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BEVEZETES

Manapsig a marketing nem mdés, mint egy termék értékesitésének kulcsa. Eppen ezért
foglalkozom a témdval, mert a magasabb arszinvonald termékek esetén — a kissé megcsappant
fogyasztéi kereslet kovetkeztében — nélkiilozhetetlen a marketing eszkozeinek alkalmazasa.

Ez kiilonosen igaz olyan vallalkozdsok esetében, amelyek a mindséget helyezik
eltérbe, nem pedig a mindség ellenében a kedvezd drakat. Igy egy olyan céget valasztottam
vizsgalatom alanydul, amelyre a fenti megallapitds igaz. A tirsasdg maga, a Hajdd-Bau Kft.
Profiljat tekintve épitdipari kivitelezésekkel, valamint nyildszaré gyartassal és értékesitéssel
foglalkozik (a cég tevékenységére részletesen a kovetkezo fejezetben térek ki). A dolgozatom
tdrgyaldsa sordn végigvezetem az olvasét az olyan problémék elemzésein, melyekkel szembe
kell néznie a Hajdu-Bau Kft.-nek, mint mindségi termékek forgalmazdsat bonyolitd cégnek.

Az elsé fejezetben bemutatom a cég altal kialakitott vallalati stratégiit, amelynek a
felépitéséhez sziikséges minden egyes 1épésre kitérek. Ilyen 1€pések példaul a makro- és
mikrokornyezet elemzései. Makrokornyezet vizsgalatandl alkalmazott modszerek: a piaci
helyzet vizsgélata, a versenytarsakkal val6 Osszehasonlitds, azaz a benchmarking
tevékenység, valamint a konkurenciavizsgdlat, partnerkapcsolatok elemzése stb. A
mikrokornyezet elemzése sordan a SWOT analizist alkalmaztam, mely a helyzetértékelés jol
strukturdlt Osszefoglaldsi modszere, amely segit a megallapitisok rendszerezésében,
szelektdldsaban. Ezen vizsgélatok sordn arra kerestem a vdlaszt, hogy mi jellemzi a tarsasag
jelenlegi helyzetét.

Ezt kovetden megfogalmazésra keriilnek a Kft. stratégiai céljai, kiildetése. Igy az
alapstratégiab6l kiindulva, a célfa médszerét alkalmazva, a Balanced Scorecard' négy
(standard) nézOpontja szerinti ok-okozati elemzését végezve Osszedll a cég célrendszere.

A stratégiai célok meghatdrozdsa utdn vizsgdlom meg a marketing helyét és szerepét e
folyamatban. Sz6 lesz a marketing eszk6zok hasznélatardl, valamint arrél, hogy hogyan
lehetne bdviteni a véllalkozas éltal alkalmazott értékesités 0sztonzo technikdkat. Itt elsésorban
arra irdnyul az elemzés, hogy a Kft. kihaszndlja-e a marketing tevékenység adta
lehetdségeket, és ha nem, miért?

Végiil, de nem utolsésorban kiilon fejezetben targyalom a napjaink lassan

legalapvetdbb értékesitési csatorndja — az Internet — adta marketing lehetdségeket.

! Réviditve: BSC; kiegyensulyozott stratégiai mutatészam-rendszer
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I. STRATEGIAI TERVEZES KIALAKITASA A MARKETINGSTRATEGIAI ELEMEK
MEGVALOSITASAIG

1.1 A MARKETING JELENTOSEGENEK ATTEKINTESE

A fogyaszt6i tarsadalom éaltal alkotott piac, a véallalkozdsokon alapulé gazdasagi
rendszer motorja. A marketing folyamatdn keresztiil érjiikk el a vasarlokat. A tényre, hogy
miért is olyan fontos a marketing egy vallalkozds szdmdra, és hogy miért nem elég a gyartasra
és eladasra koncentrélni, taldn ravilagit a kovetkezOkben leirt egyfajta megkozelités szerinti
fogalmi meghatédrozas.

A marketing az egyik olyan gazdasdgi kifejezés, amire nincs egységes definicid.
Sziikebb értelemben, a marketing egy olyan vdllalati tevékenység, ami a vevok, vagy
felhaszndlok igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatdrozza az eladni kivant
termékeket €s szolgaltatdsokat, megismerteti azokat a fogyasztokkal, kialakitja az &arakat,
megszervezi az értékesitést és befolydsolja a vasarlokat. Bizonyos értelemben a fogyaszt6i
igényt is befolyasolja, ) termékek bevezetésével, azaz innovicidval.

Tagabb értelemben a marketing a véllalat egészére kiterjedd filozoéfia, szemléletmdd,
amelynek megvaldsitdsa a véllalati fels6 vezetés feladata, oly mddon, hogy a vallalati
résztevékenységek integracidjdban a marketing szempontok domindljanak. Problémat okoz,
hogy a marketing réaforditdsokat nehéz beruhdzasként megjeleniteni, hiszen megtériilése
nehezen - vagy egyaltalan nem - mérhetd.

Miés szempontb6l vizsgdlva, a marketing torténetének rovid attekintésével
megerdsitem a véllalati miikodésben vald sziikségességét. Az ipari forradalomig, tehat
koriilbeliil az 1900-as évek elejéig a legtobb gazdasigi rendszer gyartasorientalt volt.
Altaldnossdgban, az ipar kevesebbet tudott termelni az akkori viszonyok miatt, mint
amennyire sziikség lett volna, ezért a f6 cél a termelési hatékonysdg novelése volt, azaz minél
nagyobb mennyiséget termelni, kevesebb raforditdssal. (A legtobb szocialista gazdasdgban ez
a gyartasorientdlt szemlélet volt az uralkod6.) Az 1920-as években, Nyugaton a gyartok mar
arra fektettek hangsulyt, hogy az agressziv reklam és eladds éltal biztositsdk a nagyobb
keresletet. Az 1950-es évek tdjan ezek a termelOk kezdték észrevenni, hogy az eladas
centrikus felfogas nem elegendd, ezért felmérték azt, hogy az emberek valéjaban mit is
akarnak és miért hajlanddak fizetni. Ez a marketingorientacioé a meghatdrozdja a mai modern

marketingtevékenységnek. Igy a napjainkban miikodd gazdasigoknak a piacorientsltsag vagy
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piacirdnyultsdg a mozgatd rugdja. Ennek fontossdgat az a tény igazolja, hogy egyre tobbet
forditanak a vallalkozdsok arra, hogy megtudjdk ,.kik” a piacok, és azokon a piacokon az

emberek mit gondolnak, mit éreznek, mit szeretnek, és mit részesitenek elonyben.

1.2 A HAJDU-BAU KFT. TEVEKENYSEGENEK, VALAMINT JELENLEGI HELYZETENEK
BEMUTATASA

Témavalasztdsomat az indokolta, hogy 2010. aprilis eleje 6ta dolgozok a tarsasagnal,
igy jobban beleldtok annak miikodésébe. Személyesen is érint az értékesitési iizletdg, igy
kézenfekvo volt az eladést segité marketing stratégidrdl irni a szakdolgozatomat. Tovdbba az
tigyvezetd igazgatokkal val6 elOzetes ismeretség altal, mar évek o6ta figyelem a cég fejlodését.
Szakdolgozatomat ez alapjan, a Hajdid-Bau Kft. tevékenységén keresztiill szeretném
bemutatni. A cég profilja mlianyag €és aluminium nyildszarok gyartdsa, beépitése, épitdipari
kivitelezés, valamint az utobbi években fa beltéri ajtokkal val6 kereskedelem. Tekintettel arra,
hogy a tarsasdg a nyildszarok gyartasit helyezi elOtérbe, szakdolgozatomban is erre kivanok
ramutatni. Dolgozatom célja, hogy fel tudjam vazolni a Kft. stratégia tervezésének folyamatat,
€s, hogy e folyamatban milyen sikerrel alkalmazza a véllalkozas a marketing eszkozeit.

A Hajdd-Bau Epitipari, Kivitelezé és Kereskedelmi Korlatolt Felelosségii Tarsasagot
1994. oktéber 28-an alapitottak. Székhelye szerint debreceni vallalkozas, tevékenységi
korzete az észak—alfoldi régidra terjed. (2008. dprilis 25-én alakult a Hajddi-Bau Kft.
nagyvaradi székhelyl fidktelepe, a Hajdu-Bau S.R.L., mely els6sorban romadniai épitdipari
kivitelezésekkel foglalkozik. Tovabbi terjeszkedés szerepel a célkitlizések kozott, melynek
helyszine Libia lenne. A cél megvalositasa érdekében mar elkezdddtek a targyaldsok.)

A téarsasdg tulajdonosai 50-50 %-ban két magédnszemély, Prostydkné Kerékgyartd
Agnes, épiiletgépész és magasépité mérndk és Prostydk Sandor, mélyépité mémok. A cég
megalakuldsa 6ta, sikeres mitkodésének kulcsa a tulajdonosok szakirdnyu épitdipari, miiszaki
végzettsége, valamint kozel 20 éves épitdipari tapasztalatuk. A Kft. jegyzett tOkéje
111.000.000,- forint. A tarsasag targyi eszkozallomanya 2007-ben mintegy 377 milli6 Ft volt.
A cég tulajdonat képezd telephelyi ingatlanon miikodik a gyartéiizem. A tarsasag 2002-ben 1j
telephelyi foldingatlant (5800 m?) vésdrolt, melyen 2004 dprilisdban korszerii, a
tevékenységek jellegének megfelelden kialakitott épiiletegyiittes (3000 m?) keriilt felépitésre.

A Kft. tevékenységi korei épitOipari kivitelezés, ezen beliil magasépités, 1998-t61 aluminium
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€s mianyag nyildszarok kereskedelme, 2001-t6] azok gyartdsa is.! A cég elsdsorban allami
beruhdzasokra kiirt kozbeszerzési palyazatokon nyert koziileti épiiletek feldjitasat, komplett
kivitelezését végzi. A 2006-2007-es években a tarsasag legjelentdsebb munkai a Debreceni
Egyetem Orvos- és Egészségiigyi Centrum teriiletén voltak. Egyre jelentésebb hanyadot
képvisel a cég arbevételében - az épitdipari tevékenység mellett - a miianyag és aluminium
nyildszar6k gyartasa. A beszallitok valtozé mindségl €s késedelmes teljesitése indukdlta a
nyilaszarék gyartdsanak megkezdését. 2001-ben még csak az épitdipari megrendelésekhez
kapcsol6do nyildszardkat gyartott az iizem. A magasabb arfekvésii alapanyagokbdl kivald
mindségben késziild mlianyag ajtokra, ablakokra — a valsag ellenére — megndtt a kereslet. A
felhasznéldk kore az elmult években, nagyobb hdnyadban a lakossédgi tigyfelekbdl keriilt ki,
azonban nem elhanyagolhatéak a koziiletek €s vallalatok megrendelései sem. A miianyag
nyilaszarék a német REHAU profilbdl, tovabba 2010 marciusa 6ta a német ROPLASTO
profilbdl, az &ltaluk eldirt és ellendrzétt német technoldgidval késziilnek. Az aluminium
szerkezetek a szintén német, SCHUCO profilbdl késziilnek.

A tarsasdg, az elmult néhdny évben profiljai kozé vette a beltéri fa nyildszarok
viszonteladasat is. Korabbi partnere a Lenteam-Ajté Kft.,, mely a PRUEM, a HGM és
ASTRA, német gyartok termékeinek magyarorszigi forgalmazdja. 2010 juniusétdl az Ajtéhédz
Kft. termékeinek is viszonteladdja.

2001-ben a Kft. megszerezte az MSZ EN ISO 9001:2001 mindsitést, amely tovédbb
ersitette pozitiv piaci megitélésiiket a térségben. Az uj telephelyen a KIR (MSZ EN ISO
14001:2005) és MEBIR (MSZ 28001:2007) integralt rendszer keriilt bevezetésre 2005
februarjaban.

A Hajdu-Bau Kft. jelenleg kizdr6élag megrendelésre dolgozik. Rugalmas termelése
aktivan vélaszol a kereslet véltozdsaira, és a vevOk igényeinek legmagasabb szinti
kiszolgdlasara torekszik. A 2004. évben befejezett ingatlanfejlesztési beruhdzas
eredményeképpen, a cég iizletagai jelenleg egy telephelyen beliil dolgoznak, biztositva ezzel a
belsé vevoi-szallitéi lanc hatékony miikodését. A Kft. kapacitisnovekedése, a
nyilaszarégyartd csarnok - kordbbiakhoz képest szamottevéen - megnovekedett méreteinek,
€s a 2005-ben tortént miiszaki-technoldgiai fejlesztésnek koszonheto.

A téarsasag stratégidjanak legfobb részét képezi a miikodés folyamatos optimalizédldsa

€s az lizleti partnerek elégedettségének fokozasa. A Kft. a megrendeldk részére versenyképes

! Forras: a Hajdu-Bau Kft. cégismertetGje
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€s megbizhatd szolgaltatdsokat nyujt, amelyek megelégedettségiiket és kényelmiiket
szolgaljak. Ezzel prébal a cégvezetés kivalo lehetdségeket és kimagaslo értéket teremteni
dolgozo6ik szamara. 2006-ban bevezetésre keriilt az tigyfeleknek és partnereknek valé minél
jobb megfelelés érdekében, a szabdlyozott miikodést biztosité IIR (Integralt Irdnyitdsi
Rendszer), és kiemelt hangsulyt kapott a TQM (Teljes korlit Mindségirdnyitdsi rendszer) minél
szélesebb korben vald terjesztése. Az ISO' rendszer megfelel6 milkkddése biztositja a cég
szamara sikeres tenderek elnyerését, valamint az Uj, tokeerds iizleti partnerek megnyerését,
ami a piaci részesedés €s arbevétel novelésének alapja.

A benchmarking® tevékenység, a konkurenciavizsgilat, az évente végzett nértékelés
segiti a cégvezetést abban, hogy a sajat eredményeit masokhoz viszonyitva, tisztdbban lassa

sikereit €s a fejlesztés irdnyait.

1.3 STRATEGIA SZO ALTALANOS JELENTESE, FELADATA, TARTALMA

"Stratégia: hogyan tudjuk a rendelkezésiinkre dllo forrdsokkal,

eszk6zdkkel megvaldsitani a kitlizott céljainkat?"

(Paul Lambergh)

A stratégia, cselekvések egy hosszabb tavu terve egy bizonyos cél elérése érdekében,

ami gyakran az tuUgymond ,gy0zelem” vagy problémamegoldds. Megkiilonboztetjik a
taktikatol és az azonnali akcidktdl, mivel a stratégia a cselekvések és azok végrehajtisahoz
szitkséges eroforrdsok biztositdsat idOben, kiterjedten gondolkodva tervezi meg. Alakja a
gorog stratégos® sz6bdl ered. Eredeti jelentése katonai teriileten volt értelmezett. L.e. 400
koriil kezdték el haszndlni az okori gorogok. A gordg varosdllamok kozotti habordk, arra
kényszeritették a vezetoket, hogy hadjarataik sikerét ne csak a véletlenre bizzdk. Mar koran
felismerték, hogy a stratégia kidolgozottsagatol €és eréforrdsaitdl alapvetden fiigg a gydzelem,
a hadjdrat sikeressége. A stratégia a haddszat, hadvezetés mivészete.* A stratégia hétkdznapi
értelemben vett jelentése azonban mar altalanosabb: a masik fél korabbi 1épései alapjan, az

eljovendd 1épéseire valo felkésziilést jelenti.

1150 - International Organization for Standardization (Nemzetk6zi Szabvanylgyi Szervezet)

? Osszehasonlitas

2G<':'or<'5gi,'|| ,stratos”: hadaszat, hadsereg; ,ago”: vezetés, iranyitas, mozgositas

* Forras: Stratégia, http://hu.wikipedia.org/wiki/Stratégia, letéltés ideje: 2010.10.10
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A vallalati stratégidban annak feltétele, hogy a fogyasztd a versenyzd piaci szereplok
koziil épp egy adott konkrét véllalatot valasszon, az, hogy ez a vallalat magasabb fogyaszt6i
érték eldallitasara legyen képes. A stratégia feladata, hogy azt kovetve olyan cselekvési sort
valésithasson meg a vallalat, amelynek segitségével a kivalasztott célpiacon nagyobb értéket
nyujthat a fogyasztonak, mint amire a versenytarsak képesek. A vallalati szintli stratégia
tovabbi feladatai kozé tartozik, hogy meghatirozza a véllalat egészének mitkkodési modjat, és
kommunikélja a tulajdonosok és a kiilsO érintettek felé, valamint hogy koordindlja az iizletagi

és a funkciondlis stratégidkat.'

A vallalati stratégia tartalma:

= avdllalat jelenlegi helyzetérdl, jovoképérol kialakitott helyzetértékelés;

= algoritmus, ill. algoritmusok kidolgozdsa arra nézve, hogyan juthat el egy vallalkozas
egy kedvezdbb éllapot megvaldsuldsdhoz, ill. hogy mi sziikséges az azt elGsegitd
cselekvési alternativak végrehajtasahoz;

= egy teljesitményértékeld €s visszacsatold milkodési elv, a tervezett és tényleges

eredmények viszonyardl, a kedvezd jov6képhez vezetd korrekcios cselekvésekrdl.!

1.4 A MARKETINGSTRATEGIA MEGHATAROZASA ES ANNAK KIALAKITASA

A marketing stratégia meghatarozza, hogy mely piacon, kinek, milyen terméket,
milyen aron kivéan értékesiteni a vallalkozds, milyen uton juttatja el arujat a vevokhoz, vagy,
hogy hogyan taldlkozik a szolgaltatdsat igénybevevidvel, és a teljes folyamatot milyen
marketingkommunikécidval fogja timogatni, egyszeriibben szélva hogyan reklamoz.”

A marketing stratégia menedzsmentje sordn a vdllalat dllanddan djraértékeli helyzetét
€s a jovOre vonatkozd vdrakozdsait, ennek alapjan megformdlja stratégidjat, adoptdlja a
marketing eszkozok nydjtotta lehetdségeket a kiilonbozd iizletigak miikodésébe, s
gondoskodik a stratégdban foglalt cselekvési tervek megvalositasarol.

A stratégia kialakitdsa sordn a véllalat vizsgdlja a kiilsé kornyezetet, valamint a
rendelkezésre 4ll6 eréforrasokat is. Az elébbi szempont megismerése €s helyes feltérképezése

— potencidlis lehetOségeket takarvan — nagyon lényeges. A folyamat sordn tovabba fel kell

! Forras: A vallalati stratégia, http://www.matek.pokol.hu/cont/a_vallalati_strategia.doc(google keresés)
> Forras: Marketingstratégia, http://www.market-ig.hu/marketing_strategia.html (google keresés)
letoltés ideje: 2010.10.10
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mérni, hogy a vallalkozds hogyan tudja az értékesités fejlodéséhez sziikséges lehetdségeket
kihasznélni, hogy tud a kornyezet majdani véltozasaihoz legjobban alkalmazkodni, illetve
azokat befolyédsolni. A vallalkozas iizleti kockazatat csokkenti, a jol kidolgozott és részletes

stratégia.

D vallalati
stratégia feltétel-

-véllalat rendszer

-értékesités

1. dbra — Az iigyfélorientdlt mitkidés'

Az tigyfélorientdlt cég — ahogyan ezt az dbra modellezi — a piaci igényekbdl kiindulva
(de a vallalati feltételrendszert — a meglévo €s kiilondsen a megszerezhetd eréforrasokat — is

figyelembe véve) hatdrozza meg a stratégidjat.'

A vallalati stratégia tervezés folyamata

1. Kornyezeti jellemzok vizsgdlat: a jogi, politikai, humdn erdforrds, okologiai,
gazdasdgi tarsadalmi kulturdlis, demogrdfiai kornyezetet.

2. Mikodési jellemzok vizsgdlat: MacKinsey: 7 S modszerével vizsgdlni a belso

kornyezetet. 1.Stratégia (strategy), 2.Szervezet (structure) 3. Rendszerek (systems) 4.

Stilus (style) 5. Személyzet (staff) 6. Szakértelem (skill) 7. Kozos értékek (shaured

values)

Kiildetés megfogalmazdsa

Jovokép meghatdrozdsa

Villalati politikdk megfogalmazdsa Integrdlt politika

Célrendszer meghatdrozdsa

N S R

Stratégiai iranyok, mutatok, programok meghatdrozdasa Célfa modszerrel

A kiilsé kornyezetvizsgdlat az aldbbi szempontok figyelembevételével torténik: Jogi,
politikai irdnyitas, a régié gazdasagi helyzete, a fogyasztok gazdasdgi helyzete, a piac ismert

igényei, a piac latens igényei, a piac nagysdga, strukturdja, tdrsadalmi szokasok, konkurencia,

! Forras: Kontrolling a gyakorlatban, http://www.tankonyvtar.hu/gazdasagtudomany/controlling-gyakorlatban-
080904-186, letoltés id6pontja: 2010.10.10.
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alkalmazott technoldgia, munkaerdhelyzet, okoldgiai helyzet. (A terjedelem korlatozottsdga
miatt, csak a jelentdsebb témakorok keriiltek kidolgozdsra, amelyek 2.2.1-es témakor

alfejezeteiben olvashatéak.)

1.4.1 MAKRO- ES MIKROKORNYEZET ELEMZESE, A CEG HELYZETELEMZESE

A modern piaci tarsadalom kévetkezménye az egyre ndvekvd verseny, amelyben nem
csak az elony megszerzése, hanem annak megtartasa, illetve a versenyelOny lehetdség szerinti
novelése sem egyszerli feladat. A vdllalkozdsok és kornyezetiik pillanatnyi 4llapota
bizonytalan, ugyanis helyzetiikre a nehezen kiszdmithatésdg, a gyors valtozasok, a jovo
,kodossége” elére szinte alig lathaté bonyolult lancolata jellemz8. Igy megallapithatd, hogy
ahogyan a verseny egyre erdsodik, egyre nehezebb a termékjellemzokkel kitlinni. Ennek okédn
azonban fontos szerephez juthat a vevOkapcsolatok felé fordulas, valamint az egyediség iranti
vagy megvalositdsa, azaz a kapcsolddd szolgéltatasok fejlesztése, az egyéni fogyasztoi
igények lehetdségek szerinti, maximalis kielégitése érdekében. Ennek feltardsa viszont nem
minden véllalkozdsnak van szakmailag biztositva, ezért egy lehetséges megoldds — a sajat
tapasztalataik és a szakirodalom mellett — a piackutatisbdl szdrmazd adatok értékelése, a
versenyhelyzet vizsgalatdhoz.

Villalati szinten a marketingtervezés kezdd I1€pése a vdéllalat makro- és
mikrokornyezetének elemzése. Ebbe beletartoznak a véllalat belsd viszonyai, a kiilso
kornyezet hatdsai, a piaci hatdsok valamint a versenytdrsak vallalathoz viszonyitott
helyzetének elemzése.’

A viallalkozdasok és beszadllitoik, a kozvetitdk, a vevOk, a versenytarsak és a
nagykozonség 1) lehetOségeket kindlo és fenyegetéseket jelentd erdk és trendek
makrokornyezetében tevékenykedik. A makrokornyezet erdi ,,nem ellendrizhetoek”, de
folyamatosan nyomon kell kovetni 6ket. A gyorsan valtozé vildgban a vallalkozdsoknak az
alabbi hat f6 erore kell kiilonosen figyelniiik: a demogréfiai, a gazdasagi, a szociokulturdlis, a

természeti, a technoldgiai €s a politikai-jogi tényezc'ikre.2

! Forras: A marketing-mix kialakitasa,
http://www.vizsgazz.hu/index.php?option=com_content&task=view&id=303&Itemid=221,
letoltés ideje: 2010.10.10

2 Philip Kotler, Kevin Lane Keller [2006]
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A Hajdd-Bau Kft. f6 profilja aluminium, miianyag és acél nyildszar6k gyértésa,
beépitése, forgalmazdsa. A nyildszardgyarté véllalkozdsok alapvetden hdarom értékesitési

csatornan tudjak termékeiket forgalmazni:

= Objekteken (egyidejli és nagy mennyiségli nyildszaré sziikséglet) keresztiil
nagyberuhdzasokra
» Lakossdgnak

= Lakossagnak, kereskedokon keresztiil

A Kft. altal gyartott nyilaszar6 termékek az emlitett értékesitési csatorndkon jelenleg az aldbbi

megoszlasban keriilnek forgalomba:

= Objekteken: 20 %
= Lakossdgnak: 80 %
= Kereskeddknek: 0 %

A nagy volumenii objekteken valé részvétel egyelore kevésbé jelentds, ugyanis a tarsasdgnak
nincs humdn kapacitdsa az objektek felkutatdsdra. Ezen a szinten val6é forgalmazas jelenleg
csak abban az esetben fordulhat eld, ha a generdl kivitelezés sordn elnyert palydzatokat a
megbizo ki kivanja egésziteni. A lakossagi keresletet legnagyobb ardnyban, Debrecenben és a
varos vonzaskorzetében szolgélja ki.

A piac miikodéséhez, ezen belill a tarsasag miikodéséhez vasarléerdre van sziikség.
A vésarlderd viszont fiigg a folyé jovedelmektdl, az &raktdl, a megtakaritdsoktdl, az
eladésodottsagtdl, €s a hitelhez jutds lehetdségeitdl. A vésarlderdt érintd trendek erdsen
hatnak az iizletmenetre, kiilonosen azokndl a vallalkozdsokndl, amelyek termékeit magas
jovedelmii és drérzékeny vevék vésaroljak.! A Hajdd-Bau Kft. esetében a célcsoport féként a
tehetdsebb réteg, a mindségi termékek piaci drszintnél magasabb dra miatt. Ez az a fogyasztéi
csoport, mely a termékstruktirat tekintve, meg tudja fizetni a koltségesebb nyildszaro
rendszereket. Alapvetd elmélet, hogy a piac egyre kedvezébb art termékeket kivan, ami a
valsdg hatdsara napjainkban még inkdbb megfigyelhetd. Ez foként annak tudhat6é be, hogy
csokken a fogyasztok rezervaciés dra. /A cég alapitdsakor, a Hajdd-Bau Kft. szinte
egyediildllé volt a nyildszaré értékesités teriiletén, az Eszak-Alfoldi régiéban. Ahogyan a
cégismertetOben is kifejtettem, a megnovekedett kereslet, valamint a beszallitok nem

teljesitett hatarid6i, nem megfelel6 mindségii termékei indukdltdk a gyartds megszervezését.
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Mai viszonylatban viszont az jellemzd, hogy a lengyel gyartmanyu, alacsonyabb drkategoridju
nyilaszarok megjelenésével, csokkent a magasabb arszinvonalat képviseld, de mindségi
termékeket forgalmazo véllalkozasok piaci részesedése./

Az értékesités tdmogatasaként, az elégedett vevok dltal terjedd hirnév, és a helyi
hirdetések szolgdlnak. Manapsag, a kereskeddi halézaton keresztiil tortén6 forgalmazas az
értékesitési csatorna legjelentdsebb és legfontosabb vonala. A Kft.-nek jelenleg nincs
ilyen kereskeddi hdl6zata.

Fentiek alapjan, a tarsasdg j6 mindséget, viszont ebbdl kovetkezden a kozepesnél
magasabb arszinvonalat képvisel. Hatrdnya, hogy a nagyobb projektek elnyeréséhez
kedvezodtlen a Kft. szdmdra. Az ligyvezetOk véleménye szerint viszont nem az a cél, hogy
a tarsasag felvegye a versenyt az alacsony mindségii termékek araval. Ilyen verseny a Kft.
altal képviselt értéket is rontand, nem beszélve a nyereségességrol. A cég évi két
alkalommal végez, a piaci versenytdrsakkal valé Gsszehasonlitdst. Am ez nem fedi le a
teljes piackutatdst.

Miikodési jellemzok vizsgédlatandl elészor megdallapitjuk az alapvetd stratégidkat,
megvizsgaljuk a szervezeti felépitést, ha sziikséges valtoztatdsokat hajtunk végre, mint pl.
atcsoportositds. Egy adott munkakoérnél ahol nincs kapacitds kihaszndltsig egy-egy
idoszakban (milanyag nyildszarok értékesitése) dtszervezésre van sziikség, ahhoz, hogy
megfelelden kiszolgaljuk az iigyfeleket. Ilyen munkakor lehet az aluminium nyilaszardk
értékesitése, ahol nagyobb projekt munka esetén kevés a jelenlegi 1étszdm. Ezen
atszervezésekhez szakmai tovabbképzésre, oktatdsokra van sziikség.

Kozos értékeknél 1ényeges, hogy a cég a ,nyitott ajtok” elvét alkalmazza, ez azt
jelenti, hogy a vezetOk barmikor, barmilyen problémakkal megkereshetdek. A stratégiai
tervezés lényeges kiindulé pontja a SWOT elemzés, melyre a viéllalkozds teameket,
csoportokat hozott 1étre.

Azért is érdemes részletesebben foglalkozni a SWOT elemzéssel, mert ugy tlinik,
hogy ez a tobb évtizede hasznalatos ,,design school model” nem megy ki a divatbdl, sét az EU
programozéasban elvart modszer, és a tovabbfejlesztést kivanatosnak tartjdk. A SWOT
elemzés a helyzetértékelést kapcsolja 0ssze a célok, prioritdsok kijelolésével, a sziikkebb
értelemben vett stratégiaalkotdssal. A helyzetértékelés jol strukturdlt osszefoglalasi mddszere,
amely segit a megallapitdsok rendszerezésében, szelektalasaban. Tulajdonképpen a fObb

jellemzoket kiemelO leirast, diagnézist ad a helyzetértékelésben arnyaltabban megfestett
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képrol." A team elkészitette a tarsasdg jelenlegi és jovobeni miikodésére vonatkozé SWOT

analizist, majd a SWOT portfolidelemzéssel priorizalta a hat6 tényezoket.

Bels6 tényezok

EROSSEGEK

(Strengths) Weaknesses

LEHETOSEGEK VESZELYEK

(Opportunities) (Threats)

Kilso tényezok

2. dbra— A SWOT elemzés felépitése

(A Hajdu-Bau Kft. fenti szempontok szerint létrehozott SWOT tdbldja a Téablazatok,

Diagramok c. fejezetben talalhato — 3. tdblazat)

1.4.1.1 PVC NYILASZAROK PIACI HELYZETENEK ELEMZESE

A miianyag nyilaszarok forgalmat illetéen a maganszemélyek érdeklddése a jelentds.
Ebben az esetben a fizetési statisztika megfelelonek szamit, mert a maganszemélyeknek valo
gyartds folyamata megbizhatébb, mint egy nagyobb beruhdzds esetén. A nagyobb
projektmunkdkban akdr tobb alvéllalkozo is részt vehet, igy fenndll az olyan hibédk lehetdsége,
mint példdul, hogy a homlokzati terv, és alaprajz szerint legyartott nyildszardk falkialakitdsa
nem felel meg, aminek kovetkezményeként djra kell gyértani az adott termékeket. Ez viszont
a gyartasi koltségek novekedését eredményezi. A lakossdgi megrendelések kiszolgéldsa
viszont nem elegendd a fennmaraddshoz. Az alacsony mindségli, kedvezdbb art nyildszardk
miatt, a piaci drak nyomottak, igy hatalmas verseny alakult ki a piacon. A Hajdd-Bau Kft. ez
év tavaszdig kizar6lag a kival6 mindségli REHAU profilbol gyartotta termékeit, ami a
lakossdg atlagfizetésbol €16 szektoranak nem megfizethetd. Ahogyan varhat6 volt a visszaesés
€s a piaci csOkkenés, ugy 2010.-re be is kovetkezett a rendelésdllomdny-hidny. Nagy

nyereséggel igy nem lehetett szdmolni.

! Forras: Farago LaszI6 [2001/6] - SWOT elemzés a terdileti stratégidk kialakitasanak folyamataban folydirat (3-4. 0.)
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A fent emlitett probléma egyik megolddsa a vdltozd tulajdonsdgi fogyasztok
megnyerése, emiatt a cé€g kibdvitette célcsoportjat a nehezebb gazdasédgi koriilmények kozott
€10 vasarlok felé. Ennek els6 1épéseként megindult a kedvezdbb art alapanyagok beszerzése,
valamint a szintén elérhetébb ari ROPLASTO profilbdl valé nyildszarégyartds is. Az Ujitas
eredményeként a megrendelések mennyisége dllandonak mondhato.

A lakosségi igényeken feliil fontos megemliteni, hogy a Hajdi-Bau Kft. miért nem
vesz részt az dllam 4ltal biztositott lehetéségben: a panelprogramban. Oriési projektmunka
1évén, azt gondolndnk, hogy nagy drbevételt jelent a nagy tételszamu ablakok legydrtdsa.
Azonban a Kift., mint épitdipari kivitelezd, nem engedheti meg magdnak — az épitdipar
jelenlegi helyzetére vald tekintettel — hogy az dllami tdmogatdsok elmaraddsa miatt, a

program hitelez6jévé valjon.'

1.4.1.2 ALUMINIUM NYILASZAROK PIACI HELYZETENEK ELEMZESE

Az aluminium szerkezetek piaci helyzetének megitélése kedvezébb a miianyagénal.
Ugyan, 4ltalanossdgban a miianyag nyildszarékéhoz képest magasabb dra miatt kissé hattérbe
szorult, viszont a kozbeszerzési pdlyazatok sordn — Eurdpai Uniés palydzatoknak
koszonhetden —egyre jobban lehet a piacon érvényesiilni ezzel a termékkel. Az aluminium
nyilaszard szerkezetek kordbban a német HARTMAN profilbdl keriiltek legyértdsra, most
azonban a SCHUCO profilbél torténik a gydrtds. A viltozds oka, hogy bar mindségileg
mindkét termék megfelel az eldirasoknak, a SCHUCO rendszereket értékesité Alukonigstahl
Kft. kival6 marketingtevékenységének koszonhetden, Magyarorszdgon piacvezetd poziciéba
keriilt. Emiatt az 4ltala forgalmazott profilbol gyartott termékek értékesitési lehetOségei
kedvezObbek a HARTMAN profilbél késziilt termékekkel szemben. Ezen feliil, a
projektmunkdk megbizéi eldirtdk, hogy az anyagfelhaszndlds sorin csak a SCHUCO

nyilaszaré szerkezetek beépitése engedélyezett.

! Forras: Ablakpiaci kérkép a 2009. évrél - a piac sz(ikiil6 kereslettel valaszolt a viliggazdasagi valsagra,
http://nyilaszarojavitas.hu/cikk.php?aid=51128359d25b6b8b5b7af40&cat=147&subcat=128, lettltés ideje: 2010.10.13.
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1.4.1.3 PARTNERKAPCSOLATOK ISMERTETESE

Az a tény, hogy az ellatasi lancok €s azok épitokovei, a tudatosan kezelt és fejlesztett
vallalati kapcsolatok a versenyképesség meghatiroz6 forrdsai lehetnek, viszonylag uj
felismerés. Az azonban az elmult évtizedek mindennapi véllalatvezet6i tapasztalata volt
Magyarorszagon, hogy a vallalatok versenyképessége mindig is erdteljesen bedgyazddott az
elldtdsi lancok miikodésébe.'

Ennek alapjan elmondhatjuk, hogy fontos szerepet jatszik a stratégia tervezésénél a
partnerkapcsolatok elemzése. A makrokornyezet elemzésekor, ezen beliill a partnerek
tanulmanyozdsa esetén egyenként kell megvizsgdlni a vevokkel, széllitokkal,
versenytdarsakkal val6 kapcsolatokat, erdviszonyokat. A Hajdi-Bau Kft.-nek, a
vonzéaskorzetében taldlhaté versenytarsakkal szemben, nincs sem kimagaslé elénye, sem
kimagasl6 hatranya. Ennek jelent0sége, hogy az eldbbiek alapjan a cég kiegyenlitett

versenykondici6kkal rendelkezik.
A partneri — vevé kapcsolat, az ajanlattétel, rendelés, szerz6déskotés elemzése esetén lehet:

= Direkt rendelés

* Bizalmi viszonyon alapul6

= Tobbfordulés palyazat
A vaséarlasi folyamat eltérd lehet attdl fiiggden, hogy dj, mddositott vagy éppen rutinszerii
vasarlasrdl van sz6. Ennek megfelelden az eltérd igényekkel taldlkozhatunk, eltéréen kell

kezelni az, ajanlattételtdl egészen a szerzdédéskotésig.

A probléma Ujdonsaga Informacioigény Alternativak mérlegelése

Uj vasarlas nagy sok fontos

Modositott Ujravasarlas kozepes kevesebb kevésbé fontos

Rutinszer( Gjravasarlas kicsi kevés nem fontos

3. dbra— Beszerzési helyzetek

! Gelei Andrea [2006]
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Az ajanlattétel a beszerzés elsé 1épése, a szerz0dés megkotése felé. A szerzddés
minden jelentdsnek vélt elemét fel kell tiintetni az d&rajanlatban. Ajanlattételkor az
fizetési feltételek. Tovabba, a partner tudomasara kell hozni minden olyan informaciét, ami a
szolgéltatds vagy termék egyértelmi leirdsdhoz sziikséges. Az elkésziilt drajanlat attekintését

kovetden — amennyiben az a partnernek elfogadhaté — lebonyolitasra keriil a szerz0déskotés.
A szerzb6dés lehet:

= Direkt megrendelés
= Két fél szerz6dést szakemberekkel készitteti
«  Altaldnos szerzédéses feltételek elfogadasa

= Szerz6dés tervezet

Az lizletkotés sikertelensége esetén meg kell vizsgdlni, miért volt eredménytelen a tirgyalas,
azaz miért nem vezetett szerz0déskotéshez. Ekkor a jelentds kérdések egyike, hogy mit

vesztett a vallalat: iizletet vagy iizleti partnert.

Partneri - szallitoi kapcsolat

A cégvezetés a szervezet nagysagabol és a kevés vezetdi szint megléte miatt aktiv szerepet

vallal a partnerekkel, szallitokkal val6 egyiittmiikodésben.

A Hajdud-Bau Kft. partnerkapcsolatainak szemléltetését a kovetkezd tdblazat mutatja be.

Allami jogi Beszallitok
kérnyezet
Bankok, Versenytarsak
biztositok
HAJDU-BAU
Vevék <> KET <4 Dolgozd
/ V\Ak
Benchmark Szakmai
partnerek szervezetek
Tamogatott Alvdéllalkozok

s7ervezetek

4. dbra - Partnerkapcsolatok
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A Kft. tigyvezetdl kiemelt feladatnak tekintik a kulcspartnerekkel vald kapcsolattartést,
ezért minden évben legalabb két alkalommal személyes taldlkozokon vesznek részt, melyek
soran kiértékelik a jelenlegi egyiittmiikodést, illetve megvitatjdk a kapcsolatfejlesztésre

irdnyul6 kérdéseket.
A talalkozok célja és témaja:
= évértékelés a beszallitokkal,

= (j technikai fejlesztések bemutatdsa a szallitok részérdl

= koOz0s fejlesztések lehetdségének megvitatasa

Ezeken a szakmai talalkozékon tdl, az évente tobb alkalommal kiilfoldre szervezett utak
alkalmaval lehetdség nyilik arra, hogy kotetlen beszélgetéseken keresztiil a véllalkozas és a
partnerek megoszthassdk egymdssal sikereiket, amely motivacidként szolgalhat a tovabbi

fejlodésre.

Partnerek tipusa Partnerek megnevezése Kapcsolati menedzser

Stratégiai partnerek Kiemelt vevék, dolgozdk, beszallitok Ugyvezet6k

Mingsitett partnerek (piaci, és Egyéb beszallitok, versenytarsak,

technoldgiai kornyezet) marketing cég Cgpieeitd 5 IR viered

Allam, Onkormanyzat (jogszabaly,

et Ugyvezet6k, MIR vezetd

Jogi kérnyezet

Pénziligyi kdrnyezet Bankok, biztositok Gazdasagi vezetd

Szakmai kérnyezet Szakmai szervezetek, kamarak Ugyvezet8k, MIR vezetd

Kulturalis, sport, szocialis

Tamogatott szervezetek
szervezetek

ligyvezet6k

5. dbra - Vezetoi kapcsolattartds

Tovabba, a cégvezetés fontosnak tartja a beszallitok mindsitését, amely beszallitoéi kérddivek
kitoltését kovetden keriil kiértékelésre. Igy kapnak az iigyvezetSk képet a beszallitott termék,
vagy a végzett munka mindségérdl, a hatariddtartasrol, a beszallité vagy alvallalkozé6 MEBIR,

KIR, MIR rendszerével kapcsolatos megfeleloségérol.
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Ot teriilet beszallitéinak munkdja lett tanulmanyozva:

= Szolgéltatas,

= Termék, alapanyag, beszallitok (épitdipar),
= Alvéllalkozdk (épitdipar),

= Alapanyag beszallitok (lizem),

» Termék beszallitok (bolt)

Az értékelés eredményeként harom kategéridba soroljdk be a beszallitokat: ,,A” kivalo, ,,.B”
megfeleld, ,,C” elfogadhatd, ,,D” nem megfeleld. A ,,C” mindsitésnél nem a munka
mindségével, hanem a hatdrid6 pontos betartdsdval, az egymasra épiild0 munkafolyamatok
tervezésével van probléma. A nem megfelelé mindsitést kapott beszéllitoknak a Kft. nem ad
tobb megbizast. (A 2009. évi mindsitések a Tdbldzatok és Diagramok c. fejezetben ldthatoak.-

1. diagram)

14.14 PIACI VERSENY ELEMZESE

,Ha ismered 6nmagad és ismered ellenfeled,
gy6zelmed nem kétséges.” (Sun Tze).

Ez a réges-régi kinai gondolat a kulcsa a versenytdrs-elemzés fejlesztésének és
mikodtetésének. A versenytarsak miitkodése (szamuk, stratégidjuk, termékeik, szolgéltatasaik,
értékesitési csatorndik, mddszereik, eszkozeik) kozvetleniil és azonnal befolydsolja a cég
eredményességét, profitjat. Vizsgdlatuk, elemzésiik azonban kozvetetten és hosszitavon
befolydsolhat: a cég tanulhat tOliik, ill. felkésziilhet a piaci mozgasaikra, kivédheti,
megeldzheti ezek hatdsait és elkeriilheti az dltaluk mar megtapasztalt buktatokat. Ez adja meg
a jelentéségét a versenytérs-elemzésnek.'

A Hajdi-Bau Kft. folyamatosan vizsgdlja a piacon jelenlévé hasonld profillal
rendelkez0 versenytarsakat, valamint a beszallitéi partnereket. Ennek eszkoze a kiilonb6zo
promdciok (kidllitdsok, szakvdsarok, Ujsdg, egyéb hirdetések, szakfolydiratok, személyes

latogatdsok) sordn 0sszegytijtott informdaciok kiértékelése, feldolgozasa.

! Forras: Kontrolling a gyakorlatban, http://www.tankonyvtar.hu/gazdasagtudomany/controlling-gyakorlatban-
080904-186, letoltés ideje: 2010.10.12
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A versenytiarsak elemzésekor a cég kiillonosen figyel: a mindségre, a termék
paraméterekre, az iigyféllel torténd kapcsolattartisra és az arra. A folyamatos vizsgalat
nélkiilozhetetlen a piaci versenyben megszerzett pozicié megtartdsdhoz. Eme tanulméanyozas,
nem elsésorban a versenytdrsak draira irdnyul. Ettdl fiiggetleniil, az arak kozotti jelentds
kiilonbség esetén meg kell vizsgdlni az okokat. Viszont amiatt, hogy az 4r altalaban
kovetkezmény, az drak kielemzése, Osszehasonlitisa rengeteg ok-okozati Osszefliggésre
vilagithat ra. Olcsobb, esetleg jobb beszdllitéi partner, aki a megrendelések mértékének

fliggvényében arkedvezményt ad, stb.
A rivalisok elemzése sordn harom valtozot kisér figyelemmel a vallalkozas:

1. Piacrészesedés — adott versenytars részesedése a célpiacon

2. Ismertségi részesedés — azon fogyasztok ardnya, akik adott versenytdrsat neveztek
meg a kovetkezd kérdésre valaszul: ,Nevezze meg azt a vallalatot, amely az adott
1pardgbdl elsOként az eszébe jut.”

3. Preferenciarészesedés — azon fogyasztok aranya, akik adott versenytarsat neveztek
meg a kovetkezd kérdésre vialaszul: ,Nevezze meg azt a véllalatot, amelytdl

legszivesebben vésdrolnd meg a terméket.”!

Az alabbi tdbldzat, a konkurenciit ismerd vevOk és a Hajdu-Bau Kft. értékesitd

munkatédrsainak meglédtdsa szerint késziilt.

Fogyasztoéi TermékminGség Termék Miiszaki Ertékesit6  Termék
érdekl6dés elérhet6sége segitségnyuljtas személyzet ara

Windoor Studio Kft. M K GY J

Plastherm Kft. J J M K

Halé & Marco Kft. J K Gy GY

Megjegyzés: K = kiting, J = jo, M = megfelels, GY = gyenge.

6. dbra — Versenytdrsak rangsoroldsa a f6 sikertényezdk szerint '

A téblazat alapjaul azon vevdi vélemények szolgéltak, mely szerint a rivdlisok drai a
Hajdu-Bau Kft. dltal biztositott drakhoz képest joval kedvezdbbek, de a szolgéltatasnyujtas

mindsége kétségbe vonhatd. (Ugyanis, aszerint az elv szerint végzik munkdjukat, hogy addig

! Philip Kotler, Kevin Lane Keller [2006]
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kell foglalkozni az tigyféllel, amig beépitésre keriilt a nyildszaro, az ezt kovetden felmeriilt
problémakért, hibakért feleldsséget nem vallalnak, késobbi miszaki segitséget nem
nyujtanak.)

A tovabbi vizsgdlat sordn egy kiilsé szakértd altal tapasztalt elsé benyomds adja a
kezdd 1épést. Osszehasonlitja a versenytdrsakat, és rangsort készit arrél, mi az, amit a
konkurens cég megfelelébben, eredményesebben végez és mi az, amin valtoztatnia kellene. A
részletes vizsgalatok elkésziiltét kovetoen Keriilhet sor a stratégia felépitésére.

A konkurencidt a technoldgiai, gazdasagi, felszereltségi adatok, a foglalkoztatottak

szdma, és a vevOi elégedettség adatai alapjin vizsgalja a vezetdség.

Az adatok forrdsa:
= aversenytdrsakat ismerd vevok
= koOzbeszerzési palyazatok kiértékelése
= partneri egyiittmiikodések az iparagban

= Uj, kordbban a konkurencidnél dolgoz6 munkatédrsak ismeretei.

Ezen informaciok, az iigyvezetdk, és a teriiletfelelosok 4ltal szolgéltatott
informdcidkat tartalmazza, melyek gyiijtése a MIR vezetd és az értékesitési munkatdrsak
feladata. A konkurenciajelentés 2001. 6ta folyamatosan miikodik. A vezetdségi atvizsgalds
soran az ligyvezetOk osszevetik a konkurenciajelentéseket az el6zd évivel, €s elemzik, hogy
milyen eredményeket ért és érhet el a tarsasdg a piacbdvités teriiletén, illetve bazisadatokat
szolgéltat a kovetkezo év céljainak kitlizéséhez.

Minden évben feliilvizsgdlasra keriilnek a konkurencia vizsgélati szempontok is, és
indokolt esetben dontés sziiletik azok bovitésérdl. (A Konkurencia jelentés szempontjairol
57010 tdabldzat a Tdbldzatok és Diagramok c. fejezetben taldlhato — 1. tdbldzat.)

Ezeket a szempontokat figyelembe véve torténik az uj célok és bevezetendd
rendszerek meghatdrozdsa. Ily médon hozott a cégvezetés 2004-ben egy olyan dontést,
miszerint a meglévé MIR (Mindségiranyitasi) rendszert, integralt rendszerré bovitik és
bevezetik a TQM rendszert'. A stratégia kidolgozdsa a Kft. tevékenységeibél eredéen, a

tarsadalmi és munkahelyi kornyezet védelmének figyelembevételével torténik. Rendkiviil

,,,,,,

gyakorlat, amely a szervezet céljainak érdekében a leghatékonyabb mddon hasznalja fel a szervezet
rendelkezésére all6 emberi és anyagi er6forrasokat. (Forrds: TQM, http://hu.wikipedia.org/wiki/TQM
letoltés ideje: 2010.10.12)
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fontos a jogszabalyi eldirasok betartdsa. A MIR vezetd feladata a szabvanyok, jogszabalyok
véltozasainak figyelése. Ezen szabvanyok és jogszabalyok nyilvéantartdsat a Szabvanyligyi
Testiilettel évente feliilvizsgéltatja a Kft. A kamarai tagsdgbol adéddan elsé kézbdl értesiilnek
a Régio stratégiai terveirdl, operativ programjair6l. A Regiondlis Mindségi Klub tagsagbdl
adddodan, rendszeresen, taldlkozok keretein beliill értesiill a cégvezetés a ,legjobb
gyakorlatokrol”. A tarsasdg iizletpolitikdjdnak és stratégidjanak kialakitdsdhoz szamos
informdcioforrds is felhaszndldsra keriil. Ilyen informéciéforrdsok példaul a nemzeti

makrookondmiai statisztikdk, a GDP-r6l, és inflaciordl sz616 eldrejelzések, elemzések stb.

1.4.2 A HAJDU-BAU KFT. STRATEGIAI CELJAIL, KULDETESE

,Ha nem tudod, hovd mész, oda barmilyen uton eljuthatsz”
(Lewis Carroll: Alice Csodaorszdgban)

A stratégiai tervezés fontos 1épése, hogy a vezetdk kialakitsdk a szervezet kiildetését,
jovoképét, értékrendjét. Az ligyvezetdk a kozbeszerzési torvény elvardsaibol és a konkurencia
elemzésébol kiindulva arrdl dontottek, hogy a tanusitott Integralt Irdnyitasi Rendszert tovabb
kivanjdk fejleszteni a TQM filozofia, illetve EFQM (kivalosdg) modell alapjan. A Hajdd-Bau
Kft. 2008-ban teamet hozott 1étre, ahol a vezetdség tagjai (kereskedelmi, gazdasdgi, MIR
vezetd, épitésvezetd) részt vettek a cég jovoképének €s kiildetésének feliilvizsgalatat végzo
stratégiai tervezésen. A Hajdui-Bau Kft. 5 éves stratégidjanak és a kulcspartnerek kordbbi
visszajelzéseinek, igényeinek figyelembevételével harom napos tréningen dolgozta ki a
GYELV (GYengeségek, Erosségek, Lehetdségek, Veszélyek) analizis, otletroham és KJ
(kiildetéstudat) médszere segitségével a vallalkozasra vonatkozé dj jovOképet, kiildetést, az

ezek teljesiiléséhez sziikséges értékeket, viselkedésmodokat.

A Hajdd-Bau Kft. jovOképe: Az, hogy Kelet-Magyarorszdg egyik vezetd épitdipari

véllalkozdsa €s nyilaszar6 gyartdja legyen.
Ertékei: Térsadalmi felel0sségvallalds; miiszaki, technikai hattér; stabilitds; mindség;

referencidk; szakképzett munkaero.

Kiildetése: Mindség korrekt dron. A megrendelok részére versenyképes és megbizhat6

szolgdltatdsokat nyujtson, amelyek kényelmiiket ¢és megelégedettségiiket
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szolgéljak. Ezzel is kimagaslo értéket és kivalo lehetOségeket biztositva a

dolgozdk szdmara.

Ennek bizonyitdsaként egy idézet: ,, Onnek ugyanazokat a nyildszdrékat ajdnljuk, amelyeket

most épiilt otthonunkban mi is haszndlunk.” - Prostydk Sdndor (tulajdonos), 2008.

Viselkedésmddjédnak alapja: A vevdcentrikussdg. Ezen beliil pedig:

Viltozasok S . Folyamatos
repstmery| endeme. (Tt comt (1 ves [ s,
kézpontusag nyezése g fejlesztés

7. dbra — A vevocentrikus viselkedésmod

A tarsasag iigyvezetl igazgatdi a benchmark partner — Nyirségviz Rt. — miikodését elemezve
tovabbfejlesztették a SWOT elemzési mddszerét és kialakitottdk a Balanced ScoreCard (BSC

tipust) sratégiai tervezési rendszerét.

1.4.2.1 A MEGVALOSITANDO CELOK MEGHATAROZASA, MODSZERE

A jellemzok figyelembevételével a vezet6éi team KJ (kiildetéstudat) diagram
alkalmazasdval kidolgozta a tarsasdg alapstratégidjat. Az alapstratégidbol kiindulva, a célfa
modszerét alkalmazva, a Balanced-Score Card négy (standard) nézOpontja szerinti ok-okozati
elemzését végezve Osszedllitotta a célrendszert. A stratégiai célokat mutatészdmokra és
szintekre kell bontani ezéltal teszik érdekeltté az érintetteket. A cég stratégiai tervezése a BSC
nézopontokra épiil, melyek a kovetkezok: vevoi elégedettség, miikodési folyamatok, emberi
eréforras (Human Resource), valamint a pénziigy. A pénziigyi nézépontnak a BSC logikaja
szerint olyan mutatokat kell tartalmaznia, melyekkel nyomon kovethetd a tulajdonosok

elvdrdsainak teljesiilése.’

! Forrés: A BSC mutaté csoportjai,
http://www.uti.ome.hu/data/segedanyag/58/teljesitmenymenedzsment bscpelda 115209.doc, letdltés
ideje: 2010.10.15.

,A marketing nem minden, de minden marketing” oldal 22



(Mivel a marketing stratégia kialakitdsdhoz a legjelentdsebb nézépont a vevoi
elégedettség, dolgozatomban csak az erre irdnyul6 stratégiai célokat mutatom be egy tablazat
segitségével, ami a Téblazatok és Diagramok c. fejezetben taldlhat6 — 2. tablazat.)

A kiilsé tréning (workshop) utdn team munkdban minden célosszetevore célmutatd
segitségével egy, hirom és Gtéves tervértéket hatdrozott meg a felsd vezetés, melyeket
priorizalva stratégiai irdnytabldzatokban rogzitett. A kiildetés megvalositasahoz sziikséges
rovid, kozép és hosszu tavi feladatok alkotjdk a cég stratégidjat és részstratégidjat (HR,
kommunikécids, pénziigyi, informatikai, karbantart6i), melyeket kiildetésével egyiitt Integralt
véllalati politikdban foglalt 6ssze a cégvezetés. Az évenkénti stratégiai feliilvizsgalat soran a
vezetds€g megteszi a sziikség szerinti moddositdsokat. A stratégia kialakitdsdhoz
felhaszndldsra keriilnek a folyamatok mérésébdl szarmaz6 adatok, melyeket Kkulcs
teljesitmény mutatékkal tesznek kézzelfoghatévd. A stratégiai célok tdrsasdg szintl
teljesiilésének kiértékelése, évente megtartott vezetdségi feliilvizsgélat sordn torténik. A nem
teljesiilés megsziintetésére projekteket, teameket indit.

A stratégiara alapulé 5 évre szolé pénziigyi mérleg- és eredményterveket a vallalat
vezetése évente gordiild tervezés modszerével vizsgilja, és sziikség szerint modositja. Az éves
tervek teljesiilését negyedévente, a gazdasagi vezetd altal szolgéltatott, halmozott bontasban
megjelenitett, tényleges pénziigyi adatok alapjan az iigyvezetok ellendrzik.

A tervek nem teljesiilése esetén, (a PDCA' elvét kovetve) az okok vizsgélatit,
elemzését kovetéen dontenek a sziikséges 1épésekrdl. A vezetdi team stratégiai
célkitlizéseihez hozzarendelte a kapcsol6dé folyamatokat illetve a célmutatokat. A folyamatos
elemzések lehetdvé teszik a vezetés szdmdra a véltozdsokra valé gyors és tervezett médon

torténd reagdlast, ezaltal a biztonsdgos fejlodést.

1.5 ALTERNATIVAK KIDOLGOZASA

Az egyik jellemzd marketing probléma, hogy a vallalkozdsok nehezen
alkalmazkodnak a piac gyors valtozasdhoz. Vannak véllalatok, amelyek 0j termékekkel 4llnak
eld a piacon, vannak amelyek ,egy az egyben” a nagyvdllalatok szabvanyéat atvéve

képviseltetik magukat a piacon (,,franchise”™). Mindegyik mds és més koncepci6t alkalmaz.

PDCA: Tervezni, csinalni, ellenérizni, visszacsatolni

2 A franchise (francia eredet( angol sz6): egy szerz6déses kapcsolaton alapuld egytttm(kodési forma. Tobbféle
tartalma lehet, lényege egy olyan egylttmi{kodési megallapodds, amelynek sordn a franchise-
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A legfontosabb jellemvonds azonban mindegyikiiknél ugyanaz: pozitiv, kedvezd, a
fogyaszté figyelmét felkeltd tulajdonsdgok kihangsilyozdsa, erdsitése €s a negativ
tulajdonsagok az esetleges hibdk elrejtése vagy hattérbe szoritdsa. Ez a sokvaltozds piac

sziikségessé teszi kiillonbozo alternativak kidolgozasat.

1.5.1 AZ ALTERNATIVAK: A FOGYASZTOI IGENYEK ALTAL GENERALT FEJLESZTESEK

A folyamatok sziikség szerinti tovabbfejlesztése, az innovacié alkalmazdsaval, a
vevok és mads érintettek elégedettségének novelése érdekében. A Hajdi-Bau Kft. miikodési

folyamatainak megvaltoztatasat szamos kiilsd és bels6 koriilmény indukalja.

KOLSO

Megvaltozott vevdi igények Onértékelések

Panel beszallitdink fejlesztései Belsd auditok

Kiallitasokon, bemutatdkon
Dolgozéi felmérések eredményei
szerzett tapasztalatok

BM tapasztalatok Vezetdi fellilvizsgalatok eredményei

ElGirasok, jogszabalyok valtozasai Stratégiai mutaték eredményei

Dolgozéi otletek, javaslatok

8. dbra — Kiilso és belso koriilmények

A vallalati éves stratégia feliilvizsgalatakor a cég vezetése elemzi a vevoktdl szarmazo
informdciokat jellemzO tendencidkat, trendeket az Osszegylijtott informécidk alapjan
meghatarozza a fejlesztés fobb irdnyait, melyet az alabbi szempontok szerint mérlegel: hatas,
hataskor, eréforras igény, siirgésség.

A fejlesztési irdnyok meghatdrozdsa utdn az iigyvezetOk a fejlesztési feladatok
megvalOdsitasara fejlesztd teameket alakitanak. A fejlesztd teamek PDCA jogkorrel vannak

felruhdzva, azaz végig viszik a fejlesztés alabbi 1épéseit:

= Adatgyijtés,

= Adatelemzés,

atado (franchisor) egy értékkel bird név, altalaban bejegyzett védjegy, valamint egy hozza tartozo, értékkel
biré Gzletviteli tapasztalat hasznalati jogat adja at, a franchise-atvevé (franchisee) pedig dij fizetésére koteles.
(Forras: Franchise, http://hu.wikipedia.org/wiki/Franchise, letdltés ideje: 2010.10.15)
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= Célparaméter meghatarozas,

* Folyamatfejlesztés (mddszerek, folyamatparaméterek meghatarozéasa)
= Betanitas,

= Bevezetés (pilot, vagy teljes koril),

= Mérés, feliilvizsgélat és

=  Moddositas (eltérés esetén)

A vezetdség, a vevOktol kapott visszajelzések alapjan vevoi elégedettség mérés mddszerével

(folyamatos figyelemmel kisérés mellett), dontott az alabbi fejlesztési lehetdségrol.

FEJLESZTO INTEZKEDESEK A VEVOI ELEGEDETTSEG ALAPJAN

REHAU manyag profilok hasznalata

Profil szinvalaszték bévitése

Tomités szinvalaszték bévitése

HUECK-RICHTER aluminium profilok hasznalata

Légrés szell6z6 alkalmazdsa

Nyilaszaré kiegészité termékek kibovitése

Hajlitott szerkezet( termékek gyartasa

Korszer(i bemutatdoterem kialakitasa

Acél nyilaszardk gyartdsa

Belsd ajtok bemutatd terem kialakitdsa

Zoldkartya rendszer el6készitése

9. dbra - Fejlesztések

(A vevoi elégedettség mérésével kapcsolatos eredmények, statisztikdk a Téblazatok,
diagramok c. fejezetben taldlhatéak — 3. 4. diagram).
A vevdi informécidkon tdl, a Benchmarking tapasztalatokat is tudatosan fel lehet haszndlni a

fejlesztéseknél.

BM, Beszallitéi, dolgozoi fejlesztések

Benchmarking tevékenységen alapulo fejlesztéseinkre néhdny példa:

Fejlesztett teriilet:

= Stratégiai tervezés modszertana
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= Kivdlasztési rendszer

«  Ertékesitési szervezet

* Viszontelad6i hal6zat kialakitdsa
BM partner:

= Nyirségviz Rt.

= National Instruments Kft.

= Halé és Marco Kft.

Beszallitok altal 6sztonzott fejlesztések:

= Bemutat6 terem fejlesztés /Lenteam Kft./

= Doka zsalurendszer bevezetése /Hunép Zrt./
= Acélprofil bevezetés /Schuco GmbH./

» Ot légkamris fvelt szerkezetek /Rehau Kft./

Dolgozok dltal kezdeményezett fejlesztési javaslatok, otletek:
= QGyartotér kialakitasa, 0j telephely kialakitdsakor = optimalis gydrtési elhelyezés
= Célszerszamok kifejlesztése = vizrésmard technika alkalmazasa

= Anyagmozgatds optimalizdldsa = specidlis szallité eszkozok kifejlesztése

A miiszaki folyamatok fejlesztésére a szakmai ujdonsdgok, fejlesztések folyamatos
figyelésével, a szakirodalom, a belfoldi, kiilfoldi szakmai kapcsolatok, illetve tanulmanyi
utakon, konferencidkon valo részvétellel keriil sor. A vezetés a folyamatok fejlesztését kétféle
mddszerrel teszi: kis 1épésekben (pl. problémamegoldé teamek), vagy attoréses (acél profilbdl
gyartas) folyamatként.

A Kft. 1994. évi megalakuldsa oOta, a tevékenység és a szervezet bovitésében voltak
nagy volument, ,,attoréses” fejlesztések. Ilyen volt a kordbbi nyilasgyarté kereskedelemrdl a
sajat gyartasra valo 4attérés 2001-ben, vagy 2002-ben Uj termék bevezetése, az aluminium
nyilaszarék gyartasa, integralt mindségiranyitasi rendszer bevezetése 2005-ben és 2006-t61 az

acél profilu gyartds megjelenése.

Az épitéipari dgazatban 2002-t0l a tervezhetObb és biztonsidgosabb munkavégzés
érdekében, sajat alkalmazottak keriiltek felvételre, mely jelentds létszambdviilést
eredményezett. Ezek a fdfolyamatokat érintd jelentds fejlesztések olyan valtozasokat
gerjesztettek melyek megkivantak az irdnyit6i €s tdmogatd folyamatok fejlesztését is, melyek

teamekben, kis 1épésekben keriiltek megvaldsitasra. A kis 1épésekben torténd fejlesztésre
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példa a HR folyamatok véltoztatasa: felvételi rendszer fejlesztése. A felso-vezetés az éves
stratégia/vezetOségi feliilvizsgdlatok sordn elemzi a folyamatfejlesztések hatékonysagat.
Kivalasztja a folytatandd €s a teljesiilt (befejezett) folyamatokat. Példa a mar megvaldsult
folyamatra: A termékek és/vagy szolgaltatasok tervezése €s fejlesztése a vevoi igények és
elvardsok alapjan, iigyfél kérddiv kérdéseinek folyamatos feliilvizsgdlata eredményeként. A
térségben elsoként keriilt a Kft.-nél bevezetésre példaul az dtkamras profil, a 1€grés szell6zo,
az aluminium és acél profilgyartas, forgalmazas.

Javasolt folytatandé feladat: kereskedd6i hdlézat kiépitése. Ennek elsé 1épcséfoka a
viszontelad6i halézat 1étrehozdsa a kornyez6 megyékben. Ehhez sziikséges egy kereskedelmi
vezetd, akinek feladata a viszonteladok felkutatisa és a kapcsolattartds. A viszonteladok
szamadra biztositani kell a termék arusitdsahoz sziikséges eszkozoket, mint pl. drajanlat készito
program, bemutat6 anyagok. Ki kell dolgozni a megfeleld szerzddés tervezetet. Fel kell mérni

a logisztikai lehetdségeket, meg kell dllapodni a szallitdsi és egyéb koltségekben.

1.6 A CELOK ELERESEHEZ SZUKSEGES ESZKOZOK OSSZEFOGLALASA

A szervezet teljesitménymutatdinak, kutatdsi és belsé tanuldsi folyamataib6l, valamint
mas kiilsd forrasbol szarmazé informécidinak gytijtése és elemzése, a szervezet politikdjanak

€s stratégidjanak kialakitasdhoz kiilonbozo eszk6zok segitségével torténhet.
Stratégiai tervezést az ligyvezetdk a:

» Beszalliték informacioi,

= Konkurencia figyelése, alapjan készitettek el.

= Gazdasagi kornyezet véltozasai,

»  SWOT elemzés

A cégvezetés, a stratégiai tervezés médszertandt feliilvizsgalva bevezette a BSC-t'. Az
adat benchmarking alapja: cégbirdsagtél kikért BM partnerek mérlegei, Kamaranal
elhelyezett palydzatok attekintése, BM1 klub. A vallalkozds 2001-t61 méri — a MIR vezetd
irdnyitasdval — a cég ismertségének alakuldsat. A stratégiai tervezést megeldzi, kialakult

gyakorlatként az adatgyiijtési folyamat, melyet a belsO teljesitménymutatok elemzése kovet.

Balanced-Score Card= kiegyensulyozott stratégiai mutatészam-rendszer
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Ezt a gazdasagi vezetd végzi. Pl.: épitdipar arbevétele, iizem teljes kapacitdsanak
kihasznaltsdga.

Mindezen informacidok alapjan, a vezetOség évente, a vezetdségi atvizsgdlds sordn
értékeli a Kft. céljait, mindségcéljait, vallalati- és mindségpolitikdjait. A SWOT analizis
modszerét alkalmazva elemzi a vallalat erdsségeit, gyengeségeit, valamint a kornyezet
nyujtotta lehetdségeket és veszélyeket, beleértve a versenytarsakrdl gyiijtott informéciokat.

A versenytarsakat a gazdasagi, technoldgiai, felszereltségi adatok, a foglalkoztatottak
szama, és a vevOi elégedettség adatai alapjan vizsgdlja a vezetdség. Az éves célok
meghatdrozasakor a vezetés kulcsfolyamatok segitségével hatdrozza meg a kitlizott célokat. A
kulcsfolyamatok hatékonysdganak mérésére mérdszamokat hatdrozunk meg, melyek lehetdvé
teszik a folyamatos nyomon kovetést, és az azonnali beavatkozést sziikség esetén. Ilyen
kulcsfolyamat mutaté példaul a nyertes palyazatok szama, az arbevétel, a vevoi elégedettség,

foglalkoztatottak szdma, reklaméciok szama.

II. Marketing alapveté miikodésének vizsgalata

2.1 MARKETINGKONCEPCIO — A FOGYASZTOI IGENYEKBOL VALO KIINDULAS

Elsédleges szempont a tirsasdg szdmdra nyereséges modon, a meglévd ligyfelek
megtartdsa, €s az Uj iigyfelek szimanak novelése. A marketingkoncepciéban a minél nagyobb
nyereség eléréséhez vevoorientaltnak kell lennie a Kft.-nek, azaz a véllalat minden dontését, —
legyen az termelési, fejlesztési, értékesitési vagy pénziigyi dontés — a vevd kivansdgainak,
elvarasainak kell, hogy aldrendelje.

A sikeres marketingstratégia alapfeltétele, hogy meg kell érteni a fogyasztok
kiilonboz6 csoportjainak vevOi magatartdsat, illetve az ezt befolydsol6 tényezdket. Lényeges,
hogy a marketingstratégianak fogyasztdorientaltnak kell lennie. A marketingstratégia célja a
tartds versenyeldny biztositdsa, Iényege pedig a célpiac és a versenystratégia 6sszehangoldsa
€s megvaldsitdsa, az igynevezett ,,marketing-mix”’ (4P) elemeinek megfelel6 kombindldsaval.

A szervezet piaci helyzetére vonatkoz6 informécidk gytlijtése €s feldolgozasa az aldbbi
modon torténik a mindségirdnyitdsi rendszer 2001. évi bevezetése 6ta. A Hajdi-Bau Kft.
vezetdsége kérdoives modszerrel vizsgalja a nyilaszardgyartas €s forgalmazas esetén, a vevok

elégedettségét, melynek stratégiai hatdsait éves rendszerességgel, a vezetOi atvizsgélas
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alkalmaval értékeli. A nyildszarégyartds és €rtékesités teriiletén az értékesitési munkatarsak a
vevok jovobeni megismerésének igényei érdekében folyamatosan alkalmaznak irdsbeli €s
szobeli informdaciogyiijtési technikat (elégedettségmérési kérddiv, szébeli fokuszcsoportos
interji). A nyildszarok beszerelésekor kialakulé kozvetlen vevOkapcsolat sordn szintén
tdjékozédnak a munkatarsak a vasarlok igényeirdl, elvarasairdl. (A fogyasztoi igényekrol,
elvardsokrol sz616 tablazat a Téblazatok, diagramok c. fejezetben taldlhatd — 4. tdblazat).

Az igy szerzett informécidkat az értékesitési munkatars és a MIR vezeto is Osszesiti és
értékeli. Amennyiben az értékelt informécidk azonnali intézkedést tesznek sziikségessé, a
fenti munkatdrsak javaslatot tesznek az iigyvezetés felé a sziikséges 1épések megtételére.
Egyébként az éves vezetdségi dtvizsgilas keretében a cégvezetés vizsgalja az eredményeknek
a politikdra, stratégidra és az éves célokra gyakorolt hatdsat. A Kft. dltal nyujtott szolgaltatés
mindségének fejlesztéséhez, a jelenlegi és latens/varhaté fogyaszt6i igények, elvarasok
ismerete elengedhetetleniil sziikséges. Az tigyfél kérdoiv kérdései osszedllitdsdnak folyamatos
feliilvizsgdlata eredményeként térségiinkben elsOként vezettiink be szdmos ujdonsigot. (A
jelenlegi iigyfél kérdoiv, 2009. évi eredményekkel a Tabldzatok, diagramok c. fejezetben

taldlhaté — 1. kérdoiv)

A lakossdg részére torténd nyilaszardgyartds inputja a vevOvel kozosen kialakitott
igények meghatarozasa. A vev0 az értékesitési munkatarssal egyezteti elképzeléseit, aki
szaktandcsokkal l4tja el, forma, szin és méret kivalasztdsdban. A konkrét valasztast a 2006-
ban feldjitott bemutatoterem €s a prospektusok segitik. A standard igények mellett a gyartasi
adottsdgok lehetdvé teszik konkrét, egyedi vevoi igények kielégitését is. A kiilonleges egyedi
igények sok esetben portfolié bovit€sét eredményezik. Pl.: aluminium profilu nyildszardk
gyartasa. A vevOknek lehetdségiik van a megrendelt nyilaszaroik gyartdsanak végigkovetésére
a gyart6 tizemben. Az igények felmérése sordn deriilt ki, hogy a vevok egyéb szolgaltatdsokat

is szivesen igénybe vennének, mint példaul redony és rovarhalo értékesitése és beépitése.

Koziiletek részére az aluminium profilbdl gyartott nyildszardkkal, 2002-ben
sikeriilt piacot bdviteni, mivel proaktiv magatartdsdval a cég (pl.: beszallitok
termékfejlesztéseinek figyelemmel kisérése) fel tudott késziilni a megjelend igényre.
(Az acél profilb6l gyartott termékek bevezetése stratégiai célként meghatdrozésra

keriilt.)
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Uj vevéi igényként jelentkezett az épiiletek energetikai zoldkértya szolgéltatdsa.
Felismerve ezt a lehetOséget, ezzel az uj szolgaltatassal lehetoség nyilik a nyildszardk
eladdsdnak novelésére, mivel a késObbiekben a megfeleld energetikai értékekkel rendelkezd
lakdsok lesznek eladhatéak. Ezen vevdi igény kielégitése jelenleg is folyamatban van, mivel a

hattér jogszabdlyok még nem késziiltek el.

2.2 MARKETING MEGJELENESI FORMAJA A VALLALATON BELUL: MARKETING-MIX

A marketingmix a 4P és a 7P keveréke, vagyis
marketingeszk6zok  Osszessége, melyeket a  véllalat

célkitlizésel elérésére haszndl az adott piacon. A

hozza a vdllalati stratégidnak és céloknak megfelelden, a Promotion Product

marketingmix célja, hogy a lehetd legkevesebb befektetés

mellett a lehetd legnagyobb megtériilést, azaz eredményt

versenytarsakndl jobban. Altaldban a marketingterv utolso,
befejez0 részének tekintik, €s néhany honapra/ évre tervezik
(kozéptava).'

A 4P:

Termékpolitika (product): terméktervezés, fejlesztés, poziciondlas, termékek bevezetése és

kivondsa, formatervezés, csomagolds, kutatas.

Arpolitika (price): koltségvizsgalatok, fogyasztéi drelfogadds vizsgdlata, 4rpolitika
meghatdrozasa, koltségtéritések, engedmények, arérzékenység vizsgalat.

Ertékesitési politika (place distribution): értékesitési Gt és politika meghatdrozésa,
logisztika, kereskedelmi formdk alkalmazdsa, kereskedelmi partnerek kivalasztasa,

kereskedelmi szervezet kialakitasa.

Reklam (promotion): kommunikaciés elvek és startégidk meghatarozasa, reklam és PR

tevékenység koordindldsa, eladds 6sztonzés, reklamhatds elemzés.

! Forrés: A Marketingmix |ényege, elemei: a 4P (termék, ar, elosztas, 6sztonzés)
http://marketingtetel.wordpress.com/2007/02/13/7-a-marketingmix-lenyege-elemei-a-4p-termek-ar-
elosztas-osztonzes/, letdltés ideje: 2010.10.18.
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2.2.1 Termék (Product)

A marketing szemlélet szerint olyan fizikai, esztétikai €s szimbolikus tulajdonsagok
Osszessége, amelyek valamilyen fogyasztéi igény kielégitésére képesek. A termékhez
kapcsolédnak kézzelfoghaté tulajdonsdgok, de kapcsolédnak hozzd kézzel nem foghatd

tulajdonsagok is, mint példdul a hozza tartozo szerviz lehetdség.
A termékek kore lehet:

« Aruw kézzelfoghat6 termék (milanyag, aluminium nyil4szardk, ablakok, ajtdk)
= Szolgaltatias: nem kézzelfoghaté termék (nyildszarok beépitése, szervizelése,

karbantartasa)

A termékeknek kiilonboz6 hasznossdgi funkcidik vannak ez a hasznossiagi funkcié a

nyilaszardkra is igaz az aladbbiak szerint:

* Generikus funkcié: azok az alaptulajdonsiagok, amik nélkiil a termék nem lenne
képes az igényt kielégiteni (pl. az ablakok, ajték nyithatak)

= Elvart funkcié: olyan plusz funkcid, ami kibdviti a termék tulajdonsagait, pl. egy
ablakot lehet a megrendeldnek tigy kérnie, hogy csak nyil6 legyen, mig igény szerint a
megfeleld vasalat kivdlasztasaval nyilo-buké funkcidval is el lehet latni, vagy ilyen
funkciordl beszélhetiink a told erkélyajtok esetében emeld-told funkcidval elldtott
kialakitasr6l, mely a nagy méretii szerkezetek mozgathatésdgat jelentdsen
megkonnyiti.

= Kiterjesztett funkcié: valamilyen olyan tulajdonsag, ami nem elvart tobblet a
terméktol Egyes milanyag nyildszardkat kiillonbozd szinli folidval lehet ellatni, pl.
aranytolgy, sziirke stb. Egy oldalon félidzott vagy mindkét oldalon félids. Aluminium
nyildszar6knal a RAL szinskéla szerinti porszoras.

= Potencialis tobblet: olyan funkcidk, amik a jovébeni sikert szolgéljak pl. az, hogy a
fehér szinli mtanyag nyildszarék az id6 muldsdval nem sargulnak koszonhetd ez a
megfeleld technoldgidval elddllitott alapanyagoknak, vagy a félidzott szines
profilokrol a foélia nem vdlik le, mivel megfelelo tobb ezer fokos homérsékleten

résajtolt folia a nap hohatdsanak ellendll.
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Az, hogy a fogyasztok milyen modon itélik meg a terméket, az elsGsorban a mindségtdl fiigg.

A marketingen beliil hairom mindség fogalmat kiilonboztetiink meg:

= objektiv mindség: a termék definidlhat6 tulajdonsdgaira vonatkozdéan

= szubjektiv mindség: a terméket az igények kielégitésére vald alkalmassdga szerint
értékeli

= gazdasdgos mindség: ha a termék az adott probléma megolddsat tigy biztositja, hogy

az élettartama alatt a legalacsonyabb koltséget jelenti.

Termékek uijjdonsagtartalma

Azok a vevOk, akik elhatirozzdk, hogy épitkeznek, vagy a mar meglévd nyildszardikat
cserélik ki, joggal gondolhatnank, hogy egy ablaknak ugyan milyen djdonsdg tartalma lehet.
A folyamatos fejlesztéseknek és vevoi igényeknek koszonhetden ezek a termékek is

folyamatosan megujulnak.

= abszolut Ujdonsdg milanyag nyilaszarokat faburkolattal vagy acél burkolattal latnak el

= () termékcsoport hdarom, négy légkamras profilok mellett megjelent az 6t légkamrés,
jobb ho édtbocsatasi tényezovel rendelkezd profilok, valamint még ujabb fejlesztések a
hat és hét 1égkamras profilok

= meglévo termékcsoport kiegészitése uj termékkel az ablakok kilincsei kulccsal zarhat6
kivitelben is kaphat6ak

=  meglévo termék javitott valtozata

= olcsobb vdltozat alap termék, mely a megfeleld funkcidkat elldtja, de az extra, vagy
luxus kivitelt nem tartalmazza. Pl.: Most mar alap terméknek szdmitanak az ot
légkamrds profibol késziilt nyilaszarok, de nem alap a hat, hét 1égkamras véltozat,

valamint a haromrétegli iiveg.

Uj termék kifejlesztésének fazisai

Uj otletek kutatasa az tj 6tletek elsésorban kiilsé forrdsb6l szarmaznak, melyeket az
alapanyag beszallitok, mint a REHAU Kft. vagy ROPLASTO Kft. termékfejlesztései dltal a
vevoi igények és sziikségletek 0sztondznek arra, hogy egyre tjabb alapanyaggal dlljanak el6 a

piacon.
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Termékfejlesztés: marketing szempontb6l a két legfontosabb teriilete a
termékfejlesztésnek a termék mdérkazasa €s a csomagoldsa. Csomagolds funkcidi: termék
védelme, esztétikai funkcidk, informativ funkcidk. Mérkdzds funkciéi: konnyebb
beazonosithatésdg, ujravasarlas elOsegitése. A Kft. esetében, a beazonosithatésag
szempontjdbol a termékekre vonalkdd rendszer segitségével cimke keriil, mely tartalmazza a
megrendeld nevét, a méreteket, a gydrtdsi ddtumot, a pozicié szamot, mely a nyildszard
beépitésénél ad kelld segitséget. Hiszen egy hdzban lehet tobb egyforma méretii ablak,
melynek viszont a nyitdsi irdnya kiilonbozhet, de mas-mas helyiségekbe keriil beépitésre. Az
tiveg beszdllit6 altal az iveg méretét, a megrendelés datumat, a megrendeld nevét. Mivel a
cég az egyik legjobb profilbdl gyartja termékeit ezért magat a termékeket, markajellel latja el,
melyen a ,,REHAU garantdlt mindség” logd keriil felragasztisra (ehhez hasonlé logd a

ROPLASTO marka esetében még nem keriilt kidolgozasra).

Termék bevezetése a piacra: megfelelden eld kell késziteni a terméket a piaci
fogadtatdsra. Akdr aj profild termékrdl akar a meglévé hagyomdnyos termékrdl van sz6, a
cégnek biztositania kell a megfeleld termékmennyiséget, igy a standard termékekhez
sziikséges alapanyagokbdl raktarkészletet tart, mig a nem standard termékeket rovid
hataridovel be tudja szerezni. Létrehozta a Kft. a szervizelés szolgaltatasat, mivel a
nyildszar6knal is sziikség van finom beallitdsokra. Ez a tapasztalatok sordn keriilt bevezetésre,
mivel az ablakok az lizem gyarté teriiletén, asztalon keriilnek Osszeszerelésre, igy a beépités
soran a hirtelen teher novekedés miatt az ablakok nem megfelelden zarddnak, igy utdlagos

bedllitdsokra van sziikség.

Uj termék fogadtatasa: elsésorban a termék tulajdonsagaitdl és a hozza kapcsoldédo
kommunikécids politikdtdl fiige. Ezek azok a tulajdonsagok, amik meghatdrozzdk a termék
sikerét: a termék daltal nydjtott elényok; a fenndllo értékrenddel valé egyezés; a termék
haszndlhat6sdga; az  alkalmazas elofeltételeinek  egyszeriisége; az  eredmények
kézzelfoghatosdga. JOl bevdlt moddszer, hogy a profilforgalmazdk elsésorban a gyartéd
cégeknek mutatjdk be 4j termékeiket, esetlegesen egy kidllitassal egybekotve. Jellemzd ezen
termékekre, hogy eldszor a kiilfoldi piacon vezetik be, majd azt felmérve a hazai piacokon is

értékesitésre keriilnek az 1j termékek.

,A marketing nem minden, de minden marketing” oldal 33



2.2.2 AR (PRICE)

Itt érvényesiil a legjobban a marketingszemlélet: olyan d&rat kell megallapitani/
képezni, amelyet a vevd képes és hajlandé megfizetni, de egyben profitot is termel, és
versenyképes is. A 4P koziil ez az egyetlen eszkoz, amely hozza a profitot €s nem viszi. Az ar
azt a pénzosszeget jelenti, amit a vevé a termékért fizet. '

Az &raknak alapvetd funkcidknak kell megfelelni a meghatirozasuk el6tt, ilyen

funkciok pl.:

= fedezze a koltségeket és profitot termeljen
= tiikrozze a piaci viszonyokat
= fejezze ki a tarsadalmi preferencidkat
= orientdlja a vasdrlokat
A piaci szereplok és erdviszonyok mind hatdssal lehetnek az arak kialakitasara, és ezek

egylittes hatdsaként alakul ki a termék végso ara.

Piaci erdviszonyok hatasa az arra:

A vallalat (termeld) és a kereskedd erdviszonya alapjan dol el, hogy melyik fél milyen erdvel

tud hatni az arak alakulasara.

A piaci szituacio Viszonteladdi ar meghatarozéja Fogyasztoi ar meghatarozdja

A termel6 dominans termel6 termeld

A keresked6é dominans kereskeddé kereskeddé

Kiegyenlitett eréviszonyok alku soran, kbzosen alku soran, kdzésen

10. dabra — Piaci eréviszonyok

Termelé dominans abban az esetben, ha az altaluk gyartott termék versenytars nélkiili
a piacon. Jelenleg a cégnél az aluminium gyartds folyaman jelentkezik ez a helyzet, mivel az

Uj lehetdségre rdismerve sikeriilt aluminiumgyéarté iizemet létrehozni egyediiliként a Hajdud-

! Forrés: A Marketingmix |ényege, elemei: a 4P (termék, ar, elosztas, 6sztonzés)
http://marketingtetel.wordpress.com/2007/02/13/7-a-marketingmix-lenyege-elemei-a-4p-termek-ar-
elosztas-osztonzes/, letdltés ideje: 2010.10.18.

,A marketing nem minden, de minden marketing” oldal 34



Bihari kornyezetben. Kihasznalva ezt a lehetdséget bizonyos helyzetekben, ennél a terméknél

mint gyartd a cég meghatarozhatja, sot diktdlhatja az drakat.

Vevok jellemzoé armagatartasai: A hazai piacra jellemz6, hogy a vevok altaldban az
alacsonyabb arfekvésili nyildszardkat vasaroljak meg. Magyarorszagon még nem terjedt el az a
tendencia, hogy ezeket a termékeket is a mindségiik alapjin itéljék meg a vasarlok, ezért az
kedvezObb ard termékek kereslete ezen a piacon jelentds. A cég viszont vdllalta azt a
kockézatot, hogy mindségi termékeket allitson eld, mely magédban foglalja, hogy nem tudunk
arban versenyezni mds alacsonyabb mindségli termékekkel, igy ebben az esetben nem a vevo
€s a versenyhelyzet alakitja a termékek arit. Magasabb mindséghez magasabb ar tartozik,
mivel a termék elballitasi koltségei ugyanazok, mint mas cégeknél az alapanyag viszont mds

arviszonyt képez.

A versenytarsak armagatartasa: A rivalis vallalkozdsok armagatartdsat konkrét
megfigyelésekkel lehet nyomon kovetni. Ez kisebb arukészlet esetén egyszerli bolti
megfigyelés is lehet. Figyelembe kell venni, hogy egy adott termék esetén az ar nem
tartalmaz-e valamilyen tobbletszolgaltatdst. A konkurencia armagatartdsdnak vizsgalatira
vevOi megkérdezéseket is alkalmaz a cégvezetés (korabbi fejezetekben részletezve). Hosszabb
tdvon els@sorban nem a konkrét arak mozgédsa, hanem a mogottiik meghiiz6do trend figyelése
az érdekes. Ennek koszonhetd, hogy a termékekhez teljes korii szolgaltatasokat probalt a Kft.
bevezetni, ellensilyozva ezzel a magasabb drakat. Pl.: Meglévd nyildszarok cseréjénél,

bontés, beépités.

Szallitok armagatartasa: A szdllitok arkialakitdsi gyakorlata elsésorban a piaci
helyzetiikbdl, €s er6pozicidjukbol fakad. A szallitok arait els6sorban drajanlatok bekérésével
lehet megfigyelni. Az arak Osszehasonlitdsahoz figyelembe kell venni az Osszes arban 1€vo
kondiciokat. Ilyenek lehetnek: fizetési feltételek, kedvezmények, tobbletszolgaltatisok,
szallitasi készség, csomagolds modja, széllitds modja stb. Nagyobb munkdk palyazasanal, az
alapanyag beszdllitokkal egyedi projekt drakban probdl a véllalkozds megdllapodni, mivel
egyszerre nagyobb mennyiségli vasarlasrol van sz6. Ennek eredményeként kedvezdbben tud

az anyagokhoz hozza jutni.

Arképzési elvek: Az drak alsé hatdra az aru 6nkoltsége, felsé hatdra pedig az az 6sszeg, amit
a piacon a fogyaszt6 egyéltalan hajlandé megadni az adott termékért. E két hatér jeloli ki azt a

sdvot, amiben a termék végsd dardt meg kell hatdrozni. Az optimdlis arkialakitdshoz
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figyelembe kellene venni az 0sszes arképzésre hatod tényezot, azonban mivel ez sokszor nem

megoldhatd, igy egyszerlsitett arképzési mdodszereket kell igénybe venni, az alabbiak alapjan:

=  Koltségorientalt arképzés (Onkoltség + haszon)

Kereskedelmi cégeknél, az onkoltségbe a beszerzési aron feliil még figyelembe veszik
az egyéb kapcsolédo koltségeket is. Nem lehet minden termékre azonos kulcsot
alkalmazni, figyelembe kell venni a koltség igényességi szempontokat is, vagyis, hogy
melyik termék forgalmazdsa, milyen koltségekkel jarhat. A koltségviseld képesség
elve szerint azon termékeknél, amelyek jobban elviselik a koltségeket — ilyen az
aluminium nyildszaré — magasabb haszonkulcsot lehet érvényesiteni, akar 20-30%-ot

is. Addig egy milanyag nyildszaréndl ez a haszonkulcs maximum 15% lehet.

= Konkurencia-orientalt arképzés

Altaldnosan alkalmazott médszer az oligopol1 versenyhelyzetekben. Kiilondsen erds a
kényszer a versenytarsak drainak kovetésére, ha gyenge a vallalat piaci pozicidja.
Epit6ipari cégek jelenleg gyakran keriilnek abba a helyzetbe, hogy tilkindlat van a
piacon és a késobbi haszon reményében egy-egy munkdt kénytelen a konkurencia
arain vagy az alatt bekeriilési koltségen eldallitani, csak azért, hogy piacon tudjon

maradni.

2.2.3 ERTEKESITESI HELY (PLACE)

Disztribiicios politika

A vev( szamdra fontos, hogy az aru konnyen elérhetd legyen. A disztribucid feladata, hogy az
aru biztonsagosan, konnyen, kényelmesen jusson el a felhaszndléhoz. Ennek egyik fontos
eleme az értékesitési csatorna, amely azt a folyamatot jeloli, amilyen 1épcsokon keresztiil az

aru eljut a termelotol a végso felhasznélokig.

! Olyan piaci szerkezet, ahol néhany, az 6sszpiaci kereslettel 6sszemérhetd, de azért jelentGsen kisebb méret(
szerepld van jelen, akik a versenyt csak korlatozni tudjak, megakadalyozni nem, viszont egyenként is jelentGs
hatassal vannak a piac m(ikodésére és a piaci arra.

(Forras: Oligopol piaci szerkezet, http://fogalomtar.eski.hu/index.php/Oligopol piaci_szerkezet, 2010.10.19)
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11. dbra - Informdcioédramlas

Azt, hogy az aru milyen utakon keresztiil juthat el a fogyaszt6ig az alabbi jellemzok
mutatjdk meg: az értékesitési Ut hossza, az értékesitési Ut sz€élessége, egy vagy parhuzamosan
tobb értékesitési Ut igénybevétele van-e, az értékesitési csatorna fobb szerepldi. Ezen
ismérvek kombindldsa jeloli ki az adott termék konkrét értékesitési csatorndjét.

Az egyes valtozatok kozotti vélasztast az alabbi fobb tényezdk befolyasoljdk: a termék
jellege, a piac jellemzdi, az értékesitési ut koltségei, a lehetséges kozvetitok milyensége. A
termék jellege két szempontbol befolyasolja az értékesitési at kivalasztasat. Els6sorban az aru
fizikai jellemzdinek oldaldrdl (terjedelem, suly, kiszerelés stb.), mivel itt nagy terjedelmii
termékekrdl van sz6, jelentds 1épés volt, hogy hizhozszillitast véllal a cég, igy nem a

vevOknek kell gondoskodni a termék elszallitdsarol.
Masik szempont a fogyasztoéi igények oldala. Ezen igények koziil a legfontosabbak:

Kényelem igénye. A vevo a cégnél pontos tajékoztatast kap a termékekrol, szolgaltatasokrol,
igy, kevés utdnajarassal, rovid hataridon beliil hozzdjuthat a termékekhez, figyelembe véve
azt, hogy a gyart6tdl vasarol.

Valaszték iranti igény. A vevok altaldban vizudlis tipustiak igy fontos, hogy az értékesitési
helyen a termékek megtekinthetdek legyenek, igy kialakitdsra keriilt a cégnél egy exkluziv
bemutatéterem, illetve tivegfalon keresztiil magat a gyartdsi folyamatot is megtekintheti a
vevo.

Termék eladasahoz kapcsolodoé szolgaltatasok igénye. A vevok igényei és a konkurencia

tette sziikségessé, hogy kiillonbdz6 megrendeldi szolgéltatdsokat vezessiink be.
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Informaciok iranti igény. Mivel a gyarté iizem és a kereskedelmi tevékenység, vagyis az

eladds egy helyen folyik, ezért magas szintli informaci6 atadasra van lehetdség.

Az értékesitési ut koltségei kozott az alabbi elemek jelennek meg: az drutovabbitds koltségei,
a raktdrozds koltségei, az drengedményekbdl és a hitelnydjtasbol fakadé koltségek.
Amennyiben csokkentjiik az értékesitési csatorna résztvevlinek szamdt, csokkenthetdvé
valnak a koltségek is, amiket vissza lehet adni a fogyasztok felé, vagy a csatorna résztvevoi
kozott oszthatunk meg. A kereskeddi hdlézat kialakitasdndl ezt igy kompenzalta a Kft., hogy
a kiskereskedOk viszontelad6i dron jutnak a termékekhez, igy akar a haszonkulcs
megorzésével azonos dron adhatjdk a megvasarolt termékeiket, mint a gyarto.

A kereskedelmi menedzser feladata az értékesitési Ut meghatdrozdsa: mely az
értékesitésben résztvevo viszonteladok szamat jelenti. Megvalasztasandl elsddleges szempont,
hogy a cég piaci érdekei mit diktdlnak: sok viszontelad6t és ehhez mérten kevesebb
tobbletszolgdltatast, illetve kevesebb, de exkluzivabb terjesztést.

Az elosztasi mod ezek szerint lehet: Intenziv (sok viszonteladd, ez terv), Szelektiv
(kevesebb viszonteladd). Ezt indokolhatja az aru jellege, illetve a viszonteladoktol elvart
szakmai vagy esztétikai jellemzOk. Megfeleld6 nyildszaré bemutaté teremmel kell

rendelkezniiik, valamint megfeleld szakértelemmel.

2.2.4 ERTEKESITESI KOMMUNIKACIO (PROMOTION)

A  marketing-mixnek ez az eleme a kommunikicidos elvek é&s stratégidk
meghatdrozasat, a reklam és PR' tevékenység koordindldsat, eladdsosztonzést, reklamhatas
elemzését jelenti.2 Egy vdllalkozds teljes kommunikéciés programja, az ugynevezett
,,kommunikdciés mix”, ami a hirdetés, személyes értékesités, értékesités Osztonzés és PR

eszkozeinek keverékébol all.

2.3 KOMMUNIKACIOS MIX A HAJDU-BAU KFT. TEVEKENYSEGEBEN

Az értékesitési- és marketing tevékenységnek, mint kulcsfolyamatnak feleldse az

tigyvezetd, aki egyben a Marketing team vezetdjeként koordindlja a tevékenységet, a kiilsd

! public Relations: a kozosséggel (potencialis vevékkel) valé kommunikacio, kapcsolattartas.

% Forras: A marketing-mix kialakitdsa,
http://www.vizsgazz.hu/index.php?option=com_content&task=view&id=304&Itemid=221, letoltés ideje:
2010. 10.12.
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partnerekkel. A cég megalakuldsa 6ta rendszeresen igénybe veszi a reklamhordozok és a

helyi folyodiratok, rddio- és televizi6 csatorndk, nydjtotta lehetdségek bizonyos formait.

= helyi napilap: heti 1-2 alkalom,

= helyi televizi6; alkalmanként,

= helyi radi6: alkalmanként

= helyi autébusz jaratok matricdzésa,
= céges jarmlivek matricdzésa,

» kiallitasokon valo részvétel.

A Kft. 2001. o6ta rendszeresen részt vesz a regiondlis szakmai kidllitdson
(HAJDUEP), amely lehetSséget biztosit a leendd megrendelék szdmdra, a cég dltal
gyartott termékek és szolgdltatdsai megismerésére. A kidllitdson bemutatdsra keriilnek a
termékek gyartdsa sordn felhaszndlt U] szerkezeti megolddsok, melyek novelik a
késztermék komfortossagdt. A kidllitdsok utan a vezetdi team a kereskedelmi munkatarsak
bevondsaval értékeli a megjelenés sikerét. Ilyen a 2006-os feliilvizsgdlat eredménye
példdaul a kivetitOkon keresztiili tdjékoztatds bevezetése, a munkatirsak egységes
formaruhdban valé megjelenése. A hazai sikeres megjelenés hatdsdra, és a kozéptavu
stratégiai célként meghatarozott romadniai piacnyitds érdekében, piacelemzési célzattal vett
részt még 2005-ben, a Nagyvaradon megrendezett ,,Eurépa” kidllitdson. Azdta pedig a
Kft. egyik célpiacanak szamit a nagyvéradi térség.

2003-ban jott 1étre a cég internetes honlapja, amelyen taldlhat6 informdacidkkal a
tarsasdg mar meglévod és jovenddbeli iigyfeleinek kivan hasznos informécidkkal szolgélni.
Itt kivdn tovabba kapcsolatot teremteni a termékek azon végfelhasznaldival, akik
kozvetitd partnerek utjan jutottak ezekhez termékekhez. (A honlaprol sz616 bovebb leirds
a fejezetben taldlhatd.)

A bemutatéterem alapteriiletét 2004-ben, (az Uj telephely kialakitdsaval) a korabbi
150 m*r8l 400 m’-re novelte a cég, majd 2006-ban, a Lenteam-Ajt6 Kft., kiemelt
partnerrel tortént kozos elképzelések alapjan, dtalakitottdk, esztétikusabba tették azt.

Az értékesitd munkatdrsak javaslatdara, annak érdekében, hogy a vevokben a
vasdrlds sordn kialakult pozitiv élményt egészen a megrendelés teljesitéséig, st azon is

til — éveken keresztiil — felszinen tartsuk, 2004-6ta tgynevezett ,,dontést megerésité
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levelet” kiild a Kft., melyben udvariasan emlékezteti megrendeldit dontésiik
helyességérdl, illetve lehetdséget kindl tovabbi egyiittmiitkodésre.

A cégiink sajatos reklam kampdnyaként 2005-ben, a vallalat logdjaval feldiszitett
kerékparos gyerek-csoportok jartdk a varost. Ennek eredményeként a cég ismertsége nott,
ugyanakkor kozvetve tdmogatta a didkmunkéat. A Kft. marketing tevékenysége sikerességének
vezetdi szintli BSC mutatéja: az arbevétel novekedése, a cég ismertsége, a megrendelések

szama, melyeket az éves vezetdi feliilvizsgalatokon a felsd vezetés elemez.

2.3.1 A VEVOKKEL VALO KAPCSOLATTARTAS (SZEMELYES ELADAS)

A vevOkhoz kapcsolddd napi kapcsolattartasra vonatkoz6 kovetelményeket igazgatéi
utasitds, illetve eljarasi utasitds rogziti. Az értékesitési munkatdrsak, a vevoktol kapott
informdcidkat rendszerezik, és eljuttatjdk a MIR vezetohoz és az iigyvezetd igazgatéhoz.

A tarsasdg tligyvezetése a reklamdaciok -elintézésével kapcsolatban alapelvként
fogalmazta meg, és a munkatarsak felé valamennyi bels6 férumon kommunikélja, hogy
,,cégiinktdl rossz érzéssel vevd nem tdvozhat”. A Kft. ennek érdekében rendkiviil ,,vevobarait”
panaszkezelési gyakorlatot folytat. A munkatdrsak a reklamdaciokat kiemelten kezelik, az
esetleges javitdsi munkélatokat azonnal elvégzik. Kiilonleges esetekben, a vevd megelégedése
érdekében drengedményt is biztositanak. A vevOi panasz, szavatossdgi, jotdllasi igény
fogadasa, adatainak felvétele az adott késztermék értékesitésével foglalkozo értékesitési
munkatdrs feladata, akinek biztositania kell az ligyfélt a tarsasdg segitOkészségérol. Az
épitdipar teriiletén, a reklamacidkezelés az épitdipari kivitelezést vezetonek a feladata, aki
kitolti az Eltérés jelentd lapot. A panaszt minden esetben, €s teriileten a bejelentést kvetéen 5
munkanapon beliil kell kivizsgédlni. A vevd panaszdnak rendezése: csere, drengedmény

nyujtas és esetleges plusz szolgaltatis végzése.

A beérkezd 0sszes mindséggel kapcsolatos észrevételt, kifogast, valamint a Hajdui-Bau
Kft. vevdi 4dltal kezdeményezett panaszokat, a mindségiranyitdsi vezetd, az 4ltala vezetett
Vevoi panaszok nyilvéntartdsi rendszer szerint rogziti és az ligyvezetd igazgatok részére
értékeli, jelentdségiik, gyakorisaguk €és gazdasédgi kihatasuk alapjan. A megrendeldk, tigyfelek
véleményét 2000 6ta rendszeresen, évente mérik, kérdéivek segitségével. (Vevoi elégedettség
vizsgédlatdra létrehozott kérddiv, 2009. évi eredményekkel a Tabldzatok, diagramok c.

fejezetben taldlhat6é — 1. kérdoiv).
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A vevoi igények felmérésének madsik féruma a cég 4altal évente egy alkalommal
megrendezett ,,Nyilt napon” torténd specidlis kérddivekkel lefolytatott véleménymérés. A
vevOi kérdoivek Kkitoltésének ardnyat megvizsgdlva az iigyvezetés bevezette a ,,minden
kitoltott kérdéiv Onnek egy toll, és jegyzetfiizet” akcidt, a vdlaszaddsi hajlandésdg
novelésére. Az elégedettség mérések eredményeit a MIR vezetd prezentdlja az ligyvezetok, a
keresked6 és épitésvezetd kollegdk felé. A kitlizott, elvart elégedettségi szint alatti értékek
esetén az iigyvezetés fokuszcsoportos €s személyes, kétoldald interjik formdjaban vizsgdlja
tovabb az okokat, és az eréforrasok fiiggvényében feladatok és feleldsok meghatdrozasaval

intézkedik a valtoztatasrol.

2.3.2 ERTEKESITESI OSZTONZES (PUBLIC RELATIONS)

A cég kommunikéciés politikdja szervezettnek és egységesnek mondhaté. Eves
hirdetési tervet ugyan nem készit, de komplett hirdetési anyaggal és atgondolt hirdetési
koltségvetéssel rendelkezik.

Korunk sajatossdga, hogy a piac minden teriiletén a legkiilonb6zébb mdédon Oridsi
informdcié 4radattal bombdzzdk a Ilehetséges vevoket. Nyomtatott formdaban
szordlapokon, rekldmujsdgokban, egyéb rendszeresen megjelend folydiratokban, szakmai
folyoiratokban, dridsplakdton stb. Ugyanezt tapasztalhatjuk a kiillonb6z6 regiondlis és
orszagos radid €és televizié csatorndkon keresztiil is. A Hajdu-Bau Kft. vezetdségének
véleménye szerint az emberek tobbségét mar hatdrozottan zavarja a tapasztalhat6 reklam-
aradat, de nem szabad figyelmen kiviil hagyni, hogy a tilnyom¢ tobbség egy-egy termék
kivalasztisa és megvasdrlasa elott elsddleges informacioit a reklamokbdl meriti, igy
mégsem melldzhetd az informéacid kozlés ezen forméja.

A cég hatarozott véleménye, hogy a megfeleld szakértelemmel, tudatos tervezéssel
felépitett reklamnak komoly hatdsa lehet az érintett gazdasdgi szervezet ismertségére és
gazdasdgi eredményére. E megfontoldsbol a Kft. rendszeresen igénybe veszi a
reklamhordozdk €s a helyi folydiratok, radid- és televizié csatorndk nyujtotta lehetdségek
bizonyos formdit. Ahogyan részben dltaldnossdgban mar kifejtettem, a cég az aldbbi

médiumokban hirdet:

= Hajdu-Bihari Naplg; heti 1-2 alkalom

= Debrecen TV, alkalmanként
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» Civisradio; alkalmanként
= Helyi autébusz jaratok matricdzasa

= (Céges jarmiivek matricdzasa

Ertékesités 6sztonzési szerepe van tovabba annak, hogy a Hajdd-Bau Kft. rendszeresen
részt vesz regiondlis szakmai kidllitdson (HAJDUEP), ahol lehet8séget biztosit leendd
megrendeldi szdmdra termékeinek és szolgaltatisainak megismerésére, bemutatja a
termékei gydrtdsa sordn felhaszndlt 1j szerkezeti megolddsokat, melyek novelik a

késztermék komfortossagat.

Vevoi igénvek alakitasa PR tekintetben:

A kiéllitasok alkalmaval, kihaszndlva annak lehetdségét, hogy a potencidlis vevok nagy
szamban vannak jelen, az értékesitési vezetd specidlis szaktandcsadast, termékismertetést
végez. Ennek lényege, hogy a cég altal gyartott termékek jellemzOibdl azokat a

tulajdonsdgokat emeljiik ki, melyek ujdonsadgnak mindsiilnek.

Kiallitdson bemutatand6 termék sziikséges jellemzdje:

= (j termék legyen, vagy
» Uj szerkezeti megoldast tartalmazzon, vagy
= korédbban extranak mindsiil6 felszereltséget, szériafelszereltségként tartalmazzon,

= vagy Uj, extrdnak mindsiild felszereltséggel birjon.

Lényegében azokat a tulajdonsdgokat emeli ki a tdrsasdg, amelyek elterjedése a
konkurens piacon még igen korlatozott. A személyes-kozvetlen péarbeszéd lehetOségeit
megragadva, demonstriciés eszkozok haszndlataval — kézzel foghaté6 mintadarabok,
nyilaszardk szerkezeti felépitését, illetve a felhaszndlt alapanyagok bemutatdsét lehetové
tevd szerkezeti metszeteken keresztil — mutatjdk be a munkatdrsak a kor
kovetelményeinek megteleld szerkezeti felépitésii nyilaszarokat. Ezeken a bemutatokon a
résztvevd érdeklddok rendszerint sok tjdonsdggal taldlkoznak. Az alkalmazott
ujdonsagokrdl, azok bemutatdsa-kiprobdldsa utdn, objektiv véleményt alkothatnak. Lehet,
hogy a vevd a piacon tevékenykedd konkurens cégek és az azok dltal kinalt termékek
koziil fog védlasztani. Viszont ujonnan szerzett ismeretei jocskdn lesziikitik a potencidlisan
széba johetd szolgaltatok korét, hiszen az ) ismeretekkel felvértezett vevonek a

szolgdltatdssal és a termékkel szemben tdmasztott kimondott igényei sokkal konkrétabbak,
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részletekbe mendek, igy az azokat teljesiteni képes cégek szdma, vagyis a valddi

konkurencia nagysdga lényegesen kisebb.

Cégarculat:

A rekldmokhoz kapcsolddik a cég arculatdnak megtervezése, kialakitdsa. Reklam
értékiinek tartom a cég jol megszerkesztett logdjat, ami jelképe a j6l miikddo tarsasagnak, és
ami egy 1d0 utdn mindenkiben ugyanazokat a gondolatokat ébreszti. A cég minden egyes
dokumentumat, iratat és kimend leveleit logéval fejlécezett papirra nyomtatja, valamint
a fizikai munkat végzdé alkalmazottait egységes, feliratozott, cég emblémaval ellatott
munkaruhdval latta el, ami a praktikus viseleten tul, az 0sszetartozds, a csapatmunka jo
érzését segiti eld, novelve ezzel a teljesitményt. Tapasztalatom szerint a Kkiilsd
szemléloben pozitiv érzést valt ki egy munkacsoport, akikrél lehet tudni, hogy hova
tartoznak, mit is keresnek egy adott munkahelyen (legyen az a cég telephelye, vagy
kiils6 helyszin).

Meg kell még emlitenem a Kft. telephelyének igényes kialakitdsat. A telephelyen
egy kozel 3000 m’ alapteriiletii épitmény taldlhaté. Az épiilet magdban foglalja a
gyértéiizemet, az eladéteret (400 m?) bemutatGteremmel, alapanyag és jarmitdroldkat,
illetve a termelést kiszolgdld iroddkat. A létesitmény nagysdga lehetdvé tette, hogy az
épiileten kiviil semmilyen anyagtdrolds ne legyen, igy azt szakemberek 4ltal tervezett €s
kivitelezett parkositott teriilet jellemzi. E teriilet kialakitisa sordn a cég kiilondsen nagy
figyelmet forditott az iigyfélbejaré6 megépitésére. Az iigyfelek — szinte kivétel nélkiil —
emlitést tesznek pozitiv benyomdsaikrél, a telephely kiils6 megjelenését illetéen. (A Kft.
iigyfélbejdrojdanak képe, valamint logéja a Tabldzatok, diagramok c. fejezetben taldlhato

— 1. dbra)

2.4 PIACI MAGATARTASJELLEMZOK

Az elsO fejezetben a kapcsolatok elemzése sordn mar emlitésre keriilt a vasarlo és
hozza kapcsolddo elemzések. Az eddigi részben azt targyaltam, hogy hogyan szerezhetdé meg
a vevo bizalma, hogy nyerhetd meg, hogy vasarlova véljon cégiink szdmdéra. Ehhez viszont
tudnunk kell, hogy kiillonbozé vésarléi magatartastipusok léteznek, melyre a véllalatnak
kiilonboz6 maédon kell reagélnia ahhoz, hogy tisztességes iizletvitelt folytasson a piacon, ami

a jelenlegi farkastorvényeket figyelembe véve nehéz feladat.
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Attdl fliggden, hogy mi a vasarlas targya, kiillonbozd szintl lehet a vasarlas kockédzata
illetve bonyolultsiga. Ezek alapjan jellemzden négyfajta vasdrldsi magatartds tipust
kiilonboztetiink meg, ebbdl a Hajdi-Bau Kft.-nél két vasarl6i magatartast lehet felismerni.

Egyszerii vasarlasi magatartas: kis értéki, jelentéktelen rutinvasarlds. A beszerzés
nem igényel tdl sok informdciét, dontéseket gyorsan hozzdk. A dontés alapja a passziv
informécidszerzés vagy a megszokds. Ezekkel a vasarlokkal akkor taldlkozunk, amikor kisebb
termékekre van sziikség pl. egy 60x60 ablakra, vagy szinyoghéléra, amire kiilondésebben nem
fektetnek nagy hangsilyt, hogy honnan szerzik be, mert az elsdédleges szempont a sziikséglet
kielégitése, viszonylag rovid idon beliil

Bonyolult vasarlasi magatartas: jelentds kiillonbség van a markdk és azok ara kozott.
Ritka az ilyen beszerzés, ezért kiilonos figyelmet kell neki szentelni. Aktiv informécid-
beszerzés €s elemzés elozi meg a vasarlast. Egy csaldd, aki épitkezés elott all pontos
informdcidkat gyljt a nyilaszarokrol, tobb gyartét, forgalmazot keres fel, igy megfeleld
tajékoztatast kell adni ezen tigyfeleknek.

A vevOi magatartds tipusokra kiilonbozé moddon kell reagdlni. Fontos, hogy a
megelégedettséget a vallalati magatartdssal is erdsiteni tudja a cég, hogy a vevd jogait,
érdekeit szem el6tt tartsa, és biztositsa, hogy éljenek ezzel a lehetéségiikkel. fgy hagyja meg a
vevOnek azt a lehetdséget, hogy megvélaszthassa, hogy mikor rendeli meg a termékeit, még
az épitkezés eldtt vagy mar folyamatdban. Téjékoztatni kell az tigyfeleket a kiilonbozo
mindségi eldirdsokrdl az ehhez sziikséges dokumentumokat be is kell mutatni az tigyfeleknek,
ilyen pl. mindség tanusitvany, EMI engedély, kidllitott garancia levél, mely a késdbbi
esetleges meghibdsodds alkalmdval lehetdséget ad az ligyfél részére jogainak érvényesitésére.
Az, hogy hogyan szolgaljak ki az {ligyfelet, milyen kornyezetben, milyen szakmai
felkésziiltséggel, azok a vallalati magatartds jegyek, amelyek alapjan a vevo ldtja a véllalatot,

€s ami alapjan a késébbiekben megitéli.

III. AZ INTERNET, MINT REKLAMFELULET — AZ ONLINE MARKETING
LEHETOSEGEI

Az Internet egy vildgméretli hdlozat, amely Osszekapcsolja a vildgszerte 1étezd helyi
halézatokat. A mai felfokozott fejlodés mellett nehéz hosszutavon helytdlld ismertetést adni

az Internetrdl, hiszen gyakran hénapok, vagy hetek alatt djabb megolddsok szoftverek és
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nagyobb teljesitményli hardverek jelennek meg a szdmitdstechnika piacdn. Manapsig az
Internet segitségével torténik a levelezés, telefondlds stb. Azt, hogy az internet miért fontos
egy véllalat marketing stratégidjaban, milyen elOnyei, hatrdnyai ismeretesek az aldbbiakban

mutatom be.

3.1 AZINTERNET SZEREPE A MARKETING KOMMUNIKACIOBAN

Az Internet Oridsi atalakuldson ment keresztiil az elmult néhdny év soran. Mig életének
korai szakaszdban foként tudésok és kutatok haszndltdk az egymadssal valé kapcsolattartas
céljara, a vildghdld ma mar Osszetett és szertedgazé marketing mdédszereknek ad otthont,
amelyek segitségével vildgszerte emberek millidihoz lehet eljutni. Nyomaban 1j iizletfajtdk
jelentek meg (a virtudlis aruhaz), és 4j szavak keriiltek a koznyelvbe. Az Internet szdmos
vallalatot is életre hivott, amelyek egy-két év alatt soha nem latott sikereket értek el. Ez alatt
az 1do alatt a legjelentOsebb tendencidk a konszolidicié (az internetes forgalom a
hagyomanyoshoz val6 hasonulésa), és a kereskedelem erdsddése voltak.

Elkezd6édott viszont egy U4j korszak, a marketing szakemberek ugyanis elkezdték
megismerni és haszndlni az Internetet, az elkdvetkezd idoket ezek a vérbeli szakemberek
fogjak meghatdrozni, cégeiknek (valdsziniileg) olyan profit maximumot fognak hozni,
amelyet e technoldgia nélkiil redlis koriilmények kozott elképzelni is nehéz lenne.
A vildghédléhoz csatlakozé vallalatok raeszméltek, hogy marketing tevékenységiik megfeleld
szakember irdnyitasa nélkiil nem kifizetddo.

Sok véllalat a meggazdagodds reményével lépett a Web-re, azt hitték, hogy
szempillantds alatt millidkat kereshetnek, mert elfogadtdk a fellengzOs statisztikdkat, mely
szerint az atlagos Internet-fogyaszt6 atlag feletti jovedelemmel és atlagfeletti iskolazottsaggal
rendelkezik. Arra viszont nem gondoltak ezek a cégek, hogy a marketing a hal6zaton
hasonléan hosszu és faradtsagos folyamat, mint a vald vildgban. A technikai lehetdségek
fejlodésével és a marketing szakemberek figyelmének az Internetre iranyuldsaval egy olyan
médidva fejlédott a halézat, melyet ma mar nem lehet figyelmen kiviil hagyni. Felismerve ezt
a lehetdséget, illetve azt, hogy az internetes hozzaférés a legtobb haztartasban jelen van, olyan

marketing lehetdségeket rejt, ami sok esetben a hagyomanyos marketing nem testesit meg.

= Miben kiilonbozik az online marketing a hagyomanyos marketingtol?
Az online marketing mésfajta marketing szemléletet igényel a vallalkozasok részérdl,

ami nem azt jelenti, hogy a hagyomdnyos marketingben bevalt eszkozoket nem lehet az
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Interneten is alkalmazni. Lehet, de nem érdemes. Erdemesebb 1ij médszereket kidolgozni,
hiszen észre kell venni, hogy mer6ben megvaltoztak a feltételek a kiilonb6z6 kapcsolatokat
illetéen, aminek egyenes kovetkezménye, hogy 1ij mddszereket kell kidolgozni az iizenetek
megfogalmazdasaban, illetve dtaddsdban, megjelenitésében.

Bdvebben: az Internet adta elOny felboritja a hagyomanyos kozvetitési médszereket.
Ahelyett, hogy valamilyen formdban (sajtd, TV, radid, széréanyag) iizenetet kiilldenénk egy
kivalasztott célcsoportnak, felkérjiik a tarsadalom tagjait, hogy nézzék meg rekldmunkat,

1épjenek kapcsolatba a mi cégiinkkel.
3.2 AZINTERNET MARKETING — STRATEGIA, IMPLEMENTACIO ES GYAKORLAT

Az Internet rengeteg lehetdséget foglal magdban. A fogyasztéknak, sokkal
széleskorlibb valasztékot biztosit a kiillonbozo szolgéltatok nydjtotta termékek, szolgdltatdsok
€s arak szempontjdbol, ezzel biztositva szdmdra, az egyszeriibb vdlasztis és vasarlds
élményét. A vallalatok szdmara ezen termékek és szolgaltatisok marketingje, megadja a 1j
piacok irdnydba valé terjeszkedés, valamint Uj szolgéltatdsok hirdetésének Ilehetdségét.
Tovabba egy kiegyenlitettebb versenyt hoz 1étre, még a nagyobb villalkozdsokkal szemben is.
Ezen vallalatok dolgozdinak pedig biztositja az 1) készségek elsajatitdsanak lehetdségét, és
segiti 6ket a véllalat versenyképességének fejlesztésében.’

Ahhoz, hogy a Kft. ki tudja haszndlni az internet adta lehetdségeket, de ki tudja
kiiszobolni a hétrdnyokat, tobb informdciéra van sziikség mind a felhaszndld, mind az
interneten értékesitd részérdl. Figyelembe kell venni ugyanazokat a vevo-eladd viszonyokat,
magatartds stilusokat, vevoi igényeket, értékesitési csatorndt, drakat, mint a hagyomanyos
marketingnél. A Hajdd-Bau Kft., mint ,ajanlattevé” van jelen az Interneten. Igy az &
esetében, az elsddleges eldny a gyors alkalmazkodds lehetdsége a piaci lehetdségekhez. A
véallalatok gyorsan Uj termékeket vonhatnak kindlatukba, és ugyancsak gyorsan tudjik
valtoztatni draikat és feltételeiket. Informacidkat hamarabb tudnak az iigyfelekhez eljuttatni.

Marketing szempontbdl a vevokkel valé kapcsolatépités lehetdsége nagyon fontos a
cég szamdra, ugyanis az online ajinlattevok beszélgethetnek vevodikkel, és sokat tanulhatnak
azok igényeibdl. Feltolthetik rendszeriiket a véasarlé dontését segitd informaciokkal, ezzel a
forgalom novelését tudjak erdteljesen befolydsolni. Amit a piaci szereplok elvarnak az online

szolgaltatasoktol, az a vevOk hatékony megtaldldsa, elérése és az eladds. Az online

! Dave Chaffey, Fiona Ellis-Chadwick, Richard Mayer, Kevin Johnston [2006]
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szolgaltatisoknak legaldbb négy nagy objektiv eldnye van. Eloszor, kis- és nagy
véallalkozdsok egyarant alkalmazhatjdk gyakorlatilag egyforma eséllyel. Masodszor, a
rekldmozds szamara elvileg végtelen tér all rendelkezésre, ellentétben a nyomtatott, vagy a
kozvetitett reklammal, ahol anyagi koltségeink is korldtozottak, hiszen el6irjdk résziinkre,
hogy szakmai lap melyik oldalan, milyen méretben hirdethetiink az 4ltalunk meghatérozott
koltségkeretbdl. Pl. egy gazdasagi lap két oldalas hirdetése akar 200.000 Ft-ba is keriilhet.
Harmadszor, az informdacids kapcsolat megteremtése, és az informéacié megkeresése egyarant
gyorsabb, Osszehasonlitva azt a postai, futarszolgalatokkal melynek iddigénye egy napot is
igénybe vehet, de még a faxszal is. Ugyanakkor ez az értékesitési csatorna nem alkalmazhat6

minden vallalat és minden termék esetében.

3.3 A HAJDU-BAU KFT. HONLAPJA

A honlapnak alapvetden felhaszndlébaratnak, atlathatonak, esztétikusnak, kell
lennie, olyan dolgokat kell szem eldtt tartania, mint a konnyti navigdlhatésag, egyértelmi
arculat. Ennek elkészitése megfeleld szaktudast igényel, ezért a cég, a Kaméleon Dizdjn
Kft. segitségét kérte a honlap elkészitésében, melyhez a megfeleld hattér informacidkat a
cég kereskedelmi dolgozéi adtdk. A cég honlapja az aldbbi cimen taldlhaté:

http://hajdubau.hu/ (A honlap fooldaldt dbrdzolo kép a Tdbldzatok, Diagramok c.

fejezetben taldlhato — 2.dbra).

A honlapon taldlhaté informdcidkkal, a Hajdi-Bau Kft. mar meglévd ¢és
jovendobeli iigyfeleinek kivdn hasznos informdacidkkal szolgdlni. Itt kivdn tovabba
kapcsolatot teremteni termékei azon végfelhaszndldival, akik kozvetitdé partnerek utjan
jutottak a cég termékeihez. A honlap a szervezet tevékenységi korével kapcsolatos
informécidkat tartalmazza. Referencia munkdk bemutatdsa, szakmai Ujdonsdgok
ismertetése, véleményezése, aktudlis akcidk, rendkiviili kedvezmények, termékleirasok,
termékekkel kapcsolatos mindsitések-engedélyek kaptak még helyet, melyek akar le is
tolthetok az érdeklddok szdméra.

A honlapon keresztiil a szervezet szakmai fradsokat, fontos tudnivalékat kozol,
melyekbdl az érdekléddk tobbek kozott, nyildszardkkal kapcsolatos, aktudlis épitési-

feldjitasi problémadikra, felmeriilt kérdéseikre kaphatnak valaszt.
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A honlap lehetdséget biztosit az érdeklodOk szamara elektronikus levél kiildésén
keresztiil tovdbbi kérdéseik feltevésére, drajanlatkérésre, melyet a szervezet szakemberei
valaszolnak meg. Az e-mail-en torténd levelezés a véllalat és a fogyasztok kozti
kommunikacié elsédleges eszkoze, segitségével az ajanlatkérés folyamata egyszeriisodott,
viszont ennek hatrdnya, hogy a fogyasztonak nem megfelel6 drajanlat esetén, elveszitik az
értékesitd munkatarsak a személyes kontaktus, meggy0zés lehetOségét. Ezt csak a
bemutatoteremben torténd szakmai navigacié tudja biztositani.

A fentiekben leirt informdciok a honlap altaldnos felépitését jelentik, viszont ez a
jelenlegi honlap aktualitasét elvesztette. Esztétikai szempontbdl minden kitételnek megfelel,
€és ezt kiilondsen a versenytarsakkal vald Osszehasonlitds erdsiti meg. Ennek ellenére, a cég
tevékenysége, a beszdllitott termékek, a gyartott termékek sokszor a beszallitéi kor hatdsara,
allandéan valtoznak. A Kft. egy évvel ezel6tt marketing stratégiai célként tiizte ki a honlap
aktualizalasit, amellyel ismét a Kaméleon Dizdjn Kft.-t bizta meg. Ennek
megvalositasaképpen folyamatban van, egy teljesen dj weblap elkészitése.

Az 4j honlap fejlesztésekor alapvetd marketing szempont a keresdoptimalizalas,
valamint, hogy a honlap felépitése, struktirdja jol atlathaté legyen. A fdéoldalon olyan
ajanlatok keriilnek majd elhelyezésre, amelyek tovabblépésre késztetik a latogatdt. Az online
marketing eszkozok koziil alkalmazni fogjdk a linkmarketinget, ami olyan partnerekkel valé
linkcserét fog jelenteni, amelyek valamilyen jarulékos tevékenységgel foglalkoznak, de nem
szamitanak konkurencidnak. A honlapon tovdbba megjelennek bannerek (az eldbb emlitett
partnerek révén), valamint interaktiv elemek. Utébbiak szerepe, hogy interaktiv
kommunikéciéra késztetik a litogatot. Ilyen interaktiv elem lenne, online darajanlatkérd
adatlapok kitoltése. Ekkor a latogatd elkészitheti magénak online az darajanlatot, viszont
,cserébe” meg kell adnia az e-mail cimét. Igy kozvetleniil kapcsolatba tudunk 1épni vele a
késobbiek sordn, akdr a céget érintd eseményekrdl szolo hirlevelekkel, akar kedvezmények
ajanldsaval. Ez az online drajanlatkérés azzal a tovabbi elonnyel szolgdlna, hogy a kérések
rogzitve lennének, és félévekre, évekre visszamenden statisztikdk alapjat képeznék, a vevoi
igények elemzéséhez.

Tovébbi ilyen elképzelés az érdeklodék szamanak megismerése. Az ajanlattevok
azonnal megtudhatjdk, hogy hédnyan latogatjadk lapjukat, pontosan tudhatjdk, hogy melyik
termék utan mekkora az érdeklodés. Ezek az informaciok segitenek abban, hogy miképpen

fejlessz€k kindlatukat, reklamjaikat. A Hajdd-Bau Kft. jovObeni internetes marketing
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stratégidi kozé tartozik, a honlapon valé latogatottsig mérése. Valamint azon informécidk

figyelése, hogy az iigyfelek milyen termékek utdn érdeklddnek jobban.

3.4 ONLINE ERTEKESITES

Ha egy terméket kivanunk megvasarolni, akkor bemegyiink a boltba és megbeszél;jiik,
hogy pontosan mire lenne sziikségiink, letisztazhatjuk az egyiittmiikodés minden fazisat.
Kérdezhetiink, amire azonnal valaszt kapunk. A személyes beszélgetés a boltban meggydzhet
minket arrél, hogy legkozelebb is bemenjiink vagy sem.

Az online értékesités masképpen mukodik. Egy épitdipari cég, amelynek a nyilaszard
gyartas az egyik fO profilja az online értékesitésben nem tudja felvenni a harcot a kiillénb6zo
termékek, aruk (pl. konyvek, hdztartdsi vegyi aruk, ruhdk stb.) értékesitésével. Itt olyan
személyes megbeszélésekre van sziikség, amit online mdédon nem lehet lebonyolitani
esetleges megrendelések folyamédn. Internetes értékesitésnél nincs lehetdség egy mar
legyartott ablakot visszakiildeni nem megfeleld kivitelezés vagy egyéb okok miatt, mivel
Ujrafelhaszndldsi lehetdsége sincs a véllalatnak, ugyanis nem biztos, hogy a kovetkezd
megrendeldnek ugyanilyen méretli termékre lesz sziiksége. Az egyedi nagy volumeni
méretek sem teszik lehetOvé ezt a fajta értékesitést, hiszen a szerkezeteket nem lehet postén,
vagy futdrszolgdlattal tovébbitani a megrendeld részére. Igy a szdmos web oldallal
ellentétben, amely tartalmaz online értékesitést, a tarsasdg, a fenti okok miatt nem I4tta
kivitelezhetének ezt az értékesitési format. Igy a Hajdd-Bau Kft elsédleges célja, weblap
elkészitésével, hogy mind szélesebb korben juttassa el az informacidkat a késébbi vevokhoz.
Kihasznélja, mint 4j reklam lehetdséget, valamint, hogy kommunikdlhasson a latogatdkkal.

Informdcidkat sziirjon le a nézettségbdl, ldtogatottsagi szambdl stb.
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IV. ERTEKELES, OSSZEFOGLALAS

Dolgozatom célja, az volt, hogy fel tudjam vazolni a Kft. stratégia tervezésének
folyamatat, és, hogy e folyamatban milyen sikerrel alkalmazza a véllalkozds a marketing
eszkozeit.

LegelsOként megvizsgdltam a marketing jelentdségét, definicidjdnak tobb nézdpont
szerinti meghatdrozasaval. Ezt kovetden a stratégia jelentésére, tervezésének mikodésére
kivantam ravilagitani.

A meghatarozdsokat kovetden nem Osszevetve vizsgdltam a kettot. Elsé szempont a
vallalati stratégia tervezés folyamatinak vizsgilata volt. Igy a vallalat marketing
stratégidjanak tervezése soran az 1. fejezetben kifejtettem a folyamat kiilonboz6 1€péseinek
megfeleld: makro- és mikrokornyezet elemzését, ezen beliil a céget érintd piac helyzetét, a
Hajdu-Bau Kft. mind a vevOkkel, mind a versenytdrsakkal, mind pedig a beszallitokkal
kialakitott kapcsolatrendszerét, valamint a Kft. SWOT analizis szerinti vizsgalatat.

Azokra a kérdésekre kerestem a valaszt, hogy milyen a Kft. jelenlegi helyzete, és hogy
a Kft. kihaszndlja-e a marketing tevékenység adta lehetoségeket, és ha nem, miért? Ezen
kérdésekre adok vélaszt az aldbbi kifejtés sordn.

A dolgozatban o6t éves idotartamban bevezetett, megvaldsitott folyamatokat
elemeztem, a marketing stratégia bemutatdsdhoz. Kevés olyan cég van, amelyik kelld
figyelmet, idot és pénzt szdn egy jol kidolgozott stratégidra. A Hajdi-Bau Kft. ligyvezetése
felismerve azokat a lehetdségeket, amit egy kellden jol elkészitett marketing stratégia jelent
elkezdte fejleszteni ezen oldalat. Természetesen, mint minden mds cég kezdetben, 6k sem
szenteltek kelld figyelmet a marketingre, nem mérték fel ennek sulyat. Ezt csak akkor
tapasztaltdk, amikor ujabb rendszereket, folyamatokat kezdtek bevezetni, igy hamar réjottek,
hogy lehetdségek tarhazat szalasztottdk el eddig. Rajottek, hogy ha megfelelden tdjékozodunk
a vevok igényeirdl, azokat megfeleléen kiszolgdljuk, az csak hasznukra vélhat, mivel az
tigyfél elégedetten tdvozik a cégtdl, ezéltal jo hirnevet szerezve, és még tobb vevoi kort
teremtve. Ezdltal n0 megrendel6i dllomany és az arbevétel is. Ez az allapot viszont nem
stagndl, folyamatos feliilvizsgélatokra van sziikség az Gjabb és ujabb igények megismerésére,
ezért is végez a cégvezetés évente elemzéseket, igy a marketing stratégia folyamatos
megujitasa, bovitése rendszeres figyelmet €s munkat igényel.

Az elsO ilyen oOtéves iddtartam 2001-t61 2005-ig tartott. A dolgozatban szerepld

aktualis informaciok, részeredmények mar a 2006-t61 2010-ig tarté iddszakra vonatkoznak.
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Az erre a ciklusra vonatkoz6 Osszesitd diagramok elkészitése, ezen év lezardsdig még nem
lehetségesek. Az eddigi tapasztalatok azonban azt mutatjdk, hogy a marketingre forditott
koltségek egyenesen ardnyosan, valamint tobbszordsen meghozzdk szdmszertisithetd
eredményeiket. A fenti megallapitdsnal figyelembe vettem azt, hogy hasonlé adottsagi cégek
tényadatai, hogyan viszonyultak a cég tervezett adataihoz.

Az elobbi elemzésekbdl levont kovetkeztetések alapjan elmondhatjuk, hogy a cég {6
profiljat képvisel6 miianyag nyildszarégyartds ma is kiemelt szerepet kap. Ahhoz, hogy a
nehéz gazdasigi helyzet hatdsara csokkent keresletet a cég djra fel tudja lenditeni, ismét
kivédnatos lenne a Kft. eddigi mikodésében mar jelen levé — bar kissé elfeledett —
marketingtevékenység megélénkitése. Altaldnossdgban elmondhatd, hogy a gazdasigi valsig
hatdsara hattérbeszorult a marketingeszk6zok haszndlata, ugyanis a cég akkoriban a
valsaghelyzet kezelésére koncentrélt, a fogyasztok érdeklodésének fenntartdsiat kedvezdbb
arakkal prébalta biztositani.

Azonban ahogy a tapasztalatok is mutatjak, megtériilnek a raforditasok. Tudjuk, hogy
az épitdipar helyzetére tekintettel, nagyon nehéz elddllitani ezeket a befektetésre szant
Osszegeket, de az eldrelatdsok azt mutatjdk, hogy valami elindulni késziil: a Kft. dinamikusan
fejlodik, szolgaltatdsi kore, termékpalettdja boviil, bemutatéterme évrol-évre szEpiil, tovabba
az uigyfél kérdbivek alapjan, a vevoi elégedettség mutatoszamai is emelkedtek.

Az arbevétel novekedéséhez azonban tovabbi 1épések sziikségesek. A tervezett libiai
piacbdvités remélhetéleg meghozza a hozzd fiizott reményeket. Igy ha nagyobb a téke
mennyisége, a ,.kamathozam” is tobb lesz, vagyis ha tobb erdforrds all rendelkezésiinkre,
konnyebb integralni a kereskedelem fellenditéséhez sziikséges marketing stratégiat.

Az utébbi években rengeteg cél fogalmazddott meg a cégvezetésben. A véllalkozds
elsddleges célja a jol megfontolt marketing tevékenység, és folyamatosan magas mindségben
szolgdltatni, bizonyitva ezzel azt, hogy elfogadhaté aron, mindségi termékeket lehet gyartani
€s forgalmazni. A mostani bizonytalansag hatdsara a kedvezményekkel és rendvényekkel
megprobdlnak majd mindig egy kicsit tobbet nyujtani a megrendeloknek.

Tehat 0sszegzésként: a Kft. jelenleg nehéz gazdasagi helyzetben van, mondhatni meg
kell kiizdenie minden nap azért, hogy iigyfeleket szerezzen, de a megoldas végrehajtasa
folyamatban van. Ez a megoldds a vdlasz, a masodik vizsgalt kérdésemre, miszerint taldn el
lett hanyagolva az értékesités 0Osztonzésére iranyuld technikdk alkalmazasa, de a Kft.

tigyvezetése ezt beldtja, és anyagi lehetdségéhez mérten orvosolni fogja a problémat.
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Végiil, amint emlitettem a tarsasig elsddleges célja a jol megfontolt marketing
tevékenység, ennek ellenére tovabbra is fontosnak tartja a legjobb hirdetési méd megtartdsat:
»ismerdsom ajanlotta”. Hiszen még mindig igaz az a megallapitidsa a cégvezetésnek: hogy a
marketing egy eszkoz a vevok figyelemfelkeltése érdekében, az ajanlas viszont egy

referencia.
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KOSZONETNYILVANITAS

Mindenekel6tt szeretném megkdszonni Prostydkné Kerékgyarté Agnesnek és Prostydk
Séandornak, a Hajdi-Bau Kivitelezési, Kereskedelmi és Szolgaltat6 Kft. iigyvezetd
igazgatdinak, hogy engedélyezték a tarsasdg marketingstratégidjarol szolé szakdolgozati
témavalasztasomat, és rendelkezésemre bocsatottdk az ezzel kapcsolatos statisztikdkat,

reklamanyagokat, kérdéiveket. Koszonom az egyeztetésekre szant draga idot.

Tovabba koszonom Siklés Baldzs témavezetomnek, a szakmai segitségnyujtast, a kreativ

otleteket, valamint a szakdolgozat elkészitéséhez elengedhetetlen konzultacids lehetdségeket.

K6sz6nom a Hajdu-Bau Kft. dolgozéinak a tovabbi tapasztalati segitségnytjtast.

Végiil koszonom sziileimnek a lelki tdmogatdst, ami nélkiilozhetetlen volt az 4allhatatos

munkavégzéshez.
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TABLAZATOK, DIAGRAMOK

Beszallitok mindsitése a 2009. évben
©
£
S A" kivalé
=
2 u "B" megfeleld
E m "C" elfogadhato
@ B "D" nem megfelels
SzolgalTardnék, alapanyagMesidlalkokl@panyag besZadhtddk beszallitok
1. diagram — Sajat kidolgozas
Mindsitett beszallitok szamanak novekedése évenként
2008-ig
120
100
m 2004
80 | 2005
m 2006
60 m 2007
m 2008

40 -

20 A

Szolgaltatas Termékek, alapanyagok (Ep Advillalkozok (Ep.iblapanyag beszallitok (iidemhékbeszallitok (bolt)

2. diagram - Forras: Hajdu-Bau Kft., 1ISO 9001 min&ségrendszer, Audit [2010]
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Konkurencia jelentés szempontjai

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Tékeellatottsag,

, X X X X X X X X X
géppark
Piaci pozicio,
orszagos X X X X X X X X X
lefedettség
Gyartoi
X X X X X X X X X
tapasztalat
Arszint X X X X X X X X X
Alapanyag X X X X X X X X X
minGség
ReferelnC|a X X X X X X X X X
munkak
Sz’olgaltatas X X X X X X X X
szinvonala
Kérnyezetvédelem
X X X X X X X
Marketing X X X X X X X

1. tablazat — Forras: sajat kidolgozas

77

A Hajdu-Bau Kft. stratégiai célrendszere — Vevéi elégedettség

1.1.1 szemelyi feltételek meghatarozasa
v ___|1.1.2 Palyazati lehetdségek feltarasa
E 1.1 Pélyazés 1.1.3 Palyazatok kidolgozésa
o 1.1.4 Lobby a palyazatok sikere érdekében
? 1.1.5 Sikeres palyazatok megvaldsitasa
1.2.1 Személyi feltételek meghatarozasa
e 1.2 Kereskedelmi ___ |1.2.2 Marketing folyamat fejlesztése
Ié haldzat fejlesztése 1.2.3 Roman piac megtartdsa, bdvitése
c __| 1.2.4 Libiai piac megszerzése
; 1.3.1 5ajat reddny, szanyoghalo gyartas
E L 1.3.2 Nyilaszard cserénélkdmives munka
T 1'3‘ I"\I‘,fllaszaro PR 1.3.3 Beltéri ajtok eladasanak névelése
] s 1.3.4 Alu. nyilaszard eladasanak novelése
: 1.3.5 Epiletenergetikai tanusitas
‘G 1.4 Ingatlan
bérbeadas

2.tablazat — Forras: sajat kidolgozas
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A Hajdu-Bau Kft. SWOT analizise

= Vevdcentrikussag = A cég kapacitdsa, pénziigyi forrasai korlatozottak
= Elkotelezett vezetés =  Kevés palyazat irdsa

= JOcégimage = Uzemi gépek kapacitasa nincs kihasznélva

= J6 mlszaki felszereltség = Kereskedelmi halézat hidnya

= Rugalmas ratermett vezetGség =  Tenderfigyelés nem mUkodik a nyilaszard

= Kozuleti, biztos beruhazasok gyartasban

= Jdl sikerlilnek a megirt palyazatok = Abelsé informaciéaramlas nem szabalyozott

= J6 csapat =  Nem teljesitményorientalt a nyilaszaré gyartas

=  Tamogatasi lehet&ségek egyre jobb kihasznalasa *  Aszdllitmanyozds szervezettsége nem megfeleld

= Megbizhatd kiépilt alvallalkozdi kor

= Referencidk ,11év”

= Teljes kord szolgaltatas

= Korrekt reklamacidkezelés

= Fiatal stabil vezet6ség

= Elen jaras Gj technolégiak alkalmazasaban

Reprezentativ bemutatd terem

A munkatarsakra hosszutavon lehet épiteni A nagy, igazan nyereséges munkaktdl valo elesés
= Biztos pozicio *  Korlatozott a nyilaszaro piac
=  Novelhetd termelés kapacitds =  Piaci ellehetetleniilés az alacsony darszint(l
= Ondllé sajat finanszirozas konkurens termékeknél
= Latens piaci igények megtalalasa = Elveszitjiik azt a piaci réteget, amely alacsony arat
= Jobb likviditas tud csak megfizetni
= Szakember hidny

3. tablazat - Forras: Hajda-Bau Kft., ISO 9001 mingségrendszer, Audit [2010]

A team elkészitette a tarsasag jelenlegi és jovébeni mikodésére vonatkozé SWOT analizist, majd a
SWOT porfoliéelemzéssel priorizalta a hatd tényez6ket.
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2009. évi adatok kordiagramon valé abrazolasa, miszerint milyen indokok
alapjan valasztottak a HAJDU-BAU KFT.-t

7,1%

M elégedetlen volt

M visszatérG vasarlo

m kedvez§ arak

M ismerGs ajanlotta

B médiaban hallott rélunk
m olvasott reklam hatasara

megyéb

3. diagram — Forras: Hajdu-Bau Kft., 1ISO 9001 minGségrendszer, Audit [2010]

2008-2009. évi adatok oszlop diagram valé dbrazolasa, milyen indokok
alapjan valasztottak a HAJDU-BAU KFT.-t

80,0% - 76,8%
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4. diagram - Forras: Hajdu-Bau Kft., 1ISO 9001 min&ségrendszer, Audit [2010]
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Igények, elvarasok, elemzése

Erintettek Informaciogydijtés 2006 2007 2008 2009 2010 Gyiijti Ertékeli
madja
Megrendeldi/ugyfél ’ .
elégedettség vizsgalat Ertékesités MIR vezetd
Vevdi taldlkozok Ertékesités Ugyvezetés
Beszallitdi talalkozdk Ertékesités
lgyvezetés, Ugyvezetés
épitésvezetd,
Ugyfelek, piac Uzemvezet§
Bankokkal vallo Gazdassgi Ugyvezetd
kapcsolattartas vez.figyvezetS
KL,JISO cegek aItaIl 3 Kaméleon Dizdjn Ugyvezetés
végeztetett felmérések (kiils8s) \
Varhatdé fogyasztoi - .
F tékecitd Ugyvezetés
igények Ertékesités gy
Dolgozodi elégedettségi MIR vezetd
’ felmérés MIR vezetd . i
Munkatarsak Ugyvezetés
Javaslati rendszer Teriiletfelel8sdk Ugyvezetés
Tulajdonos [Tulajdonosi elvarasok Pénziigy Ugyvezetés
Tarsadalmi, kérnyezeti . .
elvardsok MIR vezetd Ugyvezetés
Jogszabdlyok adatai Gazdasagi
Kényvelés .
vezetd
Kamarai hirlevél/tagsag . .
Tarsadalom Ugyvezetd Ugyvezeto
Lakossagi nyilt napok MIR vezetd Ugyvezetés
Konferencidk . .
¢ Munkatarsak/lgyvez | ;
szakkiallitasok e /lgyvez |gyvezetés
Prospektusok .
' 2 Munkatérsak
kiadvanyok Munkatarsak
2 Konkurencia jelentés - .
Versenytarsak MIR vezetd Ugyvezetés

4. tablazat — Forras: Hajdud-Bau Kft., ISO 9001 minGségrendszer, Audit [2010]
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A Hajdu-Bau Kft. jelenlegi ligyfél kérdoive

Az elsé kérdéskorben:

1.) Milyen indokok alapjan valasztotta a Hajdu-Bau-t?

<+ Elégedetlen voltam az el6z6 szolgaltatdval 4

% Itt vasaroltam korabban is 43
% Akedvezd arak miatt 36
% Egy baratom, rokonom, ismer&som ajanlotta 29
< Médidban hallottam rdla (radid, tv) 10
%+ Olvasott reklam hatasara 12

(ujsdg, szérdlap, buszon elhelyezett reklam)
< Egyéb megjegyzés: A megkérdezett 56 ligyfélbsl senki nem jel6lte be az egyéb indokot.

A masodik kérdéskorben:

2.) Tapasztalatai alapjan milyennek itéli meg tevékenységiink minGségét, az alabbi szempontok

figyelembevételével?

% Céglink elérhetGsége 4,29 (jo)
% Arendelésfelvétel korilményei 4,25 (jo)
< Termékvalaszték 4,23 (jo)
< Avdlasztast segit6 informaciok és tanacsok 4,54 (jo)
(prospektusok, bemutatoterem)
< Az On &ltal tAmasztott igények rugalmas kezelése 4,68 (kivald)
< Atermékek korszer(isége 4,36 (jo)
< Az ligyintézés gyorsasaga 4,61 (kivalo)
< Atermék és szolgdltatas 8beépités9 minbsége 4,55 (jo)
< A megadott vallalasi hatarid6 betartdsa 4,50 (jo)
< Munkavégzés kdzben és befejezése utan a
munkaterilet tisztantartasa, kornyezet fokozott védelme 4,59 (jo)
< Afizetett ar és a kapott szolgaltatas aranya 4,68 (kivald)
< Atermék kezelésére vonatkozo tanacsok atadasa 4,57 (jo)
% Az lgyintéz6k szakmai felkésziltsége 4,59 (jo)
Az Ugyintéz6k udvariassaga 4,57 (jo)
< A szavatossagi és garancialis feltételek megfelelGsége 4,64 (kivald)
% Panaszok, reklamacidk kezelése 4,59 (jo)

% Hallott-e arrél, hogy a Hajdu-Bau Kft. 2005-ben elnyerte az Eszak-Alféldi Min&ségi Dijat, valamint
2006-ban a Recognised for Excellence 4* elismerést?
41 esetben az igen, 15 esetben a nem valaszt jel6lték meg.

% Ajanland — e a Hajdu-Bau Kft. termékeit masoknak is?

1 esetben lresen hagytdk a vdlasz lehet6ségeket , a fennmaradd 55 esetben az igen vdlaszt jelolték

meg.
*** A megkérdezettek kéziil egy esetben sem volt egyéb javaslat.

1. Kérdéiv - Forras: Hajdu-Bau Kft., tigyfél kérddiv [2010]
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A Hajdu-Bau Kft. ligyfélbejaroja

és logdja

A

' A HAIDU-BAU KFT. HONLAPJA

H A 008 AU

termekeink

az On érdekében

Az &r. Altaldban ezt érez-
zik a legfontosabbnak.
Olcso vagy draga?
Dontse el On, hogy meny-
nyit érnek termékeink.

Itt kérdéseket és
valaszokat talal, amelyek
ismerete nélkdl soha ne
vasdroljon ajtot vagy
ablakot - még nalunk se.

Ismerje meg Debrecen,
illetve a régio legjobb ar/
érték aranyaq, kivalo

mindségd nyilaszaroit.

== Nyildszard vasarlas eldtt == Arak, és ami mégstte van

>> Ablak

>>= Ajto

> Kilincs, parkany

referenciak

4032 Debrecen, Boszérményi Gt 218/b. » Tel.: 52/540-450 » hajdubsu@hajdubau. hu Iratkozzon fel elektronikus hirlevelankre! | Mehet

2. sbra - Forrés: Foldal, http://hajdubau.hu/, letoltés ideje: 2010. 10. 25.
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