2.2. Versenyelemzés

A vallalat jelenlegi ¢s lehetséges versenytarsainak kore igen széles, ezért sziikséges a
versenytarsak identifikalasa.
Valodszinii, hogy a vallalatot nem a mai versenytarsak fogjak kiszoritani a piacrol, hanem egy
uj vallalat vagy egy 0j technoldgia. A verseny négy szintjét kiilonboztetjiik meg a termék
helyettesithetdsége alapjan:

e Markaverseny

e [paragi verseny

e Termékforma verseny

e Altaldnos verseny.

A versenyhelyzetet tobb dimenzidban is elemezhetjiik, ezek koziil az elsd a verseny iparagi,
illetve 4gazati megkozelitése.

2.2.1. A verseny agazati koncepcidja

Az agazat vallalatok csoportja, amelyek azonos vagy egymdssal konnyen helyettesithetd
termékeket vagy termékcsoportokat kinalnak a piacon. Amikor a verseny agazati koncepciojat



vizsgaljuk, akkor felmérjiik az egész agazat jellemzdit: keresleti-kindlati viszonyok, az eladok
¢s potencialis vasarlok szama, a differencialtsag foka, belépési és mobilitasi korlatok.

Alapfeltételek

Tudni kell, hogy milyenek a keresleti-kinalati viszonyok, valamint a gazdasagi novekedés
mértéke. Torvényszerl, hogy ha nagymértékii a novekedés egy agazaton beliil, akkor megné a
potencialis belépdk szama.

Ismerni kell az ipardg szerkezetét, és hogy a véllalat hol helyezkedik el az dgazati piaci
mezdben.

Meg kell felelni a kiilonb6z6 eldirasoknak, normaknak, szokasoknak, értékeknek, figyelni kell
a jogi lehetdségeket.

Meg kell felelni a mindségi és hatékonysagi kovetelményeknek egyardnt, a vallalatnak
teljesitenie kell az agazat kivanalmait vagy még annal is tébbet.

Az eladdk szama és a differencialtsag foka

Az iparag leirasanak kiinduldpontja annak meghatarozasa, hogy hany termel6 kinalja az adott
terméket és hogy a termék homogén vagy differencidlt-e. Ezek alapjan négy iparagtipust
kiilonboztetiink meg:

e Tiszta monopolium Egy terméket egyetlen cég kindl, tehat a termék, illetve szolgéltatés
homogén. (pl. &ramszolgaltato).

e Oligopdlium Az oligopolium a modern gazdasagok leggyakoribb piaci modellje.
Legfontosabb jellemzdje, hogy a piaci kindlat meghatarozé részét kévés vallalat allitja
eld, melyeknek piaci részesedése igy meghatarozo6 az adott szektorban.

e Monopolisztikus verseny A piacon sok versenytars van jelen, akik részben vagy
egészben differencialt terméket kinalnak (éttermek, illatszerboltok).

e Tiszta verseny Az ilyen piacon sok résztvevd kinalja ugyanazt a terméket vagy
szolgaltatast (pl. részvénypiac).

Belépési korlatok
Az iparagak aszerint is kiilonboznek, hogy mennyire konnyli belépni oda, vagyis milyen
konnyen tud egy 0j cég a jovedelmezd piaci szegmentumban megjelenni. A legfontosabb
belépési korlatok a kovetkezok:

e Nagy tokeigény,

o (Gazdasagossag,

e Nyersanyag, értékesitési csatornak stb.
(Kotler 1998, 273. 0.)
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Ha egy cég mar belépett az iparagba, meg kell kiizdenie a szegmentum elérésének utjaban allo
mobilitasi korlatokkal.
Idealis esetben a cég szabadon tdvozhat az olyan piacrol, ahol nem taldlja meg szamitasat,
viszont a valdsdgban ezt sokszor akadalyozzék a kilépési korlatok. A leggyakoribbak ezek
koziil:

e Jogi vagy erkolcsi elvarasok, a fogyasztok, hitelezok vagy az alkalmazottak részérol.

e Torvényi eldirasok



e Vertikalis integracio stb.
(Kotler 1998, 273. 0.).

2.2.2. A versenytarsak stratégiaja

A vallalat legkdzelebbi versenytarsai azok, akik azonos célpiacokat ugyanazzal a stratégiaval
kivannak kiszolgalni. Ezeket nevezziik stratégiai csoportoknak. A vallalatnak meg kell
hataroznia azt a stratégiai csoportot, amelyhez tartozik, mert a verseny ezen a csoporton beliil
a leger6sebb. A szervezeteknek folyamatosan nyomon kell kovetnilik versenytarsaikat, és
idonként ujra kell fogalmazniuk stratégidjukat (Kotler 1998, 275. o.).

2.2.3. A versenytarsak céljainak meghatarozasa

Ha a vallalat meghatarozta f6 versenytarsait, és azok stratégiait, a kovetkezd kérdéseket kell
feltennie: Mire torekszenek az egyes versenytarsak? Mi hatarozza meg a magatartasukat?

A vallalat céljait a kovetkezO tényezOk jelezhetik: a cég mérete, torténete, tapasztalatai,
pénziigyi helyzete, stb.

Feltételezhetjiik, hogy minden versenytars a profit maximalizaldsara torekszik, de nem
mindegy, hogy a rovid, vagy a hosszabb tava profitra helyezik-e a f6 hangsulyt. Mas
megkdzelitésben azt mondhatjuk, hogy minden versenytars tobb célt tiiz ki maga elé, pl. az
altalanos jovedelmezdséget, a piacrészesedés novelését, a készpénzforgalom javitdsat, a



terjeszkedést stb. Ha tudjuk, hogy a versenytarsak miként rangsoroljak céljaikat,
kovetkeztethetlink arra, hogy tdmadésainkra hogyan fognak reagélni (Kotler 1998, 277. o.).

2.2.4. A versenytarsak erds és gyenge pontjai

A versenytarsak er6forrasai és adottsagai hatarozzak meg, hogy mennyire tudjak kivitelezni a
stratégiajukat és elérni céljaikat. A vallalatnak altaldban harom tényez6t kell figyelembe vennie
a versenytarsak elemzésekor.

Piacrészesedeés: az adott vallalat részesedése a szegmentum forgalmabol.

Ismereti részesedés: azoknak a fogyasztoknak az aranya, akik egy ismertségi felmérésben a
versenytars vallalatot nevezik meg.

Rokonszenv részesedés: azoknak a fogyasztoknak az ardnya, akik a versenytars véllalat
termékeit vasaroljak szivesen.

A versenytarsak er6s és gyenge pontjainak meghatarozasaban els0 az adatgyljtés.
Informaciokat kell gyiijteni minden vetélytarsrol, azok:

értékesitési adatairol

piaci részesedésérol

profitratajarol

a beruhazas megtériilésrol

a készpénzforgalmardl, stb.

A vallalatok mésodlagos forrasokbdl, személyes tapasztalatokbol és hallomasbol szerezhetnek
értesiilést  versenytarsaik erds ¢és gyenge pontjairdl. Piackutatassal kiegészithetik
informacioikat, melyeket a fogyasztok, szallitok, értékesiték adnak. Ezek az informaciok
segitenek eldonteni, kit érdemes megtamadni a piacon (Kotler 1998, 278. 0.).

2.2.5. A versenytarsak reakcioinak eldrejelzése

Ha ismerjiik egy vallalat céljait, erds illetve gyenge pontjait, akkor az nagyban hozzasegit
ahhoz, hogy megtudjuk, vajon az adott cégnek milyen reakcioi lesznek a versenytars 1épéseire,
pl. annak arcsokkentésére, a promodcié ndvelésére vagy netan 0j termék bevezetésére. A
versenytarsak a kovetkezd kategoridk valamelyikébe tartoznak:

Kényelmes versenytars

Nem reagél gyorsan és erdteljesen a kihivasokra. Ez lehet azért, mert Ggy érzi, hogy a fogyasztoi
hiiségesek hozza, esetleg lassan érzékeli a tdmadast, vagy nincs elég tokéje a reagalasra. A
versenytarsnak ki kell deritenie a kényelmesség okat, nehogy tévesen itélje meg a piaci
lehetdségeket. A kényelmes versenytars — amennyiben nincsenek komolyabb piaci belépési
korlatok — megtamadhato, s piacanak része vagy egésze elhdodithato.

Szelektiv versenytars

Csak bizonyos tipusti tamadasokra reagal, a tobbire nem. Ezért célszerli tdimadas eldtt minél
pontosabban megvizsgalni, hogy a vallalat megismerje a szelektiv reakcié okat (elképzelhetd,
hogy stratégiai dontés eredménye, hogy csak bizonyos erdsségii fenyegetés esetén reagal, de az



is lehet, hogy egy bizonyos piacon szabadon tdmadhatd, mig mas piacokon a legkisebb
tamadasra is erdteljesen reagal a vallalat).

Tigris tipusu versenytars

A teriiletét érintd barmilyen tamadasra gyorsan ¢és erbteljesen reagal. Csak komoly piaci
remények és erds hattér (stabil pénziigyi helyzet) mellett érdemes megtdmadni, hiszen ennek
hianyaban konnyen visszaveri a timadasunkat. fontos lehet a hosszabb tavl ,.kiizdelemre” valo
felkésziilés is.

Kiszamithatatlan (sztochasztikus) versenytars

Nincsenek kiszdmithato reakcioi. Bizonyos alkalmakkor reagdl, maskor nem. Szinte lehetetlen
kiszdmitani. Kiszamithatatlansagabol fakaddan nehéz eldonteni, hogy érdemes-e megtamadni.
Erételjes, nagyobb kiadassal jaro timadas éppen ezért inkabb csak komolyabb piaci lehetoségek
esetén ajanlott. Kisebb, hasonléan kiszdmithatatlan szurkéaldsok, tdmadéasok segitségével
azonban fel lehet mérni a versenytars pillanatnyi reakcioszintjét, s ennek alapjan lehet dontést
hozni a nagyobb, atkarol6 tdmadasrol is.

Bizonyos iparagakban viszonylagos Osszhang uralkodik a versenytarsak kozott, masokban
allando az ¢€les harc (Kotler 1998, 281. o.).

2.2.6. A megtamadhato és az elkeriilendé vetélytarsak kivalasztasa

A rivélisok kozott megkiilonboztetiink erds és gyenge, kozeli és tavoli, ,,jo” és ,,rossz”
vetélytarsakat.

1. Az erés a gyenge ellen

A legtobb vallalat gyenge vetélytarsakat szeretne megtamadni, mert az adott piaci résznyereség
kevesebb forrassal és gyorsabban érhetd el. Az erds vetélytarsakkal is 1épést kell tartani, és
nekik is lehetnek gyenge pontjait, ahol a timadd komoly eredményt is elérhet.

2. A hasonlo az eltéré ellen

Sok vallalat hozza hasonl6 rivéalisokkal versenyez, viszont a kozeli rivalis ,kiiitése” a
korabbinal keményebb versenyhez vezethet.

3.,,J0” a ,,rossz” ellen

A véllalatnak segitenie kell jo rivalisait €s timadnia a rosszakat. A j6 megismerhetd arrol, hogy
betartja az 4gazat jatékszabalyait, arait a valodi koltségek alapjan hatdrozza meg, érdekelt az



agazat fejlodésében. A rossz versenytarsak felrugjak a szabalyokat, piacot vasarolnak ahelyett,
hogy megdolgoznanak érte, kockazatot jelentenek (Kotler 1998, 285. o.).

2.2.7. A Kiilonb6z6 pozicioban levo vallalatok stratégiai

A piaci szereplok versenyhelyzetiik és poziciojuk szerint nagyon kiilonbozdek lehetnek. A
vallalatok piacrészesedése alapjan a kovetkezo kategoridkat kiilonboztetjiik meg:

e piacvezetd

e Kkihivé

o Kkovetd

e meghuzodo vallalatok

A piacvezet6 vallalatok marketingstratégiai

A piacvezetd jellemzdje, hogy a legnagyobb piacrészesedéssel rendelkezik, altalaban ¢ diktalja
az arakat a tobbieknek, 6 az els6 az 1j termék bevezetésében, az aru elosztas szélességében és
a promocid intenzitasaban. A vezetd vallalat viszonyitdsi pont a versenytarsak szdmara,
mindenki 6t szeretné utolérni, utdnozni, vagy esetenként elkeriilni.
A vezetd cégnek allanddan ébernek kell lennie, mert a versenytarsak allando kihivast jelentenek
szamara. A vezetd helyzetet konnyl elvesziteni, (pl. 0j technikai jdonsag miatt) és konnyl
lecsuszni a 2. - 3. szintre. A piacvezetok elsOk akarnak maradni, ami harom fronton kovetel
toliik eréfeszitéseket.

e Meg kell talalniuk a piaci igények novelésének maodjat.

e J6 tamado és védekezo akciokkal kell megvédeni a helytiket.

e A piacrészesedés novelését akkor is meg kell kisérelniiik, ha maga a piac mar nem

bovithetd (Kotler 1998, 418. o.).

A piaci igények novelése
A piacvezetd akkor éri el a legnagyobb hasznot, ha a piac egészét sikeriil bdvitenie.
Altaldnossagban a piacvezetd cégek Uj hasznalok, j felhasznalasok, és a nagyobb mennyiség
felhasznalasi lehetéségei utan kutatnak. A piacot bdvithetjiik gy hogy,
e 1 piaci szegmenseket keresiink (foldrajzi, demografiai),
noveljiik a hasznalat gyakorisagat,
noveljiik az egyszeri fogyasztas soran felhasznalt mennyiséget,
kiszélesitjiik a felhasznalasi modokat,

fejlesztjiik a terméket (4talakitjuk annak jellemzdit, csomagolésat, formajat stb.) (Kotler
1998, 418.0.).

A piacrészesedés megvédése

A vezetd cégnek a piac bdvitése kozben meglévd piacanak védelmére is gondolnia kell. A
kihivo cég lehet hazai és kiilfoldi is. A vezetd cégnek folytonos yjitasra van sziiksége, hogy
megvédje piacat (Kotler 1998, 420. o.). Fontos a megfelel6 kommunikécios eszkdzok
hasznalata. A vezetd vallalatnak olyan stratégiat kell kidolgoznia, amellyel a fogyasztoit
megtartja.

Alkalmazhat6 stratégiak:
e pozicidvédelem — a védett teriilet 4thatolhatatlan koriilbastyazasa



e megel6zd védekezés — a védekezés agresszivebb modja. Még azel6tt tamadjuk meg az
ellenfelet, mieldtt az tamadhatna meg benniinket.

o védekezés ellentimadassal — a vezetd cég nem maradhat passziv, néha a vezetd cég
piacvesztése olyan gyors, hogy a frontalis iitkozés elkeriilhetetlen

e rugalmas védelem — tobb mint a vezetd cég teriileteinek védelme, magaban foglalja a
piacvezet6 erdéfeszitéseit uj teriiletek meghdditasara

e visszavont védelem — ha az erék szétforgacsolodnak, a legjobb stratégia a tervszerii
visszavonulas a gyenge teriiletekrdl, és az erdsebb teriiletekre vald dsszpontositas

A piacrészesedés novelése

Amennyiben a piac mérete mar nem, vagy csak kis mértékben novelhetd, a piacvezetd vallalat
tovabbi lehetOsége a piacrészesedés novelése. Ilyenkor a vallalat arra torekszik, hogy a
versenytarsak fogyasztoit szerezze meg. Ezt megteheti a fogyasztok elcsabitasa, illetve a
versenytars felvasarlasa, tuzi6 révén is. De a vallalatnak a nagyobb piacrészesedés lehetséges
bevételndvekménye mellett a varhatd koltségndovekmeényre is mindenképpen figyelemmel kell
lennie. A varhat6 nyereség fliggvényében tudja a vallalat az optimalis piacrészesedést
meghatarozni. Kiilonb6z6 tanulmanyok az optimalis piacrészesedés méretét vizsgalva azt
mutatjak, hogy koriilbeliil 40%-o0s részesedés biztositja a legjobb nyereségszintet a vallalat
szamara, az ¢ folotti piacrészesedés esetén a potldlagosan felmeriild koltségek mar tobbnyire
meghaladjék az elérhetd bevételndvekmény szintjét.

A piaci kihivok stratégiai

crer

megtamadhatjak 6t a piacrészesedés novelésének szandékaval. Sokszor megtortént mar, hogy
a kihivonak sikeriilt teret nyernie a piacvezet6tol.

A piaci kihivonak eldszor meg kell hatdrozni stratégiai céljait. Ez a cél altalaban a
piacrészesedés novelése. Ezzel kapcsolatban el6szor azt kell eldontenie, hogy kit akar
megtamadni.

A kihivo megtamadhatja a piacvezet6t, €s bar ez kockazatos, nagy haszonnal kecsegtet. Persze
megtamadhat a sajat nagysagrendjébe eso vallalatot is. Ezek olyan vallalatok lehetnek, amelyek
gyengén miitkddnek, vagy pénziigyi nehézségekkel kiiszkodnek. A kihivo tarsulhat a hasonlo
vallalatokkal, és ha kompromisszumra jutnak, akkor egylitt megtamadhatjak a vezetot.

A kihivo megtamadhat kisebb vallalatokat is, akik gyengén miikodnek vagy pénziigyi gondjaik
vannak. A kisebb vallalatnak csak az az esélye van, ha tarsul a kihivoval, vagy pedig az
»folfalja”.

A piac kihivo stratégiai az alabbiak lehetnek (Kotler 1998, Rekettye et al. 2015):

Frontalis tamadas

A frontalis timadés szemtdl szembe tdmadast jelent, amikor a timadas az ellenfél erds pontjaira
és nem a gyengeségekre iranyul. Az eredmény attol fiigg, hogy kinek nagyobb az ereje és a
kitartdsa. A tiszta frontalis tamadas azt jelenti, hogy a tdmado egyszerre tamadja az ellenfél
arait, termékeit, reklamjait stb. Ilyenkor az gy6z, akinek nagyobbak az eréforrasai. Altaldban a



kihivonak haromszor akkora erét kell a tamaddsokra Osszpontositania, hogy sikeriiljon a
A modositott frontalis tamadas altalaban arcsokkentést jelent az ellenféllel szemben, a kihivo
a piacvezeto arai ald megy. Ez akkor miikddik, ha a piacvezetd nem valaszol arleszallitassal.

Oldaltamadas

A tamado az erdit az ellenfél gyenge pontjaival szemben iranyitja. A tdmadonak Ggy kell tennie,
mintha a féerd megtamadasara késziilne, de ez csak eltereld mandver, csokkenti a védekezo
es¢lyeit, és végiil oldalba tamadja az agresszor. Az oldaltimadas két stratégiai dimenzidban
torténhet: foldrajzilag (regionalisan) vagy szegmentalisan. A foldrajzi tamadds azoknak a
teriileteknek a megszerzését célozza, amelyeket a megtamadott cég nem lat el kelld
szinvonalon. A szegmentumon tamadas azon szegmentumok megszerzésére iranyul, amelyeket
a piacvezet6 nem fedett le (Kotler 1998, 434. 0.).

Atkarol6 tamadas

Ez a miuvelet a versenytars jelentds piaci szektoranak elhoditasat célozza. Az atkarold
tdmadasban a tdmadé mindent kindl a piacnak, s6t még tobbet is, igy ajanlata
visszautasithatatlan. Ebben a miiveletben a tdmadonak nagyobb eréforrasokkal kell
rendelkeznie, mint a megtdmadottnak és bizonyosnak kell lennie abban, hogy a miivelet sikeres
¢s hatasos lesz (Kotler 1998, 435. 0.).

Kikeriilé tamadas
Ez a stratégia az ellenség kikeriilését jelenti, amivel lehetévé valik konnyebb piacok
megszerzése €s igy sajat eréforrasaink bdvitése. E tdimadasnak harom modozata lehet:

e nem rokon termékekre valo attérés,

e meglévo termékek uj foldrajzi piacokra iranyitasa,

e 1j technoldgidk bevezetése egy rivalis termék megbuktatasa érdekében.

Gerillatamadas
A tamadasi stratégia lényege a gyors, varatlan rajtatitések végrehajtasa az ellenfél teriiletének
kiilonboz6 pontjain. A gerillatdmadas eszkozei lehetnek az arleszallitds, erdteljes Osztonzési
kampanyok stb.

A piaci kihivok lehetséges tamadasi eszkozei:
o arleszallitas stratégidja,
olcsobb aruk stratégidja,
valasztek bovités stratégidja,
termékinnovacio stratégidja,
javitott szolgaltatasok stratégidja,
disztribuci6 fejlesztés stratégidja,
termelési koltségek csokkentésének stratégiaja,
erdteljes reklam €s 6sztonzés (Kotler 1998, 438. o.).

A piaci kovetok stratégiai

Sok cég a kovetést valasztja a piacvezetd kihivasa helyett. A kovetd cégeknek is van
stratégidjuk, tudniuk kell, hogyan tartsak meg vevdiket, és hogyan szerezzenek ujakat.



A kovetd cég kovetheti a vezetdt tiszteletbdl, elismeri a vezetdt, eldtte a vezetd 1épéseinek
stratégiaja mintaként szolgal. Van olyan kdvetd is, aki nem tisztelettel kdveti a vezetdt, csupan
kényelmességbdl, s van olyan is, aki tisztességteleniil, illegalisan teszi ezt.

A kovetési stratégidkat a kovetkezd négy csoportba soroljuk:

feketén masolé (hamisitd) — egyszeriien lekoppintja a piacvezetd termékét, csomagolasat, majd
a feketepiacon forgalmazza.

legalisan masolo (szorosan kovetd) — az ilyen vallalat igyekszik versenyezni a piacvezetd
termékeivel, elosztasaval, reklamjaval stb. Terméke hasonlit az eredetihez, markaneve pedig
csak kevéssé tér el attol (Coco-Cola Coca-Cola helyett).

Utanzé (tavolrdl kovetd) — sok mindent lemdsol a piacvezetordl, de a csomagoldsaban,
reklamozasban, arban igyekszik eltérni a vezet6tol.

Adaptalé (szelektiv kovetd) — a piacvezetd termékét adaptalja vagy tokéletesiti. Vagy eltérd
piacokat keres, ahol kikeriilheti a vezetd céget, vagy vallalja a szembeszallast a vezetdvel
(Kotler 1998, 440. 0.).

A meghuzodok stratégiai

A kisebb cégek ugy keriilhetik ki a nagy vallalatokkal valé versengést, ha olyan kis piaci
szegmentumot céloznak meg, amely kiviil esik a nagyok érdekteriiletén. Ha a cégek jol
kivalasztott flilkében mikddnek, akkor nagyon jovedelmezdek lehetnek. A vallalat jol
megismerheti a megcélzott fogyasztokat és igy, mindenki masnal jobban kielégitheti
igényeiket. A szegletre (piaci résre, vagy piaci flilkére) szakosodas soran harom részfeladatot
kell megoldani: a rés 1étrehozasat, kiterjesztését, és megvédését. A szegletbe htizodasnak az a
kockazata, hogy kiiiresedhet, vagy valaki megtadmadhatja (Kotler 1998, 440. o.).

A piaci szegletbe htizodas alapja a szakosodas, melynek a kovetkez6 tipusai lehetnek:

e végso felhasznalok szerinti szakosodas,

e fogyasztoi kor mérete szerinti szakosodas, a cég kis, kozepes, vagy nagy fogyasztoi kor
ellatasara szakosodik — sok meghuzodo vallalat sziik fogyasztoi szegmentumot céloz
meg, amelynek a kiszolgéalasat a nagyok elhanyagoljak,

e f6ldrajzi szakosodas,

e szolgaltatas szerinti szakosodas, a cég egy, vagy tobb olyan szolgéltatast kinal, amelyet
masok nem vallalnak (bank, amely a kolcsonkérelmet telefonon is elfogadja, €s az
igyfélnek eljuttatja a pénzt),

e cgyedi termékekre szakosodas,

e mindség €s ar szerinti szakosodas,

o ¢rtékesitési csatorna szerinti szakosodas (pl. a Family Frost jégkrémeit csak a teritést

végzd jégkrém arusitd autdkbdl lehet beszerezni, lizletben nem keriilnek értékesitésre)
(Kotler 1998, 443. 0.).

A jo fiilkének a kovetkez6 jellemzokkel kell rendelkeznie:
e clégnagy kell, hogy legyen ahhoz, hogy a vallalat megéljen beldle,
e legyen perspektivdja,
e akonkurenciat (kiilonosen a vezetoket) ne érdekelje,
e jovedelmezo legyen.

Specialisan kutyaknak készit kekszeket egy j magyar csaladi pékség. A kutyacsemege minden
esetben mindségi alapanyagokbol, egyedileg kézzel késziil, finom és még egészséges is a
kedvencek szamadra - allitjak a készitok.




Elindult Magyarorszag elsé funkcionalis kekszeket gyart6 kutyapéksége. A Cukor & Virdg
Kutyapékség természetes ¢és mindségi alapanyagokbol készit egészséges ¢és izletes
jutalomfalatokat kutyaknak. A siitésnél emberi fogyasztdsra is alkalmas alapanyagokat
hasznalnak fel, a termékekbe nem keriilnek vagohidi hulladékokbol eldallitott allati fehérjék,
ahogyan tartositoszerek €s egyéb adalékok sem.

Az egyeldre webshopként miikodé kutyapékség 1étrehozéasat a tulajdonosok sajat menhelyi
kutydjaval megélt tapasztalatai inspirdltak. Az 6tlet onnan jott, hogy Cukor nevii kutyajuknak
ugyanis mindkét hatsé 1abat miteni kellett. Mivel a beavatkozas utani ldbadozas soran nem volt
hajlandd6 megenni a porcerdsitd tablettakat, igy azokat Osszetorték és kekszet siitottek a
tablettakbol, ami mar nagyobb sikert aratott a hazi kedvencnél.

Forrés: Napi.hu
http://www.napi.hu/magyar_vallalatok/orulhetnek_a_kutyasok_hianypotlo_termek_jelent_me
g_a_piacon.619017.html

Letoltve: 2017. augusztus 12.

Fontos fogalmak
Agazat, kényelmes versenytdrs, szelektiv versenytars, tigris versenytdrs, sztochasztikus

versenytars,

Attekinté kérdések

Milyen kérdéseket kell megvalaszolnia a vallalatnak versenytarsai megismerése érdekében?
Hasonlitsa ossze az egyes versenytars tipusokat reakcioik szerint! Milyen kiilonbségek
mutatkoznak az egyes tipusok kozott? Hogyan kell felkésziilni ezekre?

Mi a kompetitiv megfigyelési rendszer?
Forrésok:
Kotler, P. (1998): Marketing management, Miiszaki Konyvkiado, Budapest,

Rekettye G. — Tor6csik M. — Hetesi E. (2015): Bevezetés a marketingbe, Akadémiai Kiadd
Budapest



http://www.napi.hu/magyar_vallalatok/orulhetnek_a_kutyasok_hianypotlo_termek_jelent_meg_a_piacon.619017.html
http://www.napi.hu/magyar_vallalatok/orulhetnek_a_kutyasok_hianypotlo_termek_jelent_meg_a_piacon.619017.html
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