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Bevezetés

Tanulmanyaimat 2021 6szén kezdtem meg a Karoly Robert campuson, felsoktatasi
szakképzésen Kereskedelem és marketing szakos, logisztika szakiranyu hallgatoként. A 2 éves
képzés lezarasaként 560 ora Osszefiiggd szakmai gyakorlatot kellett teljesiteni. EQy indiai
tulajdoni multinacionalis cégnél, az Apollo Tyres Ltd.-nél végeztem a szakmai
gyakorlatomat logisztikai adminisztrator munkakorben GyongyoGshalaszon. A vallalkozas
tizleti sikere alapjaiban épiil a marketingre és logisztikara, amely lehet6vé teszi a vallalatnak és
termékeinek kiemelkedését. A vallalat kiildetése az emberek ¢életének javitasa, mindig arra
torekedve, hogy megoldasaival és milkodésével a fenntarthatésag élvonalaba keriiljon a

tarsadalomban.

Ebben a zarodolgozatomban pedig err6l szeretnék irni, bemutatva a céget és az itt folytatott

tevékenységemet.

1. Multinacionalis vallalatok

A piac, kiillonosen az internet vilagaban, egyre inkabb globalissa valik nagyon sok
tevékenységi teriileten és iparagban. A hatarok fokozatos eltiinése uj kihivasok elé allitja a
vallalatokat. Ezen kihivasok kezelése a stratégiai vezet6k feladata. Az elmult jo6 néhany
évtizedben a vallalatok nemzetkozi piacra vald kilépése a vertikalis integracio és a
diverzifikacids stratégia megvalositasanak gyakori formajava valt. Ugyanakkor a belfoldi
piacrdl kilépve (fizikailag vagy virtualisan) a vallalatok nemcsak ujabb piacokat érnek el,
nemcsak hatékonyabban tudnak miikodni, hanem ujfajta tudast is szerezhetnek, wjabb
informacioforrasokat érhetnek el, egyszoval kiszélesedik a vallalatok stratégiai mozgastere.”

(Balaton, és mtsai., 2016)

Az egyik legelterjedtebb definicio szerint multinacionalis vallalatnak nevezziik azt a vallalatot,
amely tobb mint egy orszagban birtokol és ellendriz javakat, illetve szolgaltatasokat.” (Balaton,
¢s mtsai., 2016)

Az Un. liberalis iskola (Norberg, 2003; McKinsey, 2003) képvisel6i szerint a nemzetkozi

vallalatok kiilpiaci tevékenységei és kozvetlen befektetései jelentds hasznot hoznak a fogado

orszagok szamara. A globalizaciot tamogatok ugy érvelnek, hogy a gazdasagi novekedés

kezdetben novelheti az egyenlétlenségeket, de hosszabb tavon egy ponton a kép pozitivabba
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kezd valni. Fukuyama (1992) szerint a liberalis vilagkapitalizmus békét és jolétet hoz az
elnyomott népeknek is. Ez a folyamat szerinte javitja a foglalkoztatast, noveli az
¢letszinvonalat, hianyzo tékét potol és uj, eddig nem ismert menedzsment modszereket

honositanak meg a globalizacid keretében.” (Podr, 2016)

A multinacionalis vallalatok hozzajarulnak a gazdasagi fejlédéshez azaltal, hogy
munkahelyeket teremtenek, beruhazasokat hajtanak végre és technologiat hoznak be a
kiilonb6z6 orszagokba. Ezek a vallalatok gyakran innovativ technologiakat és gyakorlatokat
hoznak az altaluk érintett orszagokba, ezaltal eldsegitve az innovaciot és a fejlodést. Termékeik
¢s szolgaltatasaik nemzetkozi kereskedelemhez és piacok kialakitasahoz vezethetnek, javitva a
valasztékot és a mindséget az érintett teriileteken. Ezek a szervezetek munkahelyeket
teremtenek a leanyvallalataikban, és gyakran fejlesztik a helyi munkaer6t, képzést és
szakértelmet biztositva az adott régiokban. Multinacionalis vallalatok dont szerepet jatszottak
abban, hogy Magyarorszag a vilag gazdasagaban erésen beintegralodott gazdasagga valt. (Poor,
2016)

1.1. A vallalat bemutatasa

Az Apollo Tyres Ltd. egy nemzetk6zi gumiabroncsgyarto, és a vezeté abroncsmarka Indiaban.
Az alapelvei kozé tartozik az értékteremtés és a megbizhatosag. Ezek az értékek a vallalat
minden tevékenységének alapjat képezik, és hozzajarulnak a vallalat globalis sikeréhez. A
vallalat hat gyartéiizeme koziil négy Indiaban talalhato, amelyek az orszag szamara
kulcsfontossaguak a munkahelyteremtés és a gazdasagi novekedés szempontjabol. A hollandiai
¢és magyarorszagi gyartoiizemek pedig az eurdpai piacok kiszolgalasra vannak, és az Apollo
Tyres globalis terjeszkedésének részét képezik. Andhra Pradesh allamban hamarosan megkezdi

mikodését az 6todik indiai, globalis szinten pedig a 7. gyartotizem.

A vallalat két globalis markanéven értékesiti termékeit: Apollo és VVredestein. A termékek tobb
mint 100 orszagban érhetdk el elismert, exkluziv és tobb terméket forgalmazoé ellatokdzpontok
kiterjedt halozatan keresztiil. A vallalat termékportfolidja igen sokrétii abroncskinalatot biztosit
személyautok, SUV-k, MUV-K, konnyti tehergépjarmiivek, tehergépkocsik, buszok, kétkerekii
jarmiivek, mezdgazdasagi jarmiivek, specidlis jarmiivek, kerékparok és terepjarok szédmara,

tovabba ujrafutozo anyagokat és gumiabroncs-ujrafutozast is kinal.



crer

sokféle piaci szegmenst célozzanak meg és szolgaljanak Ki.

Az indiai Gurgaonban székhellyel rendelkez6 vallalat éves forgalma 2,3 milliard USD, ezzel a
teljesitménye a vilagon 20 legnagyobb gumiabroncsgyartoja kozé sorolja Oket. A tarsasag
kozelmultban Azsiaban és Eurépaban is elnyerte a legjobb munkaltatonak jaré elismerést, és
szamos elismerésben részesilt a HIV-AIDS-tudatossagra ¢€s -megelézésre iranyuld, a
szallitmanyozo6i €s a kapcsolodo kozosségek szamara inditott kezdeményezéséért, valamint a

kozosségben végzett hulladékgazdalkodasi kezdeményezéseiért.

(https://iwww.apollotyres.com/hu-hu/about-us/)

1.2. A szervezet torténete

Alapitas és kezdeti évek (1972-1980): Az Apollo Tyres-t 1972-ben alapitotta Onkar Kanwar és
csapata. A vallalat kozpontja Gurgaonban, India északi részén talalhat6. Az Apollo kezdetben

tehergépkocsikra tervezett és gyartott gumiabroncsokat, gyorsan névekedett az indiai piacon.

Export bovitése (1980-1990): Az 1980-as években a vallalat fokozatosan novelte exportjat mas
orszagokba, és elkezdte terjeszteni termékeit a nemzetkozi piacon. Ebben az idészakban
jelent6s technologiai fejlesztéseket is végrehajtottak. Termékei fokozatosan kibéviiltek szinte

minden kozleked6 jarmiire, amik az utakon megtalalhatok.

Globalizacio ¢és terjeszkedés (1990-2009): Az 1990-es években a vallalkozas komolyan
elkezdett terjeszkedni az azsiai és eurdpai piacokon. Felvasaroltak tobb mas gumiabroncs
gyartot is, példaul az Vredestein B.V.-t Hollandidban 2009-ben. A vallalat az 2000-es évek
soran tovabb fokozta kutatasfejlesztési tevékenységét, és szamos 11j technoldgiat vezetett be a

gumiabroncsok tervezésében és gyartasaban.

Globalis jelenlét (2010-es évek - jelenleg): A cég ma mar tobb kontinensen, és tobb mint 100
orszagban értékesiti termékeit. A vallalat az autdipari és tehergépjarmt piacokon is jelen van,

¢s szamos neves autogyartoval dolgozik egyiitt, mint példaul a BMW.,

A vallalat 2025-re beszeretne keriilni a vilagon a top 3 legnagyobb gumiabroncs gyartoi kozé.
Az autdipar folyamatos fejlédésen megy keresztiil, beleértve az autoném jarmiivek és
elektromos jarmiivek terjedését. A vallalatnak lehetésége van az innovativ abroncsok
kifejlesztésére, amelyek megfelelnek az 10j generacios jarmivek igényeinek, példaul az

onvezetd autokhoz és elektromos jarmtivekhez. (https://www.apollotyres.com/hu-hu/about-us/)
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1. abra: Szervezet jelenléte a vilagban

Sales to more than 100 countries world wide

 e—
« Plant: Enschede, [E—
S L] Netherlands
« London, UK ~ Z=limN + 200 MT per day
+ Global Marketing Office ® / « Tyres: Passenger Vehicle,

Spacemaster and Agricultural

L]
ﬂ/’ E/ + R&D EA, Enschede & Frankfurt
* New: Hungary

* New Jersey, USA

« Sales & Marketing Office « Tyres: Passenger Car & I
cv « Dubai, UAE /' °
+ Production expected by ' . Sales & Marketing Office Ty
early CY17 &

* Plants: Oragadam, Limda —
Perambra & Kalamassery
+ 1,445 MT per day
« Tyres: Passenger cars, commercial
’ Marketing Office vehicles, farm vehicles, OHVs

* R&D APMEA, Chennai
L ]

Manufacturing Plant .~
+ Johannesburg, »"
' R&D Center South Africa

» Sales & Marketing

Office
; Procurement Office

(Forras: Apollo Tyres belsé informdacio)

2. A szervezet piaci poziciéjanak vizsgalata

L]
« Bangkok, Thailarfee———

,/ Sales & Marketing Office
(‘
g\

« Kuala Lumpur,
Malaysia Sales &
Marketing Office

Singapore,
Procurement Office

»A SWOT elemzés erdsségek, gyengeségek, lehetoségek és veszélyek elemzése egyesiti a

vallalati (belsd) és a kornyezeti elemzés (kiilsd) eredményeit. Célja, hogy azonositsa azokat a

bels6 és kiilsé tényezoket, amelyek kedvezéek vagy kedvezotlenek a vallalkozas stratégiai

céljainak eléréséhez. A SWOT-analizis elemei koziil az erGsségek és a gyengeségek a

vallalkozasok belsé kornyezetének vizsgalatabol vezethet6k le, mig a lehetéségek és a

vesz¢élyek a kiilsé (makro- és mikrokdrnyezet) kornyezeti vizsgalatokbol szarmaznak.”

(Balaton & Tari, 2016)



2. abra: SWOT analizis bemutatasa

Er6sség Gyengeség
¥ Veszélyek,
Lehetdség fenyegetések

(Forras: Nemzeti Népegészségiigyi Kozpont: Oktatdstechnikai kézikonyv csalddorvosok
részere, 2020)

Az Apollo Tyres Ltd. meghatarozza a jelentds kockazatokat és lehetdségeket ahhoz, hogy
biztositsak a mindségiranyitasi rendszertdl elvart eredményeket, megeldzzek vagy csékkentsék
a nem kivant hatasokat és elérjék a folyamatos fejlesztést. A kockazatok lehetnek negativak és

pozitivak, a pozitiv kockazatokat lehetdségeknek nevezik.

Az Apollo Tyres Ltd. SWOT analizisét sajat szerkesztésem alapjan az alabbi abra mutatja be:

3. abra: SWOT analizis

Apollo Tyres Ltd. SWOT analizis

Erdsségek Gyengeségek

e JOl strukturalt, atlathaté szervezet, jol * Arképzés

Belsé koriilirt folyamatok, egyiittmiikodés * Figgdség a piaci valtozasoktdl

tényezék e  Széles termékskala e Magas fluktuécio, hidnyzo6 dolgozdk
e Problémamegoldds  gyorsasaga  ¢és
hatékonysaga

e Er6s markanév




Lehetoségek Veszélyek

e Az europai inflacio és a tovabbra is zajlo
e Promociok és rekldmok
Kiilsé o habort komoly eladasi visszaeséseket
e Novekvo piaci igény
tényezok okoz
e Nemzetkdzi boviilés _ )
e \erseny intenzitasa
e Papir formatum helyett digitalis .
e Energia valsag
dokumentécio a termelésben

(Forras: Apollo Tyres belsé informdacio, sajat szerkesztés)

2.1. Belso tényezok

A bels6 tényezok tehat magukban foglaljak az er6sséget és a gyengeséget. Jol strukturalt,
atlathato szervezetben miikodnek, jol koriilirt folyamataik vannak és az egyiittmiikodés segiti a

hatékony gyartast.

A projektek idében megvalosulnak, mert csapatmunka keretében, jol szervezett
kornyezetiranyitasi és mindségiranyitasi projektek, fejlesztések vannak folyamatban, mint

példaul a négyévszakos gumiabroncsok tapadasanak javitasa minden id6jarasi viszony kozott.

A vallalat belsé kornyezetének er6ssége a problémamegoldas gyorsasaga, mellyel szintén

hatékonysag novelést tudnak elérni.

Az Apollo Tyres er6s markanevet képvisel a piacon, amelyet a mindségi termékeik, a széles
termékskalajuk és globalis jelenlétiik segitett kiépiteni és fenntartani. Az erés markanév
lehetévé teszi szamukra, hogy versenyképesek legyenek és nagyobb piaci részesedést
szerezzenek a gumiabroncsiparban, és emellett a fogyasztok szamara is bizalmat és

elkotelezettséget sugaroznak a markajukkal kapcsolatban.

Az erésségek mellett gyengeségek is 1éteznek egy gyar vagy szervezet miikodésében. A vallalat
arképzése szamos tényez6tol fligg, amelyek kozé tartozhatnak a gyartasi koltségek,
nyersanyagarak, piaci verseny, kereslet-kinalat viszonyai és a vallalat stratégiai. Az arképzési
politika altalaban egyenstlyoz az elérhetd nyereség és a versenyképesség kozott a piacon.
Altalanossagban a vallalat és mas gumiabroncsgyartok arképzése magéban foglalja a gyartési

koltségeket, ideértve a nyersanyagokat, munkaerékoltségeket, technologiai koltségeket és




logisztikai koltségeket. Ezen feliil az arképzés figyelembe veszi a piaci viszonyokat ¢és a

versenytarsak arait. A cég szokott figyelni a stratégidjaban az koltségorientalt,

konkurenciaorientalt, keresletorientalt legyen az arképzés.

A cég sikere és stabilitasa nagymértékben fligg a piaci valtozoktol és az ezekre vald rugalmas
reagalastol. A vallalatnak sziiksége van arra, hogy felkésziiljon és alkalmazkodjon az ipari
valtozasokhoz és a piaci kihivasokhoz annak érdekében, hogy fenntartsa versenyképességét és

novelje piaci részesedését.

A gyongy0Oshalaszi cég belsé kornyezetének gyengesége a magas fluktuacié honaprol honapra

¢s a hianyzo dolgozok, melyek esetleges piacvesztés kockazatat hordozzak magukban.

(Apollo Tyres belsé informdcio, https://phdessay.com/swot-of-apollo-tyres/)

2.2. Kiils6 tényezok

»A kiilsé kornyezet valtozasait figyelemmel kisérni, elére jelezni, megfelelé dontésekkel
reagalni rajuk nem egyszerd; rendkiviil koriiltekintd, folyamatos, dsszetett munka eredménye,
amit az a tény is megnehezit, hogy a vallalatok kiils6 kornyezete piac- és idofiiggd, a

folyamatokban sokszor rendkiviil gyors valtozasok kovetkeznek be”. (Jozsa, 2016)
A kiilsé tényezok kozé tartoznak a lehetéségek és a veszélyek.

A cég kiils6 kornyezetének lehetdsége a promociok és reklamozas, mely segit a komoly piaci

részesedés Szerzésében

A novekvo piaci kereslet 11 lehetdségeket teremthet a vallalatnak, amelyek hozzajarulhatnak a
termékvalaszték kibdvitéséhez és az j piacokon valé megjelenéshez. Ez a névekvo igény
lehetdséget nyujt az innovativ termékek fejlesztésére, kiilonosen a fenntarthatdo &s
kornyezetbarat abroncsok terén. Olyan teriileteken, ahol az Apollo korabban kevésbé volt jelen,

minden esélye megvan az uj piacok felé torténd terjeszkedésre és a piaci részesedés novelésére.

Nemzetkozi terjeszkedésiik révén az Apollo Tyres Gj piacokat nyithat meg maganak,
lehet6séget teremtve az olyan régiokban valo jelenlét kialakitasara, ahol korabban kevésbé vagy
egyaltalan nem voltak jelen, mint példaul Afrika és Amerika. Az Afrikaba és Amerikaba torténd
terjeszkedés 1) lehet6ségeket nyitna az cég szamara, lehetové téve a piaci részesedés novelését,
a markakép erdsitését és a vallalat globalis novekedését. Azonban ezen terjeszkedésekhez
szamos kihivas is kapcsolodik, beleértve a helyi szabalyozasokat, piaci versenyt és a helyi

fogyasztoi igényeket, amelyekhez alkalmazkodni kell a sikeres piaci bevezetés érdekében.
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A digitalis atallas a multinacionalis vallalatok szamara lehet6vé teszi, hogy versenyképesebbek
legyenek a dinamikus piaci koérnyezetben. Azonban fontos az ilyen folyamatok megfeleld
vezetése, az alkalmazottak képzése és a vallalati kultara atalakitasa a digitalis fejlédéshez valo
alkalmazkodas érdekében. Véleményem Szerint az automatizalas felé fog minden nagy vallalat
elmozdulni. Csokkentheti ezzel a koltségeit, ugyanis kevesebb dolgozora van sziiksége, illetve

valosziniileg egy gép kevesebb hibaszazalékkal is hajtja végre az adott munkafolyamatot.

A vallalatnak veszélyeket hordozhat magaban az eurodpai inflacio és a folyamatban 1évo
konfliktusok. Az ecurdpai inflacié novekedése a fogyasztoi arak emelkedéséhez vezet, amely
befolyasolhatja az emberek vasarlasi hajlandosagat, és csokkentheti az autdéabroncsok iranti
keresletet az érintett teriileteken. Ugyanakkor a tartoés konfliktusok, példaul habortik vagy
politikai instabilitas, bizonytalansagot teremtenek a piacon, csokkentve az iizleti bizalmat és
potencialisan visszafogva az abroncsok értékesitését az érintett teriileteken. Ez az 9sszefiiggd
probléma az eladasok csokkenéséhez és a vallalat profitabilitisanak csokkenéséhez vezethet.
Az ilyen kihivasokkal valé megfeleléshez a tarsasagnak stratégiai 1épéseket kell tennie,
beleértve a piaci kortilmények figyelemmel kisérését, a rugalmas valaszokat a valtozo keresletre

¢s az esetleges diverzifikaciot a kockazatok csokkentése érdekében.

Az vallalatnak béven vannak versenytarsai, mint példaul a Michelin, Bridgestone. Ezek a
vallalatok a versenyintenzitas miatt folyamatosan fejlesztik termékeiket, piaci stratégiaikat és
innovacios eréfeszitéseiket, hogy versenyelonyt szerezzenek a piaci részesedésért és a
fogyasztoi preferenciakért folytatott harcban. Az Apollo Tyres hasonldan probal versenyképes
maradni a piacon, kinalva mindségi abroncsokat és versenyképes termékeket a fogyasztok

szamara.

Nagyban érintette az energia valsag a céget. Az abroncsgyartd vallalatok szamara az
energiaintenziv gyartasi folyamatok miatt az energiakoltségek jelentds részét teszik ki a teljes
koltségstrukturanak. Az energiaarak jelentds emelkedése a nyersanyagok és a termelés
koltségeit novelheti, ami kihatassal lehet az arra és a vallalat nyereségességére. A helyi
tizemben vallalat reagalt viszonylag gyorsan erre az eseményre, ¢s elkezdett egy napelem

parkot 1étrehozni, kozvetlen a gyar mellett.

(Apollo Tyres belsé informdacio, https://phdessay.com/swot-of-apollo-tyres/)
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2.3. Iparag, versenytarsak elemzése

Globalis Gumiabroncsgyartas Tendenciai:

2021-ben 6sszesen 2,35 milliard gumiabroncs késziilt. Ezen meglep&en magas szam azt
mutatja, hogy az tizleti elérejelzések szerint a kovetkez6 években tovabbi novekedés
varhato.

Az Gsszetett éves novekedési ilitem varhatoan 4,3% lesz 2026-ig. Ez azt jelenti, hogy az
abroncsipar varhatoan évente kozel 5%-kal novekedik az elkdvetkezé 4 évben.
2021-ben az abroncsipar globalis értéke elérte a 122 milliard eurot.

A Michelin, Bridgestone és Goodyear a harom legnagyobb piaci részesedéssel
rendelkez6 vallalat, és egyiittesen kdzel 50% -0s részesedést birtokolnak az abroncsipar
bevételeibol.

Az els6 8 gumiabroncsgyartd vallalat atlagosan 9,2% -0s haszonkulccsal rendelkezik,
ami azt jelenti, hogy minden 10 000 forint bevétel utan 920 forintnyi profitot
realizalnak.

2021-ben a Continental vallalat érte el a legmagasabb haszonkulcsot, amely 14,4% volt.
A Bridgestone a legnagyobb abroncsgyarté Eszak-Amerikaban, és 9 282 millié eurds
arbevételt generalt.

A Pirelli a legtobbet kolt kutatas-fejlesztésre a bevételéhez képest, és ez az arany 4,5%.

Ez azt mutatja, hogy a gumiabroncsgyartas egy rendkiviil értékes és novekvé trendet mutato

iparag. Hazankban t6bb gumiabroncs-gyarté tizem is mikodik.

Magyarorszagon tobb gyarban zajlik a gumiabroncsok eléallitasa. Szamos nemzetkozileg

elismert vallalat dontott Ggy, hogy Magyarorszagon telepit gyartoiizemeket. Most roviden

bemutatom a legjelentésebb vallalatokat és tevékenységiiket Magyarorszagon.

Michelin

A Michelin atfogd abroncskinalata magaba foglalja SUV-ket, személy- és kisteherautokat,

motorkerékparokat, robogokat, kerékparokat, veterdn autokat, teherautdkat, trélereket,

banyagépeket, mezdgazdasagi jarmiveket és repiilégépeket is. A Michelin abroncsok prémium

mindségiiket és a tesztek soran elért kivalo mindsitéseiket kiemelkedévé teszik. Ezért tobb
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autogyarto is valasztja els6 szerelésti abroncsoknak, példaul az Audi, BMW, Chevrolet, Dodge,

Honda, Mercedes és Porsche.

A Michelin-csoport 1996 o6ta jelen van Magyarorszagon. Négy telephelyen miikédik az
orszagban, ahol nemcsak gumiabroncsokat gyartanak, hanem logisztikai és
alapanyagforgalmazoi feladatokat is ellatnak. A Michelin  gumiabroncsok gyartasa
Nyiregyhazan torténik, ahol a vallalat 2015-ben 40 millié eurds beruhazassal bovitett, és ezzel

100 4j munkahelyet teremtett.

Hankook

A Hankook vallalatot 2021-ben iinnepelte alapitasanak 80. évforduldjat. Ez a népszerii
abroncsgyartd vallalat széles termékvalasztékardl és kedvezd ar-érték aranyll abroncsair6l
ismert. Dunaujvarosban talalhato a dél-koreai vallalat egyik gyaregysége, ahol évente 19 millio
gumiabroncs késziil. A gyar 2007-ben inditotta el miikodését, és azota folyamatosan fejlesztik
és bovitik. Jelenleg tobb mint 3300 alkalmazott dolgozik itt, és a vallalat személygépkocsikhoz,
SUV-okhoz és konnyti tehergépkocsikhoz gyart gumiabroncsokat. A harmadik beruhazasi

titemet 2015 tavaszan fejezték be, ezzel a magyar gyar éves gyartokapacitasa 19 milliora nott.

Bridgestone

A Bridgestone a vilag egyik legismertebb abroncsgyarté vallalata, amit kitiind mindség
abroncsainak és kedvezo arainak koszonhet. A cég japan tulajdonban van, és Shojiro Ishibashi
alapitotta az 1930-as évek elején. A Bridgestone Tatabanya Termeld Kft. 2007-ben kezdte meg
milkodését Tatabanya varosaban. Azodta a vallalat jelentésen novelte alkalmazottak szamat, és

jelenleg tobb mint 1300 ember dolgozik az abroncsgyarban.

(https://gumi.hu/blog/gumigyartas-magyarorszagon/)

3. A szervezet marketing tevékenységének bemutatasa

,»Nagyon fontosnak tartjuk a definiciokban azt, hogy marka barmi lehet, és kiilon hangstalyozni
kivanjuk, hogy a marka azonositd funkcidja ugyanolyan fontos, mint megkiilonboztetd
funkcidja, a vevonek nemcsak azt kell tudnia, hogy mast vesz, hanem azt is, hogy pontosan mit
vesz. Az, hogy a sokféle ,barmi” koziil melyik alkalmas azonositasra, egyértelmiien
kultaraspecifikus.” (Rekettye , Téth , & Malota, 2016)
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Az Apollo Tyres az alabbi markastratégiat alkalmazza:

e Markaidentitas és pozicionalas: Az Apollo Tyres célja, hogy erés és megkiilonboztetd
markaképet alakitson Ki. Ehhez meghatarozzak a marka alapértékeit, az egyedi értékesitési
javaslatokat és a pozicionalasi stratégiakat, hogy kiemeljék magukat a piacon.

e Konzisztens lizenetek és kommunikacio: A markamarketing stratégia része az, hogy minden
kommunikaciés csatornan konzisztens és vilagos tlizeneteket kozvetitsenek. Ez magaban
foglalja az hirdetéseket, PR-kampanyokat, kozosségi média és egyéb platformokon vald
jelenlétet a markaimazs egységes fenntartasa érdekében.

e Markaismertség és lathatésag: A vallalat tobbféle marketingcsatornat alkalmaz a
markaismertség és lathatosag novelése érdekében. Ide tartozik a digitalis marketing,
kozosségi média kampanyok, szponzoracidk és partnerségek az egyre szélesebb korii
kozonség eléréséhez. Ezért van, hogy megjelennek labdarugd csapatok mezein, mint
példaul a Manchester United.
markamarketingben. A technologiai fejlesztések és a termékiik elényeinek kiemelése erdsiti

a marka hirnevét a kivalosag terén.

Osszességében lathato, hogy az Apollo Tyres a markamarketingben arra torekszik, hogy a
markat tobbé tegye, mint egy egyszer(i terméket, és emelje azt egy olyan szintre, ahol az

emberek a markaval valo azonosulas és kapcsolat révén hiiségesen valasztjak azt.

,AZ alkalmazand6 marketingeszk6zoket McCarthy nyoman négy csoportba osztjuk; a
kozismert 4P: product, price, place és promotion, azaz a termékpolitika, arpolitika, értékesitési
politika és marketingkommunikacios politika. Megjegyezziik, hogy az akcioterv késziilhet az
egyes marketingeszk6zok szerinti bontasban, S ezen belill hatarozzuk meg az egyes
szegmensekkel kapcsolatos marketingfeladatokat, vagy forditva, az egyes szegmentumokat
helyezve eldtérbe, az egyes szegmensekhez kapcsolodva részletezzikk az alkalmazott
marketingeszkdzoket. A feladatokat az akciotervben idérendi sorrendben kell kijel6lni, hozza
kell rendelni a konkrét marketingeszkozt, a feladat elvégzésének hataridejét, feleldsét €s

tervezett koltségét.” (Papp, 2017)
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A szervezet alkalmazza a marketingmix négy alapelemét, a 4P-t (Product, Price, Place,
Promotion), mely fontos a termék vagy szolgaltatdis hatékony piaci jelenlétéhez és

értékesitéséhez, melyet a 4. szamu abra is mutat:

4. abra: A marketingmix — a marketing eszkozrendszere

- Termékszerkezet + Listadrak o  *Csatorna- & | +Reklam

« Min&ség - Engedmények g résztvevék Q - Ertékesités-
« |« Formatervezés - Visszatéritések = - Lefedettség 8 bsztdnzés
95’ « Markak - Fizetési feltételek § « Hely % - Személyes eladas
| - Funkciok ? - Skonto § - Ertékesitési © |« Public relations
| - Csomagolas gl Rabat g formak £ | - Direkt marketing
5 | - Szolgaltatasok = |+ Stb. 3 | - Raktarozas I «Sth.
S | - Jotallas @ |« Szallitas 5
& | .Garancia o« Szortiment °

- Uj termékek & N Sth. S

- Stb * &

(Forrds: REKETTYE GABOR, TOROCSIK MARIA, HETESI ERZSEBET: Bevezetés a
marketingbe, 2022)

A zarédolgozatomban a szervezet 4P (Product, Price, Place, Promotion) elemzését az

alabbiakban részletezem:

3.1. Product

A termékpolitika magaban foglalja azt, hogy milyen terméket vagy szolgaltatast kinal a vallalat.
Itt azon kell gondolkodni, hogy milyen sziikségleteket elégit ki a termék, milyen problémakat
old meg, és miben kiilonbozik a versenytarsaktol. Fontos az is, hogy milyen dizajnnal,

tulajdonsagokkal és egyéb jellemzokkel rendelkezik a termék.

A véllalat arucikkeinek skalaja rendkiviil sokoldaly, széles abroncspalettat kinal személyautok,
SUV-k, MUV-k, kisteherautok, teherautok, buszok, motorkerékparok, mezdgazdasagi és
specialis jarmiivek, kerékparok és terepjarok szamara, valamint ajrahasznositott anyagokat és
gumik ujrahasznositasat is biztositja. Ez a sokoldaltsag hozzajarul az Apollo Tyres piaci
helyzetéhez, mivel lehetévé teszi szamukra, hogy szamos piaci szegmenst célozzanak meg és

szolgaljanak Ki.

(https://www.apollotyres.com/hu-hu/about-us/)
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1. abra: Legnépszeriibb Apollo termékek

PASSENGER
CARS RADIAL
PORTFOLIO
Acelere Alnac 4G pithni & Aspire Hawkz Quantum
Acelere Maxx AMazEraG Maxe Aspire 4G
Amazer 4G
Amazer XL
OFF HIGHWAY TRUEKS &
PORTFOLIO g
PORTFOLIO
Powerhaul Dhruv Kt Anchor Cargo

(Forras: https://www.slideshare.net/jainprakharl/apollo-v2)

4.2. Price

A személyes arazas helyes felhasznalasa leginkabb a ,,korrektség” (fairness) kritérium koriil
forog. A Boston Consulting Group (BCG) tanacsado cég részletes vizsgalatot készitett a korrekt
arazasrol. Megallapitottak, hogy ha a termék illeszkedik a vasarlo igényeihez és az arat
korrektnek (fairnek) itélik, akkor 85% valoszintiséggel megveszik azt. Ha viszont az arat nem
tartjak fairnek, akkor 92% eséllyel nem fogjak megvenni a kinézett terméket. A kérdés innentdl
az, hogy vajon hogyan allapitjadk meg a vasarlok egy ar korrektségét, és milyen kognitiv
folyamat jatszodik le az arak mérlegelésekor.” (Danyi, Rekettye, & Veres, 2011)

16



2. abra: Arpolitikat befolyasold tényezék

Kiilsé tényezék Vallalati arpolitika

Belsé tényezék

A piac
szerkezete,
valtozdsa

Arpolitikai

célok Villalati célok

A kereslet nagysaga
és drrugalmassaga

Piaci és

Arstratégiak marketingcélok

A vasarloi i - Termelési
4 I Arstruktarak :
magatartas kompetenciak

Versenytarsak ] ':ﬁt‘:?:::‘ Kéltség-
tevékenysége | A struktira
modszerek

Jogi ) )
szabalyozds I Artaktikak

Arellendrzés

(Forrds: DANYI PAL, REKETTYE GABOR, VERES ISTVAN: Modern drazds, 2011)

Az Apollo Tyres arképzési stratégiaja a kovetkezé pontokon alapul:
-Koltségorientalt

-Konkurenciaorientalt

-Keresletorientalt

Koltségorientalt arképzés: Ebben az esetben az arakat elsdsorban a termelési koltségek alapjan
hatarozzak meg. A cég meghatarozza az abroncsok gyartasaval és szallitasaval kapcsolatos

koltségeket, majd ehhez adnak hozza egy kivant nyereséget, hogy meghatarozzak az arakat.

Konkurenciaorientalt arképzés: Ebben a stratégiaban az arakat a versenytarsak arazasi szintje
alapjan hatarozzak meg. A vallalat figyelemmel kiséri a versenytarsak arait, és ezekhez igazitja

sajat arait, hogy versenyképes maradjon a piacon.

Keresletorientalt arképzés: Ebben az esetben az arakat a piaci kereslet és az arérzékenység
alapjan allitjak be. Az Apollo Tyres figyelembe veszi a fogyasztok hajlandosagat az arakra, és
ezek alapjan alakitja ki arait, hogy a fogyasztok igényeinek megfeleljen. (Doman, Tamusné,
Totth, 2009)

A cég stratégiaja tobb iranyt vesz figyelembe, mikozben az arakat kialakitja. Az arakat a
termelési koltségek, a versenytarsak arai és a piaci kereslet és fogyasztoi viselkedés alapjan

hatarozzak meg.

(Apollo Tyres belsé informacio)
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3.3. Place

A hatékony értékesitési rendszer folyamatosan biztositja azt a stratégiai elényt, amelynek
segitségével a versenytarsak hatdsa mérsékelhetd, so6t kikiiszobolhetd. Megfeleld
alkalmazasaval meghatarozhatdéva valik a célpiac elérésének modja és modszertana. A cél

mindig azonos: ,,Erjiik el a lehetd legkénnyebben a potenciélis fogyasztot!” (Tamus, 2009)

Az Apollo Tyres abroncsait szamos értékesitési helyen értékesitik, ami lehetové teszi a széles

korii elérhetdséget a vasarlok szamara. Ezek a helyek tartalmazzak:

Kiskereskedelmi iizletek: Az Apollo ¢és Vredestein abroncsok elérhetdk kiilonb6zo
kiskereskedelmi abroncsmiihelyekben és autdszervizekben, ahol az tigyfelek kozvetleniil

vasarolhatnak és telepittethetik a megfeleld abroncsokat jarmiveikre.

Autoszervizek: Sok autoszerviz kinal abroncsokat és cserélészolgaltatasokat. A termékei

rendszeresen megtalalhatok ezekben az autoszerelé miihelyekben.

Online értékesitési platformok: A cég abroncsai online is elérhetdk, igy a vasarlok kényelmesen

bongészhetik és vasarolhatjak meg 6ket az interneten keresztiil.

Forgalmazok: Az Apollo és Vredestein abroncsokat forgalmazok értékesitik kiilonb6z6 piaci

teriileteken, lehetové téve a termékek szélesebb elterjedését és elérhetdségét.

A vallalat széles korl értékesitési helyeken keresztiil biztositja abroncsainak elérhetdségét,
lehetévé téve a vasarlok szamara, hogy konnyen és kiilonboz6 platformokon keresztiil

szerezzenek be megfelelé abroncsokat gépjarmiiveikhez.

(Apollo Tyres belsé informacio, https://iide.co/case-studies/marketing-strategy-of-apollo-

tyres/)

3.4. Promotion

»A ]6 mindségli szolgaltatastermékekhez, a vonzd arhoz, a jol kialakitott értékesitési
csatornahoz elengedhetetlen a hatékony marketingkommunikacié, meg kell ismertetni
szolgaltatasunkat az igénybevevével, annak elonyods tulajdonsagaival, kommunikalnunk kell a
vevO felé, mennyiben nyuajt tobbet a mi szolgaltatastermékiink, a versenytarsakhoz

viszonyitva.” (Tamus, 2009)
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A promdcio a marketingben az a tevékenység, amely a vallalat altal készitett termékeket vagy
szolgaltatasokat hozza a fogyasztok figyelmébe, és meggy6zi 6ket arrdl, hogy érdemes ezeket
megvasarolni. Ez egy fontos része a marketing tevékenységnek, amely az tigyfelekkel valo

kommunikéciot és kapcsolatteremtést szolgalja.

Az Apollo Tyres rendelkezik olyan értékesitési csatornakkal, amelyek segitik az abroncsok
elérhet6ségét és értékesitését. Emellett kiilonbozé promocids tevékenységeket alkalmaznak az

igyfelek figyelmének felkeltésére és a vasarlas 6sztonzésére.

Reklamok és Hirdetések: Kiilonb6z6 médiumokban, példaul televizioban, radidban, nyomtatott
sajtoban és online feliileteken torténd hirdetésekkel, amelyek célja a brand ismertség novelése
¢s az abroncsok jellemzdinek és elonyeinek kiemelése. A vallalt igyekszik kiemelni az
abroncsok megbizhatdsagat, és tartossagat. Reklamok nagyrészt erre épiilnek, illetve a piacon

ar-érték aranyban 6k biztositjak a legjobb mindséget.

Promocios Akciok: Kiilonleges ajanlatok, kedvezmények, szezonalis promociok, és kuponok

alkalmazasa, amelyek 6sztonzik a vasarlokat az abroncsok megvasarlasara.

PR ¢és Szponzoracios Programok: A cég részt vesz kiilonbozé PR tevékenységekben és
szponzoraciés programokban, példaul autosport versenyeken, kiallitasokon és egyéb

eseményeken, ami ersiti @ marka lathatosagat és pozitiv imazsat.

Online Marketing: Az internetes platformok hasznalata a digitalis hirdetések, k6zosségi média

kampanyok, illetve az online értékesités eldsegitésére.

Kereskedelmi és Ertékesitési Promociok: Kiilonbdz kereskedelmi helyeken végzett promdcios
tevékenységek, példaul kiskereskedelmi boltokban vagy szervizkézpontokban, ahol a
vasarlokat kedvezményekkel, ajandékokkal vagy extra szolgaltatdsokkal Osztonzik az

abroncsok megvasarlasara.

(Apollo Tyres belsé informacio, https://iide.co/case-studies/marketing-strategy-of-apollo-

tyres/)

A 4P tehat egyiittesen alkotja a marketingmixet, és az egyensulyuk meghatarozo a sikeres
marketingstratégia szempontjabol. A cél az, hogy minden elem 6sszehangolva miikddjon, és a

vasarlok szamara vonzo ajanlatot kinaljon.
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4. A gyongyoshalaszi gyar tevékenysége

Az Apollo Tyres Ltd. szervezet matrix rendszerben fogja Ossze termék-kategoriainak
(személyautok, SUV-k, MUV-k, konnyii tehergépjarmuivek, tehergépkocsik, buszok, kétkerekii
jarmiivek, mezOgazdasagi jarmiivek, specialis jarmivekre készitett abroncsok) értékesitési,

marketing, fejlesztési, beszerzési, logisztikai és termelési tevékenységét.

A gumiabroncs gyartbegysége mindségiigyi terveket alkot a szigoru minéségi kovetelmények
teljesitésére. A gyar vezetése meghatarozza és biztositja a sziikséges dokumentumokat,

folyamatokat, eréforrasokat és szakértelmet annak érdekében, hogy a kivant minéséget elérjék.

A termékkel kapcsolatos igazolasi és érvényesitési tevékenységeket eldre tervezik, és
figyelemmel kisérik, mérési és vizsgalati modszereket hataroznak meg, és elfogadasi hatarokat
allapitanak meg. A termék megfeleldségét igazolo feljegyzéseket megorzik. A gyar kiillondsen
tigyel arra, hogy semmilyen anyag ne keriiljon a folyamatba, amely potencialisan karosithatja

a gumiabroncsok minéségét.

(Apollo Tyres belsé informacio)

Az Apollo Tyres gumiabroncsgyartd vallalat eltokélt szandéka, hogy az eurdpai piac
meghataroz6 szerepldje legyen nagyon j6 mindségii abroncsaival, ezért telepiilt
Gyongyoshalaszra az egyik gyarto tizeme. A gumigyartasi technologia elérheté legmodernebb
gépei keriiltek a gyartosorokra, melyekkel kiemelkedé6 mindségti Apollo és Vredestein
gumiabroncsokat allitanak elé. Ebbol a gyarbol kivanjak ellatni Eurdpa orszagait, valamint a
nyugat-azsiai piacot is. A gyongyoshalaszi tizem évente tobb mint 5,5 millié személyauto,
valamint 675 ezer busz és teherauto abroncsainak legyartasara képes. Az itt késziilt termékek
tobb, mint 96 szazalékat kiilfoldon értékesitik. Az agazatban foglalkoztatottak szama

Magyarorszagon az Apollo beruhazasanak is kdszonhetéen megkozeliti a 7 ezret.

Apollo Tyres folyamatosan novelik a gyartas volumenét és az elmult években két német
autogyarral is megallapodtak. Gyongy0Oshalaszon a gyartokapacitas 90 szazalékat kihasznalva
termelnek. Az Apollo Tyres tobbek kozott olyan nagy autogyaraknak szallit be, mint a Daimler,

a Tata, a Volkswagen vagy a Suzuki.

(Apollo Tyres belsé informdacio)
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4.1. Termékek

A gyar az eurdpai piacot teljességében képes kiszolgalni. A személyautokhoz 14 és 24 col
kozotti, a teherautokhoz pedig 22 és 24,5 col kozotti abroncsokat gyart. A gyongyoshalaszi gyar
az osszes 1étez6 abroncsot képes legyartani, beleértve a specialis fajtakat is. Ha a markastratégia
el6irja, és a piacnak is sziiksége van ra, mindenféle abroncsot el tud késziteni az eurdpai

vasarlok rendelkezésére. Radial és diagonal felépitésti gumiabroncsokat is készit a gyar.
(Apollo Tyres belsé informacio))

A diagonal gumiabroncsok tipikusan jellemzdéek a régebbi tipust jarmiivekre és teherautokra.
Neviiket onnan kapjak, hogy a gumit erdsitd szovetrétegei atlosan, vagyis diagonalisan
helyezkednek el a haladasi iranyhoz képest. Ennek a technoldgiai megoldasnak koszonhetéen
ezeknek a gumiknak a szélessége és magassaga azonos, vagyis minél szélesebb a gumi, annal
magasabbnak is kell lennie. A diagonalis gumikra tovabba jellemzd, hogy a futéfeliilet és az

oldalfeliilet egyforman merev, igy csekély a rugozasi kényelmiik.

A radial gumiabroncs egyértelmiien a legelterjedtebb tipusu gumiabroncs. Nevét onnan kapja,
hogy a gumit erdsitd szovetrétegei merdlegesen, vagyis a forgasi tengelyhez képest
sugariranyban, azaz radialisan helyezkednek el a haladasi iranyhoz képest. Ezen abroncsot
tovabba az futofeliileten 1évé folytonos szalt 6v erdsiti. Ennek a tipusa guminak az elénye a
diagonalis gumikkal szemben, hogy nincs sziikkség a gumi szélességének és magassaganak
egyezésére, tehat létrehozhatéak téglalap alaku keresztmetszetti gumik. Ezenkiviil a gumi
futofeliilete és oldalfala kiilonb6z6 merevségii, igy az oldalfal rugalmassaga jobb rugozasi

kényelmet biztosit.

(https://tudasbazis.sulinet.hu/hu/szakkepzes/kereskedelem-es-marketing/kereskedelmi-es-

marketing-modulok/autogumik/radial-es-diagonal)

4.2. A szervezet szervezti tulajdonosi szerkezete

A telephely szervezeti felépitése: a gyar élén C Krishna Kumar gyarigazgato tr all, az egyes
funkciok, teriiletek vezet6i kozvetleniil neki jelentenek, melyek az alabbiak: Gyartasfejlesztés,
Karbantartas, Termelés és Kiszallitas Tervezés és a Gyari Logisztika, Termelés, Beszerzés,

Emberi Er6forras Management, Mindségiranyitas, Munkavédelem.
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Az EGG raktarban toltottem el szakmai gyakorlatomat, élén Forray Tamas Supply Chain
Manager all, beosztottja Kalmar Istvan EGG Team Leader, aki koordinalta a szakmai
gyakorlatomat. A szervezet tagjai Burus Katalin és Szarvas Daniel EGG raktar

adminisztratorok, akik feliigyelték a gyakorlat soran végzett feladataimat.

(Apollo Tyres belsd informdcio)

3. abra: A gyongyoOshaldszi management felépitése

Apollo Tyres
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(Forras: Apollo Tyres belsé informacio)

4.3. A szervezeten beliili logisztikai folyamatok miikodése

A logisztikai menedzsment a nyersanyagok, félkész-termékek, végtermékek és a velik
kapcsolatos informaciok koltséghatékony aramlasat, aramoltatasat jelenti az eredetponttol a
felhasznalas helyéig a fogyaszto igényeinek kielégitése végett. E meghatarozas harom pontja

hangsulyos. Egyrészt a logisztika azokkal a dontésekkel foglalkozik, amelyek az alapanyagok
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vagy végtermékek aramlasat, szallitasat eredményezik az igényelt helyszinre. Masodszor e
dontéseknek a koltségek minimalizalasa mellett kell megsziiletniiik. Ennek ellentmondva
mindezt gy kell megalkotnia, hogy egyben a fogyasztok elvarasainak, igényeinek Is

megfeleljen.” (Jozsa, 2016)

,,EQy vallalkozason beliil a logisztika fontossagat mutathatja a felhasznalt anyagok mennyisége,
az ellatando termelési helyek szama, illetve a fogyasztas helyszineinek sokasaga. Mivel e
tényezok dinamikus gyarapodasnak indultak, a logisztikai rendszerek osszetettsége, a rajuk
fordithato koltségek is emelkedtek. A marketing és a logisztika (amelynek f6 teriiletei a
raktarozas, a szallitas és a készletezés) kozotti kapcsolat szoros. Elmegylink egy tizletbe, s nincs

a keresett termékbdl. Sokan atéltiik mar ezt a kiabrandito pillanatot.” (Jozsa, 2016)

A logisztikai menedzsment fontos feladatai:

. milyenek a termék fizikai paraméterei (tehat milyen modon szallithato);

. milyen a termék eltarthatésaga (meddig lehet tarolni);

. mekkora a sziikséges eladasi helyek szama;

. milyen a termék csomagolasa (kiszerelés, informacidhordozo képesség);

. hogyan hat a termék vasarolt mennyiségének valtozasa az arakra;

. kielégithet6-e a futd piacbefolydsolasi akciok eredményeként jelentkezd vésarloi

tobbletigény a logisztika eszkozeivel;
. ki lehet-e elégiteni a csucsidészak igényeit a logisztika Gtjan.

(Jozsa, 2016)

A tevékenységeim jellege adminisztrativ és fizikai volt, megismertem a feladatok soran
hasznalt adatbazisokat, rendszereket. A cég az SAP vallalatiranyitasi rendszert hasznalja,
alkalmazzak az ECC (Enterprise Central Component) rendszert az adatszolgaltatashoz,
valamint az APO (Advanced Planning and Optimization) szoftvereket a logisztikai folyamatok

tervezéséhez és végrehajtasahoz.

Sajat tapasztalataim alapjan, én a beszerzési folyamatokban vettem részt, ezen beliil is az EGG
raktarban helyezkedtem el. A raktarban taroltuk az sszes olyan alkatrészt, terméket, amelyek
gyartasi folyamatokat segitették. Hozzank jottek a karbantartok, ha sziikségiik volt csavarra,

csapagyra, munkahengerre, illetve hozzank jottek az irodai dolgozok is ha sziikségiik volt tollra,
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tablafilcre, papirra. A raktart tigy a legegyszeriibb elképzelni, mint egy boltot a gyaron beliil. A
beszerzés rendelte mindig a készlet alapjan, a fogyoban vagy teljesen elfogyott termékeket. A
mi feladatunk volt ezeknek a termékeknek az atvétele, azonositasa és tarolasa. Ha esetleg nem

a megfeleld termék érkezett be, értesitettiik a beszerzést és 6k orvosoltak az adott problémat.

Egy dolgozo, ha bejott egy alkatrészért vagy termékért, mindig mondania kellet melyik
részlegen dolgozik a gyarban. Minden részleghez tartozott egy tigynevezett ,,koltséghely” erre
a szamsorra lett mindig kikonyvelve az elvitt alkatrész. Ez altal kovették a gyarban melyik

részleg milyen értékben vitt el alkatrészt/terméket a raktarbol.

5. Apollo Tyres munkatapasztalatok

A szakmai gyakorlaton a gyongyoshalaszi telephely biztositotta szamomra, hogy a gazdalkodoi
tevékenység tobb teriiletével is megismerkedjek, a logisztikai folyamatokba betekintést
nyerjek. Mindezek mellett a ,,soft skill” készségeket is volt lehetéségem gyakorolni.

Az els6 hetekben teljesen ismeretlen volt szamomra, a raktar felépitése, cikkszamok fontossaga,
szallitolevelek felépitése. Igy bemutattak nekem milyen logika mentén vannak a termékek
kihelyezve a polcokra. Elején ez rengeteg gyakorlast igényelt, ez miatt kollegakkal egyiitt
komissiozas volt a f6 feladatom, igy tudtam ezt a leggyorsabban elsajatitani ezt a képességet.
Elsé héten volt az éves leltarozas. Igy a cég szervezett ide tobb embert, akik segitségével kétszer
atlett szamolva az 6sszes Sor, és igy az SAP és valosag kozotti eltérések javitasra keriiltek, €s
ha egy alkatrész nem a megfeleld helyen, vagy rossz cimkével volt ellatva, akkor ezek a
problémak is orvosolva lettek. Gyakorlatom soran elt6ltott id6 alatt, rendszeresen volt egy-egy

sor Gjra leltarozva, hogy minél pontosabban tiikr6zze az SAP a valdsagot.

Napkozben a beszallitok folyamatosan érkeztek a raktarba. El6szér mindig felvettik a
beszallitok adatait, ami a sofér nevét, rendszamat, melyik szallitocég alkalmazottja, mikor
érkezett és hany darab csomagot hozott. Nekem a feladatom volt a csomagokon vagy
csomagokban elhelyezett szallitolevelek megtalalasa majd feliktatozasa, és a tarold polcra valod
helyezése. Tktatok alapjan lehetett megtalalni a csomagokat. A szallitolevelek alapjan az SAP
rendszerben bevételezésre keriiltek a csomagok, illetve vezetve volt egy erre kinevezett Excel

tablazat ezeknek a szallitoleveleknek az adataival ellatva.

Bevételezés utan vissza kikeriiltek a pulthoz a szallitoélevelek, amelyek kétféle csoportba
tartoztak. Egyik csoport volt az tigynevezett ,,pick up” -0s csomagok papirjai. Ezek a csomagok

PO (rendelési szam) alapjan egyszeri termék egy maganszemélynek a nevére érkezett termék
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vagy alkatrész. Ok egy kiadasilap alairasaval atvehették a csomagjukat. A masik csoportja a
szallitoleveleknek a betaras alkatrészek voltak. Ezeket a termékeket mindig Gjra rendelték, ha
mar kevés vagy egyaltalan nem voltak elérhetéek a raktarban. Az én feladatom volt ezeket a
termékeket szallitdlevél alapjan, beazonositani, majd a megfeleld cikkszammal, lokacioval,
darabszammal, PO szammal ellatott cimkéket elkésziteni €s a termékre/alkatrészre jol lathato
helyre elhelyezni. Majd mikor a megfelel6 cimke rajta volt az alkatrészen, ezutan helyeztiik Ki
a jo lokaciora. Minden befejezett folyamat utan a szallitolevelek archivalasra és leflizésre
kertiltek.

Minden ott dolgozénak Ilehet6sége van egy évben egy szett gumiabroncs vasarlasra
kedvezményesen. A dolgozoi gumiabroncsokat is mi taroltuk, és minden csiitortokon és péntek
mi is adtuk ki a dolgozoknak. Dolgozo6i gumiabroncs kiadasi id6 délutan 2 oratol volt 4 oraig.
Az abroncs ugyanugy fel volt iktatozva, igy névre szoléan mindig tudtuk melyik szett kihez
tartozik. Ha minden megfelel6 volt az abroncsokkal, a kiadasi lap és garancia papir alairasaval

vihették is 6ket magukkal. Alairas utan a papirok archivalasra és lefiizésre keriiltek.

Feladataim korébe tartozott a dolgozok munkaruhdjanak kiadasa. Minden évben minden
dolgozonak jart ij munkaruha. Munkaruha kiadas a raktarban délutan 1 6ratol 2 o6raig tartott. A
dolgozo raktarba valo érkezése utan, megkerestem a megfelel6 kiadasi papirt, majd a rajta 1évé
méreti ruhakat kihoztam a raktarbol a dolgozonak. Ha minden megfelelé volt szamara, a
kiadasi papir alairasaval elvihette a ruhakat. Alairas utan a papirok archivalasra és lefiizésre

kerultek.

Munkakorombe tartozott az alkatrészek/ termékek kiadasa. A dolgozdk bejottek és altalaban,

crer

a sziikséges alkatrész, majd kitoltottem a kiadasi lapot. Ide felkeriilt az rezervacios szam vagy
a dolgozo koltséghelyének a szama, alkatrész cikkszama, megnevezése, mennyisége, majd a

dolgozdé neve, SAP szama és aldirasa.

Feliiletesen betekintést nyerhettem az SAP rendszer miikodésébe. Azon beliil az alkatrészek

bevételezésére, kikonyvelése, esetleges keresésére hasznaltam a rendszert.
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6. Konkluziok, javaslatok

Osszességében igy gondolom, hogy sok mindent tanultam az Apollo Tyres-nél toltott szakmai
gyakorlat soran, fejlédtem mind a ,,hard” és mind a ,,soft” képességek terén. Kozvetlen és
segitOkész embereket ismertem meg és jo volt egy fiatalos, tapasztalt, széles latokori csapat

részese lenni.

A raktarban koriilbeliil 16000 cikkszam talalhatd. Kozottiik példaul sok csapagy vagy csavar
viszont ezek nincsenek logikusan elhelyezve a raktarba. Javasoltam a tereptanaromnak, hogy
csoportositani kéne az egyforma kategoriaba tartozo alkatrészeket, példaul a csavarokat méret
és tipus szerinti csoportositasat és sorrendbe helyezését. Ezaltal konnyedén lehetne csavarokat
keresni. llletve technoldgiai szinten is fejleszteném a raktarat, mert gyorsitana az alapvetd
folyamatokat, és szerintem kevesebb lenne az emberi hiba altal valo elcstszas. Ugyanis, ha
cikkszamot rosszul irja le az ember, nem a megfelel6 alkatész/termék lesz kikonyvelve, igy a

SAP rendszerben elcstszik az egész szamontartas.

7. OSSZEGZES

Zarodolgozatomat els6ként a multinacionalis vallalatokrdl irtam, majd az Apollo Tyres Ltd.
vizsgalatihoz a SWOT elemzést hasznaltam segitségiil, melyben felsoroltam a cég
kockazatelemzésében bemutatott ersségeit, az ebbdl kovetkezd lehetdségeket, valamint a
gyengeségeket és a veszélyeket mind a kiilsé és mind a belsé kdrnyezet szempontjabol, majd
iparag és versenytars elemzést végeztem. Az Apollo Tyres Ltd. marketingtevékenységének
bemutatasat a 4P szerint végeztem, vagyis szo esett a vallalkozas helyérél, a termékek dijarol,
magarol a termékrdl és végiil a promocigjarol. Kitértem a gyongydshaldszi gyaregység
tevékenységére, altala gyartott termékekre és szervezeti felépitésére. Bemutattam
altalanossagban a logisztika fontossagat és feladatat, majd sajat tapasztalasaimat a gyaron
beliil. Végiil a dolgozatomban bemutattam a konkrét, elvégzett szakmai gyakorlatomat. frtam
annak élményeirdl és érdekességeirdl, tovabba a feladataimrol és a tapasztalataimrol. Orom
szamomra, hogy részese lehettem az gyongyoshalaszi gyar mikodésének, és megismerhettem

egy multinacionalis cég miikodését, céljait.
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Nyilatkozatok

NYILATKOZAT

Kis Kende (hallgaté Neptun azonositéja: F7CRKV) konzulenseként nyilatkozom arrél, hogy a
zérddolgozatot &ttekintettem, a hallgatét az irodalmi forrasok korrekt kezelésének
kévetelményeirdl, jogi és etikai szabalyaird| tajékoztattam.

A zarédolgozatot a zarévizsgan torténd védésre javaslom / nem javaslom?.

A dolgozat allam- vagy szolgalati titkot tartalmaz: igen nem*?

Kelt: Gyéngyos, 2023. 11. 10.

\ : s,

belsé konzulens

* A megfelel$ alghtizando.
2 A megfelels alahtizandé.
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NYILATKOZAT

a zarédolgozat nyilvanos hozzéférésérél és eredetiségérsl

A hallgaté neve: Kis Kende

A Hallgaté Neptun kédja: F7CRKV

A dolgozat cime: Szakmai gyakorlat egy multinacionélis vallalatnal

A megjelenés éve: 2023

A konzulens tanszékének a neve: Agrarlogisztika, Kereskedelem és Marketing tanszék

Kijelentem, hogy az altalam benyujtott zérédolgozat egyéni, eredeti jelleg(i, sajat szellemi
alkotdsom. Azon részeket, melyeket mas szerz6k munkdjabdl vettem at, egyértelmiien
megjeldltem, és az irodalomjegyzékben szerepeltettem.

Ha a fenti nyilatkozattal valdtlant allitottam, tudomasul veszem, hogy a zarévizsga-bizottsag a
zarévizsgdbdl kizér és a zardvizsgat csak Gj dolgozat készitése utdn tehetek.

A leadott dolgozat, mely PDF dokumentum, szerkesztését nem, megtekintését és nyomtatésat
engedélyezem.

Tudomdsul veszem, hogy az &ltalam készitett dolgozatra, mint szellemi alkotds
felhasznéldsara, hasznositasdra a Magyar Agrér- és Elettudomanyi Egyetem mindenkori
szellemitulajdon-kezelési szabdlyzataban megfogalmazottak érvényesek.

Tudomasul veszem, hogy dolgozatom elektronikus véltozata feltoltésre keriil a Magyar Agrar-
és Elettudoményi Egyetem kdnyvtari repozitori rendszerébe. Tudomasul veszem, hogy a
megvédett és

- nem titkositott dolgozat a védést kdvetben

- titkositdsra engedélyezett dolgozat a benyUjtasatdl szamitott 5 év eltelte utan
nyilvénosan elérhet és kereshetd lesz az Egyetem kdnyvari repozitori rendszerében.

Kelt: Hort, 2023. november 12. /: ; -
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