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KIVONAT

Az intenziv tartastechnologiakban, igy a brojlertartasban kiilondsen
fontos a minél jobb tartdskoriilmények megteremtése, a
tartastechnoldgia elemeinek Osszhangja, amelyen beliil allatjoléti és
kornyezetvédelmi szempontokbol is megfeleld miiszaki megoldasok
alkalmazasa kiemelt jelentoségii.

A takarmanyozasi berendezések hazai forgalmazoéi kiilfoldi gyartasa
¢és markaju tartastechnologiai berendezéseket forgalmaznak. A hazai
gyartasu etetdk, itatok és takarmdnytarolok teljesen hidnyoznak a
piacrdl. A két forgalmazo céget vizsgalva kiilonbségek mutatkoznak a
cégek marketing tevékenységben. A  forgalmazok marketing
raforditasai eltér6 mértékiick, azonban a cégek eredményessége
szempontjabol meghatarozdak. Az arbevételre és az eredményre
mindkét cég esetében kozepesnél erésebb befolyassal vannak.
Kiemelendd a marketingkommunikaci6 teriilete is, ahol a lényegi
kiilonbségek ellenére az alkalmazott eszkozok koziil mindkét
forgalmazo a személyes eladast tartja a legfontosabb tényezonek a
sikeres értékesitéshez.

A beruhazok (brojlertartok) vasarlor dontését az allami tdmogatasok
elérhetdsége befolydsolja leginkabb, am a tobbi dontést befolyasolo
tényezd kozil a termék miiszaki tartalma a legmeghatarozobb. Ezt
koveti a személyes eladas és ar szerepe. A vizsgalt telepeken hasznalt
Onetetd tipusok miiszaki paraméterei és a hatékonysag (szamitott
miikddési hatékonysag) vizsgilata megerdsitette azt az eldzetes
feltételezést, miszerint a telepek miiszaki szinvonala és a telep
hatékonysaga kdzott szoros dsszefliggés van.

Osszességében megallapithato, hogy a versenyképes
marketingstratégia megvalosulasa nagyban fiigg attél, hogy a
forgalmaz6 cég mennyire szoros kapcsolatban 4ll a kiilfoldi gyartoval,
milyen hangstlyt kap a marketing, azaz mekkora raforditassal és
milyen marketingkommunikacids eszkozpalettdval jelenik meg a
piacon.

13
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ABSTRACT

In the intensive broiler growing it is crucial to provide the animals
with optimal housing conditions and equipment, where the applied
technology, technical solution is of significant importance.
When looking to the Hungarian situation, we can declare that the
broiler housing equipment distributors have equipment (feeding- and
drinking systems, feed bins and augers as well as ventilators, fans and
heaters) in their portfolio manufactured abroad. There is no Hungarian
(in Hungary manufactured) equipment to be found in the market.
During the analysis of the two Hungarian distributors we have found
differences in their marketing activities. The applied marketing costs
are not the same in value but are determinative for the profitability of
the companies, as they have a stronger than medium impact on the
turnover and on the profit of the two distributors. It is also important
to mention the area of marketing communication, where despite the
substantive differences, both companies considered ,,personal sales”
as the most important tool in order to realize a successful sales
activity.
The decision of the investors (broiler farmers) depends mainly on the
availability of governmental subsidies but the technical parameters of
the product are the most important when examining the factors having
the greatest influence on the decision making. This is being followed
by the factors ,,personal sales” and ,,price” based on the judgment of
the buyers.
The examination of the technical parameters and the efficiency of the
farm showed that there is a close connection between the technical
development of the broiler farm and its efficiency.
All in all we can conclude that the competitive marketing strategy
mainly depends on aspects like the partnership between the distributor
and the represented manufacturer; the emphasis put on marketing,
namely the invested marketing costs, the applied marketing
communications tools used in the market during the sales activity.
14
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1. BEVEZETES, CELKITUZESEK

Magyarorszagnak az Eurdpai Unidhoz (a tovabbiakban: EU) 2004-ben
torténd csatlakozdsa az egész allattenyésztési agazatunkra jelentds
hatassal van. Uj piacok nyiltak meg a magyar termeldk el6tt,
felélénkiiltek a piaci hatasok, ezzel 0j kihivasok elé allitva a hazai
termeldket.

Az EU-ban a baromfidgazat a kdzvetleniil nem tamogatott agak kozé
tartozik, igy a versenynek teljes egészében kiszolgaltatott. 2007.
aprilis 30-an megszint a 3 éves atmenetet biztositd, kozvetleniil a
termékhez kotott tamogatas. Jelenleg allatjoléti tamogatas, illetve az
allategészségiigyi szolgaltatasok tdmogatasa érhetd el az EU-bdl, a
Mezb6gazdasagi és Vidékfejlesztési Hivatalon (tovabbiakban MVH)
keresztiil.  Emellett  kozos — (50-50%-0S)  ko-finanszirozasu
koltségtamogatasok érhetéek el az allattartd telepeken keletkezett
allati hulladék-, és a szalmonella megsemmisitése programok
keretében.

Az EU-s csatlakozads az 0j kovetelményeknek valdo megfelelést
(allategészsegiigy, allatvédelmi normdk) és a versenyképességiink
novelésének sziikségességét is jelentette.

Ahhoz, hogy az EU orszagokkal fel tudjuk venni a versenyt,
folyamatos megujuldsra van sziikkség, ami nem csak az allattarto
telepek felujitdsat, gépesitését, a legljabb tartdstechnologiai
kovetelmények betartasat jelenti, hanem egyben szemléletvaltast is
feltételez.

A globalizalodd piaci viszonyok, a kiélezettebb piaci verseny a
baromfidgazatot sem hagytdk érintetleniil, azonban ez az agazat - a
tartani  (termelés mennyisége, feldolgozoipar meglérzése) ¢és
folyamatos ndvekedést mutat.

A Magyarorszagon tapasztalhatd novekvd baromfitermelés és
baromfihus fogyasztds teljesen illeszkedik az EU és a vilag

15
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baromfiiparanak utobbi éveket jellemz6 tendencidjahoz, mely
hasonloképpen folyamatos novekedési palyan van.

A baromfidgazatot jellemzd bdoviilés a fejlettebb orszagokban
tapasztalhatd fogyasztasi szokdsok megvaltozasa (egészségtudatos
taplalkozas, a fehér husok preferenciaja) mellett a fejlodé orszagok
népességboviilése, GDP novekedése és ezaltal az egy fore esd
husfogyasztas emelkedésének koszonheto.

A baromfidgazaton beliil a legjelentdsebb a brojler hustermelés és
hasfogyasztds, ami Magyarorszagon az Osszes husfogyasztasbol (63
kg/f6/év) 30 kg-ot tesz ki.

A baromfiagazat jelentds szerepet tolt be a foglalkoztatasban, a csaladi
gazdasagokban, illetve az alapanyag-gyartasban és feldolgozoiparban
dolgozdk szama meghaladja a 100 ezer f6t. Az 4gazat a
mezdgazdasagi agazatok kozil talan a legintegraltabb, a feldolgozo-
ipara is tulnyomoérészt magyar tulajdonban van.

A hazai baromfidgazatot kozépméretli vallalatok jellemzik, az eurdpai
értelemben vett nagyméretli véllalatok hianyoznak, a koncentracios
kisérletek kudarcba fulladtak (Babolna, Hajd(-Bét, Carnex), nagyon
nehéz helyzet elé allitva a legkiszolgaltatottabb alapanyagtermeléket
¢s a partneri kort.

A magyar baromfihts tovabbfeldolgozasa az elmult években jelentds
fejlédésen ment at. Elenjaré cégek - a teljesség igénye nélkiil -:
Gallicoop, Hungerit, Hercsi-Hus, Master Goods és a Saga Foods.
Ertekezésem a magyar baromfitartassal foglalkozo gazdasagok koziil a
brojler hustermel6k helyzetét, az alkalmazott tartastechnoldgia
jellemzdit és ennek a gazdasag jovedelemtermeld képességére
gyakorolt hatasat vizsgalja.

A versenyképesség vizsgalata mar Onmagédban is nehéz feladatot
jelent. A mez6gazdasagi termékek, illetve technologiak esetében pedig
még az atlagosnal is bonyolultabb feladat.

Témavalasztdsom azért esett erre a teriiletre, mert a tartastechnologia
¢s annak Okonomidja a kevéssé vizsgalt kutatdsi terliletek kozé
tartozik. Ennek a témanak a részletes feldolgozasa, mélyrehatod

16
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elemzése még nem tortént meg, noha aktualitasa a baromfidgazat
jelenlegi és jovobeni helyzetét, a piaci verseny varhatdo tovabbi
er6sodését tekintve megkérddjelezhetetlen.

Az allattenyésztési technolégidk egyik alapvetd eleme a
takarmanyozasi technologia. A korszerli, hatékonysagot javitd
eszk6zok kozvetlen hatdssal vannak a termelés eredményére. A
gépesitett  takarmanykijuttatdas  eszkozeinek (etetdé és  itatd
berendezéseknek) a Kivalasztasa nagyban fiigg attél, hogy a
felhasznalok milyen piaci kinalatbol véalaszthatnak. A valasztast tobb
szempont (ar, miiszaki paraméterek, szervizszolgéltatasok, garancia
stb.) motivalja. Az e termékek piacan is bekovetkezett
piacglobalizacié azonban egyre jobban felértékeli a gyartok és
marketingstratégia elsddlegesen a kinalati oldal érdeke, de az ennek
hatasara 1étrejovo kinalat-javulas (arcsokkenés, magasabb miiszaki
szinvonal, rugalmas forgalmazas stb.) elsésorban a felhasznalok
szamara elényds.

A technoldgiai berendezéseket forgalmazo cégek sajatos stratégiat,
marketingpolitikat alkalmaznak a maximalis profit elérése érdekeben.
A baromfitakarmanyozéds eszkozeit forgalmazd cégek piaci
marketingje, a piacon jelenlévé cégek 4ltal alkalmazott
marketingstratégiak Osszehasonlitdsa az eszkozgyartas—forgalmazas—
felhasznalas tervezésének és szervezésének az alapja. Az egyre
¢lesedd versenyben tartdésan fennmaradni €s bdviilni (fejlédni) csak
eredményes (hatékony) piaci stratégiaval lehet. A hatékonysag
alapeleme a  piaci versenyképesség, a  versenyképes
marketingstratégia.

A baromfitakarmanyozas eszkozeinek piacelemzése hat éves (2006-
2011) iddszakra terjed ki. Kiemelt figyelmet kap a forgalmazasi
(piaci) szakasz, ahol a vizsgalt cégek altal alkalmazott
marketingpolitika (marketing raforditasok, kiilfoldi beszallitoval valo
egyiittmiikodés, marketing-mix) Osszehasonlito elemzésére keriil sor.

17
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Végsoé célként egy — tudomanyosan megalapozott — versenyképes
marketingstratégia modelljének felvazoldsa szerepel.

A Kkutatasok fé célkitiizése, a brojlertartd telepek takarmanyozasi
eszk0zOk iranti igényének és a telepeken hasznalt takarmanyellatd
berendezéseknek, a brojlereldallitds gazdasagi kérdéseinek, illetve a
takarmanyozasi eszkozforgalmazok altal alkalmazott
marketingstratégidknak, a takarmanyellatdé berendezések eladasi
lehetdségeinek feltarasa, a koztiikk levd kapcsolatok bemutatidsa és
elemzése az alabbi szempontok szerint:

1. A brojlerhus-termelés nemzetkézi és hazai dttekintése, a jelenlegi
trendek bemutatasa és az dgazat helyzetének virhato alakuldisa a
kovetkezo években
A baromfidgazat helyzetének varhat6 alakuldsidt a hustermelés és
husfogyasztas alakulasa, a voros és fehér huisok megoszlasa, a fejlett
¢és fejlodo tarsadalmak hus-eldallitasi és huisfogyasztasi mutatoi és a
baromfihus kereskedelem (export-import) jellegzetességei jellemzik
legjobban.

2. Atfogé helyzetkép felvizolisa a baromfitakarmdnyozdsi eszkozok
Piacanak hazai sajatossdagairol, a brojlertermelés takarmanyelldto
berendezéseinek bemutatdsa
Ebben a fejezetben keriil sor a hazai brojlertermelés takarmanyellatd
berendezéseinek piacan hasznalt eszkdztipusok bemutatasara, a piacon
miikddd takarmanyozasi eszkozforgalmazok szdmbavételére.

A versenyképesség javitasanak igénye kedvezd hatassal van a
tartastechnologiai beruhazasokra, amit az agrarpolitika (kedvezo
hitelfeltételek, beruhazasi tamogatasok) is jelentésen befolyasol.
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3. A takarmanyozasi  eszkozoket  forgalmazok — Magyarorszagon
példajan keresztiil
Vizsgalat targyat képezik a felhasznaloknak kinalt megoldasok fobb
ismérvei (példaul az, hogy a cégek az ugynevezett ,total solution”,
azaz a takarmanyellatds minden egyes részteriiletét lefedé u.n. teljes
konstrukci6 eladasara torekszenek-e, avagy az egyes részteriiletekre
koncentrdlva 1Un. ,specialised solution” megoldast kinalnak-e
vasarloiknak.), a cégek 4ltal alkalmazott marketingkommunikécids
eszkozok, illetve a marketing szerepének hangstlyossdga a cégek
forgalmazoi tevékenységében.

4. A vasarloi dontést befolyasolo faktorok szambavétele és a dontési
folyamat értékelése
Alapvetd fontossagi annak megallapitasa, hogy a vasarléi dontést
legnagyobb mértékben befolyasold tényezdk kdzott mi a vasarlok altal
felallitott prioritas sorrend, azaz, melyek azok a tényezdk, amelyek a
az eszkoOzvasarlas soran a dontés meghozatalaban a legnagyobb
szerepet jatsszak. Az eszkOzvasarlas soran mérlegelendd tényezok
lehetnek: az ar; a technoldgiai szinvonal; a befektetéstol remélt rovid-
¢és hosszu tava eredmények, megtakaritasok (megtériilés); referencia-
telepek; az értékesité szakmai felkésziiltsége, megbizhatosaga és
meggy0zOkészsége (személyes kapcsolatok); a szerviz lehetdségének
megléte, elérhetdsége €s szinvonala.

5. A vizsgalt  takarmdnyozdsi  eszkozoket  forgalmazo  cégek
osszehasonlito elemzéseibol szarmazo eredmények értékelése SWOT
analizis segitségével
Az Osszehasonlitd vizsgalat alapjan elkészithetd a cégekre vonatkozd
SWOT-analizis, amely a marketingben és stratégiai menedzsmentben
gyakran alkalmazott médszer.

Erdsségek alatt a vallalat azon tulajdonsagait érjiikk, amelyek
segitségével a piacon versenytdrsaival szemben versenyelényhoz
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juthat, mig a gyengeségek bizonyos képességek, tulajdonsagok vagy
eréforrasok hidnyara mutatnak ra.

Az erdsségek és a lehetdségek megadjak a kdvetendo stratégia iranyat,
mig a gyengeségek és veszélyek felhivjak a figyelmet azokra a
terliletekre, ahol valtoztatdsok sziikségesek, illetve uUtmutatoul
szolgalnak olyan stratégiak kialakitdsahoz, melyek az adott
hianyossagokat figyelembe véve a vallalatot eredményesebbé tehetik.
Mivel a modszert éppen vallalatok vizsgalatara fejlesztették ki, ezért
jo eszkoznek latszik az Osszehasonlitdo vizsgéalat eredményeinek
értekelésére.

Versenyképes marketingstratégia kialakitdsa, ajanlasok
megfogalmazdsa

Az elozéekben vazolt elemzések alapjan a hazai kornyezetben
legeredményesebben alkalmazhaté marketingstratégia leirdsa, a
forgalmazok szdmara olyan ajanlasok megfogalmazéasa, amelyek
alkalmazéasdval a cég forgalma, eredményessége novelhetd, a
takarmanyellatd berendezések eladdsaibol még nagyobb piaci
részesedés realizalhato.

A kutatasi célok kijelolésekor az alabbi hipotézisekbdl indultam Kki:

Hipotézis 1:

A hazai brojlertermelés eredményének alakuldsaban jelentds szerepet
jatszik a brojlertarto telepek miiszaki szinvonala, technikai
felszereltsége.

Hipotézis 2:

A takarmanyellatd berendezések értékesitésével foglalkozo hazai
cégek forgalmazoi tevékenységében a marketing-, ¢és az azzal
kapcsolatos raforditasok eltérd hangsutllyal szerepelnek, aminek a
cégek eredményességére gyakorolt hatasa szignifikéns.
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Hipotézis 3.

A vizsgalt cégek altal alkalmazott marketingkommunikécios eszkzok
hasznalataban kiilonbségek vannak, de a személyes eladas jelentosége
minden forgalmazé szamdra meghatarozo.

Hipoteézis 4.

A takarmanyellatd berendezések vasarlasakor a brojlertartok dontését
befolyasold tényezdk koziil az ar szerepe a dontd. A forgalmazok
megitélése szerint az értékesitd személy meggydzOképessége ¢Es
szakmai felkésziiltsége jatssza a fOszerepet a vasarléi dontés
befolyasolasaban.

Hipotézis 5:

A hazai eszkozforgalmazok 4ltal valasztott ¢és alkalmazott
marketingstratégia szempontjabol meghatarozo6 a kiilfoldi beszallitoval
vald kapcsolattartds mindsége €s a szoros partneri egyiittmiikodés
megvaldsuldsanak foka.
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2. IRODALMI ATTEKINTES

Az irodalmi attekintés a baromfiagazat helyzetének rovid
attekintésével, a baromfihus-termelés, —fogyasztas és —kereskedelem
alakulasdnak bemutatdsaval kezdddik. Ezt koveti a brojlerhus-
termelés, a csirkehus fogyasztds ¢és  brojlerhtis-kereskedelem
alakulasanak nemzetkozi, illetve hazai viszonyainak bemutatasa. Ezt
kovetéen keriil sor a baromfi tartastechnologiak és a brojler
takarmanyellaté berendezések ismertetésére. Ezutan a takarmanyellatd
berendezések piacanak nemzetkdzi, majd hazai attekintésére keriil sor.
A fejezet végén pedig a versenyképes marketingstratégia ismérveinek
bemutatasa szerepel.

2.1. A baromfiagazat és a brojlertermelés nemzetkozi tendenciai

A nemzetkozi statisztikak és prognodzisok (OECD-FAO, FAPRI,
USDA) alapjan megallapithatd, hogy a baromfiipar elemz6i a
kovetkezd évek varhato alakulasat egybehangzdan pozitivnak itélik. A
termelés, a fogyasztas és a kereskedelem mutatoi egyarant novekvo
tendenciat mutatnak a kovetkezd 5-10 éves iddszakra, ami az agazatot
a dinamikusan fejl6d6 agazatok egyikévé teszi, az allattenyésztés terén
szinte egyediiliként.

2009-ben az viladg 6sszes hustermelése 281,5 millié tonna volt, ebbdl a
marhahus 65 millid-, a sertéshus 103,5 millid-, a baromfihts termelés
pedig 92 millié tonnat tett ki. A FAO jelentése szerint 2010-ben a
vilag baromfihus termelése 95 milli6 tonnara nétt (FAO, 2010).

Az OECD-FAO statisztika 2010-2019-re vonatkozé adatbazisa
alapjan a marha-, sertés- és baromfihus termelés varhaté valtozasai az
1. dbran lathato grafikon szerint alakulnak.
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A hustermelés névekedésének varhato alakulasa
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1. dbra: A hustermelés novekedésének varhato alakuldasa (2010-
2019)

Forrdas: OECD-FAO (2010)

Az EU meghataroz6 szerepet tolt be a vilag szarnyashus-

eléallitasdban. A 2. 4bra azokat az EU tagallamokat szemlélteti,

amelyek az Uni6d baromfihus-termelésében vezetd szerepet toltenek

be.

Németorszag,
12%

2. dbra Az EU baromfihus termelésének fo szereploi (2009)
Forras: WATT Executive Guide, 2010
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Az EU baromfihts termelésének kozel 70%-at Franciaorszag, UK,
Spanyolorszag, Németorszag és Olaszorszag adja. Az uj tagallamok
kozlil Lengyelorszag allit elé jelentésebb mennyiségli baromfihust.
(POPP et al, 2009).

Az EU-27 baromfihus termelése 2009-ben 12 millidé tonna volt, ennek
70%-a szarmazott brojler-, 4 %-a kacsa-, 18%-a pulykahizlalasbol.

A 1. tdbldzat a baromfihus piacanak alakulasat befolyasoldo fobb
tényezOk varhatd tendenciajat mutatja be a 2005-2019-es iddszakra.

1. tablazat: A baromfihus piacanak alakulasa (2005-2019)
Aviladg baromfihus piacanak alakulasa 2005-2019

2005 2010 2015 2019

Termelés (millié tonna) 82,23 95,03 107,56 117,85
Export (millié tonna) 8,54 10,27 11,79 13,17
Import (millié tonna) 8,01 9,33 10,36 11,38
Fogyasztas (millié tonna) 82,69 94,05 106,13 116,05
Fogyasztas/f6 (kg) 12,72 13,64 14,56 15,30

Forras: WATT Executive Guide (2010)

Az 1. tablazatban talalhaté mennyiségek mind az o6t tényezd
vonatkozasdban novekedést mutatnak. A legnagyobb novekedés az
export teriiletén varhatd (54%), a termelés, az import €s a fogyasztas
véltozasa 40% koriili, mig az egy fére esé fogyasztiasban 20%-0S
novekedést jeleznek elére 10 év alatt.

Nemcsak a termelés, hanem a fogyasztas esetében is elmondhatd,
hogy a folyamatos ndvekedés motorjai a fejlodd orszagok. Az 1 fére
esd novekvé jovedelem, a novekvd népességszam, valamint az
urbanizacié feler6sddése egyarant kereslet-generalo tényezok, melyek
nagy hatassal vannak a fogyasztasra, valamint a fogyasztasi szokasok
megvaltozasara. Ennek kovetkezményeképpen eltolodas mutatkozik a
nagyobb valasztékban kaphaté feldolgozott, félkész termékek
iranyaba, nagyobb teret adva az allati fehérjéknek, zoldségeknek és
gyiimdlcsoknek, megteremtve az egészségtudatosabb taplalkozas

feltételeit. (European Commission, 2010)
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A GDP valtozasa nagyban meghatarozza az adott orszag, illetve régi6
hastermékek irani keresletét. A GDP ndvekedése és a husfogyasztas
emelkedése szoros korrelaciot mutat. (3. abra)

A 2008-ban kezddédo vilagvalsag és annak fokozatos elmélyiilése nem
csak a husfogyasztas atmeneti visszaesését, hanem a husfogyasztas
szerkezeti megoszlasaban bekovetkez0 jelentds valtozast is
eredményezte, mely hangsuly-athelyezédéssel jart a baromfihas
javara, a dragabb voros husokkal szemben.

e Csirkepiaci névekedés =mm=Gazdasagi ndvekedés

T T T T 1
1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011

3. abra: A GDP valtozdasanak hatdsa a csirkehus piacdra
Forrdas: WATT Executive Guide (2010)

Az 4. abra a vilag htusfogyasztasanak alakuldsat és az egyes husfajtak
részaranyanak valtozasat mutatja az 1985-2025-0s idészakra. Ez az
abra kiilonb6z6 elemzdk eldrejelzéseit Osszesiti, €s jol szemlélteti,
hogy a husfajtdk %-os megoszlasaban a legnagyobb ndvekedést a
baromfihts részaranya éri el, maga mogott hagyva mind a sertéshus
(minimalisan csokkend), mind a marhahus (jelentdsen csokkend)
részaranyat.
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(forras: Rabobank, az FAO, USDA, EC, OECD, FAPRI jelentésébdl)

4. dbra: A vilag husfogyasztasi szerkezetének valtozdsa (1985-2025)

Forrdas: WATT Executive Guide (2010)

A 4. 4bran jol lathato, hogy a teljes husfogyasztds novekedd palyan
van, melyen beliil a csirkehtis-fogyasztds novekedésének mértéke a

legnagyobb (30% koriili).

Elemzdk szerint a jovo husfajtaja a csirkehts lesz, mely a varakozasok
szerint atveszi a vezetést a sertéshtissal szemben, és a legkedveltebb

hustipus lesz a 2030-as évekre. (AHO, 2011)

A harom {0 hustipusbol az egy fore esé fogyasztast és azok

egymashoz vald viszonyat az 5. dbra szemlélteti.
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5. dbra: Az 1 fore esd husfogyasztas trendje (1999-2019)
Forras: WATT Executive Guide (2010)
Az Altalanos trenden belill erésen eltér6é az egyes régiok

(orszagcsoportok) husfogyasztasanak valtozasa. (6.
abra)

A hisfogyasztas ndvekedésének varhatd alakulasa
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e |
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W OECD [ Fejl8dé orszagok o Vilag

6. dbra: Husfogyasztds novekedésének régiok szerinti alakuldsa
Forras: OECD-FAO (2010)
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Az eldzéek alapjan megallapithatd tehat, hogy vilagviszonylatban
mind a hustermelés, mind pedig a husfogyasztds tekintetében a
legdinamikusabban fejlédé dgazat a baromfi.

A kép teljességének megismerése céljabol szolni kell a baromfihus-
kereskedelem alakulasardl is.

A vildg baromfihtis-exportjaban 2 orszdg (USA ¢és Brazilia) adja az
Osszes kereskedelem 70%-at, ugy, hogy importra egyaltalan nem
szorulnak (POPP, 2009). Utanuk - kdzel azonos volumennel - Kina
¢s az EU-27 kovetkezik, valamint ez utobbiaktol is jelentdsen
elmaradva Thaif6ld és India.

A vilag legnagyobb importére Oroszorszag, a vildgkereskedelem
15%-at felvéve. Fontos importérok még: Kina, Szaud-Arabia, Japan,
Mexikd, Pakisztan. (WATT Executive Guide, 2010)

Az EU-25 atlag hisfogyasztasa 2002-2011 (kg)
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7. abra: Az EU-25 dtlag husfogyasztisa 2002-2011
Forrds: FOLDI (2012)

Az EU-25 husfogyasztasi szokasait illetdéen megallapithato, hogy mig
a marhahts-fogyasztds az elmult évtizedben stagnélt (vords hisok
kevésbé népszerick az utobbi években az egészségtudatosabb
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taplalkozas, valamint a valsag 6ta a magas arszinvonal miatt), addig a
sertés- €s baromfihus-fogyasztas folyamatos novekedést mutatott. Az
EU-25-ben a legkedveltebb husféle a sertéshus, ellentétben a hazai
baromfihus-preferenciaval. (7. abra)

Az EU tagallamok kozti kereskedelmet jelentsen eldsegiti, hogy
Nyugat-Eurépaban a mellhas irdnt van nagyobb igény, mig a 2004-
ben csatlakozott tagallamok inkdbb a kedvezObb arfekvést részeket
(szarny, comb) preferaljak

2.2. A hazai brojleragazat helyzete és kilatasai

A KSH adatai szerint az elmult 20 év soran a hazai baromfi
allatallomény — a tobbi dllatfaj allomanyszdm-valtozasahoz
hasonléan- folyamatosan csokkent. Erdekesség, hogy a termelési
adatok ezzel szemben az elmualt 10 évben tobbé-kevésbé
kiegyensulyozott képet mutatnak. (8. abra)

Baromfi és tyuk allatallomany alakulasa 1990-2009
(ezer db)
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——Baromfiallomany ——Tyukfélék

8. dbra: A hazai baromfi- és tyuk dllatillomdny valtozdsa az 1990-
2009-es iddszakban
Forras: Kapronczai (2003, 2011)
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A Baromfi Terméktanacs (a tovabbiakban: BTT) (2010) vitaanyaga
megallapitja, hogy az allattenyésztési agazatok kozil egyediil a
baromfiagazat tudta megtartani a termelés mennyiségét, és tudta
megorizni feldolgozoiparat. Hosszu évek ota, - a KSH adatai szerint -
Magyarorszagon a vagodbaromfi-termelés Osszesen 630 ezer tonna
koriil alakul él6sulyban. (8-9. 4bra).

A vagobaromfi-termelés alakulasa 1990-2009
(ezer tonna)
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9. dbra: A vagobaromfi-termelés és tyukfélék termelésének
alakulasa (1990-2009)
Forras: Kapronczai (2003, 2011)

FOLDI (2011) osszeallitisa alapjan 2011-ben a baromfitermelés
tulnyom6 részét (55%) varhatdéan a csirketermelés adja, amit a
pulyka- (22%), majd a kacsa-(15%) és libatermelés (7,5%) kovet.

A baromfihus-fogyasztds az Osszes husfogyasztason beliil az elsd
helyet foglalja el, jelenleg a 63 kg/f6/év teljes husfogyasztasbol 34 kg-
ot a baromfihus fogyasztas tesz ki (BARANY, 2010). A baromfihus
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népszerlisége tobb okra vezethetd vissza. A 2008-as valsag oOta
jelentdsebb szerepet kap a taplalkozasban a baromfihus kedvezd
arszinvonala miatt, emellett az egészségtudatos taplalkozas térhoditasa
is a fehérhus-fogyasztas novekedését eredményezi, hogy csak a
legfontosabb tényezdket emlitsiik.

A hazai baromfihus fogyasztas megoszlasat a 10. abra szemlélteti.

Baromfihus-fogyasztas megoszlasa 2008
(kg)

W Huscsirke

B Tyuk, gyongyds
Pulyka

u Kacsa

¥ Liba

10. abra: A hazai baromfihus-fogyasztas megoszlasa fajtanként
2008-ban
Forras: FOLDI (2011)

A 10. abra és a korabban bemutatott 7. abra értékeibol megallapithato,
hogy a hazai baromfihus-fogyasztas jelentésen meghaladja az EU-25
atlagos baromfihus-fogyasztasat (2011-ben majdnem 10 kg/f6/év-vel).
A hazai baromfidgazat helyzetét elemezve FOLDI (2011) az 4gazat
erosségét a magas belfoldi fogyasztdsban, az allatdllomany jo
genetikai hatterében, a takarmanybazis hazai rendelkezésre allasaban
(kukorica), az allategészségiigyi ¢és ¢lelmiszerbiztonsagi hattér
meglétében €s az integralt termelés megvalosuldsaban latja.
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ZOLTAN (2003) szerint a termelés fajonkénti szerkezete illeszkedik
a hazai piaci lehetdségek és baromfiipar adottsagaihoz. Mig a vizi
szarnyasok fo felvevépiaca az EU, addig a csirke-és pulykatermelés
elsOsorban a hazai fogyasztokra alapozodik.
BARANY (2010) clemzése szerint a baromfiszektor az
abrakfogyasztd agazatok koziil is kiemelkedik, hiszen évente a
mintegy 2 milli6 tonna keveréktakarmanyhoz 1,5 milli6 tonna gabona
hanyadot (kukorica, btza) hasznal fo6l, tGlnyomoérészt hazai
termeszteést.
Kedvezd adottsag emellett, hogy a baromfifeldolgozo-ipar miiszaki-
technikai szinvonala jonak mondhat6, ami nem jelenti azt, hogy ne
lenne sziikség a technika-technoldogia folyamatos megujitasara. (BTT,
2010)
A baromfifeldolgozas ¢életképességét tulajdonképpen a hazai
baromfiagazat soksziniisége teszi lehet6vé. Ez azt jelenti, hogy
minden baromfifaj fontos az agazatban, ezért az ilizemméret és
termékkinalat teszi lehetévé az 4gazat egészének fennmaradasat,
belfoldi- és exportpiacainak megtartasat.
Az  agazatot részleteiben vizsgalva tobb  gyengeség, a
versenyhelyzetlinket hatranyosan érintd adottsag is megfigyelhetd.
KESZI és mtsai (2003) valamint FOLDI (2011) a legnagyobb
problémat a tokehidnyban ¢&s az ¢épiiletek, istallok, gépek
elavultsagaban latjak.
A baromfitermelés gépesitettségének foka, miiszaki szinvonala
jelentdsen elmarad a baromfifeldolgozo-ipar kedvezd technikai
adottsagaitol, noha az elmult években jelentds fejlesztd beruhazasok
valosultak meg allami palyazati tamogatasok segitségével. Tovabbi
problémat jelent még, hogy a meglévd istdllok nem az adott faj
specialis igényeire épiiltek.
Jelentés versenyhatrany a hazai baromfiszektor részére az adoteher-
kiilonbség, amely nemcsak a Nyugat-eurépai versenytarsainkkal
szemben, hanem az Un. Visegradi konkurensekkel szemben is
nyomaszté. Erre jo példa, hogy mig Magyarorszag az elmult 20 évben
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tobbnyire  megorizte  baromfitermelésének  volumenét, addig
Lengyelorszag ez id6 alatt megharomszorozta azt. (BARANY, 2011)
ORBANNE (1996) a versenyképesség javithatdsaga szempontjabol a
brojlerhizlalas termelési eredményeinek hathatos javitdsat tekinti az
egyik legnagyobb tartaléknak.
A csirkehizlalas jovedelmezéségi kérdéseit vizsgalva TAKACS és
mtsai (2008) valamint FOLDI (2008) a termelés eredményességének
romlasat a 3 éves atmenetet biztosito, kozvetleniil a termékhez kotott
tamogatasok megsziinésével magyarazzak.
SZOLLOSI é NABRADI (2007) megallapitjak, hogy a magyar
baromfi agazat kozponti problémaja a nemzetkdzi versenyképesség
romlasa, melynek egyik eleme NYARS (2008) megitélése szerint
hazank kedvezdtlen foldrajzi fekvése és az ebbdl adodé magasabb
baromfi exporthoz kapcsolodo szallitasi koltségek.
NABRADI és SZOLLOSI (2008) az 4gazat versenyhatranyanak ok-
okozati elemzésével ¢és erre ¢épiild célstruktura-célhiererchia
felallitasaval, cselekvési programok kidolgozéasaval, feladatok
megfogalmazasaval probalnak valaszt adni az dgazat f6 megoldando
kérdéseire, az 4gazat versenytarsakkal szemben tartésan alacsony
jovedelmezdségének emelésére, a hazai ¢€és nemzetkdzi piaci
kiszolgaltatottsag csokkentésére, illetve a miiszaki és technologiai
fejlettség emelésére.
FOLDI (2007, 2011) megallapitja, hogy a jovedelmezéség az elmult 5
é¢v alatt (2006-2011) bekovetkezett 60-62 %-os felvasarlasi-ar
novekedése ellenére romlott, mivel a takarmany ara - mely a koltségek
koriilbeliil 65%-at teszi ki-, 82%-kal dragult. 2011-ben a 250-260
Ft/kg kozotti felvasarlasi ar mellett a téli iddszakban 2-3 Ft
kilogrammonkénti veszteség volt a csirkehizlalason. Csaladi
vallalkozasoknal a kisebb munkabérkdltség kovetkeztében esetenként
atfordult par forint nyereségbe. Valamennyit az allatjoléti tamogatas is
kompenzalt, mely 2011-ben koriilbeliil 6,8 Ft/kg volt.
BARANY (2012) elemzésében szintén a nem megfeleld
jovedelmezdséget jeloli meg a  brojleragazat  legnagyobb
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problémajaként. A mostani takarmanykoltségek, energiaarak ¢és
munkabérkoltségek mellett, jo6 vagy nagyon jo nevelési eredmények
esetén is az €16 csirketermelés 5 - 6 Ft/ kg-os veszteséget okoz a
csirkehizlaloknak. Csekély vigasz, hogy év végén, illetve a targyévet
kovetden 2 - 3 honap mulva az Un. allatjoléti tdamogatasok kapcsan
tovabbi 7,40 - 7,50 Ft / kg bevételhez jut az csirkehizlalo. A
problémat enyhithetné az allatjoléti tamogatasok negyedéves
iitemezésili utdfinanszirozasa - hasonléan a sertésagazathoz. Tovabbi
1épés, mely a csirkehizlalas eredményességét javitand, a felvasarlasi ar
emelése lenne a vago és feldolgozo tizemek részérdl.
TROJAN és mtsai (2008) a csirkehizlalas jovedelmezésége kapesan
megallapitjak, hogy a termeldk elemi érdeke a koltséghatékonysag. A
jovedelmezdség novelése érdekében szinte egyediili jarhaté ut a
termelési koltségek csokkentése. Alapvetd cél a termeléstechnologiai
tényezOknek és a  tartdstechnologiai  berendezéseknek  az
optimalizalasa,  kiilonds  tekintettel az  energia-felhasznalas
mérséklésére, mert ezaltal jelentds koltségesokkentés érhetd el a
brojlerhizlalasban.
BARANY (2012) felhivja a figyelmet a fekete- és sziirkegazdasag,
valamint a magas AFA (27%) versenyképességet rontd hatasara is.
Ajanlasokat is megfogalmaz a baromfiagazat versenyképességének
javitasa érdekében, melyek koziil kiemelendd a termel6i finanszirozas
kérdésének megoldasa, a telepek miiszaki szinvonaldnak ndvelése
felujitasok altal, a szalmonella program megvalositasa, az agazat
humantdkéjének javitdsa tudaskozpontok létrehozasaval, ingyenes
allategészségiigyi  szolgaltatdas  biztositdsa, az  aruhdzladncok
atvilagitasa, hatékonyabb hatosagi ellenérzés megvalositasa, az import
szabalyozasa, a sziirke- és a feketegazdasag felszamolasa, valamint
kotelez6 terméktanacsi tagsag eldirasa az agazat szerepléinek.
POPP (2007) a versenyképességiink elmaradasat a nemzetkozi
helyzethez képest a termelési mutatok elmaradasdval, a naturalis
hatékonysdgmutatok nemzetkozi Osszehasonlitdsban kedvezdtlenebb
értékeivel magyarazza. Hollandidban ¢és Németorszagban 2004-ben
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1,74 illetve 1,75 kg/kg volt a takarmanyértékesités, mig ugyanabban
az iddszakban a hazai atlag-érték 1,85 kg/kg volt, ami egyaltalan nem
mondhaté rossznak. E vonatkozasban sajnos nem tapasztalhato
latvanyos javulds a magyar brojlertartd telepeken. Ezzel szemben az
elhullasi mutatok tekintetében a 2000-es évek elejéhez képest jelentds
javulast tapasztalunk, bar a 4% feletti értékek jocskan meghaladjdk a
Nyugat-europai orszagok 3,6-3,8%-os atlagértékeit.

A naturdlis hatékonysagmutatok alakuldsa kiilondsen érdekes az
értekezés  szempontjabol, mivel a vizsgalt takarmanyellatd
berendezések (etetd- és itatorendszerek) forgalmazéasa soran kiemelten
fontos az a miiszaki tulajdonsagokhoz kotédo eladasi stratégia, amely
a kinalt technologiai megoldds altal realizalhaté termelési-mutatd
javulast (pl. kevesebb takarmanykiszordédas és takarmanyveszteség
altal realizalt jobb takarmanyértékesiilés) tdmasztja alad. Ez a hatékony
csirkehizlalds f6 kérdése, ami az eredményesség és jovedelmezdség
szempontjabol dontd fontossagu.

2.3. A brojler tartastechnologia

Magyarorszadg az EU-hoz tortént csatlakozéasakor vallalta a k6zosségi
jog és a szabdlyozd iranyelvek atvételét. Ez minden 4gazatra és
tevékenységi teriiletre vonatkozik, magaba foglalva a baromfidgazatot
¢s az Osszes itt eléfordulo tevékenységet.
A téma szempontjabdl fontos megemliteni az integralt szennyezés-
megel6zésrol és csokkentésrol szolo — Integrated Pollution Prevention
and Control (a tovabbiakban: IPPC) - irdnyelv kdvetését, mely minden
tagorszag szamara kotelezo.
Magyarorszag ennek az iranyelvnek a 314/2005-6s Kormanyrendelet
2006. januar 1-i hatalyba léptetésével tett eleget, mely a kdrnyezeti
hatasvizsgalati €s az egységes kornyezethasznalati engedélyezési
eljarast szabalyozza.
Az IPPC Irényelv alkalmazasanak célja, hogy egy olyan egységes
engedélyezési rendszer jojjon létre, melynek alkalmazasa segit a
35



10.13147/NYME.2013.007

kornyezetre nagy terhelést jelenté tevékenységek szennyezd
hatdsainak prevenciojaban, illetve azok lehetd legkisebb mértékiire
csokkentésében. Az IPPC megvalositisa a Best Available Techniques
(a tovabbiakban: BAT), azaz az elérhetd legjobb technika/technologia
alkalmazasaval torténik.

A BAT utmutatdjaban (Baromfi BAT, 2010) megfogalmazottak és
azok alkalmazdsa a baromfi takarmanyozasi eszkozforgalmazok
szempontjabol azért lényeges, mert ezek figyelembevétele a
technoldgiai berendezések eladasa soran kovetelmény, és igy a piaci
miikddésiik sikerességének alapja. Csak az a technologia-forgalmazo
tud hosszutavon versenyképesen a piacon maradni, amelyik a
forgalmazott berendezés miiszaki kévetelményei mellett a hatosagi
eloirasok dltal megkovetelt elérheto legjobb technika alkalmazasat
ajanlja a beruhazo baromfitartonak.

Az Ujonnan létesitendd és a mar miikodd baromfiistallok esetében is
kovetelmény a BAT alkalmazasa. Elvarads a lehetd legmegfelelobb
technologia kivalasztasa a BAT Utmutatdjaban szerepld technologiak
koziil, mivel a BAT nem irhatja eld egy konkrét technologia
alkalmazasat. A kivalasztasban a takarmanyozasi eszkozforgalmazo
szerepe meghatarozo, figyelembe véve a telep (istallo és meglévo
tartastechnologiai elemek) adottsagait.

A tartastechnologia alapos ismerete alapfeltétele annak, hogy a
takarmanyellato-berendezést forgalmazod cégek a tartdstipusnak és
fajtanak legmegfelelébb technoldgiai megoldast kindlhassdk a
beruhdzonak, ezért ennek részletes attekintése a téma szempontjabol
nélkiilozhetetlen.

A brojlertelepen alkalmazott tartastechnoldgia adja a takarmanyellatod
berendezések ,kornyezetét”, igy azoknak illeszkednilik kell az
istalloban mar hasznalatban levd, vagy kialakitasra varo technologiai
megoldasokhoz. E tényezdk figyelembevétele jelentds a forgalmazd
altal a takarményellatd berendezésekre adott ajanlat, a legmegfelelébb
takarmanyozasi eszkdztipus kivalasztasa szempontjabol.
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Az eredményes pecsenyecsirke hizlalas (intenziv brojlertartas)
alapja a megfelelé 6sszhang megteremtése az épiilet, az épiilet
berendezései és a biologiai feltételek kozott.
Broilerhus eldallitdas céljabol  kiilonbdz6, un. hushibrideket
alkalmaznak. Ezen fajtdk nemesitésének jol definialt célkitiizése a
végtermék hustermelési tulajdonsagainak javitdsa, azaz a termelés
eredményességének maximalizalasa.(VATTAMANY, 2006)
A hazéankban legelterjedtebben alkalmazott brojlerhibridek a ROSS
308 ¢és a COBB 500.
Megéllapithatd, hogy a nevelés id6tartamanak megvalasztasa a
technoldgiai adottsagaitdl, a sajat- vagy a piac igényeitdl fligg.
Magyarorszagon dtlagban 6 héttel, 42 nappal szamolhatunk, amit egy
14 napos szervizperiodus kovet. (Baromfi BAT, 2010)
Magyarorszagon hagyomanyosan a zart, hdszigetelt beton (néha fa)
épiiletek a legelterjedtebbek a pecsenyecsirke eldallitasban.
A mai korszer(i hustipusu hibridek érzékenyek az istalloklimara. A
brojlerhizlalas eredményessége emellett nagymértékben fligg az
épliletben 1évd levegd mindségétdl (paratartalom, pormentesség,
megfeleld oxigén koncentracid, alacsony széndioxid és ammonia
tartalom) is.
A szelloztetés legegyszerlibb mddja a természetes gravitacids uton
torténd légesere. A mesterséges szellOztetés tobb formaja elterjedt,
példaul a tetdszelldzés, tulnyomasos keresztszell6zés, alagutszelldzés,
stb. A mesterséges szell6zés megvaldsitasa ventillatorok és 1égbeejtok
hasznalataval torténik. Itt a legfontosabb elérendé feladat az, hogy az
elszivas és a légbeejtés munkaja Osszhangban legyen. (FOLDES,
2007)
A csirke hoigényének és az istallo megfeleld klimdjanak biztositasat
fiitéssel valosithatjuk meg. Elterjedt fiitési mddok a teremfiités,
milanya-fiités €és az el6z6 kettd kombinacidja. A szelldztetésnek és a
flitésnek mindig Osszhangban kell lennie, az optimalis szell6zés
alapja, hogy a homérséklet soha ne csokkenjen l1ényegesen, tehat
folyamatosan kis 1égcserét kell biztositani. (PAZSICZKI, 2006a)
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Az brojleristallo megvilagitasa lehet természetes vagy mesterséges,
un. vilagitasi program szerinti, vagy ezek kombindcioja
(természetes/mesterséges fény vilagitdsi program). A termelésre a
szinen kiviil a fény ereje és a vilagitas idétartama is hatassal van.
(Baromfi BAT, 2010)

Magyarorszagon a brojleristallok mérete valtozatos képet mutat,
sz¢élességet tekintve 9-15m, hosszusagot tekintve pedig 80-150 m
kozott valtozik.

Az istalld méretétdl fiigg az épiiletenkénti egyedszdm, mely nagy
atlagban 20 000 ¢és 40 000 brojler kozott van.

A telepitési stirtiség az allatjoléti kovetelményeket figyelembe véve,
az EU iranyelve (ET 2007/43/EC iranyelv a hustermelés céljabol
tartott csirkék védelmérdl) alapjan szabalyozott. (Baromfi BAT,
2010)

Ipari brojlerhizlalas soran az allatok elhelyezése tobbnyire mélyalmos
rendszerti, az alom a fogadasra kész, fertGtlenitett, tisztitott istallo
tomor betonpadlojanak teljes feliiletén kertil elteritésre, 4-8 (néha 10)
cm vastagon. Ugyelni kell az alom egyenletes kijuttatdsira, mert
ennek hidnya megneheziti az dllomany mozgasat, mely akadalyozza a
korlatlan takarmany- és vizfelvételt, az allatok megfeleld iitemii
fejlodését, gyakran az alloméany ,,szétnovéséhez” vezet. (TOTH,
2012a)

Az utdbbi években egyre nagyobb teret hodit a szabadtartdsos
brojlertartas, vagy mas néven Okotartds, melynek lényege, hogy a
baromfinak a korbeablakos maximum 400 m? alaptertiletli istallo
mellett 6lanként legaldbb 1 ha kifutot kell biztositani, 30%-a fas-
bokros teriilettel. (BARANY, 2008)

A Dbrojler takarmanyozasa meghatirozé a végtermék eldallitas
szempontjabol. A takarméany biztositasa lehet takarmanykeverék
beszerzésbol, de torténhet a gazdasag sajat eldallitasti takarméanyaval
is. A beszerzett vagy eldallitott takarmany az istallo melletti silokban
keriil tarolasra. (TOTH, 2012b)
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A  megfelel6 husmindség eléréséhez jO mindségli takarmany
sziikséges. A takarményt akkor itéljik megfelelének, ha az allat
energia-, fehérje és egyéb tapanyagigényeit biztositja.

A t6bbi haszonallattal 6sszehasonlitva, a brojler takarméanyértékesitése
a legjobb. (FOLDI, 2010)

A 2. tablazat a hazai brojler takarmanyértékesités valtozasat mutatja
1978-2008 kozott.

2. tablazat: Brojler takarmanyértékesités 1978-2008

Ev | El6tomeg 2 kg-os él6tomegnél
42 napra | Takarméany | Elet | Mellhus | takarmany
(kg) értékesités | nap kg/
(ka/kg) mellhts
kg
1978 1,0 2,5 63 250 20
1998 2,4 1,7 37 320 11
2008 3,0 1,4 32 400 7

Forras: Baromfi Terméktanacs (2011)

A brojlerallomény takarméanyfelvevd képessége nagyban fligg a
takarmany energiatartalmatol. Kis energiatartalmiu takarmanybol
nagyobb mennyiséget, energiadus takarmanybdl pedig kevesebbet
fogyasztanak.

A gyakorlatban a hdromfazisu (indit6, neveld, befejezd) takarmanysor
terjedt el, amely megfeleld mennyiségben €s aranyban tartalmazza az
allomany igényének megfeleld energiat, fehérjét, asvanyi anyagokat,
vitaminokat és aminosavakat. (TOTH, 2012c)

Etetérendszerek
A brojleretetés ad libitum etetést jelent, azaz az allatok szamara
folyamatos a hozzaférés a takarmanyhoz. A kijuttatott takarmany lehet
dercés, morzsazott vagy granuldlt formatuma. A baromfi izérzékelése
és szaglasa nem jol fejlett, igy a takarmany kivalasztasaban elsdsorban
a szin és a forma a meghatarozo. (GAL, 1998)
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Az ipari brojlerhizlalasban alkalmazott etetérendszerek modern,
automatizalt gépek, amelyek lehetévé teszik a takarmanykiszorodas
csokkentését és a takarmanyhoz vald optimalis hozzaférést.
Az alkalmazott etetérendszerek fobb tipusai:
- lancos-valyus
- zart szallitocsoves kivitelek. (HUSTI, 2007)
Az etetoberendezést és annak mitkodését idealisnak tekintjiik, hogyha
megfelel néhany alapkovetelménynek. Ezek koziil talan a legfontosabb
az allithaté magassag (mindig a madarak hatmagassagénak szintje
szabja meg az etetOrendszer magassagat), igy az allatok takarméanyhoz
valé hozzaférése biztositott a takarmany minimalis kiszérodasa
mellett. A takarmanykiszorédas leheté legkisebb mértékre
csokkentése gazdasagossagi szempontokat figyelembe véve kritikus
jelentdséggel bir, ugyanakkor a kiszorddott takarmany alombol valo
felcsipegetése allategészségiigyi (fertézésveszEély) szempontok miatt
keriilendd. Az etetdk megfeleld magassag beallitasa elkeriilhetdvé
teszi a takarmany alommal, iirtilékkel vald szennyezddését.
Tovéabbi kovetelmény, hogy a teljes etetérendszer (annak minden
konnyebben-nehezebben hozzaférheté része) konnyen tisztithato,
fertotlenithet6 legyen. A  korszerli etetOrendszerek hosszu
¢lettartamuiak, tartds, kemény milanyagbol és rozsdamentes acélbol
késziilt elemeiknek kdszonhetden. Az OnetetOk adagolorendszere €s a
tanyérok peremkiképzése egylittesen biztositjak a
takarmanykiszorddas lehetd legkisebb mértékét. A mennyezetre
fiiggesztett  etetdvonalak  magassaganak  bedllitasa  konnyen
kivitelezhetd kézi vagy gépi vezérlésii csorld segitségével.
A brojlerek megfeleld takarmanyfelvételének  biztositdsahoz
elengedhetetlen az optimalis etetd férohelyszdm betartasa. A
kiilonbozd etetdfajtdkra javasolt férdhelyszamokat az aldbbiakban
foglalhatjuk dssze:

- napos etet6talca: 80 allat/db

- valyus etetd: 5 cm hossz/allat (mindkét oldalra szamolni kell)

- koretetdkbol 50-80 allat/db
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Kutatdsaim az etetdrendszerek kozil a legkorszeriibb és
legelterjedtebb  etetérendszerre, az etet6tinyéros Onetetékre
koncentralnak. A két vizsgalt forgalmaz6 cég altal kinalt termékek
alsopalyas oneteték kortanyérokkal.(11. abra)

=T Tier T e D WD)
11. abra: Brojlerhizlalo istallo koretetds onetetokkel
Forras: www.bigdutchman.de

Itatorendszerek

A brojlerhizlalds eredményességének a megfeleld takarmanyfelvétel
mellett az elegend0 mennyiségli és j6é mindségii vizhez valé
korlatlan hozzaférés is feltétele. Az itatds mindig friss, tiszta,
fert6z0désektdl mentes vizzel torténjen, optimalis helyzetben a viz
asvanyi anyag tartalma elegendd mennyiségii, ugyanakkor nem tulzott
mértékii. (GAL, 1998)

Fontos tehat, hogy a brojlerek vizellatasa tiszta, friss viz mindségii
vizzel torténjen és az allat szdmara folyamatosan elérhetd kell, hogy
legyen. (COBB Broiler Management Guide, 2008)

A fejlédés szempontjabol kulcsfontossagt a korlatlan, j6 mindségii viz
biztositasa, mivel a brojler a sulygyarapoddsdhoz sziikséges
vizmennyiség 75%-at az 1vovizbdl fedezi. Amennyiben a
tomeggyarapodashoz sziikséges vizmennyiség nem 4ll az 4llat
rendelkezésére, akkor a novekedés liteme lelassul, és a tervezett vagasi
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stly elérése hosszabb id6 alatt lesz megvalosithato.(ROSS Broiler
Tartastechnologia, 2009)

Takarmanybehordok, takarmanytarolok

A Dbaromfi takarmany megfeleld tarolasa nagyon fontos szerepet
jatszik a madarak biztonsagos taplalasdban, hisz a nedves, elavult
takarmany igen karos lehet az egészségiikre. A takarmanyozasnal
nagyon fontos, hogy az allat szdmara az életkorahoz és igényeihez
leginkabb illeszkedd takarmanykeveréket a kivant idépontban
biztositani tudjuk. Ezért a takarmanytarolasnal figyelni kell a
kovetkezd taptipusra (pl. inditordl neveldre vagy nevelérdl befejezore)
vald valtas zokkenOmentességére. Ez legegyszeriibben két silo egy
takarmanybehordoval valo Gsszekétésével oldhaté meg. (SZABO,
2002)

A takarmanytarolok csoportositdsa torténhet a sild anyaga alapjén,
igy megkiilonboztethetiink trevira szovet, poliészter illetve
horgonyzott acél silokat. (FOLDES, 2008)

2.4. A hazai brojlertartas technologiai helyzete

Az eredményes brojlerhizlalas alapfeltétele, hogy az egyes baromfi
tartastechnologiai elemek megfeleld6 szinvonalon rendelkezésre
alljanak és egymassal a lehet6 legnagyobb 6sszhangban legyenek.
Fontos hangstlyozni, hogy a hazai pecsenyecsirke eldallitassal
foglalkoz6 termeld gazdasdgok  gépesitettségének, miiszaki
szakirodalom rendkiviil limitalt, e kutatasi teriilet jelenleg is
feldolgozatlan.

DIMENY, 1984 a mezOgazdasagi gépfejlesztések eredményeivel
foglalkoz6 tanulmanydban megallapitja, hogy kevés alkalom
kinalkozott arra, hogy a gépesités koltségeit, kiilondsen a gépesitési
raforditasoknak az egész termelési koltségszerkezetben elfoglalt
helyét és aranyat vizsgaljak. A hatvanas évekkel bekdszontd uj és
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valoban dinamikus agrarpolitika jegyében mar egyre tobb lehetdség
nyilott arra, hogy ezek a kezdeményezé gondolatok tudomanyosabb
megalapozottsaggal és kelld ajanlasokkal kiegészitve
bontakozhassanak ki. Ebben az idében jelent meg az a felfogés, amely
a géprendszert a termelés alrendszere gyanant illesztette a tobbi
tényezd soraba. A muszaki fejlesztés akkori szakaszaban a probléma,
hogy sokszor beleiitkoznek a gépesitésfejlesztés 6konomiai hataraba.
Felhivja a figyelmet, hogy személetiinket 6konomikussa kell tenni, a
miiszaki fejlesztésrdl, ezen belill a gépesitésfejlesztésrdl alkotott
nézeteinket kell &llanddan korszerlisiteni ahhoz, hogy a munka
megfeleljen 0ssztarsadalmi szinten, ne csupan a biologia, a technika, a
kémia, hanem az 6konomia jogos kdvetelményeinek is.

Az allattenyésztés — mint az egész mezogazdasag — fejlesztésének
fontos feltétele a gépesités. Az ésszerli és hatékony gépesités
mindenekeldtt az emberi tevékenységet konnyiti meg, teszi vonzobba,
javitja a gazdasdgossagi mutatokat; a termékegységre vetitett
élémunka csokkenése révén elsdsorban a termelékenységet. Itt olyan
technikai eljarasok bevezetésérdl és alkalmazasardl van szo, amelyek
minden tekintetben feliilmuljak a kézi- vagy igaerére alapozott
modszereket, eszerint tobbet igérnek Okondémiai, miiszaki €s
ergondmiai vonatkozasban egyarant. (DIMENY, 1973)

Az akkori tartasi rendszerek a biologiai és a technikai, vagyis
épitészeti, gépesitési €s épiiletgépészeti tényezdk dsszhangjat kivanjak
megteremteni. Ezt legelobb a baromfitartasban sikeriilt megoldani az
intenziv tartasi viszonyokat tiiré fajtdk és hibridek eldallitasaval. Ilyen
személet jegyében alakultak ki a baromfitelepek, nagyfoku
gépesitéssel. A baromfitartds gépesitésében a fejlesztés mellett
mindenekel6tt a meglevd termeld berendezések, technolégiak
rekonstrukciéja a legfobb feladat. (DIMENY, 1973)

A baromfitartasra szolgalo épiiletek mennyisége férdhely tekintetében
elegendd, azonban azok allapota, felszereltsége nem kielégits. Az
istallok fele rekonstrukcids felujitasra szorul, a mezdgazdasagi gép és
eszkozberuhazasok a technologia Kkorszerisitését célozzak. Az
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utobbi években a telepeken a technoldgiai elemek miiszaki allapotara
helyezték a legnagyobb hangsulyt a gazdalkodok, az épiilet allapota
hattérbe szorult. Ez valdszinlileg a huscsirke tartds sajatossagainak
koszonhetd. Az elmult évtizedek legtobb beruhdzésa a termelési
folyamathoz nélkiilozhetetlen technologiai elemekre terjedt ki, ezért
kozel otven szazalékos a jo mindségii etetd, itatdo és fiitési
berendezések aranya a brojlertartdo telepeken. A  kiilonboz6
tartastechnologidk  gépei, berendezései miikodési elvben és
felépitésben azonosak, csupan kialakitasi kiilonbségek adddnak a
gyartonak és a tipusnak megfeleléen. (PAZSICKI, 2003)
A Dbrojler tartastechnologiakat fokozottan érintik az uj allat- és
kornyezetvédelmi kovetelmények, illetve elvarasok (1998/58/EC;
20/2002 (111.14.) FVM, valamint a 2.3-as fejezetben bemutatott BAT).
A koltségtakarékossag mellett ezek valtak a technologidk illetve
alkalmazott gépek és berendezések miiszaki fejldddsének mozgatoiva.
Brojlertartas esetében nem annyira a technoldgiai paraméterek,
mindinkabb a takarmdnnyal, ivovizzel vagy kezeléssel bevitt idegen
anyagok (premixek, gyogyszerek) hasznalata jelenti egy technologia
alkalmazhatdsagat, illetve elfogadottsagat.
A technologiafejlesztés iranyat a kovetkezo tényezok jellemzik:

- korszer(i, konnyen telepithetd etetési-itatasi technoldgia;

- fajlagosan kis energiafelhasznalas;

- allathigiéniai kovetelmények kielégitése;

- hosszu élettartam;

- amianyag alkatrészek nagy szdma;

- a Dberendezések automatizaltsagi foka (érzékelés,

szabalyozas). (PAZSICKI, 2003)

Ami a takarmany kiosztasat illeti, a teljesen vagy félig automatizalt
rendszerek sorat probaltak ki, vizsgalva gazdasagossagi mutatoikat és
a hizlalas eredményeire kifejtett hatasukat. Fontos kovetelmény, hogy
a takarmanyt a berendezés megadott program szerint, minden allat
szamara azonos idében juttassa ki. (DIMENY, 1973)
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DIMENY (1973) megfogalmazasaban a géprendszer f6 gazdasagi
jellemzdéje, hogy olyan gépek tartoznak hozza, amelyek egymast
kiegészitve elvégzik a munkatdrgy késztermékké alakitasahoz
sziikséges kiilonbozé miiveleteket, mas szoval gépesitik az adott
munkafolyamat alapvetd munkaszakaszait. A mezdgazdasagi
géprendszer kialakitasa tehat azt jelenti, hogy olyan gépeket gyartanak
¢s alkalmaznak a termelésben, amelyek egymassal szoros
kapcsolatban, szoros Osszefiiggésben 4llnak ¢és folytatlagosan
elvégzik a mez6gazdasagi munkafolyamatok legfontosabb szakaszait.
A hazai brojler technologia, gépek, berendezések forgalmazoi a
nyugati termékskala jelentds részét lefedik, igy a legkorszeriibb
tartastechnoldgiai  berendezések hozzaférhetok ugy a kisiizemi
(csaladi), mind a nagyiizemi termeldk szamara. A berendezések ara
viszonylag magas, az aktudlis kdzgazdasagi és piaci koriillményektol
fligg a beruhazéasok, fejlesztések szama. Feltétleniil sziikség van az
agazat leglijabb kovetelményeket is kielégité miiszaki innovacidjara,
hogy az EU-ban megérizziik versenyképességiinket. (PAZSICZKI,
2006h)

2.5. A versenyképes marketingstratégia

A stratégiai gondolkodas ¢és stratégiai menedzsment jelentdsége a
globalis verseny ¢lezOdése, a technikai fejlodés felgyorsulasa, 0j
versenytarsak megjelenése miatt felértékelddott az utdbbi években, 1j
kovetelményeket tamasztva a hosszi tdvl stratégiai  célok
megfogalmazasdban. A stratégiai tervezés magaban foglalja a
prognozisok készitését, a vallalat belsd0 adottsigainak ¢és a
versenytarsak tevékenységének elemzését, valamint a stratégiai tervek
elkészitését. (SIMAI és GAL, 2000)

A stratégiai terv tartalmazza a hosszitavu versenystratégia céljait és
eszkozeit, a vallalat forgalomra és eredményességre vonatkozo
elvarasait, a K+F tevékenység fobb iranyait, de vitathatatlanul a
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stratégia terv legmeghatarozobb része a marketingstratégiai terv,
annak kidolgozasa ¢s végiil megvalositasa.

Mint az a Bevezetések és célkitizések fejezetben olvashato, az
értekezés célja, hogy sajat vizsgalatok alapjan elemezze két hazai
takarmanyellato berendezéseket forgalmazo cég
hazai piacon miikkodo eszkozforgalmazok részére a versenyképes
marketingstratégia f0 kritériumait.

Ehhez elengedhetetlen attekinteni a marketingstratégia irodalmat,
mivel a marketing, kiilonos tekintettel az alkalmazott
marketingstratégiara, a vallalati iizletpolitika, vallalati stratégia
meghatarozé része. A fogyaszté (felhasznald) megértése &s
sziikségleteinek kielégitése révén valik kézzelfoghatova a piaci siker.
A marketingstratégia tehat a versenyképességet javité eszkozok
legfontosabbika. (PARRAGH, 2011)
VAGASI (2001) szintén hangstlyozza, hogy a vdllalati stratégidt és a
marketingstratégiat sokszor nehéz kiilonvalasztani. Ennek oka, hogy
minden Korszert stratégia marketingkoncepcion alapul a piaci célok és
kapcsolatok vonatkozasaban.
KOTLER (2006) alapjan a vdllalati stratégia kialakitasinak f6
1épései:
- a jJovOkeép és a kiildetés meghatarozasa;
- az alapstratégiak és célok kijelolése és megvalositasa;
- a funkciondlis stratégidk (pl. marketingstratégia)
kidolgozasa;
- akcidtervek Osszeallitasa;
- ellendrzeés.
A vdllalati alapstratégiak lehetnek:
- versenystratégiak (koltségtakarékos versenystratégia;
differencialas; 6sszpontositas);
- fejlesztési stratégiak (piaci behatolas, termékfejlesztés,
piacfejlesztés, diverzifikacio);
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- novekedési stratégiak (bels6 novekedés, stratégiai
szovetség, felvasarlas/osszeolvadas).

VAGASI (2001) szerint a marketingkoncepcié négy alappillére:

- a marketingszemlélet és a folyamatos innovacio;

- célpiac valasztasa;

- vevol  partnerkapcsolat és  tartdés  egylittmikodés,
maximalis vevoelégedettségre torekvés;

- az egész szervezetet athatd vevOorientaltsag.

PARRAGH (2011) szerint a marketingstratégia alapvet6 feladata és
célja a kis- és kozépvallalatok gazdalkodasa és hatékony miikodése
tekintetében a magasabb  szintl  stratégidk  megvalositasa
versenyképes, jo piaci pozicid kialakitasaval.

Kozéppontjaban a kovetkez6 fobb kérdések allnak:

- az lzleti kornyezet elemzése,
- a vevOi sziikségletek ¢és igények feltarasa,
a piaci szegmensek igényeit kielégitd termékek és
szolgéaltatidsok biztositdsa,
- a tervek megvalositasa.

KOTLER (2006) a marketinget a vallalat egyik funkcionalisan
elkiiloniilt egységének tekinti, a marketingtervet pedig a marketing-
eréfeszités irdnyitdsdnak és koordinalasanak kozponti eszkdzének. A
marketingterv két szintet érint: a stratégiai €s a taktikai/operativ
szintet. A stratégiai marketingterv rogziti a célpiacokat és a legjobb piaci
lehetéségek elemzése alapjan kinalkozo értékajanlatot. A taktikai marketingterv a
marketingtaktikdkat hatdrozza meg, igy a termékjellemzoket, a promociot, az
arképzést, az értékesitési csatornakat és szolgaltatast.

CHIKAN et al. (2005) Kotlerrel ellentétben a marketinget nem egy
funkciondlis egységként fogja fel, hanem mint az egész vallalatot
athatd (marketing) szemléletmodot. A marketing, mint szemléletmdd
harom f0 Osszetevdje a vevdiranyultsdg, a gazdasdgossagra vald
torekvés és a stratégiai latdsmod.

Miutan a marketingnek komoly koltségvonzata van — ami befolyassal
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47
bir a tevékenység gazdasdgossagara — ezért fontos a marketing

raforditasok hatékonysagéanak ismerete (BENKE és CSATALI, 2013).
OLACH (1997) szintén a stratégiai szemléletet hangsulyozza, ami
elengedhetetlen a mai kor piaci szellemének megfeleléen miik6do
vallalatok szamara, ahol a kiszamithato, hosszabb tavra szolo vallalati
stratégiai és marketingstratégiai célok megvalosuldsa elengedhetetlen
feltétele a sikernek.

A marketingtervezés a stratégiai tervezés részét képezi, igy a gyorsan
valtozo piaci koriilményekre reagald, sziintelen folyamatta kell, hogy
valjon.

Az atgondolt marketingstratégia kialakitasat egy alapos stratégiai
elemzés el6zi meg, amit a megvalositasi fazis, majd az ellendrzési
szakasz kovet.

A stratégiai elemzés célja a vallalkozas pillanatnyi helyzetének
feltarasa (helyzetelemzés). A vallalat kiilsd és a belsé kornyezetének,
valamint a vevOk vizsgéalata nélkiilozhetetlen ahhoz, hogy a vevdok
sziikségleteit  legteljesebben  kielégité  termékkel — és/vagy
szolgaltatassal jelenjiink meg a piacon.

OLACH (1997) a marketingkdrnyezetet a vallalatot érinté kiilsd
hatasok, tényezOk Osszességeként definidlja, melyek befolyasoljak a
szervezet erOforrdsainak megszerzését, valamint a termékek
kibocsatasat.

PISKOTI (2008) a marketingkornyezet makro- és mikrokornyezeti
szintll vizsgalatat tartja sziikségesnek, megtartva a fogyasztd
prioritasat, mint a marketing kdzponti eleméét.

A makrokornyezet vizsgalatara szolgalnak az ipardgi vizsgalatok,
valamint a STEEP elemzés. A STEEP analizis a kovetkezd
tertileteket vizsgalja:

- Tarsadalmi (Social) koérnyezet

- Technologiai (Technological) kérnyezet

- Gazdasagi (Economic) kornyezet

- Természeti (Ecological) kornyezet
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- Politikai-Jogi (Political) kornyezet

A véllalat mikrokdrnyezetét a fogyasztok, beszallitok, versenytarsak,
szakmai szovetségek, marketing és logisztikai szervezetek, civil
szervezetek, piaci  szolgéaltatok  (pl. tanacsadok, kis- ¢és
nagykereskeddk), illetve a vallalat bels6 kornyezete adjak.

A vaéllalat mikrokornyezetének elemzésére szolgald vizsgalatok -
tobbek kozott - a portfoliovizsgalatok, a SWOT-elemzések ¢és a
versenytarselemzések.

A SWOT (vagy GYELYV) analizis 4 faktort vizsgal, melyek koziil az
Erdsségek (Strengths) és a Gyengeségek (Weaknesses) a vallalat belsd
adottsagait veszik szdmba, mig a Lehetdségek (Opportunities) €és a
Veszélyek (Threats) a vallalat kiilsd kornyezetében, a piaci miikddés
soran felmeriild tényezokrdl ad képet. A lehetdségek azt mutatjak
meg, hogy a vallalatnak hol van jo esélye versenyelOnyre szert tenni,
mig a veszélyek olyan tendencidkra, eseményekre hivjak fel a
figyelmet, amelyek a vallalat piaci gyengiilését eredményezik,
amelyek elkeriilésére 1épéseket kell tenni. (VAGASI, 2001)

A marketingkdrnyezet elemzéseinek nyoman elkezdédhet a jovo
formalasa, a marketingstratégia kialakitasa.

A marketingstratégia meghatarozza, hogy mely piacon (célpiac),
kinek (célcsoport), milyen terméket, milyen aron kivanunk eladni, azaz
kiter a marketingmix eszkozrendszerére, és hogy mindezt milyen
marketingkommunikacios rendszerrel kivanjuk tamogatni.
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A marketing osszefliggésrendszere

MARKETING STRATEGIA

KIELEGITENDO VERSENYSTRATEGI
FOGYASZTOI A VALASZTAS
SZUKSEGLET

SZEGMENTALAS

CELPIAC o MARKETING
VALASZTAS ~HADVISELES"”
POZICIONALAS

MARKETING MIX

TERMEKPOLITIKA
—> ARPOLITIKA
ERTEKESITESI UTAK
POLITIKAJA
KOMMUNIKACIOS
POLITIKA

Farras: Chikan (1999)

12. dbra: A marketingstratégidt befolydsolo tényezok
Forrds: CHIKAN (1999)

A marketingstratégia kialakitdsakor a 12. &bran lathat6 harom {6
teriiletet vizsgélata elengedhetetlen. Tisztdznunk kell, hogy kik a
vevOink, milyen a versenykornyezet, kik a versenytarsak, hogyan
kivanjuk a megvalositasi fazist, azaz a marketingmix elemeire
vonatkozo 1épéseket végrehajtani, illetve milyen belsd szervezeti
feltételekkel rendelkeziink, hogy a marketingstratégia
megvaldsulhasson.

TOMCSANYI (1988) a marketingtevékenységek Osszefiiggését
vizsgalva megallapitja, hogy a marketingtevékenységeknek egymast
kiegészito és egymast erdositd, szinergikus hatasa is van.

A marketingstratégia szerves részét képezik a marketing mix elemeire
€pilo stratégidk, melyek a kovetkezok:

- Arstratégia
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- Termékstratégia

- Disztribucids stratégia

- Marketingkommunikacios stratégia (12. abra)
Arstratégia

VAGASI (2001) értelmezésében az arstratégia kialakitasat illetden
donteni kell arrdl, hogy mi lesz az arképzés alapelve. Ez lehet koltség-
versenytars- vagy kereslet-alapu. Emellett meg kell hatarozni az
alkalmazott Aarstratégiat, valamint az alkalmazott kapcsolodod
akciopolitikat, kedvezményeket, stb.

Termékstratégia

Alapvet6 kérdés a vallalat termék-szerkezete, melyhez ki kell alakitani
a kinalt vallalati portfoliot. Ehhez sziikséges a jelenlegi portfolio
elemzése, a jovObeni tevékenységi korok, termékcsoportok
meghatarozasa, ezek rangsorolasa stratégiai fontossag szerint, illetve

az ehhez sziikséges pénziigyi, human ¢és anyagi erdforrasok
hozzarendelése. (VAGASI, 2001)

A portfolio-elemzés két leggyakrabban hasznalt modszere a Boston
Consulting Group (BCG)-matrix és a General Electric (GE)-
matrix. (KOTLER, 2006)

A BCG-matrix a termékeket 4 f6 csoportba osztja, a piaci részesedés
és piaci novekedés alapjan.

A BCG-matrixban a termékek esetében kérddjelekrdl, sztarokrol,
fejdstehenekrdl és doglott kutyakrol van sz6.

A kérdojelek altalaban igéretes 1j termékek, amelyeknek gyors a piaci
novekedési litemiik, de még alacsony a relativ piacrészesedésiik.
Jellemzden jelentds beruhazés- és koltségigényesek.

A sztarok (slagertermékek) a legjobban szarnyald termékek, elért
piacrészesedésiik ~ magas és folyamatosan  tovdbb  nd.
Jovedelmezdségiik jo, idealis esetben idével fejostehenekke valnak.

A fejostehenek piaci részesedése magas, de a piacuk mar nem boviil
jelentésen. Nyereségtermelése ezeknek a termékeknek a legjobb,
ebbdl finanszirozzak a tobbi termék koltségeit.
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A déglott kutyak piaca szikil, erés a piaci arverseny, ezaltal rossz a
jovedelmezdségiik. Piaci kivonasukat gondosan meg kell tervezni.

A GE-matrix a termékeket versenyképesség és piaci vonzerd alapjan
osztalyozza. Mindkét szempontbdl 3 mindsitési fokozat van, magas,
kozepes és alacsony. (VAGASI, 2001)

A matrixot az 13. dbra mutatja:

Piac (iparag) vonzereje

magas kozepes alacsony

magas | beruhdzads/novekedés | beruhazas/novekedés | szelektiv beruhdzas

kozepes | beruhdzés/novekedés | szelektiv beruhazas | betakaritds/leépités

alacsony | szelektivberuhdzés | betakaritas/leépités | betakaritds/leépités

Uzleti pozicio és
versenyképesség

13. dbra: A piaci vonzerd / versenyképesség matrix
Forrdas: VAGASI (2001)

Disztribticids stratégia

Ennek a stratégidnak a célja, hogy a terméket a vevéhoz optimalis
kortilmények kozott juttassa el.

VAGASI (2001) szerint az értékesitési csatorna kialakitasaval
kapcsolatban a kovetkezoket kell meghatarozni: milyen hosszl, hany
szerepl6s legyen az értékesitési csatorna; forgalmazok kivalasztasanak
¢€s 0sztonzésének szempontjai; milyen legyen az értékesitési maod.

Marketingkommunikécids stratégia

A marketingkommunikacié alapveté  kérdése, hogy mely
kommunikécios eszkozok alkalmazdsdnak van értelme és azok
hasznalatanak hatdsossagat és hatékonysagat hogyan lehet fokozni.
Fontos definialni az elérendd célcsoportot, a kommunikacids eszkoz
alkalmazasénak koltség-vonatkozasait és a kommunikalni kivant

termékeldnyodket.
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A 3. tablazat a leggyakrabban hasznalt marketingkommunikacios
eszkozoket foglalja Gssze:
3. tablazat: A legelterjedtebb marketingkommunikéacios eszkézok

Reklam Ertékesités- Események | PR Személyes DM
Osztonzés eladas
Nomtatott és | Jutalmak, Uzem- Sajtéanyagok Ertékesitési Katalégusok
elektronikus ajandékok latogatas targyalas
reklamok
Kiilsé Vaséarok, Szeminariumok | Arumintak Tele-
csomagolas kiallitasok marketing
Brossurak Szakmai Eves Vasarok  és | DM-levél
rendezvények beszamoldk szakmai (posta, fax,
rendezvények | email)
Plakatok Engedmények Vallalati
magazin
Polctablak Arukapcsolas Jotékony  célu
adomanyok
Eladashelyi Sorsolasok
reklamok
(POP)
Audiovizualis | Hiiségprogramok
anyagok
Logok
CD-k/DVD-k

Forrés: Kotler (2006)

A fogyasztoi igények maradéktalan kielégitése érdekében ismerni kell
azt a piacot, definidlni kell azt a fogyasztéi csoportot, amelyet az
értékesités soran el kivanunk érni. A szegmentdcid soran a piacot
hasonlé  tulajdonsagu, viselkedésti piaci  csoportok, részek
létrehozasaval darabjaira bontjuk, majd feltarva az egyes szegmensek
igényeit eldre jelezhetd az igények valtozasa, illetve a szegmensek
varhaté reakcioja. A célpiac kivalasztdsa a piaci Szegmensek
értekelését és osztalyozasat foglalja magaban. A poziciondlds a
versenytarsaktol elkiiloniilé helyzet 1étrehozasat jelenti. (PARRAGH,
2011)
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REKETTYE (1999) a versenystratégia dimenzioit Porter iranyelvei
alapjan a kovetkezdkben foglalja 6ssze:

- értékesitési csatornak;

- termékmindség;

- technologia;

- vertikalis integracio;

- koltségek helyzete;

- szolgéaltatasok;

- arpolitika;

- pénziigyi helyzet;

- a cég kapcsolata az anyavallalattal/beszallitoval;

- a vallalat kapcsolata az allammal.

A versenystratégia magaba foglalja a cég gazdasagi-pénziigyi
elemzését, a marketingstratégia elemeit (f0 hangsuly a marketing
mixen), a cég makro- ¢és mikrokdrnyezetének szerepldivel
megvalosulo tizleti kapcesolatait, valamint az innovaciods torekvéseket.
Célja, hogy a vizsgalt teriiletekkel kapcsolatos célkitlizések
maradéktalanul megvalosulhassanak.

A versenytars-elemzés soran azokat a pontokat kell beazonositani,
amelyek  valamiféle elényt jelentenek a  versenytarsakhoz
(termékeihez, szolgaltatasaihoz stb.) képest. Versenyképességiink
megitélése érdekében tisztan kell latnunk helyiinket a piaci
versenykornyezetben. A kialakitott versenypozicionak talalkoznia kell
a vevoi igényekkel.

A siker kulcsa olyan termék piacra vitele, amely a piaci igényeket
a legnagyobb mértékben kielégiti, maximalis vevioelégetettség
mellett. (KOTLER, 2006)

Problémat jelent a vallalkozéasok szamara, hogy sem a kiilsé szervezeti
feltételek, sem a vasarlok, sem a versenytarsak nem allanddak, hanem
folyamatosan ¢és dinamikusan véltoznak. Ezért Gijra €s Ujra biztositani
kell a megfeleld Osszhangot a vallalkozas és kornyezete kozott
stratégiai marketingtervek készitésével. (PARRAGH, 2011)
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Fontos, hogy olyan célok megfogalmazdsa és olyan stratégiak
kialakitasa torténjen meg, amik a céget versenyelényhdz és erds piaci
pozicidhoz juttatjak.

KATONA (2010) szerint a marketingstratégiai célok leggyakrabban
a kovetkezOkre irdnyulnak: jelenlegi (piacvezetd) szerep megvédése,
értékesitési volumen és/vagy profit novelése, piacvezetd szerep
megszerzése, az egész piac lefedése, termékeink markéns
megkiilonboztetése.

Az innovacié jelentds szerepet tolthet be marketingstratégiai
céljaink elérésében aziltal, hogy termékeinket valami extra, pozitiv
tulajdonsaggal ruhazza fel (Iényegi mindségében eltér) a konkurencia
altal kinalt termékekhez képest. Az innovécio felfogasdban ezek az
ujdonsag-kiilonbségek  mindségkiilonbségnek  tekintendék. Az
innovacios ,,filoz6fia” ugyanis a termékmindséget ugy tekinti, mint a
termék  hasznossagat, hasznalati értékét, sziikséglet-kielégitd
képességét. Ebben a felfogasban a mindség nem gyartas-
technoldgiai, miiszaki fogalom tobbé, hanem a fogyaszto
szempontja. Az igy értelmezett minGség a terméket akkor tekinti
ujnak (megujitottnak, innovativnak), ha az képes 1j sziikségletet
kielégiteni. A termékhagymaban kifejezésre jut az a sajatossag, hogy a
marketing nem termékjellemzdket, hanem elénydket ad el. A
terméktervezOnek a fizikai értelemben vett (absztrakt) terméket
targyiasult termékké kell véltoztatnia. A vasarld pedig végil is a
garanciaval, szallitassal, hitellel, szolgaltatassal , kiegésziilt” terméket
kapja. (BALOGH, 2006)

A broilertermeldk ezt a ,targyiasult” terméket vasaroljak meg és
hasznaljék, ez lehet az oka annak, hogy dontéseiknél a takarmanyozasi
eszk6z0k mindségét (miszaki jellemzOit) elsd helyre rangsoroljak
(BENKE és TENK, 2013).
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A termekhagyma

A kiegésziilt
termék

A targyiasult
termék

Az absztrakt
termek

14. abra: A termékhagyma
Forras: Tomcsanyi, 1994

KARPATI és LEHOTA (2010) mindségfelfogasa szerint harom
alapvetd mindségtipust kiilonboztethetiink meg:

- termékorientalt mindséget;

- folyamatorientalt mindséget;

- felhasznéloorientalt mindséget.

Az els6 kettét objektiv (gyartoi-miiszaki) mindségnek, mig a
harmadikat, a fogyaszto dltal észlelt mindséget szubjektiv mindségnek
tekintik.
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A folyamat lezard elemeként az ellen6rzés biztositja a dontéshozatal, s
a korabban meghozott dontések helyességének vizsgalatat éppugy,
mint az uj dontések meghozataldhoz sziikséges elokészitést.
Egy sikeres vallalat a jol kidolgozott marketingstratégia mentén
haladva jelentés versenyelonyre tehet szert, igy hosszitavon
versenyképes marad.
A versenyképesség tObb aggregacios szinten értelmezhetd fogalom,
beszélhetiink: nemzeti vagy globalis-; helyi, regiondlis; iparagi és
vallalati versenyképességrol.
LENGYEL (2000) a versenyképességre a kovetkez6 definiciot adja:
A vallalatok, iparagak, régiok, nemzetek és nemzetek feletti régiok
képessége  relative magas jovedelem és  relative  magas
foglalkoztatottsagi szint tartos létrehozdsdra, mikozben a nemzetkozi
(globalis) versenynek ki vannak téve”.
A versenyképességgel foglalkozdé kutatok a versenyképesség
megkozelitésére kiillonbozd versenyképesség-elméleteket fogalmaztak
meg. A klasszikus  versenyképesség-koncepciok  nemzeti-
nemzetgazdasdgi szinten vizsgaljadk a versenyképességet, mig Porter
¢s kovetdi a versenyképességet mar iparagi-vallalati szinten 1is
elemzik. Az értekezés szempontjabol a vallalati versenyképesség a
leginkabb relevans megkozelités, ezért ez Kkeriil részletesebb
bemutatasra.
A versenyképesség elméletek felallitoi kozott vitatott, hogy mit
allitanak a versenyképesség kozéppontjdba, azaz mi jelenti a
versenyképesség alapjat. Eszerint beszélhetiink INPUT  (pl.
termelékenység, K+F, oktatds, beruhdzasi rata) és OUTPUT (pl. az
orszag kereskedelmi mérlegének alakulasa) szerinti
versenyképességekrol.
TOROK (2003) a versenyképesség elméleteket aszerint kategorizalja,
hogy azok kinalati oldalrdl (az inputok alapjan) vagy keresleti oldalrol
(a piaci jellemzOk alapjan) értelmezik-e a versenyképességet. Emellett
elkiiloniti a vezetéselmélet ¢és kozgazdasagtan versenyképesség
koncepcioit.
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A Kklasszikus (statikus) elméletek kozil Adam Smith, David Ricardo
elmélete és a Hecksher-Ohlin-e/mélet emelendd ki.

Smith az abszolut elényok elméletét vallja, mely szerint versenyképes
az az orszag, mely magasabb termelékenységgel, illetve alacsonyabb
koltségszinvonallal rendelkezik egy masik orszaghoz képest.

Ricardo a komparativ elénydk elméletét allitotta fel, mely szerint az az
orszag tekinthetd versenyképesnek, amelynek egy masik orszaghoz,
masik termékhez képest viszonylagos elénye van az un. ,alternativ
koltségek™ (relativ munkatermelékenység, relativ raforditas koltségek)
tekintetében.

A Hecksher-Ohlin elmélet a versenyképességet az orszag
adottsagainak megfeleld termelési tényez6t (munkaintenziv vagy
tokeintenziv) igényld termék eldallitasara valo szakosodasban latja.
PORTER (1993), a komparativ elényok helyett a versenytarsakkal
szembeni kompetitiv elénydk fogalmat vezette be, amely mar nemcsak
nemzetgazdasadgi szinten (nemzeti termelékenység) értelmezhetd,
hanem az ipardgak, vallalatok versenyképességének (innovacion
alapulo koltségeldny, termékdifferencialasbol szarmazo eldnydk)
elemzésére szolgal.

Porter gyémantmodellje 4 tényez0t vizsgal:

1. Tényezdellatottsag: 1ide tartoznak a természeti ¢és human
eréforrasok, az infrastruktura és a tékeellatottsag.

2. Keresleti viszonyok: ez a hazai kereslet Osszetételét,
novekedésének nagysagat és alakulasat, valamint a belsd kereslet
nemzetkdziveé tételét vizsgalja.

3. Kapcsolodd és beszallito (hattér) iparagak: ez a tamogatd és
kiszolgald iparadgakat foglalja magaban, amelyek az adott
iparaggal, vallalattal iizleti kapcsolatban allnak.

4. Vallalati stratégia, struktira és verseny: a belfoldi vallalatok

crer

elemzi.
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Porter a kompetitiv elonyok elméletét mar iparagi szinten értelmezi, a
versenytarsakkal szembeni versenyképességet vizsgalja.

A versenyhelyzet elemzésére kidolgozott Porter-féle versenymodell 5
tényezOt vizsgal, melyeket az 15. dbra szemléltet:

A Porter-féle versenymodell

Potencidlis piacralépdk

Fenyegetés az (j
piacralépdk részérél

A beszallitok A vésarlok
alkuereje a alkuereje
beszallitok versenytdrsak F& vasarlék
kozotti verseny

Fenyegetés a helyettesitd
termékeket gyartdk
részérdl

Helyettesit6 termékeket
gyartok

15. dbra: A Porter-féle versenymodell
Forrds: Porter (1993)

A versenytarsak kozotti verseny azt vizsgalja, hogy milyen a verseny
az adott iparagban, milyen belépési korlatok, illetve milyen
termékdifferencialasi lehet6ségek vannak, a piacon versengd cégek
szama hogyan alakul, milyen ndvekedési iitem realizalhato.
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A f6 vasarlok esetében az elemzés kdzpontjaban a vasarlok alkuereje
all, milyen fontos a mindség, mennyire lojalisak a fogyasztok az
eladéhoz, stb.

A beszallitok alkuereje és a termék homogenitasa (vagy a tobbi
beszallitd altal biztositottol valod eltérdsége) 4all itt a vizsgalat
kozéppontjaban.

A helyettesito terméket vagy szolgaltatast nyujtok esetén a 16 kérdés,
hogy mennyire helyettesithetd a termék és a helyettesitd termék
mennyire degradalja a termék profitjat.

A potencialis piacra lépoket figyelve a legfontosabb azt l4tni, hogy
mennyire konnyl egy 0j cégnek belépni a piacra.

Eqy termék/szolgaltatas versenyképesseget két oldalrol vizsgalhatjuk.
A fogyaszto szamara akkor versenyképes az adott termék/szolgaltatas,
ha az hasznalati értékkel bir (igényeit, sziikségleteit maradéktalanul
kielégiti) az elvart mindségben és megfeleld aron.
A gyarto/forgalmazo (elado) cég szempontjabdl pedig akkor mindsiil
versenyképesnek egy termék/szolgaltatds, ha iranta - nyereség
realizalasa mellett- tartos kereslet mutatkozik.
Ahhoz, hogy egy termék/szolgaltatas valéban versenyképes legyen, a
fent leirtaknak mindkét oldalrdl teljesiilnie kell. (SOMOGY, 2009)
értelmezésben prezentaljak.
KOZMA (1995) és BOTOS (2000) megfogalmazasaban a vallalati
versenyképesség az egyes aruk versenyképességébdl adodik Ossze,
minden versenyképesség alapja a termék versenyképessége.
TOROK (1999) a versenyképesség forrasat a nagyfoku
specializacioban, a keresleti koriilményekhez egyre jobban
alkalmazkodo¢ termékdifferencialasban latja.
CHIKAN és mtsi. (2006) szerint a vallalati versenyképesség kulcsat a
vallalat alkalmazkoddképessége adja, azaz, hogy mennyire képes
érzékelni és alkalmazkodni a kiilsé kornyezeti és a vallalaton beliili
hatdsokhoz, véltozasokhoz. Tovabba hangsulyozzak, hogy ,,a vallalat
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sikere a sajat (nem vagy nehezen masolhato) eréforrasain mulik. Ezek
az erOforrasok sikerpotencidlt jelentenek, de ennek realizalasa csak
megfeleléen megvalasztott és végrehajtott stratégia alapjan lehetséges.
Ez megkdveteli, hogy a véllalat allanddan jratermeljen versenyeldnyt
biztositd tulajdonsagokat, eréforrasokat.”

A termeld, illetve termékforgalmazo szamara ,kiilsé kornyezetnek”
szamit az a vevOkor, amelyik a termékeit megvasarolja és hasznalja.
Ezért a versenyképesség javitdsa érdekében tisztdban kell lennie
azokkal a preferencidkkal, amelyeket a vasarlok a termékvalasztasnal
érvényesitenck (BENKE és TENK, 2013).

Itt ismét meg kell emlitenlink az innovéacido és a K+F kiemelt
fontossagu szerepét. A versenyeldnyok alapvetd forrdsat ma mar nem
az olcso inputok rendelkezésre allasa €s a piacok elérhetdsége jelenti,
hanem egyre inkabb a termelékenység, a tudas, az informacid és az
innovacio.

SIMAI és GAL (2000) megitélése szerint egy vallalat
versenyképességének megerdsitése érdekében elengedhetetlen, hogy
gyartmanyait, termelési  eljardsait, technologiai  megoldésait
folyamatosan megljitsa. Ennek modja lehet sajat belsd K+F fejlesztés
vagy Uj technoldgia beszerzése. A versenyképess€g szempontjabol
tehat elengedhetetlen a miiszaki fejlesztési és vallalati stratégiai
(marketingstratégiai) célok harmonizélésa.

A K+F+I gy is megvalosithatd, hogy nem sajat fejlesztéssel
rendelkezik egy-egy cég, hanem azt kiszervezi (outsourcing), soét,
napjainkban mar az internet €s telekommunikécié modern vivmanyai
lehetové teszik az un. ,,crowdsourcing”-ot is, amikor barki a vildgon
célt, igy szinte az egész vilagot bevonjak, hogy dtletekkel halmozza el
az adott cég fejlesztbit. Ez az it persze nem minden ipardgban jarhato,
de egyre terjed a miiszaki termékek fejlesztésének korében.

A versenyképesség szempontjabdl szintén emlitést érdemel a modern
marketing altal definialt szervezetkozi marketing. CHIKAN et al.
(2005) és MANDJAK (2005) szerint ennek sajatossiga, hogy
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piacfelfogasa halozati megkozelitésti. E megkozelités azon alapul,
hogy a piaci szereplok szervezetek (er6forrasok Gsszessége), melyek
kdlcsonhatasban vannak kornyezetiikkel. E kolcsonhatds nem mas,
mint a szervezet mikodését meghatarozo tizleti kapcsolatok
Osszessége. Vallalati szempontbol minden szervezet egyszerre vevo és
elado is, az tizleti halozat részét képezd szervezetek kozotti interaktiv
csere az iizleti kapcsolatokban manifesztalodik. Ezek iranyulhatnak az
input oldalon a sajat tevékenységhez, termeléshez sziikséges
er6forrasok beszerzésére (szallitdi kapcsolat), az output oldalon pedig
iranyulhatnak a vevdk felé (vevdi kapcsolat), akik az értékteremtési
folyamat eredményének (termék/szolgaltatas) a felvevoi.

Az flzleti kapcsolatok egyediek, mindségiik nagyban befolyasolja a
szervezet milkodését.

LITTLE és MARANDI (2005) a kapcsolati marketinget, a szervezet
tizleti kapcsolatait vizsgaljak tobb  aspektusbol.  Elemzéseik
kdézéppontjaban all tobbek kozott: a kapcesolati portfolio, a kapcsolatok
erdssége, az ligyfelek elkotelezettsége.

A kapcsolati marketing alapveté célja, hogy a vevonkénti
bevételek nagysaga- és az iigyfélmegtartasi arany novekedjen, a
nyujtott termék/szolgaltatas szélesebb vevokorhoz jusson el.

A piaci szerepldk (forgalmazok és vasarlok) egylittes vizsgalataval a
kapcsolati marketing lehetdségei, illetve eszkozei javithatok, példaul a
brojler takarmanyozasi eszk6zok piacan. (BENKE és TENK, 2013).
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3. ANYAG ES MODSZER

A kutatasok  sordn  Osszegyljtott  vizsgalati  adatok a
marketingkutatasban alkalmazott két alapveté modszeren, a szekunder
¢s primer adatgyiijtésen alapulnak.

Az okoszkopikus (szekunder vagy masodlagos) kutatas alapja a
mar rendelkezésre allo, Gsszegylijtott informacidk (szamszerli vagy
szoveges) sajat célra torténé felhasznalasa. A demoszkopikus
(primer vagy elsddleges) kutatas 1ényege azonban a sajat, kozvetlen
informacioszerzés, olyan adatok Osszegylijtése és elemzése, amelyet
mas még nem végzett el.

A kutatdsok a szekunder adatgyiijtéssel kezdddtek és az igy kapott
adatok fliggvényében keriiltek kiegészitésre a primer kutatasbol
szarmazo6 eredményekkel.

3.1. Szekunder kutatas és az abban alkalmazott modszerek

A kutatdss elméleti megalapozdsdhoz sziikséges alapadatok,
informaciok, elemzések, Osszefoglalok a nemzetkozi ¢és hazai
kutatointézetek statisztikainak, adatbazisainak elemzésébodl és azok
feldolgozasabodl szarmaznak.

A baromfidgazat nemzetkozi tendencidinak megismerésében a Food
and Agriculture Organization of the United Nations (FAO),
Organization for Economic Co-operation and Development (OECD),
United States Department of Agriculture (USDA), European
Commission (EC), Agricultural Economics Research Institute (LEI)
adatsorai ¢és tanulmanyai voltak a legfontosabbak. Emellett szamos
nemzetkdzi szakagazati folyoirat, kiadvany, internetes portal
attanulmanyozasara is sor kertlt.

A vildg - ¢és kiilonds tekintettel az EU- brojlertermelésének
helyzetérdl, varhat6 alakuldsarol a hustermelés ¢és fogyasztas
alakuldsa, a voros és fehér hiisok megoszlasa, a fejlett és fejlodod
tarsadalmak hus-eléallitasi és husfogyasztasi mutatdi és a baromfihus

63



10.13147/NYME.2013.007

kereskedelem (export-import) jellegzetességei adjak a legatfogdbb
képet, ezért a 2.1-es fejezetben ezek keriilnek bemutatasra.

A hazai viszonyok feltarasa, a magyar brojlertermelés helyzetének, az
agazat jelenének €s jovobeni varhatd alakuldsdnak progndzisa a hazai
elemz6- ¢és  kutatdintézetek  adatbazisaira alapozva  keriilt
feldolgozasra. A kutatomunkaban kiemelten fontos szerepet az alabbi
intézetek statisztikai kaptak: Agrargazdasagi Kutato Intézet (AKI),
KSH, AC Nielsen Piackutat6é Kft., Gfk Hungaria Piackutat6 Intézet.
A fent emlitett kutatointézetek mellett a hazai szakmai szervezetek
(Baromfi Termék Tandcs — BTT) tdmogatd adatszolgaltatasa és a
hazai szakmai kiadvanyok elemzése segitette a kutatast.

Az adatgyljtéshez hozzajarultak a hazai szakkiallitdsokon
(AGROMASH - Budapest, Babolnai Nemzetk6zi Gazdanapok) valo
latogatas soran gyujtott informaciok, termékkataldgusok.

Mivel a kutatasi téma kevéssé feldolgozott, ezért a témdaval foglalkoz6
szakirodalom (szakkonyvek, értekezések, szakfolydiratok
kozleményei) jelentdsége, mint szekunder adatforras, minimalis.

3.2. A primer kutatas alkalmazott mdodszerei

A sajat vizsgalatokhoz sziikséges adatok Osszegylijtését primer
kutatasok segitették, melynek soran mind kvalitativ, mind kvantitativ
anyaggytijtésre sor keriilt.

Az alkalmazott vizsgalati modszerek, az elvégzett hattérvizsgalatok a
BEVEZETES, CELKITUZESEK fejezetben felvazolt célkitiizések és
hipotézisek alapjan keriilnek bemutatasra, az alabbi csoportositasban:

A baromfitakarmanyozasi eszk6zok piacanak hazai sajatossagai

A vizsgalat soran a primer adatgyijtés kvalitativ csoportjaba tartozé

szakmai mélyinterju késziilt. Az interjuban két magyarorszagi

brojler takarmanyozasi eszkozforgalmazo cég vezetoje vett réSzt.

Mivel a cégek az interju sordan anonimitast kértek, ezért az

értekezésben ,,A” és ,,B” cégként szerepelnek. A mélyinterjuk, elére
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meghatarozott forgatokonyv (kérdéslista) alapjan késziiltek. (1.
Melléklet)

Emellett szekunder vizsgalatokra is sor keriilt a takarmanyellato
berendezések megismeréséhez, az eszkozgydrtok termékprospektusai
alapul vételével.

Ebben a fejezetben a hazai brojler takarmanyellaté berendezések
piacan hasznalt eszkdztipusok bemutatasara, a piacon aktivan miik6do
takarmanyozasi eszkdzforgalmazok szambavételére kertil sor a kutatés
szempontjabol kiilondsen fontos berendezéseket illetden.

Magyarorszdgon alkalmazott marketingstratégiik 2 piacvezeté cég
példajan

E célkitlizés kidolgozasdhoz elsé 1épésben a cégek gazdasagi
elemzésére ¢€s Osszehasonlitasara kertilt sor. A cégektdl a 2007-2010-
es idOszakra kapott mérlegek és eredmény kimutatisok elemzése a
kovetkezd pénziigyi — szamviteli mutatészamok Kkiszamitasaval ¢és
elemzésével tortént:

Vagyoni helyzetre vonatkozo:

Mérleg szerint eredmeny
*

100
Sajat tGke

Sajat toke novekedésének mértéke =

. L. Sajat toke
Tokeerosseg = - — +* 100
Forrasok Gsszesen

Pénziigyi helyzetre vonatkozo:

Forgbeszkbzok

Likviditas =
Riowvid lejarati kotelezettségek

Kotelezettségek
*100

Eladosodottsag foka = —
Eszkiizdk Ossesen
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Jovedelmezoségre vonatkozo:

- i i . . Uzemi eredmény
Arbevétel aranyos jovedelmezéség(ROS) = — - * 100
Arbevétel

. . L Adozas utani eredmény
Tokearanyos jovedelmezoség = — * 100
Sajat toke

i . Addzas utani eredmény
Eszkbzaranyos jovedelmezbség (ROA) = —— =100
Eszkdzdk tsszesen

Hatékonysagra vonatkozo:

Brutto termelési erték

Sajat toke

Tokehatékonysag =

Osszes arbevétel

Raforditasok hatékonysiga = — —
Osszes kbltség

Ezutdn a marketing szerepének hangsulyossagara és a cég altal
alkalmazott marketing stratégia jellemzdinek feltarasara iranyuld
vizsgalatok folytak.

A marketing raforditisok (marketing koltségek), drbevétel és
eredmény kapcsolatinak vizsgadlatihoz EXcel-program segitségével
késziiltek szamitasok. Mivel a marketing koltségekre vonatkozd
adatok a 2007-2009-es idOszakra alltak rendelkezésre, ezért az
arbevétel-eredmény-marketing koltség kapcsolatanak vizsgalatahoz is
a fenti id0szak adatai kertiltek felhasznalasra.

Az elvégzett szignifikancia vizsgalat (varianciaanalizis) nem
bizonyitotta a felallitott kettes szamu hipotézis helyességét (a rovid,
harom éves adatsorbdl szignifikancia vizsgalat érdemben nem
végezhetd) , miszerint szignifikdns Osszefliggés lenne a vizsgalt
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tényezok kozott, ezért tovabbi szamitasokra is sziikség volt
(korrelacios egyiitthato, determinacids egyiitthato).
A korrelacios egylitthato szamitasi modja:

20 -Y)
2= Yy - y)?

A determindcios egyiitthatot pedig a korrelacidos egyiitthatd
négyzeteként kapjuk (r?).

A téma feldolgozdsdhoz sziikséges informacidkat részben az
elézéekben mar emlitett szakmai mélyinterjukbol szarmaznak (1.
Melléklet), részben a primer kutatas Kkvantitativ modszerét
alkalmazva. A lebonyolitott szakmai mélyinterjik elokészitették a
Személyes kérddives megkérdezést, melyre a két forgalmazd cég
vezetdjével kerilt sor, a , face-to-face” moddszert alkalmazva. A
hasznalt kérd6iv tartalmi elemei a 2. Mellékletben talalhatok.

A vizsgalatok a két cég altal forgalmazott termékek miszaki
tartalmanak, a két cég altal nyujtott szolgaltatasok jellemzdinek, a
legfontosabb  kiilfoldi  beszallitoval  (brojler  takarmanyellatd
berendezés beszallitoval) vald partneri kapcsolatnak és a cég altal
alkalmazott  marketing  hangsulyossdganak  Osszehasonlitasara
iranyultak, valamint a marketing stratégia hat részteriiletének (célpiac,
célcsoport, termék, ar, disztribucid €s promocid) behatd elemzésére.
Az ebben a fejezetben elvégzett vizsgalatok a felvetett hipotézisek
koziill a Kkettes (a marketing eltér6 hangsulya a két cég
tevékenységében az eredményre szignifikans hatassal van), a hdrmas
(az alkalmazott marketingkommunikacios eszk6zok koziil a személyes
eladas a legfontosabb tényez0) és 6tos szamu hipotézis (az alkalmazott
marketingstratégia nagyban fiigg a kiilfoldi partnerrel valo
egylittmiikodés mindségétdl) megvalaszolasat teszi lehetdveé.
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A forgalmazo cégek dsszehasonlito elemzési eredményeinek értékelése
SWOT analizis segitségével

Az 0sszehasonlitd vizsgalat alapjan elkészithetd a cégekre vonatkozo
SWOT-analizis, amely egy, a marketingben ¢&s stratégiai
menedzsmentben gyakran alkalmazott modszer, ami az egyes cégek
erosségeit, gyengeségeit, lehetdségeit és veszélyeit veszi szamba.
Erdsségek alatt a vallalat azon tulajdonsagait érjiikk, amelyek
segitségével a piacon versenytarsaival szemben versenyelényhoz
juthat, mig a gyengeségek bizonyos képességek, tulajdonsagok vagy
er6forrasok hidnyéara mutatnak ra.

Az erdsségek és a lehetdségek megadjak a kdvetendo stratégia iranyat,
mig a gyengeségek és veszélyek felhivjak a figyelmet azokra a
teriiletekre, ahol valtoztatdsok sziikségesek, illetve uUtmutatoul
szolgalnak olyan stratégidk kialakitdsdhoz, amik az adott
hianyossagokat figyelembe véve a vallalatot a legeredményesebbé
tehetik. Mivel a modszert éppen vallalatok vizsgalatara fejlesztették
ki, nagyszerli eszkoznek latszik az Osszehasonlitd vizsgalat
eredményeinek értékelésére.

A vasarloi dontést befolydsolo faktorok szambavétele és a dontési
folyamat értékelése
A vizsgalatokba nyolc brojlertarto telep vezetdje keriilt bevonasra (a
forgalmazok ajanlasai alapjan), akiktél az elengedhetetleniil fontos
adatok - a primer adatgyiijtés kvantitativ modszerét alkalmazva-,
kérddives megkérdezésbdl szarmaznak.
A brojlertartd telepek kivalasztasanal alapveté cél volt, hogy a
telepeken alkalmazott takarmanyozasi eszk6zOk a vizsgalt két
forgalmaz6 cég termékei legyenek, valamint, hogy a telepek gazdasagi
¢s termelési adatai hasonld volumentieck legyenek a jobb
Osszehasonlithatosag érdekében.
Az alkalmazott kérddiv, mely egy standardizalt kérdéiv a konnyebb ¢és
egyértelmiibb kiértékelés céljabol, részben termelési és gazdasagi
adatok gylijtésére, részben pedig 6tds intervallumskala segitségével a
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hasznalt berendezés, illetve a forgalmazodi szolgaltatas értékelésére
szolgal. A brojlertartok korében kitoltott kérdéivek mintdjat a 3.
Melléklet mutatja.

A kutatds soran elvégzett szamitasok és eclemzések az egyes (az
alkalmazott takarmanyellaté berendezés szinvonaldnak hatdsa van a
telep eredményességére) hipotézis helyessegének vagy
helytelenségének eldontését segitik elo.

A nyolc telepen harom kiilonb6zd etetérendszer-tipust hasznalnak. A
rendelkezésre 4ll6 naturdlis hatékonysdgzavar mutatokbol és a
gazdasagi adatokbol egy altalanos miikodési hatékonysag mutatd
szamitasa késziilt, amit a harom kulonbozd etetérendszer miiszaki
értékelésének eredményeként kapott miszaki paraméter értékhez
rendeltiink hozza.

A kapott eredmények abrazoldsa tablazatos és grafikonos modszerrel
tortént.

A disszertacio kitlizott kutatasi céljainak és a véarhatd eredmények
szempontjabol elsédleges volt a dontéshozok (brojler tarté gazdik)
allaspontjanak megismerése, a dontési folyamat és az azt befolyasold
tényezok szambavétele. Ehhez a sziikséges adatokat egyrészt a
brojlertartokkal kitoltetett kérddivek értékeléseébdl, a veliik folytatott
face-to-face interjuk soran nyert informaciokbol, masrészt pedig a
forgalmazokkal kitoltetett kérddives valaszok ¢és a szakmai
mélyinterjuk feldolgozasabol szdrmaznak. Ily modon, a vasarloi
dontési folyamat mind a vésarlo (brojlertartd), mind az eladd
(forgalmazd) szemszogébdl feltarasra keriilt.

Az, hogy a beruhdzoi dontést befolydsold tényezék milyen
hangstllyal szerepelnek a vasarlasi dontés soran, a sajat vizsgalati
eredmények mutatjdk, melyek a négyes szdmu  hipotézis
helytdllosaganak — kérdésére is  vdlaszt  adnak, miszerint a
takarmanyozasi technoldgia vasarlasakor a dontés kritikus tényezdje a
vasarld szempontjabdl az ar, mig a forgalmazd szempontjabol az
értékesitd személyes meggydzoképessége, hitelessége.
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A témakor hattéranyagaul szolgalé informaciok szekunder
adatgyiijtésbol szarmaznak.

A versenyképes marketingstratégia meghatarozasa, ajanlasok
megfogalmazadsa

Az elozé fejezetek vizsgalati eredményei (szakmai mélyinterju,
kérddives megkérdezés, sajat szamitdsok) és a részletes SWOT-
analizis alapjan a hazai kérnyezetben legeredményesebb marketing
stratégia modelljének megfogalmazasdra keriil sor. Emellett a
forgalmaz6 cégek szdmara olyan ajanlasok megfogalmazasara is sor
keriil, amelyek alkalmazasaval a cég forgalma, eredményessége
novelhetd, a brojler takarmanyellatdé berendezések eladasaibol még
nagyobb piaci részesedés realizalhato.
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4. SAJAT VIZSGALATOK ES AZOK EREDMENYEI

A primer kutatdsok sordn elsd 1épésben szakmai mélyinterjuk
késziiltek két takarmanyelldtd berendezést forgalmazd cég vezetd
munkatarsaival, amit kiegészitettiink az ilyen termékeket gyarto (Big
Dutchman, Roxell, Chore Time) -, és forgalmazo cégek termék-
kiadvanyaibol és weboldalairol nyert informaciokkal.

A hazai piacon alkalmazott marketingstratégiak feltérképezéséhez a
takarmanyellatdo berendezéseket forgalmazok koziil két cég szerepel,
ahol szoban lefolytatott mélyinterjuk (1. Melléklet) készitették el az
illetékes szakemberek (menedzserek) kérdéives (2. Melléklet)
megkérdezését. A szakmai mélyinterjuk részleteiben vizsgaltdk a
kivalasztott cégek tevékenységének altalanos sajatossagait, a
takarmanyellatoé berendezések hazai piacan betdltott szerepét, a piacon
alkalmazott stratégidjuk jellegzetességeit. Ez utobbival kapcsolatban
kiemelt hangsulyt kapott a cégek marketingstratégidja, az ebben
alkalmazott megoldasi modok.

A mélyinterjik mellett a két cég szakemberei a primer adatgylijtés
masik modszerét i1s tamogattdk azaltal, hogy kitoltottek azt a
forgalmaz6i kérddivet, amely segitségével atfogd képet (értekelést)
adtak sajat céglik munkdjarol, igy példaul a gyartokkal, beszallitoikkal
torténd egyiittmiikodésiik jellegzetességeirdl. (2. Melléklet)

A két forgalmazd cég kivalasztasaban az alabbi tényezdk voltak a

meghatarozoak:

- piacvezetd szerep a hazai piacon (a két forgalmazd egylittesen
66%-o0s piacrészesedéssel rendelkezik);

- két globalisan is piacvezetd nemzetkdzi takarmanyellatd
berendezés-gyarté termékét forgalmazzdk (Big Dutchman és
Roxell);

- egy-egy kilfoldi beszallitoval valdo szoros egylittmikodés a
takarmanyellatoé berendezések beszerzését illetden;
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- a cég altal alkalmazott marketingstratégia a kiilfoldi beszallitd
marketingstratégidja altal erételjesen befolyasolt;

- vallaljadk a szakmai mélyinterjuban vald részvételt, valamint a
részletes vizsgalatok elvégzéséhez sziikséges forgalmazdi kérddiv
kitoltését és tovabbi adatok szolgaltatasat.

Az elézetes megbeszélések soran mindkét cég részérdl felmeriilt az
anonimitas biztositasanak igénye, ezért a tovabbiakban ,,A” és ,.B”
jeloléssel szerepelnek.

4.1. A brojler takarmanyozasi eszkozok piaca

Fontos koriilmény, hogy olyan cég, amely kizarolag brojler
takarmanyozasi eszkozgyartassal foglalkozna, a piacon nem talalhato.
A gyartd cégek felismerték, hogy ilyen foku specializaci6 a
baromfiagazatban valo tevékenységiiket tilzottan leszilikitené. Miutan
a hazai — a nemzetkozi viszonyokhoz hasonldéan -baromfiel6allitas
majdnem 90%-ban brojlertermelést jelent, feleslegesen zarna el dket a
pulyka-, kacsa-, vagy éppen a libahizlaloktol. A gyartok tehat
termékeik fejlesztésénél az egész baromfidgazatra kompatibilis
megoldasokban gondolkodnak.

A gyartok specializacidja nem a baromfifajtdk szerint valosult meg,
hanem a tartastechnologiai berendezések kiilonbozé elemeinek
(szell6z6 berendezések, etetd- és itatorendszerek, flité berendezések
stb) gyartasa alapjan. Tobb olyan céget taldlunk, amely a
baromfiagazat mellett a sertésdgazat tartastechnologiai megoldasaira
is kinal megoldast.

A tartastechnologia eszkozgyarto cégek csoportositasa tobbféle
modon torténhet.

Specializicio szerint:

- komplett baromfi tartastechnoldgiat gyartd cégek

- specializalodott, csak meghatarozott tartastechnolégiai
elemet gyarto cégek
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Komplett baromfi tartastechnologiat ajanlo gyartok erdssége, hogy
minden technoldgiai elemet ki tudnak ajanlani a vevdének sajat
raktarkészletrdl, ezaltal megvalositva a ,total solution” elvet, mely a
vevok korében egyre inkabb igényként jelentkezik. A cél egy
beszallitotol beszerezni mindazt, ami a brojleristalloval kapcsolatos
beruhdzas soran felmeriilhet (projekt szemlélet). Ez jelentsen
csokkenti a beruhdzas ajanlatdnak Osszedllitdsi idejét és kisebb
kockazatot jelent a beruhdzéds tervezhetdségét illetden. Azok a
gyartok, amelyek ezt a koncepciot valljak, 4ltaldban nagyobb
hangstlyt fektetnek a marketingre is, mivel a ,teljes koncepcid”
eladasa megfeleld talalast igényel. Forgalmazoikkal altaldban
kizarolagos alapon miikddnek (mindent biztositani tudnak, ami a
forgalmazonak a tartastechnologiai eszkdzok forgalmazasaban szoba
jOhet).

Ezzel szemben a specializalédott cégek erbssége, hogy jellegzetesen
erdsen termék-orientalt gondolkodastiak, nagy hangsulyt helyezve a
termékfejlesztésre, innovacidkra, ezaltal a piacon az egyedi
megoldasokban élen jarnak. Tovabbi erdsségiik, hogy a termék magas
miszaki tartalmahoz altalaban egy kedvezObb ar-ért¢k arany parosul,
mint amit a komplett megoldast kinald versenytarsak ajanlani képesek.
Amennyiben a vevotdl ,teljes koncepcio”-igény meriil fel, ezek a
gyartd cégek ezt altalaban forgalmazoik altal valositjak meg, akikkel
nem kizarélagos alapon miikodnek egyiitt. Egy piacon tobb
forgalmazojuk is lehet, elvarva, hogy a forgalmazdk az altaluk gyartott
termékhez hasonld miiszaki tartalommal és hozza illeszkedd arszinttel
rendelkezd egyéb tartastechnologiai berendezésbdl allitjdk Ossze a
»teljes csomagot”.

Tartastechnologiai elem gyartisa szerint:

- itatd berendezéseket gyartok

- etetd berendezéseket gyartok

- takarmanyellaté berendezéseket (eteto- €s

itatorendszerek, takarmanytarolok, takarmanybehordok)
- szell6z0 berendezéseket gyartok
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- flité berendezéseket gyartok

- istallo vezérléseket, automatikat gyartok, stb.
Piaci aktivitas szerint:

- USA-fokuszu

- Eurdépa-fokusza

- Globalisan aktiv cégek
A gyartd cégek termékeiket kordbban sajat maguk allitottak eld. Az
utobbi évek vagy inkabb évtizedek koltséghatékonysagra, illetve
kinalatbdvitésre irdnyuld torekvései a gyartd cégeket (sokszor
versenytarsakat) arra 0sztonozték, hogy egymas eldnyeit kihasznalva
szovetkezzenek. Ennek keretében sok gyartoi egyiittmiikodés
(stratégiai szovetség) indult el és miikodik sikeresen. Annak feltarasa,
hogy jelenleg mely cégek mely termékei sajat gyartastak, illetve
melyeket gyartatjadk mas céggel és kinaljak sajat marka alatt, szinte
lehetetlen.
A gyartoi egyiittmitkodéseken kivill taldlunk olyan pénziigyi befektetdi
csoportot (CTB csoport, USA), amely sajat ernydje alatt allitotta 6ssze
a teljes baromfi- és sertés tartastechnologiai kinalatot, azaz
felvasarolta a kiilonb6zd tartdstechnoldgiai elemek gyartasaval
foglalkoz6 cégeket.
Ennek a koncepcidonak az a lényege, hogy minden, a befektetdi
csoporthoz tartoz6 gyartd cég megtartva sajat onallosagat, ugy tudja a
cégcsoport tagjain beliili egylittmiikddések altal bdviteni kinalatat (pl.
nagy volumenli projektek esetében), hogy konkrét gyartoi
egyiittmiikddéssel nem kotelezi el magat (nem valik kiszolgaltatotta),
ugyanakkor a tarscég segitségével teljes technoldgiai megoldast tud
nyujtani az adott projektre. A tarscégek kozott még az adott
kedvezmények mértéke is 0sszehangolhato a remélt siker érdekében.
A vildg tartastechnologia eszkozgyartas-piacanak feltdrasa a {6
gyartok szambavételével ¢és az azok altal kinalt termékkdor
beazonositasaval tortént.
A szekunder kutatds sordn szamos kinai gyartd cég is el6fordult,
azonban ezek pontos beazonositasa nem sikertlt. Ezért az értekezés a
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kinai gyartokat nem tartalmazza, noha emlitést érdemel, hogy szamuk

az elmult években jelentdsen megndétt és folyamatosan ndvekszik.

A hazai piacon végzett felmérések azt mutatjdk, hogy a kinai
takarmanyellatoé berendezések forgalmazasa Magyarorszagon egyelore
nem mérhetd, ezért a tovabbi kutatasok szempontjabdl ezen gyartok

figyelmen kiviil hagyasa az eredményeket nem torzitja.
Az 4. tablazat a legfontosabb kiilfoldi baromfi tartastechnologia-
berendezés gyartok listajat tartalmazza.

4. tablazat: A kiilfoldi baromfi tartastechnologia-gyartok

Gydrto cég Székhely Miikodés | Gyartott termékek CTB Fo
megnevezése kezdete csoport | célpiac
tagja
Cumberland Illinois, USA | 1985 etetd- és nem USA
itatorendszerek,
takarméanybehordok és
silok, szell6z6
berendezések
Roxell NV Maldegem, 1967 etetd- és igen Europa,
Belgium itatorendszerek, USA,
takarmanybehordok és Azsia
silok
Big Wechta, 1938 etets- és nem Europa,
Dutchman Németorszag itatérendszerek, USA,
takarmanybehordok és Azsia
silok, szell6z6
berendezések
Chore Time Indiana, USA | 1952 etetd- és igen USA,
itatorendszerek, Eurdépa
takarmanybehordok és
silok, vezérlés, hiité-
és futéberendezések
Montana, 1988 vezérlés, mérlegek, igen USA
Agrologic USA szelldzOberendezések
Fancom Panningen, 1977 teljes éptiletvezérlés igen Europa,
Hollandia USA
ProTerra Indiana, USA | 2002 szell6z6berendezések igen USA
Systems
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Shenandoah Missouri, 1924 fiitéberendezések igen USA
USA
Val-Co Pennsylvania, | 1935 etet6- és nem USA,
USA itatorendszerek, Eurodpa
takarméanybehordok és
silok, szell6z6
berendezések,
mérlegek
SKA Sandrigo, 1954 etet6- és nem Eurdpa
Olaszorszag itatorendszerek,
takarmanybehordok és
silok, épiiletek
AZA Bergamo, n.a. etetd- és nem Eurépa
Olaszorszag itatorendszerek
Corti Monvalle, n.a. etetd- és nem Europa,
Zootecnici Olaszorszag itatoberendezések USA
Monoflo USA 1965 szelepes nem USA,
International itatoberendezések Eurdpa
Termotecnica | Albenga, 1967 szell6z6- és nem Europa,
Pericoli Olaszorszag fiit6berendezések, Azsia
hiitépanelek
Ziggity Indiana, USA | n.a. itatoberendezések nem USA,
Systems Eurépa
Lubing Tennessee, 1951 itatoberendezések nem USA,
Systems USA Eurdpa,
Azsia
SKOV Asted in 1954 épiiletvezérlés nem Eurdpa,
Nordsalling, Azsia,
Dania USA
VDL Eindhoven, 1969 eteto- és nem Eurdpa,
Agrotech Hollandia itatorendszerek, Azsia
szell6z6berendezések
Codaf Isorella, 1960 etetbberendezések nem Eurdpa,
Olaszorszag Azsia

Forrés: Sajat gylijtés és 0sszeallitas, a CTB business units adatbazis

alapjan

A 4. tablazat alapjan beazonosithatd, hogy a brojler takarmanyellato

berendezések gyartasaval foglalkozo cégek a kovetkezok:
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Komplett megoldast kinal a Cumberland, Big Dutchman, Val-Co,
Chore Time és a VDL.
Specializalodott és csak takarmanyellatd berendezés-gyartassal
foglalkozik a Roxell NV, AZA, Codaf és a Corti.
Globalisan aktiv és piacvezetd cégek a Big Dutchman, a Roxell NV
és a Chore Time.
A Big Dutchman a vilagon Ilegismertebb gyarto, ami azzal
magyarazhato, hogy ez a cég talan a legrégebben van jelen a piacon,
tevékenysége mind a baromfidgazatra, mind a sertésagazatra kiterjed.
Emellett a cég kiillondsen nagy hangsulyt fektet termékeinek
marketingjére (mindenkinél nagyobb kiallitasi stand
szakkiallitasokon), referencia-projektek elnyerésére (akar minimalis
haszonnal is).
A brojler takarméanyozasi eszk6zok piacan a Big Dutchman all az els6
helyen, koszonhetden a jo termékmindségnek, megbizhatd
kiszolgalasnak ¢és a lojalis forgalmazoéi hattérnek (disztribucios
stratégianak).
A Roxell NV a globalis piac masodik szamu szerepldje, koszonhetden
a mindig élenjar6 miiszaki megoldast kinaldo termékeinek magas
miszaki tartalmanak ¢és kedvezd ar-érték ardnyanak. A vilagon tobb
irodaval és logisztikai kdzponttal (Belgium, Oroszorszag, Malajzia) €s
globalis lefedettséget biztositd disztributori-ligyndki haldzattal
rendelkezd cég, nemzetkdzi bdviilése folyamatos.
A Chore Time cég miikodése tobb, mint fél évszazaddal ezelbtt
kezdddott az USA-ban és fokozatosan hoditotta meg Eurdpat. Nagy
ismertségre tett szert aktiv jelenlétének ¢és megfeleldé miiszaki
paramétereinek koszonhetden. Noha az utdbbi években veszitett piaci
részesedésébol, a korabban kiépitett partneri kapcsolatoknak és a
»teljes csomag” ajanlatoknak kdszonhetden tartja meghatarozo piaci
szerepét.
A meghatarozd6 cégek piaci részesedésére vonatkozo pontos
informacié (%-os megoszlas) a kutatasok soran nem allt
rendelkezésre.
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Erdekes szamba venni a takarmanyellato berendezések piacénak
alakulasat, a piaci trendeket, legijabb miiszaki fejlesztéseket bemutatd
nemzetkozi kiallitdsokat. A nemzetkozi kiallitdsok megtekintése
egyarant fontos a gyartok-, a forgalmazdk ¢és természetesen a
brojlerhizlalassal foglalkozo, takarmanyellatdé berendezés vasarlast
tervezd beruhdzok szempontjabol. A gyartoknak alkalmat ad a piac
valtozasainak (kiallitok szédma, standok nagysaga, latogatottsag), a
versenytarsak aktivitasanak (4 termékek, promociok)
feltérképezésére,  benchmarking  elvégzésére.  Adott  orszag
forgalmazoja betekintést nyer a tartidstechnoldgiai eszk6zok piacanak
nemzetkozi trendjeibe, a legljabb iranyok és meghatarozo szabalyok
megismerésébe. A potencidlis beruhdzo pedig felmérheti a kiilonb6z6
gyartok kinalatat és a legkorszeriibb technoldgiai megoldasok
lehetdségeit.
A nemzetkdzi szakkiallitasok listdjat (a teljesség igénye nélkiil) az 5.
tablazat mutatja:
5. tablazat: Nemzetkozi baromfi tartastechnologiai szakkiallitasok

Szakkiallitas megnevezése

Helyszin

EUROTIER

Hannover, Németorszag

VIV Europe Utrecht, Hollandia

VIV China Peking, Kina

VIV Russia Moszkva, Oroszorszag
VIV Asia Bangkok, Thaifold

VIV Turkey Isztambul, Térokorszag
Agromek Herning, Dania

Saudi Agriculture Riyadh, Saudi Arabia
Space Rennes, Franciaorszag
Pig and Poultry Fair Warwickshire, Egyesiilt Kiralysag
Avesui Sao Paulo, Brazilia
Agra Plovdiv Plovdiv, Bulgaria

Agro Mash Budapest, Magyarorszag

International Poultry Expo

Atlanata, GA, USA

lldex

Bangkok, Thaifold

lldex India

Bangalore, India

Agribex

Brussels, Belgium

Forras: Sajat 6sszeallitas
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4.2. A hazai takarmanyozasi-eszkoz forgalmazok

A felsorolasban  szereplé  eszkozoket, a  hazai  piacon
legmeghatarozobb takarmanyellatd berendezés forgalmazokat -
kiilonos tekintettel a forgalmazok ¢és forgalmazott termékek
jellegzetességeire- a 6. tablazat tartalmazza.

Az eredményes brojlereldallitdshoz sziikséges berendezések, eszk6zok
a kovetkezok szerint csoportosithatok:

= 3z etetés és itatas eszkozei;

= atakarmany tarolas és behordas eszkdzei;

= gzell6zOberendezések;

= avilagitas eszkozei;

= a fiitéberendezések;

= ketrecek (nem mélyalmos tartas esetén) .

6. tablazat: A legfontosabb hazai tartastechnologia forgalmazé
cégek

Forgalmazott berendezés
Forgalmazo | Etetd | Itato | Silod Szellézés | Futés | Vilagitas | Ketrec
cég neve /Behordo
Motor Kft. X X X X X X X
Hat-Agro X X X X X X X
Kft.
Poultry-Tech | x X X X X
Kft.
Galex Kft. X X X X X X
Stall-Tech X X X X X X
Bt.
Tart-Tech X X X X X X
Bt.

Forras: Sajat 6sszeallitas a forgalmazdkkal folytatott szakmai
mélyinterjuk informacidi alapjan
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A piac elvarédsa a forgalmazokkal szemben, hogy a brojlerhizlalashoz

sziikséges komplett technologiat biztositsdk, az egy adott helyrdl
beszerezhet6 legyen, példaul egy esetleges 0 brojleristallo épitésekor
vagy meglévo épiilet teljeskori fejlesztési beruhazasa esetén.

Miutan az alapvet6 cél a brojlertakarmany ellaté berendezések (etetok,
itatok, silok ¢és takarmanybehordok) vizsgalata, igy a forgalmazok
tovabbi, részletesebb bemutatasa erre a teriiletre koncentral.

A hazai piacon a takarmdnyellatd berendezések koziil német, belga,
olasz és USA-beli markak érhetdek el.
Az 7. tabldzat az egyes forgalmazok 4ltal képviselt markdkat

szemlélteti.

7. tablazat: A hazai brojler takarmanyellaté berendezés

forgalmazok és képviselt markaik

Forgalmazo

Motor Kft.

Hat-Agro Kft.

Galex Kft.

Stall-Tech Bt.

Poultry-Tech

Tart-Tech Bt.
ISV zRt.

Etetérendszer

SKA (olasz)

Big Dutchman
(német)

Roxell (belga)

Roxell (belga)
AZA (olasz)
Chore Time
Codaf

AZA (olasz)
Valco (USA)

Ttatorendszer Silo

SKA (olasz)  Agritech (olasz)
Corti (olasz)

Big Big Dutchman
Dutchman (német)

(német)

Roxell Roxell (belga)
(belga)

Roxell Roxell (belga)
(belga) Agritech (olasz)
Monoflo Chore Time
(német)

Corti (olasz)

Ziggity

(USA)

AZA (olasz)  Agritech (olasz)

Valco (USA) Valco (USA)

Forras: Sajat 6sszeallitas a forgalmazodkkal folytatott szakmai

mélyinterjuk informécidi alapjan
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Miutan magyar gyartasi brojler takarmanyellatd berendezések
nincsenek, igy a hazai piacot a jelentésebb nemzetkdzi cégek uraljak.
A termékeket a szarmazasi hely alapjan két jol -elkiilonithetd
terméktipusba sorolhatjuk: a magasabb mindséget €s arszinvonalat
képviseld német, belga és USA-beli valamint a gyengébb mindséget,
egyben alacsonyabb arat jelent6 olasz cégektdl szarmazod eszk6zok.

A forgalmazok megitélésében leghangsulyosabbak a forgalmazott
termékek ismérvei, a kereskedének a piaccal és konkurenciaval
szembeni magatartasa, az értékesité munkatars, valamint a kilfoldi
beszallitok megbizhatdsaga.

4.3. A brojlertakarmany ellaté6 berendezéseket forgalmazé cégek
marketingstratégiaja Magyarorszagon

A Sajat vizsgalatok fejezet bevezetdjében leirtaknak megfeleléen a
kivalasztasra keriilt cég vizsgédlata a szakmai mélyinterji soran
gylijtétt informaciok és adatok, valamint a Kkitoltott forgalmazoi
kérdoiv valaszainak felhasznalasaval, értékelésével tortént.

A vizsgalt két cég (,,A” és ,,B”) elemzésének tematikaja a kovetkezo:

o Altalanos ismérvek bemutatasa

o Szamviteli-gazdasagi elemzés

o Marketing réaforditdsok alakuldsa és azok hatdsa a cégek
eredményességére
A forgalmaz6 cégek menedzsmentjének marketing tevékenysége

o Az irodalmi attekintésben bemutatott marketingstratégiat
befolydsolé  tényezdk részletes vizsgalata a két cég
Osszehasonlitasaban

A 8. tablazat a vizsgalt forgalmazokat mutatja be né¢hany kiemelt
szempont alapjan.
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8. tablazat: A vizsgalt forgalmazo cégek fobb ismérvei

(10000 Ft-tol 4
millié EUR-ig)

»A” cég B cég

Miikodés kezdete 2004 1998

Brojler technologia | 1998 (mas cégnél | 2005

értékesitési tapasztalat | alkalmazéasban)

(mikortol)

Alkalmazottak szdma (f6) | 7 20

Brojler technologia | 2 2

értékesitéssel  foglalkozik

(£6)

Marketinggel foglalkozik | 1 1

(f6)

Kiilfoldi beszallitok szama | 6 2

Brojler  takarmanyellato | 1 1

berendezés beszallitok

szama

Kizarélagossag nincs van

Vevokor nincs meghatarozott | nNiNCs
célcsoport, meghatarozott
legkisebbtdl a | célcsoport,
legnagyobbig legkisebbtdl a

legnagyobbig
Atlag projektnagysag nem megallapithat6 | 8 X 12m-es, 1000

m?-es istallo (7-8
millié Ft
bekertilési koltség
eteto- és
itatorendszerre)

Forras: Sajat 6sszeallitas

A 8. tablazatban a tovabbi vizsgalatok szempontjabol érdekesnek
latszo fobb ismérvek talalhatok.
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Ahogy a 8. tablazatbol kitiinik, a két cég nagysigdiban, az
alkalmazottak  szamaba  kiilonbség van, azonban a brojler
takarmanyozasi technologia értékesitésével, illetve a marketing
feladatok elvégzéseével foglalkozo alkalmazottak szama megegyezik,
ami a késObbi vizsgalatok és Osszehasonlitd elemzések szempontjabol
fontos koriilmény.

Egyik cég sem tudott konkrét célcsoportot (pl. csak mélyalmos vagy
csak szabadtartasos baromfitelepek) megnevezni, tehat nincs sem
foldrajzi, sem tartastechnoldgiai behatdroltsdg, de még nagysag
(istalloméret-madarszam vagy mas megkozelitésben a beruhdzasi
koltség) alapjan sem sziikithetd le a vevOkor a takarmanyellatd
berendezések értékesitésében.

Az 10j beruhdzéasokrol, projektekrol valo informdcioszerzés mindkeét
cég eseteben zomében (kb. 90%) kodzvetlen vevdi megkeresés alapjan
torténik és csak elenyészé hanyadban szereznek tudomdast mas
forrasbol (szakfolyoirat-hirdetés, szakkiallitas, stb).

A hazai palyadzati feltételek jelenleq 3 kiilonbozé arajanlat beszerzését
¢és Osszehasonlitasat kovetelik meg a beruhazotol, igy valoszintisithetd,
hogy piacvezeték 1évén a vizsgalt forgalmazok jo eséllyel értesiilnek
az orszag szinte minden jelentosebb projektjérol.

A tablazatbol az is lathatod, hogy mindkét forgalmazé a legkisebb
vevotol a legnagyobbakig értékesit, igy az atlag projektméret
meghatdrozasa is nehézkes. ,,A” cég egyértelmiien elvetette az 4atlag
projektméret fogalmat, mig ,B” cég az etetd- és itatorendszerek
beruhazasait illetéen az 1000 m2-es istallohoz tartozo 7-8 millid
forintos beruhazasi koltséget tartja ,,atlag”-nak.

4.3.1. A vizsgalt cégek gazdasagi-szamviteli elemzése

A versenyképes marketingstratégia irodalma alapjan megallapithato,

hogy csak az a vallalat tud piaci sikereket elérni, amely cég

hosszutavra szolo altaldnos vallalati és egy erre illeszkedd, atgondolt

marketingstratégidval rendelkezik. A jol kidolgozott
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marketingstratégia megvalositasa konkrét marketingstratégiai tervek
mentén kialakitott cselekvési tervek, akciotervek formajaban valdsul
meg, amelyhez a cégnek rendelkezniiik kell a megfeleld
eréforrasokkal, kiemelten a stabil pénziigyi hattérrel.

E logika alapjan, miel6tt alaposan megvizsgalnank a két forgalmazé
latszik a két forgalmazo cég mérlegeinek és eredmény-kimutatasainak
Osszevetése.

A cégek gazdasagi tevékenységének valos és hiteles megitélhetosége
szempontjabol sziikséges a pénziigyi és szamviteli adatok mélyrehato
elemzése. A 9. tablazat Osszefoglalja a gazdasagi-szamviteli
elemzések elvégzésénél hasznalhatd pénziigyi mutatokat, melyek a
vizsgalt vallalkozas(ok) vagyoni-, illetve pénziigyi helyzetének,
jovedelmezdségének,  valamint  hatékonysdganak  elemzésére
szolgalnak.
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9. tablazat: A gazdasagi elemzésekben hasznalhaté szamviteli
mutatok csoportositasa

Vagyoni helyzet | Pénziigyi helyzet | Jovedelmezdség | Hatékonysdag
Sajat téke | Likviditas Arbevétel- Targyi eszkoz
novekedése aranyos hatékonysag
jovedelmezdség
(ROS)
Befektetett Rovid tava | Tékearanyos Elémunka
eszkozok aranya | likviditas jovedelmezoség | hatékonysag
(ROE)
Forgbeszkozok Pénziigyi Beruhazas- Toékehatékonysag
aranya tokeattétel aranyos
jovedelmezoség
(ROI)
Tokeerdsség Toékerugalmassag | Eszkdzaranyos Tokeintenzitas
jovedelmezdség
(ROA)
Befektetett Eladésodottsag Eréforras- Készlethatékonysag
eszkozok aranyos
fedezete (komplex)
jovedelmezdség)
Eszkozigényesség | Addssagszolgalat | Koltségfedezet Bérhatékonysag
fedezete

Forras: Kardos — Sztano —Veress (2007)

A vizsgalat targyat képezO brojler takarmanyellatd berendezések
forgalmazasaval foglalkozé két cég egyarant rendelkezésre bocsatotta
az éves beszamoldjat és mérlegét a 2007-2010-es idészakra. A kapott
pénziigyi kimutatdsok adataibol a kivalasztott, az Anyag és Modszer
fejezetben  ismertetett, szamviteli  elemzésben  alkalmazott
mutatdészamok kiszamitdsa ¢és Osszehasonlitasa tortént meg. A
szamitott mutatokat az. 10. tablazat tartalmazza.
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10. tablazat: ,,A” és ,,B” cég fobb szamviteli mutatéinak értékei

Vagyoni helyzet Pénziigyi helyzet
Sajat toke i ,
novekedésének Tokeerdsseg Eladésodottsig Likviditas
e foka
Me: % meértéke
2007 46,16 30,54 69,46 1,31
NAY cé 2008 33,74 26,67 73,33 0,96
- 2009 68,01 53,26 43,84 1,87
2010 4,17 22,76 77,24 1,18
2007 3,50 37,06 62,16 1,04
"B cé 2008 3,54 27,19 70,03 0,98
& 2009 4,24 38,87 57,84 1,46
2010 8,18 31,21 65,80 1,21
Jovedelmezoség Hatékonysag
Arbevételaranyos i Tékeardnyos | Eszkézardnyos , .,
O S .~ .| Raforditasok |, , ,
jovedelmezdség ijovedelmezdség {jovedelmeziség haték ) Tokehatékonysag
Me: % (ROS) (ROE) (ROA) atekonysaga
2007 3,75 46,16 14,10 1,02 15,69
NAY 6 2008 2,76 33,74 9,00 1,03 15,44
& 2009 7,08 68,01 36,22 1,07 11,24
2010 2,10 4,17 0,95 0,99 4,82
2007 9,43 3,50 1,30 0,98 531
"B 6 2008 3,36 3,54 0,96 0,96 5,06
& 2009 1,23 4,24 1,65 0,80 4,79
2010 3,39 8,18 2,55 0,99 4,18

Forras: Sajat kalkulacio

A forgalmazd cégek vagyoni helyzetétének elemzése a sajat toke
novekedésének mértéke és a tokeerdsség mutatok 6sszehasonlitasaval
tortént. Az 16. abra a vagyoni helyzetre vonatkozéd mutatokat
szemlélteti.
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Vagyoni helyzet mutatok
(Me: %)

80,00

70,00 A
60,00 ——Sajat téke
/'\ névekedésének
20,00 N \\ mértéke
40,00

/]
30,00 J\\f/ \t\- \‘./\L

20,00

10,00 \

0,00

2007‘2003‘2009‘2010‘ 2007‘2003‘2009‘2010

I'IAI'I Cég n B“ Cég

16. dbra: ,,A” és ,,B” cég vagyoni helyzetének mutatoi
Forras: Sajat szerkesztés

A sajat toke novekedésének mértéke a mérleg szerinti eredmény és
sajat toke hanyadosanak %-os értéke, mig a tOkeerdsség szamitasa a
sajat téke és Osszes forras hanyadosaval torténik, eredménye szintén
%-ban értendd.

A sajat tOke novekedésének mértéke és a tokeerdsség pozitivnak
itélendd, ha a mutatészamok folyamatos novekedést indikalnak.
Amennyiben a sajat toke ndvekedése a cég eredménytermeld
képességébdl szarmazik, akkor a vagyoni helyzetet még pozitivabbnak
értékelhetjiik.

A 16. abra érdekessége, hogy mig a sajat toke novekedésének mértéke
,A” cég esetében egy nagysagrenddel nagyobb értékeket mutat, addig
tOkeerdsség vonatkozasaban ,.B” cég adatai mutatnak kedvezObb
vagyoni helyzetet, a 2009-es év kivételével. A vagyoni helyzet
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mutatodi alapjan 0sszességében megallapithato, hogy ,,B” cég helyzete
stabilabb, kiegyensulyozottabb.

A masik érdekesség, hogy mig a két cég sajat tokendvekedési
adataiban a vizsgalt 2007-2010-es iddszakban hasonlésag nem
fedezhetd fel, addig a tdOkeerdsség valtozasa mindkét forgalmazo
esetében 2008-ban visszaesést, 2009-ben novekedést, 2010-ben pedig
ismét visszaesést mutat. Ez megegyezik a gazdasagi valsag
modellezésére hasznalt W-alaku lefutasi gorbe szakaszaival.

A pénziigyi helyzet elemzése az eladdsodottsagi rata és likviditasi
mutatok kiszamitasaval és 6sszehasonlitasaval tortént. (17-18.4bra)

Eladdsodottsag foka
(Me: %)

80,00 -
70,00 -
60,00 -
50,00 -
40,00 -
30,00 -
20,00 -
10,00 -
0,00

2007 | 2008 | 2009 ‘ 2010 ‘ 2007 | 2008 | 2009 | 2010

"A" Cég I|BI| Cég

m Eladosodottsag foka

17. abra: Az eladosodottsdgi ok mutatoi a két vizsgalt cégnél
Forras: Sajat szerkesztés

Az eladdsodottsag foka a kotelezettségek ¢€s az 0Osszes eszkoz
hanyadoséanak %-os értéke.
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Gazdasagi elemzok egybehangzo véleménye az eladosodottsag fokat
illetéen, hogy minél kisebb mértékli, a vallalat anndl kedvezdbb
pénziigyi megitélés ala esik. Ez nagyon fontos lehet a hitelmindsités
szempontjabol (pL beszallitokkal  kialkudhatd  pénziigyi
egylttmiikodési feltételek), de egyéb gazdasagi kérdések (pl.
palyazatok odaitélése) kapcsan is. 60% feletti eladosodottsdgi rata mar
nehezebb miukodési feltételeket teremt, ezért az eladosodottsag
fokanak ezen szint alatt tartdsa prioritds kell, hogy legyen a cégek
miikddése soran.

Likviditas
2,00 1
1,50 A
1,00
0,50 A
0,00 - i )
2007 | 2008 ‘2009 ‘2010 ‘ 2007 ‘2008 |2009 | 2010
\IAH Cég \IBH Cég
M Likviditas

18. abra: A likviditas mutatok a két vizsgalt cégnél (2007-2010)
Forras: Sajat szerkesztés

A likviditas a forgoeszkozok ¢és rovid lejarati  kotelezettségek
hanyadosanak mutatészama (nem %-os érték).

A likviditast elemezve egyik cég mutatdoi sem tekinthetdek
kiegyensulyozottnak. ,,A” cég esetén egy realizalt nagyobb projekt
hatasa (,,projekthatds™) érvényesiil 2009-ben, mig ,,B” cég miikddése
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ellenére  sokkal

Az eddig bemutatott abrakbol (16-18. abra) megallapithat6, hogy a
pénziigyi mutatok a vagyoni helyzet mutatéihoz hasonldéan 2008-ban
romlottak, 2009-ben javultak, majd 2010-ben ismét romlottak. Ez
részben a gazdasagi valsag hatasaval is magyarazhato.

A szamviteli mutatok koziil talan legismertebbek a gazdasagi
tevékenység jovedelmezdségét vizsgald indikatorok.

A harom jovedelmezdség mutatd 6sszehasonlitd elemzése az 19. abran

lathato.
Jovedelmez6ség mutatok
(Me: %)
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19. dbra: A Két vizsgalt cég jovedelmezdségi mutatoi

Forras: Sajat szerkesztés
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Az eszkodzaranyos jovedelmezOség az addzéas utani eredmény és az
Osszes eszkoz, mig a tdkeardnyos jovedelmezdség az addzéds utani
eredmény ¢s a sajat toke hanyadosanak %-os értéke. Az arbevétel
ardnyos jovedelmezéség az ilizemi eredmény ¢és az arbevétel
hanyadosanak %-os értéke.

A két cég jovedelmezOségében jelentds eltérés latszik (19. abra). ,,B”
céget elemezve megallapithato, hogy mindharom
jovedelmezdségmutatd a 10%-os tartomanyon beliil marad és a
jovedelmezdség mutatok teljesen elszakadnak a makrogazdasagi
folyamatoktol. Ezzel szemben ,,A” cég jovedelmezdség-mutatdi
sokkal nagyobb szorast mutatnak. Ez teljesen illeszkedik a kordbban
mar megallapitottakhoz, miszerint ,,A” cég miikodése hektikus és
nehezen kiszamithato, mig ,,B” cég, noha mutatéi jelentdsen
elmaradnak ,,A” cég kedvezébb jovedelmezdség-mutatoitdl,
miikodése mégis kiegyensulyozottabb, kiszamithatobb.

Az lizleti tevékenység elemzéséhez a hatékonysdg vizsgélatara
szolgald mutatok kozil a tOkehatékonysdg ¢és a raforditas
hatékonysaga keriilt kiszamitasra és Osszehasonlitisra a két cég
vonatkozasaban. (20-21. abra)
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Tokehatékonysag
(Me: %)
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20. abra: Tokehatékonysdag ,,A” és ,,B” cég esetén

Forras: Sajat szerkesztés

A tékehatékonysag a bruttd termelési érték és a sajat toke hanyadosa,
mig a raforditasok hatékonysagat az dsszes arbevétel és Osszes koltség
hanyadosa adja (nem %-os érték).

A tékehatékonysag mutato ,,A” és ,,B” cég esetében nagysdgrendi
kiilonbséget mutat, azzal a megjegyzéssel, hogy mindkettd romlo

s

cég kozott.
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Raforditasok hatékonysaga
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21. abra: A rdforditaisok hatékonysdganak alakulisa a két
forgalmazo cégnél
Forrds: Sajat szerkesztés

A réaforditasok hatékonysaga ,,A” cég esetében a teljes iddszak alatt az
1 korili értéken maradt. Ugyanakkor ,,B” cég esetében folyamatosan a
0,8-1 kozott mozgott. A raforditdsok hatékonysdga mutatot
kedvezonek 1,3 f6lott itélhetjiik, ezért ezen a téren mindkét cégnek a
megitélése hagy maga utan kivannivalo6t.

A bemutatott szamviteli mutatok elemzésébdl megallapithato, hogy
mindkét vizsgalt forgalmazo cég rendelkezik a kitlizott stratégia
megvalositdsahoz sziikséges pénziigyi hattérrel, azonban ,B” cég
pénziigyi megitélése 0Osszességében (a sokszor rosszabb mutatok
ellenére) kedvezébbnek mondhaté a stabilabb, kiegyensulyozottabb
mitkddésnek kdszonhetden.

»A” cég esetében fontos lenne a stabilitdsra vald torekvés, hogy a
stratégiai célok és azok megvalositasa tervezhetobbé valjék.
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4.3.2. Marketing raforditasok alakulasa és azok hatasa

A forgalmazok tevékenységének altalanos gazdasagi elemzése utan a
tovabbi vizsgalatok a forgalmazo cégek marketing tevékenységére
iranyultak.

Elséként a cégek marketinggel kapcsolatos raforditasainak
szambavétele ¢és annak az ilizemi eredményre vald hatdsanak
vizsgalatara keriilt sor abbdl a feltételezésbdl kiindulva, hogy ez a két
forgalmaz6 cég esetében eltérd képet mutat és az eredményiikre is
kihatéassal van.

Az drbevétel, az eredmény és a marketingkoltség kapcsolatanak
vizsgalata

A Bevezetés és Célkitlizések fejezetben megfogalmazott kettes szamu
hipotézis megvalaszolasdhoz a tovabbiakban a  marketing
raforditasoknak a cégek eredményességére gyakorolt hatdsanak
szamszerisitése sziikséges.

Vizsgalatokat végeztem a két cég harom éven at (2007-2009) kozolt
arbevétel, eredmény és marketingkoltség adatainak a felhasznalaséaval.
(22. abra)
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22.dbra: A harom vizsgdlt tényezd idobeli viltozdasa (2007-2009)
Forrds: Sajat szerkesztés

Korrelacioszamitassal Osszefiiggés-vizsgalat készilt a marketing
koltség (x) kapcsolatanak szorossagar6l az eredménnyel (y) és az
arbevétellel (y). Korrelacios egylitthato

3 (% = %) - (¥, —Y)
JZ(X —x)2- 3y, -Y)?

valamint a két tényez6 kapcsolatanak regresszios fliggvénnyel torténd
szamszerUsitésére keriilt sor (y = y(X)).

) és determindcids egyiitthato (r’),

A vizsgalatok kiterjedtek az egyes tényezok idobeli (x) alakulasara is
(trendfiiggvény illesztésével: y = y(x), ahol x az id6t jeloli ebben az
esetben) mindkét cégnél, figyelembe véve a tényezdk kozott levo
kapcsolatot.

95



10.13147/NYME.2013.007

Marketingre forditott koltségek és a cégek eredménye

Az Osszes adat felhasznalasaval elvégzett szamitasok sordn a
korrelaciés egylitthatd értéke r= 0,68 lett, ami azt jelenti, hogy a
marketingkoltség és az eredmény kozott kozepesnél erdsebb kapcsolat
mutathato Ki. A szamitott determinacios egylitthatobol latszik, hogy a
marketingkoltség 46%-ban hatarozza meg az eredményt, vagyis hatasa
elég jelentds.

Az ,,A” cég esetében masodfoku regresszios gorbe illesztésére kertilt
sor (23. abra) a marketing koltség és az eredmény Osszefiiggésének a
kimutatasara:

y =2,9122x2 - 21,836x + 50,397

70 y=2,9122x2 - 21 836x +50,397?
80 /
- 50 /

= 40 /
2 /

30 / ¢ eredmény
20
10 —4&——'/ Polinom.
(eredmény)
0 T T T T T
0,0 2,0 40 6,0 8,0 10,0
M.e.: MFt

23. dbra: A marketingkoltség és az eredmény osszefiiggése ,,A”
cégnél
Forras: Sajat szerkesztés

Ugyanez tortént a ,,B” cégnél is, itt a regresszids gorbe egyenlete: y =
1,4431x% - 27,701x + 143,1 (24. 4bra)
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24. abra: A marketingkoltség és az eredmény osszefiiggése ,,B”
cégnél
Forras: Sajat szerkesztés

Osszességében megallapithatd, hogy mindkét cég esetén a vizsgalt
idoszakban a marketingkodltség erdteljesen (masodfoku fiiggvény)
befolyésolta az eredmény alakulasat.

A tovabbi elemzés a cégenkénti az eredmény és marketingkoltségek
idébeli valtozasara iranyult lathatd, hogy az ,,A” cégnél folyamatosan
csokkennek a koltségek és az arbevétel is, a ,,B” cégnél mindezek
novekvo jellegiiek (25. abra). A két cég mérlegeinek és eredmény
kimutatdsainak (2007-2010) részletes vizsgalata az el6zd fejezetben a
gazdasagi-szamviteli mutatok  szdmitdasdval mar megtortént.
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25. abra: A marketingkoltség és az eredmény idébeni viltozdsa a két
cég esetén
Forrds: Sajat szerkesztés

Az [ A” cég esetében az eredmény egy mdasodfoku fliggvény szerint
alakult (26. abra) és er6teljesen novekszik a vizsgalt idészak alatt.

y = 31,05x° - 92,15x + 72,2

A marketingkdltség szintén ndovekvo jellegli, (éves atlagban 2,7
pénzegységgel novekszik), a linearis trendfiiggvény pedig:

y=2,75x-0,1
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26. dabra: “A” cég eredményének és a marketing koltségének idobeli
alakulasa
Forrds: Sajat szerkesztés

Az eredmény “B” cég esetében is egy masodfoku fiiggvény szerint
alakult. (27. abra)

y = 22x? - 128,5x + 197,9

A marketingkoltség ,,B” cég esetében évente atlagosan majdnem 4
pénzegységgel csokkent, a trendegyenlet linearis (27. abra):

y = -3,95x + 21,067
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21. abra: “B” cég eredményének és marketingkoltségének az
alakuldsa
Forras: Sajat szerkesztés

Marketingre forditott koltségek és a cégek drbevétele

Ezt kovetden keriilt sor a marketingkdltség hatasanak a vizsgalatara az
arbevételre. Természetesen az arbevétel alakuldsra nem csak és
kizarolag a cégnek van befolyasold hatdsa, hanem itt a piaci
meghatarozottsdg is erdteljesen érvényesiil. Az arbevétel nagyban
fligg a termék iranti kereslett6l, a termék érékesitésének
sikerességétol, aranak a piaci elfogadhatd arszinthez képest valo
alakulasatol.

A marketingkoltség és az arbevétel kozott szorosabb kapcesolat
mutatkozik, mint a marketingkoltség és az eredmény kozott, itt a
korrelacios egyiitthato: r=0,77, ami kifejezetten szorosnak mondhato.
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A determinaciés egylitthatd értéke pedig kozel 60%-0s (d=59,1%)
nagysaga mutatja, hogy a marketingkdltség ugyancsak erdteljesen
befolyasolja az arbevételt.

Az [ A” cég esetében masodfoku regresszids gorbe illeszthetd a
marketingkoltség és az arbevétel osszefliggésének a kimutatasara (28.
abra):

y = 14,414x* - 26,637 + 245,68

1200

vy =14,414%7 - 26,637x + 245,68 9
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i /
=
-- 600
Q
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0,0 2.0 4.0 6,0 8.0 10,0
M.e.: MFt

28. dbra: A marketingkoltség és az drbevétel osszefiiggése ,,A”
cégnél
Forrds: Sajat szerkesztés

Ugyanezt tortént a B cégnél is, itt a regresszios gorbe egyenlete (29.
abra):

y = 3,0938x” - 66,101 + 1195,2
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29. dbra: A marketingkoltség és az drbevétel osszefiiggése ,,B”
cégnél
Forras: Sajat szerkesztés

Az elvégzett szamitasok alapjan megallapithato, hogy az
eszkozforgalmazd cégek drbevétele szoros, pozitiv kapcsolatban van a
marketingkoltséggel. Ezt a kapcsolatot masodfoku fiiggvény irja le,
vagyis e kapcsolat — bizonyos intervallumon beliil — optimalizalhato.

A tovébbiakban cégenként vizsgalva az arbevétel és marketingkdltség
idébeli valtozasat, 1athato, hogy az ,,A” cégnél folyamatosan nének a
koltségek ¢és az arbevétel is. A ,,B” cégnél mindezek csokkend
jellegliek, az arbevétel csokkenése azonban nem olyan erdteljes, mint
az eredményé¢. (30. abra):
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30. dbra: A marketing koltség és az drbevétel idébeni valtozdsa a két
cég esetén

Forras: Sajat szerkesztés

A 31. édbra az ,,A” cég esetén mutatja az idobeni valtozast: masodfoku
fliggvény szerint alakul az arbevétel nagysaga €s erdteljesen novekvo.

y = 239,2x* - 574,2x + 630,5
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31. dabra: “A” cég drbevételének és marketinQkoltségének idobeli
alakulasa

Forras: Sajat szerkesztés
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,»B” cég esetében az arbevétel szintén egy masodfoku fiiggvény

szerint alakult: y = 47,5x% - 250,3x + 1172,3 (32. 4bra)
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32. abra: “B” cég drbevételének és marketing koltségének idobeli
alakuladsa
Forras: Sajat szerkesztés
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Osszességében megallapithat6, hogy a marketingkoltség az
eredményre ¢és az arbevételre is befolyast gyakorol és viszonylag
szoros kapcsolat mutathatd ki kozottiik. Az is megallapithato, hogy a
marketingkoltség négyzetesen befolyasolja akar az eredmény akar az
arbevétel alakulasat. A marketingkoltség a cég gazdalkodasa
szempontjabdl egy idealis raforditas, mivel mind az arbevétel,
mind az eredmény alakulasara kedvezé befolyast gyakorol.

A Bevezetés és célkitiizések fejezetben megfogalmazott hipotézis,
miszerint: a takarmanyellato berendezések értékesitésével foglalkozo
hazai cégek forgalmazoi tevékenységében a marketing-, és az azzal
kapcsolatos raforditasok eltéré hangsullyal szerepelnek, aminek a
cégek eredményességere gyakorolt hatasa szignifikans — részben
helytallo, mivel a két vizsgalt forgalmazod esetén a marketing
raforditasok nagysaga kiilonb6zé mértékli. A vizsgdlatok azonban
nem bizonyitottdk a marketingkoltség és az eredmény illetve arbevétel
kozotti szignifikdns Osszefiiggést. Ugyanakkor a tovabbi korrelacios
vizsgalatok kozepesnél szorosabb kapcsolatot mutatnak a vizsgalt
harom tényezé (marketingkoltség, arbevétel és  eredmény)
vonatkozadsdban, tehat a marketing raforditds eredményességre
gyakorolt hatasa kimutathato.

433. A forgalmazé cégek menedzsmentjének marketing
tevékenysége

A forgalmazd cégek vezetdivel folytatott szakmai mélyinterjukbol
szarmaz6 informaciok, valamint a kérddives valaszok feldolgozasa és
Osszehasonlitasa tobb teriilet részletes vizsgalatat jelentette. Els6ként a
forgalmaz6 cégek tevékenységének értékelése és Osszehasonlitdsa
torténik, majd a 4.3.4-es alfejezetben a marketingstratégiat
meghatarozo, jelentésen befolyasoldo tényezdk (hét részteriilet)

fellelhetd hasonlosagok ¢€s kiillonbozdségek feltarasaval.
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A szakmai mélyinterjik sordn a forgalmaz6 cégek négy teriiletet
azonositottak, mint a sikeres muikodésiikhoz (sikeres értékesitéshez)
legfontosabb tényezdket.

A 33. ébra a két forgalmaz6 cég sajat értékelésének Osszehasonlitasat
mutatja a négy vizsgalt teriiletre, melyek a kovetkezok:

marketing szerepének hangstlyossaga a cégen beliil;

e brojler takarmanyellaté berendezést beszallito kiilfoldi céggel valo
partneri egyiittmikodés értékelése;

o Lkiilfoldi beszallitotél beszerzett, forgalmazott termék miiszaki
tartalmanak, mindségének értékelése;

e aforgalmaz6 cég altal nyujtott szolgaltatasok értékelése.

partneri kapcsolat (beszallitéval)

marketing
EB

HA
szolgaltatas

miiszaki tartalom

0% 20% 40% 60% 80% 100%

33. abra: ,,A” és ,,B” cég osszehasonlitasa 4 vizsgalt tényezd alapjin
Forras: Sajat szerkesztés
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A kérdéives felmérésben az egyik tényezé a marketing szerepének
megitélése a cégen beliil.

A marketing szerepének és jelentdségének megitélésében kiilonbség
latszik ,,A” és ,,B” cég menedzsmentjének Onértékelése kozott. ,,.B”
cég esetében — sajat megitélésiik szerint - a marketing nagyobb
jelentéséggel bir. Az elézdéekben mar lattuk, hogy a cég marketing
raforditasai is magasabbak.

A marketingtényezdk értékeinek Osszesitett adatai mindkét cég
esetében elmaradnak a miiszaki tartalom és szolgaltatasok Osszesitd
adatainak értékeitdl.

Ennek oka az lehet, hogy a forgalmazott termékek alapvetden
technologiai berendezések, amelyeknél a miszaki jelleg a dontd, a
hozzad  kapcsolddd  szolgéltatasokkal — egyiitt. A  marketing
Osszességében kisebb hangsulyt kap, mivel a takarmanyellato
berendezések nem olyan tradiciondlisan marketing-alapon miikodo
termékek, mint példaul a napi fogyasztasi cikkek.

A brojler takarmanyellatd berendezéseit beszallito kiilfoldi céggel valo
partneri egyiittmiikodes jellege a forgalmazok részérol a masik olyan
tényezo, amely hatassal van a vizsgalt cégek
marketingtevékenységére.

A marketing egyik alkotéeleme a szervezetkozi marketing, ennek
egyik fontos kapcsolat-tipusa a szervezet beszerzési magatartasat
meghataroz6 interaktiv {izleti kapcsolat, vagyis a beszallitdo és a
forgalmazo kapcsolata. A 33. abran bemutatott ,, partneri kapcsolat”
tényezo a kilfoldi brojler takarmanyellatd berendezéseket gyartd
véllalattal bonyolitott iizleti kapcsolatot értékeli a forgalmazok
megitélése alapjan.

Az abrar6l leolvashatdé legérdekesebb kovetkeztetés, hogy szoros
osszefiiggés latszik a  kiilfoldi  céggel valo  egyiittmiikodés
megvalosulasi fokanak és a marketing szerepének megitélése kozott.
Ez az eredmény nem teljesen meglepd, ha azt is szem el6tt tartjuk,
hogy a marketing szerepe az iizleti kapcsolatokban meghatarozo,
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kiilonosen, ha a szervezetkdzi marketing modern szemléletét
elfogadjuk.

A Bevezetés ¢és célkitizések fejezetben megfogalmazott egyik
hipotézis, miszerint minél szorosabb az egyiittmitkodés a
takarmanyellato berendezést beszallito cég és a forgalmazo kozott,
annal eredményesebb a forgalmazo cég altal megvalositott marketing
tevékenység, a felmérés alapjan igazoldst nyert.

A forgalmazdi kizarélagossaggal rendelkezd ,,B” cég szorosabb iizleti
kapcsolatban van a kiilfoldi beszallitd (gyartd) vallalattal, mint a
kizardlagossaggal nem rendelkezd ,,A” cég. ,,B” forgalmazé esetében
a megvalositott marketing, illetve alkalmazott marketingstratégia is
nagyobb hangsulyt kap, ami egyértelmlien magyaradzhatdo a két cég
kozotti szorosabb iizleti kapcsolattal, partneri egyiittmiikodéssel,
melynek soran a kiilfoldi gyartd cég a kizarolagos forgalmazoi joggal
rendelkezd partnercéggel egyiitt dolgozta ki a hazai iizletpolitik4jat,
A felallitott hipotézis helyességét tehat elfogadhatjuk, azzal a
kiegészitéssel, hogy az eredmény a két vizsgalt forgalmazo cég 1-1
(takarmanyellatd berendezés beszallitd) kiilfoldi partnerével vald
egylttmiikodés megitélésén ¢és a marketing hangsilyossaganak
Osszefiiggésén alapul, ami egy viszonylag sziik ,,meritési halmaz”
vizsgalati eredményét jelenti. Ha az lizleti kapcsolatokat, a
szervezetkdzi marketing részét képezd egységekként elfogadjuk, a
szervezetkozi marketinget pedig a marketing részéként vizsgaljuk,
akkor feltételezhetd, hogy az é&llitds helyessége altalanossagban is
érvényes.

A partneri kapcsolat jelentésége az értékelés alapjan elmarad a
miszaki tartalom és szolgaltatasok fontossagatol, de a marketingnél
(mint a cég tevékenységében betoltott funkcionalis elem) magasabb
Jjelentoséggel bir a cégek megitélése alapjan. Ez a fentieken kiviil azt
is jelenti, hogy mindkét cégnél a marketingfunkcio cégen beliil
betoltott  altalanos  megitélésénél  joval  fontosabbnak  és

109



10.13147/NYME.2013.007

meghatarozobbnak itélik a partnerekkel valo jo és szoros iizleti
kapcsolatok megvalositasat.

A partneri egyiittmiikodés a forgalmazo és kiilfoldi beszallitoi kozott
jelentds mértékben eltérhet, ezt szemlélteti az 34. abra, mely ,,A”
forgalmaz6é és 3 kiilfoldi beszallito {izleti kapcsolatdit mutatja
kiilonboz6 szempontok (pl. kapcsolattartas gyakorisaga, szakmai
tamogatas mértéke, stb.) alapjan. Az értékelés 1-5-ig terjedd
intervallumskala eredményeinek feldolgozasaval késziilt.

Partneri kapcsolat értékelése "A" cég 3 16 kiilfoldi beszallitoja esetén

m Beszallito (takarmanyelldto berendezés) m Beszallfto (ketrec) Beszallitd (szell6zés)

34. dabra: ,,A” cég iizleti kapcsolatainak elemzése 3 kiilfoldi
beszallito példajan
Forras: Sajat szerkesztés

»A” cég realizalt forgalmabol a harom kiilfoldi beszallito eltérd

mértékben veszik ki a részét, forgalmuk szazalékos ardnya a
kovetkezd:
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Brojler takarményellato berendezés beszallito: 35%
Ketrec beszallito: 20%
Szell6zési berendezés beszallitod: 25%

Az ,,A” cég éaltal képviselt termékek felsdkategorids termékek,
amelyek esetében a gyartdé cégek a termékfejlesztésre, innovacidra
nagyon nagy hangsulyt fektetnek.

A partneri egyiittmiikodés Osszesitett értékelése azonos képet mutat az
iizleti  kapcsolat  (partneri  viszony) vizsgalt tényezdjének
megitélésével, miszerint a legjobb partneri kapcsolat a ketrec
beszallitoval, majd a takarmanyellatd berendezés beszallitoval, és
végll a szell6zési berendezés beszallitoval van.

Az, hogy a forgalombol valo részesedés ezt nem tiikrdzi, annak az az
oka, hogy ez egy ennél Osszetettebb folyamat eredménye, melyben a
piaci igények és lehetdségek, a cég hazai piacon vald jelenlétének
iddtartama stb. egyarant meghatarozoak.

A 34. abrardl ki kell emelni a marketingtdmogatast, mint az
elemzésiink szempontjabol érdekes tényezdt. Jol latszik, hogy a
forgalmazd a takarmanyellaté berendezést beszallito cégtdl kapja a
legkisebb mértékii marketingtdmogatast, noha ezzel a beszallitoval
realizalja a legnagyobb forgalmat. Erre tobb magyarazat is lehet:

- a takarmanyellatd berendezést forgalmazo cég termékei a hazai
piacon mar jol ismertek és elfogadottak, igy a rajuk kdoltendd
marketingkiadasok Osszege lecsokkentheté anélkiil, hogy az
forgalomkiesést vonna magaval;

- a kulfoldi cég altal biztositott marketingtdimogatas mértéke nincs
Osszefliggésben a realizalt forgalommal, mivel a forgalom
alakulasa mas tényezoktol (pl. a forgalmazd személyes kapcsolata
a partnerrel, a termék miiszaki paraméterei, stb.) fiigg;
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- a realizdlt forgalomhoz képest (magas beruhdzasi koltségek) a
marketingtamogatas mértéke csekély, igy erre gyakorolt hatasa
nem igazan meghatarozé

A forgalmazoval folytatott mélyinterji soran kideriilt, hogy a
valosdgban a fenti tényezOk mindegyike igaz a vizsgalt kérdés
esetében, de a forgalmazo6 az elsé tényezdt nevezte meg valodi okként.
Az el6zéekben lathattuk, hogy ,,A” forgalmazé hdrom kiilonbozd
terméket beszallitdo kiilfoldi partnere esetében hogyan alakult a
partneri kapcsolat tényezdinek megitélése, most vizsgaljuk meg, hogy
milyen képet mutat a két forgalmazé cég partneri egylittmiikddésének
elemzése a f0, brojler takarmanyellatdé berendezés beszallitojara
vonatkozoan. (35. abra)

Partneri kapcsolat vizsgalt tényezdinek 6sszehasonlitasa "A" és "B" cégek takarmanyellato
berendezés beszallitoi esetén

2 mA
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0
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35. dbra: ,A” és ,B” cég beszallitoi iizleti kapcsolatdt befolydsolo
tényezok
Forras: Sajat szerkesztés
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Ahogy azt mar az el6zéekben lattuk, ,,B” cég partneri egyiittmiikodése
a vizsgalt technologia beszallitd kiilfoldi céggel szorosabb, mint az
egylttmiikodés az ,,A” cég €s annak kiilfoldi beszallitdja kozott.
,B” cég magasabbra értékelt minden tényez6t az iizleti kapcsolat
vonatkozasdban, kivéve a kapcsolattartas altalanos szinvonaldnak
megitélését, illetve a beszallitdo innovacids tevékenyseégét.
Az egyik érdekesség, hogy noha ,,A” és ,,B” cég Osszehasonlitasaban
»B” cég lizleti kapcsolata sokkal erdsebb és a kooperacié soran
nagyobb foku 6sszedolgozés, partnerség valosul meg ,,B” cég és az 6t
ellato beszallitd kozott, ,,B” cég a kapcsolat altalanos szinvonalaval
mégsem teljesen elégedett. Ennek okat abban latjak, hogy nem mindig
allnak azonnal a forgalmazo rendelkezésére a kiilfoldi munkatarsak
példaul muszaki kérdések gyors megvalaszoldsahoz, illetve a reakcid
(vélaszkiildés) sebessége az elvart szinttdl elmarad.
Azt, hogy az innovacids tevékenységet is alacsonyabb értékiinek itélte
,B” forgalmazd, azért fontos kiemelni, mert ez a beszallitd cégek
beszallitdja egy jobban termék-orientdlt, termékfejlesztésre,
innovaciora koncentrald6 cég, mig ,B” cég beszallitdja inkabb
marketing-fokuszu stratégiat preferalo vallalat.
Ami a vizsgalatok soran a forgalmazott termék miszaki tartalmanak,
mindségének értekelését illeti, a 36. abrarol az deriil ki, hogy a két
forgalmaz6 cég az altaluk forgalmazott termékek, (a brojler etetd- és
itatorendszerek, a takarmanybehordok ¢€s takarmanysilok) miiszaki
paramétereit azonosan magas, kivaldé mindséglinek itélik. A két
forgalmazott termék kozott miszaki szempontbol kiillonbség nem
latszik.
A 36. abran a forgalmazok altal a vevOknek nyujtott miszaki
megoldds részteriileteit tartalmazza, azaz azt mutatja, hogy a
forgalmazok a termék kinalataval, milyen fogyasztéi sziikségletek
kielégitésére torekszenek.
A forgalmazok termékmindség alatt a termék konkrét miiszaki
teljesitményét értik és ,,miiszaki tartalom”-ként definidljadk az
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egyébként szintén mindség-komponenseket, mint a megbizhatdsag,
javithatdsag, installalhatosag, tartossag/élettartam, termékvalaszték.

A miuiszaki tartalom részeként emlitik, a termékek altalanos
iizemeltetési koltségét ¢és ar/érték ardnyat, amik azonban nem
tartoznak a mindség-komponensek kozé a modern termékhagyma-
szemlélet alapjan.

A forgalmazok altal hasznalt terminoldgiat megtartva, a miiszaki
tartalom egyes tényezOk értékelésének Osszehasonlitdo elemzése
azonban egy arnyaltabb képet mutat.

Megbizhatdsag, javithatdésag ¢€s installalhatosdg szempontjabol a
forgalmazott termékek kozott nem latszik kiilonbség, azonban ,,A” cég
az altala forgalmazott terméket élettartama, ar-érték ardnya és a
termékvalaszték szempontjabol pozicionalta magasabbra, mig ,,B” cég
a termék altalanos mindsége, tisztithatosaga és altalanos lizemeltetési
koltsége szempontjabol.

A miiszaki tartalom egyes tényezdinek értékelése és dsszehasonlitasa
a 36. abran lathato.
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A miiszaki tartalom vizsgalt tényez8inek 6sszehasonlitasa "A" és "B" cégek
takarmanyellaté berendezés beszéllitdi esetén
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36. dbra: A miiszaki tartalom elemeinek Osszevetése a két vizsgalt
cég esetén
Forrds: Sajat szerkesztés

A kovetkezd 37. abran a forgalmazoktol kapott informaciokat, a fent
bemutatott miiszaki tartalomra vonatkozé megallapitasokat a
gondolkoddsomhoz sokkal kozelebb allo termékhagyma szemléletii
mindség-felfogas alapjan szeretném bemutatni.
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A takarmanyellato berendezések termékhagyma
modellje a két vizsgalt cég esetén

A kiegésziilt
termék

A targyiasult
termek

valaszték
Az absztrakt
termék

37. dabra: A takarmdnyelldté berendezések termékhagyma modellje a
két vizsgalt forgalmazo cég esetén
Forras: Sajat szerkesztés

Hasonloképpen a miiszaki tartalomhoz, a forgalmazé cégek az altaluk
nyujtott szolgaltatdsokat szinte azonosan értékelték, ,,B” cég
valamivel magasabbra pozicionalta az altala nyujtott szolgaltatasokat
(33.abra). A felhasznalok felé nyujtott szolgaltatisok egy része
nagyban fligg a kiilfoldi beszallité altal biztositott feltételektdél —
beszallitdoi szolgaltatasok - (pl. reklamacidkezelés szinvonala,
gyorsasaga), mig vannak a helyi forgalmazé cég altal biztositott, a
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kiilfoldi beszallitotol fliggetlen — sajat - szolgaltatasok (pl. palyazatiras
segitése) is.

Azt, hogy mely szolgaltatds hova sorolhato, az alabbi 11. tablazat
mutatja.

11. tablazat: Beszallitoi és forgalmazoi (sajat) szolgaltatasok

Szolgaltatas Beszallitoi Forgalmazo6i (sajat)
szolgaltatas szolgaltatas

A szerviz elérhetdsége X

A szerviz mindsége X

A szerviz koltsége X

Alkatrész-utanpoétlas X X

Miiszaki garancia X

Funkciondlis garancia X

Hézhoz szallitas X X

Uzembe helyezés X

Betanitas X

Megrendelés X

egyszertisege

Miszaki tervrajzok X

biztositasa

Palyazatiras X

Reklamaciokezelés X

Finanszirozasi feltételek X X

Referenciahelyek X X

bemutatasa

Szakmai tandcsadas X X

Forrés: Sajat 0sszedallitas

A 38. abra az Osszes szolgaltatason belill nyljtott sajat és beszallitoi
szolgaltatasok aranyat mutatja ,,A” és ,,B” cég esetében.
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A sajat és beszallitoi szolgaltatas aranya a két vizsgalt
cég esetében
/‘/’I
s
53,0% (7~
52,0% ~
51,0% / e
e .
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47,0% 1~ " Beszallit6i szolgaltatas
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g ~ Sajat szolgaltatas
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38. dbra: A sajat és beszdllitoi szolgaltatas aranya a két vizsgalt
cégnél
Forrds: Sajat szerkesztés

»B” cég esetében a beszallitoi szolgaltatds ardnya a sajat
szolgaltatashoz képest magasabb, ami bizonyitja ,,B” cég szorosabb
egylttmikodését és egyben nagyobb foku beszallitora utaltsagat.
A forgalmazo altal nyUjtott szolgaltatasok koziil a sajat szolgaltatasok
részaranya az 0sszes szolgaltatasbol nagyobb részt képvisel ,,A” cég
esetében, mely a cég nagyobb Onallosagat jelzi. A beszallitojatol valo
kisebb fiiggés nagyobb ,,mozgasteret” és lehetOséget ad egy sajat, a
versenytarsaktol kiilonbozo értékesitési tevékenység végrehajtasara.
A 38. abran lathato értékek kalkulacioja a kovetkez6 modon tortént: az
egyes szolgaltatds tipusok értékelése 1-5-0s intervallumskala
segitségével tortént. A szolgaltatasok ezutan ,,Beszallitoi” és ,,Sajat”
szolgaltatasokként keriiltek csoportositasra, majd az dsszesitett értékek
szazalékos formaban keriiltek kifejezésre az eredeti sulyozas
megtartdsaval. A ,Beszallitoi” és ,,Sajat” szolgaltatasok Osszege
mindkét cég esetében 100%.
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Osszességében megallapithatd, hogy mindkét cégnél jelen van a
cégeket atjaré marketingszemlélet és a folyamatos innovécio, ,,A” cég
esetében ez utobbi, ,,B” cég esetében pedig az el6bbi hangsulyosabb.

4.3.4. A vizsgalt cégek altal alkalmazott marketingstratégia

A marketingstratégia mindig a vallalati stratégia részét képezi. A
vizsgalt forgalmazd cégek esetében a hazai piacon megvalositisra
keriil6 marketingstratégia a kiilfoldi beszallito (gyarto) elképzeléseivel
Osszhangban keriilt kialakitasra, ahogy a vizsgélatok is bizonyitottak,
szoros az Osszefiiggés a kiilfoldi beszallitoval valo egyiittmiikodés és
az alkalmazott marketingtevékenység kozott.

Ahogy az a versenyképes marketingstratégia irodalmanak
feldolgozasa soran bemutatasra keriilt, a marketingstratégiat
befolyadsolo tényezok a kovetkezOk szerint csoportosithatok:
Fogyasztok:

A célpiac meghatarozasa

A célcsoport meghatarozasa

Termék / Marketing Mix:

Termékosszetétel (Termékstratégia)

Arképzés (Arstratégia)

Ertékesitési csatornak, disztribucio kialakitasa (Disztribucios

stratégia)

Marketingkommunikacids eszkozok alkalmazasa
(Marketingkommunikacids stratégia)
Versenytarsak:

Versenytarselemzes, versenystratégia

A kovetkezOkben az egyes tényezOk részletes vizsgalatanak

elvégzésére keriil sor a szakmai mélyinterjuk és a kitoltott forgalmazoi

kérdéivek informécidinak ¢és adatainak feldolgozasaval. Fontos

megjegyezni, hogy a marketingstratégia kialakitasa szempontjabodl a
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fent felsorolt teriiletek mindegyike ugyanolyan jelentdséggel bir. A
vizsgalatok a fenti tényez6k mindegyikére elkésziiltek, de a
vizsgalatok egy részét, amelyek azokra a tényezdkre vonatkoznak,
amelyeket a gyart6 cég (kiilfoldi beszallitd) a hazai forgalmazé érdemi
bevonasa nélkiill hataroz(ott) meg (pl. Célpiac meghatarozasa;
Termékstratégia) mellékletben kozoljiik. (5. és 6. Melléket)
A fenti tényezdk kozil a termék (Product), az ar (Price), a
disztribucio  (Place) és a marketingkommunikacio, promocio
(Promotion) az un. Marketing Mix elemei, amelyek a sikeres
termékeladas tényez6i, amiknek mindig Osszhangban kell allniuk
A célpiacok meghatarozasa a kiilfoldi gyarto (beszallito) cég
marketingstratégidja altal meghatarozott, erre a forgalmazé cégeknek
Melléklet mutatja be. Részletes elemzésre nem Kkeriilt sor, ennek
oka, hogy a hazai piacon alkalmazott versenyképes marketingstratégia
meghatarozasahoz kevéssel jarul hozza, igy ennek elvégzése nem is
célja a dolgozatnak. (Ebbdl addddan a célpiacok meghatarozasanak
Osszehasonlitasa, értékelése sem végezheto el.)
A célcsoportok meghatarozasa
A célpiacok Dbeazonositisa €s a piaci viszonyok részletes
feltérképezése utan az adott célpiac célcsoportjainak meghatarozasa
torténik. 4 célcsoport nem mds, mint azon fogyasztok (potencidlis
takarmanyellato berendezés vasarlas beruhdzoi) csoportja, akiknek a
forgalmazo az adott brojlerhizlalas soran alkalmazott technologiai
berendezéseket eladni kivanja.
Jol meghatarozott a célcsoport, ha bizonyos szempotok alapjan
pontosan  behatdrolhato, erre néhany brojler takarményellato
berendezés forgalmazo-specifikus példa:
- a forgalmaz6 150 km-es korzetében brojlerhizlalassal foglalkoz6
termelok;
- palyazatra jelentkezd, technologia fejlesztd beruhazést tervezd
brojlertartok;
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- az orszag Osszes, még fel nem T1jitott, elavult technoldgiaval
rendelkezd brojlertartoja;

- bizonyos tartdstechnoldgiai beruhazéast (épiilet szelldztetése,
fitése,  szigetelése) —mar  elvégzett, de  korszerltlen
takarmanyellatasi technologidval termel6 brojlertarto.

Erdekes eredmény, hogy a vizsgdlt két forgalmazé cég egyike sem

tudotr pontos célcsoportot megjeldlni, az altaluk alkalmazott

értékesitési modszer hasonlo, mind ,,A” és ,,B” cég a legkisebbtdl a

legnagyobbig minden projektet megcéloz. Igy:

- az egész hazai piacot (f6ldrajzi megkotottség nélkiil);

- az 0sszes brojlertartot (mélyalmos, ketreces, szabadtartasos);

- minden istalléméretet (60-150m x 9-15m);

barmilyen projektméretet (egészen kicsitdl a komplett istallo teljes

tartastechnoldgiai beruhdzasanak realizalasaig).

Megallapithato tehat, hogy ebben a piaci szegmensben a célcsoportok
pontos beazonositasa és ennek alapjan egyes célcsoportok preferalasa
nem elterjedt mddszer, a piacvezetd szerep elérésének nem feltétele.
Természetesen a vizsgalt cégek kozott talalhatok kiillonbozdségek, pl.
,A” cég a szabadtartasos brojler-projektek esetében rendelkezik
nagyobb piaci részesedéssel, mig ,,B” cég a mélyalmos tartissal
termeld brojler telepek esetében tett szert elonyre. Ez azonban nem a
tudatos célcsoport-megkozelitésnek, hanem a személyes eladas
erejének koszonhetd. A ,,B” cég altal alkalmazott arstratégia (felar-
stratégia) automatikusan kizérja a piac potencialis vevoinek egy részét
(egyfajta célcsoport behatarolas).

A vizsgélt forgalmazo cégek termékfejlesztéssel, gydrtissal nem
foglalkoznak, igy a termékportfélio kialakitasa a kiilfldi beszallitok
stratégia célkitlizései alapjan torténik. A 6. Mellékletben ,,B” cég
kiilfoldi beszallitojanak példdjan bemutatasra keriil a termékstratégia
kialakitasadhoz hasznalt eszkozok koziil a BCG-matrix, de részletes,
egyes termékekre vonatkozo elemzésekre nem keriilt sor azok — az
értekezés o célkitlizését szem elott tartva- kis relevancidja miatt.
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Az ar Kkialakitasa, arstratégia

Az arképzés minden cég marketingjének talan legmeghatarozobb

része. Nem elég a piacon jo mindségii termékkel megjelenni, fontos,

hogy a kinalt termékhez olyan ar tarsuljon:

- amelyen a fogyaszto azt hajlando megvasdrolni;

- amely a forgalmzott termékpoziciondlasanak (célcsoport jellege)
legmegfelelobb;

- amely a versenytdrsakhoz képest se nem tul magas, se nem tal
alacsony;

- amely az eldallitisi koltségeket szem eldtt tartva megfeleld
fedezettomeget (nyereséget) biztosit;

- amely a kitlizott értékesitési célok megvalositasdat lehetove teszi

- amely a beruhazéasi dontésekben fontos szerepet jatsszd dr/érték
ardny szintjét optimumon tartja.

Az arképzésnek tehat olyannak kell lennie, hogy az a marketing mix

tobbi eleméhez illeszkedd, optimalis arat szabjon meg. Azt, hogy a

terméket/szolgaltatdst milyen aron kinaljuk, a fenti pontok koziil

kiemelten az eldallitasi koltségektdl, a versenytarsak arszintjétdl és

attol fiigg, hogy a fogyaszté mennyit hajlando adni érte.

Az arképzés torténhet az eldallitasi koltségekbdl kiindulva az un.

koltség alapu (haszonkulcsos) drképzéssel, vagy a piacon még

elfogadhat6 arbdl kiindulva, az un. fogyaszto alapu arképzéssel.

Ez utdbbindl a kereslet, illetve a versenytarsak arai hatarozzdk meg a

piacon még elfogadhaté arat, és ebbdl kiindulva kell a sajat

koltségeket optimalizalni. Amennyiben ez nem lehetséges, akkor

értelmetlen a terméket/szolgéltatast a piacra vinni.

Az un. koltség alapu arképzésnél az eldallitasi koltségekbdl indulunk

ki és erre rakddik rda az elvart gyartdoi nyereség, valamint az

értekesitési lanc szerepldi altal alkalmazott arrés, vagy éppen a

mindenkori AFA.

A szakmai mélyinterjuk sordn kideriilt, hogy a kiilféldi beszallito

(gvarté) cégek a kiltség alapii drképzést alkalmazzdk. Arlistaik az

eléallitasi koltségek és rarakodo egyéb koltségek szamitasai alapjan az
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un. listaarakat tartalmazzak a cég Osszes termékére (és azok
alkatrészeire).

Listaaron az un. iranymutato piaci drat értjiik, azaz egyfajta ajanlést a
gyartd részérdl, hogy az adott terméket milyen arszintre célszert
pozicionalni.

A kiilfoldi beszallito forgalmazok felé torténo darképzése a kovetkezo
modon miikddik.

A forgalmazé A4ltalanos kedvezményt (%-0s értek) kap a cég
arlistajaban szerepld listadrakbol.

Listaar — kedvezmény mértéke (%) = Netto ar

A kedvezmény mértéke fiigg:

o a forgalmazd f6ldrajzi elhelyezkedésétdl (Eurdpaban kisebb a
forgalmazoi kedvezmény, mint pl. Azsiaban);

o a forgalmaz¢ altal realizélt éves forgalom nagysagatol,

o atermék tipusatol.

Az éltalanos kedvezményszinten felil igényelheté a gyartd cégnél
specialis, eseti kedvezmény, un. projekt kedvezmény, mely nagyobb
projektekre vagy stratégiai szempontbol (referenciatelep, kiemelkedd
vevokorbe valdo bejutds céljabol) fontos - nem feltétleniil nagy-
projektekre.

A netto ar a forgalmazo beszerzési dra, melyre & rdteszi a maga
haszonkulcsat. A kiilfoldi beszallitd elvardsa, hogy a haszonkulccsal
korrigalt eladasi (forgalmazo6i) ar a cég listadr-szintje (azaz a piac altal
még elfogadhat6 ar) kortil alakuljon.

A termékmindséget €s arat egyidejlileg vizsgalva beszélhetiink felar-
(jo termékmindség-magas ar), kedvezd ajanlati- (jO termékmindség-
kozepes ar), tulértékeld- (atlagos termékmindség-magas ar), atlagos-
(atlagos termékmindség-kdzepes ar), atvagos- (gyenge
termékmindség-magas 4r), hamis sporolas (gyenge termékmindség-
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kozepes ar) ¢és takarékos (gyenge termékmindség-alacsony ar)
arstratégiakrol.
A vizsgalt két hazai forgalmazo cég termék csoportonkeénti

e rer

12. tablazat: A két forgalmazé altal alkalmazott arstratégiak
termékcsoportonként

Takarmanyellato Alkalmazott arstratégia

berendezés tipusa ,A” forgalmazé ,,B” forgalmazo

Etet6érendszer Kedvezo ajanlati | Felarstratégia
arstratégia

Itatérendszer Felarstratégia Felarstratéégia

Takarmanytarolo Kedvez6 ajanlati | Atlagos
arstratégia arstratégia

Takarmanybehordo Atlagos érstratégia Atlagos

arstratégia

Forrés: Sajat 0sszedallitas

Az alkalmazott Aarstratégia modosulhat a forgalmaz6 altal a
végfelhasznalonak nyujtott eseti kedvezmény mértékével, az un.
,projekt-kedvezménnyel” (akciopolitika).
Az arstratégia kapcsan szot kell ejteni a forgalmazok altal nyujtott
fizetési feltételekrol 1s. A szakmai mélyinterjuk soran kidertilt, hogy a
fizetési feltétel vevonként kiilonbozhet, formdja fiigg a vevdvel
kialakitott kapcsolat idejétdl és mindségétdl (bizalom), a projekt
nagysagatol, attdl, hogy van-e igénybe vett dllami tdmogatés (ilyenkor
évi 3-4-szer lehet lehivni a tdmogatési 0sszeget a megadott projekt
mérfoldkoveknek megfelelden, ilyen esetekben ehhez is igazitjak a
fizetési kondiciokat).
A vizsgalt cégek altal alkalmazott kockdzatmérséklési modok a
kovetkezOk:
- elorefizetés (altalanosan alkalmazott moddja: 40% rendeléskor,
40% szallitas eldtt 3 héttel, 20% betizemeléskor);
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- bankgarancia;
- kezességvallalas.

A disztribucios stratégia

A disztribucios halozat kialakitasa a hazai piacon nagyban
meghatarozott a forgalmazd cégek altal képviselt kiilfoldi beszallitd
(gyarto) altal elképzelt és jovahagyott értékesitési csatorna-rendszer
altal.

Az A7 cég esetében a kiilfoldi beszallito tébb forgalmazo cégen
keresztiil értékesit a hazai piacon, amelyek szabadon forgalmazhatjak
a cég Osszes termékét, teriileti behataroltsdg és mindenféle
kizarolagossag nélkiil. Ok tovabbi szubdisztribiitorokat kapcsolhatnak
be az értékesitési csatornaba, amely a fogyasztéi arra is jelentOs
hatassal lehet (egyre tobb arrés rakodik a termékre/szolgaltatasra, igy
ez a piaci elfogadhat6 arnal joval magasabb szintet is elérhet).

,»A” cég esetében nincs tovabbi aldisztibutor a folyamatba kapcsolva,
partneri kapcsolatban egy szervizponttal 4all, amely az istallok
belizemelését, felmeriild6 javitasokat, karbantartdsokat végez
alvallalkozoként.

B~ cég esetében a kiilfoldi beszallito egy teljesen mas disztribucios
stratégiat valasztott. O kizdrélagos forgalmazdsi joggal ruhdzta fel
,B” céget, a magyar piacon a kiilfoldi beszallito termékeinek
forgalmazasara csak ,,B” cég jogosult, aki sajat hazai disztribucios
politikajat (hogyan juttatja el a terméket a végfelhasznalohoz) a
kiilfoldi cég jovahagyasaval alakitotta ki.

Az értékesitési csatornaban harom szervizponttal miikodik egyiitt,
ezaltal optimalis regiondlis szerviz-elérhetdséget biztositva a
végtelhasznaloknak.

Az ,,A” és ,,B” cég altal mikodtetett disztribucios rendszert a 39. abra
mutatja be.
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Kiilféldi takarmanyellato

Kiilféldi takarmanyellato
berendezés beszillité

berendezés beszallité

Disztributor 2 "B" forgalmazé

"A" forgalmazé

VEVOK

39. dabra: A két vizsgalt forgalmazo cég értékesitési csatorndi
Forras: Sajat osszeallitds

Az 4brardl lathato, hogy az értékesitési csatornanak 3 szereploje van a
termék utjat tekintve, a gyartotol a forgalmazon keresztiil jut el a
végfelhasznaloig mindkét cég esetében.

A szolgaltatasok szempontjabol arnyaltabb a kép:

- a gyarto altal nyujtott szolgdltatasok (pl. gyartoi termékgarancia)
egy része a forgalmazon keresztiil jut el a végfogyasztoig, mdsik
része (pl. gyartd vallalat miliszaki szakembere segit a
belizemelésben) kdzvetleniil a gyartotol jut el a beruhazoig;

- aforgalmazo dltal nyujtott szolgaltatasok egy része kozvetleniil
jutnak a fogyasztohoz, mdsik része pedig a szervizponton keresztiil
jut el a végfelhasznalohoz.

Marketingkommunikacios stratégia

A forgalmazott takarményellatd berendezéseknek a célcsoporttal,

adott végfelhasznaloval valé megismertetése, fobb tulajdonsagainak
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bemutatasa, a vasarlasi igény felkeltése vagy annak felmertilése esetén
a tamasztott igényre minél megfelelobb valasz  adésa
marketingkommunikécios eszkozok alkalmazasaval torténik. A brojler
technologia eszkozok forgalmazasaban alkalmazhat6
marketingkommunikécios eszkozok listaja a 13. tdblazatban talalhato,
feltintetve az ,,A” ¢és ,B” cég esetében  hasznalt
marketingkommunikacios eszkozoket. A két vizsgalt cég tobb helyen
eltéré marketingkommunikécios eszkdz alkalmazasa mellett dontott

13. tablazat: A két cég altal alkalmazott
marketingkommunikacios eszkozok

Marketingkommunikdcios | ,,A” cég »wB” cég
eszkoz

sajat weboldal X X
hazai  szakkiallitasokon  valo X
részvétel

szakfolyodiratokban valo X
megjelenések (szakeértdi

vélemény, cikk)

szakfolyoiratokban valo | X X
hirdetések

sajat termékkiadvanyok (brosura, | X X
termékkatalogus)

szakmai napok szervezése X

termékbemutatok / vevotréningek X
szervezése

direkt marketing levelek kiildése | X X
reklam (média)

személyes eladas X X
promocios eszkozok (pl. bor, toll, | X X
kulcstarto, taska, 74s710)

alkalmazasa

referenciahelyek bemutatasa X X

Forrés: Sajat 0sszedallitas
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Vizsgalataim a tovabbiakban arra iranyultak, hogy a valasztott elemek
kozil melyik milyen sullyal szerepel az két cég marketingjében.

Az erre vonatkozo értékeket a 40. abra szemlélteti.

40.abra: A marketingkommunikdcios eszkozok alkalmazdasa a két
Jforgalmazo esetében
Forrds: Sajat szerkesztés

Az abrabdl jol lathato, hogy mindkét cég szamdra a legkiemelkedobb
jelentoséggel a személyes eladas, a referencia telephelyek bemutatasa
bir.

A cégvezetOkkel folytatott interjik soran mindkét oldalrél
megerdsitést nyert, hogy a siker kulcsa a partnerekkel valo korrektség,
a kialakitott bizalom ¢és az erre épild személyes kontaktus. A
személyes kapcsolat a szakmai hozzéértésre, hitelességre épiil, azaz a
partnerrel valo kapcsolattartas nem all meg az eladas lebonyolitasanal,
hanem folyamatos szakért6i tandcsadast, szakmai informacionyu;jtast
is feltételez. ,,B” cég kiilondsen nagy hangsulyt fektet a partnerek
hozzaértésének eldsegitésére, amelynek tobb megvalosuldsi formdja
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van. A mar emlitett személyes eladas soran adott szakmai segitség
mellett kiemelt szerepet kapnak a szakfolyoiratokban kozzétett
szakertoi cikkek, a partnereknek kikiildott hirlevelek, a sajat
weboldalon megjelentetett szaktandcsok, Utmutatasok, kozzétett
hasznos informacidk, valamint a szakkidllitdisokon nyujtott szakmai
felvilagositasok.
A 40. abrarol latszik, hogy ,,A” cég az elézéekben felsorolt elemeket
nem vagy csak kis mértékben alkalmazza marketingkommunikécios
tevékenysége soran. Az altala vélasztott ut, az évente megrendezésre
keriil ,,szakmai napok” megszervezése, ahol meghivott kiilfoldi
beszallitok (gyartok) képviseldi, a hazai forgalmazo cég képviseldi
képezik tovabb a meghivott partnereket. Tovabbi nagy elény, hogy ez
a szakmai forum lehetéséget ad a meghivottaknak a szakmai
tapasztalatok kicserélésére, termeldi informdciok begyiijtésére és sajat
eredményeik ezzel valo oOsszevetésére (benchmarking). Interaktiv
jellege miatt ,,A” cég megitélése szerint joval hatékonyabb szakmai
tdmogatdsi modszer, mint az egyoldald, informativ kozlemények
megjelentetése, kikiildése.
A sajat kiadvanyok haszndlata ,,A” cég esetében nagyobb
jelentéséggel bir, ennek magyardzata pedig, hogy mig ,,.B” cég
egyetlen kiilfoldi beszallitot képvisel kizarolagosan, ezért ¢ a kiilfoldi
cég kiadvanyainak magyar nyelvii valtozatat hasznalja elsdsorban,
addig ,,A” cég a képviselt hat kiilonb6z6 kiilfoldi beszallitd termékeit
sajat (,,A” cég neve alatt megjelend) kiadvanyban jelenteti meg.
A személyes eladas mellett mindkét cég kiemelkedének itéli a
referenciatelepek potencialis vagy mar meglévo vevoknek valo
bemutatasanak szerepét. Ennek oka, hogy a vevok meggydzésének
egyik leghatékonyabb moddja, ha a megvasarolni kivant technologiat
mukodés kozben szemlélhetik meg, megkapva a lehetdséget, hogy az
iizemeltetd fliggetlen, objektiv véleményét is halljdk a berendezés
mukodésérol. Referenciatelepek 1étrehozdsa nagy koriltekintést
igényel. A korszerli miiszaki megoldas mellett alapfeltétel a megfeleld
lizemeltetés, amely megkoveteli az istalloért, a brojlerhizlalas
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optimalis miikddéséért felelds szakember nagyfoku hozzaértését és a
telepi szabalyok maradéktalan betartasat.

Megallapithaté tehat, hogy a vevOi partnerkapcsolatra, tartds
egylttmiikodésre, maximalis vevoelégedettségre torekvést illetéen
mindkét cég hasonléan magasra értékelte az iizleti kapcsolatok
erosségét, a személyes eladas, a bizalom ¢és korrektség kérdését.
Azonban az egész szervezetet athaté vevOorientaltsag, amely alapvetd
fontossagu a piaci versenykdrnyezetben miikodd cégek esetében, ,.B”
cég esetében nagyobb hangsilyt kap.

A vizsgédlat eredménye a bevezetdben megfogalmazott hipotézist,
miszerint a marketingkommunikacios eszkozok haszndlataban a két
forgalmazo cég esetében jelentos kiilonbségek vannak, azonban a
legfontosabb tényezé a személyes eladas, alatamasztia, a feltevés
helyességét bizonyitja.

Versenytarselemzés

A marketingstratégiat jelentosen befolydsoljia a versenykornyezet.
Fontos, hogy a forgalmazd cégek tisztaban legyenek a piac
szerepldivel, azon beliil kiemelten a versenytarsakkal, akik ugyanazon
vevoket hasonld termékekkel célozzak meg. Fontos tisztan latni, hogy
pontosan ki szamit versenytarsnak, mekkora céggel allunk szemben ¢és
annak mi a pontos vevékore, milyen csatorndkon keresztiil milyen
termékeket és szolgaltatasokat értékesit, foldrajzilag hol helyezkedik
el, milyen darstratégiat alkalmaz, milyen a marketingkommunikdacioja.
Ezek ismeretében pedig meg kell vizsgilnia a forgalmazd cégnek,
hogy az adott versenytarshoz képest hol helyezkedik el, miben jobb és
milyen teriileteken tud esetleg tanulni tdle.

A versenytarsat nem szabad ellenségként kezelni, hanem arra kell
torekedni, hogy az értékesitést tekintve fo6lé kerekedjiink, ugyanakkor
megfeleld kapcsolatot apoljunk, €s ha sziikséges — vagy lehetdség
nyilik - megfelelden egyiittmiikddjiink vele. A stratégiai szovetségek,
egylttmiikodések szerepe az utdbbi idében felértékelddott.
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A bemutatott hazai tartastechnologiai eszkdzoket forgalmazo cégek
altalanos piaci megitélésének felmérésére a brojlertartokkal folytatott
interjuk soran keriilt sor, valamint a forgalmazé cégek vezetdivel
folytatott mélyinterjuk soran is targyalasra keriilt.

Az itt szerzett tapasztalatok, észrevételek sokszinliek, a kiilonb6zo
forgalmazok ¢és forgalmazott termékek mellett és ellen is tobb érv
mertilt fel. Ezek osszefoglalojat a 7. Melléklet mutatja.

Versenystratégia

erer

az elézoekben bemutatasra keriiltek a pénziigyi helyzet elemzésére, a
marketing-mix elemeire (értékesitési csatornak, termékmindség,
arpolitika), a szolgaltatasokra, a cég beszallitohoz kétodo iizleti
kapcsolatanak szinvonalara vonatkoz6 vizsgalatok.

Fontosnak latszik még a technologiaval, innovacioval kapcsolatos
kérdeéskor vizsgalata ahhoz, hogy a forgalmazoi versenystratégiat
kerek egészként lathassuk.

Mivel a forgalmazok a kiilfoldi gyartd cégek altal eldallitott termékek
forgalmazasara specializdlodtak, igy sajat innovacids, K+F
tevékenységlik nincs. A gyartd vallalatok ezirdnyu tevékenységét a
hazai piacon szerzett tapasztalatok alapjan felmeriilé igényekkel,
otletekkel segitik.

A gyartd cégek alapstratégiaja lehet versenystratégia, fejlesztési
stratégia vagy novekedési stratégia, illetve ezeknek valamilyen szintii
kombindcioja.

A szakmai mélyinterjuk soran a forgalmazok elmondtak, hogy a
gyartd cégek altal alkalmazott alapstratégia ¢€s az arra illeszkedd
marketingstratégia a meghatarozo (ahogy a fenti elemzésekben mar
lattuk, ,,B” cég esetében jobban, mint ,,A” cég esetében) az altaluk
alkalmazott modszerek szempontjabol.

A7 cég beszallitojanak alapstratégiaja a fejlesztési stratégia, a gyartd

crer
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termékek erds miuszaki jellegéhez kapcsolodd jelentds innovacios €s
K+F tevékenység hatarozza meg.
,B” cég kilfoldi partnervallalatanak alapstratégidja pedig a
versenystratégiak kozé tartozd differencialo stratégia, melynek soran
a gyartd vallalat torekvése, hogy termékei egyediek, jol
felismerhetdek legyenek, melyekért a fogyasztdé hajland6 magasabb
arat fizetni.
A globalisan miikodd, transznacionalis cégek tobbféle K+F stratégiat
kovethetnek.
Vilaszthatjdk az ujitdo stratégiat, melynek sordn innovacids
ujitasokkal, egyedi termékfejlesztésekkel torekednek a vezetd pozicid
elérésére. Ennek megvaldsitasdhoz nagyon nagy marketing- és K+F
raforditasok sziikségesek.
Donthetnek az élenjaro kovets vagy tartos kovets stratégia mellett, az
elébbi esetben minimalis adaptacioval veszik at a technologiat, a
marketingkdltséget viszont megtakaritjak, a masodik esetben azonban
technologiai fliggéségben vannak a az Ujitd stratégiat kovetd
gyartoktol.
A forgalmazokkal folytatott interjik sordn vilagossa valt, hogy
mindkét kiilfoldi gyartonal talalunk az 0jitd és élenjard kovetd K+F
stratégiara példat termékcsoporttol, terméktipustol fiiggden.
tulnyomo részt az ujito K+F stratégia keriil alkalmazasra, mig ,,B”
céget inkabb az élen jaro koveto vagy tartos koveto stratégia jellemzi.
Osszességében  megallapithats, hogy a forgalmazé cégek
cég elterd (,,A” cég beszallitoja esetén termékfejlesztési, ,,B” cég
esetén differencialod) alapstratégidja, de azt is rogton hozza kell tenni,
hogy kiilonbozé vallalati alapstratégidk mellett is elérhetd a
piacvezetd szerep, erre példa ,,A” és ,,B” forgalmazo cég.
A versenytarsak egymashoz viszonyitott helyzetének egyik f6 mutatoja
a piaci részesedés. Ennek megitélésére vonatkozd kérdésekre a
brojlertartoktdl szubjektiv és nagyon nagy szdrast mutatd valaszok
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érkeztek, ezért a kérdést a két vizsgalt piacvezetd cég képviseldinek is
fel kellett tenni. Valaszaik ugyan szubjektivek, de mivel a két
cégvezetd a forgalmazok kozotti piacfelosztast nagyon hasonlonak
itéli, ezért az eredményeket kozlésre érdemesnek latszanak.

Az 41. 4bra a brojler takarményozasi technologia-forgalmazok piaci
részesedését szemlélteti.

Brojler takarmanyozasi eszkézforgalmazok piaci részesedése
Magyarorszagon

1%

5% Poultry-Tech Kft.

W Galex Kft.

W Hat-Agro Kft.
Tart-Tech Bt.
Motor Kft.

m Stall-Tech Bt.

Egyéb

41. abra: A hazai brojler takarmdnyozdsi eszkozforgalmazok piaci
részesedése
Forras: Sajat osszeallitas

Az abrabol megallapithato, hogy harom cég osztozik a piac 80%-an,
ezen beliil két cég uralja a piac kétharmadat.

4.3.5. SWOT-analizis, az alkalmazott marketingstratégiak
elemzése

crer

alkalmazott elemzési modszer a SWOT-analizis. Igy az értekezés
cimében megfogalmazott brojler takarményellaitd berendezések
versenyképes marketingstratégidinak értékelésére a legmegfelelobb
modszernek latszik.
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A vizsgalatba bevont két forgalmazd cég tevékenységének értékelése
a cégek sajat belsO jellegzetességei alapjan erdsségnek (Strengths),
illetve gyengeségnek (Weaknesses) itélt jellemzok, valamint az 6ket
koriilvevd gazdasagi-dgazati kornyezet altal befolyasolt lehetdségek
(Opportunities) ¢és esetlegesen felmerilld veszélyek (Threats)
szambavételével tortént.

A SWOT-elemzés megallapitasai az el6z6 fejezetekben ismertetett
jellemzdk ¢és elvégzett kutatdsok kovetkeztetései, valamint az
elvégzett vizsgdlatok eredményei alapjan keriiltek megfogalmazésra.
A SWOT-elemzések célja, hogy a fenti négy tényezd vizsgalata és
szambavétele utan a két cég altal alkalmazott marketingstratégia
Osszehasonlitdsa megtorténhessen, ami segitségiil szolgal a célként
kitlizott un. versenyképes marketingstratégia meghatarozasahoz is.
Ezen kiviil nagyban hozzajarul ahhoz, hogy a szerzé az ebben a
piacszegmensben tevékenykedd, tartastechnologiai
eszkozforgalmazassal foglalkozd cégek szamdara stratégiai célokat
fogalmazzon meg, olyan ajanlasokkal, melyek a cégek még
eredményesebb miikddésének alapjaul szolgalhatnak.
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14. tablazat: ,,A” cég SWOT-analizise

Erésségek (Strengths)

magas miiszaki tartalom
kedvez0 ar-érték arany
tobb évtizedes
tapasztalat

globalisan is piacvezetd marka
képviselet

piacvezetd forgalmazé a hazai
piacon

tékeerds cég, j6 jovedelmezdség
mutatokkal

magas arbevétel,
alkalmazottal
szakmai hitelesség, szakértelem

agazati

kevés

Gyengeségek (Weaknesses)

marketing hangsulya kicsi
marketingkommunikécios
eszk6zok haszndlata limitalt
weboldal szinvonala gyér
magas az eladosodottsag foka
csak 1 szervizpont

nincs célcsoport fokusz

Lehetoségek (Opportunities)

jo kapcsolat a konkurenciaval
nagyobb foku szabadsag (nincs
beszallitdoi dominancia)
novekvo brojler piac

a piaci célcsoportoknak nincs
markafliggése

hazai piac mellett
kiilfoldi piacokra

kilépés

Veszélyek (Threats)
kiilfoldi beszallitoval vald
egylttmiikodés lazabb

tobb cég képviseli az altala is
forgalmazott terméket

a palyazatok elbirdlasa iddben
elhuzodik, ez neheziti a
kivitelezést

uj forgalmazd belépése (tavol-
keleti beszallitoval)

Forrés: Sajat 0sszeallitas

A7 cég SWOT elemzésének értékelése

Az ,,A” cég tisztdban van az erdsségeivel ¢és azokat meg is probalja
kihasznalni a piacon. Jelentds brojler piaci és értékesitési tapasztalattal

termékek piaci  potencidljat.

crer

Hatékonyan  dolgozik, kevés

alkalmazottal. Ezidaig tudatosan tartotta a marketing(koltségek)et
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alacsony szinten, igy az olcsobb ¢és feltétleniil sziikséges eszkdzok
hasznalatat preferalta, bar érzi ennek negativ hatésait is és a jovOre
vonatkozoéan ezen valtoztatni kivan (pl. szinvonalas web lap
szerkesztése). Lehetdségeit korldtozza a magas eladosodottsag, amin
mindenképpen valtoztatnia kell, mert ez dontden befolyasolhatja a
piaci eldrelépés lehetoségeit is (kiilondsen a ndvekedési
marketingstratégiai céljat szem elott tartva).
Alapvetden jo a piaci kornyezet a kitizott célok megvalositdsdhoz,
hiszen a piacvezetok egyikeként all egy ndovekvd piacon, ami
megteremti a célul kitizott tovabbi novekedés lehetdségét. Ehhez
azonban nem kap erds tamogatast a kiilfoldi beszallitojatol, cserébe
nem is tartozik neki exkluzivitassal. Bar hazai pozicidja erds, mégsem
tekinthet nyugodtan a jovore, hiszen tavol-keleti 0j potencialis piaci
belépdk veszélye all fenn. Vannak lehetéségei a hazai piacon kiviili
bdviilésre is, ennek alapjat a mar realizalt kiilfoldi projektek adjak.

A SWOT elemzés alapjan ,, A" cég esetében a jelenleg alkalmazott

marketingstratégia versenyképességének noveléséhez az alabbiak

szlikségesek:

- dontéfontossagi  tényez6 egy valodi  marketingszemlélet
»létrehozasa” (marketing hangsulyossaganak ndvelése) a cégen
belul;

- egyértelmli a hidnyérzet a jelenlegi marketingtevékenységek
vonatkozasdban (egyes marketingkommunikacios eszkdzok teljes
hidnya, vagy mindségének alacsony szinvonala);

- aveszélyek lekiizdéséhez, illetve a lehetdségek kihasznélasdhoz is
elengedhetetlen a marketing fejlesztése (a marketing koltségek
tovabbi ndvelése az utdbbi évek novekvd aranyanak megfelelden)
a biztos muszaki-szakmai bazison;

- a lehetdségeket kihasznalasat a financidlis helyzet alapvetden
befolyasolja, igy elengedhetetlen a cég stabil, tervezhetd pénziigyi-
gazdasagi hattere;
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- a lehetéségek kiaknéazéasat jelentosen befolyasolja a forgalmazo

cég kockazatvallalési
szlikséges.

hajlama,

melyet a jovOben javitani

15. tablazat: ,,B” cég SWOT elemzése

Erosségek (Strengths)

piacvezetd forgalmazd a hazai
piacon

globalisan is piacvezetd marka
képviselet

magas miiszaki tartalom

nagy hangsuly a marketingre
sokrétli marketingkommunikacids

Gyengeségek (Weaknesses)
sok alkalmazott

magas arszinvonal (tularazas)
szdmviteli mutatdszdmok
gyengék

nagy Dbeszallitoi dominancia
(korlatozott 6nallosag)

nagyobb marketing rafordités

eszkozhasznalat nincs kozvetlen hatassal az
kiemelkedéen informativ weboldal | eredményre

tobb szervizpont kisebb  hangsuly a sajat
szakmai hitelesség, szakértelem szolgéltatdsokon

Lehetoségek (Opportunities) Veszélyek (Threats)

6 kapcsolat a konkurenciaval kizarolagossag egy kilfoldi

novekvo brojler piac

a  beszéllitojanak  nemzetkozi
marketing ereje erdsodik

A kilfoldi beszallito tdmogatasa
tovabb novekedhet

A ,piac szakértdjeként” valo
fellépéssel a magas pozicionalas
fenntartasa

beszallitoval (egy labon allas,
kockézat)

felarstratégia hosszl tdvon piaci
részesedés vesztést
eredményezhet

uj szerepldk megjelenése a
piacon

meglévd versenytarsak
agressziv fellépése,
rugalmassaga

a palyazatok elbiraldsa idében
elhuizédik, ez neheziti a
kivitelezést

a piaci célcsoportoknak nincs
markafiiggése

Forrés: Sajat 0sszeallitas
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LB cég SWOT elemzésének értékelése

B’ cég piacvezetoként egy globalisan is elismert markat képvisel,
magas miiszaki tartalom mellett er6s marketing erével. Jol kiépitett,
tobb szervizpontbol all6 muszaki hattérrel rendelkezik. Alkalmazott
arstratégidja a termékeket magasabb arszintre pozicionalja, amellyel a
piac potencialis vevoéinek egy részét automatikusan kizarja.
Termékeinek magas szintli pozicionalasat és szakmai hitelességét
széleskorli marketing (kommunikéacios) eszkozokkel erdsiti. Sajat
maga is elismeri, hogy talan kicsit tl sok az alkalmazottja, ami
szintén dragdbbd teszi a piacon. A globdlis mdarka kizardlagos
képviseletébdl adodoan némileg korlatozott az 6néllosaga, kevesebb a
lehetdsége a sajat szolgaltatasokra.
A kiilsé kornyezet alapvetéen sok lehetdséget kinal, hiszen a piac
novekedik, amit a kiilf6ldrdl is tamogatott marketing erdvel jol Ki
lehet hasznalni. Ugy gondolja, hogy a piacvezeté szerep megvédhetd,
a ,szakértdi pozicid” megtarthatd, s6t lehet ra épiteni, ezzel
visszaverve a versenytarsak agressziv fellépését és fenntartva a
felarstratégiat. Elismeri, hogy a kizarolagossag ugyan veszélyes, de a
vallalt kockazat és inkabb az erésségek tovabbi kiakndzasa a cél, mint
egy Ujabb beszallito bevondsa. A piac formalasara és az egész piac
lefedésére is sziikség lesz az erds piaci pozicid és sikeres miikodés
megtartasahoz.
A SWOT elemzés alapjan ,,B” cég esetében a jelenleg alkalmazott
marketingstratégia versenyképességének noveléséhez az aldbbiak
sziikségesek:
- a cég ,vizfejének” lefaragasa, hatékonyabb
szervezet;
- az ,egy labon 4allas” veszélyének mérséklése
(kockazatcsokkentés);
- a piaci rugalmassdg novelése (pl. sajat
szolgaltatdsok aranyanak ndvelése);
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- vevOk markahiiségének tovabbi novelése specialis
marketing eszkozokkel;

- felar-stratégia alkalmazasanak atgondoldsa (foként
az egész piac lefedését célzo marketingstratégiai cél
ismeretében).

Mindkét vizsgalt cég piacvezetd a brojler takarmanyellatod
berendezések piacan, kozel azonos piacrészesedéssel. A személyes
interjuk soran beazonositasra keriiltek a forgalmazo cégek ¢és azok
kiilfoldi beszallitoinak marketingstratégiai célkitiizései.

,»A” forgalmazd legfontosabb célkitlizése a értékesitési volumen ¢és
profit ndvelése, mig beszallitojanal a termékfejlesztés és innovacio all
a marketingstratégia kdzéppontjaban.

»B” cég esetében a f0 torekvés jelenlegi piaci pozicidjanak
megtartasa, valamint a tovabbi terjeszkedés, a még le nem fedett piaci
szegmensek megszerzése. Kiilfoldi beszallitojanak marketingstratégiai
célja termékeinek a konkurenciatdol valdé megkiilonboztetése a
marketing eszkozok hasznalataval, kiemelten a
marketingkommunikacié erdsitésével.

LA és, B cég SWOT elemzéseinek osszehasonlito értékelése

Az A" ¢és ,B” cég piaci megjelenése ¢€s mitkodése a SWOT
elemzések alapjan is meglehetésen kiilonbozik, annak ellenére, hogy
mindkét cég piacvezetéként pozicionalja magat a  brojler
takarmanyellatd berendezések piacan.
»A” cég nagyobb rugalmassaga révén, gyorsabban képes reagélni a
piaci igényekre ¢€s jO mindséggel, megfeleld aron értékesit.
Marketingje szinte kizardlag a személyes eladasra szoritkozik, ez
azonban jelentés meggy6z6 erdvel bir, hiszen jelentds tapasztalat all
mogotte. Tisztaban van marketingjének, az alkalmazott egyéb
marketing eszkozeinek gyengeségével. Jelenlegi beszallitoja sem all
olyan szorosan mellette, hogy annak marketingje e hidnyossagan
érdemben enyhitene. Hosszabb tdvon sajat ,,marka” épitését tlizheti ki
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célul, de csak akkor Ilehet igazédn sikeres, ha megtartja a
rugalmassagat.

A ,B” cég erds marketingje a kiilfoldi beszallitojatol ered, akivel
kizarolagos a szerzddése. Az erds Osszefonddas, a jelentds
tapasztalatok atadasa, és a kozeli folyamatos kapcsolattartas
eredményeként ,,B” cég igazi ,,szakértoként” képes fellépni a piacon,
aki minden problémara, igényre a legoptimalisabb ¢és modernebb
megoldéssal szolgdl. A nagyobb szervezet ¢és a kétlépcsds szakértés
miatt viszont joval lassabban reagal, és kevésbé rugalmas, hiszen
minden megoldds csak a kizarélagosan forgalmazott marka
felhaszndlasaval torténhet. Raadasul a magas szintl, miiszaki
tanacsadassal kiegészitett eladds magasabb aron, felar stratégiaval
dolgozik, a terméket alapvetden magasra pozicionalva, de mindenképp
biztos megoldast garantalva.

A fentiek alapjan Osszességében megallapithato, hogy a ,,B” cég altal
jelenleg alkalmazott marketingstratégia kozelebb all a versenyképes
marketingstratégia modelljéhez, bar e cégnek is szamos teriileten van
fejléddnivaloja.

A vizsgalt forgalmazo cégekre egyarant jellemzo ismérvek, amelyek
a versenyképes marketingstratégia alapjat is adjak, az alabbiakban
talalhatok:

- magas miiszaki tartalommal rendelkezd termék
forgalmazasa, j6 mindség;

- a piac 4ltal elfogadott arszinten (vagy optimalis ar-
érték ardny, vagy tudatosan magasabb arszintre
pozicionalt termék megfeleld szakértéi és
marketingkommunikacios tdimogatassal);

- korrekt, megbizhat6 beszallitéi hattér;

- ¢értékesitd folyamatos szakmai tovabbképzése,
szakmai hozzaértése, hitelessége;

- kialakult vevokor, hosszu tava egyiittmiikddés;

- jo tlzleti kapcsolat, stratégiai egylittmiikodés a
versenytarsakkal.
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A versenyképes marketingstratégia megvalosulasahoz
elengedhetetlen egyéb feltételek:

- jol  atgondolt ¢és  hangsulyos  marketing,
marketingtdmogatds ¢és marketingkommunikacio
(mind a beszallitétol a forgalmazo felé, mind a
forgalmazotdl a felhasznalo felé);

- innovaci6 ¢és termékfejlesztés kombindldsa a
hatékony marketingkommunikacioval
(versenytarsakétol jol  differencialhatdo, magas
muszaki tartalmu termékek);

- kedvezO beszerzési és eladasi arak, fizetési
feltételek (mind a beszallitotdl a forgalmazo felé,
mind a forgalmazotol a felhasznalo felé, valamint a
versenytarsakhoz képest is);

- rugalmas, megbizhaté kiszolgélds, jol kiépitett,
tdmogato szervizhattér és logisztika.

A fenti kondicidk teljesiilése a brojler takarmanyozasi eszkozok
forgalmazasaval foglalkozé cégek eredményes miikkodéséhez nagyban
hozzajarul, a forgalmazok versenyképességét megalapozza, a
versenyképes marketingstratégia modelljét adja.
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alkalmazasa

Beszallité Vevé Versenytars
Kapcsolat megbizhato partneri | jol kiépitett, hossza tava | j6  kapcsolat, stratégiai
egyiittmiikodés vevokapcsolatok egyiittmiikdodés lehetosége
Marketing, er6s marketing-timogatds a | magas marketingkdltségek | termékek sarkalatos
mint beszallitotol a vevok tamogatasara megkiilonboztetése
funkcionalis marketing eszkozok
elem hasznalataval
Marketing Termék ujitd K+F stratégia, nagy | magas miiszaki tartalom versenytarsnal jobb miiszaki
mix hangsuly az innovécion termékparaméterek
Ar elényds  beszerzési  ar, | a piac altal elfogadhato ar, | versenytarsak
kedvez6 fizetési feltételek, | kedvezd ar-érték arany, | arpolitikdjahoz igazodo és a
hitellimit kondiciok vevére szabott fizetési | versenytars fizetési
kondiciok kondiciok ismeretében,
annal kedvezobb feltételek
Disztribucio kozvetlen kapcsolat, | kdzvetlen vevoi | versenytarsnal rugalmasabb
megbizhato, gyors | kiszolgalas, jol kiépitett | és megbizhatobb
kiszolgalas szerviz-hattér kiszolgalas
Marketingkommunikadcio marketingkommunikacios megfeleld szinvonalil | versenytarsakhoz képest
eszkOz-tamogatas a | széleskort innovativ, modern
forgalmazénak marketingkommunikacio marketingkommunikacios

eszkozok alkalmazasa

Forras: Sajat 6sszeallitas
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4.4. A takarmanyellato berendezés vasarlasat befolyasolo faktorok

A mezogazdasagi  vallalkozasok  fejleszt6  beruhazasai
elengedhetetlenek ahhoz, hogy j6 mindségli terméket allitsanak eld
megfeleld jovedelmezdség mellett, igy versenyképes kinalattal
jelenhessenek meg mind a hazai, mind az export piacokon.

A brojlerhizlalas eredményességére az alkalmazott brojlerhibrid-
tipus  (genetika), a  megvaldsitott  tenyésztési  feltételek,
tartastechnologia egyarant jelentdsen hatnak, de mindezek koziil
legnagyobb mértékben talan a telep miiszaki szinvonala, technikai
felszereltsége a meghatarozo.

Emellett azonban szamos mas célja lehet a beruhazasoknak:
kornyezeti hatdsok minimalizalasa, azaz az IPPC elvardsoknak valo
megfelelés, BAT alkalmazédsa (energia- ¢és vizgazdalkodas,
tragyaelvezetés, zajhatdsok, szag- ¢és géazemisszid), adott teriilet
optimalisabb kihasznalasa, termelés maximaléasa stb.

A primer vizsgalatok masik része a felhasznalokra iranyult,
melynek  soran  interjuk  keretében  feltarasra  keriilt a
technologiavasarlasi  dontés  folyamata, a  vasarlasi  dontés
elokészitésének ¢€s a mérlegelésnek a szempontjai, valamint
megfogalmazasra keriiltek a brojler takarmanyellatd eszkozokkel
szembeni fogyasztoi elvarasok. (8-9-10. Melléklet)
A felhasznalodi kérdéivek (3. Melléklet) kitoltése a telep termelési és
gazdasagi adatain kiviil lehet6séget adott a telepen alkalmazott
miiszaki megoldasok, igy a takarmanyozasi eszkozok értékelésére
0tos intervallumskala alkalmazasaval.
A primer vizsgalatokban 8 brojler telep vezetéje vett részt ¢s
bocsatotta rendelkezésre a sziikséges adatokat. A nyolc telepen 3
kiilonb6zo, de egyarant kortanyéros etetérendszer van haszndlatban.
Az adatok hirom évre, a 2007-2009-es periodusra keriiltek
Osszegyljtésre.
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A fejezet masodik részében érdemes Osszehasonlitani az el6zd
fejezetben kozolt vizsgalati eredményeket, melyek a forgalmazok sajat
tevékenységének megitélésére €s az altaluk kinalt termék, szolgaltatas
jellemzdinek értékelésére vonatkoztak, az e fejezet elsé részében
kozolt kutatdsi eredményekkel, azaz, hogy a beruhazok a dontési
folyamat soran mely faktorokat tartjak fontosnak ¢s azok milyen
prioritassal szerepelnek a beruhazasi dontés meghozatalaban.

E fejezet valaszt kivan adni a Bevezetés ¢és célkitlizések fejezetben

megfogalmazott hipotézisek koziil a kovetkezdkre:

- A takarmanyellatd berendezések vasarlasakor a brojlertartok
dontését befolydsold tényezok koziil az ar szerepe a dontd. A
forgalmazok  megitélése szerint az  értékesitd  személy
meggy0zoképessége és szakmai felkésziiltsége jatssza a foszerepet
a vasarloi dontés befolyasolasaban.

- A hazai brojlertermelés eredményének alakuldsdban jelentds
szerepet jatszik a brojlertartd telepek miiszaki szinvonala,
technikai felszereltsége, aminek egyik meghatdroz6 eleme a
takarmanyozasi eszk6zok hatékonysaga.

A brojlertartokkal folytatott interjuk soran kozponti kérdés volt, hogy

az eredményes csirkehizlalast mennyiben befolyasolja a telep miiszaki

fejlettsége és az alkalmazott takarmanyozasi eszk6z hatékonyséaga.

A telep eredményes mitkddésének mérésére a telep termelési adatai,

kiemelten a naturalis hatékonysagzavar mutatéoszamai, illetve a telep

gazdasagi adatai szolgaltak.

A hatékonysdg megallapitdsdhoz a naturdlis hatékonysagzavar

mutatok koziil az elhullasi %, a takarmanyértékesités (kg/kg) és a

becsiilt takarmanyveszteség (%) adatok, a gazdasagi adatok koziil

pedig az arbevétel és a telep mitkodése soran felmeriilt koltségek

keriiltek felhasznéalasra. Az eredeti elképzelés a telepen tapasztalt

naturdlis hatékonysagzavar mutatok és az alkalmazott technolodgiai

megoldas (miiszaki szinvonal) kapcsolatanak, valamint a telep

termelési ¢és takarmanyozasi koltségeinek egymashoz és a telepen
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alkalmazott takarméanyellaté berendezés-tipusokhoz vald viszonydnak
vizsgalata volt. A begytijtott adatok hidnyossaga azonban ezt nem tette
lehetové, ezért az egyes telepekre a rendelkezésre allo6 naturalis
termelési mutatokbol és gazdasagi adatokbdl egy altalanos mikodési
hatékonysag keriilt kiszdmolasra.

A felmérés soran kapott valaszok alapjan harom etetérendszer-tipust
azonositottunk, melyeket a valaszadok a miiszaki paramétereik alapjan
értekeltek.

Ezutdin a telepen hasznalt takarmanyellatd berendezés-tipushoz
rendeltiik a szadmitott altalanos miikodési hatékonysagat és az adott
berendezés-tipus miiszaki paramétereinek megitélését.

A 42. abra a fent leirtak alapjan a naturalis hatékonysagzavar mutatok
¢s gazdasagi mutatokbol szarmazd hatékonysagot mutatja a telepeken
alkalmazott etetérendszer-tipusok miiszaki értékelésével
Osszefiiggésében.

Kiilonb6z6 etetd rendszerek miiszaki paramétereinek és a hasznalatuk soran tapasztalt
hatékonysaguk dsszehasonlitasa a felhasznalok megitélése és gazdasagi mutatoik
alapjan

100,0% -

90,0% -

80,0% -
70,0% - L . .
B Miiszaki paraméterek
60,0% -

M Hatékonysag
50,0% -
40,0% -
30,0% -
20,0%

10,0% -

0,0%

Etetd 1 Etetd 2 Etetd 3

42. dabra: Hdarom kiilonbozo etetorendszer miiszaki megitélése és
miikodési hatékonysdaga
Forras: Sajat szerkesztés
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A fenti eredményekbdl lathatd, hogy a kiilonb6z6 etetérendszer-
tipusok eltér6 miiszaki paramétereik alapjan eltérd megitéléssel
rendelkeznek és kiilonbozé a szdmitott miikodési hatékonysaguk is.
M¢ég a magas (80 % feletti) miiszaki paraméterekkel rendelkezd
rendszerek sem jelentenek automatikusan magas (75% feletti)
hatékonysagot, de jelentOsen javitjak a szamitott altalanos miikodési
hatékonysagot ¢és igy jellemzden -elosegitik az eredményesebb
termelés megvalositasat.

A vizsgdlat meglepd eredménye, hogy a telepen alkalmazott
takarmanyellatd berendezés (etetdrendszer) miiszaki szinvonala (ill.
annak megitélése) €s a telep mutatészamaibol szamitott hatékonysag
kozotti Osszefliggés nem linearis, azaz a kevésbé jobb miszaki
megitéléssel rendelkezé Etetdl-gyel jelolt berendezéshez tartozod
altalanos mitkodési hatékonysag nem marad el annyival az Etet62-vel
jelolt berendezéshez tartozd hatékonysagtol, mint azt a miiszaki
paraméterek kiilonbségébdl szarmazo megitélésbeli eltérés indokolna.
A hatékonysag tehat az alkalmazott berendezés miiszaki szinvonalan
kiviil egyéb tényezOktdl is fiigg, a hatékonysag tovabbi ndovelése ezen
tényezok javitasaval érheto el.

Ezek alapjan a korabban megfogalmazott hipotézisem, miszerint: - A
hazai brojlertermelés eredményének alakulasaban jelentds szerepet
jatszik a brojlertarto telepek miiszaki szinvonala, technikai
felszereltsége, aminek egyik meghatarozo eleme a takarmanyozasi
eszkozok hatékonysaga. — helytdllo, mivel az alkalmazott technologia
miiszaki szinvonala alapvetden sziikséges a jobb miikddési
hatékonysag eléréséhez, azaz csak magas miiszaki paraméterek mellett
érhetd el a kivant hatékonysag. A brojlertakarméanyozo berendezések
piacan tehat jelentds elonnyel rendelkeznek a magas miiszaki
paraméterekkel bird tipusok, melyek lehetévé teszik a beruhdzok
szamara a meglevo telepeik modernizalasat és hatékonysdganak
novelését, vagy 1Uj telepek esetén a gyorsabb megtériilést,
Osszességében a versenyképesség novelését.
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A tovabbi vizsgélatok arra iranyultak, hogy a fentebb megfogalmazott
dontést befolyasold tényezdk és konkrét fogyasztéi igények a
beruhazd megitélése alapjan hogyan alakulnak, melyek jatsszak a
foszerepet a dontés meghozatalaban, illetve hogy azok szambavétele
sordn az egyes elvarasokkal szemben milyen prioritasi sorrend all
fenn.

Az interjuk sordn vildgossa valt, hogy a brojlertelepek technologiai
fejlesztd beruhdzasainak megvaldsulasa alapvetden az elérhetd allami
tamogatasoktol filigg. Amennyiben van esély allami tdmogatas
megszerzésére, akkor a dontéshozé a megvalositas mellett dont,
amennyiben nincs lehet6ség allami tdmogatasra, a beruhazas késobbi
megvalositasara keriil sor. Az allami tdmogatés szoros Osszefiiggésben
van az arral, mivel a beruhazasi koltségre jelentds hatassal van.

A fentiek ismeretében a dontést befolyasolo tényezdk koziil az allami
tamogatas elérhetdségét , kiemeltiik”, mint a tobbi tényezd felett allo
kritériumot.

A vasarloi dontést befolyasolé paraméterek prioritas sorrendje a
megkérdezettek valaszai alapjan

%
80,0 -

m Mdszaki paraméterek
70,0 1

H Mingség
60,0 - mAr

50,0 - ® Szerviz/Garancia

M Referencidk
40,0 - m Személyes eladas

30,0 - m Szolgéltatasok

20,0 -

10,0 -

0,0

43. dbra: A beruhazo dontését leginkabb befolydasolo tényezdk és
azok fontossagi sorrendje
Forras: Sajat szerkesztés
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Az 43. abrar6l leolvashatd, hogy a megkérdezettek 7 tényezot
azonositottak (az 4allami tdmogatas elérhetdségén kiviil), amelyek
kiilonosen nagy befolydssal vannak a brojler takarmanyellatd
berendezés vasarlasat célzo beruhazéasokra.
A 43. abra %-os értekben mutatja az egyes paraméterek fontossagat a
felhasznalok megitélése szerint.
A takarmanyellatd berendezések kivalasztasakor a legfontosabb
kritérium a termék miiszaki tartalma, amely magaba foglalja pl. az
etet-¢s itatérendszer férohely kihasznaltsagét, a takarmanyveszteség
minimalizalési lehetdségét, a silo belsd feliiletének
tapaddsmentességét, stb.
Masodik legfontosabb kritériumnak a személyes eladast itélték a
valaszadok. A forgalmazd cég és a vasarlo kozotti tizleti kapesolat
erdssége, kiilondsen az értékesitd személy iranti bizalom (szakértelme,
korrektsége) ¢és sokszor a kordbbi iizleti tapasztalat, dontd
fontossaggal bir a termékvasarlas soran.
Ezt kéveti az ar kérdése, amely az elemzés soran a személyes eladas
paraméterrel majdnem azonos %-os értéket kapott, azaz a személyes
eladashoz hasonloan jelentosen meghatdrozo a technologiavasarlas
sordn. Az ar, mint vizsgalt paraméter olyan elemeket tartalmaz, mint a
termék ar-érték ardnya vagy a forgalmazo6 altal kinalt fizetési feltételek
— ¢és ¢értelemszerlien nem tartalmazza az allami tadmogatasok
elérhetdségét -.
A vizsgélati elemzés alapjan negyedik a fontossagi sorrendben a
minoség, amelyet a miiszaki tartalomrél levalasztva értékeltek a
vizsgalatban résztvevok. Ebben az értelmezésben a mindség a termék
megbizhatosagat, €lettartamat/tartossagat, Gjravasarlasi valosziniiségét
foglalja magaban.
Itt szeretném megemliteni, hogy a vasarlok minéség-felfogasa szintén
eltér a korabban mar bemutatott termékhagyma modell mindség-
szemléletétdl. A vasarlok mindség alatt a termék hasznalati értékékét,
hasznossagat add paramétereket (fogyasztd altal észlelt mindség)
értik, levalasztva azt az n. ,,miszaki tartalomrél”, amely nem mas,
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mint a termék bels0 mindsége, azaz a termék konkrét miiszaki
tulajdonsagai (gyartas-technologiai, miiszaki mindség). Véleményem
szerint a két mindség-kategdria egymastol elvalaszthatatlan, hiszen
egymasra ¢épiil és egylittesen tesz eleget a mindség stratégiai
definicijanak, azaz a véasarlok igényeinek maradéktalan
kielégitésének.
A tobbi harom vizsgalt paraméter jelentdésen elmarad az el6z6 négytol.
Meglepd, hogy a termékhez kapcsolodo szerviz/garancidk, a nyujtott
szolgaltatasok, valamint a referenciahelyek jelentosége a brojlertartok
megitélése alapjan ennyivel alacsonyabb.
Erre magyarazatul az szolgalhat, hogy a magasabb miszaki
tartalommal ¢és mindséggel rendelkezd termékek esetében a
meghibasodas valdszintisége kisebb, igy a garancia és szervizhalozat
jelentdsége lecsokken.
A beruhdzéas megvalosulasahoz kapcsolddo szolgaltatdsoknak a dontés
meghozataldban jatszott szerepét a valaszadok meglepden alacsonyra
értékeltéek. Ennek okéara vonatkozd kérdések soran kideriilt, hogy a
véalaszadok ezt a tényezOt (a szolgaltatasok, mint dontést befolyasold
tényezd) a személyes eladas tényezdbe beleértették, azaz a forgalmazo
személye €s az altala nyljtott szolgaltatdsok teljesen Osszeforrnak.
Szolgaltatasok alatt a gyartéi szolgaltatasokat értették elsdsorban,
amelyeknek a dontés meghozatala sordn sokkal kisebb jelentdsége
van.
Az, hogy a vésarlas sordn a beruhdzé nem feltétleniil tart igényt a
referenciahelyek megtekintésére, két okra vezethetd vissza. Egyrészt,
a személyes eladas tényezOnek a nagyon magasra értékelése azt
mutatja, hogy a mezdgazdasagi beruhazasok ezen tipusanal nagy a
forgalmaz6 iranyaba valo elkotelezettség €s amennyiben beruhazas
valosul meg, a mar meglévé forgalmazdval vald egyiittmiikddést
preferalija a beruhdzo, azaz ismert termék mellett dont. Igy a
referencidk  megtekintése nem Iétfontossagi a megfeleléen
megalapozott dontés meghozatalahoz. Masrészt, az interjuk soran
megfogalmazodott, hogy legtobbszor, még ha szeretné is meglatogatni
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a referenciahelyet a beruhazo, iddhiany miatt erre gyakran nem keriil
sor. Néhany valaszado a referenciahelyek jelentdségét a sajat telepére
vonatkoztatta, miszerint mennyire fontos a beruhazasi dontés soran,
hogy a megvalositott 1) technoldgiaval felszerelt baromfitelep
referenciahelyként miikddjon, azaz a jovében potencialis beruhazok
azt latogathassak. Ebben az értelmezésben evidens, hogy a vasarlas
nem legfontosabb kritériuma maga a beruhdzas, mint referenciahely.
A vizsgalatok végzése sordn érdekes volt latni, hogy hogyan alakul a 7
vizsgalt paraméter esetében a rangsorolds eloszldsa, azaz a
dontéshozok az egyes paramétereket milyen prioritasinak itélték.

A 44. abra az egyes paramétereken beliili szazalékos eloszlast mutatja
a szerint, hogy a megkérdezettek hany szazaléka itélte az adott
paramétert els6, masodik, harmadik vagy kisebb prioritdsunak.

A megkérdezettek prioritasi dontéseinek eloszlasa az egyes
paraméterek esetén

0 20 40 60 80 100 %

Miiszaki paraméterek ml
2

Mindség =3

Ar 4

5

Szerviz/Garancia 6

7

Referenciak

Személyes eladas

Szolgaltatasok # 11 33 #

44, abra: A prioritasok eloszldasa paraméterenként
Forras: A szerzo sajat elemzése

Amig a megkérdezettek 44 %-a a legfontosabbnak a miiszaki
paramétereket itélte, csak 11 %-uk valasztotta a mindséget, arat, vagy
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a szerviz/garanciat az elsddlegesnek. Ezeket a személyes eladas
elozte, mely a megkérdezettek 22%-nal keriilt els6 helyre. Minden
megkérdezett a miszaki paramétert legaldbb az els6 harom
legfontosabbnak itélte, mig az ar jellemzden a negyedik helyre kertilt,
de semmiképpen sem hatrébb. A személyes eladas jellemzden a
masodik helyre keriilt, de joval nagyobb szérdst mutat, mint az ar. A
megkérdezettek egyharmada csak a 4-6. prioritasba valasztotta.
Meglep6, hogy a szolgaltatasok csak hatul szerepelnek a prioritasi
sorban, negyediknek is mindossze a megkérdezettek 22%-a
valasztotta, jellemzden a 6-7. helyre keriilt.

Az eloz6 fejezetben a forgalmazokkal folytatott vizsgalatok
eredményeivel Osszehasonlitva tehat a kovetkez6 megallapitasok
tehetok:

- a forgalmazok megitélése szerint az altaluk
forgalmazott termék miiszaki tartalma
kiemelkedéen fontos (33. dbra) és a dontést
befolyasold tényezdk koziil a személyes eladas a
legfontosabb;

- a beruhazok dontésénél a termék miiszaki tartalma
¢s a személyes eladds  bizonyultak a
legfontosabbnak, azaz a két legfontosabb szempont
megitélésében a forgalmazok és beruhazok azonos
véleményt képviselnek;

- elsére  kiilonbség  latszik a  szolgaltatasok
megitélésében, a forgalmazok sajat értékesitési
tevékenységiik értékelésében nagy jelentdséggel
birnak a szolgaltatasok, a beruhdzok azonban ezt
kevésbé fontosnak itéltek. A részletes vizsgalatok
azonban megmutattak, hogy a kiilonbség csak
Lertelmezésbeli” és mind a forgalmazok, mind a
beruhazok hasonlo jelentéséget tulajdonitanak a
szolgaltatasok szerepének;
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- az ar kérdését szintén fontosnak (a személyes
eladassal szinte megegyezd értékiinek) itélték a
beruhazok, azonban nem a legfontosabbnak.

Ezek alapjan a korabban megfogalmazost hipotézis, miszerint: - A
takarmanyellato berendezések vasarlasakor a brojlertartok dontését
befolyasolo tényezok koziil az ar szerepe a donto, a forgalmazok
megitélése szerint pedig az értékesité személy meggydzoképessége és
szakmai felkésziiltsége jatssza a foszerepet a vdsdrloi dontés
befolydsolasaban. — beruhdzokra vonatkozo feltevése nem
igazolodott. A vaséarlok esetén a miiszaki paraméterek dontenek és
csak masodsorban az ar és a személyes eladds. Ez visszaigazolja a
forgalmazok varakozasait. Tekintettel arra, hogy abszolut mértékben
muszaki termékértékesités torténik, érthetd, hogy a miszaki
paraméterek domindlnak a dontéshozok dontéseinél. Az ar
természetesen nagyon fontos tényezd marad — kiillondsen figyelembe
véve az eldzéekben az allami timogatassal kapcsolatban leirtakat -, de
ugyanilyen fontossaggal bir az a bizalom, ami a forgalmazo iranyaban
alakul ki a személyes kapcsolatokon keresztiil. Ez hatdrozza meg a
hosszu tavu egyiittmiikddési terveket ¢és ezért alacsony a
referenciahelyek €s szolgaltatasok prioritasa is. A vasarlo alapvetden
J0 terméket akar megfizethetd dron egy megbizhatd forgalmazdétol, ha
barmi egyéb felmertil, erre a bizalomra alapozva szeretné a tovabbi
lehetdségeket (szolgaltatasok, szerviz, stb.) kihasznalni.

Végiil meg kell jegyezni, hogy amennyiben az allami tdmogatasok is
szerepeltek volna az ar ,tartalmaban” (értelmezésében) a dontést
befolyasold tényezdk esetében, akkor a fenti hipotézis bizonyara
teljesen helytalld lenne, mert mint lattuk, az allami tdmogatasok
elérhetdsége a beruhazas szempontjabol az elsédleges ,,megvalositast”
befolyasolo faktor.
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5. KOVETKEZTETESEK, JAVASLATOK

A versenyképes marketingstratégia modelljének meghatarozasa,
ajanlasok

Az el6z6 fejezetben bemutatott kutatdsi eredmények ismeretében a

hazai piacon brojler takarmanyozasi eszk6zoket forgalmazo cégek az

eddiginél versenyképesebb marketingstratégiat alakithatnak ki. Ehhez

két oldalrol is fontos informacidkhoz juthattak, amelyeknek a

figyelembe vételével javithatd az értékesitésiik volumene és

eredménye.

Egyik oldalrol elkésziilt két hazai piacvezetd brojler takarmanyozasi

eszkozoket forgalmazo cég gazdasagi elemzése, amely kiegésziilt a

egyiittes eredményének figyelembe vételével késziilt el a két cég

tevékenységének SWOT analizise.

A vizsgalatok masik oldalat a szobanforgo két cég altal értékesitett

eszkozoket hasznald brojlertartd gazdasagokban végzett felmérések

adjak. Ezek a vizsgalatok annak megismerését céloztak, hogy az
eszkozfelhaszndlokat mely tényezdk motivaljak az eszkdzbeszerzéssel
kapcsolatos dontéseikben.

A piaci  szereploktdl szdrmazod  informdciok  ismeretében

megfogalmazhatéak azok az 4altalanos kovetkeztetések, illetve

hatékonysagat ndvelik, s egyben segitik (megkdnnyitik) a

felhasznalok termékvalasztassal kapcsolatos dontését:

1. A beszallitokkal bonyolitott iizleti kapcsolat jelentds hatassal
van/lehet az adott cég versenyképességére. A forgalmazok
értékelése alapjan a kiilfoldi gyarto céghez (beszallitohoz) fiiz6do
tizleti kapcsolat sokkal erdsebb ,,B” cég esetében — akinek ez az
egyediili partnercége -, mint a tobb beszallitoval egyidejiileg iizleti
kapcsolatban  all6  ,,A” forgalmazé esetében. A Szoros,
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megbizhato partneri egyiittmiikodés a sikeres
marketingstratégia egyik alapfeltétele.

A vevéi partnerkapcsolatra,tartos egyiittmiikodésre, maximalis
vevoelégedettségre torekveést illetéen mindkét cég hasonléan
magasra értékelte az iizleti kapcsolatok erdsségét, a személyes
eladas, a bizalom és korrektség kérdését. Az egész szervezetet
dthato vevoorientdltsag kérdése alapvetd fontossagu piaci
versenykornyezetben miikodé cégek esetében. (,,B” cégnél
kifejezettebb).

Mindkét cég jo kapcsolatot apol a masikkal, koztiik stratégiai
egyiittmiikodésre lehetéség van, ami nem teljesen meglepd a
piacon tapasztalt eltérd piaci miikddésiiknek koszonhetden.

A helyettesito terméket vagy szolgaltatast nyujtok esetén a fo
kérdés, hogy mennyire helyettesithetdé a termék és a helyettesitd
termék mennyire degradalja a termék profitjat. A kutatdsok
eredményei  alapjan  megallapithatd, hogy a  vizsgalt
takarmanyellatd berendezések esetében a helyettesitd termékek
szerepe 4altaldnosan nem tekinthetd jelentOsnek, bar eltérések
vannak az egyes rendszereket illetden.

A forgalmazo  cégek  marketingstratégiai = szorosan
osszefiiggenek az alkalmazott vallalati alapstratégiaval, amely,
mint lattuk, a vizsgalt forgalmazd cégek esetében a gyarté
(beszallito) cég alapstratégiajat jelenti.

. A marketingstratégiai célok eltéroek a gyartok és forgalmazok
szintjén. (,,A” forgalmazo kiilfoldi beszallitojanak legfontosabb
célkitlizése: termékeinek sarkalatos megkiilonboztetése innovdcio,
termékfejlesztés altal, ,,A” forgalmazo legfontosabb célkitlizése:
az értékesitési volumen és profit novelése;,,B” forgalmazé kiilfoldi
beszallitojanak legfontosabb célkitlizése: termékeinek sarkalatos
megkiilonboztetése marketingkommunikacios eszkozok altal;,,.B”
forgalmazo6 legfontosabb célkitlizése: a jelenlegi piacvezeto szerep
megvédése, illetve a tovabbiakban az egész piac lefedése.)
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7. A marketingkoncepcio négy pillérét tekintve mindkét cégnél
megtalaljuk a cégeket jellemz6 marketingszemléletet és a
folyamatos innovaciot, ,A” cég esetében ez utobbi, ,,B” cég
esetében pedig az el6bbi hangsulyosabb.

8. ,B” cég esetében a marketing szemléletmod hdarom f&
osszetevdje Kifejezettebben van jelen, mint ,,A” cég esetében. A
vevoiranyultsag (vevoorientacio) joval hangstlyosabb. ,B” cég
miikodése stabilabb, és igy kiszamithatobb, igy megallapithato,
hogy gazdasdgossagra valo torekvése megfontoltabb. A harmadik
elem, a stratégiai latasmod a beszallitd cégek altal alkalmazott
stratégiai tervezés fiiggvénye, mely a két beszallitd cég esetében
kozel azonosnak értékelheto.

9. ,B” cég tevékenysége soran a marketing hangsulyosabb
szerepet kap. Ezt jol mutatjak 1) a marketingkoltségek aranya az
cég Osszes koltségein beliil, 2) a marketing, mint funkcionélis elem
a cég ¢életén beliil, 3) a marketingkommunikécios eszk6zok
sz¢lesebb korli hasznalata, amelyek 0sszességében a versenyképes
marketingstratégia megvalosulasanak kedvezObb feltételeket
teremtenek, mint az ,,A” cég esetében megvaldsitott kisebb
jelentéséggel bird marketing.

10. A marketingraforditasok és a  forgalmazo  cégek
eredményessége kozott kimutathatoan kozepesnél szorosabb
kapcsolat all fenn, azaz a marketingre forditott kiadasok
pozitiv hatassal vannak a forgalmazo cégek
eredményességének az alakulasara. Ez azt is jelenti, hogy
érdemes, s6t javasolt a marketing erdsitése, a marketing
raforditdsok novelése, mert ez a forgalmazok versenyképességét és
eredményességét egyarant noveli.

11. Mindkét forgalmazé cég magas miiszaki tartalommal
rendelkezé terméket forgalmaz, magas termékmindséget nyujt.
(,,A” cég beszallitoja a termékfejlesztésre, innovaciora, mig ,,B”
cég beszallitoja a marketingre helyezi a hangsulyt).

155



10.13147/NYME.2013.007

erer

cégek termékstratégiaja hatirozza meg.

13. A versenyképesség szempontjabél kiemelkedéen fontos, a
versenytarsakénal jobb (innovativabb) termék kinalata, a
vevok sziikségleteinek maximalis kielégitése mellett.

14. ,A” és ,B” cég arképzése megegyezik, koltség alapu,
haszonkulcsos arképzést alkalmaznak mind a gyartd, mind a
forgalmaz6 cégek. Eltérés a két cég kozott az egyes
termékcsoportokra alkalmazott arstratégiaban talalhato. Mig ,,4”
cég a termékeket a lehet6 legkedvezobb ar-érték ardnyon kinalja a
vasarloinak, addig ,,B” cég nem riad vissza a termékek magasabb
arszintre valo  pozicionalasatol (mellétéve a  sziikséges
marketingkommunikacios elemek és extra marketing koltségeket).

15. A vasarlok szamara kiadott fizetési feltételekben nincs nagy
kiilonbség, mindkét cég a kockazatok mérséklésére és a
pénzbefolyas idejének leroviditésére (max. 60 nap) torekszik.

16. A kiilfoldi beszallitok eltérd disztribucids stratégiajabol adodoan
»A” és ,,B” cég disztribucios halozata kiilonbozik egymastol. ,,B”
cég kizarolagos forgalmazasi jog birtokaban a kilfoldi gyartd
(beszallito) egyediilli forgalmazdja a hazai piacon, tobb
alvallalkozoi pontra €piild szervizhalozattal. ,, A" cég kiilfoldi
beszallitoja tobb partnercéggel all forgalmazoi kapcsolatban,
amelyek a gyarto felé kisebb lojalitast mutatnak, ugyanakkor a
kiilonboz6 vevoigényeket nagyobb rugalmassaggal tudjak kezelni.

17. A marketingkommunikacié az a teriilet, amely a legnagyobb
kiilonbségeket mutatja és az alkalmazott marketingstratégia
versenyképességére talan legmeghatarozobb hatassal bir.

18. A ket cég egyarant széles marketingkommunikdcios eszkoz-
palettaval rendelkezik, azok szinvonala és cégen beliili megitélésiik
fontossaga kiilonbozo.

19. Legfontosabb szerepet mindkét cég
marketingkommunikacidojaban a személyes eladds jatssza. A
sikeres eladas alapja (a siker kulcsa) a jo vevai lizleti kapcsolatok
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fenntartasa, a bizalom kiépitése (hosszatavon, megbizhatoan lehet
szamitani a forgalmazo6 elérhetdségére, korrektségére).

20. Alapveté kiilonbség tapasztalhaté a két forgalmazo cég, vevik
tanitdsdt célzo torekvéseiben (vevOorientaltsag). ,,B” cég esetében
ez legkifejezettebb és tobb erre irdnyuld marketingkommunikécios
eszk6z alkalmazéasaban nyilvanul meg. ,B” cég ,a piac
szakértoje”-ként 1ép fel: kiilonboz6 forumokon (értékesitési
targyalas, vevoéi tréning szervezése, szakkiallitasokon val6 oktatas,
szakfolyoiratok) ¢€s kiillonb6z6 formaban (személyes tanicsadas,
szakértdi cikkek, kiadvanyok, direkt vevOknek kikiildott
szaktanacsadasi hirlevelek) latja el a vevoket szakmai
informaciokkal.

21. Az elvégzett versenytars-elemzés és piaci részesedés felmérése
alapjan megallapithato, hogy a magas piaci részesedéssel
rendelkezo, piacvezetd cégek dltaldanos ismérvei a kovetkezok:

- magas miszaki tartalommal rendelkezé  termék
forgalmazasa, j6 mindség;

- a piac altal elfogadott arszinten (vagy optimalis ar-érték
arany, vagy tudatosan magasabb arszintre pozicionalt
termék megfeleld szakértdi és marketingkommunikécios
tamogatassal);

- korrekt, megbizhat6 beszallitdi hattér;

- értékesitd folyamatos szakmai tovabbképzése, szakmai
hozzéértése, hitelessége;

- kialakult vevoékor, hosszua tava egylittmiikodés;

- jo zleti kapcsolat, stratégiai egyiittmiikddés a
versenytarsakkal.

22. A versenystratégiai vizsgalatok eredményei alapjan
megallapithatd, hogy ,,A” és ,,B” cég esetében megegyezik az
ertékesitéssel (2 fo) és marketinggel (1 f6) foglalkozo
alkalmazottak szama, bar az Jdsszes dolgozoi létszamban nagy
kiilonbség tapasztalhato (7 vs. 20 f6). ,,A” cég tehat kisebb
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cégméret mellett hasonld nagysagu értékesitést, kdzel azonos piaci
részesedést ér el, miikddése ez alapjan hatékonyabbnak itélhetd.

A takarmany-ellatdé berendezés vasarlasa soran a vasarloi
dontés folyamatat befolyasolé tényezok kozill a termék
miiszaki teljesitménye a legfontosabb, majd a személyes eladas
jelentdsége €s ezt koveti a termék ara. Ez a forgalmazok szamara
elengedhetetlen  informaci6 a  sikeres eladashoz, azaz
marketingstratégiajuk  versenyképessé tételéhez. Ugyanis a
versenyképesség és siker alappillére, hogy a vevéi igényeket a
leheto legjobban ismerjiik és az egyes tényezoket fontossdaguk
megitélésénél hasonlo hangsulyunak tekintsiik, mint a vasarlok.
A potencidalis piacra lépok kérdése mar nagyobb veszElyt jelenthet
a jovoben. A kinai gyartok szamanak dinamikus novekedése
felhivja a figyelmet a kozelgd veszélyre, bar a jelenlegi allapotot
elemezve, ez koOzép-hossz(i tavon jelent majd valds
fenyegetettséget.

A versenyképes marketingstratégia kialakitasahoz néhany — a
marketingstratégiatol fiiggetlen — alapfeltételnek teljesiilnie
kell. Ezek a kovetkezok:

- hatékony szervezeti miikodés (optimalis human eréforras
létszam, kvalifikalt munkaerd, megfelelé nyelvismeret a
kiilfoldi partnercéggel valo kapcsolattartashoz);

- stabil pénziigyi-gazdasagi hattér;

- fejlett informatikai hattér.
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6. UJ ES UJSZERU TUDOMANYOS EREDMENYEK

A brojlertartds  takarmanyozasi eszkOzeinek  forgalmazéséaval
foglalkoz6 két piacvezetd cégnél €s nyolc brojlertermeld gazdasagban
végzett négy éves (2007-2010) primer vizsgalatok, valamint szamos
szekunder forrasbol szarmazé informacidk alapjan sziiletett kutatasi
eredmények lehetdéséget adnak arra, hogy az eszkozforgalmazo
vallalatok a piaci versenyesélyeket novelo
marketingstratégidjukhoz ij szempontokat kapjanak. A négy évre
kiterjed6 kérddives (tilnyomodan kvantitativ adatokat tartalmazo)
felmérésbol szarmazoé paraméterekre alapozva olyan Kkutatasi
eredmények sziilettek, amelyek megbizhatésaga matematikai-
statisztikai szamitasokon nyugszik.

1. A primer, demoszkopikus kutatasokhoz sziikséges
informacio-gyiijtés és feldolgozas a broileragazat
takarmanyellaté berendezéseinek piacan a jelolt sajat
vizsgalati moédszere alapjan keriilt kidolgozasra.

2. A vizsgalatok alapjan jelentds eltérés mutatkozott a
felhasznalonak és a forgalmazonak az alkalmazott
marketingstratégia  versenyképességet  befolyasolo
tényezok megitélésében, ami nem segiti (esetenként
gatolja) a broiler etetéberendezések piaci értékesitését.

3. Szoros kapcsolat (r=0,77) mutathaté ki a
broilertakarmanyozasi eszkozforgalmazok
marketingkoltségei és a forgalmazo cégek arbevétele
kozott, amely  Osszefiiggés a  mezdégazdasagi
termeldeszkozok hazai piacan ezidaig nem volt vizsgalat
targya.

4. A brojler takarmanyellatd berendezések piacan piacvezetd
forgalmazo cégek altal marketingre forditott koltségek
és a cégek jovedelme (iizemi eredménye) kozott
kozepesen erés (r=0,68) osszefiiggés van.
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5. A marketingkoltségek, valamint az arbevétel és a
jovedelem Kkozotti kapcsolatokat leir6 masodfoku
fiiggvények lehetéséget adnak a marketingraforditasok
optimalizalasara ¢és adott piaci viszonyokra torténé
tervezésre.
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7. OSSZEFOGLALAS

Az allatenyészési agazat egész tevékenységét ma mar szinte az
automatizalas szintjén atszové miszaki berendezések meghatarozoak
a termelés szinvonala szempontjabol. Ebben a korben a
takarmanyozasi eszkozok (etetOk, itatok, takarmanytarolok, stb.)
alapeszkozoknek szadmitanak, nélkiiliik nem képzelhetd el semmiféle
allattartasi tevékenység. Ebbol fakad az a kovetkeztetés, hogy az ilyen
eszkozok gyartasaval és forgalmazasaval foglalkozé cégeknek a
miikodése, illetve egzisztenciaja az allattenyésztés volumenétol,
termelési szinvonalatdl fiigg.

A brojlerhizlalds a hazai allattenyésztésnek szinte egyediili dgazata,
amelyik az utdbbi évtizedben ndvelni tudta a termelését. Az dgazat
abbol a szempontbdl is kiilonleges, hogy miszaki felszereltsége szinte
komplexnek mondhatd. Annak ellenére igy van, hogy a telepek egy
részénél (a szakirodalom szerint mintegy 50%-andl) a berendezések
allapota nem felel meg a korszerli kovetelményeknek. Maga az
agazat-novekedés, valamint a korszeritlen eszkozok kényszeri
cseréje potencialis lehetoség az eszkozforgalmazok szamara.
Ennek a potencialis igénynek a zokkenémentes kielégitéséhez olyan
piaci feltételek megteremtése sziikséges, amelyik a piaci partnerek
(eladok és vevok) igényeinek egyarant megfelel.

Ehhez a forgalmazoknak kell elsédlegesen alkalmazkodniuk,
megfelelé piacpolitika kialakitasaval. Ennek a piacpolitikanak
egyik alapeleme a cégek altal alkalmazott marketingstratégia,
amely rugalmasan alkalmazkodik a valtozo piaci igényekhez (a
brojlertermeldk elvarasaihoz).

A hatékony alkalmazkodas elofeltétele a felhasznalok piaci igényeinek
minél pontosabb, ,,naprakészebb” ismerete, de a piaci versenytarsak
ismerete (kinalt termékeik kore, és- ara mellett az altaluk alkalmazott
marketingstratégia, stb.) ugyancsak Iényeges kelléke az
alkalmazkodasnak.
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Ahhoz, hogy a termel6i oldal (felhaszndlok) jelenlegi (és varhato)
piaci magatartasat megismerhessék, a forgalmazéknak valamilyen
modszerrel informaciokat kell gyijteniiilk a potencialis
vevokorrél. Ennek egyik — tavolrol sem egyediilli — modszere a
kutatasaink soran alkalmazott kérdéives kikérdezés. Ebben az esetben
olyan 8 brojlertarté gazdasag megkérdezésére keriilt sor, amelyek a
jelenleg ismert legkorszeribb hushibrideket (Ross, Cobb) hizlaljak ¢és
takarmanyozasi eszkozeik nagy része attol a két (,,A” és ,,B” jeli)
cégtdl szarmazik, amelyek hazai vonatkozasban piacvezetdk ¢&s
résztvevOi az elmult években végzett kutatdsoknak. A négy évre
kiterjed6 felmérések eredményeibdl elég pontos képet lehetett alkotni
azokrol a prioritdsokrol, amelyek a felhasznalokat vezérlik a
termékvalasztas soran.
Lathatdlag ugyan a forgalmazok kovetd pozicidban vannak a piaci
igények kielégitése sordn, ennek ellenére nem mondhatnak le arrél,
hogy versenyképességitk megtartasa (fokozasa) érdekében ne
tegyenek meg mindent egy sajatos piaci arculatot képviselo sajat
marketingstratégia — a felhasznalok igényeit maximalisan akceptalo
— belso feltételeikre alapozott Kkidolgozasarol és folyamatos
karbantartasarol.
A hazai brojler-takarmanyozasi  eszkozforgalom  kétharmadat
ellenére abban megegyeznek, hogy piaci részesedésiik bOvitését
egyarant els6dleges szempontnak tekintik. A cégeknél folytatott
kérddives felmérésbél az is kideriillt, hogy egymashoz-, de a 8
brojlerhizlald céghez képest is eltéréen itélik meg a
marketingstratégia foébb tényezéinek fontossagi sorrendjét.
Ezeknek az ismereteknek a birtokaban donthetnek arr6l, hogy milyen
intézkedések sziikségesek eddigi marketingstratégiajuk
hatékonysagjavitasahoz.
A marketingtevékenység azonban nem csak szervezési, hanem anyagi
kérdés is. Onmagaban az, hogy a marketingre forditott dsszegeknek
meg kellene tériilni, szinte evidencia. A koltséghatékonysag novelése
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azonban ezen a teriileten is elvaras, legalabb hosszabb tavon. Az e
téren végzett kutatds eredményei azt bizonyitjak, hogy mindkét
cégnél kozepesnél szorosabb kapcsolat (korrelacio) mutatkozott a
marketingkoltségek, valamint az értékesités arbevétele, illetve a
realizalt eredmény kozott. Miutdan e kapcsolatokat mdasodfoku
fliggvények irjak le, igy lehet6ség van — adott viszonyok mellett — a
marketingkoltségek optimalizalasara. Figyelembe kell venni azonban,
hogy az alkalmazott modellek statikusak, ezért csakis valtozatlan
feltételekre igazak. Ez, valamint a piaci viszonyok 6rokos valtozasa
(dinamizmusa) kényszeriti ra a forgalmazokat arra, hogy
marketingstratégiajukat folyamatosan ,naprakész” allapotban
tartsak, mert csak igy maradhatnak versenyképesek.
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1. Melléklet — A brojler takarmanyellaito berendezés
forgalmazokkal folytatott mélyinterju tematikaja

1. A vallalkozas kezdete, torténete

a. Mikor kezdte?

b. Hogy jott az otlet, hogy ebben a szektorban és pont ebben a
tevékenységben induljon el?

C. A baromfipiac alakulasa?

2. A vallalkozas fobb mutatoi (alkalmazottak szama, forgalmi szamok,
koltseégek kimutatasa)

a. Hany f6t foglalkoztat? Milyen munkakdrben?

b. Arbevétel? Ennek %-os megoszlasa?

c. Koltségek alakuldsa

d. Milyen cégeket képvisel? Ezek mekkora részt tesznek ki az
arbevételbol?

e. Kik a fobb versenytarsai?

3. Klientura, projektek

a. Kikbdl all a vevokore?

b. Hogy szerez tudomast a projektekr6l?

c. Projekteknél kik a fobb dontéshozok?

d. Mekkora egy atlag projektméret? Van-e ilyen?

4. Takarmanyellato berendezés eladasa

a. Mik a f6 dontési kritériumok egy projekt soran?

b. Ar? Termékparaméterek? MinGség? Szallitasi hataridé? Egyéb
logisztika?  Miiszaki  szerviz?  Fizetési  feltételek?  Helyi
raktarkészlet? Marketing? Reklamaciokezelés?

. Melyik a legfontosabb az On szempontjabol? Hogyan sulyozni az
egyes tényezoket?

d. Es On szerint a vevd szempontjabol? Ott mi lehet a fontossagi
sorrend?

e. Alkalmazott marketingstratégia megvalositasi modjai?

5. A képviselt cég és az On cége kozotti kapcesolattartds

a. Milyen a napi kommunikacio?

b. Rendelés-leadas modja?

c. Szallitasok szervezése?

d. Milyen marketing tamogatast kapnak?

6. Asiker kulcsa
a. Mik a legfontosabb tényezok a sikerességhez?
b. Miben latja a jovo utjat? Kitorési pontok?
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2. Melléklet — A Dbrojler takarmanyellatdé berendezés
forgalmazokkal folytatott személyes kérdoives interju elemei

KERDOIV

BROJLER TAKARMANYELLATO BERENDEZESEKET
FORGALMAZO CEG RESZERE

I. ALTALANOS ADATOK

3. Takarmanyellaté berendezések
forgalmazasanak kezdete (év): ........ccovvviiiniiiiiiiiiinn,

2. Van-e a célcsoportoknak markafiiggése? Ha igen, kérem sorolja
fel, hogy mely célcsoporthoz mely marka tartozik:

Célcsoport Marka

3. Célcsoportok fobb jellemzoi:

Célcsoport Jellemzd
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4. Az On 4ltal forgalmazott termékek jellemz8inek értékelése

T OIMIEK L: oo e
O MK 2 e e
O MK 3 o e

(A mindsités 1-t6l 5-ig terjedd skalan, a [-be irt osztalyzattal
torténik, 5= legjobb)

Termék 1 Termék 2 Termék 3

a, Termék mindség O O 0
b, Tart(')sség/Elettartam

C, Megbizhatosag

d, Javithatosag

e, Tisztithatosag

f,  Altalanos lizemeltetési koltség
g, Ar/érték arany
h, Installalhatosag

o oo oo0ooo -
o oo oo0ooo -
O 0 ooo0o oo o

i, Termékvalaszték

5. Nevezze meg az On 4ltal fogalmazott termékek legfontosabb 3
egyedi jellemzdjét:

TerméKk 1: o oo e
TermeEK 2 oo e e
TermMEK B3 oo e e
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6. Az On altal nytjtott szolgaltatasok értékelése

(A mindsités 1-t6l 5-ig terjedd skalan, a [-be irt osztalyzattal
torténik, 5= legjobb)

a, A szerviz elérhetésége

b, A szerviz mindsége

¢, A szerviz koltsége

d, Miszaki garancia ideje

e, Funkcionalis garancia

f, Uzembe helyezés / Betanitas

g, Hazhoz szallitas

O o0oo0oooodg ™

h, Alkatrész utanpotlas biztonsaga

1, Egyéb szolgaltatasok:

O

- megrendelés egyszerlisége

O

- miuszaki tervrajzok biztositasa

- palyazatiréas atvallalasa / segitése O

7. Az On cége 4ltal alkalmazott disztribucio /értékesitési halozat
jellemzése:

8. Az On cégére jellemzé marketingkommunikéci6 értékelése:

(A mindsités 1-t6l 5-ig terjedd skalan, a [O-be irt osztalyzattal
torténik, 5= legjobb)

a, Weboldal szinvonala O

b, Szakfolyoiratokban valdé megjelenések O
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¢, Direkt marketing levél kiildése

d, Szakkiallitasokon valo részvétel

e, Reklam alkalmazasa

f, Sajat termékkiadvanyok (katalogus, brossura)
g, Arjegyzék /Arlista

h, Termékbemutat6 / Vevotréning

1, Személyes eladas fontossaga

J, Cég image a vevok véleménye alapjan

k, Proméciok alkalmazasa

I, Referenciahelyek

O o000 o0o-ddgoo-™

9. Az On 4ltal képviselt cégekkel valo kapcsolattartas értékelése:

7 o
T
G 3 o

(A mindsités 1-t6l 5-ig terjedd skalan, a [O-be irt osztalyzattal
torténik, 5= legjobb)

Cég 1 Cég2 Cég3
a, Kapcsolattartas gyakorisaga O O O
b, Kapcsolattartas szinvonala O O O
C, Szakmai tAmogatés O O O
d, Piaci folyamatok kdvetése o O O
e, Specialis helyi igények kezelése o O O
f, Arrugalmassag O O O
g, Partneri viszony o O O
h, Reklamacidkezelés o O O
I, Marketing tamogatas O O O
J,  Innovacio O O O
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111. A VALLALKOZAS FOBB GAZDASAGI ADATAI

Megnevezés 2007 2008 2009

1.Arbevétel (MFt)

2. Marketing koltség (MFt)

Ebbdl: Szakkiallitasi
részvétel

Kiadvanyok /
Katalogusok

Szakfolyoiratokban
megjelenés

Terméktréning

Referenciahelyek
létrehozasa

3. Létszam (f6)

Ebbol: Marketing

Ertékesités
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3. Melléklet — A brojlertarté gazdasagok vezetéivel folytatott
személyes kérdoives interju kérdéskorei

KERDOIV

BROILERTARTO GAZDASAGOK RESZERE

I. ALTALANOS ADATOK

2. Broilertartas kezdete (év): ..................
3. Istallok dsszteriilete (m%): ......eeeeeev....

1. TERMELESI ADATOK

Megnevezés 2007 2008 2009
1. Telepitett 1étszam (naposcsibe),
db

2. Ertékesités, db

3. Elhullési %

4. Hizlalasi 1d6, nap

5. Ertékesitési atlagsaly, kg/db

6. Napi sulygyarapodas, g

7.Fajlagos takarmanyfelhasznalas,
kg/kg
8. Becsiilt takarmanyveszteség, %
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111. FOBB GAZDASAGI ADATOK

Megnevezés 2007 2008 2009
1. Koltségek

1.1. Naposcsibe ara, Ft/db
1.2. Hizlalas 6sszkoltsége, Ft/kg
Ebbdl: Takarmanykdltség

Munkabér és
jarulékai

Allategészségiigyi
koltség

Energiakoltség

Amortizacio

2. Arbevétel
2.1. Ertékesitési atlagar, Ft/kg
2.2. Arkiegészités, Ft/kg

IV. TAKARMANYOZASI TECHNOLOGIA (BROILER)

1. ETETORENDSZER.

A TIPUSA: oo
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Megnevezés 2007 | 2008 | 2009

1. Etetérendszer technoldgiai koltségek:

Bekertilési / beruhazasi koltség (Ft)

Eves amortizacios koltség (Ft)

Karbantartasi / Feljitasi koltség (Ft)

2. Itatorendszer technolégiai koltségek:

Bekeriilési / beruhazasi koltség (Ft)

Eves amortizacios koltség (Ft)

Karbantartasi / Felujitasi koltség (Ft)

V. TAKARMANYOZASI _ (ETETO-ITATO) BERENDEZES
MINOSITESE

(A mindsités 1-t61 5-ig terjedé skalan, a [-be irt osztalyzattal
torténik, 5= legjobb)

A berendezések miiszaki (miikodési) megbizhatosaga

A gyarto (értékesitd) céggel fennallo kapcsolat
Alkatrész-utanpotlas biztonsaga

Az eszk6z0k kezelésének (pl. tisztitds) nehézségi foka
A gyart6 (értékesitd) altal vallalt garancia / szerviz
Az etetd- és itatorendszer higiéniai biztonsaga

Az etetd- €s itatorendszer férdhely kihasznaltsaga

Takarméanyveszteség minimalizalasi lehetdsége

© oo Nk wNRE

O
O
0
0
O
O
0
0
A berendezés ar/érték aranya O
O

-
©

Energiakoltség minimalizalési lehetdsége

[EY
=

Sajat telephely takarmanyozasi berendezésének referencia
értéke O

[
no

A takarmanyozasi berendezés ujboli vasarlasanak
valosziniisége O
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4. Melléklet — A brojler onetetok elonyei

Elény Okai

Naposkortol hasznalhato Nagy mennyiségii takarmany
automatikus kijuttatasa az
etetétanyérba

Konnyt takarmany hozzaférést
biztosit a naposallatoknak a foldre
leengedhetd etetévonal és az
optimalisan kiképzett tanyérszél

Az etetdtanyér alja W-alaku, igy
az alomba kdnnyebben

belesiillyed
Takarmanyveszteség A takarmany kiadagolasa a tanyér
minimalizalhato kozepén torténik, a tanyérszeEltol
tavolabb

A takarmany szintje allithato,
valamint a takarmany tipusahoz
(granulatum, stb.) igazithato

Koénnyen tisztithato A tartés milanyag alkatrészek
konnyen szétszerelhetdek és
ellenalloak a gyakorlatban
alkalmazott tisztito- és
fertdtlenitdszereknek

Rugalmasan alakithato Az etetdtanyér alkotorészei
konnyen kicserélhetdek, igy tobb
allatfaj (pl. brojler, kacsa, pulyka)
kiszolgalasara is hasznalhatdak

Forras: www.roxell.com
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5. Melléklet - A célpiacok meghatarozasa - Piaci szubszegmentacio
a brojlertartasban

Vizsgalt teriiletek Paraméterek

Allatartasi feltételek Gazdasag mérete
Epiiletek technologiai szinvonala,
gépesitettsége
Felujitott és felujitasra vard telepek
aranya

Tartastechnologia M¢élyalmos
Ketreces
Szabadtartas

Takarmanyozasi Lancos etetés

technologia Felso vagy also palyas tanyéros etetés

Nyiltvizli vagy szelepes itatok hasznalata

Takarmanytarolas és behordas megoldasa

Menedzsment Termelési id0szak
Végsuly
Hibridfajta Tipus

Genetikai tulajdonsagok
(ellendlloképesség, novekedési erély)
Végsuly

Istallo klimaja Por

Higiénia

Allategészségiigyi feltételek

Kiils6 kornyezet Fert6zésmegel6z0 intézkedések

Tragyakezelés

Forras: A szerz0 sajat 0sszeallitasa (2006)
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6. Melléklet — Termékstratégia - ,B” cég egyes termékeinek
elhelyezkedését a BCG matrixban.

"Kérdielek" "Sztarok"
magas érddjele o
& j,, , , |BP330etetbtanyeér,
FLUXX etetétanyer,
Flex-Vey 75-125
B-sorozat } 3
n L, takarmadnybehordd
v takarmdnysild
Q 7
<
(]
>
2
= "Fejos tehenek"
& "Kutyak" J
S R-sorozat
5105, R150 leveles L,
L takarmdnysilo,
csigdk L,
alacsony itatok
alacsony magas

piaci részesedés
Forras: Sajat szerkesztés
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kiallitasokon
vald részvétel
referenciatelepek
a német
beszallito

Forgalmazo | Forgalmazott | Elény Hatrdny
cég termék
szdrmazdsi
helye

Motor Kft. spanyol, olasz | alacsonyabb gyengébb mindségil
arszint termékek
komplett baromfi | tobb miiszaki
tartastechnologia | meghibasodas
jo Kkapcsolat és | kiilfoldi  beszallitok
stratégiai megbizhatatlanabbak
egyiittmiikodés a
konkurenciaval
(néha vasarolnak
egymastol)

Hat-Agro német megbizhato nagyobb csapat,

Kft. mindség nagyobb bérkoltség,
teljes mely a magasabb
baromfidgazatra | minéséget kifejezo
sz0lo, sajat | magasabb arat
tervezési tovabb noveli
technologia kizarélagossag miatt
kiszamithato, a kiilonb6z6
megbizhatod arérzékenységii
szallitas fogyasztoi csoportok
korrekt, kiszolgalasatol elesik
garancialis
igyintézés
folyamatos
onképzés,
nemzetkdzi
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kizarolagos
képviselete
Poultry- USA, olasz Babolnai a konkurenciaval
Tech Kft. érdekeltségli vald egylittmiikodés
vevOkorben  jo | teljes hianya;
kapcsolati nincs letisztult
rendszer cégprofil, kiilonbozo
Amerikai termék | miiszaki szinvonala
szinvonala jo termékek
parhuzamos
forgalmazasa,
gyakori kilfoldi
beszallito-valtas;
gyengébb mindséget
is  magas aron
kinalja;
nincs komplett
baromfitechnologiai
kinalata (nincs pl.
ketrec);
kiallitaisokon ~ nem
vesz 1észt;
gyenge weboldal
Galex Kft. belga kivalo mindség, | ketrecforgalmazast
kozepes nemrég kezdte,
arszinten ebben kevés
komplett baromfi | referenciahely;
tartastechnologia | egymas konkurencidi

egyedi tervezése
¢s kivitelezése
megbizhato
szallitas

korrekt,
garancialis
igyintézés
folyamatos
onképzés,
nemzetkdzi
kiallitasokon
valo részvétel
referenciatelepek
a belga beszallito
elsédleges

ugyanarra a belga
termékre;
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képviselete,
megbizhato,
kiszamithato
partnerkapcsolat
jo kapcsolat a

konkurenciaval
(stratégia
egylittmiikodés
igény szerint)
specialis,
legkorszeriibb
itatorendszer
forgalmazasa
Stall-Tech belga, német, | alacsony és | nincs letisztult
Bt. olasz kozepes ar-szintii | termékportfolio
termékek tobb, néha
a belga termékek | megbizhatatlan
j6 mindségliek kilfoldi  beszallito,
(de a tobbi | ezzel bizonytalanabb
termék mindsége | szallitas
gyengébb) egymas konkurenciai
ugyanarra a belga
termékre
a forgalmazé cég
kereskeddje gyakran
nem elérhetd
a gyengébb
mindségil
termékeknél tobb
meghibasodas
Tart-tech Bt. | olasz, svéd | alacsony a svéd ketrecek
(ketrec) arszinvonal, magas mindségliek,
gyengébb és a legdragabb
mindségl ketrectipusok a hazai
termékek, kivéve | piacon
a svéd ketreceket | gyengébb mindség,
meghatarozott, tobb meghibasodas
jol kialakitott | egyszemélyes cég,
vevOkor  (SaGa | hosszabb
csoport) ajanlattételi és

kivitelezési idd

Forras: Sajat 6sszeallitas
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8. Melléklet — A dontés el6készités szempontjai

Témakorok Kérdések

Technologia iranti igény | Milyen felhasznalasra lesz?
definialasa, elképzelések | Mi a beruhazas célja?

kialakitasa Mik a vaséarolando uj technologia

miuszaki paraméterei?
Kompatibilis-e a mar meglévo
miiszaki megoldasokkal?

Megvalosithatdsagi miiszaki
tanulmanyok készitése kdrnyezeti — 6kologiai
gazdasdgossagi

pénziigyi- finanszirozasi
szervezés-vezetési

Kockazatelemzés kockazatok szambavétele,
bizonytalansagi tényezdk
kockazatok értékelése
bekovetkezési esély becslése

kockézatenyhitési modok
kidolgozésa
Ajanlatok értékelése technologiak Osszehasonlitasa,

miiszaki megfeleldség, mindség
arszintek osszehasonlitasa
szolgaltatasok dsszehasonlitasa
iizleti kapcsolat a forgalmazo
céggel

Forrés: Sajat 0sszeallitasa
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9. Melléklet - A  beruhdzéi  mérlegelés  szempontjai
technologiavasarlas soran

Technolégia:
Miiszaki paraméterek A kitizott cél eléréséhez sziikséges
miiszaki megoldas alapkovetelmény,
szintagy a technologia
adaptalhatosaga

Ha mar meglévo rendszerhez kell
illeszkednie, az 0Gj  miszaki
megoldasnak kompatibilisnek kell
lennie a mar meglévovel

Mindség Termék ¢lettartama nagyban
befolyasolja a megtériilési id6t
Ar A termék ar/értékaranya nagyban

befolyasolja az ajanlattevok kozotti
sorrendet

Szolgaltatasok:

Arajanlattétel modja e-mailben vagy nyomtatott formaban
funkcionalis €s technologiai
elrendezési rajzokkal kiegészitve
szilkség  esetén  épitészeti  és
villamossagi tervdokumentaciot is
adnak az ajanlathoz

Logisztika / Hazhoz szallitas a megrendelt tétel hataridére torténd
leszallitasa, maradéktalanul
poétalkatrészek biztositasa,
amennyiben sziikséges
szallitdsszervezés

Finanszirozas futamidd projekt kivitelezéshez valo
itemezése

amennyiben allami tamogatast is
igénybe vesz a beruhazo, palyazatiras
atvallaldsa (a  palyazat egylitt
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kidolgozasa elényosebb, mintha a
beruh4dzo azt a kivitelezd bevonasa

nélkiil  teszi) vagy palyazatird
ajanlasa
Elérhetd helyi szerviz / Uzembe | probléma  elharitds, karbantartas,
helyezés installalas
Garanciavallalas mind funkciondlis (a technoldgia
mikodik)
mind miiszaki garancia
Komplex rendszer ajanlata minden  igény  megvaldsitasara

megoldasi ajanlat, egy céggel vald
kapcsolattartas, egyiitt gondolkodas a
vevovel

Referenciak Az ajanlattevo megvalosult
projektjeinek megtekintési lehetdsége
Megtériilés A beruhazastol remélt révid és

hosszi tavu eldnyok, eredmények

Forgalmazo /Kereskedd (Személyes
cladas)

Az értékesitd szakmai felkésziiltsége,
hitelessége és meggy6zOokéssége

Megrendelés egyszeriisége

Milyen konnyt a rendelést feladni

Forrés: Sajat 0sszedallitas
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10. Melléklet - A brojler takarmanyozasi eszkozokkel szembeni
fogyasztoi igények

Berendezéssel szemben | Konkrét elvaras
tamasztott igény
Takarménykijuttatas Takarméanyveszteség minimalizalasa

Megfeleld taplalkozasi tér, optimalis
férohely kihasznalas

Takarmanyszint beallithatosaga
Eletkorhoz ¢és allatfajhoz  vald
adaptalhatosag

Takarményszallitds  és  tarolés
mindsége, folyamatos biztositasa

Takarmanyhoz  valo  korlatlan
hozzaférés biztositasa

Vizkijuttatas/disztribucid Vizveszteség minimalizalasa

Megfeleld ivasi feliilet, optimalis
féréhely kihasznalas

Vizmennyiség szabalyozasa

Kiilonb6z6  viznyomasokon  is
alkalmazhat6sag

Vizhez val6o korlatlan hozzaférés
biztositasa

Menedzsment Takarménytipus

Gépesitett takarméanyozas

Takarmanyszint allithatosaga

Egyszerli és konnyli kezelhetdség
(felhasznalobaréat)
Automata csorld

Tisztithatosag/Higiénia Elérhet6 alkatrészek
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Konnyti 6ssze- és szétszerelhetdség

Nem hozzaférhetd, nem tisztithatod
(termék) részek

Tart6ssag (termék ¢€lettartama)

Flhasznalodas

Fertotlenitoszerekkel
/tisztitoszerekkel
rezisztencia

szembeni

Kornyezet

Mukodoképesség
klimaban

sz€lsOséges

Mukodoképesség,  hasznalhatosag

kiilonboz6 istallotipusokban

Beszerelés

Biztonsagos

Felhasznaldbarat

Megbizhatosag

Villamossagi

Mechanikus

Szallithatosag

Konnyti termék

Kis térfogat

Forras: Sajat 6ssszeallitas
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