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BEVEZETO

Napjainkban a sajtoban és a kézmédidban egyre nagyobb teret hdditanak az
egészséges alvassal kapcsolatos témakdrok. Mindig is érdekeltek az alvas kulturaval
foglalkozo iparagak, mint példaul a batorgyartd, a matracgyarto ipar és a fehérarut
gyartd cégek mitkddései, termékeinek értékesitése.

A Dormexpert King kft egy olyan kereskedelmi tevékenységet folytatd
kisvallalatként indult 2017 tavaszan, amelynek f6 tevékenysége a modern és
egészséges alvaskultira népszeriisitése valamint, az erre a célra gyartott matracok,
agynemtuk, textil termékek piaci forgalmazasa, ezaltal elérve azt a célkitlizést, hogy
koltséghatékony kisvallalatként miikodjon a piacon. Ezen célkitliizés része, a
németorszagi Billerbeck cég Magyarorszagon gyartott termékeinek forgalmazasa
soran, mint Uj jogi személy, a romaniai piacon versenyképessé valasa a nagyobb,
régebb Ota piacon levd vallalatokkal szemben.

A véllalat bemutatdsdban fognak szerepelni azon adatok, amelyek a szervezet
felépitéset illetik, majd a tovabbiakban szé lesz a vallalat marketing tervének részletes
leirdsardl, reklamozasi médok, célpiac, termékek, szolgaltatas bemutatasarol. Piac
bemutatasa, versenytarsak mérete, piaci részesedésiuk. A beruhdzasunk elemzeése,
befektetett eszk6zok vasarlasa, finanszirozhatosaga. A projekt, kovetkezd fazisaiban,
gazdasagi elemzéseket lathatunk, végil sor kerll a kockazatbecslésre, hiszen mint
tudjuk a befektetok elvarasai nagyok a kockazatos projektek esetében. Legvégen
Osszegezzik egy kérdbives kutatas soran a dolgozatban foglaltak, aminek célja, hogy
egy atfogd képet alkothassunk a vallalkozasunk sikeres piaci pozicidjanak
meghatarozasa érdekében.

REZUMAT

ABSTRACT



1. ADORMEXPERT KING KFT. VALLALKOZAS
FEJLESZTESE

1.1. Téma indoklasa/ aktualitasa

“Nem mindenki sziletik vallalkozénak, de barki azza valhat, mert a vallalkozéas egy

kilonos létformat, gondolkodasmadot, egy szakmat jelent” (Vecsenyi Janos, Pethed
Attila — Vélalkozz okosan, 2017)

Egy XXl.szdzadban ¢é16 ember, foként az Ur 2022-es évében, amikor is az
emberiség mar til van egy olyan id6szakon amire a legmerészebb rémalmaiban sem
gondolt volna (a Covid 19 idGszakan), a legnagyobb sziikség az Gjra tervezesre van.
Minden ipardg minden egyes részében tervezink, terveziink és Ujra terveziink mert
majdhogy nem az esetek 50%-ban nem hasznosithatd a kdzelmultban alkalmazott
stratégia.

Az emberek élete a lehetd legnagyobb valtozasnak van és volt kitéve az elmult 3 évben.

A Covid megleckéztetett mindannyiunkat, hiszen azt tdmadta ami Kkivétel
nélkiil minden €16 embernek a legfontosabb: az egészségiinket.

Hirtelen minden személynek aki talélte ezt a viruskrizist fontossa valt az egészséges
életmdd, az alvas mennyisége és mindsége, kiillonbozé sportdgakkal kapcsolatos
programok amellyel Ujja vagy legalabb ismét egészségesse teheti a szervezetét.

Nos ebbdl a megélt és megfigyelt helyzetbdl kiindulva édesapam példajat kdvetve, az
embereknek egy olyan életmindséget és kényelmes életstilust szeretnék kinalni
amelyet joggal gondolhatom, hogy nagyon sokan megérdemelnek a mai rohano és
minden téren egészségiigyileg sajnos veszélyeztetett modern tarsadalom tagjaiként.
Vaéllalkozasom alvasra alkalmas matracok forgalmazasaval foglalkozik, melynek
kinalatat fejleszteni szeretném.

Ennek az Uzletnek a Iényege azon alapul, hogy a véasarlok, kozulik is a
legigényesebb fajta, egy helyen egy idében megtalalhatja, kiprobalhatja és meg is

vasarolhatja azt a tipusi matracot, amely teljesen kielégiti igényeit. Romaniaban

Y (Vecsenyi Janos, Pethed Attila — Valalkozz okosan, 2017, Budapest)



nagyon sok matrac Uzlet van és nagyon nagy a kindlat is egész Eurdpa legjobb
gyartoinak termékei megtalalhatoak, de minden egyes markakereskedd kivalaszt
maganak egy gyartdt, és kivaltsagos alapon csak azokat a termékeket hajlandd
forgalmazni a sajat Uzleteiben. Ezen a téren sok a hidnyossag, a forgalmazok nem elég
rugalmasak, ami a vasarldo kozonseg igényeit nem teljesen elégiti ki, hiszen
tapasztalatbdl tudom mondani, hogy nem sok az a vasarlo, aki elészor is csak a név
szerint keres maganak megfelel6 fekhelyet. Elsé sorban a roman vasarlo kozonséget a
termék ara és mindsége érdekli, kevés az, aki direkt médon egy adott markanevet
keres. Annal tobb viszont az a vasarld. aki kevés pénzzel, akar j6 matracot, ami sajnos
megint csak aligha lehetséges. Ez abban az esetben valdsulhat meg, ha egy helyen tébb
maérkanév is megtalalhatd, amit a forgalmazdk is tudnak és annak érdekében, hogy egy
olyan Uzletbe, ahol tobb konkurens termék megtalalhaté a verseny a forgalmazok
kozott oly méreteket 6lt, hogy gyakran a nagyobb profit megkaparintasa érdekében
dragabb matracokra is hajlamosak elég szamottevd arcsdkkentést alkalmazni. Ezéltal
abba a szerencsés helyzetbe keriilok én, mit iizletvezetd, hogy a profit ratam allandé
emelkedésben van és a vev6im is elégedettek, mert kdnnyebben megvéasarolhatnak egy

masképpen szamukra elérhetetlennek tind mindségi matracot.

1.2. Kutatasi célok

Szakdolgozatom bevezetd fejezetében altalanossagban magarol , egy sikeresen
mikodd, innovativ iizleti modellrdl beszélek. Majd ezt koveti a mar meglévd
véllalkozdsom a Dormexpert King SRL. mint véllalkozas teljes korli bemutatésa iizleti
terv struktdra szempontjabol. Zaro és egyben harmadik f6 fejezetként a kérddives
kutatasom eredményeit vizsgalom melyek segitségével lehetdleg bizonyitani tudom a
hipotéziseim val6sagat, igazsagalapjat, mindez célként szolgalva a vallalkozasom
fejlesztése érdekében.

Roviden ebbdl az elgondolasbol és régen dédelgetett Gtletbdl szeretnék megvaldsitani
egy jol mend profitorientdlt vallalkozast, ami til azon, hogy anyagi hasznom
szarmazhat egy jol mend vallalkozasbol, egy lelki elégtételt is nyerek azaltal, hogy jo
és mindségi terméket tudok hozzaférhetd aron a célkdzonségemnek nyudjtani. Persze
ezt az elgondoléast végig vezetem a dolgozat soran, és miutan ki elemezem a szlikséges
informéciokat, igy fogom a vallalkozast is elinditani a konkrét ismeretek alapjan. Els6

sorban az érdekel, hogy azonositani tudjam a lehetdségeket az er6forrasaimhoz mérten



és amennyiben lehet a legkisebb raforditassal, magas koltséghatékonysaggal tudjam a

véllalkozast elinditani.

1.3. Hipotézisek megfogalmazasa
Kutatasom soran négy alapvetd hipotézist fogalmaztam meg:
l. Hipotézis: No6knél és férfiaknal egyarant, minden korosztalyban

l1étfontossagi egy mindségi alvashoz sziikséges kényelmes matrac,

mégis nem és korosztaly kozt lenyeges a kiilénbség.

I Hipotézis: A legtobb ember matracvasarlési szokasat nagymértékben

befolyasolja a média adta lehetdségek reklamozasi szokasa.

II. Hipotézis: Kutatott eredmeények tekintetében a vasarlok leginkabb egy

jOl bevalt szokast, tanacsot kdvetnek mintsem a ,,trendeket,,.

1.4. Anyag és mddszertan

1.4.1. Adatforrasok

Kutatdsomhoz, vallalkozasom fejlesztéséhez sziikséges stratégianak egy sajat

készitésti kérdoives kutatas eredmenyeit hasznaltam fel.

1.4.2. Primer adatforrasok

Kutatasom primer adatforrdsokra alapozodik, hiszen sajat cégem realis
adataival dolgozom ki az iizleti tervet majd a kérd6ives kutatasom soran olyan konkrét

személyeket kérdezek , akik els6 kézbdl valaszolnak, szubjektiv modon a kérdésekre

crer

1.4.3. Maodszertan

Munkamat legels6 sorban azzal kellett kezdeném, hogy letisztult keépet kapjak
az Uzleti terv fogalmarol melyhez sok szakkdnyv és még tébb szakmajaban elismert
személy szava adott inspiraciét. Mindemellett a cégem Uzleti tervének felépitését én

magam készitem reélis és aktualis adatok alapjan. Dolgozatom Kkutatasi részét
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kvantitativ mddszer segitségevel épitem fel hiszen, a megismerés folyamataban egy
bizonyos szamu csoportot kérdezek a matracvasarlassal kapcsolatos hipotéziseim

igazolasa végett. Eredményeim pontosan szamszer(sithet6ek és értelmezhetoek.



2. ATERVEZES

Amint azt Mary Kay mondta: ,,Isten nem pazarolta az idejét arra, hogy
senkiket hozzon létre, 6 csakis valakiket teremtett. Hiszem, hogy mindnydjunkban
oft van az Istenadta tehetség, amelyet kibontakoztathatunk., O lényegében
mindny4ajunkhoz beszélt. Minden vallalkozonak magaba kell néznie és feltenni a

kérdést: Melyek az én adottsdgaim?Mit tudunk adni a vilagnak?,,? (Midaszi érintés —
Donald J Trump, Robert T.Kiyosaki- 2012, Budapest)
Egy ember élete telis tele van tervezési részletekkel, hiszen attol a perctél

kezdve, hogy felnyitjuk a szemeinket reggel ébredés utan, maris kotelességink a
leheté legoptimalisabban megtervezniink a napunkat. Ez az Uzleti életben sincs
masként. Egy vallalkozas létrejotte a 0-val kezdédik amikor is el6szor egy innovativ
otlet valdsul meg akér egy Uj galaxis felfedezése elménkben.

wEgy terv készitése alapveto lépés, amit meg kellene tenned, mielott
komolyabb cselekvésre szanod el magadat. Lehet, hogy az Uzleti terv készitése egy
fajdalmas folyamat, de rakényszerit arra, hogy végig gondold a stratégiddat és
tisztdba jojj az olyan kulcsfontossagl dolgokkal, mint az értékajanlatod, a
célkdzonseged, a pénzlgyi terved és igy tovabb. Jobb most megkizdeni ezekkel a
dolgokkal, mint hogy a vdllalkozdsod megszenvedje késébb a tisztanldtds
hianyat. *3(Forras: https://business.tutsplus.com, 2016-os cikk)

Ahogyan a fent lathato idézetbdl fényévnyi tavolsagokra eldre kiolvashatod, a
tervezés maga egy olyan részletesen végig gondolt mddszer, amelynek segitségével
megszervezik és konkrétan meghatirozzak az adott vallalkozas f6 feladatait, elsd
részben, hogy rovidtavon profitabilis legyen, likviditasi ratai pozitivok legyenek és
azok is maradjanak, valamint hosszu tdvon versenyképes maradjon piaci részén a
konkurens szolgaltatasokkal szemben.

Ugyanakkor egy terv részletekben dsszefoglal, folyamatosan célokat jeldl ki és segit
megeérteni és meghatarozni az eredményességet szlikséges piaci, gazdasagi, személyi,
pénzigyi, szervezeti intézkedeseket. A kiils6 kornyezeti alkalmazkodashoz és a bels6

er6forrasok hatékonysagahoz sziikséges maga a terv amely a véllalkozas céljat,

2 Midaszi érintés — Donald J Trump, Robert T.Kiyosaki- 2012, Budapest
3 Forrés: https://business.tutsplus.com, 2016-0s cikk, Letdltés 2022.06.17, Csikszereda

10



kiildetését pontositja. Igy megvaldsulhat a véllalkozas hatékony fejlesztése , a tervezés

minden esetben a vallalkozas eréforrasainak optimalis felhasznalasat.

Abra 1: Uzleti terv

(Forras: Sajat szerkesztés, 2022)

2.1 Az Uzleti terv fogalma

Egy olyan konkrét dokumentumot nevezhetiink Uzleti tervnek amelyben
részletesen bemutatjuk a tervezett vagy mar a gazdasigi piacon tevékenykedd
vallalkozasunkat, részletesen felvazoljuk mikodésének Iényegét ¢és azokat a
szempontokat amelyek minden téren eldsegitik a fejlodését. Meghatarozzuk azt a
folyamatot amely a célok elérését eldsegiti, mindemellett megfogalmazzuk az adott
termékre, szolgaltatisra irdnyuld fontossdgot, amely eldallitdsdra a vallalkozasunk
szakosodna. Fontos tudunk, milyen eszk6zokre, humaneréforrasra, reklamtipusra és
nem utolsé sorban milyen anyagi hattérre kell legyen sziikséglnk.

Nem optimistdnak hanem kotelezden realistdnak kell lenniink egy sikeres iizlet
tervének megirasa kdzben.

Uzleti tervet a vezeté személyek, belsé rendszerhez kapcsolodé személyek vagy az
erre szakosodott megbizottak akar kiilsé kornyezetbdl készitik. Az tizleti terv kezdo

vallalkozasnal egy modell, mert segitségével atlathatjuk, hogy az elképzeléseink

4 Palinkés J., 2005, 11-12 old.
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rendelkezésre all6 eszkozok, valamint anyagi javak elegendéek-e a terv
megvaldsitasahoz, és hogyha igen, akkor van-e lehet6ség a nyereségre. Az induld
vallalkozésoknal az Uzleti terv elkészitésével nyomon lehet kdvetni, a véallalkozas
hatékonysagat és miikodését a meghatarozott tényekhez képest.

Egy jol megirt Uzleti terv a befektetOk segitségére is szolgalhat, hogy a résziik jo helyre
keriil e vagy sem, hiszen legtobb esetben foleg egy kezdd vallalkozasnal sziikség van
hitelezokre, befektetokre a célok elérése érdekében.

Ugyanakkor egy mar meglévé vallalkozas esetében szintén szilkséges egy terv hiszen
azaltal lathatjuk pontosan, hogy hol tart a vallalkozasunk, milyen befektetésekre,
eszkozokre ¢és jovObeni datalakitasokra/fejlesztésekre van sziikség a haszon
maximalizaldsa érdekében (a kitlizott célokhoz képest pontosan hol tart a
vallalkozasunk).

Egy lizleti terv feltarja a vallalkozas miikodésének minden alpontjat, azokat a
terlileteket foként amelyekre kiemelten kell figyelni. Pontosan fogalmazva,
iranytiiként szolgal egy vallalkozas életében, hiszen kijeldli azokat az utakat egy
konkrét idéintervallumra eldre tekintve amely 6sszehangolja a kornyezeti adottsagokat
és a vallalkozas lehet6ségeit. Ezaltal sikeresen tudjuk majd kezelni a kornyezeti
adottsagok mellett jelentkezé kockazati tényezéket.®
Végs6 soron gy gondolom, hogy egy Uzleti terv feltarja azon szempontokat ahol
kotelezd cselekedniink ugy egy indulé mint egy mar meglévd iizleti vallalkozas

esetében.

2.2 Az Uzleti terv célja

Egy iizleti terv harom kiemelt célt hivatott szolgalni. Elsd helyen szerepel, hogy
az Uzletvezetésekkel kapcsolatos elképzeléseket kitudjuk dolgozni egy terv
formajaban, hiszen jogunk van ahhoz, hogy még id6ben észre vegylnk a stratégiai
hibainkat és javitani tudjunk rajtuk. A vallalkozasunkat érint6 valamennyi perspektivat
atgondoljuk, tobbek kdzott a marketing tevékenységet, a finanszirozast és a mitkodési
felteteleket.

Masodik helyen a multba vald visszatekintés szerepel. Kronoldgiai sorrendben tudja

ezen terv altal egy véllalkoz6 nyomon kovetni sajat vallalkozasanak

5 Herczeg J. és Juhasz L., 2010, 39old.
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teljesitménysorozatait. Utolsd, harmadik helyezést a nyereségszerzés foglalja magaba
mint allando cél.

Egy tizleti terv {6 célja , hogy megfelelden tudja vizsgalni a lehetdségek sorozatat, a
cél eléréséhez sziikséges, erdforrasok, 1épések, iddtartamok valamint varhatd
eredmeények felsorakoztatdsa a gazdasagi dontés meghozatalahoz. Leegyszerisitve
legéltalanosabb célként az lizlet pénziigyi realitdsa és annak szamszeri{isitése, nyomon

kdvetése az egyik legfontosabb.

Abra 2: Uzleti terv kiildetése

1. LEHETOSEGEK 2. VALLALKOZAS
FELISMERESE: STRATEGIAJA:
otletgyiijtés, makro, mikro,

3. UZLETI TERV:
lepések, pénziigyi
terv, erdforrasok,

idosziikségletek,
kockazatok

4. MEGVALOSITAS:

e e o > miikodtetés,
lehetdségek rovid,kozép,hosszu, .

osszehasonlitasa, esrkozok,
A személyes célok | modszerek

ellendrzés

(Forras: Uzleti tervek versenye, Elméleti attekintés az iizleti tervezésrol, Junior Business Club, sajat

szerkesztés,2022)

Két féle Uzleti tervet tudunk megkilénbdztetni annak fuggvényében, hogy
kinek készitjlik, azaz magunknak vagy més vallalkoz6 szamara. Ugyanakkor mindkét
forméanak lehetne tovabbi valtozatai.

Annak fiiggvényében, hogy a kiilsé kdrnyezetbdl kiket vonunk be a vallalat
¢letébe (befektetoket, hitelezdket), eltérhet sok esetben egy lizleti terv a tarsaitdl, mivel
befolyasolja azt a befektetések jellege, illetve a hitelezés korlilményei. Példaul ha a
vallalkozas talbiztositott fedezetekkel bir, akkor a hitelezoket kevésbé érdekelhetik a
piaci részletkérdések.

Sajat magunk szamara nincs sziikség a palyaképiinkre, viszont a befektetdk, hitelezok
csakis a menedzserek és azok elééletének alapos megismerését akarjak eléterjesztetni
maguk szamara.

Viszont a magunk szamara készitett tzleti tervnek szintén lehetnek tovabbi
alapos, kozvetlen céljai, mint példaul az, hogy hogyan befolyasoljuk az tzleti terv
felépitését, annak tartalmat és formai kdvetelményét. J6 példa minderre az, hogy egy
indulo vallalkozas tlizleti terve a piacra valo betorésre fokuszal , mig a mar miikodésben

1év6 tarsa a profitmaximalizalasra torekszik lizleti tervében.
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Vés6 soron nem csak a piac jellege de Osszességében az adott vallalkozas jellemzoi

ugyan Ugy befolyasolhatjak az tizleti tervet és annak részletességét. ©

2.3 Kinek keészllhet egy Uzleti terv?

Egy Uzleti terv tartalméat az befolyésolja, hogy kinek és milyen céllal készdil.

Egy bank esetében, akit6l pénziigyi tamogatast varunk, fontos arra a kérdésekre
fokuszalnunk a terv megirasakor, hogy vallalkozasunk a hitel visszafizetését mikor és
milyen mddon tudja biztositani, milyen kamat és torlesztd részletek johetnek szoba.
Egy befekteté esetében arra fokuszalunk, hogy valaszt tudjunk adni arra az egy
kérdésére, hogy a befektetett javai elérelathatéan mikor és milyen mdédon, mértékben
térilnek majd meg. Mekkora haszonszerzésre tehet szert.

Teljesen més irott anyagra van szilkségulink akkor ha egy palyazatot szeretnénk
megkaparintani a vallalkozasunk javara. Ebben az esetben megkell tudjuk gydzni a
palyazat ir6jat és majd az elbiralokat arrol, hogy a beruhazasok jé és hasznos feltételek
mellett, értéket hivatottak szolgalni ami altal nem csak a vallalkozasunk juthat magasra
de munkahelyek teremtése és gazdasagi élet fellendiilése mellet is jol donthet ha

elbiralasa pozitiv lesz.

2.4 Az Uzleti terv felépitése

Altalanossagat tekintve egy iizleti terv dokumentacidja két f6 részbél, egy
bemutat6/szOveges majd egy pénziigyi rézbdl tevodik Ossze. Nem Osszetévesztendd a
két rész!

A bemutatd rész szerves részét képezi piac elemzése, amely arra szolgal, hogy
lathassuk a meglévd vallalkozasunk vagy esetenként az induld vallalkozas, hogy tud
alkalmazkodni a piaci igényekhez. Mindemellett melyek azok a tényez6k amelyek,
amelyek alapvetd és meghatarozo tényezoket biztositanak az adott piacin, melyek azok
a mozgatd rugok, tendencidk amelyek figyelembe vétele fontos a jovébeni tervezés
végett.

Masik fontos tényezO, hogy a versenytarsakat megismerjik, tudataban legyink a

versenyelonyoknek vagy adott esetben a hatranyoknak.

® Herczeg J. Juhész L., 2010, 53-54 old.)
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Mindezt kovetnie kell egy értékesitési vagy ugy tetszik stratégiai résznek, amelyek
elérése célkent kell szolgaljon, akcio tervet kell készitenunk, ,,mérfoldkdveket ,,
hatarozunk meg idében és megfeleld mindségben a jovore nézve.

Végiil a miikddésrdl kell beszamolnunk tehat az a vallalkozasi folyamat, ami
soran egy termek elkészil vagy adott esetben egy szolgaltatasnyujtashoz, a
szolgaltatas eldallitaisa megtorténik, ahhoz a vallalkozdsnak milyen erdforras
biztositasokra van sziiksége.

A pénziigyi részt szintén elemeznink kell, részletesen bemutatni, magyarazni,
hogy hol tartottunk akkor amikor ezeket a szamokat nyilvanossagra hoztuk és tovabba

hogyan fognak az adott ratak alakulni.

2.5 Egy Uzleti terv folyamata

Az tlzleti terv a vaéllalkozas inditdsa, fejlesztése vagy miikodtetése miatt
készllhet, ennek elkészitését koveti a gazdasagi dontés.

Pontosan megkell hatdrozni az ipardgat és annak piacat amelyben a
vallalkozasunk tevékenykedni fog., ahol majd a vevdinket megtalaljuk. Meg kell
figyelni, hogy a piac amilyen jelen van vagy lesz jelenleg hol tart, milyen névekedési
iiteme, milyen valtozasok varhatdak a jovOben, hogyan és kik a versenytarsak, milyen
szdmban vannak jelen, 6k milyen helyet foglalnak el a piacon.

Nagyon fontos elemezniink a konkurencia rétegét, hogy vajon 6k milyen aruval

és azok milyen piaci araval rendelkeznek. Abban az esetben ha a konkurencia folé
akarunk arazni akkor azt pontosan megkell hataroznunk, hogy mi z a plusz ami miatt
igy dontink.
Egyéltalan nem elhanyagolhaté az innovacio fontossaga, a folyamatos megujulas
hiszen rohamosan fejlédik minden egyes piac. Ez foként az Ujonnan induld
vallalkozasok esetében nagyon fontos hiszen a vasarloi korét most frissen kell
kialakitania.

Erdemes a miikddésen és az értékesitésen is gondolkodni, az értékesitésnél
figyelembe kell venni azt, hogy a véllalat a céljait, hogyan és mikor fogja elérni, tehat
ezeket kell megfogalmazni, ezt természetesen meg kell, tegye rovid, kdzép vagy
hosszu tavon. Tovabba a kdvetkezd kérdések meriilnek fel, hogy az adott terméke vagy
szolgaltatasa a cégnek, hogy fog eljutni a fogyasztokhoz? Milyen aton? Kiken
keresztil? Hogy kell, értékesitsen? Kinknek kell eladnia? Milyen marketing
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csatornakon keresztil jut el a fogyasztokhoz a szolgéltatas vagy termék? Kik,azok,
majd akik a fogyasztohoz segitik a terméket, egy sajat értékesitési csapat vagy pedig
egy kiils6 megbizott, esetleg egy harmadik cég? Milyen arképzést kell alkalmaznia a
vallalatnak ahhoz, hogy versenyképes, legyen? Milyen marketing eszkozoket kell
hasznalnia ahhoz, hogy a termékeit megfeleléen reklamozza?

Az arképzés pontossaga létfontossagi hiszen a megfelelé arakbol gazdalkodunk,
eloszor az arbevétel majd ebbdl az adok illetve kiilonbozo koltségek leszamolddnak és
a vegén maradhat meg a tiszta profit ha jol kalkulalunk. Az arképzés a gyartasi
folyamatokon keresztul az értékesités utolsd pontjaig, a vasarlasig vegig kiséri a

terméket.

2.6 Az Uzleti terv fontossaga

Hogyan jutunk el arra a pontra amikor az (zleti életben tervezett almaink
megvaldsulnak. Nos ehhez kulcsfontossagu egy sikeresen €s pontosan megirt Gzleti
terv.

Egy Uzleti terv rdviden tehat magéaba foglalja a véallalkozads miértjét,
pontosabban miért van szilkség az adott iparagon belll az adott vallalkozas kinalta
értékesitésre, mibdl €és hogyan alakul, miikodik tovabb és hogyan ujulhat, mire van
sziikség a termékek , humaneréforras, pénziigyek és vezetdi rétegek szempontjait
tekintve, kik a konkurencia csapatai, mit tudnak és miért, mi hogyan tudjuk o6ket
legy6zni és a lehetd leghosszabb tdvon versenyben maradni a folyamatos profitalas
mellett.

» A vallalatalapitashoz mindenképpen sziikség van két tényezore: befektetésre,
99 7

alkalmas tékére, illetve kielégitésre varo fogyasztoi igényre.

Hogyha tudunk szamolni ezekkel a tényezdkkel, akkor biztos lehet a siker.

2.7 Az innovativ véallalkozéas

Mi is egy innovativ vallalat? Nos, egy innovativ vallalkozas teljesen mas
gondolatok iranyitasa alatt mikodik mint tarsai az adott ipardg piacan beldl.
Folyamatos megujulds mellett képes Ugy Uj Uzleti modelleket, termékeket, piacot
létrehozni, hogy kdzben tudéasa és képessége révén elsdként felismerje és kihasznalja

a piacon megfigyelhet lehet6ségeket. Mindennapos tevékenységként lehet értelmezni

7 Chikéan Attila, 2008, 21. old.
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a véllalat minden szintjén magat az innovaciot. Mivel maga az innovacié Uj piacokat
is létrehozhat, amelyek révén bizonyos ideig élvezheti a monopoliumara vonatkozé
bizonyos elonyoket.

Az innovativ véllalkozas pontos sikere sokszor az alkalmazottak
képességeiben rejlik. Fontos tudni, hogy hogyan kell 6ket motivalni annak érdekében
, hogy maximalisan hasznositani tudjak a magukban rejl6 tudast.

Egy innovativ vallalkozas életében mindennapos jelenség a technoldgia iranti
elkotelez6dés, amely a kreativitassal egyutt csodat képes alkotni. Emellett jelen van a
tudatos kockazatvallalas, de ugyanakkor a kdlcsonds tiszteletadas €s egyiittmiikodés a
funkcionalis cselekvéseket kell, hogy magaba foglalja. A fogékonysag arra utal, hogy
a vallalkozas folyton éber, képes az Gjat megismerni, megtanulni és bizonyos lazasag
mellett kisérletezni vele, oOtletelni majd 1étrehozni. Masik fontos tényezd az

alkalmazkodé készség mely a vilag rohamos fejlédésére utal.®

8 Innovacids menedzsment — Madaras Szilard , Kolozsvar, 2020, 89-99 old.
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3. ALVASKULTURA NAPJAINKBAN

Az egészséges emberi szervezet normalis bioritmusa az ébrenléti aktiv
tevékeny allapot és a pihenési, alvasi idészak alternativ valtakozasan megy keresztiil
a nap 24 orajan at. A pihenési idOszak attol fiiggden valtozik, hogy a napi aktiv
id6szakban a szervezet, milyen fizikai vagy szellemi megterhelésnek van kitéve. Ez az
id6észak esetenként lehet hosszabb, vagy rovidebb és nem feltétlentil csak az esti €s
¢jszakai orakra terjed ki. Egy rovid pihentetd délutani alvas is nagyon pozitiv hatassal
lehet szervezetiinkre. Meégis a leglényegesebb alvasi id6szak, amely alatt a
szervezetlink lelassul és regeneralddik, az éjszakai id6szak. Az egészséges alvasi
periddus 1d0 tartalmaval kapcsolatosan a vélemények megosztottak a szakemberek és
orvosok korében. Ennek ellenére tobbséglk azt tartja, hogy a szervezet szamara
legalkalmasabb pihenési peridodus este tiz és a reggel hat ords iddszakra tehetd.
"Kdztudott, az, hogy frissen ébrediink-e, nem feltétleniil fiigg az alvas mennyiségétol,
alvasidé-igénylink nagyon eltérd. Hanyszor fordul eld azonban, hogy akar elegendd
idejli alvas utan is faradtan ébrediink? Az alvdas mindsége ugyanis az, ami
meghatarozza a reggeli éberséget, frissességet, a masnapi teljesitOképességet, végsod
soron az életmindséget"®

Erdekes tanulmanyt lehetne késziteni, ha az ember alvési szokésait szeretnénk
feltérképezni, létezése Ota bizonyos torténelmi korszakokra kivetitve, kezdve egészen
a barlanglaké homo sapiens alvasi szokasaitdl napjainkig. Sajnos erre a kutatd
munkara ez a dolgozat nem rendelkezik elég térrel, de elgondolkodtat ennek a
munkanak az elvégzése és talan egy masik alkalommal, ezzel is fogok majd
foglalkozni bévebben. A témaval kapcsolatosan roviden csak azt emliteném meg,
hogy “egy vizsgalat soran a kutatok a mai (0si életmdod mintédkat kovetd) vadaszo-
gylijtogetd tarsadalmak alvasi szokasait vizsgaltdk Afrika egyes 22 részein eés Dél-
Amerikéban. Azt talaltdk, hogy az emberek ezekben a tarsadalmakban éjszakanként
kevesebb, mint 6,5 Oréat alszanak, ami kevesebb, mint egy atlagos fejlett tarsadalomban

él16 éjjelenkénti 7 és 8 oras alvasa™?

% Forras: Dr. Szaddczky Erika, pszichiater, http://www.egeszsegtukor.hu/ferfitukor/szakemberek-az-

alvasrol.html, Let6ltés 2022.05.06, Csikszereda
10 Forras: https://www.hazipatika.com/eletmod/tudomanyos_erdekessegek/cikkek/meglepo_felfedeze
sek_az_alvasrol/20160427170653, Letdltés 2022.05.06, Csikszereda
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Azért annyira visszamennék én is térben ¢€s iddben, hogy megnézziik
mennyiben valtozott az alvaskultira az elmalt szazadban. A huszadik szazad elején a
vidéki hazakban elterjedt volt a nagyanyaink hires szalmazsékja. Ennek huzatja egy
durva, hazi szovési kelme volt, ami szaraz szalmaval és szénaval, illatositas és a friss
érzet keltése végett kiilonbozo illatos, szaritott gyogyndvény és levendula csokrokkal
volt megtoltve. Az agykeret szegényebb csalddoknal gyalulatlan, széraz fenyodfa
deszkabdl volt készitve, modosabb gazdaknal mar megtalalhato volt a gyalult, s6t
esetenként ékes faragassal diszitett agykeret is.

Minden esetben a matrac deszkalapokra volt helyezve viszont a tarsadalmi
szint és a mod meghatarozta az anyag mindségét is, hiszen ahol faragott ékes
agykeretre futotta, ott a matrac huzat anyaga és toltete is valtozott. Ugyanez a szabaly
uralkodott az 4gynemiik esetében is, melyek ugyancsak a haztartasok koriil talalhato
természetes anyagok felhasznalasaval készlltek. A huzat anyagok ugyancsak a
tarsadalmi szintnek megfeleld anyagmindséget tiikrozték, a durvabb és egyszeriibb
szOovést kelméktol a legfinomabb és legpuhabb kelmék felhasznalasaval késziiltek.
Toltet anyaguk is valtoz6 volt, tydk, liba és mas vizi szarnyasok toll és pihe
kombinécidjat hasznaltak. Erdekes megemliteniink, hogy ez a népszerii toltet anyag
napjaink modern alvaskulturdjaval foglakozé szakemberek 4ltal is a legnépszeriibb és
a leghasznaltabb t61t6 anyagként van jelen az iparban.

Ez azért is fontos, mert a fent leirtak alapjan lathatjuk, hogy az ember térténelmi kortol
¢s tarsadalmi rangtol fiiggetleniil tudatosan készitette a fekhelyét és messzemenden
figyelt arra, hogy a legtermészetesebb alapanyagokat hasznalja Ggy a fekhely, mint az
agynemii készitése soran.

Abban az idészakban mikor nem volt a technika ennyire fejlett és a napi munka és
tevékenység gy a kiilonboz6é ipardgakban, mint a mezdgazdasagban, tobbnyire
kétkezi munkéval végzddott, fontos volt a pihentetd és nyugtatd alvas biztositasa a
sajat és a csalad szamara. Ez az aranyszabaly napjainkban is érvényes, hiszen
mindannyian atéltik mar azt az eérzést, mikor egy atforgolddott éjszaka utan
Osszetorten, almosan és faradtan kdszalodunk ki az 4gybol. A rovid és rossz mindségii
alvas kovetkezményeként napkdzben a figyelmiink lankad, testmozgasunk lelassul, és

nagy erofeszitéseket kell tenniink arra, hogy el ne aludjunk a szamitogép eldtt a
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munkahelyen. De ismerds €rzés az is, mikor kényelmes matracon hajtjuk dlomra a
fejunket, reggel kipihenten ébredunk, és energiaval telve, frissen kezd6dhet a nap!
Nem szorul bévebb magyarazatra, hiszen mindenki a sajat bérén tapasztalhatja, hogy
az egészséges €s pihentetd €s megnyugtato alvas alapfeltétele elsdsorban a kényelmes
fekhely és a kényelmes parna, takaro.

A hosszii tavi egészségmegtérzés érdekében az ipardgban dolgozo
szakemberek, hajlandoak, s6t nyitottak arra, hogy egyre tobb Ujdonsdgot
alkalmazzanak a tokéletesebb, pihentetobb matracok elkészitésekor. Szamunkra is
egyre inkabb fontossagi sorrendbe, elétérbe keriil a fekvOhelyiink sajat igényeink
szerinti testre szabasa, esetenként a régi hasznalt matracunk lecserélése egy
korszeriibb, hatékonyabb, egészségmegorzo és nem utolso sorban, pihenteté matracra.
A valasztéaskor ajanlott szakemberhez fordulni és a legfontosabb szempont, amit szem
elott kell tartani az a matrac szerkezetében hasznalt természetes anyagok minél
nagyobb aranyban legyenek tobbi szerkezeti elemhez viszonyitva. Masik fontos
szempont, amit figyelembe kel vegyiink az a megfeleld aldtdmasztds, hiszen
mindannyian, tapasztaltuk mar, hogy ha egy Uj &gybetétet vasaroltunk, azon
mélyebben aludtunk és sokkal pihentebben ébredink.

Amerikai tudosok egy tanulmany soran rdmutattak arra, hogy van dsszefliggés
a matracunk kora és az alvas mindsége k6zott: egy uj agyrendszer azonnali és tartos
javulast eredményez az alvasunk mindségében, latvanyosan javulnak a hatfajassal
kiizddk problémai. Alvasi szokdsok Matrac vasarlasakor fontos odafigyelni az egyén
alvasi szokasaira, alvasi pozitdrara, hiszen a tokéletes pihenés szempontjabdl nemcsak
az lényeges, hogy mennyit alszunk, hanem az is, hogy milyen pdézban. Egy jol
megvalasztott alvasi pozitura ugyanis segit megelézni a rdncokat, a horkolast, a
hatfajast és nem utolso sorban a gyomorégést is. Abban az esetben, ha alvasi feluletlink
nem, biztositja a gerinciink ,,S” alakil gorbiiletének megtartasat, hatfajassal és
alvaszavarral fogunk kiiszkddni.

A kényelem fontos szerepet tolt be az alvas soran mivel életink 1/3-at az
agyban toltjik, ez barhogyan szamitjuk is korulbelll 25 év, ezért fontos, hogy
kényelmes fekhelyiink legyen, ezért fontos figyelniink kelléképpen a matrac
hosszUsagara is. Egy kényelmes és jo matrac kb. 20 centiméterrel hosszabb, mint a
testmagassagunk. ,,De a kényelem szempontjabdl nemcsak az 4gybetét hossza fontos,

hanem a rugozas is. Az a fekhely, amely a testsuly eloszlasat kovetve megfeleléen
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alkalmazkodik a test alakjdhoz, lehetové teszi az izmok teljes ellazuldsat, igy a

tokéletes pihenést.”!

Abra 3: Helyes és helytelen testtartas alvaskozben!?
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3.1 Iparagelemzés

3.1.1. A piac bemutatasa és piac foldrajzi behatarolasa

Az online kereskedelem szemsz9gébdl nézve a piaci zonank nem mas, mint
Romania, ha viszont a kiskereskedelmet vessziik alapul, a f6 célpiac Brasso megye, de
nem kizart, hogy megfeleld stratégiaval ez a célcsoport is kibdvithetd. Rendkiviil
fejlett varosrél van sz6 Romania szinten, és a megkozelithet6sége sem elhanyagolhato.
Fo beszallitoja a Dormexpertnek a Billerbeck lesz, amelynek a telephelye Szeghalmon
és Budapesten talalhatdé. Pontosabban Budapesten taldlhato a matrac tUzem és
Szeghalmon pedig a textil részleg.

Kdnnyedséget jelent, hogy mi rendelkezhetlink azzal az igénnyel, hogy hol

szeretnénk felvenni a termékeket, a két tizem kozotti logisztikat a Billerbeck magara

1 Forrds: 2008. Augusztus 13, Az alvéaskultira legmodernebb fejlesztései, NLCAFE, Letdltés
2022.05.06, Csikszereda

12 Forras: http://yatsanmatrac.hu/, Letdltés 2022.06.12, Csikszereda
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vallalta dijmentesen. Szallitds szempontjabol Brasso elég hosszu tavon, autopalyan
érhet6 el. Ki kell emelnem ezt, ugyanis Romania logisztikai szempontbol egyenesen
rémalom. Kevés az autdpalya, nagyon sok a falun, telepiilésen atvezetdé ut. A
szallitmanyozoknak legtobbszor a varosokon is keresztiil kell vergddnilik magukat.
Sokszor csak negyven, 6tven kilométert lehet megtenni egy ¢ra alatt. Be kell latni,
hogy ilyen kérulmenyek kozott, egy olyan telepiulés, amely negyven szazalékban
autopalyan kozelitheté meg, elényt jelent. Brasso lakossaga az agglomeracioval egyiitt
elérheti a haromszazezer f6t. Ez azért is fontos mert ahhoz, hogy egy vallalkozés jol
mukodjon elengedhetetlen a megfeleld vasarléerd. Emellé még kell, hogy az
embereknek legyen vasarlasi kultdrajuk. Legyenek nyitottak az Ujra, akarjanak javitani
az életszinvonalukon, és az sem elengedhetetlen, hogy fizet6képes kereslet legyen a
termékeink irant. Mivel Brasso kozponti fekvése és a turistak 9 szerinti népszertisége
gazdasagilag is el6keld helyre teszi a varost, igy még inkdbb jonak tiinik a vallalkozas
kivitelezeéséhez.

A piac hozzaférhetdsége a konkurenciakat, mely foként a matracpiac teriiletén

jelentds, nehéz lekiizdeni, de nem lehetetlen. A Billerbeck cég 6 bevételi forrasa a
parna ¢és paplan eladasbol tevédik Ossze. Ez azt is jelenti, hogy kutatdsaik
eréfeszitéseik is leginkabb efelé iranyulnak. Adataik szerint fehéraru eladas terén,
Magyarorszagon piacvezetd szerepet toltenek be, és tobb eurdpai orszagban is
dobogos helyen vannak. Ebbdl kiindulva Romanidban sem lesz konkurenciaja a
mindségi termékek piacan. Ami a matracokat illeti itt mar joval nagyobb a felhozatal,
és egy par cég, aki jelen van és azt a célcsoportot célozza meg, amit mi is szeretnénk.
Ebbdl viszont némi eldnyt is tudunk kovacsolni, akkor, ezt megfeleld képen hasznaljuk
Ki.
Nagyon nehéz egy olyan piacra is betdrni, ahol csak olcsd, mondhatni silany mindségi
termékek vannak csak jelen. Ebben az esetben a vasarlok nehezen fogadjak el, hogy
bizony az alvaskultaraban is a mindségért fizetni kell. Abban az esetben, ha csak
egykét cég arul draga, de j6 minéségii matracot, a fogyasztok nehezen befolyasolhatok
annak érdekében, hogy ezeket vegyék meg, ami nagyobb kezdeti kiadast jelent, de
tobbet tart. Tehat itt szeretnénk kihasznalni azt, hogy azok a cégek, melyeknek
féterméke a matrac, mar egy ideje jelen vannak, és jo iranyba vezénylik a piacot.

A maésik probléma a logisztikanak a kivitelezése az orszagon beliil, amelyre a
courier cégek jelentenek megoldast. Itt is meg kell emlitenem, hogy a parna paplan

rendelések esetén azoknak a kiszallitasa sokkal egyszerlibb feladat, és nem utolso
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sorban biztonsagosabban is széllithato. Matracoknal ez sokkal nehezebb feladat,
hiszen joval nagyobb dolgokrol van sz6. Esetenként a szallitandd aru mérete ilyenkor
elérheti a szaznyolcvan centiméter szélesseget és a kétszaz centiméteres hosszt. Mellé
még az is parosul, ha a matrac szazotven kilogramm. Ez meglehetdsen megneheziti

egy olyan vasarlonak az elérését, aki mondjuk, a tizedik emeleten lakik.

3.1.2. A vevokor bemutatasa

A vevokort ketté kell bontanom az online piacra és az offline piacra. Az elsével
kezdve, abbdl kell kiindulnunk, hogy minden ember alszik, Roménia lakossaga
kortilbeliil haszmillié fore tehetd. Természetesen ezek egy része nyugdijas, gyerek
vagy szamunkra nem relevans, mert mondjuk nincs megfeleld keresete ilyen termék
vasarlasara. Az offline piacot a bemutatd Gzlet jelenti. Itt leginkdbb a Brass6 megyei
emberek johetnek szoba, 10 akik koriilbeliil hdAromszazezren vannak. Ebbol ugyanugy
le kell, vonjuk a szamunkra nem relevans keresletet. A vevokor elemzésénél és a
célcsoport pontos beazonositdsa érdekében elengedhetetlen egy komolyabb
marketingelemzés, ami pontosan feltarja szamunkra adott idoben és foldrajzi zonéban,
a politikai és tarsadalmi és jogi befolydsokat a piacra. Ezért fontosnak tartottam a
marketingkérnyezet komolyabb tanulményozasat. A marketingkdrnyezet magaba
celjait és tevékenységeit valamilyen szinten befolyasolni  tudjak. A

marketingkornyezetet a szakirodalom két nagy teriletre osztja fel:

e az els6 a mikrokornyezet ami azt a szlik kdrnyezetet jelenti, amellyel a
vallalat kdzvetlen kdlcsonhatasban van,
e amasodik a makro kérnyezetre amelyben a vallalat miikodik. A makro

és mikrokornyezetek
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3.1.3. A vdllalat marketing kérnyezete

A mikrokdrnyezeti tényezok ellendrizhetd marketingvaltozok, melyeket
ismételten két csoportba osztanam, belsé kornyezeti tényezok és kiilsd kornyezeti
tényezokre.

A belsd kornyezeti tényezOknél megemlitjilk a tulajdonost, menedzsert és az
alkalmazottakat, mig a kiilsé kornyezetet a termelok, piaci kozvetitok, fogyasztok és a
kozvélemény alkotjdk. A makro kornyezeti tényezok azok a marketingvaltozok,
melyeket nem lehet ellendrizni, ezért ezeket a tényezdket az tigynevezett STEEP
tényezOk elemzésével vizsgaljuk.24

“’A makro kérnyezet STEEP- elemzése, a vallalat makro kdrnyezetét vizsgalja; azokat
a trendeket, folyamatokat, valtozasokat, amelyek hatassal vannak a véllalatra, de
amelyeket az nem tud kozvetleniil befolyasolni. Az elemzés tényez0i a tarsadalmi, a
technikai, gazdasagi, politikai, kornyezeti hatasok. Ezek angol megfeleléinek
kezdébetiii adjak a STEEP elnevezést. 14

Society (tarsadalmi tényezok):

e demogréafiai mutatok

e oktatasi szinvonal, stb.

13Forréas:http://centroszet.hu/tananyag/marketing/41_a_marketingkrnyezet_elemzse.html ), Letoltés-
Csikszereda 2022.06.01

14 Forras: Centroszet, 4.1 A marketingkornyezet elemzése, Letoltés- Csikszereda 2022.06.01
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Ezeket alapul véve a vasarlok csoportja, meglehetésen tag. NOk és férfiak is
egyarant vasaroljak a termékeket. Kicsi mélyebben belemenve a témaba viszont azt
lathatjuk, hogy a vasarlas kimentelek a kovetkezképpen zajlik. A textilarut altalaban
a nok valasztjak és vasaroljak, a matracvasarlasnal azonban, a férfiak valasztjak ki a
terméket, azonban a ndk beleszolnak a végsé dontésbe.

Eletkori viszonylatban a 25-60 évig terjedd korosztalyra jellemzé a vasarlas.
Természetesen a két életkor alatt és folott is alszanak az emberek nap, mint nap, de
szamukra mar inkdbb a sziilok, vagy forditott esetben éppen, hogy a gyerekeik
valasztjak ki és vasaroljak meg a kivant és kiszemelt terméket. Itt jon be esetleg az a
tényez6, hogy a cégiink jelen van az online piacon is, mert igy kénnyebben tudjuk
ezeket ez igényeket kielégiteni.

Technical (technolégiai, miiszaki tényezok):

e innovacio

e technologiai fejlodés

Technikai tényezd lehet a weboldalt miikodtetd szerver. Ha ez meghibasodik,
akkor az online eladas arra az iddszakra sziinetel és az érdekloddkkel valod
kapcsolattartas is megnehezedik, hiszen a sajat weboldalrdl gylijtenek be
informéacidkat egy-egy termékkel kapcsolatban.

Nagyon sok vasarlast kutatomunka el6z meg, ami azt jelenti, hogy miutan
megfogalmazodott, vagy felmertilt egy sziikség egy adott termék irant, az érdekl16d6
napjainkban mar alaposan szétnéz az internetes platformokon. Téjékozodik az arakrol,
és arrol, hogy milyen terméket hol tud beszerezni, valamint, hogy milyen
kondiciokkal. Ebbdl is latszik, hogy milyen fontos a weboldalt, a weboldalakat
miikodtetd szerver hibatlan miikodése. Azért nem csak a sajatot emliteném, mert
kozvetve példaul a szallitd cég szerverének a mitkddése is befolyasol minket. Ezt gy
tudja megtenni, ha megrendelnek, egy terméket az online platformon készitjik el az
szallitasi dokumentumokat. Abban az esetben, ha ez nem miikodik rendesen, az aru
elkallodhat, és a vasarlo elallhat vasarlasi 12 szandekatol. Erre online vasarlas esetén
tizennégy napja van a termek készhez vétele utan is. Sajat szerver meghibasodasa
esetén nem elég, hogy nem tudnak rendelni sem, de a boltrél, termékekrdl semmilyen
informécidhoz nem tudnak jutni. Ez arra vezethet, hogy elmennek, és egy masik cégtol

vasarolnak meg egy hasonld terméket, amennyiben siirgds a vasarlas. Sajnos rohano
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vilagot élunk és ebben a vildgban mindenki mindent azonnal akar és sokszor még az
is késd. Masik pedig, hogy a legtobb ember dogozik, és nehezen tudjak
Osszeegyeztetni, mikor latogassanak el a bemutatd Uzletbe, és ha pont akkor nem
kapnak elegendé informaciot, amikor idejiik van, elpartolnak ennek hatasara.

Economics (gazdasagi tényezok):

e inflacio

foglalkoztatési struktira

gazdasag

fizetoképes kereslet

hitelképesség

Leginkabb a valuta &rfolyamot emelném ki, mivel az import beszerzésiink euréban
torténik, viszont az arakat mi roman lejben kel meghatarozzuk. Tekintettel arra, hogy
a vilagpiacon nagymértékben, emelkednek az alapanyagarak, igy a Billerbeck gyar is
kénytelen alkalmazkodni ehhez és némi emelést, emeléseket applikdlni az
arlistajukban. Ezzel nem is lenne probléma, ha emellé még nekiink nem kellene
szamolni az arfolyamkockazattal is.

Tehat mi duplan kel kalkulaljunk, mert mikor a gyar emeli, az rakat mi akkor
kell az arfolyamkockazattal is szamoljunk olyan mértékben, hogy a kovetkezd
aremelésig ne kelljen az arakhoz nydljunk. Amennyiben mégis meg kellene tenniink
az a cég komolysagat és a vasarlok bizalmat veszélyeztetné. Ezek nagyon fontos
dolgok, hiszen egy feleldsségteljes kereskedd nagyon jol tudja, hogy eldszor a kliens
bizalmat kell elnyerje, és utana sokkal nagyobb az esély arra, hogy vésarolni is fog
terméket. Nem is beszélve a visszatér6 vasarlokrol. Tehat a valuta arfolyamai
nagymértékben befolyasoljak a végsd arakat ez altal a fogyasztoi szokasokat is, mivel
ha kedvezdtleniil alakulnak, akkor sok vasarlot veszithetlink. Emellett az lizemanyag
ar valtozasa is hatassal van egy adott termék arara, hiszen a széllitds altal a
széllitocegek ez alapjan hatarozzak meg a tarifakat, amit nekiink bele kell épitentink
az arba. Tekintettel arra, hogy a jovedelem ndvekedése nagyobb mértékii volt az elmult
években, mint amennyire mi az &rainkat kényszeriiltiink emelni, ennek is kdszonhetd,
hogy a vasarloi kedv egyre novekvd tendenciat mutat.

Environmental (6kologiai, természeti tényezok):
e kornyezeti tényezok
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e kornyezeti er6forrasok

Réa kellett jonniink arra, hogy nehézségekbe {itkdziink féleg a matracok

szallitasanal. A gyartol, amikor megkapjuk a matracot EXW alapon sajat szallitd hozza
el a csikszeredai raktarig. Ezzel nincsen szerencsére problémank, hiszen az adott
szallitd cég vigyaz a matracokra és a tobbi termékre is. A probléma az innen vald
tovabb kiildésnél kezdddik. A matracokat egy egyszeriinek mondhat6 nylon zsakban
kiildik. Ez nem elegendé a biztonsagos tovabb szallitashoz, mivel a courier cégek
alkalmazottjai nem figyelnek oda arra, hogy a szallitds soran a matracot védoé folia ne
szakadjon ki. Amikor kiszakad, a matrac 6sszekoszolodik és a vevé nem fogja atvenni
és kifizetni.
Ezért azt talaltuk ki, hogy, az eladott matracokat tobbnyire egy erds szdvetzsakban
széllittatjuk, a termék megdvasa érdekeben, illetve ez teljes mértékben felhasznalhatd
tobb alkalommal is. Ezt Ugy kell elképzelni, mint egy oriasi zacskét zipzarral. Ez
megvédi a matracot és megkonnyiti a megemelésiiket, ami legtobb esetben okozza a
folia kiszakadasat.

A hozzank érkez6 kartonokat szintén Ujrahasznositjuk csomagolas céljabdl,
ugyanis a parna és paplan termékeket igy kapjuk. Ezeknek a tovabb szallitasa is sokkal
egyszeriibb feladat. Konnyebbek, ezért gyorsabban és egyszeriibben lehet Oket
széllitani. Ennek eredményeként kevesebb a probléma vele, és tobb az elégedett
vasarlo. Szintén befolyasolja a vasarldkat és a vasarlasi szokasokat az adott évszak.
Minden évszaknak megvan a megfeleld slager terméke. Nyaron példaul kevesebben
vasérolnak paplanokat. Ennek a kikiiszobolésére kitalalta a Billerbeck a specialis nyari
kollekciot, amelyek extra kevés toltettel rendelkeznek. Tobbnyire pamut
falhasznalasaval készitik, de eldkeriilnek a kiilonb6zd ilyen célokra kifejlesztett
alapanyagok, mint példaul a hémérséklet kiegyenlitd6 PCM szal, vagy a természetes
anyagnak mondhato len. Az 6sszel és tavasszal kivaléan mennek a 4 évszakos
termékékek, amelyek allnak egy vastagabb és egy vékonyabb paplanbol, amiket
patenttal Ossze is lehet kapcsolni. A tél az természetesen a textil f8szezonja. Ilyenkor
megugrik a parna paplan eladas is. A matracok az év barmelyik évszakaban jol
értekesithetdek, nem fiiggenek attol, hogy kint éppen hideg vagy meleg van.

Political (politikai, jogi tényezok):

e egyes iparagak valtozasai
e jogi szabalyozas
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e addzas, sth.28

Nagyon sok segitséget jelent, hogy az afat a szamla ellenértékének a beérkezése
utan kell fizetni. Sok évvel ezel6tt ez nem igy volt, amikor a szamla kiallitédott, a
kovetkezd jelentésnél, amikor is a szamlat felkonyvelték, ki kellett fizetni az AFA%
értéket. Ez altalaban egy honap volt. Nagyon sok nehézséget okozott a Kis cégeknek,
ugyanis a fizetési moral Romanidban nem volt legmegfeleldbb, és a cégek hozza allasa
pedig nem volt a legideélisabb.

Ha egy nagyobb Osszegii szamla kiallitasra keriilt, és az adds cég nem fizetett,
komoly nehézségekbe iitkozhetett a kovetelések €16 vallalkozas. Az dllam nem mindig
volt elnézd, 6k koveteltél a résziiket, sokszor a kisvallalkozasok rovasara, amely ezen
intézkedések altal fizetés, és rendszerint miikodésképtelenné valt. Ez elfogadhatatlan
volt, mivel a legtobb esetben nem tehet rdla a szenvedd fél. Annak a véltoztatdsnak
nagyon sokan kdszonhették a fennmaradasukat, hogy akkor kellett befizetni az addkat,
miutén a szamla ellenértéke beérkezett. VViszont némi hatrany jelent, hogy union belili
ad6zas miatt az arut AFA mentesen vessziik, de az eladas mar AFA kételes. Ez sokszor
magasabb kiadéasokat jelent. Ez alatt azt értem, hogy az AFA torvény szerint a hazai
cégeknek az Eurdpai Unid mas tagallamaba torténd termékértékesitése, mentes az
altalanos forgalmi ado6 al6l, amennyiben az elad6 igazolja, hogy az arut a kdzdsség
mas tagallamaba valoban kiszallitottdk. A mi esetiinkben, ugye a Billerbeck cégtdl
vésarolunk, aki magyarorszagi bejegyzéssel rendelkezik, és az arut AFA mentesen
vesszik meg. Az adohatosagnak azonban ezt keményen be is kell bizonyitani, CMR,
szamla, illetve a szallitd megnevezése, gyakran nem is elegendd. A hatosagok az
ugyleteket elég gyakran fiktivnek tekintik és kotelezik az afa megfizetésére az adott
orszagban arra valo tekintettel, hogy nem bizonyitott, hogy az aru elhagyta fizikalisan,
is az orszaghatart. Ennek oka, hogy sok cég csak papiron utaztatja az arut, igy az
adohatosagra harul, hogy kiszlrjék azokat, akik valoban csalasra hasznaljdk a
kozosségen belili AFA mentes értékesitést. Az adohatdsag tulzott szigordsaga
azonban megakadalyozza a tisztességes cégeket abban, hogy merjenek kozdsségen
beliili kereskedelmi kapcsolatokat 1étesiteni, hiszen a meglévd bizonylatok mellett is
fiktivnek lehet az tgyleteket tekintetni. Ebbdl is latszik, milyen fontos egy olyan
megbizhato céggel partnerségben lenni, akinek makulatlan a renoméja, mivel, hogy
soha semmilyen problémaba nem (tkdzink az aruk szallitasa soran. Ezzel eddig nem

is lenne probléma, de a kezdeti kevesebb kéltségeket az eladaskor nagyobb AFA%
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kiadasok kovetnek, mivel értékesités utn nincs visszaigénylendd AFA%. Ezeket
kontroll alatt kell egy cég tartsa, ha nem akar olyan pénzt is elkélteni, ami

val6jaban nem is az 6vé.

3.2 A Dormexpert King kft. marketing mix

Marketingmixnek (vagy marketing-mixnek) nevezziik a marketingeszk6zok
kiilonb6z6 kombinacioit, amelyeket a vallalat a kiilonb6z6 piaci helyzeteken alkalmaz.
Szoktdk 4Pnek is nevezni, mely elnevezés a mixelemek angol nevének elsé
kezdobetiiit jelolik. Ezek a termeékpolitika (product), az arpolitika (price), az
értékesités-politika (place) és a reklampolitika (promotion). A marketingmix els6
verziojat 1948-ban James Culliton fejezte ki aképp, hogy a marketingdéntéseknek
olyasfélének kell lennie, mint egy receptnek. Ezt 1953-ban Neil Borden folytatta az
Amerikai Marketing Szdvetség (American Marketing Association) elndki tGlésén, ahol
mar egy lépéssel tovabb ment és Marketing Mix-nek nevezte el a jelenséget. Végll E.
Jerome McCarthy, a Michigani Egyetem (Michigan State University) marketing
professzora 1960-ban irta le a 4P kifejezést, és kapcsolta 6ssze a marketingmix
fogalmaval. Méra a marketingmix széles kdrben elterjedt a marketing oktatasaban és
gyakorlataban egyarant®®

A marketingmix egy szojatokbol tevodik dssze, a 4P jelentese (product, price,

place, promotion), ami a kdvetkezd értelmezést nyert:

» PRODUCT (termékpolitika) = termék
- A termék alatt véllalat kinalatanak Osszeallitasat értjik, amely a
vevo igényeinek kielégitésére szolgal mindségben és valasztékban
egyarant. Nemcsak az adott terméket vagy szolgéaltatast, hanem a
vallalati termékfejlesztést, a termékpaletta kialakitasat és a
soroljuk. A termekkel kapcsolatos tevékenységek kozé tartoznak: a
terméktervezés és fejlesztés, a termékek piacra bevezetése és
kivonasa, valamint a termékkutatas, vagyis egy termék

életciklusanak minden meghatarozé mozzanata.

15 Forras: https://hu.wikipedia.org/wiki/Marketingmix, Letoltés — 2022.04.03., Csikszereda
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A termékmenedzsmentet két {6  teriiletre  osztjuk: a
terméktervezésre és termékmarketingre. A terméktervezésnél elsd
sorban meghatarozzuk az Uj termékeket és a piaci elvarasokat és
rogzitjuk a termék életciklusara vonatkozd ismereteinket.

A termékmarketing folyamata soran, pozicionaljuk a terméket és a
termékkel jar6 Uzenetet , Kkelléképpen reklamozzuk azaz
promovaljuk a termeket. Minden véllalat tevékenységenek sikere a
terméken mulik, ezért a marketing-emberke abran a terméket
szoktdk a vallalat egyik labaként megrajzolni. Az emberke masik

laba az ar (price).

» PRICE (arpolitika) = ar

Ez adja a marketingszemlélet érvényesiilését: olyan é&rat kell
megallapitani, képezni, amely a vevd igényeinek teljes mértékben
megfelel és nemcsak képes hanem hajlandd is megfizetni,
ugyanakkor profitot is termel, és versenyképes. Ez az egyetlen
eszkoz 4P kozil, amely hozza a profitot és nem viszi.

Az ar azt az egységnyi pénzdsszeget jelenti, amit a vevo a termékért
fizet. Az arpolitikaval kapcsolatos tevékenysegek:
koltségelemzések, ar elfogadas a fogyaszto altal, armeghatarozas és
arpolitika, koltségtéritések, hitelek, valamint &rérzékenység-

vizsgalat.

» PLACE (elosztaspolitika) = hely

A termék elosztas politikajara nagymértékben az a feladat harul,
hogy a megtermelt és felarazott termékeket eljuttassa a
célcsoporthoz, vevokhodz, a vildg minden tajarol, legyen szo
Bukarest, Budapest, Parizs vagy akar Tokio varosokba. Marketing
alatt a termékek vagy szolgaltatasok szétosztasat értjuk.

A marketing segitségevel a vallalat, a termékeket és
szolgéltatdsokat a kelld helyre és iddre juttatja el, a megfeleld
mennyiségben és kinalatban. Ebbe a feladatkorbe tartoznak a
disztriblcios csatornakbol kapott informaciok alapjan, az eladast és
fizikai aruelosztast befolyasolo dontesek.

Az elosztaspolitikat érintd tevékenységek koz¢ soroljuk: az

értékesitési Ut tervezéseét, logisztika kiépitését, kereskedelmi
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formak meghatarozésa a nagykereskedelem és kiskereskedelem

elhatarolasa és a kereskedelmi partnerek értékelése és kivalasztasa

» PROMOTION (6sztonzéspolitika)= rekldmozas
- Az promovalas a vasarlokkal tudatara hozza, hogy a termék létezik,
igényt és a vagyat gerjeszt a termék irant. Az 6sztonzéspolitika
tapasztalatai szerint a vallalkozok tudatiban kell legyen a tény,
hogy mindhidba a maximalis befektetés megtérilése (kevés
pénzbdl sok profit) a termék iranti kereslet, a jo termékmindség és
a hozzaférhetdség, sziikséges sot egyenesen fontos, hogy a termék
bekeriljon a potencialis vevok tudataba.
- A fontosabb reklam tevékenységek: reklamozas, PR,

eladasosztonzés, reklamhatas elemzése.

A Dormexpert King SRL. mindségi termékek importjaval kivan foglalkozni. A
német Billerbeck cégnek a termékeit szeretné értékesiteni a romaniai piacon. Mivel,
hogy szallité német ez mar magaba kell, hogy foglalja a precizitast és a mindséget.
Ezeket a Billerbeck szamtalan "Superbrands” dijjal ala is tudja tdmasztani. Egyedi
terméke az un. poisture sringing rugézat, mely egy végtelenitett rugotestet jelent.

Egyetlen acél szal fut végig a matracon és abbol vannak kialakitva a rugok.

De nem ez az egyetlen mindségi terméke a Billerbeck cégcsoportnak, szdmos technikai

megoldast alkalmaz a mindségi matracok gyartasai soran.

Kiemelten emlitettem meg a Billerbeck cégcsoportot, hiszen tébb éves multra
tekint vissza a kapcsolatom a cég vezetdivel, de minden egyes potencialis beszallitora
érvényes a mindségi termékek gyartdsa. A magas minds€g hosszu tavli garanciat is
jelent a termék rendeltetésszerii hasznalata soran. Peldaként emliteném Magniflex
olaszorszagi cégcsoport termékeit, aki nem csak promotalasi célbol biztosit, egyes
termékeire a 25 éves, sOt néhany prémium termék esetében életre szolo garanciat.
Mindehhez persze szikséges a termék rendeltetésszeri hasznalata, amelynek
ismertetésével az eladdsi szakértd van megbizva. Az eladasi szakértd kifogastalan
ismeretekkel rendelkezik minden egyes matrac tipusrol, fliggetlendl, hogy ki a
beszallitd. Ezeket az ismereteket a partner cégek megbizott szakemberei bocsajtjak

rendelkezésre, egy hossza ¢s tobb ciklusbol allo felkészitd sorozat folyaman. Az
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eladasi szakemberlink elsajatitia minden egyes beszallito matrac tipusat, annak
specifikacioit, gyartasi technologiat, felhasznalt alapanyagokat, stb. legfontosabb,
hogy tudomaésa legyen a gyartasi folyamatokrol, hiszen eladds soran a vevdk, ez
tobbnyire az igényesebb vevokre jellemzd, sok olyan kérdést tesznek fel, amire fontos,

hogy megfelel6 és szakszerii véalaszt adjunk.

Sajat tapasztalatombol is mondhatom, hogy sikeresebben lehet eladni
folytatott parbeszédbe becsempésziink kis szakmai jellegli bemutato6t is, betekintést
nyujtunk verbalisan a termékgyartasrol, ami tapasztalataim szerint felkelti a termék
iranti érdeklddést, ha kezdetben gondolkodott a matrac megvasarlasardl végiil pozitiv
dontést hozott, nem utolso sorban kifejezte elismerését is a szakmai felkészultséggel
szemben. Fontos tehat szamunkra, hogy folyamatosan biztositsuk az alkalmazottaknak
a miszaki felkészitOket, és ott ahol lehetséges a gyartokkal, gyarlatogatast is
szervezziink ahol sokkal konnyebben és latvanyosabban tudjak elsajatitani a
termékgyartas minden egyes Iépését, folyamatat, hiszen nem mindennap lehet része
valakinek, hogy egy olyan terméknek a gyartasat tudja végig nézni, amelyet nap, mint

nap hasznalunk nem csak pihenés, hanem egészsegiink megdvasa céljabol is.

3.3 A Dormexpert King kft. SWOT analizis

wA SWOT elemzés vagy SWOT analizis a marketing szakma egyik legszélesebb
kdrben hasznalt stratégiai elemzése, amelyet teljes vallalkozasra, Uzletagra,
termékre, sot, személyes énmdrkdra is készithetiink. Valamint segit egy cégnek

atldtni a belsd és a kiilsé hatdsokat egy dontéssel kapcsolatban. '

Az elemzésnél a hangstlynak nem azon kell lennie, hogy minden belsd
tényezOt (erdsséget, gyengeséget) és varhato kiilsd hatast (Iehetdséget és fenyegetést)
felsoroljunk, hanem inkabb azon, hogy felismerjik azokat, melyek kapcsolatban
allnak a strategiaval. Ez raadasul még mindig nem elég, hiszen néhany erésség vagy
gyengeseg fontosabb lehet a stratégia épitesenél vagy a piaci helyzet szempontjabol,

mint a tobbi, és ugyanez all a lehetdségek €s fenyegetések csoportjara is.

16 Forras: https://www.tankonyvtar.hu, 2013-as cikk, Let6ltés 2022.06.17, Csikszereda
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Alapvet6 tehat, hogy kiértékeljiik a SWOT listat abbol a szempontbol, hogy

milyen kovetkezményei vannak a stratégiara nézve, és a stratégia alkotasanal milyen

teriileteket kell még feltarni. A SWOT elemzés soran a kovetkezd tényezdket kell

figyelembe venni:

A) Belso tényezok

» Erdsségek

Kuldnleges versenyképesség
Megfelel6 pénziigyi eréforrasok
Versenyképes-e a szakértelem
Vasarldk jo véleménye

Elismert piaci vezet6 szerep

Jol kidolgozott funkciondlis stratégia
Méretgazdasagossag

Fejlett technoldgia

Koltségelonyok

Termékinnovacios képesség

Bizonyitott mar a menedzsment

> Gyengesegek

Nincs egyértelmi stratégiai iranyvonal
Roml¢ piaci pozicié

Elavult létesitmények

Gyengébb nyereség, mert

Menedzseri mélység es tehetseg hianya
Hianyz6 kulcsszakértelem

Bels6 miikodési problémak

Piaci nyomasra érzékeny

Visszaesett K+F tevékenység

Nagyon sziik termelési vonal

Gyenge piaci imazs

Versenyhatrany
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Az atlagosnal gyengébb piaci szakértelem

Pénziigyi er6forrasok hianya a stratégiavaltashoz

B) Kiilso hatasok

> LehetOségek

Mas vasarloi csoportok kiszolgalasa

Belépés j piacokra vagy szegmensekre (pl.: sajat weboldal készitése)
Termékvonal kiterjesztése a szélesebb vasarldi igények kielegitésére 4
Diverzifikalas hasonld termékek iranyaba

Komplementer termékek hozzaadasa

Vertikalis integracio

Lehetdség jobb stratégiai csoportba kertilésre

Elégedettség a rivalis vallalatok kérében

Gyorsabb piaci névekedés

> Fenyegetések

Uj versenytars belépése

Helyettesité termékek novekvo értékesitése
Lassulé piaci ndvekedés

Kedvezétlen kormanyzati politika

Verseny fokozé nyoméasa

Sebezhetdség valsag és Uizleti ciklus esetén
Vasarldk és szallitok javuld alku pozicidja

Vasarlbi igény és izlés valtozasa

Kedvezdtlen demografiai valtozasok '

17 Forras: Thompson-Strickland [1984], 178-179. oldal
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Az altalam végzett SWOT tablazat tukrozi a Dormexpert King kft. eréssegeit,
gyengeségeit, azokat a lehetdségeket, melyek fejlesztésével sikeresebb piaci értéket
képviselhet és a veszélyeket melyekkel meg kell kiizdeni a verseny sorén. A tablazatot

az aldbbiakban mutatom be:

Tablazat 1: SWOT analizis

POZITIV NEGATIV
Erdsségek (strenght) Gyengeségek (weakness)

- termék egyedisége, mindsegl - kevés marketing anyag
termékek  placan  kevés a - nem megfeleld online
konkurencia prezenticio

- nivekvd forgalom biztos - matraocok  szillitisa  kis
pénziigyi hatteret biztosit mennyiséghen kiltséges

- 15 éves szakmai tapasztalat - nem megfeleld eladol

;92 - kivalo arférték ariny, vasarlon személyzet kockazata
E elégedettség - finanszirozasi korlatok nagy

- Europa szintii piaci elismertség rendelések esetén

- folyamatos termékte)lesztések - online platformon a

- méretre keszites bankkartyas fizetés hianya

- egyedi igények kielégitése - részletfizetési lehetdség

- gyors szallitas hianya

Lehetiségek (opportunities) Fenvegetések (threads)

- online platformon a bankkartyas - 1 belépék a placra hasonlo
fizetés mindségi termekekkel

- online platformon a részletfizetés - tolyamatosan dragulo

- tdbb kép felttltése a honlapra a alapanyag magaval vonja a
termékekrol  nagyobb  eladast termékdragulast
general - elonytelen kormanydéntés

E - kiegeszitdk bovitése - online rendelés esetén a

= - Biederlack plédek forgalmazdsa visszakildott, termékeket nem

< - Billerbeck agynemiik lehet ertekesiten: teljes aron
forgalmazasa

- Joop és Elegante termekek
forgalmazasa

- hiiségprogram

- adwords hirdetések kibovitése

- tacebook marketing

(Sajéat szerkesztés)

35



3.3.1. Erésségek

Nem elegendd, hogy azokban a dolgokban, amit leirtunk az erdsségekhez
elénye van a véllalatnak, hanem nagyon fontos, hogy ezt mennyire tudja alkalmazni,
mennyire lehet a stratégiaba beépiteni és alkalmazni.

Vegyiik els6 példanak, hogy a Billerbeck cégnek koszonhetden, olyan

termékeket tudunk forgalmazni, amiket a fogyasztok egyre ink&bb keresnek, és mivel
a Billerbeck cég Erdépa tobb orszdgdban piacvezetd, igy Roméanidban is
versenyelénnyel indul, és a mindségi termékek piacadn vagy nincs, vagy nagyon
minimalis a konkurencidja. A termék mindsége kdszonhetd a német precizitdsnak, a
kompromisszumot nem ismerd anyagbeszerzésnek, €s az emberi értékeknek. A
novekvé forgalom biztos pénzigyi héatteret jelent. Ez kihat arra is, ha a Dormexpert
barmilyen tekintetben finanszirozasi kérelemmel fordulna valamely pénzigyi
intézethez. Nagyobb rendelések esetén, a Billerbeck cégtdl igénybe vehetd késleltetett
fizetés segitséget jelentene a cégnek.
Erre akkor van sziikség, ha egy érdekl6d6, mondjuk, tobb terméket szeretne vasarolni,
¢s azt csak leszallitast kovetden fizeti ki. A Billerbeck ilyenkor adna fizetési haladékot
nekink is, abban az esetben, ha kap a Dromexpert King srl-re hitelbiztositast a
bankunktol.

Ezentll, a tizentt éves szakmai tapasztalat, mind az alvaskultira, mind a
marketing és menedzsment teriiletén elengedhetetlen erdssége a cégnek, igy minden
terleten a maximumot tudja nyujtani. Megvannak a képességein arra, hogy fel tudjuk
kelteni a vasarloi érdeklddést, és miutan a fogyasztoban megfogalmazodik az igény a
termékiink irant, ki tudjuk valasztani a szdmara a legmegfelelobbet. Ez azonban nem
lenne elég, ha utana a vasarl6 nem lenne megelégedve a termékkel. Az online
rendeléseknél a torvény kotelezi a cégeket, hogy minden indoklas nélkil visszakel,
vegyék a termékeket, amennyiben azzal a véasarlo nem elégedett. Ezeket az
intézkedéseket, a 2016 —ban kiadott a 6. szamU Kormany Rendelet szabalyozza.
Szerencsére, a Billerbeck termékek kitiin ar/érték arannyal rendelkeznek, és ennek
koszonhetden az ilyen esetek szama nem szamottevd. A visszatérd vasarlok szama is
egyre nd, koszonhetdéen annak az értéknek, amit a Billerbeck képvisel. ,,Innovativ

gondolkodas a termékfejlesztésben és a kereskedelemben.
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Termékeink vevdorientalt ¢és kornyezetkiméld eldallitasa érdekében modern
technologiat alkalmazunk, melyhez mi rendelkezink a legnagyobb fejlesztési
képességgel 18

A mai gazdasagban elengedhetetlen, hogy a cégben, akitdl vasarolni akarnak,
megbizzanak, el6szor mindig a bizalmat kell elérni egy vasarlo felé és ebben egy olyan
cég, akinek a neve ismert az eurdpai piacon tokéletes ajanlo levél. A piaci trendek
viszont a mi esetlinkben is valtoznak, ami arra kényszeriti a gyarakat, hogy
valtoztassak a trendek iranyaba a kinalatukat. Ez a folyamatos termékfejlesztésekkel
érhet6 el.
Példaul par évvel ezelott a poliészter termékek hoditottak, mivel olcsd volt az
eldallitasuk, de mostanra eldjottek a természetes anyagokbol készitettek. Ilyen a toll-
pehely, a gyapju, a len, és a pamut. Szintén igaz, hogy mostanra nagyon fontos a gyors
szallitas, amit ma megrendelnek kis tlzassal azonnal meg akarjék kapni a vevok. A
méretre gyartas, és az egyedi igények kielégitése a matracpiacot figyelembe véve nem
egyedi tulajdonség, viszont a fehéraru piacan igen.

Nincsen vagy nem ismert olyan cég aki, ilyen mindségii termékeket méretre
tudna gyartani, hiszen ilyenkor a gépsort teljesen at kell alakitani. A gyors szallitas

raktarkészletr6l ma mar elengedhetetlen a legtébb iparagban.

3.3.2. Gyengeségek

A kevés marketing anyag €s a nem megfeleld online prezenticid komoly
problémat és hatranyt jelent, mert ameddig mas gyarak tdmogatnak katalégusokkal,
megfeleld prezentdcids anyaggal az online platformhoz, esetleg koltség
hozzajaruléssal is, addig a Billerbecknek ez nincs benne a politikajaban, és nekiink
kell megcsinaltatni ezeket a segédeszkdzoket. Ez nem kevés 1d6t és nem keveés pénzt
felemészt, amit masra is tudnank forditani. A matracok szallitasa kis mennyiségben
viszonylag dragak, figyelembe véve, hogy elég nagyok.

A Billerbeck cég matracai nem vakuum csomagoltak, igy teljes méretiikben
kell dket szallitani, igy sokkal nagyobb helyet foglalnak el, mint mondjuk a Magniflex
cég matracai, amelyekbdl a levegét kiszivjak és feltekercselve, henger formaban

szallitjak. Az kovetkezd pont talan az egyik legfontosabb, nem tudjuk folyamatosan

18 Forras: www.billerbeck.hu, Letdltés - Csikszereda 2022.05.01
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monitorizalni, hogy a bemutatd iizletben az eladok mennyire képesek teljes kort
tajékoztatast nydjtani, és ez igaz az online eladasnal nyujtott segitségre is. Ez az egyik
kulcsa annak, hogy milyen vélemény alakul ki a cégiinkrél, igy probaljuk ennek a
gyengeségnek a kikiiszobolését a legmagasabb szintre tenni. Tehat a nem megfeleld
eladoi személyzet kockazata jelen van és hatassal van a forgalomra.

A Dbankkartyas fizetésnek a hianya egyértelmii gyengeség az online
platformunkon, egyre inkabb hasznos funkciénak bizonyulna, nem mindenki szereti a
kézpénzes fizetést, mert iddigényes és még veszélyes is nagyobb mennyiségi
pénzosszeggel jarni a zseblnkben. Ennek viszont folyamatos koltségei vannak, amit
csak egy bizonyos mennyiségli forgalom elérése utan tudunk applikdlni, de ez a
lehetdségeink kozott szerepel. Ehhez hasonld gyengeség, hogy nincs részletfizetési
lehetbség is, amit szintén szeretnénk bevezetni. Sok termékiink nagyon draga, és ma
mar bevett vasarlasi szokas, hogy ilyen esetekben a fogyasztd kamatmentes részletre
meg tudja vasarolni a kivalasztott terméket. Utolsé pontunk a gyengeségek kozott, a
finanszirozhatdsagi korlatunk nagyobb rendelés esetén.

A Billerbeck céggel ugy vagyunk megallapodva, hogy eldre fizetiink, €s ez
sajnos egy nagyobb megrendelés esetén bizony hatrany és az is lehet, hogy nem tudjuk
teljesiteni egy kiilsé finanszirozasi forras bevonasa, vagy a Billerbeck céggel valo

fizetési megallapodas maddositasa nélkul.

3.3.3. Lehetdségek

Mielébb szeretnénk integralni az online platformon a bankkartyas fizetésnek a
lehetdségét, ami magéaval vonja, hogy a vasarlok részletfizetéssel is meg tudjak venni
a termékeket. Egy kalap ala venném az olyan lehetéségeket, amelyek marketinget
érintik, tobb kép feltdltése a honlapra a termékekrdl nagyobb eladast general. Tudjuk,
hogy ha legalabb harom képpel tudjuk prezentalni az online fellileten a termékeinket,
akkor sokkal nagyobb az esélyiink az értékesitésre.

Az adwords hirdetések kibOvitése és a facebook marketing, finomitasa,
figyelése szinten az eladas volumenére hat. Egyre jobb eredményeket tudunk elérni,
ha ezeket leginkabb személyre szabjuk, és szétbontjuk termékcsoportokra,
kategoridkra és hirdetés csoportokra a visszajelzések elemzése alapjan. A
hiiségprogram azon vasarlokra van hatassal, akik mar véasaroltak nalunk. A kovetkezd
vasarlas alkalmaval kedvezményt kapnak az 0sszértékbol. A termékbdvités szintén

agy folyamatos lehetdség, amit egy cég ki kel hasznaljon, ha lehetdsége van ra.
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Nekunk pedig van, hiszen a Billerbeck cég a forgalmazdja Magyarorszagon a
Biederlack plédeknek, és a Joop és Elegante agynemuknek. Ezekbdl pedig az
orszagban hidny van. Itt szintén a mindségi termékek piacara gondolok.

Ezt kihasznalni a Dormexpertnek kivalo lehet6ség, mert igy egy atfogo, termékpalettat
tud kinalni. Emellé jonnének az egyéb, kiegészitOk termékek bdvitései, mint a
torolkozok, utazoparndk, elalvod papucsok vagy ide kell sorolnom a Billerbeck cég

agynemiiit, amelyek szintén egy atfogd termékskala elengedhetetlen kellékei.

3.3.4. Fenyegetések

Az 1 belépdk a piacra viszont mindig fenyegetik egy vallalkozas litemszer(i
novekedését. Abban az esetben, ha még egy ilyen értékekkel rendelkezd nagyvallalat
belépne, a piacra versenyhelyzet alakulna ki, és megoszlana a piaci részesedes.
Fenyegetésként kell emliteniink, hogy az alapanyagpiac is felismerte a természetes
anyagok iranti 34 megndvekedett keresletet, és a folyamatosan dragul6 alapanyag
magaval vonja a termékdragulast. Ezt egy darabig elfogadja a piac, de ugye 6rok
kérdés, hogy a fogyaszté mennyit is hajlandé fizetni egy adott termékért?

A vallalkozas veszélyforrasai kozé sorolhatjuk az eldnytelen kormanyzati
dontést, ez altalaban a valasztasok utani idészakban szokott bekovetkezni, mikor egy
rossz kormdnyzati politika emelheti az adokulcsot, csokkentheti a béreket, amibdl
kovetkezik a gyengiild vasarld erd, vagy mas olyan intézkedéseket hozhat. ami egy
kezdeti vallalkozasnak komolyabb anyagi nehézséget is okozhat.

Végul, ami minden vallalkozast érint, online rendelés esetén a visszakildott,
termékeket nem lehet értékesiteni teljes aron. Sajnos ezt torvény szabalyozza a
fogyasztok védelme érdekében, viszont az igy visszavett termékeket a cég mar nem
tudja teljes aron értékesiteni, és ez komoly kockazatot jelenthet bevételkieséssel.
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4. A DORMEXPERT KING KFT. VALLALKOZAS
BEMUTATASA ES HELYZETENEK ELEMZESE

A Dormexpert King SRL. 2017 jaliusaban lett bejegyeztetve kft. forméajaban,
melyet egy komoly piackutatds el6zott meg. Feltérképezve a roman piacot és az adott
lehetdségeket arra a dontésre jutottunk, hogy szeretnénk nyitni Brassoban egy sajat
bemutaté Gzletet, a Billerbeck mindségi termékek forgalmazasa céljabol.

Ezt a tevékenységet 2018 szeptemberének a végén szeretnénk beinditani. Azert ezt az

idépontot valasztottuk, mert ekkor a matrac piac mellett a parna és paplan eladasok is
beindulnak, igy azok is bevételt tudnak nekiink generélni. Billerbeck termékek mellett
csak a két online is bevalt beszallitdval szeretnénk dolgozni. Online mér a cég indulasa
Ota forgalmazzuk ezeket a termékeket elég nagy sikerrel. Ami talan szintén olyan
fontos, hogy szinte probléma nélkil egy olyan vallalkozas, amely a mindségre épit,
nagyon fontos, hogy olyan beszallitokkal dolgozzon egydtt, amelyek megfelelnek a
legszigorubb kritériumoknak is.
Nem szeretnénk, ha a Dormexpert arrdl lenne hires, hogy silany mindségli cikkek
kertilnek eladésra. A mai ember az interneten éli az életét és nagyon hamar meg tud
bizonyosodni, hogy az altala kiszemelt vallalkozas mennyire megbizhat6. Erre mar a
férumok, a koOzOsségi oldalak remek tajékoztatast tudnak nyujtani. Marketing
szempontjabol a kozossegi média az egyik legfontosabb hirdetési felllet, és nagyon
sok ember szeme elé keriil a cég és sajnos a negativ reklam sokkal gyorsabban terjed,
mint a pozitiv.

Az Uzleti Otlet alapja arra épult, hogy édesapam 50 éves tapasztalattal
rendelkezik a butorszakmaban és tobb mint 15 éves tapasztalattal a matrac kereskedés
tertiletén, tehat megvolt a 16 sziikséges tdmaszpont, a humanerdforras terén, nem
utols6 sorban megvolt a sziikséges induld toke is. Persze balgasadg lenne a magyar
piacot kivetiteni a roman piacra, de egy kiinduld pontnak mindenképpen megfelelhet.
Bizonyara, ha egy koncepcio ott tobbszordsen miikodik, akkor a megfeleld iranyitassal
itt is profitabilis lesz. A brassoi Uzlet nyitasa mellett azért dontottiink, mert hatalmas
lehet6ségeket lattunk a romaniai piacban, és megvan az itteni ismeretsegunk is ahhoz,
hogy Iépcsdzetesen kiépitsiik ezt a piacot, nem elhanyagolandé az a tény sem, hogy az
elézetes piackutatasok soran két hatalmas potencilt mutatott a brassoi célcsoport,

érdeklddés tekintetében.
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» A piackutatds szamos informaciogyiijtési modszer Osszefoglald neve, amikor a
piacrol, a vallalkozasi kornyezetrol, a fogyasztorol vagy a vevordl gyljtiink
informéciot. Lényege, hogy a lehetéségekhez képest objektiv maradjon. Minden

kutatas végsd hozadéka egy iizleti dontés.” 1°

Nagyon sokan még mas megyékbdl is atjdrnak oda vasarolni, a fejlettsége
miatt. Mindezek mellett, terviinkben van Roménia mas régidiban is piacot alakitani,
tavlati beruhazési tervként szerepel, tébb Roméania nagyvarosban, sajat bemutato tizlet
létesitése.

Leginkabb viszont Bukarest szerepel a terveink kozott. A févarosban eldzetes
feltevésink alapjan elbir tbb ilyen tipusu Uzletet is. Erre abbdl kdvetkeztetek, hogy
budapesti tapasztalataink jécskan vannak, azokat ki tudjuk vetiteni Bukarestre is. Az
emberek viselkedése a nagyvarosokban hasonl6 lehet. Rohand életmdd, szigoru
idébeosztas. A forgalmi dugok mellett sajnos nem mindig van idejiik 4tmenni a
varoson fizikalis piackutatast végezni. Egy adott termékért csak akkor utaznak &t
mindenen, ha azt abszolit nem kapjak meg mashol és mas formaban. Ugy a mi
koncepcionk nem taldlhatd meg minden sarkon de, ilyen termékeket azért a févarosban
sok helyen meg lehet kapni. Masik szempont, hogy itt az emberek szivesebben
vasarolnak online is, batrabbak, ramendsebbek. Az iizleti tevékenységiink elsé évében
nem tudtunk elkdnyvelni hangzatos sikereket, ami nem Ujdonsag a romaniai
kereskedelmi piacon, de a 2018-as év januarjaban komolyabban kezdtlink foglalkozni,
az online kereskedelemmel. llyenkor még javaban tartott a textil fészezon, igy tobb
promotaléassal nagyobb forgalmat tudtunk elérni. A matracokra nem fektettlink akkora
hangsulyt, mivel az energiankat elvette a fehéraru forgalmazésa, és azt szerettik volna
hangsulyozni, ami akkor éppen slagertermék. Ekkor édesapam mellett még egy tzleti
partner segitett engem a munkadm végzésében. A Billerbeck cég segitségével,
folyamatosan be tudtunk térni a romaniai piacra. A segitség alatt a reklamanyagok, a
katalogusok és a folyamatos promaociokat értem. Osszegezve az alapitas ota eltel

iddszakot, az online kereskedelem fejlesztésére forditottuk, és ezt igy folytatjuk

YForrashttps://www.sikermarketing.hu/piackutatas_hogyan_csinaljak_piackutatast_vallalkozasom

nak, Letoltés 2022.06.02, Csikszereda
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ameddig az Uzlet nyitasara keril a sor. Ez egy biztos hatteret tud nyUjtani a cégunknek,
ami a finanszirozasban tud segiteni.

Ez iranyu terveink értelmében a kovetkez6 stratégiakat alkalmazuk:

e 2023 januarjatdl boviilt a céglink személyzete egy online értékesitd
asszisztenssel,

o 2024 év szeptemberéig megkeressik és megnyitjuk a brassoi bemutato
Uzletuinket,

e tovabb fejlesztettiik sajat honlapunkat,

e kidolgozunk egy szaléda programot,

e kidolgozunk egy marketing stratégiat,

e bdvitjiik a raktarunkat és a raktarkészletet,

e sajat autot vasarolunk,

Ez szam szerint kortlbelul 96.193,00 lejes forgalmat jelentene havonta,
amib6l a Kkoltségek utan 43.626.54lej maradna tovabbi fejlesztésre. A
legfontosabb célkitiizés a pénziigyi forgalom novelése lenne, miszerint azt
szeretnénk elérni, hogy a 2024-es év végéig a havi eladas megkozelitse, sot
meghaladhassa a 119.799,00 + 11.375,00 lejt. Ehhez szlikség van egy atfogo és
kivaloan miikodo online iizletre, és mellette a brassoi és a bukaresti bemutato

uzletekre.

4.1 Vallalati belsé allapotok

Tekintve, hogy a vallalatot kzel azonos koru alkalmazottak vezetik, és szadmuk
nem nagy szamszerlsitve két ember, igy nagyon baratsdgos a hangulat, ¢s konnyti a
munkavégzés. Ettdl fiiggetleniil komoly emberekre valld6 modon, mindig sikertil
megtartani azt a vonalat, ami a munkavégzés sikerességét célozza meg.

Az én véleményem szerint ez nagyon fontos, ramutatva arra, hogy életlink egy elég
terjedelmes reszét munkahelyinkén toltjuk. Ha nem érezzik jol magunkat, nem
szivesen megylink be a munkahelylinkre, biztosan nem fogunk tudni megfeleld
teljesitményt nytjtani. Ezt ez elvet szeretnénk a bovités soran is szemiink el6tt tartani.
A brassoi uzletiinkbe, mindenképpen olyan személyeket szeretnénk felvenni, akik
ezeknek a kritériumoknak is, persze sok méas mellett, megfelelnek. A munkahelyi

baratsagokat vizsgalo kutatdsok eredménye erdsen egybecseng.
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Azok peldaul, akiknek egyik kollégajuk egyben a legjobb baratjuk is, sokkal jobban
tudnak koncentralni a feladataikra, és nagyobb szenvedéllyel vegzik munkajukat.
Ezeken talmenden a céglikhoz is hiiségesebbek, ritkabban betegek, rdadasul kevesebb
balesetet is szenvednek, s6t, ha tgyfelekkel dolgoznak, sokkal tobb pozitiv
visszajelzést kapnak, mint a ,,maganyos 18 farkasok”. Sok olyan tényezd van, ami
szintén igazolja, hogy barati hangulatban hatékonyabban tudunk dolgozni. Sokkal
inkabb elkotelezettek tudunk lenni. F6 motivacionk példaul a csalodastol valo félelem,
mivel, hogy legkevésbé akarunk egy baratunknak csal6dast okozni.

A kovetkeztetéseket levonva bizonyos hatarokat betartva, ha a vallalaton beldl
baratsagos a hangulat, mint, ahogy a Dormexpert King kft-n bell is, sokkal jobb

teljesitményre vagyunk képesek.

4.2 Beszallitoi piaci helyzet

Az online feluleten a cégiink tébb beszallitoval dolgozik, itt alakulhatnak Ki
konfliktusok tudniillik, ha az egyik cég eladasai nem az adott cég elvarasai alapjan
alakulnak, joggal érdeklédhet, a visszaesés vagy a kevesebb forgalom irant. Ez f6leg
a matracoknal alakulhat ki.

Jelenleg harom beszallitoval dolgozunk, ami a Billerbeck mellett a Magniflex és a
Tempur. Mindketté csak ¢és kizarolag prémium termékeket gyart. Nekiink
kimondottan j6, mert parna, paplan tekintetében csak elhanyagolhaté palettaval
rendelkeznek, és azok is inkdbb memoria toltetiiek, ami a Billerbecknek nagyon kevés
van. Konkurenciardl ilyen tekintetben tehat sz6 sem lehet. Ami elégedetlenségnek
lehet az elindit6ja, hogy matracoknal vannak olyan termékek mindharom cégnél, amik
hasonl6 felépitésiiek, és emiatt ha az egyikbdl tobbet adunk el, akkor értelemszertien
a masikbol kevesebbet. Szerencsére ilyen helyzetekbdl probléma nagyon ritkén alakul
ki. Ez annak is koszonhetd, hogy a Tempur termék vasarloi nagyon is tudjak, hogy
Tempurt akarnak vdaséarolni, 6k az abszolut tudatos vésarlok. Utédna olvasnak,
tajékozodnak a termékrdl, ismerik a markat és a termékeket is amikor érdeklddnek,
abbol vasarlas is lesz.

Ezt a jelenséget nevezzik tudatos vasarlasnak, de feltessziik jogosan a kérdést, hogy:
,,mi a tudatos vasarlas, ki a tudatos vasarl6? Erre a kérdésre a klasszikus
fogyasztovédelemnek is megvan a maga valasza, amelyet azonban mi hianyosnak,
egyoldalunak érzunk. Kicsit sarkitva: a klasszikus fogyasztovédelem szerint tudatos
vasarlo az, aki nem hagyja, hogy atverjék. Aki tisztaban van fogyasztdi jogaival, és él
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is veliik. Aki tdjékozddik az arakrol, a termékek mindségérdl, a kapcsolodod
szolgaltatasokrol, és a legjobb ajanlatot valasztja ki.”

Azt is meg kell emliteni, hogy amelyik cég tobb tdmogatast nydjt marketing
szempontbol az nagyobb eladésra is szamithat. Erre az elézetes megbeszélések alapjan
a Magniflex és a Tempur cégektdl is lesz lehetoség. Ez egyszeri és havi szinten is
koltségsporolast jelenthet a cégnek.

A tdmogatés, molindk, plakatok, szorolapok, katalogusok formajaban fog alakot
Olteni. A Magniflex cég vallalta a 19 kozds kampéanyok sorén, részt véllal a

radidreklamok koltségébdl is. Ennek az a feltétele, hogy csak az & termékeit

emlithetjik meg a spot soran.

4.3 Versenyhelyzet

Mivel a piacon t6bb konkurens cég is talalhatd, akér egy adott varoson belul is, igy

kiilonbozé  praktikakkal kell a vasarlokat a sajat oldalunkra forditani.
Hiségprogramok, ajandékok, extrakedvezmény rendszer, stb.
Ami a brassoi bemutato Uzletet illeti, a konkurencidk koziil kettét emelnék ki. Salterra
egy bukeresti cég, akinek van bemutatd lzlete Brassoban is. Tekintettel a cég piaci
helyzetére, a végso fogyasztok 25%-at elviszi. Csak sajat terméket forgalmaz nem azt
a koncepciot koveti, amit mi szeretnénk képviselni. A masik szintén egy matractizlet
a SC. GOODNIGHT SRL. Ovék a végs6 vasarlok 15%- a. Ez a cég mar hasonl6an a
miénkhez tobb beszallitéval dolgozik egydtt, viszont nem azt a vasarléi réteget akarja
megcélozni, amit mi szeretnénk elérni. A mi cégiink jelenleg ebbdl a piaci
részesedésbdl 2019-re mintegy 20%-ot tud leharapni. Ez nekiink kezdetben elegendd
is lenne, és az évek soran ezt természetesen tudnank folyamatosan novelni egy
bizonyos pontig. Az, hogy a két cég, akiknek a termékeit a Billerbecken kiviil
forgalmazni fogjuk Brasso szinten egyfajta kizar6lagossagot igért nekink, hatalmas
fegyver lehet. Egyfajta alatt azt értem, hogy nagyaruhazakban mar be vannak listazva
a termékeinek egy része, amivel szamolnunk kell azért.

A Tempur jelen van a Mobexpertben, aminek van brassoi Uzlete is. Viszont a
Mobexpert sokkal nagyobb &r réssel kell, hogy dolgozzon, mint mi és ez elény lehet,
mivel, hogy ezeknél a termékeknél tudatos vasarldkrol van szo. Itt azt jelenti, hogy az

interneten tajékozadik, és ha latja, hogy nem csak egy helyen tudja beszerezni az éltala

20 Forrés: http://tudatosvasarlo.hu/tve/gyik , Letdltés - 2022.05.15, Csikszereda
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kivalasztott Tempur terméket, akkor bizony megnézi minkét lehetdséget. Szerencsére
csak ketté van, mivel a Tempur cég masnak nem ad forgalmazasi jogot egy ekkora
varoson beliil. A Magniflex a Dedeman Uzletlancban van kiéllitva, vagyis inkabb Ggy
fogalmaznék, hogy bedllitva. Err6l mar esett sz6, hogy hogyan kell egy matracot
bemutatni ¢és miként tud az érdeklddd megfeleld terméket valasztani.
Visszakanyarodva a Magniflexnél ez nekiink reklam, ismert az egész orszagban ez a
maérkanév, és itt is csak két forgalmazoja lesz a varosnak. A fordulat és a Iényeg, hogy
a Dedeman nem kapja meg a havi promociokat, amiket a partnerek megkapnak, ezéltal
olcsébban tudjak adni ugyanazokat a matracokat. A maradék pedig ugy oszlik meg,
hogy korilbelul 30% vasarol egyéb zletekben, mint a Mobexpert, Selgros, Metro,
Jysk, Staer stb. Talan itt megtudom emliteni, hogy ezektdl az tlizletektdl el tudunk
csabitani klienseket kiilonb6z6 marketingfogasokkal. Az a réteg, akiket pedig
egyaltalan nem tudunk 20 véalasztasra birni, hogy latogasson el hozzank is az a réteg,
akit nem szeretnénk megcélozni. A maradék 10 % pedig az egyéb, akik beszerzik, mas
varosbol interneten rendelik. Az online eladasnal mar mas a helyzet, mert ott sokkal
tobb a konkurencia a matracoknal, ami részben eldny és részben hatrany. Elény azért,
mert lehet, hogy egy Bukarestben kiprobalt matracot nalunk épp akcidsan kedvezdbb
aron tud megvasarolni, viszont ez sajnos forditva is igaz.

Eppen ezért a matrac eladasunkat mi Brass6 megyére fogjuk koncentralni,
kihasznalva a lehetdséget, hogy fizikélisan is latja, €¢s ami a legfontosabb kiprobalja a
megvasarolni kivant matracot. Parna és paplanoknal viszont az elényiink, amit ki is
hasznalunk az egyediség. Tobb kategoridja is van a Billerbecknek, aminek
meglehetdsen nagy a konkurencidja. Ilyenek a poliészter széllal toltott termékek.
Sajnos ezekkel tele van a piac €s online iizletnél nem magatol értetddd, hogy a sokszor
kétszer, haromszor olyan draga termék, miért jobb? A természetes szall fehér aru, csak
agy, mint a toll és pelyhes kollekciok az egyediséggel birnak. Nem azt akarom
mondani, hogy nincs olyan céeg, aki ilyeneket forgalmaz, de a Billerbeck markanév
egész Eurdpaban Ugy, mint Romaniaban is egyre ismertebb. Az ismeretseg pedig a
mindségnek és a német precizitasnak kdszonhetd, ami a termékeken is meglatszik. Igy
konkurencia és versenyhelyzet itt is van, de sokkal kdnnyebben lekiizdhetd, mint az

offline eladasnal.
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4.4 Piacérzékenység

A piac leginkabb a promaciokra érzékeny. Altalaban azokat a termékeket veszik
leginkabb, amelyek promdcidban vannak. Manapsag nem létezik vagy csak nagyon
kevés az iizlet, amelyik nem kivdnja magara felhivni a figyelmet az iddszakos és
folyamatos kedvezményekkel. Tdébbfele promdciokkal tudunk kedveskedni a
celkozonséglinknek. Egyrészr6l minden honapban megprobaljuk valamelyik
termékiinket eladhatobba tenni szazalékos kedvezményekkel. Ehhez a Billerbeck cég
is segitséget nyuijt és a kért terméket szintén kedvezményesen adja nekiink. Altalaban
ezek a termékek az adott id6szakhoz megfeleléen passzolo cikkek. Ertem ezalatt, hogy
a nyar kozeledtével inkabb a pamut toltetli termékeket promotéljuk. Télen pedig a
melegebb paplanokat és a gyapju termékeket. Vannak olyan promaécioink is, amik a
készleten maradt tételeket futtatjak ki. Ezeket &ltaldban sokkal kedvezményesebben
meg lehet kaparintani, mondjuk akar harminc szazalékkal is olcsébban.

Létrehoztunk egy olyan menipontot is, amely a végkiarusitott termékeinket
tartalmazza, ilyenek a mintamatracok, amelyek ki voltak allitva bemutato (zletekben,
piacrol kifutd termékek, és a partnerek altal javasolt tételek. A matracoknal szintén
olyan termékeket tudunk itt kinalni, amelyek a Magniflex vagy a Tempur partneri
halozatabdl visszakeriltek. Meg kell még emlitenem, hogy szezonalis termékek révén
a piac szintén érzékeny, hogy az adott évszaknak megfeleld termék jobban eladhato.
Télen a gyapju toltetli termékek fogynak inkabb és azok, amelyek harom és ot
melegponttal rendelkeznek. Nyaron pedig értelemszeriien azok a termékek, amelyek
egy vagy két melegponttal rendelkeznek és a toltetiik foleg pamut vagy len. Ezek alol
csak az igazan prémium termekek jelentenek kivételt, mert egy toll pelyhes paplant
vagy parnat barmikor megvesznek.
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5. ADORMEXPERT KING KFT. VALLALKOZAS UZLETI
TERVE

5.1 Minéségpolitika, arpolitika és forgalmazas stratégia

Egyik legfobb erénylink, hogy csak ¢és kizar6lag magas mindségli termékeket
engediink be a szortimentiinkbe, ezzel is elkeriilve a garancialis reklamaciokat. A
legnevesebb hazai ¢s az EU piacan el6fordulo gyartokkal dolgozunk egyiitt. Ezek
mellett a szolgaltatasok terlletén is igyekszink a vasarloi igenyeknek eleget tenni.
Masik nagy erény pedig az egyediség, ami kiemelten azért fontos sz&munkra, mert
konkurencia szempontjabdl tobb olyan cég létezik, amely hasonl6 vagy ugyanilyen
termékekkel rendelkezik. Viszont alig van olyan, amely Osszegylijti az orszagban
kaphatd mindségi termékeket €s egy lizletben mutatja be 6ket a vasarlo kozonségnek,
elkertilve a hosszas utanajarast. A fehéréru tertletén pedig egyediként tudjuk kinalni a
német Billerbeck termékeket, mely cég piacvezet6 a magyar, és részben piacvezetd a
svajci, osztrak és német piacokon. A Dormexpert King mindség politikajanak szerves
részét képezi a cég altal kidolgozott és alkalmazott arstratégia. Mivel, hogy éles a
versenyhelyzet, ar érzékeny a piac, igy az ar nagyon fontos. Ezért is hasznalja a cég a
behatolasos érstratégiat, annak ellenére, hogy nem 0j terméket kivan bevezetni.

Mivel, hogy nagyon sok az értékesitett tipusok szama, viszont az eladott
mennyiség elég elenyészd, és mellette mindségi termékek révén az aruk is kellden
magas, igy nagyon nehezen lehetne arrugalmassagot szdmolni. Egyetlen maodszer,

amit hatékonyan lehetne hasznalni az a taktikdzas az arképzés soran.

5.1.1. A Dormexpert King altal elképzelt artaktikdzasi valtozatok

> Ardifferencialas: azoknak az iizleteknek, akik elére fizetnek, és nagyobb
mennyiségben vasarolnak, kedvezményesebben adjuk a termékeket.

» Extra kedvezmények: azon vasarlok szamara, akik szintén az elére fizetés
mellett dontenek egy 5%-0s extra kedvezmenyben részesilnek

» Promocidok:  minden  hénapban  meghatarozott  promocidkkal — és
kedvezményekkel probaljuk stimuldlni a végsd fogyasztokat és az iizleti

partnereinket is, akikkel szerz6déses viszonyunk van.
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» Clubkartya program: még otlet szinten, fejlesztés alatt van, de a léenyege az
lesz, hogy a tagoknak kedvezdébben fognak hozzajutni az adott termékhez,
vagy termékekhez. Ezek mellett egyéb illedelmességekkel is prébalunk majd
kedveskedni nekik.

Az alkalmazott forgalmazasi stratégia viszonylag egyszerli, melynek
értelmében cégunk a nagykereskedelemben egy eladasi tgynokot alkalmaz, akinek a
feladata a cégek felkeresése, eldszor e-mailen egy bemutatkozo levéllel, majd
telefonon. Ezutdn ha nyitottsagot érzékelink, akkor johet a konkrét ajanlat, jobb
esetben cimezve az illetékes személynek. Ha felkeltettiik az érdeklédését a kiszemelt
cégnek, akkor johet a személyes felkeresés. A cégeket kiilonb6zd szempontok alapjan
valasztjuk ki. llyenek lehetnek példaul, hol talalhatd az adott cég, milyen a vasarloi
kore, milyen arkategoridban forgalmaz, termékeket stb.

A kiskereskedelemben pedig szeretnénk minél atfogobb, szortimenttel jelen
lenni a piacon (Brassé). Mi vagyunk az egyetlen szakizlet, ahol tébb mint 20 tipusd
matracot probalhat ki az érdeklddd, és mellette szdmos parna, paplan megtekintésére
van lehetdség. Ebben probalunk, egyediil allok lenni, ezzel is azt sugallva a
celcsoportunknak, hogy ha hozzank betér, akkor biztosan talal a szamara megfeleld

terméket.

5.2 Csatornadontések és eladasi technikak

A csatorna tagjainak kivalasztasa: Legfontosabb az eladasi menedzser és az
iizletben levo bolti eladd. Nagyon fontos a megfeleld képzésiik, €s a sziikséges szakmai
tudas és tapasztalat. Persze j0 kommunikacios készséggel, valamint sokszor nagyon jo
meggy6z0 képességgel kel rendelkezniiik. Szintén kiemelendd szempont, az elsd
benyoméas és a fizikai megjelenés, fellépés. Fontos dontés a csatorna tagjainak
motivalasa, ez esetben probalunk egy piacképes fizetést biztositani.

Az elviink, hogy a jo és elégedett munkaerdt meg kell fizetni, de ugyanakkor
meg is hélalja azt. Az alapfizetés mellett, bonuszrendszer is miikddik. Kapnak a
munkaaddrél is teljesitményaranyosan, es megallapodasunk van a legtobb
beszallitoval is arra kifolyolag, hogy 6k is motivaljak kelloképpen az eladot.

A csatorna tagjainak kiértékelése: Cégunk minden hdénapban elemzéseket

végez a forgalmat illetden. Mennyi volt az adott honap forgalma, és ez milyen
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forrasokbdl jott Ossze. Ezeket Osszevetjikk az e€l6z6 honapi forgalommal, valamint
azzal, amit az adott honapban elért a cég az el6z6 években. A csatorna-megallapodasok
modositasara akkor van sziikség, ha egy alkalmazott felmond, tavoznia kell, vagy
atszervezésre kerll. llyenkor megprobaljuk az trt betdlteni, egy cégen beliili
atszervezessel, addig, ameddig az Uj alkalmazottat be tudjuk tanitani. Ez kis cég révén

és, hogy keves alkalmazottal rendelkeziink sokszor nagyon nehéz feladat.

5.3 Eladas, kommunikacio, piaci helyezkedés

A céglink eladas politikdja két részre oszthatdo elsé korben kis ¢és
nagykereskedelemre.

Nagykereskedelem: Itt el6szor meg kell fogalmazni az igényt arra, hogy miért
érdemes, az adott lizletnek a mi termékeinket forgalmaznia. Ez kiilonb6z6 szempontok
alapjan torténik. Miutdn ez megfogalmazodott, jon a megkeresés, a megszokott
kommunikéacids csatornak segitségével e-mail, telefon, majd személyes megkeresés.
Az internet segitségével az ember koriiltekintéen fel tud késziilni, hogy milyen
konkurens cégekkel all kapcsolatban a kiszemelt tzlet. Fel lehet késziilni, hogy ha
veliink szerzddik, vagy ha veliink is, akkor milyen elény6khoz jut.

Kiskereskedelem: Igyekszink a folyamatos promociok mellett, az atfogo
szolgéltatasnyujtassal is elnyerni a vasarlok bizalmat. llyen lehet, a door - to - door
service, hogy egészen az ajtoig széllitjuk az adott terméket, és emellett opcidként a
régi matracat is visszavesszik és elszallitjuk. Azon felul, szakképzett eladdk segitenek

kivalasztani a megfelel6 matracot az érdekldddk szamara.

A kozvetlen eladassal foglakozé eladd személyzet a bolti eladé és az eladési
menedzserb6l tevédik Ossze és mindkettonek fontos rendelkeznie az alabbi

adottsagokkal:

j6 kommunikécios készség
szakmai tudas

meggy6z0 képesség
megfeleld megjelenés

felhasznaloi szintli szamitogépes ismeretek

YV V V V VYV V

vezetdi engedély és kommunikacid Cégilink piaci helyezkedésénél nem

tévesztjuk, szem el6l a tényt, miszerint minden embernek sziiksége van
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matracra vagy €ppen parnara vagy paplanra, lefedjiilk a mindségi termékeket

igényl6 vasarlokat és a kdzépkategorias termékekre vagyokat is.

Nagykereskedelemben a nagyobb Uzletlancok inkébb a helyi gyartokat ismerik,
vagy pedig az olyan neves cégeket, akik hamarabb jottek be az orszagba, mint példaul
a Tempur vagy a Magniflex.

A kisebb Uzleteknél nagyobb az esélyink és kdnnyebb is eladast generalni, hiszen
mindennapos kapcsolatban tudunk lenni a vezetokkel és az eladokkal is. Fontos 1épés
a piacon maradas érdekében sz&munkra méarkaépités ezért a Dormexpert King cégen
belul Iétrehozzuk a Schlafkulturt mint Uj brandet és folyamatosan prébaljuk meg
épiteni. Azt szeretnénk elérni, hogy orszagosan, az emberek megismerjék a
weboldalunkat és egyre tobben a bemutatouzletiinket is és vele egyitt a Schlafkultur
termékeket.

Azon dolgozunk, hogy a Schlafkultur brand a Dormexpert King segitségével,
egybe olvadjon a mindséggel, a precizitassal, a bizalommal. Ha az emberekben kelld
bizalmat tudunk kelteni a cégnév irant, akkor sokkal kdnnyebben fogjuk tudni dket

befolyésolni, hogy téliink vasaroljanak.

5.4 Uzleti kommunikacié

Amint fent is emlitettem, szeretnénk részei lenni annak, hogy a tarsadalomban
kicsit el tudjuk mozditani a mérleget, hogy az embereknek milyen fontos az egészséges
alvas, hogy ha nyugodtan tud aludni, akkor sokkal kipihentebben fog tudni ébredni,
ami pedig kihatdssal lehet a munkjara, a mindennapi életvitelére. Ehhez pedig az
kotédik, hogy egy sokkal kiegyensulyozottabb életet tud majd €lni.

Reklamként kiilonb6z6 csatorndkon keresztiil probaljuk Osztondzni a
fogyasztokat, hogy tdliink vasaroljanak. Az személyes eladasnak is nagyon nagy
szerep jut, hiszen mind a nagykereskedelemben és mind a kiskereskedelemben
talalkozunk személyesen a vasarlok egy részevel. Egyediil az online eladasnal nincs
fizikalis talalkozés. Eladas dsztonzésként sokszor induldcsomagot ajanlunk az (j
partnereknek, amely egy nagyobb kedvezményt jelent, és ha kelléképpen
megbizhatonak tlinikk a cég, akkor egy hosszabb kifizetési hataridét. A
kiskereskedelemben ez szintén a promociok, szolgaltatasok, €és a hiiségprogramban

nyilvanul meg.
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Az lizleti kommunikécios programban tébb kisebb nagyobb kreativ javaslat is
szerepel, amelyek szerepe egy Uizenet a vasarloi célkozonseg fele, ami magaba foglalja
mind azt, ami jellemzi a kivalo minOséget, a jo érték-ér aranyt, komolysagot és
megbizhatosagot. Ezek kozil a kreativ javaslatok kozil csak néhanyat emlitenék, meg
mint példaul:

e Dormexpert clubkartya program,
e kozOs promdciok es reklamkampanyok a beszallitokkal,

o kidllitasok.

Sziikségesnek tartom a jo kommunikéaci¢ biztositasa érdekében egy folyamatos
kapcsolat rendszer kialakitasat a kulvilaggal, egy ugynevezett, médiamix segitségével,

ami kozé tartoznak:

o facebook

e adwords

e helyiradio

e helyi folyoiratok

e internetes oldalak

5.4.1. Feladat leosztés, végrehajtas

Az (zleti tervem része egy jol atgondolt sajat tapasztalatokra épitett végrehajtasi terv
(részfeladatok, hataridok és feleldsok), lebontva tobb részfeladatra, ami a kovetkezd

képpen néz ki:

1. részfeladat: tigyfelek felkeresése és meggydzése a partneri kapcsolatrol, ez az

elad4si menedzser a hataridds feladata ahol a hataridd, az adott cégtdl fiigg
2. részfeladat: szerz6déskotés, ez Adminisztratori feladat, és 1 hetet vesz igénybe

3. részfeladat: termékek leszallitasa és kiallitasa, a szallito cég és az eladési

menedzser feladata végre hajtasra szant id6 kb. 4 hét

4. részfeladat: partner Uzletekben az eladok felkészitése, eladasi menedzser feladata

végrehajtasra szant id6 kb. 2 x 2 6ra
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5. részfeladat: partner cég weboldalara a megfelel6 anyag atkiildése, és a termékek

feltoltése, monitorizaldsa, eladasi menedzser feladata, végrehajtasra szant id6 kb. 1 hét

5.5 Marketing, kontrolling, ellendrzés

Hogy ne vesszink el a részletekben és a nagy informacio aradatba bizonyos
kdzgazdasagban hasznalt mddszereket kell alkalmazzunk mi is, sziikséges, hogy
elvégezziink néhany mérést az dgynevezett kontrolling mutaték hasznalataval, de

feltessziik, a kérdést miel6tt belefognank, hogy - mit merjink?

Mivel minden cég életében a legfontosabb a profitszerzés, ezért nekink is azt
kell vizsgalnunk, hogy egy-egy terv megvalGsitdsa és Kivitelezése milyen
raforditasokkal jar, valamint milyen tobbletbevételt eredményez a cégnek. Vizsgaljuk
a forgalmat és a kiadasokat az adott évre lebontva, 45 hdnapra, 0sszevetve ezeket az
el6z6 évben elért eredményekkel. Miutan ezeket az eredményeket megtudjuk, latni
fogjuk, milyen iranyban kell haladnunk a jovire nézve és ehhez mennyi likviditasra
lesz szlikségiink. Méréseinkhez sziikséges az informaciogytijtés tudni akarjuk, hogy -
milyen informéacidkkal dolgozzunk? Weboldalon a regisztralt felhasznalok adataival
tudunk dolgozni, Ggy, hogy megvizsgaljuk mikor rendeltek, mit rendeltek, milyen
nemi, milyen sszegre rendelt, honnan rendelt stb. Ezekkel az adatokkal tudunk a
jovében dolgozni. A bemutatd iizletben szeretnénk bevezetni két kérddives
informéciogytijtést. Az egyik az anonim lenne, ha csak érdekl6ddrdl van szd, vagy ha
nem szeretné megadni a nevét. A masik az névvel ellatott. Ezekb6l megtudjuk, hogy
az érdekld6do, ill. vasarlo honnan érkezett, milyen nemii, milyen életkora, hanyszor
volt az iizletben mire vasarolt, honnan értesiilt rolunk stb. Konyvelés, amibdl
megtudjuk, milyen eredményes volt az adott idszak és milyen Osszegben tudunk

tovabbfejleszteni, terjeszkedni.

Minden szdmunkra bejott informaciot, fliggetlenil a forrastol egy jol
kidolgozott ellendrzési ilitemterv segitségével fogjuk le ellendrizni. Minden honapban
érdemes ellendrizni az eredményeket, hiszen a koltségek, kiadasok agy része havi
szinten terheli a céget. Emellett a piac kiszamithatatlansaga miatt, sokkal kénnyebben

lehet késziteni és kivitelezni révid tavu célokat.
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5.5.1. Marketing terv

Egy olyan véllalkozast szeretnék bemutatni SC. Dormexpert King SRL,
amelyben En is jelen vagyok, és nagy részben management, és marketingfeladatokat
latok el. A véllalkozés egy kisvallalkozasnak mondhatd, amely harom tagbdl all. A
cég egy német vallalatnak a képviseldje a roman piacon.

Ez avéllalat a Billerbeck, amely sok mas orszagban is jelen van Eurdpa szerte.
Csalasi vallalkozasnak indult és mindségi alvaskultaraval foglalkozik. ”Egy jo nap
éjszaka kezdddik™?l. Ennek a szlogennek a jegyében fejti ki igen magas szinvonall
gyartasi és termékfejlesztési tevékenységét az agynemiigyartas teriiletén a kozel 100
éves hagyomanyokkal biiszkélkedd németorszagi csaladi vallalkozasbol kifejlodott
napjainkba, mar nemzetkozi cégként méltan népszertivé valt - Billerbeck cégcsoport.
F6 tevékenységiink az alvaskultiraval kapcsolatos termékek (pérnak, paplanok,
matracok, agyak, dagyracsok, plédek, agynemiithuzatok, lepeddk) gyartasabol,
beszerzésébdl, illetve ezen, termékek forgalmazasabol all. Manapsag a Billerbeck
markanévrél mar mindenkinek az igen magas szinvonalon, a legkorszerlibb
gyartastechnoldgiaval és kiilonleges kézi munkaval gyartott elsé osztalyu paplanok,
parndk, matracvéddk, matracok és dgyak jutnak eszébe, amelyek mind az egészséges,
nyugodt, pihentetd alvast segitik eld.

A Billerbeck cégcsoport nem csupan paplanokat, parnakat, és egyeéb
termékeket kinal, hanem egy komplett alvéasrendszert, a tokéletes, egészséges
alvaskoriilményeket, megteremto alvaskultarat! (forras: billerbeck.hu). Csak ugy, mint
a Billerbeck a Dormexpert is parnakkal, paplanokkal és matracokkal foglalkozik, és
koveti a fo beszallitdja elveit. Rendelkezik egy kisebb raktarral és irodaval, ami
Csikszeredaban talalhat6. A képzett eladoi asszisztens segit a klienseknek a megfeleld
termék, termekek kivalasztasaban.

Nem olyan termékekrdl van sz6, amit az emberek minden nap megvasarolnak, teljes
korlien értenek hozza, hogy mi alapjan kell valasztani. Nagyon sok szempont alapjan
torténhet a dontés, ami szakszerli tanidcsadds és szakképzett segitd nélkiil,
Kivitelezhetetlen lenne. A vallalkozés két szalon fog futni egymassal parhuzamosan.
Egyik része, a mar emlitett bemutatd Uzleten Kkeresztil, latja majd el a
végfelhasznalokat. A masik pedig az online eladas lesz. Azért emlitem, kiilon mert a

mai vilagban egy online shop is egy kiilon all6 tizletnek mindsiil.

21 Forrés: Billerbeck Hungary, Letdltés 2022.04.08, Csikszereda
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Nagyok sokszor halljuk a nagy és hires elektronikai Gzleteknél is, hogy kilén
emlitik a bemutat6 tzletlket és kiilon az online platformot. Sokszor még az ajanlatok
is masok, egy-egy kedvezmény, ami igénybe vehet6 online az nem biztos, hogy offline
is a vevok rendelkezésére all. A véllalkozas 2017-ben alapult, és segitségul szolgélt a
sokéves tapasztalat a megfeleld 39 miikodés értelmében. Jelenleg is folyamatosan
fejlodik, és egy — egy partnere altal is ismertebbé valik a romaniai piacon. Ez ugy
lehetséges, hogy ha egy Magniflex matracot egy brassoi érdekl6d6 a bukaresti
beszallitonknal keres, akkor hozzank irdnyitjak. Ez ugyanlgy igaz a Tempurra is vagy

mas olyan beszallitora, akivel partnerséget kotottink.

5.5.2. Marketing cél

A Dormexpert King véallalkozés, marketing tevékenyseégének elengedhetetlen
feltételeként készitettem egy keresleti prognozist, aminek pontos meghatarozésara,
sajnos nincsen elegendd adatunk. De a sajat adatbdzisbol kitlinik, hogy a kereslet évrdl
évre né. Egyre inkabb teret hoditanak a mindségi termékek. Nagyon sokan belatjak,
ha gyenge mindségli termékeket vesznek olcson az csak rovidtavon jelent
pénzsporolast, hosszltavon viszont nem igazan nyereseges befektetés.

Sok évvel ezel6tt, nem lehetett kapni csak silany mindségli termékeket, és

ehhez a kereslet is hozzaszokott. Evrol évre viszont az emberek sajat tapasztalatukbol
is rajottek, ha kétévente megvesznek egy négyszaz lejes matracot az tiz év alatt kétezer
lej. Ezért az Osszegért mar kapnak egy megfeleld mindségli terméket, ami eltart tiz
évig. Viszont nem mindegy, hogy az alatt, az id6szak alatt milyen fekhelyen alszanak.
Ehhez persze kellett, hogy a kereslethez kinalat is parosuljon, ami az utobbi években
mar elérhetd.
A Dormexpert King szamara fontos, hogy piaci célja valamilyen szinten mérhetd
legyen, ezért ennek elérése céljabol az online piacbodl kell, hogy kiinduljunk, amibdl
mar le tudjuk szlirni, hogy igény van a termékekre és a bdvitésre is. A jelenlegi
forgalmat szeretnénk megsokszorozni, amire a bemutato iizletek megfeleléen hozza
fognak minket segiteni. Forgalmat tekintve idén egy 80% forgalomndvekedesre
szamitunk, amit szeretnénk 2019-ben is megtartani. Ez a forgalom kizarélagosan csak
az eladasra van alapozva mivel, hogy disztriblcids cég vagyunk ezért a gyartasra csak
kozvetett hatdssal tudunk lenni, tesszlk ezt oly modon, hogy kozvetitjiik az els6é kézbol
kapott, vasarloi igényeket, ami tulajdonképpen egyfajta segitségnyujtas a gyartok fele,
hogy tulajdonképpen mire is van igeny.
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Napi szinten kapcsolatban vagyunk az érdeklédékkel és a vasarlokkal is, igy
els6 kézbdl tudjuk leadni és tarolni a sziikséges informécidkat. Marketing kampanyunk
elengedhetetlen része a kiemelkedd valaszték, amelyet tobbnyire a gyartok hataroznak
meg, de amint azt fent is emlitettem, erre némileg befolyassal lehetlink, hiszen a
gyartoknak is sokkal konnyebb az 1jitdsok eszkozlése, ha elsé kézbdl kapja az
informéacidkat. Megprobaljuk lefedni az igényes fogyasztok nagy részét a széles
termékpalettaval. folyamatosan probalunk haladni a trendekkel, de csak abban az
esetben, ha az nem megy a minéség vagy a hirnév rovasara. Mivel specialis termékrol
van sz0 40 fontos szempont, forgalmazasnal, a kiszerelés, csomagolas.

A kiszereléseket tekintve a termékeket darabonként lehet megvasarolni, egy
két promacio keretén belll allitunk 6ssze csomagokat és szetteket.

A csomagolés szintén a gyarto feladata. A matracok altaldban nylon félidban
érkeznek, a parna paplanok pedig arkategoriatol fiiggden fiiles szdvetzsdkban,
félidban, fémkeretes zsdkban vagy esetleg kartoncsomagolasban. Sajnos a hazai
futdrszolgalatot teljesit6 cégek hanyagsaga miatt ezeket a termékeket nagyon sokszor
pluszban be kell csomagoljuk. A matracok részere van egy specialis szovetzsak, amit
a kornyezetkimélésre valo tekintettel sokszor fel tudunk hasznalni. A Kkisebb

termékeket pedig Ujrahasznosithatd karton dobozokban szoktuk kildeni.

5.6 A Dormexpert King vallalkozés tzleti terve szamokban

A kovetkezd alfejezetben bemutatom a vallalkozasom mar meglévd , ugyanakkor

Jjovobeni minden apro6 kis részletét melyeket szamokban kotelességem igazolni.

5.6.1. Beruhdzasi terv és fejlesztés

A villalkozas gazdasagi formdja S.R.L. vagyis KFT, amely ugye korlatolt
feleldsséget jelent az alapitd tagoknak a befektetett vagyonuk erejéig. Ezeket a
rendelkezések a kereskedelmi tarsasdgok miikodését szabalyzé 31/1990 torvény irja
el6. A cégnek 4 tagja van 2 alapito tag, egy eladd és egy eladasi ligynok. Az egyik
vezetd a konyveléssel foglalkozik és azt a szerepkort latja el, jomagam pedig a
marketing €s a menedzsmenti dontésekért vagyok felelds.

A Dormexpert King kft. vezetdsége az elkovetkez6 idészakban, egy par fontos

=77

kapcsolatos Iépések sorozatarol szélnak. A beruhdzasok fontossagi sorrendjében, egy
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elengedhetetlenil sziikségesnek mondhat6 szallitoeszkoz, beszerzése kap elsédleges
helyezést.

A kovetkezd fontosabb beruhazas a bemutato iizlethelyiség atszervezése (a kiallito
felllet atszervezése, reklam felllet kialakitdsa, stb.), az irodahelyiség kialakitasa és
felszerelése, ill. korszertisitése a sziikséges irodai kellékekkel (Szamitogép, fax, xerox,
allandd internetes csatalakozas, stb.), tovabba raktar- helyiség kiépitése/bérlése.

Mindezt egy kis tablazat segitségével mutatom be:

Tablazat 2: Tehergépjarmii vasarlasa

Megnevezés
A tehergép
jarmi
kapacitasa
A tehergép
 jarmi ara

koltség

Nominalis

Amortizacios
fogyasztas

(Sajat készitésii tablazat)

A tehergépjarmii  kivalasztasakor elsdsorban figyelembe kell venni a
beruhdzasra szant értéket, a piaci 4arakat, a gépjarmli életkorat, teherbirdsat,
fogyasztasat és nem utolsé sorban az amortizacios értékét. Azt is figyelembe kell
venni, hogy egy sajat autd vasérlasa milyen mertékben csokkenti a szallitési
koltségeket, holt idészakban (mikor nincs szallitds sajat célra) ki kell adni az autot
bérbe, mialtal egy olyan jovedelmi forrast lehet biztositani a cégnek, amelyek
csokkenthetik az dncélra szant szallitasi koltségeket.

A tovébbiakban a kivalasztott szallitéeszkdz és a tobbi felsorolt, beruhéazasi
ingésagok koltségeinek 0Osszértéke, eléri a 28.930 lejt ehhez hozzaadjuk a
raktarhelyiség éves bérleti koltségeit (mivel jelenleg nincs anyagi fedezet sajat épulet
vasarlasara, ugy abban az esetben a bérlési lehetdséget alkalmazza a cég) ami
Osszességében, a beruhazas dsszértékét képviseli.

A befektetett eszkdzoknek, mint tudjuk, értékik csokken az elhasznalddas és

az elavulas kovetkeztében. Az értékcsokkenés nyomon kovetésére a linearis
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amortizaciés modszert hasznaljuk. A befektetett eszkozok értékét elosztva, mitkodési

idejikkel, megkapjuk az éves értekvesztésiket.

Ez az alabbi tablazatban szemlélheto:

Tablazat 3: Beruhazas 0sszértéke, jarmii vasarlasra koltheté osszeg

, Miikédési
Megnevezés Erték id6 (év),  Amortizacio

(lej)

Fax
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Xerox
Szamitogép
Irodai
batorzat

Szallitéeszkoz

Beruhézas
0sszértéke

Beruhazas

Osszértéke,

raktar bér
nélkl

|
Szallité
eszkozre,
koltheto
0sszeg

(Sajat készitésii tablizat)

Az elkovetkezendd harom évben rendre az alldeszk6zok nettd Osszértéke 6.177

lej-el fog csokkenni évente.

5.6.2. Pénzlgyi terv

Az lizleti forgalmat a vallalat két tevékenységébdl szamoljuk, majd osszesitjiik,
igy megkapjuk az 6sszes Uzleti forgalmat. A tevékenységi korébél adodoan, a
Dormexpert King f6 foglalkozasa az eladas viszont a szallitasi koltségek csokkentése
érdekében az tigynevezett holt idében a tehergépjarmiit bérbe adjuk, ez tehat egy
szolgéltatasi tevékenység lesz. Amint az alabbi tablazatban latszik, amennyiben lesz
igény ilyen célu szolgaltatasra is, akkor ez évente egy ndvekvd tendenciat mutat.

Mivel, hogy nagyon sok gondja volt ez idaig a Dormexpert King
vezetdségének a bérelhetd tehergépjarmiiveket illetden, beigazolddik a tény, hogy a
piacon sziikség van erre a szolgaltatasra is. Ami az egyéni probléma megoldasat
jelentd beruhazas, az hosszabb tavon, kiegészité 48 tevékenységként, jovedelmet is

generalhat a cégnek, ezt a kalkulaciét az alabbi tablazat szemlélteti:

Tablazat 4: Szolgaltatasbdl (autokolcsonzés) szarmazé lzleti forgalom tervezése

Megnevezés 1. Ev 2. Ev 3.Ev 4. Ev
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Teherauté
bérloinek szama

Teheraut6
béralapu futasa

Bérletu dij/km(
lei)
A cég
szolgaltatasfogyasz
tdinak szama

Szolgéltatasbol
szarmazo Uzleti
forgalom

(Sajat készitésii tablazat)

A cég f6 tevékenységi kore kis és nagykereskedelem, pontosabban
aruértékesités, az ebbdl szarmazd harom évre tervezett jovedelemtervezés az alabbi

tablazatba van dsszefoglalva:

Tablazat 5: Eladasbél szarmazé tzleti forgalomtervezés/év
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Megnevezés

Osszes vasarlé
szama

A matracot
vasarlék szama
Textil terméket
vasarlok szama

Matrac
eladasbol
szarmazo
arbevétel

Textil termékek
eladasbdl
szarmazo
arbevétel

Osszes eladasbdl
szarmazo Uzleti
forgalom

(Sajat készitésii tablizat)

Az eladéasok évi novekedése esetén a tablazatbdl kitlinik, hogy a Dormexpert
King vezetdsége a jelenlegi helyzethez igazodva, hdrom év mulva milyen novekedést
szeretne elérni, amelynek a megvalosithatosaga, a jelenlegi helyzetben egyaltalan nem
egy lehetetlen célkitlizés. Ez a viszonylag nagyaranyt {izleti forgalom annak
koszonhetd, hogy olyan iizletlancokkal van szerzédéses kapcsolata a cégnek, mint az
Naturlich, amely nagybani felvasérlast gyakorol, ezaltal a Dormexpert King
eladasanak a hozama is részaranyosan novekedik. Ezzel az eladassal a Dormexpert
King, a roméniai piacnak kb. a 4% -at fedi le ebbdl kifolyolag lathatd, hogy az
értékesithetd mennyiség korlatozott, ezért nem mindegy, hogy mennyi terméket
vasarol fel elore a gyartotol €s milyen raktar készletet tart fenn.

Mindezen szamadatok a cég pozitiv irany( fejlodését tikkrozik, ilyen gazdasagi
valsaggal kiiszk6do piaci helyzetben is, ami dicséretére valik a cég vezetOinek. A cég
kdzvetlen koltségei magaba foglaljak a beszerzési, szallitasi, bérezési koltségeit, a
rezsikoltség kétharmadat és tobbé - kevésbé mas kozvetlen koltségeket is, ami az

alabbi tablazatba van b6vebben kifejtve és Osszesitve:
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Tablazat 6: Eladasbol szarmazo Gzleti forgalom tervezése Kozvetlen koltségek
becslése

Megnevezés
A gyartétol
megvasarolt

termékek

Kozvetlen
bérkoltségek

Beszerzéssel
kapcsolatos
koltsegek
Elad6 bérével
kapcsolatos
koltsegek

Bérleti koltség

Amortizacié

Ugyndk bérével
kapcsolatos
koltségek

Szallitasi
koltségek

2/3 rezsikoltség

Mas kozvetlen
koltség

Osszes kozvetlen
koltség

(Sajat készitésii tablizat)

Minden vallalatnak vannak beszallitéi, akiktdl kapja a termékeit vagy mas
rendelt eszkozoket. A beszallitokkal szemben, kiilonb6z6 vallalatok, kiilonbozod

politikat folytatnak. Minden esetben fontos, hogy a beszallitok, igymond hitelezdivé
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vallnak, a véllalatnak. Rovid tava hiteleket nyujtanak azzal, hogy haladékot kap egy
vallalat, a leszallitott termekek Kifizetésére. Ez a haladek fontos szerepet jatszik a
véllalat hitelpolitikajaban. Vallalatunk is kap haladékot beszallitoitol, a Dormexpert
King esetében a hitelez6 a Billerbeck cég, akivel megegyezéses alapon, nagyobb
mennyiseg felvasarldsa esetén egy bizonyos arengedményt kap a cég, a fizetési
hataridé pedig 30 nap haladék. Ez a haladék egyrészt egy kotelezettség is, ami
nemfizetés esetén akar jogi eljardsokkal is jarhat. Cséd esetén viszont, a hitelez6k az
elsok, akik a vagyonbol részesednek. Ahogy vannak hitelez6i egy vallalatnak, tgy
képes a vallalat is hitelt nydjtani. Ezek a rovidtavu hitelek lehetnek példaul, a
vevOknek nyujtott haladékok.

Vallaltunk is nyujt haladékot vevéinek. Természetesen szamolasaink, nem
oldjak meg a fizetési valdszinliségeket, mi azt feltételeztiik, hogy minden esetben a
vevok fizetni fognak. Ez a valo életben, komolyabb utdna nézésekkel és szamitasokkal
jar, de sok esetben puszta bizalmon is alapul. A vevékkel kialakult szerzodéseink
pontjaiba, belefoglaljuk azt is, hogy ha nem fizetnek hataridén beliil, ez bizonyos
kamatkoltségekkel jar, de ez tobbé - kevésbé fedezi a kinnlev6 pénzkészletet, ugyanis

a romén piacon csak extrém esetbe fordulnak jogi orvoslashoz.

5.6.3. Eredmény kimutatéas

Dormexpert King kft. év végi eredmény kimutatasai azt tiikrozik, hogy a véllalat
egy milkodoképes jovOore szamithat, hiszen mindhdrom évben pozitiv eredménnyel

zZart.

Az eredmény kimutatds, 0sszesiti az eddigi felsorolt adatokat, tartalmazva az
egyes koltségkategoriakat és azok részletes kibontasat. Ugyszintén tartalmazza a
arbevételt is, amelybdl levonva a koltségeket megkapjuk az Uzleti tevékenység
eredményét az egyes évekre. Egy Uj informaciot is hordoz, amelyet eddig még nem
targyaltunk és ez az ado. Az addkulcs Romaniaba 16% (profitado). Ezt az ad6zas el6tti
eredménybdl vonjuk le és igy megkapva az addzott eredményt. Az elsé évi eredmény
4095 Ron, amely évrdl-évre csak novekszik. Masodik évben méar 4830 Ron és

harmadik évben 6510 Ron és a negyedik évben 7875 Ron.

A Dormexpert King kft nem noveli, €s nem csokkenti az alaptokét az elkdvetkezendd
négy évben. Az elkovetkezendkben latni fogjuk, hogyan is fejlddik gazdasagilag a

vallalat, évrdl évre milyen novekedési szinteket ér el. Ezek megvalositdsara, milyen
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eszkdzok és forrasok lesznek szilkségesek. Valamint a forrasaink és eszkdzeink
szerkezetét. Az alabbiakban lathatd gazdasagi és pénziigyi mutatdszamok az elemzeés
soran felmeriilt kérdésekre hivatottak valaszt adni, a mult, jelen és jovObeli helyzetek

elemzésére szolgalnak.

Felvetédnek a kérdések, hogy megalapozottak-e a marketing informéaciok és, hogy
valdéban megmaradnak- e az arak? Mi teljes mértékben azt feltételeztiik, hogy a piaci
koriilmények, elére lathatéan stabilak, nincsenek kockazatok az éarak alakulasaval
kapcsolatosan. A beszallitokkal szembeni tartozas novekedése annak koszonhetd,
hogy rendelések mértéke folyamatosan ndvekszik, viszont részardnyosan novekedik
az eladasok utan jaro pénzosszegek értéke is, ami pozitiv iranyu fejlédésre utal.
Alléeszkozeink értéke folyamatosan csokken az elézé évekhez képest, hiszen
amortizalddnak. Forgdeszkozeink csak novekednek, szinte megkétszerez6dnek
harmadik évre, a masodikhoz képest, igy 0sszes eszkdzeink értéke is novekedést
mutat. Az 6sszes sajat tokénk is novekszik, hiszen minden évben profittal zar a vallalat,

¢s ez a tartalékolt eredményben Osszesitodik.

Tablazat 7: Eladasbdl szarmazo tzleti forgalom tervezése Kozvetlen koltségek
becslése

Megnevezés
1. Ertékesités nett6 arbevétele
2. Eladott aru beszerzési értéke

3. Egyéb szolgaltatasok értéke
4. lgénybevett szolgaltatas
bérkdltség

5. lgénybevett szolgéltatas szallitas
6. lgénybevett szolgaltatas egyéb
7. Anyagkoltség ( rezsi)

8. Anyagjellegii raforditasok

9. Bérjarulékok

10. Bérkoltség

11. Személyi jellegii raforditasok
12. Ertékcsokkenési eljaras

A. Uzleti tevékenység eredménye
B. Adozas elotti eredmény

13. Adofizetési kotelezettség

D. Addzott eredmény

(Sajat készitésii tablazat)
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Az eredménykimutatasbol latszik, hogy a befektetésiink az 6todik évben tériilne meg
egy ilyen ltemet kdvetve. Egy ennél optimistabb forgatokdnyv esetén ha minden
évben, kezdve az els6 ¢évtdl az eredményiinket tudnank ndvelni 50%-al, a
befektetéstink mar a negyedik év elején megtériilne. Abban az esetben viszont, ha
inkabb egy pesszimistabb gondolkodasmaodot kdvetnenk, és a bevételiink nem 50%-al
néne hanem ugy anennyivel csokkenne, igy viszont csak hét év utan tériilne meg
a befektetett 6sszeg. Természetesen feltételezve a konstans fent is lathatd évenkénti

15-20%-0s nOvekedési litemet.
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6. KUTATASI STRATEGIA (KERDOIVES KUTATAS
ERTELMEZESE), HIPOTEZISEK IGAZOLASA

A mar emlitett fejlesztéseket és konkrét pénziigyi kimutatasokat figyelembe véve
lathatjuk, hogy a Dormexpert King kft. egy folyton novekvé nyereséggel rendelkez6
vallalkozas, hiszen harmadik év végére szinte 100% - ban a sajat, t6kébol tudunk
finanszirozni mindent.

Mindemellett tobblet likvid forgéeszkozzel rendelkeziink, tehat all a pénziink
nincs hirtelen kiadas vagy barmi amiért a megtakaritdsunkhoz kdotelesek lettiink volna
hozz4 nyllni. Ez mind jo6 alternativa lehet egy befektetd szamara, pont ezért Gjitani,
innovalni szeretnénk a termékskalat és a szolgaltatasainkat. Mindezt egy kérdbives
kutatassal szeretném végbevinni amelynek lent lathat6ak az eredményei majd a sz6ban

val6 értelmezése, mely lehetdleg a fejlodésiinket szolgdlja majd.

Tablazat 8: Kérdoiv feldolgozasa tablazatban szamok alapjan

A megkérdezett NG Nem
(0]
egyén nyilatkozom
Vélaszadok szdma =19 =0 =35 személy

18 és 35 év 35 és 50 év

Eletkor Kiskoru i ) 50+
kozti kozti
Valaszad6k szama =il =10 =9 =15
Milyen gyakran ’ ’ ’ Tobb mint
3-5év 5-7 év 7-10 év
cserélsz matracot? 15 év
Véalaszadok szama =4 =11 =13 =7
Vasarlas elott
_ Ismerdsok,
honnan szoktal Google Facebook Radio .
baratok

informalodni?

65



Valaszadok szama

Mennyire
befolyasoljak a
dontésedet a
termékre adott
kommentek/visszaj

elzések?
Valaszad6k szama

Mennyit vagy
hajlando utazni,
hogy kiprébalj egy

matracot?

Fontosnak tartod-
e, hogy a régi
matracot
visszavegyek
mikor az Gjat

kiszallitjak?

Mennyire
befolyasolja, hogy

honnan véasarolsz

az ingyenes

kiszallitas?




Mennyire
befolyasol a
vasarlasban, ha

egy termek akcios?

Milyen matracot
vasarolnal rugdést
vagy rugo

nélkalit?

Szerinted
befolyasolja a
matrac mingségét
a matrac

magassaga?

Milyen magassagu

matracot vennél?

Mennyire fontos a

matrac kinézete.
Szivesebben veszel

olyan matracot




ami designos mint
ami higiénikus
sima fehér

huzattal van?

Valaszadok szama =11 =24

Valaszadok szama =14 =11 =5 =5

Valaszad6k szama =6 =17 =12

Mennyit koltenél
egy igazan jo
mindségi parnara
ha azzal tudnad,
hogy sokkal

egészségesebben

alszol és
kipihentebben

ébredsz?

A végso dontésben
kinek kéred ki a

véleményeét?

(Sajt készitésii tabldzat)

Kutatasomban az els6 harom feltett kérdés arra szolgal. Hogy a valaszaddkat
életkor és nem szerint azonositani tudjuk annak fliggvényében, hogy nének vagy
férfinak illetve milyen korosztalyban fontosabb a matracok altal nyudjtott mindségi
alvas.

A valaszadok hatarozott tobbsége nd volt, 50 év feletti akik 7-10 évente
cserélik gyakrabban a matracaikat. Na mar most ebbdl arra kovetkeztethetiink, hogy

egy anya,feleség és dolgozdé nd egyben 50 éves kora koriil a mai modern
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tarsadalomban fizikailag és szellemileg jobban megvan terhelve mint férfitarsai. Ebbol
kifolyolag az alvas mindsége ¢€letének fontosabb részévé valik mint annak eldtte.

Az én dolgom tehat az, hogy olyan termékeket kinaljak oly modon és olyan fellleteken
ezeknek a személyeknek amelyek fokuszalnak nemcsak az atlag emberi de maga a néi
igényekre is és mindezek altal a 7-10 éves vasarlasi (matraccserélési) szokasokat

befolyasoljam és letudjam csdkkenteni mondjuk 3-5 évre.

1. Hipotézis: Néknél és férfiakndl egyardn, minden korosztilyban létfontossagu egy
minoségi alvashoz sziikséges kényelmes matrac, mégis nem és korosztaly kozt lényeges
a kulénbség.

Igazolt, mivel az 50+-0s nék szamara fontosabba valik mindennapjaik ezen része.

Kutatasom kovetkez6 3 kérdése magara a vasarlashoz kothet6 informalddasrol
szol.
A szdmok alapjan lathatjuk, hogy hatarozottan a legtébb személy korunk socialmedia
fellleteit nem meghazudtol6 modon a facebookon részesiti elényben el6zetes vasarlok
beszamoloja alapjan és majd csak ezt koveti az ismerdsok tanacsadasa. Ugyanakkor a
fél oras utazasi tav gépjarmiivel szintén dominal, ami arra enged kdvetkeztetni, hogy
varos és falvak teren, kdzség szinten kdzponti helyeken kell igyekezziink béviteni
Uzletlancunkat, emellett a nagyk6zonség szamara eléré facebookos feliiletiinket napi

szinten kezelni és iranyitani kell.

2. Hipotézis: A legtobb ember matracvasarlasi szokasat nagymértékben befolyasolja

a média adta lehetdségek reklamozasi szokasa.

Igazolt, hiszen a napi renden aktualis facebook posztok alapjan a emberek

legkdzelebbi vasarlat befolyasolja mindez.

A kovetkez6 rész a trendek kategoriat hivatott feltarni eléttiink. Kideriil ugyanis,
hogy a vasarlokat csekéjen eltéré szamban de jellemzi az, hogy maga az akcidé egy
termék arat tekintve nem annyira fontos, de maga az ingyenes kiszallitas és a régi
termék visszavétele akar annak értékének a lelitése az Uj termék arabdl mar nagyon is

fontos.
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Ugyanakkor lathatjuk, hogy a design nem fontos mivel legtébben ugyis kiilonbdz6
eszkozokkel letakarjak a matracot viszont az igen is fontos, hogy a magassaga a
vélaszadolk legtobbje szerint 19-22 cm kozt legyen mivel mindez befolyasolja
szerintiik a mindséget, mindamellett, hogy a legtobben rugds termékeket szeretnek
vasarolni, ami koztudott, hogy gyermekes csaladoknal hamarabb tonkre mehet.
Legtobb valaszadonak az internet nyQjt segitseget a dontéseben ,majd ezt kdveti a
parok véleménye. A jelenlegi gazdasagi helyzet szempontjabdl az 500-1000 lejes

termékek, illetve az 1000-2000 lejes termékek részesiilnek elényben.

3. Hipotézis: Kutatott eredmények tekintetében a vasarlok leginkdbb egy jol bevalt

szokast, tanacsot kovetnek mintsem a ,,trendeket,,.

Igazolt. Namar most a mi kiildetésiink a jovOre nézve az kell, hogy legyen, hogy
az aranylag nem tul vastag, rugos, egyszerl kinézetli matracokat olyan téren maximalis
mindség mellett rekldmozni tudjuk online feliileteken, akar figyelemfelkeltd
,,parkapcsolatos,, témakkal, hogy arban mégis az emlitett kategoridk mellett tdjunk

profitmaximalizal6 termékeket kinalni. Nehéz miiveletnek bizonyul de nem lehetetlen.
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7. OSSZEGZES

Az allapithatjuk meg az Uzleti terv alapjan, hogy a Dormexpert King egy sikeres
vallalkozasnak bizonyul a piacon. Ezt a szamolasaink alatdmasztjak teljes mértékkel.
Elmondhatjuk azt, hogy egy kiviilallo befektetd, ezeket a szamokat latva fontolora
venné a lehetdséget, hogy befektessen a véallalatba.

Ugyanakkor amint azt a bevezetében is megemlitettiik, fontos célkitiizés a

Dedeman iizlethal6zat altal, a Naturlichez hasonlo iizleti szerz6dés megkotése és
ezaltal, bekertlni a moldvai régidba is, a bukaresti piac fejlesztese a Kleer es Kalenda
Uzlet lanccal folytatott targyaldsok értelmében az elkovetkezendd idGszakban,
boviilésnek indul. Ezen fejlesztések végso célkitiizése, a negyedik év végére a havi
arbevételek sszértéke el kell érje kb. a 126,000 Ron forgalmat. Mindezen célkitiizések
elérésére, nagyon fontos a kiilsé segitség igénye, ami altal a Dormexpert King
vezetdsége felkéri a Billerbeck cég vezetdségét, hogy segitsen a rekldm anyagok
finanszirozasaban is ebben a kezdeti fejlodd szakaszban, hiszen minden szadmitast
figyelembe véve a cég a fejlodés tjan halad.
Fontos, hogy egy vallalat fejlodoképes legyen és, hogy fejlddjon, fejlesszen, hiszen a
novekedes kulcsfontossagu az életbemaradashoz. Fontos, hogy innovaljunk, hozzunk
1étre 0 lizlethaldzatokat és bovitsiik az eladasra szant termék csaladokat a piacon, 1j,
kivalo, mindségli termékekkel.

A kérd6iv elemzés és eredményeinek elemzése l1étfontossagh a jovében esedékes

uzleti terviink megirasahoz és az innovalasi stratégiak kidolgozasahoz.

7.1 Kbszonet nyilvanitas

Tisztelettel megkdszéndém a egyetemem minden oktatojanak az elmalt két évben
szerzett tuddsom gyarapitasat, hiszen faradhatatlanul dolgoztak azon, hogy mindségi
diplomas szakembereket neveljenek beldliink.

Hatalmas hala illeti a konzulensemet DR. Madaras Szilard egyetemi adjunktust,
hiszen az 6 szordl szoéra vald elemzése és tandcsadasa nélkil a dolgozatom nem jott
volna létre.

Koszonettel tartozom a kornyezetemben minden egyes személynek és a kérddivet
kitolté személyeknek egyarant, hogy barmilyen formaban is te hozzdjarultak a

munkam tokéletesitéséhez.
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8.3 Mellékletek
Kérdoiv

1. A megkérdezett

a. Férfi

b. N6

c. Nem nyilatkozom
2. Eletkor

a. Kiskomi

b. 18 és 35 év kozti
c. 35 és 50 év kozti
d. 50+

3. Milyen gyakran cserélsz matracot?

a. 3-5év
b. 5-7 év
c. 7-10év

d. T&bb mint 15 év

4. Vasarlas el6tt honnan informalédnal?
b. Facebook
c. Radio

d. Ismerdsdk, baratok?

5. Mennyire befolyésoljdk a dontésedet a termékekre adott kommentek
visszajelzések ?
a. Kevésbé

b. Nagyon

6. Mennyit vagy hajlandé utazni, hogy kiprobalj egy matracot?
a. 10-30 perc
b. 30-60 perc
c. 60 percnél tbb?

7. Fontosnak tartod- e . hogy a régi matracot visszavegyek mikor az ujat

kiszallitjak?
a. Igen
b. Nem
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8. Mennyire befolyasolja, hogy honnan vasarolsz az ingyenes kiszallitas?
a. Kevésbé

b. Nagyon

9. Mennyire befolyasol a vasarlasban, ha egy termek akeios?
a. Keveésbé

b. Nagyon

10. Milyen matracot vasarolnal rugost vagy rugo nélkiilit?
a. Ha rugos, akkor miért?
b. Ha nem rugés miért?

11. Szerinted befolyasolja a matrac mindségét a matrac magassaga?
a. Igen

b. Nem

12. Milyen magassagi matracot vennél?
a. 15-18 cm
b. 18-2Zcm

c. 22-27 cm

&

27-35cm

e. 35 cm- nél vastagabbat

13. Mennyire fontos a matrac kinézete. Szivesebben veszel olyan matracot ami
designos mint ami higiénikus sima fehér huzattal van?
a. Igen

b. Nem

14. Mennyit kéltenél egy igazan jo mindségi parnara ha azzal tudnad, hogy sokkal
egészségesebben alszol és kipihentebben ébredsz?
a. 500-1000
b. 1000 - 2000
2000 — 4000

o

=

4000 felett is akar
15. A végs6 dontésben kinek kéred ki a véleményét?
a. Ismerosdk

b. Internet

c. Parod
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