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ELOSZO0

A marketing jelent6sége a KKV-szektorban

A marketing kulcsfontossag a KKV- szektor szerepldi szamara is, annal
is inkabb, mivel hazankban, a masfél milli6 vallalkozas orszagaban nem
konnyt a potencialis fogyasztok figyelmét felhivni és megtartani. A ki-
emelkedéshez elengedhetetlen, hogy a vallalkozds valamilyen egyedi
jellemzdvel megkiilonboztesse magat a konkurenciatdl, és azt egyértel-
muvé is tegye a célk6zonség szamara a profiljahoz legjobban illeszked6
marketing eszkozok alkalmazasaval. Egy fogyasztohoz egy atlagos nap
soran lizenetek egész sora jut el. Pontosabban fogalmazva, hirdetések
sokasaga verseng a figyelméért, de koziilitk csak néhany ,,ér célba”. Szam-
szer(sitve mintegy 300 kiiltéri tizenet, 70 DM és egyéb kiildemény, és
megszamlalhatatlan egyéb (tv, radid, nyomtatott média) impulzus éri.
Elsére soknak tlinhet, de sajat tapasztalataink alapjan magunk is kénnyen
belathatjuk, hogy a fogyasztok nap, mint nap tobb szaz hirdetés mellett
mennek el. Rossz hir viszont a hirdet6k szamara, hogy a nap végére mind-
Ossze 2-4 lizenet marad meg a fogyaszté fejében!

A villalkozas fennmaradasahoz és sikeres miikodéséhez tudomasul
kell venni, hogy a marketing nem valami szines-szagos dolog, valami plusz,
amikor jol megy. Mindenkor befektetésnek kell tekinteni, ami korantsem
kockazatmentes, de e nélkiil nem lehet eredményt elérni. Mindenhol, ahol
verseny van, sziikség van marketingre (a monopolpiac egyre kevésbé jellem-
z8). Marpedig a kereskedelemben, a szolgaltat6 szektorban kemény verseny
uralkodik, ezért nélkiilozhetetlen a marketingmunka. A fogyasztok egyre
informéltabbd és megfontoltabba valnak, ezzel parhuzamosan egyre maga-
sabb elvarasokat timasztanak a termékekkel és a szolgaltatasokkal szem-
ben, mind komolyabb kihivasok elé allitva ezzel a vallalatokat.

1n
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| ELOSZO

A marketing funkcié megtestesiilése a véllalaton beliil valtozatos
képet mutat. Az, hogy kell-e kiilon marketing-szervezet/szakember,
tobb tényez6tol fiigg: profiltol, agazattol, forgalomtol, vallalati kulta-
ratél. Egy 2008 nyardn végzett felmérés szerint a megkérdezett cégek
tobbségében van marketingtevékenység, kétharmadukndl kiilon szerve-
zeti egység feliigyeli az ezzel kapcsolatos teend6ket. Azon véllalatoknal,
amelyek mukodését egyaltalan nem vagy kevésbé hatja at a marketing
szemlélet, arra hivatkoztak, hogy nem éri meg a raforditds, a tevékeny-
ségiik nem igényli; vagy pedig tul kicsik.

A marketingre forditott kiaddsok széles skalan mozognak: a kolt-
ségvetés néhany szazezertdl a néhany szazmillidig is terjedhet. A fent
emlitett kutatasbol kideriil, hogy a megkeresett cégek atlagosan az éves
arbevételiik 3 szazalékat forditjak marketingre. A gyakorlat azt mutatja,
a vallalkozok egy része gyakran eleve ugy gondolja, nem engedheti meg
magdanak a marketinget, és nem ktilonit el kiilon biidzsét a marketingre;
vagy ha mégis, sok esetben nem a megfelel6 eszkozoket vélasztja. Pedig
a marketing lényege a megfelel6 eréforrasok hozzarendelése a megfelel6
eszkozokhoz, ahol nem feltétleniil a raforditasok nagysagrendje szamit,
hanem ezek pontossaga és relevancidja.

Kozak Akos
A Magyar Marketing Szovetség elnoke
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A KOTETROL

Marketing nélkil nem megy?

A marketing sz6 gyokere a ,,market”, a piac. Szabadforditasban a sz6
~piacozast” jelent, azaz minden olyan tevékenységet, gondolkodast,
magatartast, ami a piaci szereplésre, annak eredményességének javita-
sara iranyul.

A marketingtevékenység most, 2009 nyaran, a valsag idején fonto-
sabb, mint valaha barmikor. A kilabalast a marketingszakembereknek
kell megtalalni: milyen véltozasok varhatok, s arra hogyan kell reagalni
a kisvallalkozasoktol a multinaciondlis nagyvallalatokig mindenkinek a
maga szerepében.

Nincs olyan vallalkozas, amelyik marketingtevékenység nélkiil
miitkddhetne. Nem hihet6? Vegyiik az On péld4jat! Amikor On az elsé
randevujéra késziilt, On akkor is marketing helyzetben volt: egyénisé-
gét szerette volna ,.eladni” a szerencsés kivalasztottnak. S noha mi nem
ismerjitk egymdst, szinte biztos lehetek abban, hogy On a randevura
nem abban a ruhdban ment, amelyikben aznap az iskolaban volt. Atcso-
magolta az drut, hogy elényosebbnek tessék? Mi volt ez, ha nem marke-
ting? Azaz On is alkalmazta - igaz, tudtdn kiviill Ezt teszi minden
vallalkozo - sokan azonban még ma is csak 6sztonosen.

Na és ha azt is tudta volna, hogy a kivalasztottnak mi tetszik legin-
kébb az On ruhatérébol? De nem keriilt sor ,,piackutatasra” - igy tala-
lomra valasztotta ki a leginkabb megfelelének latszot. (Remélem, siker-
rel jart!) De azért volt ebben kockazat, ugye?

Egy véllalkozas - elhiszi On is! - nem véllalhat fel minden kocka-
zatot. S hogy a kockazatokat csokkentsiik, a piaci esélyeket noveljiik,
— ehhez van sziikség rendszerezett marketing ismeretekre, tudatos
marketingtevékenységre. Higgye el, ,,marketing nélkiil nem megy”!

13
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| A KOTETROL

A mai hazai vallalkozok — mar csak a torténelmi koriilmények miatt
is — nem vagy alig rendelkezhetnek marketing ismeretekkel. Sokan
kényszervallalkozok, akik tobb-kevesebb kényszer hatasara kezdtek el
onalléan vallalkozni, sokan pedig mar 18 éves kor kornyékén elkezd-
tek vallalkozni, s nemigen maradt id6 arra, hogy marketing ismereteket
szerezzenek. Ennek figyelembe vételével sziiletett meg e kotet: nekik,
a hazai kis- és kozépvallalkozoknak, a vallalkozasok tulajdonosai-
nak, vezetdinek, marketingmunkatarsainak szanjuk.

A kotet szerkesztési alapelve, koncepcidja két kérdésben osszefog-
lalhat6: Mi fontos? Hogyan tudjak alkalmazni?

A kotet szakszerten és atfogoéan ismerteti, olvasmanyos stilusban
irja le, és sok példaval illusztrdlja a marketing kiilonboz6 teriileteit,
gyakorlatias, azonnal alkalmazhaté médon, konkrét tanacsokkal.

A Kkét {6 fejezetbdl az elsé rész alapismereteket ad, ezek alkalmaza-
sa mar a kisvéllalkozdsok esetében is nélkiilozhetetlen elemei a tudatos
vallalkozasnak. A masodik rész rendszerszemlélet alkalmazasat kinal-
ja, inkabb kozépvallalkozasoknak annak érdekében, hogy piaci pozicidju-
kat épithessék, ne maradjanak le a versenyben, s6t sikeresek lehessenek.

Kollégaimnak, szerzotarsaimnak, lektorunknak és nem kevésbé a
kiadonak e helyiitt is kdszonetet mondok azért, hogy aldozatos munka-
jukkal részt vettek e szokdsostdl eltéré koncepcioju kotet megvaldsi-
tasaban.

Dr. Biro Péter
Szerkeszto
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