_ >,

Uj Megyarzrsza -
—-——.—————_——___
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FEJLESZTESE

(PL.3346)

Kommunikdcid, nonbusiness marketing,
és hdaloézatépités IV.

: i CIMET
A projekt az Eurépai Unié tdmogatasdaval, - A CIVIL VILAG FUOSZERE

az Eurépai Szocidlis Alap tarsfinanszirozasaval valésul meg.
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Pozicionalds

Verseny a fogyaszték fejében elfoglalt pozicidkért, forrdsokért.

Jelen pozicié felmérése — nem dltaldban, csak cselekvés miatt. Erzések
is fontosak (pl. t0lbuzgd teremér a mizeumban).

Szemantikai kilonbségtétel alternativak kézott (dbra): 1. relevdns
dimenzidk kivdlasztasa, 2. atfedések kiszirése, 3. lekérdezés
Mérlegelésben |évé mintdn, 4. dtlagoljuk az eredményeket, 5.
megnézzik a minta szérdsat.

Alternativdk poziciondldsa: 1. Jelen er6sségekre épithetink, 2. Keresink
egy piaci rést, 3. Ujrapoziciondliuk az ellenfelet (politikusok)

Valésdg- vagy percepcidé-problémdnk van?
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Nonprofit mdarkdk

®
e

hd

Eurépa vs. Amerika
Miért bizunk bennik?

Joszandékot tételezink fel

WWE®

KiUldetésiknek tarsadalmi értéke van

Egy cég egy markdt haszndl csak
Erésen érzelmi jellegik médiaérdeklédést szil, olcsé Special
Olympics
Habitat for Humanity rekldmbevétele $40M volt 2002-ben
Uzleti cégek tdrsulni akarnak, hirdetni a honlapijukon, stb.
Boys and Girls Clubs, 3000 klub, $1Mrd
Special Olympics (1962): ,,A pofatlan” (2005) film: 1000 cikk,
400ezer MySpace-latogatds, $60ezer a filmbdl.
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Mdrkaépités

Kinek fontos a mdrka, mit csindlunk, versenytdrsak, stb.

Marka percepcié és értékelés kvalitativ kutatds kis mintdn

Kvantitativ kutatds a versenytdrsak osszehasonlitdsdra

Megfelel-e a mai pozicid, jovébeli, mi a marka-igéret?

Egyetértésre jutni a vezetdkkel és munkatdarsakkal

Integrdlt stratégia kidolgozdsa és elozetes tesztelése

A marka stratégia hatdsdnak folyamatos kévetése, monitor
Nonprofitok: dltaldban szervezeti szinten

Kampdny-szintG: truth.com (American Legacy Foundation)
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American

A sikeres marka ismeérvei Cancer

9 Society®

A jé-mdrka feltiGnd
Tiszta képet ad — mindenki ugyanigy latja

Teljesiti-e az alapvetd elvardast? Pl. Voroskereszt — gyors segitség
Valésdg vagy imdzs problémdja van?

Vélemények mellett érzésekre is hat

Kell egy ,,mdarkafelelés” a cégnél

Unibed Way Red Cross
Egységes kommunikdcié — logé, kildetés, kommunikdcio

Ha lehet, alkalmazz mdarka-szakértéket, pl. Interbrand

Monitoring. Védelem: botrdnyok, United Ways: Aramony,
Véréskereszt: 9/11 <-> Katrina, Habitat: szexudlis zaklatds

Marka Ujrapoziciondlds: American Cancer Society, kutatds: 6regember-
imdzs -> eredményorientdlt, hatékony. W. Bush!
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A marka elemei

Mdarkanév. Megkilonboztethetd, j6l hangzé.
Logo. Fiatalos vagy elegdns? Truth.com

Szlogen. People helping people -> The power to make it better
(AARP). Arizona All. Egyetem: ,Szerezz igazi MBA-#!”

Megijelenés. Pl. McDonald’s. Konzisztencia a
fontos. CARE — fejlédés akaddlya is lehet

Marka-igéret. ,,powerful force of change for all”

Szoévivé. Jimmy Carter, Habitat. Paul Newman,

lehet rajzfigura is: Smokey maci, binild6zé kutya NATIONAL
CRIME
[ ) r r r r o
Szimbdlum: mellrdk, tdmogasd a sereget (sérgal) & ik

A madrka megélése — living the brand

Kampdny markdk: SEAT BELTS
MUST BE WORN i
$86 FINE ¢

Nonbusiness marketing, 2010. decernygi 2L R TICKET
TAMOP 5.5.3-09/1-2009-0013 A Law You Can //|/£ With



Kindlat kialakitdsa
—

A marketing mix legfontosabb eleme az értékajanlat,
wkivételes értéket” kell nyujtani a vevének!

A nonprofit szektor kihivdsai ezen a téren:
1. Gyakran t0lzott elvardsoknak kell megfelelni (100% siker)

2. Gyakran nem is létezd keresletet kell befolydsolniuk (sziletésszabdlyozds
lehetséges, elhizottsdg nem genetikus)

5. Gyakran negativ keresletet kell befolydasolniuk (kimondottan ellenkezé
célkozonség: recycling, dohdnyzds, testmozgds)

4. Gyakran irdstudatlan a célkozonségik (néha komplex kérdésben, pl. AIDS
fejl6ds orszdgokban) '

5. Gyakran érzékeny kérdést feszegetnek (éhezé gyermek)

6. Gyakran lathatatlanok az elényok (vérnyomds-szabdlyozds)

7. Gyakran mdsok haszndra cselekszenek: energiatakarékossdg
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Kindlat kialakitdsa (2)

Gyakran a célkézonség vdlasztja meg a viselkedést és jutalmazza magat
mentdlisan (testmozgds)

Gyakran megfoghatatlan és dbrdzolhatatlan a kindlat (gyermek solydnak
folyamatos figyelése a harmadik vildgban)

Gyakran nagyon sokdig tart eredményt elérni (sok informdacio kell,
alapértékeket valtoztatunk meg, sok szerepld kell: ORT)

Gyakran kiséri intenziv figyelem, ellenérzés (adomdnyok)
Gyakran nehezen azonosithaté a viselkedés forrdsa (k6zos)

Marketing ajdnlat: pozitiv és negativ kévetkezmények kivanatos &sszetételébdl
allé értékajdnlat elérhetévé tétele a célk6zénség szdmdara akkor és csak akkor,
ha a célk6zénség a kivanatos magatartdst tandsitja.

Példdak: ITN id&sek szdllitdsa Portland, OR-ban, kredit-alapon. Grameen Bank,
Muhammad Yunus, mikrokredit
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Termék marketing

A termék az értékkozvetités eszkoze, lehet még: szolgdltatds, a szervezet, a
célk6zonség maga, vagy ezek kombindcidja.

Nonprofit 4P: nincs termék, ar, disztribucié? De tobb mint promécié! Termék —
altaldban nem kézponti elem (szervezetkdzpontisdg, értékkozvetitésben
csak 1 elem). Barmi, ami kézzelfoghaté
formdban megjelenik.

Termék: 1. |ényegi elény (tankonyv: késébbi extra ke-
resetszerzés és jobb jegyek), 2. targyiasult termék
(jellemzék, stilus, minéség, csomagolds, marka)

3. kiegészilt termék (szdllitds, szolgdltatdsok,...)

Termékkor-dontések: termékelemek (sorok - mélység), termékvonalak (italok -
szélesség), termékmix (hosszUsdg - fogdsok) .
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Szolgdltatds marketing

A szolgdaltatdsok nem targyiasult értékajdnlatok amik nem adnak tulajdonjogot
a vevének, és nem feltétlenil kotédnek fizikai termékhez. (ember, hely,
eszkéz nyujthatja)

Q@ dimenzié meghatdrozza a marketing lehetéségeit: tdrgya ember vagy targy
(oktatds vagy vizszerelés), megfoghaté-e (vizsgdlat vagy pszichoterdpia),
egyszeri vagy folyamatos (gumicsere, gdzmivek), igyfél fizet-e (telefon,
renddrség), testreszabhatésdg (mozi, oktatds, egészségigy), kereslet
ingadozds (szdlloda, biztositds), kindlat igazithaté-e (gdzszolgdltatds,
mozi), helyszin (bank, vizszereld, TV), tdrgyak és emberek szerepe
(autdkolcsonzés, hajvagds, egészségigy)

5 kozos tulajdonsdg: 1. megfoghatatlansdg, 2. szolgdltatotol
elvdlaszthatatlansdg, 3. tulajdonsdgok valtozékonysdga, 4. nem tdrolhatd,
5. létrehozdsdaban részt vesz a vevd is.
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Szolgdaltatdsmarketing kihivasai

Tdargyiasitani a megfoghatatlant (mdrka, diploma, kitintetés, 1égkor,
ajandék, koszénélevél — rézsaszin szalag)

Kovdcsoljunk erényt az elvdlaszthatatlansdgbdl: személyzet képzése,

felhatalmazdsa — belsé marketing, ,,igazsdg pillanata” Pl. memphisi
kérhdz papirkitoltés csak a szobdban, japdn rendér szdlloddba maijd
étterembe viszi a turistat, floridai egyetem beszerzi az MBA didkok

konyveit és beiratja Sket.

A vdltozékonysdg kezelése: oktatds és belsé marketing,
folyamatszabdlyozds és automatizdlds, célkozonség elégedett
folyamatos ellendrzése.

Tdarolhatatlansdg kezelése. Kereslet oldalardl: eltolds differencialt
drazdssal (francia vonatjegy), volgyiddszak keresletének élénkitése (Miami
Ker. Kamara: nydr), ingyenes szérakoztatds a csicsidében varakozéknak
(Ujsdg az orvosndl), foglaldsi rendszer (kérhdz)
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Szolgdaltatdsmarketing kihivasai

Tarolhatatlansdg kezelése. Kindlat oldaldrél: részmunkaidés alkalmazottak
(6raadd tandrok), csucsideji hatékonysdgnovelés (egyetemi download
kvotdk), Ugyfél terhelése (adatlap kitoltése varakozds alatt),
egyuttmikodés mds szolgdaltatokkal

(kérhazak, szdalloddk), bévithets |étesitmények
(nyugdijas otthon és kozeli motel)

Célkozonség fogyasztdsdnak eldsegitése: pl. ididta-
biztos informatikai eszk6zok. Mizeum: mds programok, Gtvonalak, felqu’rok
kilon hangszalag az esztétdknak, torténészeknek, és romantikusoknak.
Tulzott elvdardsok csokkentése: kozénség oktatdsa (hogyan vdlasszon),
hosszU tavu hiségesités, pl. csak bérleteseknek értékesitsen az opera
(Chicago Lyric Operal)

»liszta” (csak) viselkedés promotdldsa BCOS alapon. CD vagy hirességek
lehetnek kiegésziték (indulat-menedzsment)
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Kindlat fejlesztése

Meglévé piacok

Hasonlé piacok

Teljesen 0j piacok

Piacra behatolds
Koltségcsokkentés
Részesedés
megtartds (csokkend
piac v. Uj versenytdrs)

Piac bévitése
(Banglades utdn
India, Nepal)

Piac fejlesztése
(Kenya, Uj-Guinea)

Kindlat kibdvitése (PDA:
szdjon at szedhetd
fogamzdsgdtld)

Folyamatos
diverzifikdacio (ed.
tandcsadds meglévé
csaladtervezé
iroddiban)

Piaci diverzifikacidé
(iskolai egészségtesztek
meglévé folos
|étszédmmal)

PDA: Population Development Associates, Thaiféld

Vigydzni kell: kutatds, mission creep: grant chasing

Kindlat fejlesztése (AIDS
kampdny meglévé
piacon)

Kindlat diverzifikalds
(eséviztdarold

berendezések
falvakban)

Radikdlis diverzifikaldas
(gazdasdgfejleszté
programok uzleti
partnerek bevondsdval)

Nonbusiness marketing, 2010. december 21.
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Uj kindlat kifejlesztése

Otlet generdlds (inspirdcid, otlet — rendszeres gyd(ijtés, figyelés: hasonld szervezetek,
konkurensek, adomdnyozdk, sajtd, internet, blog, konferencia, célk6zénség,
alkalmazottak)

Otletek megszirése (go hiba - drop hiba, vezetéi bizottsdg: célk6zonség mérete,
beruhdzds-igény, idéigény, Ujdonsdag, imdzs-hatds, varhatd verseny, kiilsé
finanszirozds, bukds kovetkezménye — stlyozva, pontozva)

Koncepcid kifejlesztése és tesztelése (esti kurzus pontbeszdmitdassal, anélkil,
idéseknek, stb)

Marketing stratégia kialakitdsa (bedrazva, koltségvetéssel, célcsoport, poziciondlds
ar, markdzds, marketing mix)

Uzleti elemzés (break-even, megtérijlés-szamitds)
Kindlat kialakitdsa (nyomtatvdnyok, széréanyagok, stb — tesztelve)

Piaci tesztelés (pl. 10ezer példdnyt kikildve legaldbb 30 hallgaté kell), tesztpiacok,
pl. 3 campus mds-mds moédszerrel

Bevezetés: mikor (szezonalitds, el6z6 prg), hol (egész piac vagy lépcsék), kinek
(véleményformaldk vagy leginkdbb igényldk), hogyan (média, stb)
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Kindlat életgorbéje

kovetés

march
ofdimes

march for babies

1d0
Lehet nem szabdlyos is:
Hulldmokban novekvé (pszichoterdpia, March of Dimes)
Ciklusosan hullamzé (politikai pdrtok, mérndki iskoldk)

Csucs-forma, divathulldmok (mivészet, terdpidk)

Elsoként kiprobdaldk és ismételt felhaszndldk ardnya valtozik.
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Kindlat életgorbéje

Ujitok 2,5% Szakaszok:

Korai elfogaddk merlegelés, stb.

13,5%

Korai tébbség 34%
Kései tobbség 34%
Lemaraddk 16%

Vélemenyformalok

El6sz6r az vjitdkat kell megtaldlni — mdasok a személyiségik, anyagi hdtterik,
koruk, vildgnézetik, média-fogyasztdsuk, mds érvek kellenek. Erények:
vdallalkozé kedy, tekintély, hatdrozottsdg, szkeptikussag, tradicié.

Ujitékra nem szabad épiteni: kevesen vannak és nincs tekintélyik

Korai elfogaddk /véleményformaldk: referdlds, tandcs, tarsasdg (orvosok,
gyogyszerekhez) — késébb ezt kell kommunikdini.
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Kindlat életgorbéje

Ujitdk 2,5% Szakaszok:

Korai elfogadék Véleményformalok merlegelés, stb.

13,5%

Korai tobbség 34%
Kései tobbség 34%
Lemaraddk 16%

Késéi tobbség és lemaradok: kiprébdlds helyett ismétlés a marketing célja,
versenyképesebb ajdnlat a megjelend versenytdrsak miatt, a ,,valaszd a
miénket” Gzenet mutatja az elfogadottsdgot a késlekedSknek. Lemaraddk
nem szdmitanak.

Innovdcié elfogadds: tudds (mérlegelés eldtti kor), meggydzés (mérlegelés),
dontés (el8készilet /cselekvés), megerdsités (fenntartdsi szakasz). =>
Sorrendi feladatok, okok, stratégia.
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rroe

Innovdcid-terjedés 5 tényezdje

— egy Uj injekciés hosszantarté fogamzdsgdtlé szer példdjan:

Relativ elény: jobb mindség, kényelem, olcsébb, stb. Pl. egyszeribb
Utemezés, szexudlis életet nem befolydsolja, titokban is szedhetd, 1-3 hénapos
védelmet nyuijt.

Osszeegyeztethet8ség: eddigi ismereteikkel, értékeikkel,
meggydzddésikkel. Pl. muszlim n6knél sziletésszabdlyozds vagy
vizforralds. Pl. injekciét mds célra is kapnak, nem 4.

Komplexitds: érthetéség, haszndlhatésdg. Recycling, étrend, carpooling. Pl.
FDA mindsités hidnya gond az orvosnak...

Kiprébdlhatésdg: diéta vagy szivm{itét magas vérnyomdsra... Pl.
abbahagyhaté és ujrakezdhets, de hdnapokig nem lehet terhes.

Kommunikdlhatésag: kévetkezmények leirhatésdga és lathatésdga.
Vérnyomds. Pl. fenntartds: mellékhatdsok...
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Eszlelt kdltségek menedzselése

Ingyenesnek kell-e lennie a j6tékonysdagbdl nysjtott szolgdltatdsoknak? Pl.
maldria elleni szinyoghdld, afrikai orszdg egészségigye vizitdijjal,
ovszerterjesztés Indidban...

Késdi mérlegelés szakaszban a hangsily a koltségeken van. Kéltségeknek csak

az egyik oldala az &r, ha van egydltalan (mellrdk-szirésre elmenni egy
hajlammal rendelkezének):

Szabadsdgot kérni a munkahelyen, munkatdrsak beavatdsa
Taxi, tomegkozlekedés, vezetés, parkolds, varakozds

Szégyenérzet, fdjdalomtdl félelem, aggodalom, hogy esetleg taldlnak
valamit, félelem az esetleg szikséges kezelés aratdl, idejétdl, fajdalmatdl,
mell-amputdaldastél vald félelem

Koltségek kettdssége: a célkozonség koltsége bevétel is a nonprofit cégnek.

Sokszor ez cél is, mds koltségek alacsonyan tartdsa mellett. (opera: elegdns
ruha; szinhdz: kirabolnak; falu kutja; beismerés.)
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Koltségek menedzselése

Melyik koltségelemet érdemes csékkenteni, annak milyen hatdsa lesz az
eredményességre, és mennyibe keril a vdllalatnak?

Pl. egy magdnklinika 4 koltségelemet csokkenthet:
Parkolds koltsége és kellemetlensége
Vdrakozdsi idé a rendelében
Adatlapok kitoltése (pl. biztositds, felelésség)
Nem eléggé kellemes kérnyezet

50ezer Ft-os egységekben szdmolva megnézzik, melyik mekkora javuldst hoz a
|dtogatottsdgban, majd sorrendet dllitunk fel. Nem kellenek pontos
datok, Ugyfelek nyilatkozata is elég.

Jelen és jovEbeli ldtogatottsdg
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Péenzbeli drazdsi célok 1.

Eldaddsok, mizeumi ajdndékbolt — vagy dltaldban csak bevételi lehetéségek a
tdmogatdsok csokkentésére. Gyakran egymdsnak ellentmondé célok
szerepelnek (bevétel és |étszdm), vagy egy vdllalatnak mds céljai lehetnek
mds-mds tevékenységeire.

Profit-maximum. Pl. j6tékonysdgi vacsora, kutatdintézeti taldimadny,
kiskereskedelmi vallalkozdsok... Két figgvény megbecslése kell hozza:
kereslet (pl. opera Q=10000-100P tcbb eléadds alatt), és koltség
(C=100000+10000X+10Y, ahol X az egyes eléaddasok, Y az egyes nézdk
szadma). A példdban 6 el8adds esetén 40$-o0s jegydrak $20000 profitot
termelnek. Az optimum feltételezéssel vagy prébdlgatdssal dllapithaté meg.

Problémdk: 1. hosszu és rovidtdav lehet ellentétes, 2. versenytdrsak és szdallitdk
reakcidja, 3. hatésdagi ar, 4. tobbi 3P hatdsa az arra, 5. becslésre éplil,
érdemes mds forgatékonyvekkel 6sszevetni.
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Péenzbeli drazdsi célok 2.

Koltségek fedezete. A teljes koltség adott részét fedezik, a maradékra
magdnadomdnyt, vdllalati szponzort vagy dllami tdmogatdst varnak. Pl.
Szegedi Nemzeti Szinhdz, SZKVY, Magyar Posta. Mekkora részt? Mikodési
koltségek, nem fedezik a beruhdzdsokat, fejlesztéseket.

Piacméret maximalizalas. Muzeumok, kényvtdarak, szocidlis marketing
programok, ekkor OFt a piacmaximalizdlé 4r. Kivételre példa a szdjon at
hidratdlé folyadék Indidban (Veblen-hatds, disztribucio).

Tarsadalmi egyenloség. Joléti Iroda, varosi parkok igen, de pl.
kozkonyvtdrak nem! Ne a szegényektdl vegyiink el és adjuk a gazdagoknak
(forditott Robin Hood). Konyvtar: tagdij, DVD

Hasznalattél elrettenté arazas. Cigaretta-adé (Kina: férfiak 60%, 10%
jovedelem), kérhazi napidij, DC buszjegy, London
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Arazdsi stratégia

Koltség-alapU drazas. Margindlis koltségek vagy a teljes kéltség alapijdn,
haszonkulcs alapon (tipikusan) vagy utélagos kéltségelszdmoldssal (egyes
szolgdltatdsok, de cost-minus is lehet, pl. iskoldk, hangversenyek). Break-
even (fedezeti pont) elemzés, fix és valtozé koltségek pl. tdbor
(200000+500/18). Egyszer{, igazsagos, verseny-csokkentd.

Erték-alapl arazas. Erzékelt érték — fel kell épiteni, pl. magdnegyetemek
esetében. Hatrdny: nehéz informdciét szerezni, etikdtlan lehet pl.
gyogyszerek esetében.

Verseny-alap0 arazas. Kozvetlen vagy daltaldnosabb versenytars, ald- vagy
folédrazds. Nincs koze a kéltséghez.

Etikai kérdések. Ingyen (Smithonian)? Ajdnlott adomdny (Metropolitan Museum of
Art, $20), kotelezd belépd. 15% jovedelem, &tlag. Ingyenes napok vagy
6rdk (Méra F.)
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Szegmensenkénti drazds, akciok

Ar-diszkrimindcié, pl. hangversenyek esetében:
jegyvdsdrlds ideje (el6vételben olcsébb)
hely (szinpadhoz kézel drdgdbb)
vasarlds helye, médja (Ticketmaster feldras)

el6adds ideje (hétkéznap vagy matiné olcsébb)

mennyiség, idézités (bérleteseknek olcsébb)

Célok: érték-alapt drazds (2), koltség (3), kereslet szabdlyozds (4), fogyasztdi
tobblet kisajatitas (Rolls Royce).

Promécids dar: 5 jegy 4 dardért (de nem biztos, hogy ezért veszik!), 2 hénappal
elére fizetck kedvezménye, mdsodik jegy féldaron (sikeresebb, mint akdar
30% kedvezményl), félaru jegyek az eléadds elétt kozvetlen (NY, SF —
bifének is haszon).
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