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1. BEVEZETES

Témavalasztdsommal a Gyuricza és Fia Butoripari Kft. marketingkommunikaciojat, illetve
versenytarselemzését vizsgalom. Ezzel a jovObeli megmaradast fejlodést és az esetleges
kitorést tudnam segiteni a KKV szamara. Mivel az elmult években a COVID-19 nagy hatést
gyakorolt az életiinkre, ezzel egyutt a munkakoérilmények és a fogyasztéi szokasok is
palfordulatot vettek. A butorgyartds, mint szolgaltatds szintugy megérezte ennek a hatasat;
masfajta munkafolyamatokat kellet megtervezni, gondolva a kell6 tavolsagtartasra, folyamatos
ellendrzésére, hogy ki fertézott és ki nem. Ezzel egyiitt a digitalis marketing sokkal nagyobb
figyelmet kapott ebben az iparagban is, igy mara a reklamtortanak tébb, mint a felét ez a
hirdetési alternativa teszi ki (mprsz.hu, 2021). Kutatasom soran ketté dologra szeretnék valaszt
kapni; arra, hogy a kis- és kozépvallalkozasok képesek-e egymassal piaci versenyt alkotni,
mikozben a nagyvallalatok befolyasoljak folyamatosan a piacot, illetve, hogy milyen
marketingkommunikacids eszkdzokkel lehet fejleszteni és versenyképesebbé tenni a Gyuricza
és Fia Butoripari Kft.-t.

Kutatasom soran az lkea, a Momax és az XXX Lutz batoripari nagyvallalatot egymassal, illetve
a kisebb egyedi butorgyartdé cégekkel - mint a Gyuricza és Fia Butoripari Kft., a Duna Design
Kft. és az Enter Team Kft. - fogom 6sszehasonlitani. Célom ezzel, hogy felkutassam a
kilonbségeket és hasonldsagokat a cégeken belil.

Kutatdsom aktualitdsat a folyamatosan romld épitdipar valtotta ki, mivel a nagyvallalatok
képesek még igy is fent maradni, mikozben a kisebb cégek hanyatlanak el sorjaban (vg.hu,
2023). Ez annak is kdszonhet6, hogy a digitalis marketing nagyobb szerepet vallal koreikben,
amivel a kisebb vallalkozasok nem foglalkoznak. Ezt onnan lehet tudni, hogy a KKV-k inkabb
a hagyomanyos vasarlas 0sztonzést hasznaljak, leginkabb a helyszinen torténé meggy6zést,
hiszen ,,egy jo termék eladja magéit”. Abban a hitben vannak, hogy a termék mindségbeli
kiilonbségei mai napig érezhetéek (Riezebos - van der Grinten, 2012). Mikézben a mai piacon
hihetetleniil magas talkindlat jellemzd, amivel kiélezett verseny fog létrejonni. A mai
fogyasztok kotddhetnek egy méarkéhoz, brandhez, szinte rajonghatnak érte, de itt mar magasabb
tételekrdl van szo, mint egy egyszerli ruhazati cikknél. A vevét meg kell gyézni a brand
értékevel, jellemvonasaival, megbizhatosagaval, Ezzel tud egy kisebb cég versenybe szallni
egy szinte monopolhelyzettel biré vallalattal. Ezen apro jellemvonasokat szeretném kiemelni
szakdolgozatomban, hogy jobban lassa a hétkdznapi, civil ember a kdnnyen nem érezhetd

kilonbségeket.



Kutatasomban be szeretném bizonyitani a tobbségnek, hogy igenis megéri egy kisebb cégnek
plusz digitalis marketingre likvid t6két fektetni, mivel késdbbiekben a vallalkozas jovojét fogja
megvaltoztatni (vagy esetlegen akar megmenteni). Kifejezetten a Z, illetve az alfa generacionak
a gondolkodéas menetét kell megérteni, mivel 6k lesznek a kovetkezd fogyasztoi réteg, akik a

gazdasagot meg fogjak hatarozni.

El6feltevéseim alapjan a kovetkezO kutatasi kérdésekre és hipotézisekre szeretnék véalaszt
kapni:

K1: A Z generaci6 a jelenlegi gazdasagi helyzetben képes-e anyagilag finanszirozni az, egy
egyedileg, felmért és legyartott batorokat?

K2: A KKV-k képesek lesznek-e felvenni a harcot a multinacionalis cégekkel szemben, akik
oriasi eldnyben vannak gazdasagi, illetve marketingkommunikécios szempontbol is.

K3: Az online kommunikéacidéhoz a kisebb csaladi véllalkozasok, mint a Gyuricza és Fia
Butoripari Kft. nem értenek, mivel a szdjrekldmot részesitik elényben a mai napig. Ez
biztositani fogja a folyamatos megrendeléseket a jovoben?

K4: A valasztott cég jovojét meg fogja hatarozni, hogy nem vesz részt olyan mertékben az
online kommunik&ciéban, mint a versenytarsai?

K5: A kornyezetiinkben 1év6 cégek, (kifejezetten az Enter Team Kft.) képes lesz a mi vasarloi
korlinket magukhoz csabitani, a fejlettebb géppark és professzionalisabb online
kommunikaciojuk miatt?

K6: Amennyiben nem javitunk az online kommunikécio fejlesztésében, jobban vissza fog esni
a megrendelések szama, a Z generacio informéacidszerzésének valtozasa miatt?

K7: Elképzelhetd a jovoben, hogy a vallalkozas bdvitési lehetdségekkel rendelkezzen?

Amennyiben igen, miért?

H1: A vasarlok képesek magasabb 0sszegii impulzusvasarlasra.
H2: A kapcsolatteremtés online feliileteken a legjellemzdbb.

H3: Egy magasabb szinvonald SWOT, illetve Porter elemzeés képes egy véllalatot fellenditeni.



2. AFOGYASZTOI MAGATARTAS VIZSGALATA

2.1. Blackwell-Miniard-Engel fogyasztoi dontéshozatali modellje

Az 1920-as években egy igazi valasztovonal jott létre marketing terlleten, a masodik
vilaghaborinak koszonhetéen. A vallalatok a tomegmarketinget elhagyva, elkezdtek a
pszicholdgiai és tovabbi viselkedéssel kapcsolatos ingerekre rafokuszalni.

,,Fogyasztdi magatartas alatt mindazon tevékenységek Osszességét értjiik, melyek a termékek
és szolgaltatasok megszerzéséhez, fogyasztasahoz és haszndlatdhoz direkt mddon
kapcsolddnak, magaban foglalva a dontéshozatal folyamatat, amely megeldzi, illetve koveti
ezen tevékenységeket.” (Engel, Blackwell, Miniard 1995).

Ahogy a definiciobdl is olvashatd, mar nem csak egy bizonyos targy, szlkséglet
megvasarlasarol, beszerzésérol szol, hanem hogy ezek a javak milyen érzelmi hatast valtanak
ki beldliink, amivel az ¢letkoriilményeinket befolyasoljak, megvaltoztatjak. Habar leginkabb a
marketinghez kapcsolodik a fogyasztdi magatartas, kotddik hozza sok mas tudomanyszak is
(Solomon et al., 2010).

Maga a modell a fogyasztdi dontéshozatalt komplexen vizsgalja (1. bra), ezaltal egy térképet
rajzol a fogyasztéi gondolkoddsmenetérél. Azokat a mozzanatokat ragadja ki, amelyek egy
dontés meghozatala utdn felmeriilhetnek, valamint megmutatja, hogy a kiilsé és belsd

impulzusok hogyan hatnak a fogyaszté gondolkodéasara, értékelésére és mozzanataira.



1. &bra:Blackwell-Miniard-Engel fogyasztoi dontéshozatali modellje
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A modell szerint hét 6 1€épésbdl all a fogyasztonak a dontéshozatala, amelyek a kovetkezdek:
Szikséglet felismerés, keresés, alternativak értékelése, vasarlas, fogyasztas, fogyasztas utani
értékelés, elidegenedés.

A sziikséglet felismerése utan a fogyaszté informécié utdn kutat, amelyek ketté forrasbol
erednek. Szdrmazhat belsd forrasbol, ami a fogyaszto belsoé informacioit helyezi elétérbe, vagy
lehet kiild6 forras is, amikor egy ismer6st6l, rokontdl, vagy barhonnan mdas kilonallo
személytdl érkezik az impulzus. Eléfordul, hogy a vésarlo csak passziv informaciot kapnak,
ilyenkor sokkal jobban befogaddbbak lesznek az aktiv informéciokra. A keresés mélységét és
id6tartamat a sajat személyiségiink, tarsadalmi tagolodasunk, bevételiink, markahtiségilink ¢és a
fogyasztoi elégedettséglink hatdrozza meg (Pdlya, Laszl6, 2019).

Vannak olyan informaciok, amelyeket még a marketingszakértok sem képesek befolyasolni,
ezeket hivjuk nem befolyasolhaté tényezOknek. Ezek a mindennapjainkban koriilvevo
személyeket jelentik. Ezenfeliil vannak a szakérték altal befolyasolt informacios hullamok,
ezeknek egy Ot 1épéses feldolgozasi szakasza van a fogyasztd felé, amelyek a kovetkezdk:
felismerés, figyelem, megértés, elfogadas, eltarolas.

Miutan tobbféle alternativat sikeriilt a fogyasztonak feldolgozni, képes 6sszehasonlitani a

megszerzett tudast az adott termékrol, igy képesek arra, hogy kozelitsék meg a végsd dontést a



vasaslashoz. Nagyon fontos, hogy a fogyasztoknak kiemelkedd fontossagl a fogyasztasi cikk
ara, megbizhatdsaga. Ez adja a markéanak a jo hirnevét.

A vasarldk sok esetben megvaltozott vasarlasi szandékkal tavoznak, mint ahogy érkeznek.
Donthetnek, akar a vasarlas eltolasa vagy megtagadasa mellett is. Ez rossz visszajelzés utan
szokott megvaldsulni. Amennyiben a fogyasztd elégedett, akkor a tervezett vasarlas és a
megvaldsult tranzakcié kozotti kilonbség elhanyagolhaté vagy nincs is. Mivel a fogyaszt6
eltarolja ezeket az emlékeket, igy a kovetkezé vasarlasnal is el6 fognak torni beldle.
Természetesen rengeteg mas tényezo is befolyasolja tudatunkat, amelyeket nem is vesziink
¢szre, ezek koziil a legjelentdsebbek a személyiségi jellemzok, kornyezetibefolyasolas, €s
pszichologiai folyamatok. Nem elhanyagolhat milyen értékek képeziink magunk felé
(Blackwell et al., 2006).

2.2. A vasarlok, keretei, lehetoségei

Els6sorban meg kell érteniink, hogy a vasarlast egy régi vadaszoszténhoz lehet csatolni. Ez egy
komplett vasarlasi 6szton, amit kiilonbozo kiilsé tényezd hatarozz meg. Ebbe bele tartozik a
megkozelithetdség, arképzés, kényelmesség, s6t még maga az iddjaras is képes megvaltoztatni
szandékunkat.

Elsd, és egyik legfontosabb mérvadd tényezd, a lakohelylinktdl valod tavolsdga az adott
célpontnak. Ugyebar a mai vilagban mindenki szereti a lehetd legkényelmesebben elvégezni
teenddit, szeretik ismerni az adott iizlet eladdjat, mélyebb kapcsolatot kiépiteni vellik. Ez mind
a vasarloi élményhez hozza tesz. Ez esetben beszélhetiink a sajat ,,z6ldségesiinkrdl” vagy akar

a sajat ,,asztalosunkrol”.
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2. dbra: A vasarlasi vadaszteriletek evolucioja
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Forras: ifm tanulméany, 2001: 5

Ami leginkdbb szamottevd lesz a késObbiekben az iromanyban az a specidlis igények
kielégitése. Altalanossagban egy nagyobb tereppel rendelkezd, a kiilvarosban vagy
agglomeracioban elteriild tlizlethelység, vagy munkavégzési teriilet ad taldlkozasi pontot az
ugyfelnek és a megbizottnak. Itt szélesebb és meélyebb termékvalasztékkal tudnak a vevé

szdmara kedveskedni egy adott termékkdron belil (Toréesik, 2016).

2.3. A fogyasztoi magatartasra hato pszichologiai tényezok

Az 6t 16 pszichologiai jellemzd, nevezetesen motivacio, €szlelés, tanulds, gondolkodas és
attitlidok, jelentds hatassal vannak a fogyasztok vasarlasi dontéseire (Lorincz-Sulyok, 2017).

Az egyéneknek lehet biologiai vagy pszichologiai fesziiltségbdl szarmazo igényiik is. A
bioldgiai igények olyan fizioldgiai feszultségek, mint az éhség, szomjusag vagy kényelem
érzete. A pszicholdgiai fesziltség pedig a megbecsiilés vagy elismerés iranti vagyat jelenti. Ez
utobbi altaldban nem sirgeti azonnali cselekvésre a fogyasztot, mivel nem éri el olyan
erdteljesen. Az igény csak akkor valik motivaciova, ha eléri a magasabb intenzitasi szintet. Ha

az egyén motivalt, akkor erdteljesen 0sztondzve lesz a cselekvésre. A feszlltséget az igény
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kielégitésével csokkenthetjik, ami bizonyos esetekben a véasarlast is magaban foglalja
(Lérincz-Sulyok, 2017).

2.3.1. Percepcid

Maga a percepcid az érzékelést jelenti. Kiilonb6z6 érzékszervi ingerek segitségével képesek
vagyunk az appercepciora, ami pedig a percepcié soran észlelt érzékeket feldolgozza, és
megérteti veliink. Ebbdl lesz az érzet. Ez egy elengedhetetlen tényezd egy marketingszakember
szamara, mivel ezek az ingerek alapjan van egy vasarléi dontes befolyasolva. (Hofmeister-
Téth, 2017).

3. abra: A percepcios folyamat
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Forras: Hofmeister-T6th, 2017

Osszességében tehat a percepcid képletét a kovetkezéképp lehet leirni: érzékelés + észlelés =
percepcio (Hofmeister-Téth, 2017).

2.4. A marka fogalma és kapcsolata a fogyasztoval

Sokan, sokféleképen probaltak mar a markat — mint fogalmat - definialni, mégsem tudjuk a mai
napig sem pontosan meghatarozni ezt a jelenséget. A legelfogadottabb meghatarozés az
Amerikai Marketing Szovetség altal keletkezett: ,,A marka egy megnevezes vagy kifejezes, jel,
szimbolum, design vagy ezek kombinacidja. Célja, hogy az adott eladd termékeit vagy
szolgéltatasait beazonositsa, és megkiilonboztesse a versenytarsakétol” (AMA, n.d.). Ezenfeliil

a markat maskent is értelmezhetjik; tobbek kozott egy ,,megvalositott alomrol”, ,egy
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kiemelked6 folyamatos impulzusrdl”, vagy egy ,,ember megvalositott almarol” is beszélhetlink

ebben az esetben. Igy talan még kénnyebben tudjuk a mérkat, mint fogalmat értelmezni.

Ami viszont kébe van vésve, hogy egy marka hiarom elembdl all. Ahhoz, hogy egy
versenyképes markat hozzunk létre sziikséglink van elképzelésre (vizid), jelentésre, illetve egy
filozofikusan megvalodsithato tervre, amibdl egy biztos alapot tudunk képezni. Ebbdl keletkezik
a markatorténet (Hestad, 2013). A Gyuricza és Fia Kft.- nél a vizi6 az adott volt, mivel egy
mindségi alapanyagokbol késziilé butoripari vallalkozast szerettek volna megvaldsitani.
Jelentésligyileg, mivel a névben kettd generdciot is feltliintetnek, igy a vevdi kor a
megbizhatdsagra és a sok éves tapasztalatra asszocidlnak. Filozofikusan pedig a cég vezet6jét
idézve ,,A kemény és szorgalmas munka gyiimélcse a siker”. (Gyuricza, 2023). Onnant6l, hogy
a cégnevet tobb helyen is egybdl megismerik, akkor igenis egy markarol lehet beszélni.

(Hestad, 2013).

Amennyiben egy marka erdsebb, mint a versenytarsai, akkor egy masszivabb markahtiségre
lehet tapasztalni, mivel az Ugyfelek érzékelik a termékek kdzotti kulonbséget. Ezenfeliil tébb
befolyasold tényez6 is észrevehetd. Jelenleg a gazdasagi vilagvalsag, ami vizvalaszto lehet cég-
és cég kozott. Ezenfelill, a szamottevd tényezok kozott szerepel a versenytarsaknak a raforditott
anyagi forrasainak a mértéke, mekkora arréssel forgalmazzak a termékeiket a cégek (Horvéath-
Bauer, 2016).
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3. ONLINE KOMMUNIKACIO

3.1. Weboldal

Az online kdrnyezetben a vallalkozasok vagy markak szdmara a weboldal gyakran alapvetd
digitalis kommunikaciés platformként szolgal (Béanyai-Novak, 2016). Masok azonban ugy
gondoljék, hogy a kdzosségi média térnyerése miatt a weboldalak kezdenek hattérbe szorulni.
Szakaly (2017) szerint a hagyomanyos weboldal mar nem relevans kommunikacios eszkdz, és
helyét a kozosségi média veszi at. Ugyanakkor a marketing szakértok egyetértenek abban, hogy
a weboldalakat elsésorban iizleti célok hatarozzak meg, és ezek alapjan négy kategodriara
oszthatdk: markaépitd, céges bemutatkozo, egyéb és értékesitési-kdzponta oldalak (Banyai-
Novék, 2016; Szakaly, 2017).

Az értékesitési-kozponta weboldalak f6 célja a vallalat termékeinek vagy szolgaltatasainak
online vagy offline értékesitése. Ha a weboldal a markat népszerisiti, akkor markaépité vagy
markaoldalnak tekinthet6. A markaépité oldalakon a f6 cél a markatudatossag és markahiiség
erésitése. A céges bemutatkoz6 oldalak altalanos informaciokat nytjtanak, és a forma és
tartalom révén reprezentaljak a céget. Ezek az oldalak atfogébb képet kivannak nydjtani a
kampanyokhoz kapcsolddd oldalak, valamint az internetes szolgaltatasokhoz kapcsoldédd

adminisztrativ oldalak (Banyai-Novék, 2016).

A weboldalnak eldre meghatarozott tizleti céllal kell elkésziilnie, €s 6sszhangban kell lennie a

.77

rendelkezik egy kovetkezetes és erdteljes promdcids stratégiaval, akkor nem érhetd el a kivant

hatas (Babacan, Eylin & Koker, 2008).

3.2. Kbzbsségi média

A kozosségi feluletek még mindig viszonylag Uj marketingkommunikéacios eszk6zok, amelyek
jelentds hatassal vannak a vallalatok és fogyasztok kozotti kommunikaciora (Duffett, 2017). A
kozosségi média feliilletek lehetdséget kinalnak arra, hogy a vallalatok az adott platform

eszkdzeinek felhasznalasaval kulonféle fogyasztdi élményeket nydjtsanak a szélesebb

14



kdzonseg szamara. A vallalatok egyre inkabb hangsulyt fektetnek online markak6zdsségeik
kialakitasara, mivel hosszabb tavon ez hozzajarulhat a markaérték és a termékdifferencialas
kialakitdsahoz. A hagyomanyos marketingeszk6zok mar nem elegendéek a hatékony
markaépitéshez, igy a véllalatoknak elengedhetetlen a kozdsségi felllletek hatékony

kihasznalasa.

A kodzosségi média remekil kiegesziti a szervezet hagyomanyos marketingtevékenysegeit. Ez
az online marketingkommunikaciés eszkoz 1) lehetéségeket kinal a véallalatoknak a
celkdzonséggel valo interakcidra és arra Osztonzi a fogyasztdkat, hogy aktivitasaikkal
terjesszék a marka uzenetét. A kdzosségi média marketing nem csak célzott reklamokat foglal
magaban, hanem inkabb egy olyan folyamatot, amely a méarka és a célkozonseg kozotti

kapcsolat kialakitasat vagy megerdsitését célozza meg.

Ugyanakkor fontos kiemelni, hogy a kozosségi média marketing jelentds kockazatokat is
hordoz magéban. Ha nincs megfeleld 0sztonzés a fogyasztok részérdl, akkor a vallalat
kockazatot vallal a kozdsségi oldalakon vald jelenlétével kapcsolatban. Emellett fennall annak
veszélye is, hogy egy negativ virusmarketing esemény revén a vallalat hirnevét karosithatja (Du
Plessis, 2010). A tervszert és jol megtervezett kozosségi média jelenlét kiemelkedd fontossagu

a pozitiv markaimazs fenntartasa érdekében.

3.3. EWOM

Az online térben egy véllalkozas vagy marka esetében a weboldal gyakran az egyik alapvetd
digitalis kommunikacios fellletnek szamit, amint azt Banyai-Novak (2016) is kiemeli.
Azonban mas szakértok szerint a kozosségi média térnyerése miatt a weboldalak kezdenek
hattérbe szorulni. Szakaly (2017) allitasa szerint a hagyomanyos weboldal mar nem relevans
kommunikacios eszkdz, és helyét a kozOsségi média veszi at. Ennek ellenére a marketing
szakértOk egyontetiien azt valljak, hogy a weboldalakat elsésorban iizleti célok hatarozzak meg,
és ezek alapjdn négy kategéridra oszthatok: markaépité, céges bemutatkozd, egyéb és
értékesitési-kdzpontu oldalak (Banyai-Novak, 2016; Szakaly, 2017).

Az értékesitési-kozpontih weboldalak f6 célja a vallalat termékeinek vagy szolgaltatasainak
eladasa, legyen az online vagy offline vasarlds. Amennyiben a weboldal a markat népszertsiti,

markaépité vagy markaoldalnak tekinthetd. A markaépité oldalak f6 célja a markatudatossag
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¢s a markahtiség erdsitése. A céges bemutatkozo oldalak altalanos informéciokkal szolgéalnak,
és a forma és tartalom révén reprezentéljadk a céget, hogy atfogobb képet adjanak réla. Az

"egyéb oldalak™ Kkategoridjaba tartoznak az ugyfélszolgalati oldalak, kampanyokhoz

kapcsolodo oldalak, valamint az internetes szolgaltatasokhoz kotédé adminisztrativ oldalak

(Banyai-Novak, 2016).

A weboldalnak elére meghatarozott {izleti céllal kell késziilnie, és 6sszhangban kell lennie a
weboldal hatékonysaga erbteljes és kovetkezetes promocids stratégia nélkiil csokkenhet
(Babacan, Eylin & Koker, 2008). Ezzel a megkdzelitéssel a véllalatok a digitalis térben
sz¢lesebb korti és hatékonyabb kapcsolatokat épithetnek ki a célkdzonségiikkel, mikozben

felhasznaljak a kiilonb6z6 weboldal-kategoridk elonyeit.
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4. GYURICZA ES FIA BUTORIPARI KFT. BEMUTATASA

A Gyuricza és Fia Batoripari Kft. kezdete 1995-re vezethet6 vissza. Akkoriban siman Gyuricza
bator kft. néven volt jelen, majd egy szétvalas utan sziletett meg ez a cég. Pontosan 2012-ben
alakult meg Dunakeszin a Repiil6téri Gt 1. szam alatt egy iparteriileten, azonban mara sajat
tertilettel és gépekkel rendelkezik. Egy 7 f0s csapattal biiszkélkedhet és tobb alvallalkozdval.
A szolgaltatas széleskori, mivel barhova késziilhet egyedileg legyéartott butor, a lokéciot
tekintve belféldre és kilfoldre is egyarant.

Az ugyfélkorre valo véasarlasi szokasok megosztéak. Ami biztos, hogy az impulzusvéasarlas
egyaltalan nincs jelen a cég életében, hiszen tobbszords egyeztetés és megbeszélés utan torténik

meg a dontéshozatal.

4.1. STEEP elemzés

A STEEP elemzés a tarsadalmi, technoldgiai, gazdasagi, kdrnyezeti és politikai faktorokat
veszi figyelembe az elemzés soran. Altalaban akkor keriil alkalmazésra, amikor valamilyen
okbol kifolydlag valtozas all be a piaci miikodésben és a szervezeten kiviilrol rengeteg plusz
informacid érkezik be. Az, hogy az 5 vizsgalandd faktorbdl melyik kap nagyobb hangsulyt
nagyban fligg a véllalkozas céljaitdl, illetve attol, hogy az eddigi status quo-t, mely tényez6
boritotta fel.

1.Tarsadalmi kérnyezet:
A vallalkozas Dunakeszin talalhato. Budapesttdl nem tobb, mint 15 km-re fekszik. Az egyik
legjobban fejlé6dé agglomeraciok egyikébe tartozik (30-rél kb 60 000 fére ugrott kevesebb,

mint 10 év alatt), igy elhelyezkedés szempontjabdl tokéletesnek lehet mondani.

2. Technologiai kdrnyezet:

A mihely fel van szerelve a sziikséges gépekkel, illetve eszkozokkel. Ebbe beletartozik
lapszabaszgép, élzard (foliazo), sorozatfard, (2 db), és kisebb Osszeszereléshez sziikséges
kiegészitd eszkdz, példaul butorlap szoritd. Természetesen lehetne bdviteni CNC géppel vagy
olyan lapszabaszgéppel, ami fiiggblegesen vag, de akkor bdviteni kéne a telephelyet és plusz
embert kéne alkalmazni vagy a meglévoket betanitani. Ez viszont viszonylag magas beruhdzasi

koltseggel jarna.
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3. Gazdasagi kornyezet:
Az itt €16 lakosok atlagban magasabb jovedelemmel rendelkeznek. Ezaltal képesek az egyedi
butorok finanszirozasara és azoknak rovidebb id6kozonként valod cserélésére. Az inflacid

azonban itt is jelen van, az eléallitasi koltségek két év alatt masfélszeresére emelkedtek.

4. Termeészeti kdrnyezet:

A faiparban nehezebb a fentarthatésaggal foglalkozni, de igy is igyekszink a
csomagoldanyagokat stretch fdlia helyett hullampapirra cserélni. Ezzel egy probléma van,
hogy sokkal dragdbb ennek a terméknek a megvasarlasa. Ezenfelil 90%-ban csak
butorlapokkal (préselt forgacs, milanyag) foglalkozunk, mig a maradék 10%-ban dolgoztunk

tomor faval. Ezzel is csokkentve a faknak a kivagasat.

5. Politikai kérnyezet:
Mint barmelyik KKV-nal itt is a kozos adozasi torvény vonatkozik ra. Itt a kotelezd
munkavédelmi eléirdsoknak kell megfelelni. Munkavédelmi cip6 hordésa és pormaszk viselése

kotelez6.

4.2. Porter 5 ero modell elemzés

A vallalat mikrokdrnyezete a vallalkozas kozvetlen kornyezetét jelenti, mely a
nyereségtermeld képességet jelentésen befolydsolja. A vallalat sikere szempontjabol

létfontossagu, hogy a mikrokornyezet elemzeését a dontéshozatali folyamat eldtt elvégezze.

1. Uj belépdk fenyegetése:

Klondsképpen nincsen nagy veszély az jonnan alakult kis- és kozépvallalatok terén, mivel a
cég tigyfeleinek tobb, mint fele visszajaro, hiiséges vasarld, ezzel markahiiséget mutatnak a
cég felé. Egy szinvonalas, mindségi butorasztalos miihely kialakitasa magas koltsegekkel jar,
igy az Ujonnan indulé cégeknek nagy tokével kell rendelkezniiik, ha ilyen vallalkozasba
kezdenek, ha a bérleménybe nem tudjak belefoglalni a gépesitést is. Sokszor ezért kisebb
cégek, akik nem rendelkeznek sajat gepekkel, nagyobb cégekkel csinaltatjak meg a kiilonb6z6
butordarabokat, és 6k csak a miihelyiilkben Osszeszerelik a gépek hidnya miatt, és igy

értékesitik tovabb, igy természetesen hosszutavon joval kisebb haszonnal szamolhatnak.
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Tovéabbi veszélyt jelent az Uj belépOknek, hogy a legtobb embernek megvan a sajat
butorasztalosa, vagy ha nem, akkor kozeli ismerds biztosan ismer ilyet, aki mar csinaltatott is
veliik butort, igy az emberek nagy eséllyel valasztjak azt a céget, akikrél mar jo véleményeket

hallott, és nem egy Uj piaci szereplore teszi le a voksat.

2. Helyettesitd termékek és szolgaltatasok fenyegetése:

Butorok esetében helyettesitd termékrdl nem igazan beszélhetiink, egy masik cég olcsobb
terméke példaul nem mindsiil helyettesité terméknek. Itt fenyegetést talan a joval olcsobban
megkaphat6 hasznalt bator jelenthet, ami egyre népszeriibb az emberek korében, példaul az

IKEA kampanyt is inditott ,,A bator méasodik élete” cimmel.

3. Vasarlok és vevok alku poziciodja:

A Porter 5 er6 modell szerint a versenyképességet a vevok alku pozicidja is befolyasolja, ez
azt mutatja meg, hogy a vevok mekkora befolyassal tudnak lenni a vallalat altal gyartott
termékek araira. Minél kevesebb a vevok szama ¢és minél nagyobb a vevok vallalathoz
viszonyitott mérete annal nagyobb erdvel rendelkeznek az arak befolyasolasaval kapcsolatban.
Itt ugye egy egyedi butorgyartd cégrdl beszéliink, és a vevik alkuerejét csokkent, ha a véllalat
kisebb mennyiségben kinal valamit, vagy akar kilonleges termékeket arul, ez ennél a cégnél

tokéletesen igaz, igy kifejezetten kicsi a vevok alku pozicidja.

4. A szallitok alkuereje:

A széllitdknak oriasi befolyasa van a cégre, hiszen nélkilik nem érkezne meg a nyersanyag a
miihelybe, valamint a kész termékeket sem tudndk kiszallitani a megrendeldkhoz. Mivel
alacsony az alternativak szama, a szallito cégek vannak elényben. Akar magas koltségeket,
hosszl teljesitési idot is ajanlhatnak, vagy akar vissza is utasithatjadk az egyiittmiikodést.
Koronavirus alatti aremelkedés kihatassal volt a szallitokra is, ekkor még magasabb arak

keletkeztek, ez kihatassal volt tobbek kozott az épitdiparhoz kapcsolodd vallalkozasokhoz is.

5. Versenytarselemzés:

A kornyezd butorgyartd cégek megérezték, hogy csokkent az igény az egyedi butorgyartasra,
sok ilyen cég mar megsziintette a pénteki munkanapot, igy csak 4 napot dolgozva a héten, az

altalunk bemutatott cégnél ez még nem kdvetkezett be. Legnagyobb versenytarsként az IKEA,
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Mobelix, XXXLutz mondhatd, tehat a nagyobb butorgyart6 cégek. Leginkabb nem azon van a
hangsuly, hogy a kisebb cégek versengenek egymaéssal, hanem azon, hogy az emberek
egyaltalan egyedi batort terveztessenek, és ne a fent emlitett nagy vallalatok termékeit vegyék
meg. A Kkisebb véllalkozadsok nem tudjék felvenni a nagy cégekkel a verseny, hiszen amikor
esetleges versenyhelyzet alakulna ki kdzottik, a nagyobb vallaltok lejjebb viszik araikat, igy is
profitra tesznek szert, valamint sokkal tobb vasarlojuk lesz, ezt egy Kisebb véallalkozas nem
tudja megtenni, és ilyen modon vevéket csalogatni magukhoz. A cég legfobb versenytarsat, az

IKEA-t a szakdolgozatom soran, a kés6bbiekben elemezni fogom.

4.3. Fogyasztok magatartasanak elemzese

4.3.1. SWOT elemzés

A SWOT egy olyan -elemzési technika, amivel egy vallalkozés, termék, oOtlet,
esetleg program ¢€letképességét elemezzilkk meg. Feltérképezi az elemzés targydnak az
erosségeit, gyengeségeit, lehetdségeit, tovabba veszélyeit. A stratégiaalkotas egyik 1épése.

A SWOT elemzés egy hatékony eszkoz a vallalkozasok, termékek, 6tletek vagy programok
¢letképességének ¢€s potencidlis kihivasainak feltérképezésére. Ez a technika lehetévé teszi,
hogy az érintettek megvizsgaljak a belsd és kiilsé tényezdket, amelyek befolyasoljak a sikert
vagy a kudarcot. Az SWOT elemzés segitségével a vallalkozasok a helyzetiiket attekintve
meghatarozhatjak a céljaikat és azokat az er6forrasokat, amelyekkel rendelkeznek a céljaik

eléréséhez.

Ebben az esetben az SWOT elemzés a Gyuricza és Fia Butoripari Kft. szamara torténik. Az
elemzés fokuszaban az erdsségek, a gyengeségek, a lehetdségek és a veszélyek vannak.

Az erésségek koze tartozik a garantalt szallitasi ido, a teljes gyartasi és szallitasi folyamat végig
vitelének képessége €s a magas mindségli szolgaltatas, amely magéaba foglalja a mindségi
alapanyagokat ¢és az Osszeszerelési folyamatokat. Emellett a cégnek széleskori
anyagvalasztéka €s nagy tapasztalata van a piacon, ami megbizhatobba teszi az ligyfelek
szamara.

A gyengeségek koz¢ tartozik a szerszdmok beszerzése és fenntartasa, amely nagyon koltséges
lehet a cég szdmara. Az aremelés az egyetlen opcid a bevétel ndveléséhez, ami negativ hatdst

gyakorolhat a cég imazsara és versenyképességeére.
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A lehetdségek kozott a technoldgiai fejlesztés és az uj gépek beszerzése jelentds elérelépést
eredményezhetnek a termelékenység és hatékonysag terén. A kozdsségi média jelenlétének
novelése és az 1j innovativ termékek bevezetése is 1) ligyfélkort és novekvo bevételt hozhat a
cég szamara. A palydzatokhoz vald csatlakozés szintén lehetdséget nylijt a cég szdmara, hogy
Uj teriileteken is megjelenjen.

A veszélyek kozé tartozik az adorendszer valtozasa, amely a cég profitjara negativ hatassal

lehet. A tarsadalmi helyzet romlésa, az alapanyag arak drasztikus ingadozasa (Barki, 2023).

Az elemzés soran fontos, hogy felmérjiik, miben lehetne javitani a cég mitkodésén és erdsiteni
a versenyképességét. Egyrészt a szerszamok beszerzése €s fenntartasa jelentds koltséggel jar,
igy érdemes lehet alternativ megoldasokat keresni, példaul bérlési lehetoségeket vagy kozos
hasznalata eszkoézparkot. Emellett érdemes lehet a gyartasi folyamatok optimalizalasan

dolgozni, hogy csokkentse a felesleges idot és koltségeket.

Fontos kérdés az is, hogy milyen mértékli a verseny a butorgyartasi piacban, és milyen
lehetdségek vannak a piaci részesedés novelésére. A piac attekintése és a konkurens cégek
vizsgalata segithet azonositani az erds €és gyenge pontokat, amelyekre reagélni lehet. Emellett
Uj, innovativ termékek bevezetése és a k6zosségi média jelenlétének novelése segithet a cég
népszertiségének és versenyképességének novelésében.

Az elemzés soran érdemes figyelembe venni a jogi és tarsadalmi valtozasokat is, amelyek
hatassal lehetnek a cég mukodésére és lehetdségeire. Példaul ) palyazati lehetoségek,
adokedvezmények vagy tdmogatasok kihasznalasa is fontos lehet a cég miikodésének
javitasahoz.

A cég szamara jelentds veszélyt jelentenek az alapanyag arak ingadozasai, amelyeket nem
tudnak befolyasolni, de amelyek hatassal lehetnek az arakra és a nyereségre is. Emellett a
tarsadalmi és gazdasagi helyzet romlésa is kockazatot jelenthet, mivel csékkenhet a fogyasztok
vasarloereje és novekedhet a kilatastalan addssagok szama. Az adorendszer valtozasai is
hatassal lehetnek a cég mukodésére, mivel befolyasolhatjdk az adokulcsokat és a
kedvezményeket. Emellett a rezsikoltségek novekedése is jelent6s kihivast jelenthet a cég

szamara, amely hatéssal lehet a kdltségekre és a nyereségre.
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4.3.2. 7 P elemzés

Fontosnak tartottam elemezni a marketing mix 7P modelljének segitségével is az &ltalam
valasztott csaladi vallalkozast. A marketing mix azoknak az eszk6zoknek az Osszességet
foglalja magéaba, amelyek segitenek egy szervezetnek, hogy egy adott piacon megvaldsitsa a
marketing céljait.

A 7P elemei a kovetkezdk, melyekre a késébbiekben részletesen is kitérek:

. Product (Termékpolitika)

. Place (Ertékesitési politika)

. Price (Arpolitika)

. Promotion (Reklampolitika)

o People (Emberi tényezok)

o Physical Enviroment (Fizikai tényezdk)

. Process (Folyamat)

A kovetkezOkben a fent felsorolt szempontok alapjan kivanom elemezni a Gyuricza és Fia
Bdtoripari Kft.-t.

Elsdsorban egyedi, személyre szabott és tervezett butoripari termékekkel foglalkozik a cég,
tobbek kozt beépitett szekrényekkel, polcokkal, konyhabutorokkal, agykeretekkel, asztalokkal,
talalokkal. Termékeik egyedi igényekre szabva késziinek, az lgyfélnek szdmos stilus és
iranyzat koziil van lehetdsége kivalasztani a szadmara leginkabb tetszot.

Az értékesitéseiket online feluletek (honlap és Instagram) tamogatjak, azonban a legtdbb
igyfeliik visszatérd, vagy vevoi ajanlas alapjan talalt a cégre. Ez egy nagyon fontos pont a
vallalat szempontkabdl, hiszen legtdbb esetben mar ismert igényeket kell kielégiteni. Minden
esetben személyes az értékesités, hiszen nem raktarrol, hanem egyedi megrendelésekre
dolgoznak, igy nagy szerepe van az tgyfelekkel valo személyes kommunikéaciénak is.

A cég arpolitikajat nézve sajnos nem tudok konkrétumokkal szolgélni, hiszen az egyedi és
személyre szabott tervezésnek koszonhetden nagysagrendi eltérések is lehetnek az egyes
arucikkek kozott. Az arpolitika elsdsorban az anyagarakon €s a munkaidOn alapszik. Fontos
minden termék arazasanak szempontjabol a felhasznalt faanyag, annak mennyisége és
mindsége, a feliilet kezelése (festése, lakkozasa), az egyes gépek igénybevételének hossza,
illetve az emberi munkaidd. Eppen ezért akciokra és leértékelésekre szinte sosincs lehetdség.

Rekldmokra direkt modon a cég nem kolt, azonban a mar emlitett online feliileteken jelen van,
Instagramon rendszeresen posztolnak a termékeikrdl és munkaikrél. Szamukra fontos a vevoi

elégedettség, melyet visszatérd ligyfeleik és szamos ajanlasuk is mutat.
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A cég jelenleg 7 munkavallaloval dolgozik, akik tobbségében férfiak. Tapasztalt, profi
szakemberekkel dolgoznak egyitt, de a kiszallitds és beépités soran alvallalkozokat is
bevonnak a folyamatba. Fontos itt is a legmagasabb mindség szem el6tt tartasa, valamint az is,
hogy Ok és alvallalkoz6ik egyarant az egységes céges arculatot kovetd polokban,
felszerelésekben dolgoznak. Munkaerdallomanyukrél elmondhaté sajnos, hogy egyre inkabb
korosodo, hiszen ezen a teriileten is jelen van a munkaer6hiany.

A cég telephelye tiszta és rendezett, hogy ezzel is ndveljék a vevdi bizalmat. Profi és modern
gépparkkal dolgoznak, melyek beszerzése jelentds koltséget jelent. Az tligyfél a telephelyre
érkezésekor el6szor az irodat latja, ahol egy bemutatoterem is be van rendezve az egyes
referenciamunkaikbdl, de igeny esetén a gyartési folyamatot is megnézheti.

A vasarldi szandéktdl az elkészilt és beszerelt butorig minden Iépésben jelen lehet és van a
vallalat. A kapcsolatfelvétel utan altaldban felmérik a vasarlo igényeit, itt elokészitik a terveket
és tanacsokat adnak az tigyfélnek, hiszen a legszerencsésebb, ha mér a tervezes kezdetén, az
épiilet belsd tereinek véglegesitése eldtt elindul a k6zos munka a butortervezd és a megrendeld
kozott. Kilondsen az oly osszetett funkciok esetén, mint egy konyhabdtor, fontos
meglatasokkal és tanacsokkal segitheti a téralakitast egy hozzaért6 butorgyarto. Ezt kovetden
megindul az egyedi butorok tervezése, itt szoros egyiittmilkddésben olyan butortervek
szlletnek, melyek pontosan megfelelnek az lgyfelek izlésének és funkcionalis igényuknek.
Kovetkezének kimennek a helyszinre, hiszen elmaradhatatlan része a tervezesnek a tér pontos
felmérése. Ezt kdveti a gyartas, ahol profi asztalosok modern gépekkel legyartjak a batorokat
¢s elokészitik az Gsszeszerelésre. Majd a végso fazis, a beépités kovetkezik. Ez a megrendeld
szamara talan a legizgalmasabb folyamat, a cég alapelvei kozé tartozik, hogy az épités

helyszinén rendet és tisztasagot hagy maga utan, ezzel is biztositva a vasarldi elégedettséget.
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5. BEST PRACTISE - IKEA

A kovetkezkben a leheté legnagyobb butoripari nagyvallalatnak weblapjaval kezdve az

applikacidjaig, nem leszdmitva a social mediaban valo szerepét elemzem.

A Google, Safari és Yahoo-n val6 keres6 programban az elsé harom vélasztasi lehet6éségnek
mindig az IKEA webaruhazat dobja fel 10-b6l 9-szer, amennyiben egy lakberendezéssel
kapcsolatos elemre keresiink ra. Igy weblapoptimalizaséas terén tébb, mint jelesre tudnam
értékelni, hiszen a vasarldéi magatartasnal az els6 benyomasok a legmeghatarozobbak tudnak
lenni.

Miutdn magara a linkre rékattintottunk egybdl a szemiink elé tarul a jelenlegi ledrazésok, illetve
szezonalitasok, ami jelen esetben a karacsonyi tinnepeket foglalja magaba. Jelenleg ennek az
aktualitasnak kdszonhet6en a weblapot az erds, élénk piros, illetve z6ld szinek toltik be az adott
dekoracios oldalakat. Szamunkra, ez a szekcio jelenti a legkisebb veszélyt, de nem
elhanyagolhatd, hiszen a vasarld lehet, hogy csak egy adott kiegészitdt szeretne vasarolni, de
mégis tébb impulzust kap latvan a tobbi vasarolhatd terméket. A weboldal nem akadozik,
azonnal betdlti az altalunk kattintott ikonra.

Maisodik tényezd, hogy egybdl ¢Eszrevehetjik az ,,0ridsi” kedvezményeket, ami az
impulzusvasarloknak maga a kelepce. Nem tagadom, mint nem laikus engem is képesek
meggy6zni az azonnali vasarlasra, mivel sok-sok apro szamunkra fol6sleges dolgokat impozans
aron képesek forgalmazni, a magas tokéjiik és a magas felvasarlasi képességiik és raktarozasi
kapacitasuknak koszonhetden. Természetesen ezek az ikonok a hattérhez képest rikitd
szinekkel van feltiintetve, nehogy szem eldl tudjuk téveszteni.

Harmadik tényezd a lakberendezési kiegészitok, egybdél megtalalhatoak, amennyiben a MENU
ikonra rakattintunk. Itt részletezve fel vannak tiintetve szajiziinknek megfeleléen az a
terméktipus, amit mindenféleképpen keresiink. Itt mar meghatdrozobb tényezd
versenytarselemzés terén, mivel a Gyuricza és Fia Buatoripari Kft.- nek van tervezoi része is,
ahol a kiegészitd elemeket is a vasarlo izléséhez mérve képesek vagyunk beszerezni. Ez
természetesen ligyféltol fiigg, hogy szeretné- e a segitségiinket kérni, vagy nem. Kiemelném az
egyedileg gyartando design tukroket, tvegeket, amikkel az otthonunkat mégjobban egyedivé,
kiemelkeddvé tudjuk valtoztatni.

A legfontosabb mégis a lakberendezési butorok. Mér ott segit nekink a vallalat, hogy
kiilonb6zo helyiségeket kinal fel nekiink. Itt gondolva az iroda, konyha, sét a gyerekszoba

nevezetll lehetdségek ajanlasaval, ami megkonnyiti valasztasi dontésiinket. Mondhatni
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helyettiink dontenek magarol az otthonunk belsd kialakitasarol, dizajnjarol. Barmelyiket is
valasztjuk, egybdl egy képekkel megszort oldalon talaljuk magunkat. El is tudjuk kezdeni sajat
izléslinket vegyiteni az itt megtalalhaté butor fajtdkkal, kiegészit elemekkel, amit a tervezoi
csapat, Ugy gondolt, hogy illenek egymashoz. Ezenfelll, minden aprdsag, ami esetlegesen oda
keriilhetne, egybdl megjelenik.

Ami, kiemelkedd a tervezdi csapat, hiszen igénybe lehet venni a tervez6i tanacsadastol kezdve
a komplett Kivitelezésig, egy bizonyos ar megfizetése utan. Amennyiben nem szeretnénk plusz
koltségeket, akkor magunk is hasznalhatjuk az ingyenes tervez6i programot. Joval
idoéigényesebb, mintha egy szakember készitené¢ el, de koltséghatékonyabb is. ahogy
megkaptuk a lakdsban 1év0 szoba szélességét, magassagat, és kiallasait, automatikusan készit a
rendszer egy lehetdséget, hogy igy is kinézhet a helyiség. Amennyiben nem fogadjuk el készit
egy masikat, amig nem lesz egy szimpatikus. Természetesen ez is csak, akkor lényeges, hogy
ha id6 hianyaban vagyunk. Amennyiben sikeresen elkésziilt a terv, egybdl egy fix arat mutat a
rendszer. Ezutan az IKEA fidkunkban elmentjik a mintat és a rendelés része kovetkezik. Itt
mar a plusz szallitas, illetve szerelési plusz koltségek ajanlasa kovetkezik. Valasztai lehetdség
elfogadni vagy elutasitani és sajat magunk megoldani ezeket.

Amennyiben nem szeretnénk a helyszini bevasarlokdzpontban eltolteni értékes szabadiddnket,
ezzel az utazast, késziilodést, vagy barmilyen mas kellemetlenséget megsporolva, lehetéségunk
van kiszallitassal kérni a megvésarolni kivant terméket.

Az ugyfelszolgalatuk gordulékeny. Azonnali segitséget képesek nydjtani a bajba jutott

vasarlénak.

Ahogy az kordbban mar felmertlt a dolgozatom soran, a cég rendelkezik egy applikacidval is,
mely szintigy nem akadozik, gordiilékeny. A f6oldalon, hasonldéan egybdl minden
megtalalhatd a weboldalon, kicsit lebutitva ugy, hogy az informacié mindsége €s mennyisége
ne vesszen el. Ami pozitivum az a QR-kod scanner, amit a helyszini vasarlasoknal lehet
felhasznalni. El6sz6r meg kell adni melyik IKEA-ba vasarolunk, majd a terméken feltuntetett
QR kddot bescannelve az online kosarba rak. Ennek az elénye a vasarlas végén fogjuk érzékelni
fizetéskor, Mivel nem kell a sorban &llast megnyujtani a folyamatos leolvasasokkal. Ez egyedi

a butoraruhazak kozott.

Az internet vilagaban a Facebookon, Instagramon, Tiktokon és LinkdInen is megtalalhatjuk,
mint hirdetdi feliilet. Erdekesnek talaltam, hogy tobb, mint harminckettd milli6 feliratkozéval

rendelkeznek Facebookon, illetve Instagramon is 1,4 millio kovet6t halmozott fel a cég, mégis
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csak par ezres kedveléseket tudnak felmutatni. Ez az appnak 6regedése miatt is torténhet, mert
a mai generécié szinte nem is hasznalja. Probalkoznak kildonféle marketing trikkel: tobbek
kozott a kutyas, illetve humoros Kisvideok készitésével, hiszen erre minden korosztaly felfigyel.
A Tiktokon is jelen vannak, ahol szintén nagy rajongoi taborral rendelkezik a cég, de mégsincs
egy posztjuk sem. Ennek ellenére mégis a legjobb a marketingjuk, mivel napi szinten a vilagon,
csak megjeldlik a posztjuk alatt, amivel egybdl az IKEA lesz hiresztelve.

Sajatos marketing rendszer(k a labirintus alakban kiépitett folyosé rendszer (nlc.hu, 2023). Azt
jelenti, hogy a vasarlonak kotelez6 végig menni minden osztalyon. Ezzel is batoritva az
impulzus vasarlasra. Befejezésképp, mikor a kasszanal megtortént a fizetés, véletlenil az IKEA
éttermében talalja magat a vevd. Mivel hihetetleniil olcson forgalmazzak étel-italaikat, igy a
hosszas bevasarlas utdn kényelmesen el lehet fogyasztani egy izletes és olcsé menisort

(squeezegrowth.com, 2023).

5.1. Az IKEA Porter S er6 modellje

Uj belépdk fenyegetése:

Magyarorszagon az IKEA 4ll a butoripari cégek kozott a legelsé helyen. Bar, mégis vannak
kisebb cégek, mint az XXXLutz és Jysk, amelyek szorosan mogétte zarkdznak fel (Enekes,
2023). Ezzel egyre jobban megosztva a célkozonségiiktél bearamld hasznot. Igazan nagy
vesz€lyt, akkor hozna egy 1) belépd, ha legalabb akkora komplexumot, képes lenne 1étrehozni.
Természetesen hasonldan széles valasztékkal, illetve nagy el6nyt jelentene, ha minéségibb

alapanyagokkal késziilnének a termékek.

Helyettesitd termékek:

A vésarlok legszivesebben nem itt vasarolnanak, de mégis itt koltik nehezen megkeresett
pénziiket. Annak kdszonhetd, hogy az olcso aprosagok, illetve szamos butor oriasi ledrazasaval
elhitetik a vevével, hogy 6 jar a legjobban. Viszont nem térédve a mindséggel. E- miatt
mondandm az IKEA-t helyettesité terméknek, mivel a mindségibb termékek helyett itt

vasarolnak az emberek.
Széllitok alkuereje:

Mivel monopolhelyzetben van, igy versenyeznek a cégek barmiféle szerzodés kialakitasara az

IKEA-val. Aki velilk sikeres Uizletet kdt, mondhatni megfogta az Isten labat.
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Vevok alkupozicidja:

Mint, a szallitok, a vevOk sincsenek a megszokott, hagyomanyos alkupozicioban. Abban a
tekintetben, hogy akciok altal olcsobban hozza jutnak a vevok a kiillonbozo termékekhez, azon
felil nem gyakorolnak az &ruhazlancra oriasi behatast. Egy Kkivételt lehet tenni, mivel

mégiscsak a vasarloi dontések utani vasarlasok hatarozzdk meg a kovetkezo akciokat.

Versenytarsak:

A kovetkezdek szamottevok az IKEA életében, és az az XXXLutz és Jysk. Habar le vannak
maradva, de évrodl évre egyre magasabb bevétellel rendelkeznek, amivel csokkenti a lemaradast
a trénon allé aruhaztél. A kisebb vallalkozasok abban az esetben jelentenek veszélyt,
amennyiben magasabb mindségre és precizitasra vagynak az tigyfelek. Mivel altalanossagban
ezek a szolgaltatdisok magas koltséggel fedezhetd, igy nem mindenki valaszthatja ezt a
megoldast. A ,,Z” generaciénak ez egy meghatarozo szempont, mivel a tarsadalom tébbsége

sajnos nem rendelkezik ekkora 6sszeggel, hogy fedezni tudja ezeket a ,,luxus” termékeket.

5.2. Az IKEA SWOT elemzése

Erésségek:

Oriasi valasztékkel rendelkeznek, az embereknek megfizetheté aron. Sajat étterme van, ami
plusz eré6 az tgyfelek becsdbitdsara. Egyedileg kiépitett stratégiaval rendelkezik az
impulzusvasarlasra, a labirintus alaku kiépitéssel az Uzleten belul. A webfelilet letisztult,
atlathat6 €s konnyen kezelhetd. A felugréd hirdetések, minden webfeliileten megtalalhatok.
Online marketingjik a kivalé csapat miatt tokéletesen van kezelve. Az lgyfélszolgalat
rugalmas és pontos. Sajat ingyenes tervez6 programmal rendelkezik, amit barki kénnyen tud
hasznalni. Oriasi valaszték, nagy raktarkészlet. J6 image. Online kérbevezetés az aruhazon
beldl.

Gyengeségek:
A kedvez0 arak sajnos sokszor a mindség karara megy. Sok negativ reagdlas érkezik a hianyos
szallitmanyokrol. Nehéz Osszeszerelni a butorokat, illetve mikor szét kell szerelni kdnnyen

darabjaira hullik. Draga szallitas és beszerelési koltségek.
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Lehetdségek:

A butorok mindségén lehetne javitani, minimalis aremeléssel vagy esetlegesen tartassal.
Meglehet, hogy csokkenne a nyereség mértéke, de nagyobb vasarloi hiiség alakulna ki. A
szallitasi és szerelési koltségek ingyenessé tetele. Szamos kisebb céggel B2B kapcsolat

kialakitasa.

28



6. PRIMER KUTATAS

A kvalitativ jelentése a mindségi utalds, megfelelden a kutatds megkdzelitése is inkdbb a
mindségi, és nem a mennyiségi dimenziot ennek elemzése. A kvalitativ kutatasi modszer
alkalmazasa érdemes olyan kérdésekre, amelyek nehezen vizsgalhatok szamszeri(i adatokkal, és
ahol a részletes megértés és mélyebb betekintés kiemelten fontos.

A kvalitativ kutatdsnak az a jellemzdje, hogy nem torekszik reprezentativitasra, mivel kis
mintan alapul. Ezen kutatasi megkdzelités alkalmazésa ad a nem tudatos érzések, gondolatok
és motivaciok felfedezésere és megértésére. A kvalitativ kutatés kival6 eszkoz a részletgazdag
informaciogytijtésre, amely segit feltdrni az egyének vagy csoportok viselkedésének hatterében
allé mélyebb 6sszefuggéseket és dinamikékat. (Kiss, 2016).

A Kkvalitativ kutatds szdmos mddszert kindl, és két kozulik kiemelkedik: a mélyinterju és a
fékuszcsoportos interji. Természetesen mas hasznalhatd technika is létezik, példaul a mapping,
megfigyelés, valamint egyeb projektiv modszerek. A fokuszcsoportos interju soran a moderator
a kutatas témajardl beszélget egy 8-12 f6s csoporttal, akik hasonlé élethelyzetben vannak. Az
alanyok kozOsen megvitatjdk a problémakat, gondolatokat, tapasztalatokat és érzéseket a
kutatasi témaval kapcsolatban. Azonban hatranya lehet, hogy a résztvevok befolyasolhatjak
egymast a valaszaikban.

A mélyinterju egy két személyes beszélgetés, ahol a valaszadd sajat szavaival fejezheti ki
gondolatait. Fontos, hogy olyan alanyokat valasszunk az interjuhoz, akiknek valos ralatasuk
van a kutatas témajara. Ez a modszer lehetdvé teszi a részletes és személyes beszélgetést, amely

mélyebb betekintést nyujt az egyének véleményeibe és tapasztalataiba (Mayer, 2018).

Szakdolgozatomban a mélyinterjut valasztottam kvalitativ kutatdsi modszerként. Ennek az a
célja, hogy a lehetd legatfogdbban megérthessem egy vallalati gondolkodasat, cselekedeteit és
kommunikaciojat. Kezdetben harom potencidlis interjualannyal probalkoztam, amib6l ketté
alany elfogadta a felkérést a nem hosszabb, mintegy o6ras interjura. Ezenfelll a harmadik
interjdalany, szomorudan, de bele egyezett, mivel most kellett sok-sok év utan bezarnia kapuit
vallalkozésanak.

Ezen interji révén mélyebb betekintést nyerhettem a vallalat belsé mitkddésébe, Igy osszesitve
tobb tiz evnyi tapasztalatot tudtok mar sajadtomnak is mondani, amit kamatoztatni tudok a sajéat
csaladi cégunknél. Ezenfelil a szakdolgozatom megirasdhoz is elengedhetetlen plusz

informécidk jutott hozzam.
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A Google Urlapok segitségével készitettem el a kérddivet, mivel konnyen hozzaférhetd,
ingyenes, valos idében kovethetd valaszokkal, konnyen megoszthatd és a valaszokat
diagrammokba rendezve kénnyen importalhattam a szakdolgozatomba.

A kérddivet november 20-an publikaltam, és november 23-an zartam le. Osszesen 155 vélasz
érkezett. A kérddivet Facebook és Instagram profilomon, valamint az egyetemi (Kereskedelem
és marketing, HOK) messenger csoportokban osztottam meg. A fé célcsoportomat a "Z"
generacio képezte, mivel az 6 véleményiiket kivantam megismerni a jovore vonatkozd. Ebbol
a korcsoportbdl dsszesen 105 valaszt kaptam. A tobbi valasz az idosebb korosztalytol érkezett,
akik masféle perspektivabol kozelitették meg a kérdéseket, igy valtozatosabb valaszokat

kaptam a fiatalabbakkal 6sszehasonlitva.

6.1. Kvalitativ kutatasi jelentés

A kvalitativ jelentése a mindségi utalds, megfelelden a kutatds megkdzelitése is inkabb a
mindségi, ¢s nem a mennyiségi dimenzidt ennek elemzése. A kvalitativ kutatdsi modszer
alkalmazasa érdemes olyan kérdésekre, amelyek nehezen vizsgalhatok szamszert(i adatokkal, és
ahol a részletes megértés és mélyebb betekintés kiemelten fontos.

A kvalitativ kutatdsnak az a jellemzdje, hogy nem torekszik reprezentativitasra, mivel kis
mintan alapul. Ezen kutatasi megkozelités alkalmazésa ad a nem tudatos érzések, gondolatok
és motivaciok felfedezésére és megértésére. A kvalitativ kutatas kivald eszkdz a részletgazdag
informaciogytijtésre, amely segit feltdrni az egyének vagy csoportok viselkedésének hatterében
allé mélyebb 6sszefliggéseket és dinamikakat. (Kiss, 2016).

A kvalitativ kutatds szamos modszert kinal, és két koziluk kiemelkedik: a mélyinterju és a
foékuszcsoportos interjd. Természetesen mas hasznalhato technika is Iétezik, példaul a mapping,
megfigyelés, valamint egyeb projektiv modszerek. A fokuszcsoportos interjd sordn a moderator
a kutatas témajarol beszélget egy 8-12 f6s csoporttal, akik hasonlé élethelyzetben vannak. Az
alanyok kozdsen megvitatjak a problémékat, gondolatokat, tapasztalatokat és érzéseket a
kutatasi témaval kapcsolatban. Azonban hatranya lehet, hogy a résztvevok befolyasolhatjak
egymast a valaszaikban.

A mélyinterju egy két személyes beszélgetés, ahol a valaszadd sajat szavaival fejezheti ki
gondolatait. Fontos, hogy olyan alanyokat valasszunk az interjuhoz, akiknek valos ralatasuk
van a kutatas témajara. Ez a modszer lehet6vé teszi a részletes és személyes beszélgetést, amely

mélyebb betekintést nyujt az egyének véleményeibe és tapasztalataiba (Mayer, 2018).
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Szakdolgozatomban a mélyinterjut valasztottam kvalitativ kutatsi modszerként. Ennek az a
célja, hogy a lehetd legatfogdbban megérthessem egy vallalati gondolkodasat, cselekedeteit és
kommunikaciojat. Kezdetben harom potencidlis interjualannyal probalkoztam, amib6l kettd
alany elfogadta a felkérést a nem hosszabb, mintegy o6ras interjura. Ezenfelll a harmadik
interjdalany, szomordan, de bele egyezett, mivel most kellett sok-sok év utan bezarnia kapuit
vallalkozésanak.

Ezen interji révén mélyebb betekintést nyerhettem a vallalat belsé mitkddésébe, Igy osszesitve
tobb tiz evnyi tapasztalatot tudtok mar sajdtomnak is mondani, amit kamatoztatni tudok a sajéat
csaladi cégunknél. Ezenfelil a szakdolgozatom megirasdhoz is elengedhetetlen plusz
informécidk jutott hozzam.

Végezetiil a tervezett interjukbol mindegyik sikeresen megvalosult. Ezért cégrdl cégre alaposan
elemezve mutatom be a kutatdsom. Elészor is a Duna Designban dolgozé Sitku Zoltant
interjuvoltam meg, aki a beszallitasért és a cégen beliili megfelelé munkafolyamatokért felelds
menedzser. 23. éve dolgozik ennél a véllalatnal, igy szamos szakaszaban részt vett a cég
életében. Az elmult években korilbelil 30-40%-kal. Sitku Zoltan szerint ez tobb tényez6 miatt
tortéhet. Az elsé ,hogy a COVID iddszak alatt az tligyfelek 70%-a nem utazott, igy a
megtakaritasaikat otthonfelGjitasba 6lték, amit az allam is tAmogatott ugyanakkora sszeggel,
mint amennyivel az iigyfél tudott gazdalkodni. A maximalis timogatas harom millié forint volt.
Ez a megugrott vasarldi szam képezett a jelenlegi helyzetre egy 6riasi visszaesést, mivel mindez
a fajta timogatas megsziint, és az arak is emlkedtek nem keveés szézalékban. A csokkenés mai
napig novekedik, és nem tudni mikor lesz vége, igy bizonytalannak vallotta a cég jovéjét. Igy
Ujabb kérdéseket keltett bennem, hogy csak az a pénz romlésa valthatta-e ki ezt a valsagot.
Ezaltal a kovetkez6 témakra tértem ki. A cégen beliili informacio aramlas megfeleld-e, illetve
az online és offline feliilleteken megfelelden hiresztelik- e magukat. A kovetkezd valaszt
kaptam. ,,A cégen beliil mar nem egyszer volt ra példa, hogy az informaciok nem megfelel6en
jutnak el a feldolgoz6 részhez vagy el sem jutnak”. Ez a munkafolyamatokat olyannyira
megnehiti, hogy csdkken a produktivitas, ezaltal a termelékenység mertéke. Az online felliten
kizarolagosan a sajat weboldalukon talalhatdak meg. Heti szinten frissitik, illetve ha
ujdonsaggal tudnak az lgyfeleknek kedveskedni. Az offline feluleteken nem hirdetnek, mivel
a szajreklamba hisznek, mint a legtébb kisebb butoripari vallalkozas.

A kovetkezOkben a vevokorre, illetve a legjobban kedvelt termékekre tértem ki. Valaszaibol
kideriilt, hogy az elmult években az iligyfélkor megcseréloédott. Régebben kisebb

vallalkozoknak szabtak le, illetve élzartak buatorlapokat, amelyeket ezek az Ugyfelek
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tovabbitottak, az ket megbizo polgari személyeknek. Mara, olyannyira megvaltozott, hogy a
kisebb vallalkozo a legtébb esetben kiesik, igy megprobaljak a kozvetlen ligyfelek 6nmaguk
megalkotni a kész butort. Ez nem kozvetett a cégnek okoz kéart, hanem a Kkisebb egyéni
vallakozoknak. Ezenfelll a butérlapokbdl is az olcsobb szineket, mint a fehér vagy a bézs, amit
preferalnak, de ezekbdl is az olcsobb markabol a Kastamonuobol késziilnek. Ezaltal a
raktarkeszlet mértéke is csokkent.

Sajnalatos modon a Z generacio egy elenyészo részét teszi ki a vasarloi kozegnek, ezzel is
megkérddjelezve a cég jovojét.- Sitka Zoltan

A jelenlegi ligyfélkor a 30 és annal idésebb korosztaly. Nem meglepd, de mindegyik interjuban
ugyanezt a valaszt kaptam. gy az IKEA, igy ténylegesen monopolhelyzetben érezheti magat a
magyar piacon.

Végezetiil egy SWOT elemzést készitettem a cégrél, amibdl a pozitivumokat emelném ki
legelsOsorban, felismerve lehetdségeiket, a vezetdség felé terjeszti a barkacs részleg bovitését,
amivel magasabb profitot varnanak el a cég szamara. Tovabba erésségeknél kilon kiemelte a
friss weboldalukat és a monopolhelyzetiiket, mint Dunakeszi egyetlen lapszabaszata. A
gyengeség és veszély kozos pontja a jelenlegi géppark, mivel nincsen szakember altal
szervizelve, ami a késObbiekben rosszabb mindségli lapszabaszatot és élzarast fog
eredményezni. Rosszabb esetben maga az ipari gép tonkre fog menni.

A masodik cég, amely kozelebb all a Gyuricza €s Fia Butoripari Kft. miikodéséhez az az Enter
Team Kft. nevet viseli. Szerencsém volt meginterjivolni Ceglédiné T6th Agnest, aki tébb, mint
masfél éve erdsiti a vallalat csapatat, mint logisztikai menedzser.

A beszélgetés soran Kidertilt, hogy joval nagyob verseny van a Gyuricza és Fia Kft és az Enter
Team Kft. kozott. Mivel mindketté cég egyedi butorgyartassal foglalkozik, igy a célkdzonség
is ugyanaz. Szerencsére ,,felsobb korokben” mozog a cég, igy mar 2024 masodik feléig
biztositva vannak a munkéak- T. Agnes. Kevés cégrol lehet, manapsag hallani aki ennyire
kdnnyedén tudja biztositani a biztos munkat az emberei szdmara. Ezenfelil tobb tamogatashoz
is jutott a cég az elmult években. Ezzel ndvelve gépparkjukat, igy ki lehetett alakitani egy sajat
festd részt az éplileten beliil, illetve egy CNC gépet is sikeresen maguknak tudnak.

Komplett lak&sokat, hdzakat rendeznek be, igy kisebb munkakat nem vallalnak. Ezek a batorok
magasabb mindségliek, példaul festett 18 milliméter vastagsagu mdf butorlap, illetve aminek
az arai az egekben, az a furnérozott pozdorja. A munkak 50 szdzalékat ez teszi ki. A Gyuricza

és Fia Kft. mar évek 6ta nem adott el furnérozott butort, a vasarloi kor miatt.
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Rendelkeznek sajat weboldallal, amit egy profi marketingkommunikacids csapat folyamatosan
frissit. Az oldalon és az online platformokon beengedést lehet nyerni a cég mindennapjaiba,
amivel egy csaladbarat hangulatot, illetve megbihatdsagot kdlcsénoz az tgyfél felé.

A cégnek szamit a megfeleld6 kommunikaci6é egymassal ,igy minden hétfon és csiitorotokon a
felsébb vezetok megbeszélést tartanak az aktalitdsokrol, kovetkezd munkakrol, beosztasokrol.
Ezenfelil minden évszakban legaldbb egy csapaépité programot szerveznek, amivel a
motivacidt és a csapatszellemet erdsitik. Ez példaértékii egy vallalat életében. Ha a belsé
kommunikécio megfeleld, akkor sikereseb a cég, mint barmely mas.

A legnagyobb versenytarsnak tudom itélni Dunakeszin és a kornyezé telepiilékesen talalhato
cégek kozul.

A kovetkeztetés, hogy egy cégen beliil fontos a kiegyenstlyozottsdg, megfeleld
munkabeosztds. Weblahaszndlatuk hozza a vevéi korik egy meghatdrozd részét, igy
elengedhetetlen a Gyuricza és Fia Kft-nek egy sajat weblap kialakitasa, mert lehet nem most,
de a vesztjét okozhatja, ha nem lesz.

Utolso cég, amely heteken beliil véglegesen bezarja kapuit a Sandforce nevet viseli. H. Sandor,
aki a Sandforce Bt. volt tulajdonosa volt. Vallomasa szerint a bukas a szervezetlenségben, és
kommunikacio hianyaban gyokeredzett. Sajat hibaimbol tanulva nem kdvetem el Gjra ezeket a
kovetkez6 vallakozasomnal- H. Sandor

A kovetkeztetés Gyuricza é Fia Kft. jelenleg nincs nagy veszélyben, de ha nem torekszik az
online kommunikacio fejlesztésére képes lesz a sajat vestébe futni. Az IKEA, mig a cég létezni
fog 6rok versenytars lesz, de az ligyfelekre ra lehet vilagitani, hogy az arak kdzotti kiilénbség

elenyész6 vagy szamos esetben, még kedvezetlénebb lehet,ha az 6rias cégnél vasarolnak.

6.2.Kvantitativ kutatasi jelentés

A kvantitativ sz6 jelentése mennyiségi, igy itt, szdmszerli ¢s nem mindségi adatokat kapunk.
Emiatt ez a primer kutatdsi forma a megszokottnal nagyobb. Kiilonb6z6 valaszadasi modszert
lehet alkalmazni, de még igy sem 100%-os mértékben értékelhetéek a megadott valaszok. Ha
kelléen nagy a minta, akkor a fogyasztok teljes sokasagara altalanosithaté lesz az eredmény. A
kvantitativ kutatasi modszerek kdzott a megkérdezéses vizsgalat a legelterjedtebb, és ennek
egyik eszkoze a kérd6iv. Emellett tovabbi fontos modszerek kdzé tartoznak a kisérleti eljarasok,
a korrelacios kutatas, valamint az ok-okozati kutatds is. Ezen modszerek alkalmazasaval

lehetdség nyilik a mennyiségi, szamszerli adatok gylijtésére és elemzésére, ami segit az
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atfogobb kép kialakitasdban a vizsgalt témakorben. Minden mddszer sajatossagai révén
hozzajarulhatnak a kutatdsi eredmények megbizhatésagahoz és altalanosithatdsagahoz, és az
alkalmazott kutatasi tervezés fiiggvényében kiegészithetik egymast a teljeskoriibb megértés
érdekében.

A Google Urlapok segitségével készitettem el a kérdivet, mivel konnyen hozzaférhetd,
ingyenes, valos idében kovethetd valaszokkal, konnyen megoszthatd és a valaszokat
diagrammokba rendezve kénnyen importalhattam a szakdolgozatomba.

A kérddivet november 20-an publikaltam, és november 23-an zartam le. Osszesen 155 vélasz
érkezett. A kérdoéivet Facebook ¢és Instagram profilomon, valamint az egyetemi (Kereskedelem
és marketing, HOK) Messenger csoportokban osztottam meg. A f& célcsoportomat a "Z"
generacio képezte, mivel az 6 véleményiiket kivantam megismerni a jovore vonatkozd. Ebbol
a korcsoportbdl dsszesen 105 valaszt kaptam. A tobbi valasz az idosebb korosztalytol érkezett,
akik masféle perspektivabol kozelitették meg a kérdéseket, igy valtozatosabb valaszokat

kaptam a fiatalabbakkal 6sszehasonlitva.

Kutatasomat 6sszesen 155 ember toltotte ki, ami mar képes a mindségi adatok feldolgozasara.
Ebbdl a 19-25 éves korosztaly dsszesen 109 6 volt. A Facebookon, Messengeren, illetve barati
korokben osztottam meg. Ezenfeliil kiillonbozé csoportokban lett feltiintetve, mint a HOK, és
az evfolyam Kereskedelem-Marketing csoportjaba. A sziileim segitségét is illik megemliteni,
mivel, ha 6k nem segitenek az 6 generacidjukhoz nem jutott volna el ilyen szdmban a
kérddivnek a hire. Igy képes voltam a generaciok kozotti kiilonbségek megismerésére.

A szakdolgozatomban az IKEA és a KKV-k koz6tti versenyre fokuszaltam, illetve a 1étez6
hibakra kerestem valaszt. Erre az online kérddiv rendszert valasztottam. Ez a legalkalmasabb
modszer arra, hogy rovid iddn beliil, olecson vagy ingyen sok embert elérjiink. A kérd6iv anonim
volt igy a kitoltok dszinte és hiteles valaszokat tudtak adni.

Ezenfelul a személyes interjuk soran szerzett informécidkat feldolgozva szerettem volna
alatdmasztani hipotéziseimet. A megszerzett tudassal szebb jovot hozva a Gyuricza és Fia
batoripari Kft. szamara.

Elsé kérdésemben az alapokat szerettem volna megtudni, kezdve azzal, hogy megtudjuk
honnan véasarolnak legtdbbet berendezési batorokat (4. abra). Elszomorito volt latni, hogy a
valaszadok 67,7 szézaléka (105 ember) az IKEA- ban vasarol, mig ehhez képest elenyészd
szamokkal rendelkezik az egyedi butorgyartd cégekhez érkezett kattintdsok, ami 36 ember
(23,2%). Részletesebb adatok miatt tablazatban is lekérdeztem, igy megtudtam, hogy a 105
emberbdl 94 a Z generaciohoz tartozik. Egybdl fel kellett tenni a kérdést, hogy miért. Végul
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arra a dontésre jutottam, hogy a jo reklam, kimagaslé vasarloi élmeny, kifejezetten kedvezd
ajanlatok a fiatal generaciot vonzza, mint a magnes. Napjainkban mar trendnek szamit, hogy az
emberek ,,ikeazni” mennek, mint egy fél napos program. Ehhez képest egy egyedi butorgyarto
cég, csak a gyartassal foglalkozik és nem ad plusz fogyasztdi élményt, csak amikor mar az
ugyfeél készen latja az elkésziilt mesés butorat. Hiszen a vevéknek fontos a szamukra kielégitd
cikk kivalasztasa. A valaszadok sikeresen ala is tamasztottak, mivel 144 valasz érkezett, arra a

kérésre, hogy mennyire fontos nekik a szamukra megfeleld butor megvasarlasa.

4. dbra: Butorok beszerzési helye

-

5.2

= 1. IKEA = 2. Egyedi butorgyart6 cégek = 3. XXX Lutz = 4. MOMAX

0%

Forrés: sajat szerkesztés, 2023, N=155

Folytatasképp szerettem volna tudomast szerezni, hogy a fogyasztok hogyan viszonyulnak az
ar-érték aranyhoz az egyedileg gyartott batoroknal. A valaszaddk kozul kdzel szazan nem érzik
teljes mértékben kifizetédének a sajat izlésiik szerint legyartott kész butorokat. A Z generacio
tekintetében érthetd, mivel albérletben vagy kollégiumban laknak. Ez nem egy allandé hely az
életiikben, igy folosleges magasabb 0Osszeget kifizetni egy komddért. A prioritasok is
megvaltoztak. Amig egy id6sebb korosztaly szeretett volna egy komfortos, csaladias otthont
magéanak, azéta a fiatalabbak utaznak, szorakoznak és kifejezetten draga ruhazati cikkre koltik
nehezen megtakaritott pénziket.

kép

Ehhez képest mégis elenyészd, aki ugy gondolna, hogy megérné neki egy bizonyos

nagyvallaltnal vasarolnia. Itt mar inkébb kedvezdtleniil llnak a céghez, mégis ott koltik el egy
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nagy részét a félre tett pénziiknek. Hiszen a sok kis kiegészitd elem, amik megtalalhatéak az
Uzletekben vésarlasra késztetik az akdr nem is potencidlis Ugyfeleket. Ezenfelll szamos
megkeresés érkezik, hogy meglattak egy dizajnos butort egy nagyobb Uzletben, de a szinek, az
anyag nem volt szamukra megfeleld, igy szeretnének egy ugyanolyan terméket, de
szinvonalasabban. Ez ar-érték aranyban kifizetdds. Nem lehet figyelmen kiviil hagyni a
jelenlegi anyagi helyzetét az egész orszagban ¢16 tarsadalomnak. Sokan hasznéltan tudnak egy
butorhoz hozza jutni. Ennek kdszonhetd, hogy ritkdbban cserélik butoraikat. A valaszadok
51%- a tobb, mint 8 évente cserélik le sajat lakberendezési targyukat. Alapvetden nem is
probléma, hiszen senki sem 2-3 évre vasarolja butorait, mivel koltségesebb beruhazas. Vannak
kivételek is, mivel a valaszadok 27,7 %-a 5-6 évente cseréli. Kisebb butorokra értenddek,
amelyhez nem sziikséges magasabb anyagi hozzajarulas. A garancia, amit sokan elfelejtenek.
Az IKEA a legtobb batorra 10 éves garanciat ad, de nem vallalnak felelésséget az idok alatt
keletkezett romlasért. A Gyuricza és Fia is 10 éves garancialis szerzOdéssel rendelkezik.
Viszont barmi kisebb romlast észlel az ugyfél, amit 6nmaga altal keletkezett egy bizonyos
értékhatérig ingyenesen javitasra kertl sor.

A megbizhatosdg szempontjat vizsgalva elenyészd valasz érkezett a hasznalt butorokra,
dsszesen 6 darab (5. abra). A meghatarozo a maradék kettore érkezett az egyedi bltorokra és a
nagyvallalatira. Osszevetve a tobbi 144 vélaszbol 77 valaszado a KKV altal gyartott termékekre

eskiiszik, a masik része pedig 72 6, akik a monopolhelyzetben 1év6 orias cégekben hisz.

5. abra: Megbizhat6sag

3.90%

= Nagyvallalat ( IKEA, MOMAX, ...)

= Kisebb egyedi batorgyarto cég

Forrés: sajat szerkesztés, 2023, N=155



Az el6fordul6 problémara helyeztem ki egy nem kotelezden megvalaszolandoé kérdést, hogy a
kérddiv sikeres legyen. A valaszok elenyészdek voltak, de mégis elég, hogy kovetkeztetéseket
lehessen levonni. A kis cégeknél a magas arra volt panasz. Erthetd hiszen nem mindegyik
kisvallalkozas adja az elvart mindséget, amit az iigyfél elvart feléjiik. A masik részen a
nagyvallatoknal eléfordul6 tipikus problémakra panaszkodtak. Tébbek kozott a hianyzo apréd
alkatrészek, nehéz dssze, -és szétszerelési folyamatok. A sorozatgyartas és mindségi eldallitas
szembe megy egymassal. Ezen valtoztatni valosziniileg nem lehet. Elképzelhetd a folyamatos
romlas, mivel egyre jobban dragulnak az alapanyagok (Hényi, 2023).

A drégulasra kitérve, tudni szerettem volna, hogy a hétk6znapi ember, miért gondolhatja azt,
hogy dragultak a batorok. A 155-bol 140 valasz érkezett az alapanyagok dragulasara. Ez teljes
mértékben igy van. COVID kezdete 6ta egyes termékekre a kiskereskedelmi ar 3-4 szeresére
nétt (Pogacsas, Szepesi, 2021). A munkadij is dragult, de nem olyan aranyban, mint az
alapanyagokndl. MegelOzhetetlen a dragulas, mivel a beszerzés, rezsi, emberek utani adok
mértéke az egekbe szokott. A szallitasi koltségek is ndvekedtek, de nem driasi mértékben, mivel
az lizemanyagarak kisebb tdvoknal nem olyannyira meghatarozd tényezd egy kisebb cég
életében. Ez egy 6rok korforgas, ami nem csak a butoriparra hat ki, hanem minden termékre,
szolgéltatasra, ami a napjainkban folyamatos szerepet vallal.

A visszaeséshez, ehhez szorosan kapcsolodik, mivel egy sziikségletet érintd kérést feltéve, ami
ugy hangzott, hogy: ,,Ha tehetné, lenne olyan lakberendezési targy az otthonaban, amelyet
lecserélne?”. Osszesen 72,3%- a cserélne e valamilyen batort otthonaban, de nem teheti meg.
Ez majdnem a hiromnegyede a vélaszadoknak. Itt is érzddik a tarsadalmi szintek kozotti
kilénbség. Mivel a Gyuricza és Fia jelenleg képes folyamatos termelést folytatni, mivel az
tgyfelek a felsébb rétegbdl valok. Ezért tobbszor visszajaro ugyfélkor a meghatarozo. A
Budapest és agglomeracidja lefedettség szempontjabdl a kdzeg. Ezenfelll, olyan épitési
vallalkozok, akik Budapesten vagy a kornyéken élnek, de a Balatoni régidban. épitenek
kiadasra vagy hazakat vagy apartmanokat.

kép

Legutolso, szinte a legfontosabb kérdés amire valaszt szerettem volna kapni, hogy honnan
informalodnak az emberek egy cég létezésérdl (6. dbra). Az internetrdl szerzik a legtdbben az
informéciokat, ezutan jon a szajreklam, majd a kiillonb6z6 felugrd hirdetések, és az utolso a
sorban a szemelyes tapasztalat. A mai vildgban nincs az a korosztaly, aki nem az interneten
kutat barmiféle tudas irant. Ebbol fakadoan 123 6 jelolte be, mint lehetséges informacio forras.

A hallas utani hiraramlast, pedig 72 f6 erésitette meg. Sajnos a Gyuricza es Fia nem rendelkezik
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szdmos elérhetdséggel online feliileteken, pedig a szdmok alapjan képes lenne tobbszordsére
emelni az elérhetdségek szamat. Ezzel nagyobb hirnévre tenne szert, igy jobb imazs alakulna
roluk. Az arakat meg lehetne emelni, tovabb lehetne bdviteni a céget. Tehat amennyiben nem
fog 0j reklamozési modszereket hasznalni, meg fog rekedni ezen a szinten. Rosszabb esetben
vissza fog esni a rendelések szama, mert az Ojabb korosztalyhoz nem fog eljutni a cég

létezésének hire.

6. dbra: Informécidszerzés

Volt szerencsém ¢éloben latni a kész ’ 45
munkat, ezutan felkerestem a céget

Rokon, ismerds mesélt rola _ 2
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Internetrol 123
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m Valaszadok szama

Forrés: sajat szerkesztés, 2023, N=155
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7. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

Mivel a Gyuricza és Fia Butoripari Kft. egy régimodi csaladi vallalkozas, igy nem terjedt el az
online marketing olyannyira amennyire illene a mai vilagban. Itt arra, gondolok, hogy nem
rendelkezik weboldallal. Jelenleg nem rendelkezik tobbel, mint egy Instagram fiokkal.
Szerencsére nagy népszerliségnek orvend minden generacid szamara, mivel egy marketing
szakember személyes véleménye Utjan tobb emberhez eljutott a cég hire. Tobbek kdzott
igyekszunk a my strorikat intenziven hasznalni. Ezenfelul a kutyas-butoros posztok szerzik
legtobb esetben az 1j kovetdket és magasabb kedvelési szamokat.

A szajreklam viszont sokkal jobban miikddik, mint egy atlagos kisvallalkozo ¢életében. Mivel a
sok évnyi raforditdsnak kdszonhetden elterjedt Budapest és Pest varmegyén belill a hire.
Szerencsére ez egy pozitiv image, mivel mikor meghalja valaki a cég nevet, mindenkinek a
gyors, preciz munkavégzés jut esziikbe. Nem elhanyagolhaté a folyamatos trendkdvetés sem,
mivel folyamatosan kdvetik a nyugati trendeket.

Kisebb de nem elhanyagolhaté a sajat markaju tollak, illetve Antaro fiok vasalatoknak a sajat
névvel ellatott csavar takarok hasznalata. Igy az iigyfél mindig emlékezni fog, hogy kitdl is van
a butor, s6t a kozeli rokonok és ismer6sok is tudni fognak rdla akérhanyszor kinyitjak barmely
fiokunk. A butor beszerelése is altaluk torténik sajat markanévvel ellatott péloban.

Amit a 2024- es évre terveztek online marketing szempontbdl még nagyobb elérelépést hozhat
a KKV ¢letében. Elsdsorban egy sajat weblap kialakitasa. Ezenfeliil egy Tiktok profil inditasa.
Személy szerint jelenleg ez hozna a legnagyobb hirnevet.

A weblap az IKEA-bol meritve biztos hasonld féoldallal rendelkezne, hogy az ligyfél egybol
értesiilni tudjon barmirdl, amirdl csak szeretne. Sajndlatos modon fix arral nem tudna
rendelkezni egy buator sem, mivel maximum évente valtoznak a vasalatok, butorlapok ara.
Sajnos nem pozitiv irdnyban. De a kés munkdkat, amibdl ihletet tudnak meriteni. Az
elérhetéséget természetesen rajta lesznek, beleértve a TikTok és Instagram fidkot is.
Tartalmazna a cég évekre visszanyulo torténetét is, ezzel érzekeltetve a csaladias kdrnyezetet,

ami elvalasztja ezt a céget a tomeggyartd multiktol.
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8. OSSZEFOGLALAS

A szakdolgozatomat a Gyuricza és Fia butoripari Kft. marketingkommunikaciojarél és
versenytarselemzésérdl irtam. Mivel személyes kotddésem van a céggel kapcsolatban szerettem
volna, minél alaposabb kutatast végezni a cég jovOje érdekében. Kiilonboz6 kutatasi tipusokat
alkalmaztam.

Legelején szerettem volna a szakirodalmat a fogyasztoi szempontok alapjan elemezni.
Folytatolagosan a marketingkommunikéaciéval, majd befejezésképp a versenytarselemzéssel.
Szamos magyar irodalom, illetve kiilfoldi tanulmany segitségemre volt a megfeleld tartalmak
dokumentalasara. Ezenfeliil szamos interneten talalhato cikk, forras, amelyek biztos szerzotol
szarmaznak belekerultek az irdsomba.

Az izgalmas része a kvalitativ és kvantitativ kutatds része volt. Sajat gondolataim, érveim
megfogalmazisa segitett raébreszteni a fenndlld veszélyekkel, lehetOségekkel. Ezért
elkészitettem a vallalkozas SWOT elemzését és Porter elemzését. Feltarultak a problémak,
amelyek bizonytalan jovot hozhatnak a kisvallalkozas szdmara. Ezért a lehetd legnagyobb hazai
butor aruhaznak, az IKEA-nak is elkészitettem a SWOT és Porter elemzését. igy 6ssze tudtam
hasonlitani 6ket. A pozitivumokra és negativumokra is kaptam valaszokat. A legfontosabb a
weboldal hianya. Betekintést kaptam az IKEA weblapelemzése kdzben, hogy milyen egy
tokéletes weboldal. A jovében a sajat weblapkészités soran a kutatds alatt szerzett
tapasztalatokat elénylinkre lehet forditani. Tudomast szereztem, hogy egy ekkora
monopolhelyzetben 1évd véllalattal szemben egy ilyen kis cégnek nem igazi versenytérsa.
Viszont egy ilyen kis vallalkozdsnak igazi konkurencia, az ismeretségiik és szadmtalan
kedvezményeik miatt.

A helyi batoripari vallalkozésknal személyes talalkozokat szerveztem, hogy a helyi
versenytarsakat képesek legyiink esetlegesen megelézni. Igy a Duna Design Kft. és az Enter
Team Kft. egy- egy alkalmazottjaval sikeresen tudtam interjut késziteni. A Duna Design Kft
beszerzési és belsd kommunikdcioért felelds szakemberével Sitku Zoltannal sikeriilt
beszélgetnem. Mivel a munkassaguk foszempontja nem a general kivitelezés butorgyartas
terén, hanem a lapszabészat szdmukra a megélhetést jelentd ipardg. A masik cég az Enter Team
logisztikai szakemberével Ceglédiné Toth Agnessel, szdmunkra egy érdemlegesebb interju
késziilt. Nekik is ugyanaz a munkassaguk, mint nekiink, viszont magasabb szintli gépparkkal
és fejlett weboldallal is rendelkeznek. Magas Iétszdmuknak kdszénhet6en, minden teriileten

magas mindségii munkara képesek. Kiemelked6 az online marketingkommunikacidjuk, amire
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egy profi csapat all rendelkezésiikre. TOliik is lehetne alapokat atvenni ezen a teriileten, a cég
erdekében.

Végezetiil egy kvantitativ kutatas kereti kozott, egy online rovid kérddivet kiildtem ki
kiilonb6z6 online platformokra. Csaladi és barati segitségéket is kaptam a megosztasaik altal.
A sikeres kérdéivet a megel6z6 kutatasaim és a feltett hipotézisemnek befolydsa alapjan
keszitettem el.

Dolgozatom végére a hipotéziseimre valaszt kaptam ketté kivételével (1. tablazat). A cég

jOvojét biztosabb kezekre lehet bizni kommunikacié szempontjabol, hala a kutatasoknak.

1. tblazat: Hipotézisvizsgalat eredménye

K1

A Z generacio a jelenlegi gazdasagi helyzetben nem
képes magasabb aron vasarolni egyedileg legyartott

butoripari terméket.

Kutatasommal sikeresen

alatamasztottam

K2

A KKV-k nem lesznek képesek felvenni a harcot a
multinacionalis cégekkel szemben, mivel oOriasi
vannak illetve

elényben gazdasagi,

marketingkommunikécids szempontbol is.

Kutatasommal sikeresen

alatamasztottam

K3

Az online kommunikécidhoz a kisebb csaladi
vallalkozasok, mint a Gyuricza és Fia Butoripari Kft.
nem értenek, mivel a szajreklamot részesitik elényben

a mai napig.

Kutatasom nem tamasztotta

ala

K4

A valasztott cég jovojét meg fogja hatarozni, hogy
nem vesz részt olyan nagy mértékben az online

kommunikécioban, mint a versenytarsai.

Kutatasommal sikeresen

alatamasztottam

K5

A kornyezetiinkben 1évo cégek, kifejezetten az Enter
Team Kft. képes lesz a mi vasarloi koriinket
magukhoz csédbitani, a fejlettebb géppark ¢&s

professzionalisabb online kommunikécidjuk miatt.

Kutatasom nem tamasztotta

ala

K6

Amennyiben nem javitunk az online kommunikécié
fejlesztésében jobban vissza fog esni a megrendelések
szdma, mivel a Z generacid online informalddik

leginkabb.

Kutatasommal sikeresen

alatamasztottam
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K7 | Bovitési lehetdségekre szinte nincs lehetdség, mivel a | Kutatdisommal sikeresen
megrendelések szama nem fedezné a beruhazas | alatdmasztottam
koltségeét.

H1 A vésarlok képesek magasabb Osszegli Kutatdsom nem tamasztotta
impulzusvasarlasra. ala

H2 A kapcsolatteremtés online feliileteken a Kutatdsommal sikeresen
legjellemzdbb. alatamasztottam

H3 Egy magasabb szinvonali SWOT, illetve Porter Kutatdsommal sikeresen
elemzés képes egy vallalatot fellenditeni. alatdmasztottam

Forras: sajat szerkesztés, 2023
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10.2. Kérdoiv

1. Leggyakrabban honnan vasarolja a butorait?

Ikea

Momax

XXX Lutz

Egyedi butorgyartd cegek

2. On szerint, jobban megéri butoraruhdzban vasarolni, mint egyedileg legyartatni?

Semennyire 1 2 3 4 5 Teljes mértékben

3. Anagyvallalatok kedvezobb arakkal dolgoznak? (legyartas, hazhoz szallitas,
Osszeszerelés) * Sokkal olcsobb 1 2 3 4 5 Sokkal dragabb

4. Egy cégrdl honnan szokott hallani, informéalodni?

Internetr6l
Reklamokbdl
Rokon, ismer6s mesélt rola

Volt szerencsém ¢€l6ben latni a kész munkat, ezutan felkerestem a céget

5. Megbizhatdsdg szempontjabol mit véalasztana? *

Nagyvallalat (IKEA, MOMAX, ...)
Kisebb egyedi butorgyarto cég

Hasznaltan megvasarolni (weboldalon keresztiil, ismerdstol)

6. Milyen gyakran cseréli butorait? (pl.: konyhabttor)

1-2 év
3-4 év
5-6 év
7-8 év
8+
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7.

10.

11.

12.

13.

14.

Az elmult években mennyire dragultak ezek a termékek?

Semennyire 1 2 3 4 5 Nagyon draga

On szerint, az elmult években mi dragult nagyon?

Alapanyag
Munkadij

Szallitas

. Ha tehetné, lenne olyan lakberendez¢si targy az otthondban, amelyet lecserélne? *

Igen, azonnal
Szeretném, de még nem adott a helyzet
Szeretném, de nem tehetem

Mindennel meg vagyok elégedve az elkovetkezendé néhany évre

Onnek mennyire szamit, hogy otthonaban megfeleld mindségii butorok legyenek? *

Semennyire 1 2 3 4 5 Nagyon fontos

Ha volt panasz nagyobb vagy kisebb vallalatra, mi volt az?

Lakhelye?

Nagyvaros
Kisvaros
Agglomeracio

Falu

Neme?

No
Férfi

Korosztalya?

15-18 éves
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15.

16.

19-25 éves
26-35 éves
35-50 éves
51-70 éves
71-

Anyagi lehetéségei?

Nem tehetem meg a vasarlast
Megfontoltam kell déntenem, hogy mit vasarolok
Konnyedén eld tudom teremteni az adott tételt

Barmikor megvéasarolhatnam a batort

Lakhatas:

Sajat tulajdonu lakés, haz
Albérlet
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