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Tantargy tematikus leirasa:

1. Februar 12. Business marketing menedzsment — piaci sajatossagok, szituaciok
, Versenyképesség — marketingmenedzsment modell — Kiildetés, jovokep és piacok meghatarozasa
2 Februar 19. . , ,
marketingfeladatok és értelmezése
3 Februar 26. Beszerzési stratégidk és folyamat — Kornyezet és piacelemzés prezi
A Mércius 5. Ugy,félorientécié—ﬁgyfélelégedettség-Ugyfélérték és Beszallit6-minGsités — prezentdcié és vita
mérése
5 Marcius 12. Piacszegmentalas — termék - pozicionalas — Ugyfélorientdcié a cégnél
A teljesitmény, a kindlat és kondicidinak kialakitasa —az |Termékfejlesztés és valaszték-politika
6. Marcius 19. ajanlatadés és folyamatai, a jo ajanlat-
innovaciomarketing
7. Marcius 26. Ertékesités szervezése, szervezete Ertékesitési szervezet, csatorndk
8. Aprilis 2. Ertékesitési stratégiak és megoldasok CRM, KAM
9. Aprilis 9. oktatasi sziinet
10, Aprilis 16. Pre-sales és ligyfélkapcsolatok menedzselése Hungaroelektrik esettanulmany
11. Aprilis 23. Marketingkommunikacié — CI, brand, IC Uj piacok feltirdsa, piacralépés
12. Aprilis 30. Belsé kommunikécid Marketingkommunikdcio
13, Majus 7. Egyiittmiikodések — halozatok, klaszterek - CSR szemlélete és gyakorlata
Kooperdaciokeészség és gyakorlat
14. Majus 14. Marketinghatékonysag mérése - ZH

Félévkozi szamonkérés mdédja: a félév soran egy konkrét szervezeti piaci céggel egyiittmiikodve kell ,,marketingvezetdjeként”
(csoportban) végiggondolni a targyalasra keriilé kérdéskoroket, elemzéseket késziteni, azokat prezentalva megvitatni. Ezen prezentaciok,
orai munka 50%-ban meghatarozzak a félévi jegyet, 50% irasbeli vizsgaval (ZH-val megajanlott jegy szerezhetd.) Levelezd tagozaton
egyéni beadvanyt kell késziteni egy business marketing cég kivalasztott marketing kérdésérdl, s azt a szobeli vizsgan kell megvédeni.
Ertékelése: 60% -tol elégséges, 70% - kozepes, 80% - j6, 90% - jeles.)
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3.Brennan,R.-Canning.L.-McDowell.R.(2007): Business-to-business Marketing — Sage Publications
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1.Backhaus,K.-Voeth,M.(2004): Handbuch Industriegiitermarketing Gabler Verlag

2.Hakansson,H.(2010): Hatartalan halozatok — Az {izleti kapcsolatok menedzsmentjének 1j szemlélete Alinea Kiadd

3.Ford,D.(2003): Business marketing Akadémiai Kiado




MARKETING INTEZET
Az eldadas kérdésel

o Miért beszelunk business marketingmenedzsmentrol?
o Miben kulonbozik a business piac a fogyasztasi cikkek piacatol?

o Hogyan befolyasolja a marketing tevékenységet az a
korulmeény, hogy a vevo egy szervezet és emiatt a piac is
sajatossagokkal bir?

o Milyen modon segit(het)i a marketingmenedzsment a
vallalkozasokat az uzleti siker elérésében a szervezetkozi
piacon?
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Egy klasszikus definicio |
I"u,
o ,A komparativ versenyelonyOk keresése és realizalasa olyan
javak eloéllitasa esetében, melyeket szervezetek
vasarolnak, elsosorban annak érdekében, hogy altala

tovabbi teljesitményeket nyujtsanak.” (Backhaus 2001. 34.0.)
(Investitionsglitermarketing/Industriegliter marketing)
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A piacok termekeinek vevol, a vasarlas celjat tekintve
lehetnek: |

o a felhasznalok, (user-ek) akik a terméket (pl. gép, szerszam, fénymasolo)
a sajat produktumuk (termék vagy szolgaltatas) el6allitasi folyamataban
hasznaljak,

o olyan vevok, feldolgozdk, akik a terméket beépitik a sajat produktumokba,
(pl. nyersanyagok, alkatrészek, chipek egy szamitdgéphez,) folyamatos
beszallitoi kapcsolatokat kialakitva, az amerikai szakirodalomban ezen
vevok az un. OEM-s, (Original Equipment Manufacturers) akik a sajat
markanevuk alatt gyartjak (a megvasarolt alkatrészeket is felhasznalva)
azokat a termékeket, amelyeket a szervezeti, vagy a fogyasztasi cikkek
piacan értekesitenek, pl. a személygéepkocsi vagy szamitogép gyartok,

o dealerek, kereskedok, akik a termékeket (Ujra) értékesitik, tobbnyire
valtozatlan formaban az el6z0 két vevokornek,
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MARKETING INTEZET III'lII
Business javak _

o ingatlanok, (fold, épuletek)

o nyersanyagok, alapanyagok, energia,

o alkatrészek, komponensek, gii

o MRO-termékek, (maintenance, repair, operating supplie

o felszerelések, szerszamok,

o alapvet0 gépek, berendezesek, o

o gyartasi rendszerek, lizemek,

o immaterialis javak (jogok, know-how, licenc ... HEI’GZ

o szolgaltatasok, (uzleti-, technikai-... e~

o avagy telies cégek, vallalkozasok.
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Business (lpari) javak vasarlasa

/

/

halgzat

/ szam itc')gép/

/
/

/

szerszamok

7]
kozepes / /
/ |/ nagy
nyersanyag /Kozepes
vasarlas Kicsi
tipusa rutin modositott egyedi
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Kirsch-Kutschker 1978 alapjan |

» Hatas a szervezetre
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MARKETING INTEZET
Egy kis terminolégiai bevezetd

80-as, 90-es évekig

= ipari-, termel6eszkoz- marketing,
= industrial marketing,
= Investitions-/Industrie-gutermarketing,

majd

= business (to business) marketing, (B2B az ,interneten”)

= szervezetek marketingje, (szervezetkozi)

= organizational marketing, (inter-organizational)(wilson 1986)
SOt

= szerzOdeéses-javak marketingje (Kaas 1992)

= institutional marketing,
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Ipari javak piacatol .....
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(forras: Plinke(1999) in: Backhaus-Voeth (2004. 7.0.)

1



M?] MARKETING INTEZET

Szervezetkozi piacok fo kategoriai

eladok

Profitorientalt

vevok

(Business)cegek

Kormanyzati
szervek szintjei

A\ 4

Profitorientalt

(Business)cegek

Non-profit
intézmenyek

Kormanyzati
szervek szintjei
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Non-profit
intézmenyek

+ harmadik, tovabbi szereplok

(sajat szerkesztés)
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LA vevokapcsolatok kivalasztasanak, fejlesztesének
és apolasanak feladatat jelenti, amely a vevo és az
elado érdekeit egyarant szolgalja, figyelembe veve
adottsagaikat, eroforrasaikat, technologiaikat,

Strategiaikat es céljaikat.” (Ford 2003. 27.0.)(IMP - Industrial
Marketing and Purchasing Group)

' | 11
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Osszefoglalo definicio |
-

o A business marketingmenedzsment egy vallalkozas
jelenlegi és potencialis szervezeti piacaira iranyulo
tevékenységéenek ertékalapu tervezése, koordinalasa,
integralasa, realizalasa és ellenorzese,

mely komparativ versenyelonyok és a szervezet
vevokkel, mas partnerekkel, tarsadalmi érdekcsoportokkal
valo  kapcsolatok kialakitasaval, fenntartasaval és
erositesevel,

az eérintett szervezetek elvarasainak kielégitésével
biztositja a sajat vallalati céljai eléréset.(Piskoti 2013.)

12
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MARKETING INTEZET
A piac sajatossagai

o korlatozott szamu piaci szerepld, koncentracio,

o mono- illetve oligopolisztikus helyzetek eléfordulasa,

o hnemzetkozileg kiilondsen nyitottak,

o Szarmaztatott kereslettel talalkozunk,

o keresleti folytonossag hianya, idébeni merevsége

o nehéz technikai helyettesithetéség, kompatibilitas,

o hem konkrét terméket, hanem problémamegoldast keresnek a veviok

o megbizhatosag, a korabbi sikeres gyakorlathoz kotddes, s a j6 egyiittmiikodést
megerdsitd, személyes kapcsolatok jelentésége

o tendereztetés, kozbeszerzés

n-marketing \ |

13



M?] MARKETING INTEZET

A business piacok sajatossagainak attekintése

Pl
1. Piaci struktura (a verseny jellege, a kereslet és szintjei, keresleti rugalmassag, piacméret, a
,vevoegység” mérete, a piac ,geografiaja’)
2. Marketing filozéfia érvényesulési modja, jellege (piackutatas végzese, piac
szegmentacio modszerei, stratégiai-taktikai marketing sulypontok, innovacio el6térbe
kerilése, elado-vevd interakcid, kulcsvevo, vevo képzése,)

3. Vevélugyfélmagatartas jellemzéi (fogyasztoi kor jellemzdi, méret, beszerzési motivacio,
szerzGdéses kondiciok, alkuerd, vevoi lojalitas, beszerzési érintettseg)

4. Beszerzési dontés meghozatala (folyamat, szereplok, pénzugyi vonatkozasok,
kockazatok)

5. Termék/szolgaltatas-mix (életciklus-tényez0, termék-specializacio, markazas, piacra lépés,
beszerzés id0zitése,szolgaltatasok, mindségallandosag, kompatibilitas, design, rendszer-
ertékesités)

6. Promaécio, kommunikacio (jellege, célja, témai, értékesitd személy szerepe, eszkozok,)

7. Disztribucioé (csatorna hossza, komplexitasa, termékismeret, csatornaszélesség)

8. Ar (versenyar, kdltség-elény, lizing, promdciods ar, kedvezményi struktira)
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Marketing alapsajatossag: gyakorta ,még nem Ietezo
termekek” eladasa

N
o Elgszor értékesitjiik (szerz6dést kotink) |
majd
o megtervezzuk és

o leszallitjuk, betizemeljuk
a

terméket. )

Akkor mit is adunk el? |

| 15
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= VEVOPROBLEMAK MEGOLDASA

n-marketing
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Elado-vevo egymasrautaltsaga
problémamegoldasban v

Problémamegoldo-

Befogadoi-keresleti-
Kinalati-transzferképesseg

transzferképesseg

Kapacitas-, Alkalmazas-
Tranzakcios bizonytalansag

Szukseégleti-, piaci-,
N ranzakcios bizonytalansag

I
eladd VEvo

|
n-marketing
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A business piac mukodése

o VALLALATI HALOZATOK
KAPCSOLATANAK
MENEDZSELESE

Network-marketing - Relationship-marketing

n-marketing
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Kiilonféle
szolgaltatok

Alkatrész-
gyarto

Hardver-
gyarto

kereskedok

Disztributorok,

/

Egyéb anyag-,
eszkozszallitok

Versenytarsak

Szoftverfejleszto
bedolgozék

Pénzligyi,
banki szféra

(rendszer-
haz)

|

Szoftver-haz

média stb...)

Egyéb partnerek
(egyetem, kamara,

Kozvetitok,
kereskedodk

Koézigazgatasi-
szereplok

n-marketing

Vevoi-, ugyfeél-
célcsoportok

Komponens-

kinalok
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A marketing kihivasai QloballzamD
o verseny novekv( |oba|izélédé@ <nnovamo>

a technika felértékelodq szerepe,
< oItsegek>

egy uttmukod>

© vev0 nem mindig tudja definialni igényét <yfellsmeret>

o abeszerzeési folyamat felértékelddik,
o a vasarlast kovetd nagy utdlagos beruhazasok igénye, < bizalom >

n-marketing 1
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o Marketinghianyossagok kiindulo oka a /
belso marketing gyengesege.

Bizalom-
egylttmiikodés
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Problémamegoldas

mindsége
Koltségek
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MARKETING INTEZET
Business marketing kutatasi sulypontok

. e | | | |
marketing-realizala;

]
. o I I I I
marketing-kontrolling

|
e-business ) I I I I

személyes eladas

]
— 1 I I I
kommunikacio

értékesitésmenedzsment | I I I

]
logisztika | I I I

artargyalasok | I I I

]
. | | | |
i _areszk6zok

|
S I I I I
ipari szolgéltatasok

Pr— I I I I
vevdintegralas

iizleti kapcsolato ) I I I I I

|
, . I I I I
markamenedzsment

]
Coeuns iy ' ' ' '
marketingstratégia

]
] I | | |
versenyelemzés

|
‘ . I I I I
Buying-Center

4 5

(forras: Backhaus-Voeth 2004.15.0.)
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A business marketing eltero megkozelitesei . |
N

|
= apiaci, avagy un. instrumentdlis megkozelitésben (Backhaus 1997)|

" az értékesités-orientalt megkozelités

» Kompetencia-alapu megkozelités (inside-out) Prahalad-Hamel 1990". Stalk
et.al. 1992., Grant 1991

" az egyszeri beszerzési, interakcios megkozelités (IMP korai)

* a kapcsolati, halozati marketing megkozelités (Ford et al.2003). '|

" termék/iizelettipus-alapu megkozelitések (Michel et al.(2003), Back’lhaus

(2003), Kleinaltenkamp/Plinke (2000) |

=  elégedettség alapu, (CSM) (Bruhn 2007) |

" az értékalapu megkozelités (Andersen/Narus 2004), | \
| 23
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VersenyelonyOk kiepitési modellje

Potencial- Pozicid
kiildnbség l
Folyamat- | Koltség- | Nyereség
kulonbség kulonbség es
' piaci
l pozicio,
. e
'y Program- | Nettohaszo reszeseces
o . e . » kllonbsége
kalonbség n-kulonbség
El6nyok oka, El6nyok tipusa
alapja

El6nyok hatasa

Forras: Kleinaltenkamp-Plinke(1995) 62.0.
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=  Apotencialok azok a kompetenciak, képességek, eréforrasok,

kapacitasok, timogatasok és eltéré lehetdségek, amiket egy
cég aktivizalni tud. A versenytarsakhoz képesti
potencialkllonbségek adjak egy cég versenyelényének
felhasznéalhato forrasait, lehetéségeit. Potencialkilonbségeket
az alabbiak eredményezhetnek:

human er6forras, emberi tényez6kben rejlé adottsagok,
kutatdk, fejleszték kreativitasa,

tervezdi kompetencia,

Uj technoldgiakhoz jutas lehetdségei,

vevlelvarasok ismerete, felhasznal6i know-how,
széles valaszték,

reputacio,

elényos telephely,

nyersanyaghoz valé hozzajutas, beszallité-kozelség,
tOkebazis,

kapcsolat fontos véleményformélokhoz,
multiplikatorokhoz,

stabil Uzleti kapcsolatok,

kooperacids szovetséghez valo tartozas, hogy csak a
legfontosabbakat emeljuk ki.

A folyamatok a véllalkozasok szamara hasonldan

versenyelényoket eredményezhetnek, hiszen kombinaljak,
megszervezik a cégpotencialokat. A vallalkozasok jellemz6

értékalkotd folyamatai: a bejové logisztika, a

termelési/szolgéaltatasi folyamatok, marketing és értékesités,
kimend logisztika, vevészolgalat, mint primer aktivitasok, illetve

a véllalati infrastruktira, munkaeré-gazdalkodas,

technoldgiafejlesztés és beszerzés, mint tamogato aktivitasok.

Mindezen aktivitasokat a piacorientacio kell, hogy
meghatarozza, melynek kozvetitésében a marketing-

tevékenység folyamatszervez6 hatékonysaganak meghatéarozo

szerepe lehet. A vallalkozasok jellemz6 értékalkotd folyamatait

a Porter-féle értéklanc alapjan kozelithetjik meg, mely kapcsan

az alabbi tényezbk vizsgélata, pl. kulonbségek feltarasa
kivanatos:

= Milyen hosszu egy termelési, egy szerzddeési

ciklus?

= Milyen gyorsan tud egy vallalkozés a kereslet

valtozasaira reagalni?

= Milyen gyorsan tudja a véllalkozas a fejlesztési

folyamatait megvalositani?

= Milyen dsszegeket fordit egy vallalkozés a

versenytarsaihoz képest az egyes folyamat-

elemekre, kutatés-fejlesztésre, marketingre stb.?

» Hogyan szervezimeg a véllalkozas

versenytarsaihoz képest az értékesitesét?

= Miként épul fel a vallalkozas menedzsment-

strukturaja?

= Mennyire piacorientaltan miikodik a vallalkozas?

= Milyen hatékony a folyamatok szervezése a

versenytarsakhoz képest, milyen funkciok

val6sithatoak meg elénydsebben kilsok altal?

25
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Az ugyféelmenedzsment szukségesseget megalapozo
alaposszeflggések

- B
Ugyfél- Ugyfél- Uzleti i
Jgyfél- Uzleti siker
orientacio elégedettség
\_ _
|I \
|I \
I
I
|
| | 1’!,
it
|
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tenyezok

‘Yallalkozzson kvl i meghatarozdtenyez ik " |
|.|'
UrovEslslvdedook be " Valtozatossag keresés Ug;.rfelek]:‘averll:f:].r‘nez:mfg
gyTélelvérasok heterogen:tasa, Imézs potencidlja
Piaci dinamika e e Teljesitményigény ,
i Alternativak szama v g

Prac: komplexitas Uayfél keényelmessége Arkcészség,

ayt ] & Uayfsl fluktudcis |

Ugyfel-
orientaltsag

elégedettség

Ugyfél-

Gazdasagi,
tzleti siker

szolgéltatasok individualitasa
Teljesitm anykinalat heterogenitasa,

Valtasi korlatok
Szerzddéses kapesolat, kotédeés

Ugyfél-inform acids rendszer I|
lehetisege, kialakitasa,
Teljesitm any-komplexitas Alkinalt teljesitmény funkcionalis
kotddease

Vallalkozason teluli rmeghatarozd tényezdk




1/ A RKETING INTEZET

Ugyfélelégedettség és Uigyfélérték-orientalt business marketingmenedzsment keretei

Tervezési, programalkotasi szakasz és eszkd6zok

r

Elemzési szakasz és elemei

Piaci pozicié meghatarozasa Piacszegmentalas — marketingstratégiai iranyok Operativ tervek
|
Kinalat és teljesitmény mix Interakcios mix

Kérnyezet-elemzés | Piac-elemzés || Kompetencia, folyamat
és teljesitményelemzés

Ugyfél/vevé orientacio mérése InnoVACIo- Ertékesités

marketing menedzsment

Ugyfél/ivevd elégedettség mérése '

Integralt \
Ugyfélivevai kétédés, lojalitas kommunikacio |
mérése |

elemzése

Ugyfél/vevdigény elemzése
Ugyfél/vevdi magatartas

Ugyfélelégedettség- Ugyfélérték- Lojalitas-
menedzsment menedzsment program

Ugyfél/vevéi érték mérése

Realizas és feltételei, folyamatai

Ellenérzési és kontrolling ) __
szakasz Ugyfél/vevdorientalt Ugyfél/vevdorientalt

struktara rendszerek Ugyfél/vevborienalt kultura
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