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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? |
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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

|
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Kompetenciak és transzfere a kiterjesztett interpretédiéban

Eréforrasok Teljesitmény Vevd I'. ‘
/ -program és
. kompetenciai \
Eladé Kompetencia- _ |
"| kompetenciai | transzfer |
Kulsé faktorok '.
l T atvitele '.
Kdornyezet '.

oD = PO

|
|
|
[ |
SUE 1 SUE 2 SUE 3 SUE 4 'I ll‘
I 5
Magtermek 2 |
|
[
Magtermék 1 I
I
I
Magkompetencia 1 Magkompetencia 2 Magkompetencia 3 Magkompetencia 4 ; |

Forras: Prahalad-Hamel 1990. 81. oldal alapjan)



MARKETING INTEZET
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 _ dobalzzcio
'|| ‘

o verseny novekv( |obalizélédé@ < )
Innovaclo

a technika felértékelodq szerepe,
<k6ltségek>

-

: @Uttmﬁkédés)
a I| ;"‘
6 vevo nem mindig tudja definialni igényét nyénsmeret)
I

o abeszerzeési folyamat felértékelddik, _
o a vasarlast koveto nagy utdlagos beruhazasok igénye,< bizalom >
8 \
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o Marketinghianyossagok kiindulo oka a /
belso marketing gyengesege.

Bizalom-
egylttmiikodés

n-marketing

Problémamegoldas

mindsége
Koltségek
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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 vevoerték kettos értelmezése, mint a csere

mozgatol

Vevoérték — vevoi nettd haszon
(a vevo altal elismert, elfogadott

A vev6 motivacidja, mozgatdereje:
a jolét elérése, az elégedettség érdekében

Forras: sajat szerkesztés Cornelsen 2000. 294. alapjan

—
érték)

Vevdi, ugyfélerték
(a vevoé cég, az ugyfel érteke az
elad6 szamara)

Az eladd motivacioja, mozgatdereje:
piaci-Uzleti siker, a kit(izott célok elérése
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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?
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Az ugyféelmenedzsment szukségesseget megalapozo
alaposszeflggések

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

‘Yallalkozzson kvl i meghatarozdtenyez ik

ra |
|
W
UrovEslslvdedook be " Valtozatossag keresés Ug;.rfelek]:‘averll:f:].r‘nez:mfg
gylelelvérasok heterogenitasa, Trnizs potencidlja
Piaci dinamika e e Teljesitményigény ,
i Alternativak szama W
Prac: komplexitas Uayfél keényelmessége Arkcészség,
ayt ] & Uayfsl fluktudcis |

Ugyfel-
orientaltsag

Ugyfél-
elégedettség

Gazdasagi,
tzleti siker

szolgéltatasok individualitasa
Teljesitm anykinalat heterogenitasa,

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

WValtasi kerlatok

Szerzddéses kapesolat, kotédeés

Vallalkozason teluli rmeghatarozd tényezdk
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Ugyfélelégedettség és Uigyfélérték-orientalt business marketingmenedzsment keretei

Elemzési szakasz és elemei

Tervezési, programalkotasi szakasz és eszkd6zok

r

Piaci pozicié meghatarozasa

Piacszegmentalas — marketingstratégiai iranyok

Operativ tervek

Kdrnyezet-elemzés

Piac-elemzés

Kompetencia, folyamat

és teljesitményelemzés

Ugyfél/vevéd orientacio mérése

Ugyfél/ivevd elégedettség mérése

elemzése

Ugyfél/vevéi kdtédés, lojalitas
mérése

Ugyfél/vevdigény elemzése
Ugyfél/vevdi magatartas

Ugyfél/vevéi érték mérése

Kinalat és teljesitmény mix

Interakcidos mix

Innovacio-

Ertékesités

marketing

menedzsment

Integralt .
kommunikacio

Realizas és feltételei, folyamatai

Ellen6rzési és kontrolling )
szakasz Ugyfél/vevdorientalt

struktura

Ugyfél/vevéorientalt
rendszerek

Ugyfél/vevBorienalt kultura

n-marketing
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