MARKETING MENEDZSMENT MÜKÖDÉSE

A vállalat marketing tevékenységének értékelése:

1. Nevezze meg, sorolja be a vállalatot vagy vállalkozást tevékenységi körei alapján, ahol a gyakorlatát tölti! Sorolja fel milyen termékei (szolgáltatásai) vannak!

2. Készítsen helyzetelemzést a következő szempontok segítségével:

 Termék  
Keresleti trendek alakulása.

Kik vásárolják (Mikor, miért, hol, hogyan)?

Vevők demográfiája.

Gazdasági körülmények hatása.

Technológiai körülmények hatása.

Politikai, jogi környezet hatása.

 Vállalat

Pénzügyi körülmények.

Engedélyezési, szabályozási tényezők.

Sajátos, egyedi tényezők.

Belső adottságok.

Versenytársak

Termékei.

Stratégiája.

Erőforrásai.

Piaci pozíciója.

Vevők és piacok
(2-es segédanyag)
1. Válasszon egyet a vállalata legfontosabb termékei, szolgáltatásai közül! Írja le jellemzőit! Rendeljen ezekhez egy-egy fogyasztói előnyt. Válassza ki ezek közül azokat, amelyek megkülönböztetik a többitől!

2. Ha nincs egyetlen-egy megkülönböztető előnye a legfontosabb termékének, válassza ki azt, amelyiket fejleszteni tudná!

3. Hogyan tudja javítani a kiválasztott jellemzőt?

4. Határozza meg a piaci szegmenseit! Hogyan tudja őket jellemezni?

5. Ha eddig nem sikerült a piaci szegmenseit meghatározni, hogyan tudja elkezdeni egy vagy több piaci szegmensének a leírását?

Termékek

’TERMÉK AUDITÁLÁS (1-es segédanyag)’
1. Válassza ki fő termékét/szolgáltatását! Rajzolja meg a terméke és a piaci szegmense életciklus görbéjének helyzetét!

2. Magyarázza, elemezze miért rajzolta olyanra a görbe vonalát, formáját?

3. Milyennek jósolja az életciklusát a termékének a jövőben (ciklus, hossz, forma)?

4. Értelmezze előrejelzésének okait!

5. Helyezze el termékeit a BCG mátrixban!

6. Elemezze ezek relatív pozícióit!

7. Sorolja fel fő piacait vagy szegmenseit!

8. Írja le egyes szegmensek vonzerejének tényezőit!

9. Hasonlítsa össze üzleti erősségeit versenytársaival!

10. Szerkessze meg a két koordináta tengelyén (x, y) alkalmazható dimenziókat és értékeket!

11. Helyezze el ebben a koordináta rendszerben a piacait vagy szegmenseit!

12. Rajzolja meg jövedelemarányos körökkel szegmenseit!

Marketingcélok és stratégiák

1. Fogalmazza meg vállalata általános céljait, az általános vállalati stratégiákat!

2. Elemezze hasonló módon a vállalata marketingcéljait és stratégiáit!

3. Volt-e a vállalatának az elmúlt évben olyan terméke vagy szolgáltatása, ami nem illet be a vállalati kompetenciába? Ha volt, írja le mi volt és miért?

4. Írja le azokat a kritériumokat, amelyek alapján terjeszti ki a vállalat a termék/piaci kompetenciáját!

Marketing eszközök használata

1. Marketing kommunikáció
1. Hogyan határozza meg vállalata a kommunikációs mixének összetételét?

2. Írja le egyik fontos vásárlócsoportjának vásárlási szokásait! Kik hatnak a döntéseikre?

3. Kritikusan értékelje reklámcéljait cégének!

4. Értékelje (ha van) vállalata reklámtervét!

5. Új termék bevezetésénél ismerik-e célközönségük innovátor rétegét? Le tudja írni őket kommunikációs oldalról?

6. Értékelje az értékesítési támogatási tervét!

7. Hogyan értékeli az értékesítés támogatási tevékenységét?

2. Árak
1. A legutóbbi termékvezetésnél (szolgáltatásnál) hogyan határozták meg az árat?

· Az árképzési döntéseket korrektül hozták meg?

· Milyen kiegészítő információkat használtak fel a döntések meghozatalának elősegítésére?

· Mit tenne most másképp?

2. Írja le a vállalata legfontosabb termékeinek árstratégiáit! Hogyan veszi figyelembe a versenytársak árait?

3. Írja le mit tesz a vállalata az árakkal.

· Magas inflációnál?

· A különböző életciklus szakaszokban?

4. Az elmúlt 10 évben hogyan alakultak az iparági nyereségszintek? Az ismert trendek elfogadhatók-e? Milyen marketing tevékenységet folytat az Ön vállalata, hogy követni tudja az iparági trendeket?

5. A kereskedelmi árrések indokoltak-e? Milyen politikát folytat a kereskedelmi árrésekkel kapcsolatban?

3.A.  Értékesítési utak
1. Milyen előnyei és milyen hátrányai vannak a jelenleg használt értékesítési utaknak?

2. Van-e rá példa, hogy a jelenlegi értékesítési utak nem mindig a legmegfelelőbbek?

3. Ha új piacra lépne a cége, melyik értékesítési utat választaná? Miben változtatna a jelenlegi megállapodásokon? Mi akadályozza meg ezen változások véghezvitelében?

4. A logisztika, mint eszköz, reprezentálva van-e a felső vezetésben? Hogyan lehet ezen a téren javítani?

5. Milyen együttműködés, koordináció van a fizikai elosztás és a marketing menedzsment között?

6. Hogyan születnek a vevőszolgálattal kapcsolatos döntések? Vesse össze ezeket a versenytársakéval!

7. Van-e valamiféle lehetőség az értékesítési és elosztási rendszer költségcsökkentésére úgy, hogy a vevőszolgálati rendszer ne romoljon?

 3.B. Értékesítési szervezet, Ügynökhálózat

1. Van-e és ha van, mi a szerepe a kereskedelmi képviselőnek (ügynök) a vállalati szervezetben? Hogyan használják a munkájukat?

2. Hogyan épül fel a kereskedelmi képviselők hálózata, területi, termék vagy vevő specifikusan? Megfelelő-e a jelenlegi?

3. Ki a felelős a kereskedelmi képviselői hálózat tevékenységéért? Ennek és a többi marketing tevékenységnek az irányításában milyen közös felelősséget lehet találni? Okoz-e valamilyen problémát? Ha fellép valahol valamilyen probléma, akkor hogyan oldják meg azt?

4. Indokolni tudja-e, hogy miért pont ekkora és ilyen típusú a kereskedelmi képviselő hálózata? Mi volna, ha 30 % létszámleépítést követelnének az értékesítés vezetőjétől a felsőbb vezetők? Milyen következményekkel járna ez a lépés?

5. A kereskedelmi képviselői hálózat megfelelő módon van-e használva? Hogyan tudná hatékonyabban támogatni a vállalati marketing kommunikációt?

6. Kritikusan elemezze vállalata kereskedelmi hálózatának terveit! Mennyire építenek a vállalati marketingcélokra?

Marketing tervezés 
Piaci előrejelzések
1. Milyen hosszú időszakra készít előrejelzéseket a vállalata? Ez megfelelő távlat az Ön szerint? Van-e olyan menedzser, akit be lehet vonni ebbe a munkába? Van-e lehetőségük részt venni a tervezés teljes folyamatában?

2. Van-e lényeges eltérés a korábbi előrejelzések és az eladások között? Ha van, mivel magyarázza?

3. Milyen információk segítenék a pontosabb előrejelzéseket? Hogyan lehetne ezekhez hozzájutni? Miért nem igényelték ezeket korábban is a menedzserek?

4. Írja le az Ön szerint a marketingkutatás melyik része hat döntően az vállalata tevékenységére?

5. Írja le azokat a döntéseket, melyek előtt szükség van marketing kutatásra!

6. Írja le fontosabb problémákat, észrevételeit a marketing kutatással kapcsolatban!

7. Ha új marketing információs rendszert vezetnének be, milyen információkra és elemzésekre építhetnék? Miben van lényegi elétérés a jelenlegi gyakorlat és a szervezett információs rendszer működtetése között?

Célok értékelése

(1-es segédanyag)
A célmeghatározás 10 ajánlott kritériuma (Steiner)

	1. Illeszthetőség
	-
	a vállalati általános célrendszerbe

	2. Mérhetőség
	-
	mit, mikorra kell elérni

	3. Elérhetőség
	-
	csak reális célokra lehet mozgósítani

	4. Elfogadhatóság
	-
	együttműködési készség igénye

	5. Rugalmasság
	-
	előre nem látható eseményekre való reagálás

	6. Motíváció
	-
	az elérhetőség igényéből ered

	7. Érthetőség
	-
	tiszta, világos meghatározások a várható eredményekről

	8. Elkötelezettség
	-
	minden szereplő számára kötelező jelleg

	9. Részvétel
	-
	nemcsak a végrehajtásban, hanem a tervezésben is kitágítani a résztvevők körét

	10. Kapcsolódás
	-
	más vállalaton belüli szervezetek céljaihoz való igazodás


Célok rangsorolása és értékelése

	Célmeghatározás
	Pontozás

(1-10-ig)

	1.


	

	2.


	

	3.


	

	4.


	

	5.


	


TERMÉK AUDITÁLÁS (2-es segédanyag)

(Termék értékelemzés)

Területi:

1. A teljes termék (ennek természete).

2. A termékéletciklus.

3. A termék portfólió.

4. Új termék fejlesztése.

	Faj
	Alfaj
	Fajta


	Termékvonal -
	Forma -
	Márka - 
	Egység

	(kategória osztály)
	(típus alosztály)
	
	


2. PCL - piaci érettség jellemzői (Kotler 408. o. 12.8. ábra)

Termék auditálás

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Piaci növekedés                                     magas
	
	
	1 x
	
	
	0,1 x

	
	Csillagok

Pénzhozam:

+++

Pénzfelhasználás:

---

0


	Kérdőjelek

Pénzhozam:

+

Pénzfelhasználás:

-

0


	
	
	  B

	
	Fejőstehenek

Pénzhozam:

+++

Pénzfelhasználás:

---

++


	Kutyák

Pénzhozam:

+

Pénzfelhasználás:

-

0


	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Csökken
	Relatív részesedés
	Alacsony


2. BCG mátrix tovább fejlesztése sok tényezős modellben

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Piaci-vonz-erő
	
	
	
	Piaci vonzerő
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	versenypozíció

	
	versenypozíció


Termék auditálás   (Malcom 103. old. 5.2. táblázat)

"A"
	A piac vonzereje
	A=Súly(0,1-0,9)
	B=Minősítés(1-5)
	C=Súlyzott érték

C= A*B

	1. Piaci tényezők:
· Méret

· Részesedés

· Kulcsszegmens mérete

· Növekedés összesen minden szegmensben

· Piaci diverzifikáció

· Árérzékenység

· Ciklusság

· Szezonalítás

· Alkupozíció a vezető beszállítóknál, a kis vezető beszállítóknál
	
	
	

	2. Verseny:
· Versenytársak típusai

· Koncentráció foka

· Változások a mixben

· Belépési és kilépési korlátok

· Részesedés változása

· Helyettesíthetőség új technológiákkal

· Integráció foka és típusa
	
	
	

	A piac vonzereje
	Súly
	Minősítés
	Súlyozott  érték

	3. Pénzügyi és ökonómiai tényezők:

· Nyereségszint

· Gazdaságos méret, tapasztalat

· Belépési/kilépési akadályai

· Kapacitás kihasználtság
	
	
	

	4. Technológiai tényezők:

· Érettség és illékonyság

· Komplexitás

· Differenciálhatóság

· Szabadalmi és védjegy jogok

· Szükséges technológiák
	
	
	

	5. Társadalmi-politikai tényezők a piaci környezetben:
· Társadalmi attitűdök, trendek

· Törvények és szabályok

· Nyomást gyakorló szervezetek és kormányzati-képviselők

· Emberi tényezők, szakszervezetek, 
	
	
	


"B" (2-es segédanyag)
	A piac vonzereje
	Súly

(0,01-0,99)
	Minősítés

(1-5)
	Súlyozott érték

	Részesedés az adott piacon

Saját növekedés összesen 

Saját diverzifikáltság

Saját hatás a piacra

Követő vagy vezető pozíció

Alkupozíció a beszállítóknál

Alkupozíció a vevőkkel

Miben illeszkedik

Hogyan hasonlítható össze

Saját szegmensben

Relatív részesedés

Sebezhetőség az új technológiáktól

Saját integrációs szint

Saját nyereségszint

Saját tapasztalati görbe

Képesség a változások követésére

Szaktudás mélysége

Technológiai tudás típusai

Saját szabadalmi védelem

Saját technológia

Saját reagálási készség, rugalmasság

Saját cég követési képesség

A cég agresszivitása

A cég kapcsolatrendszere
	
	
	


Minősítés 1-5-ig számszerűsítve; Minősítés verbálisan: gyenge-közepes-magas

Rajzolja meg a vállalat egyik terméktípusán életgörbéjét! Becsülje meg a Márka jelenlegi helyzetét a termék életciklusban!



Válasszon ki egy termék/szolgáltatást a listájáról!

A. Fogalmazza meg a termék/szolgáltatás lényegi előnyét! (Absztrakt termék)

B. Írja le milyen konkrét formában tárgyiasul a termék:

· a termék összetétele és felépítése

· alkotórészek minősége

· kiszerelési mennyiségek

· kiszerelési formája

· személyi állomány szakértelme

· személyi állomány hozzáállása

· márkanév, márkajel

· árusítóhelyek

· termékismertető

· gyártó cég hírneve

(A fenti szempontok csak irányt adnak! Kiegészíthetők vagy elhanyagolhatók!) Külön lapra!

C. Milyen kiegészítő szolgáltatásokkal tehető teljessé a termék?

Próbálja meg felbecsülni a különböző termékjellemzők költségarányait és a vevők által felismert és elfogadható hasznát!

	Termékjellemzők
	Költségek (%)
	Felismert értékhez való hozzájárulás becsült mértéke (%)

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	4.
	
	

	5.
	
	

	6.
	
	


Írja le azokat az egyedi tulajdonságokat, aminek segítségével a különböző célcsoportok elérhetők!

Jellemezze vállalata termékportfolióját! Próbálja meg azt BCG mátrixban becsült piaci részesedéssel elhelyezni!

	
Piaci

növekedés
	
	
	

	Növekvő
	
	
	

	
	
	Csökkenő
	
	Relatív piaci részesedés


Mivel magyarázza egyes termékek jelenlegi helyzetét? Rajzolja be a változás lehetséges irányát a következő mátrixban!

	
Piaci

növekedés
	
	
	

	Növekvő
	
	
	

	
	Relatív piaci részesedés
	


Helyzetelemzés (egyéni fogyasztókra)

(3-es segédanyag)

1. A. A célpiac megnevezése: 
















B. Területi behatárolás: 

















C. A területi egyedi jellemzői (klíma: közlekedés): 














2. A fogyasztói csoport meghatározó demográfiai jellemzői:

2.1. Kulturális, etnikai, vallási csoportok: 


































2.2. Társadalmi osztály: 
















2.3. Referencia csoportok: 

















2. Vevő leírás:

A. Nemek aránya: 








 B. Korcsoportok: 








C. Iskolázottság: 







 

D. Jövedelem: 







2.5. Háztartás mérete, jellemzői: 
















2.6. A család életciklusa (kis,- nagy-, gyerek nélkül): 













2.7. A család munkaerő-piaci helyzete: férj: 



 feleség: 


 más családtag: 





3. Döntéshozó személy: 





 Vásárlás lebonyolító: 








4. Vásárlási kockázatok forrásai: funkcionális: 



 Pszichológiai: 







5. A család átlagjövedelme: 




 A szabad elköltető rész: 








7. A termék általános leírása: 

















8. Használati gyakorisága: 




 Használati szokások: 









9. A célcsoport mérete: 

















10. Növekedési trendjei: 
















11. Marketing érzékenysége: 

















12. Médiahasználati szokások: 









     Alkalmak száma (óra/hét)


Témák






TV:


















Rádió:















Újságok:









Helyzet elemzés (szervezeti vevőkre)

(4-es segédanyag)

1. Döntéshozók személye: 


































2. Az egyes döntéshozók meghatározó motívációja: 












3. A vásárlásra (beszerzésre) fordított összeg nagysága: 





























5. A vevők speciális, jellemzői: 

































6. Vevők igényei: 



































7. A termék általános jellemzői: 

































8. A piac mérete: 





































9. Növekedési trendek: 

































10. Marketing érzékenység: 


































11. Médiahasználati szokások:








Alkalmak száma (óra/hét)


Téma:






TV:




















Rádió:



















Magazinok:



















Újságok: 



















Alkalom/év




Típusa






Vásárok:



















Konferenciák:
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B





C
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