KARTALI JANOS

Két sikertorténet avagy
a marketing szerepe
agrarkivitellinkben

Az alabbi cikk két magyar mezdgazdasagi ill. élelmi-
szeripari termék kilpiaci versenyképességét vizsgal-
ja, exportsikerét kdveti és bemutatja, hogy e sikerek-
ben mennyi volt a szerepe a marketingnek, illetve bi-
zonyos sajatos marketingmaddszereknek. A magyar
mez6gazdasagi és élelmiszeripari termékek verseny-
képességének marketing szemléletl vizsgalatat egy-
részr6l a nemzetkdzi szakirodalom, masrészr6l a
nemzetkdzi gyakorlatban egyes kulfoldi cégek altal
elértpiaci sikerek indokoljak. Piaci pozicidink javi-
tédsa csak akkor lehet eredményes, ha ismerjik termé-
keink elényeit és hatranyait, nem csupan az aru
béltartalma, lényegi tulajdonsaga, hanem a marke-
ting tudomanya altal kibvitett termékfogalom k-
16nb6z06 szintjei: mindség, csomagolas, markanév, a

termékkel egyuttjard informaciok, a kapcsolédo tech-

nikai és tzleti szolgaltatasok, a rekldm és propagan-
da, a cégimazs, illetve a nemzeti (orszag-) imazs sze-
rint is. Egyuttal azt is indokolt megvizsgalni, hogy a
GATT Uruguay Round hatdrozata értelmében legke-
véshé korlatozott, s6telfogadott agrarexport tdmoga-
tasiforma, a green-boxba tartozé marketingeszkdzok
alkalmazéasa hol tart ma a magyar élelmiszergazda-
sagi export timogatdsaban. Pozitiv példadkon keresz-
til mutatom be, hogyan mikddik a gyakorlatban a
termék egyes szintjeitfigyelembe vevd piaci Ul. mar-
ketingmunka, még olyan esetekben is, amikor ez a te-
vékenység nem minden esetben tudatos, de ezt a piaci
résztvev6k nemegyszer spontdn maodon felismerik és
eredményesen alkalmazzak. Ugy gondolom, hogy ha

ezt afelismerést mar a kezdeti piaci Iépések sordn tu-1
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datossa lehet tenni, akkor sok veszteségtél, céltalan
probalkozastdl lehet megmenteni a piac résztvevdit.

Exportorientalt 4gazat

A magyar mez@gazdasag és élelmiszeripar az elkdvet-
kezd években valtozatlanul exportorientalt agazat ma-
rad. Kozismert tény az 4gazat exportjanak Eurdpa-ori-
entaltsaga, ezen belll a Nyugat-Europaba iranyulo Kivi-
tel igen magas ardnya. Ez a piac viszont igen er6teljesen
ki van téve a fokoz6do versenynek, kiilonds tekintettel
az itt tapasztalhato er6teljes tulkinalatra. Eppen ezért a
magyar mez&gazdaséag és élelmiszeripar versenyképes-
ségének megdbrzése illetve fokozasa rendkivil fontos
feladat, melynek részét képezi a tAmogatasok fenntartéa-
sa is. Ugyanakkor az is kdzismert, hogy a GATT/WTO
Egyezménynek megfelel6en nem lehetséges a kdzvetlen
exporttdmogatasok ndvelése, s6t azok - egy egyébként is
alacsony bazisrél indulva - évi 6 szazalékos csokkentését
irjael6 az Egyezmény, mely mellett még évi 20 % korili
inflacidval is szamolnunk kell, tehat a tAmogatascsok-
kenés redlértékben megkdzeliti az évi 30 %-ot. Ezzel
szemben az Egyezmény nem korlatozza, hanem az Un.
,»green box"-ba helyezi a marketingeszk6zo6k alkalmaza-
sat. Ennélfogva biztosak lehettink abban, hogy ez a ta-
mogatasi forma valik elsédlegessé a mez6gazdasagi és
élelmiszeripari termékek kiilpiacokra vald juttatdsaban.
Megjegyzendd, hogy a GATT-konformitas egyuttal EU-
konformitast is jelent, hiszen a szébanforgd egyezményt
az EU is alairta. Ez a legf6bb érv amellett, hogy fontos
foglalkozni a marketingeszkdzok és a versenyképesség
Osszefliggesének vizsgalataval.

Az els6 torténet: A magyar gomba exportsikere az
osztrak és a német piacon

A 70-es, 80-as években a magyar gombaexporttal -
hasonléan mas agrartermékhez - a monopoljoggal



5rendelkezd szakkllkereskedelmi vallalat, a Hungaro-
fruct foglalkozott. Lényegében az exportcélu termelés
is monopoljellegl volt (bar azt nem térvényben, csak a
szokasjogban kialakult monopdélium védte), gyakorla-
tilag exportra csak a Duna Mgtsz termelt gombat. Két-
ségtelen, hogy a szakértelem és a sztikséges technol6-
gia akkoriban ott koncentralédott, de mint késébb az
élet bebizonyitotta, ez nem volt sziikségszer(, és aver-
seny hidnya a lehet6ségek kihasznalasat is korlatozta.
A késbBbbiekben ugyanis a szétaprézodott (hogy stil-
szer(i legyek: sporadikusséa valt) termelés és forgalma-
zas bebizonyitotta, hogy ez utébbi megoldas nem kor-
latozza, hanem segiti az export fejlesztését, ugyanis
ezaltal a gombaexport nem csdékkent, hanem — mint
latni fogjuk —dinamikusan nétt. E jelenség alapvet6
oka az, hogy az egykori sokprofilt szakkiilkereskedel-
mmi vallalatnal a gomba egy volt a sok szaz cikk kézul,
aminek az exportjdval foglalkoztak, rdadasul az an.
»Kis cikkek" kozé tartozott, tehat kevés figyelmet lehe-
tett r4 forditani. Ezzel szemben ajelenlegi gombaex-
portéroknek altalaban az egyetlen, de mindenképpen
a legfontosabb exportcikke, és céguknek létérdeke a
gombaexport fokozéasa vagy legalabb szinten tartésa.
Az alanyijoggé valt kiilkereskedelem és a kilenc-
venes években beindult privati-
zacio, valamint a termel6szo-
vetkezetek egy részének fel-
bomldsa a gombatermelésben

tobbségében nem beszélhetiink a gombasok tudatos
marketingtevékenységér6l, inkabb csak spontan mé-
don zajlott az export: az altaluk elérhetd osztrak, majd
kés6bb a német piacon korilnéztek, megszélitottak
z6ldség-nagykereskedéket, felkinaltak arujukat, al-
kudtak, killondsebb ismeretek és érvrendszer nélkul,
legfeljebb annyit tudvan, hogy az Gzletekben, piaco-
kon mennyi a gomba fogyasztoi ara. Majd az osztrak
viszonteladdk elmondtak, hogy legkdzelebb milyen
kiszerelésben, mennyit vennének at, milyen &ron és
igy lassanként bGviltek és egyre tudatosodtak a mar-
keting-ismeretek és n6tt az export. Hamarosan rajot-
tek azonban a gombatermeldk, hogy igy az értékesités
bizonytalan, mivel esetenként talkinalat miatt nem
vették at arujukat. Ekkor kezd&ddott a tudatos piacku-
tatas és piacépités. Ebben indirekt médon nagy segit-
séget nyujtott a konkurencia, azaz Hollandia, mivel a
holland gombaexport6rok miatt maradtak nemegy-
szer hoppon a magyar eladék. Am a holland gomba,
amelyet nem pincében, hanem termeszt6hazakban al-
litanak el6, joval alacsonyabb szarazanyagtartalmu,
igy sokkal izetlenebb, mint a magyar gomba, amelyet
pincében termelnek. Ezért az osztrak és német hazi-
asszonyok, vendéglésok el6nyben részesitik a magyar

gombat. Mégis azt kell monda-

f nunk, hogy 6nmagaban - mar-

keting nélkul - ajé mindség, a
kedvez6bb izhatdas nem lenne

azt eredményezte, hogy a ko-
rabban a nagy gombatermeld
szovetkezetekben (els6sorban
az emlitett Duna Mgtsz-ben)
0sszegyllt szakemberek dnallo-
sultak, felvasaroltdk a gomba-
> termesztésre alkalmas pincéket,
szakértelmukkel orszagszerte
(kezdetben f6leg Budapest kor-
nyékén) megkezdték a gomba-
termelést és a bel- és kilpiaci
értékesitést. A pincék felvasar-
lasa nemcsak azokra terjedt ki,
amelyek korabban is gombater-
melésre szolgéltak, hanem sz&-
mos erre alkalmas, korabban
borospincéll vagy egyéb célra
szolgald helyiséget is felvaséa-
roltak, ez a termelés ugrasszerd
novekedését tette lehet6vé.
Kezdetben az exportot is sajat
maguk végezték a lehet6 leg-
\ egyszer(ibb eszkdzokkel: meg-
pakoltdk a Ladat, meg az utan-
futdjat, és ,,irany Bécs".
A monopo6lium megszliné-
sét kovet§ kezdeti id6kben

A kordbban nagy gombatermel§
szOvetkezetekben dsszegydlt
szakemberek 6néllésultak, szamos
erre alkalmas, kordbban
borospincéil vagy egyéb célra
szolgalé helyiséget is felvasaroltak,
ez a termelés ugrasszeri
novekedését tette lehetévé.
Kezdetben az exportot is sajat
maguk végezték a lehetd
legegyszer(ibb eszk6zokkel!
megpakoltak a Ladat, meg az
utanfutodjat, és »irany Bécs.

L4
Indirekt médon nagy segitséget
nyujtott a konkurencia, azaz
Hollandia, mivel a holland
gombaexport6réok miatt maradtak
nemegyszer hoppon a

magyar eladok.

f

elegend6 a legf6bb gombaex-
port-piacainkat képezd EU tag-
orszdgokban (Ausztria és Né-
metorszdg) az ugyancsak EU
tagorszag Hollandia piaci elénye-
inek kompenzalasara. Eppen
ezeért, a magyar gombaexporté-
rok tudatos marketingtevékenysé-
ge a konkurenciaelemzéssel kezd6-
dott: megvizsgaltak a legfonto-
sabb EU gombafermel6 és -
export6ér Hollandia termesztési
modszereit, értékesitési Gtjait, a
csomagolas, arekldam médjat, az
arszintet, a min6ségi kovetel-
ményeket és min&ségi kategori-
akat, a holland export6rok erds-
ségeit és gyenge pontjait. Az erés
pontokat ésszer(ien adaptaltak
a hazai viszonyokra, példaul a
korabbi ladas kiszerelés helyett
mianyagdobozos (1/2 kg-os fo-
gyasztoi) csomagolasra tértek
at, de az ara allaganak megoéva-
sa érdekében a ladat gydjtécso-
magolasként megtartottak. Egy-
uttal atvették az exportérok azon
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tapasztalatat, hogy az egyes ter-
mel6k (vagy integratorok, de
azokat a kuils6 piacon a termel6-
vei azonositjak) egyéni embléma-
val jeldlik portékdjukat, ami a
vevd szemében mintegy mindsé-
gi garanciatjelent és ha egyszer-
kétszer ugyanazon termeld
gombajaval kedvez§ tapasztalatot
szerzett, akkor legk6zelebb azt
a cimkét keresi. Ugyancsak a pi-
acon szerzett és tudatosan alkal-
mazott marketingtapasztalat fel-
hasznéalasara utal az, hogy a leg-
tobb magyar gombaexportdr a
nemzeti jelleget is hangstlyozni
kivanja azzal, hogy egyéni cim-
kéjének vagy a szine vagy az
alapja a magyar nemzeti szine-
ket tartalmazza.

Valtoz6 értékesitési feltételek

99

Egyéni emblémaval jel6lik
portékajukat, ami a vev6é szemében
mintegy min&ségi garanciat jelent és

ha egyszer-kétszer ugyanazon
termeld gombajaval kedvez§
tapasztalatot szerzett, akkor
legkdzelebb azt a cimkét keresi
¢
A csodkkend nyereség nem teremti
meg a forrasokat a
marketingtevékenység erdsitésére,
amire pedig a relativ piaci
pozicidromlas miatt sziikség van
.
A magyar gombaexport6rok tehat
nem a hagyoméanyos

kulkereskedelmi

tonnéas kedvezményes vamkon- r,;

tingens bdvitheté lenne.) A
marketingtevékenységet az ed-
digiekben részben maguk a ter-
meldk, exportérok, illetve in-
tegratorok, részben pedig a
Z06ldség Terméktanacs fedezte.
A kbézelmultban megpalyaztak
egy marketingtdmogatasi 6sszeget
az AMC keretéhdl is. E palyazat
arra utal, hogy a gombasok to-
vabbi tudatos marketingfejlesz-
téseket terveznek, els6sorban
tovabbi nemzetkdziférumokon valo
bemutatkozast, szakvasarokon valo
részvételt és az eddigiekben ered-
ményesnek mutatkozd tevé-
kenységeik kiszélesitését. Egy-
elére nem tervezik Gjabb piacok
szélesebb korl bekapcsolasat,
hanem inkdbb a német piac eré-
teljes ,,megdolgozéasara" kivan-

mmmimimmmmmmimmimmmmmmmBmmmmmim

kapcsolatrendszerre épitették

Mostanaig a magyar gomba 6

jak energiaikat forditani és U
piacok keresésének gondolata
csak hosszabb tavua elképzelése-

felvev( piaca a kozelség és porté- exportjukat. ikben szerepel. (Bar egyesek
kank ismertsége, kedveltsége mar probalkoznak egyéb piaco-
miatt Ausztria volt. Ezt a piaci 99 kon is, kiilonésen gombakon-

pozicigjat még most is 6rzi, de

szamunkra az értékesitésifeltételek Ausztria EU csatlako-
zasaval gyokeresen megvaltoztak. Az6ta ugyanis Ausztri-
at éppugy védik a magas importvamok, mint a tébbi
EU piacot, masrészt a korabban megszerzett osztrak
kedvezményes vamkontingens nem kerilt be az EU
kedvezményes vamkontingensekbe. A legfrissebb
adatok szerint példaul az 1996. jalius 1-t6l 1997. janius
30-ig terjed6 id6szakra a kedvezményes EU vamkon-
tingens 3500 tonna volt, amit exportszallitasaink mar
1996. november elejéig kitdltottek. Emiatt a kedvez-
meényes 3 %-0s vam helyett 14,9 %-os vamteher mellett
kell felvennink a versenyt az EU-n beltli (f6ként az
emlitett holland) szallitdokkal.

A masodik legnagyobb piacunk Németorszag, az oda
iranyul6 Kivitel gyorsan n6, kevésbé telitett ez a piac,
mint az osztrak. (1995-ben ez a két piac képviselte a
gombakivitel 95 %-at.) A beviteli vimok természete-
sen e piacon is er6teljes korlatot és versenyhatranytje-
lentenek. Emiatt az eddig is szerény exportnyereség
tovabb fog csokkenni. A csokkend nyereség pedig nem
teremti meg a forrasokat a marketingtevékenység eré-
sitésére, amire pedig az emlitett relativ piaci pozicio-
romlas miatt szilkség van. (A piaci pozicié nehezedé-
sére els6sorban az utal, hogy a f6 piaccsoportot képe-
z6 EU-ba kerul gombakivitelink 98 szazaléka, azaz
mintegy 8000 tonna és nem valészindG, hogy a 3500
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zervvel.)

A magyar gombaexportérok tehat nem a hagyoma-
nyos kulkereskedelmi kapcsolatrendszerre épitették export-
jukat: nem a korabbi monopolista Hungarofmctot va-
lasztottdk exportérként és nem is az 8 kor&bbi kulpiaci
kapcsolatait keresték meg partnerként, hanem doénté
részben sajat kézbe vették a kivitelt és 0j Gizletfeleket
talaltak. Napjainkban mintegy hisz cég végzi Magyar-
orszag gombaexporfjat, ezek els6sorban a termelés in-
tegratorai, csak harom olyan cég van, amely kizarélag
exportalassal foglalkozik.

Az integratorok tevékenysége a fétevékenységet ké-
pez6 értékesités mellett kiterjed az input - a szaporit6-
anyag (csira), a komposzt, a gépek és a szuikséges se-
gédanyagok - beszerzésére is. Szerepik kiilonésen an-
nak figyelembe vételével fontos, hogy napjainkban
mintegy ezer termel§ m{ikodik a gombapiacon. A ,,visz-
szaintegralodas" jelenségével is taldlkozhatunk a gom-
baiparbanl ajelenlegi gombaexport6rok egyik legna-
gyobbika (Gyér) - féldrajzi fekvéséb6l adodo verseny-
elényét okosan kamatoztatva - kezdetben csak export-

1A gombatermel6k sajat tevékenységiiket a hivatalos iratokban is
altalaban gombaipamak titulaljak, ami nem csupéan a termelés ipar-
szer( jellegére utal, hanem bizonyos mértékig a tevékenység rang-
jat is emelni szandékozd kifejezés és ennyiben marketingeszkdznek is
tekinthet6.



tal foglalkozott, a kézelmultban azonban gombapincét
véasarolt és sajat maga is bekapcsolodott a termelésbe,
természetesen mas termeld arujara vonatkozéan a sa-
jatszamlas, illetve bizomanyosként! exportéri pozicio-
inak megtartasaval.

Aktiv piaci jelenlét

A piaci informéaciok gydjtése, rendszerezése, a bel- és
kulpiaci marketingtevékenység folyamatosan alakult
ki a kilencvenes évtized els6 felében. A marketingmun-
kat tobb szinten folytatjak: egyes nagyobb integratorok
sajat piaci informacios rendszert mikodtetnek, sajat
l6gbval is rendelkeznek, de emellettigen j0l szervezett
és tudatos marketingmunka folyik a gombatermel6ket
0sszefogo terméktanéacs keretében. Kezdetben az Or-
szadgos Zoldség Terméktanacs, majd késébb annak
Gomba Terméktagozata végzi ezt a tevékenységet. A
Gomba Terméktagozat (tovabbiakban: GT) 1994-ben ala-
kult 23 taggal, amely 1996 végére 66-ra bévilt. AGT
eddigi alig egyéves m(ikddésének marketing-vonatko-
zésai az alabbiakban foglalhatok dssze: GOMBAFO-
RUM néven szakmai napot kezdeményeztek, amely-
nek keretében szakmai, gyakorlati, agrdrgazdasagi és
gombapiaci kérdéseket taglaltak. A forumral irasos do-
kumentumot is megjelentettek. A szakma lapjat is a tago-
zat alapitotta Magyar Gomba cimen, amely szinvonalas
kivitell, tartalmat tekintve pedig alkalmazott tudo-
manyos fejlesztések kérdéseivel foglakozik, gyakorlati
tanacsokat ad, tovabba konkrét piaci informéacidkon tul-
menden a gomba marketingkérdéseivel isfoglalkozik. Az el-
s6 szam 1996. decemberében jelent meg. A tagozat
megszervezte és menedzselte a magyar gombaterme-
I6k és exportdrok egyuttes megjelenését az 1997. évi
Grine Woche és Fruit Logistica kiallitasokon. Az
ANUGA-n vald részvétel el6késziletei jelen tanul-
many készitésével egyidejlileg zajlanak. Kulfoldi szak-
lapokban is tdbb izben mutattdk be a magyar gomba-
ipart (pl. Frachthandel 7/1997.) tudomanyos igénnyel
megirt, de ugyanakkor marketingértékl cikkek kereté-
ben.

A marketingtevékenység kiterjed az arak és a koltsé-
gek figyelésére is, bar marketingkdltségeket elkiloni-
tett formaban nem kalkulalnak, azok az altalanos kolt-
ség egy részét (egyre jelentésebb hanyadat) képezik.
Az azonban figyelemre méltd, hogy a koltségkalkula-
ciot az exportpiacra vonatkozoéan kulén végzik. Ezt
mutatja be az 1. tabla.

A fejl6dés utja

Afejlédés érzékeltetéséhez réviden érdemes attekinte-
ni a magyar gombatermesztés térténelmi mualtjat.2

Egy kg termesztett champignongomba exportpiacra
kertilés! koltségei (1996. év végi allapot szerint):

termelési koltség (energia nélkul) 170-190 Rt
energia 5R
széllitds 70R
csomagolas 2SR
kamatkoltség 5R
altalanos koltség 10 Rt
speditér 5R
Osszesen 290-310 R

Megjegyzések: 1. Az export atlagara 2 USD/kg kortil mozog,
ami az 1996. december 30-I MNB valutaarfolyam-jegyzés
szerint 330 Ft-nak felel meg, (gy az export nyeresége 20-40
Frkg.

2. A champignongomba a hazai termelés 95 %-at teszi
ki. A masodik legfontosabb termesztett gombafajta, a laska
gomba 4 %-ot képvisel. Nagyjabdl hasonlak az aranyok az

exportban Is ~ tabla

,»150 évvel ezel6tt indult a csiperketermesztés ha-
zankban a pesti és kdrnyéki pincékben, a ma mar tor-
ténelmetjelent6 termesztési modszerekkel. A csiper-
ketermesztés aranykora a két vilaghaboru kozé tehet6,
1938-ban Magyarorszagot, mint a vilag 3. legnagyobb
gombatermeszt6 orszagét jegyezték. A ll. Vildghaboru
végével nagymértékben visszaesett a termelés és
ugyan az 50-es 60-as években lassu emelkedésnek in-
dult, fellendlést igazan csak a 80-as évek hoztak.
Mindezen fejlédés ellenére a magyar gombatermesz-
tés 1995-ben az eurdpai 10. helyen allt, ami az 1938-as
allapothoz képest nagy visszalépéstjelent.”

A cikkben emlitett visszalépés persze csak nemzet-
kozi 6sszehasonlitasban igaz, hiszen a magyar gomba-
termesztés az utdbbi évtizedben igen jelent6sen emel-
kedett és joval felilmulja a haboru el6tti mennyiséget.
Az 1938. évi gombatermelés Magyarorszagon mind-
0ssze ezer-ezeregyszaz tonna volt, mig 1995-ben hu-
szonhétezer tonna. A gombatermesztés hazaifontossaga-
nak, szerepének jellemzésére szolgalhat az az adat,
hogy 1995-ben a z6ldségexportunk értékének kozel 20 sza-
zalékat egyetlen cikk, és éppen a gomba adta. Ugyanakkor
Magyarorszagon ez ma még nem szamit a mezégaz-

2 Forras: Nagy Adrienn: A magyar gombaipar jelenlegi helyzete és
torekvései; in Fruchthandel 7/1997.
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j dasag stratégiai termékei kdzé, mikdzben a legnagyobb
konkurenstinknél, Hollandidban annak tekintik.

A 2. tabla szemlélteti a magyar gombatermelés és
export alakulasat.

Magyarorszag gombatermelése és exportja

B/ Termelés Export  Export arénya Termelés

(tonna) (tonna) atermelésbdl (%) 1980=100%
1980 6300 181 29 100,0
1985 7400 350 4,7 117,5
1992 14700 4100 27,9 233,3
1993 16800 3900 23,2 266,7
1994 19000 5100 26,8 301,6
1995 21000 6700 31,9 333,3

Forras: A Zo6ldség Terméktanacs Gomba Tagozatanak
kuldnféle informécidi alapjan vett sajat szamitas.

A magyar gombatermelés az 1980-t61 1995-ig eltelt
masfél évtized alatt tobb mint haromszoroséara nétt, de
a kilencvenes évtized els6 felének 50 sz4zalékos nove-
kedése is figyelemre mélt6. Kulondsen abbdl a szem-
\ pontbél, hogy ez valéban exportvezéreit ndvekedés volt,
] hiszen a névekmény doénté része exportra kerult.

Ami a szamunkra legfontosabb piac, az Eurépai
Unié gombapiacat illeti, annak nagysagrendje mintegy
900. 000 tonna, melybdl donté hanyadotjelent a tagor-
szagok sajat termelése és a belsd kereskedelem (t6bb
mint 90 %-ot) és csak 7-8 szazalék az Unidn kivili im-

A magyar gombaexport mennyisége

(tonna)

B/ Osszesen ebbdl:

Ausztria Németorszag
1975. 102 22 80
1980. 181 92 69
1985. 350 279 0
1990. 720 318 -
1995. 6700 4863 1455 |; 8
1996. 8500 - a

Forras: 1988-ig Kiilkereskedelmi Statisztikai Evkony-
vek; 1989-t6l a GT kulonféle informacioi
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port. Ebb6l a mintegy 60 ezer tonnas ,,kiilsé" importbol c;'

részesedik Magyarorszag mintegy 14-15 %-kal (1995.) (A
magyar gombaexport szerepvaltozasat jellemzi, hogy
1980-ban részesedésiink az akkor még csak 30 ezer
tonnas piaci résb6l csupan 0,3 %
volt.) A legf6bb versenytarsaink: Hol-
landia utéan irorszag (amely 1980-ban
még kb. ott tartott, ahol mi, 1995-ben
pedig mar tébb mint a duplajat alli-
totta el6 a magyar termelésnek). Je-
lentds exportér még Franciaorszag és
Belgium. A legnagyobb import6r Né-

2. tabla

Export
1980=100%

1000 metorszag, csak importér Anglia,

1934 Ausztria és Svédorszag, exportal és

2265.2 importal is Hollandia, Franciaorszag
és Belgium.

2154,7 A 3. tébla és az 1 abra az elmult

2817,7 hasz év magyar gombaexportjat mu-

37017 tatja be, tehat a tulajdonképpeni siker-

torténetet szamokban és vizualisan.

»Gombamarketing" és exportsiker

A 2. dbran bemutatom, hogy a kilencvenes években el-
ért exportsikerben a termékmarketing mely elemeinek mi-
lyen szerepiik volt. Ennek bemutatdsahoz azt a sémat
hasznalom fel, amelyet egy korabbi, hasonlé targyu
tanulmanyoma3 keretében készitettem a Kotler-féle ter-
mék-fogalom szintek tovabbfejlesztéseként.

ad 1. A magyar gomba béltartalma (szarazanyagtar-
talma, izhatésa) jobb mint a legf6bb konkurenst jelen-
t6 holland gombaé. Ez nem csupéan tény, hanem a leg-
fébb vasarlékkal (az osztrak és német partnerekkel)
ezt a magyar gombaexportérok tudatositottdk és ezt a
tényt a vevik értékelik is. Ez egyuttal a lényegi el6ny
megtestesiilését is jelenti és ezzel arunk az atlagmezény-
b6l kiemelkedik.

ad 2. A mingség bels6 elemeit Id. az ad 1. alatt. A min6-
ség kilsd elemei (megjelenés, frissesség, adjusztalas stb.) te-
kintetében a magyar gomba nem gyengébb a verseny-
tarsakénal. A minGség allandé és meghizhato, errél a
mintah{ és megfelel§ Gtemezés( szallitasokkal gon-
doskodnak.

ad 3. A csomagolas kezdetben nagyobbrészt ladas
volt, kés6bb attértek az EU normaknak és a vasarloi
igényeknek egyarant megfelel§ 1/2 kg-os dobozos, félia-
boritasu fogyasztéi csomagolasra, ill. manyagladas,
vagy papirdobozos gydjtécsomagolasra.

3A tagabb értelm( versenyképesség vizsgalata, in: Kiegészités a magyar
mez8&gazdasag integracids stratégiajahoz, AKII, Budapest, 1995.



A magyar gombaexport mennyisége (tonna)

9000

ad 4. Markanévként vagy a Gomba Tagozat altal ki-
alakitott, vagy az egyes gyartok, integratorok altal
Iétrehozott sajat elnevezést alkalmazzak, példaul:

MAGYAR GOMBA,

CHAMPIGNON UNION GmbH.,
AGARICUS4, GYOR,

ORSZAGOS KORONA GOMBAIPARI EGYE-
SULES, KERECSEND,

hogy csak néhanyat emlitsek. Az egyes export6-
rok jo grafikdja, kdnnyen azonosithatd, figyelemfelkeltd
és a gombaval egyértelmden rokonithat6 l6gokat hasz-

4Nem sajtéhiba (nem Agraricus), hanem az Agaricus bisporus,
azaz a csiperkegomba latin neve utan.

nalnak. Ezeket csomagoléanyagai-
kon, reklamhordozéikon meg is jele-
nitik.

ad 5. és 6. Mind a termékkel egyutt-
jaré informacionak, mind pedig szol-
galtatasnak tekinthet6 az, hogy a
ZTT / GT kidolgozott egy gombare-
ceptfiizetet, amelyet magyar, német
és angol nyelven mellékelnek egyes
szallitmanyokhoz, de elsGsorban ki-
allitasokon, altalanos és szakvésaro-
kon terjesztenek szdréanyagként.
Uzleti szolgaltatasnak tekinthetd a
vev@ igénye szerinti gyors szallités,
ami - gyorsan romlé arurol 1évén szd
- a frissesség és a gusztusos kiils6
megjelenés szempontjabdl kiléndsen
fontos.

ad 7. Areklam- és propagandate-
vékenység els@sorban abban testesiil
meg, hogy a GT a kordbban emlitett
szakmai-piaci forumokat mukdodteti, a
hasonl6 kulféldi szervezési megmoz-
dulasokon résztvesz, sajat lapot és pro-
pagandaanyagok&t szerkeszt, segiti és
szervezi a kidllitdsokon, vasérokon val6
részvételt. A magyar és kulfoldi szak-
lapokban val6 megjelenés mellett
egyes nagyobb integratorok (pl. a Korona
Gombaipari Egyesulés) sajatforumokat
is mudkddtetnek, sajat periodikakat és
propagandaanyagokat is kiadnak.

ad 8. A cégimazs kialakitasara és
bel- ill. kulfoldi elterjesztésére a 4. és
7. pontban elmondottak vonatkoz-
nak.

ad 9. A nemzeti imazs kialakitasat
és elterjesztését szolgalja a GT Ma-

| gyar Gombafeliratd logoja és annak nemzetiszin( alapja.

2. dbra
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;A masodik torténet: Az év bo-

rasza Angliaban (egy Gjabb kor
az arut korilvevd aurdban)

Az év borasza cimet 1997-ben
Anglidban egy kivalé magyar

99

Nem jellemz6, hogy kulféldit
valasszanak Angliaban
az év boraszanak,
az meg egyenesen unikum,

hogy kelet-europait.

A masodik szal: Magyarorszag
borexportja a nyolcvanas évek
kozepét6l kezdve folyamatosan
és jelent6sen visszaesett. Ezen a
tendencian tobben, tobbféle
maodszerrel kivantak valtoztat-
ni, tobbek kozott a kollektiv

boréasz, Kamocsay Akos nyerte
el, aki egy kevésbé kozismert,
kisebb magyar borgazdasag ve-
zet6 borasza. Ez a tény azértje-
lent kellemes meglepetést, mert
egyrészt nem jellemz8, hogy
kulfoldit valasszanak Anglia-
ban az év boraszanak, az meg
egyenesen unikum, hogy kelet-
europait (foldrajzilag ugyan ko-
zép-eurdpait, de ezt most Anglidbél nézve fogalmaz-
tam igy). Az ide vezetd Ut sem szokvanyos és hem csu-
pan marketingelemei vannak, de a borasz-szakmai
elemei is dsszefliggésbe hozhatok a marketinggel. Ez
egy harom szalon futo torténet, de a végén a szalak ta-
lalkoznak.

Az els6 szal: Kozismert tény, hogy Anglidban min-
den olyan tevékenységre, targyra, vagy fogalomhoz
kapcsolva klubot alapitanak, ami erre egyaltalan al-
kalmas lehet. Az mar egyaltalan nem meglepd, hogy
szamos borklub is m(ikddik Anglidban, amelyek nem-
csak 6nmagukat veszik rendkivil komolyan, hanem a
kozvélemény is 6ket. Az egyik legel6kel6bb borklub a
kozismert angol lap altal alapitott The Sunday Times
Wine Club, amely egyuttal er6teljes piacbefolyasolé
tényez06, mert a nagyobb tzletlancok, borszaktzletek
ennek értékitéletéhez alkalmazkodva vesznek vagy
nem vesznek fel palettajukra egyes borokat. Targyunk
szempontjdb6l pedig az sem tekinthetd érdektelen
ténynek, hogy Anglia a vildig masodik legnagyobb borim-
portére (Németorszag utan), a vilag teljes, mintegy 50
millié hl-es borkilkereskedelmébdl az angol import
1/7 részt képvisel, azaz évente mintegy 7 millié hi-t.

Magyarorszag borexportja (ezer hl)

Bv Hordés bor Palackos bor Bor sszesen
1980 1117 975 2092
1085 1121 1583 2704
1990 361 926 1287
1995 467 601 1068
1996 415 758 1173

Forras: KSH, 1991-t61 ARH
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Targyunk szempontjabol pedig az
sem tekinthetd érdektelen ténynek,
hogy Anglia a vilag masodik
legnagyobb borimportére.
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marketing eszkozeivel (orszag-
tanulmanyok, részvétel a nem-
zetkdzi rendezvényeken stb.),
de szamos exportér sajat maga
is inditott ktilonféle piaci akcio-
kat.

A harmadik szal: A hobbibo-
rasz és a nagyizemi borasz ko-
z06tt helyezkedik el a ,,harmadik
tipusu boréasz", a kivalé szakér-
t6, akinek egyuttal hobbija, szenvedélye is a boraszat.

A széalak 6sszefutnak

A harom szal egy nemrégiben alapitott kereskeddcég
egyik (késBbbi) vezetdje, egy lzletasszony kezében fu-
tott 6ssze, ugyancsak nem szokvanyos maédon. Ezt az
Uzletasszonyt, aki egy magyar bankszakember felesé-
geként toltott néhany évet Angliaban, kint tartézkodasa
idején egy magyar nagyvallalat, kordbbi munkakapcso-
latuk alapjan felkérte, hogy az Anglidban elvesztett pia-
azonban mar nem lehetett megvaltoztatni, a cég piacat
visszaszerezni, ugyanis a sz6banforgé piaci résbe (,,bag
in box" Kiszerelés( borok) idékozben beléptek a he-
lytinkbe ajugoszlav exportérok. Ezért palackos borként
probalta meg értékesiteni a széban forgd mennyiséget
és Uj modszerrel kisérletezett: nem a szokvanyos mo-
don, a potencialis vev6ket kereste fel, hanem (lasd els6
szal) ismervén az angliai borklubok mikodését, felke-
reste Hugh Johnsont, a Sunday Times Wine Club elné-
két, a vildgszerte ismert borszakért6t és neki ajanlotta
fel abort - ha nem is meg-
vételre, de megkdstolasra.
(Egyébként ugyanez a bor-

Pezsg6  Bor + pezsgo klub inditotta el sikeres Ut-

Osszesen jan a bulgéar vordsborokat

215 2307 is, amely sikertdrténetrél
mér hivatkozott el6z6 ta-

o17 5221 nulményunkban beszamol-
311 1598 tunk.) A felkérést kovet6en
205 1272 - b,ér a,z emlitett, eredet! leg
&  Szandekolt Gzlet nem jott

169 1342 6  létre - Hugh Johnson abor-

rajongok tdborabdl szerve-
zett egy Kis csapatot, amely
eljott Magyarorszagra, felfedezni a magyar borvidéke-



kel. Az 6nkéntes bordelegacié megallapitotta, hogy Skedvez6 visszhangja lett a bemutaténak és a flzetnek

Magyarorszag lehet ajové egyik borforrasa Anglia sza-
mara, mert a klima, a talaj, a bortermelés torténelmi ha-
gyomanya erre egyarant predesztinalja. Erre persze
barki azt mondhatja, hogy ,,mi ebben az Uj, ezt mi eddig
is tudtuk". Ez igaz, de egészen mas, ha ezt egy neves
angol borszakért6kbdl allé kialdottség allapitja meg.
Végigjarvan Magyarorszagot azonban nemcsak az em-
litett pozitivumot konstataltak, hanem azt is, hogy Ma-
gyarorszag még nem eléggé ,,érett" arra, hogy fontos im-
portforrassa valjon igényes angol borfogyasztok sza-
mara, de ez a helyzet nem tal hosszu id6 alatt megval-
toztathat6. Ezt indokl6 legf6bb megéllapitisaik két
pontban foglalhatok 6ssze:

= Magyarorszagon van j6 bor, de a mennyiségi szem-
lélet talhajszolasa miatt az igazi j6 borok a nagyuze-
mekben bekeriilnek a témegborokba, (ahogyan fogal-
maztak: ,,bemegy az egész a husdaraldba."), eltlinik
karakteres jelleglk, és az egész massza, ami keletke-
zik, mar tavol van az eredeti jellegzetes, zamatos ital-
tol. Ha az egyik évben valamely borfajtabol kevesebb
terem, akkor a boraszati iizemben csinalnak helyette
valami hasonlét.

= A kisebb, kevésbé ismert borvidékeken a bora-
szati Uzemek technikai felszereltsége ugyan nem éri el
a nagyuzemekét, de ezeken a helyeken még vannak
olyan ,,hobbiboraszok™*, akik nem afenti mentalitassal gon-
dolkoznak, hanem megé6rzik az egyes, esetleg egészen
csekély mennyiségben termelt borok jellegzetességeit,
azokat a borokat kulén kezelik, nem keverik bele a
,masszaba". Ez utébbi mentali-
tés taldlkozott az angolokéval
(az ilyen mentalitast boraszok
k6zé tartozik Kamocsay Akos
is, aki akkoriban a Méri borvi-
déken tevékenykedett). Eppen
ez a mentalitds és ennek az an-
golok altali felismerése segitett
abban, hogy a kildoéttség altal
megallapitott ,,éretlenségiink-
nek" hamar végeszakadjon.

Az angol csoport latogatasat
kovetben az a cég, amely szeret-
te volna elvesztett angliai piaci
pozicioit visszaszerezni, szerve-
zett egy borbemutatét-borkds-
tol6t. Minden bortermeld ka-
pott egy asztalt és azt a lehet6-
séget, hogy hozza el a harom
legjobb borat. Meghivtak Hugh
Johnsont is, akinek dszszessége-
ben megnyerte a tetszését a be-
mutatd, készitett egy fuzetet a
bemutatott borokrél és a ma-
gyar borkultararol. Nagy és

f
Felkereste a Sunday Times Wine
Club elntkét, a vilagszerte ismert
borszakért6t és neki ajanlotta fel a
bort - ha nem is megvételre, de
megkdstolasra.
4 inditottdk tovabbi
Az onkéntes bordelegacio
megallapitotta, hogy Magyarorszag
lehet ajové egyik borforrasa Anglia

szamara.

Az angolok idekuldtek egy ausztral
boraszt tanacsadoként. Ez is (j
mentalitast kdvetel, kevés az olyan
magyar szakember, aki

mastol elfogad tanacsot.

| is, tobbek k6zo6tt a Financial Times 1993. augusztus
28/29-i hétvégi szamaban a ,,Food and Drink" rovat-
ban ismertették a magyar bortermelést-borkultarat. A
bemutaton szerepl6 borok kézil kivalasztottak 12-t,
amelyeket a Sunday Times Wine Club palettajan sze-
repeltettek. Kezdetben ezek még nem mind voltak iga-
zan j6 borok, ezért az angolok idekildtek egy ausztrél
boréaszt tanacsaddként. Ez is Uj mentalitast kovetel, ke-
vés az olyan magyar szakember, aki mastol elfogad ta-
nécsot, kulénosen egy olyan hagyoményosnak tekint-
hetd tertileten, mint hazdnkban a borészat. Az is az Uj
mentalitis részét képezi, hogy olyan bort csinaljunk,
amilyet a vevé kérj ne pedig azt probaljuk meg eladni,
amit & szokdsos modon el6allitottunk. A modern boréa-
szati technoldgia részét képezi az is, hogy ugy kezeljék
a borokat, hogy ajellegzetes izek, zamatok és illatok
ne menjenek veszend6be, ne menjenek ténkre, ne ke-
veredjenek. Mind az Gzletemberek, mind a boraszok
hangsulyozzak a termelés és a piac kdzvetlen talalko-
zasanak fontossagat, ami jelen esetben megvalosult.

Lépésrdl 1épésre

A cég, amely az Angliaba iranyul6 magyar borexport-
nak egyre jelent6sebb részét forgalmazza, kezdetben
tandcsadéssal foglalkozott, (neve ezért is kissé szokat-
lanul hangz6 a keresked6cégek kozott: Interconsult),
majd kereskedelemmel és csak kés6bb vasarolta meg a
Neszmélyi Borgazdasagot és
meég egy kisebb borgazdasagi
vallalatot. Kiils6 szallitoja csak
egy van, Villany. Az els§ konk-
rét Gzleti Iépést egy reményte-
lennek latsz6 akcidval tette
meg: egy j6 min6ségd, de a ter-
meld altal eladhatatlannak vélt
bortételt palackoztak és adtak el
Angliaban. Ennek nyereségével
Uzleteiket.
Mar a kezdetektdl az volt a
szemléletik, hogy csak kifogas-
talan mindségl arut szallitsa-
nak, csak mintah( szallitas tor-
ténjék, a szallitmanyok minden
objektiv és szubjektiv paramé-
tere allando legyen és ha vala-
mibdl tobbet is venne avevd, de
nincs, azt 6szintén meg kell
mondani és nem szabad helyet-
te valami hasonlét beszerezni
vagy el6allitani. Szinte jelsz6-
ként hangsulyoztak: kiesett egy
eladas, egy tétel, de megtartot-

*

f
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tunk egy vevot. A cég Uzleteinek kiterjesztéséhez nem
volt elegendd az alapitdk tékeereje, ezért a Kiilkereske-
delmi Bank is beszallt a finanszirozésba, ezzel lehetett
az Uzleteket kiszélesiteni. A tulajdonosok kézétti mun-
kamegosztas szinergikus hatéast fejt ki, mindegyikik
Atlagar

Bv Exprotait mennyiség Index

Index

kapcsolatban a kdvetkez§ az allaspontjuk: ,,Ha az em- <

bér borai ott vannak a nagy, ajé vev6knél, akkor min-
denki keresni fogja a borainkat." Minden vevénél van
néhany markaneviik, amelyet kizar6lag az adott tizlet-
lancban alkalmaznak. Altalaban fantazianeveket al-
kalmaznak, pl. ,,Badger Hill", ,,Deer Leap",
»River Duna". Kézds kézép-kelet-eurdpai
cimkecsalad, az un. ,,Réka Valley" égisze

ezer karton 1991=100 GPBkarton 1991=100 . ) ’

alatt is exportalnak borokat: Chardonnay és
Merlot fajtdkat, mig ugyanezen cimkével

1991- 20 100 7 100 Cabernet fajtat értékesit Bulgaria és Pinot
Noirt Roménia.

1995 400 2000 Végul az 5. téblaban bemutatom a cég 1991-

1996 580 2900 10 143 ben kezdett borexportjanak aruforgalmi
eredményét, az elért exportnévekményt és

5. tabla  aremelkedést (balira).

Megjegyzés: 1 karton = 9 liter

onallé és lelkes ura munkateriletének, ahogy fogalmaz-
tak: ,,csinovnyikokkal nem lehet nagyot alkotni".

Az év borasza cim elnyerése nem csupan borasz-
szakmai siker, hanem dnmagaban véve is marketing-
eszk0z, segitség a tovabbi piaci sikerekhez. Bar az
el6bbiekben a cég marketingmunkajanak alapjat képe-
z6 mentalitasrol, a f6bb marketinglépésekrél mar sz6
esett, a teljesség kedvéért még megemlitem a kdvetke-
z06ket: a cimkéket egy fiatal, tehetséges grafikus készi-
ti, aki most 26 éves, tehat az Gzlet beinduldsakor 20
éves volt. A cimkeéket illetéen az egyes vev6k exkluzivi-
i tasravalo torekvéseit is szem el6tt kell tartani: amit §
forgalmaz, azt més cég ne forgalmazza. Az arat illet6-
en fontos megemliteni: kevés esetben szamolhatunk
be olyasmirdl, mint itt, hogy a nagyon jelent6s export-
mennyiség novelést nem az arak csokkentésével érték
el, hanem emellett még az atlagar is emelkedett. Termé-
szetesen az arverseny aldl 6k se tudjak kivonni magu-
kat, de olyan aruszerkezettel dolgoznak, hogy az &rai-
konjavitani tudtak. Ugyanis egy exkluziv kis tételnél
nem szamit az ar, csak a kifogastalan béltartalom és
kilcsin. A rekldmot leginkabb az emlitett borklub je-
lenti a szamukra, de egyes angol lapokban un. ,,short
list" forméjaban kitéphetd borajanlatokat is megjelen-
tetnek. F6 vev6ik a Tesco, a Safeway, az Asda. Ezzel
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Ugy gondolom, nem sziikséges ismét elvé-
gezni az el6bbi példdhoz hasonléan a mar-
keting egyes rétegeinek bemutatasat, az el-
mondottakbol lathatd, hogy a marketing-
munka ez esetben is a kiterjesztett termékfo-
galom alkalmazéaséaval tortént, de itt a termé-
ket korilvevd ,,aurat" kiegésziti egy eddig
nem emlitett kor is, a terméket koriillengé,
szinte mitikus, de legalabbis szenvedély-jel-
leg(i hozzaallas, ami egyes fogyasztasi cik-
kekhez egyes kulturkérokben hozzékapcso-
l6dik - jelen esetben az angol borkultura - és
amelyet érzékelvén, azt a piacépités eredmé-
nyes eszkdzeként lehet alkalmazni. A 3. dbra

pedig ajol végzett marketingmunka hatékonysagarol,
tovabbi kommentarok nélkul is, kell6képpen beszél.

Szerzénk az Agrargazdasagi Kutatd és Informatikai Intézet
tudomanyos osztalyvezetéje



