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1. BEVEZETES

A FELELOS MARKETING kérdése harom szempontbol meriilhet fel, ezek:
e a marketing, mint szakmakultira, a tudastOke tervezett mobilizdlasanak ¢és
aramlasanak szervezése, erdsitése,
e az egyéni felelsség (az erkoles kozgazdasagi kategoriava valasa, az erkolcs-szellemi
vagyonunk alapja), az egyéni és a ,,kollektiv tudas” 6tvozése, kompetenciak,
o az ¢rték-feltaras, az érték-tervezés és az értékdramlast megvalositdé modszerek
integralasa a marketing tevékenységekbe (holisztikus marketing).
Az eldadéasban a harmadik tényezdvel foglalkozunk. A kovetkezd f6 kérdésekre keressiik a
valaszokat:
e mit jelent az, hogy az eddig tanult termék-¢életgdrbét a teljes €letciklus valtja fel?
e miként kell a marketing eszkoztarabol a leghatékonyabb technikakat az életciklus
teljes folyamataban kivéalasztani?
e hogyan alkalmazhatjuk az értékmenedzser ismert eszkdzeit a marketing munkaban?
e milyen oktatdsi vonzatai vannak a harom kérdésnek? (javaslatok az oktatas teljes
struktarajanak a fejlesztésére, felkésziilés a digitalis gazdasagra)
Az elBadas Osszeallitdsanal az elmult években végzett gyakorlati munkainkbol, kutatasi
eredményeinkbdl meritiink példakat.
Az érintett kérdéskoroket mar t5bb MOK el8adason targyaltuk. Ezt most a FELELOS
MARKETING szempontjabdl vizsgaljuk, amikor a legujabb szempontokat is figyelembe
vesszik. A termékvilaggal, a terméktervezéssel kapcsolatos modszerek egyre valtoznak, két
évenként kicserélddnek, szakadatlanul igazodnak a kiilonb6z6 kihivasokhoz.
A kihivasokbdl itt most kettot emeliink ki, ezek:
e az dkologiai szempontok és
e adigitalis gazdasag er6sodése.
Az elsé szempont eléggé Osszetett és szorosan Osszefiiggd problémahalmazt tartalmaz
(fenntarthat6 fejlodés, az alternativ-megujithatd energia és mas erdéforrasok, a zold-gazdasag
kérdése stb.).
A masodik szempont, amint err6l mar emlitést tettlink: ,,konnyebben” elégithetd ki, ha teret
engediink a holisztikus marketing elterjedésének.
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El6adasunkban a két szempontrendszer 0sszefiiggd modszerbeli kérdéseivel foglalkozunk,
azokkal, amelyek az ért¢kmenedzsment eljarasrendszerével kezelhetok.

Az értékmenedzsment eljarasrendszerét ismertnek tekintjiilk, mivel azt az eddigi MOK
eldadasainkon mar tobbszor is ismertettiik.

Ismétlésképpen azonban dsszefoglaljuk az értékmenedzsment Iényegét:

e az értékmenedzsment az értékelemzés alkalmazasat jelenti /1/,

e az ¢értékmenedzsment kiinduld alapja a termékfunkciok értelmezése és alkalmazasa,
amely a marketing eljaras-rendszerében az absztrakcids terméket jelenti (a termék
harom szintjének értelmezése Kotlertdl szarmazik /2/,

e ¢z a tény helyezi az értékmenedzsment modszerét a sok szaz hatékony modszer elé,
masfeldl ez a marketing és az értékmenedzsment szoros Osszefonddasat is kifejezi (ezt
mar tobbszor is kiemeltiik).

2. A TERMEKELETGORBET FELVALTJA A TELJES ELETCIKLUS
MEGTERVEZESE

A termék fogalmat altaldnosan értelmezziik. Ide tartozonak tekintjiik a szolgaltatast, masrészt
az ismertetett modszerek egyarant alkalmasak a verseny- €és a versenyen kiviili szféra
elemzésére. A termék egyébként valamennyi vallalkozas (profit-non profit) elemi forméja és
targya a marketingnek, ugyanigy, mint az értékmenedzsmentnek.

A termék életét az eddig jol ismert termék-¢letgdrbével abrazoltuk. A termék életpalya
elemeiként értelmeztilk a termék tervezését, kifejlesztését, piac-bevezetését, a termék piaci
¢letét (,,viselkedését”), majd a termék kivonasat is (1. dbra).
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1. abra: Termék-¢letgorbe
Forrés: Sajat szerkesztés
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A marketing tevékenységek fejlodését, boviilését €s korszerlisitését a termék életgorbe mar
nem elégiti ki (hasznalata azonban ezutan is ,,fennmarad”), a termék teljes életciklusanak
ismeretére van sziikségilink.
A termékek létrehozasdhoz — a tervezéshez — ismerniink kell a termék életét megel6zo
(szlikséges) erdforrasok teljes korét (pl. az energiasziikségletet, az er6forrasok hatdsait stb.).
Az eddig ismert piac-bevezetési marketing tevékenységeken tal ismerniink kell egy-egy
termék teljes hatasrendszerét, a hatdsok gylirizodését, a hatasok ereddjét. A termékek hatasait
a piaci viselkedés teljes idotartamara kell ismerniink, illetve megtervezniink. Eddig is
terveztiik a termékek kivonasat. F6 torekvésiink a kivonas id6tartamanak roviditése volt. ( A
termék-¢életgorbe leszallo agaban ugyanis ,,veszteséget termeliink™.)
A teljes életciklus tervezésekor meg kell hataroznunk a kivonasra keriild termék-elemek, a
termékalkotok tovabbi sorsat, vagyis azt, hogy miképpen torténhet meg az egyes elemek
(példaul alkatrészek) ujra felhasznalasa, ha ez nem lehetséges: a megsemmisitése.
Eddig a marketing tevékenységek arnyalati, vagyis kismértékii fejlesztését figyelhettiik meg.
Itt most két olyan tevékenységesoport jeleneik meg, amely a marketing szakmastruktura két
fontos, Uj fejezetének sziiletését eredményezi.
Ezek:

e az Ujrahasznositds, az Gjra felhasznalas, a reprodukélés marketingje és

e a hulladék-gazdéalkodas marketingje.
A marketing rendszerének két 0j elemével van tehat dolgunk. Ez a gyakorlatban nagy
problémat jelenthet. Ezt hatékonyan Ugy tudjuk megoldani, ha az itt alkalmazand6
résztechnikakat a holisztikus marketing szabalyai szerint az értékmenedzsment modszer-
halmazdba integraljuk.
Sajnalatos moédon ezek a résztechnikdk maris a terméktervezési, a piac-bevezetési
folyamatoktdl elkiiloniilten, 6nallo életet élnek (hulladék-gazdalkodés, LCA stb.), igy a vart
hatékonysagot €s eredményt nem érhetjiik el.
A kovetkezo részfejezetben ezekkel a kérdésekkel foglalkozunk.
Elso 1épésként egy teljes életciklust mutatunk be a 2. dbran, amely a kutatasi tertiletiinkrdl
szarmazik (fa — és butoripar) /4/.
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2. abra: Egy butorcsalad teljes életciklusa
Forras: Sajat szerkesztés

3. AZ ERTEKMENEDZSMENT ES A MARKETING ESZKOZRENDSZERENEK
INTEGRALASA

A 2. abrardl leolvashatjuk azt, hogy a kivont termék elemeit hol vezetjiik vissza a rendszerbe.
Minden ilyen dontési pontnal keletkezik hulladék. Részletesebb ismertetés nélkiil is
leolvashat6 az abrarol, hogy a visszacsatolasi pontokban szerepld termékrészek kivalasztasa
gondos elemzést kivan. Nem gy0zziik hangstlyozni, hogy az Ujra hasznosithato
termékelemeket, a visszacsatolasi helyeket a konstrukcid tervezésével egy idében kell
kivalasztanunk. Magatdl értetddik, hogy ez a konstrukci6 kialakitasat is befolyasolja.

Az Gjra hasznosithatd elemekrdl (alkatrészekrdl, termékegységekrdl) pontos leltart kell
késziteniink a terméktervezéssel egy iddben, a piaci bevezetés elott. Ezeket az elemeket meg
is kell jeldlniink. Kiilonféle termékeknél (példaul az autdiparban) a jeloléseket vonalkoddal
vagy specialis chipekkel adjak meg. Ezek a jelek nemcsak azonositasra szolgdlnak, hanem
példaul a bontd-automata mitkodését, az alkatrészek gytijtését, elkiilonitését és mozgatasat is
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vezérelhetik. A terméktervezés folyamata, a marketing munka egy fontos logisztikai
tevékenységgel egésziil ki.
A terméktervezés szakaszaban még két jol megfogalmazhatd 1épést is ki kell emelniink. Ezek:
e a felhasznalt anyagokrol, technolégiakrol, eréforrasokrol is pontos leltart sziikséges
készitentlink (6kologiai leltar),
e el kell végeznlink a leltar elemeinek hatas-elemzését (LCA) /1/.
Az LCA-t a vonatkoz6 szabvany szerint hajtjuk végre, ennek a részletes ismertetésétol itt
eltekintiink /3/.
Az eldirt, tervezett, megadott kornyezeti terhelést meghaladd elemeket természetesen a
konstrukci6 szakaszaban ki kell valtanunk. Ilyen forman itt, a tervezési folyamaton beliil is, ki
kell alakitanunk egy visszacsatolasi ,hurkot”. Az ¢értékmenedzsmenttel segitett
terméktervezés sordn ezt az elemzést a tervezés részeként hajtjuk végre.
Ez azzal az elonnyel jar, hogy az értékmenedzsment moédszerével meghatarozhatjuk a
legkisebb kornyezeti terhelést. Sziikség szerint a konstrukcié kornyezetterhelését
optimalizalhatjuk is. Mdd van arra is, hogy a termék ne érjen el egy elére meghatarozott
kornyezetterhelési kiiszobot. Még egyszer hangsulyozzuk, hogy mindezt mar a leend6 termék
konstrukcios fazisaban megtehetjiik, vagyis eldre tervezziik a kornyezeti hatasokat.
Az értékmenedzsment alapképlete a kdvetkezo:

L
L’ F(h)

Igény — Funkcio (Kotler értelmezése szerint az absztrakt termék) — Funkciohordozé (vagyis
maga a termék példaul: szolgaltatas).

Az 0j paradigméak harmadik fokozata /2/ pedig tobbek kozott az értékintegraciora épiil. A
nagy valtozas — amely a gyakorlatban e mogott van, egyszeriisitve a fogalmazast — agy jelenik
meg, hogy a terméket eldszor el kell adni, utdna legyartani. (Az eddigi értékesitési marketing
koncepcionak pontosan az ellenkezdje.)

Az emlitett j marketing paradigma sz6 szerinti értelmezése azt jelenti, hogy a fogyaszto
felkeresi a vallalkozot (a termék gyartdjat), mondvan: ,erre van sziikségem, lenne szives
legyartani” /2/. Ezt kell modellezniink, ez az értékmenedzsment modszerével megoldhato.
Ehhez vevdismeret, szakértelem €és megfeleld forrasok sziikségesek €s az igényelemzés,
amelyet az értékmenedzsment tanit. Mindez nem mas, mint az ERTEKFELTARAS
1épéssorozata.

Az értékfeltarast az ERTEKALKOTAS koveti. A meghatarozott igényeket és a hozza rendelt
PARAMETEREKET funkciokka kell konvertdlnunk. Vagyis: meg kell hatdroznunk az
ABSZTRAKT TERMEKET. Az absztrakt termék elvi sémajat a 3. 4bra mutatja.
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0. szint FOl(pl, p2, p3, p4, p5 stb.)
| [
I. szint F1 (p1, p2, p3, p4) F2(....)
I
| |
Il. szint F11 (p1, p2, p4) F12 (p1, p4)
|
| ]
I11. szint F111 (p1) F112 (p2, p4)

3. abra: Funkcioséma elvi felépitése
Forras: Sajat szerkesztés

A gyakorlati megoldasra egy funkciosémat idéziink az egyik kutatasunkbol. Ez lathat6 a 4.
abran /5/.

FO élménysarkot megjelenit
F1 teret elhatarol
F11 teret elvalaszt
F12 sarokhatdst megvalosit
F2 butorcsaladhoz illeszkedik
F21 butorjelleget hordoz
F22 stilust megjelenit
F3 esztétikat kielégit
F31 exkluzivitast hordoz
F32 élményt nyujt
F4 kornyezethez illeszkedik
F41 belso térhez igazodik
F42 életvitelhez idomul
F5 ergonomiat kielégit
F51 emberi méretekhez igazodik
F52 fiziologiai igényt kielégit
F53 pszichologiat kielégit

4. abra: Egy butorcsaldd funkcidsémaja, paraméterek nélkiil (részlet)
Forras: Sajat szerkesztés

Az értékalkotashoz szilikséges funkcidkat, paramétereket a marketing tevékenységekben
hasznalt barmelyik mddszerrel meghatarozhatjuk.
Az értékalkotas masodik rész-1épéseként a funkciok megoldasara kell valtozatokat keresniink,
majd az értékmenedzsment modszerével valaszthatjuk ki az optimalis megoldast. Ez lehet
példaul a legkisebb koltséggel megvalositott, még elfogadhatdé kornyezetterhelést jelentd
termékkoncepcid (ezen kiviil itt szamos mas szempontot is figyelembe vehetiink).
Az értékalkotas eredményeképpen megfogalmazott termékkoncepcid vevohoz, fogyasztobhoz
torténd eljuttatasa az ERTEKATADAS. Ez azt jelenti, hogy a termékkoncepciét valamilyen
szervezeti formaban, valahol igénybe vehetd er6forrasokkal kialakitva, a piaci lehetdségeket
figyelembe véve, at kell adni a fogyasztonak (amit kordbban neki mar ,.eladtunk™). Itt az
értékmenedzsment mellett (ijabb harom menedzser szakma jelenik meg.
Ezek:

e ligyfél-kapcsolat menedzsment,
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e belso er6forras menedzsment,

e partner-kapcsolat menedzsment (példaul: beszallitok halozatanak szervezése).
Az értékmenedzsment Iépéseit itt csak vazlatosan ismertettiik, ebbdl is kiolvashatjuk, hogy ez
olyan hatékony moédszer, amely alkalmas az értékfeltaras, az értékalkotds és az értékatadas
Osszehangoldsara. Ebbol az integraciobol az is kiolvashatd, hogy az értékfeltaras és az
értékalkotas Iépéseinél az értékmenedzsment dominal.
Az értékatadas soran a marketing eszk6zok hasznalata mellett eldtérbe keriilnek kiilonféle
menedzsment tevékenységek. A vevOk megtartasa, az élethosszig tartd vevo-érték
megszerzése valtozatlanul a stratégiai marketing feladata. Az értékmenedzsment ugyanakkor
jol alkalmazhaté az értékteremtés versenyteriileteinek tervezésére és szervezésére is. Ez a
kovetkez6 MOK konferencia témaja lehet. A magunk részérdl az ehhez sziikséges kutatasok
nagy részét mar befejeztiik.

4. OSSZEFOGLALAS, JAVASLATOK

Eldadasunkban a felelds marketing harom meghatdrozé momentumat fogalmaztuk meg. Ezek
egyikét részletesebben targyaltuk, a szdmos kihivasbol kivalasztva az 6kologiai, valamint a
digitalis gazdasag szempontjait. Tekintve, hogy a kdvetkezd évek marketing tevékenységében
az értekképzés all a kdzéppontban, ezért az értékmenedzsmentet — mint rendezd elvet —
emeltiik ki. Ez azt jelenti, hogy az értékteremtés versenyteriileteinek dsszehangolasa mellett
az ¢értékmenedzsment, az értékelemzés alkalmas az Okoldgiai terhelések elemzésére,
optimalizalasara is.
Bemutattuk a marketing tevékenységek bdviilését is, megjelolve a marketing szakmakultira
uj teriileteit (ligyfélkapcsolat-, eréforras-, haldzati menedzsment stb.). A digitalis gazdasagban
mindezeket akkor tudjuk hatékonyan alkalmazni, ha az érintett modszerek mellett megfeleld
operacids rendszereket miikddtetiink. Ez viszont sziikségszerlien megkdveteli a marketing
oktatas fejlesztését is.
Mindenekel6tt az értékmenedzsment oktatasat lenne sziikséges altalanositani. Ezt az oktatasi
tematikat 0gy lenne célszerli felépiteni, hogy a hallgatok biztos kézzel kezeljék a
terméktervezés valamennyi formajat.
Célszerli lenne az Okoldgiai ismeretek, az innovacié folyamatainak olyan képzését
megvaldsitani, amelynek eredményeképpen a hallgatok az ismert szlogenek mellett képesek
az Okologiai-leltar elkészitésére, a leltar elemeinek hatdselemzésére, mindezeket a
terméktervezési folyamatba épitve. Ugyancsak célszerli lenne az innovacios erdtér tervezését,
valamint a tudasmiiveleteket elsajatittatni.
Az operaciods rendszerek elsajatitasahoz két formabol indulhatunk ki. Ezek:

e minden marketing szakember legyen képes megfelel6 mélységig ismerni az operacios

rendszerek alkoto kezelését,
e a marketing szakembereket meg kell tanitani a team-munkéra, ebben az esetben az
informatikus szakemberek a team tagjai lehetnének.
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ENGLISH SUMMARY
Integration of the marketing-activity into the planning-, organisational and
implementation process of the total life-cycle

The question of RESPONSIBLE MARKETING may arise from three different viewpoints:
e marketing as job culture — strengthening and organizing of planned mobilization the
knowledge bank’s,
e individual responsibility (moral value as an economic category, our intellectual values
are based on morals,) merging of individual and collective knowledge, competencies,
e recovering and planning of values, the integration of the methods that make value-
flow possible into marketing activities. (holistic marketing).
In this lecture we are concerned with the third viewpoint. We are looking for answers for the
following major questions:
e what is the significance of the change from the existing product curve to a total
lifecycle?
e how can we choose the most powerful techniques during the process of total life cycle
from marketing’s ,,toolbox™?
e how can we best use the well-known methods of value manager in marketing?
e how do the above three questions relate to education? (suggestions for the
development of educational structure, preparing for digital economy)
Examples in the lecture are drawn from the results of both our practical experience and
scientific research.
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