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1. BEVEZETES

Dolgozatom témaja az Okologiai gazdalkoddsban részt vevd Hernadszentandras
(mas nevén "BioSzentandras"), egy abauji kistelepiilés pozitiv példdjanak bemutatésa.
Napjainkban a biogazdalkodas vonatkozasaban kismértékli novekvd tendencia figyelhetd
meg, mivel az utdbbi évek trendjei egyre inkabb kihangsulyozzak az egészséges ¢letmod
fontossagat. 2009-ben Uveges Gabor, Hernddszentandras polgarmestere felismerte, hogy
a természeti adottsagok kedveznek nekik. Ez utan palyaztak. Az Europai Uni6 28 millid
forinttal tdmogatta azt, hogy megtanuljdk és megvaldsitsak az ott ¢l6 emberek a
biogazdalkodast. Ténylegesen 2010-ben kezdték el az Okoldgiai gazdalkodast
telepiilésiikon. Akkor még nem gondoltak arra, hogy ez a program az egész telepiilés

jOvOjét megvaltoztatja.

A pélyazati forrds masfél évre szolt, de 6k a kezdeti iddszaktol fogva arra torekedtek,
hogy egy olyan strukturat allitsanak fel, amely elébb-utobb képes lesz Onmagat is
eltartani. Az eltelt évek soran éppen ezért a lehetd legtobb és legkiilonfélébb forrasokat
igyekeztek bevonni a programjukba. A mark4juk neve, a telepiilés nevére és a
gazdalkodasi formara utalva "BioSzentandras™ lett. A program sikerességét bizonyitja,
hogy 2013-ban Parizs a "BioSzentandras™ - projektet az Eurdpai Territoria Innovacios

Dijjal jutalmazta.

"BioSzentandras" olyan kozdsséget és rendszert teremtett, melynek kovetkeztében
kornyezeti €s  gazdasdgi  szempontbol  fenntarthatdé  termékeket termelnek.
A sikeres gazdalkodas kulcsat a termdfoldek mindsége és a kedvezd éghajlati viszonyok
mellett a kozosségi egylittmikodes teszi leginkabb lehetévé. Létfontossagu, hogy az
okologiai harmonia (a novények, éldvilag és a termdfold természetes egyensulya) is

allandé maradjon, erre pedig a gazdalkodéasoknak is kiilondsen oda kell figyelnie.

Személyes érintettségem, hogy magam is Borsod-Abauj-Zemplén megyében élek, s
ezaltal nagy hatassal volt ram az abauji kistelepiilés, a Hernadszentandrasbol
"BioSzentandrassa" lett kis falu sikertorténete. Amikor el0szor taldlkoztam személyesen
Uveges Gabor polgarmester trral, hogy beszélgessiink a "BioSzentandras" - projektrdl,
magaval ragadott az egész torténet, s mindemellett az a lelkesedés, amely személyébol
aradt. Ezért dontdttem ugy, hogy dolgozatommal probalom segiteni kovetkezd évi
munkdjukat. Felmérem az 6kologiai gazdalkodas jelenlegi hazai helyzetét, és a stratégiai

szakirodalmat egyarant.



A cél érdekében tobbféle kutatdsi modszert kivanok alkalmazni. A hazai biogazdalkodas
helyzetének vizsgélata soran céljaim kozott szerepel, hogy képet kapjak arr6l, milyen
lehetdségei vannak az ilyen jellegli tevékenységet folytatd hazai vallalkozasoknak, illetve
milyen elvardsoknak kell megfelelniiik. Ehhez informacidkat gyiijtok az Okologiai
Mezbgazdasagi Kutatdintézet (OMKI) egy munkatarsatol.

Primer kutatést is készitek a felndtt életmdd- és taplalkozasi szokdsokrol, melyben azt
fogom tanulmanyozni, hogy az egyes ¢lelmiszerek véasarlasanal mennyire fontos
szempont az embereknek, hogy a termék 6kologiai gazdasagbol szarmazzon. Erdekel az
is, hogy a bio szo6 hallatan mire asszocialnak, tisztaban vannak- e az emberek azzal, hogy
mitél bio egy termék, s ez meghatdrozza-e fogyasztdi magatartasukat, vasarloi

dontésiiket!

Tobb interjut is igyekszem késziteni Hernadszentandras polgarmesterével, annak
érdekében, hogy alapos attekintést kaphassak "BioSzentandras" jelenlegi helyzetérol.
A beszélgetések alkalmaval igyekszem pontos és elsd kézbdl szarmazd informéciokat
gyljteni a vallalkozas helyzetének alapos elemzésével, a taktikai marketingjiik
kutatasaval ¢és megértésével. Néhany kérdést intézek a "BioSzentandras" - csapat
kollégaihoz is, mellyel célom, hogy felmérjem a személyzet hozzaallasat és tapasztalatait

a projekttel kapcsolatban.

Dolgozatomban alkalmazni kivanom a mystery shopping (probavasarlas) modszerét is,
mellyel egyfeldl kiderithetem azt, hogy megfelelé hatékonysaggal miikodik-e a webshop
rendszeriik, masfeldl pedig megvizsgalhatom a logisztikai miiveleteik gyorsasagat és az

elvart mindségrol is fogyasztoi visszacsatolast tudok adni.

Uj arculatterviik kialakitdsanak miértjeit is gorcsd ald veszem, valamint az erdéforrés
menedzsmentjiik hatékonysagat i1s megvizsgalom, egy térségi marka kialakitasa
bemutatasa cimil részben fel kivanom mérni a piacon 1évd potencialis versenytarsakat
harom nagy aruhazlanc bio- és konvenciondlis kinalata alapjan, amellyel atfogd

elemzéseket szeretnék késziteni "BioSzentandras" tobbféle termékkategdridjaval

szembeallitva.



2. STRATEGIAI TERVEZES ES MARKETINGSTRATEGIA

2.1. STRATEGIA AZ UZLETI ELETBEN (BARAKONYI, 1999.)

Stratégiaalkotas az iizleti ¢életben:
— egy mar kitizott kiildetéshez vagy célhoz vezetd alternativ utak definidlésa és
értékelése
— kovetendo valasztasi lehetdség kivalasztasa, részletes kidolgozasa
A stratégia azokat a Iényeges Iépéseket foglalja magdban, amelyeket a célok
megvalositasa érdekében kotelesek a vallalat vezetdi megtenni.

1. tablazat: A hadviselés és a piaci verseny dsszehasonlitasa

Célhoz vezetd t: Célhoz vezetd ut:
katonai stratégia kidolgozasa vallalati stratégia kidolgozasa
Fegyverzet Termék, szolgaltatas
Kiképzett, motivalt haderd Képzett, elkotelezett munkatarsak
A csata helyének megvélasztasa Piac megvalasztasa
Hadvezér, vezérkar szerepe Vallalati vezetd, fels6 vezetés szerepe
Stratégiai tervezés Stratégiai tervezés
Taktikai tervezés Uzleti tervezés
Operativ tervezeés Eves, negyedéves operativ tervezés
Ellatas, utanpotlas Logisztika
Mordl, elkotelezettség Villalati kultara
Hirk6zlés, monitorrendszer Vallalati informacids rendszer

Forras: www.tankonyvtar.hu

A stratégia katonai gyokerekhez vezethetd vissza, mar az Okori gorogok is hasznaltak.
A hadviselés cimsz6 alatt felsorolt pontokban is lathatjuk, hogy a célhoz vezetd ut tobb
1épcsébdl all, melyet mar tobb ezer évvel ezeldtt is felfedeztek. Ezeket a 1épéseket

crer

--------

valgjaban a vallalaton beliil tobb szinten is talalhatok kiilonb6zd stratégiak.

Ezek: (Barakonyi, 1999.)

— Corporate Strategy (szervezeti stratégia): hosszu tavli €s az egész vallalathoz
kapcsolodo stratégia. Fontos eleme az {iizleti stratégianak, hogy a f6 iranyok
meghatdrozasa mellett az eréforrasok megfeleld elosztasa is hozzatartozzon az
tizleti egységekhez.


http://www.tankonyvtar.hu/

— Business Strategy (iizleti stratégia): az elozén€l sziikebb értelmezésben
hasznaljak, melyben meghatarozzak, hogy a stratégiai iizleti diviziok az adott
lizletagban, és a vallalati stratégiaban 6sszehangolva hogyan versenyezzenek.

— Functional Strategy (funkciondlis stratégia): a vallalati miikodés kiillonb6zo
funkcioihoz kapcsolodnak, mint pl. a termelési stratégia, a pénziigyi stratégia,
marketingstratégia, stb.

A stratégiaalkotas folyamatdban kdzponti szerepet kap maga a stratégiai dontés, éppen
ezért mindenképpen kiemelt figyelemmel kell kezelni ezt a tényez6t, mivel a kivalasztott
stratégiai dontések hatarozzak meg a jovobeli fejlodés iranyat. Ha rossz stratégiai dontést
hozunk, akkor a hibas irdny visszafordithatatlan karokat okozhat a vallalat életében, ezzel
kockaztathatjak a vallalat fennmaradésat.

A stratégiai dontéseket nehezité kériilmények:
— informacidhiany
— megbizhatatlan informécio
— tobb cél jelenléte
— gazdasagon kiviili célok
— tobbszereplos dontések
— tobb forgatokonyv

— az intuicid szerepe

2.2. A STRATEGIAKESZITES FOLYAMATA (JOZSA, 2005.)

1. A vallalat kiildetésének és hosszu tavu céljainak meghatarozasa: a vallalat céljai
kozott szerepelhet a vallalati misszid, mint meghatarozo tavlati cél. Hossza tava és
rovid tava célok.

2. A vdallalat feltételrendszerének analizalasa és piaci lehetéségek felismerése: ehhez a
ponthoz tartozik a kornyezeti elemzés, ezen belill az altalanos kornyezet és a
versenykornyezet vizsgéalata és elemzése. Leggyakrabban a STEEP vagy a PEEST
elemzést hasznaljak a kdrnyezeti analizis feltarasara.

3. Rendelkezésre allo erdforrdsok, szervezeti képességek, vallalati erds es gyenge
pontok értékelése: a vallalati kiildetés €s hosszu tava célok megfogalmazasdhoz
szilksége van a vallalatnak egy szervezett és rendelkezésre allo erdforrasok
ismeretére. Ezen kiviil pedig fel kell térképezni a vallalat erés és gyenge pontjait,
lehetdségeit és veszélyeit, melyet a SWOT analizissel végezhetiink el.



A célok ujboli meghatarozasa a kornyezet és a belso feltételek elemzési eredményeire
épiilve, majd azon egyeztetett stratégiak felvazolasa, melyek révén a célok elérhetok:
a stratégia logikus kialakitasa: jelenlegi stratégidk értelmezése, mindsitése, mely
megmutatja, hogy hol tart jelenleg a vallalat; potencialis stratégidk azonositasa;

alkalmazhato stratégiak kivalasztasa

A stratégiak idobeli lefutasanak abrazolasa, az egyes stratégiakon beliil régzitve az
egyes cselekedetek sorrendjét és egymashoz valo kapcsolodasat: az eddigi 1épések
teljesitését kovetden elengedhetetlen a vallalat rendelkezésére allo erdforrasok
koordinalasa, mivel fontos, hogy az elézetesen rogzitett célok megfeleld idében,

megfelel6 mindségben alljanak rendelkezésre.

Az elbzetesen meghatarozott célok megvalositisa, olyan szervezeti keretek
létrehozasa, melyek elkészitik a részletes taktikai és akcioterveket, majd a tervezésen
keresztiil pontositjak a megvalositando lépéseket: a célok megvaldsitasa, mindenek
elott olyan vallalati struktura kialakitasat irja eld, amely segiti a kialakitott stratégiak
kidolgozéasanak folytatasat és befejezését, valamint a nap tervezésben a kitiizott célok
elérését. Kiemelt figyelmet kell forditani az iddzités fontossdgara, mivel a
megvalositas akkor lesz sikeres, ha a marketinglehetdségek a meghatarozott idében

hasznalodnak ki.

Ellenorzés, a stratégiai terv megvalositasa eredményeképpen elért eredmények
vizsgdlata, elemzése: az ellenOrzés soran a vallalkozas koltségkereteit, menetrend-
elemzéseit, az eladasi és profitstatisztikakat, a részletes koltségelemzéseket és az
imazselemzéseket vizsgaljak. Mindig a vallalat jelenlegi teljesitményét ellendrzik.
Ha ez eltér a tervezettdl, akkor valaszthatnak, hogy maradnak azon az Uton, ahol
eddig is voltak, vagy valtoztatnak a stratégian, esetleg teljesen Uj stratégiat
készitenek.

2.3. MARKETINGSTRATEGIAK ES TERVEK KIDOLGOZASA

A véllalat sikere azon is nagymértékben mulik, hogy a kiilonb6z6 osztalyok

tevékenységeit sikeriil-e jo mértékben koordindlni ahhoz, hogy azok az alapvetd lizleti

folyamatokat irdnyitani tudjak. Alapvetd iizleti folyamatoknak tekinthetdk:
(Kotler-Keller, 2006.)

1. Piacérzékelés folyamata: piaci informaciok szerzése, s ezen informaciok szervezeten

beliili  elosztdsaval, valamint az informaciok profitdldsaval Osszefiiggd
tevékenyseégek.



Uj termék megvaldsitasanak folyamata: 0j termékek, kifogastalan mindségii, gyors és
megszabott koltségkereten beliili kutatas-fejlesztéssel, illetve a termék piaci

bevezetésével kapcsolatos tevékenységek.

Vevoszerzés folyamata: lehetséges ) vevok feltérképezésével, valamint a termék

célpiacainak meghatarozasaval 0sszefiiggd tevékenységek.

Ugyfélkapcsolat menedzsment folyamata: az egyes vevék jobb megismerését alapos
"feltérképezését", a veliik kialakuld kapcsolattatast és az egyénre szabott termékek
kialakitasat célozza meg.

Sikeres teljesitést iranyito folyamat: a megrendelésék beérkezését és megerdsitését, a
termék megfeleld iddben torténd kiszallitdsat, valamint a szamla kiegyenlitését

atfogo tevékenységek.

2.4. A MARKETINGTERVROL ALTALABAN (KOTLER-KELLER, 2006.)

A marketingterv Osszefoglalja a marketingszakember piachoz kapcsolodd ismereteit és

iranymutatdst ad a vallalat szdmdara, hogy milyen modon kivdnja a marketing céljait

elérni. A marketingtervek szdmos pozitiv tulajdonsaggal jellemezhetdek napjainkban.

Atgondoltak, realisak, valamint vevé- és versenytars-orientaltak.

Egy 4ltalanos marketingterv tartalmat az alabbi f6bb pontok definialjak:

1.

2.

3.

Vezetoi oOsszefoglalo és tartalomjegyzék: tartalmazza a vallalat f6 célkitiizéseit.
A rovid 0sszefoglalas sordn a vallalat felsé vezetése hamar atlathatja a terv 1ényegét.

A részletes tartalomjegyzék ezutan kovetkezik.

Helyzetelemzés: ez a fejezet a mikro- és makrokornyezet kiillonb6z6 hatasait méri fel,
mely altal relevans hattér informéciokat kap a vallalat. Ezen kiviil foglalkozik az
értékesités-, a koltség-, a piac-, és a versenytarselemzéssel is.

Marketingstratégia: els6 1épésként a vallalat kiildetését kell megfogalmazni, majd a
marketing és pénziigyi irdnyokat. Szegmentalt és felméri azokat a fogyasztoi
igényeket, amelyeket a termékével ki szeretne elégiteni. Ezutan keriil sor a
versenytarsakhoz viszonyitott pozicid megallapitasara. Fontos, hogy a véllalaton
beliili kiilonb6z6 osztalyokat is bevonjak, melynek célja, hogy a véllalat egésze a
megfeleld tamogatdst tudja nyQjtani a terv  hatékony kivitelezéséhez.
A marketingstratégia magaba foglalja a markazasi és vevokkel szemben
alkalmazando stratégiat is.



4.

5.

Pénziigyi elérejelzések: harom tényezObdl all: pénziigyi elérejelzések (az értékesitési

elérejelzésekbol), koltség elérejelzések, fedezetszamitas.
A megvalositas ellendrzése: altalaban honapokra vagy negyedévekre bontjak fel a

teljesitendd célokat, hozzarendelve a felhasznalhaté koltségkeretet, ezaltal a

vallalatvezetés szdmara konnyen attekinthetové valik az ellenérzés fazisa.

2.4.1. A tervezés folyamata (Laszl6 Jozsa, 2005.)

A tervezés a mai vilagban elengedhetetlen a vallalatok sikeres miikodéséhez, mivel a

legtobb cég sikerének kulcsa a jo tervezésben rejlik.

A tervezés hozzdjarulhat: (Ewing, 1968)

b)
c)

d)
e)

9)

c ey

a véllalkozés optimalis fejlddéséhez

a menedzseri gondolkodas, a dontési hatékonysag javitdsahoz, a szervezet
célorientaltsaganak fokozasahoz

a szervezet rugalmassaganak megdrzéséhez

a vallalkozds problémainak egységes, integralt, egyiittmikodésen alapuld
kezeléséhez

a célok megvalositdsanak nyomon kovetéséhez, a megvalositdsi folyamat
értékeléséhez

a tarsadalmilag és gazdasagilag egyarant hasznos eredmények létrejottéhez

Magyarorszagon elvart tényezoként jelenik meg a vallalati novekedés. Eppen ezért kell

nagy hangstlyt fektetni a tervezésre, mivel a korai szakaszban meg kell hatarozni a

novekedés idejét, modjat, helyét, formajat és a kiilonbozoé feladatok megoldasaért

megfeleld illetékes személyeket. Nagy figyelmet kell fektetni arra, hogy a termékeket, a

piacokat, az er6forrasokat és a személyi feltételeket folyamatosan értékeljiik a kitlizott

célok és a siker megvaldsitasa érdekében.



2.4.2. Vallalati filozofia

A vallalkozas  értékeinek, kiildetésének és  jovoképének meghatarozédsa a
marketingstratégia kiinduldépontja. Az alaposan atgondolt, és megfeleléen kidolgozott
(és alkalmazott), kozosen vallott alapelvek (értékek), kiildetés (misszid) és jovOkép
(vizid) a fejlodés motorjava valhat egy vallalkozéas életében. A vallalati értékeket, a
vallalat misszidjat és a vallalat viziojat osszességében vallalati filozofianak nevezhetjiik.
Ez a harom fogalom egyiittesen a ,,Miben hisziink?” kérdésre biztositja a véalaszt.
A vallalati filozofia elemei sok esetben Osszemosddnak. Nem konnyli helyesen
szétvalasztani a vallalat értékeit, kiildetését és jovoképét - gyakran keveredik a kiildetés
és jovOkép, illetve gyakori, hogy a vizidban megjelennek a vallalati értékek is.
(Avar,2010.)

Avar Eszter 2004 ota foglalkozik kisvallalkozasok fejlesztésével. Az 6 allaspontja szerint
nem az a fontos, hogy a vallalati filoz6fiat alkotd harom fogalom alapvetéen egymas
utan, - szépen elkiiloniilve egymastol - jelenjen meg a definiciokban, hanem, hogy az
adott vallalatnal dolgozdk szdmara vildgossa valjon 0sszességében arra a harom kérdésre
a valasz, amely maganak a vallalati filozofianak a kérdéskore. Mindemellett az is
lényeges szempont, hogy a véllalatndl dolgoz6 emberek teljes mértékben azonosulni
tudjanak a kialakult/kialakitott vallalati 6sszképpel. Most nézziik meg kiilon-kiilon, hogy
mely fogalom mit takar! (Avar,2010.)

Alapelvek - értékek (Piskoti, Marketingstratégia ea., 2014.)
A vallalat értékei magaba foglaljak mindazon, a szervezet lényegét kifejezd, az iddvel
nem valtozo, valamint a teljes meggy6zddéssel vallott €s vallalt alapelvek Osszességét.

A véllalati értékrend a ,,Hogyan?” kérdésre hivatott valaszt adni.

Kiildetés - misszio (Vagasi, 2007)

A kiildetés megfogalmazasanak lényege, hogy a vallalat tudatosan magyardzatot ad a
létezésére €és mindemellett - els6sorban a fogyasztoi igényekre alapozva - definialja a
piacait, torekedvén arra, hogy a definidlas specifikus, realisztikus, hiteles, motivalo és
vonzo legyen. A véllalat kiildetésének kidolgozasa az, amely megkiilonbozteti 6t a tobbi

vallalattol. A kiildetés (misszid) a ,,Miért?”” kérdésre hivatott valaszt adni.

Jovokeép — vizio (Vagasi, 2007)
A jovOkép vagy vizio a vallalat elképzelt jovOjét vazolja fel. Arra ad valaszt a vallalat

szamdra, hogy milyenné akar valni a jovOben.



A véllalati filoz6fia megfogalmazza azokat a pontokat, amik szerint a vallalat vezetdi
hogyan gondolkodnak arrdl, hogy melyek azok a tényezok, amik a vallalatot a siker utjara
vezetik. Az egyes torténelmi idészakokban kiilonb6z6 véleményekkel is talalkozhatunk,
mivel masféleképpen gondolkodtak e tényezOkrdl. Napjainkra a marketingfilozéfia a
vallalatok sikerének kulcsa, alapfeltétele. (Vagasi, 2007)

2.4.3. A helyzetelemzés modszerei
2.4.3.1. Szekunder kutatas (Riley, 2012.)

A szekunder adatok mar 1éteznek, valaki korabban mar Gsszegyljtotte ket egy adott
célbol. Az ez iranyu kutatds tehat masodkézbdl szdrmazd adatok elemzését jelenti.
Elényt jelenthet bizonyos informacié naprakészsége (kiilondsen kormanyzati adatok
tekintetében), hatranyt a korabban begytijtott adatok esetleges elavultsaga, esetleg mas
jellegli kutatasbol fakadd eltérése. Hasznossagot jelent az olcsd és gyors hozzaférés,
hasztalansagot a publikus elérhetdségben rejlod versenyhelyzetelony
megszerezhetetlensége.

Kétféle masodlagos adathalmaz kiilonithetd el:

— Belso forrasu adathalmaz: vallalaton beliili informéciok, melyek egy szervezet
minden dgazatdban  rekordok  forméjadban  vannak  nyilvantartva.
A vizsgélat soran ezeket az adatokat érdemes legeldszor begylijteni, hiszen
altalaban gyors, koltséghatékony és egyértelmii forrasként szolgalhatnak, emellett
mivel cégspecifikusak, igy a versenytarsaknak nincsen roluk tudomasa.

— Kiilsé forrasu adathalmaz: szervezeten kiviil értelmezett adatok, melyek a kutatas
szempontjabol értékesek lehetnek. Tipikusan piacelemzd kutatoszervezetek,
korményzati szférdban mozgd statisztikai kutatok, iizleti versenytarsak,
publikacidk, illetve az éaltalanos média (jsag, televizio, internet) szamit bele ebbe
a kategoriaba.

2.4.3.2.  Primer kutatds (Moxley: Primer Research)

A primer kutatds soran kozvetleniil a termék vagy szolgaltatds szolgaltatojatol gyljtik be
a szlikséges informaciot, leggyakrabban sajat kutatasok érdekében. Az informdacioszerzés
modszerei kiillonbozoek lehetnek: kutatasi alapu kisérletezd, feliigyelet-orientalt, illetve
direkt kérdezd. A kutatas legfontosabb elénye, hogy a gylijtés a kutatd szemszogébol és
érdekébdl torténik, az informaciok pedig a kutatds azonnali idObelisége miatt aktuélisak.
Hatranya a piackutatdoi munkabol adodo koltségekben rejlik, 1évén hogy a sziikséges

informécio megszerzése iddigényes folyamat.



— Kérddiv (Guyette,1983.)
A kérdoiv egy konzisztensen tOrténd adatgylijtési modszert jelent. Létezd kozosségi
allapotok dokumentalasara, népességi statisztikak megszerzésére, és véleménynyilvanitasi
csatornanak hasznaljak leginkébb. A kérddivvel szerzett adatok nem csupan azonnali
kozosségfejlesztési célokra hasznalhato fel, hanem olyan reprezentativ eredményeket is
jelent, melyek késobbi folyamatok megfigyelésére is segitséggel lehetnek.

A kvantitativ kutatds segitségével fontos tényezdk szamszerii adatokként valo
tényfeltarasa, prezentalasa érheté el. Az ,,ad hoc” tipusu kérdezés spontan jellegébol
adddoan Oszintébb reakcidkat valthat ki a megkérdezettektdl. Egyéni megkérdezési forma
valik elérhetdvé a Facebook kozosségi oldal csatorndjan keresztiil, ahol az informacio
ismerdsi halézaton keresztiil jut el az egyéni szintekre. A kérddiv forméja standard tipusu
onkitoltés forma, melyet a Google Docs szoftver aktivan tdmogat. Az emberek elére
megtervezett kérdéssorokon keresztiil adhatnak kotelezd vagy opcionalis visszajelzéseket.

— Interju (Interview types, 2009)

Strukturalt interju

A strukturdlt interju rogzitett szabalyokhoz valo ragaszkodast ir eld. A kérdezé minden
egyes kérdést szordl szora pontosan kell, hogy feltegyen, az eldirasoktol valo legkisebb
eltérés nélkiil. Némely esetben az interjivold az interju sordn konzisztens viselkedést
tanusit, ami magaban foglalja a felvett testtartast, arckifejezéseket és érzelmi hatasokat.
A kérdezett valaszaira valo helyzeti reagalast teljesen el kell keriilni. Ezt az interjutipust
leggyakrabban kvantitativ kutatasok soran, nagyon specifikus informacidk megszerzése
érdekében hasznaljadk. Nagy eldénye, hogy a megszerzett adat tomor formaban keriil
kinyerésre, illetve csokkenthetd a kutato elfogultsaga is.

Feélig strukturalt interju

A félig strukturalt interjuk nyugodtabb kdrnyezetben zajlanak. Mig a kutatok ezt a fajta
modszert is az eldirasokban definidlt minden egyes kérdés lefedésére hasznaljak, mégis
adodik lehetdség a baratsagosabb €s szocialisabb hangnem kialakitasdra a kérdezett
valaszainak feltérképezésével azaltal, hogy pontosité vagy tovabbi kiegészitd informaciot
kér a kérdez6 a megvalaszolds utan. Ezt az interjatipust gyakrabban kvalitativ
tanulmanyokhoz alkalmazzak. Ez a stilus akkor a leghasznosabb, amikor a kérdezo egy
olyan témat vesz gorcsé ald, ami a résztvevok szdmara meglehetdsen személyes
¢érintettségli. Elonyt élvez a részvevok bizalmédnak és egyetértésének megszerzése,
valamint az adott valaszok mélyebb értelmezési lehetésége. Ennek jarulékos eredménye,
hogy az ilyen forméaban gyijjtott adathalmazok nagyobbak lesznek, mint strukturalt interja
esetén.
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— Mystery shopping (Mystery Shopping Providers Association)
Olyan tajékoztatott vagy kiképzett egyének felhasznaldsa, akik potencidlis vagy tényleges
vasarloként viselkedve részletes ¢és objektiv jelentést készitenek fogyasztoi
tapasztalataikrol, mérve ez 4altal a torvényeknek vald megfelelést illetve a
fogyasztovédelmi szolgaltatast, folyamatot. A probavasarlas eszk6z arra, hogy a
szolgéaltatés, szervezet és menedzsment mindségérdl képet adjon olyan informalis jellegii
feliilvizsgalat révén, ami a vizsgalt vallalat személyzetének elére meghatarozott

szabvanyok szerint eljarasi készségeit méri fel.

2.4.4. Fogyasztoi igények felismerése

A fogyasztoi igények felmérésénél érdemes tisztaban lennie a véllalatnak a vésarlasi
folyamat szakaszaival, a fogyasztdi magatartas-modellekkel és a fogyasztéi magatartas
trendjeivel. Ezek megismerése utan pedig szdmos moddszertan koziil valaszthat, mely

hozzéjéarul a fogyasztoi igények megismeréséhez. (Jozsa, 2005.)

Probléma B Informacio- > Alternativak > Vasarlasi » Vasarlas utani
felismerés keresés értékelése dontés magatartas

1. abra: A fogyasztoi vasarlasi folyamat 6tlépcsés modellje
Forras: Kotler-Keller, 2006.

A marketingszakembereknek alaposan ismerniiik kell a fogyasztdi magatartas Osszes
oldalat. Az otlépcs6és modell tartalmazza a probléma-felismerés, informdacidkeresés,
alternativak értékelése, vasarlasi dontés és vasarlds utdni magatartds fazisat, amely a
"ki, mit, mikor, hol, hogyan, miért" kérdésekre hivatott valaszolni. A sikeres véallalatok
kulcsa a fogyasztoi vasarlasi dontések folyamatanak alapos megismerése, mely a termék
megismerésétdl kezdve a kivalasztason, haszndlaton 4t az utdlagos hasznositasokkal
kapcsolatos tapasztalataikon keresztiil tart. Fontos megemliteni, hogy egy termék vagy
szolgaltatds vasarlasakor a fogyasztok nem minden esetben jarjdk végig mind az ot
szakaszt. Olykor atugranak egy-egy 1épcsot vagy az is eléfordul, hogy megforditjak a
sorrendet. (Kotler-Keller, 2006.)

Vasarloi magatartas modell

A nemzetkozi szakirodalom tobbféle vasarloi magatartas-modellt is kidolgozott, melyek
strukturalis-, folyamat- és totalis modellekre oszthatoak. A strukturalis modell 1ényege,
hogy feltarja a tényezok kozotti sszefliggéseket; a folyamatmodell arra torekszik, hogy a
dontési és kommunikacids folyamatokat felvazolja; a totalis modell pedig ez utdbbiak
egységesitésére hivatott. Az egyik legkonnyebben attekintheté modellek k6zé sorolhatjuk
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a NICOSIA-modellt, amely a vallalat és a fogyasztd kozotti egyoldalil befolyasolasra és
ennek fogyasztoi feldolgozasara alapszik. (Jozsa-Piskoti-Rekettye-Veres, 2005.)

Uzenet

Tapasztalat

Fogyasztas Motivacio

2. abra: NICOSIA-modell
Forras: Jozsa-Piskoti-Rekettye-Veres, 2005.

Attitid

Az Tlzenet: kiilonbdzd csatorndkon keresztiil torténik a termékek értékesitési célja,

amelynek fokusza a fogyasztd minél magasabb észlelése.

Erre kiilonb6zo marketingtevékenységeket alkalmazhat a vallalat:

kreativ TV reklamspotok forgatasa és sugarzasa

reklamujsadgokban valo hirdetések

radios hirdetések

oriasplakatok figyelemfelkeltd helyeken, szerte az orszagban

interaktiv weboldalak karbantartdsa, ahol rengeteg informécié érhetd el a véllalat
minden termékérol

innovacids célbol egy kozosségi Facebook oldal karbantartasa, az elére tord
kozosségi halok megceélzasa érdekében

Kiilonb6zd kvizek meghirdetése €és lebonyolitasa, mellyel a fogyasztokat kotelezik
arra, hogy sokrétli nyeremények ellenében informacidkat szerezzenek a cégrol,
melyek alapjan a kvizt képesek kitdlteni

Ha a fogyaszt6 észleli (befogadja) a cég lizenetét, az egy sajatos attitiidét eredményez,

melynek soran a vésarld felkeresi, és egyben értékeli a kinalt terméket. Motivalt, hogy

"ismeri", hajtja a kivancsisag is, hogy tényleg olyan jo lehet-e a termék, mint ahogy azt a

reklamok iizenték neki. Megsziiletik a dontés, hogy megvasarolja a vallalat

termékét/szolgaltatasat. Elfogyasztja, és ebbdl adodoan pozitiv vagy negativ tapasztalatot
szerez a fentebb emlitett termékekrél, mely befolyasolja majd a dontését a jovébeni
fogyasztoi magatartdsaban. Amennyiben a termék mellett dont, a terméket eldallitott cég
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tudomdst szerez réla az eladott mennyiségli termékeik alapjan, s a

marketingtevékenységiiket a darabszam valtozasa (ndvekedése vagy csokkenése) esetén

valtoztathatja, ha szlikségét érzi.

2.4.5. Célok, célkitiizések meghatarozasa (Peterson-Jaret-Schenck, 2013.)

Egy lizleti terv részeként a ndvekedés érdekében célokat és feladatokat kell meghatarozni
a marketingtervben, melyek a kdvetkezok lehetnek:

1. A létezo iizleti célok feliilvizsgalata, attekintése: némely célok operativ teriiletekhez,

alkalmazottakhoz, menedzsmenthez vagy {izletfejlesztéshez kothetoek. Mas célok
marketing jellegli problémdakra kindlhatnak megoldasokat, mint pl. a markatudatossag
novelése vagy Uj piacok kialakitisa a termékekhez ¢és szolgaltatdsokhoz.
Amikor tizleti célokat adaptalnak marketing célokkd, fontos a marketing tervben
leirni tisztan definialt célpontokat és hataridéket. Az el6z6 példanal maradva az uj
piacok kialakitasat ki lehet boviteni oly mddon, hogy pl. az elkovetkezendd tizleti
évre a cél az 0j piacra kialakitott termék eladdsainak 5%-0s ndvelési szintjének
elérése.

2. Teenddk meghatdrozdsa a marketingcélok eléréséhez: a feladatok mindegyike egy
cselekvési tevékenységet €s egy kivant végkimenetelt kell, hogy definidljon. Az
alabbi tablazat egy konkrét példan keresztiil szemlélteti ezt.

2. tablazat: Teend6k meghatarozasa a marketingcélok eléréséhez
lekvesi
Cél/Teend6 CS? ¢ ves’1 Iddintervallum Kivant végkimenetel
tevékenység

Cél Uj piacok fejlesztése A kévetke-z’('i egy éves | A termék el:adés,ainak

periddus 5%-0s novelése

Teendd A termék elhelyezése

Elosztokkal vald i i
o827 .a Va,o, Els6 negyedév alatt ., ’az urflepl .
kapcsolatkialakitas ajandékgytijtemények
kozé
Teendb A nyari id6szakra vald
eendo Hirdetések elhelyezése nyaril liozseizl?sar? varo
foldrajzilag Tavaszi id6szakban i £ L
megeélzott tjsagokba megcélzott vasarlasok
£ kialakitésa

Teendd Internetes jelenlét Ugyfélkapcsolatok

novelése, szocialis . , , kialakitasa a kozeli és

. ] Els6 negyedév utan . L.

halozatra valo célzottan tavoli piaci
terjeszkedés teriileteken

Forras: Peterson-Jaret-Schenck, 2013.
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2.4.6. Stratégiak (Ewing, 1968)

A marketingstratégia kozponti feladata és célja a vallalkozdsok magasabb szinti
stratégidinak megalkotasa, melynek érdekében kitér az alabbi kérdések vizsgalatara:
— az lizleti kdrnyezet elemzése (kiils6 és belsd kornyezet és versenyhelyzet elemzése)
— afogyasztoi sziikségletek és igények feltérképezése
— a megfeleld és a piaci szegmensek igényeit kielégitd termékek és szolgaltatasok
biztositasa (piacszegmentacid, célpiac, pozicionalas; vallalati szintli stratégiak;
termékpolitika; arpolitika; értékesitéspolitika; piacbefolyasolasi politika ¢és
kapcsolatrendszerek)

— atervek megvaldsitasa és ellendrzése

Bels6 szervezeti feltételek

v

Marketingstratégia:
- szegmentacio
- célpiac kivalasztasa
- pozicionalas
- célpiac meghoditasa

T

Vevok Versenytarsak

3. abra: Belso szervezeti feltételek stratégiaja
Forras: Ewing, 1968

A belsO szervezeti feltételek, a vevok, és a versenytarsak képezik a marketingstratégia
harom kulcselemét. A marketingstratégia elsé 1épéseként a szegmentacié jelenik meg,
melynek lényege, hogy a piacot darabjaira bontjak hasonld tulajdonsagi és viselkedésii
piaci csoportok ¢és részek megalkotdsaval, majd ezt kovetden feltdrhatjuk az egyes
szegmensek igényeit, és a szegmensek varhato reakcioit, mely alapjan kikdvetkeztethet6 a
fogyasztoi igények alakulasa.

A szegmentaciot kovetden keriil sor a célpiac kivalasztasara, amely a piaci szegmensek
értékelését és osztalyozasat takarja. Kovetkezd 1épésként a pozicionalds jelenik meg,
amely a versenytarsaktol elkiiloniild helyzet megvaldsitdsat jelenti. A célpiac
meghoditasa a kovetkez6t foglalja magaba: amennyiben a véllalkozds felismeri a
megfeleld versenypoziciot, és ez talalkozik a vevéi igényekkel, akkor ez az elfogadas
megegyezik a fogyaszto elvarasaival és ezaltal sikeressé valhat a vallalat.

14



Stratégiai elemzés 1

2. Kiils6 kornyezet elemzése

3. Versenyhelyzet-elemzés

4. Bels6 kornyezet elemzése

5. Fogyasztoi igények ellendrzése

v

é Stratégia kialakitasa )

T

6. piacszegmentacio, célpiac, 10. értékeléspolitika
pozicionalas 11. piacbefolyasolasil|

7. vallalati szintl stratégiak politika és

8. termékpolitika kapcsolatrendszerek

9. arpolitika

\_ Kimenet: Stratégiamarketing-terv )

v

12. Megvaloésitas/ellenérzés

\
J

- megvalositas
- ellendrzés

. Végeredmény: Profit vagy mas cél elérése )

4. abra: Stratégiai elemzés
Forras: Ewing, 1968

A stratégiai elemzés célja, hogy a vallalkozas pillanatnyi helyzetét feltarja, mely a kiilsé
¢és belso kornyezeti elemzés és a versenyhelyzet-elemzés mellett nagy hangsulyt fektet a
fogyasztoi igények felmérésére és e trendek vizsgalatara. Amikor a vallalat elkésziil a
stratégiai elemzéssel, akkor tudnak tovabblépni a kovetkezd ponthoz, mely maga a
stratégia kialakitdsa. Olyan iranyokat kell meghatirozni, olyan stratégidkat kell
kialakitani, amelyek versenyelonyhoz ¢€s megfeleld piaci poziciokhoz vezethetik a
vallalatot. Ide tartozik: piacszegmentacio, célpiac, pozicionalas; vallalati szintii stratégiak;
termékpolitika (innovécié fontossdga, sok esetben rdkényszeriil a vallalat szovetségek
kozos vallalatok 1étrehozasara); arpolitika; értékesitéspolitika; piacbefolyasolési politika

¢s kapcsolatrendszerek

A megvalositas és az ellendrzés fazisa zarja a stratégiai marketingfolyamatot.
A megvaldsitds a marketingmix egyes elemeire irdnyuld [épések megvaldsitasa.
Az ellen6rzés garantdlja mind a meghozott dontéshalmaznak, mind a multban
bekovetkezett dontések jelenre kihatd hatdsdnak analizalasat, emellett a jovobeli dontések

helyes meghozatalara is ad egyfajta képet.
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2.4.7. Taktikak

A taktikénak az a feladata, hogy a mar meglévd stratégiat operativ szinten megvalositsa.
Az irényithat6 taktikak koz¢ nem mas, mint a 4P tartozik. Ezek a product (termék), price
(ar), place (az értékesités helye), valamint a promotion (promocié). (Cohen,2009)

Termék Ar

Marketing
Mix

Hely Promécid

5. abra: Marketingmix
Forras: boundless.com

2.4.7.1. Product — Termék (Business Studies Notes For IGCSE, 2012.)

A termék a marketingmix legfontosabb eleme. Nélkiile a mix masik harom eleme nem is
létezhetne. Napjaink legtobb cége piacorientélt, ennek megfelelden legelsd 1épésként
azonositanak egy piacra szant megfeleld terméket, mieldtt a mix tovabbi elemeire
térnének ki. A nagyvallalatok kiilon kutatasi és fejlesztési részlegekkel fejlesztetik ki az
uj terméket, valamint analizaltatjdk a prototipus eldnyeit és hatranyait a versenytarsak
termékeihez képest.

Terméktipusok

Fogyasztoi javak:

Olyan fizikai termékek, melyeket a fogyasztok kozvetleniil felhasznalnak (pl. élelmiszer)
Fogyasztoi szolgaltatasok:

Az emberek szamara kialakitott szolgaltatdsok (pl. szakmai képzések)

Termel6i javak:

Cégek szamara készitett termékek (pl. automatizalt rendszerek, eléallitdo gépezetek)
Termeldi szolgaltatasok:

Cégeknek kiilonbozd szolgaltatasok (pl. kdnyvelés, biztositas)

Minden egyes terméktipus meghatirozza a termék eladdsdhoz sziikséges darat, helyet,
illetleg promacids tevékenységeket.
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A termék és piac kapcsolata

TERMEK
Jelenlegi Uj

a0
Piaci

térhoditas

N —

Jelenlegi

_—
Piac

fejlesztés

S

PIAC

6. abra: Ansoff-matrix
Forras: Szintay, 2003

A termék-piac kapcsolatot bemutatdé Ansoff- matrixban, a vallalat termékei és piacai
allnak a kozéppontban. Ezek segitségével attekinthetd a vallalkozds Ilehetséges
alternativdi a kovetkezd aspektusokban: piacfejlesztés () fogyasztok szamdra mar
meglévo termékek— 1j piacok); diverzifikalodas (0 fogyasztok szamara 01j termékek—
Uj piacok); a meglévd vallalkozas bdvitése (mar meglévd fogyasztok €s mar meglévd
termékek— vallalkozésfejlesztés); termékfejlesztés ¢€s kiterjesztés (mar meglévd
fogyasztoknak 0j termékek— a fogyasztok szamdra ujitas, korszertsités a termékek
tekintetében) (Szintay,2003.)

Némely kutatointézetek ugy vélik, hogy az Ansoff-matrixhoz hasonld stratégiai
menedzsmenteszkozok hasznélata talzott analizalasi folyamatokat eredményezhet.
Erdemes iigyelni arra, hogy a kimerité tervezést eredményezé halogatasnak és
késlekedésnek egyik vallalat se essen aldozatul, amennyiben hatékony miikodésre
torekszik. (What is the Ansoff Matrix)

Termékfunkcio (Piskoti, Mark.men. ea., 2013.)
— Technikai funkcidja (mtikodés)
— Pszicholdgiai funkci6 (érzelmi hataskeltés)
— Szociologiai funkcid (tarsadalmi jelentés)
— Gazdasagi funkcio (4r, kozgazdasagi megfelelés)
— Dokumentaciés funkcié (a termék vall a korardl)

—  Okologiai funkci6 (harmonia a természettel)
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2.4.7.2.  Price - ar (Biz Development,2009.)
Az ar altalaban a termék vagy szolgaltatds piacra poziciondlt anyagilag kifejezett értéke.
Az arszintek az egyes szallitokrdl konnyen alakitjak ki a kdzvéleményt. A modern vasarld
szdmara az ar nem csupan a pénzkiadas kifejezésére szolgal, hanem reprezentalhat egy
konkrét értéket, elonyt, vagy elégedettséget egy adott termék vagy szolgéltatas irant.

Az arnak meghatarozott kapcsolata van a marketingmix tobbi komponensével.
Az ar az egyetlen olyan elem, amely a véllalat szemszdgébdl bevételt general, mig a tobbi
elem kiadast jelent. A termelés, elosztas és promocio koltségeit le kell fedni az arral olyan
mértékben, hogy a cég még profitalni is tudjon.

[ Profit J [ Eladas } ( Versengés

1 t 1
Arazasi célok

!

[ Statusz quo ]

7. 4bra: Arazasi célok
Forras: biz-development.com

A fenti abra alapjan lathatd, hogy az ar szerepe meglehetdsen komplex, szamos cél
definialhato a sikeres arazas kialakitasdhoz:

- Profitorientalt cél: harom f6 tényezObdl all Ossze: profitmaximalizalds (a lehetd
legnagyobb haszon kinyerése a termékbdl), elégedettségi profit (meghatarozott
haszonszint elérése), befektetés megtériilése (a befektetok szamara a befektetett dsszeg
megtéritése)

- Eladasorientalt cél: lehet piacrészesedési megkozelités (mellyel egy meghatarozott
maximalizalasi arazas (a profit direkt mddon torténd novelése érdekében)

- Versengési cél: beszélhetiink versenytarsaktol elkeriild vezérelvrdl, visszataszitd arazasi
stratégiarol (a konkurencia bizonytalansdganak ndvelése, hogy ne merjen belépni a piacra
termékeével), illetve stabil arazasi érdekrdl (ahol egyensuly van a fogyasztok iranti
vonzalomkeltés és a versenytarsak kihivasa, provokalasa kozott)

- Presztizs alapu cél: relative magas arszinttel dolgozik arra apellalva, hogy létezik a
fogyasztoknak egy bizonyos szegmense, aki hajlandéak magas, prémium kategoriaba esd
arakat is fizetni. Ez biztositja az ligyfél elhatarolédasat a piac tobbi résztvevojétdl.
Az ilyen lgyfélkor altalaban exkluziv és luxustermékek iranti vasarlasi magatartassal és
¢letstilussal rendelkezik.

- Status Quo cél: a cég nem szeretne zavart kelteni a piacon, ezért a termékeknek
meghatdrozott pozicidja van, minden nagyobb irdnyba torténd érazas pedig nem
eredményezne nagyobb értéket a termék szamara.
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2.4.7.3. Place — hely

Az értékesitési rendszer hatékonysagat meghatdarozo tényezok (Piskoti, Business
Marketing ea., 2014)

Amikor értékesitésrdl beszéliink, érdemes targyalnunk az értékesitési rendszer
hatékonysdgat meghatarozo tényezOkrdl. A 11. dbra alapjan négy f6 csoport hatdrozza
meg, hogy mennyire hatékony az értékesitési rendszer. Ezek a kovetkezdk:
Személyiségek, munkatarsak, motivalando tényezOk, vezetési struktira és vezetési
szituacio.

[ Vezeteési szituacio

*  munkakérilmények

« feladatok jellege és
kovetelményei
csoportstruktira
tarsadalmi kapcsolatok
szereposztas
hatalom, konfliktusok
informacio

K stressz j
8. abra: Az értékesitési rendszer hatékonysagat meghatarozo tényezok
Forras: Piskoti, 2014.

Személyiségek, munkatarsak
Nagyon sok minden fiigg a munkatarsaktol, s a személyiségekt6l. Nem mindegy, hogy
milyen kompetenciakkal, milyen képességekkel rendelkeznek, s hogy mennyi tapasztalat
van mogottiik

Motivalando tényezok
Ugyan igy nagyon sok minden fiigg a motivalando tényezoktdl is. Elsdsorban nem csak
az anyagi jellegli juttatasokra kell gondolni, hiszen nem biztos, hogy ez mindenkinél
ugyanolyan motivacios erdt valt ki. Vannak olyan emberek, akiknél az erkolcsi
elismerés, kiilonbozd dijak, belsé elismerések, mint példdul a presztizsre és hiusagra
¢épiild ,,hét/hénap dolgozoja” kitiintetés bir nagy hatéssal.
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Vezetési struktira
A vezetési struktira kifejezetten fontos faktora az értékesitési rendszer hatékonysagat
meghatarozo6 tényezoknek. Magaba foglalja, hogy a vezetdk altal teremtett helyzetek mi
mindenre terjednek ki. Az a disztribicid, hogy hogyan mikodtetem az értékesitési
csatornakat.
— A vezetési stilus (autokratikus, demokratikus vagy laissez-faire) alapvetéen
meghatarozza a kapcsolatokat a vezetd €s a munkatarsak kozott.
— A vezeto altal alkalmazott mddszerek és eszkdzok mind - mind szabalyozas kérdése.
— Szervezet: hogyan osztjak szét a feladatokat, a teendéket. Tobbnyire sajat értékesitd
szervezet mukodik, kiilonbozé modszerekkel felosztva a piacot.
> Az egyik leggyakoribb a teriileti elvii (f6ldrajzi) felosztdsa a piacnak.
PI. Borsod — Abatij — Zemplén megye vagy Eszak- Magyarorszag, stb.
> KAM rendszer: a kulcsvevokkel egyedileg vald foglalkozas
> Termékalapti: az iizletkotd csak egyféle termékkel foglalkozik a cégen
beliil. Akkor célszerii, ha a termékek sajatosak, egyediek és nem fedik le
egymast a vevoknel.
— Folyamat: az a szabalyozas, amely megmutatja, hogy kinek mi a teenddje. Valaszt ad
arra a kérdésekre, hogy milyen esetben/esetekben hogyan kell eljarni; kivel/kikkel

kell egyeztetni, meddig terjed a hataskore, stb.

Vezetesi szituacio

Fontos, hogy a vezetd hogyan alakitta ki a felsorolt szituaciokat.
A munkakorilményeknél példaul Ilényeges kérdés, hogy az értékesité kozvetlen
kapcsolatban van — e laptoppal. Az, hogy a vezetd milyen légkort teremt egy

munkahelyen, meghatdrozé mind a dolgozok, mind a vevok korében.

2.4.7.4. Promotion — promdcioé (Business Studies Notes For IGCSE, 2012.)
A promocid informaciot szolgaltat a fogyasztoknak a mix tobbi elemérdl: a termékrol, az

arrol és az értékesitésr6l. Tobbnek tekinthetd puszta hirdetési formandl, szamos

tevékenységet foglal magéaban.

20



Ezek a kovetkezok:
— Hirdetések: szamos csatornan keresztiili informéciodatadas (pl. TV, Gjsagok)
— Ajanlattételek kuponok forméjaban
— Személyes eladés: az eladasi osztaly képviseldit kikiildik, hogy kozvetleniil a
vasarloval beszélhessenek
— Koz0osségi kapcsolatépités: a nyilvanossag szamara elérhetové teszik a céget pl. a

médian keresztiil

Magat a promdciot altaldban a hirdetés novelésére és a potencidlis illetve meglévd
tgyfelek termék iranti vasarlasi buzditdsara hasznaljak. Rovid tavu funkcidja az eladdsok
novelése. Uj iigyfelek vonzasara kiilonosen hasznos, hiszen miutan a vésarlo kiprobalt
egy adott terméket, megvan ra a remény és az esély: hogyha tetszik neki, akkor a

promocio véget érése utan is folytatni fogja a termék vasarlasat.

Néhany modszer a promocio alkalmazasara

—  Arcsokkentés

— Ajandékok: a termék csomagolasaval egyiitt jar egy ajandék vésarlasi batoritas
szandékabol (pl. jatékok a Happy Meal menith6z a McDonalds-ban)

— Nyereményjaték kuponok: a termék csomagoldsaba beletett kartydkkal a fogyasztd
jatszhat értékes nyeremények reményében.

— Vasarlas utani szolgéltatasok: tipikusan a jotallds és garancia tartozik ide, ami
biztositast nyujt a vasarlonak, hogy termékmeghibasodas esetén ingyen javitas jar
nekik. Ez a terméket még vonzobba teszi a garancia nélkiili termékekkel szemben.

— Ingyen termékmintak: kiprobalasi célzattal készitett mintdk. Mas termékekkel is

Osszevonhatoak (pl. mosdgép ingyen mosoporral)

2.4.8. Végrehajtas és ellendrzés

Végrehajtas (Shelters, 2012.)

Miel6tt teljes mértékben kijelenthetd lenne, hogy a marketingterv végrehajthatdé vagy a
termék minden funkcidja a kiadashoz készen all, érdemes eldtte egy limitalt kozonség
szamara kiadni a terméket. Ez torténhet stratégiai megfontolasbol (pl. a termék az elsd
lesz a piacon, esetleg kialakultak megfizethetetlen csuszasi koltsége), elégtelen
mennyiségli befektetés, illetve iizleti partnerek altal még fejlesztés alatt allo, hianyos
marketingtervek esetén. Egy sikeres végrehajtas soran lehetéség adodik a jelenlegi és

potencidlis befektetoktdl vald kovetkezd tamogatottsdg megszerzésére, az iizleti modell
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hatékonysaganak vizsgalata, valamint ligyfélbizalom ndvelése a jovendo stratégidkhoz és

végrehajtasokhoz.

Ellendrzés (Venture Accelerator Partners Inc.,2013.)

Az ellendrzés fazisa a marketing- és eladasi tervek szamos komponense elé tiikrot tarthat

mind B2B, mind B2C folyamatok esetén. Az alabbi néhany pont hasznos kapaszkodot

adhat a hatasos ellenOrzéshez:

potencialis ligyfelek felderitése: akarkit ki lehet valasztani a baratok, kollégdk,
esetleg osztalytarsak koziil, aki egy célvasarld szerepét toltheti be. A B2B tipust
termékek esetén a LinkedIn nevii szakmai kozosségi oldal egy remek csatorna lehet a
megfeleld emberek megtaldlasdban. Személyes forméaban konferencidk és egyéb
szakmai rendezvények is adhatnak lehetdséget nagyszdmu leendd fogyasztd
feltérképezésére.

problémajelenlét: jelenlévd problémdk esetén vizsgdlni kell, hogy a problémdkat
megoldani (alapos kezelés) vagy javitani (tlineti kezelés) szeretné-e a vallalat.
Az eredményeket a potencialis igyfélpanaszok altal érdemes ellendrizni.

elény: vizsgalat ala kell vetni a problémara valé megoldast, hogy eléggé jelentds-e az
tigyfelek szamara ahhoz, hogy kiprobalhassak a terméket. Maganak a megoldasnak
csokkentenie kell a kiadasokat, ndvelni a bevételeket és a produktivitast.
versenyhelyzet: versenytarsak feltérképezésével, erdsségeik ¢és gyengeségeik
meghatarozasaval ellendrizhetd a sajat vallalati struktara.

arazas: figyelni kell arra az ellendrzés soran, hogy a vevok mennyit lennének képesek
fizetni a termékért. A visszajelzések alapjan érdemes ellendrizni az érvényben 1évo

arazasi modellt is.

Az ellendrzés tevékenységét nem szabad a termék kiaddsdnak idejére halasztani, sokkal

inkabb egy folyamatos allapottal kell fenntartani a piacra pozicionalas kezdetétdl fogva,

hiszen allanddan alakulnak majd ki menet kdzben a problémak, jonnek a versenytarsak és

valtoznak az arazasi modellek.
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3. AZ OKOLOGIAI GAZDALKODAS GYAKORLATA
HERNADSZENTANDRASON

3.1. BIOGAZDALKODAS HERNADSZENTANDRASON (SZEKUNDER KUTATAS)

"4 hely, ahol a BIO kultura megvaltoztatta a falu életét.” (Hernadszentandras honlapja,
2014.)

Hernadszentandras az abauji térségben, Miskolctol 35 kilométerre fekszik. A telepiilést a
Hernad, a Kis-Hernad €s a Barsonyos-csatorna harmasa 6leli koriil. A kozséget kevesebb,
mint Otszazan lakjak. A kis lélekszdm ellenére, a halmozottan hatranyos helyzetli
teleptilés fiatal polgdrmesterével az élen nagyon sokat tett az utobbi években azért, hogy
¢lhetébb, szebb jovot biztositson kozvetleniil az ott éldknek, kozvetve pedig az
egészséges életmodot valasztott embereknek. (Fuszeres, 2012.)

Az abagji térség mar régdta haldoklik munkaerd-piaci oldalrol, foglalkoztatasi gondok
vannak. Hosszu évekbe telt, mire Hernadszentandras okoldgiai termesztés formajaban
olyan relevans valaszt talalt erre a problémara, amely hosszu tavon, fenntarthat6 modon
foglalkoztatasi keretet tud biztositani azoknak az embereknek is, akik (lehet, hogy)
alulkvalifikalt emberek. (Uveges,2014.05.19.)

2009-ben talalt ra Uveges Gabor polgarmester Ur arra az unios palydzatra, amely teljesen
megvaltoztatta a falu életét. A sikeres palyédzattal a telepiilés 28 millio forint
tamogatashoz jutott, melyet arra kellett forditaniuk, hogy megtanuljdk a biogazdalkodast.
2010 decemberében kezdték el a programot az elobb emlitett palyazati forrasbol.
Egy olyan rendszert épitettek ki, amely lehetové tette azt, hogy a masfél évre sz61o
palyazati tdmogatast kovetden is tudjak folytatni a biogazdalkodéast. Hernadszentandras
elséként egy mintagazdasagot hozott l1étre, ezt kovetden 2011-ben "BioKonyhat" avattak.
Hernddszentandrést elnevezték "BioSzentandrasnak”, mely a telepiilés és az északi régid

egyik legnagyobb 6ko gazdasagava és egyben markdjava valt. (Fuszeres, 2012.)

A példaértékii és Osszetartd csapatmunkdnak és a hozza tarsuld kivalé mindségnek
koszonhetden "BioSzentandras" orszagos ismertségre és elismertségre tett szert.
Lendiiletiik az6ta is toretlen. Ma mar 2,5 hektar miivelésbe vont teriilet, 6 nagylégterti, és
3 kislégteri foliasator tulajdonosai. Mindemellett megalmodtak és valdra valtottadk a
folidk fitésének korszerli rendszerét, tarolokapacitasra pedig jabb pincéket vontak be.
Napjainkra széles termékpalettaval rendelkeznek. Friss termékeiken kiviill 12
zoldfiiszerbdl allo termékvalasztékkal és 14 feldolgozott termékkel biiszkélkedhetnek.
Nemrégiben megjelent a levendulaalapi kézmiives termékeik csoportja is.
(Fuszeres, 2012.)
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., Két ponton bukhat meg a biogazdalkodas: a termelot vagy csak a profit érdekli, és 400
szazalékos arréssel ad el (ugyanez Ausztriaban 30 szazalék), vagy elszigetelten miikodik,
épp hogy néhany csaldadot eltart.” (Esze, 2014.) "BioSzentandras” az elsd perct6l kezdve
ugy hatdrozta meg az arakat, hogy ne legyen négyszeres-6tszords ar a bioar, mert nem ez
a természetes helyzet, annak ellenére, hogy nagyon jol megél ebbdl néhany biotermeld.
A vevok ezaltal alacsonyabb aron ¢és kivaldé mindségben juthatnak "BioSzentandras"
termékeihez. Az arképzésiikkel és a Nyitott Kert programjukkal a hatranyos helyzeti
Abauji térségben €16k szdmara is elérhetové tették a vidéki, 6koldgiailag a Biokontroll

Hungéria Nonprofit Kft. mindsitd ellenérzése mellett termelt zoldségeket.
(boon.hu, 2013.)

Uveges Gabor polgarmester célja, hogy a 2015. év végére térségi markava tegye a
gazdasagot. A térségi paletta 1étrehozasahoz szeretnének bevonni néhany partnert, akik a
termelésbe bekapcsolodnak, s igy nem 2,5 hektarrdl tudnanak biotermékeket termelni és
feldolgozni, hanem akar 20-30 hektarr6l, a térség mas teriileteirdl is behozvan
nyersanyagot, egyfajta kozos értékesitési palettat 0sszehozva. "BioSzentandras" idén
felvette a kapcsolatot egy kassai lizlettel (, mivel a Kassa-Miskolc tengelyen helyezkedik
el). A targyalasok alatt kidertilt: ha tizszer annyit termelnének, mint most, azt is at tudnak

venni értékesitésre. (boon.hu, 2013.)

A biokulttra jotékony hatasa a telepiilésre nézve az, hogy megmozgatta a civil szférat is,
melynek kovetkeztében a faluban nem taldlni olyan portat, amelyet ne miivelne a
tulajdonosa. Az asszonyok fiokjaibol eldkeriiltek a nagymamak régi receptjei, s ennek
koszonhetéen a faluba érkezd vendégek, a kidllitdsok, fesztivalok latogatoi a
"BioSzentandras"-standon a bio idényzoldségeken kiviil, Szentandras izeit (trvebab,
lepcséanka, krumplilangos, dids tdska) is kostolhatjadk, melynek receptjeit kozzétették
honlapjukon is. (Uveges,2014.05.19.)

2013 veége az egyik legnagyobb elismerést hozta Hernddszentandrasnak, ugyanis Bécs
mellett vehették at az Eurdpai Territoria Innovacids Dijat a "BioSzentandras"- projektért.
Az Onkormanyzati Sajtészolgilat a kdvetkezOképpen irta: "Hernddszentandrds a helyi
emberek életmindségét javito, kiemelkedé onkormanyzati innovacios kezdeményezéséért
kapta meg a nemzetkozi elismerést.” Ez a dij nagyon jol tikrozi azt, hogy egy
magyarorszagi halmozottan hatranyos kistelepiilés is képes egy versenyképes vallalkozas
kialakitasara, amennyiben felismerik a lehetdségeiket, majd megfeleld hozzaallassal,
elszantsdggal, szorgalommal ¢és cselekvéssel tesznek azért, hogy kihasznéaljadk az

eréforrasaikat. (Onkorményzati Sajtoszolgalat, 2013.)
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3.2. KERDOIV - FELNOTT ELETMOD ES TAPLALKOZASI SZOKASOK

Kutatdsom téméja a feln6tt életmod és taplalkozasi szokasok. Fontosnak és aktudlisnak
érzem ezt a témat, ezért vagtam bele egy kisebb Iélegzetii ,kikérdezésbe”. Vizsgalatom
soran a szekunder kutatasok kozben raakadtam egy bioélelmiszerekre nagy hangsulyt
fektetd szakdolgozatra, amelynek kérdéives kutatasi része volt az életmod-és taplalkozasi
szokasok. Logikailag egymasra épiil0, teljes egésznek értékeltem ezt a kérddivet.
Lengyel Petra 2008-as kutatasat dolgozom fel azzal a kiilonbséggel, hogy 6 a fiatal
felnéttek korét vette alapul (25-35 év), akik fels6foka oklevéllel rendelkeznek és
tobbnyire 6nallo haztartast vezetnek. Jomagam nem sziikitettem le a korhatart, mivel tgy
gondolom, hogy nem igazan végzettségfiiggd az egészséges taplalkozas.

Kutatasi feltevéseim a kovetkezok:

1. A taplalkozéssal és az élelmiszerekkel kapcsolatban a legtdbben az internetrdl
tajékozodnak.

2. A bioélelmiszert vasarlo fogyasztok legfobb szempontja az egészségmegorzés, de
emellett fontos az alacsony ar is szamukra.

3. Az élelmiszer vasarldsnal kiemelten fontos szempont, hogy a termék ne legyen
génmanipulalt és ne tartalmazzon mesterséges anyagokat és izfokozokat.

4. Napjainkban a legtobb ember a tudatos ¢és egészséges életmodra torekszik, de nem
tesznek meg mindent azért, hogy céljaikat el is érjék ez ligyben.

5. A bio szot a legtobb ember az egészség, természetesség €s vegyszermentesség mellett a
dragasaggal parositja.

6. A mai rohan¢ vilagunkban a vasarloknak lényeges szempont, hogy egy helyen tudjak
beszerezni a bioélelmiszert a legtobb haztartasba sziikséges kellékekkel egyiitt.

3. tablazat: A kutatas paraméterei

A felnéttek életmod- és taplalkozasi szokéasainak
Kutatas célja megismerése. Kutatasi célom, hogy valaszokat kapjak a

bennem megfogalmazddott hipotézisekre.

Kvantitativ kutatés, egyéni megkérdezés, sztenderdizalt
Kutatasi modszer onkitoltds kérdoiv segitségével, Lengyel Petra kérdései

alapjan. (Lengyel, 2008.)

Kutatasi eszkoz Kérddiv (hossza 24 kérdés+demografiai adatok)
Felmérés helye Magyarorszag

Megkérdezés ideje 2014.10.22. - 2014.10.26.
Mintavétel médja Véletlenen alapul6 kivalasztas

Minta nagysaga A teljes minta 97 6.

Forras: Sajat szerkesztés
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4. tablazat: A minta osszetétele

Szegmensek n %
férfi 23 27
Megkérdezett — =2 5
neme
Nv 9 9
16 év alatt 0 0
16-26 39 40,2
27-36 15 15,4
37-46 10 10,3
Megkérdezett kora 1758 3 54
57-66 10 10,3
66 év felett 0 0
Nv 10 10,3
Budapest 15 15,4
megyeszékhely 31 31,9
Telepiilés tipusa varos 23 23,7
kozség/falu 21 21,6
nv 7 7,2
116 9 9,2
2 16 30 30,9
A haztartas mérete 316 17 17,5
4 f6 vagy annal tobb 34 35
Nv 7 7,2
20.000 Ft alatt 5 51
A haztartasban 20.000-40.000 Ft 17 17,5
havonta 40.000-60.000 Ft 24 24,7
élelmiszerre szant 60.000-80.000 Ft 19 19,5
Osszeg 80.000 Ft felett 18 18,5
Nv 14 14,4

Forras: Sajat szerkesztés



Eredmények

Az emberek arra a kérdésre, hogy megnézik-e milyen OsszetevOket tartalmaz egy
¢lelmiszer, a megkérdezettek eléggé megoszlo valaszokat adtak. 34% szinte mindig, 38%
egyre tobbszor, 23% ritkdn, és 2% soha. Ez annak a jele, hogy mar tudatosan
odafigyelnek arra, hogy mit esznek, mivel a valaszadok 72%-a igyekszik erre is figyelmet
forditani.

Az aruk kozérthetéségére vonatkozoan negativ a hozzaallas, mivel csak 1 valaszado volt,
aki szerint ez egyértelmi. Az altalaban igen, és a sok esetben valasz 40-34% volt, a nem
az 21%. Ez azt mutatja, hogy a kdzhiedelemben még mindig erdsen ¢l az a hit, hogy nem
egyértelmilen van megfogalmazva, hogy mibdl késziilnek az élelmiszerek, de mar egyre

tobb fogyaszto tudatosan figyeli meg ezeket az informacidkat.

A kérdéiv alapjan a legtobb ember az internet alapjan tdjékozodik a taplalkozassal
kapcsolatban. Ennek oka az lehet, hogy konnyen hozzaférhetoek az informaciok, és hogy
elég sok cikk és weboldal foglalkozik ezzel a témaval. A valaszadok 82%-a adta ezt a
valaszt. Ez annak a jele, hogy a hagyomanyos forumok kezdik elveszteni jelentdségiiket
ezzel kapcsolatban.

A taplalkozési szokédsokra vonatkozo kérdésekkel kapcsolatban a vélaszadok 55%-a
szkeptikus a kozszajon forgd hiedelmekkel kapcsolatban. Ennek oka lehet, hogy rengeteg
informacio kering a helyes €s helytelen taplalkozasrol, és nem tudjak kisziirni az igazakat
beldle. A valaszadok 40%-a szeretne tobbet tudni, szeretne t4jékozottabb lenni a
témaban. Ez azt jelzi, hogy lenne igény a megfeleld és hiteles informacidkra a téméaval
kapcsolatban.

A valaszadok az ar kérdésében semlegesek, 47%-ékukat nem érdekli, hogy milyen olcso a
termék. Az iz szempontjabol a valaszadok 65%-anak fontos hogy a termék finom legyen.
A csomagolas vonzosaga, a marketing senki szdmara sem létfontossagu, inkabb az 1-2-3-
as valaszokat adtdk a skaldn. Az alacsony kaloriatartalom csak a valaszadok 26%-anak
fontos, 6k a 4-es 5-0s valaszt adtak a skalan. A marka egyaltalan nem fontos, csak a
valaszadok 14%-a jelolte be a 4-es 5-0st.

Az ellendrzott bioélelmiszer fontossaganal, a valaszadok 68%-a 1-t6l 3-ig jeldlte be
valaszat. Ezzel szemben arra a kérdésre, hogy a termék egészséges legyen, és ne legyen
génmanipulalt a valaszok 80%-a, illetve 66%-a jelent meg a skala 4-es és 5-0s szintjén. A
mesterséges anyag nélkiili élelmiszereket is jobban preferaljak a valaszadok, itt 92%
valaszolt 3-5-ig. Ezek annak lehetnek a jelei, hogy az emberek oda akarnak figyelni, hogy
egészségesebben taplalkozzanak.
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A mértéktartas, a valtozatos étrend, és a mesterséges anyagok hidnya a legfontosabb az
egészséges taplalkozasban. Ezekre adtak a legtobb valaszt a megkérdezettek, ezen
ellendrzé kérdésre az elobb is jol lathato, hogy ugyan ezeket a valaszokat adtak.

Az el6zdekben ecsetelt elveket a valaszadok 95%-a megprobalja betartani. A 36%-uk
tudatosan odafigyel, hogy egészségesen taplalkozzon, a 38%-uk annyira nem tudatos, de
odafigyel, hogy mit fogyaszt. Szerintiik normalisak az étkezési szokasaik.

A diéta kérdésében szinte 50-50% a valasz, valaki mar diétdzott egészségiigyi okok miatt,
valaki még nem. A valaszadok 67%-a heti rendszerességgel, vagy napi szinten sportol.

A "feketét" fogyasztok 51%-a napi rendszerességgel vagy tobbszor kavézik, 21%-a
dohanyzik, 24%-uk hetente vagy hetente tobbszor fogyaszt alkoholt. A 2%-uk vallja csak

magat rossz egészségi allapotunak.

A bioélélmiszer fogyasztast jonak talaljak, de tilsdgosan draganak vélik: a valaszadok
57%-4nak ez a véleménye. Ritkdn fogyasztanak bioélelmiszert: a valaszadok 42%-a
havonta kevesebbszer. Ezeket az élelmiszereket foleg a szupermarketekbdl és sajat

termelésbdil szerzik be.

A lakohely kozelsége fontos a vasarloknak, 57%-uk valaszolt 4-5-0s skalaval.
A valaszték is fontos: a valaszadok 53%-a erre a kérdésre is szintén 4-5-el valaszolt.
A kedvez6 ar kiemelkedden fontos: 45% 5-0s valasz adott. A valaszaddk a hagyomanyos
termékek veszélyei miatt vasarolnak féként bioélelmiszereket: 69% 3-t6l 5-ig valaszolt a

skalan.

A természetes taplalkozas hiveiként 66%-uk vésarol. A rokonok és baratok kevésbé
befolyasoljadk az ajanlasukkal: a valaszadok 21%-a valaszolt 4-es 5-0s vélasszal.

A természetgyodgyaszok sem befolyasoljak az effajta vasarlast.

A nyitott valaszlehetdségeknél a bio sz6 hallatan legtébben a természetesség,
vegyszermentesseg, egészségesség szavakkal asszocialtak. Elvétve akadtak szkeptikusabb
visszajelzések amitasrol és atverésrdl, valamint a termékek dragasagardl is, ami érthetd
szempont az eredményiil kapott 26,4%-o0s biotermék fogyasztasi ratdval, valamint a
havonta élelmiszerre szant atlagos 59.670 Ft/f6 adatot tekintve. A valaszokbol tiikrozodik
a biotermékek altal hangsulyozott fébb elvek és tulajdonsagok fogyasztoi oldalrol vald
ismertsége, illetve maguk a vasarlok is tudatosabb magatartasrol tesznek tanubizonysagot

(a kitoltok atlagéletkora 34 év, ami szintén egy érv lehet emellett).
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A Dbiotermék-fogyasztok altal megadott definiciobol is észlelheté a fenti mondat

igazsagtartalma. Tisztaban vannak az emberek a termelés soran a kiils6 beavatkozasok,

kemikalidk és egyéb adalékanyagok totalis mell6zésérdl, a magas tapértékrdl, az

egészseéges €s természetes termOkdzegben valo fejlodésrol, ugyanakkor néhany valaszado

pusztéan iizleti fogasnak és manipulativ jelenségnek tartja ezt a témakort.

Osszefoglalds

A kérdésfelvetéseim a kovetkezoképpen alakultak:

1.

2.

A taplalkozassal és az élelmiszerekkel kapcsolatban a legtobben az internetrol
tajékozodnak.
Ez az allitdsom teljes mértékben beigazolodott, mivel a valaszadok legmagasabb

szazalékban (82%) ezt a lehetdséget jelolték meg.

A bioélelmiszert vasarlo fogyasztok legfobb szempontja az egészségmegorzés, de
emellett fontos az alacsony ar is szamukra.

A felvetés egészségre vonatkozé része igaz, hiszen a kérddivet kitdltd emberek tobb
mint kétharmada odafigyel az egészségére és tudatosan sportol. Az alacsony ar
fontossaganak tekintetében mar nagyobb az eloszlas, a valaszadok 57%-a sokallja a

bioélelmiszerek arat.

Az élelmiszer vasarlasnal kiemelten fontos szempont, hogy a termék ne legyen
génmanipuldlt és ne tartalmazzon mesterséges anyagokat és izfokozokat.
Magas széazaléki aranyok 4allnak a génmanipulacid-ellenesség (80%) ¢és a

mesterséges anyagmentesség (92%) mellett, tehat ez a felvetés is igaz.

Napjainkban a legtobb ember a tudatos és egészséges életmodra torekszik, de nem
tesznek meg mindent azért, hogy céljaikat el is érjék ez iigyben.

A valaszok tiikrozik az egészségtudatossagra valo torekvést, azonban fele aranyban
kavéznak, negyed aranyban rendszeresen dohanyoznak, illetve 42%-uk havonta
kevesebbszer fogyaszt csupan Okologiai élelmiszert, tehat nem tesznek meg
mindent az egészségesség céljanak elérésében, kovetkezésképpen a feltevés

helytallo.
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5. A bio szot a legtobb ember az egészség, természetesség és vegyszermentesség
mellett a dragasaggal parositja dssze.
A nyitott valaszok a fent emlitett szOharmas mellett sokszor emlitik a hazai, illetve

altalanos dragasagi arszintet. A feltevés kielégitd eredménnyel parosithato.

6. A mai rohano vilagunkban a vasarloknak lényeges szempont, hogy egy helyen
tudjdak beszerezni a bioélelmiszert a legtobb haztartasba sziikséges kellékekkel
egylitt.

Koriilbeliil fele arany figyelhetd meg a vasarlasi szempontok alapjan a kozelség
tekintetében. Mivel foként szupermarketekbdl, illetve hazai termelésbdl szarmazik a
kérdezett fogyasztok bioélelmiszer forrasa, igy a sajat termelés miatt, a feltevés nem

teljesiil kielégito értelemben.

Tisztdban vagyok azzal, hogy ezeknek a felvetéseknek a vizsgélata tovabbi statisztikai
modszereket igényelne, ha pontos elemzést akarunk, azokat alkalmazhatjuk.

Tartalmi korlatok miatt nem fért bele a dolgozatomba.

3.3. INTERJU - A KORNYEZET VIZSGALATA COHEN ALAPJAN (UVEGES,
2014.10.23))

Lakossagi fogyasztok

Kulturalis, etnikai, vallasi vagy faji csoportok: Nincsen ilyen irdnyl megkiilonboztetés a
potencidlis vevok korében. "BioSzentandras” célja, hogy minél tobb csaldd asztalara
keriilhessen az éltaluk termelt és feldolgozott egészséges ¢lelmiszer.

Referenciacsoport(ok):
a) Nyitott kert
"BioSzentandras" probalja kiépiteni a visszacsatolast minél tSbb helyen.
Az egyik legjobb mdd ehhez nyitott kertjiik, ahol a vasarloik hazhoz mennek,
helyben vasarolnak, s ezaltal ,,arca van a kapcsolatnak™ — igy megkapjdk rogton a
visszajelzést, visszacsatolast.
b) Facebook kozosség (www.facebook.com/bioszentandras)

Facebook oldalukon eléfordul, hogy a "BioSzentandras" kozosségen beliil - néha az
arcukat sem vallalva - kapnak kiilonb6z6 visszajelzéseket. A polgarmester Ur ugy
latja, hogy a negativ torténésekbdl is sokat lehet meriteni. Fontos a reakcid.

c) Kitelepiilés, konferencia
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http://www.facebook.com/bioszentandras

Rengeteg kitelepiilésilk van. Szdmos olyan konferencidn vesznek részt, ahol ott
vannak egész nap és az alatt a lehetd legkiilonfélébb emberekkel taldlkoznak:
a szakmatol kezdve az also- ¢és kozéposztalybeliektdl egészen a felsOosztaly
kategoriaba tartozo egyénekig. fgy tobbféle csatorndbol kapnak azonnali és Gszinte
reakciokat a termékeikre, hozzaallasukra.

Déntéshozo és  beszerzé: "BioSzentandras" csapata azon dolgozik, hogy a
"BioSzentandras" névvel, markaval, azzal konkrét termék tekintetében ne zsakbamacskat
kapjon a vev6, hanem tudja: ha 6 "BioSzentandrast6l" véasarol barmilyen terméket, az
minden esetben mindségi lesz. Céljuk, hogy akik vasarloikka valtak és valnak, azok
folyamatosan tudjak, hogy mire szamithatnak és minél kevesebb esetlegesség legyen —
akar a beszerzés oldalarol. Legyen mindegy, hogy ki a beszerzd (az, aki ezt végrehajtja)
vagy, hogy ki a dontéshoz¢ (aki ezt kidtlotte).

Kockazat ertéekelese:

Funkcionalis: 20%-o0s hibahataron beliil
Pszichologiai: 10%-os hibahataron beliil
Fizikai: 5%-os hibahataron beliil
Tarsadalmi: szinte kizart

Pénziigyi: 10%-os hibahataron beliil

Termék altaldanos leirdsa:

Ar: Az arnal cél (1 éven beliil), a konvencionalis termékek aratél nem jobban eltérni, mint
30%. Példaul a konvencionalis zoldség ¢és mondjuk a budapesti biopiaci aron lévo
ugyanolyan zo6ldség 2 arat, ha dsszevetjik, akkor sokkal kozelebb szeretnének lenni a
konvencionalis arhoz.

Mindség: Mindségben szeretnék egyrészrél a fedhetetlenséget biztositani, masrészrol
pedig, hogy ne kelljen magyarazni azt, hogy azért kicsi, gorcsds, stb., mert bio.
Onmagaban semmi nem zarja ki azt, - kell szakmai munka mellett - hogy jo min8ségfi,
JO méretli, j0 zamatl zoldséget lehessen kindlatta tenni. A feldolgozott termékeknél
nagyon sok olyan bio feldolgozott termék van, aminél ,,agyonmagyarazzak”, hogy ez
ezért izetlen, szagtalan, minden mas, ,,de edd, mert kin6 a harmadik fejed is t6le, annyira
szuper.” Ugyanolyan jo izvilagot lehet elérni teljesen természetes alapanyagokbdl, jo
fiiszerezéssel, zoldfliszerek hasznalataval, kelld odafigyeléssel, ami picit még megspékeli
azzal, hogy kicsit még akar a régi falusi izvilagok is visszakdszonnek bel6liik, mindezt
természetes alapon. Tehat, szeretnék olyannd tenni, hogy ez olyan mindségi termék
legyen, amely 6nmagéért beszél.
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Arculat: A 2014-es évben bevezetett cimkében, megjelenésben, arculatban, ugy
gondoljék, hogy jo par évre véglegesitették az arculatot. Minden terméken, csomagolason
ugyanaz fog feltlinni, mellyel az egységességet, a letisztultsagot, a megjelenést fogja
hordozni "BioSzentandras".

Mennyiség: Szeretnék azt, hogy zoldség tekintetében tobbé-kevésbé ugyanazt kapja
kiillemben, jellegben a wvasarlo, mint ha konvenciondlis zo6ldséget vasarolna.
Ne kelljen tulzottan atalakitani a sajat szokdsait, hogy most a bio sargarépabdl 6tszor
annyit kell vasarolni, mert azok ilyen apro, ,,ilyen-olyan-amolyan” sargarépak, hanem
megjelenésében is, haszndlhatésagdban is jonak itélje meg a  vasarlo.
Technologia és odafigyelés kérdése, hogy tobbé-kevésbé hasonlot hozzon.

Disztribucio

Webshop: Jelenleg a Magyar Postaval vannak szerz6désben, bar sz6 van arrdl, hogy ezt
esetleg egy futarcégen keresztiil fogjak futtatni, amennyiben nagyobb volumene lesz.
A webshopon keresztiil torténd vasarlas ugy miikodik, hogy egy késé délutan feladott
csomagolt termék masnap délelott 10 oraig megérkezik a vasarlohoz. Ez egy olyan
behatarolt id6, mellyel mindenféle mindségromlas nélkiil célba érnek a friss aruk.

Ettermi kiszallitds: Személyesen szallitanak. Ez azért fontos, mert egyfajta rendszeresség
van e mogott, egyfajta stabilitds "BioSzentandrasnak" az 6 piacuk, az éttermeknek pedig
egy garancia, hogy amit rendeltek, az hdzhoz ér olyan mindségben és mennyiségben,
ahogy szeretnék.

Hernddszentandrasi datvevd nap: A miskolci és Miskolc kdrnyéki vasarloiknak terveznek
egy olyan napot 2015 tavaszatol, ahol a megrendelt termékeiket at tudjak venni.
Ezek fOként email-es kommunikacioé révén érkeznek be irdnyukba. A hirleveleik heti
rendszerességgel mennek ki, és a levelek alapjan bejové megrendeléseket egy fix atado
napon fogjak Miskolc felé teljesiteni.

Munkatarsi kozésségek: Jelenleg rendelkeznek 2-3 olyan munkatarsi kozosséggel, ahol
foként szezonban, napi szintli a rendelés. Ez esetben az aru célba juttatasat az a munkatérs
végzi, aki ebben a munkatarsi kozosségben dolgozik. Itt annyi a feladatuk, hogy a
beérkezett rendelést (szintén emailes kommunikacid) dsszekészitsék idore és a kiilon
"BioSzentandras" tasakokban, az arculatra figyelve, ez gond nélkiil, délutan leszedve,
masnap kora reggel célba ér. Illetve van olyan vasarlo, (pl. a szlovak partner) aki szintén
heti rendszerességgel egy fix napon érkezik és az el6zd 1-2 napban leadott rendelést
felveszi, a teritést pedig dnmaga végzi a szlovak oldalon.

Marketingtevékenység iranti fogékonysag:
A naprakész informaci6 hatékony célba juttatisa egy javitandd teriilet szdmukra.
Eppen milyen termékiik van, milyen &ron, vagy hogyan elérheté - maga a praktikus

hozzéjutasi ismeretek-, azok mar joval alacsonyabb szinten vannak jelen a rendszeriikben.
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Folyamatos gond szamukra, hogy hogyan tudjdk még inkabb tokéletesiteni a rendszert
azzal, hogy ne legyen kérdés, hogy miket tudnak vésdrolni "BioSzentandrasnal”, és
hogyan tudnak hozzajutni. Ezt a rendszert szeretnék jobban bejaratni, hogy a lehetd
legegyszeriibb haztartdsban is (ahol nincsen elektronikus kommunikaciéra lehetdség)

naprakészen tudjanak arrdl, hogy mit adhat szdmukra "BioSzentandras".

A markat illetd altalanos informaciok tekintetében interjualanyom elmondta, hogy azt
gondolja, ezidaig tobbé-kevésbé jol teljesitett a projekt, nagy lemaradasok nincsenek.
Véleménye szerint fontos a marketingmunka, a szakmanak tudnia kell a termékek mogé
tenni sziinteleniil azt a mindséget és tartalmat, amit sikeriilt beagyazni, hogy mirdl szol.

Novekedési tendenciak - Hogyan alakul a piac?

Egyrészrol vannak torzsvasarloik, akik mar szinte rendszeres vasarloknak tekinthetok.
Masrészrol a polgarmester ur ugy latja, hogy piacuk a kinyilas fazisaban van, mivel a
feldolgozott termékeik el6tt mostanaban nyilik meg az a lehetéség, amikor kereskedelmi
forgalomba keriilhetnek. Mihelyst megkapja az engedélyt ra a feldolgozo lizemiik, az egy
robbandasszerli valtozast eredményezhet a feldolgozott termékekhez vald hozzaférésben,
egy olyan célkdzonségben, aki konkrétan ezeket keresi.

Flszernovényeik részérdl a 2014-es év a tapogatdzas éve volt, a jovo évre nézve ebben is
ugrasszerli valtozast varnak. Nemcsak a maganemberek tekintetében, hanem
pl. a gasztrovilag egyik szegmenseként szoba keriilt egy pékség, - akivel jelenleg
targyalasban 4allnak — aki a hernadszentandrasi zoldfliszereiket vagy akar
z0ldségkészitményeiket fogja felhasznalni a péksiiteményeihez. Ez egy 1) fuzio, egy 0j
irany, olyan lehetdség, amely 0j utat tar eléjiik.

Az elébb targyaltak alapjan Gabor tigy gondolja, hogy még az 50%-at sem érték el annak
a célkozonségnek, aki reményeik szerint, ha ez teljessé¢ valik egy éven beliil, akkor
jelentheti a célkozonségét ennek a programnak. Céljuk, hogy minél elébb kilépjenek a
telepiilési  hatarokon — termelésiigyileg 1is, ¢€s mennyiség tekintetében is.
Egyrészt az elérhetdség szempontjabol, masrészt konkrétan szeretnének bevonni a
térségbdl termeldfeliileteket és a "BioSzentandras"”-brand ala behozni térségi szereploket.
Feltétleniil szeretnék ezt egy tobb labon allo rendszerré alakitani.

Szervezeti vevok

A polgéarmester ur ugy latja, hogy a termékpalettdjuk nagy része lehet, hogy ilyen vonalon
fog gazdara taldlni, a jové éven mindenképp. A gasztrovilagon beliil is feliilrél nyitott a
rendszer. Az encsi Anyukdm mondta étterem benne van egy olyan orszdgos
vérkeringésben, amely 13 stilusos vidéki éttermiség lancolata. Néhany termékiiknél
célként fogalmazodik meg, hogy az egész lancolaton beliil ott legyenek egy éven beliil.
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Kiemelt célcsoport tehat szdmukra a gasztrovilag is. Jelenleg egy nagy étteremmel
allnak kapcsolatban, de mar targyalasban vannak tobb olyan hellyel, ahol a mennyiségi
faktor helyett a mindségi faktor az érdekelt. Az, hogy bekapcsolddjanak az orszagos
vérkeringésbe, egy rendszerességet és volument is magaban hordoz. Gabor ugy latja,

hogy ez egyfajta stabil nivot is adhat a programjuknak, igy ez sokat jelentene szamukra.

Interjualanyom gy nyilatkozott, hogy nem szeretnék magukat elaprozni.
Szeretnék meghagyni a lakossagi feliiletet, (azt, hogy maganemberek is tudjanak téliik
folyamatosan vasarolni) ugyanakkor torekszenek arra, hogy jelentds szegmenst
képviseljen naluk a gasztrovilag. Ezen beliil kb. 3-4-5 partnerrel kivannak majd stabil
kapcsolatot kialakitani. Céljuk, hogy jelenlétiik csaknem egy kivaltsagga valjon a
szervezeti korokon beliil, egyfajta beazonosithatosagot jelentve ezaltal. Nem az a cél,
hogy ,.ezer helyen” legyenek ott, hanem szeretnének termékeikkel egy jol koriilhatarolt

helyen, teriileten benn lenni.

Doéntéshozok, az egyes dontéshozokat motivdlo f6 tényezék: EgQy kiegyenstlyozott, és
mindemellett j0 mindségii alapanyag-palettinak a hozzaférhetdsége eléggé beszikiilt
hazankban, az abatji térségben kiillondsen. Amikor a mindség és az egyenletesség minél
koncentraltabban van jelen ¢és minél kozelebb hozzajuk, az egy olyan helyzetet
eredményez, ahol maradéktalanul 50-50 % az, hogy ki van a masikra jobban rautalva.
Polgarmester Ur a targyalasi pozicional azt tapasztalja, hogy nekik szerencsés, hogy kozel
van a vasarlo. A vasarlonak ugyszintén elényos a kozelben 1évd kindlat, a mindségi
alapanyag. Egy kozos brand-épités is zajlik ezaltal, mivel minden esetben egy "win-win"
helyzet alakul ki. Egyfajta teljes kdlcsondsség van jelen a partnerek kozott. A jovében is
szeretnének ilyen jellegli szereplkkel egylitt dolgozni. Fontos szempont, hogy ne legyen
ala-felérendeltségi viszony az eladd ¢és a vasarlo kozott. Ez utobbi egy kozos
termékfejlesztési viziot is hordoz magaban, amely nagyon fontos egy tovabbi innovacid
szempontjabol. Cél, hogy a két szerepld egymasra talalasat kovetden egy harmadik dolog,

egy ujabb produktum is megsziilessen.

A célpiac egyéb leirasa, kategoridi és sajatossagai: A stabilitast kiemelten fontosnak
tartja Gabor. Ez azt jelenti, ha 6k el kezdenek beszallitani valahové, akkor az év mind a
12 hoénapjdban  ugyanazt a  kinalatot kell, hogy tudjdk  biztositani.
A vevd szamit arra és nekik arra az eldre igért intervallumban kiszdmithatd partnerként
kell mutatkozniuk. Nem tehetik meg azt, hogy megigérjenek olyat, amit nem tudnak
teljesiteni. Inkabb kevesebbet, inkdbb realitdst mondanak, de azt hozzék.

Fontos az, hogy minél inkabb kihtizzak idészakokban egy terméknek a kinalatat - friss
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termék tekintetében, minél tovabb legyen ez résziikrdl elérhetd, minél rugalmasabbak
legyenek. Nem biztos, hogy egyszerre kell nagy mennyiséget produkalniuk. Elénydsebb
tobbszor a kis mennyiség elve. Szinvonalban, jellegben, izben, ismételten stabilitast kell
megteremteniiik a késztermékek vonatkozasaban is. ,,Nem lehet az, hogy a paprikalekvar
az ma valamilyen izl és két honap mulva egy teljesen mas iz, szind, jellegi, kiillemii.”

Termék altalanos leirdasa: Hasonldan ugyanaz, mint a lakossagi fogyasztoknal.

Hasznalat gyakorisaga: Jelenleg heti 2 fix beszallitasuk van, de emellett maximalisan ott
van a lehetdsége, az ,,ad hoc” eseti tipusu beszallitasoknak is. Olyan a kapcsolatuk a
szervezeti vevokkel, ha éppen egyik naprol a masikra kell, vagy egy napon beliil
mennyiségbdl kell még tobb, akkor azt le tudjak reagalni és tudjak szallitani.

Marketingtevékenység iranti fogékonysdag: Megkérdeztem, hogy egymast reklamozzak-e.
Azt a valaszt kaptam, hogy igen. Ez is cél, hogy minél szorosabb fuzi6 legyen, minél tobb

egymasra hatas legyen és minél tobb k6zds innovacio és kozos marketingelem.

Célpiaci novekedesi tendencia: A polgarmester ur elmondasa szerint cél a jovOre nézve,
hogy a mennyiségi faktort noveljék. A 2015. évben robbanasszeriien szeretnék novelni
célpiaci részesedésiiket és szeretnének egy jol behatarolt koron beliil, sokkal kiterjedtebb

modon jelen lenni a potencialis vasarloik kérnyezetében.

Veviszerzés: A termék bedgyazottsaga, az egésznek a hire, a lelkiilete, az informacioi
nagyon fontos. Azon tul, hogy "BioSzentandras" egy j6 termékcsaladot probal épiteni,
kiemelten fontos szerepet kap az, hogy hitet adjanak az innovaciok irant, s ezaltal
probaljon egyre tobb csoport bizni abban, hogy nagyon sok minden a sajat keziikben van.
Sajat tapasztalatukbol elmondhatd, hogy kifejleszthetd egy olyan irdny, egy olyan
termékcsalad barhol, ami akar a foglalkoztatdsi gondokra is megoldas lehet.
Nagyon sok alkotdenergia szunnyad az emberekben, csak sziikségiik lenne az elején egy
16késre, hogy elhiggyék azt, hogy mindez létrehozhato.

A cég erdforrdsai

Erosségek:
1. A bio hianytermék
2. Novekedés lehetésége — tjonnan bevonhat6 foldteriiletek novelése
3. Felépitett marka, felépitett brand
4. Térségi elhelyezkedés
5. Partnerek—gasztrovilag — az igény korlatlan
6. Bevonhat6 emberek (munkanélkiiliek) szama viszonylag magas
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Gyengeségek:

1. Kevés a kvalifikalt munkaer6

2. A piaci szektor logikajat kevesen ismerik

3. Naprakész informacid nyujtasa a vevok felé

4. Az emberi tényez0 jelenléte a rendszerben erds (a csapatmunka rovasara megy)

5. Egyiittmikodés—0nsorsronto

6. Az 6ko mindsitésii vagy bio mindsitésii foldteriiletek hidnya (a térségben)
Problémak/Veszélyek

1. Rombol6 hat4st hatosagi attitiid
Lehetosegek

1. Térségi marka alakitasa

2. Halozatosodas eldsegitése

3.4. INTERJU - TAKTIKAI KERDESEK A MARKETINGTERVHEZ (UVEGES,
2014.10.23.)

Termék
Termékleiras: Egyenértékii a fentebb targyalt hasonld cimii részegységgel.

Eletciklus szakasz: Interjialanyom a novekedési fazisba sorolta "BioSzentandrast".
A bevezetési idészakon a majdnem 5 ¢év elteltével mar til vannak, tobbé-kevésbé
bedgyaztdk a markat. A feldolgozott termékeknél lesz majd egy bevezetés a piacon.
Kostoltatasra mar vitték azokat a termékeiket korabban is, amely a jov6 évtdl mennyiségi
faktorként és kereskedelmi kindlatként is megjelenik. Ugy gondolkodik, hogy a
kovetkezd év az kifejezetten a novekedési fazis lesz, amikor mar minden infrastruktira
adott ahhoz, hogy amit a potencialis vevOk megszoktak, azt mar mennyiségben is tudjak

prezentalni.

Kiegészito termékek:
1. Flszerndvények
2. Feldolgozott termékek
3. Kézmives termékek

Helyettesito termékek:
1. Az abatyji térségen beliili lizletek biozoldségei és termékei
2. Az abauji térségen beliili biopiacok biozoldségei és termékei
3. Webshopon keresztiil rendelhetd biozoldségek
4. Konvencionalis zoldségek
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Csomagolas

Uzenet: , mint egy nagy csalad”

Céljuk volt, hogy ez a kifejezd jelmondat a logdban is megjelenjen. Szerették volna, ha a
logd azokat az iizeneteket vissza tudja adni, melyet magaban hordoz. Az elérhetdség, az
egyszerliség, a letisztultsdg ¢és az emberi 1épték mellett megjelenik a vidamsag, és a
hitelesség, amely a gazdalkodasukbol fakad. A ,,mint egy nagy csalad” azt a plusz
tartalmat adja hozza, hogy "BioSzentandras" az Okoldgiai mintagazdasdgat nem egy
emberektdl elvonatkoztatott vallalkozasként épiti, hanem valami olyat probalnak a velik
egylitt dolgozd emberekkel egyiitt 1étrehozni, ami roluk szél, az 6 jovojiikrdl szol, 6k
vannak benne, 6k dolgozzédk bele magukat. Uveges Gabor megfogalmazadsa szerint:
»A nagy csaldd az képes 0sszezarni, képes d0nmagaért nagyot 1épni és nagyot alkotni és —
ha tigy tetszik — van ennek az egésznek egy belsé melegsége, liiktetése. Emellett egy nagy
csaladban ott van az is, hogy lehet ez egy olasz csalad is gyakorlatilag, amikor megy az
,»anyazas” naphosszat és bizony van, amikor kirajzolodnak a tdrésvonalak vagy akar
majdnem végzetesnek tind torésvonalak vagy vitdk vannak. Ezeket is le kell tudni

kezelni.”

Meéret, forma, szin

9. abra: "BioSzentandras'’ logéja, kiilonb6zo feliileteken

Forras: Uveges Gabor

Meret: termékfiiggd, minden esetben olvashato
Forma: egyedileg megtervezett
Szin: piros, fekete, vildgosbarna hattérrel (a term6foldre és a természetességre utal)
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Funkcio, anyag: A friss termékeket papirtasakokba helyezik, amely "BioSzentandras"
logdjaval feliratozva van. A feldolgozott termékeik iivegekbe fognak keriilni, melyen
szintén "BioSzentandras" logojat tartalmazoé, kézi rahelyezésti cimke lesz az el6térben.
A kovetkezd ¢év 1) termékeként fog megjelenni néhany friss zoldségliknek olyan
csomagolt valtozata, amelynél valdszinlileg erdsebb kartonpapir fogja alkotni a
csomagoldtalcat. A kézmiives termékeiket a természetességhez hiven nyers szind,
vaszonszerli anyagok boritjdk. Azon til, hogy a funkcidjat teljes mértékben ellatja a
csomagolas, kiemelt figyelmet fektetnek arra, hogy a rendeltetésén til harmonizéaljon az
arculattal és az egész program iizenetével.

A marka neve: "BioSzentandras"

A marka nevének megvalasztasanal cél volt, hogy megjelenjen egyrészrdl a telepiiléshez
kotottség, masrészrdl pedig maganak a termelésnek, az egésznek a filozofidja, iranya,

jellege.

Markazas tipusa

"BioSzentandras", mint marka egyszerre fed6 és kereskedelmi marka azaltal, hogy:
- termékkindlatdval tobbféle bioélelmiszert is lefed, melyek egyetlen markanév ala
tartoznak
- kozponti, meghatarozott ellatasi és eladasi lancon keresztiil jut el a fogyasztokhoz

("BioSzentandras" biokertészet)

Varhato értékesitési volumen: 2015. év végére koriilbelil 10 millié forint koriili

arbevétel.

Gyartasi  volumen: A kovetkezd év végére, ha tobbé-kevésbé a kiadésaikat
(a bérek ne¢lkiil) fedezni tudja, vagy feliil tudja mualni a bevételi hdnyad, az mar egy
hatalmas eldrelépés lenne szamukra. A polgarmester ur a 2016-0s évet tervezi eldszor,
amikor mar a dologi koltségeiket teljes egészében fedezi a bevétel és mar 3-4 embernek a
foglalkoztatasat is tudjak biztositani a projektbdl. Ezt azt jelenti, hogy a 2016-os évben
mar meg kell, hogy jelenjen magabol a sajat foglalkoztatottak koltségei is a programban
¢és nemcsak kiviilrdl bevont vagy egyéb programoknak koszonhetden bevont

foglalkoztatottak, hanem mar a sajat munkaerd is meg kell, hogy jelenjen, 3-4 fében.

Ar
Célkitiizések: A konvencionalis arhoz képest szeretnének egy 130%-on beliili
tartomanyban lenni. Céljuk, hogy egy atlagos csalad szdmara folyamatosan elérhetd

arakkal legyenek jelen a piacon. A feldolgozott termékeik koziil terveznek 1 vagy 2 olyan
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vezérterméket, amelynek az ara - egyfajta prémiumtermékhez mérten - magasabb lesz,
mint a tobbi feldolgozott terméké. Hozzavetdlegesen semmiképpen nem lesznek ezek

sem hozzaférhetetlen arak.

Beszerzés egységkoltsége: A 2015. év lesz szamukra az elsd olyan év, melynek végére
feltehetben egy realis gazdasagi mérleggel fog rendelkezni a "BioSzentandras"-projekt,
amely alapjan kideriil, mi az, amit jelenlegi 2 és fél hektarnyi feliiletiik ki tud magéabol

termelni friss termék, feldolgozasi alapanyag és kézmiives vonal kategoriakban.

Egyeb lényeges koltségek: Az egyéb feldolgozashoz sziikséges alapanyagok, mint
pl. a csomagolas- (livegek, cimkék, papirtasakok, csomagoldanyagok); a szérdanyagok-,
az egyéb marketingeszk0zok- ¢és reprezentdcios eszkozok alkotjak jelenleg is és

valdsziniileg a jovOben is a kardinalis koltségeket BioSzentandras szamara.

Arengedménnyel kapcsolatos politika
— Hiiségprogram

Rendszeres vasarloik kb. 20%-os kedvezményben részesiilnek.
— Stabil iizleti partnereknek

A stabil tizleti partnereiknél egyedi arazast alkalmaznak, egyedi arakat hatdroznak meg.
—  Akciok

Igyekeznek rendszeres, szezonalis akciokkal megjelenni a piacon.

Arképzési stratégia: A "BioSzentandras" brandet nem szerették volna alulpozicionalni.
Vallaltak annak a kockazatat, hogy a bevezetd fazisban inkabb egyedi akciok lesznek, de
a termékek arat, azt tobbé-kevésbé a megfeleld helyre pozicionaltdk, mondvéan, ha
alulpozicionaltak volna magukat a bevezetd szakaszban, akkor onnan nagyon nehezen
tudtak volna elmozdulni. Megkisérelték egy budapesti biopiaci zoldségarhoz és a
miskolci nagybani konvencionalis zdldségarhoz atlagban, a nagybani arhoz kozelebb
pozicionalni az araikat. Mar szezon elején meghataroztak a kiilonféle friss zoldségarakat,
¢és tobbé- keveésbé statikus arakkal dolgoztak. Ezzel lehet, hogy szezon elején alacsonynak
mindsiiltek az 4araik, de amikor szezon vége felé¢ altaladban lefelé mentek az arak, a
hernadszentandrasi arak valamennyire mozogtak, de tobbé-kevésbé lehet, hogy akkor mar
egy picivel magasabb tartomanyban voltak. Aranylag majdnem ugyanazokkal az arakkal
dolgoztak méjus végétdl szeptemberig. Interjialanyom elmondasa szerint volt elmozdulas
is, az elobb felvetett téma nem mindenre volt igaz, és voltak, amikor kovettek, de nem
olyan mértékben, hogy mondjuk harmadolddott volna valamilyen terméknek az éara.
(P1., ami 600 Ft volt korabban, az lehet, hogy 450 Ft ala mar nem ment szezon végére.)
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Varhato bevétel, varhato nyereség: 2015 végére kb. 10 milliés arbevétel varhato.
A polgérmester ur ugy gondolja, hogy a jovo év lesz az elsd, gazdasagilag tisztabb év. Ezt
kovetden tudnak meg tobbet a rendszerrél. Az 6koldgiai gazdalkodasban ebben az évben
érnek el az 5. év végére, ami egy olyan redlis szamitas lesz, hogy a 2016-0s év mar egy

tiszta gazdasagi évnek a megtervezése lesz. Varhatd nyereséget nem tudott mondani.

Ertékesités, elosztas: Szeretnének minél kozvetlenebb kapcsolatba keriilni a vasarloval,
ezért sajat értékesitési csatorndjukon keresztiil, 6k maguk juttatjdk célba a termékeket.
Ebbdl adédoan  nincsenek  kozbeiktatott szereploi az értékesitésnek.
Az esetek tobbségében direktben szembesiilnek a vasarloi reakciokkal. Ezt a vonalat a
kozvetlenség, a hitelesség és garancia jellemzi a legjobban. A sajat értékesité csapat

"BioSzentandras" értékeit valosadghiien tudja kozvetiteni a potencialis vevok iranyaba.

Promdcio:

Reklamkoltségvetés: A sajtobeli média megjelenésnek dnmagaban nincs nagyobb anyagi
vonzata szamukra. Probaljdk a kapcsolati haldjukat, médiakapcsolataikat gy
kamatoztatni, hogy ennek ne legyen koltségvonzata. A promocios eszkézok, a
kiadvanyok és az egyéb reprezentaciot szolgald eszkozok készitésének van nagyobb
koltsége. Ezeken kiviil egy kommunikacids szakembere is van a csapatnak, akinek az

allasat probaljak palyazati forrasokbol finanszirozni.

Public Relations - célkitiizések

1. Nyitott kerthez kotott rendezvények

2. Meleghazak, agyasok orokbefogadasi akcidja

3. Probaljak a programot ugy beagyazni ("mint egy nagy csalad" - jelmondatukkal)-,
hogy a tarsadalmi fazisa, liiktetése az folyamatos legyen, és kiilonb6zd kozosségi
programokhoz is toretleniil kapcsolodjon

4. A Hernad fesztival kapcsan minden évben a konnytlizenei kinélat {6 fellépdjével kozos
kertbejaras. (Republic, Demjén Ferenc, Magna Cum Laude)

5. "BioSzentandras"-klub

Személyes eladas - célkitiizések
1. Kevesebb kiils6 faktornak és veszélyforrasnak legyen kitéve a program.
2. Jobban tudjak koordinalni a programot.

3. Hosszl tavon hatékonyabb ¢és gazdasagosabb az egész mindség.
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Ertékesitési személyzet mérete és jellege: Az operativ részben a kereskedelmi vezetd és
kereskedelmi asszisztens az, aki az egész értékesitést osszefogja. Ok azok, akik begyiijtik
az informaciokat, rendszerezik, iranyitjak, koordinaljak €s leosztjak a tovabbi feladatokat.
A kiszallitasnak €s a nyitott kertnek kiilon felelése van a programban. Amikor kézmiives
vasarokon személyes megjelenéseik vannak, ott feltehetd 3-4 {6, aki épp a standnal van.
Tehat, az allando szereplok 4-5 16, az eseti szereplok van, amikor elérik a 10-15 fot is,

amikor nagyobb volumenti rendezvényen taldlhatéak meg.

Ertékesités osztonzés - célkitiizések

1. Egyedi akcidk - torzsvasarlok megtartasa, potencialis vasarlok szerzése
2. Rendszeres vasarlas/ nagy mennyiség esetén kedvezmények

3. Hliségprogram

4. Uj arculat megjelenés (2014)

5. Konferenciakon, kiallitasokon valo részvétel

6. Kostoltatas

3.5. INTERJU A ""'BIOSZENTANDRAS"'-PROJEKT CSAPATTAGJAIVAL

Balla Adrienn az értékesitési vezetd és mentor a csoportban, kozel 25 éve dolgozik a
kereskedelemben, 10 éve gyakorolja a vezetdi tapasztalatot. Uveges Gabor polgarmester
ur mutatta be Hernadszentandrast neki. Fél éve dolgozik a "BioSzentandras"-projektben.
Allitasa szerint, a legjobban a hitével, bizalmaval, szeretetével és tiszteletével tud
hozzajarulni a projekt sikeréhez, melyet kollégai felé tanusit napi szinten.
Tisztaban volt a munkaprogram nehézségeivel, tudta, hogy mit véllal, éppen ezért boldog
¢s biiszke, hogy "BioSzentandras" csapatat erdsiti.

Zsebesi Adrienn értékesitési €s marketingasszisztens ~munkakorben  dolgozik
Hernadszentandrason. 21 éves és 8 honapja a biokertészet alkalmazottja. Uveges Gabor
polgarmester ur kereste meg a munkéval kapcsolatban, igy elsd kézbdl tdle tajekozodott a
telepiilés munkajarol. Ugy gondolja, hogy maximélisan a kovetkezd tulajdonsagaival tud
hozzajarulni a projekt sikeréhez: terhelhetdség, rugalmassag, kelld hatarozottsag,
csapatmunkaban val6 alkalmazkodés, kreativitds, jO kommunikéciés képesség.
Véleménye szerint a folyamatos fejlédés eldsegiti a tapasztalatszerzést minden téren.

Kiss Karoly sziiletésétdl kezdve Hernadszentandrason ¢€l. Fél éve dolgozik a
"BioSzentandras"-programban, ahol pénziigyi feladatokat 1lat el. Kreativitas,
terhelhet6ség, és a csapatmunkara valé hajlam jellemzi a legjobban. Ugy latja, az
emberekben kezd kialakulni egy uj vilaglatas, mert "BioSzentandras™ megmutatta nekik,
hogy munkéjuk kifizetddd, s ezaltal jobb életkdriilményeket biztosithatnak csalddjuknak
munkdajukkal. A telepiilésen 1évd eddigi széthuzasokbol egy Osszetartozd kollektiva
alakult ki.
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Balogh Odén 7 éve 4ll az oOnkormanyzat alkalmazisiban, s 4 éve dolgozik a
"BioSzentandras"-projektben, mint a biokert munkairanyitdja. A terhelhetdség,
rugalmassag, és személyes munkavégzés Odén azon tulajdonsagai, mellyel maximalisan
hozzé tud jarulni "BioSzentandras" sikeréhez. Véleménye szerint a folyamatos fejlodés
teljes mértékben tapasztalhatd a telepiilésen.

Kiss Attila 18 éve €l a faluban, 4 éve munkairanyitd szerepet tolt be "BioSzentandras"
csapatdaban. Ugy gondolja, hogy odafigyeléssel és személyes munkavégzéssel tehet a
legtobbet a program sikeréért. Az elmult években érték sikerek és kudarcok egyarant.
A folyamatos fejlodés €s a jovobe vetett folyamatos optimizmus évrdl évre lathato.

Elmondhat6, hogy j6 kapcsolatot &apolnak egymassal a projektben résztvevok.
A kozos cél elérése érdekében egy csapatban dolgoznak, mint egy nagy csalad. Hitiik és
lelkesedésiik teljes mértékben tiikrozodik nyilatkozataikbol. "BioSzentandras™ jovojével
kapcsolatban is bizakodoak: sikeres, elismert, példaértékli mintaprojektnek, kovetni vald
biogazdasagnak, hossza tdvon Onellatdé gazdasdgnak latjdk Hernddszentandrést.
A lehetéségeik adottak, a jovoben is tudni kell élni veliik, ami a jelenleg Osszeallt
csapattal megfelelden kivitelezhetonek latszik. A  Hernddszentandrasbol lett
"BioSzentandras" nagyon jo példaja a csapat €s a telepiilés hatékony egylittmiikodésének.

3.6. MYSTERY SHOPPING

A probavasarlas modszerével célom az volt, hogy felmérjem "BioSzentandras"-webshop
rendszerének miikodését, a reakcididot, a kommunikaciot, a kiszolgéalast és a mindséget.
A férjem nevében rendeltem "BioSzentandréastol". Tapasztalataim az aldbbiakban
foglalom Ossze:

A webshop rendszer

Zokkendmentes rendszer, minden lépés megfelelden kialakitott, a webes feliileten
keresztiil elsére, gond nélkiil meg tudtam rendelni az altalam kivalasztott terméket.
Ar szerint és név szerint is lehet sziirni a termékeket, viszont az akcios termékek és 1
termékek sziirés jelenleg nem mitkddik. Kategoriakbdl jelenleg 3 talalhato a webshopban,
melyek a zoldségek, fliszernovények ¢és a kézmiives termékek. Egy kivételével
(fliszernovények) a zoldségek és a kézmiives termékek lizemel. Pozitiv, hogy van egy
olyan funkcioja, ami mutatja, mely termékiiket néztiik meg utoljara. Az aktualis hirek,
amely jobb oldalon megjelenik a webshopban is, kissé elavult (2012-es és 2013-as adatok
talalhatoak).

A rendelés menete

Els6 lépésként regisztralni kellett weboldalukon. Ezt kovetden azonnal érkezett egy
automatikus ~ email  résziikr6l, amelyben  aktivdlni  kellett  szdndékomat.
Ez utan kivalasztottam a levendula alomparna termékiiket, melynek fogyasztoi ara
3000 Ft. Kosarba tettem, majd az online pénztarhoz érkeztem, ahol az atvétel modjaként a
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kiszallitast (1500Ft-os postakoltséggel) és a személyes atvételt lehetett valasztani, én a
személyes atvételt valasztottam. Fizetési modként egyediil az atvételnél vald kifizetést
lehetett valasztani. Majd meg kellett adni a személyes adatokat, a szamlazasi cimet,
elfogadni a vasarloi tajékoztatoban foglaltakat és a vasarlasi feltételeket, majd a
megrendelés gombra kattintva elkiildeni a megrendelést. Ezt kovetden szintén régton
érkezett egy automatikus email résziikrél, amelyben visszaigazoltdk a sikeres online
rendelést. Ebben megirtdk a megrendelés adatait is, melyben 1ényeges pont a fizetés
modja (fizetés atvételkor) és az atvétel modja (személyes atvétel).

Reakcioido

A fentebb emlitettek tiikrében azonnali, a "BioSzentandras" rendszere generalt valaszok
érkeztek a honlapom.hu szolgéltatds keretein beliil. A rendelést 2014. oktober 24-én
(pénteken) kiildtem el a késé délutani orakban, a kovetkez6 munkanapon (oktober 27.
hétfo) pedig "BioSzentandras" jelzett vissza, hogy a rendelést még aznap feladtdk a
postan. Ezek alapjan megallapithatd, hogy a reakcididé meglehetdsen gyors és korrekt.

Kommunikacio

Az automatikusan generalt lizeneteket altalanosnak mindsitem azzal az egy kiilonbséggel,
hogy nem figyeltek eléggé az elkdszonés megszemélyesitésére (a legelsd iizenet végén
"Udvézlettel: xy" zaras volt megfigyelhetd). Ez azért érdekes, mert a harom iizenet koziil
a masodikndl (ami szintén generalt) "BioSzentandras" nevében koszonnek el.
Az utols6 levélben pedig az elébb emlitett kettd zards Otvozete lathato.
Valoszintisithetéen a levél elején az értékesitd sorait olvashattam, melyben a helyes
elkdszonés volt fellelhetd, azonban a levél masodik felében a megrendelés adatai alatt
"Udvézlettel: xy" jelent meg.

Kiszolgalas

Ahogy a fejezet elején emlitettem, a személyes atvételi format valasztottam ki, melyet a
visszaigazolasi e-mailekben is aldtdmasztottak. Ennek ellenére a gyors reakcididdé vagy
egy kommunikacios hiba okozhatta azt, hogy postan adtak fel, kiszallitasi koltség nélkiil
hoztak ki az altalam kivalasztott terméket. Ezt az incidenst a polgadrmester ur felé
jeleztem, aki azt valaszolta, hogy szoktak lenni meglepetés akcidik - pl. ingyenes
hazhozszallitds. Amennyiben ez igy volt, célszerli lett volna a levélben felhivni a
figyelmemet ra, hogy ezen akci6 soran postazzak a csomagot.

Minoség, szinvonal

A megrendelt levendulaparna oktober 28-4n, kedden meg is érkezett. A megfeleld
csomagolast kiildemény tartalmazott a kifogastalan mindségli levendulas kézmiives
termék mellett egy prospektust "BioSzentandras" munkdjarol és természetesen a szamlat
iS. Emellett e-mail {izenetben mellékelték a termék leirasat is.
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4. ARCULATVALTAS EGY TERSEGI BRAND KIALAKITASA ERDEKEBEN

4.1. EROFORRASOK ES ADOTTSAGOK (UVEGES, 2014.05.19.)

Menedzsment

Kezdetben néhdny ember volt, aki szakmailag az egész programot 0sszefogta, mellettiik
volt a dolgoz6éi kor. Ezekben az idOkben "mindenki csindlt mindent"
(termelés ¢és feldolgozas). A logisztikat és a feladatleosztast tobbnyire a polgarmester
intézte, de idével probaltdk egyre inkabb behozni olyan szakembereket, akik operativ
folyamatokban hozhattak dontést. Az évek mulasaval ennek megfeleléen probaltak az
egyes agazatokat kiilon valasztani egymastol, igy kialakult szektoronkénti vezetokkel a

termelési csapat, a feldolgozodi csapat, és a vezetdi csapat.

Egy tobb évtizedes vidék- és térségfejlesztési szakember felel a szakmai koordinacioért,
amely magaba foglalja a vallalkozas helyes mikodésének fenntartasat, a hidnyok
feltarasat és a helyes stratégiai iranyok kitlizését. Egy kommunikacids szakembert is
felkértek, aki 2012-t6] erdsiti a programot sajtokapcsolatok ¢és megjelenések
megteremtésével, rendezvényeken vald részvétellel, valamint a Facebook oldal
vezetésével €s aktualizalasaval. Egy operativ munkatars az e-mailek kezelését végzi, a
rendelések begylijtését és kiadasat, a csomagok Osszeallitdsat kezeli adminisztrativ

oldalrol.

Emellett a projektben tevékenykedik egy szakképzett, agrar végzettségli kertvezetd, aki
napi 8 oOrds munkaviszonyban dolgozik (kordbban egy végzettséggel nem rendelkezd
munkaerd dolgozott megbizott kertvezetoként, akinek a munkdjat hetente egy alkalommal
konzulticié Ttjan segitette egy szaktanacsadd). Erkezett egy értékesitési vezetd is a
csapatba, amely oriasi elOrelépés azon tekintetben, hogy az értékesitési munkat, a
termékfejlesztést, az ligyfélkapcsolatokat, a termelés-feldolgozas-értékesités folyamatok
Osszehangolésat egységes termékkosarra, valamint a feldolgozdi és kézmiives csapat napi
munkdjanak koordinaciojat adminisztrativ és mindségiranyitasi oldalrdl egy kiilon felelds
onalldan tudja végezni. A kertvezetd és az értékesitési vezetd tehat az a két kulcsember,

akik az egész folyamatot mozgatjak.
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Termékfejlesztés

2010-ben  konyhakerti, friss zOldségféléket (paprika, paradicsom, hagyma,
gyokérzoldségek, burgonya, patisszon, cukkini, cékla, salatafélék) termeltek 6000 m?-en.
Bele kellett tanulniuk az egész folyamatba. A termékfejlesztés onnan indult ki, hogy
vasarloi visszajelzések utan kristalyosodott ki az igény friss termék oldalrol: mi maradjon
meg az eredeti kinalatbol, illetve mit hozzanak be pluszba. Tudatosan torekedtek arra,
hogy a termékeket ne a szezonalitds jellemezze, hanem mar rogton, a kezdeti idészakban
megteremtsék a feltételeket arra, hogy 12 honapos termelés lehessen flitott foliasatrak és
meleghazak megépitésével. Mara nétt a termoteriiletiik, s igy a kezdeti 6000 m?-hez
képest mar 2,5 hektaron képesek biozoldségeket termelni. A termékkinalat ennek

titkkrében jotékony hatast gyakorolt a termékfejlesztésre is.

A klasszikus termékfejlesztés a termékek feldolgozasanak megkezdésével indult el.
Kikisérletezték, hogy mik lehetnek azok a feldolgozott termékek, amik kuridzumok, jo
izliek és illeszkednek a programba. Kordbban nem értékesithettek feldolgozott terméket
(mivel hivatalos engedélyek nélkiili konyhaval tizemeltek), 2013-ra azonban eljutottak
kiilonboz6 vasarokra, ahol kostoltattak. Ezt kovetden érkeztek visszajelzések, melyek
arnyaltak a termékpalettat és a termékek finomhangolasat is (mibdl kell kevesebb vagy

éppen tobb), ezaltal az izvilag is kikristalyosodott.

Napjainkban jutottak el a folyamat végére, melyet 2014 nyardn koronaztak meg a
feldolgozo iizem ("BioKonyha") atadasaval. Ennek koszonhetéen a termékeket immar
gépek dolgozzdk fel és nagykereskedelmi forgalomba keriilhetnek végleges cimkével
ellatva. Feldolgozott termékeik kindalata: zoldséglekvarok, krémek, szaritott termékek,
gyogynovényszorpok, bogyos gyiimodlcs telepitésekbdl lekvarok, vadon termd

novényekbdl szorpok.

Flszer terén 12 zoldfliszerb6l 4llo termékpalettdval rendelkeznek, melyeket a
gasztrondmiai igényeket kielégitd kiszolgald egységeknek (éttermeknek), valamint

cserepes kiadasba torténd értékesités Gtjan kinalnak a vasarloknak.

Levendulaalapu kézmiives termékekkel is rendelkeznek 6 db mennyiségben, melyeket

foként reprezentaciods célbol készitenek.
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"BioSzentandras" jelenlegi zoldségkindlata: burgonya, cékla, cukkini, fejes kaposzta,
fejes salata, fokhagyma, karalabé, lilahagyma, padlizsan, paprika, paradicsom,

petrezselyem, retek, sargarépa, siitétok, uborka, voroshagyma, zeller, zoldbab, z6ldborso.

"BioSzentandras" jelenlegi cserepes fliszernovényei: Bazsalikom, Borsfli, Borsmenta,

Citromfli, Fodormenta, Kakukkfii, Lestyan, Oregano, Zsalya.

"BioSzentandras" jelenlegi feldolgozott termékei: lilahagymalekvar, paprikalekvar (édes),
paprikalekvar (csipods), paradicsomlekvar, jostalekvar, feketeribizlilekvar,
csipkebogyolekvar, padlizsankrém, paradicsomlé, mentaszorp, bazsalikomos mentaszorp,

citromfliszorp, levendulaszorp, kokényszorp, csipkebogyodszorp, bodzaszorp.

"BioSzentandras" szaritott termékei: széritott ételizesitd, Szaritott petrezselyemzold,
szaritott bazsalikom, Szaritott kakukkfli, szaritott majoranna, Szaritott oregdnd, Szaritott

rozmaring, szaritott tarkony, Szaritott zsalya.

"BioSzentandras" jelenlegi kézmiives termékei: levendula alomparna, levendula
diszparna, levendula baba, levendula buzogany, levendulacsokor (friss), levendulacsokor

(szaritott).

Mint azt mar emlitettem, 2010-t61 2014-re majd 2 hektarral novelték a termdfoldjeik
tertiletét. Ennek kovetkeztében sokkal szélesebb a termékpalettajuk is — mind zoldségek,
mind fliszerndvények, mind a feldolgozott és szaritott termékek, mind pedig a kézmiives
termékek tekintetében. "BioSzentandras" célja, hogy a jovo év végére térségi markava
alakuljon. Szeretnének bevonni néhany partnert a térségben 1év telepiilések koziil, akik a
termelésbe bekapcsolodhatnanak, s igy mar nem 2,5 hektarrol tudnanak biotermékeket
termelni €s feldolgozni, hanem akar 20-30 hektarrol, a térség mas tertileteirdl is behozvéan

nyersanyagot, egyfajta k6z0os értékesitési palettat 0sszehozva.

Lathatd, hogy "BioSzentandras" 6000 m2-en, 10-12 friss z6ldséggel kezdte a termelést,
s ez kozel 4 év alatt 25000 m*-en, friss z0ldségek vonatkozasaban a dupldjara nott.
Az ehhez kapcsolodé termékpalettajuk tdrhaza is latvdnyosan boviilt. Amennyiben sikertil
mas teriileteket is bevonni az abauji térségbdl, az a volumen mellett tovabbi

termékfejlesztési iranyokat is hozhat magéval.
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4.2. ARCULATVALTAS (UVEGES, 2014.05.19.)

Kezdetben volt egy letisztult, vidam logd, ami a telepiilés cimerpajzsat jelenitette meg az
okologiai gazdalkodésra és az egészséges életmodra atdolgozva.

— BIOKERTESZET —

mint egy nagy csaldd
WWW.BIOSZENTANDRAS.HU

10. abra: A régi és az 0j arculat 6sszehasonlitasa

Forras: Uveges Gabor

A régi log6 megrajzolt motivumként tideséget, figyelemfelkeltést és vidamsagot idézett
eld az emberek korében, azonban nem mutatott letisztultsigot és mindenre vald
alkalmazhatdsagot, amely sordn nem lehetett minden termékre ratenni (kiilonosen a
kisebb termékekre volt igaz ez). gy nem volt képes igazi iizenethordozoként, logdként
viselkedni.

Az a dontés sziiletett, hogy az arculatot le kell tisztitani, mivel egy logénak és arculati
elemnek vissza kell kdszonnie minden terméken (pl. parna, zldségre huzott papirgytirii).
Az 0nall6é markaként viselkedd, letisztultsagot sugalld egységes, 1) "BioSzentandras"
arculat megfogalmazasat fontos lépésnek tartottdk. Fennallt az a valasztasi lehetdség,
hogy egy viszonylag olcsé aron dolgozé arculattervezdvel, 1 nap alatt elkészittetik az j
arculatot, azonban az a tapasztalat, hogy ebben a szakmaban eléggé hig a felhozatal,
vagyis nagyon sokan kikidltjdk magukat jo arculattervezdnek, akik bar helyesen kinézd
terveket képesek tervezni, azonban azok nem képesek arculatként is helyt &llni
(nem néznek ki jol minden megjelenési forman, képtelenek iizenni azt a mondanivalét,
amit a termék sugallna).

Ez okbdl kifolydlag esett a valasztas egy olyan érzékkel rendelkezd arculattervezo

szakemberre, aki az encsi "Anyukdm mondta" étterem arculatat is készitette.
A szakember neve garancia volt a sikerre, hiszen a vildg szamos tajan készitett 1j
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arculatokat, rengeteg olyan helyet téve ismét miikodo iizletté ezaltal, melyek mar régota
stagnaltak vagy nem termeltek profitot. A munka mindségébdl addodoéan kozel hatszoros
arajanlatot adott az egyéb arculattervezé palyazok mellett, de mivel ez egyszeri kiadast

jelentett és tényleg profira akartak bizni az arculatot, ezért orommel alltak a lehetdség elé.

A szordanyagok megtervezésénél tapasztalati alap, hogy szdmos cég ugy tervezi meg a
szordlapokat, hogy a cimzett megnézi, jO esetben futdlag atlapozza, majd kidobja a
szemétbe 80-90%-o0s valdszinliséggel. A tervezd azonban a nyugati orszagokban azt vette
észre, ha egy kicsit igényesebb, szebb, dekorativabb, zsebben is elférd kiadvany keriil
megtervezésre, ahol nincs minden leirva, hanem motivumok és szlogenek apr6 villantasa
¢és szemléletes, profi fotos altal készitett portfoliobol valogatott képek dominalnak, akkor
sokkal kevésbé¢ keriil az anyag a szemétbe, mivel az emberek inkébb elteszik. A honlap
feliiletének, automatricdknak, cimkéknek, levélpapiroknak, névjegykartydknak,

csomagolasoknak, papirtaskdknak, szatyroknak is hasonl6 elképzelést kell tiikroznitik.

Az arculatvaltas magaba foglalta az alabbi tevékenységeket: arculat megtervezése; arculat
megfeleltetése minden egyes jelenlegi és jovobeli terméknek, "kiitylinek"; szordanyagok
megtervezése; folyamatos tanacsadds; 10j igényeknek megfeleld attervezés;
mintaillesztések.

Az arculatvaltas azért is volt sziikséges és iddszerli, mert, ahogy azt korabban emlitettem,
a biotermesztésbol a 2015. év végére szeretnének egy térségi palettat létrehozni.
Ezt a brandet probaljak majd az egész abatji térségre rahtzni. Ezaltal kihagyhatatlan
1épés volt szamukrol az arculat letisztazasa, hogy minden egyes terméken jol felismerhetd
legyen "BioSzentandras" mint marka, illetve a ,, mint egy nagy csalad” lizenetiiket tudja

kozvetiteni a vasarlok felé.

"BioSzentandrasnal” folyamatos ¢és tudatos a kommunikéciora valdo odafigyelés.
Az els6 perctdl tudatosan odafigyelnek a kommunikéciora. A letisztult arculat része egy
katicabogaras motivum, amely sokkal attekinthetobbé valik a termékek csomagoldsan.
A kommunikécidoval probaljdk tudatosan bevonzani a sajto figyelmét (a logo, a
megnevezés, a folyamatos jelenlét, hogyan nyilatkoznak). Torekednek arra, hogy
szakmailag hitelesek maradjanak - ezt sugalljak kifelé is. Az Okonémiai Mezbégazdasagi
Kutato Intézet Magyarorszagon az egyetlen, akik az ilyen jellegli 6koldgiai gazdalkodast
folytaté szervezeteknek adnak szaktanacsot. Igy az & neviik, a "BioSzentandras"
programban, mar 6nmagaban referenciaként jelenik meg. A Biokontroll Hungéria Kft. a
mindsitd szervezet, akikkel még kapcsolatban allnak, s ez éven kapjak meg a végleges bio
mindsitést (amely 2 éves atallasi procedura volt). Az elébb emlitett dolgokbol is kideriil,
hogy egy tudatos markaépités zajlik Hernadszentandrason.
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5. "BIOSZENTANDRAS" KULDETESENEK, JOVOKEPENEK ES
STRATEGIAJANAK MEGALKOTASA ES BEMUTATASA

5.1. HELYZETELEMZES

Demogrdfiai kérnyezet

Nem: A ndk valosziniileg atgondoltabban vasarolnak és tudatosabban foglalkoznak az
egészségiikkel, ezaltal jobban hathat rajuk "BioSzentandras iizenete", termékpalettaja.
"BioSzentandras" {6 célja, hogy mindketté nemre egyforman hatni tudjon. A felnétteket
mindségiikkel, a gyerekeket pedig jatékos feladatokkal szeretnék meggy6zni.
Az egészséges taplalkozas egyre inkabb része életiinknek, nemtdl fiiggetleniil lehet

fontos.

Korcsoport: A kdzépkorosztaly (40+) és a fiatal kisgyerekes szlilok.

Iskolazottsag: Az Okotermékek kapcsan, kozkeletli vélemény az iskoldzottsaggal
kapcsolatban, hogy a kvalifikaltabb réteghez tartozok jobban odafigyelnek arra, hogy mit

is esznek, ezaltal nagyobb ardnyban vasarolnak, mint a kvalifikalatlanok.

Jovedelem: Jelenleg valdsziniisithetden a magasabb fizetési osztilyba tartozok vannak
talsulyban, de 1-2 éven beliil szeretnék, ha egy atlagos jovedelmi viszonyokkal
rendelkez6 csalad alkotnd gerincét vasarloiknak. A termelés volumenének
felgyorsitasaval a termelt javak ara is normalizalhato, ezzel pedig egy atlagos jovedelmi

viszonyokkal rendelkezd csalad is alkothatja majd vasarloik f6 vonalat.

Technologiai kornyezet

Az Okologiai gazdasagban, egy nagyiizemi kulturdhoz képest, a kézi kulturdnak az
igénye, aranya lényegesebben nagyobb. Ez nem azt jelenti, hogy nincs jelen a gépi
munka. "BioSzentandrasnak" az elmult 3-4 évben sikeriilt megteremtenie a kelld
infrastrukturdlis felszereltséget, mellyel legalabb 5-10 évig biztos, hogy kényelmesen
fognak tudni dolgozni, minden nagyobb beruhdzas nélkiil. Pillanatnyilag 1-2 dolog
optimalizaldsara van sziikség, példaul a fiitési rendszer tokéletesitésére ¢és az

ontdzOrendszer stabilabb kiépitésére. Ezeket a 2015. év sordn szeretnék megvaldsitani, de
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alapvetden az alapok ehhez megvannak. Ugyanez igaz most mar ez ¢évtdl a feldolgozott
termékeikre: a feldolgozéasi folyamatokra is megvannak a megfeleld technologiak.

Megvalositasra var viszont a termékek hiitési €s tarolasi kapacitds megteremtése.

Politikai kornyezet

A szakpolitikdnak abban van szerepe, hogy a specidlis agrar jellegi tevékenységeket
milyen médon 6sztondz vagy nyit ki elétte olyan forraselérhetdséget, amely ezeket a
folyamatokat erdsiti. Lehet 0sztonzé hatast is, pl. unidés tamogatdsok elérhetdsége,
azonban be is zarhat olyan kapukat, mely révén nehezebben tudnak a fejlodést serkentd
forrasokhoz hozzajutni az ilyen tipust gazdéalkodast, termelést, feldolgozast folytatok.
Maga a politika tehat sok mindent katalizalhat, segithet, 16khet, masrészrél pedig dilettans
modon megbénithat és megfojthat. A végrehajtasi kornyezetnél, (pl. a palyaztatasnal) ha
egy olyan biirokracia ¢kelddik be a tdmogatis lehivhatosagdhoz, fenn tudnak akadni
fejlesztésre szant forrasok gy, hogy szinte mar sziikségtelenné valik a fejlesztés maga,
amikor egy dilettans {gyintézési biirokracia fél évig vagy akar évekig elhtizhat
kifizetéseket. Sajnalatos mddon addig megroppannak ezek a kezdeményezések és

vallalkozasok.

Jogi és szabalyozasi kérnyezet

Ezen a téren szintén a tulzott blirokraciaval van gond. Magyarorszagon az adminisztracio,
sokkal fontosabb, mint maga az a tevékenység, amit éppen folytat. Ha 100 eldirt lapbol
csak 99-et tudnak egy ellendrzéskor prezentalni, akkor arra az egész mindsitésiik ramehet.
Ha egy pecsét és egy aldiras hianyzik valahonnan, az sokkal fontosabb néha, mint az,
hogy mit talal, mit 14t a kertben. Eddigi tapasztalatai alapjan Uveges Gabor igy gondolja,
hogy nem a termelés és a valosag kell, hogy legyen a jogszabalyi kornyezetért, hanem
forditva. Ugy kell alakitani a jogszabalyi kornyezet-szabalyzokat, minden egyebet, hogy
az rogton le tudja kovetni €s rezondalni tudjon a valtoztatdsokra vagy €épp az aktualis
igényekre. Ugy latja, hogy ebben sokkal tevékenyebbé kell valni a jogalkotasnak, és ettél
még fontosabb a végrehajtas. Tehat a biirokracian keresztil a jogszabalyok

végrehajtatasanak sokkal inkabb életszeribbnek és dinamikusabbnak kell lenni.
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5.2. A VALLALKOZAS KULDETESENEK, JOVOKEPENEK MEGHATAROZASA
(OVEGES,2014.)

Alapelvek

A "BioSzentandras"-programnak az elézménye, amely miatt a biogazdalkodas 1étrejott,
mar Onmagaban értékként definialhato. A térség régdta haldoklik munkaeré-piaci
oldalrél, foglalkoztatasi gondok vannak. Hosszl évekbe telt, mire az 6kologiai termesztés
formdjaban olyan relevans valaszt taldltak erre a problémara, amely hosszu tavon,
fenntarthatd modon foglalkoztatasi keretet tud biztositani azoknak az embereknek is, akik
alulkvalifikéltak.

Mindezen tal, "BioSzentandras" illeszkedik azokhoz az értékekhez, azokhoz az
adottsagokhoz, amely a telepiilésnek a sajatja: nagyon jo foldadottsaggal rendelkeznek,
kivalo az éghajlati viszony, nem beszélve arr6ol, hogy a mar régebben elfeledett
hagyomanyokat folytatni tudjak. A telepiilésen évszazados gyokerei voltak a kertészeti
kultaranak, ezért erre épitkezve keresték a valaszt. Minden adottsaggal rendelkeznek a
foldmiiveléshez, igy megalkottak egy olyan hossza tava fenntarthatd rendszert, amely

gazdasagilag is rentabilis.

A termékpalettdjat tekintve azon tul, hogy helyi adottsagokra épit, olyan értéket is
kozvetit, amely az itthon megvalosithatd okologiai termesztést, termelést és feldolgozast
allitja kozéppontba. A falu régen is képes volt egészséges ¢élelmiszert eldallitani, ezért
mindenféle vegyszer, termésfokozds nélkiil dolgoznak egy népszeri termékpaletta
Osszeallitasan (egészen kisgyerekkortél bevonjdk az embereket azokon tal, akik
foglalkoztatva vannak). Céljuk, hogy az emberek minél inkabb odafigyeljenek arra, hogy
mit esznek. Sikeriilt elérni, hogy a telepiilés lakdinak szerves gondolkodasava valt az

egészségtudatossag ezen a teriileten.

51



Kiildetés

»BiloSzentandras” misszidja nem mas, mint az egészségtudatossag kozvetitése. Az
egészségtudatos €életmod fontossagat, sziikségességét mar egészen kiskorban igyekeznek
elplantalni a gyerekekben. Rengeteg térségbeli ovis csoporttal keriiltek mar kapcsolatba.
Probaljak magukat egyrészt bevinni 6Ovodakba, masrészt az ovisokat kivinni
,BioSzentandrasra”, mindezt jatékos formaban. ,,BioSzentandras olyan iranyba torekszik
terelni a gyerekeket, hogy ize legyen, illata legyen annak, ami; meg tudjak kiilonboztetni;

fontos legyen, hogy mit esznek.

Jovokep

Bizonyitott az elmult években, hogy van kereslet az 6kologiai termékcsaladra és ez egy
jol felépitett marketingmunkaval, jol miukodtethetd vallalkozas. Ebbdl kifolyolag
vizidként a kovetkez6t fogalmazom meg: 2020-ra a ,,BioSzentandras” -brand lesz B-A-Z

megye legismertebb és legelérhetdbb termékkosara.

Ahhoz, hogy az el6bb emlitett jovoképet elérjék, a kovetkezd években 1étre kell, hogy
hozzanak a biotermesztésbdl egy térségi palettat. A ,,BioSzentandras” brandet probaljak
majd az egész abauji térségre rahizni. Szeretnének bevonni néhany partnert, akik a
termelésbe bekapcsolddnak, s igy nem 2,5 hektarrdl tudnanak biotermékeket termelni és
feldolgozni, hanem akar 20-30 hektarrol, a térség mas teriileteirdl is behozvan

nyersanyagot, egyfajta kozos értekesitési palettat 6sszehozva.
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5. tablazat: A kozelben 1évé versenytarsak osszehasonlitasa

- ""BioSzentandras"

INTERSPAR

Auchan Miskolc

Tesco Extra Miskolc

Alapadat | Hernadszentandras Kozség Szupermarket, a SPAR Szupermarket, az Auchan Szupermarket, a legnagyobb
Onkorméanyzatanak Magyarorszag lizletlanc Magyarorszag lizletlanc kereskedelmi lanc tagja
vallalkozasa. tagja. tagja. Magyarorszagon.

Termék Biozoldségek, friss A héztartasokhoz sziikséges | A haztartdsokhoz sziikséges | A haztartdsokhoz sziikséges
fiszerndvények, feldolgozott | mindenféle terméket, széles | mindenféle terméket, széles | mindenféle terméket, széles
¢és kézmiives termékek. valasztékban kinal. valasztékban kinal. valasztékban kinal.

Szolgaltatas | — Nyitott kert - Bankkartyas fizetési - Bankkartyas fizetés - Bankkartyas fizetési

—  Webshop lehetdség - Auchan torzsvasarloi lehetdség

—  Hazhozszallitas - SuperShop kartya - Clubcard torzsvasarloi

— Kitelepiilések hiiségprogram - Utalvanyok elfogadasa kartya

—  Hirlevél - Spar ajandékkartya - Parkolasi lehetdség - Online bevasarlas

—  Hiiségprogram - Utalvérllyok elff?g’adésa - Kiegészit’c'iués ’ = Utalvérrly‘ok elff,)g,adésa

— Kertbejaras - qukczlasrl ’l'e’hetoseg he!yette§1t0 te}*mekek - Pgrk91a§1 }e’hetoseg

_  Koéstoltatas - Kiegészito és s;eles valasztéka - Kiegészito és

_  Agyés orokbefogadési helyettesitd termékek - Kiszallitas a nagyobb helyettesitd termékek
program széles Vélaszték? termékekre: H-SZ: 8:00- széles valasztéka

_ lbslha v e - Folyamgtos akciok 20:00 . - Héazhozszallitas: 899 Ft
H-V/: 0:00-24:00 ’ - Promocios termékek - Folyamgtos akciok H-SZ: 8:00-22:90

_ Nyitott Kert nyitva - Gyf)rspénztér lehetoség - Pr‘om(")cu')s' termékek - Folyamgtos akciok
tartas: telefonon - Nyitva tartas: H-SZ: - qu/dlabetlkus pénztar - I.fron'lé(:lés termékek
keres.ztﬁl elérhetd 6.00-22.00, V: 8.00- - Nyitva tartas: H- Cs: - Onkiszolgal6 pénztarak

. 19.00 7.00 - 21.00, P- Sz: 7.00 | - Nyitva tartas: H-V:

egyeztetes - 22.00, V:7.00 - 20.00 0:00- 24:00

Telephely | 3852 Hernadszentandras, F6 | 3530 Miskolc, Bajcsy- 3527 Miskolc, Jozsef Attila | 3527 Miskolc, Szentpéteri
ut41. Zsilinszky ut 2-4. utca 87. kapu 103.

Forras: Sajat felmérés

53

€q

SHZINATHAANISHAN



A versenytarselemzést ugy alakitottam ki hatékonysdgi szempontbol, hogy
"BioSzentandras" kinalatat, a Borsod-Abauj-Zemplén megyében talalhaté harom nagy
aruhazlanc (Tesco, Interspar, Auchan) hasonld és konvenciondlis termékkosaraival
vetettem Ossze. A sajat felméréseim alapjan gylijtott részletes adatokat GOsszegzem,

melyek tablazatai a mellékletben megtalalhatok.

Az elején fontos tisztazni, hogy igazabdl a biozdldség és a bio feldolgozott termékek a
relevans versenytarsai "BioSzentandrasnak”. Azon vasarloknal, akik tudatosan
odafigyelnek az egészségiikre és e célbol vasarolnak biotermékeket nem jelenik meg az a

valasztasi lehetdség, hogy a hagyomanyos zoldségekkel versenyezzenek.

Hozzaférhetdség tekintetében az Interspar bizonyult gybztesnek, biopultjuk azonnal a
bejarat utdn megtalalhatd, baratsagos kialakitassal és kategorizalt polcozéssal van ellatva,
két oranként ellendrzik a termékek frissességét, latogatisaim soran mindig akadt 1-2
elado, aki éppen a pult koriil tevékenykedett. Ezzel szemben a Tesco és Auchan
biotermékeit nehezebben lehetett megtalalni, az eladok sem tudtak biztosan megmondani

a helyet. Ennek oka, hogy nagyon sziik biozoldség-kinalattal rendelkeznek.

Az okologiai zoldségkinalat esetén az Interspar 7 db, az Auchan 4 db, a Tesco pedig 2 db
egyezO terméket arul. Az Interspar 2 terméket akcids aron értékesitett (138 Ft-tal dragabb
hagymat ¢és 2 Ft-tal olcsobb céklat "BioSzentandras" akcioithoz viszonyitva).
A masik két druhdzlanc csak normal arakkal dolgozott, akcios termékeik nem voltak a
vizsgalat idején. Az Auchanban a 70%-kal olcsobb siit6tokon kiviil a tobbi zoldség
atlagosan 90%-kal dragabban kaphato. A Tescoban a siit6tok 20%-kal olcsobb, a
sargarépa viszont kozel 50%-kal dragabb. Az Interspar szintén valtoz¢ arkiilonbségeket

produkal (kiugro eltérések: a 70%-kal olcsébb burgonya és 40%-kal dragabb sargarépa).

Azoknal a vasarloknal, akik a biozoldségek és bio feldolgozott termékek arait tulsagosan
dragénak talaljdk és nem elsddleges szempont ebbdl addddan a tudatos véalasztds,
megjelenhet az az opcid, hogy a hagyomanyos zoldségekkel versenyezzen

"BioSzentandras" termékkinalata.
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Konvenciondlis (vegyszerezett) zOldségekkel szembedllitva lathatd, hogy egyediil az
akcios arak képesek felvenni az aruhdzlancokkal a versenyt, normal esetben az
egyenrangu aron kaphatd paprikan, karalabén, cukkinin és padlizsanon kiviil atlagosan
feleannyiba keriilnek az egyes {izletldincok nem 06koldgiai mindsitést zoldségei.
Hasonl6 artendencia figyelheté meg a cserepes kiszerelésli fliszernovények esetében is
annyi modositassal élve, hogy a harom aruhaz atlagosan 25%-kal olcsdbban kinalja dket
"BioSzentandras" rogzitett 1200 Ft-os statikus ardhoz képest. Széritott termékeknél a
Kotanyi tekinthetd f6 konkurencidnak. Mindhdrom vizsgalt iizlet kinalata két Intersparos
kivétellel (a Rona 10%-kal dragdbb ételizesitdje és kozel 300%-kal (!) dragabb
petrezselyemzoldje) a Kotanyi szaritott fiiszertermékeit kinalta valtozé arakkal (az atlagar
valahol pontosan "BioSzentandras™ 400 Ft-ja koril van). Végil a feldolgozott
termékeknél megallapithatd, hogy "BioSzentandras" nagyobb kinalattal rendelkezik (16
termékbdl 10-nek nincs konkurencidja), a paradicsomlén €s bodzaszorpon kiviil viszont a

tobbi 4 versenytermék atlagosan 50%-kal olcsobban kaphato.

A tablazatok Osszessége arrdl tanuskodik, hogy "BioSzentandras™ araival a konkurens
termékek atlaga képes felvenni a versenyt, az akciok és a feldolgozott termékek
Uveges Gébor polgarmester 0r céljai kozott szerepel, hogy a termékkosar az
atlagjovedelemmel rendelkez6 héztartdsok szdmara is megfizethetdé legyen.
Az egy fore esé fogyasztasi jovedelem a KSH adatai szerint 2012-ben nettd 68 ezer Ft
volt. (Szakszervezetek.hu) Ha ebbdl indulunk ki, akkor BioSzentandrasnal egyelére az

akcios idészakokban van komolyabb esély, hogy a vasarlok dket valasztjak.

Jelenlegi szezondlis akcio "BioSzentandras" esetében:
Stitotok: 400 Ft/kg helyett 150 Ft/kg

Sargarépa (Oszi): 350 Ft/csomo helyett 150 Ft/kg
Petrezselyemzold: 150 Ft/csomo helyett 50 Ft/csomo
Petrezselyem: 350 Ft/csom¢ helyett 200 Ft/kg

Lila hagyma: 650 Ft/kg helyett 150 Ft/kg
Voroshagyma: 600 Ftokg helyett 100 Ft/kg

Cékla: 500 Ft/kg helyett 200 Ft/kg

Az akcio 2014. oktober 20-an indult, melyek érvényesek a webshopban, a nyitott kertben
¢s kitelepiiléseiken is (Termel6i csiitortok, Miskolc, 2014.10.30., 2014.11.06.)
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6. tablazat: Webshop versenytarsak osszehasonlitasa

""BioSzentandras"

(""BioSzentandras' weblapja)

Miskolci Zold Kosar Kozosség
(Miskolci Zold Kosar Kozosség
weblapja)

Magyar Csaladellaté Kft.
(Magyar Csaladellato Kft. weblapja)

crer

legnagyobb 6kogazdasaga, mely helyi

novénykultiran alapszik.

Eszak-Magyarorszag Floraja Faunaja
Alapitvany szervezésében
Osszetomoriilt civil kezdeményezés,

termeldi €s fogyasztdi kdzosség.

Onallo csaladi vallalkozas, mely a
magyar nemzetgazdasag felelds
szerepldjeként eldnyods helyzetbe hozza
a j6 mindséget eldallito gazdakat és

termékeiket.

A webshopos feliilet palettajat 7 db
z6ldségfajta, valamint 3 db levendula
hozzéavaldval rendelkez6 kézmiives

termék alkotja.

Az 6kologiai szarmazasu boséges

termékkinalat 4 kategoriara szlikithetd:

mezdgazdasagi vetomagok,
okopelyhek és miizlik, szorpok és

lekvarok, zoldségek és gyiimolesok.

Széles felhozatal figyelhetdé meg a
gytimolcslevek, szorpok, lekvarok,
tésztak, fiszerkészitmények,
stritmények, lisztek, olajak, mézek,

kézmiives termékek terén.
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""BioSzentandras"

Miskolci Zold Kosar Kozosség

Magyar Csaladellato Kft.

Letisztult kezeldfeliilettel és
professzionalis dizéjnnal rendelkezik
az online vasarlasi feliilet, egyértelmii
rendelési folyamattal, izléses
fényképekkel és részletes
termékleirasokkal. Hatrany az egyeldre
kevés rendelhetd termékmennyiség, az

infrastruktura joval tobbet is elbirhat.

Egyszert, szintelenebb feliilet, puritan
termékmegjelenés, tomor cimleirassal
¢és termékbemutatoval. A termékek
rendezetten kategorizaltak, konnyti a

navigacio.

Egyszerliség tiikrozddik a webshop
feliiletén. Az egyes termékek
kivalasztasakor pusztan a termék
képének megjelenitése leiras nélkiil.
Navigacid nehéz, ugyanis az 0sszes
terméket egy oldalra tették, kiilon
kategoriakra valo meniibontas nélkiil.
Rendelés utan le kell gorgetni az oldal
aljara, ami miatt szintén nehéz a

kezelofeliilet.

- konnyt keresés, egyszerti név

- kategorizalas hidnya (betudhat6 a
kevés terméknek)

- egyértelmii rendelés

- hazhozszallitas, személyes atvételes
rendelési forma

- regisztraciokoteles

- részletes vasarloi tdjékoztatas

- nehezen megtalalhato

- széles kategoria, konnyii navigacio
- konnyli rendelés

- személyes atvétel lehetséges csak
- regisztraciokoteles

- feliiletes vasarloi tajékoztatas

- konnyt keresés

- széles kinalat, kategoriak nélkiil

- koriilményes rendelés

- hazhozszallitas

- regisztraciokateles

- minimalis vasarloi tajékoztatas

- alternativ fizetési lehetdség (Erzsébet

utalvany)

Hernadszentandras

Miskolc

Kecskemét

Forras: Sajat felmérés
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"BioSzentandras" webshop kinalata jelenleg 3 levendula kézmives terméket és 7
okologiai zoldséget tartalmaz. Lehetdség adddik a felhasznald szamara sziirni az éppen
akcids, illetve az 0 termékeket. Név és ar szerinti rendezés mellett egyéni keresést is
lehet inditani tetszéleges felhasznaldi bevitel szerint, ezeknek a funkcidknak azonban
egyeldre nincsen komoly hatdsuk a kindlat gyér szamossaga miatt. A feldolgozott
termékek kinalatanak kozzétételét egyelére még csak tervezik. Ezeket az adatokat alapul
véve Osszevethetd a két masik webshop egyezd termékkosara. (“"BioSzentandras"

weblapja)

Kézmiives termékek tekintetében egyértelmli Hernddszentandrds versenyelOnye:
a Miskolci Zold Kosar Ko6zdsség nem tekinthetd versenytarsnak, hiszen naluk kizarolag
vesszobol font kézmiives termékek (kosarak, demizsonok) kaphatok, ennek megfelelden

alternativ célpiacra dolgoznak.

Ugyanigy versenyhatranyban van a Magyar Csaladellato Kft. is, ugyanis 0k egyediil egy
12 cm atméréjii oOrids kézmiives afonyas-pekandios korongot arulnak 335 Ft-0s
darabaron, ami élelmiszer jellegébdl addddan szintén nem hasonlithatd "BioSzentandras”

disztargy célzattal alkotott kézmiivességeihez. (M.Z.K.K. weblapja)

Az okologiai zoldségpalettdn kozvetlen 0Osszehasonlitdssal ~magasan nyertes
"BioSzentandras": a Zold Kosar a céklat 80%-kal, a sargarépat 133%-kal, a siit6tokot
pedig 150%-kal dragabban adja. A voroshagyma és lilahagyma kozel 300%-kal,
a petrezselyemgyokér 350%-kal, a petrezselyemzold pedig 400%-kal keriil tobbe
rendeléskor. A magasabb arazas betudhato az elosztoi szerepkornek, hiszen a Zold Kosar
kozvetitdként kinalja a termékeket, mig Hernadszentandras kozvetlen modon értékesit,

igy nem tartozik egyetlen beszallitd partnernek sem kiilon forgalmazasi dijakkal.

Kozvetett elemzési modszerrel lehet tekinteni a Magyar Csaladellatdé Kft-re, 1évén az 6
termékkosaruk elsddleges eleme a biotermékekbdl készitett 3 literes kiszerelésii
gylimolcs- €és zoldséglevek. Literarakat figyelembe véve a siit6toklé 715 Ft, a céklalé 711
Ft, végiil a sargarépalé 509 Ft. Az arakat kg mértékegységgel tekintve a préselési miivelet
soran keletkezett fel nem hasznalt maradekot is figyelembe véve lathatd, hogy szintén
"BioSzentandras" javara irhatd az alacsonyabb ar és a versenyelony. (Magyar

Csaladellato Kft. weblapja)
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7. tablazat: SWOT analizis

Erosségek

>

Y V V V

YV V V V V V VY

Szakmai tudas

Széles termékpaletta

Széleskort szolgaltatas nyajtasa
Felépitett marka

Markéval szembeni hiiség,
markatudatossag

Novekedik a piaci részarany
Piacvezet6 szerephez juthat
Kedvezo természeti viszonyok (foldek)
Jo mindségli biotermékek

Miik6dd marketingeszk6zok

A faluban €16 emberek Gsszetartasa

Térségi elhelyezkedés

Lehetoségek

>

YV V V V

Divatos

A bio hianytermék

Bevonhat6 foldteriiletek novelése
Gasztro vilag — az igény korlatlan
Bevonhat6 emberek (munkanélkiiliek)
szama viszonylag magas

Nagyobb piac lefedése (egy térségi
marka kialakitésa altal)

EU- s és egyéb palyazati forrasok
tovabbi keresése

Az abauji térség egylittmiikodési
készsége egy térségi brand

kialakitasaért

Forras: Sajat felmérés

Gyengeségek

>

A\

>

Nem tudjék teljes mértékben
kiszolgalni a mar most is nagyban
érdeklodo tomeget — a termdfold és
human eréforras méretébdl adodoan.
Arképzés elrontasa

Kevés a kvalifikalt munkaerd

A piaci szektor logikajat kevesen
ismerik

Naprakész informacid nyuajtasanak
hianya

Erds az emberi tényezd jelenléte a
rendszerben

Az 6ko mind6sitésii vagy bio mindsitésii
foldteriiletek hidnya (a térségben)
Tdoke és forrashiany (Unids

tamogatasok korlatja)

Veszélyek

>
>

Természeti karok (arviz, belviz)
Uj versenytarsak megjelenése -
direkt/indirekt konkurensek
Rombol6 hatasu hatosagi attitiid

Gazdasagi tényezdk (pl. Valsag)
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A felmeriilo gyengeségeket és/vagy veszélyeket mindenképpen megprobaljak erdsséggé

¢s/ vagy lehet6séggé formalni. Teljes mértékben cselekvd magatartast tanusitanak.

5.4. CELPIAC

Foldrajzi elhelyezkedés: Hernadszentandras, a Hernad mentére, az abauji térségre helyezi
a 6 hangsulyt. Volumenében 1-2 éven beliil szeretnék sajat markajukat egy abauji térségi

branddé¢ alakitani.

Célpiac

A kozépkorosztaly (40+) és a fiatal kisgyerekes sziilok alkotjak a lakossagi vasarloi kor
nagy részét. A fiatal kisgyerekes sziilok megjelenésének szempontja lehet egyrészrol
betegség miatti érintettség, masrészrdl pedig az egészséges alapanyagokra valo térekvés.
Jelenleg a potencialis vevok foleg ebbe a két korcsoportba sorolhatoak, de probaljak ezt

is, amennyire lehet, széthuzni.

A lakossagi fogyasztok célpiaci igényei és sziikségletei:

1. Az év minél nagyobb hanyadaban elérhetd termékkinalat
2. A mindség folyamatos szinten tartasa

3. Rendszeresség, folyamatossag

4. Piaci igények lereagélasa

5. Folyamatos kontroll mellett végezz¢ék tevékenységeiket

Kiemelt célcsoport "BioSzentandras" szamara a gasztrovildg is. Jelenleg egy nagy
étteremmel (az encsi Anyukdm mondta étteremmel) 4allnak kapcsolatban, de mar
targyalasban vannak tobb olyan hellyel, ahol a mennyiségi faktor helyett a mindségi

faktor az érdekelt.

A szervezeti vevik célpiac igényei és sziikségletei:
1.Stabilités

2.Rugalmassag

3.Megfeleld kinalat biztositasa

4 MinGség
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5.5. MARKETINGCELOK

Megkérdeztem Uveges Gébor polgarmester urtol, hogy mik lennének a kdvetkez6 évre a
céljaik. Az altala emlitett és véleményem szerint is relevansnak tarthato célokat tablazatba
foglaltam, ahol azok kivant végkimenetelként szerepelnek. Akciotervet készitettem annak

érdekében, hogy lathassuk, milyen teenddk sziikségesek ahhoz, hogy az egyes célok

sikeresen megvaldsulhassanak.

8. tablazat: 1. szamu cél teendéinek meghatarozasa

2015 vegere eljutni egy
olyan szintre, hogy
o A kovetkezd 1 éves onallo vallalkozasként
Cél Piaci térhoditas _
periddus Jjelentos mértékben a
piacbol éljen meg a
projekt.
Adwords, banner,
Facebook hirdetés, .
Teend6 Folyamatosan Uj vevok szerzése
szorolap, DM,
ujsaghirdetés, radio, tv
Vetésforgd modszer
. Folyamatosan .
alkalmazasa (Gjdonsag, | Figyelem fenntartasa a
Teendd _ (negyedévente valtani)
luxus, aktualitas, ar torzsvasarloknal
akcio)
Upsell bevezetése _ _
Teend6 2015. masodik fele Figyelem felkeltése
(extra bevétel)
Teendd CRM rendszer 2015. elso fele Ugyfél elégedettség
Vasarloi szokasok
Teendd Adatbazis 1étrehozasa Folyamatosan elemzése, stratégia
felallatasa

Forras: Sajat feltevés
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Nézziik meg részletesen a célokat és teenddket! Az uj vevok szerzésénél (Wolf Gabor,
2014.) fontos, hogy a fent emlitett minél tobb modszert alkalmazzak, ez utan felmérjék az
egyes modszerek hatékonysagat, majd kisérletezzenek annak érdekében, hogy hogyan
lehetne a kevésbé jol miikodé modszer hatdsosabb. Ez utan érdemes azokat benne hagyni

a rendszerben, melyek megfeleld hatasfokkal rendelkeznek.

A vetésforgo modszernél (Wolf Géabor, 2014.) a luxus termékek bevezetése tervben van,
az akciok jelenleg is megtalalhatdak, de érdemes néha valami jdonsdggal is megjelenni a
piacon, illetve az aktualitasokndl szoba johet a jovo évre nézve, hogy 5 éves lesz a
"BioSzentandras"-projekt. Ennek keretében lehetne egy 3 hoénapos idétartamu
nyereményjatékot szervezni, melynek strukturajat érdemes lenne tgy felépiteni, hogy
visszacsatoljon az 1jboli vasarlasra, s ez altal magasabb profitot érnének el. A
nyereményjatékot dssze lehetne vonni egy online kérddiv kitdltéssel honlapjukon, mely

tobb szdz vagy akar tobb ezer régi és 1) vevot profilozna adatbazisukba.

Az upsell (Nyird, 2014.) biztos, hogy hozna extra bevételt a vallalkozasnak. Ennek tobb
modja lehet: egyrészrdl azonnal felkinalhatnak kiegészité termékeket a webshopban.
Masrészrol, ha tobb terméket vesznek kedvezdbb éaron juthatnak hozza, esetleg
ingyenesen kiszallitjadk. Ez utébbinal az upsell meglepetés formajaban a leghatékonyabb,

amint megnyomta a vev0 a megrendelés gombot, akkor johet az ajanlat.

"BioSzentandrasnak" érdemes lenne a jovo évre egy kis és kozépvallalati CRM szoftvert
beszereznie. A CRM rendszer (Businessballs.com) legfébb célja a hatékonysag és profit
novelése. A CRM esetében ez foként a versenytarsakkal szembeni vevdk felé nyujtott

jobb szolgaltatdsban meriil ki.

A profilozott adatbdzis létrehozasa (Nyir6, 2014.) azért fontos, hogy a rendelkezésiikre
allo vasarlok teljes korli demografisi adatait- és szokasait felmérjék. Ez alapjan olyan
stratégiakat és taktikakat lehet létrehozni, mellyel minél tobb embert meg tudnak majd
szo6litani. Fontos a karbantartas is, évente kiildhetiink egy levelet, hogy ellendrizzék le a

roluk szolo részt €s felajanlhatunk valami bonuszt cserébe.
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9. tablazat: 2. szamu cél teenddinek meghatarozasa

Jobban megismertetni

az egész abauji 2015 decemberére
A kovetkezd 1 éves
Cél térséggel a ) térségi mdarkavd tenni a
) periddus
"BioSzentandras" gazdasagot.
markat.
Kapcsolatépités,
targyalas az esetleges 2015. januartol
Teendd ) Folyamatos boviilés.
foldek folyamatos jelleggel
tulajdonosaival.
Betanitas, oktatas az Rendelkezzenek a
Teendd okologiai 2015. év elso fele partnerek megfeleld
gazdalkodasrol. szakmai tudassal.
Egyre nagyobb
) Egyre szélesebb korben
Teendd foldtertileten valo 2015. év masodik fele

) valo értékesités.
termelés.

Forrés: Sajat feltevés

Ahhoz, hogy 2015 decemberére térségi markava lehessen tenni a gazdasagot, sziikség van
arra, hogy jobban megismerje és akarja az abatji térség a "BioSzentandras" markat.
A folyamatos béviilés érdekében fel kell venni a kapcsolatot minél tobb olyan
telepiiléssel, akik bevonhatoak a programba. Ez utan targyalni kell veliik, be kell mutatni,
hogy Hernadszentandrds hogyan kezdte és hol tart most, meg kell értetni a
targyalofelekkel, hogy ez egy jo lehetdség, van ra kereslet. Amennyiben sikeres
targyalasra keriil sor, és meg van a plusz foldteriilet, ahol termeszthet a "BioSzentandras"
brand, akkor el kell kezdeni a mas telepiiléseken alkalmazott munkaerét kiképezni az
okologiai gazdalkodasrol. Fontos, hogy a partnereck megfelelé szakmai tudassal
rendelkezzenek. A nagyobb fGldteriiletb6l adoddan elkezdddhet a szélesebb teriiletii

értékesités, igy elobb-utobb térségi markava valik "BioSzentandras".
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10. tablazat: 3. szamu cél teendéinek meghatarozasa

Cselekvési
Cél/Teendo Idointervallum Kivant végkimenetel
tevékenység
Falusi turizmus
. A kovetkezd 2 éves
Cél Tervek konkretizalasa ) kiépitése egy
periddus
gazdaudvarral
Tervezet arra
Falun beliili potencialis vonatkozoan, hogy
Teend6 2015. els6 negyedév
helyek felmérése mely telkek lehetnek
érintettek.
Téargyalas a Sziikséges telkek
Teendd ] 2015. els6 negyedév
telektulajdonosokkal megszerzése
Allami és/vagy
_ Koltségek fedezésének
Teend6 palyazati forrasok Folyamatosan ‘
‘ biztositasa
gyljtése
Reklamtervek Figyelem felkeltés a
Teendd kialakitasa, szponzorok 2015. masodik fele falusi turizmus
szerzése kialakitasahoz
EpitSk, szakemberek
Teendd kivélasztasa és 2016. év masodik fele Megvalositas

alkalmazasa

Forras: Sajat feltevés

Rengeteg latogatd érkezik a faluba, hogy kozelrdl is, személyesen megtekintsék a
biogazdasagot, viszont szallaslehet6ség jelenleg nincs a telepiilésen, pedig lenne ra igény.
Ennek az épitése, egy hamisitatlan "Gazdaudvarral" kiegészitve megoldand ezt a
problémat. Elsdként fel kell mérni a telepiilésen beliil, hogy mely telkek lehetnek arra
alkalmasak, melyek ezt a funkciot el tudnak latni. Ezt kdvetden a koltségek fedezetét kell
biztositani, folyamatosan figyelmi kell az 4allami és egyéb palyazati forrdsokat.
A tovabbiakban ki kell alakitani a rekldmterveket, szponzorokat kell keresni.

Végiil a megfeleld épitdk, és szakemberek bevonasaval elkezdddhet a megvalositas.
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11. tablazat: 4. szamu cél teendéinek meghatarozasa

_ A kovetkezo 1 éves Oktatéprogram épitése
Cél Tajekoztatas, betanitas .
periddus a biogazdalkoddsra
Kornyékbeli ) Ovodékba és iskolakba
‘ 2015. januar- _
Teendd intézmények val6 bejutds,
2015. janius )
felkeresése igényfelmérés
Eletkorhoz kéthetéen
Tantervek kiilonboz6 képzési
2015. junius- )
Teendd megtervezése formék kialakitdsa
2015. augusztus
szakértok bevonasaval (szakkor, tantargy,
tréning)
A kidolgozott
Teendd 2015 szeptemberétdl Megvalositas
tematikdk alkalmazasa

Forras: Sajat feltevés

Az oktatoprogram kialakitdsdnak célja, hogy a gyerekeknek egészen kis kortél meg
tudjak mutatni a felelds, természet kdzeli mentalitas gyakorlati oldalat. Ennek els6 1épése,
hogy kornyékbeli intézményeket (6vodakat és iskolakat) felkeressenek és felmérjék, hogy
lenne- e igény a kitalalt oktatoprogramjukra. Ezt kovetden kiilonbozo tanterveket kell
kidolgozni, az ¢életkori sajatossagokhoz mérten. Ezeket célszerli a relevans
szakembereknek és a gyakorlatban dolgozdknak kozosen kialakitania. Végiil a kovetkezd

év tanévkezdése lehet a biogazdalkodasra épitett oktatoprogram kezdete.

12. tablazat: 5. szamu cél teenddinek meghatarozasa

Cselekvési
Cél/Teend6 Iddintervallum Kivant végkimenetel
tevékenység

A térségbdl és térségen
talrol érkezod gyerekek
A kovetkezd 1 éves Nyari életmod
Cél szamara '
. periodus taborozds
megismertessék a

vidéki életet.
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Szponzorok, bevonhato
_ 2014. december- koltségvetés
Teendd tdmogatasi forrasok )
2015. marcius Osszeallitasa
keresése

Téaborvezetd és ‘
Megfeleld szakmai

Teend6 oktatok, segitok 2015. marcius
. csapat Osszeallitasa
kivalasztasa
‘ Megoldhato legyen a
Kozeli szallashelyek . .
Teendd 2015. aprilis kijaras
megkeresése
Hernadszentandrasra.
Helyi eréforrasok - Etkeztetési rendszer
Teendd 2015. aprilis
felmérése kialakitasa
Kiilon honlap .
. . 2015. aprilis- Orszagos lefedettség
Teendd létrehozasa hirdetési _ '
2015. majus biztositasa
céllal
Az érdeklédéstol

2015. janius —
Teend6 fliggben tobb turnus Megvalositas
2015. augusztus
létrehozasa.

Forrés: Sajat feltevés

Konkrét cél a jovOre nézve, hogy a nyari életmod taborozasok szervezésével ismertessék
meg a térségbdl és térségen tulrol érkezd gyerekek szamdra a vidéki életet, és annak
kivételes vardzsat. Késziteni kell egy részletes koltségvetést, majd ki kell szamolni
mennyi tamogatast kell szerezniilk ahhoz, hogy egy atlagos csalddnak ne legyen
megterheld a tabor részvételi dija. Mivel a tdbor témdja az egészséges ¢letmodot hirdeti,
ezért valoszinilileg tobb szponzor is tdmogathatja a rendezvényt. E mellett pedig figyelni
kell a palyazatokat (pl. a Nemzeti Kulturalis Alapprogramnal is lehet palyazni
taborozéasok finanszirozéasara), hogy minél kevesebb Onerét kelljen kérni az érdeklddd
gyerekektél. Ugy gondolom, itt is elengedhetetlen a megfeleld szakmai csapat
kivalasztasa. Ezen kiviil pedig fontos tényezdként jelenik meg a szallas és étkeztetés
kérdése. Fel kell mérni a helyi és kozelben 1€év6 eréforrasokat, aztan, ha minden adott,
konkretizalni kell az egyes turnusokat. Végiil érdemesnek tartom egy kiilon honlapot
kialakitani a tdbor népszeriisitésére, amelyben minden fontos tudnival6 szerepel a taborral

¢s a jelentkezéssel kapcsolatban.
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5.6. MARKETINGSTRATEGIA

Piacérzékelés: piaci informaciok szerzése elsddlegesen a térségi piacokrol, illetve a
szupermarketek kinalataibol torténhet. Masodlagosan kiilsés, objektiv szakértok altal
feltérképezett piackutatasokat is igénybe vehet "BioSzentandras", melyek alapjan

konnyebben pozicionalhatjak magukat a kivant 6kologiai piacokon.

Uj termék megvalésitdsa: az innovacié fontossiga "BioSzentandras" szamara is egy
felismert versenyeldnyként jelentkezik, mivel a feldolgozott termékek dsszehasonlitasanal
sokkal szélesebb volt a kindlata, mint az altalam vizsgalt szupermarketeknek.
Az okologiai zoldségkinalat tekintetében mar nagyobb a fejlédési igény a szélesebb
termékpalettara, ami 0j terméfoldek megszerzésével és termésfeltételek vizsgalataval
alakithato ki.

Veviszerzeés: térségi termeldi piacokon, valamint fizikai és digitalis kozdsségi forumokon,
rendezvényeken valo aktiv jelenléttel konnyen feltérképezhetok és elérhetdk a lehetséges
uj vevok. Fontos, hogy szorolapokkal, térségi ujsdgokon/téveé- és radidadasokon keresztiil
lehet azokat elérni, akiknek nincsen internet kapcsolata otthondban. Korabban is volt
példa média megjelenésre kiilonb6zd hiradokban, a jovOben ennek az irdnynak a tovabbi

kiaknazasa jabb, akar térségen kiviili vevobazist biztosithat "BioSzentandrasnak".

Ugyfélkapcsolat menedzsment: a kdzdsségi forumok itt szintén fontos csatornanak
szdmitanak, a CRM rendszer bevezetésével pedig az egyes vevOk jobb és alaposabb

megismerése €rhetd el, ezéltal az egyénre szabott termékek kialakitasa is megcélozhato.

Sikeres teljesités: a megrendelések beérkezése és megerdsitése, valamint a termék
megfeleld idében torténd kiszallitdsa a mystery shopping soran szerzett tapasztalataim

alapjan elégedettségre adnak okot. A meglepetés akciok tudatositdsa ndvelheti a sikert.

Célpiac pontositasa: ,,Van a marketingesek kozt egy mondas: ha mindenki a célpiacod,
akkor igazabol senki sem.” (Wolf Gabor: Marketing Commando online hirlevél,
2014.10.26.) Sokan ugy gondoljak, ha minél tobb vevOnek felel meg a termekiik vagy a
szolgaltatasuk, annal tobbet tudnak eladni beldle. "BioSzentandras" 3 célkozonséget
emlitett azzal a kiegészitéssel, hogy probaljak ,,széthuzni” a jévében. Erdemes minél
jobban lesziikiteni a marka célkdzonségét annak érdekében, hogy minél jobban személyre

szabhato legyen a kommunikacio és marketing. (Wolf,2014.)
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A célkdzonség meghatarozasanal a kovetkez6 pontokra tanacsos kitérni: (Wolf,2014.)
— Ki az, aki a legjobban profitalna "BioSzentandras" termékeibdl/ szolgaltatasaibol?
— Koziilik ki az, akihez jo (konnylG és olcs6) kommunikéacidés csatorna all a
rendelkezésiinkre? (pl. cimlista, vagy egy jsag olvasotabora)
— Mi a legfontosabb probléma, melyet "BioSzentandras" termékei és szolgaltatasai
megoldanak?  Melyek az  ebbdl szdrmazdé  legfontosabb  elonyei
"BioSzentandrasnak"? Az iizenet kidolgozdsdhoz, az ez utobbi két kérdésre

érdemes rovid, 1ényegre tord valaszt taldlni a célszegmensek szamara.

A célpiac kialakitdsdhoz tehat, sziikséges a célkozonség kivalasztasa, a megfeleld
kommunikécios csatorna megléte és az iizenet kialakitasa. Ez utdn kezdddhet a reklam.
(Wolf,2014.)

5.7. MARKETINGTAKTIKAK

Termékek

"BioSzentandras” b6 0Okologiai kindlatdn ¢és szolgaltatasain keresztiil egyediilallo
termékekkel is all vésarloi rendelkezésére. Fontos lenne, hogy a webshopban minden
termékilk megtaldlhatdo legyen. Miutan aktualizaltdk a weboldalt, érdemes minél

sz¢élesebb korben népszertisiteni.

Ar

A hagyomanyos zoldségek araithoz képest nem szeretnének 30%-nal magasabb arrést
alkalmazni. Céljuk, hogy elérhetd arakkal legyenek jelen a piacon, igy egy atlagos csalad
szamara folyamatosan allando arszinvonalat biztositsanak. A jelenlegi felmérésem szerint
az akcios araikkal veszik fel a versenyt a hagyomanyos zo6ldségeik leginkébb.
BioSzentandras normal fogyasztoi drai jelenleg magasak a konvencionalis zoldségek

araihoz képest.
Van néhany szempont, amit érdemes figyelembe venni és alkalmazni ahhoz, hogy

megfeleld aregyensulyt érhessen el a vallalkozas: melyben az ar versenyképes,

nyereséges, ¢s ezen tul a marka imazsat is timogatja: (Wolf, 2014.)
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— Avdallalat poziciondlasa: Amennyiben "BioSzentandras™ helyesen képes koncentralni
egy adott célpiacra, és az ¢ szamukra valamilyen médon meg tudja kiilonboztetni
magat a konkurenciatol, (pl. egyedi elony kindlasaval), és ezt megfelelden
kommunikalja, akkor nagymértékben magasabb arakat is elfogadtathat potencialis

vevoivel.

—  Eletciklus drazds: Az életciklus 4razas lényege, hogy stratégiailag, elSre
meghatarozott iitemezéssel €s profittal minden esetben egy adott tipusu vasarlot
célozzon meg "BioSzentandras" (az uttorét, a tomeget, majd a késdn jovoket).
Uttordk: az e csoportba sorolhatd vevoknek valamilyen érzelmi szempontbél fontos,
hogy az elsd vasarlok kozott legyenek. Egy 0j termék bevezetésénél az alacsonyabb a
volumen, de a magas ar a késobbi vasarlok szdmara is vonzobba teszi a terméket.
A kovetkez6 fazis, amikor a vallalkozasban, a bevezetést kovetd 2-3 hoénap utan
ledrazasra keriill a termék arra a szintre, amiért eredetileg arulta volna.
Ezt a 1épést koveti egy megfeleld marketing, mellyel a tomeges eladasokat tudja
megcélozni "BioSzentandras”. Végiil pedig elérhetd az a fogyasztéi célesoport, akik
irtobznak az 0jtol, és amikor mar ,mindenki” megvette, kiprobalta, akkor 6k is

beallnak a sorba és kiprobaljak.

—  Valos érték: Az arazéssal kapcsolatban a piackutatasokkal az a tapasztalat, hogy az
emberek mas arat képzelnek el ¢és mondanak az elméletben, mint amikor
gyakorlatban fizetnilik is kell a termékért, a kettd nem ugyanaz. Létezik egy 1960-as
évekbeli kutatdsi modszer, melynek lényege, hogy amikor a vevd éppen fizetne,
megkérdezik téle, mi lenne a legmagasabb ar, amit adna azért a termékért.
A kovetkezd 1épésként, egy kalapbol huznia kell egy fecnit, melyen egy véletlen
szam talalhat6. Amennyiben a vevd altal mondott maximalis 4&r magasabb, mint a
cetlin 1évd 4ar, akkor ki kell fizetnie a cetlin taldlhaté arat, sajat pénzébdl.
Amennyiben pedig a vasarlo altal megjelolt maximalis ar alacsonyabb, mint a cetlin
talalhat6 ar, akkor nem veheti meg a terméket. Abban az esetben, ha ezt a modszert
alkalmazza a vallalat, kézzel foghaté eredménye lesz annak, ha a vevd tul- vagy
alabecsiili azt az arat, amit maximalisan kifizetne, s ezaltal sokkal 0Oszintébb
valaszokat gyljthetink be a vevoktdl a termék d4raval kapcsolatban.
Ezt a nem mindennapi modszert igazolja, hogy a kutatds e metodikdja alapjan
kialakitott arakat sokkal jobban fogadta a piac, mint a hagyomdanyos, kérdezds

modszer kovetkeztében kapott és alkalmazott arakat.
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Ertékesités

"BioSzentandrason" sajat értékesité csatorna mikodik, ahol az éttermekkel, mint
kulcsvevokkel egyedileg foglalkoznak. A hirleveleknél figyelniiik kell arra, hogy ne
legyenek teljesen automatak. gy sokkal kozvetlenebb kapcsolatba keriilhetnek a

vasarlokkal.

Promocio

Tobbféle csatornan keresztiil reklamozzak magukat. Mindenképpen pozitiv irdnyban
halad e tevékenységiik, idészakos jelleggel jelen vannak televizidoban, radidban, képes
folyoiratokban, napilapokban, és folyamatos jelleggel az interneten sajat honlappal,
webshoppal és kozosségi oldallal. A kommunikacidé e sokrétiisége altal sok vevohoz
eljuthat "BioSzentandras" hire. Ezen kiviil a szakmai konferencidkon ¢s kiallitasokon is

rendszeresen jelen vannak, ahol feldolgozott termékeiket kostoltatjak a kozonséggel.

Kommunikacio

Fontos, hogy "BioSzentandras™ az Gsszes jelenlévdé forumon egységesen jelenjen meg.
A hirlevél egy nagyon Iényeges momentum, de példaul az augusztusi €s oktdberi valtozat
betlitipusaban teljesen mas. Ezen kiviil a pici betiikkel és a valtoz6 forméazasokkal kdosz-
hatast keltett szdmomra. A vésarlok szaméra biztonsdgot nyujt, ha a megjelenés is
legalabb ugyanolyan mindségi ¢és egységes, mint maga a termékkindlat.

Erdemes lehet odafigyelni erre a jovében.

5.8. ELLENORZES

Az alabb felsorolt pontokat érdemes vizsgalni az ellenérzés soran: (Venture Accelerator
Partners Inc.,2013.)

— Problémajelenlét: Vevoi elégedettségméréssel felmérhetk a "BioSzentandrassal™
kapcsolatban megjelend problémak, mely esetén elemezni kell, hogy a felmeriild
problémakat hogyan tudja megoldani vagy javitani a vallalat.

— Versenyhelyzet: A versenytarsak pontos feltérképezésével, er6sségeik és gyenge
pontjaik meghatirozasaval ellendrizhetd legjobban "BioSzentandras" vallalati
struktaraja.

— Arazds: Figyelni kell arra, hogy a vevk mennyit lennének hajlandoak fizetni
"BioSzentandras" termékeiért. Els6 korben érdemes lenne egy felmérést késziteni,
hogy normal araikkal, illetve akcios araikkal mennyi emberhez jutnak el. Ez utan
ki kell alakitani egy olyan arazasi modellt, amely a polgadrmester ur {6 célkitlizését
biztositani tudja: az 4atlagos csaladok asztalan ott lehessenek "BioSzentandras"
termékei.
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6. OSSZEGZES

Dolgozatomban az Okologiai gazdalkodast folytatd kistelepiilés, Hernadszentandras
(més nevén "BioSzentandras") sikertorténetét €s az altalam elkészitett marketingtervét

mutattam be.

Szekunder kutatdsban ismertettem a telepiilés torténetét. Primer kutatast készitettem a
feln6tt eletmod és taplalkozasi szokasokrdl, melyben megvizsgaltam, hogy a fogyasztoi
oldalon mennyire relevans az altaluk megvasarolt termék Okologia gazdasagbdl valo
szdrmazésa. A kérdéivem kitoltott vasarlok a bioélélmiszer fogyasztast sziikségesnek, de
tulsdgosan draganak talaljak. Ebbo6l adoéddan ritkan fogyasztanak bioélelmiszert, a
valaszadok 42%-a havonta kevesebbszer. Foként szupermarketekbdl, illetve sajat
termelésbdl szerzik be a bioélelmiszereket. Megvizsgaltam, hogy mit6l tekintenek
okologiainak egy terméket; ezen tudatossidg pedig befolyassal van-e vasarlas soran
tanusitott magatartasukra. Tisztdban vannak az emberek a termelés soran megjelend kiilsd
beavatkozasok, kemikalidk hatdsaival, totalis mell6zésiik pozitivumaival, a magas
tapértékkel, az egészséges és természetes termokdzegben vald fejlddéssel. Az el6zdekkel
szemben néhany valaszadd pusztan iizleti fogasnak és manipulativ jelenségnek tartja ezt a

témakort.

A vizsgalt vallalkozés vezetd egyéniségével, Hernddszentandras kozség polgarmesterével
¢és a "BioSzentandras" csapatban dolgozokkal készitett interjuiimmal pontos és elsé kézbdl
szarmazo, lényeges informaciokat kaptam "BioSzentandras" jelenlegi helyzetérol.
Ezek a beszélgetések segitettek abban, hogy kiildetésiiket jobban megértsem és
hatékonyan kutathassam 1 arculatterviik megalkotasat és erdforras menedzsmentjiik
folyamatait. Az Okologiai Mez8gazdasagi Kutatointézet —munkatarsai  koziil,
"BioSzentandras" projektvezetdjét kerestem fel emailben, azonban a mai napig nem

érkezett valasz részérol.

Alkalmaztam a probavasarlas (mystery shopping) modszerét. Sikeriilt kideritenem a
webshop rendszeriik miikodési folyamatanak fazisait, valamint a logisztikai miiveleteik
gyorsasagat. A rendelés soran sugallt termék mindségét megtapasztalhattam,

fogyasztoként érdemben reflektalhattam a szallito csapatnak.
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Fontos IépcsOként analizaltam a piacon 1évdé potencidlis versenytarsakat a
Borsod-Abatj-Zemplén megyei térség harom nagy aruhazlanc (INTERSPAR, Auchan,
Tesco) bio ¢és konvencionalis kindlata alapjan. Alapos elemzéseket készitettem
"BioSzentandras" termékkosarat alapul véve, ligyelve az 1j potencialis célpiacokra és

jelenlegi hianyossagokra is.

A SWOT- analizis mddszerével felmértem "BioSzentandras" erdsségeit, gyengeségeit,
lehetdségeit és veszélyeit. Az erdsségek koziil a legfontosabbak: kedvezd természeti
viszonyok, szakmai tudas, felépitett marka és széles termékpaletta. A gyengeségek koziil
a kiemelenddk: kevés a kvalifikalt munkaerd, a naprakész informaci6 hidnya jelentkezik,
nem tudjak teljes mértékben kiszolgalni a mar most is nagyban érdekl6dé tomeget — a
term6fold €s human eréforrds méretébol adododan. "BioSzentandras" erdsségei és
gyengeségei a vallalatra jellemzd belsd eredetli tényezdk, melyet jobban tudnak
befolyasolni. A lehetdségek meghatarozd tényezdi: napjainkban a bio divat és egyben
hianytermék is, Hernadszentandras nagy lehet6sége egy nagyobb piac lefedése egy
térségi marka kialakitasa altal. A veszélyforrasok relevans hangsulyos forrasai: természeti
karok (pl. arviz), rombold hatdsii hatdsagi attitid, valamint az 0j versenytarsak
megjelenése. Ez utdbbiak a piaci kornyezet sajatjai, kiilsé hatasti paraméterek, melyeket

nem vagy csak nehezen tudnak iranyitani.

Ugy vélem, hogy dolgozatom elkészitése soran rengeteg tapasztalatot Szereztem a
hernadszentandrasi oOkologiai gazdalkodds gyakorlatarol, illetve a marketingterv
elkészitésérol. Bizom abban, hogy dolgozatommal segitem "BioSzentandras" jovo évi
munkdjat és a késobbiekben kamatoztathatom megszerzett tuddsomat a marketing

szakméban.
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