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Az észak-magyarorszagi
kKisvallalatok marketingprofilja

A gazdaségi atalakulés eredményekép-
pen szinte robbanésszerlien né a be-
jegyzett vallalkozasok szdma Magyar-
orszagon. Az Uj vallalkozasok jelentés
része olyan kisvallalkozas, amely ala-
csony t6kével és még alacsonyabb t6-
ketartalékkal jott létre. A vallalkoza-
sok célja helyzetik stabilizalasa és a
novekedés. E kitizott célok eléréséhez
rovid id6 alatt kell eredményt elérni.
Az élesed6 verseny feltételei kozott az
eredmények eléréséhez alapos piac- és
vevBismeretre van szlikség.

Mindezeket az ismereteket a mar-
keting eszkdzeinek alkalmazasa nélkiil
nem lehet megszerezni. Annak ellené-
re, hogy ezt a tényt minden kisvallal-
kozé ismeri, altalaban kevés figyelmet
forditanak a marketingre.

Hazai kutatasi hattér

Az elmult évtizedekben egyre tobb ku-
tatds, felmérés iranyult a marketing
helyzetének vizsgalatara hazankban. A
kutatasi sorozat kezdeteként jelent6s
vita zajlott a Marketing folydirat ha-
sabjain, 1986-87-ben, e témaban.

Egy 1987-es felmérés szerint tuda-
tos marketing-tevékenység a termeld
véllalatok 56%-at jellemzi. Els6 pil-
lantasra ez az arany nagyon orvende-
tesnek tiinik, de tudatos marketingen
minden véllalatvezet6 mést és mast ér-
tett [Szabo, 1987].

1992 tavaszan Kis minta alapjan, de
egységes szerkezetben vizsgéalta egy
kutatocsoport a marketing magyaror-
szagi helyzetét. Kutatasukban megal-
lapitottak, hogy a marketing eltér6 sze-

repet tolt be a vallalatok életében és a
marketingszemélet érvényesilésére a
tulajdonviszonyok nagy hatassal van-
nak. A marketing a kilfoldi részese-
déssel rendelkezé vallalkozasok 86%-
aban van jelen, mig a magyar vallala-
toknal ez az arany csupan 50%. A mar-
keting vallalati szerepét eltér6en prog-
nosztizaltdk a véllalati szakemberek.
LAltalaban jellemz6 az, hogy a valla-
latok a marketinget nem a gazdasagi
nehézségeikb6l vald kildbalds eszko-
zeként fogjak fel.” Elterjedt az a nézet,
hogy a marketinggel csak akkor tudnak
majd igazan foglalkozni a vallalatok,
ha altalanos gazdasagi fellendiilés ko-
vetkezik be, amelynek eredményeként
termékeik irant megnd a fizet6képes
kereslet [Beracs-Kolos-Markus,
1992],

Az el6z6ekben emlitett, kismintas
felmérést kdvette ugyanezen kutato-
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csoport széles kordi, orszagosan repre-
zentativ felmérése az Eurdpai Kozos-
ség altal finanszirozott ACE progra-
mon belul.

Nagyon kedvezd az a tény, hogy a
véallalkozok jelent8s része a hossz ta-
v0 tervezésben meghatarozé szerepet
tulajdonit a marketingnek. Azonban
azok a vallalkozasok, amelyek a piaci
talélésert harcolnak, a marketingnek
inkabb tdAmogatd szerepet szannak.

A véllalatvezet6k a rekldmot tekin-
tik az els6dleges marketing-tevékeny-
ségnek, mig kordbban a piackutatast
tartottdk meghatarozonak.

A piaci kornyezet valtozasa nehe-
zen jelezhetd el6re, tal sok a bizony-
talan tényez6; egy dologban azonban
megegyezik a vezet6k véleménye: a
piacot a hanyatld kereslet jellemzi.

Ennek ellenére még mindig nem
forditanak kell§ figyelmet a piac szeg-

150 Kkisvallalatanak

marketing-tevékenységét egy kérdbives megkérdezés keretében
térképeztuk fel. A felmérés sordn kerestik a valaszt arra a
kérdésre, hogy a sikeres marketing feltételei - amelyeket a
marketingprofil-modellben foglaltunk 0ssze - adottak-e az
altalunk vizsgalt kisvallalati kérben.

A kutatas soran arra a kovetkeztetésre jutottunk, hogy ha a
kisvallalatoknal a marketingeszk6zok széles kord alkalmazésa-
ra nem is nyilik lehet6ség, de a gazdasagi siker a piackézpontu
személetmdéd és a vevl fontossdganak felismerése és a
gyakorlatban val6 elismerése lehet.

Kiss Eniké tanarsegéd, Lukacs Edit tanarsegéd, Szegedi Krisztina
Ph.D-6sztondijas, Horvath J6zsef Ph.D-6sztondijas, Miskolci Egyetem
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mentalasara, a vasarl6i igények pontos
meghatarozasara. Orvendetes, hogy a
verseny erésségét a piacok nagy részén
egyre er6s6d6nek, nagyon intenzivnek
itélik meg [Bohnné, 1994.].

Az orszagos felmérések eredmeé-
nyének ismeretében e tanulmanyban az
észak-magyarorszagi valsagrégid val-
lalkozasainak marketing-jellemzgit ki-
vanjuk meghatarozni.

A kutatas célja és modszerei

E kutatasi munka szélesebb kori célja
az, hogy hozzajaruljon - a kisvallala-
tok tudomanyosan megalapozott mar-
keting-tevékenységének leirdsaval - a
régio fejlesztési célkitlizéseinek meg-
valdsitasahoz. Szlikebb célkitlizése:
kisérletet tenni olyan modell kifejlesz-
tésére, amely megfelel6 modszertani
alapot ad a kisvallalkozasok marke-
ting-profiljanak meghatarozasahoz. E
kutatasi célok meghatarozasara a hazai
gazdasagfejlesztési feladatok elemzé-
se, valamint a marketing terlletén vég-
zett vizsgalatainak soran feltart hia-
nyossagok vezettek.

A kutatas céljabol kovetkezéen, a
munka egyes fazisaiban kilonbdz6

modszerek alkalmazasa valt szlksé-
gessé. A vizsgdlt téma elméleti meg-
alapozadsa alapos irodalomtanulma-
nyozast igényelt. A kutatasi munka ter-
vezeési fazisaban fejlesztettiik ki a kis-
vallalati marketingprofil-modellt,
amely alapjan adekvat kérdéivet alli-
tottunk 6ssze a clevelandi Case Wes-
tern Reserve University egy kutatocso-
portjadnak  kozremiikodésével. Az
Osszegy(jtott adatokat matematikai
statisztikai médszerek alkalmazésaval
értékeltik, megfelel6 szamitogépes
program segitségével.

» A marketingprofil-modell

A marketing a vallalat komplex tevé-
kenységének fontos és integralé eleme.
A kovetkez6kben a Miskolci Egyetem
Vallalatgazdasagiam Tanszékén vég-
zett kutatds keretében Kifejlesztett
marketingprofil-modellt  ismertetjik.
A modell a vallalati stratégia és a mar-
ketingprofil kapcsolatat fejezi ki: sza-
mos tényez6t foglal magaba, s 6t f6
alkotd eleme van.

1. Piaciorientaci6 - kapcsolatban van
a vallalat m(ikodési korével, és az-
zal, hogy annak megfelel6en milyen
vevli igényt és hogyan akar a val-
lalat kielégiteni.

1. 4bra. Modell a marketingprofil megallapitasara
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2. Vallalati teljesitmény - 0sszefligg a
véllalat piacon elért eredményével,
valamint e teljesitmény valtozasa-
nak figyelemmel kisérésével.

3. Kornyezeti tudatossag - ez jelenti
a vallalat altalanos és versenykdr-
nyezetében lezajl6 valtozasok tuda-
tos figyelését és az ahhoz szilkséges
eszk6zdk meghatarozasat.

4. Marketing-menedzsment - maga-
ban foglalja azoknak a hatékony
madszereknek és eszkdzdknek ake-
resését, amelyek a sikeres marke-
ting feltételei.

5. Marketing-mix - ez teszi lehet6vé
a piaci er6feszitések egységességét
és 0sszehangoltsagat.

Az 1. 4bran bemutatott modell se-
gitségével arra a kérdésre kerestik a
vélaszt, hogy az igy strukturdlt teriile-
ten mi a vallalkozasok &ltal kovetett
gyakorlat és az empirikus adatokbdl
milyen marketingprofil vazolhato fel.

A profil meghatarozasahoz nem
szilkséges nagy mennyiségi vallalati
adat gy(jtése és elemzése. A legtébb
véllalkozéas kuldndsebb adminisztréaci-
0s munka nélkul is illusztralni képes a
marketing teriiletén végzett tevékeny-
séget azzal, hogy mennyire Kielégitd
vélaszt tud adni a marketingprofil-mo-
dell tényezG6ivel kapcsolatos kérdések-
re. Az észak-magyarorszagi kisvalla-
latok altalanos marketingprofiljat e va-
laszok alapjan hatarozzuk meg.

» Matematikai-statisztikai modszerek

A kidolgozott marketingprofil-modell
alapjan szerkesztett, a kutatds soran
hasznélt kérd6iv harom részbdl all.

- Az els6 rész a vallalkozas marketing-
tevékenysegére vonatkozé megalla-
pitasokat tartalmaz. A kérd&ives fel-
merésben részt vevld vezetdk, sajat
lzleti egységuk gyakorlatat figye-
lembe véve, hétfokozatl skéalan ér-
tékelhették a megéallapitdsokat, a
»hatarozottan egyetért” (1) véglett6l
a ,hatarozottan ellenzi” (7) végletig.

- A Kkérd8iv mésodik része a megkér-
dezettek altal kitoltendd, a vallalko-
z4s nagysagéara, az uzleti tevékeny-
ségre vonatkozo6 szamszer( informa-
ciokra kérdez ra.

- A harmadik részben a kérdgivet ki-
télté személyt, illetve a vallalkozast
jellemz6 mindségi ismérvek &ssze-
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gy(jtése torténik. Az egyes kérdések
esetében felsorolt 6sszes lehetséges
vélasz a hozza tartozé kdédszammal
lehetdvé teszi a min6ségi jellemz6k
szdmszer(sitését.

Az eredmények elemzése soran, el-
s6 Iépésként, minden egyes kérdés ese-
tében meghataroztuk a valaszok mini-
malis, maximalis és atlagértékét, vala-
mint szordsat. Ezen mutatészamokat a
marketingprofil-modell &t f6 eleméhez
tartozd, el6zetesen strukturalt kérdés-
csoportokra is kiszamitottuk, lehet6vé
téve ezzel az egyes csoportokhoz tar-
tozd kérdések eredményeinek 6sszeg-
z6sét.

Az alapvet6 statisztikai szamitasok
elvégzése utdn azt hataroztuk meg,
hogy a modell els6 elemeként szerepld
piaci orientaciét milyen tényez6k be-
folyasoljak. Eredményvaltozoként ke-
zelve a ,,piacorientaciot” jellemzé kér-
dések aggregalt eredményét, kiulonbo-
z0 magyardzd valtozok esetében a
sztochasztikus kapcsolat létezését,
erdsségét, illetve a kapcsolatban meg-
nyilvanulo térvényszer(iségeket.

Szamitogépes program segitségével
tobbvaltozds korrelacio- és regresszi-
Oszamitast végeztiink. A hipotézisként
kezelt linearis regresszid tesztelésére
5%-o0s szignifikancia szint mellett va-
rianciaanalizist alkalmaztunk. A mo-
dell josagat tesztel§ F-préba utan ke-
rilt sor a modell paraméretereinek
pontossagat vizsgald T-préba elvégzé-
sére, és ennek alapjan azoknak a val-
tozoknak a meghatarozasara, amelyek
nincsenek szignifikans kapcsolatban
az eredményvaltozéval.

A kérdGivek feldolgozasahoz, ama-
tematikai-statisztikai elemzésekhez a
Microsoft Windows lehet6ségeit jol ki-
hasznal6, altaldnos céla statisztikai
programcsomagot, aSYSTAT-othasz-
naltuk.

* A minta

A minta meghatarozésa soran a repre-
zentativ mintavétel kétlépcsds véletlen
kivalasztason alapul6 eljarasat kovet-
tik.

Az alapsokasagot a régié 100 f6
alatt foglalkoztat6 gazdalkodo6 szerve-
zetei képezték. Ebbél els6é 1épcsében
kivalasztottuk a vizsgalt teriilet 12 leg-
fontosabb telepllését, majd egyszeri

véletlen mddszert kdvetve kiemeltink
150 kisvéllalatot.

A kérdbivek Kkitdltése személyes
megkérdezéssel tortént. Az interjuk
eredményeképpen 116 értékelhetd kér-
d6ivet kaptunk, ezek megoszlasa jol
tikrozi az északi régid kisvallalatainak
agazatok kozotti aranyat.

Az adatokbdl kitlnik, hogy a kis-
és kozépvallalkozasok nagy része ma-
gantulajdonban van. Ez a tulajdonvi-
szonyok atalakulasaval, a piacgazda-
sagi értékrendek létrejottével és a so-
kakndl  megjelen6  egzisztencialis
kényszerrel magyarazhatd.

Eredmények

A kérdGives felmérés a marvazolt mar-
ketingprofil-modell elemeinek vizsga-
latara iranyult.

Az eredményeket a kovetkez6 ta-
golasban ismertetjik: piaci orientacio,
vallalati teljesitmény, kérnyezeti tuda-
tossdg, marketing menedzsment, mar-
keting mix.

Piaci orientacio
Ennek meghatarozasaban fontos kér-

dés a célpiac kivalasztasa és a fogyasz-
t6i magatartds megismerése.

¢ Célpiac-kivalasztas

A termékeket nem dnmagukért vasa-
roljak meg, hanem azért, mert igény
van rajuk, hasznalati értékik van. A
marketingben a termék egységnyi e-
I16nyt, egységnyi hasznot jelent.

Ezt szem el6tt tartva, egy vallalko-
zas szamara egyik szabaly, hogy uzleti
profiljat a fogyasztoi igényeknek meg-
felel6en alakitsa ki.

Ezzel a szaballyal a vallalkozasok
96%-a egyetért. Az 1-t6l 7-ig terjedd
osztalyozd skélan erre a kérdésre atla-
gosan 2,3-es értékelést adtak.

A sikeres véllalkozas mésik szaba-
lya, hogy igyekezzen kivalni a verseny-
ben all6 cégek sorabol.

Ez termékpozicionalassal érhet6 el,
amely a konkurens és sajat arucikkek
Osszehasonlitasat jelenti. E vizsgalat
eredményét felhasznalva a vallalko-
zasnak ugy kell er6s oldalait kidom-
boritani, hogy kozben a gyengék ész-
revétlenek maradjanak.

63

Ahhoz, hogy sajat igényeket tudja-
nak avallalkozéasok kielégiteni, termé-
keiket egyénivé, kiilénlegesseé kell ten-
ni. Ma még csak kozepes (3,21) fon-
tossagunak itélik a vallalkozasok ve-
zet6i az egyedi termékek gyartasat,
amelyek segitségével a vev6k kony-
nyebben meg tudndk kilénbdztetni
azokat a konkurencia termékeitdl.

Az el6z6eket tdmasztja ala a meg-
kérdezettek 75%-&nak vélasza is. A
termékkép sajatossagat, egyediségét
kozepes (3,29) fontossagunak itélték
meg.

Tehat ma még nem jellemz6 az
onallé arculat, a termékkép a hazai ter-
mékek piacan. Ezzel a vaéllalkozésok
megfosztjdk magukat attél a piaci e-
16nytél, amit egy ismert kép, design
jelent.

A vallalkozasok jelent6s része
(94%) a nagyon fontos feladatok kdzé
sorolja a vasarlok megértését.

Ebben a megismerési folyamatban
a megkérdezett vallalkozasok 76%-
anal jol felkészilt tzletkotdk, eladdk
feladata avasarlok sziikségleteinek fel-
térképezése.

A szervezeten belil altalaban (2,37)
a tulajdonos vezet6 allasfoglalasa ha-
tarozza meg avasarloi sziikségletek fi-
gyelembevételének mértékét, ehhez a
piaci informacidknak fontos (2,21),
dontést megalapoz6 szerepet tulajdo-
nitanak.

Altalaban (88%) elfogadott az a né-
zet, miszerint a vevé a legjobb biraloja
annak, hogy milyen terméket forgal-
mazzon a vallalat. S6t a megkérdezet-
tek 96%-a meghatarozdnak (1,99) tart-
ja a vevlk dontését arrol, hogy milyen
termék elégiti ki az igényeiket.

» Fogyasztoi magatartas

A piac szegmentaciéja ma mar nem
ismeretlen fogalom hazéankban.

A véllalkozasok nagy része (89%)
még csak kozepes mértékben (3,21)
szegmentélja a vevlket egyéni karak-
terik, szokésaik szerint. Ennek ellent-
mondani latszik a kovetkez6 vélasz
(85%): ,,J0 néhany vasarloi szegmenst
latunk el.” A kapott eredmény a kdze-
pesnél er6sebb (2,69), amely azt mu-
tatja, hogy a vallalkozasok jelentds ré-
sze tobb vasarldi szegmenst lat el.
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Az Uj termékek fejlesztésekor a ko-
zepesnél alacsonyabb (3,73) mérték-
ben veszik csak figyelembe a vev6k
javaslatait, otleteit. De mar az a régi
nézet sem érvényesil, hogy azt kell
eladni, amit gyartanak a véllalatok. Ma
mar nem a szervezet hatdrozza meg a
vevlk sziikségleteit és ezaltal azt is,
hogy milyen termékkel alljon a vasar-
6k elé. Bar ez a régi néz6pont még
egyes  vallalkozasoknal  gyengén
(5,47), de szerepel.

Az élesed6 verseny és a piaci infor-
maciok nagy szdma miatt egyre fonto-
sabb szerepet kap tehat hazankban is
a piac szegmentacidja, a vasarlok igé-
nyeinek feltérképezése. A kérdbives
felmérés elsé szakaszaban kapott ered-
mény azt mutatja, hogy ma mar a vevé
korul forognak a vallalkozasok gondo-
latai, dontései.

Vallalati teljesitmény

A vallalkozasok teljesitményét a ko-
vetkezd mutatdk alapjan vizsgaltuk: az
el6z6 évben elért forgalomnovekedési
arany, a piaci részesedés és az export-
import arany.

A vizsgalatba bevont cégek teljesit-
ménymutatoit a 1. tabla tartalmazza. E
teljesitmény-tényez6k alakuldsat a 2.
dbra szemlélteti.

Lathato, hogy az elmult évben elért
forgalom-névekedési arany atlagosan
14%, de egyes vallalatok 150 %-0s n6-
vekedési aranyt is elértek. A vallalatok
becsiilt éves forgalma 120 000 és 2,5
milliard forint k6zott valtozik, az atlag
160 millié forint. A vallalkozésok el-
tér6 tevékenységi kore és a kulénbdz6
piaci feltételek kdvetkeztében aforga-
lomnévekedési arany szorasa jelent6s.

A vizsgalt vallalkozasok piaci ré-
szesedése a nulldhoz kozeli értéktdl

P4

11U =
Piaci részesedés

Forgalomndvekedés

® Minimum

D Maximijm (H Atlag

M&M

Export Import

M széras

2. dbra. A vallalati teljesitménytényez6k alakuléasa

54%-ig terjed. Az &tlagos piaci része-
sedés 24,5%.

A kilfoldon eladasra keriilg termé-
kek atlagos aranya 16% (minimum:
0%, maximum: 100%).

A vallalatok altal eladott termékek-
nek atlagosan 36%-a szarmazik im-
portbdl, az el6z8ekhez hasonld széls
értékekkel.

Kdrnyezeti tudatossag

A kornyezeti tudatossdg a véllalati
gyakorlatban az éltaldnos vagy mak-
rokérnyezet, illetve az 6ket korilvevd
versenykdrnyezet tudatos figyelésében
jut érvényre. A tapasztalat a kovetke-
z6t mutatja.

+ Altalanos kérnyezet

A kornyezet elemeinek vizsgalatara
egyre nagyobb figyelmet forditanak a
véllalkozésok vezet6i. Nemcsak a ha-
zai piac valtozasait kdvetik nyomon,
hanem a megkérdezettek 88%-a gyen-
gén ugyan (4,07), de kalféldi piacok
felé isnyitotta, érdeklédévé kezd valni.

1 tébla
A vallalati teljesitmény mutatéi (%6)
nFO'OvrgI?(Iaodmé; részPelzgldés Export-ardny  Import-arany
Minimum -20 0 0 0
Maximum 15 24,5 16 34,9
Atlag 14,6 29,5 30,7 36,7
Szoras 150 100 100 100

Az altalanos kornyezet valtozasai-
nak figyelemmel kisérése, az informéa-
ciogydjtés szélesebb kérben érvénye-
stl. Ezeknek az informéacidknak elég
nagy (2,84) jelent6séget tulajdonitanak
a véallalkozok, felhasznalva azokat tz-
leti dontéseikben. A vélaszok azonban
bizonyos hianyossagokat is feltartak.
A kisvéllalkozésok korlatozott lehetd-
ségei mellett a makrokdrnyezetnél ér-
vényesil6 kisebb mérték( tudatossag
egyes esetekben a stratégiai személet
hianyara vezethetd vissza.

A véllalkozék a rendszervaltozas-
nak kdszonhet6éen még mindig nagy
érzékenységet mutatnak a tarsadalmi,
politikai és jogi kdrnyezet valtozésai
irant. A politikai kornyezetet kdzepes
mertékben (4,03) bizonytalannak ér-
zik. A gazdasagi kdrnyezet negativ jel-
z06szdmai  (&llamaddssag, inflacio,
munkanélkuliség, kamatterhek stb.) ar-
ra utalnak, hogy avallalkoz6k nem sza-
mithatnak gyors, pozitiv irdnyud valto-
z4sra.

A régidban érvényesild strukturalis
vélsag hatasa jelenik meg a gazdasagi
kornyezet instabilitdsanak jelent6sebb
(5,06) mértékében.

Sajnalatos, hogy a természeti kor-
nyezet nem tartozik a fontos, a figye-
lemmel kisérendd kérnyezeti tényez6k
kozé.

* Versenykornyezet

A kialakult versenyhelyzet érzékelteti
azt, hogy a megkérdezettek 88%-anak
véleménye szerint sajat tertletiikon
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egyre tobb a hasonld profild vallalko-
zas. Az (j vallalkozasok szaméanak no-
vekedését elég gyorsnak (2,69) értéke-
lik.

A megkérdezettek 90%-a ugy itéli
meg, hogy sajat dgazatukban a piacon
szerepld termékeket, azok versenyké-
pességét a vasarlok kdzepesnél gyen-
gébbnek értékelik (4,41).

A Kkereslet sajnos csokkend a mai
magyar piacon. A fizet6képes keresle-
tet a megkeérdezett vallalkozok 82%-a
er@sen szlikul6nek tartja. Az el6z6ek-
hez hasonl6 aranyban avallalkozdk sa-
jat iparaguk kapacitasat kihasznalat-
lannak tartjak.

A kereslet csokkenése és a kapaci-
tasok elégtelen kihasznalasa egyértel-
m(en jelzi a gazdasagi valsag tovabbi
elmélyulését.

Orvendetes, hogy a vallalkozasok
nagy figyelmet forditanak a vevékre,
a vasarloi igények pontos megismeré-
sére. 88%-uk a versenytarsakra, azok
teljesitményére, piaci poziciéjanak
valtoz4séra is koncentrél.

Az informaci6szerzés azonban még
mindig nem elég széles korli. Nem ter-
jed ki a piac kozvetit6ire (szallitok,
lgynoki halézatok, keresked6k stb.).

A kereskedelmi kozvetitéknek ta-
nusitott szerep nagyon gyenge (5,6).
Ez az érték ellentmond a sz(ikild ke-
reslet tényének, hiszen a fizet6képes
keresletet minden lehetséges maodon el
kellene érnilik a vallalkozdknak.

Az vallalatrél kialakult imazs, a
kozvélemény értékitélete még nem
kapja meg az 6t megillet6 szerepet. A
véllalatok még nem ismerték fel, mek-
kora er6t jelenthet a pozitiv megitélés,
a goodwill a piacon.

A gazdasagi kérnyezet gyors atala-
kulasarol tehat a vallalkozok megpro-
balnak gyorsan, naprakész informéci-
Okat szerezni. Az 6sszegy(ijtott adatok
még nem elég széles korb8l szdrmaz-
nak, azonban egyre inkabb megfigyel-
het6 a vallalkoz6k sokiranyd figyelme
és érzékenysége a valtozasokra.

Marketing menedzsment

Az eddigiekben a piaci orientacid, a
vallalati teljesitmény és a kornyezeti
tudatossag kérdéseirdl esett sz6. Most
a marketing menedzsmenttel kapcso-

latos vallalkoz6i allasfoglalasokat
vizsgaljuk meg kdzelebbrél, vagyis
azt, hogy a marketing vezet6k hogyan
segitik a vallalatot céljaik elérése ér-
dekében.

Célunk, hogy bemutassuk azokat a
marketing vezet6i tevékenységeket,
amelyek leginkdbb befolyasoljak a
gazdalkodas eredményességét. Ezek
az informéacioval vald gazdalkodas, a
tervezes, az irényitas és az ellendrzés.

« Informécio-gazdalkodas

Ahhoz, hogy a marketing menedzs-
ment hatékonyan tudja kiszolgalni a
véallalkozot, alapvet6 informéacidkra
van szilksége a vasarloi igényekrél, az
értékesitésekrél, a piaci szabalyoza-
sokrol, a miszaki fejlesztésekrél, a
versenytarsakrdl és méas tényezdkrol.
De hogyan vélekednek err6l maguk a
véllalkozdk?

A megkérdezett vallalkozdk legna-
gyobb hanyadanak (92%) véleménye,
hogy nem konnyl informacidra szert
tenni a vasarlok sziikségleteirdl.

A hétfokozatl skaldn ez a kérdés
kozepes (3,77) besorolast kapott. A
vallalatok tulnyomé tébbsége (85%) az
lzleti dontések meghozatala el6tt rend-
szeresen beszerzi informécioit az éalla-
mi szabalyozasokrdl, a miszaki valto-
zasokrdl, a versenytarsakrol és egyéb
mas tényez6krél. Az atlagos egyetér-
tési mutatd értéke 2,83. Ennél kevéshé
értett egyet (4,10) a vallalatok 76%-a
abban, hogy informacios kapcsolatban
allnak tébb olyan szervezettel, ame-
lyektdl értesiilnek az agazaton belili
vasarloi szlikségletekrél. A véllalatok
81%-a csak Kis mértékben (4,05) fo-
gadta el azt, hogy szervezetikon belil
létezik egy olyan jol bevalt rendszer,
amely segitségével pontos értesiilést
szereznek a vasarlok sziikségleteirdl.

e Tervezés

A marketing tervezésének lényeges
valtozdi a termék/szolgaltatas, a kolt-
ség, az ar, az arbevétel, valamint az
értékesités modja és Osztonzése.

A vaéllalatok dont6 tébbsége (84%)
nagymértékben egyetért (2,14) e té-
nyez8k fontossagaval. A legtobb szer-
vezet (85%) tervezni probalja marke-
ting tevékenységét. Ezt tikrozi az erre
vonatkoz6 kérdés magas besorolasa
(2,52). Keveéshé jellemezhetbek (3,08)
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viszont a vallalkozasok azzal, hogy a
szervezetikdn belul tevékenykedd
egységek egyittmiikdédésben hozzak
meg tervezési dontéseiket az arral, ter-
mékkel, arbevétellel, reklammal, aru-
elosztassal és egyéb marketing-eljara-
sokkal kapcsolatosan.

* Irényités

A marketingszervezet iranyitasa az (iz-
let iranti elkotelezettségre, a hatékony
koordinaciora, tovabba a marketingve-
zet6k pozicidjanak, felel6sségi és ha-
taskorének pontos szabalyozasara
épul. Az e kdvetelményekkel kapcso-
latos 6nértékelés a kovetkezGket ered-
ményezte.

Az Uzlet iranti nagy elkotelezettség
(2,30) jelzi a dontések Osszhangjat és
végrehajtasat a cégek 84%-aban. A tu-
lajdonosvezet6k tébbsége (72%) na-
gyobb részt (2,92) egy személyben fe-
lel6s az &r, a termék, az arbevétel, a
reklam, az eladas és egyéb mas mar-
ketingdontés koordinalasaert. A valla-
latok kétharmadanal azonban megosz-
lik (3,11) a vélemény a tekintetben,
hogy a piackutatassal, termékfejlesz-
téssel, reklammal és aruelosztassal
megbizott egyének, egyedil a felettes
vezet6nek (marketing-menedzsernek)
tartoznak beszamoléassal. Hasonl6 a
helyzet a marketingvezet6k szervezet-
ben elfoglalt helyével kapcsolatban: a
marketing-menedzserek 46%-anak
megoszlik a véleménye (3,67) arrdl,
hogy azonos rangban vannak-e az
egyéb vezetdkkel.

A megkérdezettek 86%-a nem teljes
meértékben (2,40) ért azzal egyet, hogy
a marketing ugyanolyan fontos szere-
pet tolt be, mint a vallalkozas egyéb
funkcionalis teriletei.

» Ellendrzés

105 tulajdonos-vezet6 nyilatkozott
Ugy, hogy vallalatuk mindent megtesz
a vasarlokért. Hatarozottan egyetér-
tettek (1,96) azzal az allasfoglalassal,
hogy a szolgaltatasok javulasa érdeké-
ben szemmel tartjak més vallalatok te-
vékenységét és az innen szarmazd ész-
revételeket hasznositjak.

A vezet6k tdlnyomd tébbségének
(88%) megoszlik a véleménye (3,53)
a teljesit6képességikre és a verseny-
képességiikre vonatkozo informacidk
fontossagarol.
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A menedzserek haromnegyed része
adott hatarozott (5,31) valaszt arra,
hogy vallalatuk a vasarlokat érint6 val-
tozasokat (reklam, értékesitési és
egyéb uzleti célu javaslatok), azok be-
vezetését megel6z6en nem probalja ki
kiillonboz6 vasarlécsoportokon.

Marketing mix

A marketingprofil-modell  6todik
blokkjaval 6sszefliggésben a marke-
ting mix elemeinek gyakorlati alkal-
mazasat vizsgaljuk.

» Termék

A marketing mix termék elemének
fontos aspektusa az Uj termékekkel
kapcsolatos stratégia. Ennek egyik leg-
fontosabb mindségi ismérve, hogy
honnan szdrmazik az (j termékek leg-
tobb otlete.

A vallalkozasok doént6é tobbsége,
103 véllalat csak kis mértékben veszi
figyelembe a vevék javaslatait (érté-
kelésiik 3,73 volt). Nem jellemz6 az
sem, hogy mas vallalkozasoktol, il-
letve kulfoldrél ,lesnék el” az otle-
teket, amelyet a 4,1-es min@sités mu-
tat.

A véllalkozasok indokolatlan koc-
kazatvallalasat jelzi a termékek for-
galmazasat megel6z86 piactesztelés
majdnem teljes hianya. A minta 85
véllalkozésa atlagosan 5-re értékelte
az ide vonatkoz6 kérdést, ami igen
alacsony foku( piacorientaciot jelez.
Ez a megallapitas kiterjeszthetd a va-
sarlokat érintd barmely valtoztatasra,
ahol a min@sités még rosszabb, csu-
pan 5,3.

o Ar

Az ar régebben a vasarlas egyetlen
kritériuma volt. Napjainkra a fogyasz-
tok dontéseinek csupan egyik szem-
pontja, de a vallalkozasok szadmara
megdrizte fontossagat.

A vallalkozasok 91%-a itélte meg
Ugy, hogy az agazatan belil tébbnyire
(2,7) alkalmazhatok a termékarazashbdl
adddo kedvezd feltételek.

Az &rak viszont két hatar kozott val-
tozhatnak. Az egyik a koltségszint,
amelyre a legtdbb véllalkozas a kiala-
kult arat alapozza. A masik felllr6l
jelent korlatot, ez a fizet6képes keres-
let. Ez utdbbi a megkérdezett vallal-
kozasok véleménye szerint is fontos

dralakito és versenytényezd, hiszen
91%-uk 2,6-es értékkel mindsitette ezt
a kérdést.

Az arak versenyét szinesitik a k-
16nb6z8 fizetési feltételek, kulonféle
keresletdsztonzd kedvezmények, en-
gedmények.

A véllalkozék azonban csak rész-
ben hasznaljak ki ezt a lehet6séget, hi-
szen a fizetési kondiciok szerepét ave-
vOk elnyerése érdekében csupan atla-
gosnak (3,4) itélték meg.

» Elosztas

Az elosztasi csatornak kijelélése az
egyik legdsszetettebb dontés: kdlcson-
hatasban all a koltségekkel, fejleszté-
sekkel, t6kekihasznaltsagi mutatdkkal.

A véllalkozéasok 85%-a nyilatkozott
Ugy, hogy megprobalja felligyelni és
irdnyitani termékei értékesitési folya-
matat. Az egyetértési mutatd 2,5 volt.

A vallalkozasok f6 célja az tzletek
és szolgaltatasok fejlesztése. A rugal-
mas reagalast a fogyasztok tAmogatjak
és halésak érte. Ezért a vallalkozasok
90%-anak 2,9-es mutatdja szerint
tobbféle modszerrel is probalkoznak a
vevlk kiszolgalasa érdekében. Nagyon
komolyan kell venniiik az eladdsze-
mélyzet kivalasztasat, fejlesztését, me-
nedzselését.

Ennek ellenére az adatokbdl az ol-
vashat6 ki, hogy a véllalkozok koze-
pesnek (3,5) értékelik a kereskedelmi
személyzet szerepét a szervezeti célki-
tlizések megvaldsitasaban.

Ez lehet a magyarazata annak, hogy
az eladoszemélyzet tovabbképzésére
sem forditanak kell§ figyelmet, amit a
vallalkozasok 4,1-es atlagos mutatdja
is jelez.

A tapasztalatok azt mutatjak, hogy
kevés az olyan cég, amely kiakndzza
a marketing-lehet8ségeket az elosztas
teruletén.

* Ertékesités-6sztonzés

A vallalkozasok jol kialakitott kom-
pe lehet a klasszikus ,,nem ismerlek,
nem ismerem a termékedet” effektus
leklizdésében. A lehetéség arra, hogy
a vasarlékkal megfelel6 kapcsolatot
tudjanak kialakitani, minden vallalko-
zas szamara, minden 4agazatban tébb-
nyire (2,25) adott.

M&M

Ugyanakkor 106 vallalkozas 3,8-as
mindsitése alapjan levonhatjuk azt a
kovetkeztetést, hogy az értékesités-
0sztonzés bizonyos eszkozeit (reklam,
public relations, személyes eladas)
nem elég hatékonyan alkalmazzak.

Néhany kovetkeztetés

A megkérdezettek tobb mint fele Gzleti
tapasztalatai és nem valamilyen képzés
révén jutott marketingismeretekhez.
Bar minimalis kuldnbség mutatkozott
ebben a vonatkozasban a piacorienta-
cié mértékében, hipotézisiinket, mely
szerint linearis 0sszefliggés van a mar-
keting-ismeretek megszerzésének mad-
ja és a piacorientacio kozott, elvetet-
tik.

Ugyancsak linearis regressziot fel-
tételezve, vizsgalatunkba a kdrnyezeti
tudatossdg és a marketingmenedzs-
ment-elemek kerliltek be. Az emlitett
tényez@valtozok egyuttese és a piaco-
rientacio kozott kdzepesnél szorosabb
kapcsolat mutathaté ki. A determiné-
ciés egyitthatd szerint a tényez6k
egyuttesen 56%-ban magyardzzak az
eredményvaltozd szérodasat.

A regresszids modell helyességét F-
probaval ellen6riztik.

A regressziofliggvény paraméterei-
nek pontossagat vizsgalva megallapi-
tottuk, hogy az altalanos és a verseny-
kdrnyezet sajatossagai és a piaci ori-
entaltsag kozott nincs  szignifikans
Osszefiiggés az adott linearis modell-
ben. Osszefliggés van viszont a piaco-
rientéci6 és a marketing menedzsment
elemei kozott.

A Kkorébbi hazai kutatdsok ered-
ményéhez hasonléan az észak-ma-
gyarorszagi régio kisvallalkozasait
tekintve is megallapithatjuk, hogy a
mar régebben miikod6 stabil, illetve
adinamikusan fejl6d6 vallalkozasok-
raigazan jellemz8 amarketing-szem-
lélet. Elemzésunk egyértelm(en ala-
tdmasztja, hogy ebben kdzponti sze-
repe van a vezetésnek, a kisvallalko-
zasok esetében sokszor az egyszemé-
lyi vezetének. A marketingszemlélet
tudatositdsa nemcsak az egyes vallal-
kozasok fejlédését segitheti el6, ha-
nem hozzajérulhat a régié helyzeté-
nek stabiliz&ldsdhoz is.



