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A MAGYARORSZ:&GI :IAR(')RACSPIAC KORNYEZETI
ELEMZESE ES SZERVEZETI PIACI
JELLEGZETESSEGEI

, UR NORBERT
TAKACSNE GYORGY KATALIN
TAMUS ANTALNE

Osszefoglalas

A kutatas soran a vallalatok kozotti interakciokat, kapcsolati hdlozatokat
magaba foglalo szervezeti piacokat vizsgaljuk. Ezen beliil is els6sorban egy
specialis ipari termék, az acél jaroracs, illetve annak gyarté vallalata(i)
all(nak) a kutatas kozéppontjiaban. A magyarorszagi jarordcspiac
kornyezetének elemzésével dtfogo képet kaphatunk egy specialis acélipari
termék helyzetérdl. Cél, ezen specidlis piaci szegmensben érvényesiilo
versenyerok feltardsa, annak meghatdarozasa, hogy a B2B piacok racionalis
dontési  koriilményei  kozott mely  sikertényezok, vallalati  képességek
jelenthetnek versenyelonyt a gyarto vallalatok szdamara. A makro- és
mikrokornyezet megismerése lehetdséget teremt piac-, kapcsolat- és
értékesités fejlesztési lehetdségek felvazolasara, azok tovabbgondolasara
gyvakorlati szakemberek szamara.

Informdcioszerzés céljabol szekunder adatfeldolgozast kovetéen, primer
kutatas pontos céljainak felvazolasa sziikséges. A szervezeti piac szerepldire
jellemzé szakértelem megkoveteli, a tapasztalt szakemberekkel torténé 3-4
egyéni/csoportos mélyinterju elkészitését. A vevdk benyomdsairdl, igényeirdl
a legtobb informdcio standardizalt kérdéivvel valo megkérdezés sordan
nyerhetd. Megkozelitéleg 70-100 megkérdezett valasza alapjan mar pontos
képet kaphatunk a jaroracspiaci helyzetrol, a szervezeti vevék szempontjabol.
A késébbiekben a két f0 hazai jarordcs gyarto piaci stratégiajanak
osszehasonlito értékelését tiiztiik ki célul.

Kulesszavak:
stratégia, vallalati kérnyezet, szervezeti piac, ipari piac, B2B

Abstract
The study examined the relationships between companies in the

organizational market, primarily in the steel grating markets and producer
companies. We would like to explore a specific product segment analysis of
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environmental situation. Which competitive advantages prevail in the B2B
market.

We need to apply the system approach, a long way since the raw material
producers to consumers. Analysis of the industrial environment, the strategic
planning part. Understanding of the environment, opportunity market
development, relationship development, sales development demonstration.
Possible methods of research: secondary processing of data, definition of
targets, 3-4 group / individual interview preparation. Consumer impressions
can get much information in a standardized questionnaire. We would like to
ask about 70 to 100 organizational customers. Long-term target: a
comparison of the two main strategies grating producer in Hungary.

Keywords:
strategy, competition environment, organizational market, industrial market,
B2B

Bevezetés

A szervezeti piacon valo vizsgalat atfogd rendszerszemléletet kovetel meg,
hiszen meglehetdsen hosszi az Ut az alapanyagok eldallitéitdl — majd
gyartokon, kozvetitdk at — a fogyasztokig, végfelhasznalokig. A tudomanyos
munka targya, vagyis az ipari kornyezet elemzése, a stratégiai tervezés
témakorébe tartozik. Ezért a tanulmdnynak nem feladata konkrét vallalati
stratégia kidolgozasa, hiszen az csak egy hosszu tervezési, kutatasi folyamat
végeredményeként interpretalhato.

A tanulmanyban a szervezeti (B2B) piac sajatossagain keresztiil
megvilagitjuk a hazai acél jaroracs piaci kornyezetét. A piactipus magaban
hordoz bizonyos sajatossagokat az épitdipari vallalkozasokra és a kozottiik
fennall6 kapcsolatokra vonatkozdéan. Az elsésorban ipari vasarlokra
koncentrald gyartdknak azonban egyre inkabb meg kell felelniiik specidlis
igényeknek. Az ilyen problémakorok kezelésére vald felkésziilés, a
tomeggyartastol vald eltdvolodast jelenti. Ez pedig mar egy teljesen uj
stratégiai irdanyt mutat a sziikségletorientalt vallalatok szdmara. Igy
hangsulyossa valik az iparagi kornyezet, illetve tendencidinak feltérképezése.

Magyarorszagon kulcskérdés lehet a fogyasztdi piacok mellett a B2B piacok
vizsgalata. Ez a szegmentum olyan kis és kozepes méretli véllalkozasok
érvényesiilési szintere lehet, amelyek nem akarnak vagy nem képesek
fogyasztéi piacon milkodni. Ugyanis a multinaciondlis vallalatok széles
palettdn és sokkal alacsonyabb arszinten tudjak értékesiteni termékeiket.
Eppen ezért a magyar vallatok két lehetéség koziil valaszthatnak ebben az
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Osszefiiggésben. Vagy a multik altal ki nem szolgalt piaci réseket célozzak
meg, vagy lemondanak a fogyasztdi piacrdl és megfelelé szakosodast
kovetden beszallitokka valnak szervezeti piacokon.

Stratégiai tervezés
A stratégiai tervezés, alkotds folyamatat kiilonb6zd szakirodalmak eltérod
modon vazoljak fel. Kozos pont azonban a modellekben, hogy a stratégia

kialakitasahoz vezetd ut elején talalhat6 a vallalat kornyezetének elemzése.
(1. tablazat)

1. tablazat A vallalati stratégia kialakitasanak folyamata

Bauer-Mitev Cohen Kotler-Keller
2008 2009 2006
Kornyezet/
Megismerés pract Helyzetelemzés/ Uzletag kiildetése
lehetdségek célpiac vizsgalat
elemzése
Elemzés Helyzetelemzés Perbleim,a kés Kornyezetelemzés
ehetdségek
Kovetkeztetések Cel,_ , Célkittizések Cél-meghatarozas
meghatarozas
Javaslatok ;?rlzfésgzzfﬁi Marketingstratégia k?i:lt{?tgz;sa
Program
Megvalositas Taktikai szint | Marketingtaktika | megfogalmazas/
megvaldsitas
Ellen6rzés Visszacsatolas Ellen6rzés Visszacsatolds

Forras: Bauer A.-Mitev A. Z. (2008, 19. p.), Cohen, W. A. (2009, 5. p.)
Kotler, P.-Keller, K. L. (2006, 94. p.),
sajat szerkesztes

A stratégia feladatanak a wvallalat és kornyezete kozotti Osszhang
megteremtését tekinthetjiik. (Csath 2001) Ehhez, vallalkozasunk erdsségein
és gyengeségein tul, a kornyezet adottsdgait és fenyegetéseit, illetve az
ezekkel kapcsolatos folyamatos valtozdsokat is ismerniink kell. (Chikdn
2010)

Azonban minden piac, minden ipardg kiilonbozik: masok a fogyasztoi
preferencidk, eltéré tényezok befolyasoljak a keresletet, ezekre masképpen
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reagalnak a sziikségletorientalt szervezetek, igy kiillonbozéek lesznek a piaci
mechanizmusok. A piactipusok egyik, nemzetkozileg is alkalmazott
megkiilonboztetése alapjan beszélhetiink fogyasztoi és szervezeti (lizleti)
piacokrol. Uzleti piacnak azt a virtualis vagy valds szinteret nevezziik, ahol a
piaci szereplok elsdsorban szervezetek, és a termékek, szolgaltatasok
megvasarlasa ,,tovabbi eladdsra, bérbeadasra vagy szallitasra keriilo aruk és
szolgaltatasok eldallitasa” céljabdl torténik. (Kotler-Keller 2006)

A tanulmany célja

Kornyezetelemzés

Jelen tanulmény célja tehat elsdsorban az ipari jaréracs, magyarorszagi
piacanak megismerése. Az acélipari/épitdipari szervezetek kornyezetének
feltérképezése és elemzése. Az tizleti (B2B) kapcsolatok stratégiai szemléletli
vizsgalata és piacfejlesztési lehetoségek feltarasa.

A vallalat kornyezetét alapvetden két részre oszthatjuk: a makrokornyezet
szerepldi tobbnyire nem koézvetleniil, hanem ,,attételesen” fejtik ki hatasukat
a szervezetre. Fontossaguk azonban mégis megkérddjelezhetetlen, hiszen a
vallalkozasnak figyelemmel kell kovetnie a politikai-jogi kornyezet
valtozasait, a technologiai fejlddést, a szocidlis-kulturdlis kornyezet
elemeinek alakulasat, a gazdasagi kornyezet tendencidit szervezete
fejlodésének, elorelépésének érdekében. (Rodz 2002)

»Minél tobb gond van a makrokornyezettel, annal kiélezettebbé valik a
helyzet a mikro/versenykornyezetben.” Jellemzdvé valhatnak az inkorrekt
érdekszovetségek, a tisztességtelen piaci magatartdsi formak, korrupcio,
megvesztegetés. Ezért is lényeges a makro- és mikrokornyezet egyiittes
vizsgalata. (Csath é. n.)

A vallalkozds tdgabb  kornyezetének  vizsgalatdhoz  célszeri a
szakirodalomban gyakran hasznalatos PESTEL-modellt alkalmazni. Ez a
politikai, gazdasagi, tarsadalmi (kulturalis), technikai, kérnyezeti és jogi
szavak angol megfeleldinek kezddbetliibol 6sszedlldé mozaikszd. (Political,
Economic, Socio-cultural, Technological, Environmantal, Legal) (Marosan
2006)
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2.tablazat A vizsgalat targya és modszerei

Makrokornyezet Versenykornyezet
vizsgalata vizsgalata

Szekunder

PESTEL-modell Porter versenyerdk-modell
Kutatas

Egyéni mélyinterjq,
Primer kutatas Egyéni mélyinterja Megkérdezés (standardizalt
kérdoiv)

Kovetkeztetések Nyolcmezds SWOT-matrix

Forras:  Sajat szerkesztés, 2011

Az ipari, illetve altalaban a szervezeti piacokon célravezetobb a
mikrokornyezetet elemezni részletesebben. Az ipardg mechanizmusainak és
szerepldinek feltérképezése, izgalmasabb kovetkeztetések levonasat teszi
lehetové.

[ Lehetséges belépok ]

Uj belépdk
fenyegetése

A szallitok v A vevok

o alkupoziciéja Legfobb alkupozicija Vevik
Szallitok ¥ jaréracs gyartok [* evo

kozotti verseny
A

Helyettesitd
termékek
fenyegetése

[ Helyettesitd termékek ]

1. abra Az iparagi versenyt meghatarozé erék

Forras: Porter, M. E. (2006) Versenystratégia. Budapest/Akadémiai Kiado.

30.p.
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Ehhez, az Aéltaldnosan alkalmazhatd, Porter versenykornyezet elemzd
modelljét ajanlott segitségiil hivni. A modell ,,az iparag fejlddését kozéptavon
meghatarozo 6t tényez6 hatasat emeli ki.” (Marosan 2006) (1. dbra)

3.tablazat  Vizsgalando kérdéskorok a versenyeré-modell alapjan
Versenyer6 Vizsgalando kérdéskorok
Jellemzd-e a vevoi hiiség?
Milyen tokefelhasznalas és kockazati tényezdk jellemezték
1.) Uj belépok fenyegetése az alapitas kortilményeit?
Hogyan alakultak ki az értékesitési csatornak?
Hogyan alakultak ki a gyartasi folyamatok?
Melyek a verseny f6 jellemz6i?
Ervényesiil kiilfoldi vallalatok fenyegetése?
Mi jellemzi az iparag boviilését?
Melyek a helyettesitd termékek ismérvei?
3.) Helyettesitd termékek Mik a jaroracs {6 eldnyei?
fenyegetése Alkalmazhaté-e a racs kiegészit6 termékekkel?
Ervényesiil a jaroracs rendszerértékesitése?
Melyek a nehezen beszerezhetd
4.) A szallitok termékcsoportok?
alkupozicidja Versenyeztethetoek-e a beszallitok?
Milyen mennyiségiiek a beszerzések?
Mi a fobb vasarlok profilja.

Milyen esetekben fokozottabb a verseny?
Milyen ismérvei vannak a versenytargyalasnak?
5.) A vevok alkupozicidja Milyen okai vannak a vevok hiiséges/hiitlen

viselkedésének?
A megrendelék szamara milyen értékiiek a
jaroracs vasarlasok?
Forrds:  Porter, M. E. (2006) Versenystratégidk. Budapest/Akadémiai
Kiadé. 30-50. p. alapjan,
sajat szerkesztés

2.) Verseny a meglévo
versenytarsak kozott

Piaci szegmentacio

A versenykornyezet megismerésén talmenden, annak kovetkeztetéseit
figyelembe véve, lehetséges piacfejlesztési irdnyként sziikségessé valhat a
jaréracs piac szegmentacidja. Piaci szegmentum alatt azokat a
vevOcsoportokat értjiik, amelyeknek sziikségletei €s igényei hasonldak. A
szegmentacion alapuld marketing legfontosabb eldonye (a tomegmarketinggel
szemben), hogy a vallalat olyan termékek kialakitasara, fejlesztésére lesz
képes, ,,olyan arakon, amelyek a célpiac igényeit kielégitik.” Tovabba a sajat
marketingprogramok kialakitasaval ¢és ,finomhangolasaval”, képes lesz
pontosabban ,,igazodni a versenytarsak marketingjéhez. (Kotler-Keller 2006)
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Elézetes feltételezés alapjan piaci innovaciot, ) piacokra vald belépést a
meglévd termékekkel, szegmentalast kovetden lehet végrehajtani. Szervezeti,
ipari piacokon ugyanis a gyartok esetenként rendkiviil tdvol helyezkedhetnek
el a végsd felhasznaloktol. Ha azonban a viszonteladok nem végeznek
megfeleld igényfelmérést a vevok korében, akkor a gyartonak olyan
szegmentumokat sziikséges kialakitani, amelyek elérése kiilonb6zo
megkozelitést, szemléletet, kiilonb6zé kommunikéciot, stratégiat kovetel
meg.

Meiser Ferroste
Kft.-t preferald

A

3. negyed 1. negyed

Nagév Kft. Meiser
centrikus < >| Ferroste Kft.
centrikus

2. negyed 4. negyed

A\ 4
Nagév Kft.-t
preferald

2. abra Potencialis vasarldi szegmensek jaroracspiaci meghatarozasa
Magyarorszagon

Forras:  Sajat szerkesztés, 2011.

A jaroracspiac, alapvetd, feltételezett szegmenseit szemlélteti a 2. dbra. A
piaci szegmentécionak, a stratégiai tervezés folyamatdban, 1ényeges szerep a
vallalati célok és az alapstratégia meghatarozasanal jut. Ezekben a fazisokban
ugyanis pontosan ki kell jel6lni azt a piacot, ahol a gyarté versenyezni fog.
(Bauer-Mitev  2008) A szegmentaciéra azért lesz szikség, mert
versenytarsaktdl ¢€s versenyeldnyoktdl fiiggben, a célpiac ismeretének
birtokaban érdemes kijel6lni az alapstratégia iranyat.

Ez alapjan az 1. negyedben azok a megrendelok helyezkednek el, akik a
Meiser Ferroste Kft.-t a versenytarsnal jobban kedvelik, s6t a dunatijvarosi

123



A magyarorszagi jaroracspiac kornyezeti elemzése €s szervezeti piaci jellegzetességei

gyart6tdl rendelnek. A 2. negyedben taldlhatok azok a vevok, akik Nagév
Kft.-t preferaljak inkébb, valamint téle is rendelnek a legtobb esetben.

3. és 4. negyedet ,,projektnegyedként” lehetne definidlni. Ami azt jelenti,
hogy egyik jaroracsgyartdtol vasarolnak szivesebben, de esetenként, a piaci
verseny (lényegében arhdbori) kovetkeztében a masiktél rendelnek
termékeket adott projekthez. (Amennyiben ez igazoltta valik a kutatds soran,
tipikusan  szervezeti piaci  viselkedésrdl, mint sajatos ismérvrol
beszélhetnénk.) Ez foként a nagyobb, foévallalkozdi tevékenységet ellato
cégekre lehet igaz. De projektvasarlonak tekintjiik azokat a megrendeldket is,
akik nem jelentds mennyiséget, alkalomszeriien, esetlegesen magan célra
vasarolnak.

A fentiek elézetes feltételezésen alapulnak. Igy, ha bizonyitast is nyer a
termékpiaci csoportositas, tovabbi informéciok birtokaban, szdmos valtozo
alapjan tovabb bonthatok a 2. 4dbra vevdi klaszterei. Primer kutats soran,
elsddlegesen a szervezeti vasarlok, standard kérddivvel torténd
megkérdezeésénél, a piac kiillonbozod szegmenseinek feltérképezése érdekében
a kovetkez6 kérdéskoroket célszert vizsgalni:

4. tablazat  Vizsgalando kérdéskorok a piaci szegmensek
kialakitasa érdekében
Szegmentacios Vizsgalandé kérdéskorok
valtozo

Milyen iparagat szolgal ki a vevd?
Demografiai valtozd Mekkora termékvolument értékesit vasarldinak?
Milyen foldrajzi teriileteken értékesit?

Gyorsasagot igénylod vevoket szolgaljuk ki?
Specialis terméktulajdonsagra 6sszpontositsunk?
Kicsi vagy nagy megrendelésekre fokuszaljunk?

Van-e igény a rendszerértékesitésre?

Helyzeti tényezok

Hiiséges megrendeldket szolgaljuk ki?
Kockazatvallald vagy -keriiloket szolgaljuk ki?
A hozzank hasonl6 értékrenddel biréknak adjunk
el?

A vevok milyen ismérvek alapjan véalasztanak
gyartot?

Személyes jellemzok

Forrds:  Kotler, P.-Keller, K. L. (2006) Marketingmenedzsment.
Budapest/Akadémiai Kiadd. 349. p. alapjan, sajat szerkesztés
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Kutatasi célok

Szakirodalmi feldolgozast kovetden, primer kutatds eredményeként, az alabbi
kornyezeti ismérvekkel kapcsolatban juthatunk pontosabb informacidkhoz. A
megkérdezések soran arnyaltabb képet kapunk a profitorientalt szervezetkozi
kapcsolatokrol. Bizonyossa valhat, hogy a személyes kontaktus a vallalatok
dolgozoi kozott, valamilyen szintli és erdsségili vevoi hiiség kialakuldséhoz
vezethet. Megtudhatjuk, hogy a szakértelmen tulmenden, milyen tényezok
befolyéasoljak a hosszabb tavu partnerség kialakuldsat a B2B piacon, melyek
a fobb jellemzo6i a bizalmon alapulo értékesitési halézatnak. Megismerhetjiik
a jardracsgyartas elsddleges célpiacait, illetve napjaink legnagyobb hazai
acélracs vevoinek tulajdonsagait. Koérvonalazddhat, hogy milyen mértékben
fiigg beszallitoitol az iparag.

Tovabba lehetoség nyilik, eddig kevésbé megcélzott vevdi szegmensek,
illetve ritkdn alkalmazott rendszereladdsok meghatdrozasara. Emellett
kortilhatarolhatjuk az ipari piac ezen szegmensében leginkdbb érvényesiild
versenyerdket, 1ényeges vallalati képességeket és hogy milyen kihivasokkal
kell szembenézniiik a termeloknek egy globalizalt iparagban.

A gyakorlati oldalt illetden, a vizsgalatot kovetden, konnyebben megérthetjiik
Ezen tulmenden, valamint a kutatds eredményeinek birtokdban, a nyolcmezds
SWOT-matrix segitségével taktikai/marketingakcidkat dolgozhatunk ki a
gyakorlati szakemberek szamara.

Osszességében a tanulményban bemutatéasra keriilnek a magyarorszagi acél
jaréracs iparag legfobb versenypiaci jellemzdi. Ebben kiilondsen hangsulyos
szerepet jatszik a legfobb vevok meghatirozdsa ¢és termékpiaci
szegmentacidja. Végezetil  meghatarozzuk, hogy az iparadg
termeldvallalatainak ~ milyen  versenyelényokre — tdmaszkodva  kell
megfelelnitk a piaci kihivasoknak, fenyegetéseknek, a vallalatkozi
kapcsolatokban.
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