3. A megfelelo kérdések feltétele

1. Célkitiizések

Tegye fel a jo kérdést, és ismerje fel a ,,hogyan” erejét.

Az dtlet onmagaban még nem elég! Amennyiben tudjuk, hogy egy adott sziikségletet ,,hogyan”
tudunk egyedi modon kielégiteni, egy Otletet megvalositani, majd elérni azt, hogy a fogyasztok
(célcsoport) részErdl is igény tdmadjon a szolgaltatasra, vagy termékre, akkor lehet sikeres a
vallalkozas. Ehhez viszont ismerni kell a ,,hogyan” -t; ez maga a marketing, ami a sikeres
vallalkozasok egyik alappillére.

2. A megfelel6 kérdés

A vallalkozas vilagban, aki nem tud megfelelden targyalni a pénzrél, az félaron adja el magat.
, A nyelv a gondolatok teste” (George Friedrich Hegel)

A siker Osszetevdit sokan sokféleképpen igyekeznek kutatni és megvalaszolni. Az emberi
természet sajatja, hogy cselekvéseink — mind fizikalisan, mind mentalisan — a boldogsagra,
sikerre valo torekvésre irdnyulnak. Nyilvanvaldan a boldogsag és a siker nem egzakt fogalmak;
valamelyest konnyebb dolgunk van, ha egy vallalkozas sikeressé tételéhez vezetd utat akarjuk
vizsgalni.

Elészor ismerjiik meg leendd piacunk igényeit. A megismerés elsd l1épése a célkozonség
motivacioinak felderitése.

Fontos megteremteni a megfeleld alapot (ez a rdhangolddas szakasza), ahhoz, hogy egyaltalan
szoba keriilhessen az iizlettel, vallalkozassal kapcsolatos ajanlat, fiiggetleniil attél, hogy
szolgaltatasrol, vagy termékforgalmazasrol van szo.

Amikor tizletr6l beszéliink, sokszor ugy érezhetjiik, hogy Ttgyfeliink, hallgatosagunk
bizalmatlansdgéaba {itkoziink. Ennek oka, hogy tobbnyire az emberek, azt gondoljak, hogy
megprobaljak ket valamir6l meggydzni. Még ha hozzank kozel all6 személyeknek is
besz¢liink iizletrdl, sokszor alig varjak, hogy elkezdjiink érvelni, amiben aztan kifogast
kereshetnek. Nem azért mert az eldadasban lenne kétségbevonhatd informacio, hanem mert ez
az emberek pszichologiai reakcidja ebben a szituacidban. Az ok: mert On mondja, ezért az az
On &tlete! Aki hallgatja, annak pedig err6l megvan a sajat Velemenye ¢s ha kritikus, (akkor is
ha nincs igaza) mégis neki van igaza! Miért? Azért mert az az O nézSpontja, senki masé, igy az
O szemszogébol nézve neki van igaza. (Allen P. 2000)

Minden embert motival valami, viszont ezeknek a motivalo tényezoknek a fontossagi sorrendje
egyénenként eltérd. Ezek az egyéni eltérések, mast és mast eredményeznek, ugyanabban a
helyzetben és id6pontban, annak ellenére, hogy az id6 és kdrnyezeti tendencidk minden egyénre
egyforman hatnak.
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Az emberi pszich¢ miikddésének és a kommunikacids torvényszeriiségek reprezentalasara
szolgaljon a kovetkezod kiragadott példa. A példa a haldzatépités, piacfejlesztés manipulativ
modszereibe enged betekintést.
A modszer vizualis; az alabbi listat irjuk fel egy papirra, majd tegyiik fel a kovetkezd kérdést a
hallgatoésagunknak: ,,Tudjak-e, miért 1épnek be sokan a haldzati marketingbe?” (1.)
Természetesen a tobbség nem ismeri a valaszt, ezért lehetdség nyilik a tarsalgas iranyitdsanak
atvételére és egyben sikeriilt megragadni az tigyfelek figyelmét is.
Folytatasként mutassuk meg az alabbi motivacids listat, amely azokat a mozgatorugdkat
taglalja, amelyek leginkdbb motivaljak az embereket, ha iizletrél van sz6 (Allan Pease 2000):

» Jovedelem kiegészités,

» anyagi fliggetlenség,

» sajat vallalkozas,

* tObb szabadido,

+ egyéni kibontakozas,

* masok segitése,

* megismerkedés 1j emberekkel,

* nyugdijba vonulds,

» gondoskodés az utodokrol



Miutan az ligyfél kivalasztotta a szamara legfontosabb motivaciot, maris elkezdhetlink neki
besz¢élni rola. A védekezési fal ekkora leomlott, sajat maga valasztott 6t érdekld témat (a dontés
a sajatja, azt a benyomast keltve, hogy 0 iranyit). Ebben a szituadcidban az tigyfél kivancsisagat
is kiaknaztuk.
5 kérdés, hogy sikeresebb lehessen a vallalkozasaban, akar szolgaltatast vagy terméket kinal
majd értékesitésre.

,»Az inditékok koziil 6nnek/neked melyik a legfontosabb?

Miért éppen ezt valasztotta/valasztottad?

Miért fontos ez onnek/neked?

Mi torténik akkor, ha nem kapja meg/kapod meg ezt a lehetdséget?

Miért lenne ez dnnek/neked rossz?” (2.)

Erdemes a bemutatott példa alapjan a sajat vallalkozasi modelljének legmegfelelébb
motivacids és kérdéskort dsszeallitania. - Tegye, probara magéat, eldszor ismerdsei korében
majd tesztelje masokon is miel6tt élesben probalja alkalmazni. (lehet, hogy menet kdzben
kell a kérdéseken még mddositani)

3. A ,,hogyan” sz mit takar?

Alapvetden egy specialis attitiid rejlik mogotte, egy olyan vallalkozoi latdsmod, amely a reklam
¢s marketing teriiletére kalauzol, tovabba vizsgal olyan piaci és gazdasagi tendencidkat,
markereket is, amelyek hozzasegitik a véallalkozot a megfeleld valaszhoz.

Hogyan...

- adjuk el a terméket, szolgaltatast,

- valhatunk ismertebbé,

- valhatunk sikeresebbé,

- nyerhetiink nagyobb piacot,

- gyOzhetjiik le a konkurenciat.

Amennyiben teljes mértékben elkdteleztiik magunkat a kitizott célunk mellett, majd
meggy0zodtiink arrdl, hogy van igény a termékre, szolgéltatisra, a kovetkezd 1épés, hogy
meggyo6zziik errél a leendé vevdinket is. Ehhez érdemes marketing szakember segitségét is
igénybe venni (id0t, energiat és furcsan hangzik, de pénzt is sporolunk vele.) Egy vallalkozonak
sokféle ismerettel és jartassadggal kell rendelkeznie, de nem elvarhatd, hogy egy vallalkozas
miikodtetéséhez sziikséges minden teriiletnek egyben a szakértdje is legyen. Egy brand
bevezetéséhez tobb szakmai kompetenciara is sziikség van, amelyek egymadstol teljesen
kiilonallo teriileteket képviselnek, ezért érdemes marketing szakembert megbizni ezzel a
feladattal.



Bdven marad még munkaja ezzel igy is, hisz a tartalmi elemeket, tartalmakat, kampanyokat, és
a logo, weblap terveket is, folyamatos szakértékkel vald egyeztetéses, konzultaciés munkak
eredményeképp lehet megvaldsitani. A hangsuly a folyamaton van, mert ez sem egy rovid
munkafolyamat lesz, sokszor honapokat vesz igénybe.

Ezért fontos, mieldtt belevag, a véllalkozasba, alapos kutatdmunkanak kell, hogy megeldzze.
Id6 és koltségkimélé modszer az internetes kutatds. (Google a baratja) Beszélhet ezen a téren
is specialistaval, viszont utana kell jarnia, hogy kik a konkurensei és mekkora a piaca és kik a
leendd vasarldi, és azokat hol és hogyan milyen formaban lehet elérni.

A vallalkozas inditasanak egyszerre kell torténnie a vallalkozds menedzselésével, ez minden
vallalkozas legfobb erdprobdja, a start. (Sokszor a kampanynak meg is kell eléznie az
indulast.) A mésodik legnagyobb erdproba, hogy fenn is maradjon. Ma Magyarorszagon a
vallalkozasok megtériilésének iddtartalma 4-5 év, ennyi idd alatt deriil ki egy cég ¢letképes
az adott piacon vagy sem.

4. A sikeres vallalkozas nélkiilozhetetlen eleme a marketing

A marketing tarsadalmi és vezetési Iépések lancolata, melynek soran az egyének és csoportok
termékeket ¢és értékeket alkotnak s cserélnek ki egymas kozott, mialatt kielégitik
sziikségleteiket €s igényeiket. (Philip Kotler: Marketing menedzsment, 2008)

A marketing (3.%) fogalma: magyar értelmezd szotar szerint (4.)

,»1. Atfogé értékesités, amely a vevOk vagy felhasznalok igényeinek kielégitése érdekében
elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant terméket vagy szolgéltatast, kialakitja az arat,
megszervezi értékesitését, és az érdeklédés felkeltésével eléri azt, hogy a lehetséges vasarlok
valoban vésaroljanak az arucikkbdl, illetve igénybe vegy¢k a kinalt szolgéltatast.

A jo reklamok mogott alapos marketing all. A vallalat értékesitéi marketinget végeznek. A
piackutato a marketing modszereit hasznalja munkajaban.

2. Kereskedelem: Ertékesité szemléletméd egy termék vagy szolgaltatis kifejlesztésekor,
gyartasakor és szolgaltatasakor, illetve piacra juttatasakor, aminek alkalmazéasa a vallalat
vezetésének feladata oly moddon, hogy a vallalati résztevékenységeket a feltart piaci
szempontok figyelembevételével szervezzék és miikodtessék.

Az igazgatosag a marketing alapjan szervezi ujja a vallalatot. A marketing része, hogy a
gyartasi folyamat is nyomon kévethetd lett az érdeklodok szamdra. A mosolygo elado és
figyelmes szolgaltatast nyujto alkalmazott is a marketing része.

3. Awvitt értelemben: Széleskorii terjesztés; barmilyen gondolat, eszme, vagy személy
sz¢€leskorli megismerését, népszeriisitését szolgaldo modszerek, tevékenységek, illetve eszkdzok
egésze.

A marketing kiterjed a kultura, a vallas és a politika teriiletére is, mivel ezek foleg
népszertisitendo eszmékkel foglalkozo teriiletek. Az uj politikai part a sikeres marketing
kovetkeztében gyorsan népszerii lett. A marketing része lehet a manipulacio, ami azonban
idovel visszajara fordul, amikor kitudodik megtéveszto jellege. ,,



Mindebbdl jol lathatd, hogy a marketing hétkdznapi értelmezése, mint szimpla ,;reklam
tevékenység” teljesen tavol all a valosagtol. Az értelmezd szotar jol reprezentélja ezt az eltéro,
szertedgazd €s tobb tudomanyteriiletet is magaba foglalé komplex tevékenységet, amelyben
rendszerint tobben is Osszedolgoznak. Ezért is javasolt, hogy érdemes szakemberekre,
specialista cégekre bizni a vallalkozassal kapcsolatos marketing tevékenységeket. Tovabba
azért is, mivel a marketing megfeleld kompetenciateriileteinek elsajatitasa, fejlesztése egyetemi
képzéseken valosul meg, és mellette ez a teriilet is folyamatosan véltozik, dinamikusan fejlddik,
amivel szinte csak azon szakemberek tudnak naprakészen 1épést tartani, akik mogott mar tobb
¢ves gyakorlat, és tapasztalat huzodik.

A marketing tobbféleképp is lehet csoportositani, példaul kiterjedése, hataskdre szerinti
megkozelitésben is, ilyen értelemben beszélhetiink a marketing teriileteinek sziikebb, tagabb és
kiterjesztett értelmezésérol.

Szlikebb értelemben véve a marketing az a (vallalati, vagy vallalkozoi) tevékenység, amely a
vevoi igények megvalositasat tiizte ki célul, és amelyet marketing eszkozeivel meg is valdsit.
A vasarloi igények érdekében a piacot folyamatosan analizalja, meghatarozza az eladni kivant
termékeket ¢és/vagy szolgaltatdsokat, szervezi az értékesitést megismerteti azokat a
fogyasztokkal, kialakitja az arakat, megszervezi az értékesitést és befolyasolja a vasarlokat.

A marketing a vallalat egészére kiterjedd, a vevOkkel azonosuld filozéfia, szemléletmdd,
amelynek megvaldsitasa feladata, oly modon, hogy a vallalati tevékenységeket koordinélja a
marketing célkitlizéseivel

Tagabb értelemben a marketing a teljes vallalatra kiterjedd — olyan szemléletmod, amely a
vevobket helyezi kozpontba és veliik azonosuld beallitodassal, szemlélettel rendelkezik. Ennek
kivitelezése pedig a vallalati menedzsment feladata. Ennek kivitelezése a vallalti menedzsment
eszkozeivel valosul meg.

A marketing minden értékkel rendelkezd joszag (Otlet, termek, eszme, szolgaltatas stb.) cseréje.
A nem nyereségorientalt teriiletekre is kiterjed tul az iizleti szféran. Ugy, mint pl. a politika az
oktatas, az egyhazak, €s a kultlra stb.

Tagabb értelemben, mint filozofia jelenik meg, sziikebb értelemben véve pedig maga a
tevékenység, kiterjesztett értelemben viszont hozz4 tartoznak a nem nyereségérdekelt
tertileteken is kialakult cserefolyamatok. (Czimmer A.2008)

4.1. Hogyan mitkodik a marketing a gyakorlatban

Maga a marketing nem egy szolgaltatas vagy termék, vagy esetleg a rabesz¢lés miivészete.

A marketing mar a vallalkozds megvalosulasanak legelsd pillanatatol jelen kell, hogy legyen.
Azért fontos ez, mert, olyan terméket vagy szolgaltatast kell megalkotni, melyekre a piacnak is
igénye van, mas szoval vevokoézponti gondolkozast folytatnak.

Fontos tisztaba lenni a fogyasztoi viselkedéssel, a vevdi motivaciokkal, attitidokkel. Viszont
ez nem egy piaci igényre tortént reakcio, hisz ezen a ponton még az igény nem is 1étezik
(Példaval élve: modern okos telefonokat ne akarjon idds embereknek eladni, amikor a digitalis
kompetencidjuk és a termékekkel kapcsolatos attitlidjiik is nagyon alacsony, - életkori és
kronoldgiai sajatossagaik folytan, hisz digitalis bevandorlok.)

A brand, azaz markaépités a kovetkezd 1épés a marketing munka soran, ezt a pozicionalassal
lehet elérni. Valgjdban ez a trend jelentdsen megvaltozott, mert mar egy-egy un marka
¢lettartalma kérész életii. Naivsag azt hinni, hogy hatalmas markava ndheti ki magat a jelenlegi
felgyorsult, folyamatosan és dinamikusan valtoz6 piacgazdasagi kornyezetben. A cél itt,
pusztan az, hogy egy vasarlasi dontés kapcsan megfeleld ,,emdciot” valtson ki a vasarlobol.

A kommunikacid és a marketing aktivitas, ezek teszik ki a marketingszakma hétkdznapjainak
legnagyobb részét.



Ez az a munkafolyamat, amiben a legtobb energiat fektetik a marketingesek, viszont a
leghevesebb lathato eredménye van, mert érzékelhetd eredményei csak sokkal késobb lesznek
lathatoak évek mulva.

(Példakkal élve: partnertalalkozok, online kommunikacid, eladdshelyi marketing, és a
fogyasztok szamara szervezett akciok, és reklamkampanyok.) (Ujvari,2004)

Fontos még tisztazni azt is, hogy a marketingesek, nem adnak el semmit, mert 0k értékesitok
¢s nem is forgalmazok, ahogyan a marketing tevékenység sem a tényleges eladasrol szol. A
marketing(es) a vallalkozasnak keretet, alapot és tamogatast ado bazisa, aki az értékesitd
(sales)keze ald dolgozik. Mivel sok esetben nem a marketingen mulik a kivitelezés, ezért nem
is felelds kozvetleniil az eladasért, és annak eredményért sem vonhat6 feleldsségre.

4.2. Marketingkommunikacio jellemzoi

A fogyaszt6 tervezett befolyasoldsa, (véleményének és viselkedésének), valamint meggydzése,
tajékoztatdsa a vasarlas érdekében a termékrdl és/vagy szolgaltatasrdl, hogy fogyasztd kedvezo
képet alakithasson ki a cégrol. Valamint feladata a fogyaszto figyelmének felkeltése, vasarlasra
Osztonzés, €s a (visszatérd viselkedési minta indikéldsa alapjan) az érdeklédésének fenntartas
is.
Eszkozei:

* reklam,

» vasarlok befolyasolasa (PR),

* személyes eladas

4.3. A marketing teriiletei
Kereskedelmi marketing (trade marketing)

A trade marketing a fogyasztasi cikkek piacdn €16 marketing szakteriilet, amely szoros
egylittmikodésben dolgozik az értékesitéssel Az eladashelyére koncentral. Kereskedelmi
csatorndkra all rd és dolgoz ki értékesités tdmogatd miiveleteket a kereskedelmi (trade)
marketing. A feladatai egyrészt az értékesitok tAmogatasa, hogy minél tobbet tudjanak eladni a
halézatnak, és boltnak, masrészt pedig az adott marka tdamogatasa, hogy a boltbdl igy minél
tobb termék fogyhasson el.

A szervezeti piac kutatdsa: melynél a pszichologiai €s szociologiai szempontok allnak a
centrumban. Motivécio orientalt modellek: Példaul: Power motivacid orientalt modellje, és a
Maslow féle sziikségleti hierarchia modell.

Gazdasagi és nem gazdasagi motivaciok hatasa az lizleti beszerzésre (Power)



Power motivacio orientalt modellje.(5.)

Gazdasagi motivumok: Nem gazdasagi motivumok:
« Ar » Statusz
*  Mindség » Karrier
» Vilaszték » Politika
*  Vevdszolgalat » Etika

» Baratsag és szocialis szlikségletek
» Egyéb személyes sziikségletek

Piackutatas

vasarol. Tovabba vizsgélja a vasarlokat prediktiv szempontbol, a vasarlok attitiidjeit, €s
motivaciodit figyelve, amikor bevezetnek egy 0j terméket a piacra, hogy ez hogyan valtozik és
mi a reakcio, és mire lehet ebbol kovetkeztetni és mire lehet szamitani. Statisztikai modszereket
hasznal a kvantitativ piackutatas, ugyanakkor mégsem jelenti azt, hogy elére meg tudna josolni,
hogy mi fog torténni egy adott piacon. (Az ilyen adatok megfigyelésére, elemzésére,
Osszegyljtésére, majd feldolgozasara tobbféle elemzd és statisztikai program létezik.)

Média kampany

Ez a jellegzetesen, hagyomanyos reklameszkozok kozzé tartozik. Hirdetési feliiletek
megvasarlasaval foglalkozik. Ezek a kampanyok elsésorban médialigynokségek kezében
Osszpontosulnak. A médiavasarlas és a hirdetések megrendelésén tal, azok kiszdmitasaval is
foglakozik. Ki tudjak mutatni, statisztaival, hogy az adott célcsoport elérésében mennyire volt
hatékony a kampany.

Webmarketing, online marketing

Az interneten fellelhetd minden marketinges és kommunikécids eszkdz, valamint az aktivitas
Osszefoglald neve. (itt mar nagyon komoly valos idejli, elemz0d, és megfigyeld, és viselkedést
predesztindlé programok (szoftverek) segitik a vallalkozas vezetését) Ez a legnépszeriibb
marketingforma a vilagon a vallalkozok korében.

Markamarketing (brand marketing)

Az adott markaval kapcsolatos Osszes marketing tevékenységét végrehajtja. A brand
marketinghez tartozik a kommunikécids terv, és a marketing stratégiai elemzése, valamint a
megvaldsitas menedzselése is.

B2B marketing (business-to-business)

A B2B marketing, amelyben a cégek mas vallalkozasoknak kindlnak megoldasokat, értékesitési
lehetdségeket. Valamint marketing eszkdzeit hasznalva egyik véllalkozas a masikat veszi célba.
Tulajdonképp foképp abban tér el a B2B a fogyasztdi marketingtdl, hogy egyrészt sokkal
nagyobb volumenben tevékenykednek minden teriileten, masrészt pedig tobb a kodzvetlen
személyes kapcsolat a munkafolyamataikban, mint értelem szerlien a fogyasztdi marketing
esetében. A legfontosabb kozos elemiik (mint az emberi vezetd) a dontéshoz6 maga, ezért ra is
jellemzéek a fogyasztdi magatartdsmintdk és a fogyasztdi dontések, vasarlasi dontéseinek
modelljei. Tehat hidba folyik az elemzés csoportokban, amikor a végén egy ember a (vezetd)



dontéshoz6 fogja meghozni a végleges dontést, akinél pedig ugyanazon marketingstratégia
mitkodik, mint a fogyasztoi, vasarloi dontéshozasok esetében.

5. Osszefoglalas
Napjaink marketing mddszerei jelentésen megvaltoztak, ezért egyrészt a folyamatosan valtozo,

felgyorsult vilagunkhoz igyekeznek alkalmazkodni, masrészt a még gyorsabb ionformacio
aramlas nyomasanak is megprobalnak eleget tenni.

A marketing ereje abban all, hogy valdjaban az emberi megitélést és viselkedést képes
befolyasolni, fliggetleniil a terméktdl, szolgaltatastol, mert nem ad el semmit, (direktbe)
hanem az emberek nézeteit valtoztatja meg, igényt ébreszt benniik, a marketing targyara
(akkor is sziikségiik van r4, ha valdjadban nincs is ré sziikségiik).

A marketing egyik f6 eleme a reklam, az amerikai felmérések azt deritették ki, hogy naponta
142 komolyabb reklaminger ér mindenkit, mas felmérések szerint ez a szadm a 3000 kortil van,
ugy, hogy a spameket €s az internetes hirdetéseket nem vették bele. Magyarorszagon csak a
televizidban szerepld rekldammennyiség napi legkevesebb 7 ora./ csatorna, igy értelem szertien
sokkal tobbet latunk azokbdl is ha valtogatjuk a csatorndkat. Igaz, hogy mar ismert az un.:
banner vaksag, még is hova fog vezetni ez a mérhetetlen reklammennyiség, milyen gondokat
fog okozni az embereknél, egyaltalan mennyit tud még felfogni az emberi érzékelés, vagy
esetleg fog e valahogy védekezni ellene? Vallalkozasmarketing szempontjabol azt gondolom a
kevesebb az tobbet ér. Példdul az emberek jobban érzik magukat egy olyan weboldal el6tt, ami
nem villodzik, és nem ugralnak fel rajta hirdetések, €s csupan letisztult, nem harsany szeneivel,
¢s egyszerl szoveges informativ tartalmaval tartja ott az érdekl6dot.

6. Ellenorzo kérdések

Jel6lje meg az alabbi allitasokrol, hogy melyik igaz (I) és melyik hamis (H)!

» Avallalkozés inditasanak elsé 1épése a piaci igények feltérképezése. (1)

* Az embereket a jovedelem kiegészités, anyagi fiiggetlenség, sajat vallalkozas, tobb
szabadidd, egyéni kibontakozas, masok segitése, megismerkedés 1j emberekkel,
nyugdijba vonulas, és gondoskodas az utdédokrol motivalja egy tizleti vallalkozas soran.
M)

+ A brand marketing a kereskedelmi marketinget jelenti. (H)

* A marketinges végez eladési tevékenységet. (H)
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