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Mdkodtetés
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Tudnivaldk, tanulnivalok, tennivaldk



Mi a marketing?




Mi jut eszedbe a marketingr 0I?

Tobbek kozott:

ldtszat,  dtverés,  hiszéRenység,  telefonos
Risasszonyok, unalmas, pénzporgetés ide-oda,
tolakodo, sok Rorités, fényezés, nagyobb a fiistje,

mint a ldngja, duma



Philip Kotler szerint a marketing

... tarsadalmi és vezetési lépések lancolata, melyek
soran az egyenek és csoportok terméket es
értékeket alkotnak és cserélnek ki egyméas kozott,
mialatt kielégitik szlikségleteiket és.igényeiket



Hétkbznapi nyelven a marketing

a fogyasztdi elegedettség kialakitasa , a
fogyasztoi igenyek megismerésen, es azok lehet6
pontosabb kielégitésen keresztil, a nyeresegesséeqg |
szempontok szem elétt tartasaval.



Ami a definicid mogott van

= Melyik fogyaszto?

= Melyik igényét? .
Fogyaszto

= Honnan tudom meg, h Szto igénye?

= Honnan tudja a fogy&s:S | 'szeretném elegiteni az
igényeét?

= Hogy clégiteni
az ig

= Honnan tudom meg, hogy jelenleg ki és hogyan elégiti ki a
fogyaszto igenyet?



Tehat a marketing...

.. feltérképezés: piackutatas;
.. Célcsoport megvalasztasa: szegmentalas utan;
.. igény-kielégités: pozicionalas;

.. hyereségképzés: pénzugyi tervezes.

-




Haszon N oknek Konferencia

Piackutatas




Pilackutatas, ...

...azaz informacioészerzes szikebb és tagabb kdrnyezetlinkrél.

Mit kell kutatnunk?
=Tagabb piaci kdrnyezetet (iparagi elemzés)
=Potencialis, és meglévd tgyfelkorinket
=\Versenytarsakat

Amit piackutatas elétt el kell dontenink:
=Pontosan milyen kérdésekre keressuk a valaszt?
=*Milyen eszk6zOk allnak ehhez a rendelkezéstinkre?

A piackutatas koltség- és/vagy idéigényes dolog, de kreativitassal és folyamatos
nyitott szemmel jarassal id6t és penzt is sporolhatunk.



Legfontosabb kérdések

Potencialis, és meglévd ugyfelkortinkkel kapcsolatban

»Vallalkozas vagy uj tevekenység inditasa el6tt:
*Mekkora a megceélozni kivant piac?
*Realisan mekkora részet tudom lefedni?
*Kik lesznek a vevéink, mik lesznek a jellemzé tulajdonsagaik?
*Mik a fogyasztdi szokasaik?
*KUlondsen fontos a fogyasztasi gyakorisag és intenzitas.
*Hogyan erhetdk el?

*Meglévb vevoknél:
-Ugyfél elégedettség mérése?
Uj igények, valtoztatasi javaslatok, barmilyen otlet a szolgéaltatasunkkal
kapcsolatban?
*Véleménye tervezett termékeinkrél, szolgaltatasainkrol?
*Honnan hallott rolunk?



Legfontosabb kérdések

Versenytarsakkal kapcsolatban

=Kik 6k?

*Hol vannak / milyen messze t6link?

=Azonos vagy helyettesitdé terméket kinalnak?

=Mennyiben fed at a célcsoportunk?

=Milyen elé6nydket kinalnak a vevoknek?

=Milyenek az araik, milyen az arpolitikajuk?

*Milyen az ugyfélkezelésuk?

*Milyen a marketingjik? Van-e arculatuk? Kommunikacios tevekenységuk
intenzitasa?

*Miben tudnank naluk jobbak lenni / miben vagyunk jobbak naluk?
=Mit tanulhatunk té [UK?

=Midta mikodnek?

=\/oltak-e fordulopontjaik?

=Mekkorak? Milyen a pénziigyi helyzetik?



Milyen eszk6zo6k allnak rendelkezésre?

Masodlagos (szekunder) kutatas:  készen elérhetd adatok,
statisztikak, elemzések, ujsagcikkek, masok altal 6sszegy(jtott
iInformaciok stb..

Elsodleges (primer) adatfelvétel: megkérdezes
(személyesen, telefonon, irasban), megfigyeles (pl. konkurens
Uzlet vagy web-oldal), kiserlet (pl. probavasarlas,
arajanlatkerés, stb.).



Mit tudhatunk meg masodlagos forrasbol?

Hogyan alakulnak az orszagos trendek, né vagy csokken a piac?

Van-e szezonalitas?

Mi a helyzet a szlikebb célpiacomon?

Kik a fébb versenytarsak? Mit kinalnak?

Hol vannak a potencialis beszerzési forrasok?

Kik a potencialis lzleti partnerek?

Hogyan reklamozzak magukat a cégek a piacomon?

Milyen technologiakkal dolgoznak a cégek a piacomon?

Vannak-e belépési korlatok a piacra?

Mennyire tékeigényes az indulas?

Milyen az iparag jogi kdrnyezete?
= Stb.



Szekunder forrasok (példak)

KoOzponti Statisztikai Hivatal

Piackutato cégek publikus informacioi, sajtdanyagai
Szaklapok

Szakmai szovetsegek honlapjai, publikacioi
Konferenciak

KiallitAsok, vasarok

Cégkataldogusok, linkgydjtemények

Internet altalaban

Példaul:

Haztartas-statisztika
http://portal.ksh.hu/pls/ksh/docs/hun/xftp/stattukor/haztfogy/haztstat08.pdf
Fogyasztasi szokasok nemzetkdzi dsszehasonlitasban:
http://portal.ksh.hu/pls/ksh/docs/hun/xftp/stattukor/fogyszok.pdf




Mit tudhatunk meg els odleges forrasbol?

Mennyire Ujszer( az 6tletem?
Van-e igény az ttletemre?
Mekkora a piacom, a szegmensem?

Mindent a fogyasztomrol, célcsoportomrol:
» Vasarlasi szokasait;
 lgényeit;
« Szempontjait;
* Lehetbsegeit;
* Félelmeit;
« Stb..

Mindent a versenytarsaimrol:
« Masok pontosan mit, hogyan és mennyiért kinalnak a fogyasztéimnak?
* Mihez képest kell tobbet, mast, mashogyan kinalni?



Primer mddszerek — fogyaszto

*|nterju, ismerdsok, vevdk, potencialis vevok kikérdezése;
=Kérdbives megkérdezes;

*Forgalomszamlalas;

*Probavasarlas, proba-arajanlatkéres;

*VVersenytarsak web-oldalainak, elemzése.



N o O B~ W D E

A kutatasi terv

Mit szeretnénk kideriteni? A kérdések pontos megfogalmazasa.

Az adatigény megfogalmazasa: mit tudhatunk meg masodlagos forrasbol?

A felmérési igény megfogalmazasa: mit tudhatunk meg elsédleges forrasbol?
A felmérés eszkbzének megtervezeése (pl. kérddiv, szempontrendszer)
Adatfelvétel

A valaszok elemzése: gyakorisagok, 6sszefliggesek

A konkrét valaszok fogalmazasa az elsd pontban feltett kerdésekre



A kutatasi terv
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Szegmentalas, célcsoport



Szegmentalas

1. A kutatasi eredmenyek alapjan a fogyasztokat
csoportositjuk abbol a szempontbol, hogy a terméktinket,
szolgaltatasunkat hasznalja-e , és ha igen, milyen modon .

2. Az igy kialakult csoportok koziul egyet vagy tdbbet
kivalasztunk, és els6sorban az 6 igényeiket kivanjuk
termékunkkel, szolgaltatasainkkal kielégiteni. Ok alkotjak a
célpiac unkat.



A celpiac jellemz 6i

lgéenyli a termekinket, szolgaltatasunkat.

Kepes a termék vagy szolgaltatas megvasarlasara, tehat
van ra penze.

El tudom érni a kommunikacio mmal.
Fizikailag elérhet 6 szamara a termékem, szolgaltatasom.



Szegmentalasi kritériumok

= Szemelyek:

= Foldrajzi  jellemzék: foldrajzi hely (orszag, régid, megye, Kkistérség,
telepilés, keriilet), teleplilésnagysag;
Demografial jellemzék: nem, életkor, csaladi életciklus;
Szocialis jellemzdk: iskolai vegzettseg, foglalkozas, jovedelemi szint;
Pszichografiai jellemzdk: értekek, személyiseg, életstilus, érdeklédes;
Mediahasznalati jellemzék;
Ellatottsagi jellemzdk: van-e pl. auto, kert, kutya...
= Stb.

= Szervezetek, vallalkozasok:
= Foldrajzi jellemzdk;
= Méret;
= Tevekenysegi kor;
= Arbevétel, nyereség;
= Reklam-tevékenység;
= Alkalmazottak szama;
= DOntéshozd személyes jellemzéi.






Peldak célcsoportra
= G0dollén és kornyeken, ipari tevekenységgel foglalkozo, igényes honlappal nem
rendelkez6 mikrovallalkozasok.

= Biatorbagy-kornyéki, egy vagy két 6 év alatti gyereket nevelé csaladok,
amelyekben mindkét sziil6 dolgozik vagy szeretne dolgozni.

= Német kapcsolatokkal rendelkez6, Budadrson mdkodd Kkis- és kozép-
véallalkozasok.

= Vezetbvé valdo mulszaki vagy természettudomanyos tapasztalattal rendelkezé
szakemberek, els6sorban a gyogyszeriparban.

= Diszgréafias vagy gyengen lato gyermeket neveld szuldk.
= Budapesti és Pest megyei, szolgaltatasi terileten indulé mikrovallalkozasok.

= Budapesti eés Pest megyei, elfoglalt, ktzepes vagy magasabb jovedelm,
lakokornyezetiikre igényes intenziv Internet-hasznalok.

= Budapesti vagy Pest megyei, irodai tevekenyseget folytato, Interneten jelen levd
kis- vagy kozepes vallalkozas.
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Pozicionalas

Marketi

Marketing



Pozicionalas

Termeékink,  szolgaltatasunk  versenytarsakhoz  valo
viszony anak meghatarozasa, és ennek tudatositasa a
megceélzott szegmensekben tartozo fogyasztokban.

Egyedi eladasi pozicio.






A pozicionalas eszkdzei: marketing mix

Termek, szolgaltatas (Product)
Ar (Price)

Ertékesités helye (Place)
Kommunikacio (Promotion)

|
4P



1.P: Termék

=A termeék funkcioja, milyen problémara kinal megoldast;
=Mdszaki, technikai parameéterek, alkalmazasi lehetésegek;
=Méret, design, csomagolas;

=Osszeszerelési, csomagolasi, szallitasi feltételek;
=Jotallas, garancia;

=Kiegeszitd szolgaltatasok;

=Markanév, védjegyoltalom;

=Min&ségi besorolas;

=Milyen hozzaadott értéket nyujt (biztonsagos, egeszseges, kérnyezetkimeld, stb.).



1.P: Szolgaltatas

Olyan cselekvés vagy teljesitmény, amely nem targyia sult és nem
eredmeényez tulajdonjogot semmi fo6lott, tehat megfoghatatlan.

=Szolgaltatas tartalma,;
=Hozzaadott érték;

=Elérési id6tartam,;

=Helyszin, kbérnyezet;
=Személyzet;

=Felszerelés, eszk6zok, anyagok;
=Jotallas, garancia;

=Markanév, védjegyoltalom;

=Uzletszabalyzat;



2.P: Ar

= A pozicionalas egyik legfontosabb eleme terméktink/szolgaltatasunk elhelyezése
a termékmin éseg-ar matrix ban.

= Fontos, hogy a matrix megfelel6 cellajat tartalmazo stratégia kifejezésre jusson
a tovabbi 2 P-ben is (értekesités helyszine és kommunikacio). (Pl: a
kommunikacioban a presztizs szempontokat hangsulyozzuk, ha a felar stratégiat
alkalmazzuk, és a ,megéri az arat” lizenetet, ha a takarekosat. Az el6bbi esetben
nagyon igényes, az utobbi esetben egyszerlbb, praktikus kornyezetben
szolgaltatunk.)

= Az ar szintjén tdl nagyon fontos pozicionalasi, imazs-befolyasolo, forgalom-
generald elemek az arpolitika , az arstruktura , a fizetesi feltetelek és az
akciopolitika .



2.P: Ar-min 6ség matrix

Magas ar

Kdzepes ar

Alacsony ar

1. Felar stratégia

2. Nagyon kedvez6

3. Hihetetlenul

o @Z; ajanlati stratégia kedvezé ajanlati
S| & stratégia
3
; = | 4. Tulértékeld 5. Atlagos stratégia | 6. Kedvez6 stratéegia
&| B stratégia

D

5 | 7. Atvagos 8. Hamis sporolas | 9. Takarékos

S stratéegia stratéegia stratégia

<




3.P: Az ertékesites helye

Figyelembe kell venni:

= a termék, szolgaltatas jellegeét;

= a piac méretet és foldrajzi megoszlasat;

= az elosztasi csatornak elérhet6séget és megfizethetéséget.

Lehetd ségek:

= Kbzvetlen értékesités:
*Uzlethelyiség;
siroda;
srendelés on-line, e-mail-ben, telefonon, faxon és hazhozszallitas;
srendelés on-line, e-mail-ben, telefonon, faxon és postazas;
-értekesités az ugyfel otthonaban, irodajaban.

= Kdzvetitdékon keresztil:
*Ugynok;
*nagykereskedo, kiskereskedo;
*egyUuttmikodd partnerek ajanlasai.



4.P Kommunikacio f o elemei

= Arculat, imazs;
= Honlap;
= Személyes kommunikacio, értékesites;

= Jelenlét céges adatbazisokban, linkgyljteményekben;

Reklam;

Szorolap, prospektus, céges kiadvanyok;

Direkt marketing: e-mail, telefon, személyes;

Promaocio, vasarlasosztonzé akciok:

Elégedett ligyfelek tovabb ajanlasa;

PR: kommunikacio a (helyi) tarsadalommal;

CSR: felelésségvallalas a helyi tarsadalomert.















Mi jut eszedbe a marketingr o0I?

Tobbek kozott:

ReRldm,  piackutatds,  arculat,  mdrRanév,
poziciondlds, logo, mdrkanév, megRiilonboztetés,
Rreativitds,  Otletesséq,  fogyaszto, — igény,
céqfilozofia,  fogyasztoi  szoRdsok,sok, —pénz,

haszonorientdlt.



Haszon N oknek Konferencia

Péenzlgyi tervezes:
a novemberi Haszon N oknek konferencian



