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Marketing terv

Vezet6i 6sszefoglalé

A marketingterv egy vezet6i 6sszefoglaldval kezdédik. Habar a marketingterv elején talalhato,

mégis akkor érdemes ezt megfogalmaznod, amikor mar elkésztilt a marketingterv.

Ez a révid, lényegre t6r6 utmutatd Osszefoglalja a marketingterv legfontosabb pontjait.

Terjedelme maximum 1-2 oldal.

1. Piacelemzés

Ahhoz, hogy j6 helyen tudd magadat pozicionalni a piacon, sziikséges annak elemzése,
megfeleld ismerete. Azokat a piaci tényezdket érdemes végig tekintened, amelyek a terméked
piacat a leginkdbb meghatarozzak, a te szempontodbdl relevansak. Ezaltal valnak vilagossa

a piacot érintd trendek, a piac nyujtotta lehetéségek és az esetlegesen felmerilé kockazatok.

Milyen kérdéseket érdemes atgondolnod a piacelemzésnél? Osszegydijtottink néhany pontot,

amik utmutatot adhatnak neked:

- Milyen gazdasagi folyamatok érintik a terméked piacat? Mi hatarozza meg a fogyasztok
vasarloerejét és koltési hajlandosagat?

- Mi jellemzé az adott iparagi kérnyezetre (pl. arak, megtérilési rata, piaci szokasok,
szabalyozasok, piac mérete stb.)?

- Milyen vonatkozé jogszabalyoknak kell megfelelned, varhaté-e azokban valtozas?

- Milyen tarsadalmi folyamatok befolyasoljak a potencialis vevdket? A demogréfiai
folyamatokat, az életmindség, az életstilus valtozasait érdemes atgondolnod.

- Milyen technoldgiai valtozasokkal, fejlédéssel lehet szamolni az adott iparagban, amire

fel kell készulnod?


http://www.vinter.hu/

% vinter

2. Versenytars elemzés
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Az alabbi pontok mentén érdemes megvizsgalnod a versenytarsaidat:
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- Milyen termékeket és szolgaltatasok kinalnak a versenytarsak? Itt ne csak pontosan

ugyanolyan termékekre gondolj, mint a tiéd. Azt is mérlegeld, mik a helyettesit6é

termékek, amikre a vasarldk hasonld célokbdl, hasonld motivaciobdl koltenének. Ok

is a versenytarsaid.

- Milyen aron kinaljak a versenytarsai az adott terméket?

- Milyen méretiiek a versenytarsak?

- Kik a vezet6 cégek az iparagban? Miért lehetnek 6k a piacvezetbk?

- Milyen elényei és milyen hatranyai vannak a termékednek a versenytarsakkal

szemben? Mi az a specialis, egyedi vonas, amivel a terméked meg tudod

kulénbdztetni a versenytarsak termékétél? Mi az egyedi a termékedben, amiért a

vasarlok a te termékedet valasztjak?

A versenytarsak elemzését érdemes egy tablazatban dsszefoglalnod.

Versenytarsak

Mérete

Termék
jellemzdi

Termék ara

Elénydk

Hatranyok

Sajat termékink
egyedi,
megkulénbdzteté
tulajdonsaga

versenytars 1

versenytars 2

3. SWOT elemzés

A SWOT elemzés tulajdonképpen a piacelemzés 6sszefoglalasa, az abbdl szarmazd

kovetkeztetések attekintése, tovabb gondolasa, ami meg tudja alapozni a marketing stratégiat.

4 tényez6t mérlegelj ebben. Egyrészt a cég, termék bels6 tényezdit értékeljed: gyengeségek

kozé sorold azokat a dolgokat, amik nem jol mikddnek és er6sségek kdzé azokat, amik jol

mikddnek jelenleg a cégben, a terméknél. Masrészt a kulsé tényezbket vedd sorra: a

lehetéségeket, amelyek kedvezé piaci trendek szamodra, amikre épitve er6sédhet a cég,

valamint a veszélyeket, olyan kiilsé negativ tényez6ket, amikre nincs hatasod, és amelyek

kockazatot jelentenek szamodra.

Fontos, hogy a SWOT-ban listazott tényezdket kiértékeljed, ennek segitségével hatarozd

meg a célokat és a stratégiat.
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SWOT
Er6sségek (Strength) Gyengeségek (Weakness)
Lehetdségek (Opportunity) Kockazatok (Threat)

4. Pozicionalas

A SWOT elemzést értékelve mar jol lathatod a helyzetedet a piacon. Ezt kell a pozicionalasban

megfogalmaznod, az értékeidet hangsulyozva markat épitened:

- Hol van a helyed, a poziciéd a piacon?
- Miaz, amiben a céged, a terméked erds és egyedi?
- Miaz, ami a vevék fejében meg kell jelenjen, amikor a cégedre, a termékedre

gondol? Mit szeretnél Gzenni a vevéidnek?

A cég kuldetése, szlogene roviden és tomoren kell valaszt adjon ezekre a kérdésekre.

5. Marketing célok

A piacelemzés, a SWOT elemzés kovetkeztetéseit hasznalva, a pozicionalast szem el6tt tartva
meg kell fogalmaznod az altalanos, f6 marketing célt, amit a marketing tevékenységgel el

szeretnél érni. Ez 6sszefliggésben all a cég kuldetésével, f6 Gzleti céljaival is.

Majd ennek keretében a konkrét marketing célokat kell pontosan meghataroznod, amelyek a

f6 célkitlizést szolgaljak. Ezekhez a konkrét célokhoz mar szamok is tarsithatok.
Példak a marketing célok meghatarozasara:

- Intenziv marketingtevékenységgel, szervezett kampanyok révén orszagos szinten
ismertté tenni az uj terméket a célcsoportok korében.
- Fokozatosan néveked6 igény, forgalom generalasa az Uj termékre.

- Az uj termék bevezetése a piacra.
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- Keresletdsztonzés: egyedi, elismert, magas szinvonall szolgaltatasok kialakitasaval a
célcsoportok elérése

- Modern informaciés és kommunikacios technolégiak biztositasaval torzsvasarloi kor
kialakitasa

- Marketing-egyuttmikodések és értékesitési kapcsolatok kialakitasa

Konkrét célok és célértékek példaul:

- Ha webshopot (izemeltetsz, konkrét szamszerUsithetd cél lehet példaul a webshop
latogatéinak heti/havi/éves szama, a kosarérték ndvelése, a webshop forgalmanak
ndvelése stb.

- Ha fontos szamodra a kézdsségi oldalakon t6rténd kommunikacio, akkor cél lehet
facebook oldalad rajongétaboranak szama, a facebook oldalon a bejegyzésekre adott
reakciok mennyisége stb.

- Ha helyben a boltban szeretnél tobb terméket eladni, akkor az lzlet forgalma, az

eladott termékek szama stb. lehetnek célértékek.

6. Termék (Product)

A marketing tevékenység alapja a termék, amit el szeretnél adni. Jol kell ismerned annak
minden tulajdonsagat. Ezek képezik ugyanis a markad alapjat. Gondold at, mi a terméked és

melyek azok a jellemzdi, amelyek a marketing kommunikaciéban jol hasznalhatéak.

A termékstratégiat a célcsoportok igényeit, elvarasait figyelembe véve érdemes kialakitanod.

7. Célcsoportok (People)

Nem szabad abba a hibaba esned, hogy azt gondolod, a te termékedet barki megveheti és
mindenki a célcsoportodba tartozik. A j6 marketing alapja, hogy a lehetséges vasarlokat
csoportokra bontod, bizonyos jellemz6k szerint azonos személyek (pl. életkor, lakdhely,
életstilus, motivacio) kertilnek egy-egy célcsoportba, igy szamukra olyan Uzeneteket tudsz
megfogalmazni, amely révén meglatjak termékedben azt az értéket, ami miatt hajland6ak

lesznek megvasarolni azt.

A vasarloid egyedi igényeket tamasztanak a termékeddel szemben, ezért meg kell értened a
motivaciéjukat, ismerned kell az igényeiket, koltési hajlanddésagukat (mennyit hajlanddak

koélteni a termékre) és vasarlasi szokasaikat (milyen eszk6zoket hasznalnak, hol és hogyan
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vasarolnak). A szegmentalas révén kialakul, hogy milyen marketinguzenetekkel és milyen

www.vinter.hu

marketingcsatornakon tudod megszdlitani az egyes celcsoportokat.

A célcsoportok elklilonitését is érdemes egy tablazatban ésszefoglalnod:

info@vinter.hu

Demografiai
jellemzdk . Vasarloi Céaqiink
. . (pl. életkor, | Eletforma, magatartas, . g .
. . Foldrajzi . e Do lgények, | teméklnk
Célcsoportok | Mérete . nem, érdeklédési | kommunikacios . -
elhelyezkedés . " elvardsok | Uzenete
kereset, korék eszkoz- i
. . szamukra
csaladi hasznalat
allapot stb.)
A célcsoport
B célcsoport

8. Arképzés (Price)

Az arképzést tobb tényezd is befolyasolja. Fontos figyelembe venni azt, hogy egy termék ara

nem csak arra szolgal, hogy fedezze a koltségeket és profitot termeljen, hanem jelentds

marketing értéke is van. Az ar tikrdzi a termék piaci poziciojat (imazsat, minéségét) és ezaltal

orientalja a vasarlokat.

Az arak kialakitasanak fébb szempontjai:

- koltségek és profit,

- piaci eréviszonyok (versenytarsak),

- kereslet valtozasai és a vevék arérzékenysége,

- ar-min6ség dsszefliggései, ar-érték arany.

Az arak also6 hatara azok onkodltsége, felsé hatara pedig az az dsszeg, amit a piacon a vevd

egyaltalan hajlandé megadni az adott termékért. E két hatar jelOli ki azt a savot, amiben a

termék végsé hatarat meg kell hatarozni. Az alabbi arképzési elveket szem el6tt tartva

alakithatod ki az arakat:

- A koltségorientalt arképzeés szerint az 6nkoltség + haszon adja a termék arat.

- A Kkeresletorientalt arképzéskor a kereslethez igazitjuk az arakat.

- A konkurencia-orientalt arképzés esetén a versenytarsak araihoz igazitjuk az arainkat.

- Ha atermék imazsara épitlink, akkor azt az arral is kifejezzik a vevék felé.
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Erdemes atgondolnod a termékek aranal, hogy milyen célcsoportot tudsz megcélozni az adott

arral (pl. olcs6 tomegtermék vagy prémium termék sziik, igényes vevokornek).
Bizonyos célcsoportok szamara differencialt arat, kedvezményeket biztosithatsz.

Differencialt arat alkalmazhatsz szezonalisan is (pl. forgalom 6szténzése céljabol bevezet6

arak, akcids ajanlatok stb.).

9. Ertékesités és marketing kommunikacié (Promotion)

Az értékesitési rendszer kidolgozasakor azt a folyamatot kell atgondolnod, hogy hogyan jut el
a terméked a vevOkhoz. Az értékesitési rendszerek, a kozvetiték révén szélesebb korben és
hatékonyabban tudod elérni a célcsoportot. Napjainkban az online értékesitési csatornak
lehetbvé teszik az értékesitési lancolat roviditését, a legrovidebb ut megtalalasat a vevéhoz.
Online értékesitési csatornak kdzott emlithetjik a hirlevél-rendszert, a honlapon ajanlatkérési,

vasarlasi rendszer kiépitését, valamint internetes kdzvetitéket.

A marketing kommunikacié megtervezésekor pedig azt kell kidolgoznod, hogy a vevék hogyan
szerezzenek tudomast és informaciot a termékedrél. Az egyes marketing kampanyok igen
kilonbdzbek lehetnek attdl fuggbéen, hogy online vagy offline értékesited termékedet, milyen

célcsoportot szolitasz meg, mekkora dsszeget forditasz marketingre stb.

A marketing kommunikaciot egy Uj termék bevezetésekor példaul széles kor(i promdcid, aktiv
hirdetési tevékenységgel jellemezheti. A marketing kommunikacié intenzitasanak,
id6zitésének szempontjabdl fontos szempont, hogy az uj termék mikor Iép ki a piacra. A
bevezetd kampany utan a marketingkiadasok mérséklése lehet javasolt, a széles kor(
kommunikaciorol attérés a célcsoportok szerinti szelektiv. kommunikacids, tematikus

kampanyokra.

A marketingkommunikacios eszk6zok meghatarozaskor kiemelt figyelmet kell fordits a vevék
megfeleld és id6ben torténd tajékoztatasara. Szerencsés, ha a marketingkommunikacio
integralt, az online és offline csatornakat egyarant hasznalja. Ugyanakkor ma mar jellemzé
elényben részesiteni az online eszk6z6k hasznalatat, azok koltséghatékonysaga altalaban
jobb, féleg kisvallalkozasok esetén. Ennek legfébb oka, hogy a legtdbben elsésorban az
Interneten informaldédnak, napi rendszerességgel hasznaljak a Facebookot és az internetes
keresb6ket. Napjainkban elengedhetetlen a honlap, a hirlevél rendszer és a Facebook oldal. A
marketing kommunikaciéban, igy a honlap tervezésekor a cég, a termék arculati elemeire

érdemes épitened. A bevezetd és a tematikus marketing kampanyokban a legfontosabb online
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eszkozok (Facebook kampany, SEO és Tartalommarketing, Google Ads kampany)

egyuttesen, egymast erGsitve, folyamatosan kertlhetnek alkalmazasra.

10. Akcioterv: Marketing kommunikacio koltségei és litemezése

A marketing tervet érdemes részletesen megtervezned egy évre elére, negyed éves vagy

havi bontasban eltervezned, hogy

- milyen céllal és milyen elvart eredménnyel,
- milyen koltségkerettel,

- mely célcsoportoknak,

- mely kommunikaciés eszk6zoket hasznalva,

- milyen kampanyokat szeretnél inditani.

Ezt egy tablazatban attekinthetéen tudod megjeleniteni a példa alapjan:

R cél- -8V

Marketing akciok és eszk6zok

csoportok | oy | v
Weboldal A-E X

Ft

Hirlevél rendszer kiépitése A-D I;(t
Kiadvany, szorélap B, C z
Print DM levél kampany D Iz(t é
Komplex bevezetd online marketing kampany
(PR-cikk online médiaban, Google ads AE X
kampany, Facebook kampany, Ft
Tartalommarketing, DM levelek)
Online tematikus kampany | X
(Google ads kampany, Facebook kampany, A C Et
Tartalommarketing):
Online tematikus kampany II. X X
(Google ads kampany, Facebook kampany, B, D Ft | Ft
Tartalommarketing):



http://www.vinter.hu/

