KALNASIANNA - VECSEI DALMA

MinG0ség és marketing

»Ami ma lehetetlen, holnapra
lehet6vé valik"
(Ciolkovszkij)

Gyakran hallhatjuk, hogy a gazdasagi életben a mar-
ketinget teszikfeleldssé azért, hogyfeltarja a kielégi-
tetlen sziikségleteket és igényeket, mérje és értelmezze
ajelentfségiket, elddntse, hogy a szervezet milyen cé-
lokat tud a legjobban kiszolgalni, meghatarozza,
hogy a piacok kiszolgalasdhoz mely termékek és szol-
galtatasok illeszkednek a legjobban, a szervezet tag-
jainakfigyelmétfelhivja arra, hogy afogyaszto igé-
nyei és elvarasai szerintgazdalkodjon és cselekedjen.

Mit is jelent a marketing val6jaban?

A mai piacorientalt vilag-
ban a cégeket a kialakult
gazdasagi helyzet ko-
moly versenyre készteti.
Gyakorlatilag mind a ter-
mel6i, mind a szolgalta-
téi szférdban talkinalat
jelentkezik. Bizonyos val-
lalatok a piac kitagitasa-
val prébalkoznak, de a
legtobb azért kiizd, hogy
a mar meglévd piacon
novelje részesedését.
Csak azok tudnak ered-
ményesek lenni, amelyek
korultekint6en mérik fel
az igényeket, felismerik a
lehet8ségeiket és olyan
kinalattal lépnek a fo-
gyasztok elé, amelyekkel
a versenytarsak nem tud-
nak harcba szallni. Ebben
a versenyhelyzetben se-
giti a fogyasztokat a don-
tésben és az eligazodas-

ban az ISO 9000-es szabvanysorozat. A szabvany értel-
mezése alapjan a mindségkor a vevével kezd6dik és a
vev@vel végzadik. (1. abra)

Joggal tehetjuk fel a kérdést ebben az esetben, hogy
mi a min6ség?

A minéség a vevd igényeinek valé megfelelés

Ahhoz, hogy egy vallalkozas a min8séggel meggy6z6
modon tudjon érvelni, neki maganak is hinnie kell ter-
mékei, szolgaltatasai megfelel6 min&ségében. A ter-
mékek egyes csoportjai azonban egyre jobban hasonli-
tanak egymasra, egymassal kompatibilissé valnak,
gyakran a felhasznalt anyagokat tekintve is azonosak,
igy ajo min6ség egymagaban egyre kevésbé alkalmas
a megkulénboztetésre.
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A vallalkozésok

szamara akiutat a j6-
vében a felhasznald
szdmara is érthetd,
kovethet§, a min6sé-
get mér6 jellemzdék
hasznélata jelentheti.
Ilyenek példaul az G-
rafelhasznalhat6 cso-
magolasok, utantolt-
het§ palackok, kor-
nyezetbarat termé-
kek.

A termékek ver-
sengésében észrevétleniil alakul ki az a kapocs a vev6
és a gyarto/forgalmazo cég kozott, amit markah(iség-
nek, lojalitasnak neveziink. Ha a vallalat stabil vev6-
kort szeretne kialakitani maga koral, mindenekel6tt
garantalnia kell a fogyaszténak, hogy sajat miikddésé-
nek minéségéért is mindent elkdvet. Es mi fejezné ki
mindezt hitelesebben, mint a megfelel6 min&séglgyi,
kdrnyezetiranyitasi, biztonsagtechnikai rendszer md-
kddtetése - valamint az ezeket igazold tanusitvany?

Ezek eléréséhez nyujtanak segitséget a mingség-
Ugyi tanacsado, felkészitd cégek, melyek a cégek mi-
néségiranyitasi rendszerének kiépitése mellett kdzre-
mikddnek a partnerek hatékony piaci mikddésének
megtervezésében és gyakorlati megvalodsitasaban is.

A stratégia kialakitasanal Gjra szembe talaljuk ma-
munkat a legfontosabb kérdéssel:

Honnan ismerhetem fel a vevd igényeit, és hogyan tu-
dom azokat a legjobban kielégiteni?

Gazdasagi szakemberek a marketinget teszik fele-
I6ssé azért, hogy feltarja a kielégitetlen sziikségleteket
és igényeket, mérje és értelmezze ajelentéségiiket, el-
dontse, hogy a szervezet milyen célokat tud a legjob-
ban kiszolgalni, meghatarozza, hogy a piacok kiszol-
gélasdhoz mely termékek és szolgéaltatasok illeszked-
nek a legjobban, a szervezet tagjainak figyelmét felhiv-
ja arra, hogy a fogyaszto igényei és elvarasai szerint
gazdalkodjon és cselekedjen.

Nézziik meg, hogy mi is a marketing val6jaban.

Nagyon sokan értelmezik sz(ikén a marketinget,
szamukra csupan annyit jelent, hogy 6tletes modszere-
ket talaljon a cég meglévd termékeinek értékesitésére.

Masok Osszekeverik a marketinget annak egyik
elemével, a reklammal és értékesitéssel.

A marketing pedig nem més, mint a szervezetnek a
mar megszerzett és potencialis piacokra iranyulé min-
den tervezési, koordinacios és ellenbrzési tevékenysége.

A marketing tehat minden olyan intézkedést ma-
gaban foglal, amelyek a telitett piacok kériilményei
kdzott a szikségletek kielégitését szolgaljak, de ma-
gukba foglaljak azokat a fogasokat is, amelyek a szik-
ségletek gerjesztését célozzak.
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Aszerint, hogy az lizleti szervezetek miként épitik
be tevékenységiikbe a marketingfunkciokat, megku-
I6nboztettink:

9 termelésorientalt,

* értékesitésorientalt, valamint

= marketingorientalt vallalatot.

Szdmunkra talan az értékesitési- és marketing-kon-
cepcio dsszevetése az érdekesebb:

Az értékesitési koncepcid a vallalati tevékenység cent-
rumaba az eladasi tevékenység megszervezését helye-
zi. Ebben a fazisban agressziv értékesitési és reklamte-
vekenység jellemzd, hellyel-kdzzel tudatos manipulé-
lasa a vevOnek. Megfigyelhet8, hogy az ebben a felfo-
gasban kereskedd vallalatok milyen kénnyedén adjak
ki ,,az eladas mindenaron ndvelésének" jelszavat.

A marketingorientalt vallalat magatartasaban a vevd
szlUikségleteinek kielégitése valik a vallalat hosszu tavu
nyereségének biztositékava. A vallalati funkciok e fel-
adat koré szervez&dnek, folyamatos interakci6 valosul
meg a piac és a vallalat kbzott a tervezés, termékfej-
lesztés, gyartés, értékesités valamennyi fazisaban.

Nincs ebben semmi kuldnleges. Azt kell eladni,
amire sziikség van. Csakhogy nem is annyira egysze-
r( dolog megsejteni, hogy mi az, amit a fogyasztok
szeretnének. Nagy hibat kdvetnek el azok a véllalati
vezet6k, akik gorcsdsen ragaszkodnak egy korabban
bevalt, sikeres olcso termékukhoz, és nem veszik ész-
re, hogy az id6 talhaladta azt.

Nem veszik figyelembe, hogy a fogyaszt6 legtobb-
szor nem a konkrét dolgot, hanem a termék altal nyert
elényt, a probléma megoldasi lehet6ségét kivanja
megvasarolni.

Az avallalat, amelyik nem érti meg a kiilonbséget
a konkrét termék és a termék altal nyujtott el6nyok ko-
z0tt, nehezen kapaszkodhat meg a modern piacon.

A fogyasztoi kivansagok fellletes ismerete miatt
nagyon sok vallalat hatranyos helyzetbe kerl a kon-
kurencidhoz képest, és csak nagyobb nagyobb vérvesz-
teségek aran képes ismét felzarkozni az élbolyhoz.

A vevlk sziikségleteinek és preferenciainak feltér-
képezése kbzben nem szabad szem elél téveszteni azt
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sem, hogy bizonyos sziikséglet
kielégitésének szamtalan modja
van, és ez arivalizalé agazatok
és véllalatok szamat noveli.

Az egyre fokoz6do piaci ver-
seny és a gyors technoldgiai val-
tozdsok szoritdsaban csak a
marketingorientalt véallalati ve-
zetés segitségével miikddhet
nyereségesen barmilyen Gzleti
szervezet. Ez a szemlélet a val-
lalat tevékenységének fokusza-
ba allitja a fogyasztét, piackdz-
pontd hozzaallast kdvetel a me-
nedzsmentt6l, és az tzleti funk-
ciok koordinalasaban, 0ssze-
hangolasaban kiemelt szerepet
szan a marketingnek. Csak igy érhetd el, hogy a fo-
gyaszto fizet6eszkdzben megjelend voksat a vallalat
termékeire és szolgaltatasaira adja.

Egy vallalat értékelésénél nagyon fontos a cég va-
gyoni helyzetének feltérképezése.

A mérleg a cég vagyonat bemutat6 elszamoléas. A
mérleg két részre bonthatd: a bal oldalon vannak az
aktivak, ajobb oldalon pedig a kételezettségek. Minél
tobb aktivaval rendelkezik a cég, annal stabilabb, an-
nal tébb ndvekedési energiaval rendelkezik.

Lényegesen nehezebb, de ugyanolyan fontos a val-
lalat marketingvagyonanak szambavétele.

1 tabla A vallalatmarketing aktivai
Eszk6zok (Aktivak)

A forgd- és allbeszkdzok:

nyersanyagok, fold, épuletek,

jarmivek, készletek,

kintlév6ségek, hazipénztar stb.

szamla stb.

B, marketingalternativak:
markanév

fogyasztoi lojalitas

elosztasi halézat
piacrészesedés
beszallitokkal valé kapcsolat

technol6giai hattér

A véllalatmarketing aktivai legtébbszor lathatatla-
nok, rdadasul értékelésiikre ma még nincsenek ki-
munkalt médszerek. Mégis azok a véllalatok, amelyek
marketingszempontbdl értékesek, azok kdnyvszerinti
értékiiknél joval tobbet érnek.

Az egyre fokozdédd piaci verseny és
a gyors technoldgiai valtozasok
szoritdsdban csak a marketingorien-
talt vallalati vezetés segitségével
mikddhet nyereségesen barmilyen
Uzleti szervezet. Ez a szemlélet
a véllalat tevékenységének
fokuszaba dllitja a fogyasztot,
piackbzpontld hozzaallast kévetel
a menedzsmenttdl.
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Forrasok (Passzivak)
A. finanszirozéasi forrasok:
torzsrészvény, elsébbségi
részvénytartalékok,

nyereség/veszteség

Milyen marketing-aktivakkal ren-
delkezhet gy vallalat?
mmmammmmmmammMmmmmmmmmmmmmmMmmmmmmmmm
Mérkanév: Ismerik a neviinket
és a logdnkat az emberek? DU-
doljak a reklamfilm zenéjét, be
tudjak fejezni a szlogentinket?
Vonzébb e a markaneviink,
mint a konkurenci&é?

Fogyasztoi lojalitds: Vannak-e
hliséges fogyasztoink? Mond-
hatjuk-e, hogy a piac egy része a
sajatunk? Minket valasztanak-e
akkor is, ha emeljuk az arakat?

Elosztasi halozat: Kénnyen és
gyorsan megvasarolhatok-e a
termékeink? Megfelel6-e a va-
laszték, minden szolgéltatasunk a vev6 érdekét tartja-e
szem el6tt? Min6ségben mindig az elvarasnak megfe-
lel6t nydjtunk? Hogyan kezeljiik a vevdi panaszokat?

Mindig elérhet6k vagyunk-e, ha sziikséges?

Piacrészesedés: EIég nagy-e a piaci részesedésiink
ahhoz, hogy sulyunk legyen a piacon? Tudjuk e a piac-
részesedéshdl szarmazo el6nyodket érvényesiteni? Van
megfelel6 valasztékunk? Milyen a kinalatunk?

Beszallitokkal vald kapcsolat: Milyenek a szallitoink,
az alvallalkoz6ink?

Képesek-e érzékenyen reagalni a jelzéseire, és a
véllalat kivansagaira? Hajlanddk-e a piaci kockazat
megosztasara?

Technoldgiai hattér: Van-e olyan technol6-
giank, know-how-nk, hasznalunk-e kor-
szerd szervezési modszereket, amelyek
biztositjdk vezetd helylnket az iparagi
versenyben? Szakmai elénytnket at tud-
juk-e valtani gazdasagi el6nydkké?

Fentiekbdl tisztan latszik a marketing
kettds természete. A marketing egyszerre
Uzleti filozofia és cselekvési program. Egy-
fel6l a vallalat egészére kiterjed6 szemlé-
letmdd, Gzleti magatartas és hozzaallas,
masfel6l pedig az aktualis piaci problémak
megoldasara iranyuld dontések és akciok
halmaza.

A marketing meghatarozo szervezéelv-
ként valé alkalmazasa a marketingorien-
talt vallalati vezetésnél megjelenik mind a
véllalat stratégiai tervezésében, a célok
végrehajtasaban és a vallalati tevékenység
értékelésében.

A marketinglehet6ségek elemzése, a véllalati célpi-
acok meghatdrozédsa, a stratégia kialakitasa, a
marketingmix megtervezése, a miveletek végrehajta-
sa és kontrollja alkotjak a marketingmenedzsment fo-
lyamatat.
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Természetesen egy vallalat dontéshozatali gyakor-
lata nem kizar6lag marketingproblémak megoldéasa-
bol all: sokszor egyidejileg kell intézni stratégia jelle-
gl gazdasagi és adminisztrativ feladatokat is.

A marketingmenedzsment folyamata:

= Marketinglehet8ségek elemzése,

= Célpiacok felkutatasa,

0 Stratégia meghatarozasa,

8 Marketingmix kialakitasa.

Ahhoz, hogy a marketing bettltse szerepét egy Uz-
leti szervezetben, nem feltétlen van sziikség marke-
ting-osztalyra és kiilén marketing-igazgatéra. A Ié-
nyeg, hogy az izleti célok megfogalmazasanal hang-
sulyt kapjon a fogyasztoorientaltsag, és a folyamatok-
nal betartsdk a marketing f6bb szabalyait, folyamatat,
s mindezeknek a funkcioknak a megszervezése, koor-
dinalasa az erre specializalodott vallalati szakemberek
kézrem(ikodésével torténjen.

A véllalat marketingtervének elkészitése soran ha-
rom alapvet6 kérdésre kell valaszt kapnia;

» Hol van a véllalat most?

= Hova szeretne eljutni?

0 Miként hasznalja a vallalat a bels6 és kiils6 eré-

forrasait annak érdekében, hogy eljusson a ki-
vant helyre?

A véllalat rendelkezésére all6 anyagi és szellemi
eréforrasokat Ugy kell kombinalni, hogy a kivalasztott
célpiacon a marketingstratégia altal megjeldlt célokat
elérje a vallalat. Fontos a megfelel§ termékek, szolgal-
tatasok kifejlesztése, megfelel6 arukinalatanak biztosi-
tasa, megfelel§ ar kialakitasa, hogy atermék vagy szol-
géltatas a megfelel§ helyen és id6ben elérhet6 legyen.

A reklam segitségével hatast gyakorlunk a piacra,
megismertetjik magunkat és a kinalatunkat, hatast
gyakorlunk a vevére, hogy minket valasszon.

2. tabla
A marketingmix elemei

Termék Ar

Terméktervezés Koltségvizsgalatok

Termékfejlesztés Armeghatarozas
Termékpozicionalas Kéltségtéritések, hitelek,
Termékek piaci engedmények

bevezetése és kivonasa Arrugalmassag vizsgalata

Design
Ertékesités Reklam
Ertékesitési Ut tervezése Hirdetés
Logisztika Public Relations,
Halbézatépités és Eladasdsztonzés
-elhelyezés Reklameszkdzok

Készletezés
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Reklamhatéas- és

hatékonysagvizsgalatok

A valtozé piaci viszonyokhoz és vallalati célok-
hoz alakitott tényez6kombinacid, vagyis a vallalati
termék-, ar-, értékesités- és reklampolitika alkotja a
marketingmixet.

Marketingmixnek nevezzik a marketingeszk6zok
kilonb6z6 kombinacioit, amelyeket a vallalat a kilén-
b6z6 piaci helyzetekben alkalmaz.

A marketingmix megtervezésekor altaldban a ter-
mék vagy szolgaltatas lesz a tervezés kiindulépontja,
hiszen megfeleld mindségl termék vagy szolgaltatas
nélkll még az egészen kivalo reklamakciok vagy érté-
kesités-szervezés sem hozhat tartds piaci sikert.

A marketingmix egyes 0sszetevdi
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1. Termékpolitika: Milyen termékeket és szolgaltataso-
kat var a piac? Mit fejlessziink, minek a gyartasat
szuntessuk be? n

2. Arpolitika: Hogyan allapitsuk meg a termék vagy
szolgaltatas arat?

3. Ertékesitési politika: Hogyan juttassuk el termékiin-
ket vagy szolgaltatdsunkat a fogyasztéhoz? Ho-
gyan optimalizaljuk a forgalmat?

4. Reklam: Milyen Gzenetet és milyen reklameszkdzén
juttatunk el a fogyasztéhoz? Milyen reklamkam-
pany eredményes?

A marketingmix elemeinek kivalasztasa, a marke-
ting cselekvési programjanak részletes kimunkalasa
utan a vallalati marketingszervezet m(ikddtetése, illet-
ve a m(ikddés soran nyert informacioknak az értékelé-
se és - ha szikséges - a marketingprogram egyes ré-
szeinek vagy egészének a maédositasa a marketing-
menedzsment feladata.

A marketing tehat tébb szinten is megjelenik a valla-
lat életében. Egyfeldl létezik a véallalat és a piac kozti
nyereséges cserefolyamatokat elésegit6 véllalati filozo-
fia, ugyanakkor a marketingvezetési folyamat is, amely-
nek soran terméket és szolgaltatast hoznak létre, megal-
lapitjak azok arat, megszervezik a forgalmazasukat, és
meggy06zik a fogyasztot a vasarlas sziikségességeérdl.

Mindezeket a folyamatokat a vallalat vezetésének
ugy kell iranyitania és szabalyoznia, hogy a vallalat
hirneve, szavahihetfsége és mindségpolitikaja min-
den szinten megmaradjon, és els6édleges célja a vevd
igényeinek kielégitése legyen.

,»Az okos tanacs nem gomba, hogy ott is teremjen, ahol
nem vetették" (Jokai)
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