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1. Bevezetés

Téma valasztdsom sorén az volt az els6dleges célom, hogy egy olyan teriletet valasszak,
amivel a mindennapi életben talalkozhatunk, és amely folyamatosan érezteti hatasait. Ugy
gondolom ezzel sikertlt aktualis témat valasztanom, hiszen az utébbi évtizedben olyan trendek
alakultak ki, amik kdzéppontba helyezik az egészséges életmddot. ,,A trend bizonyos, a piacon
zajlo jelenségek, folyamatok feler6sodése, elterjedése a tarsadalomban, mely jelent6s hatast
gyakorol a fogyasztok magatartasdra, szokasaira a belathatd jovoben. A tarsadalom egyes
csoportjainak €életmodjaban, életstilusaban, vasarloi magatartdsaban, attitlidjében is valtozast
idéz eld, igy pl. befolyasolja a termékvalasztasi dontéseket, a szolgaltatokkal/termeldkkel
szembeni elvarasokat”(www.trendinspiracio.hu) A tarsadalom egészét nézve talan kijelenthetd,
hogy a fogyasztok életvitelét legjobban meghatarozo trendje az egeszség és az egészséges
életmdd elétérbe kerllése. Az egészségtrendek térnyerése a vallalatok szamara egyre nagyobb
kihivast jelent, ugyanakkor lehetdségeket kinal6 teriiletté valt. A BioCo, mint egészségtudatos
¢letmodot népszerlsitd vallalat aktivan részt vesz a piacon végbemend valtozasok
lekbveteseben. Valamint a cég székhelye azon a telepiilésen talalhato, ahol jelenleg élek. Egy
ilyen szintii vallalat jelenléte biliszkeséget jelent az egész varos szadmara, ennek kdvetkeztében
van kapcsolodasi pontom a vallalattal igy kdzelebb érezhetem magam a kutatasi témamhoz.
Szakdolgozatom {6 célja a BioCo marketingtevékenysegének részletes bemutatasa és elemzése.
Az elemzés soran kivanom feltarni a cég altal alkalmazott marketingeszkdzoket és azok
hatékonysagat a célcsoportok megnyerésében. Valamint bemutatasra kerul a vallalat
kommunikacios stratégidja beleértve a markaépitést és Uzenetatadast is. Emellett a
markaimazsra gyakorolt kezdeményezéseket a fogyasztdi elvarasok tikrében, illetve a piacon

kialakult versenyhelyzetet is szemléltetni kivanom.



1.1 Kutatasi célkittizések

alkalmazott kiilonb6z6 eszk6zoket és kampanyokat, valamint azok hatékonysagat a fogyasztok

elérése és megtartasa szempontjabol.

C2: Digitélis jelenlét vizsgalata, beleértve a weboldalat, kozosségi média platformjait,
és elemzésem soran ezeknek a csatornaknak a szerepének feltérképezése a markaépitésben és a

fogyasztoi kapcsolatokban.

C3: Elemezni a BioCo piaci kornyezetét, az iparagi trendeket és azokat a tényezdket,

crer

C4: A ceg marketingterileten tett lepései, hogyan jarultak hozza a vallalat sikeréhez és

milyen hatést valtanak ki a fogyasztokbol

Ezen elgondolésaim fogjak meghatarozni a tovabbi kutatasom nagy részét és e pontok
alapjan haladva adjdk meg a kutatds alapkoveit. A kijelolt célkitizéseim irdnyitjak
tulajdonképpen a kutatasra felépitett interjut és kérdbivet is. Tovabba ezek segitségével

mélyebb betekintést nyerhetek a cég alaposabb megismerésébe.

=  K1: Kik a f6 versenytarsai a cégnek?

= K2: Miként hasznalja a csomagolast?

= K3: Milyen csatornakon keresztiil kommunikal?

= K4: Hogyan és milyen értékesitési csatornakat hasznal?

= Kb: Kiket céloz, meg és hogyan szolitja meg ezeket a célcsoportokat?

e HI1: A cég azon funkcioju termekein, amelynek csomagolasan szerepel a
narancssarga szin ez az egyik els6 dolog, amit a fogyasztok észrevesznek.

e H2: Az er6s digitalizacio hatasa miatt inkabb az interneten keresztiil vasaroljak
a termeékeket.

e H3: Nok tobbet koltenek vitaminokra, étrend-kiegészitokre.

e H4: Jovedelem nagysaga Osszefugg a vasarlas alkalmaval elkoltott
pénzdsszeggel.

e Hb5: Az akcidk és kedvezmények hatékonyan Osztonzik a BioCo termékek

vasarlasat, novelve az értékesitési volumeneket.



2. lrodalmi feldolgozas

2.1 Vallalat bemutatasa

Tobb, mint két évtizedes gyartdi tapasztalattal a hata mogott a BioCo Magyarorszag Kift.
100%-ban magyar tulajdonban 1évé kozépvallalat, amely vitaminkészitmények, étrend-
kiegészitOk — gyogyaszati célra szant eélelmiszerek és gyartdsara specializalodott. A tobb, mint
100 sajat méarkas terméke mellet, a gydgyszerforgalmazo partnerei megbizasabdl tgynevezett
private label készitményeket készit, amelyek a kiskereskedék sajat védjegyét tartalmazza. A
magas mindség ellendrzése érdekében akkreditalt laboratoriumokban végeznek ezres
nagysagrendii és pontossagli méréseket. Tovabba a cég alapité tagja a 17 éve miikddo
Magyarorszagi Etrend-kiegészité Gyartok és Forgalmazok Egyesiiletének (MEKISZ), ahol
azlta is vezetdseégi poziciot tolt be (www.mekisz.hu). Ezzel nem csak résztvevoi, de szerves
formaldi is az etrend-kiegészit6 piacon végbemend szakmai valtozasoknak. Vezetdségi tagsag
nagy felelosséggel jar, hiszen a szakmai szervezetekkel és hatosagokkal konzultalva egy

tisztabb és megbizhatobb piaci kdrnyezet megteremtése a cél.

2.2 ABioCo marketingtevékenysegének bemutatasa

A cég marketingstratégiaja legfoképp a mindség €s az elért teljesitmény koré épiil.
Ezeken keresztil prébalja kdzvetiteni a fogyasztoi felé a magyar termék fontossagat. Nem csak
hazai tulajdont és gyartasu, de teljes mértékben hazai fejlesztésti is. A BioCo az egyetlen
marka, amely tobb, mint 12 féle a MEKISZ &ltal védjegyezett , Tantsitott Mindség” termékkel
rendelkezik ezt a marketinge soran pedig a lehet6 legnagyobb mértékben probalja kihasznalni
(mekisz.hu). Az ilyen elismerésben részesult termékek megbizhatdsaga és minésége az azonos
vagy hasonlé termékek kinalataban lényegesen jobban garantalt. Tevékenységuk elismeréseéért
a Bisnode hitelmindsité intézet legmagasabb AAA mindsitésével rendelkezik, melyet
Magyarorszagon csak a cégek 0,63 %-a tudhat magaénak. Azzal, hogy sajat gyartouzemmel
rendelkezik, kézben tartja a termékek fejlesztését és engedélyezését, valamint a teljes gyartasi
folyamatot illetve a mindségellendrzést is. Az elmult években is szdmos elismeréssel
blszkélkedhet, 2016-ban a Pegazus-dijat vehette at, amely hazankban legdinamikusabban
fejlodo kis- és kozépvallalkozasok elismeréseért jar. A magas elvarasok tobb szép eredményt is

ért a cég termékei szdmara tovabba a BioCo termékcsalad 2017-ben elnyerte Magyarorszag
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egyik legrangosabb kitlintetését a Magyar Termék Nagydijat, illetve a Szellemi Tulajdon
Nemzeti Hivatalanak kiilondijat nyerte el. Ezt kdvette 2018-ban az Erték és Mindség Nagydij,
amit a BioCo 100% szerves termékcsalad kategoriaban ért el. Ez évt6l kezdve pedig egymast
kovetd 3 évben tobbszords Magyar Brands dijazott lett. A szakmai elismerések mellett nagy
hangsulyt fektetnek a fogyasztoi visszajelzésekre is ennek pedig a fogyasztok altal megitélt
dijak formajaban is oriilnettek. 2019-ben két termékiik is kiérdemelte Az Ev Terméke elismerést
C-vitamin kateg6riaban. 2021-ben mar 6 termékik vivta ki ezt az elismerést, C- vitamin és D-
vitamin kategériaban egyarant. Ezek a dijak, azonban nagy felelésséggel jarnak, ott lenni
megannyi magyar héztartasban, a fogyasztok mindennapjai részévé véalva, hozzajarulva az

egeészségiik megdrzéséhez (www.bioco.hu).

A BioCo szamara a minéség nem ismer kompromisszumot és ezt az egész
marketingtevékenysége soran kivanja hasznositani és nyomatékositani. Ez a mondat nem csak
az termékei mindségére, hanem a ceg 6sszes folyamatara helytallo a tervezéstol, szervezéstdl a
kommunikacioig bezardlag. Ezt a szemléletmodjat az alapanyagok kivalasztasanal sem
hajland6 feladni, hiszen itt is elsé a hatékonysag. Akkor sem gyart olcsd, kétes mindségii
alapanyaghdl, ha ennek hatasara a piacon hatranyt szenved el a versenytarsakkal szemben. A
termékek fejlesztésekor kiemelt figyelmet fordit a hatéanyagok vegyileteire, igy azok jol
hasznosulé formaban keriilnek bele a készitményeibe. Termékeik hatdanyag-0sszetételenek
hatasait klinikai tanulmanyokkal és a legujabb tudomanyos publikacidkkal igazoljak. Ezeket
felhasznaljak termékeik dobozan igy a fogyasztok elsé kézbdl értesiilhetnek a termék pozitiv
hatasair6l. Gondosan valogatott anyagokkal dolgozik, amelyek alapos -ellendrzés ¢és

laborvizsgalat utan kertilhetnek a gyartérészlegbe (www.bioco.hu).

Az étrend-kiegészitOk esetében a jogszabalyi eldirasok miatt sokkal nehezebb feladat
elhitetni a fogyasztokkal a termék hatékonysagat, mint a gyogyszerek esetében (mekisz.hu).
Ezért a cégnek el kell kiiloniInie a gyogyszer gyartoktol, amit legfoképp a szovegezésben kell
megvalositania. Ezért a cég egy tudomanyos j0 mindségii tartalmat tgynevezett SMART
kommunikéciot kivan szolgaltatni a célkozonségének. Tovabba mindséget és értéket kivan

biztositani a fogyasztoinak ezt pedig széleskorii hirdetési platformokon probalja elérni.

A BioCo termekei legfoképp patikakban azon beliil is patikalancokban van jelen.
Magyarorszagon kb. 2400 patika talalhatd és ezek kozel fele-fele ardnyban oszlanak
patikalancokra és fiiggetlen patikakra. A legnagyobb hal6zattal a BENU rendelkezik kdzel 300

regisztralt patikaval. ,,A patikalancok a kereskedelemben is ismert bolthalézatok mintajara



kialakitott Uzlethal6zatok az egészségiigyi szektorban valdé megjelenése” (www.patikablog.hu).
Ez altalaban egy tulajdonos kezében kdzpontosul, ami akér lehet befekteté csoport is. Ismertetd
jegyik az egységesitett kinézet, kozel azonos méretlick és adottsagtiak. Ahogy az mas
uzletlancoknal is megfigyelhet a patikalancoknal is jellemz6 a kbzpontositott beszerzés illetve
marketingeszkdzok hasznalata. Ezek létrejottéhez nagyban hozzajarult, hogy egyes fliggetlen
patikdk a gyodgyszerek eladdsabol nem tudtak elegendd hasznot termelni gydgyszertaruk
ellatadsahoz. Ezt a cs6d kozeli allapotot pedig muszaj volt valahogy megsziintetni, ennek egyik
megoldasa az volt, hogy a nagykereskedések Uzletrészt vasaroltak a gyogyszertarakbol. Ezzel
a modszerrel a korabbi tulajdonosok tovabbra is a patika vezetdi maradtak és tobb esetben
tulajdonrésszel is rendelkeztek. KésObbiekben a patikanyitasi korlatozasok megsziinésével
lehetéség nyilt a mar meglévé patikaldncok szdmara, hogy tovabb ndvekedjenek vagy
felvasarlassal, vagy Uj patika nyitasaval tovabb novelve piaci jelenlétiiket, befolyasukat
(patikablog.hu).

A magantulajdond patikadknak korabban ismeretlen fogalom volt a konkurencia, mivel
a nyithatd patikéak a telepiilés lakossagahoz volt kotve ezért monopolhelyzetet élvezhettek. gy
ezek a patikak foleg csaladi alapon 6roklédtek. Az ésszeriisség azt kivanta, hogy a piacon csak
annyi résztvevo legyen, amennyit az el tud tartani foleg, mivel a gyogyszercken az arrés
szabalyozott. A hagyomanyos piaci mddszerek nem feltétleniil alkalmazhatéak egy patika
gazdasagossa tételében. A patikaliberalizacio kovetkeztében barhol és barmennyi patika
nyilhatott, amely a korabban relativ fix méretii piacot szorosabba tette. Ennek kovetkeztében
megjelent a verseny a piacon, hiszen nagyban megndvekedett a fogyasztok szamara a valasztasi

lehetdség.

A patikdk mellett a BioCo termékei megjelennek kiilonb6zé bioboltokban és
webshopokban is megjeleniti foleg a piaci részesedés lekovetése érdekében. Illetve a termékeik
minél tébb helyen valo elhelyezésével képes elérni egyre tobb fogyasztét. A piaci részesedés
egy mutatészam, amely kifejezi, hogy az adott vallalat értékesitése mekkora részét teszi Ki
iparagban tortént osszes tranzakcidénak. Ennek segitségével, a hasznos informéaciokkal
gazdagodik a vallalat a versenyképességérol és teljesitményérdl a versenytarsaihoz viszonyitva.
A kiszamitasahoz elsésorban meg kell hatarozni az ipardgat, amiben a véllalat, tevékenykedik
ez dontd tényezd az értékesitési tevékenységre nézve. Mivel a BioCo foként a hazai piacon
értékesit ezért célszerli az altaluk értékesitett étrend-kiegészitOket az Gsszes belfoldon eladott
étrend-kiegészité szamahoz viszonyitani. A piac meghatarozasa elengedhetetlen az {izleti terv

és az Uzleti terv Kialakitasa szempontjabdl. A mutatd értéke visszajelzést ad a stratégia és Uzleti
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terv elérehaladasardl vagy teljesiilésérol. Tovabba kovetkeztetni lehet beldle a vallalat piacon
elfoglalt helyére. Masodik lépésként az id6tav meghatarozasa a cél, amely azt mutatja meg
milyen hosszi id6szak értékesitései keriilnek Osszehasonlitdsra az iparagi szdmokkal. Ez a
BioCo esetében Uzleti évekre torténik a piaci részesedés elemzése. A novekvé piaci részesedés
egy pozitiv valtozas, amely profitnovekedésre utalhat. Csokkend érték esetében a profit
csokkenését vagy stagnalasat jelenti, ami eredhet az értékesitési mennyiség vagy az tgyfélkor
csokkenésébdl, illetve a piac novekedésébol, amit a vallalat nem tudott lekdvetni. Ezaltal a piaci
részesedés az ipardg allapotardl vagy a piac méretérdl szolgalhat informacidval. Tovabba
vizsgalata megmutathatja az iparagi piac telitettségét. Amennyiben telitett a piac a vallalatok
csak gy tudnak nagyobb részesedésre szert tenni, ha a konkurencia lgyfeleit atcsabitjak vagy
esetlegesen felvasaroljak a versenytarsakat. (Rekettye G. et al., 2015)

Ezen feliil termékei megtalalhatok még drogeériakban kiemelten a DM és a Rossmann
Uzleteiben. Ezen a teruleten més célok szerint cselekszenek illetve példaul a termék design is
elkiiloniil a megszokottél a kommunikacioval egyiitt (Horvath D, 2021). Az itt megjelend
termékek elsddleges célja nem a profitszerzés, hanem a vevokor szélesitése. A cég eldszeretettel
alkalmazza a termék csomagolasat a kbzvetitésre és, ahogy azt fentebb emlitettem rendre helyet
kap az elért eredmény a termék dobozan. Ezzel erdsitve a fogyasztokban a minds€g iranti

elkdtelezettséget.
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1. bra: Dijnyertes magas hatéanyagul termékek

Forras: BioCo termékkatalogus, 2022 1. oldal
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2. abra: Novényi osszetevkbdl késziilt termék

Forrés: BioCo termékkatalogus 2022 4. oldal

A két képen jol 1athato az elkiiloniilé termékdesign. Az 1. abran lathato termékeken
megfigyelhetd a BioCo védjegyévé valt narancssarga szin, ami a cég termékeire valo
asszociaciot segiti. Ezek a termekek, ahogy korabban is emlitettem nagyobb részben a patikak
polcain és webshopokban talalhatéak meg. A 2. abran lathato termék jellegébdl adodoan a kék
szin dominal eltérve a megszokott cég altal hasznalatos elemektdl ezek foleg drogéridkban
talalhatoak meg. Erre azért van sziikség, mert mas celok hatarozzak meg a két terméekcsoportot.
A magasabb hatéanyagu termékek elhelyezése azert torténik els6dlegesen patika haldzatokban,
mivel ide a vasarlok altaldban mar valamilyen panasszal érkeznek. Tovabba a gydgyszerek
kivaltasa személyes kommunikacioval zajlik egy szakemberrel, aki az adott problémakra
ajanlhatja a BioCo termékeit. Ennek hatasara kialakulhat egy kot6dés a fogyasztd és a termék
kapcsolataban igy a kovetkez6 alkalommal is keresni fogja, és nagyobb eséllyel vasarolja meg.
A drogériak esetében ezeknek a termékeknek az arusitasa nem olyan hatékony, hiszen rengeteg
mas jellegli termék is helyet kap és a betérd vasarloknak céljaik is kiilonbdzdek a patikakkal
szemben (Agardi, 2017). A cég itt f6leg ndvényi Osszetevokbol allo termékeit forgalmazza.
Ezeknek a termékeknek a célja az egészségmegdrzés €s a kialakuld betegségek megeldzése.
Valamint a vasarlokor szélesitése és a cég ismertsegének ndvelése, ami hozzajarul a cég tovabbi

termékeinek megvasarlasahoz.
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2.3 Makrokdrnyezeti elemzés

2.3.1 Gazdasagi kornyezet

A BioCo helyzete rendkivil sajatos, mivel kisebb csaladi vallalkozasként kell
helytallnia étrend-kiegészitoket gyartva a gyogyszeripari makrokornyezetben ez pedig
befolyésolja a komplex marketingkommunikéciojat. Jogilag az élelmiszeriparba tartozik, de az
étrend-kiegészit6kre vonatkozd tovabbi szabalyozasokat tekintve hatranyt szenved a nagy
gyogyszer gyartokkal szemben, akik kommunikécidja kevésbé korlatolt. Azonban ennek
ellenére is sajat termékkategoriain beliil a Top tiz beszallito kdzé étrend-kiegészit6 kategoriaban
pedig a Top harom beszallité kozé tartozik. Az elhelyezkedését tekintve Heves varmegyében
egy viszonylag alacsony lélekszamu kisvarosban Loérinciben talalhatd. Fejlodésében nagy
szerepet jatszott a helyi onkormanyzat segitsége €s a kiilonbozé fejlesztésekre kiirt palyazatok.
Mivel nem beszélhetiink egy hatalmas cégrdl ezért nagyrészt helyi munkaerdt hasznal. Az
étrend-kiegészitOk teljes offline piaca 50 milliard forint ebbdl a BioCo piaci részesedése 3
milliard forintot tesz ki (ceginformacio.hu). A legnagyobb konkurenciat féleg C-vitamin

tekintetében a Béres és a Jutavit jelenti.

2.3.2 Tarsadalmi kornyezet

A gyogyszeripar szellemi potencialjat tekintve a legnagyobb versenyképességii
szektorok koze tartozik megitélése azonban sok esetben megoszto a tarsadalom kdérében. Ennek
kovetkeztében nem konnyti valaszt adni a korilotte 1évo tarsadalmi kihivasokra. Az iparag nem
csupan értékesit, de az ellatérendszer szerves részekent funkcional a gyégyitas folyamataban.
Uzleti stratégia részeként és a vallalat alapjaként tekint a fenntarthatosagra igy hosszu tavi
terveiket nemcsak tarsadalmi, de gazdasdgi és kornyezeti elvarasok figyelembevételével
alakitja ki. Tovabba figyelemmel koveti a tarsadalomban jelenlévé ¢és az alakulod trendek
folyamatat. Ennek egy nagyon jé példaja, hogy a cég megalakulasakor porc és csont-izom
kategoriaban kezdett el tevékenykedni és az akkori par termékbdl 25 év elteltével mara mar
tobb, mint 100 kilonféle termékkel rendelkezik (www.bioco.hu). Az egész élelmiszeripart
tekintve rendkivil elterjedt trendnek szamit a mentes és vegan termékekre valo kereslet, ami a
gyogyszer piacon is egyértelmiien megfigyelheté. A BioCo a piac megfelelé vizsgalataval és
kovetésével a fogyasztok igényeinek Kielégitésének érdekében kifejlesztette a teljes mértében

vegan termékcsaladot.
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MEGERKEZETT!
3AN termekcsalad

4
£

3 3 100% 1%
JGAN E VEGAN § VEGAN B
Bioaktiv Multivitamin Alga Alga Kalcium & Fermentalt Porc&Izom
B12-vitamin Komplex D3-vitamin m Gliikozamin lex
1000pg 2000NE 1500mg

3. abra: BioCo 100% vegan termékcsalad

Forras: BioCo termékkatalégus 2022 28. oldal
2.3.3 Technoldgiai kdrnyezet

A gyogyszergyartas az egyik leginkabb technoldgia intenziv feldolgozoipari agazat,
amelyre a nagyon magas befektetési igény, a lassu megtériilés a jellemz6” (Antaloczy, Tamas
Sass). A versenyképesség fenntartisa hosszu tava gondolkodast igényel és jelentds kihivast
jelent a szektor szamara. Az egyértelmii, hogy a technologia fejlesztése nélkil a cég nem tartana
ott, ahol most. A cég indulésa ota 1étrejové gyartosorok és laboratoriumok mind hozzajarulnak
a képviselt mindséghez €s az 1) termékek létrejottéhez. A sajat gyartolizem eldsegiti, hogy
rugalmasan tudjon cselekedni. Tovabba a maximalis kihasznalassal és a megfeleloen litemezett
termeléssel eldnyt alakithat ki a versenytarsaival szemben. Valamint a partnerek szaméara

nyujtott bérgyartas lehetésége tovabbi bevételhez juttatja a szervezetet.

2.3.4 Természeti kornyezet

A fenntarthatdsag érdekében tett erdfeszitések egyre nagyobb jelentdséget kapnak
napjainkban és ez jelen van a gyogyszeriparban is. A fejlddés gazdasagi pillérét tekintve
elmondhato, hogy a magyar gazdasag egyik kiemelkedd sikeragazata. Egy vallalat érdekében
mar szinte alapkdvetelményként jelenik meg a kdrnyezetvédelem és ez a BioCo esetében sincs
masképp. A kornyezethez valé hozzaallas része az lzleti hatékonysaganak, kiemelt figyelmet
szentelve a megeldzésre, valamint a kornyezetre gyakorolt hatdsdnak megfigyelésére és ezt a

beszallitoira is kdtelezd érvénylinek tekinti. Ahogy az altalanossagban igaz a gyogyszeriparra
13



a ceg is a tisztabb termelést, az energiafelhasznalast és a levegé tisztasaganak megbrzését is
figyelembe veszi. Valamint a talaj és szennyvizkezelést a hulladékgazdalkodast és az
ujrahasznositas lehetdségét is. Marketingjét tekintve a digitalis kommunikacidé eldtérbe
kerlilésével probalja folyamatosan csokkenteni a papiralapu rekldmanyagok mennyiségét. A
keletkezett veszélyes hulladékot pedig a MAGYOSZ altal épitetett hazai veszélyeshulladék-
¢getdbe hordja kijelolt alkalmakkor (www.magyosz.org). Az elmult években pedig szamos
Iégtisztito berendezés beépitésére kerilt sor, valamint a kornyezé telepliléseken kezdeményezés
a lakossagi gyogyszerhulladékra vonatkozoan.

2.3.5 Politikai kdrnyezet

A fenntarthato fejlodés folyamatat egyre tobb vallalat prébalja professzionalisan
lefolytatni és a BioCo-hoz hasonléan publikusan elérhetd jelentésekben Osszegezni ezen a
teriileten elért eredményeit. Ez kivald lehetdséget nyajt arra, hogy a vallalat jobb kapcsolatot
alakitson ki korméanyzattal, illetve hosszu tavon a vallalat tarsadalmi megitélesét is javithatja,

ami pozitiv hatassal bir a cég iméazsara.
2.4 SWOT elemzés
SWOT elemzést késziteni egy vallalatrol nagyon hasznos lehet, hiszen lehetévé teszi,

hogy feltérképezziik a cég erdsségeit €és gyengeségeit, lehetOségeit és veszélyeit. Az

alabbiakban 6sszefoglalom a BioCo Magyarorszag Kft. SWOT elemzéseét: (Sajat megfigyelés)
e FErdsségek:

Magas mindségii, természetes es organikus termékeket kindlnak, amelyek egyre inkabb

népszerliek a fogyasztok korében.

ABIioCo széles kort termékpalettaval rendelkezik, amely lehetévé teszi szamukra, hogy

kielégitsek a kiilonbozd vasarloi igényeket.

A vallalat hosszt évek ota jelen van a piacon, és széles korii tapasztalattal rendelkezik

a biotermékek értékesitésében és forgalmazasaban.

Jol ismert és megbizhaté marka a piacon.
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e Gyengesegek
A BioCo érai altalaban magasabbak lehetnek, mint a versenytarsak arai, mivel az

organikus és természetes Osszetevoket tartalmazo termékek eldallitasa dragabb.
Nem rendelkezik sajat fizikai bolttal.
o Lehetdségek

A bio- és egészségtudatos életmodra vald novekvd kereslet miatt a BioCo kibdvitheti
termékvalasztékat, beleértve 0j bioétrend-kiegészitOket, funkcionalis élelmiszereket vagy

egyéb egészségligyi termékeket.

Az exportpiacokra vald kiterjesztés lehetGsége, ahol a bio-termékek iranti kereslet

novekszik.

Egyiittmiikodés mas vallalatokkal, akdr az egészség- €s élelmiszeriparban, lehetoséget

teremthet szinergidk kihasznalasara, 0j projektjeik eléremozditasara.
e Veszélyek

Az arverseny és a profitabilitas csokkenése, amely a piacon 1évé versenytarsak

arleszallitdsa miatt jelentkezhet.

A termeldi arak valtozasa, példaul az alapanyagok dragulasa, amely hatassal lehet a

BioCo nyereségességeére és arbevételére.

A jogszabalyi és szabalyozasi kornyezet valtozasa, amely befolyasolhatja a termékek

forgalmazasat és eléallitasat.

Az erdsségek és gyengeségek azok a belso tényezdk, amelyek befolydsolhatjak a vallalat
teljesitményét, mig a lehetdségek és veszélyek a kiilsd tényezdket jelentik, amelyekre a
vallalatnak reagalnia kell. Az SWOT elemzés segit a vallalatnak kiemelni erdsségeit,
kihasznalni a lehetdségeket, kezelni a gyengeségeket és védekezni a veszélyek ellen, ezzel
segitve a stratégiak kidolgozasat és a hosszu tavu siker elérését. Fontos megjegyezni, hogy a
SWOT elemzés dinamikus és id6vel valtozhat. A vallalatnak folyamatosan figyelnie kell ezeket
a tényezoket, és alkalmazkodnia kell a valtozé kornyezethez a siker fenntartdsa érdekében
(Chikan A. 2020)
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2.5 4P modell

Termék: A BioCo célja, hogy kivalo minéségii kiilonféle vitaminokat és étrend-
kiegészitoket gyartson. Ezt pedig a marketingtevékenysége soran is hangoztatni kivanja.
Azonban hiaba a jo, dtletes marketingtevékenység, hiszen, ha rossz a termék hosszutavon nem
lesz képes felvenni a cég a versenyt a piacon. Az alapos K+F tevékenységei kovetkeztében
termékeik magas szinvonalu Osszetevoket tartalmaznak, amelyek hozzajarulnak a fogyasztok
egészségéhez és jolétéhez. A széles termékvalasztékuknak koszonhetéen képesek Kielégiteni az
egészséges ¢letmodra torekvok kiilonbozo igényeit. Valamint az organikus alapanyagok és az
Okoldgiai szemlélet tiikroz6dnek a termékeikben, ami szintén szimpatikus lehet az egészséges

életmaod hivei szamara.

Ar: Habar a BioCo termékei altalaban prémium kategoriaba tartoznak a piacon, az arak
aranyosak a kinalt mindséggel. Az 4razasuk lehetdvé teszi szamukra, hogy versenyképesek
maradjanak, mikdzben fenntartjdk a magas mindséget. Az arak elemzése soran érdemes
figyelembe venni az ar-érték aranyt és azt, hogy a fogyasztok mennyire értékelik a BioCo altal
nyujtott mindséget €és ¢letmod filozofidt a versenytarsakhoz képest. A piacon végbemend
valtozasokat igyekszik lekdvetni példaul Gj piaci trendek vagy a versenytarsak arvaltozasainak
ami lehetévé teszik szdmukra, hogy kiilonb6z6 fogyasztoi szegmenseket célozzanak meg, €s

jobban kielégitsek az egyedi igényeket.

Hely: A termékeik széles korben elérhetdek az értékesitési csatornakon beleértve az
online és hagyomanyos iizleteket is. Ez a kombinacié lehet6vé teszi a BioCo termékeinek
elérhetdségének kiterjesztését. Az elérhetdségiik révén konnyen hozzaférheték a fogyasztok
szamara, ami ndveli a piaci részesedésiiket. Az értékesitési pontok sokszinlisége lehetdséget
teremt szamukra, hogy kiilonb6z6 kdrnyezetekben €s foldrajzi teriileteken is jelen legyenek.

Promocio: A cég kombinaltan prébalja kihasznalni a digitalis marketing lehetéségeket
hatékonyan kommunikaljak markajuk értékeit és informaciokat szolgaltatnak termékeikrdl.
Egészsegtudatos életmodot tamogatd tartalmakkal és kampanyokkal épitik a fogyasztdi
bizalmat, és hangsulyozzdk a termékeik elonyeit az egeészséges életvitel szempontjabdl. A
promocidja soran hangsulyozza a mindséget és a fenntarthatdsagot. Az egészséges életmodra

dsszpontositd Uzenetekkel és prémium kategérias termékeikkel prébalnak pozitiv és tudatos
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vasarloi képet kialakitani. Az id6szakos akciok és a kiemelt termékek is a promaocios
tevékenységeik kozé tartoznak, ami 0sztonzi a vasarlokat és noveli az értékesitést. Ezzel
versenyképesek maradnak a piacon és eldnyben részesitik az tligyfeleiket. Az 0j termékek
bemutatdsa és az innovaciok kiemelése fontos szerepet jatszik a BioCo promécids
fenntartani a fogyasztok érdeklodését és 0j vasarlokat vonzani. A BioCo aktivan részt vesz
kiilonboz6 kozosségi média platformokon, példaul az Instagramon és a Facebookon. Ezek a
csatornak lehetové teszik a kozvetlen kapcsolatot a fogyasztokkal €s segitik a markat abban,
hogy naprakész informaciokkal lassa el a kdvetdit és személyessé tegye a kommunikaciojat
(Bényai E. Novék. P 2016). Az egylttmiikodések mas markakkal vagy életmod
influenszerekkel. A legfrissebb ilyen egyiittmiikddésiik Ordog Noraval tortént, aki egy rovid
videdban elmeséli miért valasztotta gyermekeinek a BioCo 6. abran lathato vitaminjait (BioCo
Facebook oldala, 2023). Az ilyen kezdeményezések lehetOséget adnak a cég szamara, hogy
kibdvitse a célkdzOnségét és erdsitse a markakapcsolatokat. Ezen keresztil elérhetnek olyan uj
vasarlokat, akiknek az érdeklédése egyezik a BioCo termékeivel. Az évszakok, tinnepek vagy
tematikus kampanyok alkalmaval a BioCo kreativ és célzott promociokat vezethet be. Ez

lehetdséget teremt az id6szakos kereslet novelésére €s az ligyfélaktivitas fokozasara.

2.6 Marketingkommunikacios mix bemutatasa

A marketingkommunikacié célja a vallalkozas célpiacan résztvevé fogyasztok
informalasa és meggydzése. Hasonloan a marketing mixhez ez is meghatarozott feladatok
kombinaciojat jelenti

e Reklam
e Személyes eladas
e Eladastsztonzés

e PR (Kozbnségkapcsolatok)

Reklam: Az zleti életben a vallalkozasok és cégek mindig is versenyeztek egymassal
annak érdekében, hogy felkeltsék a vasarlok érdekl6dését. A reklam célja, hogy meggy6zze a
fogyasztot, hogy a rekldamozott termékre vagy szolgaltatdsa sziiksége van méghozza pont
olyanra, amit a reklamban lat. Egy jo reklam els6sorban az érzelmekre hat és egy bels6 ingert
kelt a vasarlokban, hogy igénybe vegyék az adott szolgaltatast vagy megvasaroljak a terméket
(Bauer A, Beracs J. 2016). Egy reklam esetében fontos minden momentumat megtervezni

tudatosan tovabba egy jo reklamnak el kell érnie a céljat a termék vagy szolgaltatas
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vonatkozasaban. Pontosan kdzdlnie kell az informaciot, valamit a leend6 fogyasztok azonosulni

tudjanak a reklammal igy az érzelmeik 6sztondzzEék dket vasarlasra.
Tipusai:

e Markareklam
e Cégreklam

e Termékcsalad reklam

Ezeket a vallalatok reklamhordozokon keresztil juttatja el a célcsoportjaihoz. A cégek
széles paletta kdzil valaszthatnak az elektronikus médiatdl a nyomtatott sajtoig a plakatokon
egészen a levelekig. A szponzoralas egy olyan sajatos valtozata a reklamnak a vallalat azzal a

céllal nyujt tamogatast, hogy felhivja a figyelmet termékeire vagy magara a cégre.

Személyes eladas: Szemeélyes talalkozas soran egy értékesitési ajanlattétel a potencialis
vevo szamara. A személyes eladaskor rendkiviil nagy szerepe van az elado személyének. Ezért

a vallalat szamara kiilondsen fontos a kivalasztas, képzése €s ellendrzése.

Eladasosztonzés: Az eladasdsztonzés tadg eértelemben magaban foglal minden
marketingtevékenységet, amely arra iranyul, hogy tobb terméket és szolgaltatast
értékesithessen egy vallalat. Kiilonboz0 vasarlasdsztonzd eszkozok, mint pl. kuponok,
hiiségkartyak vagy nyeremények

PR: Az angol Public Relations szdbdl ered6 rovidités. A PR azt a tevékenységet jelenti,
ahol egy cég vagy szervezet meghatarozza, hogyan kommunikaljon tudatosan kérnyezetével.
Egy cég vagy szervezet profilja mas és mas lehet, igy kommunikéacidéjat ahhoz kell alakitania.
A PR funkcioi révén szervezett informaciocserével hosszd tava bizalmat épit ki és tart fenn.
Tovabba ezen a bizalomépitésen keresztiil szolgalja a vallalati célok teljestilését. Rengeteg célja
koze tartozik a szervezet megismertetése és tevékenysége a kozonséggel. llyen példaul a
kiallitasok alkalmazasa, amit a BioCo is eloszeretettel alkalmaz.

A vasarok és kiallitdsok szerepe egy agazat keresletének és kindlatanak térben és idében
koncentralt piaci taldlkozdja. Esélyt ad a termeld, a vasarlo és a termék kozotti személyes
kapcsolatra, melynek szerepe a tajékoztatas és a partnerek kdzotti parbeszéd. Hasonldan a PR
tevékenységhez itt is a cég bemutatasa a fo cél a vasarlasosztonzés, gyartasi folyamatok
bemutatasa és a versenytarsak megismerése mellett. Ugyan a vasarok részvételi koltsége igen
magas hosszll tdvon ezek megtériilnek. Az ilyen kiéllitasok lehetdséget nyhjtanak 0 termék
vagy szolgaltatds bevezetése mar meglévd piacokra, meglévd termék vagy szolgiltatas

bevezetése Uj piacokra, teljesen Uj termék vagy szolgaltatas bevezetése (j piacokra. A cég
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évente 1-2 alkalommal vesz részt ilyen szakmai rendezvényeken ezek egyike a grandEXPO a
Hungaropharma rendezésével. Ez a BioCo szamara kiemelten fontos, hiszen az egyik
legjelentOsebb és legmeghatidrozobb partnere szervezi ezt az eseményt. Itt lehetdsége nyilik a
viszonteladokkal val6 személyes kapcsolat kialakitasara és megegyezések lebonyolitaséara
(Belso adat, 2022)

Valamint résztvevdje Magyarorszag atfogo egészségvédelmi szlirdprogramjaban, amely
hazank legnagyobb humanitarius formaban miikodo egészségvédelmi programja. A 1ényege,
hogy a lakossag szamara ingyenesen biztositja a szlirGvizsgalatok elvégzését a legmodernebb
eszkozokkel szem eldtt tartva a megeldzeés fontossagat. A programokon vald részvételhez TAJ
kartyara sincsen szlikseg igy a hatranyos helyzetben é16k is részt tudnak venni a szolgaltatasokat.
A program 76 szakmai szervezet 6sszefogasaval, Eurdpai Unids iranyelvek alapjan a Magyar
Orvostarsasagok és Egyesuletek Szovetsége (MOTESZ) altal koordinalt sziv es érrendszeri
betegségek megelézésének ¢és gyodgyitasanak Nemzeti Programjaval konszenzusos
egyittmikodésével valosul meg. A program 2010-2021 kodzo6tt orszagos szinten sikeresen
teljesitette a kitlizott célokat. Orszagosan 2212 helyszinen volt jelen, megvalositotta az
eléiranyzott 8 millié szlir6vizsgalatot ugyanakkor, tobb mint 643 000 allampolgar ingyenes
részvételét tette lehet6vé humanitarius formaban. A Magyarorszag atfogo egészségvédelmi
sziir6programja 2020-2025 idGszakaban a gyermekekre, fiatalokra, csaladokra fokuszal a
,Fokuszban a megelézés Gyermekek — Fiatalok — Csaladok Evének” keretében
(www.egeszsegprogram.hu). Ezen a kiemelten a magyar tarsadalomert életre hivott Program
segit, hogy minél tobb magyar allampolgar életkortol, lakhelyt6l s foglalkozastol fliggetlenil
megismerje sajat egészségi allapotanak alakuldsat és még idoben felismerje a megeldzés

fontossagat.
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1. abra: Rendezvény felépitése

(Forras: egeszsegprogram.eu)

Az Eurdpai Unidban a lakossag egészségi allapotanak romlasa, egyes népbetegségek
gyakori megjelenése révén egyre nagyobb hangsulyt kell helyezni a prevenciéra. A
Magyarorszag atfogo egeszségvedelmi sziiréprogramja segit a lakossag egészségi allapotanak
folyamatos megfigyelésében, a beteg és orvos kapcsolatok talalkozasaban, az egészségvédelem
tobb dimenzids megismerésében. A szlirévizsgalatok mellett, kiilon figyelmet fordit a program
a lakossag egészségét fenyegetd rizikofaktorok megismerésére. Az életmod tandcsadés
részeként a program szakmai szervezetek egyiittmiikodésével megismerteti a lakossagot a
daganatos, valamint a sziv- és érrendszeri megbetegedések tiineteivel, megel6zésiik
fontossdgdval. Bemutatja a tarsadalom részére az elsésegély nyujtds technikdjat az

Ujraélesztésen at az otthoni égési sebek ellatasaig, valamint az emberi testfelépitését latvanyos
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anatémiai bemutatd segitségével. A program keretén belill a lakossadg szamaéra 40 féle atfogo

vizsgalatra van lehetdség Magyarorszag legnagyobb mobildiagnosztikai kdzpontjaban.

A minden évben megujuld specidlis sziirékamionban a legujabb vizsgalati eszkdozoket
alkalmazzék az Eurdpai Unidé Regionalis Fejlesztési Alap tdmogatasaval. A Bioco arany
fokozatu tdmogatdja a Kkialliths megrendezésének és ez hozzajarult ahhoz, hogy a
szurdvizsgalatok eredményei alapjan ajanljak a termékeit (Bels6é adat, 2022). A szlirési
adatlapot kitoltok kozott megallapitott csontritkulasban szenveddk a cég valamely erre a célra
kifejlesztett termékét kapjak meg ingyenesen. Ezzel a késObbiekben nem csak az effajta
termékek eladasat ndvelhetik, de megindulhat a nagyobb kereslet a vallalat tovabbi termékeire.

Es ez egy jo lehetéséget kinal a BioCo szamara, mivel a sziirékamion az orszag szinte minden

részét bejarja ezzel pedig hozzésegiti a céget a minél nagyobb markaismertséghez.

KIEMELT
FESZTIVALOK

ISKOLAK ONKORMANYZATI
GYERMEK PREVENCIO - RENDEZVENYEK
MAGYARORSZAGON 20 Ev
MULTINACIONALIS 3000 HELYSZIN — 15 MILLIO VIZSGALAT KORHAZAK ES

CEGEK SZAKRENDELOK

1 MILLIO LATOGATO

ALLAMIE ATFOGO VIZSGALATOK — PREVENCIO SPORT GSALADI
RENDEZVENYEK ELETMOD TANACSADAS ESEMENYEK

AZ EGESZSEGUGY KAPCSOLODAS
KULONBOZO PREVENCIOS
SZAKMAI KONGRESSZUSAI PROGRAMOKKAL

2. abra: Sziirékamion Magyarorszagon

(Forras: egeszsegprogram.eu)

21

Sziirési helyszinek és napok
o



2.7 BioCo marketingkommunikaciojanak bemutatasa

A cég teljes kommunikacidja az elért teljesitmény és a mindség koré épil. A
versenytarsakkal szemben a reklamok terén hatranybol indul fOleg a jogszabalyi kotottségek
miatt. Mivel jogilag a termékeik nem minésiilnek gyogyszereknek ezért tilos hasznalni az erre
utalé szavakat és képi megjelenéseket. igy tehat a reklamok és hirdetések szdvegezése mar a
kezdetekben eltér a gyogyszerektdl. Ez pedig azt vonja maga utdn sokkal nehezebb feladat
elhitetni a fogyasztoval, hogy szliksége van az adott termékre, illetve annak hatékonysagat.
Hiszen egy fajdalomcsillapitonal elég csak a fajdalomra utal6 szavakat hasznalni vagy a piros
kort az érintett teriileten maris hihetévé valik a termék hatdsa. Az étrend-kiegészitok
¢lelmiszereknek mindsiilnek és bar kedvezd élettani hatassal rendelkezhetnek, jel6lésik,
megjelenitésuk, illetve rekldmozasuk soran tilos az ilyen tipusu készitményeknek betegséget
megel6z6 vagy gyogyito hatast tulajdonitani, illetve ilyen tulajdonsagra utalni. Ugyancsak tilos
a fogyasztok megtévesztése hamis informaciok allitasok kozlésével, valamint a
versenytarsakhoz hasonld és Osszetéveszthetd megjelenés. (Horvath D, Bauer A. 2016)
Ezeknek a kotottségeknek koszonhetéen a BioCo bizonyos esetekben nehezen tudta megertetni
a helyzetét a reklamiigynokségekkel. Azonban a kisérletezéseknek kdszonhetéen megtalaltak
azt a partnert, akikkel valéra tudjak valtani az elképzeléseiket. Ezek legtobbszér tudomanyos

gondolatokat, valamint kreativ szokapcsolatokat tartalmaznak.

A celpiac egy olyan fogyasztdi szegmens, akiknek a vallalat az igényeit Kikivanja
elégiteni. Az esetek nagy részében 6k a végfelhasznalok. ,,A marketing célja, hogy olyan jol
ismerjuk és megértsiik a fogyasztot, hogy a termékiink vagy szolgaltatasunk eladja sajat
magat.”- Peter F Drucker. Ezért olyan terméket és marketing tizenetet kell megfogalmazni, ami
valoban megszolit egy célcsoportot (Bauer A. et. al., 2016). A célcsoport valamivel szitkebb
kategoria, mint a célpiac, azokat a vasarldkat fedi le, akiket a marketing tizenet megcéloz. Ez a
csoport nem minden esetben egyezik meg a végfelhasznaldval, de a marketing tizenet neki szdl.
A cég esetében két részre elktlonil, a marketingkommunikacio egy szakmai és egy fogyasztoi
vonalra. A szakmai jellegli kommunikaciot a patikusok és a webshopok felé folytatja. A
leginkabb szembetlind kiilonbség a megfogalmazasokban észrevehetd. Itt fdleg a teriiletre
jellemzé szakmai megfogalmazasok lelhetéek fel. Altaldban ezeknek a megirasat kiilsé

gybgyszerészek segitségével végzik. A fogyasztok felé iranyuld kommunikacio a mar emlitett
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SMART marketing segitségét probalja hasznalni. A szOvegezésben pedig az egyszeriiségre és
a hétkoznapi ember szamara is jol érthetd megfogalmazasokra torekszik. Gyakori elem a
fogyasztok informalésara példaul a hatéanyag tablazat alkalmazéasa. A cég rendkivil széles
korben gyart termékeket férfiak és ndk szamara egyarant. Ezért a termelése egészére nem
hatdrozhaté meg konkrét célcsoport azonban minden terméke eldre meghatarozottan a
tarsadalom egy bizonyos részét célozza meg. A célcsoport az a csoport, akik nagy eséllyel
pozitivan reagalnak a marka {izenetre. Ez természetesen elonyt jelent, mivel igy a
marketingtevékenysége a legcélzottabb lehet. Ahhoz, hogy a marketinglizenet célba érjen meg
kell ismernie a véllalatnak a célcsoportot mas néven az idealis vevOkort. Megismerni a
sziikségleteiket és csak ezutan van értelme megprobalni meggydzni 6ket, hogy az adott
termékkel képesek legjobban kielégiteni a sziikségleteiket (Bauer A, Beréacs J, 2016). A
gyogyszeripar szektoranak egy egész érdekes sajatossaga az iddszakos termékek kinalata. Ez a
BioCo esetében f6leg az évszakok valtozasahoz kotott. Ezen belil is foleg az szi es téli idészak
kiemelkedd, hiszen ilyenkor nagyobb sziiksége van az emberi szervezetnek a kiilonféle
vitaminokra az egeszseg megdrzés szempontjabdl. Nem meglepd, hogy a cég forgalma ezekben
az id6szakokban a legmagasabb. A B2C modellel kapcsolatban azt fontos megjegyezni, hogy
vannak olyan BioCo termékek, amik mar akar 3 éves kortol fogyaszthatd. Azonban a gyerekeket
megcélzd reklamok hasznalata tilos, ezért ebben az esetben a gyerekek sziilei lesznek a
célcsoport. Ez egy j6 kombinaciora is lehetdséget ad és ezt a cég igyekszik is kihasznalni.
Altalaban, ha sikeriil meggy6zni egy csaladanyat valamely termékiikrél, akkor nagyobb
valosziniiséggel fogja megvasarolni gyermekének is a vallalat valamely termékét. Egy ilyen
miitk6dé kombinacio a BioCo dupla multivitamin termék, amely 200 szazalékos hatdanyagot
tartalmaz. Ennek célkdzonsége a kisgyermekes csaladanyak, akiknek tobb tertleten is helyt kell
allniuk ezért szuksegik van a plusz energiara. Ennek, illetve barmely BioCo junior vitamin egy

idében vald megvasarlasa kedvezményt von maga utan (Bels6 adat, 2022)

Az online jelenlét a vallalatok életében napjainkban mar szinte kotelezd. Az altalam
valasztott vallalat is kihasznalja a lehet6ségeit, ugyan nem rendelkezik sajat patikahélozattal
vagy bolt rendszerrel sajat webshopjaban kinalja eladasra a termékeit. VValamint rendelkezik
kiilonboz6 social media feliiletekkel, ahol eldre litemezve osztja meg bejegyzéseit. Ezek nagy
részei &ltaladban kampanyok, amiket csoportokra bontanak. Itt a legjellemzdbb a cégre a
brandépité kampanyok, amivel a szerethet6ség fenntartasat és ndvelését kivanjak elérni. Nagy
részilk maga utan vonja a tartalomterjesztést, de a forgalomtermelést is (Horvath D. Bauer A.
2016).
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Platform Kampénytipus Célok

Facebook/Instagram Marka/brand Brandépités
awarness

Facebook/Instagram Vided megtekintés Edukécio

Facebook/Instagram Elérés Brandépités

Google Megjelenités Brandépités

YouTube Megjelenitésre Brandépités
fokuszélva

YouTube Videdmegtekintés Edukécio

1. tablazat: Online marketing alkalmazésa (Forras: Tutorial.hu 2020)

Ezek az altalanos alapkampanyai a BioCo-nak ezeket kombinaljak mas kampanyokkal

egylittesen vagy idoben eltolva. Ezek a kombindciok legtobb esetben forgalomnoveld

kampanyokkal egésziilnek ki. A KPI

az az érték, ami megmutatja a vallalkozas

eredményességét és a kitlizott célt, amit a cég a kampanyaival kivan elérni.

Elérés Azon emberek szdma, akik legalabb
egyszer lattak a hirdetést

Megjelenés A hirdetés képerny6n valé
megjelenés szama

Gyakorisag Egy adott intervallumon beltl 1

felhasznal6 atlagosan hanyszor talalkozott a
hirdetéssel

Hirdetés-visszaemlékezés becsiilt novekedése

Azon emberek becsult szdma, akik valosziniileg
emlékezni fognak a
hirdetésre 2 nap elteltével is

aranya

Hirdetés-visszaemlékezés becstlt ndvekedési

Azoknak az embereknek a becsult aranya, akik 2
napon bellli megkérdezés esetén emlékeznének
arra, hogy lattak a

hirdetést

2. tablazat: Brandépités (Forréas: Tutorial.hu 2020)
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A brandépitéshez hozzajaruldé kampanytipusok a Facebookon. Maés néven
markaismertség kampany, ami konkrétan a markaépitést szolgélja, erre optimalizilnak az
algoritmusok. Legfontosabb mérészama a hirdetes-visszaemlékezés becsilt értéke. vagyis
azoknak az embereknek a becsiilt szama, akik valosziniileg emlékezni fognak a hirdetéseidre,
ha 2 napon beliil megkérdezik éket. Altalaban ez az, amit benchmarkként hasznalhatunk. A
Facebook reach kampéanyok célja, hogy egy aktuélis Uzenetet minél nagyobb eséllyel
eljuttassanak egy adott célcsoporthoz. Ezzel a kampanytipussal a vallalat tudja biztositani, hogy
az adott célkdzonséget minél nagyobb aranyban el is érje. Ez akkor a leghasznosabb, amikor a
ceg az egyik termékével kapcsolatban egy sziikebb célk6zonség kdrében kivan markat épiteni.
A BioCo iizleti tervezését a kdzosségi médiaban mindig az el6zé kampanyhoz viszonyitva

kivanja novelni az elérését (Banyai E. Novak P. 2016)

A Google search kampanyok miikodése a felhasznalok kifejezésekre valo keresésen
alapul, és ha ez egyezOséget mutat valamely kulcsszoval, akkor az megjeleniti a vallalat
hirdetését. Ez legtdbb esetben forgalomterelésre 6sszpontosul, azonban ha a cég markaépités
szempontjabol kivanja felhasznalni az teljesen mas struktarét, igényel. Mig a forgalomterel6 és
konverzidszerzés esetén altalaban kiemelt szerepet kap a relevancia és nem cél, hogy elso
pozicidban jelenjink meg, mivel nem az szokta hozni a legjobb statisztikdkat, addig
brandépitésnél a logika némileg forditott. Itt nem elsédleges szempont a relevancia. Két
modszer koziil valaszthatnak a cégek hirdetéseik megjelenitésének érdekében. Az els6 nem
igényel til nagy erOfeszitést itt pusztan csak annyi a lényeg, hogy a kulcsszavak alapjan a
keresések minél nagyobb hanyadaban az els6 helyen jelenjenck meg a hirdetések. Ennck a
modszernek a veszélye, hogy az els0 hirdetés felett gyakran atsiklanak a felhasznalok. A
masodik modszert, amit a BioCo is eldszeretettel hasznal a keresési kifejezések kulcsszavait
tagabb értelemben veszi figyelembe a Google és a hirdetéseket megjeleniti példaul a
szinonimakra is. A lényeg, hogy nagyobb keresésii altalanos kulcsszavakat érdemes hasznalni
tag egyezéssel. A tobbszori kattintasonkénti koltség olcsdbb, mint a specifikus kulcsszavak,
emiatt a markaépitésnél az egyensuly megtalalasa a cél, amivel hatékonyan megjelenithetéek a
hirdetések viszont alacsonyan tarthatdak a kdltségek. A cég helyzete ezen a téren is nehezebb
a versenytarsaival szemben, mivel sokkal kisebb koltségvetési kerettel dolgoznak, mint a
gyogyszergyartd versenytarsaik. Ettdl fliggetleniil is lehetnek olyan helyzetek, amikor 1-1
kulcsszora, vagy kulcsszd csoportra, példaul a kisebb keresésii, erds relevanciat mutatd

kulcsszavakra biztositani kivanjak, hogy minél nagyobb aranyban, j6 pozicidban jelenjen meg
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a hirdetésiik. Ehhez mar nem is kell feltétlen hatalmas koltségvetés. Ugyhogy mindenképp

hasznos, ennek a stratégianak az ismerete (www.tutorial.hu)

A kereskedelmi kampanyok népszer stratégiai eszkdznek szdmitanak a cég életében,
amikor egy uj termék bevezetését eloértékesitési kampannyal kotik Gssze. Azonban ezek a
kampéanytipusok lebecstilt stratégiai elemnek szamitanak a kisebb vallalkozasok kdzott és gy
gondoljak ez a multinacionalis vallalatok szintere. Pedig jelentés budget nélkiil is barmelyik
hazai kereskedd is szép sikereket érhet el egy okosan megtervezett termékbevezetd
marketingstratégiaval. A kampany sikerét illetéen a termékbevezetés utani elsé napok kritikus
fontossagliak. Eppen ezért az e-kereskedelmi markaknak konkrét cselekvési stratégiat kell
kidolgozniuk, hogy a vasarlok érdeklodését mar joval a termékbevezetés idOpontja eldtt
felkeltsék, elkotelezédésiiket pedig noveljék (Banyai E, Novak P. 2016) A stratégiai tervezeést
érdemes a valodi kampany elétt tobb honappal elkezdeni, addig az érdeklédés generalasat és a
vasarloi kommunikaciot egy honappal a tényleges termékbevezetés elttre célszerti iddziteni.
Kiugro teljesitménynek szamit a tényleges eléértékesitésben a Sony PlayStation 4
eloértékesitési kampanya, ahol masfél millié konzolt adott el a termék tényleges bevezetése
el6tt. Mint, ahogy az a BioCo esetében is azok a markak, akik nem rendelkeznek, ilyen hatalmas
kovetOtaborral jobban teszik, ha a termékbevezetd kampany kezdeti szakaszaiban vardlistakat
épitenek Ki és a vasarloi kivancsisag novelésere fektetik a hangsulyt. Ennek egyszerti oka van,
hiszen szivesebben vasarolunk olyan termékeket, amelyek hasznossagaval tisztaban vagyunk.
A jol hasznalt varolistak és a helyesen felépitett tartalommarketing a termekbevezetés napjara
meghozza a vart eredményt. A cég ezt a stratégiat leginkabb a Facebook és Instagram kovet6it
c¢lozza meg az U termék érkezésével. Az itt lathatd hirdetések egy feliratkozési trlapot
tartalmaznak, mely e-mail cimért cserében biztositja a vasarlo, hogy els6é kézbol értesiil a
termék érkezésérél. Ebben a szakaszban nem az értékesitésé a foszerep hanem, hogy minél tébb
felhasznalot lehessen elérni e-mailen keresztiil vagy legyen hirlevél feliratkoz6 a késébbi
direktebb kommunikacidé érdekében. Ugyanakkor nem feledkeznek meg a mar meglévd
vasarlokrol és a korabban megszerzett e-mailekrél sem. Ezeket a fogyasztokat is érdemes a

varolistara helyezni, hiszen igy kialakulhat az elkotelez6dés és érdeklodés kozotti kiilonbség.
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3. Anyag és modszertan

A kutatdsom soran primer és szekunder forrasokat egyarant felhasznéaltam a teljes kort
¢s megbizhatd eredmények eléréséhez. A primer adatokat sajat felméréssel gytijtottem, amelyek
elsé kézbdl szarmaznak, igy egyedi és friss perspektivat nyujtanak. Emellett szekunder
forrasokat is alkalmaztam, mint korabbi kutatasok, statisztikak illetve szakirodalmak, amelyek
sz¢€leskorli informéciot €és kontextust biztositanak a vizsgalt témaban. A szekunder adatok
feldolgozasat a vizsgalt vallalat ¢sszehasonlité elemzésével dolgoztam fel. A mddszertani
kombinacié révén lehetdség nyilik a kutatds mélységének optimalizalasara. A modszertan
részeként a primer adatok felvételéhez egy félig strukturélt interjat készitettem, amelyet két
valaszado segitségével végeztem el és valaszaikat rogzitettem, a kvantitativ kutatasomhoz pedig

online kérdoivet valasztottam.

3.1 Primer adatfelvétel

3.1.1 Kovalitativ kutatas modszerének bemutatasa.

A kvalitativ kutatasi fazisomhoz félig strukturalt interjat valasztottam, amiben a BioCo
sikerességéhez nagyban hozzajarulo két szemely allt rendelkezésemre, akiknek az 1. szamu
mellékletben szerepld kérdéseket tettem fel. Az alanyok kivéalasztasa, azért volt fontos
szempont, hiszen a két résztvevo rengeteg olyan informacioval rendelkezik a cég belso
miik6désérdl, amik a kutatdsom soran nagy jelentéséggel birhat. Az egyik valaszadom a BioCo
iigyvezetd igazgatdja, SzEép Judit, aki az {lizleti stratégidk kidolgozasaért és a vallalat hossz
tavu celjainak meghatarozasaert felelds. Masik alanyom pedig Marké Monika, a BioCo
marketingmenedzsere, aki a cég marketingkommunikaciés kampanyait és a markaépitést
irdnyitja, mindketten kozponti szerepet jatszanak a cég marketingtevékenységének
irdnyitasaban és az Uzleti siker elérése érdekeében. Az interjut mindkét valaszadom esetében
kétszer kozel masfél oras beszélgetés keretében folytattuk le Google Meet fellileten keresztl.
A beszélgetés soran mélyebb betekintést kaptam a BioCo miikodésébe és az ott dolgozok
tapasztalataiba, amelyek hasznos informaciokkal szolgaltak a kutatasom elvégzéséhez. A
virtualis térben zajlo interji lehetdvé tette szamomra, hogy kényelmesen és hatékonyan
kapcsolatba léphessek a vallalat szakértdivel és gazdagitani tudjam az ismereteimet. Ez az
interju tipus lehet6séget adott szamomra, mint kutato, hogy elézetesen kialakitott kérdésekkel
iranyithassam az interji menetét, ugyanakkor rugalmas valaszokat enged, lehetdséget adva a

résztvevoknek az egyéni tapasztalataik és véleményeik kifejezésére. Ezért azt gondolom a
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jelenlegi kutatasomhoz ez a legmegfelel6bb interjutipus, amit hasznalhatok.

Az interjuk elvégzésére kiilonbdzo napokon keriilt sor, azonban minden esetben 14
Oréatol kezdodtek. A valaszadoim szamos vallalati teend6i miatt nehéz volt idépontot egyeztetni,

azonban a kovetkezd napokon keriiltek elvégzésre az interjuk:
Szép Judit: 2023.08.24 és 2023.09.19

Markd Ménika: 2023.08.30 és 10.05
3.1.2 Kérdoiv készités Iépései, kérd6iv bemutatasa

A standardizalt kérddivet a kordbban meghatérozott kutatési célkittizések és hipotézisek
alapjan probéaltam ugy kérdésekbe foglalni, hogy arra a valaszad6 képes és hajlandé valaszolni
eleget téve a mérési céloknak megfelelden. Valamint igyekeztem gy Gsszeallitani, hogy a
valaszadas hibajat a minimalisra csokkentsem. A kérddivet szerettem volna ugy elkésziteni,
hogy egyszerii legyen és nem pedig bonyolult igy elkertlve az amagy is alacsony visszaérkezési
arany eredményét. Az elejen tisztaztam a kutatasom céljat és biztositottam a kitoltoket, hogy a
kapott valaszokat csak a kutatasom statisztikai elemzésére fogom felhasznalni. Az elejét egy
sziir6kérdéssel kezdtem ezutan tértem ra a tartalmi kérdésekre vegiil pedig a szociodemografiai
kérdésekkel zartam. Ezt azért hagytam a végére, mivel ugy gondoltam valakit elrettenthet, ha
ezekkel talalkozik mar a legelején. A sziirékérdésre azért volt sziikség, mivel azt szerettem
volna elérni, hogy olyan személyek t6ltsék csak ki a kérd6ivet, akik rendelkeznek valamilyen
informéacioval a cégrél. Nem minden kit61t6 ugyanazokat a kérdéseket kapta, mivel szerettem
volna azok valaszait kiilon vizsgalni, akik nem csak ismerik, de fogyasztjak is a cég termékeit.
Ezért akik a Kilences szamU kérdésre igennel valaszoltak tovabbi négy kérdést kell
megvalaszolniuk, akik pedig ugyanennél a kérdésnél nemmel szamukra a 14-es kérdésnél
folytatddik tovabb a kérddiv.

3.1.3 Kvantitativ kutatds modszerének bemutatasa
A munkdm tovabbi részéhez kérddives megkérdezést valasztottam ezzel gylijtottem
Ossze az elemzéshez sziikséges primer adatokat, Onkitoltds Google kérddiv formdjaban.
Ko6z0sségi platformokon osztottam meg kiilonbozd egészségtudatos csoportokban. Azért
valasztottam ezt a mddszert, mivel a kozdssegi média altal viszonylag sok valaszadét lehet
elérni és az itt megtalalhatd tagok valosziniileg érdekeltek ebben a témakorben. Ezeken a
platformokon online 6nkit6ltés modszerrel még tébb embert lehet bevonni, mint hagyoméanyos

lekérdezési eljarassal. A mintaelem nagysagdt minimum 100 foben hataroztam meg. A
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megfeleld mintanagysag eléréséhez a lekérdezés 3 napot vett igénybe, végiil az adattisztitast
kovetden 130 elemezhetd mintdm maradt. Ezek vélaszai alapjan statisztikai elemzéseket
végeztem, példaul szorés, atlagszamitast és Osszefliggési kapcsolatok vizsgalatat. Ezek a
maddszerek lehet6vé tettek szamomra, hogy objektiv és mérheté eredményeket kapjak a kutatasi
témaval kapcsolatban. Ennek érdekében egyéni kodolasi rendszert vezettem be, ahogy az a 2.
szamu mellékletben is latszik. A kutatds soran alkalmazott modszerek révén érdekes

eredményekre jutottam a kutatasi célkitizéseimmel kapcsolatban.

3.1.4 Feldolgozasi utasitasok, adatelokészités

Az adatelOkészités folyamatat a kérdéiv atnézésével kezdtem meg, ami azt jelentette
veégignéztem minden kérdést a kitoltés alapossaga és a kérdezés mindségének megallapitasa
celjabdl. Ezt a folyamatot elvégeztem a lekérdezés folyaman belil illetve a lekérdezés
végeztével is. Ezutan elvégeztem az adattisztitast, tehat az elfogadhatatlannak mindsitett
kérddivek valaszait eltdvolitottam az adathalmazbdl. Néhany hianyzo értéket kikovetkeztetett
valasszal illetve mintaatlag szamitassal egeszitettem ki. A kodolast az Excel tablazatba vald
adatbevitel folyaman az adatrogzitéssel egy idében végeztem el. Az igy kialakult adathalmaz

készen allt az elére meghatarozott célkitlizéseim statisztikai vizsgalatira.
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4. Eredmenyek

4.1 A kvalitativ kutatas eredményei

Interjuvazlat: Marketingtevékenység vizsgalata

Cél: Az interjukészités célja a vallalat marketingtevékenységének részletes
megismerése és bemutatéasa, valamint a marketingstratégia hatékonysaganak felmérése.

e Bevezetés

Az interju kezdetekor koOszontéttem vendégeimet és ismertettem a céljat.
Beleegyezésiiket kértem ahhoz, hogy a beszélgetésrdl felvételt készithessek, amely az
utomunkamhoz és a pontos informaciok elemzéséhez volt szikséges, ehhez mindketten

hozzajarultak.

e Cégprofil

A BioCo Magyarorszag Zrt. célja a magas mindségli €s természetes egészségiigyi
termékek eldallitdsa és forgalmazéasa, termékei az emberek egészségének ¢€s jolétének
javitasahoz. A cég tovabbi célja a természetes Osszetevok és fenntarthatd gyartasi folyamatok
hasznalata és torekszik arra, hogy innovativ megoldasokkal alljon eld az egészségmegdrzés
terén. 1993-ban alapitottdk ebben az évben hoztak létre a BioCo Magyarorszag Zrt.-t, és

elindultak az els6 tevékenységek az egészségiigyi termékek gyartasa es forgalmazasa terén.

-z oz

kort egészségligyi ellatast kinalhasson a fogyasztoknak. Ebben 10j termékek és kategoéridk
kerulhettek bevezetésre példaul, vitaminok, gydgynovény-alapu termékek. Ez piaci ndvekedést
eredményezett, amihez hozzajarult a hatékony marketing- és értékesitési stratégia, valamint a

fogyasztok bizalméanak és elégedettségének elnyerésének.

Innovéacid és kutatas-fejlesztés: A BioCo aktivan fektetett eréforrasokat az innovacioba
és kutatds-fejlesztésbe, hogy 0j és fejlettebb egészségugyi ellatast hozzon Ilétre. Ezen
tevékenyseégek eredményeként a cég bevezetett 0j formuldkat, technologia gyartasi
maddszereket és innovativ technologidkat, amelyek még jobb mindséget és hatékonysagot

biztositanak a termékekben.
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A BioCo Magyarorszag Zrt. prioritasként kezeli a fenntarthatosagot és a tarsadalmi
felelosségvallalast. A cég a kornyezetvédelem érdekében, a fenntarthatd gyartasi ¢€s

csomagolasi médszereket alkalmaz.

A BioCo Magyarorszag Zrt. szakmai elismerései s dijai. Korabban mar emlitettem a kiilonb6z6
elismeréseket, amelyekkel kitlintették a céget ez szintén megemlithetd a mérfoldkdvekkel

kapcsolatban.
e Termék és piac

Az azonos funkcidju termékeket fogyasztdi szokasok, ar és érdeklédés szerint rendezik
csoportokba. Eladasra és kihelyezés szempontjabdl a cég a legkeresettebb termékeket ajanlja,
ezen tul az Uzletek, patikdk tovabbi termékek kozil valaszthatnak, aszerint melyek illenek
legjobban az 6 portfolidjukba. Ezért eléfordulhat az is, hogy azonos patikalanc al4 tartozo
Uzletek més kinalatot biztositanak a fogyasztoi szokésok és érdeklédés fuggvényében. Ez pedig
hozzajarul a kiilonboz6 termékportfoliok kialakulasahoz. A vallalatnak szamos kihivassal kell
szembenéznie ezek koziil pedig a legjelentésebb az étrend-kiegészitok piacan jelenlévo
jogszabalyoknak val6 megfelelés. Az eloallitasukra és Osszetételiikre szigorti eldirasok
vonatkoznak, Magyarorszagon kizardlag ezek a készitmények csak elére csomagolt formaban
hozhatdk forgalomba és értékesithet6 a végfogyasztd szamara. Raadasul a hazankban miikodo
rendszer még igy is szigorabb tobb méas unios tagallam rendszerével szemben. Ezeket a
szabalyozasokat a Gazdasagi Versenyhivatal igazan szigortan kezeli, ezért a cégnek fontos a
megfeleld szovegezés (www.marketingpirula.hu). Az interju soran elmondtak, hogy vannak a

piacon egyes szereplok, akik nem tartjak be megfeleléen ezeket a szabalyokat és megtévesztd

informéaciokat szolgaltatnak, amelyek pénzbintetéssel jarnak, valamint a hirnévre sincs jo
hatassal. Azonban a fogyasztok gyakran nem tudjak ezt felmérni ezért a hamis hatasu esetleg
kedvezdbb aru készitményeket vasaroljak meg. Ezek elkeriilése érdekében igyekszik a cég a
termékeinek megfelel6 hatasait valos informaciokkal alatdmasztani. A technoldgia folyamatos

fejlodése 1) lehet6ségeket teremt a vallalatok szamara, de ugyanakkor 0j kihivasokat is jelent.

A digitalis atalakulas és az automatizacio hatdssal vannak a vallalat miikodésére, tizleti
modelljeire és versenyképességére. Azok a vallalatok, amelyek nem képesek alkalmazkodni az
0j technoldgidkhoz és trendekhez, hatranyba kerllhetnek. A piacon a verseny folyamatosan
erdsodik. Vallalatoknak meg kell kiizdenilik azzal, hogy megtartsdk meglévé tigyfeleiket és

versenyképesek maradjanak az 0j piaci szereplokkel szemben. Az ligyféligények valtozésa és
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az Uj innovativ vallalatok megjelenése miatt a versenyképesség fenntartasa kulcsfontossagu. Az
ugyfelek igényei és elvarasai folyamatosan valtoznak. Ezért gyorsan kell reagalni ezekre a
valtozasokra, és olyan termékeket és szolgéltatasokat kell nydjtani, amelyek megfelelnek az
ugyfelek igényeinek és elvarasainak. A piacon, amelyen jelenleg a BioCo is tevékenykedik, a
por allagu készitmények elényt élveznek ezért a kdzelmaltban bevezetésre is kerilt két kollagén
tartalmu termék, amely mostandban erds trendet képvisel. Az tigyfélorientalt megkdzelités €s
az lgyfélkozpontu innovacido kulcsfontossdgi a versenyben maraddshoz. A munkaerd
megszerzése és megtartasa is kihivast jelent a vallalat szamara. A munkaerdpiac folyamatosan
véltozik és a képzett szakemberek iranti kereslet ndvekszik. Vonzd munkakdrnyezetet kell
teremtenilik, versenyképes béreket kell biztositani és lehetdségeket teremteni a fejlodésre €s
elorelépésre a munkavallalok szamara. A vallalathak szembe kell néznie pénzlgyi

kihivasokkal, mint példaul a koltségnévekedés, az arverseny és a beruhazasok.

A legnagyobb kockéazatot a valsag begytirtizése jelentia BioCo szamara, ami leginkabb
arat nem tudjak csokkenteni, s6t emelni kell az alapanyagok dragulésa miatt. A véallalat foldrajzi
kornyezetében tobb nagyobb vallalat is szerepel, amely megneheziti a képzett munkaerd
felvételét, felszivja a kornyezd lakosokat. A termékbevezetéssel kapcsolatban is felmeriilnek
kihivasok. A termék sikere és elfogadottsaga a piacon nem garantalt. Lehetséges kockazatok
koze tartozik a vasarloi igények és preferenciak helytelen felmérése, a versenytarsak er6sebb
termékei, vagy a nem megfeleld marketing- és értékesitési stratégidk. A cégnek alapos
piackutatast kell végeznie, hogy megértse a vasarloi igényeket és elvarasokat, és a termékiket
ezeknek megfeleléen fejlesszek és pozicionaljak. A termékfejlesztés soran technikai problémak
is felmerilhetnek.  Lehetnek gyartdsi vagy miiszaki problémak, mindségellenérzési
hidnyossagok vagy a termék megbizhatdsagaval kapcsolatos problémak. Fontos, hogy a vallalat
alaposan tesztelje és validalja a terméket, miel6tt a piacra keriilne, biztositva a sziikséges
mindségi szabvanyok betartdsat. A termék gyartdsa, szallitdsa €és elosztdsa soran felmeriild
kockazatok. Logisztikai problémak, késedelmek vagy a termék sériilése a szallitas soran mind
veszelyeztethetik a termékbevezetést. A vallalatnak szorosan egyiitt kell miikddnie a
beszallitokkal és logisztikai partnerekkel, és megfeleld intézkedéseket kell tennie a szallitasi
folyamatok hatékonysaganak és megbizhatdsaganak biztositasa érdekében. A termékbevezetés
soran a vallalatoknak be kell tartaniuk a vonatkozd jogszabalyokat és szabalyozasokat. Az
egészségligyi, biztonsagi, szellemi tulajdonhoz kapcsolodd vagy reklamozasi eldirdsok

betartasa fontos. Azoknak a vallalatoknak, akik nem felelnek meg ezeknek az eldirasoknak,
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akar jogi vagy pénzugyi kdvetkezményekkel is szembe kell nézniuk. A kockéazatok csokkentése
érdekében a BioCo diverzifikacios stratégiat folytat, hogy ne legyen, tllzottan fliggd egy adott
agazattol ez csokkenti a kitettséget egyes terlletekkel kapcsolatos kockazatokra. A megfeleld
biztositasok igénybevétele segithet a pénzligyi kockazatok kezeléseében és védi a vallalatot a
varatlan eseményektél. Fontos, hogy a vallalat felmérje és értékelje a kiilonb6z6 kockazatokat,
amelyekkel szembe kell néznie. Ez segit azonositani a legvaloszinlibb és legsulyosabb
kockazatokat, és lehetové teszi a megfeleld intézkedések meghozatalait a kockazatok
csokkentése vagy kezelése érdekében. A szabalyozdsok betartisa €s a belsd ellendrzési
folyamatok kiépitése tovabbi védelmet nyujthat. A vallalatoknak folyamatosan figyelniik kell
a piaci trendeket, a versenyt és mas valtozo tényezoket. Ez segiti a vallalatot az eldrejelzések
elkészitésében és a kockazatok korai felismerésében. Az id6ben torténd informacidhoz jutas és
az adatelemzés segit az intezkedések meghozatalaban a kockazatok enyhitése érdekében. Végiil
pedig a megfeleld vallalati iranyitasi struktarak es folyamatok kialakitasa, valamint a szervezeti
kultdra kialakitasa kulcsfontossagu a kockazatok kezelésében.

A piackutatds altalaban a termékkategdriak megismerésére és a versenytarsak
termékeinek megismerésére iranyul. Gyakran kiils0s cégek ¢s adatbazisok allnak a BioCo
rendelkezésére. Természetesen az online tér vizsgalata sem elhanyagolhatd, hiszen a
folyamatok nagy része manapsag mar itt megy végbe. Valamint a cég munkajat egy 7 fOs
tertleti képviseldi csapat is segiti. Ezek alapjan végul a BioCo az 5P hasznalataval alakitja ki a

termékvalasztékat.

Termék: Ide tartozik a termék tulajdonsagainak, jellemzdinek, mindségének ¢&s
csomagolasanak meghatarozasa. A termékfejlesztés, a markaépités és az innovacié az 5P

elemek kozul ezt a teriiletet fedi le.

Ar: Az & meghatarozasa soran figyelembe veszik a kéltségeket, a versenyt, a keresletet
és az lgyfél értékét. Az arképzes soran a vallalatnak el kell dontenie, hogy milyen arszinten

kivanja pozicionalni a termékeét a piacon.

Hely: Magaban foglalja a vallalat értékesitési csatornainak kivalasztasat és kezelését, a
termék elosztasi halozatat, valamint a logisztikai és raktarozasi folyamatokat. A hely

koncepcidja a vallalatnak segit meghatarozni, hogy hol és hogyan éri el a célpiacat.

Promécio: A vallalat altal alkalmazott marketingkommunikacios eszkozok. Ide
tartoznak a reklamok, értékesités 6sztonzok, a kdozossegi média, a PR-kampanyok, amelyekkel

a vallalat népszertisiti és kommunikalja a termékét vagy szolgaltatasat a piac szadmara.
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Emberek: Ez az "P" a vallalat alkalmazottaira, az ugyfélszolgélatra és az értékesitési
csapatra utal. A személyzet szerepe a vallalat képviseletében és az ligyfél kapcsolattartasban
kiemelked6en fontos. A képzés, a motivacio és az Ugyfelorientélt hozzaallas segit abban, hogy

a személyzet hatékonyan képviselje és tamogassa a vallalatot a piacon.

Az 5P koncepci6 segit a vallalatnak &tfogdan megérteni és kezelni a
marketingtevékenységét. Az Osszes elem Osszehangolasa és megfeleld kezelése segiti a
vallalatot abban, hogy hatékonyan pozicionalja magat a piacon, elérje a célkdzonségét és
differencialédjon a versenytarsaktol. A szekunder kutatdsom sorén, 4P alapjan vizsgaltam a
vallalatot, de az interju soran kidertilt, hogy 5P-t hasznalnak. Féleg az tizletk6tok és teriileti
képviselok miatt fontos az emberi erdforrdsok szerepe, hiszen az 6 személyiséglikkel

azonosithatjak az egész céget és a rossz tapasztalatok, igen rossz kovetkezményekkel jarhatnak.

A piackutatds elengedhetetlen eszk6z a fogyasztoi igenyek és preferenciak
megértésében és ezen a teriileten a BioCo sem tesz masként. Folyamatosan vizsgaljak a piaci
trendeket, vasarloi magatartast, a versenyt és mas relevans tényezoket. A fogyasztoi interjuk, a
fokuszcsoportok, a kozosségi média elemzés, a kérdéivek és mas kutatasi modszerek hasznosan
miitkodnek fogyasztoi igények feltardsaban. Figyelemmel kisérik a vasarloi visszajelzéseket,
veleményeket és panaszokat. Ez lehet6vé teszi szamukra, hogy megtudjak, mi miikodik jol a
meglévo termékeikben, és mi az, amit a fogyasztok szeretnének latni vagy valtoztatni. A piaci
szegmentacioval kialakitjak, a kiilonb6z6 vasarldéi csoportokat, akik hasonld igényekkel és
preferenciakkal rendelkeznek. Ezutan a vallalat képes testre szabni a termékvalasztékot az
egyes szegmensek szamara, es kielégiteni a specifikus igényeket. A fogyasztoi igenyek és
preferenciak folyamatos valtozasara vald reagalas érdekében a vallalat folyamatosan és fejleszti
a termékvalasztékot. Ez lehet 1) termékek bevezetése, meglévd termékek frissitése vagy uj
funkcidk, tulajdonsagok hozzdadasa a termékekhez. Az innovacio és a termékfejlesztés
lehetévé teszi a vallalat szamara, hogy a fogyasztok igenyeinek és preferenciainak megfeleléen
megljuljanak és versenyképesek maradjanak a piacon. Adatokat gylijtenek a fogyasztoi
viselkedésrdl, vasarlasi szokasokrol és preferencidkrol. A szegmentacids kutatds soran az
adatok alapjan meghatarozzak a vasarloi szegmenseket, és a preferenciak szerint testre szabjak
a termékvalasztékot. A sikeresség fenntartdsa érdekében a termékeket folyamatos

teszteléseknek vetik ald.

A termékvalaszték folyamatos elemzése és fejlesztése rugalmassagot és folyamatos

figyelmet igényel a vallalat részérél. Az aktiv piaci megfigyelées, a fogyasztoi visszajelzések, a
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termekfejlesztés és a portfolid kezelés segitségevel a véllalatok képesek igazodni a valtozo
fogyasztoi igényekhez és preferencidkhoz, és versenyképes termékvalasztékot kinélni a piacon.
A BioCo nyomon Kkoveti a versenytarsak termékvalasztékat és fejlesztéseit. A
konkurenciaelemzés segit megérteni, hogyan reagdlnak a piaci trendekre és fogyasztoi
igényekre més vallalatok. Ez az informécid6 hasznos a vallalatok sz&méara a sajat
termékvalasztékuk fejlesztésében és az egyedi értékesitési javaslatuk (unique selling
proposition) kidolgozéasaban. Tovabba elemzi a meglévo termékvalaszték teljesitményét is. Ez
magaban foglalja az értékesitési adatok, a nyereségességi mutatok, a vasarldi visszajelzések €és
mas relevans metrikdk attekintését. Az elemzés segit azonositani, hogy mely termékek
teljesitenek jol, és melyek nem. Ezutan a cég kivalasztja a fejlesztendd vagy lecserélendd
termékeket a termékvalasztékban.

e  Miikodés és pénzigyek

> Netto arbevétel: 3 658 443 Ft
» Jegyzett toke: 3 millié Ft felett és 5 millié Ft alatt
» Adodzott eredmeny: 700 millio Ft és 1 milliard Ft kozott
» Létszam: 70-100 6 kozott
(2022. évi adatok)

Avallalat jévedelmi forrésai altalaban annak tevékenységétdl s iparagatol fuggenek. A

kovetkezokben a BioCo pénziigyi helyzetét kivanom bemutatni.

A cég legfobb jovedelem forrasa a termékek értékesitésébdl szarmazo bevételek. Ezek
az egészségmeglOrz6 termékek elérhet6k az altalanos fogyasztok szamara az interneten,
gyogyszertarakban, egészségigyi uzletekben vagy mas kiskereskedelmi helyeken. Az igy
befolyt 6sszegek a BioCo kiadasait fedezik, valamint ezekhez hozzékapcsolodnak a kiilonbozo
palyazatok, mint példaul az EU palyazatok, amelyekbdl a mai napig 6 alkalommal nyert el a
ceg. Ezeket foként beruhazasokra, bovitésekre vagy fejlesztésekre forditja a cég. A taplalék
kiegészitdk gyakran kerlilnek értékesitésre nagykereskedelmi vasarloknak, példaul
egészségugyi intézményeknek, sportkluboknak vagy mas vallalatoknak, akik nagyobb
mennyiségben vasarolnak termékeket. Ez nagyobb 6sszegeket eredményez a vallalatnak. A
BioCo alkalmankeént teljesit egyedi megrendeléseket, példaul az tigyfelek személyre szabott
vitaminkeverékeinek elkészitésével. Ezek a magasabb arral jarhatnak, és specialis igényeket
elégithetnek ki. Valamint az online értékesités egyre népszeriibb a taplalék kiegészitdk piacan

is. A vallalat sajat webaruhazat miikddtet, ehhez pedig digitalis marketingstratégidkat hasznal
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az értékesitések novelésére.

Természetesen a bevételek mellet a mar emlitett koltségek is hozzatartoznak a vallalat
pénziigyeihez. A gyartasi koltségek a vallalat szamara kulcsfontossagu tényezok, €s jelentds
hatassal vannak a vallalat nyereségességére és termékeinek arképzésére. Ezek a koltsegek
tartalmazzék azokat az 0sszesitett kiadasokat, amelyek a termékek gyartasahoz, el6allitasahoz
és elkészitéséhez kapcsolodnak. A koltségek elemzése és csokkentése fontos a vallalati

hatékonysag és versenyképesség szempontjabol.

Az alapanyagokra iranyuld koltségek, példaul vitaminok, &svanyi anyagok,
gyogynovenyek, beszerzésével kapcsolatosak. A beszerzési koltségeket befolyasolhatja az
alapanyagok minésége, azok beszerzési forrasai, az arak ingadozasa és a szallitasi koltségek. A
munkaerdkoltségek tartalmazzak a gyartok, a gyartosor muikodtetdk, a mindségellendrok és
mas munkavallalok bérét és juttatdsait. Az egészségiigyi €és biztonsagi eldirasoknak valo

megfelelés és a hatékony munkaerd gazdalkodas kulcsfontossagu.

Gyartasi folyamat és berendezeések koltségei, azok a berendezések, gépek és
technologiai folyamatok, amelyek a termékek eldallitasdhoz sziikségesek. Ide tartozik az
eszk0zok karbantartasa, javitasa es cseréje is. A cég altal hasznalt eszk6zok kozé tartoznak
mixerek ¢és keverdk, granulald, tablettazd gépek melyeket az adott termék elkészitésere
hasznalnak. Az elkésziilt termékeket cimkézd €s csomagologépek segitik hozzd a végsd

formajukhoz. A gyartasi folyamatot automatizalt vezérlérendszerek iranyitjak.

A termékek csomagolasa és cimkézésével kapcsolatos koltségek, beleértve a
csomagoldanyagokat, a csomagolo berendezéseket és a munkaer6t. A primer és szekunder
csomagoldanyagok két kilonallo réteget vagy szintet alkotnak egy termék csomagolasaban.
Mindkeét tipust csomagoléanyagnak fontos szerepe van a termék védelmeében és az informacio
kozvetitésében az lgyfelek felé. A primer csomagoléanyag az a réteg vagy anyag, amely
kozvetlendl érintkezik a termékkel. Ez az a csomagolas, amely kozvetlenil védi a terméket a
kiils6 hatasoktol, példaul a nedvességtdl, a szennyezddésektdl, a fénytdl és a kdrnyezeti
hatdsoktol. A szekunder csomagoléanyag az a réteg vagy anyag, amely a primer
csomagoldanyagot korulveszi, és tovabbi védelmet vagy informaciot nydjt a termékhez. Ezek
tartalmazzak a termék Osszetevoit, tajékoztatot a vasarlok szamara és az Utmutatot. Tovabba a
szekunder csomagoldanyagok lehetdséget biztositanak az aruk egységben valo szallitdsdhoz
vagy taroldsahoz, és lehetéséget biztositanak a termékek egységes polcokra valé kihelyezésre.

A termékek mindségének ellendrzéséhez és a mindségbiztositashoz kapcsolodo
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koltségek. Azok a folyamatok és eljarasok, amelyek a termékek mindségének fenntartdsara
szolgalnak. A minéségellen6rz6 szakemberek bérei és juttatasai, akik felelosek a termékek vagy
szolgaltatdsok minéségének ellenérzéséért es értekeléséért. A mindségellenérzéshez szilkséges
méroeszkozok, laboratoriumi felszerelések és tesztberendezések beszerzési és karbantartasi
koltségei. Azok a szoftverek és informatikai rendszerek koltségei, amelyek segitik az
automatizalt mindségellendrzést, és lehet6vé teszik a mindségi adatok rogzitését és elemzését.
Tovabba az ellendrz6 személyzet oktatasa, auditok koltségei, valamint az észlelt mindségi hibak
javitésa.

A készletek tarolasaval és kezelésével kapcsolatos koltségek, beleértve a tarold
helyeket, a raktéarlogisztikat és az esetleges karosodasokat. Mivel a vizsgalt cég sajat
raktarhelységgel rendelkezik, ezért nem kell kiils6 tarolasi helyért fizetnie. Ez azonban nem azt
jelenti, hogy nincs semmiféle kiadas, hiszen raktarakat altalaban meg kell fiiteni vagy hiiteni,
hogy megfeleld koriilményeket biztositsanak a termékeknek, illetve alapanyagoknak. Ennek
eredményeként energiakoltségek meriilhetnek fel, példaul elektromossag, gaz vagy fltési
koltségek. A modern raktarakhoz szdmos technoldgiai €s berendezési elem szlikséges, példaul
polcok, emeldgépek, szamitdogépek, raktari rendszerek és jelzorendszerek. Ezeknek a
beszerzése és karbantartasa is koltségekkel jar. Ahogy az a tobbi teriiletre is igaz a raktarozasi
folyamatok elvégzéséhez is szlikség van munkaerére, raktarosokra, logisztikai szakemberekre
tehat az 0 béreik ¢és juttatasaik is koltségeket jelentenek. Valamint a termékek és készletek
szakszerli tarolasdhoz sziikkség van raktari eszkozokre raklapokra, tarolokra és

jelolérendszerekre.

Folyamatos fejlesztés es kutatas: Az 0 termékek Kkifejlesztésére es a termelési
folyamatok fejlesztésére forditott koltségek. A gyartasi koltségek hatékony kezelése és
csokkentése kulcsfontossagu a vallalat profitabilitdsanak ndéveléséhez. A vallalatnak sziiksége
lehet az alapanyagok beszallitoival valo targyalasokra, hatékonyabb munkaeré gazdalkodasra,
az automatizdldas és hatékonyabb gyartadsi folyamatok bevezetésére, valamint a
mindségbiztositds és a kornyezetvédelem terén torténd beruhazdsokra a hosszll tava siker
érdekében. A koltségek alapos elemzése ¢s ellendrzése lehetové teszi a vallalat szamara, hogy
versenyképesebb arakon értékesitse termékeit, mikdzben fenntarthatja a mindséget és

profitabilitast.

Egy cég szamos értékelési mutatdt hasznalhat a vallalati teljesitmény, pénziigyi
stabilitasa és eredményessége érdekében. Ezek a mutatok hasznos informaciét nyujtanak a

vezetdségnek, a befektetoknek és az érdekelt feleknek a vallalat mikodésének részletesebb
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megértésében. Az altalam vdlasztott cég is hasznal ilyen mutatdszdmokat, amiket a

kovetkezokben kivanok bemutatni.

Cash-flow: A cash-flow kimutatds parhuzamosan mutatja be a cég bevételeit és
kiadasait. Ezt egy adott id6szakra készitik el altalaban egy évre, hiszen a pénzligyi terv része,
amelyet ugyancsak altaldban évekre lebontva készitenek el. Ez a mutatd azért lényeges, mivel
lathatd mennyi pénz all a cég rendelkezésére. Tovabba azért is hasznos, mivel megadhaté a
jelenre, de annal fontosabb, hogy elére is lehet jelezni, hogy mekkora dsszeg fog a cég
rendelkezésére allni a jovében. Tehat a cash-flow segitségével elére lathatd, hogy bevételek és
kiadasok mellett mennyi pénze lesz a vallalatnak.

Meérlegkimutatas: A mérleg egy fontos pénziigyi kimutatas, amit vallalatok rendszeresen
hasznalnak a pénziigyi helyzetuk értékelésére és bemutatasara. A mérleg két oldalbol all: a
vagyon és a forrasok oldalabol. A mérleg segit a vallalat pénziigyi stabilitdsdnak megitélésében.
Az eszk6zok oldal mutatja a vallalat vagyonat, mig a forrasok oldal mutatja, hogyan
finanszirozzdk ezt a vagyont. Segit megallapitani, hogy a vallalat milyen mértékben
tamaszkodik adossagokra vagy sajat tokére. Tovabba a vallalat képes nyomon kovetni az
adossagait, beleértve a hosszu és rovid lejarati adossagokat. Ez fontos az adossagkezelés és a
likviditas tervezésében. A mérlegen keresztiil lathatjuk a vallalat sajat tokéjét. A sajat toke
mutatoszamok segithetnek meghatarozni, hogy milyen mértékben van a vallalat sajat t6kéje
kitéve kockazatoknak. A vallalati mérleg a befektetok szamara is fontos informéacidforras. Segit
megeérteni a vallalat pénziigyi egészségét és stabilitasat, ami befolyasolhatja a részvények vagy
kotvények értékét. A vallalatoknak rendszeresen be kell szamolniuk a mérlegiikrél a
hatosadgoknak és a befektetoknek. Ez a kovetelményeknek valé megfelelés része €s a mérleg
hasznalata ennek az elvarasnak valdé megfelelésben segit. Dontéshozatali eszkdzként is
hasznalhato, a vezet6k ¢és dontéshozok a mérleget is hasznaljak a stratégiai dontések
megalapozasahoz. Példaul a merleg segithet abban, hogy elddontsék, mennyit tud a vallalat

befektetni Uj projektekbe vagy osztalekot fizetni.

A likviditds mérészamok a vallalat pénziigyi stabilitdsdnak ¢és likviditasanak
értékelésére szolgalnak. Ezek a mutatok segitenek megérteni, hogy a vallalat mennyire képes
azonnal pénzt generalni és megfizetni az aktudlis kotelezettségeit. Az aktualis arany (Current
Ratio) az aktualis vagyont (pénzeszktzok, készletek, kovetelések) osztja az aktudlis
kotelezettségekkel (rovid lejaratu kotelezettségek, szallitoi tartozasok). Minél magasabb az

arany, annal likvidebb a vallalat. Gyors arany (Quick Ratio) hasonlé az aktudlis aranyhoz, de a
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készleteket nem szdmolja bele az eszk6zok kozé. Ez azt mutatja meg, mennyire képes a vallalat
azonnali kotelezettsegeinek kielegitésére, ha a keészleteket nem lehet azonnal értékesiteni.
Készletforduldsi id6 a készletek forgasat méri. Minél rovidebb a készletfordulasi idd, annal

gyorsabban tudja a vallalat értékesiteni készleteit, ami ndveli a likviditast.

A jovedelmezdségét és a befektetések hatékonysagat méré BioCo altal is hasznalt
kulcsfontossagu mutatészamok: ROE (Return on Equity - Sajat toke megtérilése): A ROE azt
mutatja, hogy a vallalat mennyi profitot termelt a tulajdonosok befektetett t6kéjére nézve. ROI
(Return on Investment - Befektetési hozam): azt mutatja, hogy egy adott beruhdzas vagy projekt
mennyi profitot hozott a befektetett tokére nézve. Segithet a vallalatnak meghatarozni, hogy
mely beruhdzdsok vagy projektek voltak a legjovedelmezébbek. ROA (Return on Assets -
Eszkdzok megtérilese): A ROA azt méri, hogy a vallalat mennyi profitot termel az atlagos
eszkdzein. Valamint a BioCo meri, a termékei jovedelmezségét ez pedig segit, hogy a vallalat
megtudja melyik termeke generélja a legnagyobb hozamot, ezt altalaban termékcsoportokra
bontva szamoljak ki. Az eredmenyt szazalékban fejezik ki, ami azt mutatja, hogy a termek
mekkora nyereséget hozott az ertékesitése utdn a koltségek levonasa utan. Az ilyenkor
felmeriild koltségek kozott szerepelnek a termelési koltségek az értékcsokkenés €s a termék
marketingjére forditott kiadasok is. Ez a mutatészdm segithet a vallalatnak abban, hogy
tovabbfejleszteni vagy megszlntetni esetlegesen Uj piacra lépni. A  magas
termékjovedelmezdség azt jelzi, hogy az adott termék hatékonyan hozzéajarul a vallalat

nyeresegességéhez.

Végil pedig a teljesitménymutatdk, amelyek olyan metrikak, amiket a szervezetek azért
hasznalnak, hogy teljesitményiket értékelhessék, nyomonkovessék. Ezek segitenek a
vezetOknek és dontéshozoknak megérteni, hogy a vallalat vagy egyes részlegek, hogyan
teljesitenek a kitlizott célokhoz képest ¢és segitenck az esetleges fejlesztési teriiletek
azonositasaban. A folyamat els6 lépése a cél meghatarozasaval kezd6dik, ami jelenleg a cég
esetében az online eladasok 30 szazalékos novelése az el6z6 évhez képest, illetve az Osszes
értékesités meghaladasa a tavalyi elsé negyedévhez képest. Ezek elemzése mutathatja meg a

piaci ndvekedést és a termékek iranti keresletet.

A cég probal naprakésznek lenni és a piacon jelenlévd trendekhez igazodni, ezért évi
minimum 3 0j termék bevezetésére tettek célkitiizést. A termékportfolio diverzifikaltsagaval
képesek megoszlatni a kockazatokat. A portfolid boviilésének mértéke az 1) termékek

sikeressége jelzi a cég innovacios képességéet. A mar megszerzett tigyfelek elégedettséget méro
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visszajelzések segitenek javitani a termékek min6ségét és az Ugyfélkapcsolatokat, valamint a

mindség tanvsitasanak eredményei hozzajarul az tigyfelek bizalméanak fenntartasara.

A BioCo nagy hangsulyt fektet a kiilonbozé termékeinek pontos célcsoportjanak
meghatarozasara. Ehhez alapos piackutatast kell elvégezni, hogy Kik a potencialis vasarlok és
milyen problémakat kell megoldani egy adott termékkel. Ez segit az idealis célkdzonség
meghatarozasdban. A megfeleld célcsoport meghatarozasa utdn példaul a gyermekeknek
késziilt termékek esetében a sziil6ket célozzak meg és ehhez kapcsolodoan torténik termékek
pozicionalésa is. Hangsulyozva a termék el6nyeit a versenytarsakkal szemben, kiemelve azokat
a tulajdonsagokat, amelyek miatt vonzoak a vasarlok szaméara. Az arképzést tekintve a BioCo
termékei nagyrészt a prémium arkategdridba tartoznak, mivel a véllalat Gagy véli, hogy azok
magasabb mindségliek illetve egyedi érteket képviselnek. A cég kihasznalja a piacon szerzett
pozitiv marka imazsat és a kialakult markahtiségét ezért a vasarlok, hajlanddak tobbet fizetni a

termékekeért.

A prémium araknak megfelelden a marketingnek ¢és a kommunikicionak is
kiemelkedonek kell lennie. Ezért a termékek ért€ékét hangsulyozd kampanyok keriilnek
elétérbe. A prémium arak megkdvetelésehez a cegnek fenn kell tartania a versenyképessegét a

piacon, hogy az lgyfelek Ugy érezzék a prémium arak tovabbra is megalapozottak.

A cég altalaban az év elején dolgozza ki az egész évre megvaldsitandd marketingtervet
az el6re meghatarozott koltségvetés alapjan. Ez az 6sszeg all rendelkezésre a szakembereknek,
hogy mennyi pénzt kolthetnek egyes reklamtevékenységekre. Fontos szempont a terv
meghatarozasakor megvizsgalni azt, melyek azok a termékek, amelyek képesek énmagukat
értékesiteni €és melyek azok, amelyek erds marketing tdmogatédsra szorulnak. A piac egyik
sajatossdga, amin a BioCo is tevékenykedik a szezonalisan fogyaszthatdé termékek, olyan
vitaminok illetve tapanyagok, amelyek kilonosen fontosak lehetnek bizonyos évszakokban
vagy idészakokban az optimalis egészség és jolét fenntartdsdhoz. A vitaminokat tekintve
kiilonboz6 vasarloi igények alakultak ki az évszakok szerint. Példaul a D-vitamint tartalmazo
termékekre kisebb a kereslet a tavaszi és nyari idészakban a nagyobb mennyiségli napsugarzas
kovetkeztében. Azonban télen vagy azoknak, akik kevesebb id6t toltenek, a napon D-vitamin
kiegészitésre lehet szilksége. A C-vitamint tartalmazd termékekre is inkabb az 6szi téli
iddszakban nagyobb a kereslet, hiszen ezek segithetik megelézni a megfazast és erdsiteni az
immunrendszert. Nyaron pedig rendkivil fontos a B-vitamin és magnézium bevitel a megfeleld

energiaszint fenntartasahoz. Ezért fontos elsé korben egy piackutatast elvégezni arrdl hogyan
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valtozik a vitaminigény és a vasarloi magatartas a kiilonboz6 évszakokban. Az elvégzett kutatas
alapjan dsszedllitasra kerll egy szezondlis termékportfélid, amelyek értékesitése torténik foként

az adott id6szakban, ilyen példaul a mar emlitett C-vitamint tartalmazo termékek.

A cég olyan szezonalis marketingkampanyokat készit, melyekkel népszertisitheti
termékeit. Az adott idészakokban kihasznélja a szezondlis eseményeket, Unnepeket és
kiilonleges id6szakokat is a kampanyaiban. Ezeket mind az online offline jelenlétében is
prébalja kihasznalni ugy, hogy kénnyen megtalalhatéak legyenek, a termékeik felhivjak ra a
vasarlok figyelmét. Példaul kiemelt helyek az Uzletekben online hirdetések vagy
termékcsomagolasok. Tematikusan és kiemelve probélja Kihelyezni a termékeit online
fellletein Ugy, hogy azok kapcsolddjanak az adott évszakhoz és az egészséges életmodhoz. Az
eladasosztonzést szezonalis kedvezményekkel, csomagajanlatokkal, illetve korlatozott ideig
tartd akciokkal igyekszik ndvelni, hogy vasarlasra biztassa a vasarlokat. Ezek a tevékenységek
serkenthetik az érdekl6dést es novelhetik az érdeklédést. Folyamatos fejlesztések és torekvesek
Uj termékek bevezetésére a szezonalis termekkinalatba, hogy fenntartsak a folyamatos vasarloi
érdeklodést ¢s megnyerjék az uj fogyasztokat is. A vasarloi visszajelzéseket a biztositott
termékkinalatot tekintve hasznalja fel a termékek fejlesztésére és a kampanyokban valo
kozlésre. Tamogatdja és gyakori résztvevoje kiillonbozd egészségmegdrzéshez kapcsolodd
eseményeknek. A kampanyok rendszeres mérése, elemzése és kiértékelése hozzasegiti a céget

a tovabbi finomhangolasokban ¢és a kdvetkezé szezonalis tervek optimalizalasaban

e Innovacio és kutatas-fejlesztes

A BioCo esetében kiemelt fontossagu szerepe van az innovacionak és a kutatas-
fejlesztésnek. A cégnek sziiksége van a vitaminformulék terén a kiilonboz6 K+F folyamatokra,
amelyek megfelelnek az egészségligyi trendeknek, illetve a fogyasztok igényeinek. Ehhez
magasan kepzett kutatdkat és szakembereket alkalmaznak, akik részt vesznek a biohasznosulas,
az Uj sszetevok és az egészségmegOrzeés teriiletén végzett kutatasokban. Emellett befektetnek
modern laboratériumokba és technoldgiakba, hogy optimalizaljak a termelési folyamatokat és
biztositsdk a termékek mindségét. Ez a fajta elkotelezettség lehetdvé teszi a szamukra, hogy
versenyelonyt alakitsanak ki a piacon és elégedett vevoi bazist épitsenek ki. Ezen kivil
lehetdségeket keres a piaci igények eldrejelzésében €s az egészségtrendek kovetésében. Az
ugyfel visszajelzéseket és az egészsegipari kutatasokat felhasznalva folyamatosan fejlesztik a
termékeiket, hogy azok a legujabb tudomanyos eredményekre és vasarloi elvarasokra
reagaljanak. Gyakran egyiittmiikodnek kutatointézetekkel, hogy eréforrasaikat optimalizaljak,

és szélesebb perspektivabol lassdk a K+F teriiletet. Ezen egylittmiikodések révén elérhetik az
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ipardg innovacié csucsait és még hatékonyabban alkalmazhatjdk a legUjabb tudoméanyos
eredményeket a termékeik fejlesztésében. Osszességében tehdt a cég erdforrasainak jelentés
részét forditja a K+F teriiletére annak érdekében, hogy versenyeldonyt szerezzen a dinamikus

egészségiparban és kielégitse az egészségtudatos fogyasztok novekvé igényeit.

A digitalizacié komoly szerepet jatszik a BioCo Uzleti folyamataiban. A cég torekszik
arra, hogy hasznalja az informatikai és digitalis technologidk nyujtotta elénydket. Ezen
keresztiil optimalizaljadk a belsé folyamatokat, javitjak a hatékonysagot és novelik a
termelékenységet. A digitalizacio lehet6vé teszi a cég szamara, hogy gyorsabban reagaljon az
1) tudoményos eredményekre €s piaci igényekre. A virtudlis tervezdrendszerek segitségével
hatékonyabban fejleszthet6k ki uj termékek és formuldk. Az automatizalt raktarozasi és
logisztikai rendszerek, valamint az online értékesitési platformok bevezetése segit a cégnek
gyorsabban és jo szolgaltatast nydjtani Ugyfeleinek. A digitalis megoldasok segitik a
kommunikaciot, marketinget és lgyfélszolgalatot is, igy a vallalat versenyképességenek és

uzleti eredményeinek javitasahoz.

e Human erdforrasok és kommunikacio

A cég human erdforrdsai igazan sokrétiiek €s a szakemberek kiilonbozo teriileteken
jatszanak fontos szerepet. Ezek koziil nehany kulcsfontossagu szerepkor kerull bemutatasra. A
cégnek sziiksége van kivald kutatokra, akik felelések az 1) formuldk és termékek
kifejleszteseért. A cég a toborzasi folyamat soran egyiittmiikdik tudomanyos intézmenyekkel
és figyelmet fordit a szakterileten tapasztalt és elkotelezett szakemberek felkutatasara. A
termékgyartas soran mérndkokre és gyartasi szakemberekre is szikség van, ahol olyan
munkaerdre van sziikség, akik jartasak a modern gyartasi technologidkban. Az értékesités €s
marketing terlletén az értékesitési csapat felelés a kiskereskedelmi partnerekkel valo
kapcsolattartasért, mig a marketing osztaly felel a markaismertség ndveléséért és a
fogyasztokkal valo kommunikacioért. VVégul pedig a piac folyamatos valtozasait figyelemmel
kisér6 és az tizleti stratégiat tamogato kutatasi és piackutatési szakembereket is foglalkoztat a
cég. A toborzasi stratégiat tekintve a cég megjelenik ipardgi konferencidkon, online

platformokon és megjelenit allashirdetéseket relevans szakmai forumokon, weboldalakon.

crer

természetes Osszetevoket és a tudomanyos alapokon nyugvo termékeket. A cég részletesen
tajékoztatja a fogyasztokat a termékeik Osszetételérdl és az alkalmazott fejlesztési

folyamatokrdl. A tudomanyos hattérrel alatdmasztott informaciok segitenek megalapozni a
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fogyasztok bizalmat. A cég kihasznalja az online platformokat beleértve a weboldalat és
k6z0sségi média csatornait is. Az itt megjelenitett ismeretterjesztd tartalmak és az egészseges
életmdddal kapcsolatos tippek segitik a ceget a markaépitésben, illetve a vasarldi
elkotelezettségben. Az egészségiigyi tudatossag és a tarsadalmi feleldsségvallalas kozvetitése
szintén hozzajarul a vasérlokban kialakuld pozitiv kép kialakuldsadban. Tovabba a BioCo részt
vesz olyan kiemelt egészségigyi és élelmiszeripari eseményeken, ahol bemutathatja termékeit
¢s egyittmikdodhet az ipardg kulcsszerepldivel. Az 1j termékek bevezetése esetén
hangsulyozzak az értékesitési és marketingkampanyaikban, azok egyedi tulajdonsagait és
elonyeit. A vallalat az online kozosségi platformjain biztatja a kovetdit, hogy osszak meg
tapasztalatikat és kérdéseket tehetnek fel. Ez tovabb erdsiti a marka €s a fogyasztok kozotti
kapcsolatot. Az itt is megjelend vizualis tartalom is, mint a magas mindségili termékfotok és
informativ videok segitenek a fogyasztoknak abban, hogy kdnnyebben megértsék a termekek
elonyeit és hogyan illeszkednek az egészségtudatos életmodjukba. Ez a fajta holisztikus
kommunikacios stratégia 6sszességében eldsegiti a BioCo-t abban, hogy kialakitson egy erds
¢s hiliséges fogyasztoi kozosséget, valamint pozitiv benyomast keltsen az egészséges ¢€s

természetes taplalkozas terén.

A cég egyarant hasznal online és offline eszkdzoket is, megjelennek a TV-ben, radidban,
folyamatos digitalis kampanyok és egy jelenleg is folyé oriasplakat kampany tervezése is zajlik.
A technologiai fejlodéssel a nyomtatott hirdetések hattérbe szorultak €és az online platformok
kerultek el6térbe, amivel tobb potencialis vasarlot lehet elérni. Ezért a cég inkdbb az online
jelenlétre fokuszal és a rendelkezésre all6 pénziigyi keretet, nagyobb részt ebbe fekteti. A
nyomtatott hirdetések féleg patikalancok akcids Ujsagaiban jelennek meg. A televizios és radids
hirdetések esetében a legkiemelkedébb savok, amikor a legtobb ember nézi vagy hallgatja a
legdragabbak ezekre mdasodperces arazasok, érvényesek. A cég célja olyan iddszakokban
megjelenni, amikor viszonylag sok embert el lehet érni a legmegfelelobb aron. Példaul a BioCo
magnézium dupla terméke, amely megndvelt hatbanyag tartalommal késziilt, féleg azok
szamara, akik igazan porgds és aktiv életet élnek. Ahhoz, hogy helyt tudjanak allni a porgds
mindennapjaikban szdmukra ez a termék hozzajarul a megfeleld energiaszint biztositdsahoz.
fgy ennek a terméknek az esetében ez a fogyasztoi kdr a meghatarozott célcsoport és az
életstilusuk elemzése alapjan kell meghatarozni, melyek azok az idészakok, amikor leginkabb
el lehet 6ket érni. Ezek a sdvok lehetnek példaul a reggeli indulaskor, munkabol hazafelé vagy
az esti oraban. De a legjobb kombinacid talan mégis az, amikor tematikus miisorok kozben

jelennek meg ezek a hirdetések. Példaul egy egészséges ¢letmodra fokuszald miisor kdzben
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megjelenitett reklam azért lehet jo, hiszen akik ezt nézik azok valésziniileg érdeklédnek az
egeszség témajaban.

Az online teret kihaszndlva a cég sajat weboldalan részletesen bemutatja termékeit €és
azok eldnyeit. Valamint hirdetéseiket alkalmazzak a kozosségi oldalaikon, hogy célzottan
juttassék el az izenetliket a potencidlis vasarlokhoz. Az aktiv jelenlét segit kommunikalni a
fogyasztokkal, megosztva tartalmakat, valamint életmod- és egészségugyi tippeket. A célzott
reklamok segitenek abban, hogy a BioCo pontosan azokhoz a csoportokhoz jusson el, akik
valosziniileg érdeklédnek a termék irant. Ez magéaban foglalhatja az életkor, az érdeklédési kor
és az egészségugyi szokasok szerinti célzast. A kommunikaciés mix alkalmazasa révén
dsszehangolja és optimalizalja az online és offline kommunikécids eszkozdket annak
érdekében, hogy egységes és hatékony lizenetet kozvetitsen a célkdzonségének. Ezen eszkdzok
megfeleld kombinacidja segiti a fogyasztoi elkotelezettséget €s novelheti a termékek

népszeriiséget.

A ceg rendszeresen oszt meg eértékes és informativ tartalmakat a kdzdsségi média
platformokon beleértve termekfrissitéseket és egeészségligyi tanacsokat. A vallalat id6r6l idére
valaszol a felhasznalok kérdéseire, észrevételeire a kozossegi feluleteken. Ez a kétiranyu
kommunikacio segit abban, hogy a cég kdzvetlenebb kapcsolatot épitsen ki a vasarloival. A cég
gyakran szervez a k6zosségi oldalain kampanyokat és nyereményjatékokat, amelyek aktiv
részvetelt igényelnek a felhasznaloktol. Ezeken a fellileteken zajlé beszélgetéseket és
az online kdzosségek nem csak informacioforrasként, hanem valddi parbeszédre is alkalmas

forumkeént szolgalnak a fogyasztokkal.

A BioCo a magyarorszagi elelmiszeripari és egészségigyi szabalyozasok alapjan
milkddik. Ezen szabdlyozdsok koz¢ tartoznak a felhasznalt dsszetevok, altalanos vallalati és
egészségvédelmi szabalyok és a csomagolds is. A szigort eldirdsoknak valdo megfelelés
alapveté fontossaghi a cég szamara. MinGségi ellendrzések és a szabvanyok betartdsa
elengedhetetlen a termékeik megbizhatésagahoz és a fogyasztoi bizalom fenntartdsahoz. A
termékek csomagolésanak és cimkézesenek, pontosnak és megfelelének kell lennie az érvényes
eloirasoknak. Ez magaban foglalja az Osszetevok pontos feltiintetését, a tapértékadatokat,
valamit az egészségugyi allitasok valdosagtartalmat. A rekldmoknak meg kell felelnitk a
szabalyozasoknak ezért a cégnek tgyelnie kell arra, hogy ne tegyen olyan allitasokat, amelyek

nincsenek dsszhangban ezekkel.
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A téarsadalmi tényezoket figyelembe véve, ide tartoznak az egészségtudatos életmddra,
egészseégugyi trendekre és fogyasztoi igényekre vonatkozé tarsadalmi jelenségek. A vallalatnak
alkalmazkodnia kell ezekhez az igényekhez és preferenciakhoz a termékei kialakitasaban illetve
és innovéaciokat, hogy a termelés minél sikeresebb lehessen. A gazdasagi kdrnyezet alakulasa,
példaul az inflacid, munkanélkiliség és a vasarldi hajlanddsag nagyban befolyéasolhatja a BioCo
bevételét és koltségeit. A gazdaségi valtozasok hatdssal lehetnek a fogyasztoi kiadasokra, ami
a vallalat piac teljesitményét érintheti. A kiilonb6zd kornyezetvédelmi szempontok egyre
fontosabbd valtak a gazdasadgi életben, igy a BioCo-nak szem el6tt kell tartania a
fenntarthatésdgot mind a termékeik Osszetételében, mind a gyartasi és csomagolasi
folyamatokban. Az élelmiszeriparra és az egészségligyi termékekre vonatkozd jogszabalyok,
adok és egyéb politikai dontések hatassal lehetnek a BioCo mitkddésére és piaci pozicidjara. A
vallalatnak naprakeésznek kell a relevans szabalyozasokkal kapcsolatban. A STEEP elemzés
segit a cégnek a kornyezeti valtozasok idében torténd felismerésében €s a stratégiai tervezése
soran a koOrnyezeti tényezOkbe tOrténd beépitésében. Ez lehetdvé teszi szamukra, hogy

alkalmazkodjanak az allandéan valtozo tzleti kdrnyezethez és maximalizaljak a lehetoségeiket.

A cég nem végez klasszikus értelemben vett vevOelégedettségi kutatasokat. Gyarto
cégbOl adodoan foleg a partnerein keresztil informalodik. A partnerek tovabbitjak a
vegfelhasznalok vélemenyeit, illetve milyen termékeket keresnek. A cég a sajat webshopjat is
alapul veszi, de ez inkabb elenyész6 a partnerek mellett. Tovabba kozvetlen vevoi
informéaciokat a facebook hozzészolasok kozil szerzik be. Az interjualanyaim elmondésa
szerint viszonylag kevés reklamacioval dolgoznak, de ezeket probaljak a legmegfelelobben
kezelni. A cég igyekszik gyorsan reagalni a negativ visszajelzésekre mutatva ezzel, hogy
komolyan veszi a vasarlok észrevételeit. De nem csak a probléma megoldasara, hanem a vevéi
elégedettseg novelésére is koncentralnak, ezért konkrét Iépéseket tesznek a javulas érdekében,
és nyilvanosan meg is osztjak ezeket a lépéseket. Felhasznalja a negativ visszajelzéseket, tanul

azokbol és folyamatosan fejleszti a termékeit és szolgaltatasait.

e (Csomagolas

A termékek kiilsd csomagolasa kiemeli a marka fontos értékeit és kommunikal a
vasarlokkal. A BioCo logoja és szine szerepel kiemelkedden rajtuk. Féleg a dominansan
szerepld élénknarancssarga szin vizudlis elemként azonositja és erdsiti a marka jellegét. A

csomagolason szerepld termékfotok és grafikak segitenek a vasarlonak megérteni a termék
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jellegét ¢és hasznalatat. Tovabba lehetéséget ad rovid és hatékony markatizenetek
megjelenitésére, valamint a marka szlogenjének bemutatdsara. A BioCo csomagolasa tehat nem

csak a termék fizikai védelmét szolgalja, hanem stratégiai eszkz a marka kommunikaciojaban.

A csomagolés egyedi designja és vizualis megjelenése segit a BioCo-nak kiemelkedni a
polcokrdl. A termék csomagolasokon megjelené egyedi marketinglizenetek illetve szlogenek
vagy kifejezetten a cegre jellemz6 narrativak alkalmazasa pl:,, egészsegre tervezve” vagy
,ertéket teremtiink” segit a termékeik megkiilonboztetésében. A csomagolas méretével és
formajaval kapcsolatosan a cég prdébal olyan mddokat hasznalni, amelyek egyediek és
szembet{indek. Valamint megjelennek rajtuk az adott kategoriaban forgalmazott termékek altal
elnyert dijak és elismerések egyértelmiien feltlintetve. Ez hozzajarul, hogy a vasarlok
felismerjék a termék piacon elfoglalt helyét, szimpatikus legyen szdmukra es megismerjék a
termékek valodi értékét. Ezeknek az elemeknek egyuttes kombinacioja segit a BioCo-nak, hogy
egyedi értékeiket ¢és eldnyeiket hatékonyan kommunikaljadk a fogyasztok felé, ezzel

differencidlva magukat a versenytarsaktél a piacon.

A csomagolas az elsé dolog, amit a vasarlok észrevesznek a termék kapcsan. Egy
kreativ, esztétikus ¢és figyelemfelkeltdé csomagolas azonnal pozitiv benyomast kelt ndvelve
ezzel a termék vonzerejét. Funkcionalitas és kényelem, azaz a csomagolas Iehet6vé teszi, hogy
a term¢k funkcioit és vasarloi kényelmet hangsulyozza. Példaul a konnyen kezelhetd,
Ujrazarhat6 vagy konnyen tarolhatd csomagolasok novelhetik a termék eladhatdsagat. A vonzo
kiils6 képes érzelmeket ébreszteni a vasarlokban. A szinek és a design lehet6séget adnak a cég
szamara, hogy a markahoz kapcsolodod erzéseit kifejezze. A rugalmas csomagolasi stratégiak
segitenek a cégnek alkalmazkodni szezonalis kampanyokhoz vagy kilénleges eseményekhez,
novelve a termékek eladhatosagat az adott idészakban. Alkalmazhat szezonalis csomagolasi
terveket az iinnepek, évszakok vagy kiilonleges események alkalmabol. Az idészakos
kampanyok sordn vagy Uj termékek bevezetése esetén ideiglenes, kampanyalapt csomagolasi
terveket alkalmaz. Kiszerelési valtozatok, példaul egy olyan idészakban, amikor magasabb
vitaminbevitelre lehet, szilkség magasabb darabszam kerll egy csomagolasba. A cég ezen,
technikak alkalmazasaval probalja ndvelni a termékei vonzerejét a csomagolasain keresztil az

eladhat6sag érdekében.
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3. abra: BioCo gyerekeknek késziilt termékcsomagolasa

(Forréas: www.bioco.hu)
e Logisztika es ellatasi lanc

A legnagyobb mértékben a cég termékei a hagyomanyos kiskereskedelmi csatornakon
talalhatoak meg. Ezen belll gydgyszertarak, egészségligyi boltok, valamint biolizletek polcain
talalhatjak meg a fogyasztok a BioCo termékeit. Tovabbéa az online értékesitési csatornak, mint
a ceg sajat weboldala, ahol kdzvetlenil értékesitik a termékeiket, valamint a vasarlok a cég
partnereinek weboldalan keresztil is megvasarolhatjak ezeket a termékeket. A termékek
népszerusitése érdekében a cég egyiittmikodik egészségligyi szakemberekkel, orvosokkal,
dietetikusokkal, akik ajanlhatjak pacienseiknek a cég altal forgalmazott termékeket. Tovabbi
egyittmikodések hires személyiségekkel, influenszerekkel, akik segithetnek az ertékesités
tovabbi novelésében. Végiil pedig rendezvényeken, illetve boltokban megjelend promocios
programok, amely a személyes tapasztalatokra fokuszal. A BioCo tehat ezeket az értékesitési
megfelelden a legnagyobb mértékben ndvelni. A cég bovitési tervei kozt szerepel belfoldon
azon regiok szélesebb lefedése, ahol kevéshé van jelen, illetve, bevezetés mas orszagok piacaira

a vallalat termékeinek exportalasaval.

A cég raktarozasanak hatékony és biztonsagos miikddése érdekében szamos fontos
szempontot kell figyelembe venni, az ipardgban kiilonleges eldirasoknak kell megfelelni a
termékek mindsége €s hatékonysaganak érdekében. A felhasznalt Gsszetevok és félkész
termékek is gyakran homérséklet és paratartalom érzékenyek ezért fontos, hogy a raktart

megfeleléen klimatizaljak és ellendrizzék. A kiilonbozd tipusu alapanyagokat elkiilonitik és
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rendszerezik a konnyli azonosithatosag kedvéért, lejaratuk szerinti sorrendben. Rendszeres
készletellendrzések  végrehajtdsa szamitogépes rendszerek segitségével a  pontos
nyilvantartasok fenntartasa erdekében és a lehetséges selejtek kisziiréséhez. A szigoru higiéniai
eléirasok betartasa kotelezd a raktarban annak érdekében, hogy az ott tarolt anyagok tiszta és
biztonsagos kornyezetben maradjanak. Az esetlegesen keletkezd selejttermékek elkiilonitve
atkertlnek egy masik raktarba. Ezeket részletesen dokumentaljdk, és egyértelmiien
azonosithatova teszik, majd a folyamat végén a gydgyszeripari eldirdsoknak megfeleléen

artalmatlanitjak.

Az alapanyagok beszerzése megbizhat6 beszallitoktol torténik, figyelembe véve azok
minGségét és a gyartasi igényeket. A gyartési folyamatok szervezése és a termékek elkészitése
az eldre meghatarozott specifikaciok és igények szerint torténik. A raktarozas és készletezeés
folyamatdban a mar elkésziilt termékek, valamint az alapanyagok biztonsagos és megfeleld
homérsékleti koriilmények kozott vannak tarolva a cég sajat raktaraban. A rendelésfelvételt
kovetden megtortenik a termékek dsszekészitése és kiszallitasa. A kiszallitasok foleg a ceg sajat

jarmuveivel torténik kdzaton.

A cégnek a beszallitokkal valé kapcsolata és az alapanyagok biztositasa kulcsfontossagu
a termékmindség és a gyartasi folyamatok szempontjabdl. A megfeleld partner megtalalasa
esetében hosszu tava egylittmiikodést kotnek, de a beszallitok teljesitményének folyamatos
ellenérzése zajlik. A hosszu tava egyiittmiikddések stabilitdst adnak a mitkodésnek ¢€s a
partnerek egymas elvarasait is konnyebben kommunikalhatjak, megismerhetik. A nyitott és
folyamatos kommunikéacioval igyekeznek j6 munkakapcsolatot kialakitani a két fel kozott,
amellyel kolcsonos elényokre tehetnek szert. Azonban az Uzleti életben szamos befolyasold
tényezd lehet, ezért a cég kockazatkezelési tervet készit, beleértve a kritikus alapanyagok

alternativ beszerzési lehetdségére is.

e Tarsadalmi felel6sségvallalas és fenntarthatosag

A cég nem kimondottan hangoztatja ezeket a tevékenységeit, ennek ellenére jelentds
Iépéseket tesz ezek érdekében. Részt vesz jotekonysagi adomanygyiijté kezdeményezésekben,
kozosségi programokban, illetve a helyi események egyik kiemelt tAmogatdja is. Tovabba
egészség megbrzési programok, illetve oktatdsi intézményekben az egészséges életmodot

népszerlsité kezdeményezésekben valo részvétel.

A BioCo probal a fenntarthatosag teriiletén is kiilonbozd I1épéseket tenni. A
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kdrnyezetbarat csomagolasok terén nehéz helyzet all fenn, hiszen nem minden primer
csomagolas Ujrahasznositasa koltséghatékony, illetve felel meg az eldirasoknak. A szekunder
csomagoléanyagokndl mar egyszeriibb a helyzet ezek foként ujrahasznositott anyagokbol
késziilnek a kornyezeti terhelés csokkentésére. Tovabba torekednek a gyéartasi és Uzemi
folyamatok energiahatékonysaganak novelésére korszerli technologidk ¢és meghjuld
energiaforrasok hasznalataval. A beszerzés folyamataban keresik azokat a beszallitdkat, akik
etikus és fenntarthatd modon elégitik ki a sziikségleteiket. Ezen intézkedések egyuttesével
igyekszik a cég hozzajarulni ahhoz, hogy fenntarthaté és kdrnyezetbarat médon miikodjon,
valamint pozitiv hatast gyakoroljon a tarsadalomra és kornyezetére. Tovabbi tervek vannak
kilatasban a cégnél ilyen példaul egyiittmiikodés kornyezetvédelmi szervezetekkel vagy a
szallitasi 1anc minden szakaszaban torténd fenntarthatosagi tudatossag novelése, beleértve a
szallitokat és a kereskedelmi partnereket. Ezen tervek megvalositasa tovabb erdsitheti a cég

fenntarthatdsag teren elért eredményeit és a tovabbi pozitiv tarsadalmi és kdrnyezeti hatésait.

A BioCo egyiittmiikodik kiilsé kutatointézetekkel vagy egyetemekkel is, hogy tovabbi
tudomanyos ismereteket es innovativ megoldasokat hozzanak létre az egészséglgy terén.
Tovabba részt vesznek tudomanyos konferenciakon, illetve szakmai forumokon, ahol a vallalat
tudomanyos eredményeit vagy innovacioi bemutathatja. Valamint a mar emlitett oktatasi

intézményekben zajlo egeszsegnevelesi programokban valé részvétel.

e Jovobeli tervek és fejlesztések

A cég terjeszkedési tervei belfoldi és nemzetkdzi piacokon a kdvetkezok: A belfoldi
piacokon azokat aterlleteket, régiokat probaljak megcélozni, ahol még nem rendelkeznek erés
jelenléttel. A kilfoldre valé terjeszkedés tekintetében a szomszédos orszagokat céloztak, meg.
Jelenleg iz export tevékenységet, de csak kis mennyiségben (Ausztria, Szlovéakia). Az online
értékesitési lehet6séggel, jelenleg is adott, hogy a cég kulfoldre értékesitsen, ehhez viszont
szllkség van a hirnevének novelésére. Valamint az 6sszetettebb szallitasi folyamatok
megszervezése és az ehhez szikseges pénziigyi hattér megteremtése. A hosszu tava tervek
kozott szerepel olyan Uzleti kapcsolatok Kkialakitasa, amelyek tovabb segithetik a cég

terjeszkedését és az ehhez sziikséges nemzetkdzi marketingkampany kialakitasahoz.

A jovOben a cég tovabbra is folytatni kivanja az innovaciot és kutatas-fejlesztést, hogy
emlitett kiilfoldi jelenlét bOvitése célzott piacokon vald terjeszkedés révén, ezzel egyiitt az

online jelenlét ndvelése. Az ipari kdrnyezetben versenyeldny kialakitasa, gyors reakcidval a
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piaci trendekre és fogyasztoi igényekre az egészséges taplalkozas és életmod iranti ndvekvo
keresletre. Az iparagon belil vagy kapcsolddé terlileteken olyan egyiittmitkodések kialakitésa,
amivel a szinergidk kihasznaladsaval optimalizdlhatjdk az eréforrasaikat. A marka tovabbi
erdsitése a tudatos és hatékony kommunikacié révén, amely tiikrozi az értékeit és a mindségi
termékeiket. Ezek a tovabbi tervek és fejlesztési iranyok, amik megvaldsitasra varnak,
mikdzben alkalmazkodik az ipardgi valtozdsokhoz és folytatja a fenntarthaté ndvekedest.

Ugyanakkor a cég eréforrasai végesek igy ezeket apro célkitlizésenként probaljak elérni.

Az utolsd kérdésre kapott valaszok utan feltettem a kérdést, hogy kivannak e még
valamit hozzaflizni az interjdthoz. Ez mindkét esetben nemleges valasszal jart, igy
megkdszontem a részvétellket, illetve, hogy megosztottak velem értékes informacidikat és
veleményeiket. Az interju soran értékes betekintést nyerhettem a témaba és egy Kicsit a vallalat
életébe is. Kulon megkdszontem a turelmiiket és szakertelmikkel segitették a munkam

elkésziilését. Végiil pedig sok sikert kivantam az iizleti életben elérendd célkitiizésekhez.
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4.2 Kuvantitativ kutatas eredményei
Az adattisztitas utan eredményeként 130 résztvevé maradt, akik helyesen toltotték ki a
kérdoivet. Az elsé kérdés sordn a BioCo ismertségére voltam kivancsi a megkérdezettek

o

kdrében, valamint ezt hasznaltam sziir6kérdésként is. Tehat akik azt a valaszlehetéséget adtak

meg, hogy egyaltalin nem ismerik a céget nekik megkoszontem, hogy idét szantak a
NeJ

kérd6ivemre. Ezt a valaszlehetdséget 14-en valaszoltak igy a maradék 116 kitdlté alapjan
végeztem tovabbi elemzéseket a kutatasi eredmények kialakitasahoz. Ezek a résztvevok
megbizhatd valaszokat adtak igy lehetéség van az Osszefliggések feltarasara. A helyesen
kitoltott kérdoivek az elemzés soran Osszehasonlitasra keriilnek, amely segit a kutatasi

kérdéseim és hipotéziseim megvalaszolasaban.
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BioCo ismertsége
M Teljesen tisztdban vagyok, ismerem a BioCo termékeit

M Elég j6l ismerem, de nem minden részletet
B Hallottam réluk, de csak altaldnossagban
Ismerés a cég neve, de nem vagyok tisztdban a tevékenységtikkel

M Egydltalan nem ismerem a céget

4. abra: BioCo markaismertsége a kitoltSk altal N=130
(Sajat kutatas 2023)
AKkik sikeresen tovabbléptek a sziir6kérdésen, azt a kérdést kaptak, jeldljenek be harom
vitamingyartd céget, amelyet a leginkabb ismernek. Itt arra voltam kivancsi kik jelentik a {6

konkurenciat illetve, mely cégekkel verseng foként a BioCo a piacon. A valaszlehet6ségeket az

interjuk alapjan és a piacon hasonld termékeket gyartd cégek kozil hataroztam meg.
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5. abra: Vitamingyart6 cégek ismerete szazalékos megoszlasban N=116

(Sajét kutatas 2023)

"

Ahogy a 2. abran is lathat6 az ismertséget tekintve az elvégzett kérdbives megkérdezés
eredményeként megallapithatd, hogy a valaszadok korében a Béres a legismertebb
vitamingyarto cég, amelyet a 116 megkérdezett alany 84 szazaléka ismer. A BioCo a masodik
helyen szerepel nem sokkal lemaradva 81 szazalékos ismertségi szinttel, mig a Jutavit a
harmadik legismertebb a felmért valaszadok korében 47 szézalékkal Ez pedig megerdsiti, hogy

a szekunder kutatasom szerint felsorolt két f6 versenytars a Béres és Jutavit vitamingyarto cég.

A kovetkezdkben azt kivantam vizsgalni, mik azok a tényezdk, amelyek a fogyasztok
vasarlasi szokasait befolyasoljak. Erre egy 1-t61 5-ig terjed6 skalan kértem a valaszadokat, hogy
értékeljék az egyes allitdsokat. Az elemzés soran a valaszokra adott szamértékek atlagértekét
kiszamolva alakult ki a sorrend. Az eredmény alapjan kiderilt, hogy mely tényezdk jatszanak
meghataroz6 szerepet a vasarloi magatartasban. Ez a fajta elemzés segithet a vallalatnak

Osszpontositani a kulcsfontossagu tényezokre, segitve ezzel a piaci stratégidk kidolgozéasaban.
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6. abra: Vasarlast befolyasold tényezdk a megkérdezettek kdrében atlagérték szerint N=116

(Sajat kutatas 2023)

Az adatok alapjan kideriilt, hogy a megkérdezettek szamara a termékminéség a
legkiemelkedébb tényezd a vasarlasi dontéseikben. Ez azt sugallja, hogy a fogyasztok nagy
hangsulyt fektetnek a termékek megbizhatésagara a vasarlasaik soran. Ezért a BioCo-nak
érdemes fokozott figyelmet forditani a termékeik fejlesztésére és a mindség kiemelésére, amit
marketingkommunikaciojuk soran erdsen hangoztatnak is, hogy még jobban megfeleljenek a
piaci elvarasoknak ¢és igényeknek. Az eredmények alapjan lathato az is, hogy a kitoltok a
személyes tapasztalataikra is nagy hangstlyt fektetnek, és kiemelked6 jelentésége van a
vasarlasi dontéseikben. Ez azt jelzi, hogy a fogyasztok szivesen tdmaszkodnak sajat
tapasztalataikra és véleményeikre a termékek vagy szolgaltatasok ertékelésekor. Ennek
tudatiban az ezen a piacon tevékenykedd vallalatoknak érdemes kialakitaniuk olyan
stratégidkat, amelyek tamogatjak a pozitiv vasarléi élmények kialakitasat a vasarlokkal. Az
Osszetevok fontossaga kozel 4 egészes atlagértéket mutat, ami szintén kiemelked6 preferenciat
mutat a megkérdezettek korében. Ez azt mutatja meg, hogy a fogyasztok részletesen
megvizsgaljak a termékek Osszetételét az egészségugyi és étkezési preferencidiknak
megfeleléen hozzak meg vasarlasi dontéseiket. A természetes és pontos Osszetevok atlathato
feltlintetésének biztositasa novelheti a fogyasztoi bizalmat és elégedettséget. Ezen feliil érdemes
a vallalatoknak hangsulyozni az egészséges €s mindségi dsszetevoket, hogy megfeleljenek a
fogyasztok novekvé igenyeinek az egészségtudatos vasarlas terén. Az arképzés kritikus pont az
élelmiszeripar terén, meg kell talalni azt az ar-érték aranyt, amelyet a piac még elfogad. A cél

természetesen az minden vallalatnak, hogy a fogyasztéi szegmensek szamara biztositsa a
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megfeleld ar-érték aranyu termékek versenyképes kinalatat. A kutatdsom e része, mint ahogy
az a fentebbi abran is lathatd a markahirnév és a mas fogyasztok véleménye, valamint a
kedvezmények ¢és a termékek fellelhetdsége kozel azonos értékeket hozott. Elsdre meglepd volt
ugyanakkor latni, hogy a megkérdezetteket legkevésbé a termékek csomagolasa illetve a
reklamok befolyasoljak vasarlasi dontéseik meghozataldban. Azonban a csomagolas és
reklamok alacsonyabb befolyasa szdmos tényezOre vezethetd vissza. Napjainkban az
informéciéhoz val6 hozzéférés boésége lehetévé teszi a fogyasztok szamara, hogy mas
forrasokbol is tajekozodjanak a termékekrdl, fliggetleniil a hagyomanyos reklamoktdl és
csomagolasoktol. A fogyasztoi viselkedés nagyon Osszetett €s szdmos tényezotdl fligg, igy a
kisebb szerepik nem feltétlendl jelenti azt, hogy nem fontosak, hanem inkabb azt, hogy a mar
felsorolt tényezOk jobban dominalnak a dontéshozatalban. Ugyanakkor a til sok termék a
piacon és a reklamok tultelitettsége is okozhatja, hogy a fogyasztok kevesbé reagalnak a
csomagolasra és reklamokra. Az informaciok bdsége és az allando reklamhatasok miatt a
fogyasztok lehet, hogy szelektivebbé valtak és mas tényezokre helyezik a hangstlyt dontéseik
soran. Ennek tudataban a vallalatoknak érdemes olyan marketingstratégiat alkalmazniuk,
amelyek kiemelkednek a kommunikacios zajbol és valddi értékeket kdzvetitenek a fogyasztok

Szamara.

A felmerés soran lathato volt, hogy a csomagolas a felsorolt valtozok kozil kevéshé
befolyasolja a vasarlasi dontést, de szerettem volna azt is kideriteni, mi az els6é dolog, amit
észrevesznek a termék csomagolasat latva. Ezért a 2. szamu mellékletben is lathato, egy a cég
altal forgalmazott kozkedveltnek vélt termék csomagolasat helyeztem el a kérd6éivemben és
megkértem a kitoltoket jeloljék be azt az elsé 3 dolgot, amit el6szor meglatnak. Ezzel
kapcsolatban az volt a hipotézisem, hogy a narancssarga szin lesz, ami a legtdbbeknek az elsék
kozt feltiinik.
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7. abra: BioCo vizualis azonosithatésaga a fogyasztok szemében N=116
(Forras: Sajat kutatas)

Az adatok alapjan lathatd, hogy a BioCo csomagolasanak elsd benyomasa szorosan
kapcsolodik a cég narancssarga szinéhez, amely a legtdbb valaszado szamara azonnal felkelti a
figyelmet. Ezt kdveti a cég neve, amely tovabb erdsiti a marka azonositasat. Az adott termék
neve is fontos szerepet jatszik, mivel az egyedi megnevezés hozzajarul a BioCo termékek
megkulonboztetéséhez a piacon. Ezek az eredmények értékes betekintést nyujtanak a
fogyasztok vizudlis preferencidiba és azokba a tényezOkbe, amelyek meghatarozzak a
csomagolds elsOdleges ¢észlelését. A tobbi valaszlehetdséghez képest viszonylag magas
emlitésszamot ért el a csomagolason szerepld kép is. Ez a fajta szemléltetés segit a

fogyasztoknak azonositani a terméket annak funkcidjaval.

Az étrend-kiegészit6k vasarlasi szokasai jelent6s valtozasokon mentek keresztiil az
elmult években. A digitdlis tér megnyitotta az ajtdt az online vésarlasnak, amely jelentds
elénydket kindl a fogyasztoknak. Az online vasarlas elonyei kozé tartozik a kényelem, a
szélesebb termékvalaszték és a kiilonb6z6 vélemények és értékelések konnyii elérhetésége. Az
emberek értékelik, hogy otthonrdl, kényelmesen bdongészhetnek és rendelhetnek, mikozben
szélesebb kinalat all a rendelkezésiikre, mint a hagyomanyos uzletekben. Ugyanakkor a
megkérdezettek nagyobb része még mindig a hagyomanyos vasarlast preferalja. Ennek oka
lehet példaul az azonnali kielégiilés érzése vagy az eladdval vald interakcid lehetdsége. Ez a

valtozd vasérlasi viselkedés azt mutatja, hogy a piac dinamikusan fejlodik és a vallalatoknak
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alkalmazkodniuk kell a fogyasztok preferenciaihoz, mind online, mind a hagyomanyos
érékesitési csatornakon.

mOnline ®Hagyomanyos médon

8. &bra: Etrend-kiegészitdk vasarlasi helye a megkérdezettek kdrében N=116

(Forrés: Sajat kutatas)

A termékekre szant 6sszeg a nemek kozott rengeteg dologtol fligghet. Azonban
altalanossagban elmondhatd, hogy mindkét nemnek sziiksége lehet kiilonbozé étrend-
Kiegészitékre szikségleteik kielégitésére. A koltési szokasokat befolyasolhatja az életstilus, az
egészségi allapot vagy éppen személyes preferencidk. Mindkét csoportban fellelhetéek olyan
személyek, akik szivesen koltenek ezekre a termékekre és a piac igyekszik Kielégiteni széles

kinalataval mindkét nem igényeit.

A kutatomunkam elején azt a hipotézist allitottam fel, miszerint a n6k tébbet koltenek
vitaminokra, étrend-kiegészit6kre, mint a férfiak. Azonban a miiveletek elvégzése utan
szamomra meglepé eredményt kaptam. Két mintds t-probat hasznaltam nem egyenld
szorasnegyzetek mellett, amely 16 szazalékos eltérést mutatott a férfiak javara. Ez egy érdekes
megallapitas volt szdmomra, ami tovabbi kérdéseket €s kutatasi lehetdséget vet fel. A piaci
trendek és a fogyasztdi szokasok folyamatosan valtoznak és ezek a kutatdsi eredmények
segithetnek a vallalatoknak megérteni célkozonségiket és alkalmazkodni a valtozé
igényeikhez. Az eredmeények azt is sugallhatjak, hogy a vitaminok iranti igény nem feltétlendl
Tovabba fontos a diverzifik&cid szerepe, hogy a piacon jelenlévé igényeket és preferencidkat a

vallalat megfelel6 mértékben kielégitse.
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Kovetkezd vizsgélati szempontként a jovedelem és a termékekre havonta elkoltott
pénzosszeg dsszefliggésére kerestem a valaszt. Chi2 proba segitségével probaltam meg igazolni
vagy éppen elutasitani ez a hipotézisemet. A szdmitasok elvégzése utan azt az eredményt
kaptam, hogy az empirikus érték 89,36 nagyobb, mint a kritikus érték 31,41 ezért bizonyitottan
igazolt kapcsolat van a két valtozé kozott. Ez az 6sszefliggés érdekes perspektivat nydjt a
vitaminfogyasztasi szokasok és az anyagi helyzet kozotti Osszefliggésre. A Kisebb
jovedelemmel rendelkez6k esetében az alacsonyabb vitaminkiadas hatterében lehetnek anyagi
korlatok, prioritasok vagy éppen az egészsegtudatossadg hidnya. Ezek az egyének gyakran
kénytelenek szorosabban gazdalkodni és az alapvetd sziikségleteiket helyezik eldtérbe a
vitaminokkal szemben. Emellett az egészségtudatossag €s az egészségmegdrzés iranti
érzékenység is alacsonyabb lehet, igy kevesebbet invesztalnak az ilyen tipusu termékekre. Az

egészségmeglrzes szokdsai gyakran Osszefliggenek az oktatas €s kulturalis hattérrel is.

Végil pedig arra kerestem a valaszt, hogy az akciok és kedvezmények kapcsolatban
vannak-e BioCo termékek eladasa kozott. Ezt ismételten Chi2 elemzés segitsegével probaltam
beigazolni a kérdivben megtalalhatd nyolcas kérdés alapjan, amellyel a vasarlast befolyasolo
tényezoket kivantam vizsgalni. A megkérdezettek 45%-a valaszolta, hogy az exkluziv
kedvezmények hatasara gyakrabban vasarolna, 35% pedig azt, hogy szezonalis akcidk hatasara.
Ezt a két valaszlehet6séget kombinalva elemeztem a vasarlas gyakorisadgaval kapcsolatban. Az
elvégzett Chi2 préba utan kapott értékek szerint a 10,20 nagysagu empirikus érték magasabb,
mint a hozza tartozd 5,99 nagysagu kritikus érték. Ez pedig azt mutatta meg, hogy az akciok és
kedvezmények valoban 0sztonzden hatnak a vasarlokra, akiknek ennek hatdsara lehetségiik
nyilik megtakaritasra és a prémium minéségii termékek kiprobalasara alacsonyabb aron.

Tovabba az ilyen promociok novelhetik a marka ismertségét és hiiségét is.

H1: A cég azon funkcidju termékein, amelynek csomagolasan szerepel a narancssarga
szin ez az egyik els6 dolog, amit a fogyasztok észrevesznek.

Az adatelemzés soran feltérképezett adatok alapjan, és ahogy azt a 4. abra is mutatja az
adott csomagolason szereplé narancssarga szin, ami leginkabb felkelti a vasarlok figyelmét. igy
kijelenthetd, hogy a narancssarga szin elésegiti a BioCo termékeinek kiemelkedését a polcokon
¢és konnyen felismerhetdvé teszi a vasarlok szdmara. Tehat megerdsithetd a szekunder és
kvalitativ kutatdsom alapjan is hozott feltételezésnek, a narancssarga szin valéban hatékony a

fogyasztok figyelmének felkeltésére és a marka megjegyezhet6ségének szempontjabol.
H2: Az erds digitalizacid hatdsa miatt inkdbb az interneten keresztiil vasaroljak a
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termékeket.

Ahogy az 5. &bran is lathaté a megkérdezettek 64%-a vélaszolta azt, hogy inkabb
hagyoméanyos modon vasarol. Ez egy érdekes dinamika a piaci viselkedésben az erds
digitalizacio ellenére. Még mindig lathatd, hogy a vasarlok jobban preferéljak a hagyomanyos
vasarlasi modszereket, ami azt jelenti az offline csatornak és fizikai boltok szamara tovabbra is
fontos szerep jut. Az élmény azonnali elérhetésége és a termék fizikai tapasztalata valosziniileg
hozzéjarul ahhoz, hogy a vasérlok inkabb a hagyoméanyos modszereket valasszak. Ezen
informéacid alapjan a BioCo-nak tovabbra is érdemes lehet hangsulyt fektetni a hagyomanyos
értékesitési csatornakra és offline marketingeszkdzokre, mivel ezek hatékonyabbak lehetnek az
olyan vésarloi szegmensek elérésében, akik inkabb részesitik elonyben a fizikai bolti élményt.
Az offline és online értékesitési csatornak kombinalasa lehet a sikeres stratégia a kiilonboz6

vasarldi szokasokra valo alkalmazkodas érdekében.
H3: N6k tobbet koltenek vitaminokra, étrend-kiegészitokre.

Az altalam vizsgalt adatok alapjan nincs meggy6z6 bizonyiték arra, hogy a nék tdbbet
koltenek vitaminokra, mint a férfiak. S6t a megkérdezettek valaszai szerint a férfiak tobbet is
koltenek vitaminkészitményekre, ezt kétmintas t proba segitségével sikerllt megallapitanom.
Az ilyen eredmények értékesek lehetnek a vallalatok szamara, hiszen segithet megérteni a

nemek kozti vasarlasi szokasokat.
H4: Jévedelem nagysaga 0sszefuigg a vasarlas alkalmaval elkdItott pénzdsszeggel.

A Chi2 préba elvégzésével megmutatkozott, hogy valoban van Gsszefliggés a nettd
jovedelem és a havonta vitaminokra koltott pénzdsszeg esetében. Az adatok azt mutattdk meg,
hogy a magasabb jovedelemmel rendelkezOk hajlamosabbak nagyobb Osszegeket kdolteni
étrend-kiegészit6kre, mig az alacsonyabb jovedelemmel rendelkezék kevesebbet. Ez a
kiilonbozd jovedelmi szintekre szabva. Példaul az olcsobb kisebb kiszerelésii csomagok
vonzobbak lehetnek az alacsonyabb jovedelmii vésarlok szamdra, addig a magasabb
jovedelemmel rendelkez6k szdmara a prémium és nagyobb csomagok lehetnek a preferalt

valasztasok.

H5: Az akcidk és kedvezmények hatékonyan 6sztonzik a BioCo termékek vasarlasat,
ndvelve az értékesitesi volumeneket.
Ehhez a hipotézisemhez csak Ugy, mint a H4 esetében itt is 6sszefliggés vizsgalatot

készitettem. Az eredmények az akcidk és a kedvezmények esetében is 6sszefliggést mutattak a
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vasarlas gyakorisdgdval. Hozzatéve, hogy a 2. szamu melléklet 8-as kérdésére ez a két
valaszlehet6ség kapta a legtobb jeldlést a vasarlas befolydsolasat tekintve. Ez foleg azért lehet,
mert az ilyen tipusu proméciok gyakran novelik az érzést, hogy a vasarlok extra értéket kapnak
¢s Osztonzik Oket azonnali vagy nagyobb mennyiségli vasarlasra. Ezen kiviil az akciok ¢és
kedvezmények lehetGséget teremtenek arra, hogy a cég Uj termékeket vezessen be vagy éppen
olyan termékeket népszerisitsen, amelyeknek novelni szeretné az érékesitését. A korlatozott
idejii akciok vagy exkluziv kedvezmények tovabbi siirgetd tényez6ét adhatnak a vasarloknak.
Tovabba elényiikként szolgalhat, hogy vonzobba teszik a BioCo termékeit az arérzékenyebb
vasarlok szamara. Az ilyen tipusi promoécidk lehetévé teszik, hogy a BioCo versenyképes
arazassal vonzza be azokat a fogyasztokat, akik kulénosen figyelnek az arakra és a kilonleges
ajanlatokra. Ezenkiviil az akci6 kivalo eszkoze lehet a fogyasztok rendszeres visszatéréséhez és

hosszu tavu lojalitasédhoz.

5. Kovetkeztetesek, javaslatok
5.1 Kutatasi eredmények 0sszegzése
alkalmazott kiilonboz6 eszkozdket es kampanyokat, valamint azok hatékonysagat a fogyasztok

elérése és megtartasa szempontjabal.

A primer illetve szekunder kutatdsaim soran kivantam valaszt kapni a meghatarozott
célkitizéseimre. Els6sorban a BioCo 4altal hasznalt marketingeszk6zo6k megismerésére
fektettem a hangsulyt. A piac meghatarozasaval kezdtem és az itt eléforduld eszk6zok
hasznalataval. Igy kialakult a lehetéségek tarhaza, amelyeket a BioCo is hasznalhat fogyasztoi
elérésére. Ezt kdvetden a BioCo marketingjének vizsgalata soran feltérképeztem a véllalat
stratégidit, célcsoportjait, valamint az online és offline eszkdzok hatékonysagat. Ez adta a
kiindulasi pontot az interju kérdések meghatarozadsahoz. Az interjuk soran kapott valaszok
alapjan kiemelhet6, hogy a BioCo sikeresen alkalmazza a digitalis marketing eszk6zoket a
tudatos fogyasztok elérésére és a fenntarthatosag irant elkotelezett tevékenységei is erdsitik a
marka poziciojat a piacon. Az offline eszk6zok kozott kiemelkedd az egészségmegdrzd
eseményeken valo részvétel és a premium mindségii termékeik hangsulyozasa a hagyomanyos
médiafeluleteken. A BioCo tehat sikeresen Otvozi a modern és digitalis marketinget a
hagyomanyos megkozelitésekkel a sikeres piaci jelenlét érdekében. A kutatas soran az is
kiderult, hogy a BioCo alkalmazza az influencer marketinget ismer vagy egészségtudatos

személyek bevonasaval. Ezaltal nem csak a termékeik, hanem az egész marka is kapcsolodik a
59



fogyasztok hétkoznapi életéhez. A vallalat emellett folyamatosan monitorozza es értékeli a
marketingtevékenységének hatékonysagat, hogy rugalmasan reagéljon a piaci valtozasokra és
fogyasztoi igényekre. A BioCo marketingstratégiaja tehat nemcsak sikeresen felépitette a
markaimazsat, hanem dinamikus és alkalmazkodo a versenyképes piacon.

C2: Digitélis jelenlét vizsgalata, beleértve a weboldalat, kozosségi média platformjait,
és elemzésem soran ezeknek a csatornaknak a szerepének feltérképezése a markaépitésben és a
fogyasztoi kapcsolatokban.

A BioCo digitéalis jelenléte kulcsfontossagu a markaépitésben és fogyasztoi
kapcsolatokban. Az online platformokon folytatott aktiv jelenlétiik segiti a tudatos fogyasztdkat
elérni és a marka hitelességét erdsiteni. A k6zosségi média csatornakon keresztiil a BioCo
nemcsak termékeivel, hanem értékeivel is kommunikal, ezaltal kézelebb hozva magat a
vasarlokhoz. A digitalis eszkdzoknek koszonhetden a BioCo interaktiv tartalmakat megosztva,
tamogatja a fogyasztok egészséges életmddra vald nevelését. Ezen keresztil nemcsak
termékeiket népszeriisitik, hanem a marka koré épiilé kozosségépitésben is kulcsszerepet
jatszanak. A BioCo tehat nem csupan értékesit, hanem értéket is teremt digitalis jelenlétével,

erositve ezzel a hliséges fogyasztdi kovetobazist.

C3: Elemezni a BioCo piaci kornyezetét, az iparagi trendeket ¢és azokat a tényezdket,
amelyek befolyasoljak a vallalat jovobeli marketingstratégiajat.

A BioCo piaci kornyezetét szamos tényez6 alakitja. Az egészségtudatos életmod iranti
novekvo kereslet és a fenntarthatdésag iranti tarsadalmi elvarasok pozitivan befolyasoljak a
vallalat helyzetét. Az iparagi trendek kozé tartozik az organikus termékek iranti ndovekvo
érdeklodés, valamint az egészség-trendek térnyerése. A jovobeli marketingstratégiat
befolyasolo tényezOk kozé tartozik a technologiai fejlédés, amely Uj lehetdségeket kinal az
online értékesités és az egyedi fogyasztoi élmenyek terén. Emellett a versenyhelyzet és a
fogyasztdi preferencidk valtozdsa is meghatirozd tényezd lesz a marketingstratégia
kialakitdsaban. A BioCo kihivasa az lesz, hogy rugalmasan alkalmazkodjon az iparagi
dinamikakhoz és tovabbra is reflektaljon a piaci trendekre a versenyképesség fenntartasa
érdekében. A fenntarthatosag és kornyezettudatossag tovabbra is meghataroz6 tényezd lesz a
amelyek elkotelezettek a kornyezeti és tarsadalmi felelosségvallalas mellett. Emellett az
egészségugyi-trendek terjedése azt sugallja, hogy az egészséges életmod tamogatasa tovabbra

is erds piaci igény marad. Az adatvezérelt marketing és a személyre szabott tartalom isS

V4
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igényeinek jobb megértésében és Kielégitésében. Az innovacié, példaul aj termékek és
csomagolasi megoldasok bevezetése, szintén fontos lesz a versenyképesség fenntartdsa
érdekében. A cégnek tehat folyamatosan figyelemmel kell kisérnie a piaci valtozasokat és

gyorsan reagalnia kell a dinamikus kdrnyezetre a siker érdekében.

C4: A cég marketingteriileten tett Iépései, hogyan jarultak hozza a vallalat sikeréhez és

milyen hatést valtanak Ki a fogyasztokbdl

A BioCo marketingterileten tett l1épései kulcsfontossaguak voltak a vallalat sikerében.
Az online és offline platformokon val6 aktiv jelenlét, a digitalis marketing eszk6zdk hatékony
hasznalata, valamint az influencer marketing stratégiak mind hozzajarultak a marka
ismertségének és hitelességének noveléséhez. Ezen lépések eredményeként a fogyasztok
korében kialakult egy pozitiv kép a BioCo-rol, mint a fenntarthatosag és egészséges életmod
irant elkotelezett vallalatrol. A céltudatos marketing tevékenység kifejezetten vonzza a tudatos
vasarlokat, akik értékelik a mindséget és az etikus iizleti gyakorlatokat. A fogyasztok részérdl
észlelt hozzaadott érték, valamint az értékalapt kommunikacio révén a BioCo sikeresen

kiépitett egy lojalis fogyasztoi bazist, amely hozzajarul a vallalat hosszu tavu sikerehez.
K1: Kik a f6 versenytarsai a cegnek?

A BioCo f6 versenytarsai a bioélelmiszerek és egészséges ¢letmod termékeket kinald
vallalatok  kozott talalhatok. Ezek kozé tartozhatnak mas bioélelmiszer-markak,
egészségtudatos élelmiszeruzletek, valamint nagyobb élelmiszeripari vallalatok, amelyek
szintén kindlnak egészségmegdrzo és bio termékeket. Valamint a szekunder kutatdsom és a
kérdobives lekérdezés (8. abra) is mutatja a cég két legnagyobb versenytarsa a Béres és a Jutavit.
Azonban a piacon létrejovo ujabb trendek kovetkeztében egyre tobb vallalat kapcsolddhat be
ebbe a szegmensbe, igy a BioCo kornyezete folyamatosan valtozhat. A vallalatnak ezért

Iy

maodositania a versenyképesség fenntartasa érdekében.
K2: Miként hasznalja a csomagolast?

A termékek csomagolasa a BioCo markaidentitasat kivanja reprezentalni és erdsiteni.
Az esztétikus és Otletes csomagolasok tiikrozik a termékek mindségét és a vallalat ertékeit. Az
egyedi megoldasokkal kiemelkedik a polcok kozll és emlékezetessé teszi a termékeket a
vasarlok szamara. Ez a kreativ felhasznalas nem csak praktikus, de stratégiai eszkdz is a BioCo

szamara a marketingtevékenysége soran a pozitiv fogyasztdi élmény kialakitasaban.
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K3: Milyen csatornakon keresztiil kommunikal?

A BioCo szamos csatornan keresztiil kommunikal a célk6zonségével. Aktivan jelen van
az online térben kihasznalva a kbzdsseégi média platformokat, mint példaul az Instagram vagy
a Facebook. Ezek a csatornak lehetdvé teszik a kdzvetlen kapcsolatot a fogyasztdkkal, ahol
megoszthatjak a terméktulajdonsagokat, egészséges életmdddal kapcsolatos tippeket, valamint
interaktiv tartalmakat. Tovabba felhasznéalja a hagyomanyos meédiaformatumokat is példaul
plakatok, hirdetések és televizidos reklamok a marketingkampanyaik részeként. Ezek a csatornak
Kiegészitik az online jelenlétiiket és elérhetik azokat a fogyasztokat, akik a hagyomanyos
mediumokat preferdljak vagy az online vilagban kevesbé aktivak. Ezen hagyoméanyos
meédiaformatumok segitenek szélesebb kdrben elérni a célcsoportot és erdsiteni a marka
ismertségét. Az integralt megkozelités révén a BioCo maximalisan kihasznalja a kiilonb6z6

kommunikacios csatornakat a sikeres piaci jelenlét érdekében.
K4: Hogyan és milyen értekesitési csatornakat hasznal?

A BioCo tobbféle értékesitési csatornat alkalmaz annak érdekében, hogy minél
szélesebb korli vasarloi réteget elérjen. Az online értékesitési csatornak kozé tartoznak sajat
webaruhazuk, illetve egyéb e-kereskedelmi platformok, ahol a fogyasztok kényelmesen és
gyorsan hozzaférhetnek a termékeikhez. Emellett a BioCo jelen van patikalancokban,
drogéridkban és bioboltokban is. Ezen helyszinek segitik a fizikai termék interakciot és
lehet6séget teremtenek kdzvetlen kapcsolattartasra. Az értékesitési stratégiak kombinalasa segit
preferenciakhoz és vasarlasi szokasokhoz.

K5: Kiket céloz, meg és hogyan szdlitja meg ezeket a célcsoportokat?

A BioCo 10 célcsoportjat azok az egészségtudatos vasarlok alkotjak, akik kiemelten
fontosnak tartjak az egészseges életmodot. Ezen fellil pedig prébaljak, minél szélesebb kérben
kiszolgalni az egyes fogyasztoi réteget. Ezt mutatja a kutatdasomban szerepld 3. és 6. kép is,
amelyek teljesen kiilonb6z6 fogyasztoi bazis szamara lettek kialakitva. A cég kommunikécidja
a termékei mindsége ¢és az elért eredményei koré épiil, ezekkel probalja megszolitani
célcsoportjait. Valamint a mar emlitett influencer marketing segitségével kivanja elérni
kozvetleniil célcsoportjat ezzel is inspirdlva dket. A kozdsségi oldalain keresztiil szorosan
figyeli a fogyasztéi visszajelzéseket, hogy folyamatosan alkalmazkodhasson a valtoz6
fogyasztoi igényekhez. Erre szolgélt a 2. szamu mellékletben szereplé 19-es kérdés, amelyben
arra kértem a kitoltdket nevezzenek meg olyan termékeket, amelyet szivesen latnanak a cég

termékkinalatdban. Ahol megemlitésre keriiltek a Kollagén tartalmu termékek, amik
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felmeriltek az interjuk kdzben is, mint Uj piaci trend. Ez is azt igazolta, hogy a cég valdban
kdveti a piaci események folyamatait és reagal is rajuk. Az otletek kozott felmeriltek még a
kismaméaknak szant étrend-kiegészitok, testépitést segit6 taplalék kiegészit6k valamint tovabbi
multivitamin készitmeények. Kivancsian varom, hogy ezek a termekek bevezetésre keriilnek-e

a cég altal a kozeljovoben.

Hipotézis Eredmény
H1: A cég azon funkciéju termékein, -lgazolt
amelynek csomagolasan szerepel a
narancssarga szin ez az egyik elsd

dolog, amit a fogyasztok észrevesznek.

H2: Az erés digitalizdcio -Elutasitva
hatasa miatt inkabb az interneten
keresztul vasaroljak a termékeket.
H3: Nok tobbet koltenek vitaminokra, -Elutasitva
étrend-kiegészitOkre.
H4: Jovedelem nagysaga Osszefligg a -lgazolt
vasarlas alkalméaval elkoltott
pénzdsszeggel.

Az akciok és kedvezmények -1gazolt

hatékonyan 6sztonzik a BioCo
termékek vasarlasat, novelve az

értékesitési volumeneket.

3. tablazat: Hipotézisvizsgalat (Sajat kutatas 2023)
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5.2 Javaslatok
A primer Kkutatdsaim sordn kapott eredmények alapjan javaslatokat kivanok

megfogalmazni a BioCo marketingstratégiainak bovitésére, amelyek a kovetkezok:

J1: Szorosabb egyiittmiikodések influencerekkel. Ugy vélem ezen a teriileten akadnak
még kiakndzatlan lehetdségek €s a bovitésével illetve olyan személyiségek bevonasaval, akik
hitelesitik a BioCo értékeit vonzdak lehetnek a célcsoport szdméra. Az influencerek bevonasa

segithet a termékek személyesebbé tételében €s a fogyasztd kotddes novelésében.

J2: Tovéabbfejlesztett interaktiv csomagolasok bevezetése példaul QR kddok
segitségével. Ezeken keresztill a vasarlok részletesebb informéciokhoz juthatnak példaul
OsszetevOk, tapanyagérték vagy az eredet. Vagy iddszakos csomagolasok, amelyeken
kiilonbozé kodok szerepelnek €s a beolvasasukkal a vasarlok kedvezményekhez vagy
kuponokhoz juthatnak. Valamint ezek segitségével lehetdség nyilhat jatékok vagy kihivasok
szervezesere, amelyhez a QR kddok vezetnek. Az ésszertien alkalmazott QR kodok segithetnek
a BioCo termékeinek interaktivabba és informécioval gazdagabba tételében, mikdzben

fokozzak a fogyasztok részvételét és élményét.

J3: A sajat bolthaldzat nyitasa stratégiai lepés lehet a cég szamara, kilénosen, ha a
marka stabil és elismert a piacon. Ezzel egyitt fontos atgondolni néhany kulcsfontossagu
szempontot. A sajat boltok lehetéséget adnak kdzvetlenebb kommunikéciot a fogyasztokkal
erdsitve a marka identitasat és értékeit. Kénnyebben kontrollalhatobba valik a termékelrendezés
és a kiszolgalas is. Sajat boltokon keresztil atlathatobba valnak a fogyasztdi szokasok, amik
hozzésegithetik a céget a marketingstratégiajanak tovabbi alakitasdhoz. Logisztikai
szempontbol is meg kell fontolni a kihivasokat beleértve a készletgazdalkodast és a szallitast,
kiilonosen, ha a bolthdlozat terjeszkedése jelentds mértékii. A Dboltok elhelyezése
kulcsfontossagti ezért elengedhetetlen a megfeleld piackutatds és a megfeleld lokacid
kivalasztasa. Tehat célszerli azokon a teriileteken megnyitni a boltokat, ahol a cég termékei
iranti kereslet magas. Erdemes odafigyelni a versenytarsak elhelyezkedésére is és azok
lefedettseégét és azokon a terlileteken boltot nyitni ahol a cég értékei kiemelkedhetnek. Tovabba
kihasznalni azokat a helyeket ahol jelentés vasarloi forgalom van példaul bevasarlokozpontok
vagy sétaloutcak, torekedve a konnyli megkdzelithetdségre, mivel ez is novelheti a boltok

vonzerejét.
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6. Osszefoglalas

A BioCo marketingtevékenységének elemzése soran részletesen vizsgéltam a vallalat
kommunikacios csatornait, termékkinalatat valamint a fogyasztokhoz valé kapcsolatat. A
szekunder kutatasom soran gyujtott informacidomat két félig strukturalt interju segitségével
kivantam tovabb bdviteni. A piacot tekintve a cég ¢élen jar hazai viszonylatban és
marketingstratégiaja soran a cég értékeit és az egészségtudatossagot helyezi elotérbe. A piaci
kornyezet és az iparagi trendek elemzése tovabba ramutatott a BioCo jovobeli
termékek irdnti novekvd keresletre tett reakcidk azt mutatjadk, hogy a BioCo jol van
pozicionalva a piaci valtozasokra valé reagéalashoz. A digitélis jelenlét elemzése soran Kidertlt,
hogy a BioCo hatékonyan hasznalja az online platformokat a fogyasztoi kapcsolatok erésitésére
és termékeik népszeriisitésére. Az aktiv kdzossegépités és rendszeres tartalommegosztas segiti
a marka kozelségét a vasarlokhoz. Valamint tgyesen kombinalja a hagyoméanyos és digitalis
marketingeszkdzoket a fogyasztok figyelmének felkeltésben és fenntartasaban. A termékkinalat
soran pedig az dertlt ki, hogy a cég széles skalaju kiilonb6z6 termekeket kinal figyelembe véve
a kiilonboz6 fogyasztoi igényeket és a piacon jelenlévd trendeket. A célkozonség egy elég
széles skalat képvisel, azonban a vallalat sikeresen kapcsolodik a kiilonboz6 célesoportokhoz,
adaptalva az izeneteit az egyes fogyasztdi csoportok sajatossagaihoz. A termékek csomagolasa
pedig fontos szerepet jatszik, mint marketingeszkéz a cég életében. A csomagolas védi a
termékeket a kiils6 kornyezeti hatasoktdl emellett, segit a termékek azonositasaban €s a
fogyasztok tajékoztatdsdban is. Az elnyert dijak megjelenitése a felliletein segithetnek a
fogyasztok szamara abban, hogy megbizhatonak és mindséginek érezzék a termékeket. A dijak
pozitiv képet festenek a vallalatrol, novelve ezzel a fogyasztoi bizalmat. Ezen kivil elismerésil
szolgalnak a vallalatnak erdsitve ezzel a marka hitelességét és versenyeldnyét a piacon. A
vallalat marketingterlleten tett lépései nagymértékben hozzajarultak a BioCo sikeréhez, a
kreativ kampanyok és az érzelmekre hatéd kapcsolatépités eredménye képpen a BioCo
megerdsitette magat a fogyasztok emlékezetében. A versenytarsak beazonositasaval és a cég
egyedi helyzetének felismerésével a piacon megismerhettem a cég

marketingkommunikécidjaban rejld kiillonbségeket a jogszabalyi korlatozasok tekintetében.

Az interju valaszok feldolgozésa utan ratértem a kvantitativ kutatasom részére. Az itt
kapott adatok alapjan kivantam valaszokat kapni a kutatasom elején felallitott célkitizéseimre.

Az adatelemzés utan arra az eredményre jutottam, hogy a narancssarga szin valdban
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kiemelkedik a vasarlok szamara és ezéltal fontos szerepet jatszik a csomagolés
hatékonysagaban. Valamint az is, hogy a fogyasztok nagyobb része jelenleg is a hagyoméanyos
vasérlasi szokasokat preferaljak ezért fontos, hogy a BioCo tovabbra is figyelemmel kisérje és
tdmogassa az offline értékesitést. Az elemzés folytatdsaként azt vizsgéltam, hogy
beigazolddott-¢ az a feltevésem, hogy a nék tobbet koltenek vitaminokra, mint a férfiak. Az
adatok alapjan elutasitasra kerilt ez a hipotézis és ravilagitott arra, hogy a férfiak nagyobb
értékben vasaroljak ezeket a termékeket. A kovetkez6 1épésben a jovedelem nagysagéanak és a
havonta elkoltott pénzosszegnek az elemzése volt a fokuszban. Az adatok megerdsitették a
hipotézist, miszerint a jovedelem mértéke Osszefligg a havonta elkoltétt pénzosszeggel.
Magasabb jovedelmi vasarlok hajlamosak tobbet kolteni, és ennek pozitiv hatdsa van az
értékesitési volumenek ndvelésére. Aztan azt vizsgéltam, hogy az akciok és kedvezmények
mennyire 0sztonzik a BioCo termékek vasarlasat. Az eredmények alapjan megallapithato, hogy
az akciok es kedvezmények hatékonyan novelik az értékesitési volumeneket, és a fogyasztok
koreben pozitiv visszajelzéseket generalnak. Végil, pedig javaslatokat fogalmaztam meg a

hipotéziseim eredményei alapjan.

A szakdolgozatom a BioCo vallalatdnak marketingtevékenységének atfogo elemzését
kivanta magaba foglalni. Osszességében a kapott eredmények azt mutatjak, hogy a BioCo
képzett munkaerejével fontos szereplové valt a hazai piacon. Az aktiv részvetele nem csak az
étrend-kiegészitOk piacan, de az élelmiszeriparban is 0j szintre emelik a vallalatot. A vallalat

ezaltal inspiral6 példaja lehet, a tobbi szereplonek eldrelenditheti a gazdasagi szektort.
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7. Mellékletek

7.1 Interjavazlat: Marketingtevékenység vizsgalata

Cél: Az interjukészités célja a vallalat marketingtevékenységének részletes

megismerése és bemutatéasa, valamint a marketingstratégia hatékonysagéanak felmérése.

Cégprofil
1. Mi a BioCo Magyarorszag Zrt. célja és klldetése?
2. Hogyan alakult a cég torténete, milyen mérfoldkdvek voltak eddig?

Termeék és piac

3. Milyen termékekkel foglalkozik a BioCo Magyarorszag Zrt. e€s milyen

szegmensekre fokuszal?

4, Milyen piaci trendek és kihivasok jelentkeznek a BioCo Magyarorszag Zrt.

szamara a jelenlegi gazdasagi kornyezetben?

5. Milyen kockézatokkal szembesil a BioCo Magyarorszag Zrt. és hogyan kezeli

ezeket a kockazatokat?

6. Milyen kritériumok alapjan alakitja ki a BioCo Magyarorszdg Zrt.

termékvalasztékat?

7. Milyen mddon igazodik a BioCo Magyarorszag Zrt. a fogyasztoi igényekhez és

preferenciakhoz a termékvalaszték kialakitasaban?

8. Milyen modon torténik a termékvalaszték folyamatos elemzése és fejlesztése a

BioCo Magyarorszag Zrt.-nél?

9. Milyen stratégiakat alkalmaz a BioCo Magyarorszag Zrt. az uj termékek

bevezetésére a termékvalaszték bovitése érdekében?

10. Milyen médon kategorizéalja a BioCo Magyarorszag Zrt.-t. termékvalasztékat,

hogy megfeleljen a kiilonb6z6 fogyasztoi szegmensek igényeinek és preferencidinak?
Miikodés és pénzligyek
11. Milyen piaci tulajdonnal rendelkezik a cég jelenleg és milyen novekedési
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tervekkel rendelkezik?
12. Milyen pénzugyi helyzetben van a BioCo Magyarorszag Zrt?

13. Milyen jovedelmi forrasok allnak rendelkezésre a BioCo Magyarorszag Zrt.

szamara és milyen koltségekkel kell szdmolni?

14. Milyen értékelési mutatdkat hasznal a BioCo Magyarorszag Zrt. a teljesitménye

mérésére?

15. Milyen stratégidkat alkalmaz a BioCo Magyarorszag Zrt. az zleti folyamatok

hatékonysaganak novelésére?
Innovacio és kutatas-fejlesztés

16. Milyen eréforrasokat fektet a BioCo Magyarorszag Zrt. az innovacioba és

kutatas-fejlesztésbe?

17. Milyen szerepet jatszik a digitalizaci6 a BioCo Magyarorszag Zrt. (zleti

folyamataiban?
Human erdforrasok és kommunikacio

18. Milyen human eréforrasokkal rendelkezik a BioCo Magyarorszag Zrt. és milyen

toborzési stratégiat alkalmaz?

19. Milyen kommunikacids stratégiakat alkalmaz a BioCo Magyarorszag Zrt. a

fogyasztok felé?

20. Milyen marketingeszk6zdket alkalmaz a BioCo Magyarorszag Zrt. a termékeik

népszerisitésére? Hogyan alkalmazza a kommunikacios mix elemeit?

21. Milyen kapcsolatot apol a BioCo Magyarorszag Zrt. a kdzosségi média

felhasznaldival és hogyan hasznélja ezt a kapcsolatot?

22..  Milyen szabalyozasi kdrnyezetben miikodik a BioCo Magyarorszag Zrt. és

milyen hatésa van a vallalatra? STEEP elemzeés

23. Hogyan értékeli a BioCo Magyarorszag Zrt. a vevoi elégedettséget és mit tesz

annak javitasa érdekében?
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Csomagolas

24, Milyen modon illeszkedik a BioCo Magyarorszag Zrt. csomagoldsa a marka

identitasahoz és értékeihez?

25. Milyen modon hasznélja a BioCo Magyarorszag Zrt. a csomagolast a termékek
megkilonboztetésere a versenytarsaktdl?

26. Milyen szerepet jatszik a csomagolas a BioCo Magyarorszag Zrt. termékeinek

vonzerejében és eladhatdsagaban?

27. Hogyan segiti a BioCo Magyarorszag Zrt. a csomagolas a termékek

kommunikaciojat és az lizenetek atadasat a fogyasztoknak?

28. Milyen kreativ és innovativ megoldasokat alkalmaz a BioCo Magyarorszag Zrt.

a csomagolas terén a fogyasztok figyelmének felkeltése és a vasarlas 6sztonzése érdekeben?
Logisztika és ellatasi lanc

29. Milyen csatorndkon keresztl értékesit a BioCo Magyarorszag Zrt. és hogyan

boviti az értékesitési haldzatot?

30. Milyen logisztikai és raktarozasi rendszerrel rendelkezik a BioCo Magyarorszag

Zrt. és hogyan biztositjak a hatékony szallitast?

31 Milyen kapcsolatot apol a BioCo Magyarorszag Zrt. a beszallitokkal és hogyan

biztositja a mindségi alapanyagokat?
32. Milyen CSR programokat valésit meg a BioCo Magyarorszag Zrt.
Tarsadalmi felelosségvallalas és fenntarthatdsag

33. Milyen k6zdsségi szerepvallalast és fenntarthatosagi programokat valésit meg a

BioCo Magyarorszag Zrt?

34, Milyen tovabbi tervei vannak a BioCo Magyarorszag Zrt.-nek a fenntarthatdsag

tertiletén?

35. Milyen kapcsolatot apol a BioCo Magyarorszag Zrt. a tudomanyos és oktatasi

intézményekkel?

Jovébeli tervek és fejlesztések
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36. Milyen tervei vannak a BioCo Magyarorszag Zrt.-nek a belfoldi vagy akar

nemzetkdzi piacokra valo terjeszkedéssel kapcsolatban?

37. Hogyan latja a BioCo Magyarorszag Zrt. a jovojét és milyen tervei vannak a cég

fejlesztésével kapcsolatban?

7.2 Kvantitativ kutatas kérdései

Kedves Kitoltd!

Olah Adam vagyok a G6d6116i Magyar Agrar-és Elettudomanyi Egyetem Kereskedelem
és Marketing szakos hallgatdja. Az aldbbi kérdéivemben a BioCo vitamingyarté cég
marketingtevékenységének hatasait kivanom vizsgalni. A kérddiv teljesen anonim, a valaszokat
csak kizarolag a kutatdsi eredményeim ismertetésére hasznalom fel. Kérem az "egyeb"”

valaszlehetdségek esetén valaszat mindig részletezze.

1. Mennyire van tisztdban a BioCo tevékenységeivel és termékeivel?

o Teljesen tisztaban vagyok, ismerem a BioCo termékeit (1)

o Elég jol ismerem, de nem minden részletet (2)

o Hallottamroluk, de csak altalanossagban (3)

o Ismer6s a cég neve, de nem vagyok tisztaban a tevékenységikkel (4)

o Egyaltalan nem ismerem a céget (9)

2. Az alabbiak kozll, mely cégeket ismeri a leginkabb? (Kérem, haromnal tobb

lehetdséget ne jeloljon!)

Béres (1)
BioCo (2)
Jutavit (3)
Eurovit (4)
Bioextra (5)
Pharmaforte (6)
VitaKing (7)

O o o o o o oog

3. Hogyan értesilt el6szor a BioCo termékeirdl?
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o Egy ismerés ajanlotta (1)
Rekldmokon keresztil (2)
Egy Uzletben talaltam ra (3)

o Interneten keresztil (hirdetések, vélemények) (4)
o Orvos/patikus ajanlasa (5)
o Egyéb (9)

4. Etrend-kiegészitd illetve vitamin kategoriaban mi az, ami leginkabb befolyéasolja a

vasarlasat? (1-legkevésbé fontos, 5-nagyon fontos)
1 2 3 4 5

Termékmindség, hatékonysag

Ar-érték arany

Marka hirneve megbizhatdsaga

Ajanlasok, vélemények

Természetes 0sszetevok

Kedvezmények és akciok

Csomagolas

Személyes elmények, tapasztalatok

Reklamok

Termék elérhet6sége, hol lehet megvenni

5. Milyen gyakran vaséarol étrend-kiegészitdket, vitaminokat?

o Hetente (1)
o Havonta (2)
o Néhany alkalommal évente (3)
o Ritkabban (4)
o Soha (5)
o Egyéb (9)
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6. Mennyi pénzt kolt atlagosan havonta ezekre a termékekre?

o 5.000 Ft alatt (1)

5.001-10.000 Ft (2)
10.001-20.000 Ft (3)

o 20.001-30.000 Ft (4)
o 30.000 Ft felett (5)
o Nem vasarolok ilyen termékeket. (9)

7. EbbSl mennyit kolt BioCo termékekre?

o 5.000 Ft alatt (1)

o 5.001-10.000 Ft (2)

o 10.001-15.000 Ft (3)

o 15.000 Ft felett (4)

o NemKkéltok BioCo termékekre. (9)

8. Mi 6szténbzné gyakoribb vasarlasra? (Kérem, haromnal tobbet ne jeldljon!)

Exkluziv kedvezmeények (1)
Huiségprogramok (2)

Ingyenes szallitas (3)

Személyre szabott ajanlatok (5)

0

0

0

1 Kdzosségi rendezvények (4)
0

1 Szezonalis akciok (6)

0

Nagyobb kiszerelésii termékek (7)

9. Vaésarolt-e mar valamilyen BioCo terméket?

o lgen (1)
o Nem(2)

10. Amennyiben igen, milyen tapasztalatai voltak?

o Nagyon j6 tapasztalat (1)
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o Job tapasztalat (2)

o Semleges (3)

o Inkabb nem voltam elégedett (4)

o Egyaltalan nem voltam elégedett (5)

11. Hol véséarolta ezeket a termékeket?

Cég webshopjaban (1)
Egyéb webshopban (2)

Patikaban (3)
Drogériakban (DM, Rossmann) (4)
Egyéb (9)

O O O O o

12. A BioCo, mely termékeit fogyasztja? (Kérem, haromnal tobbet ne jeldljon!)

C+D duo vitamin (1)
B-vitamin komplex forte (2)
D3 vitamin forte (3)

Szerves szelén (4)

Szerves magnézium +B6 (5)
C-vitamin tabletta (6)
Porc&Ilzom Csont Komplex (7)
Multi Immun tabletta (8)

200% Multivitamin dupla tabletta (9)
Vegan C+D duo (10)

Egyéb (99)

e e Y A I I B A

13. Mennyire érzi hatékonynak a cég termékeit?

o Meglehet6sen hatékonynak (1)
o Inkabb hatékonynak (2)

o Semleges (3)

o Inkabb nem (4)

o Egyaltalan nem (5)
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14. Milyen modon vésarol szivesebben?

o Online (1)
o Hagyoméanyos modon (2)

15. Hajland6  lenne részt venni a BioCo Altal szervezett online

nyeremenyjatékokon, kihivasokon?

o lgen (1)
o Nem(2)
16. Hol talalkozott féleg a BioCo reklamjaival? (Kérem, haromnal tdbbet ne

jeloljont)

Tv (1)

Radi6 (2)

Ujsagok, magazinok (3)
Plakatok (4)
Szorolapok (5)

Internet (6)
Arukatalogusok (7)
Egyéb (9)

N s I B A A O

17. Milyen véleménnyel van a BioCo reklamstratégiajarol, hirdetéseir61?

o Meglehet6sen hatékonynak talalom (1)
o Hatékonynak talalom (2)

o Semleges (3)

o Nem igazan talalom hatékonynak (4)

o Egyaltalan nem taldlom hatékonynak (5)
o Nem figyelek oda rajuk (9)

18. Mit vesz eszre el6szor a csomagolason? (Kérem, jeloljon meg harmat!)
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}
KA
= Porc&lz0

o Csont Komplex

0 . MEGUJULT OSSZETETEL

w

Narancssarga szin (1)

Fehér szin (2)

BioCo felirat (3)

Kép a térdrol (4)

Porc & 1zom Csont Komplex felirat (5)
120 db Megapack (6)

Tanusitott mindség felirat (7)

Erték és Mindség abra (8)

o o o o o O oogod

Megujult 6sszetétel felirat (9)

19. Milyen 0j terméket illetve termékeket latna szivesen a cégt61?

Ve

21. Kérem, jelolje meg, On melyik nemhez tartozik!

o N6 (1)
o Férfi(2)
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22. Kérem, jelolje meg, mely korcsoportba tartozik!

o 18-24¢év (1)
o 25-34év(2)
o 35-44év (3)
o 54 év felett (4)

23. Hol taldlhat6 a jelenlegi lakohelye? (Legordiild lista)

24. Mi az On csaladi allapota?

o Egyedilallo (1)

o Kapcsolatban él (2)
o Hazas (3)

o Elvalt (4)

o Ozvegy (5)

25. Kérem, jelélje meg, milyen végzettségi szinttel rendelkezik!

Altalanos iskola (1)
Szakkozépiskola (2)

Erettségi nélkiili szakképzés (3)

O

O

O

O

Gimnazium (4)
Féiskola (5)
Egyetem (6)

O

O

26. Mi az On foglalkozasi statusza?

o Vallalkozo6 (2)
Alkalmazott (2)
Onfoglalkoztatd (3)
Hallgato/diak (4)
Nyugdijas (5)

o Munkanélkili (6)

O

O

O

O

27. Kérem, jeldlje meg, mennyi az On csaladjaban az egy fore esé havi nettd

atlagjovedelem nagysaga!
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o Kevesebb, mint 100.000 Ft (1)
o 100.001-250.000 Ft (2)

o 250.001-300.000 Ft (3)

o 300.001-350.000 Ft (4)

o 350.001-400.000 Ft (5)

o 400.000 felett (6)

Koszéndm, hogy id6t szant kérd6ivem Kitoltésére!
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