Termék vagy szolgaltatas-értékesités

Bevezetés

Nem tudjuk eladni a terméket, szolgaltatast? Milleke tennink ahhoz, hogy a piacon
értékesithét termékeink/ szolgaltatasaink legyenek?

A kovetkezokben bemutatjuk, hogyan tudjuk megtervezni a termék/ szolgéltatéskesitést,
hogyan hatarozhatjuk meg sajat piacunkat, ahoke&stéeni tudjuk a portékainkat, hogyan
befolyasolhatjuk a veiket..

Mindezek megvéalaszolasa érdekében megismerkediumiarieting tevékenység alapjaival,
valamint betekintlink a PR vilagaba.

Mi a marketing?

A marketinget sokan, sokféleképpen értelmezik. \&#&nrakik a reklammal, mig masok az
eladassal azonositjak.

A kérdés megvalaszolasdhoz tekintsuk at, mit kelintink ahhoz, hogy egy terméket/
szolgaltatast értékesiteni tudjuk?

= EI6szor fel kell mérnink a keresletet, meg kalbatoznunk, kik azok, akik
igénybe vennék a szolgéltatasainkat, vasarolnaidadlitott terméket, azaz meg kell
hataroznunk a sajat piacunkat.

= Tudnunk Kkell azt is, hogy milyen mirbsédi terméket, szolgaltatast
igényelnének, azaz valamily meg kell , k&rdink ,6ket

= Ha mar tudjuk kinek gyartunk vagy szolgaitki kovetkezik az ar
meghatarozasa. Az ar kialakitasa soran fontos, hoggtudjuk mennyit hajland6
fizetni a vew és milyen ar mellett lesz nyereséges a termelés.

» Fontos szambavenni azt is, hogy hogyan tudjuk gléragszolitani a velket, milyen

csatornakon keresztil tudjuk leghatékonyabban iel@&jékoztatnioket.

= Tovabba ahhoz, hogy a piacon versenybe tudjunk dnagraneg kell ismernink a
konkurenciat is, tudnunk kell kik azok, akik hasorierméket vagy szolgaltatast
allitanak eb, kik lesznek a versenytéarsaink.

A fentiekbs| kdvetkezik, hogy a marketing fogyasztéi sziikségletekégényeket forditja le
termékekre és szolgaltatasokra, arra térekedvey hotprmék/szolgaltatas a fogyaszté altal
kivant minéségben, mennyiségben, helyen és aron alljon rende#iésre, mégpedig oly
mabdon, hogy megfeldl nyereséget biztositson a vallalkozonak.

1 Szikséglet: hianyérzet, amelynek soran fesziiltség keletkezik,ag egyensuly helyreallitdsa érdekében
megszintetésére torekszunk.

Pl. ha éhesek vagyunk, esziink

2 |gény: targyiasult sziikséglet.

Pl. az éhséget huslevessel csillapitom. Annak ianfefése, hogy van mivel az éhséget csillapitamigana
targyiasult szikséglet



Mindezek a folyamatok a piacofi zajlanak, s akkor lesz belle eladas-vasarlas(iizleti
esemény), ha a kere$lealalkozik a kinélattal

A lenti dbra jOl szemléteti, hogy a fogyasztdi szikségleteket a marketig tevékenység soran
alakitjuk a termékké, szolgdtatdssh. A marketing koti Ossze a fogyasztot a
termeléssel/szolgaltatassal.

Fogyasztoi

szilk seglet

A fogyasztéi és vasarléi magatartas, a vasarlasilfamat

A tovabbiakban ismerkedjliink meg a vasarlasi folyitahas e folyamat attekintésével arra
keresuink vélaszt, mi lehet az oka annak, hogy etgyeskeket, vagy szolgaltatasokat az
emberek bizonyos csoportja megvasarolja, mig masaha?

Elsé6ként azt vizsgaljuk, milyen szerepe van a szikség¢gnek a valasztasainkban?
Maslow szerint a sziikségletek vellink sziletnekjlarbség abban van kozoéttiink, hogy
mivel, mikor és hogyan elégitjik ki azokat.

Annyit mar tudunk, hogy a sziikségletek, alapgpt befolyasoljak, & meghatarozzak
valasztisainkat, fogyasztoi magatartdsunkat,ddikséglet mint tudjuk fliggetlen attol, hogy
tisztaba vagyunk —e azzal, hogy a hianyallapoteeh@és hogyan sziintethetjik meg.

A szilkségleteken til megjelennek az igéfyakelyek a szocializacié soran alakulnak ki,
amikor is elsajatitjuk azokat a szokasokat, a nkanaviselkedést amelyek meghatarozzak

% A piac az a hely, ahol a tdmeges és rendszeres arucsemiltpa kereslet és a kinalat talalkozasi pontja
A csereaz érdekelt felek kdzotti tranzakcio

4 A keresleta piacon ténylegesen megjelagény.

® Kinalat a piacon megjeléntermék, vagy szolgaltatas

® |gény: targyiasult sziikséglet



dontéseinket, valasztasainkat. Ugyanakkor azt sljfk, hogy életink soran kilonkibz
csoportokhoz tartozunk, mely csoportok hatassal natnrank, referenciat jelentenek
szamunkra, s mint referencia csoportok befolyaka@jaalasztasainkat

De mindemellett szamolnunk kell a mar kialakult &&& magatartassal, a korabbi
vasarlasokbdl kovetkézlkotelezettséggel, a” markiggeggel”is.

Azt azonban latnunk kell, hogy a \emegismerése, szikségleteinek, igényeinek szandavet
szikséges, de még nem elégséeges ahhoz, hogyjjétrgjp arucsere a piacon. A vmindig
Ujabb és Ujabb vasarlasokra kell 6szténozni, kihak/a” és ,hasznalva” a réla szerzett
ismereteket, segiteni ket abban, hogy donteni tudjon, azaz vasaroljon.

A befolyasolas folyamatat, azokat a pontokat matatj, vasarlasi folyamat”, amelybe a
marketing tervezeés, tevékenység soran beavatkagtydiaavatkozunk.

A véasarlasi folyamat szakaszai

A sziikséglet
( probléma), hianyallapot felismerése|

amelynek megsziintetése
fontossavalik \

l % Rossz tapasztalat, Gj dontés

Informacio-keresés.

Hol és milyen termékkel/szolgaltatass
tudom a hiany megszunt J6 tapasztalat

l ismételt
valasztas
Vasarlasi dontés (va \tg)
A vevs dont arrdl, h yik
terméket/ szolgaltatast vélas:

|

Alternativak étékelése.
A reklamok altal felkinalt lehéséget
értékeli a ve¥y

|

Vasarlas utani magatartas
+ Elégedett a termékkel
/szolgéltatassal
+ Nem elégedett a termékkel/
szolodltatass

Milyen eszkdzei vannak a vasarl6 befolyasolasanak?

Mindennapi életlinkben tapasztalhatjuk, hogy egy-egw polcon jél elhelyezett, bevezét
aras termek milyen figyelemfelkel6 lehet, a postaladankban bedobott termékminta



kiprébalasa utan pedig gyakran meg is vasaroljuk aeklamozott terméket. Ez a folyamat,
ami nem mas, mint a vasarlo befolyasolasaz AIDA modellelel irhato le. Az AIDA
mozaiksz6 amely négy angol sz6 kézeliijebsl all 6ssze. Célja és eszkdoadténtion) a
figyelem felkeltés, az (interest), érdéks felkeltés, a (desire), vagyebresztés és aofacti
cselekveésre késztetetés.

Marketing eszkdzok és azok tervezése

Miutan néhany alapfogalommal megismerkedtink, ak@#zkben a marketing eszkdzokkel
és azok tervezeésevel foglalkozunk. Roviden attghkirazokat a modszereket, amelyek
alkalmasak arra, hogy:

» meghatarozzuk azt a célcsoportot amely részérest@twagy szolgéltatast kivanunk
eléallitani, s aki vasarldja lesz a termékeknek/satdt@soknak, kivalasszuk a
vewdinket , azaszegmentaljuk a piacot,

= Tovabba megismerjiuk azokat az eszktzoket, amebgitils a termékértéksitést.

Honnan és hogyan nyerhetiink elegerédinformaciot a vewinkr 61?

A marketing tervezeés is a mas tudomanyagakbadl atvietismert kutatasi, elemzési
mobdszerekkel, eszkdzokkel dolgozik, amely lehet:

1.) elsddleges adatdijtés, azaz kozvetlenll | datokhoz pl. kérds
megkeérdezéssel, amely lehet személyes &s telefonos.
2.) Masodlagos adatgjtés, amelynek soran-mar megiéanyagokbdl nyerjik a

tervezéshez fontos informéaciokat. eszamolqgldiatisztikakbol stb-

3.) Medfigyelés, amelynek soran f Uk a megfgyd targy /személy
viselkedését, a kornyezeti felte

4.) A megfigyelést kombinalni | egkérdezégsehegkérdezés torténhet interju

formajaban, vagy kétdvv

Miutan az elédleges, masodlagos adaiggs és a megfigyelés soran nyert informaciok
birtokaban kivalasztottuk a leefigtebinket, azaz meghataroztuk a sajat piacunkat, axo&kna
embereknek a csoportjat, akik részére a termékgt szolgaltatast kivanunkddllitani., azt is
meg kell tervezniink, hogy mit kivanunk eladni, kie#njuk eladni, milyen aron kinaljuk ,s
hogyan 6szténodzzik a wéket.

A termékértékesités tervezéesére szolgal a marketingnix. A marketing mixet az angol
kifejezések: a termék- (produkt ), az ar(-price), ehely — (place), a kedvezmény-(promocio), éls
betiii alapjan 4 P-nek nevezunk.

A marketing akcidk/ programok sordn 4 P elemeilél épitkezink., s attél fldgen
valtoztatjuk, hogy mire fokuszalunk. d&€rbe helyezhetjuk aerméket/ szolgaltatast
operalhatunk aarral (pl bevezei ar), felkelthetjik az érdefdiést ahely meghatarozasaval
megkinalhatjuk avewt kedvezménnyel Pl. a terméket bevezetaron hirdetjik vagy
torzsvasarloi kedvezményt adunk stb.

7 Piaci szegmentécivolyan eljaras, mellyel a heterogén piacot joiméafhato ismérvek szerint homogén részekre
osztjuk.

Eredménye szegmens= a piac egyedi keresleti sajatossagadttdncsoportok



Kbdvetked lépés a versenykilatdsok elemzése, amelynek semmba kell venni a
kockazatokat, meg kell tervezni a kockazatok mdésék, kezelését. A kockazatok
szadmbavételén tul figyelmet kell a versenykdrnyetetnzésére is.
Arra kell valaszokat adni:

= kik lesznek a versenytarsaink,

= aversenytarsak milyen termékeket szolgaltatasaktanak eb,

= valamint vannak-e helyette§iszolgaltatasok/termékek?

A fentieket koveti a termék vagy szolgaltatdiscra ,dobasanak” megtervezése. Meg kell
hatdroznunk azt is hogy mikor inditjuk el a szdig@st, mikor kezdjik meg a termék
arusitasat, milyen esemeényhez kotjuk a bevezetest.

A tervezés soran fontos feladatkammunikaciés stratégia meghatarozasa is, azazanogy
milyen hordozokon kereditjuttatjuk el az informaciot a fogyasztéhoz, hogyaivjuk fel a
vasarlok figyelmét, keltjik fel az érdéklésiiket, hogyan késztetjtiket dontésre, vasarlasra.

A kovetkezokben amarketingkommunikacioval foglalkozunk, amely leexpsitve azoknak
az eszkdzoknek a tara, amelyekkel Uzenni tuduigyasztdknak, befolyasolni tudjiket,
valamint azoknak a tevékenységeknek az 6sszesstgéek seqitik eladni a terméket vagy
szolgaltatast.

A marketingkommunikacié eszkdzei: ;\é
= areklam,
» az eladasosztonzés

= az eladashelyi 6sztonzést és
= aPR- (Pablic Relations), azazx onseg kaposolat

El6szor ismerkedjink meg a rek .
A reklam olyan nem személyes k nikacios tevékenyseg, aymak célja a kivalasztott
célcsoport befolyasolasa, attitdjeik megvaltoztatasa

Az aladbbiakban réviden, felsorolas dgam tekintsik at a reklam jelleiz és funkciaoit.

A reklam jellemzéi és funkcidi

jellemzék funkcidk
személytelen, nincs cimzettje, mindenkihe jick .
76| tajékoztato

témegszdl, mindenlitt jelen van, nagy

tomegeket ér el e

egyiranyu, csak mond és nem kérdez,
kozvetlendl nem kivancsi a fogyaszté emlékezted
véleményére

azonosithato, a reklamozd, az lizenet

kibocséatoja azonosithatd megeodsit

Lathatjuk, hogy a reklam nagy tomegek elérésére kégs, mindenkihez sz6l6 befolyasolasi
eszkoz, amelynek védscélja az eladas, de emellett mas célok is megjetek gy, mint a



forgalom novelése a piaci pozicid stabilitdsa, Ujetmék bevezetése, tajékoztatas, az
erdekélodes fenntartasa.

Ezért, ha a reklamozni kivanjuk termékeinket vagy@galtatasainkat a mondanival6 (Uizenet)
megfogalmazasakor: az Uzenet kialakitAsakor meb Hatroznunk, hogy ,mit” akarunk
eladni, kinek akarjuk eladni, és hogyan akarjuklelaFontos, hogy az tizenetnek egyfdksj
kell lennie raciondlisnak, emdcidkat, érzelmeketvaiitnek.

Leggyakrabban hasznalt reklameszk6zok a hirdetéselg kiulonb6z prospektusok, leveél,
plakat, oriasplakat stb.

Postaladankban, kedvenc heti vagy havi lapunkbakagya taldlunk egy —egy termékmintét.
Ugye On is kiprébalta mar ezeket a termékeket?rilialdg is vasarolta a kiprobalt terméket?
Ez a ,marketingfogasa vasarlas/ eladasosztonzes

A vasarlas/ eladasosztonzasyan marketingkommunikacios eszkdz, amellyel mviitudjuk

a vasarlast.

Modszerei: aru elhelyezés, vasarok, bemutatok, kiallitasokpééminta kiuldése, ajandékok
adésa, tanacsadas,

Elgondolkodott-e méar azon, hogy pl. a nagy bevéaddtpontokban miért kerll hetente mas
€s mas termék a bejarat melletti polcokra?

Ez és még tobb hasonlé mddszerrel- pl. az &r agba helyezése, kilon tarolokba
valo elhelyezésével, kirakatba val6 elhelye asarlas kozben keletkezett sziikségletet
hasznalja a marketing. &g

Ez a sajatos marketingkommunikacios eszkbz-az elaslielyi 6sztonzés

A reklam, az eladas és az eladash Nonzéatmmntos marketingkommunikacios
eszkodz @R ( Pablic Relations)

A public relations (k6zénségkapcsolatokjervszefi éshosszan tartéréfeszités azeért, hogy

egy szervezet és kornyezete kozotti joakaratot ésOlkstnds megeértést felépitsik és
fenntartsuk, tovabba olyan tevékenység, amellyel a&dzvéleményt gondolkodasra,

véleménynyilvanitasra készteti, 6sztbnzigs befolyasolja.

Akkor hatékony a PR tevékenységulnk, ha:

» Kétoldalu kapcsolatokra épitlink, érdekel benniaketsik fél, a fogyasztd, a \ev
véleménye is

* Ha nem csaktajékoztatunk, de tdjékozodunk is

» Ha a tevékenységeinket a fogyasztok, a kérnyezetajsizései alapjan szikség
szerint modositjuk

» Ha magatartasunkat folyamatosan koordinaljuk

» Ha tevékenységunk folyamatos, tervszés tudatos

Milyen eszkozei lehetnek a PR-nak?

+ NYOMTATOTT ESZKOZOK: hirlevél, szakszéen megirt cikk, szakcikkek
kozlemények, referenciajelentések kiadvanyotdetmények



« KORSZERU KOMMUNIKACIOS ESZKOZOK: Internet, honlap, e-mail, chat,
forum, Intranet (bel§ PR-hez)CD ROM , TV, radio stb
« EGYEB ESZKOZOK: szponzoralgsarchivumokoktatas

« VIZUALIS ESZKOZOK: film (referencia, PR film)plakat, falragasz

« RENDEZVENYEK: sajtétalalkozokesemények (megnyitdk, stokpnferencia,
szimpéziumroad-show
« ELOSZO: beszéd, éladas, interjiparbeszéd, vitayilt forum

A korabbiakban széltunk arrdl, hogy a reklam isd2R is marketingkommunikacios eszkoz, s
latszolag mindkett ugyanazon hordozokon keresztil szoélitja meg arldsd. Az alabbiakban
réviden 6sszefoglaltuk a reklam és a PR jell@ms egyben bemutatjuk a k&ttozotti
kilonbséget is.

Reklam PR
Eladasra iranyul Bizalom megszerzésére iranyul
Kbzvetlen befolyasolas Kbzvetett befolyasolas
Egyoldall, csak mondja alu, a vet véleménye is érdekli
Kereskedelmi munka ljies koti informéacioval dolgozik
Valogatott informaciokkal dolgozik Célja a szervezeti és kdzérdek
Célja a profit szerzés § Teljes kdrnyezetre iranyul
Potencialis fogyasztokra irény@

A PR eszkdz0Ok kozott jeletd szerepe van a médianak. A tovabbiakban azt Jjakghogyan
tudunk szert tenni hatékony a szervezet céljaitggid médiakapcsolatokra., hogyan tudjuk
,ugyunknek” megnyerni a meédiat, hogyan hasznafjmkaz eszkozt a nyilvanossag elérésére,
céljaink megismertetésére.



Néhany jo tanics az eredményes médiakapcsolatok la&itasara

* Tudjuk meg, hogy mit jelent (fontos-e) az adott médszamara az altalunk kozolt
informécio, rendelkezik-e hirértékkel.

» Taléljuk meg az iéizités és a tartalom legjobb kombinaciéjat, azapkyjdhogy mit €s
mikor kell nyilvanossagra hozni!

» Soha ne hasznéljunk szakzsargont!

e Ha nem akarjuk, hogy amit tesziinkg ielétt nyilvanossagra keriljon, k6zoljuk ha
valami nem publikus és azt is, hogy miért!

» Hasznaljuk a humor fegyverét!

* Legyen naprakész sajtolistank!

* Kindljunk tobbfajta lehéséget/variaciot sajté szamara!

» Keészitslink dizetes dsszefoglalét a sajtdo szdmara! Az Uzeneetnkdgyen ott mindig
az elérheiségink!

* Legyink mindig targyilagosak, hitelesek, komolys@atasossag jellemezze
megjelenéstinket - emlékezzenek rank!

e Legyilnk halasak a médianak! ,A sajtét allanddatneteell - informacidval,
gesztusokkal

» Tartsuk be az Ujsagiroknak, a média széippk tett igéreteinket!

» Teévedéseinket haladéktalanul korrigalj
* Mondjunk igazat - a média kényesK ntesegere!
%s% zeryeanunkaltatoknak el kell késziteni a

gram reéspearketing terv. A tovabbiakban néhany
etnénkrketivgg terv készitését.

Szempontok a marketing terv elkészité

Az intézményen beldli foglalko

foglalkoztatas szakmai programjat.
szempont, javaslat alapjan segit

Célcsoport meghatarozasa:
Ahhoz, hogy minél pontosabban feltarhassuk célagapuk igényét, annal pontosabban meg
kell hataroznunk a célcsoportjaink tulajdonsagsijeflegét. Lsd. A piac szegmentalasa

Ilgényfelmérés

Ha mar meghataroztuk a célcsoportunkat, fontosy indfigrmaciokat gyjtsiink réla, hisz csak
azokon alapulva hozhatjuk meg a legjobb dontésekehekik sz6l6 programunkkal,
termékekkel szolgaltatasunkkal kapcsolatosan.

Az igényfelmérés részei:

» Az igényfelmérés céljanak meghatarozasa: mit akansegtudni, mire akarunk valaszt
kapni?

* Masodlagos (szekunder) informaciok b@éggse: minden targyhoz kapcsolodo
informacio 6sszeszedése, pl. ikidik-e masutt ilyen szolgaltatas, sikeres-e
(tapasztalatok ,masodkédh valdé gyijtése), esetleg van a témahoz kapcsol6dé
tanulmany

o Els6 kézbl” torténd informacidgyijtés (el$dleges v. primer informaciok): merjik fel,
mik az igényei a célcsoportnak: kéidekkel, személyes interjukkal, beszélgetésekkel
stb.



« Ertékelés: a killonbdzforrasokbdl dsszedjtott informéaciokat elemezzik és vetjik
0ssze az igényfelmérés @lepéseként feltett kerdéstuinkkel.

Marketingcélok kitiizése, marketingakciok tervezéssoran meg kell vizsgalnunk, s valaszt
kell adnunk a kovetkékre:

* Milyen hosszu id alatt szeretnénk elérni a céljainkat?

* Milyen eredményeket, hatasokat akarunk elérniHBhy embert szeretnénk bevonni a
szolgaltatasba, hany darab terméket kivanunk dlbedés2 Hany 6t szeretnénk a
munka-rehabilitaciobdl a fejleszfelkészi6 foglalkoztatasba eljuttatni?

* Milyen mérheb javulast hordoz magaban a program? Pl. hanyarakukiitepni a nyilt
munkaeé-piacra? Hanyd rehabilitalhato

e Mit teszink a célok elérése érdekében? (foglalkkagtatervkészités, termék,
szolgaltatas éhllitas, értékesités formdja stb...)

Versenykdrnyezet elemzése

Miutan meghataroztuk a célokat, s a hozza kapcéolictiokat szikséges megvizsgalni a
versenykornyezetet is. Arra keresunk valaszt, hogly tesz a szervezet, ha megjelenik a
versenytars? Pl. kilép a helyzétbversenyez, egyuttikddik? Meg kell vizsgalni az dsszes

lehetiséget, szamba kell venni a lehetséges megoldasdéatezni szilkkséges a kockazatokat,
s nem utolso sorban meg kell hatarozni a kockazegaklésének modjait is.

et, mikor, mivel operél, milyen égdket
hasznal a vasarlas 0sztonzésére, a tajék siptermék megismertetésére.

A marketing terv fontos részetarme ltatds bemutatésa, leirAsamelynek soran a
termék/ szolgaltatas jelleinek be an tul, azodllitas folyamatarol, a reklamaciok
kezeléséil is képet kell adnunk.

Az ar meghatarozasaelengedhetetlen része a marketing tervnek. Szigd#gymutatni, hogy
hogyan képezzik az arainkat, mit kériink cserélmraékert, szolgaltataséert, milyen hasznot,
elényt vasarol a vay, milyen kedvezményt, proméciot alkalmaz a teihskolgéltato

Elosztasi — csatornabemutatasaval az a folyamatot irjuk le, amely folgton keresztil a
termeékink, szolgéaltatasunk eljut az Ugyfelekhezpl( Gzleten, webaruhadzon keresztil
ertékesitunk, viszont eladdink vannak stb

Az értékeléd nemcsak a termékértékesitdstajékoztatat, hanem a kimenetetek mellett, a
folyamatokat is elemezhetjuk. Ez lebsdget ad arra, hogy azonositsuk, Gjragondoljuk a
tevékenységeinket. Az értékelés kiindulépontja felegy 0j termék vagy szolgaltatas
bevezetésének, stratégiai dontések meghozatalanék. szikséges megtervezni, hogy hogyan
fogunk értékelni, milyen modszereket alkalmazunkk kesznek részt az értékelésbe
(bevonjuk-e a vesket), milyen idbkdzonkeént ertékelink?

8 Az értékelés: A megvaldsitas hatékonysaganak éésénpgnek megitélése



