Philip Kotier budapesti el6adasanak
egyik résztvevdje lehettem - s ezért
mindig halas leszek
LSzponzoromnak”,

(= munkahelyemnek), amelyik

a nem alacsony részvételi koltséget
vallalta, Az el6adas kapcsan sokak
véleményére voltam kivancsi,

és a begylijtott vélemények nagyon
eltéréek voltak. Magam azok kozé
tartozom, akik nagyon elégedettek
voltak az el6adassal - t6bb ok miatt
is. Kotier tudasa, tapasztalata
leny(ig6zd volt, imponalt szerény
magatartasa, amellyel folyamatosan
ajanlott mas amerikai és nem
amerikai szerzdket, akik errél-arroél
irtak kival6 munkakat. (Az itthoni
gyakorlat sokszor eltér ett6l.) Ezen
feltl el6adasa élg, eleven volt, ahol
érdemes volt ,egylttmenni az 6
gondolatai mentén” - érdekes
élményekben lehetett része

a kivaltsagosoknak.
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Philip Kotier nyoman,
de nem nyomaban

biralva, nézeteit6i eltéré allaspontot szeretnék kifejteni. Es mi-

ért most, miért csak most? Raadasul olyan téméaban, amelyrél
mar ott és akkor sem egyezett a véleményunk! Talan a tulsagos tekin-
télytisztelet, talan vendég iranti tisztelet - egyszoéval, sokaig halogattam,
de az id6 mulasaval egyre er6sebb lett meggy6z6désem. Az utolso 16-
kést az idei vizsgaid6szak adta - tul sok hallgatdé hivatkozott a Kotier
féle 4 C-re...

Mar Kotier magyarorszagi latogatdsat megel6z6en ismerhettik a
McCarthy-féle 4 P Kotler-féle 4 C atiratat. Ennek értelmében a product
helyébe customer value, a price helyébe cost, a place helyébe conve-
nience, a promotion helyébe pedig communication Iép.

Vitam a fentiekkel harom helyen is van. Nagymértékben egyetértek
viszont Kotlerrel abban, hogy az info-kommunikacios technikai-techno-
I6giai bazison globalizalodé vilagunk Uzleti életében a személyes kap-
csolatoknak, a kozvetlen kapcsolatoknak egyre inkdbb meghatéarozo
szerepe van.

Az els6 ,product - customer value - customer need” kérdésben, a
fentiek ellenére sem hiszem, hogy valtozas lenne a tekintetben, hogy a
vevl valtozatlanul a sziikségleteit, igényeit kivanja kielégiteni a vasarlas
soran, valamint ezt csak akkor teszi, ha az ar és a szaméara nyujtott ér-
ték aranyban allnak egymassal. Véleményem szerint a vevl6 ,customer
need’-et, azaz vevli sziikségletet elégit ki a vasarlas soran a korabbi
termék (product) helyett, és nem customer value-t. Nem hiszem, hogy a
szlkséglet helyére értéket kellene helyezni, mar csak azért sem, mert a
Lvalue for money” logikaja is csak akkor miikédik, ha fennall a potenci-
alis vev6 szilkséglete, az igénye.

A masodik esetben - ,price - cost - customer value” - kilénésen
pontatlannak érzem Kotier ,cost”-jat. Ha ugyanis és a marketing szelle-
mének megfelel6en kbvetkezetesen a vevd fejével gondolkodnunk, ak-
kor a cost (koltség) szerepeltetése végképp inadekvat, hiszen a kéltség
mindig az eladé szempontja. Sok 6rAmon széntam a hallgatokkal id6t
arra, hogy miért nem azonos az ar és az érték. A kéltség ugyanis az ar
alapja, az arképzésekor, alakitdsakor ezt a koltséget tériti el az eladé a
piaci helyzetnek megfelel6en. Az érték viszont a vevé szempontja: ezért

Mindezt azért tartottam fontosnak elmondani - mert most Kotiert
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lehet ugyanaz a valami egyikiinknek érthetetlenl
draga, masikunknak pedig elfogadhat6 ar.

Talan a legnehezebben megérthet6 a ,place -
convinience - contact” kérdésében elfoglalt rene-
gat allaspontom. Nyilvan Kotier sem feledkezett
meg a C-k érdekében a legkdnnyebben alkalmaz-
hat6 megoldasrél: a ,channel”

sokat segitett volna valdszin(ileg Product
a nem angolszadsz orszagokban )

. . Price

is abban, hogy a hely, helyszin

(place) ne értetédjon folyamato- Place
san félre, mint ahogy ez a tapasz- Promotion

talatom. Am ha Kotier a convini-
ence-t valasztotta, megint csak
azt kell mondanom, .értem, persze, hogy értem” -
de nem értek egyet. Az utdbbi tiz esztend6ben a ha-
zai kiskereskedelemben lejatszédott valéban radi-
kalis atalakulds mindenki szaméra megmutatja,
hogy a ,convinience” milyen jelent8s szerepet ka-
pott, azaz a vevd kényelmes- kellemes médon sze-
retné elintézni vasarlasait, s6t mar valésagos ,sza-
badid6s" programma valt. Ez a bevasarlast jellemzé

kuls6ség, még akkor is, ha nagymértékben vonzoéva
teszi magat a vasarlast is, kiils6 és nem beld valto-
zas. Azt azonban szivesen tudomasul veszem, hogy
az info-kommunikacio technikaja - technoldgiaja
(Internet, mobiltelefon, stb), a kdzvetlen kontaktus,
kapcsolat olyan érdemi modosulast hozza létre az
Termék

Customer value Customer need

Ar Cost Customer value

Ertékesitési csatorna Convenience Contacts

Promacid Communication Communication

értékesitési csatornak (place) kodzoétt, ami Iényege-
sebb a még a férjek szamara is sokkal kellemeseb-
bé tett szupermarketbeli sétdknal. Ezért tartom he-
lyénvalénak a ,contact” ¢ bet(jét a Kotier javasolta
convinience helyett.

A szerz8 marketing szakértd,
a Magyarorszagi Borrendek alelntke
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