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1. A SIKER KULCSA – CIA

2. CIA ESZKÖZE:  

TERMÉK-
INNOVÁCIÓ 

GYÁRTÁSI -
INNOVÁCIÓ

SZERVEZETI-
INNOVÁCIÓ 

MARKETING-
INNOVÁCIÓ 

Competitive Innovation Advantage

optimális innovációportfólió



A MARKETINGBEFOLYÁS NÖVEKEDÉSE! 

„MI KÜLÖNBÖZTETI MEG A NYERŐT A GYENGE KÖRNYEZETÉTŐL? 
A VÁLASZ: A MARKETING KIVÁLÓSÁGA. SOHA NEM VOLT A MARKETING FONTOSABB MINT MA.”
(Sawhney 2006.)



MARKETING INTÉZET

TUDÁS A SIKERHEZTUDÁS A SIKERHEZ

Számos  okból …
1. piaci versenyképesség feltételeinek, stratégiai megfontolásainak meghatározása,
2. impulzusadó, kezdeményező a megújító, innovációs feladatokhoz,
3. szervezeti koordináció, informatikai, értékesítési, K+F integrálása …
4. rendszertámogató információs platform működtetése, (CRM, ügyfélértékelés ..)
5. márkaépítés, márkamenedzsment, 
6. vevő-, ügyfélfókusz biztosítása,
7. Go-to-Market modellek, üzletfejlesztési modellek, nem csak marketingkoncepciók, 
8. Marketingszolgáltatók és tanácsadók integrálása a marketingprojektekbe, 
9. Vállalati tervek, költségvetések meghatározásakor marketing aspektusok szerepe
10. a marketing-argumentáció fejlesztése, összehangolása, (Content-marketing)
11. a marketing egy beruházási tevékenység, mely a cég, a szervezet 

legmeghatározóbb vagyonelemeit – úgymint reputáció, márka, ügyfélkör értéke 
– növeli.



INNOVÁCIÓVEZÉRELT 
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Innováció vezérelt marketing folyamat váza
Makro- és piaci környezet, szereplők hatása, befolyása 

versenyelőnyt 
meghatározó tényezői

Stratégiai potenciál-
kompetencia 
előnyök létrehozása

Folyamatbeli előnyök 
létrehozása

Program, termék 
előnyök létrehozása

COMPETITIVE 
INNOVATION 
ADVANTAGE 

(CIA)

Országos és térségi gazdaságpolitika 
szabályozása, ösztönzése, támogatása

Piaci pozíció, 
siker

Innovációs 
tevékenység

-Termék
-Folyamat
-Szervezeti

-MARKETING
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INNOVÁCIÓ-
IGÉNY

szükséglet

INNOVÁCIÓ
MARKETING

Piskóti 2014.
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A holisztikus marketing kotleri szemlélete mentén …

IVM
holisztikus
marketing

Belső 
marketing

Társadalmi 
felelősségre

épülő
marketing

Kapcsolati
marketing

Integrált
marketing

Termékek és
szolgáltatások,
Kommunikáció
Csatornák 

Vevők
Csatorna
Partnerek

Marketingosztály
Felső vezetés

Más osztályok

Etika
Környezet
Közösség

Törvényesség

Kotler 2008.
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INNOVÁCIÓVEZÉRELT MARKETING 
SÚLYPONTJAI

1. Innovatív teljesítmény
2. Innovatív együttműködés a vevővel
3. Marketingkoalíciók
4. Marketingeszközök és internet
5. Nemzetközi marketing
6. Marketingrealizálás



Belz 2007, Piskóti 2014
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Trendi marketingtanácsok – ellentrendekkel
1. A vevőorientáció kiüti a termékorientációt. A releváns cél a 

vevők „elvarázslása”.
2. A gyorsaság mindent visz – a gyors felfalja a lassút.
3. A one-to-one marketing legyőzi a tömegmarketinget.
4. Az integrált kommunikáció nyer. A márkák döntőek a 

versenyben. 
5. A vevőkötődés legyőzi a vevőszerzést. A kapcsolati 

marketing fontosabb a tranzakciós marketingnél.
6. A meglepetés előbbre való mint a folytonosság, 

kiszámíthatóság.
7. Az emóciók legyőzik a racionalitást, a tárgyszerűséget.
8. Az átfogó koncepciók legyőzik az akciókat.
9. Az átfogó marketing fontosabb a csúcsteljesítményeknél.
10. Az online mindent visz - legyőzi a marketing-”házi feladatot”.
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Marketingtrendek ‘15
1. „Meg kell értenünk a mobil vásárlót!

2. A kérdőív nem elég! BIG DATA–RIGHT DATA-INSIGHT

3. A médiavásárlást a magatartás és nem a demográfia 

alapján kell kezdeni!

4. A márkám mindenütt legyen ott!

5. A márka mérését (Brand Metrics - ROI) digitális kor 

kompatibilis megközelítésekre kell építeni

6. Az igazi innováció nagyobb jutalmat kap ..
Rubinson Partners Inc.
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Marketingtrendek – hogy reklámozunk a jövőben?

§ „Reklám 1.0.” eltűnik az internetről

§ Social Media elveszíti kivételes státuszát

§ Alapelv: online és offline összekapcsolása

§ A régi célcsoportok kiszélesednek 

§ A válságmenedzsment mindennapivá válik

Trends & Zukunft – 2014. február  
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5 B2B Marketing Trend 
1. Micro-targeting
2. Helyes „content” és „platform”
3. A mobil domináns
4. Marketing automatizálás
5. A „minőségi tartalomhoz” 

professzionális szerzők kellenek 

Presented by NORTON



MARKETINGKULTÚRA VÁLTOZÁSA

1. A marketing-statisztikus

2. A marketing-mentalista

3. A marketing-gondolkodó

4. A marketing-favágó

„Meet the innovative strategists behind solutions that will ignite your business.”
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TREND-E A MARKETING NÁLUNK?
AZ MMSZ–MIM KUTATÁSI EREDMÉNYEIBŐL ….
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Hogyan jelenik meg a cégüknél, vállalkozásuknál a 
marketing tevékenység?

Önálló, marketing 
szervezeti egység végzi, 

szervezi
33,1%

Más (pl. értékesítési, 
kereskedelmi, 

kommunikációs) 
szervezet egységen belül 

végzik, koordinálják
22,5%

Egy vagy több 
munkatárs végzi 

felsővezetői irányítás 
mellett, nem saját 

szervezetben
19,7%

Nincs formalizált 
marketing tevékenység, 
marketinges munkatárs 

24,6%



MARKETING INTÉZET

TUDÁS A SIKERHEZTUDÁS A SIKERHEZ

Milyen mértékben tartoznak a „marketingesek” illetékességi, 
feladatkörébe az alábbi tevékenységek?

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00

A cég és termék-márka építése
A cég honlapjának, on-line megjelenéseinek kialakítása

Reklámtevékenység
Imázsépítés

Tartalom-(content) marketing tevékenység
Új termékek, szolgáltatások piaci bevezetése

A cég rendezvényeinek szervezése, vásár és kiállítás részvétel
Tudatos piaci adatgyűjtés, folyamatok elemzése, adatbázis építése

Piaci szegmensek meghatározása, termékpozícionálás
Ügyféllel/vevővel és más piaci szereplővel kapcsolatok építése, tartása 

Stratégiai piaci tervek készítése, meghatározása
Értékesítésösztönzési (SP) programok, kampányok kialakítása

Marketing-, piackutatások, felmérések-megkérdezések
Éves, operatív piaci tervek készítése

Szponzorálási tevékenység
Gyártandó, kínálandó termékválaszték kialakítása

Értékesítési (kereskedelmi) tevékenység szervezése
CRM (Customer Relationship Management) rendszer kiépítése

Ármeghatározás, árak kialakítása
Termékfejlesztés támogatása, terméktulajdonságok kialakítása

CSR, a cég társadalmi felelősségvállalási tevékenysége
Aktuális termelési program, ütemezés

4,81
4,75
4,72

4,62
4,47

4,19
4,13

4,07
4,06

3,92
3,90
3,87

3,80
3,63
3,62
3,60

3,53
3,49

3,39
3,33

3,18
2,64
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Mennyire jelentős a marketing szervezet súlya, 
szerepe a cégben?

Nincs/nagyon 
csekély a szerepe

10,8%

Csekély a szerepe
9,4%

Közepes a szerepe
33,8%

Jelentős szerepe van
23,7%

Nagyon jelentős 
szerepe van

22,3%
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Mennyire jellemzőek cégükre, vállalkozásukra az 
alábbiak?

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Cél a vevők, fogyasztók minél jobb kiszolgálása
Ügyfelek, fogyasztók érdekeinek, elvárásainak ismerete

Termékek, szolgáltatások színvonala nagyon jó
Jó kialakított viszony a fogyasztókkal, vevőkkel

Panaszkezelési folyamat magas színvonala
Határidők betartása

Rugalmas reagálás a fogyasztói igényekre
Szolgáltatási rendszer rugalmassága

A termékeink rendelkeznek karakteres komparatív versenyelőnnyel
Ügyfél, vásárlói elégedettség mérése

Piaci változások előrejelzésének képessége
Ügyfeleink, fogyasztóink száma sok a versenytárshoz viszonyítottan

Hangsúlyos a piaci igények előzetes elemzése
A hangsúly a bevált termékek marketingjén van, elkerülve a nagy K+F kiadást

Ügyfelek, vevők értékének mérése, rangsorolása
Információrendszer támogatja a piaci, marketingdöntéseket

Általában olyan lépéseket kezdeményezünk, melyre a versenytársak reagálnak
Tartalom-(Content) marketing stratégia és program működik

A cégem sok új terméket, szolgáltatást hoz forgalomba

4,43
4,19

4,16
4,11

4,06
3,92
3,90
3,89

3,69
3,60

3,49
3,29

3,26
3,10
3,10

3,07
3,04

2,98
2,95
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Milyen intenzívek, jellemzőek az alábbi együttműködések, kooperációk 
a vállalkozásuk gyakorlatára?

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Vevőkkel, ügyfelekkel

Beszállítók, partnercégekkel

Más vállalkozásokkal, tanácsadó, szolgáltató cégekkel

Szakmai szervezetekkel (szövetségek, egyesületek)

Más vállalkozásokkal vállalatcsoporton belül (ha van ilyen)

Versenytársakkal

Gazdaságfejlesztési szervezetekkel (kamara, …

Egyetemek, főiskolákkal

Központi állami szervezetek, hatóságok, hivatalok

Területfejlesztési szervezetekkel, önkormányzatokkal

Innovációt segítő szervezetekkel (innovációs ügynökség, …

Közfinanszírozású vagy magán kutatóintézetekkel

3,82

3,53

2,83

2,80

2,62

2,29

2,25

2,24

2,23

1,94

1,90

1,85
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Véleménye szerint mennyire intenzíven fogja használni cégük az 
elkövetkezendő 2-4 évben az alábbi marketing eszközöket?

1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

A cég honlapja
e-mail kommunikáció

Közösségi média (Facebook, Twitter, Google+, Slideshare stb.)
Keresőoptimalizálás (SEO)

Mobil-használatra optimalizált web-oldal
Esemény-marketing 

Saját, nyomtatott kiadványok
Fizetett keresőhirdetés

A cég saját webáruháza
Mobil alkalmazások (apps) /pl. okostelefon GPS-sel akciók

DM (direct mail)
Banner hirdetések

Mobil/SMS kommunikáció
Belső kommunikáció (pl.: vállalti újság, belső PR eszközei)

Nyomtatott tömegkommunikációs reklám (napi-, hetilap)
Célzott, személyre szabad megoldások, (On demand Computing)

Elektronikus tömegkommunikációs reklám (TV, rádió…)
Kültéri reklámhordozók

Termékelhelyezés, Product Placement 
„Felhő-megoldások” (Cloud Computing)
Harmadik fél által üzemeltetett webshop

Smart (okos) TV alkalmazások
Interactive Voice Recording (IVR)

4,62
4,37

4,17
3,98

3,94
3,27
3,25

3,20
2,91

2,88
2,84

2,71
2,66

2,60
2,49

2,40
2,30

2,19
2,12
2,10

1,94
1,83

1,72
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Így látjuk, így használjuk a marketinget!

Lakossági megkérdezés eredményeiből
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A vállalatok marketing tevékenysége…

3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

Vevő „örüljön” a cégnek Cég „van” a vevőért

Hagyományos Modern

Szimpatikus Ellenszenves

Barátságos Barátságtalan

Hasznos Haszontalan

Felelősségteljes Felelőtlen

Egyszerű Összetett
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A marketing általános megítélése

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00

A marketing nélkül nincs hatékony, sikeres piacgazdaság

A marketing tevékenység manipulatív módon befolyásol

A marketing segít a vevői igények, vélemények közvetítésében

A marketing biztosítja a szükséges információkat a vevők 
számára

A marketing támogatja a környezet- és egészségtudatosságot

A marketing a fair, a tisztességes üzlet letéteményese

A marketing sokkal többe kerül, mint ami a haszna

5,13

4,91

4,80

4,78

4,36

4,01

3,91
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Kommunikációs eszközök

Blog, fórum

Internet reklám

Közösségi médián reklámKözterületi reklámMobil applikációhoz 
reklám

Nyereményjátékok

Nyomtatott sajtóban 
megjelent reklám

Rádió reklám

SMS

Személyes megkeresés
Személyre szóló reklám 

levél

Telefonos ajánlat

Teleshop

Televízió reklám

Élvezetes, szórakoztató

Megbízható információ 
forrás

Túl gyakori, nehezen 
kikerülhető

Jól segíti a vásárlási 
döntésemet

Csak növeli a reklámozott 
termék árát

Gyakran használom 
információ gyűjtéskor

-0,8

-0,6

-0,4

-0,2

0

0,2

0,4

0,6

0,8

-1,2 -0,8 -0,4 0 0,4 0,8 1,2
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Értékesítési csatornák, formák

Bevásárló központ, pláza
Bevásárló park

Diszkont

Hipermarket, 
szupermarket

Kisbolt

MárkaboltOutlet, outlet center

Szakbolt

Személyes vásárlás 
(ügynökök)

Vásár, piac

Webshop

Szakszerű kiszolgálásIgényeimnek megfelelő 
áruválaszték

Gyakran itt vásárolok
Jó akciók helyszíne

Jó hangulat, élményt 
jelent

Gyors vásárlás 
Kényelmes vásárlás

-1

-0,8

-0,6

-0,4

-0,2

0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

-1,2 -0,8 -0,4 0 0,4 0,8 1,2
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Vevői, fogyasztói, vásárlói felelősségtudat

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00

A vásárlásaim során elsőbbséget élveznek a hazai és helyi 
termékek

Fogyasztói, vásárlói sérelmeimért felszólalok, panasszal élek

A vásárlási döntésekben megjelenik egészségtudatosság

A vásárlási döntésekben megjelenik a környezettudatosság

A jól informáltság feltételei mindenki számára biztosítottak

A vevői elégedetlenség általában a vevői figyelmetlenségből, 
felelőtlenségből adódik

5,35

5,28

4,69

4,64

4,60

3,36


