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Ö t v ö s  K á r o l y

A beszerzési�
s tra tég ia  szerepe �
a hazai v á lla la to k �
hatékony �
m űködésében

% íta a i vállalatoknál a beszerzés 
a piacgazdaság kialakulása utáni 

Időszakban a stratégia kialakítása 
sarán jelentős befolyásoló tényező. 

A wálSaltozások már alkalmazzák 
azon piaekonform módszereket, 

amelyek a beszerzést 
nyereségnöwelő eszközként veszik 

figyelembe. Ezért Gélszerű 
áttekinteni a beszerzési stratégiák 

hatékony működtetését.
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vásárolni. Mivel a vásárló szervezet egymástól füg­
getlenül hajtja végre a különálló, diszkrét tranzakció­
kat, ezért nem törekszik szoros, hosszú távú beszállí­
tói kapcsolatokra. A szállítókkal távolságtartó vi­
szonyt tart fenn, gyakran egymás ellen kijátszva és 
hátrányos helyzetbe hozva őket. Mindezekből a kö­
rülményekből látható, hogy a vevő vásárlási orientá­
ciója esetén az eladó számára minimális a mozgás­
tér és a szabadsági fok arra, hogy értéket teremtsen 
és osszon meg a vevőjével.

A vásárlási orientáció jellemzője a vételár esetén 
törekvés a legjobb üzlet megkötésére. A beszerzés 
szervezeti helyzetéből adódóan nem önállóan kez­
deményez, hanem a felhasználó funkcionális terüle­
tek beszerzési kéréseit igyekszik kezelni. Az igény 
megfogalmazását követően, a vásárló potenciális 
gyártókat keres. Az informálódás az elégséges minő­
sítő jellemzők alapján szűr. Az ár is szelektálhatja az 
alternatívákat már az első körben, ha az a megcélzott 
-  és a korábban átlagosan megfizetett -  ár bizonyos 
sávján kívül esik. Mivel a vásárlási orientációban a 
vételár a legfőbb döntési szempont, ezért végül a 
legalacsonyabb árú ajánlat nyer, vagyis az eladók 
egyáltalán nem, vagy csak nagyon kis mértékben 
tudnak ár-prémiumot érvényesíteni műszakilag fejlet­
tebb vagy több előnyt felvonultató termékeik, szol­
gáltatásaik értékesítésekor.

Fő törekvések és jellemzők vásárlási orientáció 
mellett:

-  Disztributív értékesítési tárgyalások. Mivel a vá­
sárlási orientáció nem együttműködő partner­
ként, sokkal inkább versenytársként kezeli a 
szállítókat, ezért a vevő és az eladó tárgyalásai­
ban is a versengés dominál. Disztributív, elosztó 
jellegű tárgyalások hivatottak a két fél közötti 
nyereségmegosztás megvalósítására, hiszen a 
felek között nincs szoros kapcsolat, és nem hat 
a hosszú távú kooperációba vetett bizalom.

-  Árelemzés. A vetélytársként kezelt szállítók felett 
a vevő igyekszik minél nagyobb ellenőrzést gya­
korolni, és ennek egyik eszköze lehet az árelem­
zés alkalmazása. Ártárgyalásaik során a vevő 
különféle forrásokból -  korábbi ajánlatokból, 
más szállítóktól, internetes vagy más áradatbá­
zisokból -  származó árinformációkat használ fel 
szállítóival szemben.

-  A szállítói költségek elemzése. A szállítók ellen­
őrzésének, és a felettük gyakorolt hatalomnak 
jóval közvetlenebb módja a szállítói költségek

elemzése. Ennek lényege a szállító költségeinek 
megállapítása, illetve becslése tényleges és fel­
tételezett összetevők, valamint a vevő számára 
„elfogadható” nyereségtartalom alapján, majd 
ebből az elfogadható vételár meghatározása.

-  A szállítók feletti hatalom maximalizálása. Ahogy 
az eddigiekben is szóba került, a vásárlási ori­
entációjú vevő vetélytársakként kezeli szállítóit 
és igyekszik javítani hatalmi pozícióit velük 
szemben, dominálni őket. A hatalom annak a 
képessége, hogy a másik felet olyan cselekvés­
re késztessük, amelyet magától nem hajtana 
végre. Esetünkben -  a szervezeti vásárlást te­
kintve -  például a vevő hatalmi túlsúlya révén 
alacsonyabb árat kényszeríthet a szállítóra.

-  A kockázat elkerülése. Mivel a beszerzés pozíci­
ója, fontossága és elismertsége a szervezeten 
belül nem igazán jelentős, viszont az esetleges 
hibák kritikát vonnak maguk után, a vásárlásban 
érintettek a kockázat teljes elkerülésére törek­
szenek a büntetés esélyének csökkentésére. 
Ezért különféle bevált döntési szabályokat és 
heurisztikákat alkalmaznak.

%.�5.-53�0� 9-0.1/4D0@

Az elmúlt évek-évtizedek számos szemléletbeli válto­
zást hoztak a szervezeti vásárlásban, amelyek a leg­
szűkebb vásárlási orientációtól egy szélesebb kate­
gória, a beszerzési irányultság felé mutatnak. A válla­
latok felismerték, hogy a beszerzés mára igen nagy 
és folyamatosan növekvő súlyt képvisel a tevékeny­
ségükben, hiszen a vásárolt termékek-szolgáltatások 
értéke tipikusan eléri a teljes forgalom mintegy 60 
százalékát. Az értékesítési piacokon tapasztalható 
egyre élesebb verseny mellett megfontolandó az a 
tény, hogy az összköltség egységnyi csökkentése 
ugyanakkora hatást gyakorol a nyereségre, mint az 
árbevétel átlagosan hategységnyi növelése. A költ­
ségcsökkentés egyik kézenfekvő terepe a beszer­
zés, ugyanakkor a vételár mellett nagyobb gondot 
kell fordítani az egyre jelentősebb járulékos költsé­
gekre, az összköltségre és az élettartamköltségre is. 
A beszerzés jelentőségének növekedése, illetve a 
beszerzés hatáskörének, befolyásának és látókör­
ének szélesedése kedvező lehetőséget kínál az érté­
kesítő szervezet marketing-tevékenysége számára 
is, hiszen szorosan együttműködhet a vevővel az ér­
tékteremtésben és az értékek megosztásában. A 
végső célt, vagyis az összköltség vagy élettartam-
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A szerző egyetemi adjunktus�
a Budapesti Közgazdasági és Államigazgatási�

Egyetem marketing tanszékén.

„A szakemberek nem pusztán reagálnak a piac és a�
környezet hatásaira, hanem hosszú távú stratégiai gon­
dolkodásukkal felkészülnek azokra. Nem csupán ter­
mékekkel és szolgáltatásokkal foglalkoznak, hanem�
külső erőforrásokat, technológiát és tudást mene­
dzselnek. ”
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Szolgáltató  
válla lkozások piaci 
s tra té g iá ja

A vállalati stratégiaalkotás célja,�
módszerei (és haszna) szakmai�

körökben közismertek és viszonylag�
széles körben alkalmazott gyakorlat�

a piaci környezetben működő�
vállalkozásoknál. Az irányító�

stratéga akkor is rendelkezik�

stratégiával, ha ennek nincs ilyen�
névre keresztelt dokumentuma�

a vállalkozásnál. Ez persze fontos�

lelhet, de sokkal fontosabb, hogy�
a vállalkozás parancsnoki pontjain�

ülő kulcsemberek jól ismerjék�

a haladás (fejlődés és nem mindig�
feltétlenül növekedés) irányát,�
módját, erőforrásainak jellegét�

és mértékét. Ezekhez elsősorban�

a saját vállalkozás potenciális�
képességeinek ismerete, továbbá�

a versenytársak hasonló�
jellemzőinek feltárása�

ás figyelembevétele, illetve�
a vevőkör igényeinek folyamatos�

megismerése, befolyásolása majd�
kielégítése szükséges.
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A VÁSÁRLÓI MEGKÉRDEZÉS
MÓDSZERTANA
ÉS NÉHÁNY RÉSZEREDMÉNYE

A megkérdezésbe ötszáz fogyasztót vontunk be és 
404 értékelhető kérdőívet dolgoztunk fel. A mintát a 
fentebb már említett kvótás kiválasztással alakítottuk 
ki. A megkérdezés helyszínei a miskolci Cora, Inter- 
spar, Metro és Match egységek voltak, a Tesco meg­
adta majd visszavonta az engedélyét a megkérdezés 
lebonyolítására. Az üzletekben a kvóta szerint törzsvá­
sárlókat kérdeztünk meg. A megkérdezés témakörei:
•  Bolti vonzerők;
•  Kihelyezési, elrendezési elvárások;
•  Spontán és tervezett vásárlások köre;
•  Márkahűség, árérzékenység;
•  A fogyasztó kategóriája.
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illatszer, vegyi áru 
3%

fagyasztott áruk 
2%

csemege, hús 
26%

üdítők, szeszes italok 
8%

édességek
7%

nincs válasz 
17%

tejtermékek
23%

pékáru 
7%

tartós élelmiszerek 
(konzervek, tészták) 

7%

E cikkben az első kérdéskör eredményeit ismer­
tetjük. Arra kerestük a választ, hogy mely termékcso­
portokat tartják az egyes boltok törzsvásárlói a bolt 
legfőbb vonzerejének.

A diagramokból látható, hogy vannak különbsé­
gek a legvonzóbb termékkategóriák között bolton­
ként, de ezek erősen eltérő bolttípusok. Megfigyelhe­
tő ugyanakkor, hogy a frissárun belül a csemegepult 
és a tőkehús, bolttól függetlenül hasonlóan erős, és 
jól látszik, hogy a tartós élelmiszerek és non-food 
áruk erősebb kategóriák a külterületi üzletekben. A 
belvárosi üzletekben a tejtermékre igaz ugyanez. A 
pékáru kategóriája jól mutatja az egyes boltok üzlet­
politikájában elfoglalt helyét a termékcsoportnak.

A szerzők -  nevük sorrendjében -  a Miskolci�
Egyetem Marketing Intézetének igazgatója,�

tanszékvezető egyetemi docens, illetve a Marketing�
Intézet Marketing Stratégia és Kommunikáció�

tanszékének adjunktusa.
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üdítők, szeszes italok 
6%

ruházat
7%

illatszer, vegyi áru 
7%

csemege, hús 
18%

tartós élelmiszerek 
(konzervek, tészták) 

22%

egyéb
nincs válasz 11%

pékáru
8% műszaki cikk 

13%
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Régi-új „fegyverek”

„Olyan világban élünk, ahol�
a manipulálás komplett rendszerként�

működik. Vagyis az eladás�

az ízlésformálással kezdődik, aztán�
következik az igénykialakítás�

és csak végül a konkrét értékesítés”�
-  vallja Tari Annamária�

pszichológus. Napjainkban, amikor�
több ezer árucikkből, és egyre több�

bevásárlóközpont közül�
választhatunk, a promóciós�

stratégiák kialakításakor felerősödik�
az in-store marketing szerepe.�

Hazánkban is naprói-napra gyorsabb�
léptekkel fejlődik, illetve egyre�

gyakrabban alkalmazzák a marketing�
eszközei között a POP eszközöket,�

köszönhetően ezt a többi között�
a multinacionális gyártóknak�

és kereskedelmi cégeknek.
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A POP DEFINÍCIÓJA
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Különböző eszközökkel és elhelyezési módszerrel 
segíthetünk a „vásárló-jelölteknek” az áruk tengeré­
ben eligazodni. Klasszikus és régen alkalmazott 
módszer a merchandising-ban a szem magasságá­
ban való elhelyezés. A kisebb gyártó és forgalmazó 
cégek viszont könnyen kiszorultak erről a polcról, ko­
moly hátrányba kerülve a tőkeerős nagy cégek már­
káival szemben. Egyre több kereskedelmi egység­
ben figyelhetjük meg az új polcelrendezési elv meg­
jelenését, amely szinte minden terméknek megadja 
a szemmagassági „versenyelőny” lehetőségét. Ez az 
elv a vertikális elrendezés, amely nemcsak az előbb 
említett lehetőséget adja meg mindenki számára, ha­
nem a polcrendszerek átláthatóbbak, könnyebb és 
sikeresebb a keresés. (Feltéve ha mi is tudjuk, hogy 
például a csokoládéöntet nem az édességek között 
található, hanem a müzlik mellett!)
c) Színek, fények és a hőmérséklet megfelelő 
alkalmazásával
A helyes kiinduló pont az, hogy az eladás helyén a fő­
szerep az árué és a vevőé, tehát az alkalmazott szí­
neknek, fényeknek és a hőmérsékletnek is az áruhoz 
és a vevőhöz kell igazodnia. Az alkalmazott színeknek 
az egyénre gyakorolt hatásával tehetjük nyugodttá, 
kellemessé a vásárlást. A meleg, barna árnyalatú (de 
nem túl sötétbarna) falak biztonságot, nyugalmat köl­
csönöznek, míg a rideg fehér vagy kék színű fal ide­
gen, kellemetlen érzést válthat ki a vevőből.

Törekedni kell a jó megvilágításra, mely a termé­
szetes fény képzetét kelti, mivel ebből egyre keve­
sebb van a boltokban. A kellően megvilágított termék 
sokkal figyelemfelkeltőbb, mint az átlagosan megvi­
lágított társa. Ezért gyakori, hogy a tartós, igényes ki­
vitelezésű displayeket külön kivilágítják (például koz­
metikumoknál).

A hőmérséklet mind télen, mind nyáron nagyon 
fontos egy bolt életében. Nyáron ma már az alapel­
várásaink közé tartozik a légkondicionálás. De soha 
nem szabad túlzásba vinni, hiszen a nyári ruhában 
érkező vásárló nem biztos, hogy túl sok ideig marad­
na, ha túl hűvös van, és fordítva: télen a bundák és 
tolikabátok szezonjában nem szívesen időzünk egy 
30 °C-os boltban. Arany középút a bolt állandó 20 °C 
körüli belső hőmérséklete.

�5� 9--T1+� T/41(((

Az in-store marketing legújabb, ám már szűznek alig 
mondható területe az aromamarketing. Az illatok éle­
tünk minden pillanatában, mozzanatában tájékoztató,

irányító szerepet játszanak. Ráadásul a szagingerek­
kel szemben „védtelenek” vagyunk, mert ezek közvet­
lenül agyunk legősibb részébe, a limbikus rendszerbe 
jutnak el jelentős hatást gyakorolva életműködésünk­
re, ezáltal közérzetünkre, viselkedésünkre is.

Az aroma(illat) mint marketingeszköz két funkciót 
is beölthet. Egyrészt a bolton belüli kellemes légkör 
szó szerinti kialakításának eszköze lehet, másrészt 
az illatok keltette asszociációk, vágyak vezethetnek a 
vásárláshoz. Például egy halakat árusító bolt vagy 
üzletrész környezetében a tengerparti, vízparti illa­
tokkal ébreszthetünk a halakat kedvelő „áldozatok­
ban” ellenállhatatlan vágyat a hal megvásárlására. 
Ám ez is lehet veszélyes fegyver, mivel a „hal-szag” 
nem éppen az illatok kategóriájába tartozik a halakat 
nem szerető emberek esetében. így ők bizony kelle­
metlenül érezhetik magukat a bolt ezen részén, és 
gyors léptekkel hagyják el a boltot. Természetesen 
nem minden aromára igaz a „kétélű fegyver” jelző, a 
körültekintő és mérsékelt illatmarketing igen haté­
kony lehet a vásárlás közvetett vagy közvetlen befo­
lyásolásában.

Külföldi kutatások tanúsága szerint, a vevők nem­
csak kellemesen érzik magukat egy „aromatizált” 
környezetben, hanem jelentősen több időt is töltenek 
el, átlagosan 15-16 százalékkal többet, mint egy átla­
gos boltban. Ezenfelül kimutathatóan növeli a vásár­
lókedvet, ami átlagban 6 százalékos forgalomnöve­
kedést jelent a kereskedők számára. (Kreatív display, 
1999. május)

Gondoljunk csak a legegyszerűbb aromakibocsá­
tó eszközre, a bolton belüli pékségre, melynek illata 
éhségérzetet kelt a fogyasztóban, és mint tudjuk a 
fogyasztói magatartás-elemzésekből, az éhes ember 
többet vásárol, mint amire szüksége lett volna.

Egy jól megkomponált karácsonyi illat az ünnep 
előtti vásárlási láz mielőbbi kialakítását és erősségét 
segíthető elő. És még számtalan példa és kiaknázat­
lan lehetőség rejlik a marketing szakemberek számá­
ra az aroma mint marketingeszköz alkalmazásában.

Láthattuk, hogy végtelen sok módszer és eszköz 
áll, állhat rendelkezésünkre a bolton belüli promóció 
kifejtéséhez, mely költséghatékonysága, és fent em­
lített sajátos és egyedülálló előnyös tulajdonságai 
miatt egyre nagyobb szeletet jelent a marketing kom­
munikáció tortájából.
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Szeniorok
m int célcsoport(ok)

A marketinges szakemberek állandó�
keresésben vannak, részben�

megpróbálják kitapogatni az új�
jelenségeket, amelyek felbukkannak�
a társadalomban, másrészt keresik�

a megfelelő reagálási módokat�
 � fellelt trendekkel kapcsolatosam.�

Ha ilyen érzékenyek, a történésekkel�
„egyidejű” felfedéseket�

és reagálásokat tudnak felmutatni�
a szakma képviselői, akkor miért�
van mégis az, hogy az időseket,�

mint célcsoportot nem tudják,�
akarják (akarjuk) észrevenni?
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GYEREKEK ELHAGYJÁK 
A HÁZAT

NYUGDÍJAZÁS

EÜ. PANASZOK

A SZENIORSTÁTUSSAL 
VALÓ IDENTIFIKÁCIÓ

1. FÁZIS
� ��� ����������
- �nagyszülőszerep
P �magas jövedelem
P újra orientáció
- �előkészületek a nyugdíjas időkre

2. FÁZIS 
� ����� � ������ �
-  szabadidő
- �szűkülő jövedelem
- �szociális változások
P �lassú identifikálódás
- �első eü. panaszok

3. FÁZIS
���� � ������ ���
- �testi-szellemi változások
- �identifikálódás
- �növekvő függőség
- �partner és barátok halála

életkorát, hogyan sorolja be magát szubjektiven a le­
hetséges csoportokba.

Különféle vizsgálatok bizonyítják, hogy az embe­
rek legkésőbb az 50-es éveikben konfrontálódnak az 
öregedés érzésével. Ekkor a testi változásokat érzé­
kelik és azokat negatív módon értékelik.4 Azonban 
minél idősebb valaki, szubjektív módon annál inkább 
későbbre teszi mind a fizikai, mind a szellemi romlás 
idejét.

Az érzelmi azonosulás, az idős korral való identifi- 
kálódás leginkább a 70-es években következik be, 
és a férfiaknál általában előbb, mint a nőknél. A nők 
talán azért azonosulnak később, mert előttük még 
eleve hosszabb idő áll (legalábbis statisztikailag), 
másrészt náluk a nyugdíjas kor nem olyan éles kü­
lönbség az életritmusban, mint a férfiaknál, végül az 
okok között még a hiúság eltérő mértéke is szerepet 
játszhat.

7(� �!�<2
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Az, hogy ki milyen idősnek érzi magát a korához 
képest, fontos mutató, hiszen az aktivitás, vitalitás, 
életöröm, mobilitás, beállítódás kérdése, és a vásár­
lási, fogyasztói szokásokban is visszatükröződik. Az

ehhez kapcsolódó egészségügyi státus is vagy kor­
látot, vagy lehetőséget jelent.

Pszichológiai tényezők alapján való lehatárolás

Az, hogy ki milyennek látja magát, és milyennek sze­
retné, ha mások látnák, azért is nagyon fontos, mert 
bizonyos termékcsoportok, a leginkább látható ter­
mékek vonatkozásában ez komoly következmények­
kel jár.

A „reális én” a kor, és az annak következtében fel­
lépő jelenségek elfogadását jelenti, míg az „ideális 
én” az egyén lehető legpozitívabb prezentációját je­
lenti. Az emberek általában félnek az öregedéstől, 
annak társadalmi-gazdasági negatívumaitól, így nem 
szeret(né)nek idősnek látszani, inkább rácsodálkoz­
nak korukra, mintsem elfogadják azt.

Borok és Schiffman5 amerikai szociológusok az 
alábbi kategóriákat találtá, amelyek eltérőek a naptá­
ri évek kategóriáitól:

-  feel-age (ki hány évesnek érzi magát),
-  look-age (ki hány évesnek néz ki),
-  do-age (bizonyos tevékenységek folytatása iránti 

indíttatás, involváltság, amely tevékenységek bi­
zonyos életkorhoz kötődnek, pl. szörfözés),

-  interest-age (adott életkori csoportok érdeklődé­
si köréhez való hasonlóság).

A szerzőpáros vizsgálata szerint az egyes kategó­
riák naptári évekhez képesti megfeleltetése jelentő­
sen eltérő lehet. A kinézet és az érzés-életkor korre­
láltak leginkább. Az idősebb megkérdezettek min­
den tekintetben jobbnak érzeték saját státusukat, az 
életkori csoportosítás alapján várhatóná, és a vizsgá-
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-  egyszerű kezelhetőség,
-  ergonómiai szempontok fokozott figyelembe vé­

tele,
-  a kényelem előtérbe helyezése,
-  egzakt feltételek, pontos leírások,
-  meglepetések elkerülése,
-  személyes vonatkozások,
-  stb.
Ezeket a szempontokat a termékek, szolgáltatá­

sok tervezésénél kell fokozott mértékben figyelembe 
venni.

MARKETINGKUTATÁS 
-  SZENIORSPECIFIKUS VONATKOZÁSOK

Mint azt már az eddigiek alapján láttuk, ezt a szeg- 
menst sok tekintetben speciális módon kell kezelni, 
és ez alól a körükben végzett kutatások sem jelente­
nek kivételt.

A módszerekben tulajdonképpen nincsenek kü­
lönbségek, de az eljárások részleteiben igen. Na­
gyobb türelem, odafigyelés szükséges a megkérde­
zések folyamán, mert a csoportban nagy a megfele­
lési vágy, az egyetértési hajlam, a törekvés a konflik­
tusok elkerülésére.

A kérdőívek nyelvezete, struktúrája, kinézete, ol­
vashatósága -  mind tesztelésre szorul a nagyobb 
számú megkérdezések elvégzése előtt. Egyszerű 
példa: mit jelent a light termékjellemző egy 25 és egy 
75 évesnek? Elképzelhető, hogy a 75 éves nem tudja 
a választ megadni a fogalom ismeretlensége miatt, 
így két lehetőség van, vagy elmagyarázzuk, hogy mi 
a fogalom lényege, vagy ami gyakoribb, kihagyjuk a 
megkérdezésből az idősebb korosztályt, esetleg rá­
hagyjuk a választ, holott érezhető, hogy csak talál­
gat, nincs tisztában a kérdés lényegével.

Ha önkitöltős kérdőívekre gondolunk, akkor szá­
mítani kell az írás/olvasás készség romlásával, a las­
súsággal is, az értelmezési gondok mellett. Azt ve­
gyük evidenciának, hogy a szokottnál nagyobb betű­
mérettel kell dolgozni, így a célszerű külön kérdőíve­
ket nyomtatni az idősebbeknek.

A face to face megkérdezések esetén a kérdező­
biztosokat kell jól felkészíteni, hogy

-  szóba álljon vele a potenciális megkérdezett, hi­
szen a bizalmatlanság nagyfokú az idős embe­
rekben,

-  a problémásnak ítélt kifejezések, fogalmak ma­
gyarázatát érthetően, egyszerűen tudja megad­
ni, anélkül, hogy lekezelő, kioktató lenne,

-  kezelni tudja mind a túl gyors, inkább a „szaba­
dulás” érdekében születő „sima” válaszok prob­
lémáját, mind pedig a hosszas mesék szálainak 
visszaterelését a megkérdezés témájához.

A telefonos megkérdezés is nehézkes az idős kor­
osztály körében, a félrehallás, esetleg a nagyothallás 
miatt. Persze „leválogatható” az a minta-elemszám, 
amely korrekt válaszokat adó, de az idős célcsoport­
ba tartozó személyeket tartalmazza.

Jól alkalmazható módszer a résztvevő megfigye­
lés, amikor a kutató együtt végez tevékenységeket a 
megfigyelt személlyel, elmennek bevásárolni, meg­
nézi és rögzíti a termékhasználatot, vagyis hogy ho­
gyan főz, takarít stb. az idős személy.

A szóbeli megkérdezések, a mélyinterjúk módot 
adnak a szóhasználat fordulatainak lejegyzésére, ké­
sőbbi elemzésére. Az esetleges emlékezeti problé­
mák feloldására a kritikus helyzetek (pozitív vagy ne­
gatív értelemben) rekonstruálását lehet alkalmazni, 
hiszen a kiemelkedően jó és rossz történéseket 
könnyebben „előhívja” az ember, Ezekre az idős em­
ber is jobban vissza tud emlékezni.

A mai magyar gyakorlatban a nyugdíjasok, az 
idős emberek megkérdezése alig történik meg, miu­
tán nem vonzó a célcsoport a cégek számára. A 
megkérdezések általában max. 50-60 év között lezá­
ródnak. Életkor-specifikus termékeknél természete­
sen előfordul megkérdezésük, de a napi cikkek ese­
tében, amelyeknek pedig intenzív vásárlóik, alig kí­
váncsi rájuk valaki, vagy alig volt rájuk kíváncsi a 
marketinges szakma.

A szerző egyetemi tanár, Pécsi Tudományegyetem 
Közgazdaságtudományi Kar Marketing Tanszék
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bán valószínűleg nem lesz annyira izgalmas, hogy 
továbbküldjük, így ez sokkal inkább a direkt marke­
ting (ott is a kéretlen levél, azaz „spam”), semmint a 
vírusmarketing körébe sorolható. Amit feltehetően 
saját magunk küldünk tovább, azaz amire az MMS-t 
szívesen használjuk majd:

�/� 9�%%��� ���������� �+���� ����::&������

A 2002-es választás kapcsán a sláger az Interneten a 
„Megyünk szavazni” választásra buzdító óriásplakát­
kampány többféle változata volt. így például a két 
meztelen lány, akik inkább mégsem mennek el sza­
vazni, mert otthon jobb dolguk akad. Vagy a kábító­
szeres, aki összevissza szavaz, mert az vicces. Ezek 
mobilon is kiválóan meg tudnak élni.

3/� T�"� ���*�&�����

A MMS használata, hasonlóan az SMS-éhez, leg­
gyorsabban az ifjúság körében fog elterjedni. A mo­
bilkészülékhez egy digitális fényképezőgép tartozik, 
amit a fiatalok remekül ki tudnak használni: segítsé­
gével azonnal fotót küldhetnek egy jó buliból, ami 
egyben cselekvésre ösztönzi az MMS-fogadót: ne­
kem is oda kell mennem! Az MMS ugyanígy tudósít­
hat majd a politikai „bulikról” , rendezvényekről is, 
ösztönözve a többieket: csatlakozzanak!

Befejezésül egy utolsó izgalmas kérdés: lehet, 
hogy az SMS-vírus miatt módosul a választási tör­
vény? Az SMS volt ugyanis az a médium, amelyik 
végleg lebontotta a kampány és kampánycsend kö­
zötti határokat. Míg az újságok, televíziók, és az 
Internet is „bezárt” a választás hétvégéjén (még az 
Index fórumaiban is őrködtek a moderátorok, hogy 
ne kerüljön nem megfelelő hozzászólás napvilágra), 
addig a politikai SMS-ek jobbra-balra cikáztak. Az 
egyikre, miszerint a miniszterelnök helybenhagyta fe­
leségét, aki ezért kórházban fekszik, már muszáj volt 
a hagyományos médiának is reagálnia: a kormányfő 
neje maga tájékoztatta a nézőket, hogy semmi ilyes­
mi nem történt. Az SMS tehát, bár a legcsendesebb 
médium, a „leghatékonyabban” sérti a kampány­
csendet. És csendben terjed tovább. Akár a vírus...
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1. tábla
Az 2002-es e ls ő fo rd u ló s  e redm ények és a szavazást m ege lőző  

n yo lcn ap o s  m o ra tó riu m  kezdete  e lő tti u to lsó  e lő re je lzé se k  
összehason lítása

Tény Medián Szonda
Ipsos Gallup Tárki-

Századvég
Marketing
Centrum

Fidesz-MDF 41 43 44 47 47 48

MSZP 42 39 39 37 37 36

SZDSZ 6 7 7 5 5 5

� �&) 4 3 4 4 3 4

Centrum Párt 4 4 4 4 3 4

egyéb 3 4 3 3 5 3
I

az eltérések 
négyzetösszege

* 16 19 62 68 86

egy intézet 5 párt esetében téved 1-1 százalékot 
vagy egy párt esetében téved ötöt. A „mérés” szót 
azért tesszük következetesen idézőjelbe, mert a vá­
lasztások várható eredményére vonatkozó közvéle­
mény-kutatási eredmények egyáltalán nem tekint­
hetőek mérésnek. Valójában minden intézet egyfaj­
ta szakértői becslést készít az adatai alapján.

A szakmában konszenzus alakult ki arról, hogy 
azok válaszmegoszlása alapján lehet a legpontosab­
ban előre jelezni a várható választási eredményeket, 
akik biztosra ígérik választási részvételüket, és elárul­
ják preferált pártjuk nevét a kérdezőbiztosoknak. Ez 
pedig egy „szakértői” modell alkalmazását jelenti, hi­
szen „mérni” csak a pártok lakossági támogatottságát 
tudjuk. Ebből viszont csak akkor lehetne automatiku­
san a választási eredményekre kö­
vetkeztetni, ha minden párt minden 
támogatója ténylegesen elmenne 
szavazni. Ez azonban egyáltalán 
nincs így, és az egyes pártok tá­
mogatói táborai nem csak a mére­
tükben, hanem a szavazókedvük 
tekintetében is jelentősen külön­
böznek egymástól.

A „biztos pártválasztók” válasz­
megoszlása alapján készített becs­
léseket persze sokan -  olykor a 
szakmán belül is -  hajlamosak fél­
reértelmezni, A modell alkalmazá­
sa egyáltalán nem azt jelenti, hogy 
komolyan hihetnénk abban, hogy 
csak azok a megkérdezettek men­
nek el voksolni, akik biztosra ígérik

választási részvételüket és elárul­
ják a pártpreferenciájukat a kérde­
zőbiztosoknak. Valójában mindig 
is többen vallják magukat „biztos 
szavazónak”, mint ahányan azután 
tényleg az urnákhoz járulnak, és 
minden választáson szép számmal 
szavaznak olyanok is, akik a vá­
lasztások előtt két héttel még nem 
tudják vagy nem akarják megmon­
dani: melyik párt listája mellé teszik 
majd az x-et.

A „biztos pártválasztók” köré­
ben „mért” pártpreferencia elosz­
lások azért állnak többnyire közel 
a tényleges választási eredmé­
nyekhez, mert az így nyert szá­

mok egyszerre tükrözik a pártok támogatottságát, il­
letve az egyes pártok támogatói táborának a szava­
zókedvét.

A modell ezen kívül azzal is kalkulál, hogy azok, 
akik nem tudják vagy nem mondják meg, melyik 
pártra kívánnak voksolni, nagyjából olyan arányban 
választják az egyes pártokat, mint azok, akik kinyilvá­
nítják a pártkötődésüket a kérdezőbiztosoknak. Ez 
egyebek között azért lehet igaz, mert az utolsó pilla­
natokig bizonytalankodók nagy valószínűséggel kö­
vetni szokták saját mikro-közegük véleményvezérei­
nek a pártválasztását. A politika iránt érdeklődő, má­
sok politikai döntéseit befolyásolni képes polgárok 
pártkötődése pedig viszonylag stabil, és nem a vá­
lasztási kampányok hajrájában születik meg.

2. tábla
Az 1998-as e ls ő fo rd u ló s  e redm ények  és a szavazást m ege lőző  

8 napos m o ra tó riu m  kezde te  e lő tti u to ls ó  e lő re je lzé se k  
ö ssze h a so n lítá sa

Tény Marketing
Centrum

Szonda
Ipsos Gallup Medián Tárki-

Századvég

MSZP 32 34 31 32 36 33

Fidesz-MPP 29 29 25 32 28 33

FKgP 14 13 15 11 12 18

SZDSZ 8 9 10 10 12 7

MIÉP 6 5 4 3 4 1

MDF 3 3 4 4 4 2

egyéb 9 7 10 8 4 6

az eltérések 
négyzetösszege

★ 11 28 35 67 69
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1998-ban a Marketing Centrum előrejelzése bizo­
nyult a legpontosabbnak. Akkor -  a szerencsén túl -  
annak tulajdonítottuk sikerünket, hogy sajátos kérde­
zési technikánk segítségével (semleges politikai kon­
textusban, a kérdőívek közepe táján, több kérdéssel 
is firtatjuk a polgárok pártkötődését) a többi intézet­
nél több válaszadó pártpreferenciáját tudjuk feltárni. 
Az 1998-ban sikeresnek bizonyuló felmérésünk so­
rán az összes megkérdezett 76 százaléka nevezte 
meg kedvenc pártját munkatársainknak. 2002-ben vi­
szont egyáltalán nem bizonyult sikeresnek az előre­
jelzésünk, pedig ez alkalommal az összes megkér­
dezett 80 százaléka árulta el szavazási szándékát.'

A Medián kérdezési technikája sok szempontból 
hasonlít a Marketing Centrum módszerére, bár van­
nak lényeges eltérések is. Náluk az idén a megkér­
dezettek 75 százaléka nevezte meg a kedvenc párt­
ját, 1998-ban viszont mindössze 71 százalékuk. A 
Gallup munkatársai sem találkozhattak tömeges tit­
kolódzással, hiszen ők is feltárták az összes megkér­
dezett 78 százalékának a pártkötődését, miközben 
1998-ban rendre 30 százalék körüli válaszhiányuk 
volt a választásokhoz közeli felméréseik során.

Magyarországon a Tárki és a Szonda dolgozik a 
legkonzervatívabb kérdezési technikával. Ők rendre 
kérdőíveik legelején egyetlen kérdéssel kívánják fel­
tárni a mintáikba kerülők pártkötődését. 2001 októ­
bere óta viszont már mindkét intézet pártlistával segí­
tette a választást, így a két intézet kérdezéstechnikai 
szempontból teljesen azonos módszert alkalmazott. 
Ez meg is mutatkozott abban, hogy mindketten meg­
kérdezettjeik kétharmadának a pártkötődését tudták 
feltárni. Ugyanakkor a Tárki előrejelzése gyakorlati­
lag teljesen megegyezett a Marketing Centrum és a 
Gallup előrejelzésével, miközben eléggé különbözött 
mind a Szonda, mind pedig a Medián előrejelzésétől.

Ezen a ponton érdemes még egyszer visszatérni a 
közvélemény-kutatók dilettánsok hipotézisre. A köz­
vélemény-kutatással is foglalkozó jelentősebb ma­
gyar intézetek mindegyike kissé más mintavételi és 
kérdezéstechnikai eljárásokat alkalmaz, ám minden 
intézet módszertana megfelel a nemzetközi szten- 
derdeknek, és minden intézet komoly gondot fordít a 
minőségbiztosításra. E tekintetben tehát nemigen ér­
heti szó egyik komoly intézet háza elejét sem. Rá­
adásul 2002. március végén a leginkább eltérő mód­
szerekkel dolgozó cégek eredményei nagymérték­
ben hasonlóak voltak (pl. Tárki és MC), míg a na­
gyon hasonló módszerekkel dolgozók között jelen­
tős különbségek mutatkoztak (pl. MC és Medián, 
vagy Tárki és Szonda). Ilyesmi egyébként már több­
ször is előfordult, azokban az esetekben, amikor na­
gyobb sajtóvisszhangja lett az intézetek eltérő ered­
ményeinek.

Az eltérő módszerek alkalmazása természetesen 
befolyásolhatja a közvélemény-kutatási eredménye­
ket, de mivel alapvetően minden intézet módszerta­
na kielégítően reprezentatív mintákat generál, és 
egyik intézet kérdezési technikájában sincs durva 

hiba, a módszertani különbségek 
csak a szisztematikus eltérések 
magyarázatánál jöhetnek szóba, 
az előrejelzések kurdarcára aligha 
szolgálnak elégséges magyará­
zattal.

Normál körülmények között, 
minél közelebb van egy adatfelvé­
tel a választásokhoz, annál ponto­
sabban lehet a kutatás eredmé­
nyei alapján előre jelezni a válasz­
tási eredményeket. Ez természete­
sen Magyarországon is így volt 
egészen mostanáig. A legutóbbi 

választás viszont ebből a szempontból is új fejlemé­
nyeket hozott: február elején minden intézet ponto­
sabban látta, hogy mi történik majd április 7-én, mint 
két héttel a választások előtt. Pedig februárban lé­
nyegesen kevesebb megkérdezett pártkötődése vált 
ismerté, mint március vége felé. Az 1. ábrán a Marke­
ting Centrum januári, februári és március végi adat­
felvételeinek az eredményeit ismertetjük, de a többi 
intézetnél is hasonló tendenciák érvényesültek (már 
ami a bizonytalanok arányait illeti).

Bizonytalan címkével háromféle választ szoktunk 
összevonni. A megkérdezettek egy része következe­
tesen kitart amellett, hogy nem tudja melyik pártra
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A tényékhez az is hozzátartozik, hogy a Gallup 
munkatársai a kampánycsend előtt is rendszeresen 
végeztek telefonos felméréseket a pártok támoga­
tottságáról, és ezek során ők csaknem ugyanannyi 
megkérdezettől kaptak választ a pártpreferencia kér­
désekre, mint amikor személyesen keresték fel a vá­
laszadókat. Őszintén szólva mi ezen nagyon csodál­
koztunk, és csak gratulálni tudunk a Gallup munka­
társainak. Fischer Györgytől, a Gallup kutatási igaz­
gatójától ugyanis azt a választ kaptuk a módszerei­
ket firtató kérdésre, hogy munkatársaik gondos kivá­
lasztása és képzése magyarázza kedvező eredmé­
nyeiket. Mi azonban ezzel együtt is nagyon aggá­
lyosnak érezzük a telefonos megkérdezésekből szár­
mazó adatok összevonását a személyes megkérde­
zésekből származókkal. Márpedig a Gallup rendsze­
resen élt ezzel a módszerrel, és 
véleményünk szerint ez volt a vá­
lasztások előtti kutatások egyetlen 
módszertanilag komolyan bírálha­
tó megoldása. Alátámasztja ezt a 
véleményünket az is, hogy a 
Szocio Balance kizárólag telefo­
non végzett felmérései a választá­
sok előtti 6 hónapban pontosan 
ugyanolyan irányú és mértékű 
szisztematikus eltéréseket mutat­
tak a Fidesz-MDF javára, mint a 
Gallup kevert kutatásai. Itt egyálta­
lán nem az okozza a torzítást, 
hogy nem mindenkit lehet elérni vezetékes telefo­
non, hiszen ezt a problémát a Gallup jól kezelte ke­
vert módszerű felmérései során. Sokkal inkább arról 
lehet szó, hogy a telefonos kérdezéstechnika eseté­
ben valóban számolni kell a pártszelektív titkolódzás 
hatásával, illetve egy telefoninterjút sokkal könnyebb 
megtagadni, mint elutasítani a lakásunk ajtajában áll­
dogáló rokonszenves megjelenésű kérdezőbiztost.

A közvélemény-kutatók mindig a választásokon 
résztvevők arányának becslésénél vannak a legna­
gyobb bajban. Márpedig az előrejelzést generáló 
modell pontosan a részvételi hajlandóság figyelem­
bevételét jelenti. Az 1990-es választásokon viszony­
lag pontosan jelezte a várható részvételi arányt azok 
aránya, akik biztosra ígérték választási részvételüket 
az akkor készült közvélemény-kutatásokban. Ugyan­
akkor az erre alapozott becslések azért szisztemati­
kusan fölélőtték a tényleges részvételi arányt.

Hasonló volt a helyzet 1994-ben is, noha akkor 
csaknem annyian járultak az urnákhoz, mint leg­

utóbb. A legdurvábban azonban 1998-ban tévedtek 
a közvélemény-kutatók a választási részvételt illető­
en. Az akkori előrejelzések csaknem mindegyike 
nagyjából a jogosultak 70 százaléknak részvételét 
prognosztizálta. A legkisebb hibát ebben a tekintet­
ben (is) mi vétettük, mi ugyanis a választási részvéte­
lüket biztosra ígérő, ugyanakkor a pártpalettáról vá­
lasztani tudó és akaró válaszadóink mintán belüli 
aránya alapján, 60 százalékra taksáltuk a résztvevők 
arányát. Ez valóban pontosabbnak bizonyult, mint a 
többi intézet előrejelzése, de még ez a kalkuláció is 
felülbecsülte az első fordulóban voksolók 56 száza­
lékos arányát. 2002-b'en óvatosan duhajkodtak a 
közvélemény-kutatók a várható részvételi arány 
becslésekor. És joggal, mert a részvételüket biztosra 
ígérők aránya most is magasabbnak bizonyult, mint

a ténylegesen szavazóké. De korántsem annyira, 
mint amennyire 1998-ban. A részvételüket biztosra 
ígérő pártválasztók aránya viszont ez alkalommal 
alacsonyabb volt, mint a ténylegesen voksolóké.

Ez 1998-ban korántsem volt így. Ennek persze 
nem kellett volna felborítani a közvélemény-kutatási 
előrejelzéseket, ha igaz lett volna az a tétel, hogy az 
utolsó pillanatokig bizonytalankodók nagyjából olyan 
arányban voksolnak a pártokra, mint a korábban dön­
tők. Nyilvánvaló azonban, hogy nem egészen ennek 
megfelelően alakultak a dolgok. És ezt akár előre is 
tudhattuk volna. Elsősorban onnan, hogy a nemzet­
közi tapasztalatok is azt mutatják: a hivatalban lévő 
kormány támogatói általában korábban hozzák meg a 
döntésüket, mint a váltásra voksolók. A változásra 
voksolni ugyanis mindig kockázatosabb, bizonytala­
nabb kimenetelű döntés, mint a status quo fennmara­
dását támogatni.

Március közepei adatfelvételünk azt mutatta, 
hogy február eleje óta a polgárok 10 százaléka dön-
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„mérései” szisztematikusan mást mutatnak, mint a 
többi intézet számai. Másrészt viszont az is látszik, 
hogy négy intézet egybehangzóan azt látta: 2001 vé­
gén, 2002. elején kiegyenlítetté vált a két legnagyobb 
párt támogatottsága, a választások előtt néhány héttel 
viszont, 2001. őszéhez hasonlóan a Fidesz-MDF ör­
vendett több támogatónak, mint az MSZP.

Miként nyerhetett akkor mégis az MSZP? Itt egy 
pillanatra megint utalnunk kell arra a furcsaságra, 
hogy február elején minden intézet -  beleértve a 
Mediánt is -  pontosabban látta mi fog történni április 
7-én, mint ahogy ezt március második felében láttuk. 
A februári felmérések során döntően azok nyilatkoz­
tak a pártpreferenciáikról, akiket valamennyire foglal­
koztat a politika, és akiknek azért többé-kevésbé sta­
bil a pártkötődése, továbbá képesek arra, hogy befo­
lyásolják saját mikro-közegük politikailag bizonytalan 
tagjainak a politikai döntéseit.

Március közepén viszont a kutatásokban megje­
lent nagyjából 600-800 ezer olyan polgár vélemé­
nye, aki az intenzív választási kampány hatására 
csatlakozott valamelyik párthoz, nagy többségüket 
tekintve a Fidesz-MDF-hez. Legtöbbjüknek koráb­
ban egyáltalán nem volt pártkötődése, és korábban 
nem is szándékoztak részt venni a választásokon. 
Ugyanakkor a Fidesz-MDF nem tudta maradéktala­
nul megőrizni ezeket a médiakampánnyal szerzett 
új támogatókat a választások napjáig. Az utolsó pil­

lanatokban sokan közülük inkább 
saját mikro-közegük véleményve­
zéreinek a tanácsaira hallgattak 
vagy mégsem mentek el voksol­
ni. Mindent egybevetve azonban, 
valamivel mégis csak nagyobb le­
hetet a Fidesz-MDF tábora, mint 
az MSZP tábora, csakhogy az 
MSZP támogatói nagyobb arány­
ban járultak az urnákhoz, mint a 
korábbi kormánypártok hívei. Eb­
ben egyébként szerepet játszhat­
tak a közvélemény-kutatási ered­
mények is. Mivel az utolsó előre­
jelzések egyhangúan a Fidesz 
többé-kevésbé jelentős arányú 
győzelmét jelezték, a párt aktivis­
táinak és támogatóinak egy része 
kényelmesen hátradőlt, és elkez­
dett előre inni a medve bőrére. 
Ugyanakkor az MSZP az eredmé­
nyek láttán lázas szervezésbe 

kezdett, és minden erejével és eszközével azon fá­
radozott, hogy választási részvételre buzdítsa min­
den potenciális támogatóját. A választás kimenetel­
ét tekintve nem is eredménytelenül.

Mindez érthetővé teszi a második forduló majd­
nem fordulatát is. Nagyon ellentmondana a kogni­
tív-disszonancia redukciós elméletnek az, ha a két 
forduló között történtek tömegesen csábítottak volna 
át híveket az MSZP táborából a Fidesz-MDF táborá­
ba. Döntés után, a választott alternatíva ellen szóló 
intenzív érvelés garantáltan kontra-produktív szokott 
lenni, hiszen ez erős disszonanciát kelt. Minél bi­
zonytalanabb volt valaki a döntése meghozatalakor, 
annál inkább. Az MSZP április 7-ei támogatói tehát 
vagy meg sem hallották a Fidesz környékéről jövő 
negatív hangokat, vagy a forrás leértékelésével csök­
kentették kognitív-disszonanciájukat. Senki sem sze­
reti hülyének vagy becsapottnak érezni magát. A Fi­
desz akciók azonban majdnem sikeresnek bizonyul­
tak. A két forduló közötti kampány arra ugyanis alkal­
mas volt, hogy aktivizálja azokat, akik április 7-én a 
Fidesz-MDF listára való szavazást tervezgették, de 
aztán valami miatt mégsem járultak az urnákhoz.
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miben javulni a „külcsín” tekintetében. Pedig lehet 
bármilyen jó a „belbecs”, az „éltető nedű”, ha a kül­
sőségek (az üveg formája, színe, címkék stb.) jelleg­
telenek, nem a célcsoport ízlésének megfelelők, 
azaz nem megnyerőek a potenciális vásárlók szemé­
ben.

A névteremtésben, márkázásban az „Év borásza” 
verseny szerepe is kifejezetten fontos. A győztesek

neve pillanatok alatt ismertté válik, hisz a hazai médi­
ában az utóbbi években kiemelten kezelik a magyar 
bor ügyét.

Egyes cégek neves főborászai nevének használa­
ta ugyancsak ajánlatos és lehetséges irány, hiszen 
az ismert ember ajánlásával garanciát vállal, utal a 
minőségre, biztonságérzetet ad a fogyasztónak és 
megkönnyíti a vásárlást.

„A marketing nem a termékek, hanem az érzetek 
csatája.” (Ries-Trout)

Célszerű lenne vizsgálat alá vetni, a különféle borvi­
dékekről, borokról kialakult érzeteket, abból a célból, 
hogy kirajzolódhasson a jelenlegi helyzet, amelyet ja­
vaslatok követhetnének a vevői vélemények, és bizo­
nyos célcsoportok esetében a szubjektív értékítélet 
megváltoztatására. Ez nehéz feladat, mivel a vevői vé­
leményeket a legnehezebb megváltoztatni. Meggyő­
zésükre leggyakrabban az úgynevezett „holdudvar ef­
fektus” előidézése célravezető, amikor a termék 
egyetlen előnyös tulajdonságát a vevők kivetítik az 
egész termékre.

Ez úgy érhető el, ha megfogadjuk a marketing 
egyik „vastörvényét”, mely szerint: „A marketing egyik 
leghatékonyabb fegyvere, hogy birtokoljunk egy szót 
a potenciális vevő koponyájában.” (Ries-Trout)

A fent említett befolyásoló tényezők mindegyikét 
maradéktalanul nem teljesíthetjük, de ha azt az érze­
tet keltjük a vevőben, hogy valójában teljesítjük, ak­
kor érvényesül a számunkra kedvező „holdudvar ef­
fektus”.

Országszerte általában az alulreklámozás jellem­
ző, azaz a termelők nagyon kis hangsúlyt fektetnek a 
termékeik, boraik reklámozására. A borvidéken a 
legelterjedtebb reklámeszköz az élőszó, ami csak a 
saját borozók esetében elfogadható eszköz. Egyelő­
re viszonylag szélesebb termelői réteg alkalmazza 
reklámcélokra a csomagolási eszközöket, csomago­
lási jelzéseket (elsősorban a palackos borok címkéi, 

papír dobozok), valamint a kiállítá­
sokon, vásárokon való részvételt a 
PR területéről. Egy nagyon szűk 
réteg reklámoz újságokban, folyó­
iratokban.

Az egyéb médiákat, reklámhor­
dozókat (rádió, televízió, közterü­
leti plakátok, postai úton személy­
re szóló levelek küldését stb.) al­
kalmazók aránya elhanyagolható­
an kicsi. Véleményünk szerint tá­
mogatandók azok a kezdeménye­

zések, amelyek az adott területen résztvevő terme­
lőkről, borozókról tartalmaznak információkat bemu­
tató prospektus formájában. Ma már az interneten is 
jelen kellene lenni az ország összes borútjának, bo­
rút kezdeményezésének. A borutak táblarendszere is 
hatalmas jelentőségű, hiszen ezek információs funk­
ciója más eszközzel pótolhatatlan.

A reklámozás területén a legtöbb cégre jelentős 
feladatok várnak a jövőben. A reklámeszközök és 
reklámhordozók szélesebb eszköztárát kell felhasz­
nálni, hogy a reklámcélokat megvalósíthassák. A 
helyes reklám nem esztelen fogyasztásra buzdít, 
hanem megismertet, megkedveltet!

A külföldön bemutatandó reklám elkészítéséhez, 
ajánlatos megvizsgálni az ott uralkodó közízlést, a 
reklám etikettet, szokásokat, az uralkodó stílust, 
nemzeti sajátosságokat, azaz az interkulturális kü­
lönbségeket nagyon komolyan kell venni. így na­
gyobb az esélye annak, hogy olyan üzenetet tudunk 
megfogalmazni, melynek mind vizuális, mind formai 
elemei értelmezhetők és lefordíthatok a befogadók 
számára.

Az üzenet közvetítésére különböző tömegkommu­
nikációs eszközök használhatók fel. Ezek olyan csa­
tornák, melyek lehetővé teszik az információk átadá­
sát. A reklámhordozó, a média kiválasztásakor döntő 
fontosságú annak vizsgálata, hogy az adott média 
mennyire jöhet szóba a lehetséges vásárlók informá­
ciókeresésekor, azaz ismerni kell a célközönség mé­
diahasználati szokásait. A kulturált borfogyasztás ter-

„A termékek pozicionálásakor rendkívül fontos, hogy a 
vevő számára nemcsak az számít, hogy mit tud nyújta­
ni számára az adott áru, hanem az is, hogy mit vár el 
tőle a környezete. A vevők számára az egyes termékek 
és jellemzőik sokszor nem a tényleges értéküket érik, 
hanem amit arról a termékről és a hozzá kapcsolódó 
jelentéstartalomról a környezet gondol. ”
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4. ábra

Hazai piac Nemzetközi piac

rés: rés:
minőségi igények szerint regionális keretekben különlegesség
„Mercedes, Volvo" és minőség szerint

1 „Vectra, Passat, Mondeo”
Kiemelkedő éttermek, borbutikok, jelentősebb élelmiszerláncok,
nagyon igényes kis élelmiszer boltok; néhány borbutik;
helyben eladás helyben eladás turistáknak

teljes piac, mennyiségi adottságok határmenti piacokon
figyelembe vételével vagy erős árverseny

Ii „Vectra, Passat, Mondeo” „Golf, Vento”
II

Jelentősebb élelmiszer láncok; Határmenti éttermek, határmenti
jó minőségű éttermek; élelmiszerboltok;'
helyben eladás helyben eladás turistáknak

5. ábra

Hazai piac Nemzetközi piac

rés: rés:
minőségi igények szerint regionális keretekben különlegesség
„Mercedes, Volvo” és minőség szerint
Kiemelkedő éttermek, borbutikok, „Vectra, Passat, Mondeo”
nagyon igényes kis élelmiszer boltok; Jelentősebb élelmiszerláncok, néhány
helyben eladás borbutik;

PR, Reklám
helyben eladás turistáknak 
PR, Reklám

teljes piac, mennyiségi adottságok határmenti piacokon vagy erős árverseny
figyelembe vételével „Golf, Vento"

|| „Vectra, Passat, Mondeo" határmenti éttermek, határmenti
II

Jelentősebb élelmiszer láncok; élemiszerboltok;
jó minőségű éttermek; helyben eladás helyben eladás turistáknak
PR, Reklám Reklám

Ili

regionális stratégia: a „helybeli", 
megfelelő kategóriába tartozó 
fogyasztók megnyerése 
„Vento, Golf”
A régióban lévő éttermek, Helyben eladás turistáknak
élelmiszerboltok, helyben eladás 
Reklám, Sales Promotion Sales Promotion

6. ábra

Cél Célcsoport Üzenet
Mit, hol, 
hogyan, 
mikor?

Költség .Ellenőrzés

1

Különleges 
image 
teremtése 
az értékesítés 
érdekében

Elit Élmény PR, Reklám 2x50 A kitűzött
célnak
megfelelően

II
Elismertség 
az értékesítés 
érdekében

Felső
középosztály

Borkultúra PR, Reklám 5x20 A kitűzött
célnak
megfelelően

III

Ismertség 
az értékesítés 
érdekében

Közép
középosztály

Minősítés Reklám,
Sales
Promotion

10x10 A kitűzött
célnak
megfelelően

ra. Számos más feladata is lenne, 
lehetne a külföldi megjelenések 
koordinálástól kezdve olyan üzleti 
tevékenységekig, mint amilyen a 
Henkell „Balaton bor” -  kampánya 
volt Németországban, és amely 
nem feltétlenül előnyös a magyar 
borok image szempontjából. Hasz­
nos lenne, ha a központi szervezet 
mentén létrejönne egy regionális 
hálózat is, felölelve minden borvi­
déket, átfogva a borászokat is.

A feladat finanszírozásához rész­
ben állami forrásokból (AMC-nél), 
részben pedig a termelők árbevé­
telükkel arányos kötelező hozzájá­
rulásaiból kell forrást teremteni.
A siker csakis egy soklépcsős in­
tegráció révén alakulhat ki:
•  bortermelők és bormarketing 

szakemberek között;
•  bormarketing stratégia és kom­

munikáció között;
•  hazai és nemzetközi piac közös 

vizsgálásával;
•  fogyasztói igények és a minő- 

ség/ár vonatkozások összefüg­
gései;

•  marketingkommunikáció bel­
földön és külföldön egymással 
nem ellentétesen;

•  belföldi marketingkommuniká­
ció egyidejűleg központilag -  
regionálisan -  helyben;

•  marketingkommunikációs esz­
közök integrált használata: rek­
lám -  PR -  Sales Promotion; 
hogy a bortermelők és borfo­

gyasztók között megszülessen a 
harmónia.

A piacgazdaság azt jelenti, 
hogy (bor)marketing nélkül nincs 
(bor)üzlet! A sikeres bormarketing 
feltétele: együtt kell csinálni. A 
(bor)marketinghez is tudás kell, 
nem csak a borkészítéshez!

A szerző marketing szakértő, 
a Magyarországi Borrendek 

alelnöke

%' Marketing & Menedzsment 2002/3.




