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ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

Kiadoként a kereskedelmi forgalomban hanghordozoét jelentet meg. A kiadvany terjesztése
kapcsan jellemezze a marketing szerepét!

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

MARKETING SZEREPE

A marketing forrdsat az emberi sziikségletek és igények jellemzik. A sziikségletek csak
akkor szilinnek meg, amikor azokat az arra alkalmas termékekkel vagy szolgaltatassal
kielégitik.

A termék- és szolgaltatasvalasztast a hasznossag, az érték és az elégedettség irdnyitja. A
termékek és szolgaltatasok megszerzése torténhet: onellatas, er6szak, kéregetés és csere
formajaban.

Piac alatt hasonlé sziikségletekkel rendelkezé emberek csoportjat értjiik. A marketing a piaci
munkaval kapcsolatos tevékenységeket fogja at, amelyek a potencialis cserék aktualizalasara
iranyulnak.

A marketing management olyan tudatos eréfeszités, amely a célpiacokkal kivanatosnak
tartott csereligyleteket szandékozik lebonyolitani. Marketingtevékenységiikben a cégeket 6t
megkozelités vezérelheti. A termelési koncepcié szerint a fogyaszté az olcséd, konnyen
elérheté terméket és szolgaltatdst részesiti el6nyben, ezért a vallalat célja hogy javitsa a
termelés és elosztas hatékonysagat, és szoritsa le az arakat.

A termékkoncepcioé szerint a fogyasztd az ésszerd ari és minéségli szolgaltatast és terméket
részesiti elényben, ezért az értékesités novelésére kell hangsulyt helyezni. Az értékesitési
koncepcio szerint a fogyasztd csak akkor vesz kell6 mennyiséget, ha 6sztonzik.

A marketingkoncepcié szerint a vallalat legfontosabb feladata a fogyasztéi célcsoportok
szlikségleteit, igényeit, és elégitse ki ezeket. E koncepcié6 négy alapelve a
célpiack6zpontisag, a fogyasztéorientacid, a koordindlt marketing és a nyereségesség.
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A tarsadalomkozpontu marketing szerint a feladat a hosszu tava fogyasztoi és tarsadalmi
jolét novelése.

MARKETINGINFORMACIOS RENDSZER

A nemzetkozi marketing elterjedésével, a vevbigények el6térbe keriilésével fontos lett a
marketinginformacié. Minden vallalatnak a kiilsé kérnyezettel kapcsolatban allé MIRje van,
fejlettségben kulonboznek, sokszor nem elérhet6k, nem megbizhaték, késén érkeznek.

A jol tervezett MIR négy alrendszerbdl all:

- belsé informaciorendszer, ami az értékesités, készletek, likviditas, kintlévéségek,
kotelezettségek informaciéit folyamatosan gydijti.

- marketingfigyel6 rendszer, amely a vezetdket latja el a kils6 kornyezetben
bekovetkez6 valtozasok informacidival. Jol képzett értékesitési apparatus, specialisan
tajékozott személyzet, tajékoztato iroda szolgdljak a tajékozottsagot.

- Marketingkutatas, amely bizonyos marketingproblémara vonatkozéinformaciok
dsszegyljtésével foglalkozik. Ot szakasza: a probléma megfogalmazasa, kutatds
targydnak meghatarozasa, kutatasi terv. készitése, infogydjtés, infoelemzés,
megallapitdsok 0©sszegzése. Hatékony marketingkutatdas jellemzéi: tudomanyos
megkozelités, kreativitds, komplex moddszerek, modellezés, infoértékek koltség-
haszon elemzése.

- analitikus  marketingrendszer, amely alkalmazott statisztikai eljarasokbdl,
modellekbél all, biztositjak, hogy infokbél pontos eredmények legyenek. A
marketingkutaték leiré6 vagy dontési illetve verbdlis, grafikus vagy matematikai
modelleket alkalmaznak a problémak kozelitésére.

MARKETINGKORNYEZET

A marketingkérnyezet magaba foglalja mindazon tényezbket és erbket, amelyek
meghatarozzak a vallalat piaci jelenlétének hatékonysagat.

Megkilonboztetiink mikro- és makrokornyezetet. A vallalat mikrokdrnyezete magaba
foglalja a vallalat képességét a piac kiszolgalasara: a vallalat, szallitok, piaci kozvetitdk,
fogyaszték, versenytarsak, kozvélemény. A vallalat szervezeti egységekbdl all, mindegyik
befolyasolja a marketing-dontéshozatalt. A szallitok is, mert a termelési inputok koltsége és
elérhetésége rajtuk mulik. A vallalat értékesitéskor kozvetit6ket vehet igénybe. A célpiac a
bel- és kiilfoldi fogyasztokbol, termel6kbdl, viszonteladdkbol, és kormanyszervekbdl allhat.

A vdllalat eltér6 tipusu versenytarsakkal keril szembe: 6haj-, életfajta- és
markaversenytarsak. A vallalatnak szamolnia kell a kdzvélemény csoportjaival is: pénzigyi
kozvélemény, médiumok, kormanyzatok, polgdri akciécsoportok, helyi, altalanos és belsé
kozvéleménnyel. Mindezek alkotjdk a mikrokdrnyezetet.

A vallalat makrokoérnyezete hat fontos hatast foglal magdba:
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- demogriéfiai,

- gazdasagi,

- természeti,

- technoldgiai,

- politikai és jogi,

- tarsadalmi és kulturalis

hatas.

A demografiai hatas jellemzéi a vilaignépesség gyors novekedése, a csaladmodell alakuldsa,
népesség foldrajzi Aatrendezédése, a valtozé etnikai 0Osszetétel, a  makropiacok
mikropiacokka val6 szétesése.

A gazdasdgi kornyezet jellemzGi: a realjovedelmek novekedésének mérséklédése, kisebb
megtakaritasok, nagyobb hitelfelvételek, valtozé kiadasi szerkezet.

Természeti kornyezet jellemzG6i a nyersanyagok szikossége, a bizonytalan energiaarak,
novekvd szennyezbdés.

Technoldgiai kornyezet jellemzéi a fejlédés felgyorsuldsa, hatdrtalan innovacios lehet6ségek,
nagy K+F koltségek, valtozasok novekvé szabalyozasa.

Politikai, jogi kornyezet: gazdasdag novekvé jogi szabdlyozasa, erés kormanyzati
beavatkozasok, allampolgari érdekcsoportok elGretorése.

Tarsadalmi kulturdlis: 6nmegvaldsitas, azonnali jutalom, konnyd élet, informdlis, nyitott
kapcsolatok.

VASARLOI MAGATARTAS

A fogyasztoi piacon a vevok a termékeket és szolgaltatdsokat személyes fogyasztasra
vasaroljdk. Elemzése soran meg kell ismerni az igényt, a termékeket, a vevé céljait,
cselekvéseit, vasarlasi alkalmakat és boltokat.

A fogyasztoéi magatartast négy tényezd befolydsolja: kulturalis (szubkultira, tarsadalmi
osztaly), tarsadalmi (referenciacsoportok, csalds, szerepek, statuszok), személyes jellemzdék
(kor, életméd, foglalkozas, énkép) és pszicholdgiai jellemzék (motivacid, észlelés, tanulds,
vélemények).

A marketingtervek el6tt meg kell hatarozni a célpiac fogyasztoit és dontési folyamat tipusait.
A vasarlasok legtobbje egy dontéshozot igényel, mig néhany esetben tobben dontenek: a
tanacsadd, a javaslattevd, a dontéshozd, a vevé és a hasznald vesz részt a vasarlas
folyamataban.
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A vételt még masok is befolyasolhatjadk, meg kell ismerni erésségiiket. A vevé koriltekinté
magatartdsa és a vasarlasban résztvevék szama noveli a beszerzések bonyolultsagat. A
marketingstratégiat tipusaik szerint nevezhetjilk meg: bonyolult, disszonanciacsdkkentd,
egyszerl és valtozatossagot keres6 magatartasok léteznek. A feladat az egyes szakaszok
fogyasztdi magatartasanak és az azt befolyasolé hatasoknak megismerése.

MARKETINGMIX

A marketingpolitika alapja a marketingmix, amelynek elemeit egyiittesen és integraltan kell
alkalmazni. Manapsag szamos mas elemmel is kiegészil (7P). A marketingmixet gyakran
hiviak még az elnevezés angol kezdébetlibdl alkotott "4P"-nek. Alkotéelemek a koévetkezok:
Product, Price, place, promotion, azaz termék, ar, értékesités és promocié. A szolgaltatasok
esetében a 7P-t alkalmazzak, mely a 4P-hez képest a kovetkezd elemekkel egészil ki:
Targyi kornyezet, Kiszolgalé személyzet (People), Folyamat (Process) Fizikai megjelenés
(Physical evidence).

SZEMELYES ELADAS

A személyes eladas az a tevékenység, amikor szdoban, kozvetlen kapcsolatfelvétellel
szeretnénk meggy6zni a célcsoportot a vasarlasrol. A fogyasztéi dontések utolso lépéseinél
a szbbeli rdhatas meghatarozdé szereppel bir. J6 alkalom a meggydzésre illetve a vasarlékkal
valo tartds kapcsolat kialakitasara. Az is megtorténhet, hogy nem jon létre vasarlas, de a
kialakitott kapcsolat késébbi lizletkotés alapja lehet.

1. dbra. Személyes eladds

A személyes eladdas szamos el6nnyel jar. Hitelesnek hat, hisz a személyes kommunikalast
legtobbszor megbizhaté, elfogulatlan informaciéforrasnak tekintik a vasarlék. A
kommunikacié interaktiv jellege miatt a fogyaszté arra kap valaszt, ami igazan érdekli.
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DIREKT MARKETING

Bolt nélkili kiskereskedelem illetve az értékesités-0sztonzés formdaja. Valamely
reklameszkozt felhaszndlva kapcsolatfelvételre és a megcélzott személyekkel torténd
kommunikaciéra torekszik.

Kiilonb6z6 eszkozokkel rendelkezik. A legfontosabbak:

1. Csomagkildé kereskedelem

Ez az egyik legelterjedtebb médszer. Az aruhazak kinalatukat katalégusokban mutatjak be
és a megrendelt arut postai Uton szallitjdk el a megrendel6k otthonaba. Ez a forma mind
elényokkel mind hatranyokkal rendelkezik. Az aruhdzaknak nem kell eladd személyzetet
fenntartani, azonban nehéz a piaci szegmenst megvalasztani, ezért elsésorban azoknak
kaldik el a katalégusukat, akik mar rendeltek télik.

2. dbra. Csomagkiildés

2. Kozvetlen levél (direct-mail)

Kozvetlen levél formajaban prospektusokat és ropiratokat kiildenek a lehetséges vasarléknak
a kilénbozé vallalatok.

3. Telemarketing

Telefonon torténé piaci munka. Ezt az eszkdzt tartjdk a leghatékonyabbnak. A
telemarketing, ha az lgyfél hivasan alapul "in-bound" (bejové), ha a cég a kezdeményezé
"out-bound" (kimend) jellegl lehet.

4. SMS-marketing

Ez egy Gj, de egyre inkdbb fellendulé eszkoéze a direkt marketingnek. Uzenete pontosan
ahhoz a célcsoporthoz jut el, melynek szantak.
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5. Tévémarketing

Ennek keretében a televizioban mutatjak be a termékeket. Azonnal megrendelheték.

6. Multi level marketing

Ebben az esetben a haldézat tagjai szereznek Uj eladdkat, akik az & irdnyitasuk alatt
dolgoznak.

7. Internet marketing

Az internetet haszndlja, mint marketingeszkozt. Ide tartozik tobbek koézott az e-mail
marketing, a webmarketing, a keresémarketing, a web2.0-4s vagy szocialis halékon térténé
marketing is.

SZERVEZETI PIACOK

Ezen piacok résztvevGje minden olyan egyén és szervezet, aki darut tovabbi termelés,
viszonteladas, ujraelosztas céljabél vasarol. A vallalkozasok kielégité igényt jelentenek a
nyersanyagok, késztermékek, alkatrészek, berendezések, segédberendezések,
segédanyagok és szolgaltatasok piacain.

Az ipari piac azért vasarol arukat és szolgdltatasokat, hogy novelje az eladasokat,
csokkentse a koltségeket, eleget tegyen tdrsadalmi és jogi kotelezettségeinek. A fogyasztoi
piachoz képest az ipari kevesebb, nagyobb és féldrajzilag koncentraltabb vevékbdl all. A
kereslet derivalt, rugalmatlan és ingadozé. A vasarlds szakmaibb jellegli és tobb a
befolydsold hatds. A dontések wvasarlasi helyzett6l és beszerzési osztalytdl fiiggéen
valtozoak.

A beszerzés tipusai:

- kozvetlen Gjravasarlas,
- moédositott Ujravasarlas,
- (j feladat.

A beszerzési kozpont, a vasarlészervezet dontéshozatali egysége felhasznalékbol,
befolydsolékbdl, beszerzékbdl, dontéshozokbdl, jévahagydkbdl all. Ismerni kell a vasarlasi
folyamatra haté kornyezeti, szervezeti, személyes és egyéni befolyasolo hatasokat.

A vasarlasi folyamat szakaszai:

- probléma felismerése,
- igény altaldnos leirasa,
- termékspecifikacio,

- szallitok keresése,

- ajanlatkérés,

- szallité kivalasztasa,
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- Ujrarendelés specifikacidja,
- teljesités értékelése.

VISZONTELADOI PIAC

RésztvevGje minden olyan egyén és szervezet, akik masok altat elGallitott arut vasarolnak és
Ujra eladnak. Donteni kell valasztékrdl, szallitokrol, arrdl és feltételekrdl. 3 beszerzési
helyzet: 0j termékek, Gj szallitok, Gj feltételek. A modern szupermarket lancok esetében a
dontés f6 résztvevdi a kozpont beszerzdi, a beszerzési bizottsdg és az egyes aruhazak
igazgatéi. Uj termék megjelenése esetén ugyanaz mint az ipari piacon, szabvanytermékek
esetén automatikus Ujrarendelés és a szerzddések Ujratargyaldsa.

KORMANYZATI PIAC

Védelmi, oktatdsi, kozjoéléti és egyéb céli hatalmas piac. Itt a beszerzési gyakorlat eléggé
szakosodott és meghatarozott. Legfontosabb jellemzéje -a nyilt tender és a targyaldsos
szerzGdés.

PIACI BECSLES, ELOREJELZES

A marketingmenedzsereknek becslésekre van szikségiik az aktuadlis és a varhaté kereslettel
kapcsolatban. A piaci lehet6ségek elemzése, a tervezés és a szabalyozas soran a mennyiségi
mérések lényegesek. A vallalatok tobb elérejelzést készithetnek termékcsoportositas, idS és
tér szintjei szerint. A piac adott kinalat valés és potencidlis fogyasztdéinak halmazabdl all.
Nagysaga attél fiigg, mennyi embert érdekel az adott kinalat, ki rendelkezik elég
jovedelemmel és mennyien tudnak hozzajutni.

Tudni kell kilonbséget tenni a potencialis, az elérhetd, a korlatozott elérhetd, a cél és a
lefedett piac kozott. Meg kell kiilonboztetni a piaci és vallalati keresletet, ezeken belil a
potencialokat és elérejelzéseket. Fontos az aktualis kereslet becslése.

A teljes kereslet aranylanc-modszerrel szamithaté ki, egy alapszamot kiilonbozé
szazalékértékkel szorozva. A teriileti piaci keresletet, az ipari keresletet, az ipari piacok
esetében a tobbtényezGs index médszerével hatarozzuk meg. Itt a geodemografiai kédolasi
rendszer jelentés mértékben megkonnyiti a dolgunkat. A valos ipardgi eladasok
meghatarozasdhoz sziikséges a versenytarsak azonositasa, és valamely becslési médszer
hasznalata az ellenfelek forgalmanak becslésére.

A vdllalatok relativ teljesitményének értékeléséhez sziikség van a konkurencia piaci
részesedésének meghatarozasara. A varhato kereslet becslésének f6 modszerei:

- vevoszandékok felmérése,

- az elad6 véleményének megkérdezése,
- szakértévélemények kérése,

- piaci teszt modszere,

- idésorelemzés,
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- az exponencialis kiegyenlités
- statisztikai keresletelemzés.

!

3. dbra. Piaci becslés, eldrejelzés

A  mobdszerek valasztdsa a progndzis @ céljatol, termék tipusatol, az adatok
hozzaférhet6ségétél és megbizhatésagatél figg.

PIACSZEGMENTACIO

Az eladék harom médon kozelithetik a piacot. A tomegmarketing a termék
tomegtermelésérdl és tomegelosztasardl szold dontést tartalmazza, amellyel a fogyasztok
minden tipusat megprébaljak elérni. A termékvalaszték-marketing két vagy tobb termék
kidolgozasat jelenti, amik stilus, méret, minéség stb. tekintetében kiilénb6znek egymastél, a
termékek sokféleségét foglalja magaban.

A célpiaci marketing a piac killonb6z6 csoportjai kozott tesz kiilonbséget, és minden egyes
célpiac igényeinek megfelel6 termékeket és marketingmixet fejleszt ki. Ez joval hatékonyabb
a piaci lehet6ségek megszerzésében, termékfejlesztésben és marketingmixben.

Legfontosabb |épései a piacszegmentacid, a célpiac kivalasztasa és a termékpozicionalds. A
piacszegmentacié oly mdédon bontja csoportjaira a piacot, hogy annak alapjan érdemben is
ki lehessen fejleszteni kiillonb6z6 termékeket.

A szegmentalasi lehetéségeket kilonb6zé valtozékkal keresik. A fogyasztéi piac fébb
szegmentdlasi szempontjai a foldrajzi, demografiai, pszicholégiai, magatartds szerinti
szempontok. Az ipari piac szegmentalhaté a demografiai valtozék, a beszerzés jellege, a
vasarlasi szituacié, mikodési jellemzbk és személyes jellemzG8k szerint.
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Mindig ki kell alakitani a potencialis szegmentumok profiljat. Hatékonysaga attél fiigg,
mennyire mérhetd, kifizet6dd, elérhet6 és kezelheté a szegmentum. Meg kell hatarozni a
legjobbakat, becsilni kell a profitlehet6ségeket. Ez a szegmentum nagysaganak,
novekedésének, stukturdlis vonzerejének, vallalati célok és er6forrdsok nagysaganak
figgvénye. Meghatarozandd, hany szegmentumot akar lefedni. Ennek dontésére a vallalati
er6forrasok, a termék és a piac homogenitasa, termékéletgorbe szakasza és a konkurencia
stratégidja hat.

A piacok megcélzdsa meghatarozza a konkurenciat is. Kutatni kell a pozicidjukat és donteni
kell a poziciondlasrél. Ez a vallalat image és értéktervezését jelenti Ugy, hogy a fogyaszték
megértsék és méltanyoljak a versenytdrsakkal szemben elfoglalt helyet. Lépései: a
megszerezhetd versenyelényok meghatarozasa, a legjobb elény kivalasztasa, a pozicié
hatékony jelzése a piacon.

TERMEKELETGORBE

A termékeknek és piacoknak életciklusa van, ez a marketingstratégia valtoztatasat igényli.
Minden (j szikséglet szikséglet-életciklust kovet, amely a keletkezés, a gyorsulé
novekedés, a lassuld novekedés, az érettség és a hanyatlds szakaszain megy at.

Minden Uj technoldgia, ami a szikséglet kielégitését célozza is ezen az Uton megy végig. A
bevezetés szakaszaban lassi forgalomnovekedés és minimalis profit jellemzd. Itt négyféle
stratégia lehet: gyors lefolozés, lassu lefolozés, gyors behatolas, lassu behatolas.

Novekedési szakasz: forgalom, profit gyors novekedése jellemz6. Fontos a termék
tokéletesitése, Uj szegmentumok és piaci csatorndk meghéditasa, arcsokkentés.

Erettség szakasza: forgalomnovekedés vége, profit stabilizalédik. Fontos innovativ stratégiak
keresése forgalomélénkité céllal, ilyen lehetéségek: piac, termék, mmix médositasa.

Hanyatlé szakasz: feladat a gyenge termékek felismerése, rdszabott stratégidk kialakitasa,
legkisebb aldozatok dran megszabadulni a gyenge terméktél. Sok termék kétpupu életciklus
vagy hullamos novekedés, vannak stilus, divat és szeszélyciklusok. A termékéletciklus
elméletet ki lehet terjeszteni a piac fejlédésére. Keletkezés szakasza: Uj termék
felbukkandsa. A versenytarsak megjelenésével megkezdddik a ndvekedési szakasz. Kés6bb a
novekedés lassul: érett szakasz: két tendencia: a fregmentacié és konszolidacid, ez a ketté a
verseny ill. djitdsok hullamai miatt ciklikusan valtozik. Hanyatlas: ha a piac tilhaladotta valik
a fejl6dés miatt.

A profit azé lesz, aki korabban vezeti be az uj, igényeknek megfelelé termékjellemzdéket. Az
Uuj terméktulajdonsdgokat empirikus, intuitiv, dialektikus vagy sziikséglethierarchia-
modszerrel lehet felkutatni.
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TERMEKEK, MARKAK

A termék a marketingmix elsé és legfontosabb eleme. A termékstratégia koordindlt
dontéseket kivin meg a termékmixre, termékvonalakra vonatkozéan. A fogyasztdonak
felkinalt termékek harom szinten vizsgalhatok.

Az absztrakt terméket az a kozponti szolgdltatas képezi, amelyért a vasarl6 megveszi. A
targyiasult termék a termékjellemzdkbdl, stilusbol, mindségbdl, markanévbdl és
csomagolasbdl all.

A kiegésziillt terméket a targyiasult termék valamint az ahhoz csatolt kilonféle
szolgaltatasok alkotjak.

A termékek kategorizalhaték még tartdssag szerint is.

A fogyasztasi cikkeket a fogyasztok vasarlasi szokasai alapjan kategorizaljak, a termelési
eszkozoket a termelési folyamatban betoltott szerepiik szerint.

A vallalatok altalaban tobb termékkel foglalkoznak, a termékmixet bizonyos szélesség,
hosszlUsag, mélység és konzisztencia jellemzi, ezek egyben eszkdzok a termékstratégia
kidolgozasdhoz. A termékvonalakat idénként meg kell vizsgalni nyereségesség szerint, a jé
termékvonalakat kiemelked6éen kell tdmogatni, a gyengéket visszafejleszteni, a kiesé
nyereséget Uj termékvonal bevezetésével pétolni. Fontos, hogy az egyes termékvonalak
milyen aranyban jarulnak hozza az értékesitéshez, nyereséghez, hogy vannak pozicionalva a
konkurenciahoz képest.

A termékvonalat alkoté termékek szamara markapolitikat kell kialakitani, donteni kell a
terméktulajdonsagrél, legyen-e markanevilk, sajat vallalati vagy kereskedéi, egyedi vagy
csaladi markanév legyen-e, kiterjesszék a markat 0j termékre, kifejlesszenek egymassal
versengé markakat, Ujrapoziciondljak-e valamelyik markat. Targyiasult termékeknél
csomagolassal kapcsolatos dontések: védelmi, takarékossagi, kényelmi, promoéciés elényt
teremthet. Csomagolaskoncepciét kell kidolgozni, tesztelni kell funkcionalis és pszicholdgiai
szempontbdl. Cimkével is el lehet [atni, azonositas, mindsités, leiras és promodcié miatt.
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ARSTRATEGIAK, ARPROGRAMOK

Megnétt a nem ar jellegli tényez6k jelentésége, de az ar donté fontossagu, féként
monopolisztikus vagy oligopolikus piacon valhat erépréba eszkozévé. Egy adott termék
aranak kialakitasakor az eljaras eljaras: megallapitani a marketingtevékenység céljat, ezek:
talélés, legnagyobb pillnyi nyereség és arbevétel, forgalom legnagyobb novelése, piac
legnagyobb lefolozése, termékmindéség diktalasa. Ezutan meghatarozza a keresleti
figgvényt, minél rugalmatlanabb a kereslet, annal dragabban adhaté el a termék. Felmérni,
miként valtoznak a koltségei a termelés kulonb6zé szintjein, majd sajat arhelyzet
alapozasara vizsgalja a konkurencia arait. Ezutan az arképzési modszer johet, ezek lehetnek:
haszonkulcs elve, tervezett hozam modszere, leismert értéken alapuld, igazodé vagy ajanlati
ar jellegu. Végul ki kell valasztani a végsé arat, lelkileg leghatasosabb médon kifejezésre kell
juttatni, 6ssze kell hangolni a mmixel, a cég arelveivel, elfogadhat6-e a nagykereskedéknek,
uzletkotéknek, személyzetnek, versenytarsaknak, szallitoknak, kormanynak.

A piac valtozé korilményeihez kell igazitani az arakat is. A foldrajzi szempontu arképzésben
cég viszony a tavoli vevékhoz. Arleszallitasok, kedvezmények: skontdt, rabattot,
viszonteladoi és idészaki engedményeket, drbeszamitast tehet. A promécioés arképzésben a
vallalat allast foglal, bevessen-e reklamarat, pénz-visszatéritést, részletfizetést, vagy
lélektani arengedményt.

Ha egész termékmixet kell arazni, donteni kell a termékvonalak arsavjairél, alkatrészek,
melléktermékek darazasardl és arukapcsoldsrél. Ha arvaltozast fontolgat, figyelni kell a
vasarlék és versenytarsak reakcioit, a szallitok, kozvetit6k és kormany varhaté valaszait.

MARKETINGCSATORNAK

Az ezekre vonatkoz6® dontések a legdsszetettebb, kihivobb kérdések. Minden
csatornarendszer kilonb6z6 szintli eredményt és koltséget produkdl. Ha egy csatornat
kivalasztottak, egy ideig ragaszkodni kell hozza, jelentésen befolyasolja ezt a marketingmix
tobbi eleme. Kozvetit6ket akkor alkalmazzdk, ha hatékonyabban képesek ellatni a
csatornafunkcidkat, mint a gyarté.

A legfontosabb funkciok: informaciéaramlas, promécid, targyalds, megrendelés, pénziigyek,
kockazatvallalds, tényleges birtoklas, fizetés, tulajdonlas. A gyartok el6tt sok lehet6ség
kozil donthetnek, a «csatorna tervezése azt jelenti, hogy meghatarozzuk a
szolgaltataskibocsatast (mennyiség, elhelyezés, varakozasi id6), a f6 csatornavaltozatokat
(kozvetit6k tipusai, szama, intenziv, exkluziv és szelektiv elosztas esetére), a csatornakkal
kapcsolatos fogalmakat és felelésséget.
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Mindet értékelni kell gazdasagi, ellen6rzési, adaptaciés szempontok szerint.
Csatornamenedzselés: kivalasztjuk a kozvetitéket, motivaljuk &ket koltséghatékony
kereskedelmikapcsolatok-mixel. Cél a partnerségérzet és kozos disztribliciés programok
kialakitasa. A csatornakat idészakonként értékelni kell a tobbi szerint, és moddositani kell
Sket. Erzékelni kell az Gj és tavozo kozvetitéket, csatornarészeket, és modositani kell. A
csatorndkra jellemz6 az allandé és néha dramai valtozas, harom trend a vertikalis,
horizontalis és tobbcsatornds marketingrendszerek fejlédése, jelentések a kooperacid,
konfliktusok és verseny szempontjabdl.

ELADOSZEMELYZET TERVEZESE, IRANYITASA

Az eladasban dolgozék nagyon hatékonyak marketingcélok elérésében, de koltségesek is,
ezért fontos a személyes eladasi eszkozok tervezése és menedzselése. Az eladdszemélyzet
tervezése a célokra, stratégidkra, strukturara, méretre, javadalmazasra vonatkozo
dontéseket jelenti. Eladék célja az lzletteremtés, kommunikacio, eladds, szolgaltatasok,
infogyljtés és jészolgalati szerep. Stratégidja azt fejezi ki, hogy az lzletkotésben milyen
megkozelités a leghatékonyabb, struktirdja valasztds arra, hogy az eladészemélyzetet
teriilet, termék, piac vagy kevert valtozék szerint szervezzék meg. Nagysdga egyben a teljes
munkaterhelés becslése, mennyi munkadrara, eladéra van sziikség. Javadalmazasuk a
fizetés, jutalék, bonusz, koltségek és mellékes juttatasok meghatarozasat jelenti.

Menedzselésiik magdaban foglalja a toborzast, kivalasztast, képzést, iranyitast, motivalast,
értékelést. A kiképzéprogramok megtanitjak a vallalat torténetét, termékeit, politikdjat,
versenytarsakat és eladasmuivészetet. Az (ligynokoket irdnyitani kell témdakban, mint
potencidlis vasarlék latogatasi normai, hogy hatékonyan haszndljak ki idejiket a mir, a
tervezési, értékesitési, értékelési személyzet segitségével. Batoritani kell G&ket
jutalmazasokkal. Az elad6személyzet megfelel6 motivaldsa nagyobb eréfeszitésekhez vezet,
jobb teljesitményt, elismerést, elégedettséget okoz, ezaltal djabb motivaciét okozva. Eladdk
célja az eladas, forgalom milvészete, |épcsGi: azonositds és mindsités, felkészilés,
megkozelités, bemutatds, szemléltetés, ellenvetések kezelése, lezaras és utégondozas.

AZ ONLINE MARKETING

Az online marketing az e-marketing egy fajtdja, nem mas, mint internetes marketing. Az
internet létrejottének els6 néhany évében, Kozép-Kelet-Eurépaban pedig a legutébbi id6kig
sok tévhit kapcsolédott hozza, mostandban azonban egyre tobb olyan tiszta, atlathaté
médszertan létezik, melyet a marketing szakemberek nagy hatékonysaggal hasznalhatnak
fel online marketing programok kivitelezésére.

Az online marketing eszkdzei kozil érdemes megemliteni a kovetkezdket:

- Webanalitika

- Keresémarketing

- Sajtékodzlemények

- Banner hirdetések

- Link kampanyok
12
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- E-mail-ek és hirlevelek
- Virusmarketing

- Partner programok

- Blogok

- Wikik

- Hirek RSS-ben

- Férum-ok

AZ ONLINE MARKETING CELJA

Az online marketing alapelve 06sszefoglalhaté a hagyomanyos marketing 4-lépéses
folyamataval, azonban az Interneten a marketing tevékenység egyre inkabb az elad6 és az
egyszemélyes piacot képz6 vasarlé kozotti kommunikaciéban valosul meg - all a The
clutrain manifesto, egy nagy port kavart online marketinggel foglalkozé kialtvany
kozéppontjaban. A kommunikator szerepében az eladénak személyesebb mdédszerekkel van
lehet6sége van cégének vagy Ulzletének ismertségét/tudatossagat felépiteni, és ezzel
végeredményben egy emberkdzpontibb kommunikaciét létrehozni. A kommunikacié célja
végsé soron az, hogy megalapozza a potencialis vasarléban a bizalmat az eladé irant.

Smith és Chaffey (2001) szerint az Internet segitségével a vasarléra fokuszalt marketing
tevékenységet végezhetiink, mikozben mas (zleti tevékenységekhez kapcsolédva
nyereségességet érhetiink el. Ezt a kovetkezé modokon hajthatjuk végre:

Azonositas - az Internet hasznositasa piackutatasi célokra, hogy felfedjik a vasarlok igényeit
és akaratat,

El6relatds - az Internet egy Uj informaciéforras és vasarlasi csatorna. A csatornaban
jelentkezd kereslet megértése kulcsfontossdgu az online marketingbe fektetett eré6forrasok
meghatarozasanal. Példa erre az easyJet fapados légitarsasag (http://www.easyjet.com),
amely eladdsainak tobb mint 90%-at online hajtja végre, mivel az Interneten a szabvany
termékek (mint példaul a repiil6jegyek) iranti kereslet magas.

A vasarléi igények kielégitése - az online marketing sikerének szempontjabdl
megkulonboztetett fontossdga van a vasarlok igényeinek kielégitésének az elektronikus
csatornan keresztil, mely olyan kérdéseket vet fel, mint a weboldal hasznalhatésaga, vagy
annak teljesitménye, a kapcsolédé kozonségszolgalat szinvonala, és a fizikai termékek
postazasa.
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Az online beszélgetések altal 1étrejové ember-ember kapcsolat fenti koncepciéjanak ellenzgi
szerint a vallalatok o6vakodni fognak a marketing ilyen alkalmazasatél, talan soha nem
fognak teljes mértékben nyilt és dszinte beszélgetéseket folytatni a fogyasztokkal, mivel
tzleti érdekeik nem egyeznek meg a vasarlok érdekeivel. A mar emlitett kidltvany (The
cluetrain manifesto) ezt a gondolkodast is megengedi: azzal érvel, hogy azok a vallalatok,
melyek ilyen mdédon hajtanak végre marketing tevékenységet nem csak a (rovid tavua)
pénzkeresésre koncentralhatnak. Ha ugyanis ezek az ulzletek csak a pénzkeresésre
fokuszalnak, ez a szoros online beszélgetésekbdl kideriil majd el6bb-utdébb, és a piac ennek
megfeleléen fog reagdlni, mivel a piacok az Internet jelenlétével olyan belsé (vasarlék
kozotti) kommunikacios eszk6zhoz jutottak, mely hasonl6 az eladd és a potencialis vasarlo
kozottihez.

ONLINE MARKETING TEVEKENYSEGEK

Smith és Chaffey (2001) konyvében 6t olyan kulcsfontossagu marketing tevékenységet sorol
fel (az '5Ss'-et), melyet egy szervezet online marketing taktikajanak megvalésitasahoz
hasznalhat fel. Egy (internetes) hirlevél szempontjabdl az 5Ss a kovetkezé:

Elad (Sell) - Noveli az eladasokat (egy hirlevél gyakran mind 0j vasarlok szerzésének, mind
pedig a régi vasarlok megtartasanak céljat is szolgalja).

Szolgél (Serve) - Ertéket ad (a vasarlonak plusz online elénydket biztosit, mint példaul egy
csak online elérhet6é ajanlat vagy részletesebb informacié a vallalat termékekeirél vagy az
agazatrél.

Beszél (Speak) - Kozelebb keriil a vasarlohoz egyfajta parbeszéd kialakitasaval. Jelenthet ez
példaul online kérdGiveket vagy a vasarlok preferencidinak kideritését kovetés (tracking)
segitségével - azaz hogy milyen tartalom irant érdekl6dnek vasarloink.

Megtakarit (Save) - Kéltségek megtakaritdsa (elsésorban nyomdai és postai koltségek)

Sistereg (Sizzle) - A marka (brand) kiterjesztése. A hirlevél a vasarlék tudataban tartja a
markat és segit megerdsiteni a marka értékeit.

A potencialis vasarlék figyelmének megragadasa véghezvihet6 egyszerii moédszerekkel, mint
néhany, az Uj online vildg Aaltal biztositott hirdetési lehetéségek, példaul hirdetés a
keresémotorokban, de kiterjedhet olyan bonyolultabb modszerekre, melyek szamos
honlapot érintenek és sok ember figyelmét fokuszaljak az altalunk kivant helyre. Legalabb
harom olyan séma létezik, melyeket online figyelemfelkeltésre lehet haszndlni, ezek a tolcsér
épités, a suttogd marketing, és a jépofa eszkdzok.

Egy eladasi tolcsér felépitése sordn alkalmazni kell a kovetkez6 eszkozoket:
keres6optimalizacid, email hirlevelek, férum marketing, hirdetések, partner programok stb.,
azaz minden olyan moddot, mely lehetévé teszi, hogy a potencialis vasarlé6 megkezdje a
parbeszédet a vdllalattal, tanuljon a vdllalat termékeirdl, szolgaltatdsairdél, vagy olyan
koncepcidkat és javaslatokat tegyen magaéva, melyek végiil vasarldshoz vezetnek. A tolcsér
felépitése sok id6be telik, és megkivanja az eladd folyamatos online tevékenységét.
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A suttogdé marketing altalaban sokkal gyorsabb és kevesebb munkat kovetel az eladotol.
Lényege, hogy a vallalat egy terméke iranti érdeklédés annak érdekes, meghokkenté vagy
megdobbenté talalasa miatt "szajrél-szajra” terjed mind online mind pedig offline. A Purple
cow ciml konyvet példaul nagyrészt ilyen moddszerekkel sikeriilt nagy példanyszamban
eladni. A hir/pletyka itt leginkabb blogok altal terjedt el.

Végul az utolsé gyakran hasznalt taktika az online figyelem felkeltésére egy jopofa eszkoz
(cool tool) szabad kibocsatdsa. Ez egy olyan eszkdz amit annyira jépofanak tart az online
kézonség, hogy szeretné azt megosztani masokkal is: egy videoklip, egy cuki kis program,
mint példaul egy rajzfilm karakter, ami a felhaszndlé asztalan él.

Az eBay (a legnagyobb online aukciéshaz) példaul mostanaban Ujszerd marketinget hasznal,
amit adat-taplalé (datafeed) marketingnek is neveznek. Az eBay-ben eladd virtudlis bolt-
tulajdonos felviszi az altala eladdsra kinalt aruk és szolgaltatasok adatait az eBay-re, majd
onnan betaplalja ezeket az adatokat olyan hirdet6é csatornakba, mint a Froogle (a Google ar
és online bolt keresdje) és a Yahoo Product Search (a Yahoo termék keresdje), illetve még
hisz-harminc olyan oldalra, mely hasonlé mechanizmussal miikodik. Az 6sszes hirdetési
csatorna végeredményben az eBay-beli virtudlis boltra mutat. A médszer a fentebb mar
targyalt eladasi tolcsér egy esete.

Az internet marketing része, hogy a kulcsszavas keresésekkel vagy valamilyen online
hirdetés atjan megtalaljak oldalunkat (Id. Keresémarketing). Ez csak akkor kévetkezik be, ha
oldalunk benne van az elsé kb. 30 taldlatban. Ezt hdrom mddon érhetjik el: 1.) természetes
keresémotor rangsorolassal (a felmérések szerint a felhasznalék nagyobb része nem nézi at
a fizetett hirdetéseket a keresék talalati oldalain), 2.) fizetve a talalatokban a jé helyezésért
(@ Google-ben, a Magyarorszagon legnépszerlibb keresében nem lehetséges), valamint 3.)
Fizetett hirdetéssel a taladlati oldalon (példaul Google Adwords). Miutan a keresémotorokban
a j6 helyezés elérése nagyon nehéz lehet egy nagy piacon (mint példaul az angol nyelvi web)
sokan a 2. és a 3. megoldast valasztjak. Kisebb piacokon, amilyen példdul a magyar is, az
elsé lehetdség is kivitelezhet6 megfelel6 kereséoptimalizaldssal.

A dot com lufi kipukkanasa 6ta nyilvanvalova valt a keresé motorok szdmdara, hogy a tulélés
érdekében azonnali bevételt kell produkalniuk. Ezt el6szor banner hirdetések segitségével
probaltak elérni, de kiderilt, hogy a latogaték nem regdlnak a megfelel6 mennyiségben a
bannerekre. Igy aztan megsziilettek a fent emlitett hirdetési modszerek.

TANULASIRANYITO

1. Feladat

Végezzen piackutatast az interneten egy tetszéleges termék vagy szolgaltatas
vonatkozasaban!

2. Feladat

Keressen ismert nagyvdllalatokat az internet segitségével, majd elemezze azok marketing
tevékenységét!
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| 1. feladat

Melyek a marketinginformdciés rendszer alrendszerei?

2. feladat

Melyek a vasarlasi folyamat szakaszai?
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3. feladat

Melyek a varhatd kereslet becslésének f6 modszerei?
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

A marketinginformacios rendszer alrendszerei:

- belsé6 informaciorendszer,

- marketingfigyeld rendszer,

- Marketingkutatas ,

- analitikus marketingrendszer.

2. feladat

A vasarlasi folyamat szakaszai:

- probléma felismerése,

- igény altalanos leirasa,

- termékspecifikacio,

- szallitok keresése,

- ajanlatkérés,

- szallité kivalasztasa,

- Ujrarendelés specifikacidja,
- teljesités értékelése.

3. feladat

A varhato kereslet becslésének f6 modszerei:

- vevlszandékok felmérése,

- az eladd véleményének megkérdezése,
- szakértévélemények kérése,

- piaci teszt modszere,

- id6sorelemzés,

- az exponencialis kiegyenlités

- statisztikai keresletelemzés.
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IRODALOMJEGYZEK

FELHASZNALT IRODALOM

- Wikipedia - http://www.wikipedia.org
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A(z) 1436-06 modul 035-0s szakmai tankonyvi tartalomeleme
felhasznalhaté az alabbi szakképesitésekhez:

A szakképesités OKJ azonosité szama:

A szakképesités megnevezése

54 212 02 0010 54 01

Kantor-énekvezetd

54 212 02 0010 54 02

Kantor-korusvezetd

54 212 02 0010 54 03

Kantor-orgonista

54 212 03 0010 54 01

Jazz-énekes

54 212 03 0010 54 02

Jazz-zenész (a hangszer megjeldlésével)

54 212 04 0010 54 01

Hangkultura szak

54 212 04 0010 54 02

Klasszikus zenész (a hangszer megjel6lésével)

54 212 04 0010 54 03

Maganénekes

54 212 04 0010 54 04

Zeneelmélet-szolfézs szak

54 212 04 0010 54 05

Zeneszerzeés szak

54 212 05 0010 54 01

Népi énekes

54 212 05 0010 54 02

Népzenész (a hangszer megjeldlésevel)

31212010010 31 01

Szérakoztaté zenész Il. (hangszer és miifaj
megjelblésével)

A szakmai tankonyvi tartalomelem feldolgozasahoz ajanlott 6raszam:
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