A MARKETING ALTALANOS KERDESEI ”

Miként alakitja a marketing a jovot?

A Future Trends 2002”, a bécsi és bostoni Jovokutatd Intézet és a
Bécsi Kbzgazdasagi Egyetem kutatasi projektje 280 német és oszt-
rak vallalati marketingszakember és 65 fbiskolai professzor kérd6-
ives megkérdezésének valaszait foglalja 6ssze és értékeli a marke-
ting és a vallalatiranyitas jovébeni fejlédési iranyaira vonatkozdan. A
valaszadok véleménye szerint Uj piacokat az agazat kbvetelmenyei-
hez igazodo6 lzleti modellekkel lehet meghdditani. A vallalatokkal
szemben tamasztott legfontosabb kbvetelmények: a rugalmassag és
a gyorsasag. A versenyképesseg novelese erdekében végrehajtott
vallalategyesitésnek csak akkor van értelme, ha annak eredménye-
ként né az értékteremtes.

A vevokapcsolatok fejlesztése

Amilyen mértékben fokozodik vilagszerte a verseny, ugy valik egyre éle-
sebbé a kizdelem a hasznot hajtd vasarldkert. A vallalatok szamara az uj ve-
v6k megszerzése igen sokba kerul, rendszerint 6tszor-hatszor annyiba, mint a
régi vevbk megtartdasa. A meglevé vevbkapcsolatok apolasa a koltségek
szempontjabdl lényegesen kedvez6bb.

Az eladdok szamara akkor biztositott hosszu tavon a siker, ha sikerul jove-
delmezd ugyfeleiket magukhoz kotni, tartésan megnyerni. Mindezt tudjak mar
a legtdbb vallalatnal, nem véletlenul soroltdk a marketingszakemberek a va-
sarloi hliséget az elsé helyre a vev6kapcsolatokat érinté szempontok kdzul (7.
abra). A vasarloi hiiség elnyerése azonban hosszu tavu folyamat, amely a
vallalattél atfogd stratégiat kdvetel. Ennek elemei a kdvetkezék:

— pontos informaciok az ugyfelekrdl, vevbéadatbazis I1étrehozasa;

— az adatbazis felhasznalasa a kommunikaciés kapcsolatokban;

— a vevdinformaciok felhasznalasa a vasarléi kapcsolatok minden szint-

jén;

— a vasarloi igények pozicionalasa a beszerzés és a marketing teruletén;

— az ugyfelek szamara relevans uzleti folyamatok kialakitasa.

A felmérés szerint kiemelt jelentéségli a vasarléi szukségletek idejében
valo felismerése, innovativ termékekkel Uj piaci szegmensek meghdditasa. Az
innovacio uj arkategoriak vagy korabban el nem ért szolgaltatasi minéség Kki



alakitasat eredményezheti. Innovativ termékekkel hoditottak meg uj piacokat
olyan vallalatok, mint pl. a CNN, az lkea, a Swatch vagy a 3M.
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1. abra Vevékapcsolatok jellemz8inek és formainak rangsora

A siker harmadik legfontosabb feltétele a kapcsolatmarketing. A termék-
marketing mar nem elég, ennél tobb kell, atfogd kapcsolatmarketing kialakita-
sara van szukseég a vevOkkel és a szallitbkkal, azok vevéivel és szallitdival, a
szOvetséges és stratégiai partnerekkel és a részvényesekkel egyarant. A cél a
hosszu tavu, bizalmon alapuld, a partnerek szamara egyarant elényds (win-
win) kapcsolat megvaldsitasa a ,halozati partnerek” és a vevék kdzott.

A vallalat fejlodésének feltételei

A piacok, a vevbk és a versenyfeltételek folyamatosan valtoznak. A valto-
zasokra a vallalatnak gyorsan és rugalmasan kell reagalnia. A gyorsasag és a
rugalmassag a vallalati tevékenységek teljes korére érvényes kovetelmeény, a
bels6 szervezeti felépitésre és a kulsd kapcsolatokra éppugy vonatkozik, mint



a munkaer6-gazdalkodasra, az oktatasra vagy az uzleti stratégiakra. Jellemzéi
az alabbiak:

belsé: a vallalati struktura megvaltoztatasa;

kiilsé: piaci és vallalati kapcsolatok;

szervezési: a munka mennyiségének fliggvényében valtozé alkalma-
zotti létszam, rugalmas munkaidé-modellek, részmunkaidd, forraski-
helyezés (outsourcing);

mUikédési: egyenre szabott munkafeladatok, sokoldalu képességek ki-
hasznalasa, oktatas és tovabbképzes, onallé dontéshozatal,

stratégiai: képesség az Uj piaci lehetéségek lehetd leggyorsabb ki-
hasznalasara.

A gyorsasag és rugalmassag azonban énmagaban még nem elegendd, a
jovbbeli termékek és piacok tervezésére és alakitasara van szikség (2. abra).
Meg kell hatarozni a sulyponti feladatokat a K+F, a gyartas, a marketing és az
ertékesités teruletén, figyelembe véve a vasarloi igényeket, Uj szolgaltatas-
csomagok elballitasa érdekében.
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2. abra A vallalati tevékenységek és tulajdonsagok rangsora

Az abran negyedik helyen rangsorolt stratégiai innovacio nem csak ter-
mékekre és szolgaltatasokra vonatkozik, hanem a vallalati és a marketing-
stratégia kialakitasara is. A stratégiafejlesztés nem egy szokasos, évente is-
métléds, ritudlis” tervkészités, hanem egyre novekvé mértékben egy kreativ
és alkoté folyamat, amely kilénb6z6 miikddési terlileteket és szervezeti egy-
ségeket érint és alakit at.



A piaci verseny valtozasai

A felmérés eredménye szerint a versenyképességre legnagyobb mérték-
ben a vallalati fuzidk lehetnek hatassal (3. abra). Az értékelés egy jol felismer-
het6 és folyamatosnak tlin6 trendet tukroz, amit az elmult idészak szamos je-
lentés, nagyvallalati fuzidja igazol: az AOL és a Time-Warner, a Deutsche
Bank és a Banker's Trust, a Rhone-Populenc és a Hoechst, a Daimler Benz és
a Chrysler vagy a Vodafone és Mannesmann dsszeolvadasa.
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3. abra Versenyképességet befolyasolé6 megoldasok rangsora

A vallalati fuzidk gyakran elény0sebbek a vallalaton beluli fejlesztési to-
rekvéseknél, gyorsabban eredményre vezetnek és gazdasagosabb megoldast
jelentenek. A fuzio elényeinek az értékteremtés folyamataban kell tikr6zédnie.

Mindez megmutatkozhat:

— a haszon ndvekedésében (a termék-portfolié bévilése, uj vasarloi cél-

csoportok elérése réven),

— a koltségek csOkkenésében (szinergia-potencialok kihasznalasa ré-

Vén).

A vallalatfuzidk jelensége egyfajta valasz a vallalati kdrnyezet egyre gyor-
sabb Utemi{ megvaltozasara, a globalizacio folyamatara, a gyors technoldgiai
valtozasokra. A fokozodd ,hiperversenyben” a vallalatok hamar elveszitik at



meneti elényuket, amely a jobb mindségbél vagy a gyorsabb piacra jutasbol
szarmazott. Egyre nd a piacok atlathatésaganak sulya, a modern [+K techno-
l6giak szerepe. N6 a végfelhasznalok tajékozottsaga, valasztasi szabadsaga,
nének a termékekkel és szolgaltatdsokkal szemben tamasztott igények, foko-
zodik a nyomas a termékek elballitoira, a kereskedbkre és szolgaltatokra.

A kornyezet valtozasaira és a verseny fokozédasara a vallalatok valasz-
ként hal6zatokat hoznak létre. Az egykori ,maganyos harcosok” rugalmas ha-
|6zatokba szervez6dnek, hogy teljes korl megoldasokat legyenek képesek
kinalni. A vallalathal6zatok élettartama, az egyuttmikodés stabilitasa kulonbo-
z8. Stratégiai a vallalathal6zat, ha a kooperacié a részt vevé partnerek kozott
hosszu tavu és stabil. A kiskereskedelemben pl. egy ilyen stratégiai vallalat-
halozat jott 1étre két évvel ezelbtt: 11 eurdpai és USA-beli kereskedelmi érias-
vallalat hozta létre a Worldwide Retail Exchange nevi globalis kiskereskede-
lemi szervezetet, tdbbek kdzott a Marks and Spencer, a Kingsfisher, a K-
Markt, a Rewe és a Tesco részvételével. A halézathoz 30 ezer Uzlet tartozik,
melyek éves Osszforgalma meghaladja a 300 Mrd eurét. A ,megaszervezet’
mintegy 100 ezer beszallitéval és Uzleti partnerrel all kapcsolatban.

Szakértéi vélemények szerint a jovében a verseny nem vallalatok, hanem
vallalathalézatok, szévetségek kdzott fog zajlani. J6 példa erre a légi kozleke-
dés piaca. Kordbban az egyes légitarsasagok versenyeztek egymassal, ma
stratégiai szovetségek.

Megvaltoznak az agazati strukturak. A globalizacio, a kereskedelmi ko-
tottségek lazulasa, a technologiai fejlesztés és az uj, innovativ Uzleti modellek
elteriedésének kovetkezményeként egyre inkabb elmosddnak a kulonbségek,
eltnnek a hagyomanyos hatarok az egyes agazatok kozott. JO példa erre a
brit Gzemanyagpiac, ahol a hagyomanyosan vezet§ BP (British Petroleum)
mellett megjelentek sajat benzinkutjaikkal egyes, mas profilba tartozo, téke-
er0s tarsasagok is, mint pl. bevasarlokdzpontja kornyékén a Tesco. Lassan
megszinik tehat a hagyomanyos agazati strukturak jelent6sége, korabban
egymastol eltér6 agazatokban mikodé vallalatok valnak versenytarsakka a
piacokon.

Gyorsulé technoldgiai fejlédés

Nemcsak a marketing alakitja a jovét, a jové is a marketinget. Az Uj évez-
red elején tovabb gyorsul a technolégiai fejlédés Uteme, Uj, eddig ismeretlen
termékek jelennek meg a piacon. A British Telecommunications kutatoi rend-
szeresen aktualizalt el6rejelzéseket allitanak 0ssze a kdvetkez6 évtizedekben
varhatd K+F eredményekrél, uj innovaciokrol. A kutaték szerint nem onma-
gukban a technolégiai eredmények a lényegesek, hanem hatasuk a gazdasag-
ra és a tarsadalomra. Az elbrejelzések nemcsak a beruhazok, az uzleti célu
felhasznalok és a leendd fogyasztok szamara lehetnek hasznosak, hanem a
politikai dontéshozdk, az informacié-kdzvetitbk és a lakossag széles rétegei



szamara egyarant. Néhany, a gyartokat, kereskeddket és fogyasztokat is
erinté uj technologiat és azok varhaté megjelenésének idépontjait tartalmazza

az 1. tablazat.

1. tablazat
Mesterséges haldzatalapu intelligens jatékok 2004
intelligencia viselkedés-ellendrzés, az emberi magatartasi hibak felismerése | 2005
szintetikus szerepldk, virtualis személyiségek a tv-ben 2010
robotok mesterséges idegrendszerrel 2015
Uzleti elektronikus kormanyzat (e-government) 2010
alkalmazasok elektronikus cégek minimalis emberi kdzremikddéssel 2015
3-D videokonferencia 2015
Biotechnologia | videokamerakkal dsszekapcsolt retinabedultetés 2004
szintetikus anyagbdl készitett mesterséges sziv 2010
Szamitas- 100 TB (terabyte) tarolokapacitasu merevlemezek 2004
technika intelligens memoriakartyat tartalmazé processzorok 2004
PC az otthonok 80%-aban (USA) 2005
optikai neuron-szamitdégépek 2010
az emberi gondolkodas sebességével mikodd szuperszamito- 2010
gépek
Kdrnyezeti ruhak, amelyek dsszegydijtik és taroljak a napenergiat 2005
energiaforrasok  [y5phrateqgii napelemek 50% feletti hatasfokkal 2010
természeti katasztrofak megbizhaté el6rejelzése 2010
Személyi virtualis valésag az otthonokban 2005
szolgélt’atésok, hordozhato forditégépek idegen nyelven folytatott beszélgeté- |2010
otthon és sekhez
szabadid6
holografikus tv 2025
Kozlekedés folyékony hidrogén Gizemanyaggal mikodé hajtomivek 2005
sebességkorlatozé automatika a gépjarmivekben 2010

(Hornyak Katalin)
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