérem, 1-5-ig értékelje, hogy mennyire ért egyet az aldbbi dllitisokkal! Vdlaszdt az dllitds
melletti egyik szidm bekarikdzdsdval jeldlje! Ha nem tud vagy nem kivdn vdlaszolni, azt a 9-
es szdm bekarikdzdsdval jelélhetil

1. egyadltalan nem értek egyet
2: inkdbb nem értek egyet
3: egyet is értek, meg nem is
4: inkdabb egyetértek
5: teljes mértékben egyetértek
9: nem tudom/nem vdlaszolok
1.) A barkdcsdruhdzban kaphato disznovények drdgabbak,
mint ha kertészetben vdsadrolnam meg. 12345 9
2.) A barkdcsdruhdzban vasdrolt disznovények hamarabb
tonkremennek, mint a kertészetben vdsaroltak. ] 2345 9

Stb.
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Az eljuttatas modja a kérddiv hosszatél fiigg. Ha egy oldalndl nem hosszabb, akkor célszer(i
lehet az druhazban kihelyezni és az eladdknak biztatni a kitoltésre, vagy apré ajandékot adni
a valaszaddéknak. Hosszabb kérddiv esetén a honlapra lehet kihelyezni, vagy piackutaté cég
segitségét kérni. Hosszabb kérddiv esetén is célravezetd lehet az aruhazban vasarlékat
megkérdezni, de akkor inkabb kérdezébiztos segitségével és nem 06ndllo kitdltéses
modszerrel.
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| 1. feladat

Dontse el az aldbbi dllitisokrol, hogy igazak vagy hamisak! Déntését indokolja\

a) A piackutatasi folyamat az adatelemzéssel zarul.

b) A megfigyelés szekunder piackutatasi modszer.

c) A kérdbives megkérdezés elénye lehet, hogy viszonylag nagyszami megkérdezésre van
lehet6ség.

d) A jovedelemre vonatkozé kérdéseket a kérddiv elején célszerd feltenni.

2. feladat

Nyisson meg egy Internetes keresoprogramot (példdaul www.google.hu), és keressen legaldabb
3 honlapot, ahol informdciot lehetne gydjteni a magyarorszdgi csokolddépiacrol! (Gyartok,
fogyasztdsi szokdsok, jelenlegi trendek stb.)

Milyen tipusu kutatdst végez?
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3. feladat

Allapitsa meg, mi a hiba az alibbi kérdésekkel, amelyeket egy kérddivbdl szedtiink kil
a)

Hany tarérudit vasarolt On az elmdlt egy hdnapban? (Valaszat karikazassal jelélje, egy valasz
lehetséges.)

a)1-2
b) 3-4
c) 5-6
d) 7-8

e) 9 vagy annal tobb

b)
Szereti On a kolat és a pattogatott kukoricat? (Valaszat alahuzassal jelélje!)

Igen Nem
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4, feladat

Hdzi dolgozatként készitsen egy 8-12 kérdésbdl dllo kérddivet, amely a vdgott virdg
vdsdrldsi szokdsokat térképezi fel! Ne feledkezzen meg a bevezetd szovegrol és a tobbi

kérddivszerkesztési szabdly betartdsdrol! Figyeljen oda arra, hogy lekérdezés esetén
értékelheto, feldolgozhato adatokat kapjon.

Tipp: a megolddshoz haszndlhatja a www.kerdoivem.hu o/dalt!
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

a) HAMIS, a kutatas utolso fazisa a kutatasi jelentés elkészitése.
b) HAMIS, a megdfigyelés primer eszkdz.
¢) IGAZ, hatranya lehet viszont igy is a viszonylag alacsony vdlaszadasi arany.

d) HAMIS, a kérdGiv végén, a bizalom elnyerése utan célszerlibb a valaszadé jovedelmi
helyzetére rakérdezni.

2. feladat
Példaul:
www.csokoladevilag.hu

http://www.origo.hu/itthon/20090415-gazdasagi-valsag-novekvo-csokoladefogyasztas-a-
magyarorszagi-kiskereskedoknel.html

http:/ /www.gasztrotipp.hu/2010/06/uj-koncepcio-a-magyar-csokoladepiacon-chocome/
http://www.vg.hu/gazdasag/ev-vegen-megduplazodik-a-csokoladefogyasztas-45192

Szekunder kutatdst végziink, hiszen mdr rendelkezésre allo adatokat, informdciokat
gytjtiink 6ssze.

3. feladat

a) A valaszok nem fednek le minden lehetéséget, nincs olyan lehet6ség, hogy nem vasarolt
tarérudit az elmult hénapban.

b) Osszetett kérdés, killon-kilén szikséges feltenni a két kérdést, vagy arra rakérdezni,
hogy szokta-e a két terméket egyszerre fogyasztani.
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4, feladat

Tanari ellenérzéssel, a felsorolt szabalyoknak megfeleléen.

Tanacs: végezzen probakérdezést, azaz toltesse ki kérdSivét néhany ismerdsévell igy
kideriilhetnek az esetleges problémak a kérdgivvel.
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A MARKETINGSTRATEGIA ES A MARKETINGMIX

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az el6zd évekhez képest jelentdsen visszaesett az dgyas- és balkonnovények forgalma, és az
aruhaz vezetése otleteket var téle a folyamat visszaforditasara. Ont kéri meg, hogy segitse
tanacsokkal, milyen reklameszkozoket alkalmazhatnanak az eladds novelése érdekében.

Milyen tanacsot adna?

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

1. A marketingstratégia

A marketingstratégia a vallalati stratégia része, a marketingcélokat és az azok
megvaldsitasat szolgdlo eszkozoket tartalmazza.

A marketingstratégia elemei:

- A fogyasztéi sziikséglet meghatarozasa
- A versenyhelyzet és a versenytarsak elemzése
- A fogyaszté kiszolgalasa

a. A fogyasztoi sziikséglet meghatarozasa

A fogyasztoi sziikséglet meghatarozasanak lépéseit mutatja az alabbi abra:

PIACSZEGMENTALAS > CELPIAC KIVALASZTASA > POZICIONALAS

Szegmentalds: a piac részpiacokra bontasa valamely szempont (ismérv) szerint.
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A szegmentalas alapja (ismérve) lehet:

Szegmentalasi ismérv Lehetséges ismérvvaltozatok
Foldrajzi Pl. lakéhely tipusa, telepiilés mérete, tajegység
Demografiai Pl. életkor, életciklus szakasz, nem, csaladi allapot, nemzetiség, vallas
Tarsadalmi - gazdasagi Pl. foglalkozas, képzettség, jovedelem, életmod
Magatartasi Pl. motivacio (vasarlasi inditékok), markahtiség, hasznalat gyakorisaga

A szegmentalas révén megismerhet6 a(z)

- elérheté piac: a vallalat eré6forrasaival képes kielégiteni az igényeit,
- potencidlis piac: a jévébeni novekedés varhaté piacai (tobb eréforrassal elégithetdk ki

az igényei),
- célpiac: a jelen pillanatban legalkalmasabb részpiac(ok), itt a legnagyobb az igény a
vallalat terméke(i)/szolgaltatasa(i) irant - ezen szegmentumo(ka)t valasztja a

vallalkozas célcsoportjaul.

Pozicionadlds: a termék/szolgaltatas helyzetének (tulajdonsagainak) meghatarozasa a
versenytarsakhoz képest, valamint ennek a vevében val6 tudatositasa.

A pozicionalds soran tehat azon tényezbéket hatarozza meg a vallalkozads, amelyben
versenyelénye lehet a konkurensekkel szemben (pl. valamilyen terméktulajdonsag, a
mindség/ar arany stb.).

b. A versenyhelyzet és a versenytarsak elemzése

A vdllalkozas ritkdan van egyedill az adott piacon, tobbnyire versenytarsakkal kell
megkizdenie a fogyasztok megszerzéséért. Ehhez feltétleniil sziikséges ismernie, hogy az
adott piacon kik a versenytarsai.

A piaci helyzet elemzéséhez a kovetkezdket sziikséges felmérni:

- A piaci szerepl6k kozil ki mekkora részt foglal el a piacon (forgalom aranydban mért
részesedés)?

- Melyek a versenytarsak erés és gyenge pontjai (GyELV vagy SWOT elemzés)?

- Hogyan reagdlnak a versenytarsak a piaci eseményekre?

A célpiacon elfoglalt helyiik alapjan a vallalatok a kovetkezé stratégidk koziil valaszthatnak:

Marketingstratégia Jellemzé6i
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Piacvezetd stratégia

A legnagyobb részesedés( vallalat stratégidja. Feladata a piac bévitése, a meglévd
részesedés megtartasa (megvédése) vagy novelése.

Piaci kihivo stratégia

Olyan, nem piacvezetd vallalkozas stratégidja, amely részesedése agressziv
novelésére torekszik, a piacvezetét tamadja egy vagy tobb terlleten.

Piackovet6 stratégia

Olyan, nem piacvezetd vallalkozas stratégidja, amelynek célja poziciéja megtartasa,
megvédése.

Meghliz6do stratégia

Olyan vdllalkozas stratégidja, amely egy piaci résre (kisebb szegmensre)
specializalédik és nem is tor részesedése novelésére.

c. A fogyaszto kiszolgalasa

A fogyaszté kiszolgaldsa a marketingmix (4P) elemeinek - a stratégianak is megfelelé -

kombinalasat jelenti.

2. A marketingmix (marketingeszk6zok) és alkalmazasuk a napi munka soran

A marketingmix az egymadssal szoros 0Osszefliggésben allé6 marketingeszk6zoket, azok

P4

Elemei (marketingeszk6zok):

Termék
Ar

Ertékesitési csatorna
Marketingkommunikacié (promécio)

Az elemek angol nevének kezdébetli alapjan a marketingeszkdzoket a 4P néven emlegetjiik.
(Product, Price, Place, Promotion)

TERMEKPOLITIKA

A termékmarketing azon eszktzoket és modszereket foglalja magaba, amelyek a termékek
tulajdonsdgainak meghatarozasara, illetve a fogyasztonak valé bemutatasara szolgalnak.

Termékkinalat: az egy vallalat altal kindlt termékek és szolgaltatdsok dsszessége.
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A termékkinalat mélységét egy adott termékcsoportba sorolhatd termékek szdma mutatja, a
termékkindlat szélességét a vallalat altal gyartott, illetve forgalmazott termékcsoportok

szama.

Termékcsoport: egymassal valamilyen szempontbél szoros kapcsolatban allé termékek.

Lehetséges termékpolitikai dontések:

1. A termékcsoport-politikai dontések a termékcsoport egy-egy elemére vonatkoznak, ezek

lehetnek:

- adott termék kivonasa.

- koltségcsokkentés,

- termék tovabbfejlesztés,
- a marketingstratégia valtoztatasa,
- az adott termék kivonasa.

2. A termékkinalat-politikai déntések a teljes termékcsoportra vonatkoznak, ezek lehetnek:

- Uj termékcsoport felvétele,
- atermékcsoportok kozotti prioritasok valtoztatasa.
- adott termékcsoport kivonasa.

A lehetséges termékkindlat valtoztatdsi stratégiakat mutatja be az Ansoff matrix:

Ansoff matrix (termék/piac stratégidk)

Termék

Picc

Régi

U

PIACKIAKNAZAS | TERMEKFEJLESZTES

=

PIACFEJLESZTES DIVERZIFIKACIO

7. dbra. Az Ansoff mdtrix

Piackiaknazdas: a marketing raforditdsok novelésével kivan a vallalat piaci sikereket elérni

Piacfejlesztés: altaldban Ujrapozicionalast jelent, azaz Gj hasznalati modok keresését
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Termékfejlesztés: a meglévé termékek valtoztatasat, vagy akar teljesen Uj termék
bevezetését jelenti.

Diverzifikacié: egyszerre jelenti j terméktulajdonsagok kifejlesztését és Uj fogyaszték
megnyerését - ez a legkockazatosabb stratégia.

Uj termék piacra valo bevezetése sordn elvégzendd feladatok:

A megfelelé termékmennyiség biztositasa.

A forgalmazok felkészitése a termék fogaddasara.

A garancia, szerviz, vevdszolgalat rendszerének kialakitasa.

A bevezetéssel kapcsolatos marketingkommunikacids feladatok idézitése.
A bevezetéssel kapcsolatos feladatok koordinalasa (idében, tartalomban).

vl W N —

A termékpolitikai dontések (és a tobbi marketingmix elemre vonatkozé dontés is)
O0sszefiiggésben allnak azzal, hogy a termék melyik termékéletciklusban van.

A termékéletgorbe elmélet a termék piaci életutjat 4 szakaszra bontja:

BEVEZETES szakasza: piaci bevezetés, viszonylag lassan névekvé értékesités.

NOVEKEDES szakasza: gyors forgalom-novekedés.

ERETTSEG szakasza: maximum kozeli értékesités.

HANYATLAS szakasza: az értékesitett mennyiség visszaesése (teljes hanyatlds vagy
elhtizoédassal ajabb novekedés is lehetséges).

N W N =~

mennyiséq A

L T T TR TR TR TR TR T

v

3 N = s ik

8. dbra. Termékéletgorbe
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Az egyes szakaszok hossza termékenként természetesen valtozd, egy-egy szakasz akar
hetekben, akar években is mérhetd lehet. Termékpoiltikai szempontbél az az ideadlis, ha egy
termék mar a novekedés szakaszaba keril, akkor érdemes bevezetni a kovetkezé terméket,
vagy termékvaltozatot.

ARPOLITIKA

Az armarketing olyan elvek és mddszerek 6sszessége, amelyek célja a kinalt termék aranak
meghatarozasa - a kiiléonb6z6 piaci dresemények figyelembe vételével.

Az ar egy termék, illetve szolgaltatds tulajdonjogdnak megszerzéséért fizetendd
pénzmennyiség.

Az dr(politika) kialakitdsdnak fazisai:

1. Arpolitikai célok kivalasztasa

A vdllalati stratégiabdl kell kiindulni, ilyen cél lehet pl. a profitmaximalizalds, bevétel
maximalizalds, forgalom novelése, piaci részesedés novelése, piac lefolozése, tulélés.

2. Kereslet meghatarozasa

Az arérzékenység figyelembe vételével az elvileg maximalis ar meghatarozasa.

3. Koltségek becslése

A raforditasok fedezése szempontjabol elfogadhaté minimalis ar meghatarozasa.

4. Versenytarsak arképzésének elemzése

aA minimalis és maximalis ar k6zott a versenytarsakhoz képest milyen ar fogadhaté el.

5. Az arképzés mddszerének kivalasztasa és a végsé ar meghatarozasa

Arképzési modszerek:
- koltségelvi arképzés,

- kereslettdl fiiggd arképzés,
- kindlathoz igazodé (versenytars alapu) arképzés.
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a) Koltségelvd arképzés

A koltségelvl arképzés azon az elven alapul, hogy az ar(bevétel) fedezze a koltségeket és
ezen felul valamilyen hasznot is biztositson. Egyszeri képlettel leirva ezen médszer szerint:

AR = KOLTSEG + HASZON

A fedezeti pont adja meg azt a minimalisan eléallitandé mennyiséget, amelytdl felfelé
haladva az érvényesitheté ar fedezi az Osszes koltséget és a nyereséget is. A fedezeti
pontban tehat az ar (bevétel) pontosan megegyezik az eléallitas vagy beszerzés koltségeivel.
Képlettel:

FEDEZETI MENNYISEG = FIX KOLTSEG / (AR-EGY TERMEKRE JUTO KOLTSEG)

A teljes koltség feloszthato fix és vdltozo kdltség részre. Ezek koziil a fix (dllando) koltségek
azok, amelyek fliggetlenek a termékmennyiségtol (példdul egy tizlethelyiség bérleti dija).

b) Kereslettdl fuggé arképzés

A keresletorientalt arképzés azon az elven alapul, hogy olyan arat kell kialakitani, amit a
fogyasztdé még elfogad. (Ez marketingkutatasi modszerekkel megismerheté.)

A termékéletgorbe kilonb6zé szakaszaiban mas-mas arkialakitasi elvet érdemes alkalmazni.
A legnagyobb hangsuly a bevezetés szakaszaban helyezédik az arra. Ekkor két, egymastdl
lényegesen kilonb6z6 stratégiat folytathat a vallalkozas:

LEFOLOZO ARSTRATEGIA BEHATOLO ARSTRATEGIA

Viszonylag magas ar Viszonylag alacsony ar
Ujszer(i termékeknél jellemzé Tomegtermékeknél jellemz6

Eleinte magas profit, majd a Eleinte akar veszteség is, cél
késobbiekben tomegtermék- a piacra valo bekerilés

ké valik és csokken a

termékenkénti profit

9. dbra. Lef6l6z0 és behatoldsos drstratégia osszehasonlitdsa

Az ar kialakitasakor, illetve valtoztatasakor szamos szubjektiv tényezét is figyelembe kell
venni, mint példaul:
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Az ar és mindség kapcsolata (altaldaban a magasabb arnak magasabb mindséget
tulajdonit a fogyaszté).

Esztétikai, szimbolikus tulajdonsagok jelent6sége (pl. a markazott terméknek
magasabb mindség tulajdonitasa).

Egyéb lélektani hatdsok (pl. a "9-es szabdly" a kiskereskedelemben: 3999 Ft-ot jéval
alacsonyabbnak érzékel a fogyaszté, mint 4000 Ft-ot).

A fogyasztéi arelfogadds (arérzékenység) egyénenként és termékenként is igen kiilonb6z6
lehet, csak néhany példa az arérzékenységet befolyasolé tényezdkre:

A

a termék egyedisége,

a termék helyettesithetésége,
a kiegészité kiadasok,

a vasarlas nagysaga stb.

kilonb6z6  fogyasztoknak  kilonb6zé aron  torténd  értékesitést  nevezzik

ardifferencidlasnak, amelynek kiillonb6zé formai lehetségesek:

FELARAK (az elad6 altal ellatandé kiilon funkcidk utan szamitjak fel - példaul
tavolsagtél fliggé szallitasi dij).

ARENGEDMENYEK (adhaté pl. a vasarolt mennyiség alapjan, a vasarlas ideje alapjan).
SZALLITASI ES FIZETES| FELTETELEK (pl. a fizetési méd vagy a garancianydjtas is
befolyasolhatja az arat).

¢) Kinalat alapu (versenytarsakhoz igazodd) arképzés

A versenytarsakhoz igazod6 arképzés a vallalat céljaitdl és piaci helyzetétél fiiggben
jelentheti a konkurens vallalatok arainak kovetését vagy tudatos eltérését azoktol. A vallalat

annal inkabb rakényszeril a versenytarsak araihoz valé igazodasra:

minél magasabb a fogyasztok arérzékenysége,

minél alacsonyabb a piaci részesedése,

minél tébb helyettesitéje van a terméknek,

minél alacsonyabb a minéség és a kapcsoldédé szolgaltatasok fontossaga.

ERTEKESITESI UTAK (ELOSZTASI CSATORNAK) POLITIKAJA

Az értékesitési politika azon elvek és médszerek 6sszessége, amelyeken keresztil az

7

eléallitott termék eljuthat a fogyasztéhoz.

Az értékesitési politika elemei:
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- értékesitési Ut tervezése,

- elosztas, logisztika,

- kereskedelmi formak,

- kereskedelmi partnerek kivalasztasa és értékelése.

Az értékesitési politika tevékenységei:

- lehetséges elosztasi csatorndk feltérképezése,
- arajanlatok kérése és értékelése (kiszolgalds szinvonala, raforditas igény stb. alapjan)

Ertékesitési utak:

TERMELO > NAGVYHERESKEDO > HISKERESKELO > FQGYASZTO

I 1

10. dbra. Lehetséges értékesitési utak

A klasszikus értékesitési at lathaté a 10. abra kozépsé részén, ekkor az 4aru a
nagykereskedén és a kiskereskedén keresztil jut el a termel6tél a fogyasztéig. A tobbi nyil
az Ut lehetséges rovidiléseit mutatja.

A nagykereskedelem formai lehetnek:

- altalanos nagykereskedék,

- polcfeltolték ,

- cash and carry ("fizess és vidd" - 6nkiszolgalé nagykereskedések),

- tranzitdlé nagykereskeddk (kozvetité nagykereskeddk, fizikailag nem veszik birtokba
az arut, hanem megrendelés esetén szallitmanyoznak),

- Ugynokok (pl. termelSk ligyndkei, bizomanyosok, export-import ligyndkségek stb.).

A kiskereskedelem formai lehetnek:

- hagyomadanyos kiskereskeddk,

- diszkontaruhazak,

- csomagkiildék,

- MLM (multi level marketing) értékesités,

- Uzletlancok (fiokhalézattal vagy bevasarlékézpontként).

A témahoz kapcsolddé fogalmak bévebb magyarazata megtaldalhaté az alabbi honlapon:
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http://www.uni-corvinus.hu/index.php?id=23515 (2010.08.22.)

A napi munka soran az értékesitéshez kapcsoléodd fontosabb teendék kozé tartozik az
aruforgalom lebonyolitdsa, illetve az értékesitéshez kapcsoléddan befolyd pénzdsszegek
kezelése.

Az druforgalomhoz kapcsolodo fébb feladatok:

- aruforgalom tervezése,
- aruforgalom nyilvantartasa,
- készletnyilvantartas vezetése.

A pénzforgalomhoz kapcsolodo sziikséges ismeretek:

- A pénzforgalmat a Szamviteli Torvény (2000. évi C. torvény a szamvitelrdl), illetve
MNB rendelet szabdlyozza (18/2009. (VII.6.) MNB rendelet a pénzforgalom
lebonyolitasarél)

- Fizetési médok:

o készpénzes,
e készpénz kiméld (pl. bankkartya),
e készpénz nélkiili (pl. atutalds).

PROMOCIOS POLITIKA (MARKETINGKOMMUNIKACIO)

A promocié azon elvek és modszerek 6sszessége, amelyek célja a fogyasztd informalasa és
meggy6zése.

A promocio részteriletei:

- Reklam (hirdetés)

-~ Személyes eladas

- Eladasoésztonzés

- Kozonségkapcsolatok (PR)

a. Reklam (hirdetés)

Olyan (személytelen) vallalati Uzeneteket jelent, amelyért a megrendelé fizet, és
tomegkommunikaciés eszk6zon keresztil juttat el a fogyasztéhoz.

Célja a fogyasztok és a kozvélemény meggy6zése révén altaldban az értékesités novelése.

37




A VALLALKOZAS MARKETING STRATEGIAJA, TEVEKENYSEGE, ALKALMAZASA A NAPI MUNKA
SORAN

A rekldmeszkozoket 2 nagy csoportba soroljuk:

1. ATL eszk6zok (klasszikus reklameszk6zok):

Reklameszkoz (ATL) Elény Hatrany

Sajtéhirdetés Jol célozhaté, nagy példanyszam Atlapozas

Lo i Széles elérés, egyszerre tobb 3 }
Tévéhirdetés L, Draga, elkapcsolas
érzékszervre hat

Viszonylag olcsé, gyors atfutas,

Radidhirdetés . | Lo
viszonylag széles elérés

Hattérradiozas

i Viszonyla jol iranyithato 3
Mozi hirdetés ) yiag . Y Draga
célcsoportra
Nem iranyithato célcsoportra,
Kozterlleti hirdetés J0 kiegészité eszkoz, sok kontaktus | 6nmagaban nem hatékony, kevés

informacioé kozvetitésére alkalmas

2. BTL eszkozok

Azon hirdetési eszk6zok, amelyek nem tartoznak a klasszikus eszkozok kozé. Ezek koére
folyamatosan bdvil, ilyenek példaul: internetes hirdetések, szordlap, direct mail, kiallitasok
és vasarok, eladohelyi hirdetések kilonbozé formai stb.

A médiatervezés - (reklameszk6z-valasztds) a reklamcéloknak legjobban megfeleld
médiaszerkezet < 6sszeallitasat jelenti, melynek soran donteni kell a kivalasztott
rekldmeszkozrél, reklamhordozérdl és a megjelenés id6ébeli litemezésérdl.

A reklameszk6zok a reklamhordozékon keresztiil juttatjak el az lizenetet a célcsoporthoz.
Reklamhordozé lehet tehat példaul egy napilap vagy hetilap, egy televizio- vagy
radiocsatorna, egy hirdetéoszlop, egy jarmd oldala, egy weblap stb.

A reklamtervezés sordn mindig a helyzetelemzésen alapulé marketingstratégiabdl kell
kiindulni, és a médiavalasztason kivil a rekldmcélokat és reklamkoltségvetést is sziikséges
meghatarozni. Reklamcél lehet példaul:

ismertség novelése,
informalas,

imazs javitasa,
eladas novelése.
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b. Személyes eladas

Ertékesitési ajanlattételt jelent, a vevdvel valé személyes taldlkozds soran. Eppen ezért
sikerességében az elado (igyndk) személyiségének fontos szerepe van.

Szervezeti  vasarlasoknal, termel6 berendezések esetén hatékony, illetve a
kiskereskedelemben is el6fordul bizonyos arucsoportoknal (példaul kozmetikumok).

c. Eladasosztonzés

Olyan piacbefolyasolé modszereket jelent, amelyek kdzvetleniil 6sztonzik a fogyasztét vagy
a viszonteladot a vasarlasra.

Célja a vasarlasi dontés felgyorsitasa, illetve nagyobb volumeni(i vasarlasra 6sztonzés.
Onmagaban nem, csak mas promdcios eszkdzdkkel kombindlva hatdsos.

Fogyasztot 0sztonzo modszerek: fogyasztoi mintdk, nyereményakciok, kuponok, ajandékok,
kiarusitasok stb.

Viszonteladot 0Osztonzé modszerek: eladast segité kiadvanyok és prospektusok,
termékbemutaték, k6zos rekldmakcidk, beszerzési engedmények stb.

d. Kb6zonségkapcsolatok (PR)
Azon vallalati Gizeneteket jelenti, amelyek nem elsédlegesen eladasi célokat szolgalnak.
Célja a kozvélemény befolyasolasa, kedvezd kép kialakitasa a vallalatrol.

A PR tevékenység iranyulhat a vallalat kilsé kapcsolatai felé (kilsé PR) vagy a belsé
érdekkapcsolatok, elsésorban a dolgozék felé (belsé PR).

Kiilsé PR eszkozok példdul:

- rendezvények,

- hirlevelek,

- prospektusok, kiadvanyok,

- TV-interjuk,

- sajtocikkek,

- sajtotajékoztatok,

- sdomanyok (szponzoracio) stb
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Belsé PR-eszk6z6k példdul:

- vallalati hirlevél, Gjsag (nyomtatott vagy intranetes),
- csapatépit6 tréningek,

- céges rendezvények, iinnepségek,

- colgozéi elismerések stb.

TANULASIRANYITO

”_

1. Olvassa el Gjra az el6z6 fejezet Tanulasirdnyitéjanak 1. feladatanal talalhaté széveget
(Micimackoé Kft.), majd valaszoljon az alabbi kérdésre!

A tizenévesek és a kisgyermekes sziil6k melyik szegmentdlasi ismérvhez tartozé csoportok?
(Valaszoljon konkrétan és a f6 ismérvek szerint is - példaul: féldrajzi ismérv, ezen belil
teleplléstipus szerinti ismérv!)

irjon legaldbb még egy ismérvet, amely szerint érdemes lehet szegmentalni a plissjatékok
piacan! (Ebben is segithet a szoveg, de nem muszdj onnan venni a példat.) Valaszat
indokolja!

2. Olvassa el az aldbbi termékleirast, majd gondolja végig, hogy a bemutatott termékhez
milyen egyéb marketingeszk6zdket alkalmazna!

"A Skandinav allamokbdl importalt tomorfa hajépadldk, kimondottan magyar klimanak
megfelel6 nedvességtartalommal, csiszolt feliilettel, haromféle minGségben és szamtalan
méretben. Ha hajopadlét keres, nézzen be hozzank, fog olyat talalni mely elnyeri tetszését!"
(Forras: http://www.skandinavfatelep.hu/termekeink (2010.08.22.))
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Arpolitikai javaslatok a termékleirassal 6sszhangban:

Milyen értékesitési csatorndkat javasolna a leirt terméknek, 6sszhangban az arpolitikaval?

Milyen promécios eszkozt tud elképzelni a terméknek?

3. Valaszolja meg az esetfelvetésben megfogalmazott kérdést ismeretei alapjan!

On egy barkacsaruhaz kertészeti osztalyan dolgozik. A részlegvezeté arrdl tajékoztatja, hogy
az el6z6 évekhez képest jelentésen visszaesett az dgyas- és balkonnovények forgalma, és az
aruhaz vezetése otleteket var téle a folyamat visszaforditasara. Ont kéri meg, hogy segitse
tanacsokkal, milyen reklameszkozoket alkalmazhatnanak az eladas novelése érdekében.

Milyen tanacsot adna?
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MEGOLDASI JAVASLATOK

Tizenévesek, kisgyermekes sziilok. demografiai ismérv, ezen belil életciklus szakasz
szerinti szegmentalas csoportjai

Egyéb szempont lehet példdul. vasarlasi motivacié (mint magatartasi ismérv), mert ettél
fliggGen lehet igény pl. sziilinapi/kardcsonyi/szerelmes/ballagé stb. figurakra.

2.

Arpolitika: A termékleirds alapjan mindségi termékekrdl van szé, ezért az arnak is ezt kell
tikroznie. Bevezetéskor ezért mindenképpen a lefoloz6 arstratégia javasolt, és a
késbébbiekben is a versenytdrsakhoz képest valamivel magasabb szinti ar, hogy a fogyaszté
igy érzékelje a mindséget.

Ertékesitési utak: Szakaruhazakban célszer(i értékesiteni, amelyek olyan kérnyezetben
helyezkednek el, ahova elsésorban magasabb jovedelmi fogyaszték jarnak; illetve célszerii
olyan raktdrozasi - atvételi pontot létrehozni, ahol kivitelez6k nagyobb mennyiségben
hozzdajuthatnak a hajépadléhoz.

Promécid: az ATL eszkozok kozil a termék jellege alapjan a sajtéhirdetés indokolt, mindségi
kivitelezésl folyoiratokban, lakberendezési magazinokban. BTL eszk6zdk kozil inkdbb az
Internetes hirdetés indokolt tematikus honlapokon, illetve sajat igényes honlap mikodtetése.

A személyes eladds eszkozei is illeszkednek az eddigi marketingmixbe, megcélozhatok a
padloval nagyfelhasznaldk, példaul luxuslakasok épittetéi, kivitelezai.

PR tevékenységet a vallalkozasnak célszer( folytatni, ennek a termék inkabb csak része
lehet, példaul egy lakberendezési tippeket adé cikksorozat egyik részeként lehetne névelni a
mindségi hajopadIé iranti érdeklédést.

3.

Rovidtavon az eladasosztonzés modszerei lehetnek a leghatasosabbak: kupon a
reklamuijsagban, nyereményjaték, vasarlas esetén ajandék.

Hosszabb tavon a cél, hogy a fogyasztékban tudatosodjon, hogy a barkacsaruhazban is lehet
megfelel6 mennyiségben és mindségben agyas- és balkonnoévényeket kapni. Ehhez a reklam
(hirdetés) és még inkabb a kilsé PR eszkozeit célszeri alkalmazni.
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Néhany példa: idénként radiérekldm az aktudlis kindlatrél vagy akciorél. PR eszkdzként
elektronikus hirlevél, rendezvény tamogatdsa virdgokkal (igy akadr céges megrendelésre is
szert tehetnének hosszabb tavon!), sajtomegjelenések (példaul kertészeti tandcsadas az irott
vagy elektronikus sajtéban).
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| 1. feladat

Dontse el az aldbbi dllitisokrol, hogy igazak vagy hamisak! Déntését indokolja\

a) A piackdvetd stratégiat folytaté vallalkozds nem piacvezetd, de marketingtevékenységével
arra torekszik.

b) A célpiac azokat a fogyasztokat jelenti, akiknek a vallalat jelenlegi eréforrasaival képes
kielégiteni az igényeit.

c) A marketingmix elemei a termék, az ar, az értékesitési Ut és a hirdetések.

d) Ha a vdllalkozas meglévé termékét szeretné Uj piacra bevezetni, akkor piacfejlesztésrdl
beszéliink.

e) A klasszikus értékesitési ut elemei a termelé, nagykereskedd, kiskeresked6 és fogyaszto.
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2. feladat

Egészitse ki az aldbbi szbvegeket a kis- és nagykereskedelem megfelelo formdjinak
megnevezésével!

Segitségként haszndlhatja a Szakmai informaciétartalomban leirtakat és az aldbbi honlapot:

http://www.uni-corvinus.hu/index.php?id=23515 (2010.08.22.)

A) A(Z) oo olyan nagykereskedd, aki az 6sszes hagyomanyos
funkciot ellatja, de ezen feliil arra is vallalkozik, hogy figyelemmel kiséri az aru utjat a
kiskereskedelmi értékesités soran. Vallalja, hogy az lzletekben a szamara kijel6lt polcokat
rendszeresen feltolti aruval.

D) A(Z) e a teljes szolgaltatast nyljté aruhazakbdl fejlédott
ki, korlatozott szolgaltatast nyujt, de ennek fejében olcsébban értékesit.

) A(Z) oo olyan kiskereskedelmi egység, amely minta és
katalégus alapjan értékesit. (A katalégust nagy példanyszadmban nyomtatjak és juttatjak el a
potencidlis vevékhoz)

d) A(Z) o lényege, hogy a nagykereskedé nem vallal
szallitast és nem finansziroz (nem nyujt hitelt). Gyakorlatilag tehat egy énkiszolgalé raktarroél
van sz6, amelybdl akar a végsd fogyaszté is vasarolhat.

€) A(Z) o a megvasarolt terméket fizikai birtokbavétel
nélkil a termel6t6l vagy mas nagykeresked6tdl kozvetleniil a vevéhoz juttatja el.

3. feladat

Pdrositsa 0ssze a szammal jel6/t meghatdrozdsokat a megfeleld fogalom betdjelével!
Meghatdrozadsok:

1. Megmutatja azt a minimalisan el6dllitandd mennyiséget, amelytdl felfelé haladva az
érvényesithetd ar fedezi az 6sszes koltséget és a nyereséget is.

2. A vallalat altal gyartott, illetve forgalmazott termékcsoportok szama.
3. Jellemzéje az értékesitett mennyiség visszaesése.

4. A termék/szolgaltatas helyzetének (tulajdonsagainak) meghatarozasa a versenytarsakhoz
képest, valamint ennek a vevében valé tudatositasa.
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5. Egy adott termékcsoportba sorolhaté termékek szama
Fogalmak:

A) Pozicionalas

B) A termékkindlat szélessége

C) A termékkindlat mélysége

D) A termékéletgdrbe hanyatlas szakasza

E) Fedezeti pont

Megoldds:

4. feladat

Képzelje el azt a szitudciot, hogy Onnek kell vdlasztania, milyen hirdetési eszkozoket
alkalmazzanak céglik legujabb kerti butor garniturdjdnak promotdldsdra!

a) Javasoljon ATL eszkozoket!

Lapozzon vissza a klasszikus reklameszk6zok (ATL eszk6zok) el6nyeit és hatranyait
tartalmazo tablazathoz, és érvelésénél az ott olvashaté elényoket és hatranyokat is hasznalja
fell
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b) Milyen BTL eszkdzoket javasolna? irjon legalabb 2 javaslatot, valasztasat indokolja!

5. feladat

Egy termék teljes eldallitasi koltsége 2200 Ft/db.
Ezen informdcio felhasznadldsdval vdlaszoljon az alabbi kérdséekre!

a) Mennyiért drulja a vallalkozas a terméket, ha az elvart arbevétel aranyos nyereség 10%?
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b) Mdédositsa-e a vdllalkozas az a) pontban megallapitott arat, ha a legfébb konkurens akciot
hirdet, és hasonlé termékét 2300Ft/db aron arulja?

c) Az a) és b) pontban megvizsgalt tényez6koén kivil milyen szempontot érdemes még
figyelembe vennie a vallalkozasnak az arkialakitas soran?
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

a) HAMIS, mert piaci pozicidéja megtartdsa a célja, nem kivan piacvezetd lenni.
b) HAMIS, mert ez az elérhetd piac.

¢) HAMIS, mert a negyedik elem nem csak a hirdetéseket, hanem a teljes promécids
eszkoztarat magaba foglalja.

d) IGAZ, az Ansoff matrix elnevezései szerint.

e) IGAZ, az egyéb értékesitési utak ennek leroviditését jelentik.

2. feladat

a) polcfeltolté (rack jobber)
b) diszkontaruhaz

¢) csomagkiildé

d) cash and carry

e) tranzitalé nagykereskedé

3. feladat
1.-E
2.-B
3.-D
4.-A
5.-C
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| 4. feladat

a)

- Sajtéhirdetés - jél célozhatd, ezért javasolt lehet

- Tévéhirdetés - draga, a termék nem indokolja

- Radidhirdetés - a termék jellege nem feltétlenil indokolja, de viszonylag olcsé és
gyors, ezért széba johet

- Mozi hirdetés - draga, a termék nem indokolja

- Kozterileti hirdetés - a termék nem indokolja, nem irdnyithaté jol célcsoportra

b)

A termék jellegébdl addéddéan példaul eladdhelyi rekldam lehet hatékony, illetve a cég
Internetes honlapjan és hirlevelében jol célozhatéan megjelenhetne a termékismertetés.

5. feladat
a)
AR(BEVETEL) = KOLTSEG + HASZON
AR = KOLTSEG + 0,1 x AR
AR = 2200 + 0,1 x AR
0,9 x AR = 2200
AR = 2444 Ft
b)
Ez a termék jellegétél, a vallalat piaci helyzetétdl és a fogyasztoi arérzékenységtél fligg.
A vallalat annal inkabb rakényszeril a versenytarsak araihoz valé igazodasra

- minél magasabb a fogyasztok arérzékenysége

- minél alacsonyabb a piaci részesedése

- minél tobb helyettesitdje van a terméknek

- minél alacsonyabb a minGség és a kapcsolddo szolgdltatasok fontossaga

@)

A fogyasztoi arelfogadast.
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A(z) 2219-06 modul 010-es szakmai tankonyvi tartalomeleme
felhasznalhaté az alabbi szakképesitésekhez:

A szakképesités OKJ azonosité szama:

A szakképesités megnevezése

33 622 01 1000 00 00

Diszndvénykertész

3362201 01003101

Faiskolai termeszt6

33 622 01 0100 31 02

Mikroszaporitd

33 622 01 0100 31 03

Noévényhazi disznévénytermesztd

33 622 01 0100 31 04

Szabadfoldi disznovénytermeszté

3162201 00103101

Dohanykertész

31622 01 0010 31 02

Gyumolcstermesztd

31622 01 0010 31 03

Sz6l6termeszt6d

31622 01 0010 31 04

Z0Oldségtermesztd

31622 01 0100 21 01

Flszerndvény-termeszté

31622 01 0100 21 02

Gombatermesztd

31622 01 0100 21 03

Gyoégyndévenytermesztd

54 621 04 0010 54 01

Kertész és névényvédelmi technikus

54 621 04 0010 54 02

Névénytermeszté és névényvédelmi technikus

54 621 04 0100 31 01 Noévénytermeszté
54 621 04 0100 31 02 Noévényvédd és méregraktar-kezeld
54 621 04 0100 31 03 Vetémagtermesztd

54 622 01 0000 00 00

Parképit6 és -fenntarté technikus

54 622 01 0100 31 01

Golfpalya-fenntarto

54 622 01 0100 33 01 Kertépité
54 622 01 0100 31 02 Kertfenntartd
54 622 01 0100 31 03 Temetbkertész

A szakmai tankonyvi tartalomelem feldolgozasahoz ajanlott 6raszam:
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