MARKETING - MIX

Marketing mix elsodleges ténvezoi:

A marketing sulyponti kérdése, hogy milyen legyen a piacbefolyédsold eszk6zok optimalis

kombinacidja. A legegyszeriibb megkozelitésben a marketingszakembernek négy

alapkérdésre kell valaszt adnia. Ezek: mit?, hol?, milyen dron?, milyen modon? E négy

alapkérdésre a marketing-mix négy Osszetevdje adja meg a valaszt. A négy 0sszetevo a négy

P néven ismert.

A vonatkoz6 kulcsszavak angol elnevezésének kezddbetiii nyoman:

- P1 (Product) — termék, szolgaltatas, kinalat, amit a vallalat el akar adni,

- P2 (Price) — ar, amelyért a vallalat a terméket értékesiti,

- P3 (Place) — termek értékesitésének tja, helye, arusitasa, biztositasa

- P4 (Promotion) — azoknak az 0sztonz6 modszereknek az 9sszefoglalo elnevezése,
amelyekkel az értékesitést eld kell segiteni.

A marketing mix ezeknek a marketing eszkozoknek a legoptiméalisabb Osszetételét és
Osszességét jelenti, amit a vallat a célpiacokra vonatkoz6 tervek megvalositasahoz hasznal fel.
A vallalat feladata, hogy a marketingdontési valtozatok legjobb kombinaciojat munkalja ki.
Ez képezi a véllalat marketing-mixét.

Az exportmarketing egyes piacbefolyasolo elemeinek alkalmazasa elképzelhetetlen masként,
mint egylittesen, a kolcsonhatasokat figyelembe véve. Azzal is szdmolni kell, hogy az
eszkdzkombindciok kiilonbozd valtozatai kiillonbdzd hatékonysaglhh marketing-mixet eredmé-
nyeznek. Az optimalis marketing-mix meghatdrozasa az exportmarketing egyik legnehezebb
feladata.

A marketing-mix kialakitdsa harom Iépcsdben torténik: mindenekeldtt ki kell zarni
mindazokat az eszkdzoket, amelyek az adott célok megvalositasat nem segitik eld, majd az
egyes eszkozoket rangsorolni kell. Ezt kovetden lehet kialakitani azt a marketingmix
valtozatot, amely adott id6ben és adott koriilmények kozott optimalisnak latszik. A
marketing-mix konzisztenciaja az egész marketinget centripetélissa teheti: minden
marketingelem ugyanazt mondja a termékkel, illetve az eladoval kapcsolatban. Az
inkonzisztencia viszont centrifugalis marketinget eredményez: a kiilonb6z6 teriiletekre
vonatkoz6 informaciok egymasnak ellentmondanak, ezzel a vevokort elbizonytalanithatjak. A
marketing-mix elemeinek ezért harmonizalniuk kell egyméssal. Nem elhanyagolhato
jelentdségli a marketing-mix egyes elemeinek iddbeli 0sszehangolasa sem, hogy a marketing-
mix maximalis hatdsfoka azonos id6pontban jelentkezzék. Az egyes piacbefolyasold
eszkozok kiilonbdznek egymastol abban is, hogy hatasukat 1épésrdl 1épésre, fokozatosan
fejtik-e ki vagy koncentraltan, egyszerre.

A marketing-mix 0sszetétele kiilonbozik a vallalat

- célja,

- kiilpiaci megjelenési formai,

- termékeinek jellege,

- termékeinek piaci ¢letgorbéje,

- piaci versenyhelyzete és versenystratégiaja,

- vevOkore és a vevOkoron beliil a tartds partnerkapcsolatok stlya,
- az értékesitési uton elfoglalt helye és

- piacai szerint.



Termék (P1-product)

A marketing legalapvetobb eszkoze maga a termék, amely a piacon a cég kinalatat testesiti
meg, beleértve a termék mindségével, tervezésével (forma, méret), sajatossagaival
(jellemzok), markajaval, csomagolasaval kapcsolatos iizletpolitikat is, valamint a garanciat és
a szolgaltatasokat.

Milyen tulajdonsagokkal vagy elonyokkel kinaljuk a terméket, szegmentumonként eltérd
termékjellemzdket egyéni értékeket képeziink és kindlunk a piaci résztvevok szamara.

A terméket rendeltetésiik szerint két csoportra oszthatjuk:

1. fogyasztési cikkek:

- minden napi termékek (kenyér, tej, stb.) ezek beszerzésére a fogyasztd nem tesz nagy
erofeszitéseket az utjaba esd elsé helyen megveszi, nem Iényeges az ar, f0 szempont a
konnyti hozzaférhetdség

- tartos fogyasztasi cikkek-(TV, mosogép, stb.) alapos mérlegelés utan az ar, mindség,
esztétika figyelembevételével veszi meg a fogyasztd

- markatermékek (ADIDAS, MARLBORLO, BOSCH) az ar szerepe masodlagos fo
szempont a pszichologiai kotddés

2. termeldi cikkek:
a termeldtdl rovid uton keriilnek a fogyasztohoz. Sokszor a vevd adja meg a kivant
paramétereket, specialis igényeket.

Ar (P2-price)

Sokak szerint a legfontosabb eleme a négy P-nek, hiszen ebbdl van bevétel, profit.
(bevétel - kiadas = nyereség)

Az ar jelenti azt a pénzosszeget, amit a vevO a termékért fizet. Ki kell fejeznie a célzott
fogyasztoi csoport arelképzeléseit, meg kell felelnie a fogyaszto értékképzetének is.

Az ar kommunikativ funkciot tolt be a vasarlonal és informaciot is kozvetit.

Néhany jellemzd:

- arszint:  hol helyezkedik el az 6sszehasonlitasi teriileteken

- arérzékenység: piaci koriilmények kozott hogy fog reagalni

- armindség: minél jobb a mindség, annal jobban nd az ara

- arleszallitasok szerkezete, alkalmazasa: mikor?, hogyan?

- fizetési feltételek: (Pl. kedvezmények)

- katalogus ar

- hitelfeltételek

Arkalkulacioknal az als6 hatart a koltségek nagysiga hatarozza meg, még a felsé hatart a piac.
Kiilonbozo artaktikdkat ismertink:

- behatolo ar — célja termékre valo raszoktatés

- domping ar — célja piacbdvités

- export ar

- piaci részesedést novelo ar- célja a versenytarsak kiszoritasa

- barter ar- csere

- kovetd ,,arpolitika”

- versenyt csokkentd ,,arpolitika”

- prestige ar- ilyenkor magat a markanevet fizeti meg a vevo



Az arral jarhatnak kiilonb6z6 arkedvezmények.
Ilyenek:

mennyiségi kedvezmény,
viszonteladoknak jaré kedvezmény,
szezonalis, végkidrusitas,

mindség romlasi kedvezmény.

Hely (P3-place)

A hely 1ujabb Iényeges marketing-mix eszkoz, azokkal a wvallalti tevékenységekkel
kapcsolatos, amelyek konnyen elérhetévé teszik a célpiacok vevdinek a termékeket. Tehat az,
az ut, ahol a termék eljut a vasarlohoz. Fontos, hogy milyen tulajdonsdgokkal rendelkezik az a
hely ahol a termék kaphat6, mekkora az {izlet teriilete, helye.

A kiilonb6zo célcsoportok miatt kiilonboznek a kereskedelem formai. Itt is jelentds a
kommunikativ szerep. A hely ahol a fogyaszté taldlkozik a termékkel, donté lehet a
vasarlasnal (nagykereskedelem, bevasarlo kozpont, aruhaz, ABC, garazs bolt, iigynok, stb.).

Figyelembe kell venni az alabbi tényezdket:

elosztasi csatorna
szallitas
arukészlet
elhelyezkedés
valaszték
halozatstirtiség

Promocio (P4-promotion)

Promécid azokat a tevékenységeket foglalja magaba, amelyeket a vallalat a termékek
eldnyeinek megismertetéséért €s a célpiacon torténd elismeréséért végez.
Piacbefolyasolés és propaganda. marketing kommunikécios eszkoz.

A legismertebb marketing kommunikacios eszkdzok:

reklam

vasarlas 6sztonzés
kozonség kapcsolatok (PR)
elad6 személyzet

direkt marketing

Reklam fogalma: az elad6tol a vevo felé irdnyuld informacié kibocsatds, annak érdekében,
hogy a vevd attitiidjét és magatartasat befolyasolja.

Jellemzdi:

egyiranyu kommunikacio

célcsoportokra iranyuld

célja a fogyaszto vasarlasra 6sztonzése
fizetett eszkoz - tomegkommunikacios

ami nem fizetett — személyes kommunikécio



Public relation (kozonség kapcsolat): a cég iranti bizalomépités vallalati eszkozei, a
kiilonféle kdzvélemény csoportok korében.

- kétiranyt kommunikacié (visszacsatolas)

- bizalomébresztés

SP Sales Promotion: eladéds 6sztonzés

- eladas 0sztonzés eldre hozza a fogyasztd vasarlasat, idoben kiilonféle kedvezményekkel és
elényokkel

- célcsoport a kereskedd is lehet

Az utobbi id6ben jelent meg a Személyes eladas (Personal Selling), egyre nagyobb szerepet
kap az eladéasban, a személyes kontaktus szerepe megnd, kiilondsen a szolgaltatasok piacéan.
A 4P rendszer tovabbi harom tényezdi csoporttal boviil (Boom és Bitner, 1981)

PS Emberi tényezo (People)

A személyzet kulcsfontossagl szerepe, (negativ hatas rogton konfliktust eredményez, pozitiv
hatas viszont természetes)

Munkatarsak kivalasztasanak szempontjai:

- szaktudas,

- altalanos miveltség,

- Dbiztos fellépés,

- empatia,

- korrektség,

- j6 emlékezd képesség,

- kapcsolatteremtd képesség, megbizhatosag,
- diszkrécio,

- rugalmassag,

- rogtonzod képesség,

- Onuralom,

- kiils6 megjelenés,

- nyelvtudas, stb.

P6 Szolgaltatas targyi elemei (Physical evidence)
Kézzel foghato tényezok, melyek kozvetleniil segiti a szolgéaltatds megvalositasat. ( Pl. iizlet
berendezése, /vilagitas, hdmérséklet, elrendezés, stb./, dokumentacié /referencia munkak/ stb.

P7 Szolgaltatasi folyamat (Process)
Adas-vétel folyamata, reklamaciok, export tandcsadas, stb. (mindsége, hatarideje,
hatékonysaga, folyamatossaga, stb ).



A marketing-mixre kiilsd elemek is hatast gyakorolnak, ezeket mas néven, masodlagos,
egzakt modon nem ellendrizhetd tényezdknek is szoktdk nevezni.
Ilyen példaul:

L. Politikai és jogi kornyezet
- adott vallalkozas miikodési teriiletén milyen politikai hatalom van
- kinek az érdekeit képviselik
- politikai rendszer: stabilitas, hosszl tava gazdalkodas

II. Tarsadalmi és kulturalis kornyezet
- milyenek a tarsadalmi viszonyok
- milyenek a szokasok
- népesseg
- kultara, vallas, hagyomany
- kulturalis szint

III.  Technoldgiai és gazdasagi kornyezet
milyen gazdag egy orszag
termelOképesség fokozasa
a. extenziv modszer iddalap (novekedése) ndvelése
o tulora
e tobb munkés alkalmazéasa
e tObb miszakos menet
b. intenziv modszer — hatékonysag novelése, gépesités
o részleges
e komplex
e automatizalas
c. szervezés: meglévd eréforrasok hatékonyabb kihasznaldsa
e béremelés
e jutalom

IV.  Agazaton beliili konkurencia
- mivel foglalkozik a konkurencia?
- mennyire erds? stb.

V. Mas vallalati célok és forrasok
- milyenek a belsé célok?
- mennyi a lekotott eréforras? stb.

A marketing program akkor sikeres, ha megfeleld terméket, megfelelé aron, megfeleld helyen
¢s megfeleld reklamozas mellett adjak el. Mindezek miatt van az, hogy ugyanabban az
iizletagban dolgozo vallalatok kiilonféle mixeket akarnak kifejleszteni. Valojdban ez az a
kiilonbség, ami a piaci versenyben az egyik vallalatot a tobbi elé helyezheti.

A hatékony marketing feladata: ezeket megfeleld aranyban ugy Osszekeverni, hogy az adott
igényeket kielégitsék.



