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MARKETING ALKALMAZASA A TAVKOZLESBEN

Motto. ,Az utolso fazis nem a termék piacra valo felkészitése, hanem a piacnak a termékre
valo felkészitése” (Clive_James, ausztrdl iro)

A marketing egyike azon — gazdasaggal kapcsolatos — fogalmaknak, ‘amelyek nem
rendelkeznek ,kébe vésett” definicioval. Ahogyan a gazdasagi kornyezet valtozik, ugy
valtozik a fogalom, és a mogottes tevékenység. Széles korl elterjedtségét és
szakspecifikussagat jellemzi, hogy szinte minden gazdasag, tevékenység specidlis marketing
eszkozokkel és készségekkel rendelkezik, a bormarketingt6l az oktatasmarketingen at a
z6ldmarketingig.

ESETFELVETES-MUNKAHELYZET

Az alabbi ,életszagud” torténetbe foglaltuk nagyjabdl mindazt, amit részletes elméleti
tananyag kovet. Kideril a példankbdl, hogy marketinggel nap mint nap talalkozunk. A
tavkozlés pedig az a terilet, ahol -az egyre élesedd verseny miatt - egyre kifinomultabb
(vadabb?) marketing-eszkozokkel lehet érvényesiilni.

Az illattelefon marketing kampanya

A modern marketing mar régen nem azonos néhany televizids reklamfilmmel vagy spot-tal.
A  kovetkezé (képzeletbeli) torténet arrél szo6l, hogyan sikerilt egy Otletgazdag
marketingligyndkségnek piacra dobni egy méregdraga j mobiltelefont, és ezzel elérni azt,
hogy megbizdja, a TELECONTACT piaci eré6félényre tegyen szert ezen a mar telitettnek hitt
piacon.

Kérdés: On a termék mely tulajdonsagara fokuszalna? Itt van egy draga, szép, mindent tudd
telefon. Hogyan juttatna el a fogyasztéhoz?

A Smartmarket képvisel6je elmondja, hogy tervezik a maximumot kihozni az internetbdl, a
tévébdl és az Ujsagbdl Ugy, hogy mellette személyes élményt szerezzenek a megcélzott
fogyasztoknak. Elményt, életérzést kell elsésorban eladni a termékkel, jelen esetben a
telefonnal. Azt hangoztatjdk, hogy nem kell feltétlenil azonosulni a markaval vagy a
célcsoport életvitelével azért, hogy el tudjanak adni egy terméket. Az a fontos, hogy
ismerjik O6ket. A TELECONTACT az ismert markdju mobiltelefon tulajdonosokat, a
célcsoportot arra szeretné ravenni, hogy cseréljék le a régi telefont ,mindentud6” masikra,
az ugynevezett illatkibocsaté (illat-asszocialé) Mybody-ra, amely bizonyos illatokhoz koti a
telefonalét.




MARKETING ALKALMAZASA A TAVKOZLESBEN

Mi a megbizas menete?

A megbizas menete a szokasos: a megbizé az ligynokségnek ad egy brief~ et' a célok, a
célcsoport , a feladat meghatarozasardl. Az ligynokség ezutan 6sszelil, brainstormingolnak?
(otletborzét tartanak), kidolgozzak a stratégiat, a megbizé képviselGinél bemutatjdk a
projektotletet. Kozosen dontenek arrél, hogy mely vonalon dolgozzon tovabb az ligynokség,
majd annak a vonalnak néha tobbszori médositasat kovetéen indulhat a kampany.

A marketingkampdny lépései

- Piacfelmérés a cégrél és a termékrél, ismerdsok megkérdezése
- A célok szamszerlsitése (forgalom, ismertség, piaci részesedés)
- A célcsoport meghatdrozasa

- Az Uzenet megfogalmazasa

- Média kivalasztasa

- A médiaban rejl6 6sszes lehetdség kiaknazasa

- A kampany eredményének kielemzése

Célok és célcsoport meghatarozasa

A kampdény elinditdsa elétt fontos a célok meghatdrozasa mérészamokkal. igy tortént ez
ebben az esetben is. A megbizé6 TELCONTACT a kampanytél 40 szazalékos
forgalomnovekedést vart, emellett a termék spontdn ismertségét 35 szdzalékra, a segitett
ismertségét (amikor a felsoroltakbdl kell felismerni) pedig 40 szdzalékra akartdk feltornazni.
Célként legaldbb 15 szazalékos piaci részesedést hataroztak meg. Szintén kulcsfontossagu a
megcélozni kivant fogyasztok meghatarozasa. Mar nem elég azt mondani, hogy a 18-25 év
kozotti jomoddu varosi ifjusdgot akarjuk elérni. A kampdnyban a 18-25 év kozotti,
egyedilallé, de nagy haveri korrel rendelkezé, divatot kéveté, markas terméket fogyaszté,
part keresé, bulizés, a parkapcsolatokban nagyobb sikerre vadaszo, kdézponti szerepre
vagyod, allandéan mozgasban |évé lanyokat és fidkat céloztuk meg, akik szeretnének
,coolok”, , trendik” lenni”, a baratokat lenyligozni, az idésebbeket ,kiakasztani”.

Személyes élményszerzés

A Smartmarket a személyes élményszerzés fontossagat hangsilyozza. A termékhez pozitiv
élménynek kell tarsulni a fogyaszté fejében, ami aztdn beinditja a szajhagyomanyt, (a
példankndl a kortarscsoport véleménye rendkiviil fontos) erésiti a fogyasztd termékhliségét,
és Uj vevOéket vonz a markahoz.

1 Brief: a marketingben a megbizé rekldmozdé céljainak, elvarasainak megfogalmazasa
(célcsoport, elvart eredmény, eszkozok), amihez stratégiat var a megbizott
kreativiigynokség(ek)tél.

2 Brainstorming: gondolat-, otletgydjtés a munkatarsak spontan javaslatai alapjan. Online
kampany: kampany az internet adta lehet6ségeket kihasznalva.
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Kérdés: Hol érhetSk el személyesen ezek a lanyok és fiak? On hol keresné Gket?

A vélasz: egyetemi, fGiskolai kollégiumokban, reggel, kozvetleniil ébredés utan. Elmény
pedig azzal okozhatd, ha az dgyban a hivott fél illatat is meg tudjak idézni. Délben pedig
semmire sem vagynak jobban, mint a mama konyhdjara, amikor a vanilias illatd anya
megkérdezi, hogy sikeriilt a ZH.

Ennek jegyében oktober utolsé hetében startol az illatos kampany. Ennek lényege: a
kollégista lanyok és fitk a megadott napon MYBODY telefon- illatokat valaszthatnak,
egymastol illatminta-tanacsot kérhetnek, cserélhetnek akarcsak egy névjegykartyat. Az
akciorél képek késziilnek, amelyek a résztvevék beleegyezésével letoltheté formaban
felkerilnek a termék weblapjara. A kollégiumi kampany el6tt beharangozé cikkek jelennek
meg az egyetemi Ujsdgokban, mas sajtétermékekben is, plakatok keriilnek ki a
kollégiumban, az egyetemi honlapon, az ETR-ben, a Coospace-en, ebédlében és
kavézékban, biifében és konyvtarban kilincsakasztokon hirdetjitk az eseményt. Oriasi sikerre
szamitunk: egy hénapig az orszag 15 egyetemén 14 ezer MYBODY telefonos illatmintat
cseréltek

4. Weboldal a termék nevével

A termékmarketing szerves része manapsag az internetes megjelenés, sajat weboldallal. Ami
nem taldalhaté meg az interneten, az nem létezik sok fogyaszté szemében. Kiilobndsen igaz
ez a 18-25 év kozotti fiatalokra. A kampdany induldsa el6tt 2-3 héttel éppen ezért elindul a
mybodytel.hu weboldal. A weboldalt minden médiamegjelenésben feltiintetik, igy nagy lesz
az oldal latogatottsdga. Késébb az interaktivitds jegyében kreativ jatékokat is inditottak a
latogatéknak. Az alakokrdl és az illatokrol szavazni lehet a latogatéknak, ujat is lehet
kredlni, a legjobbak ajandékot kapna. (A regisztralt jatékosok pedig a cég adatbazisat
hizlaljak.) A reklamiigynokség kihasznadlja a legnagyobb kozo6sségépité oldalt, az iWiW-et is.
Az oldalon megjelennek a Mybody néven a kampany sordn megismert ismerésok. Az iWiW
Uzendfalan pedig rendszeresen beszamolnak az ujdonsdgokrol, az aj kalandokat pedig
megoszthatjak a tobbi -kedvezményesen és kényelmesen elérheté - virtualis kozosségi
oldalakrél, a facebook-rél és a twitter-rél.

5. Tévémiisor véleményformaléval

A televiziot nem csak rekldmspotok sugdrzasdra haszndljdk a cég marketingesei. Indirekt
moédon megjelenteti a Mybody mobilt a TV egy miisordaban is, amelyet Majka vezet. Majka
mellett szdl az, hogy k6zdsségi emberként ismert, ,bevdllalés” mlsorokat vezet, és nem fél
a polgarpukkasztastél. Extravagans, akarcsak a termék. A reklamtorvények szerint a termék
nevét ugyan ki kell takarni, dm az adén futd rekldmfilmek és az egyéb médiamegjelenések

teljesen egyértelmiivé teszik, mivel telefondlnak a fiatalok a miisorban.

6. Gerillamarketing
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El a reklamiigynokség a gerillamarketing eszkozével is. A kollégiumokban a kampany soran
kozremikodd fiatalok koziil néhanyat felkérnek egy kisfilm leforgatasara. A film felkeril a
vilaghalora, tobbek koézott a youtube.com oldalra. Reményeik szerint egy honap alatt tobb
mint 100 000-en toltik le a filmet.

7. Az eredmények ellendrzése

A KAMPANY VEGEN az eredmények ellendrzése kovetkezik. A Mybody mobil sikere
remélhetéleg szamokban is megmutatkozik: a termék forgalma, a spontdn és segitett
ismertség emelkedik, n6 a termék piaci részesedése, ami egy rendkivil erdés piaci
versenyben a cég szamara hatalmas eredmény, mivel a vevéket a konkurenciatél is sikerilt
elcsabitani.

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

A MARKETING DEFINICIOJA

1. dbra Egyszeribb lenne megmondani, hogy mi nem marketing?

Sziikebb értelemben a marketing egy olyan gazdasdgi tevékenység, ami a vevdk, vagy
felhasznalék igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatdrozza az eladni
kivant termékeket és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztékkal, kialakitja az
arakat, megszervezi az értékesitést és befolydasolja a vasarlékat. Bizonyos értelemben a
fogyasztdi igényt is befolydsolja, Uj termékek bevezetésével, azaz innovacidval.

Tagabb értelemben a marketing a vdllalat egészére kiterjed6 filozéfia, szemléletmdd,
amelynek megvaldésitasa a vallalati felsé vezetés feladata, oly mddon, hogy a vallalati

sz

3 Forras: http://nonprofit.about.com (2010-08-29)
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Kiterjesztett értelemben a marketing barmilyen gondolat, eszme, vagy személy eladasat,
megismerését, népszerlisitését szolgalja. A szervezet szempontjabol a legfontosabb, hogy a
vallalaton kiviil esé piaci informaciokat bels6 er6forrassa igyekszik alakitani. A piackutatas,
versenytarselemzés és a fogyasztéi igények megismerése révén hatékonyabba és
nyereségessé teszi a vallalat tevékenységét. 4

MARKETINGPOLITIKA

A marketingpolitika alapja a szakmai korokben csak marketingmix-nek nevezett, a terméket
a fogyasztéhoz juttaté eszkdztdr, amelynek elemeit egyiittesen és integraltan kell
alkalmazni. A marketingmixet gyakran hivjdk még az elnevezés angol kezdébetlibdl alkotott
"4P"-nek. Alkotéelemek a kovetkezdék: Product, Price, Place, Promotion, azaz termék, ar,
értékesités és promoécié. Manapsag szamos mas elemmel is kiegésziil (7P). A szolgdltatasok
esetében a 7P-t alkalmazzak, mely a 4P-hez képest a kovetkezd elemekkel egészil ki:
Targyi kornyezet( ) és Kiszolgalé személyzet (People), Folyamat (Process) Fizikai megjelenés
(Physical evidence) A marketing-mix elemeket kombinaljak, attél fliggéen, hogy milyen
kombinacié, melyik idépont a megfelel6 az adott vallalkozasnak, és az adott terméknek
(kereskedelmi szolgaltatasrol, beruhdzasrol, szolgaltatasrél van-e szo).

A 4 P majd a 7 P még tovabbi tényezb6kkel egészilhet ki, mint a Purchase (beszerzés),
Partners (partnerek), Post sale services (értékesitést koveté szolgaltatds), Process of
feedback (vevétapasztalatok), vagy a Passing time (marketing akci6 ideje)

A MARKETING-MIX ELEMEK ALKALMAZASA A TAVKOZLESBEN, PELDAK
ALAPJAN

MARKETINGPOLITIKAI ESZKOZOK.
A) Termékpolitika
Minden olyan intézkedés, amellyel a fogyasztét a termék irdnt ,jobb belatasra” lehet birni (PI.

termékfejlesztés, termékmegjelenés, min6éség, csomagolds, névpolitika, vasarloi
szolgaltatds, garanciak, stb.)

FELADAT: Hasonlitson Ossze telefonkésziilékeket (pl. Nokia 5230 és a Samsung Monte) a
fenti tulajdonsagok alapjan. Keresse ezeket a szolgdltatd cégek honlapjan, vagy a

www.telefonguru.hu/.../keszulek_osszehasonlitas.asp  honlaprél.  Foglalja irasha a
jellemzéket!
, Tecnnikai , ., , . .
Nev , Megjelenés Mindség Csomagolas Csomagolas Garancia
paraméterek

4 http://hu.wikipedia.org/wiki/Marketing
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NOKIA 5231

Samsung
Monte

Megoldas: egyéni
B) Arpolitika

Az egyetlen jovedelmet termelé és nem koltségtermelé elem a vallalkozasban az ar
(arképzés, ardifferencialds, arstratégia, kamatpolitika, drengedmény, szallitasi és fizetési
feltételek, stb.) Egyes termékek esetén NEM az ar jatssza a legnagyobb szerepet a
vasarlasnal, mert a terméket mindenképpen meg kell vasarolnunk, és nincs, vagy nagyon
csekély a kiilonbség mas gyarté termékeivel vald 6sszehasonlitasnal. Telefonkészilékbdl van
olcsé és draga, internetbdl is, de a termék (szolgaltatas) araba beépitenek mast is.

Feladat: soroljon fel példakat arra, amikor az ar nem befolyasolja a vasarlast
C) Elosztaspolitika

Olyan intézkedések, amelyek a vallalkozast illetve a terméket tdmogatjak, megismertetik a
kérnyezettel, a potencialis vasarlékkal (Pl. reklam, PR, személyes eladas, kiallitas, vasar,
eladdsodsztonzés)

Marketing elemek fontossag alapjan

Toltse ki az alabbi tdblazatot, és jeldlje a fontossagi sorrendet (1-5-6s skdlan, 1 a
legkevésbé, 5 a leginkabb fontos tényezét jelenti)

Miel6tt kitoltenénk a tablazatot, gondoljuk at, hogy mely terméknél van nagyobb jelentésége
a kommunikacionak, vagy az arnak, esetleg az elosztdsnak (kenyér esetén nem mindegy,
hogy a péknél vagy a vegyesboltban veszem), esetleg a személyes eladasnal szakértelmet is
feltételezek. Minél magasabb rendl szikséglet kielégitésérél van szé, anndl fontosabb a
szakértelem (szappanhoz mindenki ért)

Médszertan (tanaroknak) Javasolt egyénileg, majd kis csoportokban megbeszélni, esetleg
Utkoztetni a véleményeket, gyakorlati példakkal érvelni.
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3 Eletbiztosi
Eszkdz6k szappan kenyér TV ruhdzat Internet tas Telefon

TERMEKPOLITIKA

ARPOLITIKA

ELOSZTASPOLITIKA
(kereskedd6k)

SZEMELYES ELADAS
(kommunikacio)

REKLAM

VEVOSZOLGALAT

Megoldas: a tananyag végén

MUTASD A TELEFONOD, ES MEGMONDOM KI VAGY

2. dbra Telefon mint identitisjelz65

REKLAM VAGY MARKETING? Mi a kiildnbség?
A reklam és a marketing nehezen szétvalaszthato fogalmak.

Mindketténél cél egy bizonyos termék vagy szolgaltatas eladasa, a fogyasztasra 0sztonzés.
De- mint ahogy azt az el6z6 példaban emlitettiik - masként vasarolunk autét, mint kenyeret
vagy benzint. Mas szerepe van a szolgaltatasnak -kenyérnél, cukornal pl. mindegy, hogy
milyen a szolgaltatas, a benzinnél, benzinkitndl mar nem teljesen mindegy -vagy a
valasztéknak, amely sehol sem mindegy. A reklam szerepe a kenyérnél vagy a benzinnél a
legkisebb, mig a telekommunikaciés eszk6zoknél igencsak jelentds.

5 Forras: www.technet.hu (2010-08-29)
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Mig azonban a reklamnal egy (zenetet juttatnak el a fogyasztéhoz ('valaszd ezt"), a
marketing magat a terméket probalja vonzobba, jobban eladhatéva tenni. ldetartozik a
termék csomagoldsanak terve, az arkalkuldcié, a marka, a termék helyének megvalasztasa a
boltban, az akciék. apjainkban a mobiltelefon-késziilék mar éppligy hozzatartozik
tulajdonosa egyéniségéhez, mint 0Oltozkoédése vagy frizurdja. A "Mutasd a telefonod,
megmondom, ki vagy!" sz6las akar igaz is lehet.

Az el6fizet6k a tarifacsomagok percdijai mellett ezért azt is alaposan megnézik, milyen
késziléket vasarolhatnak az adott szolgaltaténal, és hogy azok milyen tulajdonsagokkal,
képességekkel rendelkeznek, és persze az is nagyon fontos, hogy mennyibe keriilnek. Egyes
szolgaltaték akcidiban ezért a készilékeké a fészerep: az Uj lakossagi szamlas el6fizetést
vasarlék tobbféle készilék kozil valaszthatnak, jelképes 0Osszegért (aminek szintén
marketing ereje van. Pl. 100 telefon kozil, 100 Ft-ért)

Mitdl lehet ,mas” egy hasonld technikai paraméterekkel rendelkezé késziilék?

- Szine (divatszinek, lime, pink, kivi, stb.)
Formaja

- Sdlya

Kiegészitdk (fejhallgato, taska)

Az eladas-6sztonzésben ez hogyan nyilvanul meg? Mit kap a vasarlé a terméken feliil?

Ajandékokat (belépdbk, bérletek, egyéb divat-termékek, stb.)
Olcsobb tarifak

Uj csomagkedvezmények

Pontgylijtési akcidk

Természetesen ezeket a megkilonboztetd jegyeket tovabbi elemzésnek kell alavetni, tobbek
kozott:

- A piaci szegmentaci6 mélysége és relevancidgja (a piac egynemi, homogén
csoportokra valé osztasa. Errél a késébbiekben részletesen szot ejtlink

- Jelenlegi el6fizet6i bazis viselkedése, fogyasztéi magatartasa és preferencidi

- Avdllalat marketing stratégidja és céljai

A vallalat marketing stratégiaja és céljai

Vizsgdljuk meg mindezt egy nagy telekommunikaciés cégnek az Interneten is hozzaférhetd
stratégiajan keresztiil:

1. A f6 marketing cél a piacvezet6 szerep megszerzése
2. Stratégidja termékvezérelt: ennek érdekében a cég folytonosan (j termékek és
szolgaltatasok fejlesztésén dolgozik
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3. Mivel a vev6k a modern mobil technikak irdant érdeklédnek, ezzel a céget Uj, innovativ,
hozzaadott értékii termékek kifejlesztésére 6sztonzik. A vevék igénye egyre né, amire a
szolgaltatéknak azonnal reagalni kell, ezért a cég ezt a termék stratégidja alapkovének
tekinti

4. A cég mobiltelefonos piacan olyan mértékii érettséget értek el igen rovid idé alatt,
kilondsen a fiatalok korében, hogy a szolgaltatdsok iranyaban kell terjeszkedniik,
amivel a termékeket kiegészithetik, és vevéiknek kiilonb6zé csomagokat tudnak ajanlani

5. A bazisorszagban felméréseik szerint hamarosan kevés potencialis vevére szamithatnak,
ezért a kihivds a hozzaadott érték szolgaltatdsban rejlik, és abban, hogy mindezt
versenyképes aron tudjak ajanlani

6. Példaul a fiatalokat komolyan foglalkoztatja az, hogy melyik késziléket vegyék meg.
Ahhoz, hogy megtaladljdk a legjobb szolgaltatast és a pénzikért a legjobb ar-érték
aranyos telefonkésziiléket, a fiatalok katalégusokat bongésznek, az Interneten
keresgélnek, és megkérdezik a tarsaikat, hogy 6k melyiket valasztjdk. Az eladas igy
egyre nehezedik, tehat kifinomultabb médszerekhez kell nyulniuk

A cég a marketing célokat az alabbiakban hatarozta meg:

- Uj ugyfelek megszerzése

- Arégi ligyfelek megtartasa

- Uj technolégiak és szolgdltatasok, szoveges lizenetek, WAP, stb. bevezetése
- A markanév (j kiterjesztése

A stratégia modja: hogyan tervezik mindezt elérni? Két irdnyt kell kiemelni:

1. Folyamatos termékbdvitéssel és innovaciéval, amivel a versenytarsakat megelézik. 2. A
vevlkkel valo kapcsolattartassal. A legjobb informaciéforras a vasarlo: egyrészt azért, mert a
vevli elégedettség az eladasban lecsapdédik, masrészt azért, mert a regisztralt lgyfélkor
egyben marketing célcsoport is az Uj termékek eladasahoz
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A MARKETINGTEVEKENYSEG KULCSTERULETE A PIACKUTATAS

3. dbra O a célcsoportom!6

MIRE VAN IGENY? MIRE LEGYEN IGENY? MIT KELL GYARTANI? KINEK? MENNYIERT?

Mire jo a piackutatas

Piac, és kozvéleménykutatasokra (lakossagi, koziileti, politikai, egészségiigyi)
Vasarlasi hajland6sag felmérésére

Termékbevezetés el6tti felmérésre

Elégedettségi felmérésre; CSI (Ugyfélelégedettségi Index) mérésére

Mivel tamogatjak a piackutatdsi részvételt?

A vallalat informatikai eszk6zrendszerével

CRM integralt informatikai rendszerrel (ligyféladatbazis kezelésére alkalmas integralt
informatikai rendszer) amely alkalmas az adatbdzis menedzsment miikodtetésére
(adatbazis-elemzéssel, épitéssel, karbantartassal, adategyeztetéssel, adatgytjtéssel,
célcsoport meghatarozassal)

Az uigyfelek bevonasa:

Torzsvasarloi programokkal
Fogyasztéi klubokkal
Pontgylijt6 rendszerekkel
Vevdgondozassal
Ugyfélmegtartd programok

FELADAT: Kozzétesziink egy céges online ajanlatkérét. Mire terjed ki az adatgydjtés? Mi az
ajanlatkérés célja?

6 Forras: http://piackutatas.blog.hu (2010-08-29)
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MARKETING ALKALMAZASA A TAVKOZLESBEN
Ajanlatkérés
Mely szolgaltatasok irant érdeklédik?* (tobbet is megjeldlhet)

- Hangszolgaltatasok
- Adatszolgaltatasok
- Egyéb

Jelenleg mely cég(ek) szolgaltatasait veszi igénybe?
- T-Mobile
- Telenor
- Vodafone
Jelenleg hasznalt el6fizetések szama (db) ————-——-
Hany céges eldfizetést kivan vasarolni a meglévé eléfizetéseken feltl? ——————-
Cége havonta atlagosan mekkora 6sszeget fordit telefondlasra? (brutté) -----——

Az On neve ——————— -

Beosztasa ————---——————————m—m o

Megjegyzés, igény pontositasa —————--—--———————————————————————— - ———

(http://www.t-mobile.hu/uzleti/tarifak/egyedi_ajanlatkeres)
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PIACSZEGMENTACIO, CELPIACKIVALASZTAS, PIACPOZICIONALAS?

A GYELV elemzéssel (SWOT analizissel)8 kapott adatok segitségével a tarsasag kialakithat egy
olyan marketingstratégidat, amely megmutatja, hogy a vallalat a marketingeréforrasait
hogyan tudja gazdasagosan és eredményesen felhaszndlni ugy, hogy azzal a fogyaszték is
maximalisan elégedettek legyenek. A sikeres marketingstragégia megalkotasa harom
szegmenst érint (Jozsa 2005). A kovetkez6kben ezeket veszem sorba.

1.) A PIACSZEGMENTACIO a marketing tervezést megalapozd tevékenység. A piac
szegmentdlasa azért sziikséges, mert egyetlen vallalat sem képes valamennyi fogyasztoi
csoport igényeinek, sziikségleteinek kielégitésére. Ezért meg kell hatarozniuk, melyik az a
fogyasztéi csoport, akinek a szikségleteit a vallalat termékével vagy szolgaltatasaval ki
akarja elégiteni. A piacszegmentalas feltarja a vallalat szamara azokat a lehetséges vasarloi
csoportokat, amelyek potencidlis vevéként johetnek szamitasba.

A piacszegmentaci6 - Jozsa szerint - ,a potencidlis vasarlok osztalyozasi
folyamata...melynek segitségével pontosabban megfogalmazhaték a fogyasztéi igények, és
ezaltal novelhet6 a vevli elégedettség is, amely hatassal van a fogyasztoi hiség
erésodésére” (Jézsa 2005: 149). A piacszegmentaciéo folyamatdnak szakaszai: 1) a
felosztandd piac kijelolése 2) a szegmentacié alapjainak meghatarozdsa 3) a szegmensek
kialakitdsa 4) a szegmensek elemzése

Nézziink erre egy konkrét példat:

A mobilszolgaltatok esetén a felosztandd piac a magyar lakossag. A szegmentacié alapja az,
hogy igénybe vesz-e, vagy hajlandésagot mutat-e a potencialis vevé arra, hogy igénybe
vegye a jovbben a mobilkommunikaciés szolgdltatdsokat. A mobilkommunikacios
szolgaltatasok irant nyitott vagy mar elkotelezett fogyasztékat Ujabb csoportokba oszthatjuk
(szegmentalhatjuk), hogy milyen tipusu el6fizeték, vagy mire hasznaljdk az el6fizetésiiket. A
hazai mobilszolgaltatok piaca alapvetGen ezek alapjan két f6 szegmensre, Uizleti és lakossagi
piacra kilonitheté el. A f6 szegmenseken belil az alszegmensek demografiai, foldrajzi,
személyes (fogyasztas, pszicholégiai, stb.) ismérvei alapjan oszthatok fel.

2) CELPIAC KIVALASZTASA
A célpiac kivalasztasanak -Kotler szerinti- f6bb maddjai:

- koncentralt marketing
- szelektiv szakosodas
- termékszakosodas

7 A Mobiltavkozlési szektorban alkalmazott marketing eszkdézok (BGF) jegyzet 2007 Agoston
Gyorgy alapjan http://elib.kkf.hu/edip/D_13640.pdf

8 A GYELV mozaikszé, az angol SWOT magyar forditdsa Gyengeségek, ErGsségek,
Lehet6ségek, Veszélyek
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- piacszakosodas
- teljes piac lefedése

A hazai mobilszolgaltaték a teljes piac lefedettségét célozzak meg, a fiataloktél az idGsekig,
a falusiaktol a varoslakékig szinte az 6sszes lehetséges célcsoportot célba veszik. A teljes
piaci lefedettséghez differencialt és nem differencialt marketingeszkozoket vetnek be. A
cégeknek pontos informaciéval kell rendelkeznilik a potencialis célcsoportrol és azok (vélt
vagy valés) sziikségleteir6l. Oyan megkiilonbozteté stratégiara van sziikség, amely hosszl
tavon biztositja szdmukra a vevdlojalitdst. A szolgaltatasaikat és a dijcsomagjaikat Ugy
alakitjak ki, hogy az eltéré hasznalati szokdsoknak megfeleléen mindenki ki tudja valasztani
a szamara legmegfelelébbet, igy szamos ugyfélnek - lakossagi és Ulzleti, kartyas és
vezetékes, analég és digitalis rendszerbe tartozé - testreszabott megoldasokat kinaljanak.

3.) POZICIONALAS

A célpiac kivalasztdsa utan a pozicionalds feladata harul a vallalatra. A poziciondlas -Kotlert
idézve- a vallalati kinalat és imazs tervezésének folyamata. Célja a célvasarolék tudataban a
mindség-ara poziciondlast alkalmaz, ami azt jelenti, hogy a vallalat a szolgaltatasat a
legjobb értékiinek pozicionalja, ezért a legmagasabb értéken kinalja. A piacvezetd vallalalat
ugy pozicional, hogy habar a vevék tudjak, hogy magas arat fizetnek a szolgaltatasért, mégis
ugy érzik, hogy jol dontottek, mivel a pénzikért a legjobb minéséget kapjak.

PELDA: A Pannon és a Vodafone inkabb a felhasznaloi pozicionélas eszkdzéhez folyamodik,
amikor azt hangsulyozza, hogy a termék egy adott fogyasztéi csoport szamara a legjobb. A
Pannon a Djuice-szolgdltatasokat példaul az extrém helyzetekben kivaléan tevékenykedé
fiataloknak pozicionalja. Ezzel szemben a Vodafone az elmult idészakban az arérzékeny
fogyasztdi szegmensre pozicionalt.

FELADAT: (szolgaltatas, célpiac) Kinek ajanlana az alabbi szolgdltatdscsomagot? Hogyan
juttatnd el a célcsoporthoz?

- webes feliileten kdvetheti nyomon flottdjanak mozgdsat

- egyszeriien hasznalhatd, nem igényel beruhazast

- munkatdarsai akar utkozben is hozzaférhetnek a belsé halézathoz
= hatékony munkavégzés, gyors informacidaramlas

- partnerei vallalkozasanak, vallalatanak szigndljat hallhatjak

- akar minden céges mobilra igényelheti

KOZVETLEN ERTEKESITES (DIREKT MARKETING)

Az értékesités kozvetett formaival a jelen tananyag nem foglalkozik, ez a menedzsment
dontésének rendkiviil széles és 6sszetett alkalmazasat fedi le, inkabb az ligyfélkapcsolatban
a mindennapi munkavégzés soran el6fordulé direkt marketing formakat vessziik sorra.

Direkt marketing
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Mi a direkt marketing? Bolt nélkuli kiskereskedelem illetve az értékesités-6sztonzés formdja,
amely valamely reklameszkozt felhasznalva kapcsolatfelvételre és a megcélzott személyekkel
torténé kommunikaciéra torekszik.

A direkt marketing kiilonb6z6 eszkozokkel rendelkezik. A tavkozlés szempontjabdl a
legfontosabbak:

- Személyes megkérdezés (szemtll-szemben, de telefonon is lehet, kozvetlen
kapcsolatfelvétel

- kozvetlen levél (direct-mail): Kozvetlen levél formdajaban prospektusokat és
szorélapokat kildenek (tesznek ki forgalmas helyekre) a lehetséges vasarléknak

- telemarketing: Telefonon torténé piaci munka. Ezt az eszkozt tartjdk a
leghatékonyabbnak, bar szamuk megnovekedésével egyre tobben utasitjak vissza a
valaszadast. A telemarketing, ha az ugyfél hivasan alapul "in-bound" (bejévé), ha a
cég a kezdeményezé6 "out-bound" (kimend) jellegli lehet

- SMS-marketing: Ez egy Uj, de egyre inkabb fellendiil6 eszkdze a direkt marketingnek.
Uzenete pontosan ahhoz a célcsoporthoz jut el, melynek szantdk.

- tévémarketing: Ennek keretében a televizioban mutatjak be a termékeket. Azonnal
megrendelheték

- internet marketing: az internetet haszndlja, mint marketingeszkdzt. Ide tartozik
tobbek kozott az e-mail marketing, a . webmarketing, a keresémarketing, a web2.0-
as vagy szocidlis halékon torténdé marketing is

Az On szamara melyik tiinik a leghatékonyabb piackutaté marketing eszkéznek? A szakmai
tevékenység szempontjabol a leggyakrabban el6fordulé formdk a személyes eladds és az
online marketing.

Személyes eladas

Az lgyfélkapcsolati referensnek egyik -kapcsolt feladata lehet az eladas tdmogatdsa- az a
tevékenység, amikor széban, telefonon kozvetlen kapcsolatfelvétellel szeretnénk meggydézni
a célcsoportot a vasdrlasrol. A fogyasztéi dontések utolsd lépéseinél a szobeli rahatas
meghatdrozé szereppel bir. J6 alkalom a meggydzésre illetve a vasarlokkal valé tartés
kapcsolat kialakitasara. Az is megtérténhet, hogy nem jon létre vasarlas, de az adatbazisba
felvéve a kialakitott kapcsolat késébbi lizletkotés alapja lehet.

A személyes eladds szdmos elénnyel jar. Hitelesnek hat, hisz a személyes kommunikaldst
legtobbszor  megbizhaté, elfogulatlan informaciéforrasnak tekintik a vasarlok. A
kommunikacié interaktiv jellege miatt a fogyaszté arra kap vdlaszt, ami igazan érdekli. Nem
elhanyagolhaté tényezé az sem, hogy az ugyfélkapcsolati munkatdrs a nevét adja a
beszélgetéshez, és a mondanivaléja rogzitett, barmikor nyomon kovethet6. A kommunikator
szerepében az eladdénak (ligyfélkapcsolati munkatarsnak) személyesebb modszerekkel van
lehetésége cégének vagy uzletének ismertségét/tudatossagat felépiteni, és ezzel
végeredményben egy emberkézpontibb kommunikaciot létrehozni. A kommunikacié célja
végsd soron az, hogy megalapozza a potencidlis vasarléban a bizalmat az eladé irant.

Az online marketing vagy Internet marketing
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Egy weboldal készitéssel foglalkoz6 cég definicidjat idézve, ,Az Internet Marketing nem mas,
mint a termékeink illetve szolgaltatasaink eladasa az Interneten keresztiil. Nevezhetjilk még
Online Marketingnek, I-marketingnek, Web marketingnek is. Legylink akar egy cég vezetdi,
akar maganszemélyek, az Internet Marketinggel ugyan Ugy kapcsolatba keriilhetiink. Az
Online Marketingnek szamtalan eszkdze van, ezek kozil érdemes megemliteni a
webanalitikat, a keres6marketinget, a sajtékdzleményeket, a banner hirdetéseket, a link
kampanyokat, az e-maileket és hirleveleket, a virusmarketinget, a partner programokat, a
keresboptimalizalast és a blogokat is.”® Kiegészitésképpen hozzatessziik, hogy egy joél
ismert telekommunikaciéos cég elsészamu és legfontosabb marketingeszkdzei soraba a
koltségmegtakaritds, az adatbazisnovelés, piackutatas, eladasértékesités, célcsoport
elérésének optimalizaldsa, és a kutatasok miatt az online marketing tevékenység lépett.

Feladat: Az alabbi szbéveg egy nemzetkozi telekommunikaciés nagyvallalat bemutatkozasa. A
szovegbdl kivettik a ,marketing-kulcsszavakat”. Prébalja kiegésziteni —a hidnyzé
kifejezéseket a sokat hallott szlogenekkel. Tobb jé megoldas is |étezik. Az eredeti szbveget
a tananyag végén olvashatja.

,Széles kord szolgaltataspaletta

Termékportfolionkban minden nagykereskedelmi partneriink és leend6 ugyfeliink
megtaldlhatja a sajat igényének leginkdbb megfelelé............ - a belfoldi .......... tavkozlési
igényektSél kezdve, a mobil nagykereskedelmi ............. at, a nemzetkdzi .............
................. technikai hatterink, széles partneri halézatunk, Magyarorszagon
leg........... halézati infrastruktirank, valamint a nemzetkozi ........ I- és vezetékes
halézatokkal meglévd, magas szintli ........... biztositdé 6sszekapcsolédasaink révén minden
........... kielégité szolgaltatasportfoliéval rendelkeziink, amellyel tigyfeleink legosszetettebb,
................. igényét is magas ...........tudjuk kielégiteni. Dedikalt Gigyfélmenedzsereink és on-
line rendszer-interfészeink révén folyamatos, .......... szabott kapcsolatot biztositunk
............. részére. Nagykereskedelmi tranzit szolgdltatasunk lehetévé teszi, hogy
partnereink el6fizet6i - mind hazai, mind ......... vezetékes és mobil viszonylatokban -
barmely tavkozlési cég elbfizetbivel ................. anélkil, hogy partnereink a célhalézatokkal
kozvetlen ............... létesitenének. Ugyfeleinkkel, partnereinkkel kézésen megvaldsuld
.............. fejlesztéseinkkel igyeksziink a hazai tavkozlési szolgdltatdsi valaszték szinvonalat
Ao emelni. Anyavallalatunk és nemzetk6zi partnereink révén ...... -, megbizhat6
kiszolgdlast tudunk ......... a kozép-kelet-eurdpai régié orszagaiban felmeriilé tavkozlési
............ kielégitésére".

9 http://internetesmarketing.hu/2009/11/25/internet-marketing-fogalma/
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TANULASIRANYITO

A gyakorlati példakkal illusztralt elméleti anyag elolvasasa, értelmezése, majd az ellenérzé6
kérdések megvalaszoldsa és a megoldasi javaslatok megvitatasa hozzasegitik ahhoz, hogy
hatékonyan alkalmazza a cég marketingstratégidjat, és segitse az eladast a vevével valé
korrekt tdjékoztatassal, kompetens lgyfélkezel6i magatartassal. Ezen kivil megtanulhatja a
eladas technikajat, a tavkozlésben alkalmazott promoéciés anyagok mogottes lizenetét.
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| 1. feladat. Soroljon fel példakat arra, amikor az 4r nem befolyasolja a vasarlast.

2. feladat Mit takar a termék ara? Hozzon fel példat a tavkozlésbél! Van-e ingyen TV
késziilék?

Marketing elemek fontossag alapjan

3.feladat Toltse ki az aldbbi tablazatot, és jelolje a fontossagi sorrendet (1-5-6s skalan, 1 a
legkevéshé, 5 a leginkdbb fontos tényezét jelenti)

. , Eletbiztos{
Eszk6zok szappan kenyér TV ruhazat Internet tis Telefon

TERMEKPOLITIKA

ARPOLITIKA

ELOSZTASPOLITIKA
(kereskeddk)

SZEMELYES ELADAS
(kommunikacié)

REKLAM

VEVOSZOLGALAT

4 feladat

Ajanlatkérés: Mire terjed ki az adatgydijtés? Mi az ajanlatkérés célja?
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5.feladat.

Széles korld szolgaltataspaletta (majdnem eredeti szoveg) Egészitse ki ‘a szoveget a
leginkabb megfelelének tartott kifejezéssel.

Termékportfolionkban minden nagykereskedelmi partneriink és leend6 ugyfeliink
megtaldlhatja a sajat igényének leginkdbb megfelelé............ - a belfoldi.......... tavkozlési
igényektél kezdve, a mobil nagykereskedelmi ............. at, a nemzetkdzi .............
................. technikai hatterink, széles partneri halézatunk, Magyarorszagon
leg........... halézati infrastruktarank, valamint a nemzetkozi ........ - és vezetékes hal6zatokkal
meglévé, magas szintd ........... biztositd6  dsszekapcsoldédasaink révén  minden
........... kielégité szolgaltatasportfoliéval rendelkeziink, amellyel tigyfeleink legosszetettebb,
................. igényét is magas ...........tudjuk kielégiteni. Dedikalt Gigyfélmenedzsereink és on-
line rendszer-interfészeink révén folyamatos, .......... szabott kapcsolatot biztositunk
............. részére. Nagykereskedelmi tranzit szolgaltatasunk lehetévé teszi, hogy
partnereink eléfizet6i - mind hazai, mind ......... vezetékes és mobil viszonylatokban -
barmely tavkozlési cég elbfizetbivel ................. anélkil, hogy partnereink a célhalozatokkal
kozvetlen ................ létesitenének. Ugyfeleinkkel, partnereinkkel kézdésen megvaldsuld
.............. fejlesztéseinkkel igyeksziink a hazai tavkozlési szolgaltatasi valaszték szinvonalat
Ao emelni. Anyavallalatunk és nemzetkozi partnereink révén ...... -, megbizhaté
kiszolgalast tudunk ......... a kozép-kelet-eurdpai régidé orszagaiban felmeriilé tavkozlési
............ kielégitésére".

Egyéni otletek, kreativ megoldasok. Az eddigi elméleti és gyakorlati (személyes vasarloi)
tapasztalatai alapjan mit vadlaszolna az alabbi kérdésekre? Valaszat indokolja!

6. feladat.

Mit jelent egy termék (szolgaltatds) hozzdadott értéke) Hogyan jelenik ez meg a cég
kommunikdaciés marketingjében? Mondjon példat!
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7. feladat Mit vesz a vasarlé: terméket vagy élményt? Hozzon fel példat erre a
telekommunikdcié teriiletérdl.

8. feladat Az id6sebb korosztdly piacszegmentalasat miként valésitand meg?

19
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MEGOLDASOK

| 1. feladat:

Alapveté sziikségleteket kielégité termékek esetén pl. liszt, cukor, energia A tavkozlési
szolgaltatds NEM ilyen

2. feladat

Mit takar a termék ara? Hozzon fel példat a tavkodzlésbdl! Internetszolgaltatas,
telefonkésziilék, stb.

Van-e ingyen TV késziilék? Nincs. A késziilék ara beépil a szolgdltatasba.

3. feladat

Javasolt megoldas, kisebb eltérések el6fordulhatnak.

Eletbiztosi

Eszk6zok szappan kenyér TV ruhazat Internet € ta!: ost Telefon
TERMEKPOLITIKA 4 4 5 5 3 3 5
ARPOLITIKA 3 4 3 2 2 5
ELOSZTASPOLITIKA

4 5 2 2 4 3 3
(kereskeddk)
SZEMELYE.S FL.A,DAS 1 2 4 4 2 5 4
(kommunikacio)
REKLAM 5 1 5 4 4 2 5
VEVOSZOLGALAT - - 4 2 5 3 5
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4, feladat adatgydijtés: igények felmérése, célcsoport meghatarozasa. Ajanlatkérés: leheté
legjobb feltételekkel a legjobb szolgaltatas nyujtasa

5. feladat

Termékportfolionkban minden nagykereskedelmi partneriink és leend6 ligyfeliink
megtalalhatja a sajat igényének leginkabb megfelel6 MEGOLDAST............ - a belfoldi
...VEZETEKES....... tavkozlési igényektdl kezdve, a mobil nagykereskedelmi
SZOLGALTATASOKON............. at, a nemzetkozi ...KAPACITASOKIG..........

legKITERJEDTEBS........... halézati infrastruktirank, valamint a nemzetk6zi MOBIL........ - és
vezetékes  halézatokkal  meglévé, magas  szintd ... MINOSEGET.....biztosit6
dsszekapcsolédasaink  révén  minden  ..IGENYT........ kielégité szolgaltatasportfolidval
rendelkeziink, amellyel Ggyfeleink legdsszetettebb, LEGEGYEDIBB................. igényét is
magas ...SZINVONALON........ tudjuk kielégiteni. Dedikalt tGgyfélmenedzsereink és on-line
rendszer-interfészeink révén folyamatos, SZEMELYRE.......... szabott kapcsolatot biztositunk
...UGYFELEINK.......... részére. Nagykereskedelmi tranzit szolgaltatasunk lehetévé teszi,
hogy partnereink eldéfizetéi - mind hazai, mind ...NEMZETKOZI...... vezetékes és mobil
viszonylatokban - barmely tavkozlési cég eléfizetSivel
...KOMMUNIKALHASSANAK.............. anélkil, hogy partnereink a célhalézatokkal koézvetlen
...... OSSZEKAPCSOLAST..........Iétes{tenének. Ugyfeleinkkel, partnereinkkel kézbsen
megvalésulé ... INNOVATIV........ fejlesztéseinkkel igyekszink a hazai tavkozlési
szolgaltatasi valaszték szinvonalat az ELVONALBA............... emelni. Anyavallalatunk és
nemzetk6ézi partnereink révén.  ...SZELESKORU...-, megbizhaté kiszolgélast tudunk
...BIZTOSITANI...... a kozép-kelet-eurdépai régié orszagaiban felmerilé tavkodzlési
IGENYEK......... kielégitésére".

6. 7. 8. feladat megoldasa - egyéni kreativitastél fliggéen - valtozatos lehet, nincs egyetlen
j6 megoldas
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