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9. tétel

Ön egy csomagszállítással foglalkozó vállalat (kerékpáros, gyorsposta) marketing munkatársa. Az utóbbi hónapok felmérései azt mutatják, hogy piacvezető pozíciójuk gyengülni látszik. Milyen lépéseket javasolna, hogy megakadályozzák a versenytársak előretörését? Milyen marketing eszközök alkalmazását javasolná cégének a vezető pozíció megtartására?
SWOT analízis

Az üzleti életből átvett módszer jellemzően a stratégiaalkotás megalapozásához, egy szervezet elemzéséhez használatos nyitott értékelési eszköz, azonban szervezeti egység, személy, térség, ágazat, projekt stb. értékelésre is használható. Célja, hogy feltárja a vizsgált entitás helyzetét, fény derüljön azokra a jellemzőkre, melyek erősségeknek tekinthetők, illetve azokat, amelyek hiányoznak, vagy nem kielégítően fejlődtek. Az elemzés emellett az entitás helyzetét befolyásoló pozitív és negatív külső adottságokra, tendenciákra – fenyegetésekre és lehetőségekre – fókuszál. A módszerrel felmérjük mindazokat a tényezőket, melyek szükségessé és lehetővé teszik a program vagy projekt megvalósítását, illetve elősegíthetik, vagy akadályozhatják a végrehajtást.

Fontos azonban kiemelni, hogy a módszer nem egy önmagában is megálló helyzetelemzési technika, mint inkább a már elvégzett helyzetelemzés összefoglalása, sűrítése, és a helyzetet meghatározó elemek szisztematikus végiggondolása és strukturálása. Funkciója szerint a SWOT elemzés a helyzetértékelés és a célok, prioritások kijelölése közötti kapcsolatot teremti meg azáltal, hogy a helyzetértékelés jól strukturált összefoglalását adja, segít a megállapítások rendszerezésében, szelektálásában. A SWOT-táblában éppen ezért nem is kell minden jellemzőt felsorolni, hanem csak a legjellemzőbbeket, legfontosabbakat.
Az erősségeket és gyengeségeket közösen jellemzi, hogy a szervezet belső jellemzőiből fakadnak. A lehetőségek és fenyegetések ezzel szemben a szervezet környezetéből erednek, külső adottságok, amelyekre a szervezetnek nincs közvetlen befolyása, csak legritkább esetben tudja ezeket érdemben befolyásolni. Fontossá válik azonban az alkalmazkodás, a lehetőségek kihasználása, a fenyegetések lehetőséggé transzformálása. Hasonlóan fontos a fejlesztendő területek és a lehetőségek összekapcsolása. Az elemzés során azonosított befolyásoló tényezőket tehát két dimenzió mentén kell csoportosítani:

· Kedvező vagy kedvezőtlen, pozitív vagy negatív tényezőkről van-e szó

· A szervezet és vezetése által befolyásolható, kézben tartható belső tényezőről, vagy azon kívüli külső tényezőről van-e szó. 

A SWOT, a korábban említettek szerint jó alapot ad a logikai keretmódszer alkalmazásához: a negatív tényezők (gyengeségek és veszélyek) adhatnak inputokat a problémaelemzéséhez., míg a külső tényezők az előfeltételek és kockázatok vizsgálatában segít.
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A SWOT-analízis elnevezése angol megfelelőinek kezdőbetűiből ered:

	Strengths 
	Erősségek

	Weaknesses 
	Gyengeségek

	Opportunities 
	Lehetőségek

	Threats 
	Veszélyek


A SWOT analízist végezgeti egy személy, egy csoport, valamint kérdőív vagy interjú alkalmazásával személyek egymástól független csoportja is. A módszert akkor alkalmazhatjuk hatékonyan, ha a csoport létszáma lehetőség szerint nem több 16 főnél, és elegendő idő áll a csoport rendelkezésére. A csoportos SWOT készítés moderálását, vagy a megkérdezéses elemzés felügyeletét, menedzselését célszerű SWOT elemzés készítésében járatos szakemberre bízni.

A SWOT analízis folyamata

· A SWOT analízis alkalmazásához először is pontosan meg kell határozni az elemzés szempontjait, meg kell fogalmazni, mire vonatkozóan szeretnénk az erősségeket, gyengeségeket stb. feltárni (pl. szervezeti struktúra, irányítási és kommunikációs folyamatok sajátosságai, információáramlás, döntéshozatal, infrastrukturális adottságok, felszereltség, szakismeretek, a célcsoportok sajátosságai stb.). Természetesen az elemzésbe az adott probléma, program szempontjából releváns elemeket kell bevonni.

· A befolyásoló tényezők mindegyikét értékelni kell és be kell sorolni a táblázat megfelelő cellájába. A döntés gyakran nem egyszerű, mert nehéz a külső és a belső tényezők közti határokat megvonni. Ez nem is mindig egyértelmű, hiszen az függ a program kiterjedésétől, hatókörétől, ami ráadásul menet közben változhat is.  

· A befolyásoló tényezők szakértői elemzése elemzik, értékelik, és alakítják ki a szervezet számára megfelelő stratégiát, amivel válaszolhat a kihívásokra. A szakértők feltérképezik, rangsorolják, súlyozzák a tényezőket, prioritásokat állítanak fel, majd az egyes szempontok közötti kapcsolatokat is megvizsgálják. A tényezőcsoportok ös​szevetése révén lehet feltárni azokat a hajtó- és fékező erőket, ame​lyek a sikert befolyásolják, s amelyek kezelésére külön​böző stratégiák, cselekvési alternatívák fogalmazhatók meg. Az összevetés történhet közvetlenül, vagy használhatunk segédtáblát, az ún. kölcsönhatási mátrixot.
A 7P 

A szolgáltatások marketingstratégiájának nélkülözhetetlen része a marketing mix kialakítása. Ennek folyamata azonban semmiben nem különbözik a fogyasztási cikkek piacának gyakorlatától. A különbség egyedül a marketing mix elemeiben rejlik. A termékek esetében meglévő négy "P" ugyanis a szolgáltatások esetében kiegészül 3 további tényezővel, nevezetesen az emberek, a folyamat és a fizikai jelenlét elemeivel.

Emberek (people)
Az emberek nyilvánvalóan nélkülözhetetlen szerepet játszanak a szolgáltatások előállításában. A szolgáltató alkalmazottai közvetve vagy közvetlenül, de kapcsolatba kerülnek a fogyasztóval, és viselkedésük jelentős befolyással van a szolgáltatás megítélésére. Éppen ezért a vevőkiszolgálásban résztvevő személyzet minden esetben része a vállalat marketingtevékenységének. A termékek tapasztalati jellemzői helyett ugyanis szolgáltatások esetén teret kapnak a törékeny bizalmi tényezők, előtérbe kerül a kapcsolat, a figyelem, a hírnév, az udvariasság és a szakértelem fontossága.

Folyamat (process)
A szolgáltatást nyújtók jelenléte mellett egy másik kiemelkedően fontos marketingtényező maga a szolgáltatás folyamata, azaz ahogyan a fogyasztó kiszolgálása történik. Az alkalmazott technológia, a rugalmasság, a rendelkezésre álló kapacitások, a várakozási idő, stb. ugyanis mind-mind olyan jellemzők, amelyek egytől egyik befolyásolják a vevők érzékelését és a szolgáltatásról kialakított véleményét. És bár a folyamat irányítása alapvetően menedzsment kérdés, a fogyasztói behatás miatt nélkülözhetetlen, hogy a marketing figyelemmel kísérje a kiszolgálás menetét.

Fizikai megjelenés (physical evidence)
A fizikai megjelenés egyes szolgáltatások esetében nélkülözhetetlen az előzetes fogyasztói bizalom kialakításához. A szolgáltatás környezete alapvetően meghatározhatja a minőség megítélését, hiszen a szolgáltatás érzékelése jelentősen függ attól is, milyen körülmények között élvezheti a vevő annak igénybevételét. A helyszín, a bútorok, a dekoráció, stb. mind hozzájárul ahhoz, hogy a fogyasztó szemében jó kép alakuljon ki a vállalatról.


GLS General Logistics Systems

„A minőség garanciája Magyarországon”
A GLS General Logistics Systems – európai cég, amely megbízható, magas minőségű, rugalmas csomagszállítási szolgáltatásokat nyújt. A GLS 36 európai országra kiterjedő csomagdisztribúciós rendszer működtet, részben saját tulajdonú, részben partner cégek útján. A GLS Hungary 1998 óta van jelen a magyar csomagpiacon. A GLS lelkes magyar csapatának törekvése, hogy a magyar mezőny élvonalába emelje céget. Az időgarantált belföldi csomagszállításban a GLS teljesítménye élenjáró, a csomagkezelés technológiája, a csomaginformáció elérhetősége, a kiszállítási mutatók egyaránt a minőséget és a megbízhatóságot társítják a helyi piaci igényekhez rugalmasan alkalmazkodó szolgáltatás kínálathoz. A GLS Hungary az időgarantált – 24 órás – csomagszállításra koncentrál, belföldi termékei tág súlyhatárokon belül, a csomagszállítással kapcsolatosan felvetődő igényekre, az érték növelő szolgáltatások széles skálájával, rugalmas megoldásokat kínálnak. A belföldi csomagszállításon túl a GLS az Európába irányuló exportban is kedvező megoldásokat nyújt, időgarantált export csomagszállítási kínálata a direktdisztribúció lehetőségeit kínálja, az Európai Unió országaiba, kedvező feltételekkel. A GLS Hungary szívesen vállalja, hogy Megbízóival közös projekteket dolgozzon ki az új piaci lehetőségek kiaknázására.
Erősségei: 
-    belföldi piac ismerete nemzetközi szaktudással

· partnereknek magas szintű csomagszállítást kínál

· minősége megmarad a szállítás végéig
· megbízható átfutási idő és csomagkezelés

· felhasználóbarát

· modern IT-támogatással és rugalmas, egyéni megoldásokkal rendelkezik
· interneten nyomon lehet követni a csomagok útját

Gyengeségei:
-    csomag átvételkor csak készpénzt, utalást nem fogadnak el
· a megbeszélt időben otthon kell lenni
· árak drágábbak, mint más csomagküldő szolgálatnál

· kommunikációs eszközök fejlesztésére lenne szükség
· az árkategóriákban a méret és tömeg határainak változtatására lenne szükség
Lehetőség:
-    újítás, innováció

· kommunikáció fejlesztése

· új partnerkapcsolatok

· piacbővítés

Veszély:
-    új versenytársak megjelenése

· új szabályozás

· munkaerőhiány

· partnerkapcsolatok megszűnése

Egy kampány készítése a megújulást, innovációt hirdetve, amelyben a gyengeségekre koncentrálódva a vezető pozíció megtartására van szükség. Több helyen reklámozni (TV, rádió, Internet, vagyis online marketing alkalmazása). Árak csökkentése, árkategóriák változtatása, utalás elfogadása. Tréningek és képzések többszöri alkalmazása a vezetői, csapatépítő, értékesítési és kommunikációs fejlesztések érdekében. Megbízható, biztonságos és rugalmas érzés keltése Megbízóinkban…
