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1. Bevezetés

,,A marketing mar nem azokrol a dolgokrol szol, amiket

’

keszitesz, hanem azokrol a torténetekrdl, amiket elmesélsz.”’
Seth Godin

A marketing szerepe egy vallalkozas miikodésében egyre fontosabb szerepet tolt be. A
marketing a termék értékesitésének alapja. Ugy gondolom, ahhoz, hogy egy alacsonyabb
aru termék helyett egy magasabb arral rendelkez6 terméket valasszanak a vevok, ahhoz

nem csak a mindség elengedhetetlen, hanem a marketing eszkdzeinek alkalmazésa is.

Ez minden olyan vallalkozasra igaz, ahol az el6térbe a mindséget helyezik, nem pedig a
mindség rovasara alakitanak ki kedvezd arakat. Valasztdsom is egy olyan cégre esett,
amelyre ez a megallapitas igaz. Az altalam valasztott vallalkozas a Budalu Kft, amely egy
aluminium nyildszard gyartassal és értékesitéssel, illetve milanyag nyilaszarok,
arny¢kolok, szinyoghalok forgalmazasaval foglalkozo, 100 %-ban magyar tulajdonu

vallalkozas Pest megyében, nagytarcsai telephellyel.

Szakdolgozatomban ezen kft. meglévé marketingprogramjara fogok javaslatokat tenni,
illetve j marketingstratégidkat megfogalmazni. Ugy gondolom, hogy a kiélezett piaci
verseny, illetve a lehetdségek maximalis kihaszndldsa érdekében sziikséges egy atfogd
marketingprogram, amely a kft. folyamatait rendszerben latja és a jovére nézve Uj

fejlodési lehetdségeket mutat.

A fejezetek soran ismertetem a Budalu Kft. tevékenységét, vallalati stratégiajukat.
Elemzem a mikro, illetve a makrokdrnyezetet. A makrokdrnyezetnél megvizsgalom a
piaci helyzetet. A mikrokornyezetnél SWOT elemzést fogok alkalmazni, amely segit
meglatni a vallalkozas jelenlegi helyzetét. Ezekutan megfogalmazom rovid- és hosszutavi
stratégiai céljaikat, illetve az ezek eléréséhez sziikséges marketing stratégiakat.

Megnézem, hogy az el6bb felsoroltakban hol is van jelen a marketing.

Kidolgozom a marketingprogram fejlesztéséhez sziikséges kezdeti 1épéseket. Célom,
hogy a marketingprogram fejlesztésével a kft. ennél is hatékonyabban ¢és

jovedelmezdbben tudjon mitkkddni a jovoben.

Célkitlizéseim koz¢é tartozik a vallalkozas teljeskorli bemutatasa, a Budalu Kft. jelenlegi

helyzetének attekintése, illetve elemzése, majd a jelenlegi marketingprogramjuk
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tovabbfejlesztése fejlesztési javaslatokkal, amelyek a jovOben hatékonyabba ¢&s

jovedelmezdbbé teszik a vallalkozast.

Témavalasztdsom oka, hogy egy csaladtagom személyesen is kotddik a vallalkozéashoz,
majdnem a kft. megalapitasatol kezdve a vallalkozas alkalmazottja. Emellett sziileim is
tobb, mint 10 évig dolgoztak egy nyildszaré gyartassal foglalkozd cégnél, igy
gyermekkorom 6ta jelen van életemben ennek a szakmanak a tudata. Ugy gondolom, hogy
ez 1s egy olyan vallalkozas, amire mindig sziikség lesz a vilagban, hiszen mindig lesznek,

akik épitkezni fognak, mindig sziikség lesz 0j ajtokra, ablakokra.



2. Szakirodalmi attekintés

2.1. A marketing fogalma, jelentésége

A marketing egy olyan eljaras, mely kielégiti a fogasztdi igényeket, kozvetit,
kommunikal, értéket teremt, illetve apolja az ligyfélkapcsolatokat. Az emberek tobbsége
a reklammal azonositja, pedig sokkal tobbrol szol. A marketingnek jelentds szerepe van
az értékesitésben és ezzel egylitt a vasarlok elérésében. A kifejezésre nincsen egy egységes

meghatarozas, mindenki masképpen fogalmazza meg a jelentéségét. [4][20][21]

Sziikebb értelemben a marketing egy olyan vallalati tevékenység, amely elsésorban
elemzi a piacot, annak érdekében, hogy a vevoi igények kielégiiljenek, majd meghatarozza
az eladni kivant termékeket/szolgéltatasokat és ezeket megismerteti a fogyasztokkal.
Mindezek utdn kialakitja a redlis arakat, megszervezi az értékesitési folyamatot és

befolyasolja a potencialis vevoi kort. [3]

Ha a marketinget egy tagabb értelemben vizsgaljuk, akkor fogalmazhatunk ugy, hogy
egy olyan szemléletmod, amely kiterjed az egész vallalkozasra. A marketing
megvalositdsa a legfelsobb vezetdség feladata. Azokat a raforditdsokat, amelyeket a
marketingre forditanak nehéz beruhdzasként tekinteni, hiszen ezek megtériilése nagyon

nehezen, vagy nem is mérhetd. [3]

Kicsit nézzik meg a marketing kialakulasat. Az 1910-es években a
kozgazdasdgtudomanybdl alakult ki. Szorosan kapcsolodik a Berlini Gazdasagtorténeti
Iskolahoz, mely nem volt elégedett a piac és a gazdasag modellszerli magyarazataval,
ezért a hangstlyt mas vonalakra helyezte, mégpedig tényekre, esettanulmanyokra és
torténeti 0sszehasonlitasokra. Nyugaton kezdett megjelenni az a szemlélet a gyartok
szemében, hogy egy-egy agressziv reklam és eladds segitségével sokkal nagyobb
keresletre tehetnek szert, tobb vevot érhetnek el. Az 1950-es években a
termeldtevékenységet végzok felmérték, hogy mi az, amit az emberek igazabdl akarnak
¢s amiért hajlanddak is fizetni. Ez a marketingorientacié ma is az egyik meghatarozodja a

marketingtevékenységnek.

Az elmult évtizedekben megvaltozott a marketing értelmezése. Kordbban a marketing

az lizleti ¢életben jelent meg, de ma mar a nonprofit tevékenységekben is megjelenik, mint



az oktatas, a politika, vagy a miivészet. Emellett a marketing ma mar szerves egységet

alkot a piaci kornyezettel. [14]

Az alabbi 1-es abran lathat6 az integrativ marketing felépitése, mely abbol indul ki, hogy
a kiilonféle vallalkozasok mas-mas marketing lehetoségekkel birnak, tehat egy
nagyvallalat marketingjének Osszefliggésrendszere €s eszkdzei merdben eltérnek egy kis-

vagy kozépvallalkozasétol. [14]
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1. abra: Az integrativ marketing felépitése

(Forras: 14-es szamu szakirodalom)



2.2. Stratégia, marketingstratégia

A stratégia olyan cselekvések hosszutavu terve, mely segit elérni kitlizott céljainkat.
[rasban rogzitett koncepcid, amely rogziti a vallalkozas szandékait, és amely a
versenyelény megszerzésére iranyul. Ezen szandékok és célok eléréséhez sziikséges
meghataroznunk a modszereket, eszkozoket, lehetdségeket, eréforrdsokat. A stratégia a
kornyezet kihivéasaira valé vélasz, amely Osszhangban van a szervezet eréforrasaival és
képességeivel. A stratégia azért sziikséges egy vallalkozasnal, mert az iizleti életben
iranymutatast ad, 6sszehangolja a kiilsé kornyezet kihivasait a vallalkozas eréforrasaival,

meghatarozza a vallalkozas hosszl tavu elképzeléseit, és vezetdi irdnyitdsi rendszert

ad.[18][24]

Az iizleti életben ma mar minden ,stratégianak™ tlinik. Létezik stratégiai arképzés,
stratégiai piacra lépés, stratégiai reklamozas is. Az elmult években szinte minden

marketingtevékenységgel 6sszekapcsoltak ezt a szot. [22]

crer

megvalodsitasa, annak érdekében, hogy vallalkozasunk versenyképes legyen a piacon.
Kulcselemei a vasarld, versenytars és a belsd szervezeti feltételek, amely az alabbi 2. dbran

is megfigyelhet6. [10]

Belsé
szervezeti feltételek

v

Marketingstratégia:
— szegmentacio
— célpiac kivalasztasa
— pozicionalas
— célpiac meghdditasa

N\

Vevik Versenytarsak

2. abra: Marketingstratégia kulcselemei

(Forras: 10-es szamu szakirodalom)



A marketingstratégiak létrehozdsanak folyamata harom 1épésbdl all, amely a 3. abran

részletesen lathato.

Stratégiai elemzés

A kiilsé kdmyezet elemzése
Belsé elemzés
Vevdelemzés

Kimenet: JovGorientacio

v

Stratégiai kialakitas

Célpiac Ertékesitési politika
Pozicionalas Piacbefolyasolasi politika
Termékpolitika Kapcsolatrendszerek
Arpolitika

Kimenet: Stratégiai marketingterv

v

Megvaldsitas/ellentrzeés

Megvalositas
Ellenérzés

Végeredmeény: Profit vagy mas cél elérése

3. abra: Marketingstratégia létrehozasanak folyamata

(Forras: 10-es szamu szakirodalom)

A folyamat egy stratégiai elemzéssel kezdddik, ahol megtorténik a kiilsé és a belsd
kornyezet elemzése, amelybe beletartozik a PEST, PESTEL, SWOT elemzés is, és ezek
mellett a vevéelemzés is megtorténik. Kovetkezo 1épésként kdvetkezik a stratégiai kialakitas,
melybe beletartozik a 7P marketingmix kialakitasa és elemzése a vallalkozasra, illetve a piac
¢és a kapcsolatrendszerek vizsgalata is. Minden vizsgélat és elemzés megtorténte utan, ha
elkésziilt a marketingterv, akkor mar csak a megvalositas kovetkezik, amelynek a végso

eredmeénye a profit vagy mas vallalati célok elérése.



2.3. Marketingeszk6zok, marketingmix — 7P

A marketingeszk6zok hozzasegitik vallalkozasunkat ahhoz, hogy termékeinket és
szolgaltatasainkat sikerrel tudjuk felkinalni a piacon. Ezek az eszk6z6k megkiilonboztetik
vallalkozasunkat és egyben kinalatunkat is versenytarsainktol, illetve ezek segitségével a
piacon versenyelOnyre is szert tehetlink. A marketing célja a vallalati profit és a fogyasztoi
elégedettség maximalizalasa a hosszu tavu sikeres €s jovedelmezd miikkodés érdekében.

[29]

A marketing eszkozrendszerét egyiittesen marketingmixnek nevezziik. A marketingmix
eszkozeinek négy nagy csoportja, azaz a 4P elnevezés (product — termék, price — ar, place
— értékesitési csatorna, promotion - eladasdsztonzés) McCarthy nevéhez fiizédik. Ez az,
amit a vallalati marketing megalkotasa soran a legtobbszor hasznalnak. [11]

Az alabbi 1-es szamu tablazatban lathatjuk a négy eszkdzcsoport fobb tevékenységeit.
Ezen eszkozcsoportok kiilon-kiilon is rengeteg marketingeszkozt foglalnak magukban. [4]

[20]

1. tablazat: A marketingmix fobb tevékenységei

Eszkozcsoport Tevékenység
Termékpolitika Termékek tervezése, fejlesztése
(Product) Termékpozicionalas, kiilonféle termékek bevezetése, kivonasa

Formatervezés, csomagolas

Termékkutatds, mindség, hasznossag

Arpolitika Koltségvizsgalatok
(Price) Fogyasztoi ar elfogadas
Armeghatarozas

Koltségtéritések, hitelek, engedmények

Arérzékenység-vizsgalat

Ertékesitési politika Ertékesitési Gt tervezése
(Place-distribution) Logisztika és fizikai elosztas
Kereskedelmi formak: nagy- és kiskereskedelem

Kereskedelmi partnerek kivalasztasa, értékelése

Reklam Kommunikécios elvek és kovetelményeik




Eszkozcsoport Tevékenység

(Promotion) Reklam, PR, eladasosztonzés
Reklampiac intézményi hattere

Reklamhatas és elemzése

(Forras: 4-es szamu szakirodalom)

A termékpolitika részt megvizsgalva mi is lathatjuk, hogy nagyon fontos egy vallalkozas
¢letében maga a termék. Hidba rendelkezik egy vallalkozas jo marketinggel, ha a termékiik
nem j6, nem vasaroljak, igy nem lesznek versenyképesek a piacon. A termék lehet

megfoghatd és nem megfoghato, azaz szolgéltatas vagy informéacio. [28]

Az arpolitikan beliil hatarozzuk meg egy termék vagy egy szolgaltatas arat. Nagyon fontos
mérlegelni azt, hogy a fogyasztok mennyiért vennék meg a termékeket, avagy mennyiért

tudjak és hajlandoak megvenni. [28]

Az értékesitési politika meghatdrozza, hogy a termék és/vagy szolgaltatas hol és hogyan jut
el a fogyasztokhoz. Az értékesités soran fontos szem eldtt tartani, hogy a termékek hogyan

jutnak el a piacra, azaz, hogy tizletben helyezik el, weboldalon, televizids miisorban stb. [28]

A promécioba beletartozik minden, ami a rekldmhoz €és a PR-hoz tartozik. Célja a termékek

bemutatdsa és népszerlisitése. [28]

Mivel a marketing annyira 0sszetett és széleskor(, igy a korabban megfogalmazott 4P, ami
leginkdbb a fizikai termékekre helyezte a hangstlyt, mar nem volt elég, nem tudta a
marketing egészét lefedni, ezért sziikség volt a kibdvitésre. Ezt a négy tényezdcsoportot
Booms ¢és Bitner kiegészitette tovabbi harom tényezdvel a szolgaltatasok sajatossaga miatt:
emberi tényez0, targyi elemek és a folyamat. Az ¢ kiegészitésiikkel ezt mar a marketingmix

7P-jének nevezziik. [9] [11][15]

Az alébbi 2. tdblazatban lathatjuk a masik harom tényezdvel kiegészitett felosztast, és az

azokon beliil talalhat6 legfontosabb eszkdzoket.



. tablazat: A 7P marketingmix

Termék Ar Ertékesitési Reklam Emberi Targyi Folyamat
(Price) (Product) politika (Promotion tényezo elemek Process)
(Place- ) (People) (Physical
distribution) evidence)
-Fizikai -Arszint -Arukiallitas -Reklam mix | -Alkalmazottak | -Koérnyezetterv | -
termékjellemz6k | -Fizetési feltételek | -Kozvetitd -Eladok -Igénybevevék | -Berendezés Tevékenységi
-Mingség -Rugalmassag keresked6k -Hirdetések -Kultura és -Alkalmazottak | folyamat
-Tartozékok -Differencialas -Csatorna tipusa -Vasarlas értékek ruhazata -
-Csomagolas -Arleszallitasok -Uzletek 0sztonzés tovabbitasa -Tajékoztato Igénybevevdk
-Garancia -Arengedmények | elhelyezkedése -PR jelzések bevonddasi
-Termékcsoportok -Szallitas -Egyéb kézzel | szintje
-Valaszték -Raktérozas foghat6
-Marka -Csatorna jellemzdk
menedzsment

(Forras: 15-0s szamu szakirodalom alapjan sajat szerkesztés)

Az emberi tényez0 rész leginkabb arra hivja fel a figyelmet, hogy a marketing sikerében a

munkavallalok is nagy szerepet jatszanak. Ok azok, akik képviselik a vallalkozast. Ha a

fogyasztoknak rossz tapasztalatuk van a dolgozokkal, akkor annak kovetkezményeik

lehetnek a cég miikodésében és sikerében is.

A targyi elemekhez tartozik minden olyan elem, amely lehetdve teszi a szolgaltatas

teljesitését, illetve az a kornyezet, ahol a szolgaltatast nyt;tjak.

A folyamatok rész a marketingmenedzsmenthez kapcsolodik, magaba foglalja azokat a

Iépéseket, amelyek sziikségesek ahhoz, hogy elérjiik van egy cég életében a megfeleléen

atgondolt folyamatokra a legkorszeriibb marketingétletekkel. [9][11][15][28]




2.4. STEP, STEEP, PESTEL, SWOT

A mikro- és a makrokornyezet elemzésének modszerei kozé tartozik a STEP, a STEEP és

a SWOT-elemzés is. [23]

A STEP elemzés, melyet ma mar PEST-ként emlegetiink, a makrokdrnyezet elemzésével,

azon beliil a politikai/jogi, gazdasagi, tarsadalmi és a technoldgiai tényezokkel foglalkozik.

Az elnevezés az angol szavak kezddbetliibdl tevodik Ossze. Ezen tényezok fontossaga

minden vallalkozasnal mas és mas. Az elemzés akkor jo, ha a kérnyezetiinkben zajlo valodi

folyamatokat fedi fel. [16]

A STEEP elemzés is a makrokornyezetet vizsgalja, de ez a PEST elemzésben emlitett

tényezok mellett kiegésziil a természeti kornyezettel. Néhany vallalkozas ugy gondolja, hogy

a STEEP elemzésben megjelend tényezdket nem lehet megvaltoztatni, csupan alkalmazkodni

kell hozzajuk. Az alabbi 3. tdblazatban lathatjuk a STEEP elemzés tényezdin beliil talalhatod

pontokat. [10]

3. tablazat: STEEP elemzés tényezoi

Tarsadalmi tényezok (Social)

-demografia
-kulturalis elemek (¢életvitel, iskolazottsag,
vallas, szokasok)

Technolégiai tényezok (Technological)

-technologia
-termékek életciklusa
-K+F kiadasok

Gazdasagi tényezok (Economic)

-inflacid
-munkanélkiiliség
-energiakoltségek
-tizleti ciklusok
-beruhéazéasok

Természeti tényezék (Ecological)

-0ko- és biotechnoldgiak
-z0ldmozgalmak -hatasaik
-0kotudatos gondolkodas

Politikai/jogi tényezok (Political)

-addpolitika

-piacvédelem

-munka térvénykonyve
-gazdasagpolitikai 1épések
-torvények meghozatala

-monopolium korlatozasa

(Forras: 10-es szakirodalom alapjdn sajat szerkesztés)
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A PESTEL modell az egyik leggyakrabban hasznalt kiils6 kornyezeti elemzés. A
marketingterv elkészitéséhez sziikséges bemeneti informacid. Célja a marketingtervet
befolyasold tényezOk azonositdsa. Ez képezi az alapjat azoknak a lehetdségeknek és
veszélyeknek, amelyek a SWOT-elemzést segitik. Figyelembe veszi a kiilsé kornyezet
kulcsfontossagu szempontjait és kovetkeztetéseket von le. A PESTEL analizisnél a politikai
¢s a jogi kornyezetet kiilon elemezziik. Csak azokat a tényezdket sziikséges elemezni,

amelyek hatassal is vannak a marketingtervezésre.[12][18][27]

Politikai

tényezok

Gazdasagi
tényezok

PESTEL

elemzes

Természeti Tarsadalmi
tényezék tényezok

4. abra: A Pestel elemzés tényezoi

(Forras: 30-as szamu szakirodalom)

A mikrokornyezetet a SWOT elemzéssel tudjuk megvizsgalni, amely a mai vilag
legszélesebb korben hasznalt stratégiai eszkoze. A SWOT elemzés szintén az angol szavak
kezddbetiiibdl tevodik dssze, melyek a strengths — erdsségek, weaknesses — gyengeségek,

opportunities — lehet6ségek, threaths — fenyegetések. A vallalat ennek segitségével fel tudja
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cres

lehetdségeket, azaz ez az elemzés a vallalat erdsségeinek, gyengeségeinek, lehetdségeinek €s
veszélyeinek az elemzése. Fontos megfigyelni az egyes kombindciokat, illetve, hogy egyes
tényezoknek milyen kovetkezményei lehetnek a stratégiara nézve. A SWOT analizis elonyei,
hogy kénnyen érthetd, szdmos szinten és kiilonb6zé mélységekben alkalmazhat6. Az analizis
soran kialakitott stratégia 0sszekapcsolja a kiilsé és a belsd kdrnyezetet. Olyan stratégia,
amely az er0sségekre épit, legydzi a gyengeségeket, kihasznalja a lehetdségeket és gatolja a
veszélyeket.[1][6][14][20][24]

Lépései soran eldszor azonositanunk kell az erdsség, gyengeség, lehetdség €s veszélyeket,
majd ezeket sorba rendezni €s sulyozni. Ha ezekkel megvagyunk, a kiilonbozé részeket
pontozni, majd a vallalati hatdsokat elemezni kell, végiil kovetkezik a tervezés, végrehajtas,

ellenérzés. [14]
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2.5. Kyvalitativ és kvantitativ kutatas

A kutatdsi modszerek kozott megkiilonboztetiink kvalitativ és kvantitativ  kutatasi
modszereket, az adatfelvétel modja szerint. A kvalitativ kutatasi modszer kis mintan alapuld,
strukturalatlan, problémafeltar6 modszer, mely elsésorban mindségi informacioét szolgaltat.
Gyakran alkalmazza a pszicholdgia eljaréasait. Alkalmas a nem tudatos érzések, gondolatok
feltarasara, megértésére. Ezen kutatasok leggyakrabban a Miért? és a Hogyan? kérdésekre
keresik a valaszt. Kétféle modja van: a mélyinterji és a fokuszcsoportos eljaras. A
mélyinterji egy kétszemélyes beszélgetés meghatarozott céllal és strukturaval, mely soran az
interjuztat6 roviden, tudatosan kérdez. A fokuszcsoportos interjindl az interjukészitd eldre
elkészitett forgatokdnyv alapjan egy kis csoporttal beszélget, akik hasonldé demografiai,

tarsadalmi-gazdasagi helyzettiek. [8][13]

A kvantitativ kutatds nagy mintdn alapuld informacidszerzési modszer, mely soran az
adatgytiijtésben és az elemzésnél statisztikai és matematikai eljarasokat alkalmaznak. Harom

fajtaja van: a megkérdezéses vizsgalat, a megfigyelés és a kisérleti eljaras. [13]

A megkérdezéses vizsgalat leggyakrabban hasznalt modszere a kérddiv. A kérddiv irasban
vagy szoban feltett kérdések sorozata. Kérddivet akkor hasznalunk, ha a megkérdezettek kore
viszonylag homogén, illetve valamilyen adatgylijtésre van sziikségiink. Ennek a fajta
modszernek vannak bizonyos eldnyei és hatranyai. Eldnyei k6zé tartozik, hogy olcsé/ingyen
van, konnyli a terjesztése, lehetséges névteleniil is valaszolni a kérdésekre, illetve nem
igényel magas képzettséget az adatgylijtés. Hatranyaihoz sorolhatd, hogy a vélaszadas

onkéntes, az atfedé adatokat nehéz kiszlirni, illetve korlatozott a valaszadok rugalmassaga.

[13] [17]

A kérddiveknek két tipusa van: a zart/strukturalt, illetve a nyitott/nem strukturalt kérddiv.

A kérddiv megvalaszoldsa torténhet személyes megkereséssel, illetve online vagy postai uton
is. [17]

A kérddiveknek sokféle formaja, attol fligg, hogy melyiket hasznéljuk, hogy milyen jellegii
informaciora van sziikségiink. Vannak strukturalt és standardizalt kérddivek. A strukturaltnal
a kérdések altalaban nyitottak, viszont igy a valaszokat nehezen lehet feldolgozni. Ez a
kérd6iv alkalmas az utdbbi kérddiv elokészitésére. A standardizalt kérdéiv alkalmas az

informaciok szamszer(sitésére, itt a valaszok dsszehasonlithatoak. [14]
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Egy kérdoiv osszeallitasanal az elsé 1épésiink, hogy meghatarozzuk milyen informéciokra
van sziikségiink. Tudnunk kell, hogy mi a vizsgalatunk alapja, mit szeretnénk ezzel elérni,
mire kell rakérdezniink, kik az alanyok. Ezek utan fontos eldonteniink, hogy zart vagy nyitott
kérddivet szeretnék létrehozni, majd, hogy milyen formaban szeretnénk elvégezni a
lekérdezést. Fontos a pontos és célzott kérdések megfogalmazasa. Azt is el kell dontentink,
hogy a kérdések nyitottak lesznek-e, azaz a valaszado6 sajat szavaival fogalmazhatja meg
valaszait, vagy megadunk konkrét valaszokat. Lényeges a kérdéiv hossza, hiszen, ha nagyon
hosszu, akkor a valaszadok a végén mar nem fognak szivesen vélaszolni. gy minél révidebb

¢s 1ényegre torébb, annal inkabb valdszinii, hogy hianytalanul kitoltik kérdbiviinket. [7]

A megfigyelés egy elére meghatarozott forgatokonyv alapjan torténik. Az adatokat
emberek vagy miszerek rogzitik. A megfigyelés soran az emberek magatartdsa, targyak,

illetve események rendszeres modon torténd rogzitése torténik. [13]

A kisérleti eljarasok a vasarloi dontések modellezésére, piaci eldrejelzésre alkalmas ok-
okozati Osszefiiggéseket feltaro kutatdsok. Megmutatja, hogy adott feltételek kozott a
fogyasztok hogyan viselkednek és valtoztatjak meg viselkedésiiket. [13]
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3. Anyag és modszer

3.1. A Budalu Kft. tevékenységének, jelenlegi helyzetének
bemutatasa

A Budalu Kft. 2012-ben alakult, magantulajdonban 1év0, aluminium nyilaszaro
gyartassal és értékesitéssel, illetve milanyag nyildszarok forgalmazasaval foglalkozo
vallalkozas, sok éves szakmai tapasztalattal. A cég egy ipari parkban helyezkedik el, ami
rettentd gyorsan kindtte magat. A vallalkozds Osszetett tevékenységet folytat, ami
magaban foglalja a nyilaszardszerkezetekhez kapcsolédd feladatok mind harom

alaptertiletét:
1)  tervezés
2)  gyartas

3)  kivitelezés

Tervezesi szakasz

A kiilonb6zd funkcionalis, esztétikai, statikai, energetikai és egyéb elvardsok miatt a
homlokzati nyildszarok gyartasa elséként a tervezdasztal mellett kezdddik. Az tigyfél
igényeinek ¢és a kiilonbozd épitészeti trendeknek megfelelden a tervezdvel és
megrendelSkkel egyiitt kommunikalva kivalasztjik a tokéletes megoldast. Igy a gyartas
és kivitelezés soran nem taldlkozhatnak olyan felmeriild problémaval, amely hatraltatna a

munkaveégzeést.
Gyartas

A modern gyartd csarnok €s a korszerii gépek, valamint a felkésziilt, folyamatosan
képzett kollégak alapvetd feltételei azoknak a magas mindségi elvarasoknak, amelyeket
sajat magukkal szemben tdmasztanak. Megbizhat6 beszallitoiktol mindig megkdvetelik az
I. osztalyu, kifogastalan mindségli alapanyagokat, egyuttal minden esetben betartjdk az
altaluk eldirt gyartastechnoldgiai kovetelményeket. Egyedi fejlesztéseik lehetdveé teszik,
hogy kiilonleges vagy mas gyartok altal nem vallalhat6 elképzeléseket is valora valtsanak.
Jellemzden az extra méretii és/vagy sulyl bejarati ajtok, told ajtok, fiiggonyfalak esetén

szokott erre igény mutatkozni.
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Kivitelezes

A tervezést és gyartast kovetden az épitészekkel egyiitt elfogadott falcsatlakozasokat,
csomopontokat, miiszaki eldirasokat figyelembe véve allando kivitelezd szakemberek
beépitik az elkésziilt nyilaszard szerkezeteket. Gondoskodnak a széllitasrol, beépitési
segédanyagokrol és ha sziikséges, minden olyan egyéb épitészeti elemrdl, amely szlikség

szerint segiti mas szakagak munkdjat is az épiilet kivitelezése soran.

Viszonteladoik szamara egyedi megoldasokkal szolgalnak mind a gyartds, mind a

szolgaltatas teriiletén. [26]

Most, hogy igy nagyvonalakban bemutattam a vallalkozast, szeretném részletesebben is

ismertetni magat a céget ¢s tevékenységét.

A cég munkafolyamatai

A cég két tulajdonossal rendelkezik, akik ugyanugy kiveszik résziiket a munkabol,
akéarcsak alkalmazottjaik. Ugyvezetoként targyalnak az iigyfelekkel, tervezokkel és az
épitésvezetOkkel a lehetséges €s mar meglévé munkdkrol. Partneri szerzédéseket kdtnek
beszallitokkal vagy akar mas nyilaszar6 cégekkel bérmunka esetén. A heti/havi

munkaiitemezést is figyelemmel kisérik.

Maga a cég két részbdl tevOdik Ossze, az irodai és az lizemi teriiletbdl. Az irodaban négy
személy dolgozik: kettd irodai asszisztens, egy értékesitd és egy gyartasvezetd. A két
terilethez szorosan kapcsoloddan, azoktdl mégis kiilonalléan dolgozik tovabba egy

miiszaki feladatokkal foglalkoz6 szakember.

A szamlakkal kapcsolatos teenddket az irodavezetd végzi, O tartja a kapcsolatot a cég
konyveléjével. O foglalkozik a milanyag nyildszarok megrendelésével és egyéb
tartozékaival (parkany, redony, szunyoghdld), és az aluminium nyilaszarok iivegének
megrendelésével. Az ¢ feladata havonta az alkalmazottak munkabérének kiszamitasa

(alapbér+ talorak), eldkészitése.

Nézziik a projektmenedzser feladatait. Nala kezdddik a teljes folyamat. Részt vesz az

elézetes megbeszéléseken, majd az épitkezés helyszinén a cég miiszaki szakembere
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felmérést végez, €s a tervek alapjan a projektmenedzser egy arajanlatot és szerzddést
készit eld, ami egy nagyon részletes és bonyolult feladat. Az arajanlat elkészitése utan
tobb korben kommunikal az ligyféllel az esetleges valtozasokrol. Ez mind lehet egyszerti,
de egy egészen bonyolult folyamat is, példaul a szabvanyok és a hitelesitések végett. Itt
bonyolddhat még a helyzet egy koziizemi intézménynél, nem ugy, mint egy csaladi haz

esetében.

Mindezek utan keriil at a végleges igény a gyartdsvezetohoz, aki az igények alapjan
elkészit egy ugynevezett gyartmanytervet. Kézben a beszallitokkal egyeztetve megrendeli
a kivant anyagot, amibdl a termék késziil, és ebbdl az tizem alkalmazottai minden részletet
figyelembe véve el tudjak késziteni az igény szerinti megrendelt terméket. A cég
rugalmassdga miatt a gyartds folyamatdban is, ha a megrendeld valtoztat egy igényen, 6

az lizemi alkalmazottakkal atbeszélve megvaldsitja a vevo 1) elképzelését.

A gyartasvezetd heti titemtervet készit az tizem részére, amit minden esetben atbeszél az
tizemben dolgozokkal. Az litemtervet folyamatosan ellendrzi, mert a rugalmassag miatt
valtozhat, amikor példaul egy 1ij igény kozbejon. O feliigyeli a szabadsagolasokat, ami az

itemterv végett nagy odafigyelést igényel.

Térjlink is r4 az lizemben torténd folyamatokra. Amikor beérkezik egy megrendelés
anyaga, els0 korben a raktaros szortirozza az alkatrészeket, megnevezésiik €s
tulajdonsagaik alapjan. Ezeket késObb pozicioként a tobbi dolgozd részére bocsatja. A
nyildszard nagyobb része, azaz a profil atkeriil a szabdszati részre, ahol milliméteres
pontossaggal méretre vagjak azokat egy szabasterv alapjan. Ezt a szabdstervet a
gyartasvezetd allitja eld a gyartmanyterv mellékeként. Innen kdvetkezik a megmunkald
rész. A megmunkaldsok soran kotelezd véddeszkozoket is hasznélniuk, ezek a fiilvédo, a
bakancs és a munkavédelmi szemiiveg. A nyilaszarokba kiillonb6z6é marasok, furatok és
akar egyéb elektromos alkatrészek keriilhetnek bele. Ezek megmunkalésa alatt kotelezéen
viselendd arc- és szajmaszk. A nyilaszarok dsszeszerelése eldtt igény szerint kiilonb6zo

hészigeteléssel latjak el azokat.

Ha ezek a folyamatok végbementek, akkor elkezdddhet az 6sszeszerelési folyamat, ami
egy 1d6-, ho- és fagyalld ragasztoval torténik, majd préseléssel vagy szegecseléssel
rogzitik Ossze az elemeket. Itt ennek a folyamatnak a végeztével, mi laikus emberek azt
mondanank, hogy a nyiladszard kész allapotban van, de ez nincs igy! A Budalu Kft.

kifejezett hangsulyt fektet a hdszigetelésre és a parazardsra, tehat a nyildszard koré
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felméréstdl fliggden feltesznek egy purenit nevii anyagot és kiillonboz6é parazard foliat

¢s/vagy EPDM szalagot, ami tokéletessé teszi az adott haz szigetelését a nyilaszard koriil.
Ez a precizitas az, ami miatt nem rekldmokkal, hanem sz4jrol-sz4jra terjed a cég hirneve.

Az elkésziilt nyilaszaro innen kertiil at egy beépitd tarsasdghoz, akik az adott helyszinen
helyiikre épitik az adott terméket. Ennek a folyamatdt a cég miiszaki szakembere

folyamatosan figyelemmel kiséri és feliigyeli.

Mindezek megtorténte utan, a cégnél ez még nem szamit a munka befejeztének. Amig
tart az épitkezés, a Budalu Kft. végig kiséri a folyamatot, és ha kell elvégzik a
menetkdzben felmeriild garancialis feladatokat is, vagy a lehetdségeket tekintve 1j

igénynek tesznek eleget, vagy atalakitjak a terméket.

A garancialis feladatokkal, illetve a kivitelezést kdvetden felmeriild egyéb igényekkel,

problémakkal innentdl kezdve a cég miiszaki szakembere foglalkozik.
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3.2. Elemzés modszereinek bemutatasa

A szakdolgozatom elemzése soran a szakirodalmi attekintés alapjan kiilonb6z6 modszerek
a 7P marketingmixet nézem meg, hogy az egyes részek hogyan is jelennek meg a cég

¢letében, majd a késdbbiekben ezekre milyen fejlesztéseket lehetne javasolni.

Ezutan kovetkezik egy kiilsé makrokdrnyezeti elemzés, a PESTEL elemzés, amellyel
megfigyelhetd, hogy melyek azok a kornyezeti hatasok, amelyek meghatarozzak a

vallalkozas hosszl tava mukodését.

A PESTEL elemzést kovetden SWOT analizist végzek, amelyben megvizsgalom a
vallalkozas erdsségeit, gyengeségeit, illetve a lehetdségeket és veszélyeket. Ezt a
vezetdséggel kozosen atbeszélve, pontokat meghatarozva elemeztem ki, amelyhez

elkészitem az analizishez kapcsol6do abrat is.

A szakdolgozatom utolsd elemzéseként Osszeallitok egy vevoi kérddivet kifejezetten a
Budalu Kft. iigyfeleinek, mely segitségével atlathatova valik szamomra az tigyfelek életkori
eloszlasa, nyilaszard igényiik, illetve a vallalkozassal kapcsolatos igényeik, elvarasaik. A
valaszok segitségével meg tudom hatarozni, hogy hol és hogyan van lehetdség a fogyasztoi,
illetve a szervezeti marketing fejlesztésére, majd ezek utan fejlesztési javaslatokat tudok tenni

a korabbi elemzések és a kérdoiv valaszai alapjan a Budalu Kft. szamara.
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4. Eredmények

4.1. A cég marketingevolicidjanak elemzése

Véleményem szerint, illetve a vezetdséggel valo beszélgetésekbdl kovetkeztetve a 2017-
ben megalapitott Budalu Kft.-nek sziiksége volt az arculat valtasra, amit a megvaltozott
épitészeti megoldasok €s piaci trendek (pl.: nagyobb méretii nyilaszard szerkezetek, nagy
homlokzati tivegrendszerek iranti megnovekedett igény) koveteltek meg, ezzel kezdték
meg aluminium nyilaszar6 gyarto tevékenységiiket. Mara mér elmondhat6, hogy mindez
egy jo dontés volt. Az alapstratégia szerint a mar rendelkezésre allo kortilbeliil 30-40
viszonteladopartner lett volna a potencidlis vevOkor, de egyre tobb igény érkezett
prémium kategorias csaladi hazak, villak nyildszaroinak tervezésére, gyartasara, valamint
ipari ingatlanok kivitelezésére. Ezért a cég athelyezte a fokuszt és mind marketing, mind
értékesitési iranyt valtott, hogy a kiilonlegesebb megoldasok irdnyaba vigyék el

termékportfoliojukat.

Meglatasom szerint az egyre tobb megkeresést az elsdé osztalytan elvégzett munkak és
az tugyfelekkel kialakitott bizalomnak koszonhetik, ami az egyik legjobb

marketingcsatorna a vallalkozas szamara.

Jovobeli célként tlztek ki, hogy egyre tobb online forumon lattatjak magukat és egy
ugynevezett ,,.brand” épitésbe kezdenek az elkdvetkezenddkben, és a napjainkban egyre
jobban teret hodito feliileteket (Instagram, Facebook) hasznalva népszeriisitik a Budalu
nevet, amely véleményem szerint ez j6 megkozelités, hiszen a mai vilagban azt mondjuk,
hogy ami nincs fent az interneten, az nem is 1étezik, igy az internetes feliileteken valo

megjelenés az egyik leghatékonyabb maddszer a vallalkozéas népszeriisitésére.

A Budalu Kft. jelenleg alkalmazott, bevalt értékesitése modszere
»3z4j10l sz4jra” marketing:

Ahhoz, hogy megbizhato, j6 mindségben, hataridore teljesitsenek, az alapja annak, hogy
az ugyfél elégedett legyen és tovabb ajanljon szomszédnak, rokonnak, ismerdsnek,

baréatnak.
Ahhoz, hogy ezeknek megfeleljenck, mar a gyartast megel6z6en biztositani kell, hogy a
kiviilallo tényezok is minimalis hibahatar ala csokkenjenek (jo beszallitdo j6 mindségi
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alapanyaggal, aki teljes korGi informaciot tud adni a sajat termékérdl; felkésziilt,
folyamatosan oktatott kollégak; idedlis munkakornyezet; megfeleld gépek és eszkdzok;
kulturalt kornyezet, ahol a kollégak jol érzik magukat, és megfeleld alvallalkozoi

kapcsolatok)

Mindezeknek koszonhetéen minden rendelkezésre all ahhoz, hogy iddegységre
hataridoig teljesiteni tudjak a megrendeléseket. Ha az ligyfél szamara igért feltételeket
teljesiteni tudjak, akkor az tigyfél azt érzékeli, hogy minden zokkendmentes volt és

minden Ugy van, ahogy meg lett beszélve.

Az ¢értékesitést egy tervezési folyamat elézi meg, amikor az adott épiilet tervét
tervezokkel, kivitelezOkkel vagy az tigyféllel kozosen atbeszélve személyre szabjak és
pontositanak minden paramétert. Ekozben otleteket adnak és megoldésokat kindlnak
minden felmeriild épitészeti problémara (a nyilaszarok tobb egyéb szakipari

tevékenységgel 0sszekottetésbe keriilnek: hdszigetelés, vizszigetelés).

A tervezési folyamat sordn az ligyfelekkel igyekeznek egy laza, de hatarozott kapcsolatot
kialakitani, amelynek sordn fényt tudnak deriteni sajat szakmai felkésziiltségilikre és
képesek az ligyfél igényeit teljeskoriien kielégiteni. Tapasztalataik szerint ez sokat szamit

ahhoz, hogy az tigyfél végiil 6ket valassza.

A tervezeést kovetden a mar végleges informaciokbol arajanlat késziil, amely minden
apro részletet tartalmaz, tobbek kozott egy szerkezetrajzot is, amelybdl minden paraméter
(méretek, nyitasiranyok, tivegezések stb.) leolvashatd. Ezzel is segitve az {ligyfél
tajékoztatasat.

Az ajanlat esetleges sziikségszerli pontositasat kovetden amennyiben elfogadasra keriil,
létrejon az tizleti kapcsolat, az alapanyagok beszerzése, a termék legyartdsa, majd
telepitése. Majd az atadast kovetden 1 éven beliil Gjra felveszik az tigyféllel a kapcsolatot,
érdeklddnek a termékek mindségérdl, allapotardl. Felajanljak az esetleges, szlikségszeri
finombeallitasok elvégzését. Gyakori eset, hogy az tigyfélnek ekkor jut eszébe, hogy az
épitkezés befejeztével tovabbi terméekigényei vannak, és ez egy jo alkalom arra, hogy
ezeket felmérjék és tovabbi termékeket biztositsanak az {ligyfél szamara (pergola,

naparnyékolok stb.).

A fentiekben felsorolt modszer a leggyakoribb, de egyre gyakrabban keresik meg a
céget, példaul weboldalon keresztiil. Tobbek kozott ez is indokolja azt, hogy egyéb

értékesitési modszereket is fejlesszenek.
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Egyes outbound és inbound marketing eszk6zok megjelenése a cégnél

Weboldal: A cég rendelkezik egy sajat, igényesen kialakitott weboldallal. Ha mi is
rakeresiink erre az oldalra, akkor lathatjuk, hogy a f6oldalon rogton megjelenik a
vallalkozas ¢és a termékek bemutatdsa. Elolvashatjuk, hogy ki is ez a cég, mivel
foglalkozik, miket gyartanak. Az oldal végig olyan szovegkdrnyezetet hasznal, amit egy
nyilaszarokhoz nem ért6 ember is konnyedén megért. Ez talan az egyik legfontosabb,

hogy ha valamirdl tajékozodni szeretnénk, akkor konnyen megértsiik az adott szoveget.

A termékek meniipont alatt az adott termék bemutatasan keresztiil megoldast kinalnak
az lgyfelek altali igényeknek. Minél tobb informaciot igyekeztek kozzétenni, hiszen a
vevOket ez még jobban a vésarldsra sarkallja, de igyekeztek a rovid és tomor

megfogalmazasra annak érdekében, hogy a tul sok szovegben ne vesszen el az olvaso.

A referenciak kozott megtalalhatunk néhany eddig elvégzett munkat az orszag
kiilonb6z6 teriiletein. Ezek nem csak a bizalmat erdsitik az ligyfelekben, hogy lathatjak a
cég igényes munkait, hanem a jovobeli ligyfeleknek is Gtletet adhatnak, ha 0k is nyilaszaro
csere vagy beépités eldtt allnak. A cég ezt vallja a weboldal legfontosabb részének,
ugyanis ez egy fontos marketing eszk6z, hiszen az emberek minden latni szeretnek készen,

igy konnyebben el tudjak donteni, hogy igénybe veszik-e a szolgaltatast.

Legutols6 sorban pedig megemliteném a letdltések meniipontot, ahol
termékkatalogusokat taldlhatunk. Ezek segitséget nyujtanak mind a széleskorii
felhasznalasra tervezOknek (tervrajzok), kiilonféle tigyfeleknek (képes prospektusok),
mind rendszeres vasarlok szamara (metszetek, csomoponti rajzok). Ezek a

termékkatalogusok eldsegitik a gyors informacidaramlést.

Email marketing: A cég iddszakosan hirlevelet kiild ki, régi vagy meglévé tigyfeleiknek,
tervezoknek, viszonteladoknak, akiket t4jékoztatni szeretne egy-egy 1) termék
megjelenésérol, 0 technika kibontakozasarol. Ezeket az email-eket tehat nem a klasszikus
értelemben vett dllando hirleveleknek kell tekinteni, ahol megvasarolt email cim listakra

folyamatosan kiildik az ujdonsagokat.

Ko6zosségi média: Nem csak sajat weboldallal rendelkeznek, hanem jelen vannak a
Facebook ¢s az Instagram kozosségi oldalakon is, emellett a cég vezetdi az elmult évek
munkair6l és tapasztalatairol folyamatos adatgyiijtésben is vannak. A kozeljovoben

tervben van egy televizidos megjelenési forma is. A koradbban lathat6 ,,Hogyan késziilt?”
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cimi misorhoz hasonld sorozatot fognak forgatni, amely a Tv2 és a tars televizios
feliileteken lesz lathato. Ezek a részek megtalalhatoak lesznek majd a Youtube-on, és a
sajat Facebook ¢és Instagram feliiletiikon is, valamint minden elkiildott email

labjegyzetében is.

A Budalu Kft. a megalapitdstol napjainkig nagyon sok fejlddésen ment keresztiil. Nem
csak boviilt iigyfélkore, hanem egyre inkabb hangstlyt fektet az online marketingre., de

ugy gondolom, hogy itt még béven van lehetdség, amelyet ki tudnanak hasznalni.
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4.2. A cég 7P marketingmixének vizsgalata

A Budalu Kft.-nél is jelen van a 7P marketingmix, melynek célja a vallalati célok
megvaldsitasa a lehetd legkevesebb befektetés mellett. Megvizsgaltam a kiilonb6z6 pontokat,

¢s azok megjelenését a cég €letében, melyeket ismertetni is szeretnék.

Termék (Product)

A termék azoknak a fizikai tulajdonsagoknak az Osszessége, amelyek fogyasztoi
igényeket/sziikségleteket elégitenek ki. Ehhez kapcsolodnak fizikai, azaz kézzel foghato,
illetve nem fizikai (nem kézzel foghatd) tulajdonsiagok is. A nem fizikaiakat

szolgaltatasoknak nevezziik. [19]

A véllalkozasban megtalalhato termékek példaul az aluminium nyilaszardék, mianyag
nyildszarok, mig a szolgaltatdsaik kozé tartozik ezen nyildszarok legyartasa, beépitése,
garanciazésa. A vallalkozas egyedi méreteket gyart, melyeket felmérés kovetkeztében
mérnek le, igy szinte minden terméknek mas a sulya, mérete, sét a vasarloi kéréseknek

megfelelden akar a szine is.
A termékeknek kiilonboz6 funkcioik vannak, amelyek a:

% Generikus funkcié: mindazon tulajdonsagok, amelyek nélkiil a termék nem
tudna kielégiteni az elvart igényeket (jelen esetben ide tartoznak a kiilonboz6
nyilaszarok nyithatdsaga)

¢ Elvart funkcid: minden olyan plusz funkcio, amellyel boviilnek a termék
tulajdonsdgai, azaz amelyet a vasarld valtoztatni tud a terméken (a cég
esetében példaul az emel6-tolod, bukd-nyild funkcid, csak nyild funkeio)

s Kiterjesztett funkcio: olyan funkcid, amelyek nem elvartak az adott terméknél
(példaul az aluminium nyiladszaroknal a porszords, miianyag nyilaszaroknal a
foliazas)

¢ Potencidlis funkcio: azok a funkcidk, amelyek a jovOben is azt szolgaljak eld,
hogy az adott termék megdrizze eredeti allapotat (foliazott profilokrdl nem

valik le a folia, milanyag nyilaszarok nem sargulnak be)
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A Budalu Kft. folyamatosan torekszik 0j termékek megjelenésére, amelyek a folyamatos
fejlesztések és a vevoi igényeknek koszonhetdek. Ezen termékek kozé tartozik a pivot ajto,
a sarkon nyilo emel6-told, iivegtetok és tlivegfiitéses télikertek, vékony csatlakozasos
merevitett szarnyu emeld-tolok, illetve a pergolak is. Ezen termékek tobbnyire nem
talalhatoak meg a versenytarsaknal, igy ezeket a termékeket naluk fogjak megvasarolni, az
elébb emlitett ok miatt. A termékek mellett vannak kiilonféle szolgaltatasok is, mint példaul
a beépités ¢és a garanciazas. A beépitést profi beépitd csapat végzi, akik megfeleld
szaktudassal rendelkezve épitik be a kiilonféle nyilaszardkat. Beépités utan a cég garanciat
vallal az altaluk beépitett nyilaszarokra, igy ha probléma 1ép fel a hasznalat soran, meg tudjak

keresni a céget garancia gyanant.

r

Ar (Price)

A vallalkozéasnak olyan arat kellett kialakitania, amelyet a vevok meg tudnak, és hajland6ak
is megfizetni. Emellett fontos szempont az is, hogy profitot is termeljenek. Olyan arakat kell
meghatarozni, amelyek a profittermelés mellett fedezik a felmeriild koltségeket,
versenyképesek, tlikrozik a piaci viszonyokat és véasarlasra késztetik az embereket. Mivel a
Budalu Kft. mellett rengeteg nyilaszard gyartassal foglalkozd vallalkozas van jelen az
orszagban, igy nekik a min6ség mellett az arra is nagy hangsulyt kell fektetnitiik. Az évek
soran mar kialakultak koriilbeliili araik, de az inflacioval nekik is 1épést kell tartaniuk, igy 6k
is olyankor emelésre kényszeriilnek, illetve mivel egyedi termékekrdl van szo, igy nincs egy
konkrét arlistajuk. Az arakat befolyasolja a méret, egyedi igények stb. A célcsoportjuk ugy
gondolom, hogy egyre inkabb a tehetdsebb emberek, hiszen az utébbi években annyit
emelkedett a nyildszaréanyagok arai, hogy sajnos egy atlag csalad mar nem feltétlen teheti

meg a nyilaszard cserét.

A cég alapvetden az arképzésnél a koltségeikbdl indul ki. Vannak véltozd koltségek,
melyek fliggnek az eldallitott mennyiségtdl. Ebbe tartoznak az alapanyagkoltségek ¢€s a
csomagoloanyag koltségei is. Amikor megtortént a felmérés és megsziiletett a végsé méret,
igények, kialakitas, akkor kiszdmoljak, hogy nekik ez az anyag mennyibe keriil, és erre az
Osszegre a munkadijon feliil ratesznek koriilbeliil még 10-15 %-ot, amellyel a profit

maximalizalasara torekednek.

Véleményem szerint a cég jol végzi az arszabast, hiszen ezzel a modszerrel mindenképpen

nyereségesen jonnek ki, azonban idészakosan, akar évente érdemes lenne megvizsgalni a
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versenytarsak 4rait is, hiszen az is egy képet mutatnak a cégnek, hogy hol is helyezkednek el

a versenypiacon.

Ertékesitési hely (Place)

Annak a folyamata, amely soran a termék eljut a fogyasztohoz. A Budalu Kft. -nél ez nem
is kérdés, hogy az elkésziilt nyilaszarok elszallitasarol és beépitésérdl 6k gondoskodnak. A
vasarloik telefonos vagy személyes megkeresés utjan jutnak el a Budalu Kft.-hez. A cégen
beliil van raktarkészletiik is, ahol egy raktaros gondoskodik arr6l, hogy minden a

legatlathatobban legyen. O az, aki az anyag vagy az eszkozrendelést is végzi.

Az értékesités személyesen a cégnél zajlik, ahol a gyartas is folyik. Ezt megel6zheti email-
es vagy telefonos megkeresés (a honlapon keresztiil), de egy személyes taldlkozd
elengedhetetlen a helyszin, a kiilonféle igények megbeszélése miatt. A cégnek van egy
értékesité kollégaja, aki végzi ezeket a folyamatokat. Az értékesités altalaban kozvetlen a
cégfelhasznalonak torténik, ritka esetek vannak, amikor kivitelezd intézi a nyilaszarok

megvasarlasat. Jelenleg csak belfoldon torténik az értékesitése.

Az értékesités torténhet dolgozoi ajanlassal is, amely esetben a dolgozok részesedést is

kapnak beldle.

A termék a végsé értékesitési helyére a Budalu Kft. fuvarozéja altal keriil. O az, aki az
elkésziilt termékeket elszallitja a helyszinre, amelyet majd a beépitd csapat beépit. A szallitas
soran iigyelnek a helyes és biztonsdgos csomagolésra, hogy a termékeken ne torténjenek

sériilések.

Ugy gondolom, hogy az értékesités jol zajlik a cégnél, hiszen fontosnak tartjak a személyes
talalkozot, ami mar a megrendeldk szdmara is egy pozitiv visszajelzést jelenthet. Emellett
teljes mértékben a kezdetektdl a beépitésig Ok csindlnak mindent, igy minden az &
feleldsségiik, ¢és a vasarlokban ez bizalmat kelt, hogy nem kell aggdédniuk példaul az

elszallitassal kapcsolatos dolgokban.

Promocié (Promotion)

Ide tartoznak a rekldmok, a vasarlas 0sztonzés, a potencialis vevOkkel vald kapcsolattartas
¢s a reklamhatas elemzése. A Budalu Kft.-nél a reklamok még nem igazan vannak jelen, ezt

a jovoben mindenképpen fejleszteném, hogy 1€pést tartsanak versenytarsaikkal. A vevokkel
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val6 kapcsolattartds megjelenik a cégnél, mégpedig idoszakosan, altalaban havonta hirlevelet
kiildenek ki régi vagy meglévd tigyfeleiknek, tervezéknek, viszonteladoknak, akiket
tajékoztatni szeretnének egy-egy 1j termék megjelenésérol, 0j technika kibontakozasarol.
Ezekben a hirlevelekben részletesen leirjak az 0j terméket, annak miikodését, melyhez egy
fényképet is csatolnak, ami ugy gondolom, hogy egy jo kezdeményezés, mert igy minél tobb

emberhez eljut és értesiilni tud az ijdonsagokrol.

A Budalu Kft. célcsoportjat leginkabb a tehetdsebb felsd réteg alkotja. Ok azok, akik a
leggyakrabban keresik fel a céget kiilonféle igényeikkel.

A hirlevelek mellett az ajanlasok is nagyon fontosak, hiszen az eclégedettség, és

elégedettségiink tovabbadasa az egyik legjobb promdcio cégiink szamara.

Sajnos ezeken kiviil a cég nem fordit elég figyelmet a reklamokra, igy ezt a késdbbiekben
mindenképpen fejlesztésre javasolndm, mert az online rekldm manapsidg a leginkdbb

elterjedt.

Emberi tényezék (People)

Ez egy kulcsfontossagu elem. Ide tartoznak a vevok, a vallalkozas szakemberei. Az 6
motivaltsaguk és jolétiik nagyon fontos, hiszen 0k az alapja a nyilaszarok gyartasanak és

megvételének.

A cégnél hiteles, jo szakemberek dolgoznak, akik szépen és precizen, kell6 odafigyeléssel
dolgoznak. A vevokkel udvariasan, valasztékosan beszélnek, kéréseiknek igyekeznek eleget

tenni. A szakmailag képzett beépitok meggydzdek a vevOk szamara.

A cégnek van egy projektmenedzsere, aki gyakran kommunikal az tigyfelekkel. O az, aki
kapcsolatban van a megrendeldkkel, kérdés esetén segitséget nytjt, probléma esetén utiana
jar és igyekszik megoldani/megoldatni a felmeriild problémat ugy, hogy az a megrendeld

szamara is kielégitd legyen.

Fizikai elemek (Physical Evidence)

Ide tartozik minden, amely vasarlaskor éri a fogyasztot, azaz példaul az iroda és a mithely

berendezése, dolgozok megjelenése stb.
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A Budalu Kft. rendkiviil nagy figyelmet fordit az iroddban a tisztasagra, rendezettségre,
hiszen gyakran megfordulnak ott az ligyfelek, és nagyon fontosnak tartjak, hogy az ligyfél
elott j6 benyomast keltsenek. Emellett igyekeznek egy laza, mégis vezetdéi magatartast
sugallni, hogy a vevé is kicsit felszabadultabb legyen, illetve az {igyfeleket az irodaban
dolgozdk rendszeresen kavéval kindljak. A miihelyben dolgozdk egyenpdlot viselnek a
Budalu Kft. loggjaval ellatva, emellett minden sziikséges ruhat/eszkdzt (acélbetétes bakancs,

hegeszt0 szemiiveg) biztositanak a szdmukra.

A céghez megérkezve a kiils6 falon azonnal lathat6 a Budalu Kft. felirata. Az ajtohoz 1épve
egy csengd és biztonsagi rendszer fogadja az ligyfeleket, ezzel is biztositva azt, hogy ne
tudjon barki belépni a mithelybe és az irodadkba. Az irodaban dolgozok kamerakon keresztiil

latjak, ha valaki érkezik, legyen az tligyfél, beszallitd, alkalmazott stb.

A cég esztétikusan van kialakitva, letisztult butorokkal, szinekkel. A hdmérséklet az irodai
részen altalaban 22-24 fokos, amely elegendé ahhoz, hogy tligyfél érkezésekor megfeleld

hémérséklet legyen, amelyben az ligyfél is jol érzi magat.

Latogatdsaim soran a cégnél mindig tisztasdg és udvariassag fogadott, rendszeresen

megkinaltak teaval, kdvéval. A berendezések szine, elrendezettsége a nyugalmat sugalljak.

Folyamat (Process)

Ide tartozik a kiilonféle nyilaszarok gyartdsanak folyamatai a megrendeléstdl egészen a
megvaldsitasig. Megrendeléskor, amely esetben ez emailben torténik meg, maximum 24 6ran
beliil visszajelzést kiildenek a megrendelés beérkezésérdl, majd ezek utan felveszik telefonon
is a kapcsolatot az ligyféllel, amelyet személyes talalkozé kovet. A gyartast ez a megbeszélés
el6zi meg, mely sordn a vezetok az ligyfelekkel az irodaban lelilnek és atbeszélik az
igényeket, sziikségleteket. A beszélgetés altalaban konnyed, laza hangulata, amellyel
igyekeznek az tligyfél szamadra is azt sugallni, hogy 6 az elsddleges és barmilyen kérés esetén
szivesen allnak rendelkezésére. Ezekutan, illetve a helyszini felmérés megtorténtét kovetéen
arajanlatot kiildenek az tigyfélnek, ami maximum 1 hetet vesz igénybe. Ezzel a gyors

munkavégzéssel az tigyfélben szintén bizalmat keltenek.

Az lgyfélnek a nyilaszarok elkésziilte utdn, ha problémajuk adddik, lehetésége van

garanciaban javitast kérni.

A vevoi reklamécidoknak a cég minden esetben utdnajar, kimegy a helyszinre, ellendrzi a

problémat, sziikség esetén javitja.
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4.3. Makrokornyezet elemzés, PESTEL modell

Egy véllalkozas miikodését szamos tényezO befolydsolja. Kormanyunk tevékenysége,
intézkedései hatassal vannak az inflaciora, az arfolyamok és a GDP véltozasara, illetve a
human eréforrasok felhasznalasara is. A munkanélkiiliséget és a népvandorlast sem szabad
elfelejteniink, hiszen ma jellemzé Magyarorszagon, hogy egyre tobb fiatal probal szerencsét

kiilf61don annak érdekében, hogy életkoriilményeiken javitsanak.

Ugy gondolom, hogy fontos a makrokdrnyezetet elemezni az tigynevezett PESTEL
elemzéssel, hogy lassuk, melyek azok a kdrnyezeti hatasok, tendenciak, események, amelyek
meghatarozzak a vallalkozas hosszu tdva mikodését. A 4-es abran lathatjuk azt a hat

tényezOt, amelyek meghatarozzak a PESTEL-elemzés elkészitését.

A PESTEL-modell 1épései:

0,

¢ avallalkozés legrelevansabb kornyezeti szegmenseinek meghatarozasa

% ezeken beliil a vallalkozas miikodését leginkabb befolyasolok kivalasztasa

R/

¢ alehetdségek és a veszélyek megallapitasa a kornyezeti tényezdk alapjan

R/

% kornyezeti tényezOk varhatd valtozasainak elemzése [2]

Az alabbiakban megvizsgaltam a PESTEL modell tényez6it a Budalu Kft.-re vonatkoztatva.

Politikai tényezok:

A politikai tényezdket tekintve a Budalu Kft.-re is kihatassal vannak a kormany altal
meghozott dontések. Folyamatosan ndének a vallalkozas kiadasai, hiszen a cégekre
vonatkozok adok egyre emelkednek, emellett a nemrég eltdrolt benzin arstop is plusz
koltségeket jelentett, hiszen a céges autokra nem vonatkozott, igy nekik vilagpiaci aron

kellett tankolniuk.

A pozitiv oldalat megfigyelve viszont a korméany tdmogatasokat nytjt nem csak az 10j
épitésl ingatlanokra, hanem a kiilonféle energetikai felujitasokra, fejlesztésekre, amelyekkel
a nyilaszarok cseréjét, korszeriisitését és feltjitasat is O0sztonzik, ezéltal a cég folyamatos

megkereséseket kap.
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Gazdasagi tényezok:

Magyarorszag gazdasaga sajnos az elmult években egyre inkabb hanyatlasnak mutatkozik,
amely hatasara a forint értékcsokkenése is egyre inkdbb megmutatkozik, ezaltal az emberek
még inkabb meggondoljak mire is koltség keresetiiket. A hazai problémak mellett a vilagban
kialakult jarvany és haborts helyzet miatt tovabbi inflaciés hatas érte orszagunkat. Sokan a
megélhetésért kiizdenek, és egyre inkabb eltdvolodnak egymastol a kiillonbozo tarsadalmi
rétegek, egyre kevesebb embernek van lehetOsége 0j haz vasarlasara vagy sajat haz
felgjitasara, amely ranyomja a bélyegét a Budalu Kft. tevékenységére is, hiszen az alsobb
rétegek, vagy egy atlagos csalad mar egyre ritkdbban keresi fel dket. Pozitiv oldalarol
tekintve a gazdasagi tényezok ezaltal felerdsitik azt, hogy egyre inkabb vallalkozok, illetve
tehetésebb emberek bizzak meg a céget, amely egyuttal azt is jelenti, hogy nagyobb,
kiilonlegesebb nyilaszardk legyartasdval és beépitésével bizzak meg a céget, amely pénz

szempontjabol igen kedvez6 a Budalu Kft.-nek.

Az alacsony hitelkamatok ¢€s betéti kamatok hatasa 6sztonzi az embereket, hogy alacsony
kamattal tudjanak hitelt felvenni, ezzel keresletet biztositanak a fellendiilt épitéipar hatasara
megndvekedett kindlatra. Ezzel parhuzamosan kevesebb pénzt is kdtnek le az alacsony betéti
kamatok miatt. A globalis valsag hatasara viszont a kamatlabak intenziv emelkedésbe
kezdtek, amely csokkené keresletet eredményez az épitéiparban, ingatlan- és

lakasszektorban.

A forint és az eur6 arfolyamvaltozasa erésen hatott a Budalu Kft.-re, hiszen tobb kiilfoldi
beszallitoval dolgoznak egyiitt, akik az anyagellatas jelentOs részét teszik ki. Ezek a cégek
eurOban szamlaznak, mig a Budalu Kft. forintban szdmlédz, amin keresztiil nagy

arfolyamkockézat jelenik meg.

Tarsadalmi tényezok:

A vildgjarvany és a habort miatt kialakult valsag kovetkeztében atalakult a lakossag
értékrendje, életstilusa. A legtobben mar sokkal jobban atgondoljak mire koltsenek, vagy
mire sziikséges koltenilik. Egyre jobban jellemzd hazdnkban a kozéposztaly csokkenése, az
also- ¢és a felsOrétegek kozott egyre nagyobb a kiilonbség, ami miatt a vagyon szempontjabol
egyre novekedd felsoréteg az egyedi termékeket, szolgaltatasokat képes és hajlando

megfizetni. Ez a Budalu Kft. szamara részben pozitiv, részben negativ, hiszen egyre csékken
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a kozéposztaly altali megkereséseinek szama, emellett viszont nd a felsdréteg nyilaszard

iranti kereslete.

Technolodgiai tényezok:

A vildgban egyre jobban jelen van ¢és elterjedt az internet hasznalata. A célkdzonséget is
leginkabb mar a vilaghalon lehet a legkonnyebben elérni. Fontos, hogy a cég életében jol
mukodjon az internet megfeleld kihasznalasa. A Budalu Kft. rendelkezik egy sajat honlappal,
illetve facebook ¢és instagram oldallal is. Az oldalakat megvizsgélva azt tapasztaltam, hogy
6k még nem hasznaljak ki mindazt a sok virtualis lehetdséget, mint versenytarsaik, igy ezekre
a jovoben sokkal nagyobb figyelmet kell forditanunk. Rendszeresen kellene frissiteniiik az

aktualis munkékkal, eseményekkel az oldalakat.

A Budalu Kft. tovabbra is elényben részesiti a szakképzett emberi munkaerdt, 6k abban
biznak, hogy csak igy végezhetd preciz, pontos munkavégzés. Szamukra az emberi munkaerd
azért is jelentds, mert egyedi méretekkel dolgoznak a megrendeldi igényeknek megfelelden,
igy egy gép egyedi méretekre valdo beprogramozasa, majd a nyilaszar6 legyartasa sokkal
tovabb tartana, és bonyolultabb is lenne. Amellett a vagast az elemekbdl nekik kell csindlni,

igy az egyéni méretek miatt nem érdemes a cégnek ezen gépek beszerzése.

A technologiaban egyre inkabb elterjedtek az aluminium nyilaszarok, amely kedvezd a cég
szamara, hiszen ezzel az anyaggal dolgoznak. Viszont az utobbi iddben a fa és az aluminium

anyagokbol egyre nagyobb hidny van, a mlianyag viszont draga az eldallitas miatt.

Természeti ténvezok:

Az elmult években jelentdssé valtak a kiilonféle kdrnyezetvédelmi eldirdsok, amelyet
minden véllalkozasnak be kell tartania. Ezekrdl torvények is sziilettek, annak érdekében,

hogy Foldiinket minél inkabb ovjuk a karos anyagoktol és a kornyezetszennyezéstol.

Minden olyan vallalkozasnal, amelynél termeldtevékenység folyik, keletkezik veszélyes
ipari hulladék. Ezek tarolasarol, illetve elszallitasardl a vallalkozasnak kell gondoskodnia. A
442/2012.(XI1. 29.) Kormanyrendelet példaul errél a hulladékgazdalkodasi tevékenységrol

szol.

Az energiafogyasztas is jelen van a vallalkozasokndl, hiszen, ahhoz, hogy miikddni

tudjanak, szlikség van a kozmiiszolgaltatokra, akik az energiat biztositjak. Ehhez
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kapcsolodoan is talalunk torvényt, példaul a 273/2007. (X. 19.) Korm. rendeletet (LXXXVI.

torveény)

Mindezek mellett a nyilaszaréknak rengeteg miiszaki kdvetelménynek kell megfelelniiik,
melyek példaul a hdvédelem, mechanikai alloképesség, biztonsagos hasznalat,
energiatakarékossag és hdvédelem, amelyeket a véllalkozas 100 %-osan betart. Naluk is

megjelenik a hdvédo folia az ablakokon, vagy a dupla iivegli nyilaszarok.

Ezeket a torvényeket a Budalu Kft.-nek is szigoruan be kell tartania, hiszen az elmult
években, évtizedekben egyre inkdbb szennyezetté valt a vilag, ezért sziikséges betartani

minden olyan 1épést, amely lelassithatja ezeket a kdrnyezetkarositd hatasokat.

A Budalu Kft. igyekszik minden tdmogatast kihasznalni, amelyeket kiilonféle

palyéazatokkal tudnak elnyerni.

Jogi tényezdk:

Szamos jogi tényezd befolydsolja egy vallalkozas mukodését, melyek példaul a
véllalkozasra iparagéara vonatkozo térvények, jogszabalyok. Ide tartoznak még az importra
vonatkoz6 korlatozasok, a versenyjog, a munkaiigy, a fogyasztovédelem, illetve a
versenyszabalyozas is. A kiilonb6zo vallalkozasi formdkra més és mas jogi szabalyozas
vonatkozik. A Kft.-re vonatkozdan is meg vannak hatdrozva az alapitashoz sziikséges

feltételek, a vagyoni hozzajarulas.

Fontos, hogy a vallalkozé tajékozott legyen a sajat agazataban a torvényi feltételekkel, a

szabalyozasokkal.
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4.4, Mikrokornyezet elemzése, SWOT analizis

A SWOT-elemzés segit feltérképezni egy vallalkozas kiils6 €s belsd marketingkdrnyezetét.
Az angol szavak elsé betiijébol alkottadk meg a SWOT szot. Ez egy atfogd diagnosztikai
rendszer, amely altal megvizsgaljuk a vallalkozas erdsségeit, gyengeségeit, lehetoségeit és

veszélyeit, amelyek mind-mind hatassal vannak a jovedelmezdségre. [11]

A belsé kornyezetre fokuszalva (erdsségek, gyengeségek) egy vallalkozasnak fel kell

ismernie sajat bels6 erds és gyenge pontjait. [11]

Az elemzés segit abban, hogy atgondoljuk a jovére vonatkozo stratégiankat és céljainkat,

amelyeket belsé kapacitasainkhoz, illetve lehet6ségeinkhez igazitunk. [9]

A vallalkozas erésségei kozé sorolhatjuk a megbizhaté mindséget, vevocentrikussagot,
illetve a szakképzett munkaerdt. A megbizhaté mindséget azért gondolom erdsségnek, mert
az évek soran mar kitapasztaltdk, hogy melyek azok a gyartok, amelyek termékeivel a
legmegfelelobb nyilaszarot tudjak dsszedllitani a vevok igényeihez mérten, illetve garanciat

is vallalnak az elkésziilt nyilaszardkra, amely egy plusz megbizhatdsagot sugall roluk.

A vevdcentrikussag is nagymértékben jellemzi 6ket, mert a Kft. szamara a vevd igénye az

els6. Mindent igyekeznek a vevo kivansaga alapjan teljesiteni.

A szakképzett munkaerd azért erdsségiik, mert az lizemben dolgozok j6 gyakorlattal
rendelkeznek, szivesen vallaljak el és tanulmanyozzak a modern piac igényeit és 1j
nyilaszaré rendszereit, amelyre kell6 mennyiségli mindségi id6t forditanak. Emellett

igyekeznek a lehetd legprecizebben dolgozni a legkevesebb hibaval.

A gyengeségek kozé tartozik az idégazdalkodas, Ugy gondolom, hogy gyakran eléfordul,
hogy tul sok munkat vallalnak be, nem jol osztjak be az id6t, vagy elcstusznak egy 0j technika
elsajatitasaval, igy sziikséges a mithelyben dolgozok tulordzasa annak érdekében, hogy a

meghatarozott idére teljesiteni tudjak az elvallalt munkakat.

Az egyes gépek meghibasodasa olykor nagyobb kieséshez vezethet, mert kevés az adott
gépekhez értd szakemberek, illetve gyakran 0k is idéhidnyban szenvednek, emiatt van, hogy

napokat all a munkafolyamat.

A munkaer6hidnyt is megemliteném gyengeségnek, hiszen egyre kevesebb a dolgozni
akaro ¢és tudo szakember, nehéz a jelenlegi munkdsokat is megtartani, és mivel egy kis cégrol

beszéliink, igy ugy gondolom, hogy az emberek elobb mennek el egy nagyvallalathoz.
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A lehetdségeik kozé tartozik a novekvo vevoi igény, a sajat termékek fejlesztése, illetve
az 0ij termékek iranti igény. Ugy gondolom, hogy a hdrom szorosan Gsszefiigg egymassal,
hiszen azért is nd a keresletiik, mert sajat egyedi termékeket gyartanak, és ezaltal (jabb
termékek legyartasaval kapcsolatban is megkeresik 6ket. A novekvo vevoi igény mindig egy
jO lehetOség a fejlesztésre és a fejlodésre, amely az utdbbi években jelentdsen megfigyelhetd

a vallalkozasnal, hiszen egyre tobben keresik meg 6ket ujabb megrendelésekkel.

Sajat termékek fejlesztése egy ujabb lehetdséget jelent szdmukra, mert ezzel kitlinnek
versenytarsaik koziil, olyan termékeket tudnak kinalni, amelyek csak naluk lesznek

megtalalhatoak.

Az uj termékek iranti igény is egyre inkabb megjelenik a mindennapokban, gyakran keresik
meg Oket egyre modernebb technikdju nyildszarokkal, uj otletekkel, amelyeket alapos

atgondolas vallalnak el.

Veszélyek kozott megjelenik a novekvd inflacio, egyre draguld alapanyagok és a
gazdasagi recesszio. Ugy gondolom, hogy ezek is szorosan osszefiiggnek, és ezek azok a
vesz€lyek, amelyek a leginkdbb befolyasoljak a wvallalkozast. A novekvd inflacio
valosziniileg a vilagjarvany és a haboru megjelenésének is koszonhetd és mivel a cég
kapcsolatban all kiilfoldi beszallitokkal is, igy szdmukra az inflacid jelentésen befolydsolod

tényezo.

Az egyre dragulod alapanyagok is nagy veszélyt jelentenek, ezaltal emelniiik kell az 4raikat,

amely akar vasarlok elvesztéséhez is vezethet.

Utolsoként pedig a gazdasagi recesszid, amely az egész orszagra hatassal van. A gazdasag

hanyatlasa megneheziti a kis és kozépvallalkozasok €letben maradésat is.

A Budalu Kft.-re kivetitett pontokat a kovetkezdé oldalon talalhatd 5-0s szamu abran
lathatjuk. Ezeket a vezetdséggel kozdsen gylijtottik Ossze, majd ezek pontozédsat is a
vezetdség segitségével végeztem. A pontozas 10 €s -10 kozott tortént, amelynél a 10 pont
jelentette azt, ha a két megallapitas teljes mértékben hatassal van egymasra. A 0 pont
jelentette, ha a kettd kozott egyaltalan nem volt kapcsolat, mig a -10 pont pedig, ha a két
megallapitds nagyon negativ hatdssal van egymasra. Az ezektdl eltérd pontokat a
vezetdséggel, és az irodaban dolgozokkal kdzdsen allapitottuk meg aszerint, hogy mennyire

pozitiv, illetve negativ hatassal vannak egymasra.
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5. abra: SWOT-elemzés a Budalu Kft. alapjan

(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

Erdsségekkel vald kapcsolatok elemzése

A legmérvadobb a megbizhato mindség lett a cég esetében.

Lehetdségekkel valo kapcsolata

% Megbizhaté6 mindség — ndvekvo vevoi kereslet/igény: a kettd kdzott nagyon szoros

kapcsolat van, hiszen azért n6 a vevoi kereslet, mert mindségi munkat végeznek, ami

egyre tobb emberhez eljut ajanlasok utjan, igy egyre tobben is keresik meg Oket

megbizasokkal (10 pont)

K/

% Megbizhatd mindség — sajat termékek fejlesztése: Nem fligg szorosan 0ssze a kettd,

hiszen, ha nem készitenének olyan mindségli nyilaszarokat, ettdl fiiggetleniil is

lennének sajat termékeik, amelyeket folyamatosan fejlesztenek. (2 pont)

< Megbizhaté mindség — 0j termékek iranti igény: Ugy gondolom, hogy vélhet6

kapcsolat kozottiik, mert, ha valaki elégedett volt a cég munkdjaval, akkor ugy

gondolja, hogy az 0j termékeket is kell6 odafigyeléssel és szakértelemmel fogjak

legyartani. (6 pont)
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fgy jott ki osszesen 18 pont. Emiatt ugy gondolom, hogy ezzel az erésséggel lehet a

legtobb lehetdséget kihasznalnia a cégnek.

Veszélyekkel valod kapcsolata

R/
L X4

Megbizhaté mindség — ndvekvd inflacid: a ndvekvd inflacid miatt egyre
dragabbak az alapanyagok, igy probalnak mindent olcsobban beszerezni, ami
gyakran a mindség rovasara megy, ha olcsobb alapanyagokat szereznek be, ezért
ezek negativan hatnak egymasra (-5 pont)

Megbizhaté mindség — egyre draguld alapanyagok: ugy gondolom, hogy az
alapanyagok dragulasa negativ hatdssal van a mindségre, hiszen igy minden
munka egyre dragabb lesz, amit az emberek mar nem feltétlen tudnak megfizetni,
igy lehet a vallalkozasnak engednie kell a mindségbdl (-3 pont)

Megbizhaté mindség — gazdasagi recesszid: a hanyatlds miatt sokszor nincsen
elegendd pénz, és ha nincsen elegendd pénz, akkor nem tudnak megfeleld
mindségli alapanyaggal dolgozni, azaz romlik a mindség, igy ezek negativ

hatassal vannak egymasra (-4 pont)

Ez Osszesen -12 pont, tehat a megbizhatd mindségre nagyon negativ hatassal vannak a

veszélyek.

Gyengeségekkel valo kapcsolatok elemzése

A legnagyobb gyengeséget a munkaeréhiany okozza.

Lehetdségekkel valo kapcsolata

7
A X4

X/
L X4

Munkaerdhiany - novekvd vevoi kereslet/igény: negativ hatdssal van annyiban a
munkaeréhidny a ndvekvo igényre, hogy ha nincs a cégnél elegendd dolgoz6, akkor
az igények kielégitése is akadozni fog (-4 pont)

Munkaerdhidny — sajat termékek fejlesztése: kevesebb munkaerd esetén nehezebb a

sajat termékek fejlesztését megoldani, de igy gondolom, ez nem fiigg olyan szorosan

0ssze (1 pont)
Munkaerdhidny — 0 termékek iranti igény: ha nincsen elegendé munkaerd, akkor

nem tudjak teljesiteni az 0j igényeket (-5 pont)
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Ez Osszesen -8 pont. Ez a gyengeség akadalyozza leginkabb azt, hogy a lehetdségek
kihasznaltak legyenek.

Veszélyekkel val6 kapcsolata

% Munkaeréhiany — névekvo inflacio: sajnos a novekvo inflacié hatasara egyre
tobben hagyjak el az orszagot, igy emiatt egyre kevesebb a megbizhat6 munkaerd
is (-4 pont)

¢ Munkaeréhiany — egyre dragulé alapanyagok: ugy gondolom, hogy a kettének
nincsen koze egymashoz (0 pont)

% Munkaeréhiany — gazdasagi recesszié: a gazdasagi hanyatlas kdvetkezménye a

kialakult munkaeréhiany, ezért ezek negativan hatnak egymasra nézve (-5 pont)

Ez 6sszesen -9 pont, ami azt mutatja, hogy ez az a teriilet, ami miatt a legtobb veszély

bekovetkezhet.

Legjobb lehetOség szerinti elemzés

A legjobb lehetéség a névekvé vevdi kereslet/igény (30 pont).

Erdsségekkel valo kapcsolata

s Novekvo vevoi kereslet/igény — megbizhatd mindség: Azért né a kereslet, mert a
véllalkozas megbizhatd mindséget produkal tevékenysége sordn. (10 pont)

% Novekvo vevoi kereslet/igény — vevocentrikussag: mivel a vevok kozéppontban
allnak a vallalkozas életében, ez egy pozitivum a vevoknek, igy egyre tobbet keresik

meg a céget, hiszen tudjak, hogy az ¢ érdekeik lesznek szem el6tt tartva (8 pont)

R

¥ Novekvo vevoi kereslet/igény — szakképzett munkaerd: mivel olyan emberek
dolgoznak a cégnél, akik rendelkeznek a megfeleld szakmai tudéssal, igy ez az

elvégzett munkan is meglatszik, ezaltal n6 a vevoi megkeresés (8 pont)
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Ez 6sszesen 26 pont, ez a legmagasabb pont. Ez az a lehetdség, amelyet ki lehet hasznalni

az erOsségekkel.

Gyengeségekkel valo kapcsolata

% Novekvo vevoi kereslet/igény — id6gazdalkodas: az egyre novekvd vevoi szamok
miatt a cég egyre tobb megkeresést kap, igy ugyanannyi id6 alatt tobb munkat kell
elvégezniiik (5 pont)

» Novekvo vevoi kereslet/igény — egyes gépek meghibdsodasa komoly kiesést okozhat:
részben fiigg Ossze a kettd egymassal (3 pont)

s Novekvo vevdi kereslet/igény — munkaeréhiany: 10gy gondolom, hogy a
munkaer6hidny negativ hatassal lehet a vevdi keresletre, hiszen minél kevesebb
embernek kell elvégeznie ugyanazt a mennyiségi munkat, igy kevesebb megbizast

tudnak csak elfogadni, ami a vevoi kereslet visszaesését jelentené (-4 pont)

Ez 6sszesen 4 pont.

Legnagvobb veszély szerinti elemzés

A legnagyobb veszélyt a gazdasagi recesszio jelentette, amely -9 pontot kapott.

Erdsségekkel valo kapcsolata

®,

¢ Gazdasagi recesszio — megbizhatdo mindség: Sajnos a gazdasagi hanyatlas a mindség
rovasara megy, hiszen minden egyre dragabb, igy a mindségbdl gyakran kénytelenek
lejjebb adni a megtakaritds szempontjabdl, igy ezek negativ hatdssal vannak
egymasra (-4 pont)

¢ Gazdasagi recesszio — vevOcentrikussag: nincs kapcsolat kozottiik (0 pont)

¢ Gazdasagi recesszid — szakképzett munkaerd: a gazdasdg hanyatldsa miatt a

szakképzett munkaerd is egyre kevesebb, mert a legtobben inkabb kiilfoldon

probalnak szerencsét a jobb élet reményében, igy ez ha kis mértékben is, de negativan

hatnak egymasra (-2 pont)

Ez 6sszesen -6 pont.
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Gyengeségekkel valé kapcsolata

% Gazdasagi recesszio — idégazdalkodas: nincs kapcsolat kozottiik (O pont)
s Gazdasagi recesszid — egyes gépek meghibasodasa komoly kiesést okozhat: a
gazdasagi hanyatlds hatasara egyre romlik a pénz értéke, emelkednek az arak, igy egy

meghibasodott gép javitasa is sokkal nagyobb veszteséget tud okozni (2 pont)

X/
°

Gazdasagi recesszid — munkaerdhidny: a gazdasagi recesszio hatasara az emberek a
jobb remény érdekében egyre inkabb kiilfoldon probalnak szerencsét, ezaltal sajnos

egyre nagyobb a munkaeréhiany (-5 pont)

Ez 6sszesen -3 pont. Ezt a veszélyt a gyengeségek ellenére sem lehet elkertilni.

Osszességében a Budalu Kft. egy stabilan és egyre nyereségesebben miikodé vallalkozas.
A SWOT elemzés segitségével megfigyelhettiik a cég erdsségeit, gyengeségeit, a leginkabb
kihasznalhat6 lehet6ségeket, illetve a legnagyobb veszélyeket is. Sajnos jelen vannak azok a
veszélyek, amelyeket a vallalkozéds nem tud elkeriilni, ilyen példaul a ndvekvd inflacio és az
alapanyagok folyamatos draguldsa. Ezt azzal tudjdk orvosolni, ha 6k is emelnek a
munkadijakon, igy a kiilonbozetet tudjak ezzel podtolni ugy, hogy még nyereségesek is

legyenek.
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45. Vevoi kérdoives felmérés

A marketingprogram fejlesztési javaslataihoz tigy gondoltam, hogy sziikséges egy vevoi
kérdoiv Osszeallitasa, mely soran tobbet megtudhatok az tigyfelek elvarasairdl, igényeir6l,
amelyek tovabbi segitséget nytjtanak a jovébeli fejlesztésekhez. Osszesen 17 kérdést tettem
fel, amelybdl 2 kivételével mindegyik kotelezGen megvalaszolando volt. A 2 kérdésnél csak
az egyiknél kellett sajat szavakkal valaszolni, a tobbi kérdésnél a megadott lehetdségek koziil

kellett kivalasztani a rajuk jellemzot.

A Budalu Kft.-nek évente koriilbeliil 30 tigyfele van, ebbdl a kérddivet 12 tigyfél toltotte
ki, online formaban. Ez azt jelenti, hogy tobb, mint az 1/3 iigyfél, ami nem 100 %-ig
reprezentativ, de segiti a gondolkodast és jo orientalo jelleget ad a késobbi fejlesztési

javaslatok meghatarozasahoz. A kérddiv elérhetdsége megtalalhaté a mellékletek kozott.

Els6 korben kivancsi voltam, hogy a Budalu Kft.-t valasztok melyik korosztalyba tartoznak.
A valaszok alapjan 59 %-uk jeldlte a 21-30 év kozotti életkort. Ez szdmomra nagyon meglepd
volt, hiszen ugy gondoltam, hogy a legtobb fiatal 30 éves kor alatt még nem feltétlen jutott
el oda, hogy sajat hazat vasaroljon. A valaszadok 33 %-a volt 31-40 év kozott, mig 8 % jelolte
be a 41-50 évet. A kérd6iv elbtt tigy hittem, hogy a legtobb tigyfél mar a 40-es évei végén
vagy afolott jar, hiszen a mai tarsadalmat tekintve 6k azok, akik mar egy biztos munkahellyel
¢s jovedelemmel rendelkeznek, mar csaladot alapitottak. Az elméletem nem valt be, hiszen

a 12 valaszadobol 11 még csak a 20-as, 30-as éveiben jar. (6.abra)

Melyik korosztalyba tartozik?

m 20 alatti
m21-30 ev
m31-40 év

41-50 év
m51-60 ev
m 60 feletti

6. dbra: Vevéi kérdsiv- Eletkori eloszlds

(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)
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Ezekutan kivancsi voltam, hogy inkdbb maganszemélyként, cégként vagy kivitelezOként
keresik fel a céget. A valaszadok 83 %-a maganszemély (10 £6), mig 17 %-a (2 f6) cég
nevében vasarolt. A cég nevében vasarlok mind 31-40 év kor kozott voltak. Ezzel
egyértelmiivé valt szamomra, hogy a cégnél a fogyasztdi marketinget kell fejleszteni, mivel

leginkabb maganszemélyek keresik fel dket. (7.abra)

On milyen jellegi vasarl6?

W maganszemely

m cég nevében sajat részre
vasarol

m kivitelezd

1. dbra: Vevéi kérdorv - Vasarlo tipusa
(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

Az el6z6 kérdésbdl kovetkeztethetnénk arra, hogy ezen maganszemélyek csaladi haz
épitése vagy feltjitasa esetén keresték fel a Budalu Kft.-t, mig a cégként vasarlok kiilonféle
csarnokok épitése soran, viszont a kérdéivet kielemezve a cég nevében vasarlok mind csaladi
haz épitése soran keresték fel a céget, igy a csarnok épitést maganszemélyek vették igénybe.

Az irodahaz és a k6zintézmény valaszadoirdl nincsen informaciom. (8.abra)
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Milyen éplilet épitése/felijitasa
esetén kereste fel a Budalu Kft.-t?

m csaladi haz
= csamok
mirodshie

m kbzintézmeny

maganszemély cég

8. dbra: Vevdi kérddiv - Epiilet tipusa
(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

A marketingprogram fejlesztéséhez segitséget nyujt a kovetkezd kérdés, amely arrdl szolt,

hogy hol talalkozott elsdként a céggel. (9. abra)

Itt az 0sszehasonlitd diagramokban lathatjuk, hogy a cégek ajanlasok utjan keresték fel a
Budalu Kft.-t, mig a maganszemélyeknél 2 f6 a honlapon talalkozott el6szor a céggel.
Erdekes volt, hogy els6 korben a cégek csak ismer6sok, illetve ajanlasok utjan talalkoztak a
céggel, mig a maganszemélyek tdjékozoddnak az interneten is. A cégek elsékorben a
megbizhatosagra forditanak figyelmet, ezért valoszinli, hogy 6k inkabb ajanlasok utjan
keresték fel a céget. Természetesen az ajanlas mindig egy pozitiv visszajelzés egy vallalkozas
szamara, hiszen ez igazolja, hogy munkéjukat precizen, megbizhatdan végzik, hiszen csak
olyat ajanlunk masoknak, amivel mi is elégedettek voltunk korabban. Ha megfigyeljik a
masik oldalt, akkor viszont lathatjuk, hogy a cég nem fordit elég figyelmet a honlap, illetve
a kozOsségi média iranyaba. Az emberek manapsag mindenrdl az interneten tdjékozodnak, a
facebookon ¢€s instagramon folyamatosan tarul elénk a sok-sok figyelemfelkeltd hirdetés,
emiatt ugy gondolom, hogy elengedhetetlen, hogy ne forditsunk elég figyelmet ezen oldalak

lehetdségeinek kihasznalasadhoz.
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Hol talalkozott elGszor a céggel?

W lsmerds/ajanlas (tjan
= Honlap

m Radid

mTv

m Ujsig

m Facebook

M Instagram

maganszeméely cég

9. abra: Vevoi kérdoiv - Honnan hallott a cégrol?
(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

Kivancsi voltam, hogy mashol taldlkoztak-e a céggel. Ennél a kérdésnél tobb valaszt is
lehetett jeldlni, igy itt mar megjelent a kozosségi média is, de még mindig nagyon csekély
szamban. A cég nevében vasarloknal egy személy jeldlte be, hogy a késébbiek folyaman
talalkozott a vallalkozas honlapjaval is. A maganszemélyeknél ez mar megosztobb, ugyanis

itt mar tajékozodtak a social media-ban is, megjelent a facebook és az instagram feliilete is.
(10.4bra)

Talalkozott-e a késGbbiek folyaman
mashol is a céggel?

W Ismerdsfajanlas dtjan
m Honlap

W Radia

mTy

m ljsig

m Facebook

W Instagram

maganzzemély cég

10. abra: Vevdi kérddiv - Honnan hallott még a cégrél?
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(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

A tovabbi kérdéseket tigy fogalmaztam meg, hogy azok segitséget nyujtsanak azokhoz a
fejlesztési javaslatokhoz, amiket gy gondolom, hogy a cégnek sziikséges lenne

megvalositania, de kivancsi voltam, hogy ezeket ugyanigy gondoljak-e a vasarlok is.

Az els6 ilyen kérdés ahhoz kapcsolodott, hogy szivesen betekintenének-e a gyartasi
folyamatba. Erre a kérdésre 3 maganszemély valasza nem volt, mig 7 személy szivesen
betekintene a folyamatokba. A cégek szivesen belelatnanak a gyartasi folyamatokba, ezért itt

100 %-os valasz érkezett az igen-re.(11.abra)

Ha tehetné, szeretne-e betekintést
tenni a gyartasi folyamatba?

migen

Hnem

maganszemeély cég

11. dabra: Nevéi kérddiv - Gyartasi folyamatba tekintés

(Forras: Sajat kutatdas alapjan sajdt szerkesztés)

A viélaszadok egyetértettek velem abban, hogy sziikséges lenne egy bemutatoterem
kiépitése, amelyben a megvétel eldtt megismerkedhetnének az adott termékekkel. Itt csupan

1 maganszemély valaszolta azt, hogy nem tartja sziikségesnek a bemutatoterem kialakitasat.
(12.4bra)
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A megveétel el6tt személyesen
megismerkedne-e az adott termékkel, akar
egy bemutatoteremben?

Wigen

W nem

maganszemély cég

12. abra: Nevéi kérdoiv - Bemutatoterem sziikségessége

(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

Két kérdésnél minden vélaszado az igen opciot jelolte be. Ezek a kérdések a kovetkezdk

voltak:
- Fontosnak tartja-e, az On igényeihez igazitott egyedi gyartast?

- Hajlando-e az atlagarnal némileg tobbet fizetni ugy, hogy tudja, hogy egy megbizhato

mindséget kap megbizhatd szakemberekkel, teljes mértékben az On igényeire szabva?
Ugy gondolom, hogy egyértelmii, hogy ezeket mindenki fontosnak tartja.

A tovéabbiakban arra voltam kivancsi, hogy mennyivel lennének hajlanddak tobbet fizetni

ezért a mindségért. Itt a maganszemélyeknél nagyon eltérd valaszok sziilettek. (13.4bra)
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Mennyivel lenne hajlandé tobbet
fizetni ezért a mindségert?

m 0-50 %

B 50-100 %

= 100-150 %
150-200 %

maganszemely cég

13. dabra: Nevéi kérddiv - Mindségért valo tobb fizetés
(Forras: Sajat kutatdas alapjan sajdt szerkesztés)

A grafikont megnézve lathatjuk, hogy mind a maganszemélyeknél, mind a cégeknél a
tobbség maximum 50 %-kal lenne hajlandé tobbet fizetni, afolott mar kevesen. 1
maganszemély jeldlte, hogy 6 hajlandé lenne akar maximum 150 %-kal tobbet kdlteni a
mindségért. A maganszemélyeknél nagyobb hajlanddsagot latok arra, hogy tobbet fizessenek
ki az adott mindségért, a cégeknél kotottebbek az arak, ott kevésbé rugalmasak, ezért 6k 50
%-nal nem szivesen fizetnének tobbet. Osszességében itt azt figyelhetjiik meg, hogy nagyon
eltérd az, hogy ki mennyit hajland6 raszanni a mindségre és a megbizhatd6 munkara, még a
cégek sem szivesen fizetnek sokkal tobbet egy adott termékért. Egy késobbi kutatasra
javasolnam a cégnek, hogy vizsgaljak meg tigyfeleik kozott, hogy a 0-50 %-ot vélasztok
Osszegben mennyit lennének hajlandoak kifizetni egy termékért, hiszen nem mindegy, hogy

10, 20 vagy kar 50 %-kal fizetnének-e tobbet.

Az ezt kovetd kérdés nagyon hasonld volt, viszont itt a kiadds maximumara voltam
kivéancsi, azaz, hogy maximum mennyit lennének hajlanddak fizetni a jobb mindségért. Itt
50-50 %-ban jott valasz az ugyanannyira és a dupldjara. A cégek mindkét esetben az
ugyanannyit jelolték meg valaszként, ami visszautal az el6z0 kérdésre adott valaszaikra is. A
dupldjanal tobbet senki sem fizetne ki, ami természetesen érthetd a mai nehéz anyagi

helyzetben.

Szerettem volna megtudni, hogy mit sugall egy céges autd a vevok szdmara. Itt legfoképpen

a céges logoval ellatott autéra gondoltam (14.abra). Elég megosztd valaszokat kaptam a
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kérdésre. A legtobben ugy gondoltdk, hogy ez egyfajta megbizhatdsagot és mindséget
sugaroz a cégrol. A maganszemélyek 20 %-a, mig a cégek 50 %-a gondolta ugy, semmilyen
jelent6sége nincs, mig 10 %-a a maganszemélyeknek gondolta ugy, hogy ett6l a termékek
dragabbak lesznek. A cégek koziil egy személy, azaz 50 % ngy gondolta, ahogy a tobbség,
hogy ez a megbizhatosag és a mindség jele. Személy szerint igy gondolom, ha latok egy
céges logoval ellatott személygépjarmiivet, hogy akkor a cég hiteles, megbizhat6 és amiért
figyelnek az ilyen szintli marketingre, ugy valosziniisithetd, hogy a mindségre is nagy

hangstlyt fektetnek.

On szerint a céges autd mit sugaroz?

60%
50%
40%
30%
20%
0%
Dragabb lesz az Mindséget Megbizhatdsagot Népszerlséget Semmit
eladni kivant
termeék

B Maganszemély MW Cég

14. abra: Vevéi kérdoiv - Céges autok jelentosege

(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

Kivéncsi voltam, hogy a megkérdezettek a felsoroltak koziil melyeket gondoljak ugy, hogy
megbizhatosagot sugaroznak (15.abra). Itt is tobb valasz jelolhetd volt. Maximalis jeloléssel
végzett a szakképzett munkaerd és a referencidk, amit én is gy gondolok, hogy
elengedhetetlenek egy cégnél. A legkevesebb szavazatot a nyilaszaron elhelyezett cégnév
kapta 30 %-o0s szavazattal, amit a cégek nem egyaltalan nem is jeldltek. A valaszadok ezek
szerint ugy gondoltak, hogy nem feltétlen ez az egyik legfontosabb a megbizhatosag

szempontjabol.
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Az alabbiak koziil melyek azok, amelyek
megbizhatésagot sugaroznak Onnek?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% I

0%

Egyenruha Céges autd Nyilaszaron Garancia Szakképzett lgényesen Referenciak
elhelyezett munkaerd felépitett
cégnev weboldal

B Magénszemély B Cég

15. dbra: Vevéi kérddiv - Megbizhatosagi tényezdok
(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)

A kérdoivet megvalaszolok mindegyike igen valaszt jeldlt arra a kérdésre, hogy szivesen
latnanak-e a weboldalon a termékek miikodésével kapcsolatos videdkat vagy 3D-s fotokat
(16.abra). Ugy gondolom, hogy ez is része a marketingnek, és a cég ennél is tobb iigyfelet
elérhet, ha tovabb fejlesztik honlapjukat. A késObbiekben egy kiilon vizsgélatra javaslom

ennek részletes kidolgozasat.

Szivesen latna-e a weboldalon a
termékek miikodésével kapcsolatos
videdkat, 3D-s fotokat?

migen

W nem

16. dbra: Vevéi kérddiv - Weboldalon talalhato videok, fotok

(Forras: Sajat kutatas alapjan sajat szerkesztés)
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Az utolso elotti kérdésnél kikérdeztem a kitdltoket, hogy milyen javaslataik lennének a
Budalu Kft.-vel kapcsolatosan. Mivel ez egy sajat szavakkal megvalaszolandé kérdés volt,
amelyet korabbi tapasztalatokbdl tudom, hogy sokan nem szeretnek kitdlteni, igy tobb, mint
a fele kitoltének nem volt javaslata. 1-2 olyan javaslat érkezett, amely épito jellegii lehet a

cég szamara ¢s amikre a késObbiekben tobb figyelmet tudnak forditani.

Az egyik kitolté (aki cég nevében toltotte ki a kérddivet) azt javasolta, hogy a kdzosségi
oldalaikon sziikséges lenne, ha egy Kkiterjesztettebb reklamanyagot jelenitenének meg,
ugyanis kevésnek taldlja a jelenleg elérhetoeket. Volt, aki azt javasolta, hogy jobban
hangstlyozzak ki, hogy mi az, amivel 6k tobbet nyujtanak a tobbi gyartoénal, azaz hianyzik a
megfeleld ,,megnyerd” szoveg a kozosségi feliileteikrdl. Egy harmadik kitoltd pedig az

ujdonsagok érdekében javasolta egy bemutatoterem kialakitasat.

Utols6 kérdésként megkérdeztem, hogy a jovében ajanlandk-e a céget ismerdseiknek,

illetve ismét felkeresnék-e a Budalu Kft.-t, amire 100 %-os igen szavazat érkezett.

A kérd6iv annak ellenére, hogy nem birt nagy szamu kitoltéssel, ami altal nem 100 %-ig
reprezentativ, jo orientald jelleget adott. Az egyes valaszokndl érezhetd a fogyasztdi és a
szervezeti piac kozotti kiilonbség. A feltételezhetdségeimet kérddiv tobbnyire visszaadta,
mint példaul, hogy a maganszemélyeknek sokkal inkabb fontos a social media vildga, 6k
inkabb tajekozodnak a facebook és az instagram feliileteirdl, mint a cégek. Emellett én is gy
gondoltam, ahogy a valaszadok tobbsége, hogy szivesen betekintene a gyartasi folyamatba
és javasolna egy bemutatdterem kiépitését. Amit meglepden tapasztaltam, hogy a legtobben
csak maximum 50 %-kal fizetnének tobbet a mindségért. Ugy gondoltam, hogy a cégek ennél

nagyobb széazalékot fognak megjeldlni.

Osszességében a kérddiv segitségemre volt a fejlesztési javaslatok megfogalmazaséhoz,

illetve a Budalu Kft. késobbi fejlesztéseinek javaslataihoz is.
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5. Kovetkeztetés, javaslatok

Szakdolgozatom soran kiilonféle elemzéseket végeztem a Budalu Kft.-vel kapcsolatban,
amelyek segitenek abban, hogy a cég marketingprogramjara fejlesztési javaslatokat tudjak
tenni, amelyet a jovOben meg tudnak valodsitani. Ezen javaslatok el6zetes ismeretekre, vevoi

kérdbivekre, illetve vezetbi beszélgetésekre alapszanak.

Ugy gondolom, hogy alapvetéen a cég jo iranyba indult el annak érdekében, hogy egyre
inkabb megismerjék és megbizzak dket. Nagyon sok munkdjuk van a mindennapok soran, de

még tobb megbizasra tehetnének szert, ha nagyobb figyelmet forditananak a marketingjiikre.

Ha megfigyeljiik a 7P marketingmixben leirtakat, akkor lathatjuk, hogy itt is vannak olyan

teriiletek, amelyeket lehet fejleszteni.

A cég rendelkezik egy daruval, amelyet a nehezebb nyilaszarok iivegezésénél hasznalnak.
A daru kihasznalasi idejét tekintve lenne id0 annak bérbeadasara is, amely plusz bevételt
hozna a vallalkozasnak. A bérbeadas gépkezeldvel egylitt torténne a preciz és oOvatos
munkavégzés érdekében, egyéb nyilaszard beépitd tarsasagok és cégek szamara. Ezzel még
inkabb megismerhetik a céget, és ezzel egylitt még nagyobb bevételre tehetnek szert az iires
jaratokban, amikor nincsen sziikség a darura a cégen beliil. A bérbeadds meghatarozott
idOtartamra vagy napra szoOlna, elére megirt megbizasi szerzddéssel, amelyben
megfogalmazzak a koltségeket, az idétartamot €s annak a kovetkezményeit is, ha esetlegesen
kar keletkezne az eszkdzben. A kortilbeliili lehetséges bérbeadasi napok szama 90-110 nap.
Ezen napokkal szabadon lehet rendelkezni.

A cégvezet6 a javaslatom alapjan megérdeklddte egy darus cégtdl az aktualis arakat, amely
soran kideriilt, hogy egy daru napi bérlése nettd6 60-80.000 forint (+ kiszallitds az orszag
barmely teriiletére — &r megegyezés szerint) koriil mozog tobb tényezotdl fiiggden, példaul a
helyszini adottsagokt6l, azaz, hogy mennyire meredek a talaj, mennyire nehezen
megkozelithetd a hely. Ezen informacid alapjan ugy dontottek, hogy kezdetben a nettd
60.000 (+ kiszallitas az orszag barmely teriiletére — ar megegyezés szerint) forint realis lenne

a daru napi bérbeadasara.

A mihelyben dolgozok szdmdara évente néhany alkalommal () termékek igényétdl is
fiiggden) oktatasi napok szervezése, mely soran elsajatithatjak az uj termékek gyartasanak
folyamatat. Ezeken a napokon a vezeték a mithelyben dolgozdkkal kdzdsen végig veszik a

termékek legyartasanak l1épéseit, megismerkednek az 0j technikéakkal.
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A vizsgalati eredmények ramutattak arra is, hogy évente 1-2 nyilt nap megtartasa hasznos
lenne, hiszen ez egy nagyon jo PR eszk6z. Ezen napok soran az emberek elt6lthetnek néhany
Orat az lizemben, belelathatnak a gyartas folyamataiba, kiilonbdz6 technikaiba. Ezzel nem
csak a vallalkozast népszerisitik, hanem a fiatalok belelathatnak ebbe a szakmaba is,
elmehetnének a céghez gyakorlatozni, és késobb itt folytathatndk a munkét is. Ezzel
biztositva lenne folyamatosan a munkaerd is, és minél tobb alkalmazottjuk van, annal t6bb
nyilaszarot tudnak legyartani minél rovidebb id6 alatt. Ez Osszekapcsolhato a SWOT
elemzésen beliil lathatd gyengeségekkel is, igy megoldand az iddégazdalkodas és a
munkaeréhiany kérdését is. Ezeken a nyilt napokon nem csak megtekinthetik a folyamatot,
hanem egyszerlibb feladatokat ki is probalhatnak, beszélgethetnek az tizemben dolgozokkal.
Ezen nyilt napokat internetes plakatokkal népszeriisithetnék, melyen feltiintetik a céget,
munkakoriiket, céljaikat. A kérddivet megvalaszolok ezt fontosnak tartjak, hiszen ilyenkor

feltehetik kérdéseiket is, ezaltal potencialis 0j vevoket is tudnak szerezni.

A kérdoives felmérés valaszai alapjan, amely szerint a cégek 100 %-a, a maganszemélyek
70 %-a betekintést nyerne a gyartasi folyamatokba, és a cégek 100 %-a, mig a
magéanszemélyek 90 %-a tartand sziikségesnek egy bemutatoterem kialakitdsat, gy
gondolom, hogy célszerli lenne a Budalu Kft. weboldalan megtalalhat6 fotokon kiviil, a
cégnél kialakitani egy kisebb bemutatotermet, ahol a cég altal gyartott nyilaszarok akar
kisebb méretben megtekinthetdek lennének. A megrendeld a gyartasi folyamatba ugyan bele
tud tekinteni, ha latogatast tesz a cégnél, hiszen az irodadkbol oridsi tivegfalakon keresztiil
lathat6 a mithely, de az emberek altalaban vizualis tipusuak, szeretik eldre 1atni €s kiprobalni
a megrendelni kivant terméket, hogy az teljes mértékben az igényiiknek megfeleld legyen. A
mithelyre az irodabdl is ra lehet latni, ahonnan a vevdk is benézhetek, és elmondasuk alapjan
erre van is igény, csak szervezettebben kell megoldani. Sajnos a cég jelenlegi helyén ez nem
valdsithatd meg, mert nincsen elegendd hely hozz4, de a jovdbeli tervek szerint uj helyre
koltoznének, ahol megoldhaté lehetne ez a bemutatoterem. Mivel egyeldre nem
megvalodsithatd jelenleg, csak az 1j helyszinre vald bekoltozésnél, igy a bemutatdterem

kialakitasa késObbi tovabb gondolast igényel majd, ha megvalodsul a koltozés.

A jelenlegi honlapot rovid videok feltoltésével bovithetnék, amelyek a meglévo termékek
miitkodését mutatjak be. Ezek nem csak videok, hanem 3D-s fotok is lehetnek, melyek 360
fokban korbe forgathatok lennének, igy egy-egy termék minden szogbdl lathato lenne, tobbek
kozott a pivot bejarati ajté is, amely egy fliggblegesen rogzitett forgdajtdo (az atlag

ajtoméretnél sokkal nagyobb méretben legyarthatd). A forgatas mellett nagyitani és
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kicsinyiteni is lehet a termékeket. A videoban bemutatjdk a nem hagyomanyos ajtok,
nyilaszarok mitkodését, hogy egy laikus szamdra is érthetd legyen, példaul a pivot ajtd
mukodése. A mai modern vilagban elengedhetetlen a szamitdgépes technika alkalmazasa.
Ezen javaslatomat nem csak én, hanem a kérddivet kitoltdk 100 %-a is megerdsitette, igy 0k

is sziikségesnek talaljak a honlap bovitését ilyen fotokkal, videokkal.

A céges autokat sziikséges lenne felmatricazni a cég logdjaval, elérhetdségeivel és fobb
tevékenységének megnevezésével, igy barhol mennek az orszagban hirdetnék magukat. igy
akik nem hallanak a cégrél ismerds altal, vagy az internetes feliiletekr6l, lehet6sége nyilik
tudomast szerezni réluk. A vevdi kérdéiv valaszai alapjan ezen céges autok elsdsorban
megbizhatosagot és mindséget jelentenek. Csupan a valaszadok Y részének nem jelent
semmit. A ¥4 részben igennel véalaszolok miatt megérné a cégnek az autok felmatricazasa.
Ajénlatkérés kovetkeztében kideritettiik, hogy egy személyautd oldalara készitett cégnév
logoval, elérhetdséggel és 6 tevékenységgel megnevezve nettd 60.000 forint kortiil lenne, de
pontos dsszeget a tervezés utan tud adni a reklammatrica készité cég. Vezetovel egyeztetve

a cég ilyen 0sszeg mellett bevallalnd a 3 cégesautdjuk felmatricazasat, amely kozel nettd

200.000 forintba keriilne nekik.

A vevoi kérddiv 0sszeallitasa szdndékosan olyan kérdéseket tartalmazott, amelyek a vevok
valaszai alapjan fejlesztési javaslatokkeént szolgalhatnak. Az elsd kérdésnél lathatjuk, hogy
tobbnyire a 40 év alattiak keresik fel a Budalu Kft.-t, ami azzal is magyarazhato, hogy a cég
is egy fiatalos csapatbol all, ezaltal az 6 ismeretségi koriik is a 40 év alattiakbol all, igy
valoszintisithetd, hogy emiatt inkabb ez a korosztaly keresi fel a céget. Sziikség lenne egy
olyan fejlesztésre, amely a 40 év felettiek korosztalyat is megcélozza. Javaslatom egy Budalu
Kft. vasarloi kartya bevezetése, mely a 40 éven feliili vasarloknak jelentene eldnyt. Ezen
kartya minden vasarlasbol 5% kedvezményt biztositana, és minden 5. szolgaltatas
igénybevétele utan 10 % kedvezményhez juttatnd a vasarlokat. Ezzel népszeriisithetd lehetne

a cég a 40 év felettiek szdmara is.

A negyedik kérdésnél, azaz, hogy ,,Hol hallott el6szor a cégrol?” lathatjuk, hogy a
legtobben ajanlas vagy ismerds utjan hallottak réluk. Ez arra enged kdvetkeztetni, hogy a cég
jol dolgozik, mert legtobbet ismerds vagy ajanlas utjan keresik fel 6ket. A kérddiv alapjan a
facebookot és az instagramot senki sem emlitette, igy ez egy megerdsités, hogy a honlap

mellett sziikség van ezek fejlesztésére is.
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A honlapnak napra készen kellene lennie, az elkésziilt munkak képeivel, lehetdleg évvel és
helyszinnel ellatva, illetve ahogy mar korabban emlitettem, kiilonféle 3D-s fotokkal és

videdkkal. A rendszeresen feltoltott képek és karbantartott honlap megbizhatosagot sugall.

A honlap mellett a facebook és az instagram fejlesztése is elengedhetetlen, hiszen a mai
vilagban mar mindenki a telefonjan keres meg mindent, ezeken értesiil az uj dolgokrol, és
talan ez a két applikacio, amelyek a legnépszeriibbek a mai vildgban. A facebook, illetve az
instagram oldalon rendszeresen kozzé tehetnék az adott munkaik folyamatait, majd az
elkésziilt épiiletek fotoit, illetve a kordbban javasolt nyilt napok és bemutatdteremrdl is itt
tajékoztathatjdk az érdeklodoket. Ezek mellett évente néhany alkalommal céges
Osszejoveteleket is tartanak, ahol a teljesitmény értékelése mellett kicsit kikapcsolddik a cég
minden tagja. Ezekrdl is feltolthetnének képeket, ezzel is sugallva, hogy az eredményes

munkdhoz elengedhetetlen a jo hangulatt belsd 1égkor.

Mindkét oldalon megjelenik a honlap és a cim, de hianyoznak a nyitvatartas id6tartamai és
az elérhetoségek, igy ezt javasolndm mieldbbi poétlasra, hiszen a legtobben szeretik, ha
konnyen megtalaljak, amit keresnek, igy nem lenne sziikséges ralépniiik a honlapra, ahol még

ki kell keresniiik az adott telefonszamot, email cimet vagy a nyitvatartas idejét.

Az alabbi teriileteken tovabbi vizsgalatokat javaslok a cégnek: a 3D-s fotok, videok

részletes kidolgozasa, illetve a rekldmok pontos megtervezése, megjelentetése.

Ugy gondolom, hogy a fentebb emlitett fejlesztések még inkabb népszertibbé, keresettebbé
tehetnék a Budalu Kft.-t, hiszen a marketingjiikben rengeteg potencidl van. A jovOben

remélem, hogy megfogadjék javaslataimat és tovabb fejlesztik marketingprogramjukat.
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6. Osszegzés

A dolgozatom sordn egy aluminium nyildszard gyartassal és értékesitéssel foglalkozo
vallalkozast vizsgaltam meg kiilonbozo elemzésekkel, melyekkel az volt a célom, hogy
megnézzem a vallalkozas miikodését, folyamatait, marketingprogramjat, majd ezek alapjan

fejlesztési javaslatokat tegyek jelenlegi marketingjében fellelhetd hidnyossagokra.

Az elemzések soran igyekeztem minden irdnybdl megvizsgélni a vallalkozast, igy a 7P
marketingmix mellett a PESTEL, illetve a SWOT-elemzést is alkalmaztam, amelyek alapjan
meg tudtam hatdrozni, hogy a cég hol helyezkedik el a vallalkozasok kozott, milyen
lehetdségeik vannak, illetve milyen nehézségekkel kell szembenézniiik. Ezek utédn
Osszedllitottam egy vevOi kérddivet, amelyben arra voltam kivancsi, hogy a cég
szolgaltatasait igénybe vevOk hogyan gondolkodnak a cég miikodésérdl, esetleges
fejlesztéseirdl. Ezek természetesen nem reprezentativ szamok, de az oriental jelleg alkalmas
volt arra, hogy mégis hasznalhaté eredményeket kapjak. A javaslataim koziil voltak olyanok,
amelyeket mar megfogadtak és bevezettek. Elkezdtek nagyobb figyelmet forditani az
internetes feliileteken valdo megjelenésnek, folyamatban van a honlapon, instagramon ¢és
facebookon talalhaté képi anyagok frissitése. A javaslatom utan tett darur6l kapcsolatos
érdeklédés is elérte céljat, ugyanis megkezdték a daru bérbeadédsat, egyelére még csak

probaszinten.

Osszességében a Budalu Kft. egy jol miikodd, sikeres véllalkozas fiatalos csapattal,
amelyben szamomra meglepd, hogy annak ellenére, hogy nem fektetnek kelld hangsulyt a
marketing céli hirdetésekre, mégis folyamatos megkereséseik és megrendeléseik vannak,

mely kovetkeztében egy adott évet tekintve allandé és folyamatos munkat tudnak végezni.

A fejlesztések mindig valami 0 és tobbnyire pozitiv dolgot eredményeznek, emellett a
marketing elengedhetetlen eszkdze egy vallalkozas hosszu tava eredményességének, igy a
Budalu Kft. szdmadra is sziikséges a marketingjiik fellenditése, amivel biztositani tudjk az

alland6 vevdi megkereséseket.
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7. Summary

In the course of my thesis, | examined a company engaged in the production and sale of
aluminium doors and windows with various analyses, with the aim of which was to look at
the operation, processes, and marketing program of the company, and then, based on these,
to make development proposals for the shortcomings found in its current marketing.

During the analyses, | tried to examine the company from all directions, so in addition to
the 7P marketing mix, | also used the PESTEL and SWOT analysis, based on which | was
able to determine where the company is located among the companies, what opportunities
they have, and what difficulties they have to face. to face. After that, | compiled a customer
questionnaire, in which | wanted to know how the users of the company's services think about
the company's operation and possible developments. Of course, these are not representative
numbers, but the indicative nature was suitable for getting usable results. Some of my
suggestions have already been accepted and implemented. They began to pay more attention
to the appearance on the Internet, the image materials on the website, Instagram and
Facebook are being updated. The inquiry about the crane after my suggestion also reached

its goal, because they started renting out the crane, for now only on a trial basis.

All in all, Budalu Kft. is a well-functioning, successful company with a young team, in
which | find it surprising that, despite the fact that they do not put enough emphasis on
marketing advertisements, they still have continuous inquiries and orders, which means that

they can have constant and continuous work in a given year finish.

Developments always result in something new and mostly positive, besides, marketing is
an essential tool for the long-term success of a business, so it is also necessary for Budalu

Kft. to boost their marketing, with which they can ensure constant customer inquiries.
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