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« Kepzes

 Vallalkozasfejlesztes az agrar-
élelmiszeriparban

* Projekt kezelési kepesseg fejlesztés

» Termékfejlesztes, termekminoség

* Penzlugyi vonatkozasok

 NemzetkOziesedeés

» Esettanulmanyok

 Videodjatéek
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__________________________________________________________________________________

FObb célok:

v VALLALKOZOI KOMPETENCIAK
Vallalati és vallalkozoi valtozasok

v/ A vallakozasfejlesztés a kdvetkezbkre terjed ki:
- Ertékesités és forgalmazas
- A vallalat menedzsmentje
- Termekfejlesztés és a termék mindsegenek kérdése
- A fejlesztések pénzlgyi vonatkozasai
- Nemzetkoziesedés
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v' Esettanulmanyok
v’ Videdjaték
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Esettanulmanyok

v' Az  esettanulmanyok az  agrarélelmiszeripar = mindennapi
tapasztalatain alapulnak

v Az esettanulmanyok a menedzsment minden terlletét lefedik

v’ Gyakorlati megkdzelités

v Az esettanulmanyok feldolgozhatok egyénileg vagy csoportban is
V' A csoportok feldolgozas ajanlott
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MODSZERTAN

KERDESEK

v/ A kérdésfeltevés nagyon hasznos lehet, hogy bevonjuk a hallgatét a
beszélgetésbe. Keriljuk a zart kérdésket (igen/nem valaszt)

VISSZAJELZESEK

v/ Hol allunk jelenleg és hogyan tegyik meg a kdvetkezd lépést, hogy pozitiv
visszajelzest kapjunk?

v’ A visszajelzés nem a személytdl fiigg, hanem a viselkedéstdl

VISSZATEKINTES

v Targyszerlen elemezzik a térténteket
v Kovessik nyomon a folyamatokat
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_________________________________________________________________________________

KONFRONTACIO

v Kdrnyezeti kérdésekben
A lehetl leghatekonyabban hasznaljuk a forrasokat
v/ Tarsadalmi kérdésekben
A teljes tarsadalmi lanc nyertes kell legyen
v’ Fogyasztdi kérdésekben
A kezdeményezeseknek a piac igeny oldalardl (fogyasztoi oldal)
kell jonnitk
v Globalizacio
Egyre inkabb az egész vilag egyetlen piacca valik
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EREDMENYKIMUTATAS

v Hatékonysag
v’ Marketing
v Tarsadalmi és kdrnyezeti elvarasok
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A STRATEGIANK
Az élelmiszer piacon igen nagy a verseny
> A fogyasztok ismerete kritikus téenyezo

> Hosszu tavu projekt — ezaltal a kockazatok ellenérizhetobbek
> ROvid tavu stratégia - valasz a lehetoségekre
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A STRATEGIA LEHET:
KOLTSEG IRANYITOTT
> Meéretgazdasagossag
> Tomegtermelés

> Koltségcsokkenteés
> Automatizalas
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A STRATEGIA LEHET:

MEGKULONBOZTETES

> Taldld meg a sajat EEP-det (=egyéni eladasi pozicio)
méretgazdasagossag

> Hozza adott erték azonositasa
> Nyitottnak lenni a piaci valtozasokra

- Erasmus+



e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ) e e e e e e e e e e e e e e e D ) e e e ) e e e e e e e e e e e e e e e e e

__________________________________________________________________________________

STRATEGIA

> Ez nem csak arrdl szol, hogy mit fogsz csinalni, hanem arrdl is,
hogy mit nem

> Ne valtoztasd meg a stratégiadat napontal

quilibrium
Pl /‘/E

Q* Quantity’
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AZ AGRARPIAC FONTOS VALTOZASOKON MENT AT...
> A szabalyozastdl a liberalizacioig
> A tamogatastol a szabad arazasig

> A forgalmazoétdl a hangsuly a fogyasztora tevédaott at
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Ml AZ ERTEKESITES?

v Elemzés:
A piac szerkezete
Versenyhelyzet
Arszintek
Forgalmazasi csatornak

v Tervezés:
Termékskala
Kommunikacio
Ertékesités
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Ml AZ ERTEKESITES?

v Folyamatos ellenbrzés és értékelés

H Erasmus+
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A Marketing Mix az alabbiakon alapul
v Termék/szolgaltatas
v Ar

v Az értékesités helye

v’ Promécié (kommunikacio)
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A PIAC TIPUSAI:

v/ Ahol tdékéletes verseny alakul ki
Sok szerepld ajanl hasonld terméket hasonld aron

v Monopol piac
Egy szerepld hatarozza meg, hogy mi térténjen a piacion

v' Oligopol piac
Néhany szerepld hatarozza meg az iranyokat, a tobbiek
kovetik 6ket

v Monopol verseny
Talald meg, hogy miben leszel mas, mint a versenytarsak

- Erasmus+
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SWOT-ANALIZIS
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A SWOT-ANALIZIS:
> Megmutatja a piaci helyzetedet egy adott pillanatban

> Ez egy j0 mddszer, hogy ne csak a sajat Uzletlinket elemezzUk,
hanem a versenytarsakat is
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SZEGMENTALAS

A  fogyasztok homogén  csoportjanak  keresése, azonos
szUksegletekkel

v SzUkség van a célcsoport meghatarozasara, mivel nem tudunk
megfelelni mindenkinek

v A szegmensnek elég nagynak kell lennie
A szegmensnek kdnnyen elérhetének kell lennie

v' A szegmens valasztasakor nézhetjuk az alabbi kritériumokat: kor,
képzettség, foglalkozas, szocidlis helyzet, értékek, pénzugyi
helyzet, vallas stb.

&
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CELCSOPORT MEGHATAROZAS
v’ B2B vagy B2C?

v/ Rangsorold a Kkivalasztott szegmenst aszerint, hogy mennyire
fontos a cég szamara (a célok megvalodsithatosaga)

v/ Hatarozd meg a prioritasokat!

v’ Kezd el terveket késziteni a prioritashoz, mely a cég céljaival
osszhangban van

v’ Az alabbi kritériumokat vedd szamitasba: foldrajzi helyzet,
alkalmazottak, tarsadalmi-gazdasagi helyzet, a piac vasarlasi
motivacidja
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MARKETING MIX
> TERMEK/SZOLGALTATAS
Milyen termékkel/szolgaltatassal jelenink meg a piacon?

> AR
Milyen bevétel az elvarasunk?

> HELY
Hol jelenink meg a piacon?

> PROMOTION -> UTOLJARA KELLENE TERVEZNI
Mit és hogyan csinaljunk, hogy a piac tudjon rolunk és
megvegye a termékunket?

- Erasmus+
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TERMEK

Valaszték dimezidi

v Szélesség — az ajanlott termék(csoport) szama
v' Mélység — a termék szama csoportonként

v’ Hossz — Készlet
v Magassag — Atlag arak
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Mennyit hajlando fizetni a fogyaszto a
termékunkeért/szolgaltatasunkért?

> Mi a kapcsolat az ar és a mennyiseg kozott?
> Arképzés

Az alap lehet— elbadllitasi koltség+ minden mas koltésg+
hozzaadott érték

Az alap lehet— A hasonlé termékek piaci ara
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Arképzési modszerek

> Versenyen alapuld arképzés
Az arat az egyik versenytarshoz merten képezzuk

> Koltségen alapuld arképzés
Anyagkoltség+ munkadij + rezsi + felar %

> Hozzaadott ertéken alapuld arkepzés (érzelmi tényezd)
Mennyit ér meg a termék/szolgaltatas a fogyasztonak?
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NEHANY TANACS AZ ARKEPZESHEZ

Az ar a marketing mixnek csak az egyik eleme

A mennyiség befolyasolja az arat

v Az arat befolyasolja az is, hogy hogyan érzékelik a terméket a
piacion

A fogyaszténak szubjektiv érzése van az arral kapcsolatban

Ha az arra fékuszalsz, akkor a fogyaszto is arra fog

Az alacsony ar nem feltétlen jelent elényt a versenytarsakkal
szemben

Az arat sokféle modon lehet értékelni
Az ar és a cég imazsa egyutt jar
v Az ar, amit fizetsz, az érték, amit kapsz!

- Erasmus+
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HELYSZIN
Milyen értékesitési csatornat hasznalunk?
> Fizikai helyszin vagy online?
> Forgalmazas
kllonbdzo 1épések a termelbtdl a fogyasztoig

minden [épés pénzbe keril és kockazattal jar

> Minden értékesitési modellnek megvan a maga ara és
kommunikacids csatornaja
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PROMOCIO

Minden, amit felhasznalsz, az valamint mond a termékrol
v A cég és a termék imazsa

V' Informacidk, melyeket a piacion hasznalsz fel

V' Informacidk, melyek a piacrdl jonnek

v Proméciok

v A digitalis kommunikacié fontossaga

- Erasmus+



__________________________________________________________________________________

PROMOCIO

A promocié a marketing mix utolsé eleme, amit el kell végezni. EIGsz0r
a termékskalat kell tudni, utana az arat és végul, hogy a fogyaszto
hogyan juthat hozza a termékhez.
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A BRAND KIALAKITASA
A-BRAND

v JOl ismert

v Nemzeti/nemzetkozi

v Jol reklamozott
v Gyakran jo mindségul imazs és magas ar jellemzi

- Erasmus+
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A BRAND KIALAKITASA
B-BRAND

v Az A-Brand egy vagy két jellemzéje hianyzik
v Gyakran alacsonyabb mindségu, mint az ,,A”, és és olcsdbb

C-BRAND
v/ Alacsony ar

v Nem reklamozott (gyakorlati dolog)
v/ Nincs pozitiv imazs
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A VALLALT BRANDJENEK FELEPITESE (ELNEVEZES ES AZ ALAP
IRANYOK MEGHATAROZASA)

Mindez kifejezi a vallalat klldetését és jovoképét

> Kildetés
Mi a végsé cél?

> JOvOkép
Hogyan fog megvaldsulni a cél?

> Stratégia
Terv, hogy a jovikep hogyan fog gyakorlatilag megvaldsulni

- Erasmus+
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A VALLALT BRANDJENEK FELEPITESE (ELNEVEZES ES AZ ALAP
IRANYOK MEGHATAROZASA)

A vallalati brand elemei lehetnek:

Bizalom és 6szinteség
Elkotelezettség
Jelenlét

Tradicio

Autenticitas

Innovacio

SSENENENENENEN
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A MARKETING HATEKONYSAGA

A fogyasztok megtalalasanak és megtartasanak egy j0 keveréke, mely
a j0 kommunikacionak és a piac megfeleld elérésének kdszonhet6

> A fogyasztonak fel kell ismernie magat a marketing mix-ben
> A fogyaszto elvarasainak megvalositasa
A piacot a fogyaszto szemeén keresztul lassuk

Fokuszaljunk arra, hogy milyen elbnye szarmazik a
fogyasztonak

Kapcsolatot kell kiepiteni a fogyasztoval
Probaljuk meglepni a fogyasztot (a kielegulés gyonyorré valik)
A vallalat imazsanak mindenben tukrozédnie kell
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A KERESKEDOK SZEREPE
Drasztikusan megvaltozott

PUSH SALES -> PULL SALES

MEGGYOZES -> MEGGYOZES A MEGHALLGATAS
UTAN
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A KERESKEDOK SZEREPE

Az eladonak az alabbi képességekkel kell rendelkeznie:

Egyutt gondolkodni a vasarléval | EI6nyds a fogyasztonak

Professzionizmus Gyorsasag
Informacio atadas Problémamegoldas és elkerilés
Tisztelet Kedvesség
Proaktivitas Azonosulas a vallalattal és a

fogyasztoval is
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A KERESKEDOK SZEREPE

NE

Ugy banj a fogyasztokkal, mint ha magaddal bannal
Hanem

Banj ugy a fogyasztdkkal, hogy a fogyaszté akarna, hogy banjanak
vele
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VERSENY

Vallalatok kdzotti verseny
Ugyanaz a termeékvalaszték
Termékek kozotti verseny
Kulonbdz6 tipusu termékek
Altalanos verseny
Kluldnb6z4 termekcsoportok ugyanazt az igenyt elegitik ki
Szikséges verseny
Klulonbozo6 igenyek kielégitese
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