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A Marketing alapfogalmai

"A marketing sokkal fontosabb annál, hogy csupán a marketingosztályra bízzuk."

A marketing fogalma: a marketing társadalmi és vezetési lépések láncolata, melynek során az egyének és csoportok termékeket értékeket alkotnak s cserélnek ki egymás között, mialatt kielégítik szükségleteiket és igényeiket.
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Piac: mindazon potenciális fogyasztókból áll, akiknek közös szükségleteik, ill. igényeik vannak, s ennek kielégítésére hajlandók és képesek is csereügyletekbe bonyolódni.

A modern cseregazdaság folyamatábrája
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Áruk és szolgáltatások

           Áruk és szolgáltatások
Marketing management: a tervezésnek és a végrehajtásnak az a folyamata, melynek során elképzelések, áruk és szolgáltatások teremtése, árazása, ösztönzése és elosztása megy végbe annak érdekében, hogy a cserén keresztül megvalósuljanak az egyéni és szervezeti célok.

Társadalmi kommunikáció

Marketing kommunikáció

Társadalmi kommunikáció

· tájékoztatás, információközlés, információ csere és érintkezés,

· sajátos társadalmi érintkezési forma, viselkedések és közlések összessége,

· társadalmilag meghatározott, a társadalmi tudathoz célszerűen kapcsolódó, információs folyamatjellegű és általában nem egyirányú hanem visszacsatolásos tevékenység.

A kommunikációs folyamat résztvevői

-  kibocsátói

-  célcsoportjai

-  küldői

 
-  befogadói




-  forrásai
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Főbb jellemzői

· indítéka a szükséglet

· tudati jelenség

· jellemzői

· közvetlen
kommunikátor - befogadó

· közvetett   kommunikátor – üzenetcsatorna – befogadó

· egylépcsős modell

· többlépcsős modell

· folyamat jellege

· evolúciós folyamat

· lebonyolítása folyamat

· valaki

· valamiről

· valamit

· valamilyen célból

· valamilyen módon, eszközzel

· valakinek

· valamilyen eredménnyel, hatással (sikeresen)

el akar mondani.

Kommunikációs-folyamat modell
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A marketingstratégia meghatározza azokat az átfogó elveket, amelyekre alapozva az üzletág teljesíteni kívánja célpiaci marketing elképzeléseit. Alapvető döntéseket foglal magába, amelyek a marketing kiadásaira, eszközrendszerére (marketingmix) és forrásainak szétosztására vonatkozik.
Marketing mix: azon marketing eszközök összessége, amelyeket a vállalat a célpiacon céljai elérésére használ. 
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 időtartam                Direkt Marketing

A kommunikációsmix- és 

promóciósmix-stratégia tervezése 
„A vevőnek nem lábbelit, hanem izgalmat kell eladnunk”

Francis C.Roony

A marketingkommunikációs mix (promóciós mix)
· reklámozás

· értékesítésösztönzés

· Public Relations

· személyes eladás

· Direkt Marketing

A vállalat kommunikációs tevékenységét nem csak a speciális kommunikációs eszközök alkotják. A termék stílusa és ára, a csomagolás formája és színe, az eladó modora és ruházata, az üzleti tevékenység helyszíne, a cég levélpapírja is közölnek valamit a vásárlókkal. A marketing mix egészét – nem csak a promóciós mixet – úgy kell megalkotni, hogy megteremtse és megszilárdítsa a vállalat kívánt stratégiai pozícióját.

· Kódolás

· ikonikus kód (műszaki rajz)

· index-kód (füst-tűz)

· szimbolikus kód (nyelv)

Reklámkódolás: 

· a célcsoport számára dekódolható és aktivizáló legyen, 

· az üzenetek megkülönböztetésére és azonosítására

A kommunikáció fajtái


-   személyes kommunikáció


-   csoport kommunikáció


-   tömeg kommunikáció

Véleményirányítók (véleményvezérek, opinion leaders)

Reklám és pszichológia

(pszichológia, szociológia, közgazdaságtan, jog, statisztika, szemiotika, esztétika)

A kommunikáció eszközei
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A kommunikációs folyamat alkotóelemei

A közös jelentést befolyásoló elemek
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A hatékony kommunikáció kialakításának lépései

A célközönség meghatározása

· az image elemzése

· ismertség megállapítása
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A kommunikáció céljainak meghatározása
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 elfogadás

Az üzenet megtervezése

· az üzenet tartalma

· az üzenet szerkezete

· az üzenet formája

· az üzenet forrása

Az üzenet eljutásának problémái

· szelektív figyelem

· szelektív torzítás

· szelektív emlékezet

A kommunikációs csatornák kiválasztása

· a személyes kommunikációs csatornák

· ha a termék drága, kockázatos vagy nem gyakran vásárolják

· ha a terméknek jelentős társadalmi státusa van

· befolyásos személyek és vállalatok

· véleményvezetők teremtése

· nagy "párbeszédértékű" reklámok készítése

· nem személyes kommunikációs csatornák

A teljes promóciós költségvetés megállapítása

· a lehetőségek módszere

· az árbevétel %-ban módszer

· a versenytárssal egyenlő módszer

· a cél és feladat módszer

· a piacrészesedési cél meghatározása 

· a reklám a piac hány %-át érje el      

· hány ember próbálja ki, használja

· a kipróbálók 1%-ra mennyi reklámhatás jut



-   a bruttó reklámfelület v. idő meghatározása  



-   a reklámfelület ára   

Döntés a promóciós mixről (promóciós eszközök jellemzői)

Reklám:

· nyilvánosság

· átfogó jelleg

· határozott kifejezőképesség

· személytelenség

Személyes eladás

· személyes szembesülés

· kölcsönösség

· válasz

Értékesítésösztönzés

· kommunikáció







· ösztönzés

· felhívás

Propaganda

· semlegesség

· nagyfokú hitelesség

· kiemelés

Szempontok a promóciós mix meghatározásához

· a termékpiac típusa

· tájékoztatás

· megértés

· emlékeztetés






· ügyfélteremtés

· azonosítás

· megerősítés

Az ügynökök szerepe

· a készletpozíció javítása

· lelkesedés teremtése

· küldetésteljesítés

A vásárlási döntés megalapozói
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A marketing kommunikációs folyamat menedzselése és koordinálása

„ a marketingkommunikáció tervezési koncepciója felismeri az olyan átfogó terv járulékos hasznát, amely értékeli számos kommunikációs diszciplína, (reklámozás, DM, vásárlásösztönzés és PR) stratégiai jelentőségét, és az egyes üzenetek varratmentes integrálásával ezeket a diszciplínákat az egyértelműség, a tömörség és a maximális kommunikációs hatás érdekében kapcsolja össze”.

