18. tétel 

Határozza meg a marketing fogalmát! Mutassa be szerepét a vállalkozások életében! Ismertesse a marketing stratégia kialakításának folyamatát!

Marketing fogalma: 

· Szűk értelemben → Minden olyan tevékenység, amely a vevők, felhasználók igényeinek kielégítése érdekében elemzi a piacot, meghatározza az eladni kívánt terméket, megismerteti azokat a fogyasztókkal, kialakítja az árakat, megszervezi az értékesítést és befolyásolja a vásárlókat. 

· Tágabb értelemben → A vállalat egészére kiterjedő, a vevőkkel való azonosulást hangsúlyozó filozófia, szemléletmód, amelynek megvalósítása a vállalati felsővezetés feladata, oly módon, hogy a vállalati résztevékenységek integrációjában a marketing szempontok domináljanak. 

· Kiterjesztett értelemben → A marketing minden értékkel rendelkező jószág (termék, szolgáltatás, eszme, ötlet, érzés, stb.) cseréje. Az üzleti – vállalati szférán túl kiterjed olyan nem nyereségorientált területekre is, mint pl. oktatás, kultúra, vallás, politika, stb. 

A marketing szerepe a vállalkozások életében

A mai piaci helyzetben egy vállalat versenyképességének szükséges, de nem elégséges feltétele, hogy üzletpolitikájának központjában a vevő álljon. Egy vállalat akkor nevezhető vevőorientáltnak, ha minden döntését (termelési, fejlesztési, értékesítési, pénzügyi, stb. döntéseit) a vevő kívánságának rendeli alá. A vevőért való sikeres verseny megköveteli, hogy a vállalatnak kidolgozott marketingkoncepciója legyen, vagyis a vállalat hosszabb távon működését integrálja a fogyasztói igények kielégítése érdekében. A vállalat a marketing eszközrendszerével tudja pontosan meghatározni, hogy kinek és mit termeljen. Ez azért fontos, mert egy vállalat akkor lehet sikeres, ha a megfelelő terméket a megfelelő személynek (célcsoport) a megfelelő helyen (disztribúciós csatorna) a megfelelő áron (árpolitika), a megfelelő mennyiségben és minőségben, megfelelő promóció mellett kínálja. Ezek mindegyikének meghatározásához a marketing eszköztárára van szükség. 

· Mit termeljünk? → Piackutatás

· Kinek termeljünk → célcsoportképzés 

· Hol értékesítsük a terméket? → elosztási csatorna 

· Milyen áron kínáljuk a terméket? 

· Hogyan ismertessük meg a terméket a fogyasztóval? → Marketing-kommunikáció 

Ezen kérdések megválaszolásához a marketing eszköztára szükséges. Ezért egy sikeres vállalat marketingorientált, vagyis a marketing funkciók más funkciók felett dominálnak. 

Marketing stratégia

Marketing alapstratégia: A vállalat vagy a stratégiai üzleti egységek céljainak kitűzése és azon eszközök meghatározása, amelyek révén a marketingfunkció menedzselésével e célok megvalósíthatók. Tulajdonképpen a marketing stratégia meghatározza, hogy mely piacon, kinek, milyen terméket, milyen áron kíván értékesíteni a vállalkozás, milyen úton juttatja el áruját a vevőkhöz, vagy hogyan találkozik a szolgáltatását igénybevevővel, és a teljes folyamatot milyen marketingkommunikációval fogja támogatni. 

A marketing stratégia jellemzője, hogy minimálisan 2-3 évre születik. Ami ennél rövidebb távú, az már marketing taktika, vagy más szóval marketing cselekvési terv. 

A marketing stratégiai terv tartalma:

Célpiac és célcsoport meghatározása → hol és kinek akarunk eladni? 

A termék, szolgáltatás vagy a vállalkozás pozícionálása → hol legyen a termék a kínálati palettán? 

Ár pozícionálása → az árszínvonal beállítása 

Disztribúciós stratégia meghatározása → milyen úton jut el a termék a fogyasztóig? 

Kommunikáció → hogyan szólunk a vevőkhöz? 

A marketing stratégia egyes elemeinek összhangja rendkívül fontos. Ezen a gondolati ponton lehet megállapítani, ha a célcsoport meghatározása például nem egyezik az elosztási stratégiával, mert azok a fogyasztók, akiket mi kezdetben elképzeltünk, nem jutnak el abba a bolttípusba, ahova teríteni szándékozunk.

Marketing stratégia kidolgozásának lépései

1.
Piaci szegmentálás

· termékorientált szegmentálás (a terméktulajdonosok számbavételével alakítják ki a piaci szegmenseket – demográfiai tényezők, földrajzi tényezők…)

· termelési eszközök esetén: 

1.
Termék jellege alapján: alapanyag, alkatrész

2.
Vásárló szervezet alapján: vállalat, kormányzat, önkormányzat, non profit szervezet

3.
Szervezet jellemzői alapján: méret, ágazat, telephely

4.
Beszerzés helyzete a szervezetben: egyedi, rendszeres, centralizált, decentralizált

A piacszegmentálásból kiindulva a vállalat kiválasztja azokat a célpiacokat, mely számára a legkedvezőbb.

2.
Piackutatás, piacelemzés

A piacról szóló információk összegyüjtésének, rendszerezésének és értékelésének folyamata. Az információ összegyűjtésére alkalmazzák a piackutatási panelleket: 

1.
Reprezentatív minta: A mintának tükröznie kell az alapsokaság összetételét.

2.
Egyes cikkek eladási gyakorisága

3.
Reprezentatív háztartási panelek:

· háztartás fogyasztását mérik

· a TV és rádió hallgatást

4.
A kereskedelemben a vonalkód alkalmazása

3.
Célpiac kiválasztása

4.
Pozicionálás

Ennek folyamatában a vállalat meghatározza, hogy az egyes célpiacon megjelenő termékei milyen tulajdonsággal rendelkeznek a versenytárs hasonló cégeihez képest. (nem összehasonlítás!)

5.
Versenystratégia megválasztása

A célpiacon betöltött szerepük alapján a vállalatok 4 csoportba sorolhatók:

1.
Vezetők: Nekik a legnagyobb a piaci részesedésük, diktálják az árakat.

2.
Kihívók: Piaci részesedésük növelésére törekednek, a vezetőket kihívják.

3.
Követők: Meglévő piaci részesedésük, pozíciójuk megtartása a céljuk. Nem innovatívak, csak utánoznak.

4.
Meghúzódók: A kis piaci réseket használják ki, szűk piacon vannak, de lehetnek eredményesek is.



