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Bevezetés

A fennallo gazdasagi helyzet és a Magyarorszagra jellemz6 alacsony vallalkozoi kedv
ellenére csapatunk 2010-ben ugy dontott, hogy megalapitja sajat vallalkozasat, mely
fényfestéssel foglalkozik.

Dolgozatomban vallalkozasunkon keresztiil igyekszem bemutatni azokat a
folyamatokat, amelyek sziikségesek egy vallalkozas sikeres miikodéséhez, a siker

kiépitéséhez és fenntartasahoz.

Az 1. abra a véllalkozas és egyben cégiink fobb alkotdelemeit mutatja be, mely a
dolgozat és a kutatds alapjat is képezi. Az lzleti filozofia alkotja azt az atfogd
gondolatisagot, amely a szervezet teljes egészét meghatarozza, ezért a teljes modell
alapjat képezi. A modell a cégfilozofiara épiil, az itt megfogalmazott iranyelvek, célok

hatarozzak meg a szervezet mitkodését.

1. abra: Miikodé vallalkozas modellje

(Forras: sajat szerkesztés)



Az alapfolyamatok minden vallalkozas életében jelen vannak. A megfogalmazott célok
érvényesitéséhez szervezeti kereteket kell biztositani, melyek az alapfolyamatokban
rogziilnek. Az otlet megsziiletésével, a piaci igények felmérésével, a gondos iizleti
tervezéssel, a szervezeti keretek megteremtésével, a sziikséges eréforrasok

beszerzésével kezdddhet meg a miikddes.

A vallalkozasra miikodése soran hatassal vannak a kortilotte 1évo érintettek, ugynevezett
stakeholderek. Fontos, hogy a vallalkozas jol ismerje és tudja, hogyan 6sztondzze dket a

sikeres mukodés érdekében.

Az egyes kapcsolatok kiilonféleképpen jarulnak hozzd a miikddéshez és Osszefiiggd
kapcsolati halot alkotnak. A kapcsolatok aktiv fejlesztése, apolasa segiti a szervezet

elérelépését, illetve a kapcsolati tOke mértéke meghatarozza a szervezet dinamizmusat.

A kapcsolati szereplok koziil kiilondsen fontos a fogyasztok sziikségletinek ismerete. A
piackutatds biztosit lehetdséget arra, hogy felmérje a mar meglévd €s a potencialis

tigyfelek igényeit és elégedettségét.

A gyorsan valtozod vevoi elvarasok és a folyamatosan fejlédd technikai eszkdzok
teremtik meg azt a kornyezetet, ahol az innovacié a miikodés alkotoelemét képezi.
Folyamatos kutatasok, fejlesztések, bovitések révén érhetd el és tarthatd fent a sikeres

mukodés.

A modell valamennyi vallalkozds miikodésébe atemelhetd és a sikeres miikodddés
alapjat képezheti. Dolgozatom ezen modell alkotéelemein Kkeresztiil mutatja be
vallalkozasunkat. A piackutatas segitségével kivanom elemezni és feltarni a piaci
szereplOk igényeit, vallalkozasunkkal kapcsolatos elégedettségét és a felmeriild hibakat

egyarant.



1. Az uzleti filozofia megalkotasa

Az tizleti filozofia egy olyan egyértelmiien meghatarozott gondolatisag, amely a vallalat
valamennyi tevékenységét athatja. Egy eszmerendszer, amely magaba foglalja a
szervezet elképzeléseit onmagarol az altala betoltott kiillonbozé szerepkorokben pl.
gazdalkodd szervezet, termeld/szolgaltatd, piaci szerepld, versenytdrs, munkaado. A
filozofia arra a kérdésre ad valaszt, hogy hogyan gondolkodik a vallalat a koriil6tte levo

vilagrol, sziikebb és tagabb kornyezetérdl, azok viszonyairdl, igényeirdl.

A cégfilozofia egy atfogd gondolatisadg, amely a szervezet minden egyes alkalmazottjat
egyiittesen athatja. A lefektetett irdnyelveket a vezetésnek tudatossa és magatol érthetd
célokka kell alakitani a cég minden munkatirsa szimara. Igy abban az esetben, ha
mindenki egy célért cselekszik, a tonicus hatas elv szerint a cég teljes egésze és annak
image-e is egy cél felé halad. A tonicus hatas, mas szoval felerdsitett hatas szerint a
szervezet egyes tartalmilag Osszefiiggd kommunikacids elemei Osszegezve felerdsitik
egymast.

A cégfilozofia egy altalanos atfogd keretet fogalmaz meg, a cég misszidit €s vizidit
egyarant tartalmazza. A misszi6 alatt kiildtetést, a vizi6 alatt jovoképet értiink. A
misszid a kezdeteket, a vizi6é az elérendd végcélokat hatdrozza meg. A misszid belsd
szervezeti célok szerint jon létre; fligg a szervezeti kulturdtol, egy jovobeli cél
érdekében. A vizi6 kiilsé kornyezeti szempontbdl fogalmaz, szintén jovobeli cél elérése
érdekében, amennyiben a szervezet tisztan latja jovOképét és az elérendd célok is
vilagosak. A szervezet tagjai tudjak, miért dogoznak, ezért megbecsiiltnek érzik

munkajukat, igy elérhet6 egy sikeres iizleti vallalkozas [1].

Az iizleti filozofia megalkotasa soran figyelembe vehet6k az 1j tizleti felfogasok is. Azt
mar sokan tudjak, hogy a vevd kozpontu szervezetek sokkal nyereségesebben
mikodnek, de kevesen gondolkodtak még el a munka motivacié kérdéskorén. A 20.
szazadi tlzleti felfogds a kiils6 motivacidt helyezte elétérbe, vagyis a bérezésen,
jutalmazason alapuld munkamoddszert. Ezzel ellentétben a jelenlegi kutatisok azt
bizonyitjak, hogy a belsé motivacidonak az alkotd énnek sokkal meghatarozobb szerepe
lehet. Ez a munkamddszer harom egyszerli gondolatban Osszegezhetd: Onallosag,
kivalosag, cél. Az 6nallo idébeosztas, a kotetlen munkavégzés, az a tény, hogy nem a
munkéra forditott id6t, hanem az eredményt dijazzak, Iényegesen hatékonyabb

munkakornyezetet tesz lehetdvé. A munkavallalonak nem az a célja, hogy kitartson a
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munkanap végéig, hanem hogy elérje a kitizott céljait [2]. Céglink atfogd

gondolatisdgaba igyekeztiink az utobb leirtakat is a&temelni.

Cégilink bemutatasa: F6 profilunk a rendezvényeken nyujtott fényfestd program, mely
minden olyan értéket teremtd folyamatot magaban foglal, amely a fényfestés, mint
egyedi alkotasi forma koré csoportosithatd. Tovabba kiilonbozd grafikai anyagokat
(plakatokat, szoérolapokat stb.) készitiink, illetve kreativ fény-animdciokat alkotunk.
Ebbdl kifolyolag célcsoportunk a rendezvényszervezd cégek, kiilonbdzé marketing és
kommunikacios tigynokségek, kulturalis kozintézmények lettek. A fényfestés
egyedisége, Ujszerlisége ¢és latvanyos megjelenése adja azt a pluszt ezen cégek és
intézmények termékeihez és szolgaltatasaihoz, ami segitségével valami egészen ujat
tudnak felmutatni a piacon. A céget vallalkozo szellemt fiatalok alkotjak: Varga Otto,

Ujhézi Gyorgy és Tokai Sandor.

Cégiink filozo6fidja: A csapatunk szervezeti filozofiank egyik kulcsfontossagu eleme a
fényfestés, mint alkotasi forma miivészi szintekre emelése és népszerisitése hazankban
¢és vilagszerte egyarant. Vallalkozasunk legfontosabb alapelve szerint a megrendeld all a
kozéppontban. Piackutatasunk eredményeként folyamatosan igyeksziink javitani és
bdviteni szolgaltatasainkat, az dtadhatd élménnyel 6sszhangban. Mint piaci szereplok, a
versenytarsainkat figyelemmel kisérjiik, tanulunk erdsségeikbdl és gyengeségeinkbdl. A
fényfestés miivészete kornyezetbarat éjszakai graffitiként is elképzelhetd, hiszen szintén
sotétben, az utcdkon alkotunk, azonban mi kart nem okozunk. Ebbdl fakaddan a
fényfestés térnyerése hozzajarulhat egy ¢lhetébb kornyezet megteremtéséhez.
Alkotasainkkal igyeksziink éltetni a hazai miivészeti ¢életet, a fiatalabb, amtgy kevésbé

¢érdeklddd korosztalyt is megmozgatva.

A céglink a fényfestés miivészetének elkdtelezett hive, a folyamatos fejlodést a
kreativitds, mint atfogd tényezd teszi lehetdvé. Vallalkozasunkat nem tekintjiik egy
lezarult folyamatnak, az innovacio, a fejlédés meghatarozod szerepet jatszik. Cégiink
munkamoédszerében nincs kotott munkaidd, csapatunk tagjai oOnalléan az idejik
talnyomé részében azzal foglalkoznak, amivel csak szeretnének, kozben kreativan
gondolkodnak vallalkozasunk jovéjérél és az éppen aktualis projektekrél. Az elbre
lenditd tevékenységek tulnyomorészt rovid iddszakokban valdsulnak meg, a
felkésziilés, tervezés a kreativ gondolatok megsziiletése hosszabb iddt vesz igénybe.
Mindez egy 20-80%-o0s aranyban értékelhetd, vagyis a konkrét munkafolyamatok a
tagok idejének csupan 20%-at kotik le.



fgy tekintve a szervezet hosszi idészakokban stagnal és rovid idészakokban jelentdset
1ép elére. Ez a munkamddszer egy kreativ kozosségnél kiilondsen eldnyods lehet, hiszen
kutatasok bizonyitjak, hogy az alkotasra forditott idovel parhuzamosan a kreativitas
egyenes aranyban novekszik. Csapatunk minden tagjat az a cél élteti, hogy a

legkivalobbak legylink az altalunk megcélzott alkotdsi formaban.



2. A vallalkozasi folyamat szakaszai

A véllalkozasi folyamat az aldbbi, jol elkiiloniild szakaszokra oszthatd (2. abra), bar
ezek kozott az idorendi sorrend gyakran nem egyértelmii, az egyes szakaszok ugyanis
egymassal parhuzamosan is zajlanak. A vallalkozas profit reményében egy meglévo

piaci igényre terméket/szolgaltatast nyujt, ezaltal értéket teremtve a fogyasztok szdmara

[3].
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2. abra: A vallalkozasi folyamat szakaszai
(Forras: [3])
Felkesziilés a vallalkozasra: A véllalkozas elinditasa el6tt azonositjadk azokat a
lehetdségeket, amelyek aldtamasztjak a cég megalapitasanak realitasat. Cash-flow
elemzéssel Szamitasba veszik, hogy mennyi erdforras, pénz all rendelkezésiikre és
esetlegesen mekkora %-ot kell kiilsé forrasbol fedeznilik és megéri-e, kifizetédo-e
befektetni.

A lehetbéségek azonositasa: A vallalkozas megalapitdsanak otlete kiillonféle forrasokbol
szarmazhat. A tapasztalatok szerint a legjobb oOtletet legtobbszor a fogyasztod
szolgaltatja, illetve az a piac megfigyelésébdl, az ott tapasztalhatd hianyossagokbol,
kielégitetlen sziikségletekbdl szarmazik. Az otletet feliilvizsgaljak és mérlegelik, hogy a

varhat6 hozam ¢és a kockazat mennyire vannak egyensulyban [3].

Cégilink esetében az oOtlet 2008 nyardn sziiletett meg. Az Otlet megsziiletésekor
felismertiik, hogy nemcsak hazankban, hanem szinte az egész vildgon alig néhanyan

foglalkoznak ezzel a szaktertilettel.



Az erdforras igények meghatarozasa: Az Otlet megsziiletése utdn a sziikséges
eroforrasok azonositasa sziikséges. Az azonositas eszkdze a jovot pénziigyileg felvazolo

kiadasokat és bevételeket mutatd pénzforgalmi terv (cash flow).

A kezdetekkor a sajat eszkozeinkkel kezdtiik el az alkotd munkat. A miikodéshez
sziikséges eszkOzoket, ugy szereztik be, hogy az elmult években minden befolyt
bevételiinket eszkozbe fektettiik. Igy most mar rendelkeziink azzal a sziikséges
eszkozallomannyal, amivel versenyképes mindséget tudunk produkalni. Természetesen
ez nem jelenti azt, hogy mar nem fejlesztiink, hiszen ahhoz hogy fent tudjuk tartani a
nyereséges miikodést és versenyképesek maradhassunk, folyamatosan igazodnunk kell a

megrendeldink igényeihez.

Képességek és motivaciok értékelés: A vallalkozasi oOtlet mellett kulcsfontossagu
tényez0 az elkotelezettség és a motivacid az lizleti lehetdség irdnt. Olyan iizleti
lehetdség estében, ahol jelent0s szakmai tudasra van sziikség, fontos felismerni, hogy
megvan-e a megfeleld szaktudds a tevékenység folytatasahoz. A vezetdi készségek,
vezetdi ismeretek megléte szintén dontd tényezd a vallalkozas sikeressége

szempontjabol.

Mi képesnek éreztilk magunkat arra, hogy fényfestéssel foglalkozzunk, azonban a
szilkséges szaktudassal csekély mértékben rendelkeztiink. Csapatunkat az motivalja,
hogy valami Gjat, valami egyedit, valami megismételhetetlent alkothasson, és ha ez
sikertilt, akkor szarnyaljuk tal 6nmagunkat. Ez a szellemiség teszi lehet6vé, hogy még

mindig fen tudtunk maradni és sikeres alkotd kozdsség vagyunk.

A wvallalkozas inditasa: A véllalkozas inditdsa harom fazisbol épiil fel. Eldszor
megtervezziik a megvalositandoé iizleti elképzelést, mely egy iizleti tervben realizalodik.
Ehhez kapcsolodoan szamba vessziik a sziikséges pénziigyi és egyéb eréforrasokat. Ezt
kovetden megalapitjuk a vallalkozast.

Uzleti terv elkészitése: Az iizleti terv egy hitelesen és meggyézOen alatdmasztott
dokumentum, amelyet a vallalkozas inditasakor célszerli elkésziteni.

A vallalkozas életében az flizleti terv egy tervezési modszer, mely keretet ad a

crer

A cégiink megalapitasakor tizleti tervet nem irtunk. A szponzorok meggydzése céljabol

fogunk késziteni nekik szo6l6 tervezetet. Eddig pusztdn egyszerii célok kitlizésével



haladtunk eldére, de ez az opcid bizonytalanabb és alacsonyabb fejlodési potencidval
bir6 fejlodést tesz lehetdvé, mint egy gondosan megtervezett iizleti lehetdség.

Az erb6forrasok megszerzése: Az indulashoz és miikodéshez sziikséges erdforrasok
megszerzése nem konnyl feladat. A véllalkozas miikodési teriilete meghatdrozza, hogy

milyen eréforrasokkal kell rendelkeznie a cégnek.

Cégilink esetében a miikodéshez szikkséges eréforrasokat sajat forrasbol, illetve

nyereségbdl teremtettiik meg.

A vdallalkozas megalapitisa: A cég hivatalos Iétrejottét kovetéen a vallalkozod
megkezdheti a szervezet kiépitését, a munkavallalok felvételét, a szabalyok kiépitését,

az eszk0zok beszerzését €s lizembe helyezését, a konyvelést.

A jogi format, mint Korlatolt feleldsségli tarsasagot, nem mi valasztottuk, hiszen egy
miikddé cégen beliil indultunk. A létrejottiinkkor a munkavégzéshez sziikséges
létszammal mar rendelkeztiink. Azonban az elsdé piaci 1épéseket csak akkor tehettiik
meg, amikor mar kellé felkésziiltséggel és technikai szinttel rendelkeztiink az els6

bevételek megszerzéséhez.

A vallalkozas mitkédtetése. A szervezet felépitése, a szervezet kialakitdsa a miikodtetés
négy fo elemének kiépitésével kezdheté meg. Az els6 a vevdorientalt marketing
kiépitése és az értékesitési funkciok megszervezése és mikodtetése. A masodik a
vallalkozas pénziigyeinek stabilizdldsa, a mikodtetés és a fejlesztés koltségeinek
biztositasa. Harmadik eleme az {izlet céljait szolgalo informatikai rendszerek kiépitése
(pl.: CRM rendszer, hivatalos weboldal). A negyedik épitdelem a vezetési funkciok
megalapozasa a szervezet mikodésében, ugyanis a menedzsment teremti meg az

harmoniat a piac, a pénz és az emberek kozott.

Vallalkozo szervezet miikodtetése: A vallalkozasok célja, hogy olyan szervezetet
alakitsanak ki, ami folyamatosan képes megujulni €s alkalmazkodni a kdrnyezeti és
gazdasagi valtozasokhoz. A szervezetnek képesnek kell lennie a folyamatosan

felismerni ¢s kihasznalni 0j tizleti lehetdségeket, emellett vevdorientaltan miikddni.

Fejlédés, novekedés iranyitasa: A novekedés soran egyre nagyobb hangsulyt fektetnek
a strukturalis mikodés és a szervezeti funkciok kiépitésére. A mikro- és
kisvallalkozasok életképességiik megbérzése céljabol  strukturdljdk  szervezeti

felépitésiiket és kiillonbozo, életképességet ndveld funkcidkat alakitanak ki.



A vallalkozas életpalyaja soran felmeriilnek megoldasra vard helyzetek, azonban a

gondosan kialakitott stratégia lehetové teszi a gyors és hatékony beavatkozast.
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3. abra: Netté arbevétel (ezer Ft-ban)

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

Az 3. 4bra cégiink nettd arbevételeit reprezentalja. Lathato, hogy 2009-ben veszteséges
volt a vallalkozas, mivel 2008-ban alakitottuk meg; ezt kovetden minden évben
realizaltunk nyereséget. Miikodésiink eddigi éveiben a befolyt nyereség jelentds részét
eszkozallomany bovitésre forditottuk. Igy osszesen 2.087.000 Ft bevételt forditottunk
fejlesztésre. Ma Magyarorszagon 3.000.000 Ft-bol el lehet inditani egy vallalkozast,
azaz hamarosan mi is elérhetjiik azt a pontot, amikor sajat célokra felhasznalhat6
bevételt termeliink [4]. A tendencia altal beigazolodottnak latszik az a hipotézis,

miszerint hazankban 5 év alatt lehet miikodoképes vallalkozast felépiteni.

A koltségek tekintetében a projekt sordn megkeresett Osszeg 50%-a add és egyéb
jarulékok forméjadban keril levondsra. Egyéb jarulékos koltségként meriil fel a

szolgaltatas teljesitéséhez kapcsolodo utazasi- és esetleges szallaskoltségek.

A fejlédés szempontjabdl fontos, hogy 2013 februarjatdl egy palyazat folyaman a
Csabagyongye Kulturdlis Kozpont szervezeti keretein beliil, 6nallo studidval

gazdagodott csapatunk. Ezaltal eszk6zallomanyban nagyot Iéptiink eldre.

Vallalkozasunk ¢letpalyajat tekintve egy fejlédési szakasz prognosztizalhato. A

szervezet kialakitdsanak elsé pillére a vevdorientalt marketing; kiépitése és az
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értékesitési funkciok megszervezése folyamatos. A mikodési és fejlesztési koltségeket
fedezni tudjuk, ugyanis a sziikséges eréforrasok rendelkezésiinkre allnak. Az egyik
fejlesztési célkitlizésiink egy Aktiv Ugyfélkapcsolati Rendszer kialakitisa a
hatékonyabb munkavégzés céljabol, mely jelenleg folyamatban van. A weboldalunk

ujratervezésre keriilt.

A miikddés sordn célunk a folyamatos fejlesztés és emellett figyelembe vessziik
megrendeldink elvarasait és a versenytarsak altal kialakitott versenyhelyzetet.
Elengedhetetlennek tartjuk kiilsé és belsé kornyezetiink folyamatos elemzését, illetve
toreksziink olyan miikodéséi funkciokat kialakitani, amelyekkel hatékonyabb lehet a
munkavégzés. A rendezvény programok sordn mar nemcsak a magas mindségre ¢€s
kreativ alkotasokra toreksziink, hanem igyeksziink novelni a szolgaltatds altal 4tadott
¢lmény szintjét is.

Vallalkozasunk kezdeti idOszakat a fejlodés és a fényfestés technikdjanak megismerése
jellemezi. Az elmult harom év tekinthetd tényleges, profittermeld mitkddésnek, amikor
mar szolgaltatasainkat értékesitettilk. Ez 1d6 alatt szamos hazai rendezvényszervezo
céggel kertiltiink tizleti kapcsolatba. A kommunikacios cégek tekintetében lényegesen
kevesebb megrendelésiink sziiletett, de mindegyik nagy volumenii projekt volt.
Munkdink kozott tudhatjuk a Djuice telekommunikaciés cég (azota Telenor)
reklamfilmjét, a CERN Eurdpai Nuklearis Kutatdsi Szervezet képzéstdjékoztatd
videdjat, valamint a T-Systems Magyarorszag ,.Symposium 2013” konferencia
brandjének elkészitésében is részt vallaltunk. Ezen kiviil mindegyik jelentdsebb hazai
fesztivalon (Sziget, Balaton Sound, Volt, Campus) fényfestettiink mar. Voltak kisebb
marketing célu grafika megrendeléseink és volt jelentés mértékli hazai fotokiallitasunk:

Vésznunk az ¢jszaka cimmel.

Dontés a folytatasrol. A vallalkozési folyamat soran felmeriilhetnek dontési helyzetek,
amikor mérlegelnie kell a vallalkozonak, hogy folytatja-e a miikodést, és ha igen,
milyen modon teszi ezt meg. Lehetséges a vallalkozéds 0j novekedési palyara allitasa,
amikor a vallalkozo dont a cég tovabbi sorsardl. Lehetséges a profilvaltas, vagy a
bévités, illetve 10j piaci lehetdség felismerésével mas vallalkozasok felvasarlasa.
Kialakulhat a gazdasagi szervezet valsaghelyzete is, amely egyrészt kiilsé okokra

vezethet6 vissza (pl. versenytarsak megjelenése), masrészt belsé okokra.
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A cégiink még nem tart ebben a szakaszban, de érdemes lesz terveket késziteniink egy
esetleges profilbdvités lehetdségérdl, mert a lefedett piac telitddésével elképzelhetd,

hogy elveszti ujdonsagat szolgaltatasunk.
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3. A vallalkozas stakeholderei és a kapcsolati toke fontossaga

A vallalkozas értékteremtd folyamatdhoz szamos résztvevd, ugynevezett stakeholder

hozzajarul. A 4. abra a vallalkozés estében lehetséges érintetteket mutatja be.

ABEFEKTETETT VAGYONOK

ARANYABAN GAZDAGODJANAK.
A
ASNAT uE;Envm KIEGLEg‘ITESE, PENZUGYI I‘&Lﬁggﬂ‘m“ ERDEKEIT
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AZ
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NYERESEGRE TEGYENEK SZERT,
GYARAPODJANAK.
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~ AFELMERILD
IGENYEIK KIELEGTESE.

VALLALKOZOK

AZ ERTEKTEREMTO FOLYAMAT 0

ER 0 ATORVENY BETARTASA.
REVEN GYARAPODJANAK. g
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ALLAM

. g

z A, .
SZALLITOK

0 ERDEKEINEK FIGYELEMBEVETELE.

4. abra: A vallalkozas stakeholderei

(Forras: [3])

A vallalkozasra, mint szervezetre, mitkdése soran hatassal vannak a koriilotte 1évo
elemek. Barmilyen feladat all egy szervezet elott, ezeket a hatasokat figyelembe kell
venni. A feladat elokészitésének eszkoze a stakeholder-analizis, mely soran elemzem a
fenti abran szerepld vallalkozas érintettjeit. A stakeholder-elemzés célja a kiilonbozo
érintettek és a kozottiik 1€vo kapcsolatok megértése. Megkiilonbdztetiink belso és kiilsd
érintetteket egyarant. A belsé érintettek szerzddéses jogviszonyban allnak a céggel, a
koztikk 1évé érdekkonfliktusokra alapozva alakitjak ki a szervezeti miikodést. Ok a
menedzserek, vallalkozok, alkalmazottak, pénziigyi befektetok. A kiilsé érintettek
alkotjak azoknak a feltételeknek a rendszerék, amelyben a szervezet miikddik. A hossz
tavon elérendd célok estében meghatirozd szerepiik lehet. Ok a vevdk, helyi

kozosségek, szallitok, és az allam.
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A szervezet miikddése fiigg azoktol a kivalasztott érintettektdl, akik képesek egyiitt
dolgozni a célok elérése érdekében, €és csokkentik a szervezetet éré veszélyeket. Az

érintettek elemzése soran harom 6 1épés végezhetd el.

Elsé lépésként a brainstorming keretein beliil, megkeresik a lehetséges érintetteket.
Majd felkutatjak a stakeholderek képvisel6t, akikkel felvehetd a kapcsolat. Kinek van
dontési jogkore? Ezt kovetden meghatarozzak, milyen érdekeltségiik, befolydsuk van az
érintetteknek. Kinek van befolyasa és miben? Ki birtokolja a jogokat? Ki tudja a

legtobbet az adott szakteriiletrol?

Maisodik lépésként a felsorolt érintetteket elhelyezik az alabbi, 5. dbran.

CELJELENLEGI KEDVEZ0 T0BB BEFOLYAS CELLERGS MENEDZSELES
SZEREPBEN TARTAS '
) o
ERINTETT
ALACSONYABB ERINTETTSEG NAGYOBB ERINTETTSEG
CEL: CSALEKEDNI, CEL:ELEGEDETTSEG MEGORZESE
HA AKTIVIZALODNAK KEVESEBB BEFOLYAS MELLETT ALANDO INFORMALAS

5. abra: Erintettek befolyasinak meghatirozasa és a lehetséges stratégiak

(Forras: [5])

Az egzisztencialis érintettség €s a potencidlis szerep meghatarozasara a ,.kicsi”,
,»kOzepes” vagy ,,nagy” jelzoket érdemes alkalmazni. A befolyds mértéke a valtozasra

lehet korlatozo”, ,,semleges” vagy ,,tamogato”.

Harmadik 1épésként meghatarozzak azokat a stratégidkat, amelyekkel a kiilonb6z6
tulajdonsdgokkal rendelkezd stakeholderek mozgasba lendithetdk a szervezet
érdekeinek érvényesiilése céljabol. Az egyik legfontosabb kérdés, hogy hol vannak az
érintettek most ahhoz képest, ahol a szervezet szeretné latni oket. A szereplok a
befolyas és az érintettség mértéke szerint helyezkedhetnek el. A cél az, hogy az egyes
szereplOket a szervezet szamara eldnyds pozicidba helyezzEék, példaul a pirossal jelolt

befolyasos érintetteket a zold, tamogato teriiletre [5].
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3.1. A kapcsolati toke jelentosége és bovitése

A vallalkozas sikerességét nagyban meghatarozza a kapcsolati tokénk, emellett fontos
tényez6 annak mindsége és a mértéke. Amikor egy vallalkozast elinditunk fontos
figyelembe venni, hogy az adott szakteriileten milyen ismeretségekkel rendelkeziink,
illetve hasznos a kapcsolatot kiépiteni azokkal az emberekkel, akik segitségiinkre
lehetnek. Szamos aspektusbol szemlélhetjiilk a kapcsolati tokénk jellegét, ugyanis
vannak olyanok, akikkel kozvetlen kapcsolatban vagyunk, vannak olyanok, akikt6l
jelentds mértékben fliggiink, és vannak olyanok, akikkel csak érint6legesen talalkozunk,
de mégis elképzelhetd, hogy jokor, jo helyen beszélnek vallalkozasunkrol, és igy értéket
teremtenek szamunkra [6]. Vallalkozasunk esetében is szamos kapcsolati tokét
azonosithatunk, melyeket a 6. abra szemléltet. Az évek soran a kapcsolati tokénk is

novekszik. A kapcsolati hald szerepldi kiilonféle modon jarulnak hozza véllakozasunk

BESZALLITOK nAnAmg
VENDEGEK MUNKATARSAK
MESTEREK
VEVOK .

KONYVELD
EGYETEM

mukddoséhez.

K

UGYVEZETO
VALLALK0Z0

HELYI
ONKORMANYZAT

VERSENYTARSAK

6. abra: Vallalkozasunk kapcsolati haléjanak szerepl6i

(Forras: sajat szerkesztés)

A vevoktdl szarmaznak a bevételeink és az 0j szolgaltatasi otletek is, tovabba a vevok a
vallakozasok mérvadd partnerei. A vevok elvarasai és sziikségletei alapjan
fejleszthetjiik vallalkozasunkat, illetve a sikeresen lebonyolitott megerendelések utan

meghatarozo lehet a szobeli ajanlasaik jelentsége.
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A vendégek informacidforrasok lehetnek, hiszen szolgéltatasunk lebonyolitdsa soran
szoros kontaktusba keriiliink a rendezvény vendégeivel. Ebben az esetben a vendégek
elvarasait a mi megrendelSink képviselik. A vevok véleményeibdl is sok 1 Otletet

nyerhetiink, akik késébb megrendeldkké is valhatnak.

A beszallitok termékeket és szolgaltatasokat adnak at és informécioval szolgalhatnak a
versenytarsakrol. Szerepiik kiilondsen meghataroz6 szoros hatéaridejli projektek
esetében, ha gyorsan kell egy sziikséges 0j eszkO6z vagy alkatrész. Ezért is fontos

felkutatni a piacon 1év6 megbizhatd €s gyors beszerzési csatornakat.

A csalad szoros kotelékeken alapulo, sziikséges esetben rovidtdva anyagi és hossza
tava moralis tdmogatd lehet. A mi vallalkozasunk is csaladdi segitséggel, anyagi

tamogatas Utjan johetett létre.

A baratok tamogatast, batoritast adhatnak véleményiik kinyilvanitasaval. Vallakozasunk
barati kotelék nélkiil nem is tudna miikodni. Teljes egészében bizalmi alapokra épitettiik

fel az eddig elérteket.

Munkatarsak nélkiil a vallalkozas nem miikddhet, és dtleteik nélkiil nem is tud fejlodni.

Munkénk soran k6zos otletek alapjan, kozos erobedobassal fejlesztjlik vallakozasunkat.

A mesterek alatt azokat a személyeket értem, akikt6l tanulhatunk, akikre felnézhetiink,

akik motivalhatnak minket.

A konyvel6 kulcsfontossdgu szerepet jatszik a vallakozds miikddésében, hiszen segit
eligazodni a pénziigyekben. A konyveld tisztaban van az adofizetési €és bejelentési

kotelezettségekkel, illetve tajékoztatast ad az adokedvezményekrol.

A helyi onkormdnyzat palyazati lehetdségekkel, engedélyekkel, vallakozasokat érintd
piaci informacidkkal segitheti a miikodést. Békéscsaba Megyei Jogh Varos
Onkormanyzatanak célja az, hogy a vallakozasokat a varosban tartsa, mert jelentds
értéket teremtenek a varos szamara. Ha folyamatosan nyomon kovetik a vallalatok az
onkormanyzatok  hivatalos  honlapjat, akkor értesiilhetink az  esetleges

adokedvezményekrol és jogszabalyvaltozasokrol.

A hasonlo technikat alkalmazo versenytdrsaink hazai viszonylatban nincsenek.
Azonban kilfoldi viszonylatban mar jelen vannak. A konkurencia vilagszerte
folyamatosan bdviil, ehhez igazodva, folyamatos benchmarking alkalmazasaval

tanulhatunk kiilfoldi tarsaink erésségeibol és gyengeségeibol.
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Az egyetem egyfell a szakmai tudast biztositja, masfel6l pedig a kapcsolati toke
tovabbi ¢épitését. A csoporttarsak, mint Iehetséges megrendeldk, vagy mint

informacioforras jatszhatnak szerepet a vallalkozas miikodésében.

A fenti kapcsolatok kihasznalasa potencialis eréforras, amelyek jelentds része pénzbe
nem kertil, és hasznot jelenthet barmilyen gazdasagi szervezet szdmara. Ezt hazankban
is egyre tobben felismerik. Az elmult évtizedben szinte a duplajara emelkedett a
kapcsolati tékéjiiket hasznositok ardnya, mely valtozast az 7. abra mutatja be (TARKI,

2012).

2011 m 2000

Dol eg sty e el N e 7306 38%
munkahely kereses — 1200 25%

iskoldztatds s 60, 15%

Barati, ismerdsi
kapcsolatok

hivatlos Ugyintezes | PO 31%
betegseg eselen I —— 3 00/, 61%
munkahely keresés |— 1000 20%
iskolaztatds |— 100, 22%

54%

HIVatlos UgYiNLEzes i ———————— 1 3 O

Csaladi, rokoni kapcsolatok

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

7. abra: Barati, ismerosi, illetve csaladi, rokoni, segitséget igénybe vevok aranya
(Forras: [7])
A kapcsolati téke ereje leginkabb az egészségiigyben, és hivatalos iigyek intézésben
érvényesiil. 2011-ben a magyar lakossag 54%-a vett igénybe hasonl6 tigyek intézésében
rokoni, 30%-a barati segitséget. A valaszadok 61%-a rokonoktol és 38%-a baratoktol
kért segitséget betegség esetén, az egészségiigyben torténd egyszeriibb eldrelépés
érdekében. Tovabbtanuldssal és iskolakezdéssel kapcsolatban a magyarok 22%-a
szamithatott rokoni, 15%-a barati, ismerdsi segitségre. Munkahelykeresés estén a
felmérésben szereplok 25%-a tadmaszkodott barati és 20%-a csaladi segitségre. A
vizsgalt ¢lethelyzetek koziil a munkakeresés az egyetlen olyan teriilet, ahol a barati
segitség nagyobb mértékii, mint a csaladi [7]. A kutatds eredményei alapjan
megallapithat6, hogy a kapcsolati tOke megléte és kiakndzdsa nemcsak a vallalkozoi

szféraban van jelen.
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3.2. A kapcsolati toke kialakitasa és fenntartasanak lehetséges eszkozei

A kapcsolati téke kialakitasa és fenntartdsdnak egyik lehetséges modja a kozosségi
oldalakban rejlé potencial kihasznalasa. Két kiilonallé kozosségi oldal jatszhat fontos
szerepet: a Facebook és a LinkedIn. A Facebook alkalmas baratokkal, csaladtagokkal,
tizleti partnerekkel valo kapcsolattartasa, szinte barkit megtalalhatunk rajta. A Facebook
lehetdséget ad arra, hogy a kapcsolatainkat csoportokba gytjtsiik, igy példaul a
fényfestés kiilfoldi képviseldit folyamatosan és egyszertien nyomon lehet kovetni.
Hatranya azonban, hogy nem elsddlegesen iizleti kapcsolatok kiépitésére jott 1étre. Sok
a szorakoztatd tartalom, a csaladi, barati kép és a reklam. Ezzel szemben a kapcsolati

halonk tizleti megfontolasu felépitésében nagy segitségiinkre lehet a LinkedIn [8].

A LinkedIn alapvetden iizleti kapcsolatok kiépitésére jott 1étre. Kiilon iparagakban
dolgozdkat kereshetiink, ¢és megtalalhatjuk régi €és jovobeli megrendeldinket. A
személyes LinkedIn profilunk leginkdbb egy onéletrajzra hasonlit. Megadhatjuk eddigi
munkatapasztalatainkat, iskolai végzettséglinket, az ipardgat, amiben érdekeltek
vagyunk ¢€s a céget ahol dolgozunk. Ezzel a Iépésiinkkel a fejvadasz cégek eldterébe is
kertilhetiink. Megismerhetjiik — szakmai szemmel vizsgalva —, hogy Kkivel kotiink iizletet
¢és forditva. Egy vallalkozas szamara a LinkedIn jelenlét hasznos, hiszen lehet6séget ad

egy értékes lizleti kapcsolati halo felépitéséhez [9].
3.3. CRM rendszer a hatékonyabb miikodésért

»A Customer Relationship Management, vagyis az {igyfélkapcsolat-menedzsment
kifejezés az amerikai Gartner Group-tol ered. Megfogalmazasaik szerint a CRM egy
olyan, a teljes vallalatot feloleld tizleti stratégia, mely a nyereségesség, a bevétel és az
tigyfél-elégedettség optimalizalasara szolgal, a vallalat iigyfél-szegmensek koré valo
szervezésével, az tlgyfelek elégedettségének Osztonzésével ¢és a folyamatok

0sszekotésével az 6sszes csatornan keresztiil.” [10].

Az tigytélkapcsolati menedzsment célja, hogy 6sszhangot és hatékonysagot teremtsen a
vallalkozas tligyfél szinii kiszolgalasaban, fliggetleniil a kapcsolatfelvétel forméjatol.
Alkalmazisa az {igyfél jobb megismerését és a kiszolgalasi folyamatot teszi
hatékonyabba, masrészt a begylijtott informaciokbol kialakitott adatbazisok segitségével

az ugyfelek igényeinek leginkabb megfeleld ajanlat nyajthato [10].
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A CRM rendszert 2013 nyaran vezettiik be vallalkozasunk miikodésébe. A rendszer
segitségével egyszerlien megteremthetd egy szervezeten beliill a hatékony formalis
kommunikéacié. A CRM lehetévé teszi, hogy minden egyes arra jogosult személyhez
eljusson a megfeleld informaci6. A rendszer segitségével aktivan épithetjiik
kapcsolatinkat és értékes adatbazist épithetiink fel megrendeldink adataibol, amely

adatok hasznos kiindulopontot jelenthetnek marketingtevékenységiinkhoz.

Jelenleg a ZURMO nyilt forraskoda webes CRM rendszert hasznéljuk. Sok hazai cég is
kinal webes CRM rendszert el6fizetéses formaban. A ZURMO rendszer angol nyelven
dijmentesen érhetd el. Ebben a rendszerben csapatunk minden tagja egyeztetés utan

rogzitheti az aktiv megrendeléseket és a hozza kapcsolodo tudnivaldkat.

Sorra rogzitjiik a kapcsolattartokat, megrendeléseket, és akar évekkel késdbb is konnyen
visszakereshetjiik a korabbi tzleti tevékenységet. Emellett rogzithetiink tizletkotés
szempontjabol lényeges informécidkat pl: arérzékenység, potencialis megrendeld-e,
egyéb tapasztalatok. A rendszer szdmunkra megkonnyiti az tigyfélkapcsolati
adminisztraciot és a szervezeten beliili informéacidaramlést. Ezen feliil a CRM analitikus
adatbazisabol nyert adatok alapjan készitett statisztika remek visszacsatold eszkoze
lehet vallalkozasunk miikddésének elemzéséhez. Esetiinkben mérhetjiik, hogy mely
szegmensbdl hany megrendelés érkezett, tehat hol volt sikeresebb a stratégia, melyik az

aktivabb célpiac.

Ahhoz, hogy a cégiink élvezhesse az elézéekben emlitett elonyoket, ra kellett venni a
dolgozokat, hogy haszndljak a rendszert. Csapatunk tagjai abban a generacidban ndttek
fel, ahol a szdmitdgépes jatékok meghatarozd szerepet jatszottak, ezért az 9sztonzési
lehetdséget a jatékositasban (=gamification) lattunk. A "gamification" angol kifejezés
mogott olyan folyamatok allnak, amelyek esetében a jatékokbol ismert elemeket
atemeljik az élet kiilonbozo teriileteire, motivacios célzattal. A CRM rendszer
mikodése sordn a csapattagok pontokat kapnak kiillonbozé tevékenységekért: belépés,
megrendelés rogzitése, kapcsolatrogzités, hozzaszolas, ¢éjjeli belépés. A pontok
Osszegytjtésével, rangokat lehet elérni €s szinteket Iehet 1épni. A motivacié hatasosnak

bizonyult, igy a rendszer miikodik, a tajékozottsag és a hatékonysag megnoétt [11].
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4. Vallalkozasunk marketingstratégiajanak kiépitése

»A marketing az emberi és tarsadalmi sziikségletek felismerésével és kielégitésével

foglalkozik.” [12]

A marketing arra torekszik, hogy a piacon megjelend igényeket felmérje, és ugy elégitse
ki, hogy az a vevl és a szervezet szamara is optimalis legyen, ezért marketingre minden
sikerre vagyo vallalkozasnak sziiksége van, hiszen a felmeriilt piaci igények alapjan

mitkodik a termelés/szolgaltatas [12].

A vallalkozas marketing miikkodése a piac elemzésével kezdddik. A megszerzett
informaciok alapjan meghatarozzdk a terméket, majd ezt a terméket megismertetik a
vevokkel. A tapasztalatokat felmérve, az arérzékenységet vizsgalva kialakitjak az arat és
megszervezik az értékesitést (kivalasztjak a megfeleld értékesitési csatornakat), majd

elkezdddik a célcsoportot befolyasolasa.

A marketingtevékenység egyik hagyomanyos abrazoldsa a marketing mix. Azokat az
eszkozoket tartalmazza, amelyeket a gazdasagi szervezet a marketing céljai elérésére
hasznal. McCarthy négy csoportba sorolta ezeket az eszkdzoket, amely csoportositas
4P-ként terjedt el: termék (product), ar (price), értékesitési hely (place) és promocio
(promotion). A 4P elem a marketing menedzsment iranyitasaval érvényesiil, azaz a

marketing menedzsment feladatkdoreit képezi [12].

A marketing terviink a marketing mixre épiil. Az els6 fazisban a piac felmérése és a
célcsoport meghatarozasa torténik. A potencidlis célcsoportunkat mitkdésiink sordn
mar kitapasztaltuk. E tapasztalatokra alapozva célcsoportunk a rendezvényszervezo

cégek, a kiillonb6z6 kommunikacios ligyndkségek €s a kozintézmények.

Cégiink esetében az ar meghatarozasa esetenként valtozo. A piackutatds segitségével
felmérhetjiik, hogy hol milyen csatornan keresztiil érdemes értékesiteni
szolgaltatasunkat. A szolgaltatds lebonyolitdsa a termék eldallitdsa egyéni megrendelés
alapjan torténik, azonban a kutatds révén fel tudjuk mérni, hogy milyen
marketingkommunikacids eszkozokkel hatékonyabb 0sztondzni az értékesitést.
Mindezeket kiilon célcsoport-szegmens specifikus kérddivek segitségével igyekeztem

elérni.
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4.1. A szegmentacio folyamata

A viallalkozas szegmentalhatja a piacot, tovabba a szegmenticids ismérvek alapjan
kialakithatja a célcsoportot, és ket vizsgalva pozicionalhatja a termékeit/szolgaltatasait.

Az 8. abra harom Iépésben mutatja be a szegmentaci6 folyamatat.

POZICIONALASI SZEMPONTOK MEGHATAROZASA

TERMEK POZICIONALAS

8. abra: A szegmentacio folyamata
(Forras: [12])

A szegmentacio

Fényfesto szolgaltatas szegmentalasi szempontjai
- Olyan szervezet, amelynek egyedi szorakoztatd programra van sziiksége.
- Olyan szervezet, amelynek fontos a kreativ egyedi ¢és latvanyos vizualis
megjelenités.
- Olyan szervezet, amelynek fontos a kultira, a képzOmivészet fejlédése,
tamogatasa.
Célkozonségiink az egyedi, szorakoztatd, kreativ, latvanyos, csapatépité jellegi,
mivészi, fiatalos, kevesek 4ltal ismert, 0jszerli jelzOket keresi. Ezek a jelzdk
reprezentaljdk a versenyeldnyiinket. Ha a szempontokat, a jelzoket csoportokba

gyujtjiik, meghatarozasra keriilnek a kiillonb6zé szegmensek.
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Fenyfesto szolgaltatas célpiacanak kivalasztasa

A szegmentacids szempontok felvazolasa utan ki kell valasztanunk a célpiacot. Ot éves
miikodésiink soran szerzett tapasztalatainkra alapozva és a szegmentacids ismérveket
figyelembe véve meghatdrozhaté harom kiilonalldo célcsoport. A célpiaci szektorok
koziil a rendezvényszervezd ¢és a kommunikdcios szektor befogadoképességét
vizsgaltam meg, mert a legtobb megrendelés ezekbdl a szektorokbdl érkezik (9. abra).
Az aranyok felvazolasdhoz a Magyarorszagi Rendezvényszervezok-szolgaltatok
Szdvetségének és a Magyarorszagi Kommunikaciés Ugyndkségek Szovetségének

relevans tagjait vizsgaltam.

LEFEDETT PIAC: 4% LEFEDETT PIAC: 2%

RENDEZVENYSZERVEZ0 SZEGMENS KOMMUNIKACIGS SZEGMENS

& POTENCIALIS PIAC: 96% POTENCIALIS PIAC: 98%

9. abra: Célpiaci szektorok befogadoképessége
(Forras: sajat szerkesztés)
Az é4bran lathatd, hogy a célpiacunk még Oridsi lehetdségeket rejteget magdban. A
potencialis piac, vagyis azon vasarlok, akik ténylegesen érdeklédnek a termék irant,
nagysagrendekkel magasabb aranyban vannak jelen, mint az adott vasarlok koziil azon

személyek, akik ezt a szolgaltatast mar megvették, vagyis a lefedett piac szerepldi.
Feényfesto szolgaltatasunk poziciondlasa

A szegmenseket megismerve ¢és felvazolva a célpiacot pozicionalhatjuk a termékeket és
szolgaltatasokat, vagyis meghatarozhatjuk, hogy az egyes szegmensek igényeit hogyan
tudjuk a legjobban kielégiteni.
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Az elsé szegmenst a rendezvényszervezé cégek tulajdonsagai, elvarasai, sziikségletei

alkotjak:

Elvarjak, hogy egy esemény programterve a lehetd legjobban kielégitse az
igénybevevo személyek elvarasait.

Meghatérozott keretdsszegbdl, biidzsébdl gazdalkodnak, tehat fontos szamukra
az ar.

Fontos szamukra, hogy a célk6zonségiik szamara szoérakoztatdé programot
tudjanak biztositani.

Elvarasként jelenik meg, hogy a program, amiért fizetnek, gordiilékenyen és
rugalmasan miikodjon.

Fontos szamukra az esemény specifikus tervezése. Vagyis, hogy a szolgaltatas
valamilyen forméban kapcsolodjon a rendezvény programjahoz.

A vendégeket a rendezvényszervezd cég képviseli, igy rajtuk keresztiil
érvényesiilnek az elvarasaik. A vendégek elvarjak, hogy a szolgaltatds, amit
igénybe vesznek, adjon valami plusz értéket szamukra.

A vendégek jol érzik magukat, ha valami kézzel foghatot kaphatnak és

hazavihetik emlékbe.

Masodik szegmens a kommunikacids és marketing cégek tulajdonsagai, elvarasai,

sziikségletei:

Arajanlatok alapjan meghatarozott koltségvetés szerint dolgoznak.

Szamukra lényegesen fontosabb a kreativitas. Elvarjak, hogy mint a fényfestés
szakmai képvisel6i a tdlink elvarhato legjobb tudasunk szerint dolgozzunk
egylitt egy projektben.

Elvarjak, hogy a terveikhez igazodva eldalljunk egyedi vizudlis és hozza

kapcsolodo megvalositasi otletekkel.

Harmadik szegmens a kulturalis kozintézmények tulajdonsagai, elvarasai, sziikségletei:

Allamilag megallapitott koltségvetés alapjan miikddnek. Szinte minden pénz
joval elore el van osztva, ezért idoben koran eldre kell tervezni veliik.

Fontos szadmukra a kultara timogatésa, a tehetségek gondozasa.

A szegmentalas folyamatan végig haladva egy teljes kép alakul ki a marketing stratégia

kiépitéséhez. Az utolsé fazisban a pozicionalas szempontjait igyekeztem bdviteni

kutatasom soran.
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5. A célpiaci szegmensek elégedettség- és igényfelmérése

A kutatasom célja, hogy cégiink ralatast kapjon a tényleges helyzetérol. A megszerzett
informaciok alapjan altalanos képet kapjunk a fényfestés magyarorszagi helyzetér6l,
illetve, hogy a marketing stratégiat és a teljes szervezeti miikodést a megrendeldk valds
igényeit szem el6tt tartva tudjuk kialakitani. A megrendeldink igényeivel, elvarasaival
kapcsolatban a tapasztalatokra épitettiink, azonban szamunkra is, mint minden

vallalkozas szdmara fontos, hogy ismerjiik a fogyasztok sziikségletit.

A kutatast kvantitativ modszerrel, (Google form) online kérdéives felméréssel
végeztem. Haromfajta kérddivet készitettem el, azért, hogy arnyaltabb képet kapjak
céglink jelenérdl. Az els6 kérddiv kapcsan a fényfestés magyarorszagi helyzetét mértem
fel. A tovabbi két kérdéivvel megvizsgaltam a rendezvényszervezd szektor azon
szerepl6it, amelyekkel mar volt (rendezvényes mar igenek) és amelyekkel még nem volt
(rendezvényes még nemek) iizleti kapcsolatunk; ugyanezt a felosztast a kommunikacios

szektorban is elvégeztem.

Az elsé kérddivet 93-an toltotték ki. A rendezvényszervezd cégek esetében a mar
meglévo tigyfeleink koziil 22-en toltotték ki, mig a potencidlisan leendd megrendeldk

kozil 32-en.

A kutatas kapcsan felallitottam a kutatdshoz kapcsolodo f6 folyamatokat, melyet a 10.

abra szemléltet.

KERDOIV ALKALMAZAS

PIACKUTATAS MUKUDES

HIPOTEZISEK

10. abra: A kutatas fébb folyamatai

(Forras: sajat szerkesztés)

A kutatasi terv kapcsan megfogalmaztam hipotéziseimet, ¢€s kivalasztottam a
vizsgalandé mintat, illetve elkészitettem a kérdéiveket. A mintavétel utdn az
eredmények kiértékelésével kovetkeztetéseket vontam le, mely lehetdséget biztosit a

folyamatos fejlodésre.
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A kutatasom el6tt a kovetkezo kérdésekre keresem a valaszt:

1. A szikség van-e marketingre, indokolt-e megismertetni cégiinket és

szolgaltatasainkat az egyes célpiaci szegmensekkel?
2. A kapcsolati téke jelentdsége meghatarozo tényezo-e?
3. Rovid és hossztavon is eladhatoak-e szolgaltatasaink?

4. A fényfestés jobban megragadja-e az emberek figyelmét a ,,hagyomanyos”

abrazolasi médhoz képest, tehat életképes-e a reklamiparban?

5. A fényfest6 rendezvényszolgaltatasunkra mutatkozik-e igény, tehat eladhato-e a

rendezvényszervezd cégeknek?

6. Rendezvény-szolgaltatasunk arat meghatarozhatjuk-e 100.000 Ft felett? A
megrendeldink meg voltak elégedve az eddig értékesitett szolgaltatasok araval?

7. A fényfestés vilagméretli népszeriisége egyre n6-e?

8. A fényfestésben az emberek tilnyomo tobbsége lat-e fejlédési lehetdséget?

9. A célcsoportunk szivesen kapna-e téliink portf6lié anyagot munkéssagunkrol és
rendezvényszolgaltatasunkrol, tovabba hasznosnak is tartja-e azt?

10. Mutatkozik-e igény ij megvaldsitasi formak kifejlesztésére?

10+1. Cégiinknek fejlodnie kell-e a latvanyos kategdriaba sorolhatd fényfestd

megjelenités forma vonatkozasdban?

A kérdodivet statisztikai modszerekkel vizsgaltam és leiro statisztikat alkalmaztam. A
kutatas soran az elsd kérd6iv és a leendé megrendeldkre vonatkozo kérdbivek elso két
kérdése megegyezett, mely a fényfestésre €s a csapat ismertségére vonatkozott. A 11.

abra a kérdésekre adott valaszok igen/nem aranyat mutatja be.

Az altalanos felmérés sordn a valaszadok 86%-a igennel, mig csupan 14%-a valaszolt
nemmel arra vonatkozéan, hogy mennyire ismerik a fényfestést. A csapatunkat 66,7%
ismeri a valaszadok koziil, mig 33,3% nem, azaz tobb mint fele hallott mar csapatunkrol

¢s szolgaltatasunkrol.
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rendezveényszervezd cegek cégek

11. abra: A fényfestés népszeriisége hazankban

(Forrés: sajat adatbazis alapjan)

A rendezvényszervezd cégek estében a valaszadok 22%-a mar korabban is ismerte a
fényfestést és 78%-a nem. Az altalanos képhez viszonyitva szinte forditott az arany. A

megkérdezettek 25%-a ismerte és 75%-a nem ismerte korabban csapatunkat.

A kommunikécios ligyndkségek esetében 56% igen és 44% nem valasz érkezett az elsd
kérdésre. Ez a szegmens tehat tajékozottabb a fényfestés tekintetében, valdsziniileg
azért, mert tobb kreativ szakember all mogotte. A masodik kérés tekintetében 44% igen
€s 56% nem valasz ardnydban a rendezvényszervezd szegmenshez hasonléan tobben

nem ismerik a csapatunkat.

Osszefoglalva azt 1athatjuk, hogy az 4ltaldnos felmérés soran kapott eredmények alapjan
magasabb az ismertség aranya, mint az egyes célcsoportok estében; ez valdsziniileg
annak koszonhetd, hogy az el6zd évek médiamegjelenései sokat jelentettek a
népszertiséglink emelkedésében. Ezzel szemben a célcsoportjaink esetében aktiv

marketing hianyaban 1ényegesen alacsonyabb szint alakult ki.

Az 12. abran a kiilonboz6é marketingkommunikéacidos csatorndk népszeriiségét
reprezentald adatokat gylijtottem Ossze, mindegyik vizsgalt teriiletrdl. A valaszadok

azok voltak, akik ismerik a fényfestést, vagy hallottak mar csapatunkrol.
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12. abra: A marketingkommunikacios csatornak népszeriisége

(Forrés: sajat adatbazis alapjan)

Az altalanos helyzetkép esetében a nyomtatott, vagy az online sajtobol (8%), valamint a
fenyfestok.hu weboldalrol (9%) ismernek minket a legkevesebben. A tv, vagyis a
korabbi médiamegjelenések (15%) jelentésége magas volt. A Facebook oldalunk
hatékonysaga meghatarozé (23%), mig tovabbi 23%-a a valaszadoknak egyéb forrast
jelolt meg. A legmagasabb érték, hasonléan a tobbi vizsgalt teriiletekhez, a szdbeli

ajanlasbol ered (28%); az altalanos megkérdezettek kozel harmada ajanlas tjan ismeri

cégiinket.

A rendezvényszervezd szegmensbdl azok a szereplok, akikkel még nem volt iizleti
kapcsolatunk, kevésbé ismerik a fényfestést. Leginkabb, Facebookrol (9%), szobeli
ajanlasbol (9%) €s a médiabol (6%), dsszességében csupan 25% ismeri a fényfestést.
Ezért er6siteniink kell iranyukba a marketing tevékenységiinket. Ha bekeriilnek a mar
meglévo lgyfelek kozé, akkor mar aktivabban tudnak minket ajanlani, és erdsitik,
beinditjdk az informécidéaramlast.

A rendezvényszervezd szegmensbdl azok a szereplok, akikkel mar volt iizleti
kapcsolatunk, sokkal aktivabbak az egyes csatornakban. A meglévo
rendezvényszervezd cégek 9%-a a weboldalunkrol, mig a TV-b6l 9% ismer benniinket.
Facebookrol 23%-a, mig a megkérdezettek tobb mint fele (52%) ajanlas utjan
tajékozodott. A potencialis kommunikacios cégek koziil a megkérdezettek 44%-a ismeri
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a fényfestést valamely marketing csatorna kapcsdn. Az ajanlasbol eredd

informacidaramlas (22%), ami az el6z6ekhez hasonldan jelentés mértéki.

A meglévé kommunikacioés tigynokségek 18%-a a fenyfestok.hu weboldalon
tajékozodik. Az adatok alapjan, a weboldalunk ujraértelmezésekor, érdemes ezen
szegmens elvarasaira kiilon odafigyelni. A meglévé kommunikicids tligynokségek

22%-a a Facebookon, mig 45%-a ajanlasbol ismeri csapatunkat.

A partnerként mar meglévé cégek kozott magas az informdciddramlas mértéke. A
kapott eredmények alapjan megallapithato, hogy akik mar dolgoztak veliink, azok

szivesen ajanlanak minket.

Az adatok alapjan, a masodik legaktivabb informacioforras a Facebook oldalunk. Ennek
oka, hogy az utobbi években ezen a csatornan voltunk a legaktivabbak ¢és a kozdsségi
oldalak népszeriisége is igen magas. Ezért leginkabb a Facebook marketing
alkalmazasaval érdemes kozeliteni a szegmensek felé. Ez a fajta marketing mindenki
szamara elérhet6 és viszonylag kevés pénzbdl lehet sok emberhez eljutni.

A kovetkezokben azt vizsgaltam, hogy mennyire tartjak eladhatonak szolgaltatasainkat
a rendezvények ¢€s a rekldmipar vonatkozdsdban a mar meglévd, illetve a potencidlis
tigyfelek (13. abra). A valaszokat 1-5 terjed6 Likert-skalan vizsgaltam, ahol az allitassal
vald egyetértés mértékét kellett a valaszadonak jeleznie.
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13. abra: Az eladhatésag vizsgalata

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A fenti abra szemlélteti, hogy a legtobb lehetéséget a fényfestésben a potencialis
rendezvényszervezd cégek (72%) és a potencialis kommunikacios tigynokségek (67%)

piaca rejti magaban. Ok még nem dolgoztak veliink egyiitt, de nyitottak a
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szolgaltatasinkra. A mar meglévé rendezvényszervezd cégek nagy része eladhaténak
tartja szolgaltatasunkat, a vizsgalt teriilet tovabbra is jelent6s potencialt tartalmaz. A
mar meglévé kommunikacidés tigynokségek azonban a tovabbiakban mar kevésbé

eladhatonak gondoljak a nekik szol6 szolgaltatasinkat.

A reklamiparban a fényfestéssel egyszer lehet nagyot alkotni, aztan a kdvetkezé mar
csak masolasnak tlinne, féleg egy olyan orszagban, mint a miénk. Ettdl fliggetleniil,
kisebb volumenii megjelenések estében, még mindig ¢lhet a piac, amig el nem
csendesedik az el6z6 nagyobb hullam (a kommunikaciés szegmenstdl kapott névtelen

vélemény).

A 14. abra szolgaltatasaink hosszitava eladhatosagat szemlélteti. A valaszokat az

elézéekhez hasonldan 1-5 terjedd Likert-skalan értékelték a valaszadok.
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14. abra: A hosszia tava eladhatésag vizsgalata

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A potencidlis rendezvényszervezd cégek (18%) és a potencidlis kommunikdcios
tigynokségek (48%) hosszutavon mar kicsit bizonytalanabbak és a kommunikdacios
teriilet jelentosen lemarad. A mar meglévo rendezvényszervezé cégek hasonloan kicsit
bizonytalanabb (55%) és a mar meglévé kommunikdacios iigynokségek (86%) alig tartja

hosszutdvon 1S eladhatonak a fényfestést a reklamiparban.

A kapott eredmények tiikkrében a rendezvényszervezd szegmensben érdemes, mig a
kommunikacios szegmensben nem érdemes hossztavon tervezni. Azonban mindkét

estben igaz, hogy megfontoland6 kiilfold felé nyitni és ott is kutatdsokat végezni.

29



A 15. dbra azt mutatja be, hogy az altalanos felmérés sordn a valaszok aranya hogyan
alakult abban a témaban, hogy a "hagyomanyos" vizualis megjelenési formakhoz képest
a fényfestés jobban felkeltené-e figyelmet? A valaszokat ismét Likert-skalan

vizsgaltam.

50% 47%
45%

40% 37%

35%

30%

25%

0
20‘4 14%
15%

10%
5% 1% 1%
0%
3

15. abra: Fényfestés életképessége

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A mintaban szereplok 47%-a rogton felfigyelne ra, 36%-a hasonld véleménnyel
rendelkezik, 14%-a semleges a témaban és elenyészd 1-1%-nak nem keltené fel jobban
a figyelmét egy ,,hagyomanyos” vizualis formahoz képest. A megkérdezettek 84%-anak

figyelmét jobban felkeltené egy fényfestett alkotas.

Az eredményekbdl arra kovetkeztethetiink, hogy a fényfestésnek még mindig jelentds
az ujdonsag érzete. A felmérés alapjan elmondhat6, hogy nem kell att6l tartanunk, hogy

az emberek tilnyom¢ tobbségének szemében unalmassé valna ez a fajta alkotési forma.
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16. abra: Fényfestés életképessége (illusztralva)

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A vizsgalatot illusztracio segitségével is elvégeztem, melyet a 16. abra szemléltet. A
mintaban szereplok két plakat koziil valaszthattak. Egy fényfestett A-tipusu és egy

teljesen hétkoznapi B-tipust marketing eszkdz kdzott.

A kérdbivet kitolték tobb mint haromnegyede (80%) a vizsgalat kérdéskore
szempontjabol a fényfestett plakatot részesesitette elonyben. A B lehetdséget 17%

valasztotta és a fennmarad6 3% mindkét opciot megjeldlte.

A valaszokbol arra lehet kovetkeztetni, hogy az emberek nyitottak a technikara és
alkalmazéasaval hatékonyabba tehetd a figyelem felkeltése, azaz novelhetd barmilyen

vizualis megjelenités életképessége.
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17. abra: Rendezvény szolgaltatas igény

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A 17. dbra az 4ltalanos felmérésben megkérdezettek szizalékos eloszlasat mutatja a
rendezvényszolgaltatasunk igénybevételének kérdéskorében. A kérdéivben szivesen
igénybe venné (Igen) és nem venné szivesen igénybe (Nem) szolgaltatasunkat opciok

keriiltek meghatarozasra.

A felmérésben szereplok szinte mindannyian (95%) szivesen igénybe vennék
szolgaltatasunkat, csupan a maradék (5%) gondolkozik ellentétesen. Az dbran lathato
arany jO visszacsatolas vallalkozdsunk szamara. A nagyaranyt igény a
rendezvényszervezd szegmens szamara meggy0zé érvként szolgalhat szolgaltatasunk

értékesitése folyaman.
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Az eredmények szemléletesen tiikrozik, hogy jelentds igény mutatkozik a
szolgaltatasunkra és cégiink szamara van értelme a fejlesztésnek. Az igény szintje az
eladhatosag mértékét is reprezentalhatja; amig létezik igény, addig valosziniileg el is
tudjuk adni a rendezvény-programot.

70%
59%

41%

0%

50.000 Ft. Alatt 50.000-100.000Ft. 100.000 Ft felett
kozott

18. abra: Rendezvényszervez6 elérhet6 piac arérzékenysége

(Forrés: sajat adatbazis alapjan)

A 18. dbra azt mutatja be, hogy az elérhetd potencidlis rendezvényszervezd piac
mennyit tart realisnak, kifizethetonek egy estére szolgaltatasunkért a rendezvény

mellékprogramjaként 5-6 6ras id6tartamra.

Az 50.000 Ft alatti lehetdséget senki sem valasztotta az 50.000-100.000 Ft kozotti arat
41% gondolja elfogadhatonak és a nagyobb rész (59%) 100.000 Ft feletti dsszeget tart
redlisnak, kifizethetonek ¢és eladhatonak. A kapott értékekbdl kiindulva mar
tervezhetjiik az egyes rendezvények szolgaltatasanak csomagarait. A Kutatas segitséget

nyujtott egy kiindul6 ar meghatarozasahoz.
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19. abra: Rendezvényszervezo lefedett piac arérzékenysége

(Forrés: sajat adatbazis alapjan)

A 19. abrabdl kideriil, hogy az eddigi megrendeldink mennyire voltak megelégedve
eladott szolgaltatasaink araval. A szektor lefedett szerepldinek 73%-a teljes mértékben
elfogadhatonak tartotta szolgéltatasunk 4rat, 27%-a csak kismértékben tartja
elfogadhatonak.

Az eddigi értékesitési 0sszegek 100.000 Ft koriliek voltak egy rendezvényre, egy
estére. A fenti grafikonbol kideriilt, hogy ezzel az arral tilnyomorészt mindenki meg
volt elégedve. Az elérhetd piac vizsgalatakor megtudtuk, hogy a szerepldk hajlandoak
100.000 Ft feletti 6sszeget is kifizetni. Ebbol kifolyolag az alaparat pozicionalhatjuk
100.000 Ft koril, illetve erre raszamolhatjuk a megvalositasi formabol adodo
tobbletkoltségeket, mint példaul a nyomtatds és a rendezvény specifikus

eszkozfejlesztésének koltsége.

A 20. abra a ,.light painting” magyar megfelel6jeként a ,,fényfestés” kifejezés keresési
népszeriiségét mutatja be idérendi eloszlasban. 2004-t61 egészen napjainkig a kifejezés
népszerliisége egyre nod, a statisztikai eldrejelzés alapjan ez a tendencia folytatodni fog.
Ebbdl lehet kovetkeztetni a fényfestés vilagméretli népszerliségének emelkedésére. A
tendencia alatdmasztja, hogy a fényfestésben rejlo lehetdségek egyre inkabb elterjednek

és a technika a fénykorat éli.
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Light Painting

Kerezett kifejezés

Erdeklédés idé szerint v Hirek cimsorai [+ Elérejelzés

20. abra: Light Painting népszeriisége

(Forras: [13])

Cégiink szamara el6nyt jelent, hogy mar a kevésbé népszerii idészakban is foglakoztunk
a fényfestéssel, igy jelenleg versenyeldnyben vagyunk a most belépd piaci szereplokkel

szemben.

A Google elemzése tovabba azt is reprezentdlja, hogy a keresdszd, népszeriisége
Kinaban a legmagasabb (100%), Franciaorszag a masodik helyen all (80%), az Egyesiilt
Allamok az 6todik (60%) és az Egyesiilt Kiralysag a kilencedik (48%) helyen all.

Magyarorszag a listiban nem szerepel, mindez a nyelvhasznalattal is magyarazhato.

Az eredményekbdl kovetkeztetni lehet a fényfestés vildgméretii, illetve regiondlis
érdeklddés szerinti eloszlasara. A regionalis érdekl6dés vizsgalata azt is mutatja, hogy a
Light Painting kifejezés 2007-ben volt a legnépszerlibb az USA-ban, tehat onnan
terjedhetett el. 2010-ben atkeriilt Franciaorszagba és igy keriilhetett be az eurdpai
kdztudatba.

A 21. ébra az altalanos felmérés soran vizsgalt fejlodési lehetdségekrol alkot képet. A
mintaban szereplok 54%-a hatarozottan ugy gondolja, hogy van jovdje a fényfestésnek.
A megkérdezettek tobb mint negyede (28%) is igent mond a jovére, vagyis 82%
lehetdségben gazdagnak taldlja a vizsgalt alkotasi format. A fennmarado 18%-bol 13%
kozombos, 4% nagyrészt nem lat perspektivat, mig 1% egyaltalan nem 14t fejlodési

potencialt a fényfestésben.
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21. abra: Vélemény a fényfestésben rejlo fejlédési lehetéségekrol

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

Az eredményekbdl megallapithatd, hogy a mintaban szereplok tailnyomorészt
innovativnak gondoljak a fényfestést. Az eredmények altal vazolt képnek koszonhetden
cégiink lathatja, hogy a fényfestésben torténd innovaciokra az emberek nyitottak. Ezért

a hosszu tavu életképesség a kiilonféle fejlesztések altal valosulhat meg.

Szivesen  Hasznosis  Szivesen | Hasznosis  Szivesen  Hasznosis = Szivesen  Hasznosis
kapna lenne? kapna lenne? kapna lenne? kapna lenne?
portfolio? portfoliot? portfoliot? portfoliot?
Meglévd Potencialis Meglévd kommunikacios Potencialis
rendetvényszervezd rendezveényszervezd cégek kommunikacios cégek
cégek cégek

22. abra: Szolgaltatasainkat bemutaté portf6lié igény

(Forras: sajat adatbazis alapjan)
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A 22. 4bra a vizsgalt célpiaci szegmenseket elérhetd és lefedett bontasban abrazolja a
szolgaltatasunkat bemutato portfolio igény kérdéskorében. A valaszok egyértelmiien azt
mutatjak, hogy a portfolidra van igény. A meglévo rendezvényszervezd cégek 97%-a,
mig a potencialis iigyfelek 95%-a tartja fontosnak a portfoliot. A mar meglévd
kommunikacios cégek 93%-a, mig a potencialis ligyfelek 100%-a tartja fontosnak a

portfoliot.

Abban a kérdésben viszont, hogy segitségével egyszerlibb lenne meggydzni
megrendeldiket, némileg bizonytalanabb a célcsoportunk valamennyi Szegmense. A
potencialis rendezvényszervezd cégek 75%-a és a mar meglévo cégek 82%-a gondolja
hasznosnak a vizsgalat targyat képez6 portfoliot. A kommunikacids cégek esetében a
potencialis tigyfelek 70%-a €és a mar meglévd ligyfelek 95%-a talalnd hasznosnak a

szolgaltatatasainkat és munkainkat reprezental6 portf6lid anyagot.
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69%

70% 64%
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Kioszk Nyomtato Kioszk Nyomtato

Meglevo rendetvényszervezd cegek  Potencidlis rendezvényszervezd cegek

23. abra: Megvalésitasi forma

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A vallalkozasunk mozgatoérugdja az innovacid lehet. Hosszitavon csak folyamatos
fejlesztéssekkel tudunk fennmaradni. A rendezvényprogram fejlesztése kapcsan
felmértem, hogy a rendezvényszervez6 cégek melyik megvalositasi format valasztanak
szivesebben. Az eredményeket a 23. dbra mutatja be. Az abran szerepl6 kioszk kifejezés
a rendezvényre Kkitelepitett kezelOpanelra utal, amely hasznalatdval a vendég
hazakiildheti maganak a rdla elkésziilt képet e-mailben. A masik opcid estében a képet

kinyomtatva, a helyszinen kaphatja meg.
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A meglévo és a potencialis cégek estében hasonloan alakultak az aranyok. A potencialis
(69%) és a meglévo (64%) cégek estében egyarant a kioszk volt a legnépszeriibb. A
nyomtatast, mint megvalositasi opciot a meglévo cégek 31%-a, mig a potencialis cégek

36%-a valasztotta.

60%

55%
Y g 48%
50% 47% 45%
41%
40% 37%
30y 28% 27%
22%
- 18% 18%
20%
15%
10%
0%
A B C A B C A B C A B C
Meglévd Potencialis Meglévd Potencialis
rendetvényszervezd rendezvenyszervezd  kommunikacios cégek  kommunikacios cégek
cégek cégek

24. abra: Vizualis megjelenitési formak igényszintjei

(Forras: sajat adatbazis alapjan)

A 24. abran azt lathatjuk, melyik szektor melyik format tartja eldnydsebbnek a
vizualitas keretében. A kérddivben illusztraci6é alapjan lehetett valasztani a latvanyos

(A), a kreativ figuralis (B) és projekt vagy rendezvényfiiggd (C) lehetdségek kozott.

A két kiilonbdzd opcid koziil a latvanyos megjelenités kertilt ki elsdként, a potencidlis
rendezvényszervezOk cégek 28%-a, és a mar meglévd cégek 27%-a valasztotta. A
potencialis kommunikacios tligynokségek 37%-a, mig a meglévéd kommunikacios
igynokségek csupan 18%e-a valasztotta a latvanyos lehetdséget. A kreativ figuralis
megjelenités foként a potencialis cégek szerepléi (22%) ¢és a mar meglévo
kommunikacios ligynokségek (45%) esetében kimagaslo. A  projekt vagy
rendezvényfliggd opcid legalacsonyabb értéke 41% és legmagasabb érteke 55% tehat

minden vizsgalt csoportban kimagaslo.
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6. Kovetkeztetések, javaslatok

Kutatasom soran vizsgaltam, hogy sziikség van-e marketingre, indokolt-e megismertetni
cégiinket és szolgaltatasainkat az egyes célpiaci szegmensekkel. Az elemzés soran
kideriilt, hogy a célpiaci szegmensek cégiinkr6l kevésbé informaltak. Ezért sziikséges
egy nagyszabasti marketing kampanyt csindlnunk annak érdekében, hogy a potencialis

tigyfeleket megnyerjiik.

Feltételeztem, hogy a kapcsolati toke jelentdsége meghatarozo tényez6 a vallalkozoi
¢letben. A kapcsolati téke kapcsan arra voltam kivancsi, hogy cégilinket ajanlas vagy
rekldm utjan ismereték-e meg. A megkérdezettek tobbsége a szobeli ajanlas utjan hallott
céglinkrél és tevékenységiinkrél. Emellett nagyon fontos a rendezvényeken
névjegykartyaval, szolgaltatasunkat bemutatd portfolioval megjelenniink, hogy nyomot
hagyjunk a résztvevokben. Igyekezniink kell a mar meglévo tigyfeleinket megtartani és
igényeiket maximalisan kielégiteni annak érdekében, hogy elégedettségiik ndéjon, és
ajanljanak benniinket partnereiknek is. Ezaltal pedig kapcsolati t6kénk is gyarapodni

fog.

Szolgaltatasainkkal kapcsolatban megvizsgaltam, hogy rovid és hosszu tdvon is
eladhatoak-e. A vizsgalatok eredményei alapjan a rendezvényszervezd szektorban révid
¢s hosszu tdvon egyarant, mig a kommunikacios szektorban hosszitavon mar kevésbé
érdemes tervezni. A rendezvényszervez$ szektor elvarasaira kiilon hangsulyt kell

fektetni, mivel cégilink hosszatavli fennmaradasat biztosithatjak.

Tevékenységiinkkel kapcsolatban azt vizsgaltam, hogy a fényfestés jobban
megragadja-e az emberek figyelmét a ,,hagyomanyos” abrazolasi modhoz képest, tehat
¢letképes-e a reklamiparban. Ezért a fényfestés €letképességét illusztracioval és anélkiil
is megvizsgaltam. A kapott eredmények alapjan mindkét esetben az a kovetkezetés
vonhato le, hogy a fényfestésnek nagy az Gjdonsag érzete és ezért életképes lehet a
reklamiparban. Az elemzés felhasznalhatd a kommunikaciés szektor meggydzése soran
is.

Kutatdsom soran elemeztem, hogy a fényfestd rendezvényszolgaltatasunkra
mutatkozik-e igény, azaz eladhaté-e a rendezvényszervezé cégeknek. Az eredmények
azt bizonyitjak, hogy szolgaltatdsunkra van igény. Van értelme cégiinket ezen a

teriileten tovabb fejleszteni.
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Megvizsgaltam, hogy a piacon jelenlévOk szolgaltatdsunk ardval mennyire voltak

elégedettek. Ebben a tekintetben realisnak tartottak az eddigi dijszabasunkat.

Vizsgaltam az arérzékenységet a mar meglévo és a potencidlis rendezvényszervezo
cégek kozott. A potencidlis szereplok tilnyomo része 100.000 Ft felett hatdrozta meg
szolgaltatadsunk arat, a mar meglévo ligyfelek elégedettek voltak az eddigi értékesitési
arakkal. Az eredmények alapjan levonhato az a kovetkeztetés, hogy szolgaltatasunk

alap aranak 100.000 Ft feletti érdemes meghatarozni

A ,Light Painting” kifejezés Google Trends keres6sz6 népszerliségi vizsgalata
alatdmasztja azt, hogy a fényfestés kifejezés egyre elterjedtebb és népszeriisége is
novekvd tendenciat mutat. Ezért cégiink szamara érdemes tovabbra is ezen a teriileten
maradni és fejlédni. Az eredmények azt is igazoljak, hogy a kiilfoldi terjeszkedés rejt

magaban tovabbi lehetdségeket.

A fényfestésben rejlo fejlodési lehetdségek vizsgalata azt mutatja, hogy az emberek a
technikat innovativnak tartjadk. Ebbdl kovetkeztethetd, hogy nyitottak a fejlesztésekre,
s6t el is varjak az alkotasi forma innovativ jellegét. Erdemes folyamatosan nyomon
kovetni a fényfestés trendjeit (j technologidk, okos telefonok, kézdsségi dolgok) a

sikeres alkotasi folyamat érdekében.

Megvizsgaltam, hogy a célcsoportunk szivesen kapna-e tdliink portfolio anyagot
munkassagunkrol és rendezvényszolgaltatasunkrol, tovabba, hogy hasznosnak is tartja-e
azt. A kapott eredmények alapjan az Gsszes vizsgalt szegmens szivesen venné az ilyen
iranya fejlesztést, tovabba hasznosnak 1is tartand azt. Ezért javasolt a portf6lid
mihamarabbi elkészitése. Az elkészités soran érdemes figyelembe venni a meggy6z6
érvként szolgald kutatasi eredményeket. A probaverzid elkészitése utan hasznos lesz
egy célpiaci szegmens szereplokbdl felépiilé fokuszcsoport véleményét is kikérni az

esetleges modositasok kapcsan.

Igényként felmertil, hogy a vendég valamilyen formaban mar a helyszinen megkaphassa
a rola késziilt fényfestett képet. Mindezt az eredmények alapjan a rendezvényszervezd
cégek is igy gondoljak. A rendezvényszolgaltatdsunkkal kapcsolatban a kioszk
kezelOpanel, vagyis az e-mailben torténd képtovabbitas fejlesztésére meriilt fel a
legnagyobb igény, de a nyomtatdssal torténd képatadas fejlesztésének igényszintje sem

annyira csekély, hogy a cég eziranyu terveirdl lemondjon. A kioszk kifejlesztése utan
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érdemes lehet tesztcsoport segitségével probarendezvényt szimulalni, hogy még idében

kideriiljenek az esetleges hibak.

Vizsgaltam a latvanyos ¢€s a figuralis vizualis megjelenitési formak iranti igény szintjét.
A kutatasi eredmények tiikrében mindkét lehetséges opciot érdemes alkalmaznunk és az
eszk6zok vonatkozasaban fejleszteniink. Az eredmények tovabba azt igazoljak, hogy
érdemes a kommunikécids szektor elvardsait figyelembe venni a figuralis megjelenités
fejlesztése soran. A gyakorlas és a fejlesztés nem allhat meg, 0j fényforrasokat és 1j
rajzolasi modszereket kell kifejleszteniink annak érdekében, hogy folyamatosan fenn

tudjuk tartani az érdeklddést és innovativak maradjunk.
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Osszegzés

Dolgozatomban sajat vallalkozasunkon keresztiil mutattam be azokat a folyamatokat,
amelyek egy vallalkozas sikeres miikddését biztositjak. A folyamatok alapjan egy
mikodo tizleti modellt alkottam, amely az egész rendszer alapjat, a vallalati filozofiat
képezi. Az erre épiild kovetkezd alkotoelem az alapfolyamatok, amelyek lehetdvé teszik
a cég miikodését. Ujabb elem az érintettek kore, akik befolyasolhatjak a miikodést, és a
kapcsolati téke szerepldi, akik aktivizdljdk a mikodést. A vallalkozas egyik
legfontosabb érintettjének (vevd) a megismerését a piackutatas teszi lehetove, ezaltal
elérhetd a vevokozpontu mitkddés. A piackutatds sordn felmért valtozd igényekre

valaszolva a folyamatos innovacidé megteremti a vallalkozas hosszutava fennmaradasat.

A piackutatas célja, hogy cégiink képet kapjon a tényleges helyzetérél. A megszerzett
informaciok alapjan altalanos képet kaptunk a fényfestés magyarorszagi helyzetérdl,
tovabba a marketingstratégiat és a teljes szervezeti miikodést a megrendeldk valos
igényeit szem el6tt tartva tudjuk alakitani. A megrendeldink igényeivel, elvarasaival
kapcsolatban a tapasztalatokra épitettiink. Azonban minden vallalkozas szamara fontos,

hogy ismerje a fogyasztok sziikségleteit.

A kutatast kvantitativ mddszerrel, (Google form) online kérddives felméréssel
végeztem. Haromfajta kérddivet készitettem el azért, hogy éarnyaltabb képet kapjak

cégiink jelenérdl.

Az elemzés soran kideriilt, hogy a célpiaci szegmensek cégiinkrdl kevésbé informaltak,
ezért a marketingre a jovoben nagyobb hangsulyt kell fektetni. Az eredmények tovabba
azt bizonyitjak, hogy szolgaltatasunkra van igény, illetve van értelme céglink szamara
ezen a teriileten tovabbi fejlesztéseket eszk6zolni. A kutatas soran megallapitottam,
hogy az Gsszes vizsgalt szegmens esetében igényként meriil fel a portfoli6 megléte. A
rendezvényszolgaltatasunkkal kapcsolatban a piackutatds alapjan a kioszk kezelOpanel,
vagyis az e-mailben torténd képtovabbitas fejlesztésével kapcsolatban meriilt fel a
legnagyobb igény. A vizsgdlatok eredményei alapjan a rendezvényszervezd szektorban
rovid és hosszl tavon egyarant, mig a kommunikacids szektorban hosszi tdvon mar

kevésbé érdemes tervezni.

Az eredmények alapjan megallapithatd, hogy cégiinknek van jovéje a piacon, ehhez
azonban szamos fejlesztést be kell vezetni. A fejlesztésekhez kapcsoldddan tervezek

még kérddives vizsgalatot a mar meglévd és a potencidlis iigyfelek esetében, annak
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érdekében, hogy igényeiket maximalisan ki tudjuk elégiteni és hosszitavon meg tudjuk
fogyasztoinkat tartani. Emellett a kiilfoldi piacra valod belépés a terveink kozott szerepel,

hiszen a fényfestés nemcsak hazankban hodit egyre nagyobb teret.
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Koszonetnyilvanitas

EzGton szeretném koOszOonetemet ¢€s tiszteletemet kifejezni azok szdmadra, akik

dolgozatom elkészitésében segitségemre voltak.

Vallalkozasunk fejlodésének évei végigkisérték tanulmanyaim, igy vele parhuzamosan
a sajat fejlédésem éveit is. Mindig elemeztem gondolatban, hogy az tjonnan
megszerzett tudast hogyan tudom 4atiiltetni a gyakorlatba, a fényfestd vallalkozasunkba.
Ko6szonom a tudast és az inspiracidt tanaraimnak €s mindenki mésnak, akik szavai 4ltal

gazdagodhattam.

Dolgozatom elkészitésében nagy szerepet jatszott Matké Andrea tanarnd, akinek eziton
koszonom a folyamatos és kitartd konzultaciokat, a Szakmai iranymutatasokat, otleteket

a gordiilékeny és célravezetd elérehaladas érdekében.

Mikodésiink évei soran végzett konyvelor munkajaval rugalmassagarol, precizségérol
¢és segitokészségérdl bizonyossagot téve ezuton szeretném kinyilvanitani kdszonetemet
kiils6 konzulensemnek, Jozsa Bélanak, és kivanok egyben még sok egészséges ¢és

boldog esztendot.

A pokerben a legersebb lap az Asz. Par évvel ezel6tt én is elkezdtem jatszani egy
jatékot, aminek fényfestés a neve. A jaték soran tobb Aszt is kihuztam, de huztam
egyest is meg hetest is, ezeket vissza is kevertem. Az Aszokat azonban megtartottam
magamnak. Itt rzom Gket a zsebemben és nagyon fontosak szamomra. Az Aszok a
barataim, akik a csapatom tagjai. Mindannyian {it6képes lapokat képeztek a

jatékunkban. Koszonet értiik és koszonet nekik az elhivatottsagukért.

Végiil, de nem utolsd6 sorban szeretném kifejezni szivbol jové szeretetemet ¢€s
koszonetemet csalddtagjaimnak, akik szeretetiikkel ¢&s segitségiikkel, valamint
tiirelmiikkel ¢és megértésiikkel mindvégig tdmaszt nyujtottak tanulmanyaim ¢és a

dolgozatom elkészitése soran egyarant.
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Mellékletek

1. Az altalanos felmérésben hasznalt kérdoiv.

Festészet vaszon és ecset nélkiil. Hogyan? /Felmérés a fényfestésrol

Tisztelt Holgyem/Uram! Az aldbbi kérddiv arra hivatott, hogy felmérje a magyarorszagi
lakossag ismereteit a fényfestésrél. A kit oltéssel sokat segit szamunkra cégiink
fejlesztése és szolgaltatasunk szinvonalanak emelése kapcsan. A kérdoiv kit oltése nem
igényel hosszu perceket. Koszonjiik, hogy megosztja veliink véleményét!

1. Nem? Férfi/N6
2. Kor? <13-17; 18-24; 25-34; 35-44; 45-54; 55-64; 65+
3. Tudja On mi az a fényfestés? lgen/Nem
Megjegyzés: Gyakran 6sszekeverik az épiilet fényfestéssel.
4. Hallott mar korabban a Light Scribblers magyarorszagi fényfest6 csapatrol? Igen/Nem
5. Ha igen akkor, hol értestilt el6szor?

A fenyfestok.hu weboldalon - Facebook-on - Szobeli ajanlas utjan - TV misor -
Nyomtatott, vagy online sajto - Egyéb

6. On lat fejlédési lehetéséget a fényfestésben?
7. On szerint a fényfestés mennyire tekinthetd 6nalld miivészeti agnak?

8. A "hagyomanyos" vizualis megjelenési formakhoz képest jobban felkeltené a figyelmét, ha
fényfestéssel késziilt abrazolassal talalkozna? Pl. "hagyomanyos" plakathoz, szoérdlaphoz,
weboldalhoz, lemezboritohoz, videokliphez, reklamspot-hoz képest. Igen/Nem

9. A tartalomtoél fiiggetleniil, kizarolag a vizualis megjelenitést tekintve, melyik plakat keltené
fel jobban az érdeklddést? A, vagy B

FAKLYAS FELVONULAS
PR L U L]

PUNNANY
MASSIE

SZABADTERI KONCERT - A CSABAGYONGYE KK ELOTT
e

=3 =00 & » "_T:- BONEES NGORADIY WHH SIANN USRI

10. Ismeri a fényfestés fototechnikai hatterét? Igen/Nem

Tehat tisztaban van-e azzal, hogy hogyan késziil egy fénnyel festett kép? Igen/Nem
11. Ha igen, akkor kiprobélta mar, vagy ki probalna On is? Igen/Nem

12. Szivesen taldlkozna veliink egy rendezvény programjaként, ahol a technika megismerése
mellett, Onr6l késziilt egyedi fénnyel festett fotoval is gazdagodhatna? Igen/Nem

13. Kérjiik, amennyibenn felmeriilt Onben egyéb megjegyzés, javaslat, azt ossza meg veliink!

Koszonjiik, hogy a kérddiv kitoltésével segitette munkakat!
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Rendezvényszervezd célcsoport igényfelmérése a fényfestés kapcsan

Tisztelt Holgyem/Uram!

Hogy szolgaltatasunk szinvonalat emelni tudjuk, arra kérjiik, hogy vegyen részt
felmérésiinkben. Az On  igényeinek és elvardsainak ismerete segit minket
szolgaltatasunk tokéletesitésében. Segit cégiink fejlesztésében, hogy a megrendeldink
szamara a leheto legoptimdlisabb megoldast tudjuk nyujtani. A kérdoiv kitoltése nem
igenyel hosszu perceket. Koszonjiik, hogy megosztja veliink véleményét!

1. Tudta On kordbban mi az a fényfestés?

Megjegyzés: Gyakran Osszekeverik az épiilet fényfestéssel. Igen/Nem

2. Hallott mar korabban a Light Scribblers magyarorszagi fényfestd csapatrdl, és
rendezvényszolgaltatasukrol? Igen/Nem

3. Ha igen, akkor hol értesiilt eldszor? A fenyfestok.hu weboldalon - Facebook-on -
Szébeli ajanlas utja. - TV miisor - Nyomtatott, vagy online sajté - Egy rendezvényen
lattam programjukat.

4. Mennyit tart realis, kifizethetd és eladhatoé Osszegnek egy estére szolgaltatasunkért
cserébe? A rendezvény mellékprogramjaként 5-6 oras idGtartamban.

50.000 Ft alatt, 50.000-100.000 Ft kdzott, 100.000 Ft felett

5. Mennyire tartja eladhatonak szolgaltatasunkat egy On altal szervezett rendezvényen?
1 23 45 Nem tartom eladhatonak - Eladhatonak tartom

6. Mennyire tartja hosszitavon is eladhatonak szolgaltatasunkat?

1 2 34 5 Nem tartom eladhaténak - Eladhatonak tartom

7. On szerint mennyire fiigg a korosztalytol a program eladhatosaga?

1 2345 Fiigg - Egyaltalan nem fiigg

8. Szivesen kapna tOliink nyomtatott, vagy digitalis formaban portf6li6 anyagot
munkassagunkrol és rendezvényszolgaltatasunkrol? Igen/Nem

9. On szerint egyszeriibb lenne a fenti kérdésben emlitett portfolio segitségével
meggyézni az Ondk megrendelit? Igen/Nem

10. Fontosnak tartja, hogy a vendég haza tudja vinni magaval valamilyen formaban a
rola elkésziilt képet? Igen/Nem

11. Az alabbi lehetdségek koziil melyiket valasztana szivesebben?
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a., Egy Kkitelepitett szamitogépes panel segitségével, egyszerlien el tudja maganak
kiildeni a vendég a rdla elkésziilt fotot. b., A képet kinyomtatva adjuk at a vendégnek a
rendezvényen.

a., lehetoséget valasztandm. b., lehetdséget valasztanam.

12. Az alébbi lehetdségek koziil melyiket részesitené elényben?

a., Latvanyos fényvilagot tikkroz6 fotok. b., Kreativ figuralis abrazolas?

a., Latvanyos, b., Kreativ, figuralis, c., Rendezvényfiiggd

13. Kérjiik, amennyibenn felmeriilt Onben egyéb megjegyzés, javaslat, azt ossza meg
veliink!

Koszonjiik, hogy a kérddiv kitoltésével segitette munkakat!

Rendezvényszervezd cégek elégedettség- és igényfelmérése a fényfestés
kapcsan

Tisztelt Holgyem/Uram!

Hogy szolgaltatdsunk szinvonaldt emelni tudjuk, arra kérjiik, hogy vegyen részt
felmérésiinkben. Az On igényeinek és elvardsainak ismerete segit minket
szolgaltatasunk tokéletesitésében. Segit cégiink fejlesztésében, hogy a megrendeldink
szamara a lehetd legoptimalisabb megoldast tudjuk nyujtani. A kérdéiv kitdltése nem
igényel hosszl perceket. Koszonjiik, hogy megosztja veliink véleményét!

1. Hol értesiilt eldszor szolgaltatasunkrol? A fenyfestok.hu weboldalon - Facebook-on

- Szobeli ajanlas utjan - TV misor - Nyomtatott, vagy online sajté - Egy rendezvényen
lattam programjukat.

2. Mennyire tartja elegendének a honlapunkon kapott informaciokat?

1 2 345 Nem tartom elegendének. Elegenddnek tartom.

3. Mennyire tartja kielégitonek az egyedi tajékoztatast szolgaltatasunkrol?

1 2 3 4 5 Nem tartom kielégitonek. Kielégitének tartom.

4. Mennyire volt elégedett szolgaltatasunkkal?

1 2 345 Nem voltam elégedett. Elégedett voltam.

5. Mennyire tartja elfogadhatonak szolgaltatasunk arat?

1 2 3 4 5 Nem tartom elfogadhatonak. Elfogadhatonak tartom.

6. Mennyire tartja eladhatonak rendezvényszolgaltatasunkat?

1 2 3 4 5 Nem tartom eladhatonak. Eladhatonak tartom.

7. Mennyire tartja hossz(tavon is eladhatonak rendezvényszolgaltatasunkat?
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1 2 34 5 Nem tartom eladhaténak. Eladhatonak tartom.

8. Szivesen kapna tOliink nyomtatott, vagy digitalis formaban portf6li6 anyagot
munkassagunkrol és rendezvényszolgaltatasunkrol? Igen/Nem

9. On szerint egyszeriibb lenne a fenti kérdésben emlitett portfolio segitségével
meggy6zni az Ondk megrendel6it? Igen/Nem

10. Fontosnak tartja, hogy a vendég haza tudja vinni magaval valamilyen forméaban a
rola elkésziilt képet? Igen/Nem

11. Az alabbi lehetdségek koziil melyiket valasztana szivesebben?

a., Egy kitelepitett szamitdégépes panel segitségével, egyszerien el tudja maganak
kiildeni a vendég a réla elkésziilt fotot. b., A képet kinyomtatva adjuk at a vendégnek a
rendezvényen. a., lehetdséget valasztanam., b., lehetdséget valasztanam.

12. Az alabbi lehetdségek koziil melyiket részesitené eldnyben?

a., Latvanyos b., Kreativ, figuralis c., Rendezvényfiiggd

13. Kérjiik, amennyibenn felmeriilt Onben egyéb megjegyzés, javaslat, azt ossza meg

velunk!

Koszonjiik, hogy a kérdoiv kitoltésével segitette munkakat!
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Kommunikaciés Ugynokségek igényfelmérése a fényfestés kapcsan
Tisztelt Holgyem/Uram!

Hogy szolgaltatasunk szinvonalat emelni tudjuk, arra kérjiik, hogy vegyen részt
felmérésiinkben. Az On igényeinek és elvardsainak ismerete segit minket
szolgaltatasunk tokéletesitésében. Segit cégiink fejlesztésében, hogy a megrendeldink
szamara a leheto legoptimalisabb megoldast tudjuk nyujtani.

A kérdoiv kitoltése nem igényel hosszu perceket.

Koszonjiik, hogy megosztja veliink véleményét!

1. Tudta On korabban mi az a fényfestés?

Megjegyzés: Gyakran Osszekeverik az épiilet fényfestéssel. Igen/Nem

2. Hallott mar korabban a Light Scribblers magyarorszagi fényfestd csapatrol, és
szolgaltatasaikrol? Igen/Nem

3. Ha igen akkor, hol értesiilt el6szor? A fenyfestok.hu weboldalon - Facebook-on -
Szbbeli ajanlas utjan - TV misor - Nyomtatott, vagy online sajto - Egyéb

4. Mennyire tartja elegenddnek a honlapunkon kapott informacidkat?

1 2 345 Nem tartom elegendének - Elegendének tartom

5. Mennyire tartja eladhatonak a fényfestést a reklamiparban?

1 2 34 5 Nem tartom eladhatonak - Eladhatonak tartom

6. Mennyire tartja hosszitavon is eladhatonak a fényfestést a reklamiparban?

1 2 34 5 Nem tartom eladhaténak - Eladhatonak tartom

7. Szivesen kapna tdliink nyomtatott, vagy digitalis formdban portfolid anyagot
munkassagunkrol és szolgaltatasainkrol? Igen/Nem

8. On szerint egyszerlibb lenne a fenti kérdésben emlitett portfolid segitségével
meggy6zni az Ondk megrendel6it? Igen/Nem

9. Az alabbi lehetdségek koziil melyiket részesitené eldnyben?

a., Latvanyos, b., Kreativ, figuralis., c., Projektfiiggd

10. Kérjiik, amennyibenn felmeriilt Onben egyéb megjegyzés, javaslat, azt ossza meg

veliink!

Készonjiik, hogy a kérdoiv kitoltésével segitette munkakat!
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Kommunikaciés Ugyndkségek elégedettség és igényfelmérése a fényfestés
kapcsan
Tisztelt Holgyem/Uram!

Hogy szolgaltatasunk szinvonalat emelni tudjuk, arra kérjiik, hogy vegyen részt
felmérésiinkben. Az On igényeinek és elvardsainak ismerete segit minket
szolgaltatasunk tokéletesitésében. Segit cégiink fejlesztésében, hogy a megrendeldink
szamara a lehet6 legoptimalisabb megoldast tudjuk nyujtani. A kérdoiv kitoltése nem
igényel hosszu perceket. Koszonjiik, hogy megosztja veliink véleményét!

1. Hol értesiilt el6szor szolgaltatasunkrol? A fenyfestok.hu weboldalon — Facebookon -
Szbbeli ajanlés utjan - Nyomtatott, vagy online sajté - TV miisor - Egyéb

2. Mennyire tartja elegenddnek a honlapunkon kapott informaciokat?

1 2 345 Nem tartom elegendének. Elegenddnek tartom

3. Mennyire tartja kielégitonek az egyedi tajékoztatast szolgaltatasunkrol?

1 2 3 4 5 Nem tartom kielégitonek. Kielégitének tartom.

4. Mennyire volt elégedett szolgaltatasunkkal.

12 345 Nem voltam elégedett. Elégedett voltam.

5. Mennyire tartja elfogadhatonak szolgaltatasunk arat?

1 2 3 4 5 Nem tartom elfogadhatonak. Elfogadhatonak tartom.

6. Mennyire tartja eladhatonak a fényfestést a reklamiparban?

1 2 34 5 Nem tartom eladhatonak. Eladhatonak tartom.

7. Mennyire tartja hosszutavon is eladhatonak a fényfestést a rekldmiparban?

1 2 34 5 Nem tartom eladhaténak. Eladhatonak tartom.

8. Szivesen kapna tOliink nyomtatott, vagy digitdlis formaban portf6lié anyagot
munkassagunkrol és szolgaltatasainkrol? Igen/Nem

9. On szerint egyszeriibb lenne a fenti kérdésben emlitett portfolio segitségével
meggyézni az Ondk megrendel6it? Igen/Nem

10. Az alabbi lehetoségek koziil melyiket részesitené eldnyben? a., Latvanyos, b.,
Kreativ, figuralis, c., Projektfiiggd

11. Kérjiikk, amennyiben felmeriilt Onben egyéb megjegyzés, javaslat, azt ossza meg

velink!

Koszonjiik, hogy a kérdoiv kitoltésével segitette munkakat!
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