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1. BEVEZETES

A témamegjelolésem ,,Marketingstratégia kidolgozasa és piacszegmentacié egy adott KKV
szamara”, ez a vallalat a Profi Tetd Kft.- Kaposvar, a Dél-Dunantali régié kiemelkedd,
piacvezetd tetéfedéanyag kereskedése, a munkahelyem, ahol 2020 februar 6ta dolgozom
értékesitd €s miiszaki rajzold pozicidban. A vallalat az utdbbi években valt igazan aktivva
marketingtevékenységeit illeten, ez leginkdbb annak koszonhetd, hogy 2022 februérjaban
felbontotta a franchise szerzddését a Hufbau halozattal. Ennek kovetkezményeképp sajat
arculati megjelenéssel, ujraépitett weboldallal és kozosségi média feliiletekkel jelent meg az
online ¢és fizikai piacon is. Addig a Hufbau altal meghatarozott marketingaktivitas folyt, ami
kaposvari viszonylatban aligha volt sikeres, hiszen altalanos tiizépekre volt kialakitva. A sajat
arculat megjelenésével egyidejlileg szamos kampany és egyéb aktivitds veszett karba, mert
nem volt megfeleld a pozicionalas és nem talélta el a célpiacot, az adott hirdetés. Nem tudtuk
hatékonyan elérni a fogyasztdinkat, rugalmatlan volt a rendszer egésze.

A marketing osztaly atalakult és kialakult az aktualis, elképeszto csapat, ami jelenleg
egy marketing vezet6bdl és kettd marketingesbdl all, j6 magam a reklamok, hirdetések
szakmai tudasanyagat adom ehhez a tevékenységhez és aktiv szerepet vallalok egy-egy Uj
kampany otletének kitalaldshoz. A marketingosztaly feltérképezéssel, marketingkutatassal
kezdte a munkat. Ezaltal tudjuk megismerni, megérteni a fogyasztdink igényeit és 1étrehozni
a hatékony stratégiat. Viszont mindez akkor valosulhat meg, ha tudjuk kik a fogyasztoink és
nem a nagy vilagba irdnyitjuk a hirdetéseinket, elfogadjuk, hogy mindenki nem lehet a mi
vasarlonk.

Felgyorsult vilagunkban a piac szegmentaldsa nélkiil szinte lehetetlen kiaknazni a
lehetdségeinket. Célzott rekldmokkal, ajanlatokkal kell eléallnunk ahhoz, hogy kielégitsiik
fogyasztdink igényeit esetlinkben a maganvasarloktol, a kivitelez6kon at a viszonteladd
partnerekig.

Az online jelenlét mara alapelvaras, minden informaciot kell biztositanunk, viszont
fontos a tomorség, nem mindenki olvas el oldalakat egy adott téméban hiszen, ahogy
emlitettem is kevés az id6. Biztositani kell a fogyasztdink szabad vélemény nyilvanitasat a

szolgéaltatasunk vagy termékiink kapcsan.



1.1. A vallalkozas altalanos bemutatasa

A Profi Teté Kft mar tobb mint, 25 éve van jelen az épitdanyagkereskedelem piacéan, ezen
beliil magastetd fedésekre specializalodott csaladi, a Dun & Bradstreet mindsitése alapjan
stabil pénziigyi vallalkozds. Az értékesités mellett, 15 év tervezdi és 10 év gyartoi
tapasztalattal a hata mogott a magyarorszagi hagyoméanyos dacsolt tetdszerkezetgyartas
éllovasa, CNC robottechnologiaval, egyedi gépparkkal. A véllalkozas Kaposvaron a MAV
Teherpalyaudvaron helyezkedik el megkdzelitdleg 9000 m?-en, ahol szdmos fedett csarnok
biztositja az anyagok megfeleld tarolasat. A hazai piacon egyediilalloként rendelkeziink egy
mintaparkkal a telephelyen beliil, ahol kishazakon keresztiil mutatjuk meg fogyasztdinknak a
hazai tetéfedéanyag piac szerepldinek szine javat. A 2022.12.31-i pénziigyi beszdmolo
alapjan a cég arbevétele nettd 2 233 350 ezer Ft volt. Az utolsé l1étszamadatunk 38 6.

Szamos faipari szolgaltatassal, badogos anyagokhoz tartozo ¢élhajlitassal ¢és
tetOkommando aktivitassal igyeksziink megkiilonboztetni magunkat a versenytarsaktol.

A szerkezeti felépités csucsan all Csomos Tibor, aki ligyvezetd és egy személyben a cég
tulajdonosa, az 6 mindennapi mitkodését kozvetleniil a telepvezetd €s az tizemeltetési vezetd
tamogatja, emellett pénziigyi osztaly, beszerzési osztaly, marketingosztaly, tervezo részleg,
értékesités és a raktar taldlhato a szervezési tablan.

Az alapvetd vallalati cél és a j6 mindségli, hosszutava megoldasok biztositdsa a piac
szamara, tisztességes arpolitikdval. Szem el6tt tartva az aktualitdst a trendekben, a

biztonsagot, és az 1dot.

1.1.1. Epitéipari kirkép sajdt szemszoghdl napjainkban

A 2021/2022-es évben stabil megrendelés allomany volt jellemzd, sokan kihasznaltdk a
kiilonféle korményzati programok adta lehetdségeket, a Covid iddszak alatt sem voltak
fennakadasok a napi aramlésban. Az orosz-ukran konfliktus nagyban megnehezitette az
alapanyag beszerzések logisztikdjat, akadtak rendelések, amik ennek kovetkeztében
honapokra elhuzddtak. Abnormalis aremelkedéseket kellett szinte naponta lekdvetni, néhany
termékkorben a dupldjara emelkedtek az arak egy év leforgdsa alatt. Somogy megyei
viszonylatban a 2023-as évben lett igazan érezhetd a valsag, az 0jépitésii hazak a teriileten
szinte a nulldhoz konvergaltak, a feltjitasok sziikségszertien visszarendezddtek. Az arak
mérséklodtek, de nem olyan mértékben, ahogy eldtte emelkedtek. Mindekdzben a

kormanyzati programok is lecsengtek. A korabbi években a szakemberek honapokra vagy



akar egész évre megtelt naptarral indultak, viszont napjainkban ez mar nem elmondhato.
A 2024-es év masodik felére prognosztizalhatd fellendiilés az Gjabb korméanyzati programok,

a piaci kamat mérséklédés vonatkozasaban.

1. abra: Az épitdipar 0sszefoglalo adatai havonta
(Forras: sajat szerkesztés KSH adatok alapjan)

Az épitGipari termelés volumenindexe, el6z6 év azonos
idGszaka (id6pontja) = 100,0% Havonta
160,0 143,2
140,0 126,9 1246
120,0 108,7104.6 1224

117,2

100,0
93,2 93,9
80,0 82,6 88,6 g5 8 93,0 86,3
60,0
40,0
20,0
0,0
— (%] (%] (%] S S — (%] wv (%] S — —_ wv (%] (%) S — —_
5 £ 2 2k EE 2 2 2% EIE 2 EEE LR
S T = T 3 T 5
s ESffEsEEg g R L B
€ 202 € 2 2 € 202
I} o I}
g c GN) c g c
2021. 2022. 2023. 2024.

1.2. Kutatasi kérdésfeltevés

A dolgozatom {6 kutatasi kérdése: Az értékesitdk szakmai felkésziiltsége meghatarozo a
vasarloi dontés soran. Az épitdipar, ezen beliil a tetdfedés szegmens nagyon széleskort tudast
igényel, ezt azonban nem tanitjak kiilon sehol. Igy amikor uj kollégat érkeztetink meg
értékesitdi poziciora hosszu tanulasi folyamat veszi kezdetét. A kivitelezéi csoport a nagy
leterheltség miatt java részt rank bizza az anyagkalkuldcidt az utols6 szegig, ezaltal
elengedhetetlen a megfeleld szakmai tudas. Azonban ez egy hosszutavi befektetés a vallalat
részErdl is, hiszen egy ilyen betanulas akar 1 évig is eltarthat. Sajat altalunk kidolgozott
komplex tuddsanyag all rendelkezésre, viszont ez a mi know-how-nk. Mellékagon pedig a
kovetkezd kérdésre varok valaszt: Az online aktivitas fontos a véasarloknak, még egy olyan

agazatban is, mint az épitdipar.



1.3. A zaroédolgozat szerkezeti felépitése

Egy rovid bevezetd és a valasztott vallalat torténetével, a felmeriild vilag piaci helyzetek
kitekintésében, a fo elozetes feltevés bemutatasa utan az elso részben szekunder kutatasaim
ismertetése kovetkezik a piac szegmentalasrol, a marketingstratégia felépitésérol.
Masodrészt primer kutatdsaim alapjan a vallalati oldal gondolat menetét és a fogyasztoi
oldal valos igényeit fogom Osszevetni, vallalati oldalon egy félig strukturdlt interjuval,
fogyasztoi oldalon egy kérddives felméréssel. A kutatdsaim eredményét elemezni Excel

tablazatban fogom leir6 statisztikakkal.



2. SZAKIRODALMI ATTEKINTES

2.1. Marketingstratégia kidolgozasa

A stratégiaépités egy koordinalt modszer a vallalatok életében arrol, hogy milyen médon érjék
el a célpiac szerepldit €s hogyan konvertaljak vasarlasova oket. A stratégiaépités kiterjed a
célkozonség meghatdrozasara, piacelemzésre, a poziciondlasra, a vallalatelemzésre, az
er6forrasok elemzésére, a megvalositéasi tervezetre.

A stratégia készités folyamat 7 1épésre bonthatd. A folyamat elsd 1épéseként a hossza
tava vallalati célokat kell meghatarozni, kitlizni, ezek altalaban a versenyképességet, a
stabilitast, napjainkban a fenntarthatosagot jelentik.

Masodik 1épésben a vallalat makrokornyezeti elemzését kell elvégezni, hogy el tudjuk
helyezni a vallalatunkat a versenypiac megfeleld gazdasagi szintjén, ehhez a leggyakrabban
hasznalt médszer a STEEP elemzés. A STEEP egy angol betlisz6, kibontva magyar
megfeleldire  Social-Tarsadalmi, Technological-Technoldgiai, Economic-Gazdasagi,
Environmental-Természeti, Political- Politikai kornyezet, ezek vizsgalati eredményei
szolgéanak alapul a kdrnyezeti elemzésnek (Csabai, 2022).

Harmadik Iépésként a vallalat bels6 er6forrasait vizsgaljuk, ahol a véllalat erésségeire,
gyengeségeire is ki kell térni, ahhoz, hogy mély atfogd képet kapjunk, mind munkaeré mind
anyagi vonatkozasban. A negyedik Iépésben azonositjuk a jelenlegi metddust valaszt adunk
arra a kérdésre, hogy hol tart most a vallalat €s pontositjuk a célokat az lizleti egység jegyében.
Az 6todik 1épés a vallalat er6forrasainak a megfelelé 6sszehangolasa annak érdekében, hogy
a kitizott célok a kijelolt idointervallumban a lehetd leghatékonyabb mddon beteljesiiljenek.
Hatodik 1épésként a napi rutin részévé alakitani a szervezeti struktirat a célok
megvalositasahoz és az utolsd, azaz hetedik 1épésben az ellendrzési fazis Osszehasonlitja
eladasi statisztikakkal a jelenlegi teljesitményt a kijelolt idOszakra tervezett teljesitménnyel

(Jozsa, 2016).



2. abra: A stratégiakészités 1épései
(Forras: Jozsa, 2016)
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2.1.1. A marketing mix koncepcio

A legelterjedtebb megkdzelités a vallalati marketingstratégia kidolgozasa soran a McCarthy
féle 4P modell, ami 1960-ban jelent meg kifejezésként. A klasszikus 4P modell a termék
jellemzokre specializaltak. Az 1981-es évben Booms ¢és Bitner bdvitette ki tovabbi 3P-vel a
szolgaltatasok felértékelddése miatt, mert a fizikai termékek és a szolgaltatasok tulajdonsagai
nagy mértékben masok, igy a szolgéltatasok jellemzdit nem tudtdk effektiv leirni a 4P
segitségével (Veres, 2017).

,, Pontosabb meghatarozasa szerint a marketing mix olyan, tizleti dontéseket elosegito
rendszer, melyet egymassal szoros kapcsolatban lévi tényezok oOsszessége alkot, amik

egylittesen meghatdrozzak a termék pozicionalasat és egyben sikerét.” (Nagy, 2019)



A Kklasszikus 4P modell elemei: (Kotler & Keller 2016, alapjan 3.abra)

Product — Termék, termékpolitika

Fogyasztoi igény kielégitése céljabol 1étrehozott és vagy fejlesztett fizikai targy, szellemi
termék, ami lehet szolgéltatas is, azaz megfoghatatlan termék. A termék a f6 kdzponti elem,
hiszen e koré épiil fel a marketingtevékenység. Szamos kérdést kell feltenniink a fejlesztés
soran a termék formai megjelenése, a funkcionalitisa, a versenytarsaktol valo
megkiilonboztetés, a mindségre vonatkozo kérdések, ezen kérdésekre akkor kapunk valaszt,

ha a piackutatési tevékenységlink soran megtalaltuk az apro6 réseket a jelenlegi kinalaton.

Price — Ar, arpolitika

Az arat ugy kell meghataroznunk, hogy a célpiacunk hajlando és képes legyen megvasarolni
a termékiinket. Viszont optimalis arra kell torekedniink figyelembe véve a vallalati fix és
valtozd koltségeket, a piacon megjelend arakat és a profitot. Az egyedi megoldasokra
fejlesztett termékek magas arazast eredményezhetnek monopolhelyzetiik miatt, a kimagaslo
mindségli termékekre szintén igaz a magas drmeghatarozas. Ha termékiinket tal kedvezd aron

kinaljuk silany mindségre enged kovetkeztetni.

Place - Ertékesités helye

A termék elhelyezése e-kereskedelmi értelmezésben online webshopokon vagy fizikai boltok
polcain torténhet, a termék kdzvetleniil a vasarlokhoz val6 eljuttatasat értjiik. Itt fogalmazzuk
meg a disztriblicids folyamatokat, a raktarkészlet optimalizalasat, a termékpalettat, a szallitasi

metodusokat.

Promotion — Hirdetés

A hirdetés offline és online modon is torténhet, itt sziiletnek a kampany Gtletek, kiilonféle
promoécidk a potencidlis vasarlokhoz vald eljutas érdekében, a tevékenységre iranyulod

koltségkeret meghatarozas.



3. abra: 4P modell
(Forras: Kotler és Keller, 2016)
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A korabban targyalt 4P tovabbi 3 tényezdvel boviilt ki, hogy a szolgaltatdsokat is

tokéletesen le lehessen irni a modellel.

People- Emberi tényez6

A front office személyzet megjelenése, kommunikacidja az eladasi folyamat sikerességét
nagyban befolyasolja. A humén eréforrds, azon emberi tényez0, amit nem lehet kiiktatni a
vasarlasi folyamatbol, viszont egy rossz értékesitéi megnyilvanulas kovetkeztében az tizlettdl
konnyen eleshetiink, mert lehet szimpatikus a termékiink vagy szolgéltatdsunk, ha vevo

érzelmeire nem hat az eladd.

Physical Evidence -Fizikai kornyezet

A fogyasztot kiillonféle impulzusok is befolyasolhatjak a dontéshozatalban ilyen példaul az
iizlet berendezése, a megkozelithetdség, a felszereltség. Az online térben ilyen a weboldal

kezelhetdsége, konnyl elérési titvonala.

Process — Folyamat

A folyamatmenedzsment, a munkafolyamatok leirdsa, az eladas megtervezése, a
felkésziiltség, a KPI mutatok meghatarozasa tartozik a folyamat meghatarozashoz, az egész
folyamat megismerése a vasarloi ciklus alatt.

A hét tényezd hatékony kombindldsdval piaci versenyeldnyre tehetiink szert és

megnovelhetjiik bevételeinket a kiadasaink csokkentésével egyidejtleg (Veres, 2017).



2.2. STP marketing

STP marketing, avagy célpiaci marketing. 3 angol betliszo alkotja az elnevezését.
S= Segmentation — Szegmentacid
T= Targeting- Célzas

P= Positioning- Pozicionalas

Ez a modell arra irdnyul, hogy a megfeleld terméket a megfelelé személyhez juttassuk
el. A fogyasztok nagyobb eséllyel vasaroljdk meg a termékeinket, ha azok egyedileg,

személyre szabottan nekik szolnak.

2.2.1. Piac szegmentdlas

A piacszegmentacié egy olyan folyamat, ahol olyan homogén csoportokra osztjuk a
fogyasztokat  keresleti  sajatossdguk  szerint, hogy az adott csoport a
marketingtevékenységeinkre hasonloan reagaljon, azaz csoporton belill ne eltéré terméket
vagy szolgéltatast keressen. A csoportok viszont meglehetdsen kiiloniiljenek el egymastol
feltételezéstinkben.

A szegmentalas folyamata kiilonbozd jegyek alapjan torténhet. Elkiiloniil demografiai
ismérvek, foldrajzi ismérvek, magatartds ismérvek, pszichografiai ismérvek és fogyasztoi
interakciokra (Agardi, 2017).

A szegmentalds harom Iépésre bonthatd: Elsé 1épésben azonositani kell a
szegmentumokat, keresleti sajatossagaik, fogyasztoi igényeik alapjan. Ezutdn a madsodik
1épésben a vallalatnak meg kell fogalmaznia, hogy az adott szegmentum miben kiilonbozik a
piac tobbi részét6l. Harmadik 1épésként méretezni kell az adott csoportot €s lehetdségeit, ez
fontos a késobbiekben a dontéshozatalndl, hogy megfeleld vasarloeré van e az adott
szegmensben (Keszely és Gyulavari, 2016).

A Profi Tetd Kft esetében a szegmentalds elsdsorban a fogyasztok jellemzdje alapjan
torténik, ahol harom csoportra bontjuk a piacot. Lakossagi iigyfelek, kivitelezok,

viszonteladok ez a harom {6 csoport, akire a marketing aktivitast kitalaljuk.
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2.2.2. Célcsoportképzés

A célcsoportképzés soran a vallalat fokuszba helyezi azt a szegmenst, aki koré fel szeretné
¢piteni marketingtevékenységét. A leggyakrabban el6forduld célzasi stratégiak a piaci rés,
illetve a tomegpiaci stratégia (Keszely és Gyulavari, 2016).

A piaci rés stratégia arra épiil, hogy az egyedi igényli fogyasztokat szeretnék kielégiteni,
nem a multikkal felvenni a versenyt. Az olyan igényeket, amit nem csak egy adott termékkel
lehet kielégiteni, hanem az azt kielégité szolgaltatassal.

A tomegpiaci stratégian belil elkiilonil a differencialt, a differencidlatlan és a
koncentralt marketingstratégia. A differencialt stratégia, amikor a vallalat minden szegmensre
kiilon marketingaktivitast épit ki eltéré kedvezmény kondiciokkal. A differencialt stratégian
beliil helyezkedik el a koncentralt stratégia, ilyenkor a vallalat egyetlen szegmentumra
iranyitja a tevékenységét, arra a csoportra, akit a legjobban ismer, igy az 6 elvarasaiknak
megfeleléen és gyorsan tud mitkddni, viszonylag nagy haszonnal.

A differencidlatlan stratégia, amikor a véllalat a teljes piacon ugyanazzal a stratégiaval

dolgozik, nem veszi figyelembe a kiilon keresleti sajatossagokat (David, 2022).

4. abra: Célcsoportképzési stratégia
(Forras: Bauer és mtsai., 2016)

Villalat Piac

L] L] L]
> e L] L]
@ e o o
L L] L]
Marketingmix
Differencidlatlan
Villalat Piac

i

1. Marketingmix

i

2. Marketingmix

Differencialt

Villalat Piac

ik

* & ¢ |0 0 o
* ¢ o |0 0 o

Marketingmix

Koncentralt
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2.2.3. Poziciondlas

A pozicionalds az a folyamat, amikor a fogyasztok fejében elhelyezziik a képet a

termékiinkrdl vagy szolgaltatasunkrol és elhelyezziik a versenytarsaink kornyezetében foglalt

helyét. Ismerni kell magunkat, a versenytarsat és a vevoket.

5. abra: Pozicionalasi haromszog
(Forras: Rekettye, 2024)

Sajat magunk

Versenytarsak Vevik

Eszlelési térkép a tengelyek egyik oldaldn a kivant hasznossag a szemkozti oldalon

pedig a teljes ellentettje.

6. abra: Eszlelési térkép
(Forrads: Rekettye, 2024)

Magas
ar
E
A
F B
Alacsony Magas
mindség mindség
C
D
Alacsony

ar

A fogyasztok érzékelését mutatja meg az adott termékekrdl és helyezik el ezen a skalan,
lehet racionalis és érzelmi alapil is. A versenytarsak helyzetéhez képest latjuk a mi

pozicionkat.
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A pozicionalasi lehetdségek hat verzidoban kiilonboztethetok meg, ez a fajta elkiilonités

David A. Aaker és Robert Jacobson nevéhez kotddik (1994) (Bauer, Beracs, & Keneseli,
2016). Az aldbbiakban ismertetem ezt a hat opciot.

©)

2.3.

Terméktulajdonsag: FMCG (gyorsan mozgd fogyasztasi cikkek) piaca, a fogyasztd
félelmét igyekszik csokkenteni a vallalat, azzal, hogy kiemelkedd és egyedi megoldast
kinal. Példaul az egykor nagyon ismert 7days Croissant, amit 6sszekotottek a mindig
friss péksiiteménnyel, pedig elére csomagolt sokaig elalld valtozat. Epitdipari
vonatkozasban ilyennek mondhatdk a torx behajtasu csavarok a kereszthornyolttal
szemben.

Ar/mindség: A kozépkategorias termékek megfeleld piaca, a kedvezd arat 6sszekotik
a mindséggel, viszont ebbdl a stratégiabol nehéz a luxuskategdridba Iépni.
Felhasznalasi teriilet: Elethelyzethez vagy felhasznalasi teriilethez koti a terméket
példaul ilyen lehet a strandpapucs.

A felhasznal6 személye: Ha valaki ebbe a csoportba tartozik akkor vagy ezt a személyt
koveti, akkor az 6 altal javasolt terméket kell megvennie. Eletszerii példa a hirességek
altal reklamozott sminkmarkak.

Foldrajzi eredet: A termel6hely nevezetességével vagy a foldrajzi elhelyezkedéssel
megragadni a reklamot. Balatonhoz kozeli ingatlanok értékesitését arra felépiteni,
hogy kozel van a part.

Versenytars: Osszehasonlitdsra készteti a fogyasztot, hogy miért az 6 termékét

valassza

Fogyasztoi elégedettség

A fogyasztoi elégedettség allapota, amikor a vevo a termékkel, szolgaltatassal, a vasarlasi

folyamattal igényeinek, elvarasainak megfelelt, hajlanddsagot mutat az Gjboli vasarlésra.

A fogyaszto célja a hasznossagérzetének és a megelégedettség érzésének a maximalasa,

az adott termék és vagy megvasarlasa, vagy hasznalata soran.

A fogyasztd a probléma felismeréstdl jut el a vasarlasi dontésig, sok-sok lehetdség

megvizsgalasa kovetkeztében, majd a hasznalat soran alakul ki a véleménye a termék valds

mindségérdl (Bauer, Beracs, & Kenesei, 2016).
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7. abra: A vasarlasi folyamat
(Forras: Bauer és mtsai., 2016)o

Problémafelismerés

—

Keresés

—  —

Alternativak értékelése

— —

Vasarlas

—  —

Visarlas utani
magatartas

A feladatunk a marketingtevékenységiinkkel, hogy a fogyaszt6 kockazatérzését

csokkentsiik a minimalisra, hiszen igy elkeriilhetjiik, hogy a keresés soran rajtunk kiviil
szamos versenytarsat meglatogasson a fogyasztd. A jo elsd benyomads a kulcs a bizalom

kialakitasara.
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3. ANYAG ES MODSZER

A korabbi fejezetekben szekunder kutatdssal igyekeztem a szakirodalmi alapokat feltarni, a
zarddolgozatom témajahoz kapcsolodéan. A marketingstratégia épités és az STP marketing
volt a f6 perspektiva, de ehhez elengedhetetlen a fogyasztdi magatartds megértése. Tovabba
reflektaltam a metddusokra, amik Profi Teté Kft mindennapjaiban is megjelennek.
Zarodolgozatom ezen részében a primer kutatasaimat fogom ismertetni, amik
ravilagitanak a vallalati oldal nézdpontjaira a vevlelérés, vevdelégedettség ¢és a
vevOmegtartas fronton. Illetve fogyasztéi oldalrdl egy vevdi elégedettség kutatassal

térképezem fel a vasarloink fejében rolunk kialakult véleményt.

3.1. A kutatasok modszertana

A fogyasztoi oldalon kvantitativ kutatasi eljarast valasztottam online kérddiv forméban, amit
a Google Forms segitségével készitettem el. A kérdéiv egésze az 1. szamu mellékletben
elérhetd. A mintavétel véletlenszerti volt, az lizletbe betérod vasarlok toltotték ki a kérdoivet,
hajlandésag fiiggvényében. Az értékesitdi asztaloknal kihelyezett tableten volt elérhetd a
kérddiv. Elemzését Excel tabla segitségével végeztem.

Kvantitativ eljards: Mennyiségi adatokra dsszpontosit, statisztikai modszerekkel elemzi
az adatokat.

A vallalati oldalon kvalitativ eljarast valasztottam egy félig strukturalt interju keretében
az ligyvezetd tulajdonosunkkal, amit egy személyes beszélgetés keretében koriilbeliil 70 perc
idotartamban folytattunk le. Az interji elére megirt vazlat alapjan zajlott, egy-egy beszélgetés
indito ¢€s terelgetd kérdéssel, de nem volt kdbevésett, igy szabadon zajlott a beszélgetés. A
beszélgetésrdl felvétel is késziilt igy az interji idétartaméban teljes figyelemmel tudtam ott
lenni, nem kellett bajlédnom a folyamatos irdssal, egy két fontos gondolatot jegyzeteltem.

Kvalitativ eljaras: MinOségi eredményekre torekszik, mélybeszélgetések segitségével,

nem a mennyiségi adatértékelésre fokuszal.
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4. EREDMENYEK ERTEKELESE

Az alabbi részben a kutatasaim eredményeit fogom ismertetni. Azutan pedig 0sszevetésre

keriil a két oldal.

4.1. Kérdoiv kiértékelése

A mostani fejezetben a Google Urlap segitségével elvégzett vevéi elégedettség kutatasomat
fogom bemutatni (1. szamu melléklet).

Ahol, az elsé kérdésem arra iranyult, hogy a kit6ltd maganszemélyként vagy
kivitelezoként tolti e ki a kérddivet, hiszen ez nagyban hozzajarul a késébbi kimutatdsaim
eredmény¢hez.

A kérdoivet 107 16 toltotte ki a kovetkezd megoszlasban. A valaszadok 42%-a (45 £6)

kivitelezOként, mig a valaszadok 58%-a (62 £6) maganvevoként jeldlte valaszait.

8. abra: A kitolték megoszlasa
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6
= Maganvevé
= Kivitelez6
Kivitelez6; 45
f6; 42%
Maganvevé;
62 f6; 58%

Demografiai jellemzdk alapjan megfigyelhetd, hogy a kivitelezOk koziil a kitoltok
100%-a, azaz 45 16 férfi, mig a maganvevo oldalon a valaszadok koziil 54,8% (34 £0) férfi és
45,2% (28 £6) nd. Véleményem szerint a magas férfi ardny 0sszesitve 74% annak tudhato be,
hogy az épitdipar egy markdnsan férfias ipardg. A ndi jelenlét sem elengedhetd, a 26%-os
kitoltési ardny a nagyobb hajlandésdgnak koszonhetd. Illetve annak, hogy az esztétikai

kérdésekben, igy a tetéfedés kapcsan is a végsd dontéshozok Ok.
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9. abra: A kit6lték nemek szerinti megoszlasa
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N= 107, f6

50 45
45
40
35
30
25
20
15
10

u Férfi

NG

Fé

Kivitelezé Maganvevé

Az alabbi abra a kitoltdk korosztaly szerinti elkiiloniilését szemlélteti. A legtobben az
X illetve az Y generaciot képviselték a kitoltdk. Kiemelném a 36-45 és a 46-55 kozotti
korosztalyt, kimutatdsom alapjan ide sorolhatok kivitelezéink 71%-a 45 6 kit6ltd koziil 32

6. A 26-35 kozotti és az 55 feletti korosztaly sem elhanyagolhato 20%-os kitoltési arannyal.

10. abra: Korosztaly szerinti megoszlas
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

1825 N=107, f6

55 felett 7%
20%

26-35
20% = 18-25

= 26-35
36-45

= 46-55

55 felett

46-55
21%

36-45
32%

Ezen az 4bran arrdl kapunk informdciot, hogy a hozzank latogatok milyen tavolsagrol
érkeznek hozzank. A legtobb kitoltd helybéli lakos 31 {6 29%, a 15 km-es vonzaskorzet is
jelentds 25 16 23,4%, akar csak a 35 km-es 26 6 24,3%. A kiemelend6 informacio a 36 km-
es vonzaskorzettdl a 71 km-ig és a még messzebbrdl érkezd fogyasztok, kozel 24%-os aranyt
mutatnak 25 fével, ez az informécié arra enged kovetkeztetni, hogy a fogyasztok latnak

benniink valamit és a marketingiink célba ér, mert megéri hozzank ellatogatni.
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11. abra: Lakohely szerinti megoszlas
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6

4,7%
6,5% °

= 5 km vagy kevesebb
=5 km-15km
16 km - 35 km
= 36 km - 55 km
=56 km - 70 km
= 71 km vagy tébb

12,1%

24,3%

A valaszadok 67,3%-a 72 f6 visszatérd vasarlo, 32,7%-a 35 {6 el6szor jart nalunk, itt
nagyon fontos volt az elsd vasarlds utdni benyomds és megnyugvast ad, hogy a kovetkezd
nyitott kérdésre csak pozitiv hangvételii valaszok érkeztek.

12. abra: Uj és visszatérd vasarlok aranya
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6

= Nem, visszatér6 vasarld
vagyok

= Igen

Mi jut eszedbe a Profi Tet6rol?

rom

Erre a kérdésre a visszatérd vasarldink ilyen jellemzokkel illettek minket: pontossag,
megbizhatdsadg, magas szaktudas, minden egyhelyen, szuper csapat, elére gyartott szerkezet
stb.

Azok a vasarlok, akik eldszor jartak nalunk, valaszaikban ezen szavak jelentek meg:

barati hangulat, profi hozzaallas, tet6falu, mintapark, megnyero csapat.
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A kovetkezd kordiagram arra ad valaszokat, hogy fogyasztéink milyen csatornan
keresztiil érkeznek hozzank. A legnagyobb aranyban a kordbbi vasarléink vannak, ide
sorolhatd az Osszes kivitelezd 45 0, illetve néhany 11 f6 maganvevd. Fontos visszajelzés,
hogy az ismerds ¢s kivitelezd altali ajanlds mekkora szazalékban jarul az tigyfelek
becsatornazasahoz. Kiilon kiemelendé a weboldalrol érkezdk, hiszen magasabb az arany,

mint a facebookrol értesiiloké.

13. abra: Behuzo csatorna
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6
0,9%

10,3%

= Korabbi vasarl6é vagyok

= Weboldal
15,9%

Facebook
52,3% = Ismerés ajanlotta

0,
6,5% = Kivitelezd ajanlotta

= 1 baratom, volt kollégam

14,0% ajanlotta

A kovetkez0 abran az elsé skalas értékelés lathatod, nagyon sok jo érzéssel tolt el, hogy

a valaszadok oroszlan része 4-es és 5-0s értékeléseket adott. Igy az 6sszes allitasnal a modusz
5, a varhato érték 4,59<4,88 kozé, a szoras pedig 0,48<0,68 kozé esik (2. szdmu melléklet).
Az éllitasok a kovetkezdk voltak.

o Az értékesitok szakmailag felkésziiltek.

o A kapcsolattartas, elérhetéség mindsége megfeleld.

o Az ajanlatadés gyors, pontos.

o Az értékesitok udvariasak.

o A reklamaciokezelés megfeleld mindségii.

o Az uzlet felszerelt, tiszta.

Természetesen a torekvés az, hogy a valaszok 5-0s értékeléshez érjenek el. Minden
teriileten van fejleszteni valo. Az elérhetdség egy olyan kulcsfontossagu tényezd napjainkban,
hogy nem engedhetjilk meg magunknak, hogy itt az 5-0s értékelésen kiviil mas is helyet

foglaljon.
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14. abra: Front office értékelése 1-5 ig terjed6 skalan
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

Az Uzlet felszerelt, tiszta '

A reklamacio kezelés megfeleld. . . e ——
Az értékesiték udvariasak

Az ajanlatadas gyors, pontos 1 I

A kapcsolattartas, elérhet6ség.. B 1 —
Az értékesiték szakmailag . . .1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

A
Az kapcsolatta Az A
értékesiték rtas, aianlatada Az reklamacié Az Uzlet
szakmailag elérhetésé I értékesiték kezelés | felszerelt,
— s gyors, . ,, .
felkészilte g udvariasak  megfelel6 tiszta
K . pontos S
min&sége min&ségl
megfeleld
m 1 Egyaltalan nem értek egyet 1
m2 1f6 2 f6 116 216 0f6 0f6
3 416 6 f6 2 f6 116 3f6 6 6
m4 11 f6 2516 23 6 416 28 f6 316
m 5 Teljes mértékben egyetértek 9116 74 6 80 6 100 f6 756 70 f6

A kovetkezd kardinalis kérdés a szakmai felkésziiltség, ahhoz, hogy egyediilallok
tudjunk maradni, a cstcson kell tartani az ismereteinket. Meggy6zddésem, hogy
fogyasztéink, azért is valasztanak minket, mert itt szinte minden kérdésiikre tudunk
valaszolni.

A kovetkezO diagram egyértelml értéket adott arrol, hogy a szakmai felkésziiltség
meghatarozo és ezzel egyidejlileg megvalaszolta a dolgozatom {6 kérdését is. A 107 {6
kitoltobol 101 6 valaszadd 5-6s értékeléssel nagyon fontosnak itéli meg a szakmai tudast. A
fennmarado 6 f6 valasza 4-es értékelés.

4-esnél kevesebb értékelés nem is érkezett erre az allitasra.

Varhato érték 4,94, mdédusz 5, szoras 0,23.
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15. abra: Szakmai felkésziiltség
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107 6
100% 94%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
6%
10% 0% 0% 0%
0% ||
5 Nagyon 4 3 2 1 Nem tartom
fontosnak tartom fontosnak

Mi a véleményed weboldalunk informacié tartalmardl?

Erre a kérdésre megoszto valaszok érkeztek a tul altalanos jelzotol az elfogadhatén at
az érdekes informacio tartalomig. A legtdbben a kelléen széles €s a hasznos informacio
valaszt adtak.

Alabb az egyik ujdonsagunk, a szakmai blog témakorét vizsgaltam. Laikusoknak is
hasznos, érthetd, sziikitett informacio6 atadasra téreksziink, hogy igy segitsiik a dontéshozatalt.

A blog megitélése alapvetden pozitiv, de még sok a szkeptikus. A modusz 4, a varhatd

érték 4,06 és a szoras 0,92.

16. abra: Szakmai blog megitélése
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6
1,9% 4,7%

14,0% = 1 Egyaltalan nem értek
egyet

35,5% .5
-4

= 5 Teljes mértékben
egyetértek

43,9%
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A kovetkez6 csoportositott oszlop diagram a kovetkezo allitasokra vart értékelést egytol
otig terjedo skalan (3. szamu melléklet).

A termékpaletta kellden széles.

O

o A termékek ar-érték aranya megfeleld.

o Az arukiadas menete gordiilékeny.

O

A szolgéltatasok mindsége megfeleld.

o Az arukészlet szintje megfeleld.
A legtobb kritika az arukiadas gordiilékenységét érte, tény, hogy van bdven fejlodni
valonk ezen a teriileten. Sajnos az utobbi négy évben nagy fluktuacid volt jellemzd ezen a

munkateriileten, igy nem tudott kialakulni megfeleld tapasztalat és tudas.

17. dbra: Termékpaletta, arukiadas értékelése 1-5-ig terjedd skalan
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6
80%
71%
60%
49% 50%
40% 40%
25% 29%
17%
10%
5% 0 7%
0%1 o3°/°l 0%]1% 1%, 0% 0% /"O%I 1%2%
—_ —_— — - ——
A termékpaletta A termékek ar- Az arukiadas A szolgaltatasok Az arukészlet
kelléen széles érték aranya menete mindsége szintje megfeleld
megfeleld gordiilékeny megfeleld

m 1 Egyaltalan nem értek egyet m2 3 m4 w5 Teljes mértékben egyetértek

A most kovetkezd kordiagram egy eldre vetités, hogy a fogyasztdéink szempontjabol
milyen aktivitdsokkal tudnank felkelteni az érdeklddésiiket. Nagyjabol egyenld aranyokban
valaszoltak a latvanytervezést, a készre gyartott fahazakat és a dijmentes helyszini felmérést.

A helyszini felmérést mar mukodtetjik egy 3D 1ézerszkenner segitségével ¢és
folyamatban van egy dron iizembehelyezése is. A készre gyartott fahdz méara mar nem egy
tavlati dolog, folyamatban vannak az egyeztetések, de ahogy mas teriileteken is, ugy itt is
egyedi dolgokban gondolkozunk. A kedvezményes csomagajanlatban kiegészitd

szolgaltatasokat adhatnank gratiszban a fogyasztdinknak példaul impregnalast a faanyagokra.
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18. abra: Felmeriilo ujitasok
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6

3,7%

= Kedvezményes csomag
ajanlat

15,99

9% 27,1% , -

= Dijmentes helyszini
felmérés

Latvanytervezés

14,0% = 24 6ran bellli

anyagkalkulaco
= Készre gyartott fahazak

17,8%
= Kiszallitasi
21,5% kedvezmények

Az utolso kérdésem pedig a kozosségi média haszndlatra iranyul. A kitltok koziil
68,2% 73 6 a Facebook feliileten talalkozik veliink legtobbszor. Az Instagram illetve TikTok
feliiletek hasonlé ardnyban osztottdk meg a kitoltoket 17-17 £6.

19. abra: K6z6sségi média szokasok
(Forras: Google Forms primer kutatasom alapjan sajat szerkesztés)

N=107, f6

= Facebook
= Instagram
TikTok

15,9%
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4.2. Vallalati mélyinterjua kiértékelése

Ebben a fejezetben ismertetem Csomos Tiborral a Profi Teté Kft ligyvezetd tulajdonosaval
késziilt interjumat €s eredményeit. A beszélgetésiink barati hangulatban telt, felszabadult volt.
Erdekes 0j nézépontokat kaptam arrél, hogy 6 miként vélekedik a fogyasztokrél és

szokéasaikrol.

Mar tobb, mint 25 éve vagy jelen az épitoanyagkereskedelem piacan, ha

visszagondolsz a kezdetekre, hogy érted el fogyasztoidat?

Tibor beszélgetésiink soran kitért arra, hogy az elérési stratégia nagymértékben a személyes
kapcsolatokra ¢és a hagyoméanyos marketing eszkozokre tdmaszkodott. Akkoriban a
versenytarsali nagy része még szamitdgépet sem hasznalt. A fogyasztok eléréséhez helyi
ujsagokban hirdetett, kiilonféle ipari kiallitasokon és vasarokon (pl. Alpok-Adria) vett részt,
illetve szajrol-szdjra marketingre tadmaszkodott. Mér ebben az iddszakban elkezdte a

kivitelez6i kapcsolatok épitését.

., A legjobb felismerésem volt anno, hogy a kapcsolati marketing a kulcserdforrdasom.”

(Csomos Tibor)

Olyan megoldasokat dolgozott ki, amik merdben ujak, és jobban hasznalhatok voltak a
vevOi €s a szakma szadmara. Az lizleti kapcsolatok személyes jellege tette lehetévé szamara,
hogy mélyebb megértést alakitson ki vevdi igényeirél és az épitdanyagok piacénak
kihivésairol.

Manapsag nagyobb erét kell befektetni az elérésre?

Napjainkban kétségteleniil nagyobb erdfeszitést igényel a fogyasztok elérése, mivel a piac
sokkal telitettebb, és a digitalis technologia forradalmasitotta a kommunikaciot. A digitalis
marketing eszkozei, mint az SEO, a koz0sségi média, az e-mail marketing és a
tartalommarketing elengedhetetlenekké valtak az tigyfelekkel vald kapcsolattartasban. Sokaig
tavol tartotta a vallalatot a webes értékesitéstdl a "nehéz épitdanyagok" sajatossagai miatt, de
ujabban ebbe az iranyba is kénytelen fejleszteni, hiszen ez az igény. A felsorolt eszkozok
lehetdvé teszik szamunkra, hogy pontosabban célozzuk meg a potencialis vevdinket €s

személyre szabott lizenetekkel érjiik el dket.

A személyes kapcsolatokat nem szabad elengedni, abszolut mas impulzus, mint az online

kommunikacio.” (Csomos Tibor)
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Ennek ellenére tovabbra is fontosnak véli a hagyoméanyos modszereket €s a személyes
kapcsolatokat, kiilondsen egy olyan iparagban, ahol komplett rendszereket ill. megoldasokat

értékesitiink, és az emberek tovabbra is értékelik a megbizhatdsagot és a személyes figyelmet.

Véleményed szerint a vevéi elégedettség elérése érdekében melyik munkateriileten kell

kiemelkedéen nagy odafigyelést nyujtani?

., Véleményem szerint a vevii elégedettség elérése érdekében a legnagyobb odafigyelést a
gyorsasag, pontossdagon és a hataridok betartasan tul a mindségi tigyfélszolgadlatra és az

utokovetésre kell forditani.” (Csomos Tibor)

Az ligyfelek igényeinek gyors és hatékony kezelése, valamint a problémak megoldasa
kulcsfontossagu a pozitiv ligyfélélmény biztositasahoz. Emellett fontos, hogy rendszeresen
kérjiink visszajelzést, hogy megértsiik, hogyan javithatjuk tovabb szolgéltatasainkat és
termékeinket. Erre mar szamos aktivitast dolgozott ki sok évvel ezelott, melyet évrdl évre

fejleszt és alakit a vallalat a korabbi tapasztalatai alapjan.
A szakmai felkésziiltséget mennyire igényli a piac?

A tetéfedd anyagok szakteriiletén a szakmai felkésziiltség rendkiviil fontos a piac igényeinek
kielégitéséhez. A tetdanyagok piaca folyamatosan valtozik, jobban, mint az altalanos
épitdanyagok és rendszerint minden évben 1) termékek és gyakran 0j technoldgidk jelennek
meg. Ennek megfeleléen fontos, hogy naprakészek legylink az ipardgi trendekkel és
fejlesztésekkel kapcsolatban, valamint, hogy rendszeresen tovabb képezziik magunkat, ez

lehetdséget biztosit a versenyeldny megszerzésére.

A szakmai felkésziiltség hozzdajarul ahhoz, hogy neviinkbol fakadoan is értéket nyujthassunk

tigyfeleinknek tandcsadas formdajaban.” (Csomos Tibor)

A felgyorsult vilaggal nem egyszerii 1épést tartani, milyen megoldasokkal tudunk

mégis litemben maradni?

Beszélgetésiink ravilagitott arra, hogy a felgyorsult vilagban vald Iépéstartas érdekében
rugalmasnak kell lenniink és alkalmazkodnunk kell az ij technolégidkhoz. S6t! Elvonalbeliek
vagyunk ezek bevezetésében, terjesztésében ¢és hasznalatdban. A digitalis eszkozok és
platformok hasznalata mellett fontos, hogy agilis iizleti modelleket alakitsunk ki, amelyek
képesek gyorsan reagalni a piaci valtozasokra. A folyamatos innovacio €s a belsé folyamatok
optimalizalasa szintén kulcsfontossagu tényezOk a hatékonysadg novelésében. Utobbival

folyamatosan dolgoznunk kell.

25



Az eladas menedzselésében mennyire tartod fontosnak a vevok utégondozasat?

Az eladds menedzselésében az utégondozas rendkiviil fontos, féleg az allando partnereknél
(kivitelez6k és viszont-értékesitdk), hogy fenntartsuk a kivant elégedettségi szintet. A vevok
utogondozasa nem csak az ligyfélkapcsolatok erdsitését szolgalja, hanem lehetdséget biztosit

arra is, hogy tovabbi értékesitéseket generdljunk €s hosszu tava ligyfélhiiséget épitsiink ki.
., A megfelelo odafigyelés és a megbizhatosagunk kovdacsolja a lojalitast.” (Csomos Tibor)

Az utogondozds magaban foglalhatja az elégedettségi felmérések kikiildését,
koszonetnyilvanitast a vasarlasért, a felmeriilt akadalyok elhéritasat (pl. utanrendelések,
reklamaciok, maradék anyagok) valamint informaciokat €s ajanlatokat a tovabbi termékekrol

¢s szolgaltatasokrol.

4.3. Eredmény osszevetés

Zarddolgozatom ezen fejezetében a vallalati és a fogyasztoi oldal atfedéseit tarom fel roviden.
A prosperalashoz elengedhetetlen, hogy a két oldal érdekei és véleményei talalkozzanak.

A 16 kutatasi kérdés a szakmai felkésziiltségre iranyult, mind fogyaszt6i mind vallalati
oldalrol meggy6zddés ért abban, hogy ez bizony elengedhetetlen a sikerhez, mert hiaba van
elképesztden j6 marketingiink ¢€s talaljuk meg a célcsoportunkat, ha a vevOmegtartas elsiklik
azon, hogy az értékesitok nem tudnak mindségi tudéassal tanacsot adni a fogyasztoknak.

A digitalizacié kérdéskore is teritékre keriilt mindegyik oldalon, cégvezetonk
elkotelezett ezen az tton €s a folyamatos innovaciora torekszik, ahogy a fogyasztoi oldal is
nyugtazta, hogy a digitalizacid elengedhetetlen. Sokan itt érnek el minket, itt tajékozodnak és

itt probaljak eloszlatni kételyeiket.
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5. KOVETKEZTETESEK, JAVASLATOK

Primer kutatdsaimban a dolgozatom f6 feltevésére kerestem a valaszt. Az értékesitok szakmai
felkésziiltsége meghatarozd a vésarloi dontés soran. Az eredmények bizonyitottdk eldzetes
feltevésemet mind fogyaszt6i mind vallalati oldalrél. Ahhoz, hogy verselonyt szerezziink és
vagy megtartsunk egy olyan mindségi értékesitoi stabbal kell rendelkeznie a vallalatnak, akik
szakmai tudasuk csucsan allnak. Az adott piaci innovacidok naprakész ismeretével kell
rendelkeznilik, hogy a fogyasztdi igényeket maximalis mértékben kielégithessék. Az
értékesitésben a Profi Tetd Kft-nél csak ndk dolgozunk igy az elditéletekkel is meg kell
kiizdeniink egy ilyen férfias iparagban.

A megfeleld csapat felallitasa viszont idéigényes €s rettentden nagy energiabefektetést
igényel. Az épitdipari torzsanyag elsajatitdsa nem egyszerli miivelet, akar 1 évig is eltarthat a
betanulds. A jovében Google Classroom segitségével fogjuk tdmogatni uj kollégaink
integraldsat, témakoronként gyartok szerinti bontdsban, aprolékosan felépitett rendszerben.
Azonban nem elvarhato, hogy csak online eszkdzokkel sajatitson el valaki egy ilyen mély
tuddsanyagot, ezért mentorként konzultacids lehetdséget biztositok kollégaim részére. A
komplex megoldéasok ismerete azonban nem elég a sikerhez.

A fogyasztoink igényeinek feltérképezésére €s megértésére nagy figyelmet kell
forditanunk.

A belsd érzelmeikre kell hatni a vésarlasi folyamatuk soran. Sokan azt gondoljak az
értékesitést nem lehet tanulni az valamilyen zsigeri képesség, erre viszont racafolnék. Az
értékesitést igenis meglehet tanulni, csupan a megfeleléen felépitett rendszerben kell
mikddni. A vevoi igények feltérképezése mellett a bizalom épités a kulcs, nem fiit fat igérni,
megfeleld hitelességgel eladni a termékiinket és szolgaltatasainkat, ehhez az kell, hogy
maradéktalanul higgyiink a szolgéltatasunkban.

A digitalizacios kérdésekben a piaci elvaras mutatkozik meg erdsen, hiszen az emberek
mindent most €s azonnal akarnak, nincs id6 varni. Ezért fontos az online jelenlét, hogy mindig
rendelkezésre alljunk.

A jovében a vevoi utogondozasra kell nagy figyelmet forditanunk, hiszen ez alapozza
meg a kapcsolati marketingiink sikerességét is. Tetéfedd anyagot viszonylag ritkdn vasarol
egy maganvevd, hiszen hossztavi megoldasban gondolkozik. Igy az utdgondozasi folyamat

célja nem az jboli vasarlas, hanem az ajanlas ismerdsoknek, rokonoknak.
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Kivitelezéink esetében a folyamatos kapcsolattartas a kulcs, a rugalmassag és a kelld
odafigyelés. Ennek kovetkeztében alakultak meg a kivitelezdi informécids vacsorak, ahol a
kivitelez6 partnereink vesznek részt altalaban két gyartd eléadasat meghallgatva, kivitelezési
tanacsadassal egybekotve.

Ahogy eddig, igy a jovOben is a piac szegmentalast a maganvevok illetve a kivitelezok

szétvalasztasanal kell kezdeni.
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6. OSSZEGZES

Dolgozatomat egy bevezetéssel kezdtem, ahol réviden megindokoltam a témavalasztasom,
ezt kovette a Profi Tetd Kft bemutatdsa és szervezeti felépitése. A munkahelyem, ahol
értékesitoként dolgozom immaron tébb, mint 4 éve, jelenleg az értékesitdi tevékenységem
mellett pedig mentorként segitem az 01j kollégak szakmai felkészitését.

A folytatasban tettiink egy kitérét az ¢épitipar jelenlegi helyzetére a sajat
szemszdgembdl, majd ismertettem f6 kutatasi kérdéseimet. Az értékesitok szakmai tuddsanak
hatdsa a vevdi dontéshozatal sordn és a digitalizacios kérdések feltevése.

Szekunder kutatdsaim kovetkeztek a marketingstratégia kidolgozas 7 Iépésének
bemutatasa, a marketing mix 7P modszer vizsgalataval. A szakirodalom 6 része az STP
marketing felkutatdsdra irdnyult piac szegmentdlds, célcsoportképzés és pozicionalas
fogalmak megértése érdekében.

Itt tettem egy rovid kitekintést a fogyasztoi elégedettség elérését vizsgaltam a vasarlasi
folyamat soran.

A kovetkezd fejezetben a primer kutatdsaim modszertani ismertetésével szo esett a
kvalitativ és a kvantitativ eljarasi metddusokral is.

Ezt kdvetden a fogyasztoi oldalon végzett kérddives kutatasom eredményeit mutattam
be excel alapu diagramok segitségével. Tovabba a vallalati oldalon véghez vitt mélyinterja
eredményeirdl szamoltam be. Mindezek utan dsszevetettem az informaciokat.

Kovetkeztetéseim levondsa utan a jovore tekintve fejlesztési javaslatokkal alltam eld.

Melyek koziil a Google Classroom meg is valdsult és most zajlik a tesztelése.
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9. MELLEKLETEK

1. szamu melléklet: Profi Tet6 iigyfél elégedettségi kérdoiv
Kedves Kitoltd!
Jelen kérddiv teljesen anonim, kitoltése maximum 5 percet vesz igénybe. A kérdoéiv a vasarloi
elégedettség feltérképezésére jott 1étre. Koszonjiik, hogy a kitdltésével tamogatod a munkankat,
hogy valaszaid segitségével még jobba tegyiik a vasarlasi élményt.
* Kotelezd kérdés
1. A kérdoivet kitdltom mint, *
e Maganvevd

o Kivitelezo

2. A te nemed: *
e N§
o Férfi
3. Melyik korosztalyba tartozol? *
o 18-25
o 26-35
o 36-45
o 46-55
o 55 felett
4. Hény kilométerrdl érkeztél hozzank? *
e 5 km vagy kevesebb
e 5Skm-15km

e 16km-35km
e 36km-55km
e 56 km-70km
e 71 km vagy tobb

5. El6szor jarsz nalunk? *
e Igen

e Nem, visszatérd vasarld vagyok
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6. Mi jut eszedbe a Profi Tetérol? *
7. Milyen csatornan keresztiil érkeztél hozzank? *
e Korabbi vasarl6 vagyok
e Weboldal
e Facebook
e [smerds ajanlotta
e Kivitelezd ajanlotta

e Egyéb:

8. Kérlek értékeld 1 és 5 kozott, hogy mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal! *
1 egyaltalan nem értek egyet — 5 teljes mértékben egyetértek

o Az ¢értékesitOk szakmailag felkésziiltek.

e A kapcsolattartas, elérhetéség mindsége megfeleld.

e Az ajanlatadas gyors, pontos.

o Az értékesitok udvariasak.

e A reklamaciokezelés megfelel6 mindségi.

o Az lizlet felszerelt, tiszta.

9. Mennyire tartod fontosnak az értékesitOk szakmai felkésziiltségét valassz 1 és 5 kozott!
*1 nem tartom fontosnak — 5 nagyon fontosnak tartom
10.  Mi a véleményed a weboldalunk informaci6 tartalmarol? *
11. A szakmai blog segiti az eligazodast a termékek, gyartok kavalkadjaban. *
1 Egyaltalan nem értek egyet - 5 Teljes mértékben egyetértek
12.  Kérlek értékeld az alabbi allitasokat 1 és 5 kozott! *
1 egyaltalan nem értek egyet — 5 teljes mértékben egyetértek
e A termékpaletta kell6en széles.
o A termékek ar-érték aranya megfeleld.
e Az arukiadas menete gordiilékeny.
e A szolgaltatdsok mindsége megfeleld.
e Az arukészlet szintje megfeleld.
13.  Melyik ajanlat keltené fel leginkabb az érdeklédésed? *
e Kedvezményes csomag ajanlat

e Dijmentes helyszini felmérés
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e Latvanytervezés
e 24 6ran beliili anyagkalkulacio
o Készre gyartott fahdzak

e Egyéb:

14.  Melyik k6zosségi média platformon szoktal talalkozni veliink? *
e Facebook
e Instagram

e TikTok

15.  Habarmilyen pozitiv vagy negativ kritikad van a Profi Tet6 Kft-vel kapcsolatban kérlek
ird le nekiink (NEM KOTELEZO)
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2. szamu melléklet: Leiro statisztika a 14. abra alapjan

1. tablazat: 14. abra 1-3-ig allitasainak leiro statisztikaja

Az értékesiték szakmailag felk észiiltek

A kapcsolattartas, elérhet6ség min6sége megfelelé

Az ajanlatadés gyors, pontos

Véarhato érték
Standard hiba

4,79439252 Varhaté érték
0,05268043 Standard hiba

4,598130841 Varhato érték
0,066209317 Standard hiba

4,682242991
0,063125733

Median 5 Median 5 Median 5
Médusz 5 Médusz 5 Médusz 5
Széras 0,54493063 Széras 0,684874497 Széras 0,652977662
Minta varianciaja 0,29694939 Minta variancidja 0,469053077 Minta varianciaja 0,426379827
Cslcsossag 9,02606237 Cslcsossag 3,057254663 Cslcsossag 11,04921129
Ferdeség -2,9500086 Ferdeség -1,798976374 Ferdeség -2,882639836
Tartomany 3 Tartomany 3 Tartomany 4
Minimum 2 Minimum 2 Minimum 1
Maximum 5 Maximum 5 Maximum 5
Osszeg 513 Osszeg 492 Osszeg 501
Darabszam 107 Darabszam 107 Darabszam 107
2. tablazat: 14. abra 4-6-ig allitasainak leiré statisztikaja

Az értékesit6k udvariasak A reklamacié kezelés megfelelé minGségli Az lizlet felszerelt, tiszta

Varhat6 érték 4,887850467 Varhato érték 4,64486 Varhato érték 4,598131
Standard hiba 0,04662305 Standard hiba 0,061217 Standard hiba 0,057669
Median 5 Median 5 Median 5
Maédusz 5 Moédusz 5 Moédusz 5
Széras 0,482272584 Szoras 0,633236 Szoras 0,596528
Minta varianciaja 0,232586845 Minta variancidja 0,400987 Minta variancidja 0,355846
CsuUcsossag 25,38961112 Cslcsossag 9,609631 Cslcsossag 0,455677
Ferdeség -4,932736186 Ferdeség -2,49587 Ferdeség -1,20381
Tartomany 3 Tartomany 4 Tartomany 2
Minimum 2 Minimum 1 Minimum 3
Maximum 5 Maximum 5 Maximum 5
Osszeg 523 Osszeg 497 Osszeg 492
Darabszam 107 Darabszam 107 Darabszam 107
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3. szamu melléklet: Leiro statisztika a 17. abra alapjan

3. tablazat: 17. abra 1-3-ig allitdsainak leiré statisztikaja

A termékpaletta kell6en széles

A termékek ar-érték aranya megfelel6

Az arukiadas menete gordiilék eny

Varhat6 érték 4,663551402 Varhato érték 4,280373832 Varhat6 érték 4,121495327
Standard hiba 0,056250826 Standard hiba 0,066122142 Standard hiba 0,074777375
Median 5 Median 4 Median 4
Moédusz 5 Médusz 4 Médusz 4
Szoras 0,581863066 Szoras 0,683972753 Széras 0,773503185
Minta varianciaja 0,338564627 Minta varianciaja 0,467818727 Minta varianciaja 0,598307177
CsUcsossag 3,838654281 Csucsossag 0,035951132 Csucsossag 3,121582965
Ferdeség -1,839866901 Ferdeség -0,602957411 Ferdeség -1,33587538
Tartomany 3 Tartomany 3 Tartomany 4
Minimum 2 Minimum 2 Minimum 1
Maximum 5 Maximum 5 Maximum 5
Osszeg 499 Osszeg 458 Osszeg 441
Darabszam 107 Darabszam 107 Darabszam 107

4. tablazat: 17. abra 4-5-ig allitdsainak leiré statisztikaja

A szolgéltatasok min6sége megfelelé

Az arukészlet szintje megfelel6

Varhato érték
Standard hiba

4,747663551 Varhato értek
0,058024642 Standard hiba

Median 5 Median
Modusz 5 Mddusz
Szo6ras 0,600211566 Szoéras
Minta varianciaja 0,360253923 Minta variancigja
Csucsossag 10,52605086 Csucsossag
Ferdeség -3,03990426 Ferdeség
Tartomany 3 Tartomany
Minimum 2 Minimum
Maximum 5 Maximum
Osszeg 508 Osszeg
Darabszam 107 Darabszam

4,373832
0,074557
5

5
0,77122
0,59478
3,323561
-1,51521
4

1

5

468

107
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10. KOSZONETNYILVANITAS

Ezuton szeretném megkdszonni témavezetdém Dr. Olsovszkyné Dr. Némedi Andrea hozzam
allasat, tamogat6 gondolatait és kozvetlenségét, nagy mértékben hozzajarult, ahhoz, hogy ez a
dolgozat elkésziilhessen.

Tovabba koszondm a Profi Tetd Kft csapatanak az odaado tdamogatasat, Csomos Tibor
tulajdonos, tigyvezetonek ¢és Gleich Viktoria kereskedelmi vezetdnek meglatasait,
impulzusait. Veliik egyiitt lett teljes ez a zarodolgozatom.

Végiil, de nem utolsé sorban kdszonettel tartozom a csalddom tdmogatasaért, ami a
tanulméanyaim soran elkisért.

Koszonom!

Vukman Tina
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NYILATKOZAT

Vukman Tina (hallgaté Neptun azonosit6ja: BPC6DA) konzulenseként nyilatkozom arrél, hogy
a zarédolgozatot! 4ttekintettem, a hallgatot az irodalmi forrdsok korrekt kezelésének
kovetelményeirdl, jogi és etikai szabalyairdl tajékoztattam.

A zérc’Jdo]gozatot/szakdolgozatot[dipIomadolgozatot/portféliét'a zarévizsgan torténd
védésre javaslom / nem javaslom?,

A dolgozat dllam- vagy szolgélati titkot tartalmaz: . igen nem*3

Olor”|

belsé konz&l_eﬁs

Kelt: 2024. év aprilis ho 18. nap

1 A megfelelé dolgozattipus meghagyésa mellett a tobbi tipus torlendé.
2 A megfeleld aldhuzando.
3 A megfeleld alahuzandd.
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NYILATKOZAT

a zarédolgozat nyilvanos hozzaférésérdl és eredetiségérél

A hallgaté neve: Vukman Tina

A Hallgato Neptun kédja: BPC6DA

A dolgozat cime: A Profi Tet6 Kft. fogyasztdi megitélése és fejlesztési javaslatai
A megjelenés éve: 2024

A konzulens intézetének neve: Agrarlogisztika

A konzulens tanszékének a neve: Kereskedelem Marketing Tanszék

Kijelentem, hogy az dltalam benyujtott zarodolgozat, eredeti jelleg(, sajat szellemi alkotdsom.
Azon részeket, melyeket mas szerz6k munkdjabdl vettem at, egyértelmiien megjeléltem, és
az irodalomjegyzékben szerepeltettem.

Ha a fenti nyilatkozattal valétlant éllitottam, tudomasul veszem, hogy a zarévizsga-bizottsag a
zarovizsgabol kizdr és a zardvizsgat csak uj dolgozat készitése utdn tehetek.

Aleadott dolgozat, mely PDF dokumentum, szerkesztését nem, megtekintését és nyomtatasat
engedélyezem.

Tudomdsul veszem, hogy az 4ltalam készitett dolgozatra, mint szellemi alkotas
felhasznaldsdra, hasznositdsara a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem mindenkori
szellemitulajdon-kezelési szabdlyzataban megfogalmazottak érvényesek.

Tudomasul veszem, hogy dolgozatom elektronikus véltozata feltéltésre keriil a Magyar Agrar-
és Elettudomanyi Egyetem MATER Hallgatéi Dolgozatok repozitoriumaba. Tudomasul veszem,
hogy a megvédett és

- nem titkositott dolgozat a védést kdvetSen

- titkositdsra engedélyezett dolgozat a benyujtdsatdl szamitott 5 év eltelte utan
nyilvanosan elérhet6 és keresheté lesz az Egyetem MATER Hallgatéi Dolgozatok
repozitoriumaban.

Kelt: _ 20 h év O4% hé ’fg nap

Hallgato alairasa
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