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Zöldség-gyümölcs 
vásárlásősztönzési akció
(Budapest -  Győr, 1997)

M ottó:
„M ert am ibe nem v on ják  be az embert, aziránt k ö ­
zönyössé válik."

(Tom H opkins, 1982)

A szakirodalom ban  „sales  prom otion"  néven em lege­
tett g y akor la ti m arketingm ódszer s o k  olyan  apró ö t­
letet jelen t, am elyek  a  v á sá r ló i érdekeltség  n övelésé­
vel a p ia c i k eres le te t n övelik . A v ásá r lá sösz tön zés  
(korábban  eladásösztönzés) célja  a gyors értékesítési 
eredmény, valam ilyen  engedmény árán. Az engedmény 
többletszolgáltatás is lehet (pl. a  já t é k  öröme).
A v ásár lá sösz tön zés  a la p ö t le te  az, hogy  bevon ja  a 
vásárlót az  eladásba. K ipróbálhatja , megnézheti, fo g ­
la lkoz ik  a  term ékkel
Esetünkben a szám os m ódszer közü l a term ék k ip ró ­
b á lá sá t (ingyenes tapaszta latszerzést) szo lgá ló  ak c i­
ók  közü l a  k ó s to lta tá s t  választottuk.
T apasztatok szerin t a  leg h atásosabb  és leggyakoribb  
vásárlásösztönzési m ódszer az  árkedvezmény. Az ak ­
ció során  a hangsú lyt a  k ó s to lá s ra  helyeztü k, m ivel 
az v ezet leg inkább a lo ja litá s  k ia la ku lá sáh oz . A 
szak irod a lom  szerin t az  id ő sz a k o s  árkedvezm ények  
túlhangsúlyozása n em csak kedvezm én y-keresővé te­
sz i az  ár irán t kevésbé érd ek lőd ő  v ev ők et is, hanem  a 
kész le tek  szélsőség es a la k u lá sa  m ia tt  z a v a ro k a t  is 
okozh a t a  bo lti k ínálatban . A kó sto lta tá s  g y akorla ti 
előnyei:
- Tanítás. Az új term ék k ip rób á lá sa  új szo kást is a la ­
k íth a t k i a  fogyasztóban .
- Rég elfele jtett szokás  feleleven ítése. Volt olyan  vevő, 
a k it  az  a ján d ékb a  k a p o t t  ingyenfilm  v ett  rá a  régen 
elfele jtett fo tó z á sra  (relaunch).

Az akció előzményei és céljai

A Magyar Kertészeti Tanács, a kertészeti ágazatokat 
összefogó szervezet marketingtevékenysége 1997-ben 
hazai kertészeti kiállításrendezésre, szakmai rendez­

vények szervezésére, kiadványok megjelentetésére és 
tagjai termékei érdekében végzett vásárlásösztönzésre 
terjedt ki. Cél volt a hazai kertészeti szakma részvétele 
célpiacaink rangos nemzetközi kiállításain (Grüne 
Woche + Fruit Logistica Berlin, Amiga Köln stb.).

A zöldség-gyümölcs vásárlásösztönzési akció céljai.

• Az eladásösztönzés mint kollektív marketingmód­
szer kipróbálása és vizsgálata a zöldség-gyümölcs szek­
torban.

Indoklás. A zöldség-gyümölcs termékek versenytár­
sai (édességek, vitamin készítmények stb. gyártói) 
rendszeresen és magas színvonalon alkalmaznak fej­
lett marketingmódszereket. A marketing-gyakorlat 
ma már tágan értelmezi a versenytárs termék fogal­
mát. Egy francia felmérés szerint a hagyományos élel­
miszerek és háztartási cikkek vásárlásánál a döntések 
60%-a kevesebb mint 20 másodperc alatt születik. Fel­
tehetően a zöldség-gyümölcsfélék zöme is az ilyen im­
pulzus-cikkek közé tartozik.

• Új, perspektivikus és az exportban sikeres termé­
kek bevezetése a belföldi piacon (magnélküli görög­
dinnye, shiitake gomba).

Indoklás: szükség van presztízstermékekre és már­
kákra a kertészeti szektorban is. Magasabb ár, a minő­
ség megkülönböztetése csak így érhető el. A tömegcik­
kek ár-rugalmassága kicsi.

• A jelentkező nyárvégi túltermelés levezetése (szilva, 
görögdinnye).

• A Hortus Hungaricus '97 Nemzetközi Kertészeti 
Szakkiállítás és Vásár népszerűsítése.

Indoklás: cél, hogy az M0 mellett, Szigetszentmikló- 
son évente megrendezett hagyományos rendezvény 
Középkelet-Európa vezető kertészeti szakkiállítása le­
gyen. Az akció időpontja: 1997. augusztus 28 -  szep­
tember 21.
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Termékek: saláta, dinnye, gomba, szilva, paradi­
csom, paprika

Az akció helyszíne négy fiókhálózatos kiskereske­
delmi lánc volt. Az egységeket a láncok zöldség- és 
gyümölcsfelvásárlóival konzultálva választottuk ki.

A helyszínek: INTERSPAR Győr és Budapest, 
TESCO Győr és Budapest, CORA Törökbálint, JULIUS 
MEINL Sugár Áruház, Flórián Áruház, Budapest, VHL 
Rákóczi út 59. (kisforgalmú), JÉÉÉ XIX. Batthány u. 3.

Indoklás:
A célunk az volt, hogy a jó  minőségű árut forgalmazó 

eladási pontokat népszerűsítsünk, továbbá a zöldség-gyü­
mölcs forgalmazás megítélésének javítása a láncokon be­
lül, s hogy a láncok további beruházásokat végezzenek a 
szakma érdekében. A láncok rohamosan növelik bolt­
egységeik számát. Előbb-utóbb mindegyik rászorul 
központi raktárak építésére, illetve a meglevők bővíté­
sére. Nem szabad hagyni, hogy a fejlesztések során a 
zöldség-gyümölcs hűtőlánc háttérbe szoruljon. Most 
van a döntés pillanata. Fontos lenne például a magas 
értékű és romlékony zöldség- és gyümölcsfélék eseté­

ben a hűtőpultok kiterjedt alkalmazása. Szükség lenne 
a láncok esetében korszerű, speciális zöldség-gyü­
mölcs központi raktárakra, ahol nedves-hideg tároló 
biztosítja a romlékony áru átmeneti tárolását. Ebben a 
bolti imázst meghatározó és a gyorsan készpénzt hozó 
cikkekkel foglalkozó ágazatban különösen megéri a 
korszerű raktártechnika alkalmazása (számítógépes 
nyilvántartás, vonalkódos árukövetés) a kiskereskede­
lemben.

Az akció ellenőrzése kétszintű volt. A kóstolta­
tást kivitelező Dono Kft. és alvállalkozója, a Diák­
munka Stúdió maga is végzett ellenőrzést. Mind­
ezek felett a Magyar Kertészeti Tanácsnak az akció­
ban résztvevő szakemberei szúrópróbaszerűen, illet­
ve a Kertészeti és Élelmiszeripari Egyetem Marke­
ting Tanszéki Csoportja rendszeresen ellenőrizték az 
akció kivitelezését.

A  vásárlás ösztönzési akció hatékonysága

A forgalomnövekedés a zöldség-gyümölcs forgalom 
növekedését jelenti az akció hatására. Az értéket a cé­
gek zöldség-gyümölcs felvásárlói adták meg. Ennek

kóstoltatott termék Cora Tosco Julius Meinl (T  Jééé) Ipar

gomba shiitake 60-100% 
barna csip, 20% 
csiperke 30% 
laska 20% *

cslp«fe4Ö%

; , I: .

csiperke) 15-20% csiperke 40%

dinnye magnélküii 20% ■ * -fajiak 1.V2Q%—
magnélküii elfogyott

egész zöldség nem sok forgalom­
növekedés

6yŐr 20% : 
a 4 közül

néhány boltban folyamatosan 15%- 
kaS többel rendelnek

Ft-növekedés 150-200 eFt 700-800 eFt 300-400 eFt 700-800 eFt

elért vásárlék 8-10.000 fő 18.000 fő 10.00016 18,000 fő

kontaktok száma 64,000 96,000 8 70.000 80.000

12



értéke 1,85-2,2 millió Ft az akció alatt és az azt követő 
hónapokban (augusztus, szeptember).

Az elért vásárlók: akik az akció alatt megfordultak 
a boltokban. A zöldség-gyümölcs szektor minden bolt­
ban vagy a bejáratnál, vagy hasonlóan feltűnő helyen 
volt, így minden bet'érő vevő önkéntelenül is vetett 
legalább egy pillantást rá. Az elért vásárlók száma: 
54-56.000 ember. Az akció feltehetően több emberre 
volt hatással, mivel a célcsoport a háziasszonyok, a be­
vásárlók voltak, így a család, a háztartás más tagjainak 
élelmiszerfogyasztására is hatással volt. A kontaktu­
sok száma: 310.000. A szám azért ilyen magas, mert a 
halmozódást is tartalmazza.

Az akció eredménye és tanulságai

Külföldi tapasztaltok szerint marketing eszközei a 
vállalati és a közösségi marketing esetében is alkal­
mazhatók. A közösségi marketing a jelentős növeke­
dési potenciállal rendelkező kis- és közepes vállalko­
zók esetében vállal hiánypótló feladatot. A hazai élel­
miszergazdaság szempontjából kiemelkedő jelentő­
ségű a hazai termesztésű, magas presztízsű és drága 
termékek elterjesztése. A shiitake gomba és a mag­
nélküli görögdinnye kóstoltatásának sikere bizonyít­
ja, hogy a termelőkkel egyeztetett, célzott, kollektív 
marketingmunkával kedvező ár és magas presztízs 
érhető el.

Feladatunk az, hogy a piac és a termelők kívánsá­
gait kielégítő termékeket találjunk és ezeket segítsük. 
1998-ban akciót tervezünk spárgára, sütőtökre, a pul­
ton hosszan eltartható paradicsomra, a jégsalátára, a 
málnára, a Gála és az Elstar almára, a magnélküli 
dinnyére, a körtére és egyes gombatípusokra.

A kiskereskedelmi láncok és a termelők az akció 
fontosságát felismerve lehetőségeikhez képest minden 
támogatást megadtak.

Sikeres volt a magnélküli dinnye és a shiitake gom­
ba bevezetése. A láncok érdeklődése megnőtt az új­
donságok iránt. A fogyasztók elfogadták a magnélküli 
dinnye magas árát annak édesebb íze, jobb tárolható­
sága és egyszerűbb fogyaszthatósága ellenértékeként. 
A drága és ismeretlen shiitake gomba forgalma is 
megnőtt.

A túltermelés levezetésére tett kísérlet feltehetően a 
pr ogram rövidsége miatt nem volt értékelhető.

Tanulság, hogy egyszerre négyféle árunál többet 
nem szabad kóstoltatni!

Fontos a pontos és rendszeres ellenőrzés. Minden 
kóstoltató napon kell ellenőrzés. A kóstoltatok oktatá­
sa kiemelkedő fontosságú és a helyszínen a leghatéko­
nyabb.

A vásárlásösztönzés a nagyforgalmú boltok eseté­
ben bizonyult a leghatékonyabbnak.

Az akciók a pozitív eredmények következtében 
folytatódtak.

Az akció résztvevői

Szervezők: A Magyar Kertészeti Tanács, a Zöldség Ter­
méktanács, a Gyümölcs Terméktanács, a Zöldség Ter­
méktanács Gomba Tagozata, a Kertészeti és Élelmi- 
szeripari Egyetem Marketing Tanszéki Csoport.

Támogatók: az FM Agrármarketing Centrum, A 
Magyar Felsőoktatásért és Kutatásért Alapítvány.

Együttműködők: a Spar Magyarország Kereskedel­
mi Kft., a Globál-Tesco Kereskedelmi Kft., a Cora Ma­
gyarország Kft., a Julius Meinl Magyarország Kft., a 
Dono Direkt Marketing Kft. és az Ex Horto Kft.

Az akció szakmai koordinációját a terméktanácsok 
végezték. Az eladásösztönzés megszervezését pályá­
zat útján a Dono Direkt Marketing Kft. nyerte el. A 
Hortus Hungaricus '97 Nemzetközi Kertészeti Szakki­
állítás és Vásár keretében az Ex Horto Kft. nyújtott se­
gítséget. A kapcsolódó akciókat a Magyar Kertészeti 
Tanács és a Kertészeti és Élelmiszeripari Egyetem 
Marketing Tanszéki Csoportja koordinálta.

Szerzőink az OZTT, Gomba Tagozat, illetve a KÉÉ, Marke­
ting Tanszéki Csoport munkatársai

A z  1 9 6 2 - b e n  P á r i z s b a n  a l a p í t o t t  
f o l y ó i r a t  a m o d e r n  i r o d a l o m ,  

z e n e ,  k é p z ő -  é s  m é d i a m ű v é s z e t  
f ó r u m a .

K i a d j a  a M a g y a r  M ű h e l y  
A l a p í t v á n y .

M e g r e n d e l h e t ő  a k i a d ó  c í m é n :
1 027  B u d a p e s t ,  C s a l o g á n y  u t c a  3/c .  

E - m a i l :  s x s @ l u d e n s . e l t e . h u

E l ő f i z e t é s i  d í j :  1 2 0 0 , -  F t / é v .

K É R J Ü K ,  T Á M O G A S S A  A Z  
A L A P Í T V Á N Y T !  

S z á m l a s z á m :
1 0 1 0 2 0 8 6 - 0 9 7 4 2 6 0 2 - 0 0 0 0 0 0 0 0
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