A Marketing Commando és az Ipsos Zrt kbzds felmerésének dsszefoglalo eredménye:

"Az a KKV, aki nem marketingezik, nem is nyer"

... avagy hogyan marketingeziink mi KKV-k, 2009-ben

Budapest, 2009. szeptember 10. - Az
Ipsos Zrt és a Marketing Commando
egyilittmiikédésének keretében szep-
tember els6 két hetében felmérésre
kerilt a hazai kis és kdzepes meéreti
vallalkozasok marketing tevékenysége.
Az Ipsos Uzleti Klubjanak online
vallalati paneljén 500 fos reprezentativ
mintan végzett online vallalati paneles
kutatas célja, hogy hiteles képet adjon
a kkv-k marketing aktivitasarol és
szokasairdl. A kutatas a vartnal
dramaibb eredményeket hozott: a kkv-
k kétharmada még mindig nem
marketingezik!

A kis- és kbzepes vallalkozasok mind-
0ssze egyharmada (32,8%) folytat marke-
ting tevékenységet. Ez az adat azért is
megddbbentd, mert ramutat, hogy a kkv-k
még mindig nincsenek tudataban a
marketing jelent6ségének. Holott, az ered-
mények elemzésébdl vilagosan Kkitlnik,
hogy azok a kkv-k, akik marketingeznek,
nagyobb éves forgalomra szamithatnak
mint azok, akik nem alkalmaznak marke-
tinget.

Wolf Gabor kkv marketing szakértd, a
Marketing Commando vezeté tanacsadoja
szerint ,ha lassan is, de szemmel
lathatéan ndévekszik a marketingteve-
kenységet folytato cégek szama. Egy a
Marketing Commando altal, meg 2002-
ben, 1000 f6 kérében végzett felmeérés

szerint mindéssze a kkv-k 18,7%-a
marketingezett. Ennek tikréeben a most
mért 32,8% eqgy pozitiv valtozas, mégis
aggaszto milyen sokan nem népszerdsitik
a termékeiket, szolgaltatasaikat, pedig az
alapveté marketing fogasokat nagyon
kénnyl elsajatitani és hasznalni.”

Mennyit kéltenek marketingre a kkv-k?

A kis- és kozepes vallalkozasok éves
szinten atlagosan a forgalmuk 4%-at
forditjak marketingre. Ez jelentOsen
elmarad a szakirodalmak és szakemberek
altal javasolt 5-10%-0s szintt6l. Ezt az
értéket minddssze a vizsgalt kis- és
kézepes cégek 19%-a forditia a marke-
tingre. Ugyancsak 19% azoknak a
cégeknek a szama, akik egyaltalan nem
kdltenek marketingre, azonban ami
megddbbentd: a kkv-k 35%-a nem tudja
megmondani, hogy mennyi a marketing
kiadasa.

A kkv-k legkedveltebb reklameszkézei

A kkv-k legkedveltebb reklameszkdzei az
Internet, amit a valaszadék fele (54%), a
nyomtatott média, amit egyharmaduk
(35%), és a szbrblap amit 26%-uk hasznal.
Erdekes &sszefiiggést mutat a reklamesz-
k6z6k szamanak alkalmazasa a marketing
aktivitas tekintetében. A marketing-tudatos
cégek dontéen négy, vagy annal tdbb
reklameszkdzt alkalmaznak.

A kkv-k altal hasznalt reklameszk6zdk 10-es toplistaja:
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Reklameszko6z
Internet
Nyomtatott sajtéd
Szordlap
Direct mail
Akciok
Hirlevél
Ajanlasok gyujtése
Kultéri plakat
. HUség program
0. R&dio reklam
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Top 10 kkv marketing eszkéz

»A marketing a cégvezeto dolga”

A marketing tevékenység iranyitasa vagy
végzése dontben (82,5%) a cégvezetd
feladatkére. A kis- és kbzepes cégek
minddssze 7%-a alkalmaz marketing
munkatarsat, rendszerint egy—két fot (1 f6t
57%, két f6t 14%). A kkv-k altal
alkalmazott marketingesek bére jellem-
z6en nettd 100 ezer forint alatt alakul.

A kkv-k marketingeseinek harmada (33%)
gyakorlati tapasztalatokra, negyede (25%)
Onképzésre hagyatkozik, 22%-uk pedig
mindenféle tapasztalat és képzettség
nélkul végzi a cég marketing feladatait. A
vizsgalt cégek kétharmada (65%) semmi-
lyen moédon nem képzi a marketingesét.

A marketinges munkatarsaikat képzé
cégek kdzott egyforman népszeriek a

tréningek és konferenciak (16%), szakmai
folybiratok (15%), hirlevelek (14%) és
szakkonyvek (12%) utjan térténd képzés.
A kkv-k alig 7%-a veszi igénybe Kkilsb
marketing tanacsadoé segitségeét.

A kutatasban részt vevd kis- és kdzepes
cégek vezetdi dontben ugy nyilatkoztak,
hogy pénzre lenne szlikséguk a hianyzo
marketing feladatok megoldasédhoz. Ez
arra enged kovetkeztetni, hogy makacsul
tarja magat a tévhit, miszerint a marketing
kéltség. Wolf Gabor szerint ennek egyik
oka a tul elméleties hazai marketing-
képzés, ami tulnyomoan a kotleri marketin-
get tanitja, amely a szerzd bevallasa
szerint is nagyvallalatoknak szol, mig a
kkv-knek egyszertibb, gyakorlatiasabb
marketing eszk6zbkre van szliksége.

Ennyit a szaraz adatokbdl, most nézziik, mi a Iényeg:
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Nagy kivetkeztetés #1:
A latszat ellenére méy mindig Tiéd a palya!

Lehet, hogy tébb marketing hirlevélre is fel
vagy iratkozva, alaposan figyeled a
konkurenseid marketing tevékenységeit,

és igy azt hiszed, hogy kérulétted mar

MINDENKI marketingel - pedig a valdsag,
hogy a cégek tébbsége nem! Elgondol-

kodtal mar azon, hogy MINDEN multi

marketingezik, mikdzben a KKV-knak csak
a harmada? A marketingben ériasi kiakna-
zatlan lehetéség van: ha tanulod, gyakor-
lod, egyre tdbbet, tébbrétien végzed,
akkor egyszerlen statisztikailag garan-
talt, hogy elérébb fogsz jutni, mint a
versenytarsaid. Gondolkodj el ezen.

Nagy kivetkeztetés #2:
Féltékenyen, paranoiasan, sajat kézhen kell tartanod!

Eqgy egyszeri kérdés:
Kié a vevo?

Sosem értettem azokat a vallalkozokat,
akik panaszkodnak, hogy "elment a
legjobb emberem és elvitte a legjobb
vevéimet". Hogyan lehet ez? Hiszen a
vevo azé, akinek a kezében van a
marketing! Ha nem marketingezel, a vev6
nem a Tiéd. Ha nem Te iranyitod a
marketinget, a vevé nem a Tiéd. Ha nem
Te fejleszted a marketinget Ujabb és ujabb

vevészerzg’i eszk6zokkel - akkor a vevo
NEM A TIED!

De ha Te tartod kézben a marketinget, ha
Te iranyitod, ha Te fejleszted a marketinget
Uj akciokkal, Uj vevOszerz6, vevomegtartd
eszkdzbdkkel (mégha a részleteken masok
- alkalmazottak, beszallitok dolgoznak is),
akkor a vev6 a Tiéd, és senki sem veheti
el Téled. Ez a legtdbb cégvezetd szamara
elég uj, elég rendhagyd, de elég fejbevagd
gondolat, tehat ne kezeld tal kénnyedén!

Nagv kovetkeztetés #3:
Mivel érdemes TOBBET foglalkozni matol kezdve?

Kérlek - legalabb magadnak - valaszolj
Oszintén a kévetkez kérdésre:

Az alabbiakb6l mi lenditené elore a

cégedet a legjobban:

A) Ha jobb lenne a terméked, szolgalta-
tasod szinvonala,

B) Ha tdébb és képzettebb embered /
gyartdéeszkdzod lenne,

C) Ha jobb lenne a marketinged, és igy
még tébb vevét szereznél, tébbet adnal
el nekik, és tobb vevét tartanal meg?

Melyik lenditene elére jobban? Es az
igazan kegyetlen kérdés most jon csak: ha
tudod, hogy melyik, akkor miért nem azzal
foglalkozol a napjaid nagy részében? Ha
Neked is a C a véalaszod, akkor egyér-
telmld, hogy a céged sikere, a sajat
boldogsagod, a céljaid beteljesitése
érdekében t6bb marketinget kell tanulnod,
tébb marketinget kell csinalnod, és a
napjaid nagyobb részében kellene azzal a

terllettel foglalkoznod, ami a legnagyobb
eredményt produkalja. Mit gondolsz errdl?

Kbészéném a figyelmedet! Kérlek, ha ismersz olyan cégvezetdt, akit érdekelhet a kutatas
eredmeénye, kildd tovabb - tdv, Wolf Gabor, alapité, Marketing Commando
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