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Bevezetés

Szakdolgozatom témajaként a niche piacon mikodé kisvallalkozasok  sajatos
Kereskedelmi Kft. példajan keresztiil. A kutatdsom célja, hogy marketing szempontbodl
elemezzem ¢s bemutassam egy igen sziik, ugynevezett niche piacon miikodd kisvallalkozés
jelenlegi marketingtevékenységét ¢és feltérképezzem a kiaknazatlan IehetOségeit, hogy
kutatasom végén javaslatokat tudjak tenni a cég szamara a jovObeli marketingtevékenységiik
segitésére, amik a cég fejlodését segithetik rovid és hosszu tavon is, és tartds versenyelonyt

biztosithatnak szamadra a piacon.

A valasztott téméamat azért tartom fontosnak, mert napjainkban a megfeleld marketingstratégia
elengedhetetlen a sikeres miikdodéshez az iizleti életben, legyen sz nagyvallalkozasokrol, vagy
akar kis- és kozépvallalkozasokrol - mind B2C (business-to-consumer), mind B2B (business-
to-business) szegmensben. Egy j6 marketingstratégia hianya konnyen egy vallalkozas bukasat
okozhatja. Kiilondsen veszélyesnek gondolom a megfelelé marketingstratégia hianyat sziik
piacon miikddé kisvallalkozasok esetében, ahol a tobb tapasztalattal és befolyassal rendelkezd
nagyobb versenytarsak kozott nehéz az ,,¢letben maradas”. Nagyon fontos ezért a cégeknek
megismerniiik, féleg a korlatozott tokeallomannyal rendelkezd kisebb vallalkozdsok szdmara,
hogy a sajat szegmenstik, piacteriiletiik szdmara mi a legmegfelelébb és legkdltséghatékonyabb

marketingstratégia.
A témam iddszerliségét gy gondolom, hogy tobb szempont is alatdmasztja:

- Napjainkban egyre tobb cég nyit a marketing €s a reklamozas felé és ismeri fel ezeknek
a fontossagat, mivel a vevok egyre gyakrabban elsé korben online informélddnak, és az
ott talalt informacidk alapjan hoz dontéseket. Emellett, egyre tobb tartalom, informécio
valik elérhetdvé online, ezért a vallalkozasoknak térekednitik kell arra, hogy az éltaluk
megosztott tartalmak sikeresen elérjenek a megcélzott fogyasztokhoz.

- Polereczki (2011) kutatdsa alapjan napjainkban a fogyasztoi igények egyre inkabb
diverzifikdlodnak, ami ahhoz vezet, hogy egyre tobb specidlis, sziik piaci rés jelenik
meg. Ezek a specidlis, szlik piacok kifejezetten kedvezd lehetdséget nyujtanak KKV-k
szamara, mivel az adott piaci niche-ben kivalo termékeikkel hiiséget és elismerést
nyerhetnek vevOikt6l (Polereczki, 2011). Fontosnak tartom egy ilyen lehetdség
megragadasat, foleg egy olyan vallalkozas szdmara, mint a Crydet Kft., ami idén 30 éve

van a piacon, ¢és jelentds szakmabeli tudasra és tapasztalatra tett szert az évek soran.
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- Végiil, de nem utols6 sorban a Covid-19 jarvany hatdsa is a témavalasztasom
aktualitdsat tAmasztja ald. Szepesi és Pogacsas 2021-ben késziilt kutatasabol az deriilt
ki, hogy Magyarorszagon mintegy 30 ezer kis- és kozépvallalkozast érintett jelentésen
a jarvany, a megel6zé évek ar bevételéhez képest akar tobb, mint 20 szazalékkal
elmaradhattak. (Szepesi és Pogacsas, 2021). A jarvany utani idészakban kifejezetten
fontosnak tartom, hogy a vallalkozasok tobbek kdzott a marketingstratégidjukat is Gjra

gondoljak, €s hossza tavu tervet készitsenek.

Szakirodalmi kutatasom elsO részében a B2B és a B2C szektor kozotti kiilonbségeket mutatom
be szekunder adatok alapjan, majd — mivel a kutatdsomban vizsgalt cég egy B2B vallalkozés -
a B2B szektor marketingjének jellegzetességeit ismertetem, majd a B2B marketing lehetséges

eszkozeire is kitérek.

Ezutdn konkrétan a kis- ¢és kozépvallalkozasokra forditom a figyelmet, a torvényi
meghatarozasuknak bemutatisa utan ezeknem a véllalkozdsoknak a sajatsdgos marketingjét
mutatom be, tobbek kozott a niche marketinget, ami azoknak a tevékenységeknek az
Osszessége, amik egy olyan sziik €s erdsen specifikus piacra fokuszalnak, mint amilyen piacon

a Crydet Kft. is jelen van.

Szakdolgozatom maésodik felében a sajat kutatisom menetét és eredményeit mutatom be. A
célom, hogy primer kutatdisom soran megismerjem a vallalkozas &ltal az elmult idészakban
folytatott marketing tevékenységet, ennek a hatékonysagat elemezzem, majd javaslatokat
tegyek egy hatékonyabb stratégiara. A dolgozatomban ezen feliil a kdvetkez6 kutatéasi kérdés
megvalaszolasara teszek kisérletet kutatdsi eredményeim felhaszndlasaval: Mi a

legmegfelelobb marketingstratégia, amit egy niche piacon miikodo kisvallalkozas folytathat?



1. Szakirodalmi attekintés

1.1. A B2B és B2C szektor

A legalapvetobb kérdés, amit egy vallalkozas célpiaca kivalasztasakor meg kell valaszoljon,
hogy a végs6 fogyasztokkal, felhasznalokkal fognak-e kommunikdlni vagy mas
vallalkozasokkal — ez a szempont alapjan két f6 piacot lehet megéallapitani: business-to-business
¢és business-to-consumer. Kumar és Raheja (2012) megfogalmazasa szerint a business-to-
business (tovabbiakban B2B) azokra a vallalatokra vonatkozik, amelyek kizarolag mas
vallalkozasoknak, nem pedig fogyasztoknak kivanjak értékesiteni daruikat, illetve
szolgaltatasaikat. Egy tipikus B2B ellatasi lanc gyakran tobb B2B tranzakciot magaba foglal,
mivel a vallalatok a szdmos kiilonb6z0 nyersanyagot, alkatrész mas-mas vallalatoktol
vasarolnak meg. A business-to-consumer (B2C) pedig azokra a vallalatokra vonatkozik,
amelyek az aruikat vagy szolgéltatdsaikat kozvetlen a fogyasztok, azaz a végfelhasznalok

szamara értékesitenek.

A B2C piacok nagysaga gyakran limitalt egy adott foldrajzi teriiletre vagy az adott telepiilés,
régio, orszag lakdinak szdmara. Ezzel szemben a B2B szektor teriileti limitek helyett inkdbb
egy adott piac specializalodott gyartoira és kereskeddire van limitalva (Réklaitis és Pileliené,
2019). Példaul a sajat kutatasomban szerepld kisvallalkozas csak olyan mas vallalkozasokkal
tud TUzletet kotni, akik ugyan azokon a piacon mikodnek: olaj- és foldgazfeltaras,

sugarzasvédelem, kornyezetbiztonsag, katasztréfavédelem stb.

Természetesen szdmos mas kiilonbség is van a B2B és B2C szektorok kozott. Egy ilyen fontos
kiilonbség a dontéshozd személye. B2C értékesitési esetekben egy termék vagy szolgéltatas
megvasarlasarol egy adott személy dont, maga a fogyasztd. B2B esetekben viszont gyakori,
hogy tobb személy kozosen hozza a dontést. Ennek fontos marketing vonatkozasa, hogy egy

vallalkozas megismerje a dontéshozokat €s a dontéshozasi folyamatot a sikeres értékesitéshez.

S. K. Saha ¢és tarsai (2014) tobb 1ényeges kiilonbséget hataroztak meg a B2B és B2C szektorok

kozott, melyeket az 1. tablazat foglal 6ssze.

1. tablazat: A B2B és B2C szektorok kozotti kiilonbségek:

B2B B2C
Célcsoport Mas vallalkozasok Végfelhasznalo
Piac mérete Kisebb Nagy




Ertékesités hossza

néhany honap kozott

terjedhet)

Ertékesitési volumen Nagyobb Kisebb
Rizikéfaktor Nagy Kicsi
Hosszabb (T6bb nap —

Rovid (Jellemzden par perc

¢s néhany nap kozott)

Dontéshozas modja

Gyakran tobb személy,

bizottsag altali dontéshozatal

Egyéni dontéshozatal

Dontéshozas hattere

Racionélis

Erzelmi

r

Ar

Az ar tigyfelenként eltérhet

Az ar 4llando

Fizetés

Azonnali fizetés nem

feltétleniil sziikséges

Azonnali

Tranzakcié médja

Sokszor bonyolultabb

rendszert igényel

Készpénz, kartya

1. tablazat A B2B és B2C szektorok kézotti kiilonbségek

Forras: Sajat szerkesztés (Saha és tarsai, 2014) alapjan

A tabldzatban bemutatott kiillonbségek ismeretében tudjdk a vallalatok megfelel6 modon

megtervezni és megvaldsitani kommunikaciojukat, marketingjiiket és értékesitésiiket a lehetd

legjobb eredmények elérése érdekében. Természetesen a szdmos kiilonbségen kiviil vannak

olyan szempontok, amiben hasonlit egymasra a két értékesitési forma:

e Mind a B2B, mind a B2C értékesitéshez sziikséges befektetni marketingbe. Bar

az alkalmazott marketing technikak eltérhetnek a két piac kozott, a megteleld

marketingkommunikacio elengedhetetlen.

e Mindkeét értékesitési folyamatban jelentds szerepe van az tigyfélkozpontisagnak

— egy jo ligyfélszolgalat megléte elengedhetetlen.

e Az erds imazs nagyon fontos szempont B2B és B2C piacokon.

o Aziigyfélhiiség kialakitdsa mindkét piacon nagyon fontos, azonban fontos szem

eldtt tartani, hogy a hiiséget eredményez6 tényezok kiilonboznek B2C ¢és B2B

kontextusokban (Hetesi, 2011).

1.2. B2B marketing




1.2.1. Marketing mix

Ahogy az el6z0 fejezetben lathattuk szamos kiilonbség van a B2C és B2B szegmens kozott,
ezért gyakran eltéré marketing technikdkat kell bevetni az adott piacokon. A klasszikus
marketing mix, azaz a 4P modell melyet 1960-ban McCarthy definialt j61 alkalmazhaték a B2B
szegmensben (McCarthy, 1960). A 4P elemei a kovetkezok:

e Product (termék): A marketing mix els0 eleme a termék. Nagyon fontos egy
olyan termék megléte, ami kielégiti a fogyasztoi igényeket és elvarasokat, akar
olyan igényeket is tudjon megoldast kinalni, amikre a fogyaszté tudatosan nem
is gondolt korabban (Twin és Anderson, 2024).

o Place (értékesités helye): A mix masodik eleme, az értékesités helye a termék
fogyasztohoz juttatasanak helyével és modjaval foglalkozik, tobbek kozott a
logisztika kérdése is ide tartozik.

e Price (4r): A megfeleld arpolitika fontos része a marketing stratégianak — mivel
B2B piacokon gyakori, hogy tigyfelenként eltéréek lehetnek az arak kiilondsen
fontos szerepet jatszik ebben a szegmensben az idedlis ar meghatarozasanak
képessége, illetve kedvezmények, akciok.

e Promotion (promoécid): A hagyomanyos marketing mix negyedik eleme a
promocio, azaz reklam. Ez a vallalkozas marketing kommunikacigja kiilonb6z6

offline és online csatornakon.

Bér a 4P modell tobb mint 60 éve lett megalkotva, és tobb javaslat is felmertilt az évek soran a
kibdvitésére vagy modositasarai a mai napig elfogadott modell. Ez részben annak kdszonhetd,
hogy a modell egyszerlis€égébdl adoddan konnyen lehet a marketing teriiletén bekovetkezo
valtozasokhoz ,,alakitani”. Dominici (2009) irodalmi attekintésébdl kidertilt, hogy a marketing
szakértOk sziikségét érzik egy 0j modell kialakitasanak, de még nem jelent meg egy olyan
modell, amely széles korben elfogadott lenne és teljes mértékben helyettesiteni tudnd a 4P
modellt. Szerinte egyeldre elég a meglévd 4P modellbdl kell kiindulni és azt bdviteni a
marketing folyamatosan valtozo ¢és fejlodo teriileteire, fOleg az e-marketing teriiletén

(Dominici, 2009).

1.2.2. B2B marketing jellemzoi

Bar B2B marketing alkalmazésa tobb évszdzadra is visszavezethetd, annak tanulményozasa

csak 1890-tdl volt jelentds, a marketingelmélethez pedig féleg csak az elmult négy évtizedben



torténtek jelentds hozzdjarulasok (Hadjikhani ¢és LaPlaca, 2013). Sokiig a B2B
marketingtudomdny kizarolag tapasztalati alapon, a kiilonb6z6 értékesitdkre egyénre szabottan

létezett, nem volt egy egységes elmélet a B2B piac marketingjére.

Hadjikhani és LaPlaca (2013) John Wanamakert nevezik meg, mint a B2B marketing kutatas
elsd uttoréje. Wanamaker a 19. szdzad masodik felében munkélkodott: ebben az idében az
altalanosan uralkodd nézet az volt, hogy a marketinget profit maximalizalas céljabol kell
végezni. Ezzel szemben Wanamaker azt vetette fel, hogy a marketinges beruhazasok inkabb a
visszatérd vasarlok megnyerését és az eladok és fogyasztok kozotti kdlesonds jo kapesolat
épitését kell megcélozzak — ezek az akkori nézetekkel szemben hosszabb tavlatra tekintd célok
voltak. O volt tehat, aki elészor felismerte a sziikségét a kapcsolati alapt B2B marketingnek

(Hadjikhani és LaPlaca, 2013).

crcr

szeretném folytatni: A B2B azaz business-to-business marketing azoknak a
marketingstratégiaknak és marketing technikdknak az Osszessége, amiket olyan vallalatok
alkalmaznak, akik mas vallalatokat és szervezeteket céloznak meg, hogy nekik értékesitsék

aruikat és szolgaltatasaikat.

Altaldnossagban elmondhato, hogy a B2B marketinges tartalmak informativabbak és sokkal
inkabb a tényekre fokuszalnak, a B2C-re jellemzd tartalmakkal ellentétben, ahol sokszor inkabb
az érzelmi, esztétikai vonzat fontosabb, mint a racionalis tények. Példaul, a ROI (Return of
Investment, magyarul a befektetések megtériilésére hasznélt mutatd) ritkdn fontos szempont
egy hétkoznapi fogyasztd szamdra, viszont egy vallalat dontéshozdi szdmara nagyban

befolyasolhatja a dontéshozatalt (Kearns, 2022).

1.2.2.1. A buyer persona €s az account- based marketing stratégiaja

A célpiac pontos definidlasa egy nagyon fontos 1épés B2B vallalatok szdmara. Erre a feladatra
egy elterjedt stratégia a buyer persona (vagy magyarul vasarldi személyiség) meghatarozasa.
Régebben foleg B2C vonatkozasban volt jellemzd ennek a technikanak a hasznalata, de mar
B2B marketingben is sikeresen alkalmazhat6, ahogy az Revella Buyer Persona (2015)
konyveébdl kidertil. A buyer persona egy fiktiv karakter, ami egy vallalkozas idedlis véasarlojat
(vagy vasarloit) személyesiti meg. Az altal, hogy egy személyként testesiti meg a megcélzott
vevoit, konnyebben meghatdrozhatok a vagyak, igények ¢és sziikségletek és a vevd

dontéshozatalanak a folyamatat is jobban megismerheti. Egy j6 buyer persona megalkotasdhoz



természetesen nagyon alapos piackutatasra van sziikség, amikre tobb modszert is lehet

alkalmazni, pl. kérddives megkérdezés, interjuk (Revella, 2015).

Azon kiviil, hogy a vevokor igényeit fel lehet mérni egy ilyen személyiség létrehozasaval, arra
is j6, hogy az idedlis ligyfeleit el tudja érni és be tudja vonzani a vallalkozas. Ha sikeriil feltarni
a vevok vagyait konnyebb személyesebb modon megszodlitani dket, a neki legmegfelelobb
csatornan. Emellett az is egy fontos szempont, hogy ha a vallalkozés tigy tudja bemutatni magat
egy vevo szdmadra, hogy a vevo igényeinek az iranyabdl indul ki, sokkal nagyobb bizalmat és
érdeklodést tud kelteni, mintha a vallalkozas sajat magéat mutatna csak be. A marketing
kommunikécido megtervezésében is fontos szerepet jatszik, hogy a megfeleld hangnem ¢és

tartalom legyen a vevo felé kozvetitve (Réklaitis és Pileliené, 2019).

A hagyomanyosabbnak mondhato stratégia mellett 1étezik egy kifejezetten B2B piac szamara
kifejlesztett stratégia, az account-based marketing (vagy ABM, magyarul fiok alapti marketing).
,yAccount-based marketing sordn a fiokok (account-ok) azok a vdallalatok, amelyeket
megcélzunk és szamukra nagy mértékben személyre szabott marketing kampanyokat készitiink,
azzal a céllal, hogy minél jobb kapcsolatot épitsiink ki az adott vallalattal” (Ozvegy és Tessényi,
2023). Tehat a vallalat, az adott iparagon beliil beazonositja azokat a szamara kulcsfontossagu
szereplOket, akiknél el szeretné érni, hogy az ligyfelei legyenek. A kivalasztast kutatas koveti,
majd a ,,fiokrol” gylijtott informaciok ismeretében veszi fel veliik a kapcsolatot. Az ABM egy
nagyon erdforrds igényes stratégia, ezért jellemzd, hogy vallalatok csak a legértékesebb

megcélzott vevoikre alkalmazzak ezt a stratégiat (Demand Gen Report, 2022).

1.2.3. B2B marketing eszkozei

A B2B marketiingnek tobb bevett eszkdze is van, melyeket a vallalatok alkalmazni tudnak

stratégiajukban. ezek tobbek kozott a kovetkezok Kearns (2022) blogja alapjan:

e Blogok: A tartalommarketing egyik legelterjedtebb forméja a blog vezetés. Egy
rendszeresen frissitett blog ndvelheti a vallalkozas lathatosagat és emellett a vallalkozés
sajat honlapjéra is atiranyithatja az olvasokat, ezzel forgalmat generélva.

e SEO: Search Engine Optimization (magyarul keresdoptimalizalas) az a tevékenység,
aminek a célja, hogy a vallalkozas sajat weboldala a kiilonb6z6 keresdmotorok (Google,
Yahoo, Bing) talalati oldalain a lehet6 legmagasabb helyen szerepeljen, és ezzel
nagyobb forgalmat érjen el az oldalan. A keresémotorok (féleg a Google) gyakori

algoritmus valtozasai miatt ez egy folyamatosan valtozo €s fejlodo stratégia. Az utdbbi



években példaul a hangsuly elkezdett athelyez6dni a kulcsszavas SEO-r6l a
keresdszandékra (angolul search intent) alapul6 optimalizélasra (Kearns, 2022).

Fehér konyvek, infografikak és egyéb letolthetd dokumentumok: Ahogyan azt egy
korabbi fejezetben emlitettem, B2B marketingben a kommunikécié sokkal inkabb
tényszeri és informativ, mint a hagyomanyos B2C marketingben. A kiilonb6zo
letolthetd anyagok, amik a vallalkozas termékérdl vagy szolgaltatasarol tud bovebb
informaciot adni egy nagyon hatasos eszkdz. Az ilyen dokumentumok néha csak gy
elérhetdk, ha az érdekl6dé megad néhany személyes adatot (pl. név, beosztas, cég),
ezaltal a lead generdlashoz nagyon hasznos lehet (Kearns, 2022). (A ,,lead” egy olyan
személy, aki érdeklédést mutat a vallalkozds terméke vagy szolgaltatdsa irant
valamilyen formdban, tehat valami féle kezdeti kommunikacié ¢és kapcsolat mar
kialakult kozte és a vallalkozas kozott.)

E-mail: Bar az e-mailek hatékonysaga csokkent a kiilonb6z6 spamsziirdk és a vevok e-
mail fidkjaba beérkezd nagy szdmu e-mailek tomkelege miatt, még mindig lehet
haté¢kony B2B marketingben a megfeleld tartalommal.

Esettanulmanyok, vevoktdl szarmazd ajanlasok: Ezek az eszkozok jellemzden a
hitelesség erdsitésében tudnak segiteni a vallalkozdsoknak.

El6 kozvetitések, podcastok: Az €16 kozvetitések (vagy livestreamek) és podcastok
elérelathatdlag egyre nagyobb népszeriiségnek fognak 6rvendeni a kovetkezd években,
¢és a B2B marketingnek is egyre hatékonyabb eszkdzei lesznek (Kearns, 2022).
Ko6zosségi média: A kozosségi média egyre nagyobb szerepet jatszik a B2B
marketingben, egyre tobb vallalkozés keresi partnereit ezeken a platformokon. Egyik
legkiemelkeddbb kozdsségi média a B2B vonatkozasaban a LinkedIn, ami egy
kifejezetten tizleti kozosségi halozat. A k6zosségi média hasznalata a B2B piacon tobb
elénnyel is jarhat egy vallalkozas szdmara, tobbek kozott a kozosségi médian keresztiil
a vallalkozas nem csak kiils6, de belsd stakeholdereivel is j6 kapcsolatot tud kialakitani,
ezzel novelve a szervezeti és akar az egyéni teljesitményt (A belsé stakeholderek a
vallalkozas sajat alkalmazottai, a kiilsok pedig az ligyfelek, befektetok.) (Cartwright és
tarsai, 2021). Emellett értékesitési kontextusban is befolydsold szerepet jatszik, ha a
véllalkozas értékesitéi kozosségi médidt hasznalnak, mert az pozitivan tudja
befolyéasolni a véalaszkészségiiket a vevOk iranyaba, ezzel az ligyfélelégedettséget

novelve (Agnihotri és tarsai, 2016).



1.3. Kis- és kozépvallalkozasok sajatos marketingje

1.3.1. KKV-k meghatarozasa

Mivel szakdolgozatom konkrét targya egy hazai kisvallalkozas, el6szor is a kis- és
kozépvallalkozasok meghatarozasat szeretném bemutatni. A KKV-k meghatdrozasanak hazai
szabalyozasa a 2004. évi XXXIV. torvényben szerepelnek. A kritériumok, amik alapjan egy

vallalkozas mikro-, kis vagy kozepes méretii vallalkozasok kdzé van sorolva a kovetkezok:

o foglalkoztatotti 1étszam és

e pénziigyi paraméterek (éves nettd arbevétel vagy mérlegféosszeg).
A torvényben meghatarozott konkrét szamadatokat az alabbi tablazat mutatja be.

2. tablazat: A KKV kategoridk jogszabalyi meghatarozasa:

Foglakoztatotti Eves netté Mérlegfoosszeg
Besorolas
1étszam (f6) arbevétel (EUR) (EUR)
Kozepes méretii
<250 <50 000 000 <43 000 000
vallalkozas
Kisvallalkozas <50 <10 000 000 <10 000 000
Mikrovallalkozas <10 <2000 000 <2000 000

2. tablazat A KKV kategoridk jogszabalyi meghatarozasa
Forras: Sajat szerkesztés, (Lakatos, 2018.) alapjan
Magyar vallalkozéasok esetében a KKV méret besorolas tobb tertileten is kiemelten fontos lehet,
példaul hazai és Eurdpai Unids palyazatokban, kiilonbozd fizetési kotelezettségekben és
kedvezményekben. Emellett, multinacionalis cégekhez viszonyitottan kifejezetten alacsony

létszamuk és ar bevételilkbdl adoddan az altaluk végezhetd és szamukra leghatékonyabb

marketingtevékenységeket is befolyasolja.
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1.3.2. KKV-k lehetséges marketingeszkozei

1.3.2.1. A niche marketing

A niche marketing egy lehetséges marketingstratégia kisvallalkozasok szamara. A niche sz6
eredetileg bioldgiaban ¢és Okoldgidban volt hasznalatos, azonban piacok €és a marketing
tanulmanyozasaban is hasznalhato (Dalgic és Leeuw, 1994). Marketing szempontbol maga a
‘niche’ sz6 egy jol megkiilonboztethetd, erésen homogén piaci szegmensre utal, amit altalaban
szlik vevokor jellemez, akiknek egyedi, specialis igényei vannak (Polereczki, 2011). Ezek a
niche piacok altalaban kisebbek, ¢és joval specifikusabbak, mint mas piacok és az ezekre

iranyul6o marketing tevékenységeknek az §sszességét nevezziik niche marketingnek.

A B2B szegmensben el6fordulhat, hogy egy vallalkozéas tevékenysége egy az egyben egy
nichnek tekinthetd. Ilyen esetekben a célpiaca jellemzden egészen kicsi, vagy nagyon
specifikus (példaul a dolgozatomban vizsgalt kisvallalkozds natrium-jodid kristalyokat
hasznél6 szcintillacids kristalyok és detektorok gyartasaval és forgalmazasaval foglalkozik)

(7blog, 2022).

A niche marketingnek természetesen vannak mind eldényei, mind hatarnyai egy kisvallalkozas
szamara. Maga a piac sziilk méretéb6l adodik, hogy egy niche piacon miikodd vallalkozas
jellemzden kevesebb vevdt kell elérjen, emellett a homogén, nagyon specifikus igényeknek
kdszonhetden konnyebben fel tudja térképezni a megcélzott piacot. Ennek kdszonhetden, a
kiilonbozd hirdetések jellemzéen konnyebben célozhatok, igy egy kisebb tokével rendelkezd
kisvallalkozas szamara joval koltséghatékonyabb lehet egy ilyen stratégia alkalmazasa
(Polereczki, 2011). A koltséghatékonysagon kiviil, Linneman és Stanton 1991-es felmérése
alapjan kidertilt az a tény, hogy kisebb piacokra valo torténd befektetések atlagos hozama joval
magasabb lehet, mint a nagyobb piacokra torténd befektetéseké. Szamszerlien a nagyobb
piacokra torténd befektetések atlagos hozama 11%, kisebb piacokon ez a szdm akar 27% is
lehet (Linneman és Stanton, 1991). Ebbdl addédodan, a jellemzden kisebb tékedlloménnyal
rendelkezd kisvallalkozasoknak megéri, hogy az eréforrasaikat egy sziik, niche piacra forditsak,
a helyett, hogy egy nagy piacra probaljanak betérni. Pozitivum még, hogy niche piacokon
jellemzéen magasabb arakat lehet kiszabni, az aruk kiilonlegességének, és személyre
szabottsaganak koszonhetden (Marketingmask, 2022). Természetesen ennek a masik oldalan
gyakran magasabb kiadasok talalhatok, a specidlis igények, gyartdsi koriilmények ¢&s

jellemzden kis darabszamu szériagyartas miatt.
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A niche marketing egyik hatranya, hogy annak ellenére, hogy a célcsoport nagyon pontosan
meghatarozhatd, jellemzdéen elég alacsonyok a keresésszamok, ezért a SEO-n alapuld
hirdetések nem tudnak mindig elég hatékonyan mikddni (7blog, 2022). Emellett, egy ilyen
szlik piacra a belépés is igen nehéznek tud bizonyulni, hiszen sokszor a piaci rés mar teljes

lefedettségben van néhany mas vallalkozas altal.

Polereczki 2011-es kutatdsa azt a tényt irja le, hogy a fogyasztok igényei egyre inkabb
diverzifikalodnak, ami ahhoz vezet, hogy egyre tobb specidlis, sziik piaci rés jelenik meg

(Polereczki, 2011). Ez a jelenség tobb tényezdre is visszavezethetd, tobbek kozott:

- atechnolégiai fejlodés mértéke,
- afogyasztok erejének ndvekedésének trendje,
- az elérhetd termékek és szolgaltatdsok szamanak tulszaporodasa,

- ¢és a marka irdnti hiiség hanyatlasa (Polereczki, 2011).

A specidlis, sziik piacok kialakuldsa kifejezetten kedvezd lehet KKV-k szdmara, mert
lehetdséget nyujt arra, hogy az adott piaci niche-ben elismerést és hiiséget nyerjenek,
amennyiben kivald termékekkel kereskednek. Ez egy ,,megfelel termékfejlesztési nyomassal”
jar, amihez egy vallalkozésnak rendelkeznie kell a megfeleld eréforrasokkal és kapacitassal
(Polereczki, 2011). Polereczki (2011) azt allapitja meg, hogy a termékfejlesztési nyomésnak
valo megfelelés egyik legelsd €s legfontosabb tényezdje az alapos, professzionalis piackutatas,
amiben megfeleld moédon fel tudja mérni a vallalkozds a célpiacanak igényeit, hogy a
legnagyobb mértékben tudja kielégiteni a fogyasztoi igényeket, és ez altal a lehetd legnagyobb

mértékll fogyasztoi elégedettséget biztositani.

1.3.2.2. A niche marketing eszkozei

A niche marketingnek van néhany olyan eszkoze, amik kifejezetten hatékonyan tudnak
miikodni. Az ilyen piacokon mikodd vallalkozasok, annak kdszonhetden, hogy gyakran
egyetlen specialis teriiletre fokuszaljak a tevékenységiiket €s az er6forrasaikat, mély tudast,
szakértelmet és tapasztalatot tudnak elsajatitani az adott teriileteken. A vasarlok pedig szinte
minden esetben el is varjak az ilyen fajta gyartoi szakértelmet és hozzaértést, hogy a kiilonleges
¢s személyre szabott igényeiknek a legjobban meg tudjon nekik felelni a kivalasztott
vallalkozas. Eppen ezért a kiilonboz6 marketing tevékenységekben nagyon fontos ennek a

kihangstlyozéasa (Marketingmask, 2022). Erre példa lehet:
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a vallalkozas honlapjan vagy kozosségi oldalakon (foként LinkedIn) megjelenitett
cikkek a szakteriileten elért kiillonbozo sikerekrol,

- hirlevelek, vagy mas tajékoztatok a gyartasi folyamatban tortént fejlesztésekrol,

- avallalkozas altal elnyert hazai és Unios palyazatok eredményei,

- avallalkozas partnereitdl szarmazé ajanlasok.

Mivel ahogy mar emlitettem, a niche piacok jellemzden elég sziik vevoi kort fednek le, ezért
kifejezetten fontos a vevok hiiségének megszerzése, B2B ¢s B2C vonatkozasban egyarant.
Nagyon fontosak ezért az olyan eszkozok, mint az adatbazis kezelok ¢s CRM (Customer
Relationship Management, azaz ligyfélkapcsolat kezelés) rendszerek hasznalata. A CRM
rendszerek lehetévé teszik, hogy a vallalkozas ligyfeleivel, az 0sszegyujtott informaciok
alapjan, testreszabott és gyors legyen a kommunikacié €s ne forduljon elé felejtés vagy
halasztas a kommunikécioban a vevokkel. A személyes marketing és a személyes kapcsolatok
apolasa két szempont alapjan nagyon fontos a kis- és kozépvallalkozasok szamara: hosszutava
tarsas kapcsolat kiépitése az tigyfelekkel €s személyre szabott szolgaltatasok biztositasa (Gilboa
¢s tarsai, 2019). Ez a két tényezd egyiittesen alkotja az tigynevezett ligyfélélmény stratégiat,
amirdl Gilboa és tarsai 0sszefliggésbe hoznak a vallalkozas teljesitményével (Gilboa és tarsai,
2019). Minél sikeresebben tudja végezni egy vallalkozas ezt a stratégiat, annal jobb

teljesitményre szamithat.

A niche piacok vevdinek alacsony szdmabol adodik, hogy sok ilyen specidlis teriiletre egészen
kevés az internetes rakeresések szdma. Ezért eléfordulhat, hogy a SEO (Search Engine
Optimization, magyarul keresdmotor optimalizalas), a kulcsszavakra épiild keresohirdetések,
illetve a kozosségi médidn megosztott tartalmak nehezen érnek el egy kivanatos kdzonséget
(Marketingmask, 2022). Ezért sokkal hatékonyabb, ha egy vallalkozas alapos, professzionalis
piackutatast végez, vagy végeztet el, és a taldlatok alapjan inkabb direkt médon (példaul

hirlevelekkel, ajanlatokkal) veszi fel a kapcsolatot a potencialis vevokkel.
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2. Sajat kutatas

2.1. Kutatasi célok, kutatasi kérdések és hipotézisek

Szakdolgozatom masodik felében a sajat kutatdsomat szeretném bemutatni. A kutatdsom témaja
egy konkrét, hazai kisvallalkozas (Crydet Ipari €s Kereskedelmi Kft.) marketingstratégiajanak
vizsgalata és annak a szakirodalommal vald 0sszevetése, hogy a kiaknéazatlan lehetdségek, vagy
esetleg hianyossagok megismerése utan javaslatokat tudjak tenni szdmukra a marketing

fejlesztésére.

A célom, hogy kutatasom soran megismerjem a vallalkozas altal az elmult idészakban folytatott
marketing tevékenységet, ennek a hatékonysagat elemezzem, és olyan javaslatokat tudjak tenni

a cég szamara, amik profitndvekedést eredményezhetnek a jovoben.

A dolgozatomban a kovetkezd kutatdsi kérdés megvalaszolasara teszek kisérletet: Mi a
legmegfelelobb marketingstratégia, amit egy niche piacon mitkédo kisvallalkozas folytathat?
Fontos szempont a kutatdsomban, hogy ez a stratégia koltséghatékony és kivitelezhetd legyen

korlatozott tdkedllomannyal rendelkezd vallalkozés szamadra is.
A kovetkezo hipotéziseket fogalmaztam meg a kutatasomhoz:

H1: Nem elegend6 egy vallalati honlap fenntartdsa, mindenképp sziikség van més marketinges

eszk6zok bevetésére is.
H2: A B2B szegmens niche piacain jelentds fontossdga van a vevoi hiiség megszerzésének.

H3: Fontos egy kisvallalkozds szdmara, hogy a sziik piacadn kiviilre is elérjenek, ezért
marketingstratégidjukban érdemes olyan technikdkat bevetni, amikkel a potencialis

vevokoriikon kiviili fogyasztokat is elérhetik.

2.2. A vizsgalt vallalkozas rovid bemutatasa

A Crydet Ipari és Kereskedelmi Kft-t 1994. majusdban alakult, idén 30 éve. A cég
alaptevékenysége a miiszergyartds - ami a cégalapité dr. Csiki Zoltan Jozsef atomfizikus
kutatomérnok tobb mint 40 éves ipari kristalyok novesztésére és tanulmanyozéasara vonatkozo
tapasztalatat hasznalja fel -, radioaktiv anyagok észlelésére és mérésére készitett szcintillacios
kristalyok és mérdfejek, és az ezekhez tartozd elektronikai egységek gyartdsaval, illetve
eladasaval foglalkozik, elsddlegesen a B2B szektorban. Ezek az eszkozok jellemzden a
kornyezetvédelmi monitoring, a biztonsagtechnika, a mélyfurés, a 1égi sugarvédelem és az
¢lelmiszerellendrzés teriiletén vannak alkalmazva (Crydet Kft.,, 2021), tlgyfeleik kozott
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kiilonféle szervezetek, tudomanyos intézmények, kis- ¢és kozépvallalkozasok, illetve

vilagvezetd cégek is szerepelnek.

Jelenleg dr. Csiki Zoltan Jozsef gyermekei, Csiki Zoltan és Csiki Krisztina Delilla a Kft.
igyvezetdi. A cég relativ szlik vevokornek szallit kristalyokat és mérdfejeket: 2022-ben
tizenegy orszagba 25 cégnek szallitottak termékeiket. Kordbban a termelésiik mintegy 98%-a
exportra késziilt, jelenleg ez az érték (a magyarorszagi piacuk boviilésének kdszonhetden) 60-
70%-ra valtozott. A folyamatos fejlesztés €s a mindségi gyartas rendkiviil fontos a vallalkozas
szdmara, amit tObbek kozott a 2004-ben bevezetett, €s folyamatosan karbantartott ISO-9001-es

mindségbiztositasi rendszer miikodtetése garantal szamukra.

Csaladi tulajdonban 1év6 vallalkozéasként a partnereik elégedettsége nagyon jelentds szamukra,

a rugalmassag ¢€s a testre szabott megoldasok jegyében igyekeznek vevdiket kiszolgalni.

2.3. Kutatasi modszerek bemutatasa

2.3.1. Tartalomelemzés és statisztikai elemzés

Sajat kutatdsom elsé felében marketingszempontu tartalomelemzést végeztem, ami keretén
beliil a vallalat honlapjat elemeztem. Azért a honlap elemzésére esett a valasztas, mivel a cég
jelen pillanatban els6 sorban azt hasznélja marketing céljabol. Bar az elmult évek folyaman
inditottak GoogleAds kampéanyokat (utoljara 2022 marciusban), jelenleg nem fut egy sem,
illetve a kozosségi média feliileteken sincsenek aktivan jelen. A kutatdsi eredményeim
ismertetése soran bovebben ki fogok térni arra, hogy miért dontott gy a cég, hogy nem folytatja

a GoogleAds kampanyait.

A vallalat honlapjanak elemzéséhez a kovetkezd szempontokat hatdroztam meg, amelyek

alapjan értékelni fogom:

- Technikai szempontok: Technikai szempontok keretén beliill a honlap sebességét,
felépitését, a kiillonbozd eszkozokre vald optimalizalasat vizsgdlom. Azt gondolom,
hogy az, hogy gyors és megfeleld miikodés alap feltétele egy professzionalis vallalati
honlapnak.

- Esztétikai, design szempontok: A honlap atfogd kinézetét vizsgalom ebben a pontban,
olyan szempontok alapjan, mint példaul az egységes szinvilag, igényes és modern

formazas, jo mindségli képek megléte.
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- Tartalmi szempontok: A tartalmi szempontokon beliil azt elemzem, hogy mennyire
frissek és relevansak a honlapon megosztott tartalmak, ezeknek milyen a mindsége €s a
megfogalmazasa, illetve azt, hogy hany nyelven érhetd el a honlap.

- Marketing szempontok: Marketing szempontok kozott azt elemzem, hogy megvan-e a
lehetdség a kapcsolatfelvételre, a hirlevélre feliratkozasra, hogy talalhatok-e a honlapon
cselekvésre 6sztonzd gombok, azaz CTA (Call to Action) gombok, amik a vasarlasra
vagy ajanlatkérésre szolitjak fel az odalatogatdkat, illetve, hogy vannak-e linkek, amik
a vallalat mas online tereire vezetik a honlap latogatdkat (példaul LinkedIn, YouTube).

- SEO, azaz keres6optimalizalas hatékonysaga: A weboldal helyezését vizsgalom a brand
neve ¢és a kulcsszavak alapjan a Google talalati listan, a kulcsszavak elhelyezését és azt,
hogy vannak-e kiilsé linkek, amik a honlapra vezetnek. A SEO elemzéséhez még a
kovetkezd harom weboldalt hasznalom fel:

=  https://www.seoptimer.com
= https://www.seobility.net/en/
=  Google PageSpeed Insights

- Meérhetdség: Fontos tisztaban lenni a vallalati honlap statisztikaival, hogy tudjuk, hogy
milyen kulcsszavak teljesitenek jol, hogy honnan érkeznek a honlapra latogatok, milyen
gyakorisadggal, milyen szamban, Gigyhogy ellen6rzom, hogy a honlap statisztikai mérve

vannak-e valamilyen modon, példdul Google Analytics segitségével.

2.3.2. Mélyinterjuk

A kutatasi kérdésem megvalaszolasara és hipotéziseim vizsgalatara kvalitativ kutatasi modszer,
mélyinterji alkalmazasa mellett dontottem. A kutatdsom sordn szdmomra kevésbé a mérés,
sokkal inkabb a megeértés volt a cél, hogy a szakirodalmi ismereteken feliil egy konkrét vallalat
péld4djan keresztiill is megismerhessem a niche piacon miikodé kisvallalkozasok
marketingtevékenységét. Masrészt, az altalam vizsgalt cég, a Crydet Kft. egy egészen kis
vallalkozas - jelenleg Osszesen 12 fot alkalmaz - s mivel kifejezetten az 6 marketingstratégiajat
kutattam, kérdéives megkérdezés helyett egy alaposabb, bar kvantitativ modszereknél
,puhabb” adatokat eredményezd kutatasi modszer mellett dontodttem (Gyenge, 2009), melyben

Osszesen Ot személlyel folytattam egyéni interjikat.

A mélyinterjuk félig strukturdlt forméaban terveztem meg. Ez annyit tesz, hogy eldre
elkészitettem egy kutatasi segédeszkozt: egy vezérfonalat magam szdméra, ami altalam elére

megfogalmazott kérdéseket tartalmazott, igyekeztem nyitott maradni az interjuk soran, hogy az
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esetlegesen felmeriilé j gondolatokra és kérdésekre is rakérdezzek, és ne vesszen el értékes
informacio. Az interjik nem szigoruan kérdések és valaszok voltak, hanem szemléltetés is,
olyan médon, hogy az interjualanyok esetenként olyan belsé adatokat, belsé elemzéseket tudtak

nekem bemutatni, amik a kérdésekhez kapcsolddtak.

Az interjukhoz a mintavételt Onkényes kivalasztassal folytattam. Szocio-demografiai
szempontokbol nem hatdroztam meg feltételek az interju alanyok kivalasztasdhoz, szdmomra
egyediil két tényez6 volt fontos: hogy az interjualany legyen a Crydet Kft tagja, vagy olyan
szoros kapcsolatban legyen a céggel, hogy belatasa van a belso iigyekbe, és van egy atfogo,
mély ralatdsa a cég altal folytatott marketinges, illetve értékesitési folyamatokra. A cég
méretébol adodik, hogy a munkakorok nem hataroldédnak el teljesen egymastol, atfedések
vannak, ezért tobb személy is érintett értékesitési és marketinges feladatokban. Az igy
kivalasztott személyek a kovetkezOk voltak: Csiki Zoltan és Csiki Krisztina, a cég jelenlegi
tulajdonosai és ligyvezetdi, Molnar O. és Péter L., akiknek tobbek kozott a marketinges
folyamatokban ¢és vevdi kapcsolattartasban van szereplik, ¢és Grafjodi L., aki
projektkoordinétori szerepben van a cégnél, de marketinges tapasztalatokkal rendelkezik. Az 6t
mélyinterji koziil négy személyesen keriilt megtartasra a cég telephelyén, G6dollén, 2024
aprilis honap folyaman. Az 6tddik, Grafjodi L.-val folytatott interju online, Zoom alkalmazas
hasznalatdval keriilt megtartasra. Az interjukra minimum 30-40 percet, maximum egy Orat

szantam fejenként. Az interjukérdések és az azokra kapott valaszok a mellékletben talalhatok.

2.4. Eredmények és értékelés

2.4.1. Tartalomelemzés eredményei

A vallalat honlapjat az alabbi linken értem el: https://www.crydet.com/

Technikai szempontok: Technikai szempontokbdl a weboldalt asztali szamitogépen és
mobiltelefonon teszteltem. A weboldal egybdl betdltdédott, a weboldal lapjai kozott gyorsan és
egyszertien tudtam valtani, minden link és gomb, amire kattintottam megfeleléen miikodott. A
pontos valasziddt a SEOptimer és Seobility oldalak és a Google sajat PageSpeed Insight
eszkozévnek segitségével is teszteltem, amik 0,3; 0,12 és 0,9 masodpercet hatdroztak meg

betdltési sebességre, ami alapjan teljesen megfelelének gondolom a weboldal gyorsasagat.

A weboldalt felhasznalobaratnak taladltam mind mobileszkdzon, mind asztali szamitogépen. A
kiilonboz6 elemek, képek, linkek nem folytak 0ssze, nem takartédk ki egymast mobil nézetben

sem. Amit még kiemelnék, hogy a legordiild meniik miikodése is teljesen felhasznalobarat volt
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— sok weboldalon talalkoztam mar olyan meniisorokkal, amiknek a hasznalata megnehezitette
a tajékozodast, de a Crydet weboldala esetében nem tapasztaltam ilyet egyik eszk6zon sem. Az
alabbi abra bemutatja a mobilon és asztali szamitogépen megjelend latvanyt, ami az oldalra

latogatokat fogadja.
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1. abra A weboldal tesztelése kiilonbozo eszkozokon: mobiltelefon és asztali szamitogep.

Forras: crydet.com (2024)

Esztétikai, design szempontok: A honlap szinvilaga egységes, professzionalizmust sugall,
személy szerint azt gondolom, hogy jo szineket valasztottak. A cimek, szdvegblokkok
igényesen vannak formazva, a szovegblokkok se nem tul hosszuak, se nem tul rovidek, jol
tagoltak. A valasztott betlitipus konnyen olvashatdé. A tartalmat kiegészitd termékfotok
kifejezetten jo mindségliek, professzionadlis stidio képek. Egy észrevételem volt a fotokkal
kapcsolatban, a honlap bal felsd sarkaban lathato a cég logo6ja, azonban a képeken a régi logo
lathat6 a termékek cimkéin (a ,,rolunk” rovatbol dertil ki, hogy az a logd 1994 és 2020 kozott

volt hasznalatban).

Tartalmi szempontok: A weboldal két nyelven érhetd el: angol és magyar. Mind az angol nyelvii,
mind a magyar nyelvii szovegek megfogalmazasat igényesnek gondolom, helyesirasi hibakat,
helytelen irasjel hasznalatot nem figyeltem meg. A weboldal tartalma relevans a cég
tevékenységéhez, egyértelmiien kideriil az odaldtogatok szamadra, hogy mivel foglalkozik a

Crydet Kft. Szakmabelieknek azonban lehet, hogy sziiksége lenne bdvebb technikai
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informaciokra a termékekrol, tekintettel arra, hogy mennyire specidlis termékekkel foglalkozik
a cég, ezért részletesebb, jobban strukturalt termékleirasok vagy letoltheté PDF formatumu
terméktdjékoztatd brosurdk feltdltése célszerti. A ,,rolunk” / ,,about” rovat, ahol a cég
bemutatkozasat olvashatjuk ,,tobb, mint 25 évre visszatekinté multrol” ir, amit 2024-ben mar
30 évre lehet szerkeszteni, ezért javasolni is fogom szamukra ennek a résznek a frissitését,
egyrészt, hogy latszodjon, hogy naprakész a weboldal tartalma, masrészt, mert a 30 éves mult

kifejezetten jol mutat egy kisvallalkozas honlapjan.

Marketing szempontok: A weboldalra latogatva, a jobb als6 sarokban (mobilon kdzépen alul)
egy ,request a quote” / ,ajanlatkérés” CTA gomb fogadja az oda latogatot, aminek a
megnyomasaval egy kitolthetd nyomtatvany ugrik fel, aminek a kitoltésével az érdeklédok
arajanlatot kérhetnek a kiilonbozd termékekre. Az els6 betoltéskor a gombon egy nem zavaro,
fényld animacid jatszodik, ami figyelem felkeltd, de nem zavar6. Ezek kivill, a
termékcsoportomként 1étrehozott lapokon is megtalalhatd egy ajanlatkérésre és egy
kapcsolatfelvételre 6sztonzo gombok. Kapcsolatfelvételre egy telefonszdm van megadva, és két
email, az értékesitéssel €s a panaszkezeléssel kapcsolatos megkeresések szamara kiilon-kiilon.
A weboldalon t&bb helyen is szerepel a TUV-SUD tantsitd cég emblémaja, ami a cég 1SO 9001
tanasitvannyal valo rendelkezését jelzi. A weboldalon nem talalhat6 link mas, k6zosségi média
feliiletekre, mint a LinkedIn, Facebook vagy a Youtube, sem egy olyan feliilet, ahol a kozelmult
hireirél olvashatnak az érdekldddk, sem hirlevélre feliratkozas lehetdsége. Ezt elég nagy
hianyossagnak gondolom, szerintem fontos lenne valamilyen rendszerességgel tajékoztatast
adni a meglévd partnerek, és a potencidlis vevok szadmdara egyarant a cég munkassagarol és
eredményeirdl — akar kozvetleniil a cég weboldalan, akar az altaluk kivalasztott kozosségi
médian.

SEO hatékonysdga: A weboldal on-page SEO-jat, ami a weboldal Osszes tartalmanak a
megfeleld keresdoptimalizalasat foglalja magaban, a modszerek bemutatasanal felsorolt
oldalak segitségével vizsgaltam. A weboldal A+ értékelést nyert el a SEOptimer és a Seobility
elemzései alapjan, a Google PSI pedig 100 pontbol 83 pontra értékelte a teljesitményét. Annak
ellenére azonban, hogy relativ jo értékelést kaptak ezektdl az elemzd oldalaktol, két relevans

kulcsszora rakeresve a Google-n, a kdvetkezd eredményeket kaptam:

- scintillation crystal: A cég weboldalat az 50. pozicidban talaltam meg, tobb nemzetkdzi

versenytars és tudomanyos cikk szerepelt el6tte a talalati listan.
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- scintillation detectors: Ennek a kulcsszonak hasznélatakor a 29. pozicidban talaltam
meg a céget. Erdekes modon, a scintillation detector’, egyes szamban nagyban eltérd
eredményt hozott, az els6 szaz taldlat kdzott nem is szerepelt a Crydet.

- szcintillacios kristaly, szcintillacios mérofej: A kulcsszavak magyar forditdsanak a
hasznalatdval sokkal jobb pozicidokban szerepelt a weboldal, masodik és harmadik
helyen talaltam a keresési listan, mindkét esetben az egyetlen hazai versenytarsat

megelézve.

Mérhet6ség: A honlapon hasznalt kulcsszavak teljesitményére a SEO hatékonysaganak
vizsgalataban kitértem, a honlapon elég jol vannak elhelyezve a szovegben ezek a kulcsszavak,
a természetesség megtartasaval. A vallalati honlap statisztikainak az elemzéséhez hozzaférést
kaptam az oldal Google Analytics feliiletéhez. Tobbek kozott abba nyertem betekintést, hogy
milyen orszagokbol keresik fel legtobben a cég honlapjat. A statisztikdkat az elmult 12 honap
alapjan ellendriztem. Els6 helyen Kina szerepelt, az 6sszes honlapra latogatok 25%-at tették ki
az innen szarmazo felhasznalok, masodik helyen Amerikai Egyesiilt Allamok, harmadik helyen
Magyarorszag 18 és 13%-kal, negyedik helyen Nagy Britannia, majd Németorszag, India,
Kanada, Lengyelorszag, Ausztria és végiil Finnorszag. Fontos megjegyezni, hogy kinai vevdje
jelenleg nincs a cégnek, azonban versenytarsa tobb is — ezért feltételezhetd, hogy a kinai
felhasznalok nagy része toliikk szdrmazik. Neémetorszag viszonylag eldl szerepel a listan,
azonban a honlapnak nincs német nyelven elérhetd verzioja, ezért javaslatot fogok tenni arra,

hogy legyen német nyelven elérhetd tartalom is a honlapon.

A Google Analytics segitségével a honlapra latogatok szamat is fel tudtam mérni az elmult 12
honapban. A felhasznalok szamaban nagy kilengéseket lehet megfigyelni, példaul 2023.
augusztus masodik felében — az iizletvezetok elmondésa szerint azonban ebben az iddszakban
nem tortént semmi kiilonleges a cég ¢€letében, ami ilyen kiugréan megemelkedett latogato
szdmot eredményezett volna (nem volt aktiv Ad kampany vagy nyilvanos megjelenése a cégnek
ebben az iddszakban). 2024 év eleje Ota viszont eléggé stagnal a latogatok szama, az elmult 4
honapban kevésbé voltak jellemzok kilengések. Az alabbi abra bemutatja az elmult 12 honap

valtozasait a honlapra latogatdk szdmaban:
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2. abra A Crydet Kft. honlapjara latogatok az elmult 12 év sordn.
Forras: Google Analytics (2024)

A kovetkez6 adat vizsgalta soran azonban kideriilt szamomra, hogy mi eredményezhette az
augusztusi megndvekedett honlapforgalmat. A forgalomszerzésre vonatkozé adatok alapjan,
amibdl az deriilhet ki, hogy a honlapra latogatok hogyan is taldltak oda, az deriilt ki, hogy bar
a felhasznalok jelentds része organikus keresés (organic search) Utjan vagy kozvetleniil
keriilnek a weboldalra, eléfordult, hogy a felhasznalok egy display hirdetés utjan keriiltek az

oldalra.

Munkamenetek — Munkamenet elsddleges csatornacsoportja (Alapértelmezett
csatornacsoport)
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3. abra A honlapra latogatok munkamenetének elsodleges csatornacsoportjai az elmult 12 honap soran.
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Forras: Google Analytics (2024)

A display munkamenetek elkiilonitett abrazolasan az vehetd észre, hogy 2023 augusztus
masodik felében ugrott meg jelentdsen a szdmuk, ugyan akkor, amikor a honlap latogatottsaga

is, ahogyan az alabb lathat6 dbra is bemutatja.

Munkamenetek — Munkamenet elsédleges csatornacsoportja (Alapértelmezett csatornacsoport) egy idészak
soran
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4. abra A display munkamenetek abrdzolasa az elmult 12 honap soran. Forrds:

Google Analytics (2024)

Kozosen az iligyvezetokkel arra a kovetkeztetésre jutottunk, hogy nagyjabol ebben az
id6épontban regisztralt a cég egy ingyenes szakmabeli online piactérre (Photonics Marketplace),
ami az oldalan banner hirdetéseket hasznal, ¢€s valdsziniileg a dijazott szolgaltatas
népszerlsitése érdekében a frissen regisztralt cégek szdmara ingyenesen megjelenit ilyen
hirdetéseke, a forgalomndvekedés és jol kinézd statisztikdk érdekében. Célszerli lenne akar csak
egy rovid idére igénybe venni az online piactér szolgaltatasat, és azt elemezni, hogy a
megnovekedett honlap forgalom mellet a tényleges megkeresések és iizletek szama is
megnovekedik-e, mert j6 lehetdség rejlhet benne egy ilyen specidlis piacon miikodé vallalkozas

szamara.
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2.4.2. Mélyinterjuk eredményei

Az 6t mélyinterju célja az volt, hogy megismerjem ¢s megértsem a Crydet Kft. marketing

tudom bontani, amik a kdvetkez6 témakkal foglalkoztak:

- Az els6 rész kérdései a cég altal a jelenben és a multban folytatott marketingre
iranyultak, amiben arra kerestem valaszt, hogy miért az adott marketinges technikakat
alkalmaztak, és miért folytattak vagy hagytdk abba bizonyos technikék alkalmazasat.

- A masodik részben a cég célcsoportjara, a jelenlegi vevdikre irdnyult a figyelem, és a
veliikk folytatott kommunikacidra. Azt kutattam, hogy hogyan kommunikalnak a
potencialis és a meglévo vevdikkel és mik a tapasztalataik ezen a téren.

- Végiil, a harmadik részben olyan kérdéseket fogalmaztam meg, amik abban segitenek
nekem, hogy a marketinges gondolkoddsmdodot megérthessem és lehetdségeket

felderitsek.

Az interjukbol az deriilt ki szdamomra, hogy a jelen pillanatban a cég csak a vallalati honlapot
mikddteti marketinges céllal, amit viszont sikeresnek és hasznosnak itélnek meg. ISO audit
keretein beliil vevoi elégedettségiiket kérdéiv formaban mérik fel, amiben egy kérdés
kifejezetten arra vonatkozik, hogy a vevd hogyan talalt ra a cégre - a 2024-es felmérésben,
tizenegy valaszad6 koziil harom cég a Crydet weboldalat jelolte meg, a tobbi valaszado ajanlas
utjan ismerte meg a céget. Arra is iranyult kérdés az interjukban, hogy a multban probélkoztak-
e mas marketinges technikdkkal. 2021-ben ¢és 2022-ben inditottak GoogleAds
reklamkampéanyokat, a cég IT szakemberének az ajanlasaval és segitségével. Az eredmények
viszont nem voltak teljesen meggy6zdek szdmukra, mivel a honlapuk forgalma csak nagyon kis
mértékben novekedett, és egyetlen iizletet sikeriilt a hirdetések kapcsan megkdtni. Ennek
ellenére a Crydet nyitott lenne jabb kampanyok inditdsara, amennyiben a keretbe beleférne.
Online hirdetések mellett, a cég korai éveiben tobbszor személyesen elutazott Csiki Zoltan

partnerekhez, személyes targyalas és kapcsolatépités érdekében.

1994 és 2000 kozott a cég foglalkoztatott teriileti képviseldket harom teriileten: Amerikaban,
Németorszagban ¢és Skandindv teriileten. A teriileti képviselok értékesitd szerepet toltdttek be,
a helyi potencidlis ligyfeleket telefonon keresték fel, hogy a cég termékeit bemutassak nekik.
Tobb probléma is volt azonban a teriileti képviselokkel, egyrész a cég specialis teriiletéhez nem
értettek megfeleld mértékben — mai szemmel mar megengedhetetlennek gondoljak, hogy a cég

képviseldje ne legyen jobban tisztdba a technikai kérdésekkel, mert nagyon fontosnak
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gondoljak a szakértelem ¢és tapasztalat kihangsulyozasat a potencialis vevok felé. A masik
probléma az volt, hogy a szlik piac kovetkeztében egy ido utan ,elfogytak” a vevok, a
képviselok mar minden lehetséges partnerrel felvették a kapcsolatot és az érdekldddkkel a cég
atvette tolilkk a kozvetlen kommunikaciot, ezért a képviselok mar nem tudtak uj vevoket
szerezni. Ezzel egyidében a cég kapacitasa is maximalisan ki volt hasznélva, ezért nem is volt
tobbé sziikségiik tobb vevo szerzésére. Mostanra azonban a cég kapacitasa is megnovekedett és
a vevokor is besziikiilt, ezért ujbol sziikségét érzik a piacbdvitésnek. Az interjuk soran tobbszor
is felmertilt, hogy jelenleg egy termékiik (geoldgiai kristdlyok) mindségének a
tovabbfejlesztésén dolgoznak, és ezzel egyiddben egy teljesen 1) termékcsalad (mérdeszkozok)
bemutatasan dolgoznak (ami természetesen beleillik a cég meglévd profiljaba). Ezeknek a
termékeknek a keresletére azonban még nem végeztek el piackutatast, a mult tapasztalataira €s
személyes targyalasokon elhangzottakra alapozzak a feltételezést, hogy lesz rajuk kereslet.
Elhangzott az a gondolat az interjuk soran, hogy a legjobb marketing egy kivalo termék, amivel

részben egyetértek, de 1ényeges, hogy a jo termékrol tudjanak is a vevok.

A masodik részben eldszor arra kértem az interjlialanyokat, hogy jellemezzék a cég jelenlegi
vevoit. A vevokoriikben egyetemek €s kutatointézetek, kis- és kozépvallalkozdsok és nagyobb,
multinacionalis cégek vannak, a multinacionalis cégek koziil egy piacvezetd a teriiletén. A multi
cégekrdl altalanossagban azzal a véleménnyel voltak, hogy sokkal nagyobbak az elvarasok,
bonyolultabb az adminisztraci6é és a kommunikécio (tobbek kozott azért, mert tobb kontakt
személy van, nem pedig egy allando, ezért nehéz a kozvetlenebb kapcsolat kiépitése). A
Crydethez hasonl6 kis- és kozépvallalkozasokkal konnyebbnek érzik a kommunikaciot és a
kapcsolatépitést, és ebbdl kovetkezik, hogy az iizleti kapcsolatot is erdsebbnek érzik. Ebben a
szakaszban arra is rakérdeztem, hogy hogyan torekszenek a vevoik hliségét elnyerni, erdsiteni
¢s megtartani. Els6 sorban a jo mindségli termékeket soroltdk ide, amik kielégitik a vevd
igényeit, a szallitds gyorsasdgat, a rugalmassagukat ¢s a kommunikaci6 mindségét, de a
valaszok alapjan arra kovetkeztettem, hogy a vevok utdgondozasara is nagy figyelmet fektetnek

— a vevoi visszajelzéseket batoritjak és személyre szabott kommunikéciora torekszenek.

Szerettem volna megismerni, a cég tagjainak véleményét azzal kapcsolatban, hogy a cég mely
tulajdonsagait tartjak fontosnak, hogy ki legyenek hangsulyozva a potencidlis vevok szamara,

amikre a kovetkezd valaszokat kaptam:

- Atermékek mindsége €s a sokszinll termékpaletta.

- A 30 év alatt megszerzett szakmai tudas €s tapasztalat.
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- Rugalmassag, pontossag, gyorsasag, megbizhatdésag — ami tulajdonsagokat elsésorban
ugy gondolnak, hogy annak kdszonhetnek, hogy a Crydet egy csaladi vallalkozas, egy

Osszetartd csapat, akik magukért dolgoznak.

Azt gondolom, hogy jo, hogy felismerik azokat a tulajdonsagaikat, amik a potencialis vevok
szamara vonzova tehetik a céget, de jelenleg nem kommunikélja magarol megfelelé mértékben
a cég ezeket. A termékpaletta ugyan fel van tlintetve a honlapon, de a szakmai leiras lehetne
részletesebb; jobb tobb informaciot szolgaltatni, mint amit a vevo elvarna, mint nem eleget. A
cég rugalmassagat, pontossagat, megbizhatdsagat pedig azt gondolom, hogy latni nem lathatjak
elére a vevok, csak tapasztalat utjan ismerhetik meg. Grafjodi L. azt a gondolatot hozta fel,
hogy a meglévd, hosszu tavl vevok ajanlasai, vagy az engedélyiikkel a céges logoik, vagy

neveik jol mutatnanak a Crydet honlapjan, és ezeket a tulajdonsadgokat tudnék igazolni.

Arrdl is megkérdeztem az interju alanyokat, hogy szerintiik fontos-e, hogy a sajat, szik
piacukon kiviil is ismerjék a cég munkdssagit. Bar nem elsddleges cél, hogy a piacon
kiviilallokat is megszolitsék, de fontosnak tartjak, példaul uj termék bevezetésekor, amikor a
piacuk boviil kifejezetten elénylikre valhat, ha tdgabb korokben ismerik a cég nevét. Az interju
soran Otletek is felmeriiltek ennek a megvalositasara, példdul egy bemutatkozo cikk
megjelenitése a cég 30. évforduldja alkalmabol, a cég arculatanak az erdsitése vagy események

szponzoralasa (amennyiben a keretbe belefér).

Az interjuk végén arra kértem az alanyokat, hogy abba gondoljanak bele, hogy &ltalam
megadott szempontok szamukra mennyire mérvadoak, amikor 6k dontenek egy partner
kivalasztasakor. A szempontok kozott az els6 az igényes, konnyen hasznalhato,
felhasznaldbarat honlap megléte volt, amire nem feltételként, inkabb pozitivumként tekintenek.
Tapasztalatuk szerint azonban ,.komolytalan” honlap mogott sokszor komolytalan cég all, amire
két konkrét példat is bemutattak nekem a kozelmultbol. A kdvetkezd szempont a kdzosségi
médian valé aktiv jelenlét volt — erre érdekes modon, mindenki egymastol fliggetlentil azt
mondta valamilyen forméaban, hogy mivel 6k nem foglalkoznak a k6zosségi médiaval, mastol
sem varjak el, nem is nagyon hasznaljak. Ez igazdbol megvalaszolta azt a kérdést, hogy miért
nem alkalmaz a cég a honlapjan kiviil mas online feliiletet a tartalom megosztasra és
marketingre, és miért nincsenek kozosségi média linkek a cég honlapjan. Csiki Zoltan, bar nem
kedveli a kozosségi médiat, felismeri a benne rejld lehetdségeket, és hogy sok embert
konnyedén el lehet érni a hasznalatdval, de nem biztos benne, hogy az 6 szakméjukban

egyaltalan sziikség van-e sok ember elérésére, ezért nem igazan foglalkoztak vele.
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2.4.3. SWOT elemzés

Eredményeim apajan elkészitettem a Crydet Kft. SWOT elemzését, aminek a célja azoknak a
belsd ¢és tényezOknek az azonositdsa, amiknek a tudatdban sikeres marketingstartégiat lehet
l1étrehozni. A stratégidhoz ezért nagyon fontos tudni a cég erdsségeit és gyengeségeit, €s a kiilsd

lehetdségeit €s veszélyeztetd tényezdit, amiket az alabbi tablazatban 6sszefoglaltam.

3. tablazat: Crydet Ipari és Kereskedelmi Kft. SWOT elemzése

S (Strengths = Erosségek) W (Weakness = Gyengeségek)

- 30 év szakértelme, tapasztalata
- Mindségi termékek, szolgaltatasok

- Egyetlen cég Magyarorszagon, akik . .
' o - Marketing hianya
maguk gyartjdk a szcintillacios o .
- Limitalt tokeallomany, kis 1étszam
kristalyokat
- Professziondlis piackutatdst hidnya
- Utogondozas
‘ o - Nem megfeleld szemléletmod a
- Személyes, direkt kommunikacio

marketingrol
- Igényes, professziondlis vallalati
honlap, ami jo alap a tovabbi
marketinghez
O (Opportunities = Lehetéségek) T (Threats = Veszélyek)

- Sziik, nagyon specifikus piac
- Piac kibdvitése termékfejlesztéssel
- Egyre csokkend megkeresések
- Novekvo kereslet
' - Hazai ¢és kiilfoldi versenytarsak
- Egyiittmtikodési lehetdségek
nagyobb tapasztalattal rendelkeznek
- Koltséghatékony marketingeszk6zok _
marketing terén €s nagyobb Osszeget
bevetése
tudnak marketingre forditani

3. tablazat Crydet Ipari és Kereskedelmi Kft. SWOT elemzése.

Forras: Sajat szerkesztés

2.4.4. Business Model Canvas

Kutatési eredményeim felhasznalasaval elkészitettem a Crydet Kft. szamara egy Busines Model
Canvas-t is (magyarul lizleti modell véaszon). A modell Alexander Osterwalder svijci

kbzgazdasz kutatasainak eredménye, melyekrél Business Model Generation (2010) konyvében
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ir. A modell célja, hogy egy vallalkozas kilenc tizleti elemét lefedje és a kozottik 1évo

Osszefliggéseket bemutassa és szemléltesse €s iizleti terv kidolgozasaban tudjon segitséget

nyUjtani a vallalkozas szdmara. Az elemek a kovetkezok:

- Key Partners (legfontosabb partnerek)

- Key Activities (legfontosabb tevékenységek)

- Value Proposition (értékajanlat, értékteremtés)

- Customer Relationship (ligyfélkapcsolat)

- Customer Segment (célkozonség, ligyfelek)

- Key Resources (legfontosabb eréforrasok)

- Distribution Channel (csatornak)

- Cost (koltségek)

- Revenue (bevétel)

Az 5. dbrén a Crydet Kft. elemzése lathatd Busines Model Canvas hasznalataval. A sablon

alkalmazaséval atlathato és rendszerezett képet kaptam a cég iizleti modelljének f6bb elemeirdl,

mely segitséget nyujt tobbek kozott a hatékony és eredményes marketing stratégia

kialakitidsihoz is.

Személyi koltségek, energia, bérleti kdltségek

(Marketing)

Partnerek Tevékenység | Ertékteremtés | Ugyfélkapesolat Ugyfelek
Alapanyag M¢éromiiszergyartas Szcintillacids Kozvetlen Ipari felhasznalok
beszallitok kristalyok, kommunikaci6 (mélyfuras,

Kutatas + méréfejek Visszajelzés kezelés kornyezetvédelmi
Alkatrész gyartok Fejlesztés monitoring,
Eroforrasok Sajat novesztésl Csatornak biztonsagtechnika,
Futarszolgalatok Kristalyngveszté kristalyok Weboldal 1égi sugarvédelem
technologia élelmiszerellendrzés,
Rugalmas, Személyes orvosi képalkotas)
Humaneréforras | Személyre szabott targyalasok
gyartas Kutatointézetek
30 év tapasztalata Vevok ajanlasai
Koltségek Bevétel
Alapanyagok koltségei Szcintillacids kristalyok és méréfejek értékesitése

Hazai és Europai Unids palyazatok

5. abra Crydet Kft. Business Model Canvas

Forras: Sajat szerkesztés, Alexander Osterwalder modszertana és sablonja alapjan
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A Busines Model Canvas-t az alabbi modon készitettem el: Legeldszor azt hatdroztam meg,
hogy milyen értéket is tud teremteni a cég, mi az a termék, vagy szolgaltatas, amit vevoknek
nyUjtani tud. Ez a Crydet Kft. esetében a szcintillacids kristalyok és mérdfejek. A gyartott
terméken kiviil azonban mas értékeket is ide lehet sorolni, amik megkiilonboztetik a céget a
versenytarsaiktol, példaul a Crydet maga noveszti az eszkozeikben felhasznalt kristalyokat, ami
elmondasuk szerint az alkatrészek kompatibilitast segiti, ezaltal a mindséget is erdsiti. Ezen

feliil a rugalmassag és nagyfokt személyre szabhatosag is az értékek kozé lettek sorolva.

Az értékteremtés beazonositasa utan a potencialis vevoket €s célcsoportokat hataroztam meg.
Ide tartoznak olyan cégek, akik mélyfuras, kdrnyezetvédelmi monitoring, biztonsagtechnika,
légi sugarvédelem élelmiszerellendrzés, orvosi képalkotds teriiletén hasznalhatjak fel a

termékeiket, illetve kiilonb6zd tudomanyos intézetek, kutato laborok, egyetemek.

Ezek utan azt hataroztam meg, hogy milyen csatornakon tudja elérni a cég a vevdit, hogyan
tajékoztatja a vevoit a termékeikrdl. A Crydet esetében ez elsdsorban jelenleg a weboldalukon
keresztiil torténik, de ide sorolhatdé még, amikor személyes megkeresés kapcsan (példaul
személyre sz6l6 ajanlatok kikiildésével) ér el a potencidlis iigyfeleihez a cég vagy a mar
meglévo vevoinek az ajanlasan keresztiil. Miutan sikeresen elért egy vevohoz a cég, az
igyfélkapcsolat fontossaga abban rejlik, hogy hogyan kommunikal a cég a vevdivel és hogyan
biztositjak azt, hogy 0jboli vasarlasok torténjenek. A Crydet Kft. ezt a kozvetlen, személyes

kommunikécioval és a visszajelzések gyors kezelésével igyekszik megalapozni.

Az el6z6 szempontok ismeretében meg lehet tervezni a bevétel forrasokat, hogy milyen
gyakran, milyen forméaban fognak a vevok a termékeikért fizetni. Az elsédleges bevételi forras
természetesen a szcintillacios kristalyok és mérofejek értékesitésébdl adodik, de ide soroltam a

hazai és Unios palyazatokat is, mint bevételi lehetdségeket.

Az értékteremtés, azaz a termékgyartas eréforrasokat vesz igénybe, ezért kovetkezd 1épésként
az erOforrasok elemzését végeztem el. A Crydet rendelkezik a termékeik eldallitasdhoz
nélkiilozhetetlen kristadlynovesztd ¢és -megmunkald technologiaval, tovabba 30 ¢év
tapasztalatdval ezeknek a termékeknek a gyartdsa terén. Ezeknek az eréforrdsoknak
koszonhetd, hogy f6 tevékenységiiket, a mérdmiiszergyartds, végezni tudjak. A f6
tevékenységet pedig, a belsd erdforrasokon kiviil kiilsd partnerek is segithetik. A Crydet
esetében ide tartoznak az alapanyag beszallitok (példaul a novesztett kristalyok alapanyag
szallitoi, vagy a méréfejek fém- és elektronikai alkatrészeinek beszallitoi), kiilonbozo alkatrész

gyartok ¢és a futarszolgalatok, amiket a cég igénybe vesz a termékeik vevdokhoz vald
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eljuttatasahoz. Ennek a folyamatnak van egy koltségvonzata, amibe beletartoznak mind az
allando koltségek, mint az alkalmazotti kifizetések, bérleti dij és energia koltségek, és a valtozo
koltségek is, mint példaul az alapanyagok koltségei. A cég marketingjére szant Gsszege is itt
szerepel. Ezek a koltségek nagyon fontos, hogy egyenstlyba legyenek a bevételi oldallal, hogy
a cég veszteség nélkiil, jo esetben profittal tudjon mikodni. A Business Model Canvas
elkészitése tehat egyrészt iizleti tervnek tud alapot adni, de abban is segit, hogy ezt az
egyensulyt atlathassa a vallalkozas, és az esetleg ,,hidnyos” elemekre ravilagitson. A Crydet
Kft. elemzése alapjan azt gondolom, hogy elsOsorban a csatorndk fejlesztésére van sziikség,

hogy a vevoiket konnyebben, sikeresebben el tudjak érni.

2.4.5. Kutatas értékelése

A kutatasomat Gyenge (2009) altal meghatarozott négy szempont alapjan értékeltem, melyek a

kovetkezok:

- Hitelesség: Ami annyit jelent, hogy értékelem, hogy a résztvevok szemszogébol
mennyire hihetdk ¢€s hitelesek a kapott eredmények.

- Atvihetdség: Az atvihetéség arra utal, hogy a kapott eredményeket milyen mértékben
lehet 4tvinni mas kornyezetbe vagy feltételrendszerbe.

- Biztossag: A sajat kutatasomtol fiiggetlen kutatdsok milyen mértékben kaptdk ugyan
azokat az eredményeket, mint én.

- Igazolhatdsag: Az eredményeket mas kutatok milyen mértékben tudjak megerdsiteni

(Gyenge, 2009).

Azt gondolom, hogy a négy szempont koziil a hitelesség a legnehezebben bizonyithato vagy
vizsgalhato, mert a megkérdezettek Oszinteségétdl fligg, amit hagyomanyos modszerekkel
nehéz vizsgalni. Szerintem, hogy ilyen témaban senkinek sem érdeke valdtlant mondani. Bizok
abban, hogy a fokuszcsoport kutatas és az interjuk soran 0sszegylijtott informacidk hihetdek és

hitelesek.

Atvihetdség szempontjabol lehetségesnek gondolom, hogy a kutatisom eredményei egy
hasonldan sziik piacon mikodd kisvallalkozasra igazak lehetnek, de a minta nagysagéabol
kifolyolag, és abbdl kiindulva, hogy a kutatasomat kifejezetten egy konkrét vallalkozés alapjan
készitettem, nem feltétleniil reprezentativ. Azt gondolom, hogy vannak olyan marketing
tényezok, amik altalanossagban igazak a kis- és kozépvallalkozasokra, de olyanok is, amik

esetfliggdk, és csak a specialis teriileten miikddo vallalkozasokra lesznek igazak.
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A biztossagot €s az igazolhatosagot egyben vizsgaltam, mivel a biztossagra nem talaltam olyan
konkrét kutatast, ami egy adott niche piacon mikoddé kisvallalkozast kutatta volna. A
szakirodalomban azonban tobb olyan dsszefiiggést is talaltam, amikre sajat kutatisom soran is
fényderiilt, példaul a személyre szabott kommunikacio és az tigyfélhliség kialakitasdnak
fontossaga, vagy a niche piacokra jellemz6 kihivés, hogy sokkal célzottabb kell legyen a
marketing, és a keresések szama jellemzden kicsi, ahogyan azt Dalgic és Leeuw (1994), Gilboa

¢s tarsai (2019), Hetesi (2011) és Réklaitis és Pileliené (2019) munkaiban is lathattuk.

3. Kovetkeztetések és javaslatok

3.1. Kovetkeztetések

Szakdolgozatom elején a kovetkezd kutatasi kérdést tettem fel: Mi a legmegfelelobb
marketingstratégia, amit egy niche piacon miikédo kisvallalkozas folytathat? A relevéans
szakirodalom feldolgozésa és a sajat kutatasom eredményeként a kovetkez6é kovetkeztetésekre

jutottam:

- Akozvetlen kapcsolatfelvétel nagyon fontos egy sziik piac marketingjében. Pontosan a
piac méretébdl adodik, hogy a vallalkozds potencidlis fogyasztdit nehezebb
hagyomanyos modon elérni, sokkal célzottabb eszkozokre, tartalmakra van sziiksége,
tobbek kozott a direkt kapcsolatfelvételre, személyre szabott hirlevél, ajanlattétel
formajaban. Ehhez nagyon fontos a vallalkozés részérdl a célcsoportjanak az alapos
megértése €s megismerése.

- FErdemes a személyes kommunikaciora térekedni, mivel mind a szakirodalom, mind a
kutatasom eredményei aldtdmasztjak, hogy a vevok jobban reagalnak az ilyen fajta
kommunikéciora, joval megértdbbek, és motivaltabbak az egyiittmiikddésre.

- Ezekkel szorosan dsszekapcsolddik a vevoi hiiség kialakitasanak a fontossaga a sziik
piacokon. A nagyon specialis piacokon kevés a vevd, ezért nagyon fontos az ¢ bizalmuk
¢s hliségiik megnyerése €s megtartasa, mert specialis termékekért egy elégedett vevo
nagyobb darat is hajlandé megfizetni. A hliség kialakitasara tobb modszer is van, elsd
sorban a termékek és szolgaltatdsok mindségével lehet megnyerni egy vevot, de a
kozvetlen, személyes kommunikécio €s a vésarlads utdni gondozas is fontos szerepet

jatszanak.

Ugy gondolom, hogy nehéz egy altalanos, konkrét marketingstratégia meghatrozasa, ami a

legmegfelelobb egy niche piacon miikodd kisvallalkozas szdmdara, mert szamos tényezotol
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fligg, hogy milyen eszk6zok a leghatékonyabbak a teriiletiikon. Amennyiben azonban a fenti
szempontokat figyelembe veszik a startégidjuk megtervezésekor, sikeres marketinget

folytathatnak.
A megfogalmazott hipotézisek értékelése:

H1: Nem elegend6 egy vallalati honlap fenntartdsa, mindenképp sziikség van mas marketinges

eszkOzok bevetésére is.

Kutatasom eredményei alapjan a H1 hipotézis elfogaddsa mellett dontdttem. Azt gondolom,
hogy bar mindenképpen hasznos, sot kell honlap, nem elegendd, mert a honlap egyediil nem
tudja elérni a megcélzott vevoket. Tul specifikus teriileteken a kulcsszavak nem mindig tudnak

megfeleld eredményeket hozni, ahogyan az a Crydet vallalati honlapjanak példajan is lattuk.
H2: A B2B szegmens niche piacain jelentds fontossdga van a vevoi hliség megszerzésének.

Az gondolom, hogy a szakirodalom és a sajat kutatasom is azt bizonyitja, hogy a vevdi hiiség
rendkiviil fontos szerepet jatszik az ilyen piacokon, mint ahogyan azt a kutatisi kérdésem

megvalaszolasanal is emlitettem, ezért a H2 hipotézist szintén elfogadom.

H3: Fontos egy kisvallalkozas szamara, hogy a szlik piacan kiviilre is elérjenek, ezért
marketingstratégidjukban érdemes olyan technikdkat bevetni, amikkel a potencialis

vevokoriikon kiviili fogyasztokat is elérhetik.

A H3 hipotézisrdl azt gondolom, hogy a Crydet példajan igaz, azonban altalanossagban nem
gondolom, hogy kimondhat6 a niche piacu vallalkozasokrol ezért a H3 hipotézist elvetettem. A
Crydet péld4jan azért igaz, mert j termék fejlesztését végzik, ezért a jelenlegi piacukon kiviilre
valo ,,behatolds” a késobbiekben eldnyt jelenthet szamukra. Més véllalkozasok esetében viszont
a piacukon kiviili fogyasztokra iranyuld hirdetésekre, tartalmakra szant id6t, energiat és

koltségeket érdemes inkabb célzottabb marketingre forditani.

3.2. Javaslatok

A kutatdsi eredményeim ¢€s kovetkeztetéseim alapjan megfogalmaztam néhany javaslatot a
Crydet Kft. szdmara a marketingstratégiajuk kapcsan. Az els javaslat, amit megfogalmaztam
a cég szamara, hogy elsésorban olyan marketingeszkdzokre fokuszaljanak a jelen koriilmények
kozott, amik nem jarnak nagy koltségekkel, mivel tobbszor is felmeriilt, hogy azért nem

alkalmaznak marketingeszk6zoket, mert a jelenlegi koltségkeretbe nem fér bele. Vannak
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azonban olyan kihasznalatlan lehetdségeik marketing terén, amik nem jarnak nagy koltséggel,

mégis j6 eredményeket tudnak produkélni, amikre a kovetkez6kben részletesebben is kitérek.
A honlap elemzése utan a kdvetkezo javaslataim mertiltek fel valtoztatdsokra és lehetdségekre:

- Az egységes logo megjelenését szorgalmaznadm, mert jelenleg a honlap fejlécében ¢és a
fotokon, a termékek cimkéin mas logd szerepel. A mélyinterjuk sordn felmeriilt, hogy
szeretnék a cég arculatat erdsiteni, azt gondolom, hogy egy egységes logd ennek egy
fontos 1épése.

- A honlap naprakészebbé tételére azt javaslom, hogy az ,,about us” / ,,r6lunk” rovatban
talalhat6 bemutatkozas szovegében a ,,tobb mint 25 éves multat” 2024 soran irjak 4t ,,30
éves multra”, hogy az latszodjon a honlapon, hogy rendszeresen frissitve van. Emellett,
a 30 éves mult kifejezetten jol mutatna a vallalati honlapon.

- Ahonlap abbdl a szempontbdl is lehetne naprakészebb, hogy egy ,,news” / , hirek” lapot
nyitnak, amin a cég fejlesztéseirdl, eredményeirdl, sikeresen lezart palyézatair6l
tudnanak hireke megosztani az odaldtogatokkal. Az ilyen olvasmanyok jol ald tudjak
tamasztani a cég szaktudasat és tapasztalatat a teriiletiikon.

- A weboldal statisztikdk elemzésébol kideriilt, hogy egészen sok felhasznal6, aki a
honlapra latogat Németorszagbol szarmazik. Célszerli lenne a honlap tartalméat német
nyelvre is leforditani.

- Javasolnam a kiilonb6z6 termékekhez a letdlthetd, bdséges technikai informéciot
tartalmazo tajékoztatok, infografikék elérhetdve tételét a honlapon. Ezeknek a letoltését
akar egy rovid trlap kitoltése moge is zarolhatjak, amiben a let61td a sajat €s cége nevét,
esetleg e-mail cimét megadja — ezek nagyon értékes informéciok lehetnek lead

generalas szempontjabol.

A cég megalapitasanak 30 éves évforduloja egy rendkiviil jo lehetdség arra, hogy egy
,bemutatkozd” cikket jelenitsenek meg egy online hirportalon féként a magyar piac szamara,
ahol — az eddig nagyrészben kiilfoldre szallitdo cég — még egészen kezddnek szdmit. A cikkben
a cég tevékenységérdl érdekességeket tudnanak a nem szakmabeliek szaméra bemutatni, és az

érdeklddést felkelteni a teriilet irant.

Egy kevéssé koltséges ¢és 1ddigényes marketingeszkoz, aminek az alkalmazasit a cég
figyelmébe ajanlom, a hirlevél. Rendszeresen kikiildott hirlevelek kikiildésével, amiknek a
tartalma lehet akéar ugyan az, mint a honlapra kikeriild hirek, ugyan csak a szakértelmet és a

tapasztalatot tudjak kihangsulyozni, amivel a meglévd vevdik hiiségét tovabb tudjak erdsiteni.
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Bebizonyosodott, hogy a honlapon 1évé CTA-k jol teljesitenek, ezért célszerti egy ,,iratkozzon

fel hirleveliinkre!” gomb alkalmazésa is.

A koz0sségi média hasznalatahoz egyfajta szemléletmodvaltasra van sziiksége a cégnek, mert
az interjun adott valaszokbol az dertilt ki, hogy nem igazan foglalkoznak a k6zosségi médidval,
ezért mas vallalatoktdl sem varjak el, hogy aktivan szerepeljenek ilyen feliileteken. Ennek
ellenére nagyon fontosnak tartom, hogy a Crydet kozosségi média jelenlétét erdsitse. Azt
javasolnam, hogy els6 korben egy feliiletre fokuszaljanak, a LinkedIn-re, mivel annak a hazai
elterjedése érzékelhetben megnovekedett az elmult években, egyre tobb kis- ¢és
kozépvallalkozés is regisztral és oszt meg tartalmakat. A cél a potencidlis partnerek szdmara
lathatova valni, ezért célszerli a lehetd legrészletesebben feltiintetni a cég kompetenciait, és

posztok forméjéban a termékeket és a multbeli eredményeket bemutatni.
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4. Osszefoglalas

Szakdolgozatom célja, hogy atfogé mdédon bemutassa a kisvallalkozasok altal alkalmazhato
legmegfelelobb marketingtevékenységeket és lehetséges stratégidkat, amik akar kisebb
tokeallomannyal rendelkezd vallalkozdsok szamara is koltséghatékony megoldast tudnak
nyUjtani. Ezek alapjan egy konkrét hazai kisvallalkozas (Crydet Ipari és Kereskedelmi Kft.)
jelenleg folytatott marketingtevékenységét vizsgaltam, hogy a marketinges lehetdségeit tudjam

felismerni.

Szakirodalmi attekintésemben a valasztott témamhoz kapcsolodd szekunder forrasokat
dolgoztam fel, hogy a sajat, primer kutatdisomhoz megfelelden megalapozott tudassal
rendelkezzek. Sajat kutatdsomban el6szor a Crydet Kft. vallalati honlapjat elemeztem
marketing szempontbol, hogy az erdsségeit és esetleges hidnyossagait feltarjam. A

tovabbiakban mélyinterjuk  formajaban a cég multbeli és jelenleg folytatott

crer

Kutatasom eredményeképpen SWOT elemzést készitettem, ami marketingstratégia
megtervezésében segitségére lehet a cégnek, ha az elemzésben megfogalmazott erdsségeikre
fokuszalnak és megragadjak a lehetdségeiket, a gyengeségeket amennyire tudjak kikiiszobolik
és a veszélyeket elkertilik. A kovetkeztetéseim alapjan olyan javaslatokat tudtam tenni, amik a

cég marketingjét erdsithetik, ami hosszitavon piaci novekedést eredményezhet.

A kutatdsom betekintést nyujtott egy nagyon sziik és specifikus, niche piacon miikodo
kivallalkozas marketingjébe, be tudtam mutatni olyan kihivasokat, amik kifejezetten a hasonl6
helyzetli vallalatok marketingjét érinti. Az eredmények azt gondolom hasznosak lehetnek
egyrészt maga a Crydet szdmara, ha az dltalam javasolt valtoztatasokat szem el6tt tartjak, akar

meg is valositjak, de hasznosak lehetnek hasonl6 piaci szereplok szamara is.
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8. Mellékletek

1.

szamu melléklet: Mélyinterju kérdések és valaszok

Jelenleg €s a multban alkalmazott marketing és tapasztalatok

Milyen marketingtechnikakat
alkalmazott a multban a cég?

Nem sok volt

GoogleAds hirdetésekkel probalkoztak
Honlap (2005 el6tt is voltak probalkozasok,
de nem valodsultak meg. 2-3 éve lett a jelenlegi
holnap rendesen megcsinalva)

Hirlevelet sosem alkalmaztak, de volt rola sz6
Sokkal inkédbb a kozvetlen megkeresésben
hisznek (direkt email a megismert vevonek)
1994 ¢és 2000 kozott voltak teriileti képviseldi
a cégnek (Amerika, Németorszag, Skandinav
teriilet) akik telefonon vettek fel kapcsolatot
potencialis vevokkel - Egyik (volt)
legnagyobb vevo a németorszagi
képviselonek kdszonhetd

Utazas, személyes talalkozasok

Miért pont ezek voltak
alkalmazva?

Egyrészt megszokasbol (személyes
megkeresések ¢€s teriileti képviseldk)

IT szakember javaslatara GoogleAds
Hirdetések: a magyarorszagi piacot nem
lattak, egészen  2019-ig  98%-a a
termelésiiknek kiilfoldre ment

A hazai piacot a versenytars mar betdltotte,
kapcsolatai voltak

Ezek koziil mit alkalmaz jelen
pillanatban is a cég?

Honlap: felmérés alapjan tudjak, hogy van
olyan vevd, aki azon keresztiil talalt a cégre és
vette fel a kapcsolatot

Sokan jelentkeznek a honlapon taldlhato
,contact form-on” keresztiil
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Miért nem lettek tovabb
alkalmazva?

GoogleAds hirdetés nem fér bele a jelenlegi
keretbe (Minimalis ndvekedést tapasztaltak a
honlap forgalméban, egyetlen iizlet lett kotve
a hirdetések kovetkeztében, ezért nem teljesen
érzik ugy, hogy hamar megtériil6 befektetés)
,Elfogytak a vevok™, csak atmenetileg
mukodtek jol a teriileti képviselok, mert
hamar felkeresték az 6sszes potencialis vevot,
ami utan mar atvette a cég a kommunikaciot
veliik

Egy id6 utan gy kaptak fizetést a teriileti
képviselok, hogy mar ,nem adtak hozza
semmit”

A cég gyartokapacitisa egy ponton
maximalisan ki volt hasznalva, ezért nem is
volt sziikség tobb vevd megszerzésére
Jelenleg termékcsaladok fejlesztésén
dolgozik a cég: egy régi termék (geologiai
kristalyok) tovabbfejlesztésén €s egy teljesen
uj termék (mérémiszer) kifejlesztésén

,»A legjobb marketing egy jo termék” (Cs.Z.)

* Hogyan tudtatok felmérni az
Uj termékekre a keresletet?

Mult tapasztalata alapjan (sok megkeresés
geologiai kristalyok kapcsan, de nem tudott a
cég kordbban megfelelni a technikai
elvarasoknak)

Mérémiiszerekre targyalasok soran

Van-e, vagy volt-e a multban
kifejezetten marketinges
alkalmazott a cégnél?

Nincs, nem volt

Eleinte nem érezték a sziikségét, most mar
nincs ra keret (ha lenne, mindenképpen
szeretnének, mert érzik a sziikségét — azonban
szamolni kell a marketinges szakember
fizetésén felil a piackutatasok és mas
jarulekos koltségekkel is, ami jelenleg nincs
az lizleti tervbe véve)

Egyszer (2000 évek elején) egy alvallalkozot
megbiztak piackutatdssal, de a specialis
teriilet miatt nem jart sikerrel, nem hozott
semmilyen eredményt
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* Tervben van, hogy egy adott
Osszeget kifejezetten
marketingre forditson a cég?

Musz4j, mert sziikség van ra

Azt tapasztaljdk, hogy mostanra nagyon
beszikiilt a piac (kifejezetten a kristalyok és
méréfejek piaca)

Ezért foglalkoznak jobb mindségli termék
fejlesztésén ¢€s 1) termék fejlesztésén jelenleg
Sziikség van egy személyre, aki folyamatosan
kapcsolatban tud lenni az tigyfelekkel, és azt
is meg tudja itélni, hogy kikel érdemes még
felvenni a kapcsolatot

Szerinted egy ilyen sziik
piacon miikkodd cég szdmara
konnyebb a  marketing?
Kevesebb koltséggel jar?

Nehéz megmondani, mert bar kevesebb
embert kell elérni, sokkal célozottabb kell
legyen az elérés

Ezért nem elegenddk az éltalanos modszerek
A versenytdl is filigg — Magyarorszagon
példaul a  Crydetnek csak egyetlen
versenytarsa van, aki mar sok helyen ismert és
kapcsolatai vannak, ezért nem is igazan éri
meg hirdetni

Célcsoport és kommunikécio

Hogyan tudnad jellemezni a
cég celesoportjat, illetve a
jelenlegi vevokort?

Talnyomorészt kis- és kozépvallalkozasok
De sok elég nagynak szdmito cég is (vannak
koziiliik, akik piacvezetok a teriiletiikon)

A multiknak jellemzbéen joval nagyobbak az
elvarasai, bonyolultabb az adminisztracio, a
reklamacidkezelés ¢€s altaldnossagban a
kommunikécié folyamata

Kisebb cégekkel sokkal konnyebb szo6t érteni
Multikkal azért is nehezebb, mert a kontakt
személy nem 4lland6, tobb is van, ezért
nehezebb tigymond egy személyes kapcsolat
kialakitasa

Szerinted sikeriilt megtalalni
azt a hangnemet, amire a
legjobban reagalnak a
partnerek?

Nagyon egyénfiiggd, ami hosszutava
kapcsolat utan deriil ki

Azokkal, akikkel kozvetlenebb a kapcsolat és
a hangnem, erdsebb az iizleti kapcsolat és
joval megértobbek is

Szemtdl szembeni kommunikécioval
kapcsolatban nagyon jo tapasztalatok vannak,

csak nagyon pénz- illetve iddigényes tud lenni
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Milyen  példdkat  tudsz
mondani a szemtdl szembeni
kommunikaciora?

Kapcsolatépités miatt tobbszor is kiutazott Cs.
Z. Németorszagba a multban, ami utdn jo
kapcsolat alakult ki a vevodvel, és sokkal
tobbet adott, mint telefonos vagy e-mailes
kommunikécio6

Belatast adott a partner cég ¢életébe is,
konnyebb volt a hasonlosagok ¢€s kiilonbségek
felismerése

Szakmai egyeztetés szempontjabol
kifejezetten eldnyos a személyes taladlkozo
Egy olasz partner négy napot toltott
Magyarorszdgon, hogy  fejlesztési  ¢és
egylittmiikodési lehetdségekrdl targyaljon,
azOta nagyon nyitottak, kezdeményezdk,
keresik az egyiittmiikodésre a lehetdséget
Zoom-on vide6 konferencidkat tartottak
néhdny vevdvel, ami legtobb esetben szintén
nagyon jo eredményeket hozott

Nagyon sok energiat igényel, nincs elég
ember, hogy rendszeresitve legyen
Konferencidkon vald részvétel (kiallitasra
még nem volt lehetdsége a cégnek, de mar a
jelenlétet is nagyon fontosnak talaljak)

Hogyan torekszik a cég a
vevOl hiliség megszerzésére,
erdsitésére

Elsésorban olyan termék ¢és szolgaltatas
biztositasaval, amivel elégedett lehet
Torekszik a  gyors  kommunikaciora,
szallitasra, €s a visszajelzések, reklamaciok
megfeleld kezelésére

Szerinted milyen
tulajdonsagait érdemes
kiemelni a cégnek a kiilsé
szemlélok felé, példaul a
marketingjében?

A termékek mindsége, a  sokszinii
termékpaletta

A sok (30) éves tapasztalat és a szakmabeli
tudas
Rugalmassag,
megbizhatosag
Ezek annak koszonhetdk, hogy csaladi
vallalkozas: Osszetartd csapat, aki magaért

pontossag, gyorsasag,

dolgozik
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Szerinted fontos, hogy a céget
a szik piacan ¢és a kozvetlen
vevoin kiviil is ismerjék?

Igen, a profilbdvités kapcsan nagyon fontos,
mivel 0j termék fejlesztésén dolgozik

Foleg olyan kordkben, ahol {izletet sejt a cég
- Ne legyen passzivitas a kommunikaciobal,
meg kell ragadni a Ilehetdségeket, ¢&s
megagyazni az iizletnek

,Miért ne?” > Jo, ha tudnak rélunk, még ha
nem is teljesen tudjak, hogy mivel
foglalkozunk

Otletek felmeriiltek ennek az elérésére:
szponzoracid, brand arculat erdsitése, cikkek
megjelenitése

A ,masik oldalrol nézve”
(amikor te hozol dontés egy

partner kivalasztasakor)
mennyire meghatarozo
szamodra

..egy igényes,

felhasznalobarat honlap?

Ha tudja a gyartordl, hogy jo a terméke akkor
a honlap kevésbé meghataroz6, de ha van
valasztasi lehetdség, nagy pozitivum egy jo
mindségli honlap

Kialakul6 kapcsolatoknal rendszerint rdkeres
a cég honlapjara > A tapasztalat az, hogy
,komolytalan” honlap mdgott komolytalan
cég all, de személyes talalkozo ezt feliilirhatja

... az aktiv kozOsségi médian
valo megjelenés?

Mivel a cég nem foglalkozik vele, mast6l sem
varja el

Nem  szereti a  kozOsségi  médiat
(altalanossagban), de egyetért azzal, hogy jo
lehetdség sok ember elérésére

Felmeriil azonban a kérdés, hogy sziikség
van-e az 0 szakméjukban sok embert elérni
Nem meghatarozo, de pozitivum, ha azt latja,
hogy aktivan jelen van egy cég

a kommunikécio
mindsége, a hangnem?

Rendkiviil fontos mindegyik megkérdezett
szamara

,,Hozzaértd és engem megértd legyen”
Segitokészség  fontos,  hogy  tudjon
lehetdségeket és megoldasokat kinalni
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