MARKETING TERVEZES

1. Miként értékelhetd a véllalat helyzete? (informacidszerzés, helyzetelemzés)

2. Melyek a vallalat piaci céljai és ezek hogyan valdsithatéak meg?

(szegmetalds, célpiacok meghatarozasa, poziciondlds, versenystratégia kivalasztasa)

A szegmentdcio folyamata:

¢ Piaci potencidl meghatarozasa

e Szegmentacios kritériumok kivélasztasa,
e A szegmentaci6 elvégzése,

e A szegmentumok jellemzdinek feltarasa

e (Célpiacok kivalasztasa

e Poziciondlds, marketing mix kidolgozéasa

Mérdszdmok:

e Piacpotencidl: Q=n x p x q Q: teljes potencidl, n: a vasarlok szama, p: termék atlagos
ara, q: atlagosan elfogyasztott

e Termék mennyiség

e Piacvolumen

e Piaci részesedés

e Piaci szerkezet: piaci szereplOk szama €s nagyséaga, piacra 1épés koriilményei,
helyettesithetdség

3. Milyen marketing eszkdzoket alkalmazzon a véllalat és miként kombindlja ezeket a
marketingstratégidban megjelolt célok elérése érdekében?

Marketing-mix (7P):

v Termékpolitika (Product): termékpolitika fontos kérdéskorei

e aformatervezés,

e acsomagolds,

e amarkazas

o terméktervezés, termékpoziciondlasa, a termék piaci bevezetés és kivondsa,

o termék életciklus menedzselése: bevezetés, novekedés érettség, hanyatlas, életgorbe
formadi: divatciklus, hulldmos, stabil érettség, elnyujtott S alaku, serkentett, késleltetett,
allandoé kereslet

e egyedi termék, termék vonal, termék-mix

o termékfejlesztési stratégidk: reaktiv, proaktiv

e piaci tesztelés



4 Arpolitika (Price): 3 C company, customers, competitors)

koltség vizsgalatok,

fogyasztéi arelfogadds vizsgalata,
az arpolitikai célok meghatdrozésa,
arképzési modszerek kialakitésa,
artaktikai dontések meghozatala,
versenytarsak drainak elemzése,
arrugalmassagok vizsgalata
arképzés:

- haszonkulcsos P= AC (1+m) P: ar, AC: az egységkoltség, m: haszonkulcs

- tervezett hozam szerinti arképzés tervezett ar= egységkoltség + (tervezett hozam x
befektetett toke)/
Ertékesitett mennyiség

- fedezetszamitas: fedezeti menny.=( all. Koltségek/ ar- valtozoé koltségek

v Ertékesitési politika (Place): hogyan jut el a termék a fogyasztékhoz,
p gyan gy
felhasznalokhoz, it €s médszer meghatarozasa, értékesitési ut, logisztika,
kereskedelmi partnerek kivéalasztdsa, eladasi tevékenység

értékesitési Ut tervezése: csatorna tipusa hagyomdnyos, vertikalis,
csatorna hosszusaga, pull, push

csatorna mindsége, résztvevok (funkcidk, szolgéltatasok)
csatorna értékesités intenzitdsa, tomeges, szelektiv, exkluziv)
csatorna koltsége,

csatorna sz€lessége

v Marketing-kommunikécids politika (Promotion): a fogyaszt
tdjékoztatasa, befolydsoldsa és meggydzése a vallalat termékeinek
megvasarldsara

Kommunikéciés mix 6t f6 csoportja:

- reklam (SM kiildetés, tizenet, médiumok, koltségvetés, mérés)
- vasarlasosztonzés (akciok, események)

- személyes eladas,

- direkt marketing,

- PR (publikiciok, események, hirek, jotétemények a kozosség részére,
identitds, lobbi, szocidlis felelosség)



e  Kommunikacio tervezés:

- célkozonség meghatdrozasa,

- kommunik4cids célok meghatdrozdsa,

- izenet megtervezése,

- kommunik4cids csatorndk kivélasztasa,

- kommunikécids koltségvetés kidolgozasa,
- dontés a kommunikaciés mixrol,

- a kommunikdacié eredményeinek mérése,

- integralt marketing folyamat iranyitasa, koordinéldsa

v Ember (People)
v Kornyezeti elemek (Phisical Evidencies)
v Folyamat (Process)

SWOT analizis

Statikus elemzési/gondolkodédsi mddszer, rendszer, mely adott idépontra célozza meg a cég
stratégiai sikertényezoOinek feltérképezését. Elvégezheto jelen és valamilyen jovobeni
(jovoképnek megfeleld) idOpontra is, attdl fiiggden, mire akarjuk haszndlni, azaz a
stratégiatervezési folyamat (1d. kiilon dbra) melyik szakaszaban alkalmazzuk.

A helyzetértékelési szakaszban a jelen idopontra célszerli elvégezni, mig a stratégiaalkotds
szakaszdban a jovokép id6pontjira. Barmely idOpontra elvégezhetd a cég egészére vagy egyes
stratégiai teriiletekre kiilon is.

Erdsségek (Strength)

A vallalat pozitiv, kedvez6 belsd tulajdonségait, versenyelOnyét jelentik.
Mi az, amit j6l csindlunk?
Melyek az elonyos tulajdonsdgaink?

Gyengeségek (Weaknesses)

A vallalat kedvezdtlen, negativ belso tulajdonsdgait, versenyhatranyat jelentik.
Mi az, amit rosszul csindlunk, amit csindlhatnank jobban?

Melyek a javitand6 elkeriilend6 tulajdonsagaink?



Lehet6ségek (Opportunities)

A vallalat elonyos kornyezeti jellemzdit gytjti.
Milyen érdekes/kedvezd trendek vannak?
Hol vannak lehetdségeink?

Fenyegetettségek (Threats)

A vallalat hatranyos kornyezeti jellemzdit gy(jti.
Mit csindlnak a versenytarsak?

Hol iitkoziink akadédlyokba?

Milyen kedvezétlen trendek/valtozasok vannak?

Porter-modell

A Porter-modell a mikrokornyezet, ezen beliil a versenykornyezet elemzésének strukturalt
modszere.

A modell két részstruktirara bonthat6. Az egyikben a harom horizontdlis elem a verseny
azonos szerepl szereploinek strukturdja taldlhat6. Ezek a termékversenytarsak, a jelenlegi
cégversenytarsak €s a potencidlis cégversenytarsak (,,Helyettesité termékek" - ,,Piacon levo
véllalatok" - ,,Uj piacra 1épSk"). A masik részstruktiraban harom vertikalis elem van a
verseny eltérd szerepil, de egymashoz az értéklanc mentén kapcsolddé szerepldivel
(,,Beszallitok" - ,,Piacon levo vallalatok" - ,,Vevok").

A cél a mddszer altal a vallalat poziciondldsa a sajat piacan, minél objektivebb
helyzetmegitélés alapjan.

A piac szerepldinek versenyerejét becsiili meg - ezaltal viligosan rendszerezve azt, miben
kiilonbozik a cég a piac tobbi szerepldjétdl, melyek a versenyeldnyei - hatrdnyai az adott
idépontban. A stratégiatervezési folyamat helyzetértékeld szakaszaban alkalmazhato.

A. Vevok

Ez az elem azt taglalja, hogy a vevOk mire érzékenyek, mi alapjan vélasztanak.

A vizsgalat szempontjai:
1. Mekkora a piac? (potencidlis iigyfelek/vasarlok szama)

2. Ki a mi vevOnk?

2.1 Milyen felhasznél6i kategdridba tartozik az tigyfeliink/vasarlonk (végfelhasznalo,
viszonteladd, tovabb feldolgozd)?

2.2 Mennyire ismerjiik pontosan az igényiiket, azt, mire hasznaljak a mi termékiinket,
szolgaltatasunkat? (Arrél van szd, hogy észrevessziik-e az igényeik valtozasat, latens
igényeiket?)

3. Mennyire koncentralt az iigyfelek/vasarlok kore?
3.1 Vevdink szdma?
3.2 Héany tigyfél/vasarl6 veszi meg a termék/szolgéltatas 80%-at



3.3 A legnagyobb iigyfelek/vasarlok a termék/szolgaltatds mekkora hanyadat vdsaroljdk meg?
(Az el6z6 kérdésnek egy valtozata, kiilon feladat meghatarozni, mit értiink ,,legnagyobb
tigyfelek/vasarlok" alatt.)

3.4 Léteznek-e vasarloi szovetségek az alkupozicidjuk erdsitésére?

4. Van-e az tigyfélnek/vasarlonak valasztasi lehetdsége? (mennyire kiilonleges a
termék/szolgdltatds, 1étezik-e valamilyen ar-, innovécids-verseny a piacon, vannak-e
helyettesitd termékek)

5. Vélaszthatja-e az iigyfél/vasarlo a ,,csindld magad" megoldast? (Ez az 6 szempontjabdl a
,make or buy kérdés" egy lehetséges megoldasa - szdmunkra ez iigyfél-/vasarlovesztést jelent,
nem jelenti feltétleniil azt, hogy az ,,Uj piacralépék” halmazaban van viltozas, bar ez nem
minden esetben zarhat6 ki.) Ez az elem azt taglalja, mire érzékenyek a vevok, mi alapjin
védlasztanak.

B. Beszallitok

A szallitok alkupozicidjanak mértékét mutatja ez az elem.
A vizsgalat szempontjai:

1. A beszallitott termék, szolgaltats kiilonlegessége, egyedisége (azaz helyettesithetdsége)?
2. Beszéllitok szdma?

3. Beszallitok relativ nagysdga hozzank képest?

4. Készletezési hajlanddsaguk (pl. a szezondlis beszerezhet0ség kiegyenlitésére, vagy a just in
time rendszeriink tdimogatasara)?

5. Beszéllito6i szovetségek 1étezése az alkupozicidjuk erdsitésére?

6. Beszallitok esélye a tovabb feldolgozasra? (azaz versenytarssa valds a mi piacunkra vald
betoréssel - ebben az esetben az ,,Uj piacralépék" halmazaban kell veliik szdmolni)

C. Piacon 1évé vallalatok

A cég piacan érvényesiilo aktudlis hatdsokat és versenyhelyzetet mutatja be ez az elem,
melynek kovetkeztében az tigyfelek/vasarlok kegyeiért kiilonb6z6 (marketing, innovacié vagy
aralakitas) eszkozokkel és meghatarozhaté intenzitassal folyhat a versengés.

A vizsgalat szempontjai:

1. A piac telitettsége? (Milyen mértékben sikeriilt a potencidlis tigyfélkort elérni a piacon
versenyben levo véllalatoknak Osszesen?)

2. A piac felosztottsaga?

2.1 Versenytarsak szdma a piacon?

2.2 Hany vallalatndl 6sszpontosul a piaci részesedés 80%-a

2.3 Milyen a koncentracid, azaz a legnagyobb versenyzOknek mekkora ez egyiittes piaci
részesedése? (Az el6z6 kérdésnek egy valtozata, kiilon feladat meghatarozni, mit értiink
legnagyobb versenyzok alatt.)

2.4 Sajat és versenytarsaink piaci részesedése?

2.5 Piaci szovetségek kotésének esélye pozicid erdsitésére?

3. Piacon maradas, piacelhagyas esélyei?



3.1 Felhalmozott készletek nagysaga (ardnya a optimalis készletnagysaghoz)?

3.2 Kapacitasok alakuldsa? (beruhdzasi tevékenység vagy kihaszndlatlan kapacitdsok
mértéke)

3.3 Innovécié ardnya?

D. Helyettesito termékek

Az arérzékenységet, lecserélhet0séget mutatja ez az elem.

A vizsgalat szempontjai:

1. Van-e egyaltalan helyettesitd termék az én termékemhez?

2. A vevOk/iigyfelek mennyire hiiek a megszokott termékhez?

3. Milyen a helyettesito termék ardnak ardnya a sajat (helyettesitd termék) értékéhez (jellemzd
mindség, funkcionalitds, kapcsolddo szolgéltatds...) viszonyitva?

4. Milyen a mi termékiink drdnak ardnya a sajat (mi termékiink) értékéhez (jellemz6 mindség,
funkcionalitds, kapcsolddo szolgéltatas...) viszonyitva?

5. Milyen a helyettesito termék és a mi termékiink ar-érték aranyanak egymashoz val6
viszonya?

E. Uj piacra 1ép6k
A versenytdrsak boviilésének mértékét, veszE€lyét mutatja ez az elem.

Ennek kérdései, melyek egyben a vizsgdlat szempontjait is adjak:
1. Mekkora a tevékenységiink, teriiletiink nyereségtermeld képessége? (nem a mi cégiinkké,
hanem a tevékenységiinkké, amelytd] mi magunk is elmaradhatunk, vagy feliilmulhatjuk)

2. Vannak-e jogszabadlyi korlatai a piacralépésnek, amelyek a mar piacon lévoket védik?

3. Milyen versenyelonyok vannak az dj belépdkkel szemben?

3.1 Sziikséges tOkebefektetés minimalis nagysdga? (alapitds szokdsos koltségei, telephely-
1étesités, gépesitettség, technoldgia, indulod készletek koltségei...)

3.2 Gazdasagos sorozatnagysag?

3.3 Termékvalaszték jellemzai (pl. a termék/szolgaltatas egyedisége és kreativitds tartalma,
sziikséges modellvalaszték, bevezetett markak dominancidja)?

3.4 Ertékesitési csatornakhoz valé hozzaférés? (jellemzé értékesitési csatorna a piacon, a
hatékony értékesitési csatorna megszerzési lehetdségei €s koltségei)

3.5 Vannak-e aktudlisan sajatos koltségelonyok/hatranyok (pl. ingatlanszerzés-- telephely -
olcsésdga/dragasaga, palydzati timogatdsok elérhetdsége, olcsé munkaerd elérése, know-how
hozzaférhetoség/védettség)?



