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OSSZEFOGLALAS

A verseny kikényszeritette a magyar piacon is, hogy a vdllalatok integrdlt vallalat-
iranyitasi rendszereket hasznaljanak. Az adatintegrdcio mar nem az tigyviteli szinteken jon
létre, hanem a vezetdi informacios rendszerek, illetve a marketing informacios rendszerek
alkalmazasa altal. A marketing informacios rendszer (MIR) feladata a marketingdontések
megalapozasahoz sziikséges informdciok eljuttatasa a megfelelé dontési szintre, illetve
kiilonbozo  elemzések készitese. A napi helyzetelemzés és a kis horderejii dontések
tamogatasa éppugy feladata, mint a stratégiai dontések alatamasztasa, kiszolgalasa. A
marketing informacios rendszer jelentosége ezen feliil abban rejlik, hogy segitséget nyijt a
problémdk azonositasaban, strukturalasaban is.

(Kulcsszavak: informatikai rendszer, marketing informacios rendszer, vallalatiranyitas)

ABSTRACT

Known and using of marketing information system in practice

Zs. Némethné Tomo
West-Hungarian University, Savaria University Centrum, Faculty of Natural Scirence and Technology,
Institute of Technology, IT and Economic, H-9700 Szombathely, Karolyi G. tér 4

Competition distressed companies to use integrated company controlling systems in the
Hungarian market. Data integration does not realized on the level of the management,
rather applying executive controlling systems or marketing information systems. The tasks
of the marketing information system (MIS) are providing needed information to the right
decision levels, and preparing different analyses. Furthermore marketing information
system has to support daily status analysis as well as strategic decisions. Further
importance of marketing information system is supporting identify and structure problems.
(Keywords: IT system, marketing IT system, company controlling)

BEVEZETES

Napjainkban a globalizacio, a vildgpiac minden korabbinal nagyobb mértéki kiterjedése,
az egyre ndvekvo, az egész vilagra kiterjed kereskedelem, a rohamos technologiai
fejlodés és még tovabbi tényezdk egyre keményebb piaci versenyt eredményeznek, s
ujabb és ujabb versenytarsak jelennek meg a piacon. Ezen ¢éles verseny eredményeként a
vallalatok szamara a piaci igények rugalmas és sokszor rendkiviil gyors kovetése —
talélési kérdés (Hetyei, 1999).

A kemény versenyben azok a vallalatok tudnak hosszi tavon versenyképesek
maradni, amelyek céljaik érdekében egyre jobban Osszehangoljak eréforrasaikat, s
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megteremtik az Uzleti stratégia, az emberi er6forrasok, a munkafolyamatok és az
informacios rendszer 6sszhangjat.

A vallalatvezetdk tobbsége egyre inkabb felismerte, hogy a vallalatiranyitasi
informacios rendszer a versenyképesség stratégiai eleme, verseny-elonyok, nyereség
forrasa, amelynek fontos szerepe Iehet a versenytarsakhoz képest jelentkezd
differencialodasban is.

Ugyanakkor a hatékony vallalatiranyitds mellett az informatika tamogatja a
marketing kommunikaciot, az értékesitést, a vevlO-kapcsolatok menedzselését, a
gyartmanytervezést, fejlesztést, a gyartasi folyamat-tervezést, a kiadvany-szerkesztést,
az irodai, az iizleti kommunikéiciés tevékenységeket €s még szadmtalan egyéb
tevékenységet (Hetyei, 2000).

A vallalatok viszont egy folyamatosan valtozé kornyezetben miikddnek, ahol
valtozik a piac, a verseny, a konkurencia; s valtozik az informaciotechnologia és az
informacios rendszerek is.

E felismerés késztetett arra, hogy a vallalati informaciés rendszereket
tanulmanyozzam, a marketing informaciés rendszerek felépitését elemezzem,
sziikségességét kutassam, illetve a koztiik 1év6 kapesolatot feltarjam.

A kovetkez6 kérdésekre kerestem a valaszt:

- Milyennek mondhato a vallalati vezetok informaltsaganak foka a fa- és butoriparban?

- Informaltsaguk minek kdszonhetd?

- Miukodtetnek-e szamitogépes rendszert, ha igen, nevezhet6-e vallalatiranyitasi rendszernek?

- Jelenlegi rendszeriik szolgaltat-e marketing informaciokat?

- A marketing informéacios rendszer Kotler altal definialt moduljaibol melyik miikodik?

- Mennyire fontos a marketing informacios rendszer a megkérdezett cégek szamara,
fejlesztésre szorul-e jelenlegi rendszeriik?

- Van-e CRM (Customer Relationship Management — vevbkapcsolat menedzsment)
rendszeriik?

- Alkalmaznak-e a megkérdezett vallalatoknal marketing szakembert, van-e a MIR-nek
(Marketing Informacios Rendszer-nek) felelose?

- A kiilonbozo méretli vallalatok marketingmenedzserei hasznaljak-e az Internetet
informaltsaguk javitasahoz?

A marketing informacios rendszerek felépitésének és mitkodésének targykorében a hazai

és nemzetkdzi szakirodalomban csak kevés (hazaiban egyaltalan nem) atfogo jellegii

publikacioval talalkoztam. Ez a helyzet is késztetett arra, hogy a témakorben

tudomanyos igényi kutatasokat végezzek.

A minta jellemz6i
A vizsgélat soran Osszesen 101 céget kerestem fel sikeresen az orszag teljes tertiletén
ennek kozel 1/3-at, 38 céget Budapesten. A szliréfeltétel eredményeként csak fa- és
butoripai vallalkozasokat vizsgaltam. A megkérdezett személyek a cégek felsd, vagy
kozépvezetdi voltak.

A kérdbivek feldolgozasa és az Osszefliggések meghatarozasa az SPSS program
segitségével tortént.
A mintat harom szempontbo6l vizsgaltam:

- acégek nagysagat alkalmazotti 1étszam és nett6 éves forgalom alapjan
- f6 tevékenységi koriiket - gyarto vagy kereskedd cégrol van-e sz
- valamint a valaszado6 személyek cégen beliili beosztasat.
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Az alkalmazottak szamat tekintve a vizsgalt cégek tobb mint fele 20 6 alatti vallalkozas, ami
kisebbnek mondhaté, viszont jelents a nagy, 60 fonél tobbet alkalmazo cégek aranya is. igy
mind a kis, mind a nagyvallalati vélemények megfelelden reprezentalva voltak a mintaban.

A vizsgalt cégek kozel 2/3-a 50 és 500 millié forint kdzotti éves nettd forgalommal
rendelkezik, ebbe a csoportba inkdbb a 20 fét, vagy annal kevesebbet foglalkoztatd
cégek tartoznak.

Fo tevékenységi koriik szerint a mintaban a gyartd cégek 2/3, a kereskeddk pedig
1/3 ardnyban voltak jelen.

Ha a megkérdezettek beosztasat vizsgaljuk, kozel azonos a felsdvezetdk és a
kozépvezetok ardnya, ez mind a kisebb — 20 fonél kisebb cégek —, mind a nagyobb
cégeknél hasonlo aranyt mutat.

A villalat informacios rendszerének vizsgalata

Az informacids rendszer elemzésekor el@szor a vallalati vezeték informaltsagat
vizsgaltam, majd megnéztem, hogy a cégeknél milyen informatikai illetve
vallalatiranyitasi rendszer miikodik és ez mennyire fejlett, milyen funkciokat kezel.
Ezutan vizsgaltam meg, hogy létezik-e az informacids rendszeren beliil marketing
informaciods rendszer és az hogyan funkcional.

A vallalati vezetok informaltsaga

Elészor megkérdeztem a cégvezetoket, hogy mennyire érzik megfeleléen informaltnak
magukat a vallalati dontésekhez. Az informaltsagot egy 5 foku skalan kellett értékelni a
teljesen jol informaltsagtol a teljesen alulinformaltsagig. (1. abra)

1. abra

A vallalati vezetok informaltsaga

Atlag (1)
#sszes valaszado (2) 1,86 i ;
¢ N=84
felsévezetd (3) 1.83 N=41
kézépvezetbk, egyéb (4) 1,98 : ; N=43
gyarték (5) 2,06 i | N=T72
keresked8k (6) 1,72 : © N=29
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Teljesen jol Nagyjabal Kizepesen Elegge Teljesen
informéltnak  informéltnak informélt  alulinformaltnak  alulinformalt
ErZem magam érzem magam vagyok érzem sokszor vagyok
7y (8) (9) magam (11)
(10}

Nincs szignifikans kiilonbség a gyartok és kereskedOk kozott (It is not significant
difference between manufacturers and distributors)

Figure 1: Business managers’ information level
Average(l), All respondents(2), Senior managers(3), Managers, others(4), Manufacturers(5),

Distributors(6), 1 am perfectly informed(7), I am quiet informed(8), I am medium
informed(9), 1 feel quite uninformed many times(10), I am totally uninformed(11)

123



Némethné Tomab: Marketing informdcios rendszerek ismertsége és hasznalata a gyakorlatban

Az adatokbdl lathato, hogy nagyjabol informaltnak érzik magukat, mind a felsdvezetok,
mind a kozépvezetdk, e tekintetben nincs kiilonbség a két vezetési szint kdzott, de nincs
szignifikans kiilonbség a szerint sem, hogy gyartd cégrdl, vagy forgalmazokrol van-e
sz0.

Arra vonatkozodan, hogy hogyan javithatnd informaltsagat kevés spontan vélasz
sziiletett, a cégvezetok altalanossagban nem tartjadk fontosnak ezt, hiszen tobbnyire jol
informaltnak érzik magukat.

Ha megvizsgaljuk a tdjékozddast, azt latjuk, hogy a vezet6k informalddasaban
jelenleg mar az Internet a legfontosabb forras, a valaszadok kozel fele innen szerez
informaciot, a szaklapokat és az egyéb médiat megeldzve. (2. abra)

2. abra

A jol informaltsag minek készonhet6?

Internet 141
szaklap (1) ] 23
média (2) 119
kapcsolataok / ismertségi kor (3) |17

belsé informacids rendszer (4) ]

sajat informacio gyujtés / naprakészségre torekvés (5) 9

Intenziv kommunikacio (6) 8

Integralt VIR / tigyviteli rendszer (7) [_] 6 :

Tapasztalat (8) [_15

Kidllitasok (9) |__]5

vallalaton bellli pozici6 / egyszemélyes vezetés (10) [ 5

értekezések / konferenciak / szakmai tovabbképzés (11) [ ] 3
konkurencia (12) []1
vevdi visszajelzés (13) []1

ISOfl1

Nincs valasz (14) 115 ]
0 10 20 30 40 50 60
%

100%: Osszes valaszadd (4ll respondents); N=101; Tébb vélasz lehetséges (More
answers possible)

Figure 2: What factors are the reasons for this good information level?

Professional magazine(1), Media(2), Network(3), Internal information system(4),
Information gathering on its own/being up-to-date(5), Intensive communication(6),
Integrated VIR/information system(7), Experience(8), Trade shows(9), Position within the
firm/ single leadership(10), Articles/conferences/professional trainings(11), Competitors(12),
Customer feedback(13), No answer(14)

A vallalatiranyitasi informatikai rendszer hasznadlata
A kovetkez6 részben azt vizsgaltam meg, hogy mikddik-e a cégeknél szamitogépes
illetve vallalatiranyitasi rendszer és ezek milyen tipustiak. Milyen a munkatarsak
viszonya ehhez, mennyire fejlett és mely funkcidi a legfontosabbak, tovabba
fejlesztésiikkor milyen szempontok jatszanak szerepet.

Az eredményekbdl az lathatd, hogy szdmitdgépes rendszer szinte minden cégnél
l1étezik, azonban a vezet6k szerint ennek csak kozel fele nevezhetd vallalatiranyitsi
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rendszernek. A vallalatiranyitdsi rendszert a kérdezés soran nem definialtam, igy a
valasz itt kizarélag a megkérdezett vezetd ismeretén, szubjektiv megitélésén milott.

Ha megvizsgaljuk, hogy valdjaban milyen rendszer mikodik a cégeknél,
figyelemre mélto, hogy ezeknek a rendszereknek tobb mint fele sajat fejlesztésii (3.
abra), de azt is lathatjuk, hogy ezek a sajat fejlesztésti rendszerek elsésorban a kisebb
vallalkozasoknal és a kereskedd cégeknél dominalnak, a nagyobb, illetve gyartd
cégeknél elsésorban SAP-t, BPCS-t, Microsoft BS-t, vagy egyéb nem sajat fejlesztésii
rendszert alkalmaznak. Ez érthetd, hiszen a nagyobb cégeknél van lehetség arra, hogy
nagy értékll rendszereket vasaroljanak, amelyek alkalmasak a nagyobb és bonyolultabb
informacidaramlas biztositasara.

3. abra

Milyen rendszer miikodik a cégeknél?

SAJAT FEJLESZTES (1) 58

v []
i

BPCS

MICROSOFT BUSINESS SOLUTION ] 5

EGYEB (2) 24

0 20 40 60 80 100
%

100%: Akik valaszoltak (Al respondents); N=67

Figure 3: What kind of system is being operated by the companies?
Self developed(1), Other(2)

Megvizsgalva azt, hogy a munkatarsak hogyan viszonyulnak az alkalmazott rendszerhez
azt tapasztaltam, hogy dontd tobbségében elfogadjak, hasznaljak. Itt azonban meg kell
emliteni, hogy ez az eredmény masodlagosan, a vezetén keresztiil lett mérve, nem a
munkatarsakon keresztiil, ami a karakteres vélemények megjelenését visszafogja,
tompitja.

Az informatikai rendszer értékelése, dontési szempontok

Az informaciés rendszer értékeléséhez allitasokat soroltam fel és megkértem a
valaszadot, hogy értékelje azokat egy 1-5-ig tartd skalan aszerint, hogy mennyire ért
egyet azzal.

Az eredményekbdl lathatd, hogy az alkalmazott informatikai rendszerek nagyjabol
megbizhatéan miikddnek, de jelentds résziik lassan fejlesztésre is szorulna. Valdban
sz¢leskorti informacidt, beleértve a marketinggel kapcsolatos informaciot is nem igazan
szolgaltatnak. A rendszerek CRM modult altaldban nem tartalmaznak. A CRM-re
vonatkozo kérdésnél megjegyzendd, hogy a viszonylag alacsonyabb szamu valaszadas
annak is koszonhetd, hogy a CRM fogalmat feltehetden tobben nem ismerték. (4. dbra)
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4. abra

Az informaci6s rendszer megitélése

Informacidés
rendszeriink ... (1) ...teljesen megbizhatdan mik&dik (2)

..marketing informacidkat is szolgaltat (3)

...CRM modault Is tartalmaz, N=66 (4) K

...minden kérdésiinkre teljeskoru informaciot ad (5) i
...lassan fejlesztésre szorul (6) N

Uj rendszer N\
vasarlasanal... (7)..az arak déntoen befolyasoljak valasztasunkat (8) :

...bevezetés, atallas ideje fontos (9)

5

Nem Teljesen
helytallo agyetarn
(11) 12)

...marketing elemek megléte, kifejlesztése fon103{10]1

(]
(]
e

100%: Osszes valaszadé (41l respondents)
Evaluation of the information system (Figure 4)

Our Information System...(1), ...reliable(2), ...provides marketing information as well(3),
...includes CRM Modul, N=60(4), ...provides complete answers to all questions(3),
...should be up-dated soon(6), When purchasing a new system...(7), ...prices effect the
decision a lot(8), ...the introduction and the transition time is important(9), ... marketing
Jactors and their development is important(10), Do not agree(11), Fully agree(12)

Ennél a kérdésnél megvizsgaltam azt is, hogy 0j rendszer vasarlasdnal néhany szempont
mennyire fontos. Azt latjuk, hogy mind az ar, mind az 4tallas id6tartama, mind pedig a
marketing elemek megléte egyforman viszonylag fontos a rendszer kivalasztasakor,
beszerzésekor.

Ezek a fenti eredmények fliggetlenek voltak attol, hogy milyen az alkalmazott
szamitastechnikai rendszer a cégnél (egyedi fejlesztésii vagy mas markas pl.: SAP
rendszer), vagy hogy tevékenysége szerint gyarto-e a cég vagy kereskedo.

Amikor a cégek mérete szerint vizsgaltam meg a véleményeket, azt lattam, hogy az
informacios rendszer értékelésében vannak eltérések. A kisebb cégek biztonsagosabbnak
itélik a rendszeriiket. Ez kovetkezhet abbdl, hogy kisebb cégben kisebb rendszereket is
alkalmaznak, amely rendszerek meghibasodasi lehetdsége is kisebb, igy a vezetdk
biztonsagosabbnak itélik azt, mint a nagyobb cégek esetében, ahol a rendszer
bonyolultsagabol fakaddan gyakrabban fordulhat elé rendellenesség. A nagyobb
cégeknél ezzel 6sszhangban viszont jobban érzik annak sziikségességét, hogy fejlesszék
az informacids rendszert.

A legtobb véleménykiilonbség a valaszadok beosztasa szerint adodott. A
felsévezetok altalaban elégedetlenebbek a hasznalt rendszerrel, 6k ugy érzékelik, hogy
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kevésbé ad megfelelé informaciot, ezért sziikségesebbnek latjak a fejlesztést, mint a
kozépvezetok.

Az informatikai rendszerben meglévé funkciok és azok fontossaga

Ebben a részben arra kerestem a valaszt, hogy az alkalmazott rendszerek mennyire
fejlettek. Megvizsgaltam azt, hogy a cégek jelenlegi rendszere tudja-e kezelni a felsorolt
funkciokat. Ezeket elterjedtségiik szerint sorba rendeztem, fentrdl, a legelterjedtebbektdl
az also legkevésbé elterjedtig. (5. abra)

5. abra

A szamitogépes rendszer fejlettsége

Dokumentumok kildése fogadasa (2)

Vevoi rendelések, szerz6dések kezelése (3)

Ajanlatok, elékalkulaciok készitése (4)

Ertékesitési adatok tigyfél / cikk(csoport)/szolgaltatas (5)
Kiilénb6z6 artipusok és arengedmények beallitasa (6)
Dokumentum valtozatok kezelése (7)

Ajanlatok fogadasa, szallitok 6sszehasonlitasa (8)
Ugyintézések nyomon kdvetése (9)

Korlevél készités, kiildés (10)

Marketing koéltségek kimutatasa (11)

Arengedmények és forgalmi adatok 6sszevetése (12)
Reklamacidk, bejelentések fogadasa, elemzése (13)
Ertékesitési adatok teriileti képviselSk szerint (14)

Ki, kivel, mikor, hogyan |épett kapcsolatba (15)
Feladatok Gtemezése, csoportos és egyéni naptarak (16)
Marketing akciok kezelése (pl. rendezvény szervezés) (17)
Aktualis feladatok kijelzése (18)

Csoportos feladatok koordinalasa (19)

Egyéni teljesitmények mérése (20)

Teriileti képviselk, termékfelelésok elszamolasa (21)
Workflow-k monitorozasa (22)

Workflow-k kialakitasa (23)

Ugyfél megelégedettség mérése (24)

N=47
N=49

0 20 40 60 80 100
Tudja kezelni, % (1)

100%: Osszes vélaszadd (All respondents); A Workflow kifejezés esetén a valaszadds

jelentésen kevesebb. (There are much less answers when using the expression

., workflow”)

Figure 5: State of improvement of IT

% of people who can use the function(1), Sending and receiving documents(2), Handling
customer orders and contracts(3), Preparing offers and precalculations(4), Commercial
data customer/item (class)/service(5), Setting different prices and price discounts(6),
Handling document types(7), Receiving offers and compare suppliers(8), Follow up
cases(9), Making and sending circular letters(10), Providing marketing cost
information(11), Comparison of sales and discount data(12), Receiving and analysing
customer complaints(13), Commercial data per sales representative(14), Who contacted
whom, when , how(15), Time management, personal and group calendar(16), Handling
marketing actions (events)(17), Showing present tasks(18), Coordination of group
tasks(19), Measuring personal performance(20), Accounting of sales representatives
and product managers(21), Monitoring workflow(22), Creating workflow(23),
Measuring customer satisfaction(24)
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A legelterjedtebb, szinte minden rendszerben meglévdé funkcid a dokumentumok
kiildése, fogadasa, a megrendelések, szerzGdések kezelésével egyiitt. Erthetéen ez az
egyik legfontosabb funkcié a cégeken beliil. Az is érzékelhetd, hogy az iizletszerzéssel
és az ugyfelekkel vald kapcsolattartashoz sziikséges funkciok is viszonylag elterjedtek,
fejlettek. A bels6 informaciocserével kapcsolatos, ligyintézéshez hasznalt funkciokat mar
valamivel kevesebb cégnél alkalmazzak.

Az is lathato, hogy az éltalanos Osszesitett adatokat viszonylag sok cégnél kezeli a
rendszer (pl. értékesitési adatok), mig ezek részletesebb elemzéshez sziikséges bontasa
mar joval kevesebb cégnél hozzaférhetd.

A munkaszervezéssel kapcsolatos funkcidk viszonylag alul helyezkednek el a
grafikonon, ezek altalaban a cégek kozel felénél léteznek (pl. feladatok koordinalasa,
kijelzése, naptar, stb.). Ennél is kisebb a teljesitmények mérésével, értékelésével
kapcsolatos  funkciok lehetésége a cégeknél. Legalacsonyabb az iigyfelek
megelégedettségének mérésére alkalmas informatikai rendszerek aranya, a jelenleg
hasznalt rendszerek kozel negyede alkalmas csak erre.

A marketing teriiletén a marketing koltségek kimutatasara a vallalatok 2/3-anal
alkalmas a rendszer, mig a marketing akciok kezelését csak a cégek felénél képes kezelni
az informatikai rendszer.

Megvizsgalva azt, hogy a felsorolt funkciok alkalmazasanak lehetdsége eltér-e attol
fiiggben, hogy sajat fejlesztésii-e a rendszer, azt tapasztaltam, hogy a sajat fejlesztésii
rendszerek a dokumentumok kiildésében, fogaddsaban tdbbet nyujtanak, viszont az
egyéb rendszerek (SAP, BPCS, stb.) az arengedmények, forgalmi adatok elemzésében és
az egyéni teljesitmények mérésében bizonyulnak fejlettebbnek.

Ha a cégek mérete szerint tekintjiik at az eredményeket lathatd, hogy a nagyobb
cégek rendszerei, a méretbdl fakadd kihivasok miatt, jobban alkalmasak a reklamaciok
fogadasara, elemzésére és az egyéni teljesitmények mérését is jobban képesek kezelni,
mint a kisebb vallalkozasok, ahol ezeknek a feladatoknak a kezelését, megoldasat kisebb
mértékben helyezik az informatikai rendszerbe, ezeket a funkciokat az informatikai
rendszeren kiviil is kdnnyebben kezelhetik.

Arra a kérdésre, hogy hogyan javitana a cég vallalatiranyitasi rendszerét viszonylag
kevesebben valaszoltak. Ok viszont dontden a jelenlegi rendszer fejlesztésével vagy
szoftvervasarlassal latjak megoldhatonak.

MARKETING INFORMACIOS RENDSZER (MIR) VIZSGALATA

A marketing informacios rendszer altalaban a vallalatiranyitasi rendszer részeként, annak
alrendszereként mitkodik. Ennek négy f6 teriiletét kiilonboztetjiik meg (Kotler, 1998):

- abels6 nyilvantartasi rendszert

- a marketing megfigyeld rendszert,
- a marketing kutaté rendszert és

- amarketing elemz6 rendszert.

A kovetkezd kérdésben azt vizsgaltam, hogy ezeken a teriileteken mennyire fejlettek a
gyartd ¢és kereskedelmi vallalkozasok. Ezen alrendszerekre vonatkozoéan 3-3 allitast
kellett a valaszadonak értékelnie egy 1-5 foku skalan aszerint, hogy mennyire ért egyet
azokkal. (6. abra)
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6. abra

A marketing informacios rendszer megitélése

Megfeleléen kezeli a megrendelésekrél, eladasokrol, arakrol, - —
kintlévéségekrol, tartozasokrél sz6l6 informacidkat (3) : HE |
Készletekrdl naprakész
informaciéink vannak (4)
A bels6 informacios rendszeriink folyamatosan karbantartott,
jol miikodé rendszer (5)
Monitoring rendszeriink a hirek gytijtése, versenytars-informaciok, vevéi
igények,
fogyasztoi észrevételek kezelésében megfeleld (6)
Informécié vasarlasa
cégiinknél gyakori (7)
A megfigyelt informaciokat b PO S
szisztematikusan 6sszegyiijtjik (8) : f

Marketingdontéseknél jol hasznaljuk
a szekunder informaciokat (9) .
Szamos déntésiinknél i
primer kutatasra van sziikség (10) : = 4
Kiilsé kutaté cég bevonasaval tudunk g

primer kutatasokat végezni (11) =
6 szoftver itségével, h 1

A probléma betéplalasa utén
informacidkkal
lat el benniinket a rendszeriink (12)

Marketingelemzé r tink ér a szer ]
onmagardl és kornyezetérdl szo6l6 fontos informaciokat (13)
Elemz6 rendszeriink
konnyen kezelhet6 (14) T

1 2 3 4 5
Nem Teljesen
helytallo egyetert

) (2)

100%: Osszes valaszadé (41l respondents)
Figure 6: Evaluation of the markating information system

Do not agree(l), Fully agree(2), Handles information on orders, sales, prices, assets,
overdue payment, well(3), We have up-to-date information about inventory(4), Our
internal information system is continuously improved, well functioning system(5), Our
monitoring system is good for gathering news, competitor information, handling
customer needs and feedback(6), Buying information is frequent at our company(7), We
systematicly gather information accessed(8), We use secondary information well in our
marketing decisions(9), We need primary research for many of our decisions(10), We get
these primary information by using external research firms(11), After inserting the
problem into the system, it gives us useful information due to the analytical software(12),
Our marketing information system analysis important information about our own
company and about the environment(13), Our analytical system is easy to use(14)

Az els6 3 allitas a belsé nyilvantartasi rendszerrel volt kapcsolatos. Lathatdan a belsd
nyilvantartas a legfejlettebb a négy teriilet koziil, a tobbi alrendszert joval kevesebb
helyen hasznaljak. A belsé nyilvantartasok teriiletén pedig a megrendelések, arak,
kintlevéségekrdl sz016 informaciok kezelése a legelterjedtebb.

A tovabbi kettd, a marketing megfigyeld (4-6. allitas) és kutatod rendszereket (7-9.
allitas) mar joval kevesebb cégnél €s csak részlegesen hasznaljak. Itt annyit lehet még
megemliteni, hogy a kutatas teriiletén a nagyobb cégek azok, ahol a marketing
dontésekhez gyakrabban hasznalnak szekunder informaciokat. A marketing elemzés (10-
12. allitas) szinte még sehol sem jellemzo.
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A fenti allitasokat a cégek mérete szerinti bontasban és a cégek szamitogépes rendszere
szerinti bontasban is megvizsgaltam. (7. dbra, 8. dbra)

7. abra

A marketing informacios rendszer megitélése a cégek mérete szerinti bontasban

Megfeleléen kezeli a megrendelésekrdl, eladasokrél, arakrol,
kintlévéségekrol, tartozasokrdl sz616 informaciokat (5)

Készletekrdl naprakész

informéacioink vannak (6)

A belsé informacios rendszeriink folyamatosan karbantartott,

jol miikodé rendszer (7)

Monitoring rendszeriink a hirek gytijtése, versenytars-informaciok, vevoi
igények,

fogyasztéi észrevételek kezelésében megfeleld (8)

Informacié vasarlasa

cégiinknél gyakori (9)

A megfigyelt informaciokat

szisztematikusan 6sszegydijtjik (10)

* Marketingdontéseknél jol hasznaljuk

a szekunder informéciokat (11)

Szamos dontésiinknél

primer kutatasra van sziikség (12)

Kiilsé kutaté cég bevonasaval tudunk

primer kutatasokat végezni (13)

* A probléma betéplaldsa utan el 6 szoftver ével, h

informéciékkal

lat el benniinket a rendszeriink (14)

Marketingel 6 rend: link értell i a szervezetiink
6nmagarol és kornyezetérdl sz6l6 fontos informéaciokat (15)
Elemz6 rendszeriink

konnyen kezelhetd (16)

1 5
Nem Teljesen
helytalld egyetért

(1) (2)

[+1-2015(3) 21185, vagy tobb(4) |

* Szignifikans kiilonbség a csoportok kozott (Significant difference between groups);
N 6sszes valaszado (Al respondents)

Figure 7: Evaluation of the marketing information system based on size of companies

Do not agree(1), Fully agree(2), 1-20 employees(3), 21 employees or above(4), Handles
information on orders, sales, prices, assets, overdue payment, well(5), We have up-to-
date information about inventory(6), Our internal information system is continuously
improved, well functioning system(7), Our monitoring system is good for gathering
news, competitor information, handling customer needs and feedback(8), Buying
information is frequent at our company(9), We systematicly gather information
accessed(10), We use secondary information well in our marketing decisions(11), We
need primary research for many of our decisions(12), We get these primary information
by using external research firms(13), After inserting the problem into the system, it gives
us useful information due to the analytical sofiware(14), Our marketing information
system analysis important information about our own company and about the
environment(15), Our analytical system is easy to use(16)

Amikor megkérdeztem, hogy mennyire tartja fontosnak a marketing informéacios
rendszert a valaszadok donté tobbsége nagyon fontosnak tartja azt, fliggetleniil a
beosztasatol, az alkalmazott rendszertél, vagy a cég méretétl. Ebbol az eredménybdl
lathatd, hogy a vezetdk elméleti szinten érzik sziikségességét a marketingnek, azonban
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az alkalmazas még csak részlegesen tortént meg, az informacids rendszerbe torténd
beillesztése még csak kevés cégnél valdsult meg. (9. dbra)

8. abra

A marketing informdacios rendszer megitélése
a cégek szamitégépes rendszere szerinti bontasban

Megfeleléen kezeli a megr 6l, krol, arakrol,
kintlévéségekrél, tartozasokrol sz6l6 informaciokat (5)

Készletekrdl naprakész i i

informécidink vannak (6) | A RN I I R

A bels6 informaciés rendszeriink folyamatosan karbantartott, : /

jol miikodé rendszer (7)

Monitoring rendszeriink a hirek gytijtése, versenytars-informaciok, vevéi
igények,

fogyasztoi észrevételek kezelésében megfeleld (8)

Informécié vasarlasa

cégiinknél gyakori (9)

A megfigyelt informaciokat

szisztematikusan 6sszegyiijtjiik (10)

* Marketingdéntéseknél jol hasznaljuk

a szekunder informécidkat (11)

Szamos dontésiinknél

primer kutatasra van sziikség (12)

Kiilsé kutaté cég bevonasaval tudunk

primer kutatasokat végezni (13)

* A probléma betéplaldsa utan els 6 szoftver I, h
informéciékkal
[dt of benniinket a rendszerdnk (14) |4
Marketingel 6 rendszeriink értelmezi a szer tink
arol és korny érél szolo fontos informaciokat (15)

Elemz6 rendszeriink
konnyen kezelhet6 (16)

5
Mem Teljesen
helytéllé egyetért
m 2)
+-5ajat fejlesztési (3)
SAP, BPCS, Microsoft BS, Egyéb nem sajat (4)

* Szignifikans kiilonbség a csoportok kozott (Significant difference between groups);
N 6sszes valaszado (Al respondents)

Figure 8: Evaluation of the marketing information system based on the IT system of the
companies

Do not agree(l), Fully agree(2), Self developed(3), SAP, BPCS, Microsoft Business
Solution, Other not own(4), Handles information on orders, sales, prices, assets,
overdue payment, well(5), We have up-to-date information about inventory(6), Our
internal information system is continuously improved, well functioning system(7), Our
monitoring system is good for gathering news, competitor information, handling
customer needs and feedback(8), Buying information is frequent at our company(9), We
systematicly gather information accessed(10), We use secondary information well in our
marketing decisions(11), We need primary research for many of our decisions(12), We
get these primary information by using external research firms(13), After inserting the
problem into the system, it gives us useful information due to the analytical software(14),
Our marketing information system analysis important information about our own
company and about the environment(15), Our analytical system is easy to use(16)
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Erdekes eredmény, hogy a vezetéknek nincs jellemz6 elképzelése arrél, hogy hogyan
lehetne javitani cégiilk marketing informacids rendszerén. A megkérdezettek csak kozel
1/3-a adott valamilyen spontan valaszt a feltett kérdésre, azonban ezek egy tovabbi része
nem tartja fontosnak a fejlesztést. Ezek - akik nem tartjak fontosnak a fejlesztést -
tobbnyire sajat fejlesztésli, megbizhatéan miikédd, marketing informacid nyujtas
szempontjabol mar fejlett rendszerekkel dolgoznak.

Nyilvanval6, hogy az alkalmazott marketing informacioés rendszerek tovabbi
fejlodéséhez a vezetok megfeleld tajékozodasa elengedhetetlentil sziikséges.

9. abra

Mennyire fontos a marketing informacios rendszer?

Teljes minta - 6sszes cég (4)

1-20 fo alkalmazott (5)

21 fd, vagy tobb alkalmazott (6)

Felstvezetd (7)

Kizépvezetd v. mas (8)

Sajat fejlesztési (9)

SAP, BPCS, Microsoft BS, Egyéb nem sajat (10)
0% 20% 40% 60% 80% 100%
|-Nagyon fontos (1) @Néha fontos (2) [(C1INem fontos(SA

100%; Osszes valaszadd (Al respondents); Nincs szignifikans kiilonbség a csoportok
kozott (No significant difference between groups)

Figure 9: How important is the marketing information system

Very important(1), Sometimes important(2), Not important(3), Complete sample - all
firms(4), 1-20 employees(5), 21 employees or above(6), Upper management(7), Middle
management or else(8), Own research and development(9), SAP, BPCS, Microsoft BS,
other not own(10)

A vizsgalt cégek tobbségében 1-2 6 foglalkozik marketinggel, azonban térvényszeriien
a marketingesek 1étszama atlagosan annal magasabb, minél nagyobb a vizsgalt cég. A
vallalkozasok 13%-anal nincs egy {6 sem, aki marketinggel foglalkozna.

A cégek 44%-anal van feleldse a MIR-nek és érthetéen minél nagyobb egy cég,
annal gyakrabban létezik ez a feladatkdr. (/0. dbra)
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10. abra
Van-e valaki, aki a marketing informaciés rendszer felelose?
lgen(1)
teljes minta (2) 44
Alkalmazottak 1-20 f6 alkalmazott (4) 2 |
szama szerint* (3) 21 f, vagy tébb alkalmazott (5) &
50 MFt alatt (7) 2 |
50-100 MFt (8) 10 | i
Eves netto 100-500 MFt (9) |50 ;
arbevétel szerint *(6) 500-1000 MFt (10) [0 ] = :
1000-2000 MFt (11) 100
2000 MFt felett (12) | 20
0 20 40 60 80 100

%
*Szignifikans kiilonbség a csoportok kozott (Significant difference between groups)
100%: Osszes valaszadé (41l respondents)

Figure 10: Is there anybody responsible for the marketing information system?

Yes(1), Complete sample(2), Based on the number of employees(3), 1-20 employees(4),
21 employees or above(5), Based on the yearly net revenue(6), Under 50 Million HUF(7),
50-100 Million HUF(8), 100-500 Million HUF(9), 500-1000 Million HUF(10),
1000-2000 Million HUF(11), Above 2000 Million HUF(12)

EREDMENYEK

Kutatdsom a marketing informacios rendszerre, a vallalati informacids rendszerekre,
illetve ezek kapcsolatara iranyult, melynek eredményei — megitélésem szerint — az
alabbiakban foglalhatok Gssze.

- Szamitdgépes rendszer szinte minden cégnél 1étezik, azonban ennek csak kozel fele

nevezhetd vallalatiranyitdsi rendszernek, de még ezek sem tartalmaznak MIR
modulokat.
Ha megvizsgaljuk, hogy valdéjaban milyen rendszer miikddik a cégeknél, azt
tapasztaljuk, hogy ezeknek a rendszereknek tobb mint fele sajat fejlesztésii, de azt is
lathatjuk, hogy ezek a sajat fejlesztésii rendszerek elsdsorban a kisebb
vallalakozasoknal dominalnak, a nagyobb cégeknél elsésorban SAP-t, BPCS-t, vagy
egyéb, nem sajat fejlesztésli rendszert alkalmaznak.

- Az alkalmazott informatikai rendszerek marketinggel kapcsolatos informaciokat nem
igazan szolgaltatnak. A marketing koltségek kimutatasara és a marketing akciok
kezelésére tobbé-kevésbé van lehetdség.
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A vezetknek nincs jellemzd elképzelése arrol, hogy hogyan lehetne javitani cégiik
marketing informaciés rendszerén. A megkérdezettek nagy része nem is tartja
fontosnak a fejlesztést.

A nagyobb cégek azok, ahol a marketing dontésekhez gyakrabban hasznalnak primér
¢és szekunder informacidkat, de ez nem integralédik tudatosan az informacios
rendszerbe. Pozitivan értékelendd, hogy egyes helyeken mar elindult a CRM, néhol
az SRM (Supplier Relationship Management — szallitoi kapcsolat menedzsment)
bevezetése, ami kapcsolatot képez a belsé beszamolorendszer és a marketing
megfigyeld rendszer kdzott.

AZ EREDMENYEK GYAKORLATI HASZNOSITASA

A marketing informacios rendszer konstrukcidjanak teljes kidolgozasa (nem csak a fa- és
butoriparban) véleményem szerint még varat magara. A jelenlegi informacios rendszerre
vonatkozd koncepciok tal elvontak, és sok esetben tavol allnak a gyakorlati
megvalositastol (Nemethné Toma, 2005).

Mindezt figyelembe véve az aldbbiakban foglalom Ossze a gyakorlati életben

megvalosithato javaslataimat:

A jovében a kiilsd informaciokra fokozottan tekintettel kell lenni a marketing
informacios rendszer kiépitésénél. A korabbi vizsgalatok azt mutatjak, hogy a
legtobb pillanatnyilag miikddd informacids rendszerben csupan a belsé adatokat
veszik figyelembe. Tekintve a jovobeli perspektivakat, a szamitogépes marketing
informacids rendszertdl elvart, hogy egyre fokozottabban értékelje a kiilsd adatokra
alapozott rutindontéseket.

Fontos, megoldand6 feladat, a marketing funkcidénak, mint vallalati funkciéonak a
tisztazdsa. Mert helyzete rendezetlen és tisztazatlan, azaz nem jelenik meg 6nalld
funkcioként, és a koordinacidé az egyes marketing résztevékenységek kozott is
hianyos.

A fa- és butoripari vallalkozasoknal mikodo szamitogépes rendszerek tobb mint fele
sajat fejlesztési, az ezekben megvalosulo szoftverdtletek alacsony szinvonaltiak, ami
lizleti hatranyt jelent. Meg kell ismertetni ezen cégekkel a CRM, SRM, illetve az
ERP (Enterprise Resource Planning — integralt vallalatiranyitasi rendszerek)
lényegét, és meg kell gy6zni 6ket, ezek hasznalatarol.

Az a néhany résztevékenység, ami altalaban a marketing szervezetekben megjelenik,
illetve foglalkoznak vele, a piackutatas és a reklam nagyon sok vallalatnal
vallalatvezet6i hataskorbe tartozik, és nem igazan a marketing szervezethez. Tehat a
megoldandd feladatok kozé tartozik a marketingszervezetek jogkorének és
felelosségének tisztazasa is.
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