Miiszaki Tudomdny az Eszak — Kelet Magyarorszagi Régiéban 2016

A HATEKONY MARKETING KRITERIUMAI
CRITERIA OF EFFECTIVE MARKETING

NAGY Szabolcs

Ph.D., intézeti tanszékvezetd, egyetemi docens, marvel@uni-miskolc.hu
Miskolci Egyetem, Gazdasadgtudomanyi Kar

Kivonat: A hazankban tevékenykedo vallalatok marketingtevékenysége drasztikus meértékben dtalakult a
rendszervaltas ota eltelt idoben. Ez a tanulmany azt vizsgalja, hogy a marketing szerepe és jelentésége hogyan
valtozott meg mara a vallalati gyakorlatban, melyek a jellemzé marketingtevékenysége és mekkora a marketing
koltséegvetées  nagysdga.  Mindezeken  kiviil a  tanulmdany  bepillantist enged a  mindennapi
marketingtevékenységeket alakito jelenlegi trendekbe, valamint feltarja az drbevétel és a kiilonféle marketing
tevékenységek kozotti korrelaciokat. A kutatasi eredmények alapjan kijelenthetd, hogy a legerdsebb pozitiv
iranyu kapcsolat a markaépités és a névekvé arbevétel kozott tapasztalhato, azaz az erds markdk épitése
tekinthet6 a leghatékonyabb marketingtevékenységnek.

Kulcsszavak: hatékony, marketing, kritérium, elemzés, gyakorlat

Abstract: The practice of marketing has drastically changed among companies operating in Hungary since the
economic transition. This paper analyzes the role and significance of marketing in corporate practices;
undercover the most important activities of marketing managers and the size of the marketing budget. Besides
this paper give an overview of the current trends influencing daily marketing practices and analyzes the
correlation between the size of revenue and marketing activities. It is found that the strongest positive
correlation is between brand building and higher revenue, e. g. building strong brands can be considered as the
most effective marketing activity.
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1. BEVEZETES

A marketing elmélete és gyakorlata is rendkiviil nagy valtozdsokon ment keresztiil az
elmult évtizedek soran mind vilagszerte, mind pedig Magyarorszagon. A gyors technologiai
valtozasok paradigmavaltashoz vezettek a marketingben. Leeflang, Verhoef, Dahlstrom ¢és
Freundt (2014) szerint a fogyasztdi és a szervezeti piacokon is a digitalis (marketing) lett a
versenyelOny forrdsa, az internethasznaldok szdmanak exponencialis novekedése miatt. Ezzel
egy iddben és részben pont emiatt a hatékonysag lett a mai modern marketing kulcsszava. A
vallalatok egyre nagyobb erdfeszitéseket tesznek az iizleti folyamataik, beleértve a
marketinget is, mérhetdévé tétele érdekében, azért, hogy a kiilonféle akciok koltségét meg
tudjak hatarozni és Ossze tudjdk hasonlitani az altaluk generalt pénziigyi- vagy egyéb
hatasokkal, eredményekkel. Az angolszasz irodalomban marketing metrics névvel illetett
marketing kontrolling az ezredfordulo 6ta a marketing megtjuldsanak frontvonalaban
talalhato (Farris, Bendle, Pfeifer, Reibstein, 2006). Tehat egyre nagyobb az igény az lizleti
folyamatok mérhetové tételére, beleértve a marketing tevékenységeket is. Ez online marketing
kornyezetben sokkal egyszeribb, mint a tradiciondlis marketing esetében. A digitalis
marketing eldretorése sok kihivast is tartogat. Ilyen példdul a felhasznalok altal létrehozott
tartalom (user-generated content), melynek hatasa egyre nagyobb a részvényarfolyamokra is
(Tirunillai és Tellis, 2012), illetve a piacrol, elsdsorban a fogyasztokrol Osszegyiijtott
hatalmas mennyiségii adat (big data) elemzésének képessége (Feit, Wang, Bradlow, ¢és Fader,
2013).
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Hazankban mig a marketing elmélettel kapcsolatos elemzések €s publikaciok széles kdrben
hozzaférhetéek, addig a marketing gyakorlatara vonatkozé  kutatasok szinte teljesen
hidnyoznak. Bar 2012-ben tartottak egy konferenciat a marketing 0j tendenciairol Gyorben, a
konferencia kiadvanyban megjelent publikdciok szinte egytdl-egyig akadémiai szempontbol
foglalkoztak a marketing uj kihivasaival (Jozsa, 2012). Ez volt a legfébb oka annak, hogy
erés igény mutatkozott a hazai marketinggyakorlat feltérképezésére és a hatékony marketing
kritériumainak meghatarozasara.

2. KUTATASI MODSZERTAN

A hazai marketinggyakorlat feltérképezése érdekében a Miskolci Egyetem Marketing
Intézete kérdoives megkérdezéses vizsgalatot végzett a hazai cégvezetok és marketing
menedzserek korében a Magyar Marketing Szovetség megbizasabdl a Beesatisfaction
technikai tdmogatdsaval. 2014. oktober 1-29. kozott Osszesen tobb mint 1000 vezetdt
kérdeztiink meg. Az adattisztitas soran a kérdések felére ,,nem tudom” valaszt adok kizarasra
keriiltek a tovabbi vizsgalatokbol. A hasznalhaté valaszok szdma ezek utan 112-re csokkent.
Ez roppant alacsony valaszadasi hajlandosagot takar. EbbOl is szdrmazik a minta egyik
hianyossaga, a reprezentativitas hianya.

Az eredményiil kapott mintdban a kisvallalkozasok feliilreprezentaltak (62,3%), a
kozépvallalatok aranya 19,8%, a nagyvallalatoké pedig 17,9%. A kapott mintdban a Kozép-
Magyarorszag régioban talalhato székhellyel rendelkez6 cégek aranya 69,7%-ot tett ki, mig
Dél-Alfold 3,7%, Dél-Dunantul 2,8%, Eszak-Alfold 1,8%,  Eszak-Magyarorszag ~ 10,1%,
Ko6zép-Dunantil 2,8% és a Nyugat-Dunantal 9,2% részaranyt ért el. A legtobb cég magyar
tulajdonosi hattérrel rendelkezett, mig a kozel minden 6todik cég allt kiilfoldi tulajdonban.
Kozel minden harmadik mintdba keriilt vallalat egy vallalcsoport részeként tevékenykedik
(31,1%), 68,9%-uk pedig onélldan, fiiggetlen cégként. Kevesebb, mint 50 millié Ft arbevételt
ért el a cégek 28,4%-ka, 50-100 millié Ftkozott  9,8%, 100-250 millié Ft kozott 15,7%,
250-500 millié Ft kozott 5,9%, 500-1000 millio Ft kozott 10,8%, és 1000 millio Ft felett
29,4%.

3. KUTATASI EREDMENYEK

A marketing szerepének és fontossaganak elemzése soran eldszor azt vizsgaltam, hogy a
vallalatok milyen formaban végzik a marketingtevékenységeiket, illetve 1étezik-e egyaltalan
valamilyen formalizalt kerete ennek a munkéanak. Sajnalatos modon a cégek kozel
egynegyede egyaltalan nem rendelkezik formalizalt marketing tevékenységekkel, illetve
egyaltalan nincs marketinggel foglalkozé munkatarsuk (lasd 1. abra). A masik végletet azon
cégek jelentik (33,1%), ahol 0ndlld6 marketing szervezeti egység végzi a
marketingtevékenységeket. A cégek 22,5%-ndl mas szervezeti egységen belill végzik,
koordinaljak, mig minden 6todik vallalatnal egy vagy tobb munkatars végzi, felsGvezetdi
iranyitas mellett, nem sajat szervezetben.
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Nincs formalizalt
marketing
tevékenység, Onallo, marketing
marketinges szervezeli egység
munkatars végzi, szervezi
24,6%. 33,1%

Mas (pl.
Egy vagy tobb értékesitési,_
munkatars végzi kereskedelmi,
felsGvezetoi kommunikacios)
iranyitas mellett, szervezet egy§égen
nem sajat belil \fégzk,
szervezetben koordinaljak
19,7% 22,5%

Baizis: n=142
1. abra. A marketingtevékenységek formalizalasanak jellemzoi

Ezutan arra kértiik a vallalatokat, hogy értékeljék, hogy mekkora szerepet tolt be a
szervezetiikben a marketing, mennyire fontosak szamukra a marketing tevékenységek (lasd 2.
abra). Megdobbentd, hogy a mai globalis piacgazdasagban, az egyre erdsebb verseny
kozepette kozel minden 6todik vallalat esetében a marketing szerepe elhanyagolhato, csekély,
vagy egyaltalan nem is létezik, hiszen az lenne az elvarhatd, hogy a marketing szerepe
legalabb jelentds, vagy nagyon jelentds legyen, ami a cégek 46%-a esetében be is
bizonyosodott.

Nincs/nagyon
kel
Nagyon jelentés N é%(oaas;}:_erepe
szerepe van ’
22.3%

Csekely a szerepe
9,4%

Jelentds szerepe.
van

237% Kozepes a szerepe

33.8%
Bazis: n=13%

2.abra. A marketing szerepe a szervezetben

A cégek marketing koltségvetésének nagysaga is fontos kozvetett indikatora a marketing
fontossaganak (lasd 3. ébra). Szintén dobbenetes adat, hogy a cégek 25%-a egyaltalan nem
kolt marketingre, vagy csak elenyészé mennyiségli forrast fordit erre a célra, 29,7% pedig
aranyaban csupan csekély mértékli marketing budget-tel gazdalkodhat. Ugyanakkor a
vallalatok csupan 15%-ka rendelkezik aranyaban jelentds, vagy nagyon jelentdés marketing
koltségvetéssel.
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Aranyaban nagyon
jelentds dsszeggel
rendelkezik Nincs/aranyaban

Aranyaban jelentds 8,0% nagyon csekély a
5,1% ”

Aranyaban kozepes
31,9%

2.7%

' Bézis: n=138

3.abra. A marketing koltségvetés nagysaga

A legtobb cég (18.2-a a vallalatoknak) csupéan az arbevétel 1%-at forditja marketingre (lasd 4.
abra). A masodik leggyakoribb koltési arany 5% (a cégek 16.2%-ra jellemzd), a harmadik
nulla (0!) % (13.1%), ez koveti a 2% (11,1%) and 10% (10,1%) A legmagasabb ardny (60%)
a vallalatok 1%-ra jellemzd. Az atlagos marketing koltés mértéke az arbevétel 6,8%-a

20,0%
18,0%
16,0%
14,0%
12,0%
10,0%
8,0%
6,0%
4,0%
2,0%

0,0%

Az arbevétel marketingre koltott szazalékos aranya (x tengely)

18,2%

16,2%
11,1%
10,1%
4,0% 4,0% 4,0% 4,0% 4,0% 4,0%
I I 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% I I 1,0% 1,0% 1,0%
O
1% 2% 3% 4% 5% 6% 7%

8% 10% 11% 12% 15% 20% 25% 28% 30% 60%

4. abra. A marketing koltségvetés nagysaga az arbevétel szazalékaban kifejezve

A cégek megitélése szerint a vallalati- és termékmarka épitése a legfontosabb feladata a
marketingeseknek (lasd 5. abr ). Mindezen tul a marketingesek feladatkdrébe leginkabb az
alabbi, jellemzéen kommunikacios tevékenységek tartoznak: a cég honlapjanak, on-line
megjelenéseinek kialakitasa, reklamtevékenység, imazs épités €s tartalom-(content) marketing
tevékenység. A valasztékkal, a termékkel, a terméktulajdonsagok meghatarozasaval és a
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termelésbefolyasolassal kapcsolatos teenddknél, illetve az arképzésnél kevésbé tudatosul,
hogy ez marketinges feladat lenne. Az ligyfélkapcsolat, értékesités-szervezés, CRM ¢és a CSR
tevékenységeket sem tekintik egyértelmiien marketinges feladatoknak. A legkevésbé tartozik
a valaszadok véleménye szerint a marketing hatarkorébe a termelés programozésa, litemezése.

A ceg es termek-marka épitése

A oég honlapjanak, on-line megjelenéseinek kialakitasa
Rekdamtevékenység

Imazsepites

Taralom-{content) marketing tevékenység

Uj termékek, szolgaltatasok piaci bevezetése

A cég rendezvényeinek szervezese, vasar és kiallitas részvétel
Tudatos piaci adatgyljiés, folyamatok elemzése, adatbazis épitese
Piaci szegmensek meghatarozasa, termekpozicionalas
Ligyfelleliveviivel &s mas piaci szerepldvel kapcsolatok épitése, tartasa
Stratégiai piaci tervek készitése, meghatarozasa
Ertekesitéstszionzési (SP) programok, kampanyok kialakitasa
Marieting-, piackutatasok, felmérések-megkérdezések

Eves, operativ piaci tervek készitése

Szponzoralasi tevékenység

Gyartandd, kinalando termékvalasztek kialakitasa

Ertékesitési (kereskedalmi) tevekenység szervezése

CRM (Customer Relationship Management) rendszer kiépitése
Armeghatarozas, arak kialakitasa

Termékfejleszies tamogatasa, terméktulajdonsagok kialakitasa
CSR, a cég tarsadalmi feleldsségvallalasi tevékenysége
Aktuahs termelési program, iitemezés

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

5. abra. Milyen mértékben tartoznak a ,,marketingesek” illetékességi, feladatkorébe az
alabbi tevékenységek?

A megkérdezés eredményi szerint a vallalatok az iigyfelek, fogyasztok minél jobb
kiszolgalasara torekednek a gyakorlatban leginkabb (lasd 6. abra). Ezt kovetik az alabbi
nagyon fontos tevékenységek: az ligyfelek, fogyasztok érdekeinek, elvarasainak ismerete,
nagyon jO szinvonalu termékek, szolgaltatasok kialakitasa, jO viszony megteremtése ¢és
fenntartdasa a fogyasztokkal, vevokkel (relationship management) ¢és a kiemelkedd
panaszkezelés. Ezzel szemben a cégek szinte alig foglalkoznak a bevalt termékek
marketingjével, a nagy K+F kiadéasok elkeriilése érdekében; az iigyfelek, vevok értékének
mérésével, rangsorolasaval, a dontéstamogatd informacidos rendszerek Kkiépitésével, a
»provokativ’ piaci Iépések kezdeményezésével, illetve a tartalom (content) marketing
stratégia és program milkodtetésével. De a legkevésbé az jellemz6 a hazankban tevékenykedd
vallalatok marketing gyakorlatara, hogy sok uj terméket és szolgaltatast vezetnének be a
piacra, ami a K+F tevékenységek hianyara, vagy nehézségeire vezethetok vissza.
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Bazis: n=125-135

Cel a vevdk, fogyasziok miné! joob kiszolgdlasa
Ugyfelek, fogyasztok érdekeinek, elvarasainak ismersie
Termékek, szolgaltatasok szinvonala nagyon jo
J0 kialakitott viszony a fogyasztokkal, vevike!
Panaszkezelési folyamat magas szimonala
Hatariddk betartasa

Rugalmas reagalas a fogyasztdi igényekre
Szolgaltatas rendszer ugalmassaga

A termékeink rendelkeznek karakteres kemparativ versenyelannyel
Ugyfél, vasarioi elegedetiség mérése

Piaci valtozasok eltrejelzésének képessége
Ugyfeleink, fogyasztdink szama sok a versenytarshoz viszonyitottan
Hangsilyos a piaci igények eldzetes elemzése
A hangsdly a bevalt termékek marketingjén van, elkeniive a nagy K+F kiadast
Ugyfelek, vewdk rtékének mérése, rangsorolasa
informaciorendszer tamogatja a piac, marketingdontéseket

ﬁﬁé}ﬂndym |épéseket kezdeményeziink melyre a versenytérsak reagainak
Tartalom-{Content) marketing stratégia es program mikodik

A cegem sok G terméket, szolgaltatast hoz forgalomba

6. abra. Mennyire jellemzoéek cégiikre, vallalkozasukra az alabbiak?

A globalis és a magyarorszagi marketing trendek Osszehasonlitdsa és elemzése érdekében a
Leeflang, Verhoef, Dahlstrom, Freundt (2014) tanulményéaban bemutatott, altaluk azonositott
hét legfontosabb globalis marketing trendet hasznaltam a sajat kutatdsom soran (lasd 7. abra).
Ezeket a domindns valtozasokat jelentd trendeket egy 777 vallalatra kiterjedd vilagszintii
felmérés eredményeként kaptak.

45
4
3,5
3
2,5
2
1,5
1
0,5

EEmHU2014
—GLOBAL2012

A vevikkel
valo
interakciok Uj
és /vagy | veviszegm
azok uj ensek
maodon valé | elérésének
kiszolgaldsa | lehetdsége,
nak modja
lehetdsége,
madja
4,12 3,71
56% 30%

A piaci
valtozasok
titemének
gyorsulasa

3,55
25%

A vasarloi
adatokhoz
és vevdi
insightokho
z
(adatbaziso
khoz) valé
hozzaférés
lehet&sége,
maodja
3,45
39%

Az lzleti
folyamatok
koltségeine

k
csokkentés
eazlj
technoldgia
alkalmazasa
n keresztiil

3,44
25%

Uj tizleti
modellek és
Uj bevételi
csatornak
megjelenés

3,34
24%

60%
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30%
20%
10%
0%
Az analitikai
eszkozok és
modellek
hasznalatan
ak
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soran
2,94
24%

7. abra. A legfontosabb marketing trendek Magyarorszagon és globalisan
* A modszertan és a GLOBAL2012 eredményei Leeflang, Verhoef, Dahlstrom, Freundt (2014)-bdl keriiltek atvételre
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Kutatasuk soran arra jottek ra, hogy a marketingre a legnagyobb hatast a digitalis média
eszk6zok alkalmazasa gyakorolta. Sajat kutatdsom ezzel 0sszhangban azt az eredményt hozta,
hogy a fogyasztokkal vald interakcidok és/vagy azok kiszolgaldsanak 1j (digitalis) modja a
legerésebben hatd trend hazankban is, hasonldéan a globalis eredményekhez. A masodik
legerésebben hato trend Magyarorszagon az 1j vevOszegmensek elérésének lehetdsége,
modja, amit a piaci valtozasok iitemének gyorsuldsa kdvet. A vasarloi adatokhoz és vevoi
insightokhoz (adatbazisokhoz) valé hozzaférés lehetdsége, moddja; az {lizleti folyamatok
koltségeinek csokkentése az 10 technologia alkalmazasan keresztiil, illetve az 0j tzleti
modellek és Uj bevételi csatorndk megjelenése globalis trendjei is hatas gyakorolnak
hazankban is, de csak kdzepestdl kicsit erdsebb mértékben. Vizsgalataim szerint legkevésbé
az analitikai eszk6zok és modellek hasznalatanak erdsodése a dontéstamogatas soran globalis
trend érezteti hatasat a Magyarorszagon tevékenykedd cégek marketing gyakorlataban.

Szignifikans korrelaciok az arbevétel és a marketing tevékenységek kozott

CSR I 0,20
Sales-promotion NGNS 0,20
Marketing kutatas NN 0,25
Tartalom marketing NG 0,25
Imazs épités I 0,31
Szponzoracio NNNENEEGENEEEEE 0,32
Reklam I 0,33
Online marketing I 0,34
Kiallitasokon, vasarokon valod részvétel N 0,39
Markaépités I 0,40

000 005 0,10 015 020 025 030 035 040 0,45

7. abra. Az arbevétel ¢és a marketing tevékenységek kozotti kapcsolatok

A hatékony marketing kritériumainak meghatarozasa érdekében - ahol a hatékonysagot a
pénziigyi eredmények szempontjabol definidlom - az arbevétel és az egyes marketing
tevékenységek kozotti szignifikans kapcsolatok elemzését végeztem el korrelacidoszamitas
segitségével (lasd 7. abra). A legerdsebb pozitiv irdnyl kapcsolat az arbevétel és a cég és
termék-marka épitése kozott mutatkozott, amit a cég rendezvényeinek szervezése, vasarokon
¢és kiallitasokon vald részvétel és a cég honlapjanak, on-line megjelenéseinek kialakitasa
kovetett. Kozepes erdsségii kapcsolatot sikeriilt felfedezni a reklamtevékenység, a
szponzoralasi tevékenység és az imazs épités valamint a cég arbevétele kozott. Gyenge
kapcsolat mutathatd ki az arbevétel, valamint a tartalom-(content) marketing tevékenység; a
marketing-, piackutatasok, felmérések, megkérdezések; az értékesités-0sztonzési (SP)
programok, kampanyok kialakitasa, illetve a CSR, a cég tarsadalmi felelosségvallalasi
tevékenysége kozott.
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Azonban nem csak a marketing tevékenységek, hanem mas marketing valtozok, beleértve a
demografiai valtozokat is, szignifikans hatds gyakorolnak a cégek arbevételére. Amint azt az
1. abra is mutatja a legerdsebb kapcsolat a vevoi igények valtozasara valé rugalmas reagalés
¢s az arbevétel novekedése kozott mutatkozik, de a rugalmas szolgaltatisok €s a piaci
valtozasok elorejelzésének képessége is érzékelhetden pozitiv hatdst gyakorol a vérhatod
arbevételre.

Valtozo Korrelacio erdssége
A vevdi igények valtozasara valo rugalmas reagalas 0,317
Rugalmas szolgéltatdsok 0,272
A vevokkel valo jo kapcsolat 0,242
A piaci valtozasok eldrejelzésének képessége 0,213
A vaéllalat tipus (nagysag) 0,731
Tulajdonos -0,507
Csoporthoz vald tartozas -0,432
Ertékesités orientacio 0,283

1.tablazat. Az arbevétel és az egyes marketing valtozok kozotti korrelaciok

A demografiai valtozok koziil a vallalat nagysaga gyakorolja a legerdsebb, nagyon erds hatast
az arbevételre, azaz a vallalati méret novekedésével az arbevétel is erdteljesen ndvekedni fog.
A tulajdonosi hattér és a vallalatcsoporthoz tartozas statusza is erdsen korrelal az arbevétel
nagysagaval. Az arbevétel nagysaga magasabb lesz az atlagosnal kiilfoldi tulajdonosi hattér
esetén, illetve ha egy cég egy vallalatcsoport tagjaként miikodik Magyarorszagon. A globalis
értékesitési orientacid csak kis mértékben noveli a varhato arbevétel nagysagat.

4. KOVETKEZTETESEK

A hazai vallalatok marketingtevékenységének elemzésére, a marketing fontossagéara
vonatkozd kutatasom feltdrta, hogy jelentds szadmt hazai cég (25,9%) egyszerlien nem
rendelkezik formalizalt marketing szervezettel, nincs egy olyan személy, aki a marketinggel
foglalkozna, igy szdmunkra a marketing teljesen lényegtelen ez a tevékenység. Ez mar
onmagaban is megddbbentd tény a legtobb iparagat jellemzd globalizalodo, turbulens piaci
kornyezetben. A marketing koltségvetés nagysagara vonatkozo vizsgélataim is azt tamasztjak
ala, hogy azon cégek, melyek szamara nem fontos a marketing nagyon keveset, vagy
egyaltalan semmit sem koltenek rd. Megdobbentd, hogy a vallalatok 13%-ka nulla forintot
kolt marketingre, illetve tobb mint egyharmaduk csupéan az arbevételiik 1-4% -at. Az atlagos
marketing koltési rata, mely 6,8%-a az arbevételnek 6nmagéaban véve alacsonynak mondhato.
Mindezek miatt tandcsos lenne ezen cégek szamara, melyek jellemzoéen kisvallalkozasok, egy
felvilagosité kampanyt szervezni a marketing fontossagarol.

A kommunikacioval kapcsolatos marketing feladatok a legtipikusabbak mind az elvarasok,
mind pedig a mindennapi gyakorlat sordn. A termék- és vallalati marka épitése, az imazs
épités és a reklam a legtipikusabb marketing tevékenységek. A gyakorlatban a vallalatok
leginkabb arra torekednek, hogy a fogyasztoi igényeket kielégitsék, hiszen a szamukra idealis
termékek €s szolgaltatasok kifejlesztése és piaci bevezetése, illetve a fogyasztoi igények
felmérése, megértése 4ll a mindennapi gyakorlati torekvéseik fokuszpontjaban. A fogyaszto
€s vevOokozpontusag a piaci siker zaloga. A vilagszerte érzékelheté dominans marketing
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trendek Magyarorszagon is éreztetik a hatasukat, leginkabb a fogyasztok kiszolgalasanak 1j
modozatai pl. az online-, digitalis- vagy tartalom marketing.

A pénziigyileg hatékony vallalatok er6s markakat épitenek, kiallitdsokon és vasarokon
vesznek részt és jok az online marketing, reklam és szponzoralds teriiletén. Ezen tal
jellemzden kiilfoldi tulajdonosi hattérrel rendelkeznek, egy cégcsoport tagjaként
tevékenykednek és nagyvallalatok.

Mindent 0sszevetve, a marketing gyakorlata ma hazankban meglehetdsen vegyes képet
mutat. Léteznek ugyanis a globalisan is versenyképes nagyvallalatok, amelyek a
legkorszeriibb marketing tudast és megoldasokat alkalmazzak, de ezzel szembe létezik egy
elég jelentds szamu kisvallalati kor, akik még fel sem ismerték a marketing jelentoségét, vagy
ha igen, akkor sem koltenek ra. Erdteljes marketing kampany segitségével azonban az 6
figyelmiiket is fel kellene kelteni a marketing irant, mely a jovo feladatat képezi.
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