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értékesítés és üzletfejlesztés 

hogy egy-egy ajánlatot 
miként kell áttanulmá-
nyozni, mit kell figyel-
ni a szolgáltatói szám-
lákon, és mi alapján ér-
demes egy szolgáltatási 
csomagot rendelni. Ki 
gondolná, hogy egy perc 
alapú számlázás esetén 
akár 30 százalékkal is fi-
zethetünk többet a má-
sodperc alapú számlá-
záshoz képest? És az is 
nagyon fontos, hogy ha 
már okostelefonokat vá-
sárolunk, ne csak szép 
legyen, de hasznos is, vagyis a tarifa-
csomagban adatforgalmunk is legyen, 
méghozzá az igényeinknek megfelelő 
nagyságrendben. A 2007 óta VOSZ-
BESZ partner Vodafone VOSZ-tagok-
nak kínált speciális tarifacsomagjai 
a résztvevők visszajelzései alapján is 
kimagasló költségcsökkentési megol-
dást nyújtanak. A tudatos döntések-
hez természetesen időben megkapott 
pontos információk kellenek, amely-
hez minden megyében a helyi Voda-
fone-képviselők adnak megnyugtató 
támogatást az érdeklődőknek az adott 
vállalkozás címén, helyben, hogy időt 
és energiát spóroljanak a cégvezetők-
nek. De hogy egyáltalán miben nyújt 
hatékonyságot egy mobil? Például nem 
kell az irodában tartózkodnia, hogy e-
mailezzünk, mert okostelefonról bár-
mikor ellenőrizhetjük leveleinket, sőt 
azonnali döntéseket is hozhatunk zse-
bünkben az irodai fájlokkal, adatbázi-
sokkal. Bármikor láthatjuk időbeosztá-
sunkat, és bárhonnan felkészülhetünk 
egy tárgyalásra prezentációval is akár.

Mikor jön jól az azonosítás?
Mondhatnánk mindig! Vatai Krisztina 
és Krázli Zoltán, a GS1 vezető szakértői 

a hatékonyságnövelő termék- és szolgál-
tatás-nyilvántartási megoldásokról és 
adatrendezésről tartottak helyszíni be-
mutatót a jelen lévő vállalkozásvezetők 
bevonásával. A játékos kezdés mindenkit 
rádöbbentett az igazságra: ha nem egy 
nyelvet beszélünk, a megoldások is kü-
lönbözők lesznek. Gondoljunk csak be-
le, ha külföldön akarunk valakinek cipőt 
választani, de csak a hazai méretezést is-
merjük, vagy külföldre visszük az itthon 
jól bevált hajszárítónkat, de a csatlakozó 
bemenete és a kedvelt eszközünk veze-
tékének kimenete nem egyezik… Innen 
senki számára nem volt kérdés, hogy a 
szabványok hasznosak, és egyértelmű-
sítik a kérdéseket és válaszokat. A vo-
nalkódok, egységes rendszerek segítsé-
get nyújtanak az elektronikus ügyinté-
zésben a megrendelés azonosításától a 
számlakezelésig; a logisztikában az áru-
átvételtől a raktározáson át a komissió-
zásig; a pénztári értékesítésben a pon-
tos áruazonosítással és nyilvántartás-tá-
mogatással; és természetesen az inno-
vatív megjelenésekben és marketingben 
például a kétdimenziós QR-kóddal, ami 
akár egy új értékesítési csatornát is je-
lenthet, hiszen az internetes webáruhá-
zak sosem alszanak.

Hogyan bővítsük 
piacunkat?
Próbáljunk külföldön is ügyfelet ta-
lálni. A következő prezentációban a 
küldeményszolgáltatás lehetőségeit 
is megvizsgáltuk, de ez alkalommal 
a határon átívelő megoldások szem-
üvegén át. 
A teljes körű terjesztési feladatok ha-
tékony szervezésének felvállalását és 
költséghatékony árképzését népszerű-
sítő 145 éves Magyar Posta képviselői a 
jelenlévő vállalkozások számára sok in-
novatív megoldást mutattak be. Az  ér-
tékesítési lánc utolsó lánszeménél még 
számos ponton hibázhatunk, választ-
hatunk rossz konstrukciót, amit elke-
rülendő kell biztos partnert választani. 
Az egyedi, cégre szabott megoldások e 
téren is elérhetők a kis- és középvállal-
kozások számára. Dedikált kapcsolat-
tartót biztosítanak belföldi és külföl-
di terjesztésre egyaránt. Ki gondolná, 
hogy egy címezetlen szórólap Szlová-
kiában 100 ezer forintból 10 ezer pos-
taládába is eljuthat? Vagy hogy szeg-
mentálható terjesztést kérhetünk kül-
földi országban is? Az innovatív lehető-
ségek mindenki számára biztosítottak, 
csak kérni kell!

Vatai Krisztina és Krázli Zoltán, a GS1 vezető szakértői az adatrendszerezés előnyeiről győzték meg a hallgatóságot logisztika, 
raktározás, értékesítés és kommunikáció területén

Horváth Ádám, Komlóssy Judit és Fucskó Ádám a Magyar Posta kereskedelmi osztályának szakértői ez alkalommal a külpiaci elérésre  
ajánlottak költségoptimalizált megoldásokat
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 After the great success KNOWLEDGE FORUM prepares for the autumn  
Between 8 and 29 May the Knowledge Forum roadshow visited Miskolc, Tat-
abánya, Nyíregyháza, Szolnok, Agárd and Kecskemét to support small and 
medium-sized enterprises by informing them about services that help cut 
costs and increase revenues. Service providers personally introduced their 
offers to the representatives of SMEs. Trade magazin’s partners in organ-
ising the programmes were the National Association of Entrepreneurs and 
Employers (VOSZ) and SKY Marketing. The series of programmes wasn’t FM-
CG-specific but numerous FMCG manufacturers, retailers and Horeca enter-
prises were among the participants. Still, the majority of firms represented 
other sectors. Ákos Kozák, managing director or GfK Market Research took 
the floor first and told that on a European level Hungary’s purchasing power 
is at only 38 percent. Annul spending per capita is HUF 1.3 million on aver-
age. Hungary’s retail structure is still rather fragmented after the number 
of stores falling from 167,000 to 154,000 in the last 7 years. In the last 10 
years average prices elevated by 158 percent and utility coasts soared by 
228 percent. In the next 3-5 years great changes are expected in the mar-
ket and these will influence the restructuring of FMCG retail channels too. 
GfK has recently measured an improvement in the consumer confidence in-
dex, which is a good sign. If three successive positive quarters occur, basket 
value will grow – at the moment we have two such periods behind us…Mr 
Kozák was also the moderator of the forum and the conversations with par-
ticipants revealed lots of information that answered many questions – some 
of which hadn’t even been asked. Since the events’ goal was to aid busi-
ness owners in making their operations more efficient, it was essential for 
presenters to bring actual case studies to illustrate how SMEs can perform 
better. Gabriella Zsivola, the head of Vodafone’s small business division and 
the division’s manager Ferenc Bimbó shed light on how to study offers, what 

to focus on when ordering a telecommunication service. Vodafone’s special 
tariffs for VOSZ members guarantee a great reduction in mobile costs. Not 
to mention the fact that with the use of smartphones employees don’t have 
to stay in the office all day to check e-mails, to manage files or to prepare for 
business meetings. Krisztina Vatai and Zoltán Krázli, senior experts from GS1 
introduced product and service registration systems and data management 
solutions. They explained why standards are useful and how barcodes can 
facilitate processes, from receiving orders to processing them to invoicing. 
Everything can be executed electronically and for instance in marketing 
two-dimensional QR codes can be very useful – they might even open a new 
retail channel as online stores never sleep. Another important task for SMEs 
is to find business partners abroad. In connection with this topic the repres-
entative of 145-year-old Hungarian Post showed innovative solutions in the 
domain of consignment services, concentrating on cross-border solutions. 
Participants learned that Hungarian Post targets SMEs with customised ser-
vices and got to know information such as enterprises can reach 10,000 
customers in Slovakia from just HUF 100,000 via flyers delivered to post 
boxes. The last presentations touched upon the issue of banking services. 
FHB Bank’s president Dr György Walter and its managing director Csaba Kor-
mos talked about various loan packages and sound financial management 
practices. They spoke about which details are worth paying extra attention 
to when signing a contract with financial service providers. They stressed 
that businesses are better off if they consider banks to be partners and 
are honest with them even when things are turning to the worse, because 
banks will be grateful and reward this type of behaviour with offering better 
conditions. (For more information about the autumn series of programmes 
you can write to szabo.timea@trademagazin.hu). �n

Mikor nyerünk egy bankkal?
Ha cégtársunknak tekintjük. A prezentá-
ciók sorát a banki szolgáltatások zárták, 
méghozzá igen hasznos információkat 
nyújtva. Az FHB Bank vezérigazgatója, 
Dr. Walter György és ügyvezetőigazgató-
ja, Kormos Csaba a hitelmegoldásokról, 
illetve akár a hitel nélküli, gondos pénz-
ügyi menedzselésről tartott beszámolót 
a jelenlévőknek. Megtudhattuk, hogy 
melyek azok a kevésbé látható költségek 
a banki költségtételekben, amelyekre 

érdemes figyelni a pénzügyi 
szolgáltatók szerződéseiben, 
és megismerhettük azokat a 
lehetőségeket, mint például 
egy banki pénzügyi szakem-
ber ingyenes konzultációjá-
nak igénybevétele, amelyek 
javasoltak minden vállalko-
zó számára. Beszélgettünk 
arról is, hogy akkor járunk a 

Az FHB Bankot Dr. Walter György vezérigazgató és Kormos Csaba ügyvezető igazgató képviselte, és javasolta  
a jelenlévőknek, hogy profiljuknak megfelelő banki partnert válasszanak

legjobban, ha a vállalko-
zásunkat hitelező bankot 
társunknak, partnerünk-
nek tekintjük, és őszin-
ték vagyunk még a ros�-
sz hírek esetében is. Mert 
bizony ezeket meghálál-
ja a bank egy jobb kon-
dícióval, támogató nyi-
tottsággal. Persze fontos, 
hogy céljaiban is megfe-
lelő partnert válasszunk, 
olyat, amely a mi tevé-
kenységünknek, működé-

si körünknek és környezetünknek meg-
felel. Ezzel együttesen lehetünk sikere-
sek, közös megelégedettségünkre.
Az előadó cégek sok meglepetéssel, in-
teraktív programokkal, ajándékkal ké-
szültek az eseményre.
(Az esemény folytatásáról és az ősz végi 
programsorozatról további információ: 
szabo.timea@trademagazin.hu). � 

Hermann Zsuzsa

Az előadók természetesen ajándékokkal is készültek minden helyszínre, emlékezetessé téve  
ezzel is a találkozót

A nagy sikerű Tudásfórum roadshow-t késő ősszel folytatjuk!  
Érdemes figyelni a felhívásokat, és meghallgatni az előadók 
költségoptimalizáló megoldásait

mailto:szabo.timea@trademagazin.hu
mailto:szabo.timea@trademagazin.hu
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A              jelenti
Bennfentes
Az év második felében egyedülálló kutatásra készül a POPAI 
Magyarország Egyesület. A POS/POP-, Marketing at Retail-
iparág méretének, trendjeinek feltérképezésére a POPAI 
észak-amerikai, angol, ír és francia tapasztalatait adoptálja 
a magyar viszonyokra, a nemzetközi összehasonlíthatóság 
szem előtt tartásával. A kutatás egyik dimenziója a globális 
iparági jellemzők, lehetőségek, a régiók és országok közti kü-
lönbségek és hasonlóságok, fejlődési irányok éves nyomon 
követése. A másik meghatározó irány a hazai szereplők, sajá-
tosságok, piaci tényezők kutatása.� n

 Insider
In the second half of the year POPAI Hungary Association will do a unique 
study: to map the size and trends of the POS/POP and Marketing at Retail 
sectors, they will adapt POPAI experiences from North America, the UK, Ire-
land and France to conditions in Hungary. The research will focus on both 
global trends and domestic conditions.� n

Leghazafiasabb márkák
Július 4-e kapcsán nemcsak az amerikai zászló iránti kereslet 
nő meg az USA-ban, de több márka és kereskedő is a hazafi-
asság eszméjét idézi fel.
A Brand Keys (New York, USA) tanácsadó cég azt vizsgálta 
statisztikai elemző és 4500 fogyasztót megkérdező kutatás-
sal, hogy mely márkákat azonosítanak az amerikai fogyasz-
tók e nemes gondolattal.
Az első 15 márka a listán igazi Amerikai Ikonnak tekinthe-
tő. A zárójelben jelzett százalék a 100 százalékhoz viszonyí-
tott fogyasztói, márkához társított hazafiasság-értéket jelzi:

  1. Jeep (98%)
  2. �Hershey’s/Coca-Cola  

(tie, 97%)
  3. Levi Strauss/Disney (tie, 95%)
  4. Colgate (94%)
  5. Zippo (93%)
  6. Wrigley’s (92%)
  7. Ralph Lauren (91%)
  8. Kodak/Gillette (tie, 90%)

  9. �New Balance/Harley-Davidson  
(tie, 89%)

10. Budweiser/Marlboro (tie, 88%)
11. Ford (86%)
12. �Louisville Slugger/Smith 

& Wesson (tie, 85%)
13. GE (84%)
14. John Deere/L.L. Bean (tie, 82%)
15. Walmart (81%)

 The most patriotic brands
Research consultancy firm Brand Keys (New York, USA) conducted a survey 
with 4,500 participants to find out which brands are considered the most pa-
triotic by US consumers. The top ten was the following (the level of patriotism 
associated by consumers is indicated in percentage): 1. Jeep (98 percent) 2. 
Hershey’s/Coca-Cola (tie, 97 percent) 3. Levi Strauss/Disney (tie, 95 percent  
4. Colgate (94 percent) 5. Zippo (93 percent) 6. Wrigley’s (92 percent) 7. Ralph 
Lauren (91 percent) 8. Kodak/Gillette (tie, 90 percent) 9. New Balance/Harley-
Davidson (tie, 89 percent), 10. Budweiser/Marlboro (tie, 88 percent). n

500 Dunkin Donuts üzlet New Yorkban
Júliusban nyitott meg New York City 500. Dunkin Donuts kávé-
zója, amit a vállalat kávé-, fánk- és ajándékosztással tett emléke-
zetessé. Az új kávézóban digitális menütáblák, bárszékes elrende-
zés és ingyenes Wi-Fi várja a betérőket. A kevésbé édesszájúak szá-

mára pedig szalonnás-tojá-
sos szendvicset is kínálnak 
a számtalan színes fánk és 
kávékülönlegesség mellé.
A vállalat a világ 44 orszá-
gában van jelen, több mint 
15 000 Dunkin Donuts ká-
vézót és Baskin Roberts fa-
gyizót üzemeltet.
A terjeszkedés folytatódik. A Dunkin Donuts 11 év szünet után 
visszatért Oroszországba, és 20 moszkvai kávézó megnyitását ígé-
ri az év végéig.� n

 500 Dunkin Donuts coffeehouse  
in New York City
In July Dunkin Donuts opened its 500th coffeehouse in New York City. To cel-
ebrate the occasion, the new unit gave away free coffee, donuts and gifts. In 
the new café digital menu displays, comfortable seating and free Wi-Fi awaits 
guests. The company is present in 44 countries all over the world and operates 
more than 15,000 Dunkin Donuts cafés and Baskin-Robbins ice cream parlours.� N

Walmart ellen Publix?
A családi tulajdonban levő Publix Amerika legnagyobb, alkal-
mazottak tulajdonolta és legprofitábilisabb vállalkozása. Ez a két 
dolog szorosan összefügg, és talán ellenszert jelent a világ legna-

gyobb kiskereskedője, a Walmart-
tal szemben is.
A Forbes augusztus 12-én megjelenő 
száma hosszasan elemzi a sikertörté-
net hátterét. A kellemes hőmérséklet, 
a zöld egyenpólós, kötényes kiszol-

gálók kedvessége, a gyors kasszák, a csomagokat az autókhoz vivő 
fiúk mind szerepet játszanak. Az elnök Todd Jones, aki ilyen fiúként 
kezdte karrierjét 33 éve a Publixnál, azt vallja, hogy 3 tényező külön-
böztethet meg egy üzletet: a szolgáltatás, a minőség és az ár. Kettőből 
jó, a harmadikból a legjobb kell, hogy legyen a láncolat. A Publix a 
szolgáltatást tette az első helyre, szemben a Walmarttal, aki az árat.
Az eredmények önmagukért beszélnek, 2012-ben a nettó árrésük 
5,6 százalék volt, míg a Walmarté csak 3,8 százalék.
A 83 éve piacon levő Publix titka, hogy minden alkalmazott, aki 
1000 órát ledolgozott és legalább 1 éve a vállalatnál van, éves béré-
nek 8,5 százalékát megkapja Publix-részvény formájában. Az ös�-
szesen 1073 üzletet üzemeltető kereskedőlánc dominanciája ed-
dig verhetetlen volt Floridában, de most a Walmart, a Kroger és 
az Aldi is be akar törni a déli államokba. A Publix vezetősége bízik 
a részvényes-alkalmazottak elkötelezettségében és a vevők hűség-
ében, így a kihívásra további terjeszkedéssel válaszol. �n

 Publix as Walmart’s competitor?
Employee-owned US supermarket chain Publix is the biggest and most profitable 
of its kind in the USA. Unlike price-obsessed Walmart, Publix focuses on service. 
In 2012 Publix’s net profit margin was 5.6 percent, while Walmart’s was only 3.8 
percent. One of Publix’s great ideas is that any employee who has already worked 
1,000 hours for the company and has been in its ranks for at least a year gets 
8.5 percent of their annual salary as a stock bonus. Publix operates 1,073 stores 
and the management hopes that this strategy retains and motivates workers.� n
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Kellenek sportolók  
a trade marketingben? 
A Trade Marketing Klub 2013. június 6-i 
klubülésére sportolókat, értékesítési  
és marketing szakembereket és 
sportpszichológust hívott meg, hogy  
a kérdésre választ kapjon.

A változékony időjárás miatt a Bu-
dai Sporthotel konferenciatermé-
ben került megrendezésre a hagyo-

mányosan június elejére ütemezett TMK 
grillparti. Az érkezőket a Tchibo hoszte-
szei Tchibo Sicilian Style kávéval kínálták. 
Amíg az árkádok alatt készültek a PICK 
grillfinomságai és a Spar csevapcsicsája, 
tálalásra kerültek a SOLE-MIZO sajtkülön-
legességei, a MONA joghurtjai és Montice 
tejszeletei, az UNIVER Product szószai, ad-
dig a teremben a sport és a marketing, tra-
de marketing magyar helyzetét elemezte a 
közel 80 egybegyűlt.
Hermann Zsuzsanna, a Trade Marketing 
Klub egyik alapítója, köszöntőjében el-
mondta, hogy egy friss amerikai tanul-
mány szerint a sportolókkal reklámozott 
termékek iránt gyorsabban épül ki a fo-
gyasztók bizalma, ezért is aktuális a sport 
és marketing témája. Az előadói asztal-
nál helyet foglalók bemutatása után Csiby 
Ágnes, a Trade Marketing Klub másik ala-
pítója arra kérte a vendégeket, röviden fog-
lalják össze az általuk képviselt sportágat 
vagy tevékenységet és álláspontjukat a ma-
gyar lehetőségek vonatkozásában.

A visszavonult sportolókban 
bíznak a márkák

Drucker Szilvia, a 
Felix Promotion 
menedzseriroda 
marketingkoordi-
nátora elmondta, 
hogy ismert és ki-
emelkedően ered-
ményes sportolók 
médiaképviseletét, 
marketingkampá-
nyok lebonyolítá-
sát, szponzoráció 
megszervezését, a 

kapcsolattartás folyamatosságát biztosít-
ják. Tapasztalatuk szerint hazánkban ritka 
a direkt sportoló-termék kapcsolat, pedig 

külföldön erre 
nagyon jó pél-
dák vannak. Itt-
hon jellemzőbb, 
hogy a szpon-
zor logója jelenik 
meg a sportoló 
ruházatán, kör-
nyezetében. Ha 
eredményeket ér 
el a támogatott, 
akkor a szpon-
zor pr-, CSR-jelleggel büszkélkedik el ve-
le. A márkák szívesebben választanak már 
nem aktív sportolókat, talán azért is, mert 
az aktívak nagyon elfoglaltak, edzenek, kül-
földön edzőtáboroznak vagy versenyeznek, 
így nehéz velük időpontot egyeztetni. A ta-
valyi olimpia kapcsán pedig inkább a mece-
natúra típusú kommunikáció volt gyakori.

A Felix Promoti-
on nagy hangsúlyt 
fektet a jövő épí-
tésére, ezért karol 
fel olyan fiatal, te-
hetséges sportoló-
kat, mint Farkas 
Norbert 11-szeres 
országos bajnok 
alpesi sízőt, aki a 
téli olimpiára ké-
szülő magyar csa-
pat tagja.

A rendkívül kedves, szerény, megnyerő 
külsejű sportoló elmondta, hogy másfél 
éve dolgozik a Felix Promotion sportme-
nedzser-irodával. Fő célja a közelgő Szocsi 
játékokon egy szép eredmény elérése. En-
nek érdekében keményen edz osztrák fel-
készítőivel, nettó 10 hónapot síel az évből, 
közben pedig a BME gazdasági karán má-
sodéves hallgató. A szigorú edzésterv és a 
fegyelmezett, aktív sportolói élet kemény 
kihívásokat jelent, de óriási lehetőségnek 
tekinti, hogy magas szinten űzheti kedvenc 
elfoglaltságát, a sízést.

Sportoló, menedzser, 
médiaszemélyiség

Wéber Gábor túra-
autó-világbajnok-
sági versenyzőről, 
Forma-1 szakkom-
mentátorról kevesen 
tudják, hogy snoo-
kerbajnok, base
ballcsapat-alapító, 
és ifjú korában aktív 
focista is volt. 11 éve 
túraautó-versenyző, 
így pontosan tudja, 
milyen egy sporto-

lóval foglalkozni. Másik oldalról azt is is-
meri, milyen egy szponzorral tárgyalni, tá-
mogatót váltani. 
Beszélt arról is, hogyan lehet összeegyez-
tetni azt, hogy csapatban és egyéniben 
két különböző, ráadásul egymásnak ver-
senytárs benzinkúthálózat támogatja. 
Mindig a hosszú távú célokat tartja szem 
előtt. A személyes kapcsolatok jelentősé-
ge mindenhol, de a technikai sportágak-
ban még jelentősebb, hiszen itt hatalmas 
összegekről van szó. A WTCC-ben 1 autó 
1 évre mintegy 1 millió euróba kerül, és 
az előrejutással négyzetesen emelkednek 
a költségek.
Nehéz elfogadtatni a cégekkel, hogy a 
szponzorációs díjnak megfelelő összeget 
érdemes a kommunikációba is forgatni, 
úgy megy át teljesen az üzenet.

Wéber Gábor
túraautó-világbajnoksági 
versenyző

Drucker Szilvia
marketingkoordinátor
Felix Promotion

Farkas Norbert
11-szeres országos bajnok 
alpesi síző
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A rendezvény  
és a sportág a fontos

Dr. Hadnagy József 
rendezvényszerve-
ző szerint a vállala-
tok, amikor arcu-
latukat a sport se-
gítségével kívánják 
építeni, nem sze-
mélyekben gondol-
kodnak, inkább il-
leszkedő sportágat 
és hozzá kapcsoló-
dó rendezvényt ke-

resnek. Az egyéni sportolók támogatása a 
szakág feladata. Példaként elmondta a 7 éve 
náluk jelentkező Angyal Zoltán esetét, aki 
kis Simson motorjával egy új sportág kép-
viselőjeként kereste meg őket, és mára már 
stuntriding világbajnok. A kunmadarasi 
motorsportesemény pedig a Forma1 és a 
Magyar Vágta után a harmadik legnagyobb 
hazai sportrendezvénnyé nőtte ki magát.
Magyar realitás, hogy a versenyzőket sok-
szor önmaguk vagy a szüleik képviselik, 
ami nagy hátrányt jelent, hiszen valami 
általában hiányzik, vagy idejük, energi-
ájuk, vagy érzékük, kapcsolataik nincse-
nek a megfelelő támogatók felkutatásához, 
meggyőzéséhez, megtartásához.
Ahol a szakosztály a sarkára áll, ott nagyon 
jó példák vannak, egymásra találhatnak a 
márkák és a sportágak. A motorversenyek-
re például sokan érkeznek járművel, amit 
haza is kell vezetni, ezért az alkoholmen-
tes sör népszerűsítésének kiváló terepe, de 
ugyanígy a motoros ruházat vagy az autó-
bemutató is mindig sikeres.
Kell egy csapat, szervezőgárda, aki mind-
ezeket hatékonyan összefogja, ez sok sport 
szakosztályából hiányzik.

Hosszú távon megéri
Hirtling Gábor, aki 
17 évet töltött el a 
Yamaha magyar-
országi vezérkép-
viseleténél, 20 éve 
a magyar gyorsa-
sági motorsport 
résztvevője-szer-
vezője. Jelenleg a 
Motul prémium 
kenőanyaggyár-
tó értékesítési me-
nedzsere, így ő is 
több aspektust, érdeket, problémát ismer 
testközelből. Jó példaként a Yamaha ko-
rábbi magyar piacra való betörését emlí-
tette. A vállalat csónakmotorokkal is erő-
sebben be akart lépni a magyar piacra, így 

a kajak-kenu szövetséggel vette fel a kapcso-
latot, és emellett mindig talált aktív, sike-
res versenyzőket, akiket támogattak. Evvel 
párhuzamosan a Yamaha különböző vízi 
rendezvényeken is erőteljesen megjelent és 
széles körű kommunikációval is támogatta 
a termékét, így elérte, hogy ma már szin-
te minden kajak-kenu egyesület Yamaha 
motorokat használ, és a teljes magyar pi-
acon is kimagasló piacrészt tud felmutat-
ni. Ez egy hosszú távú, következetes épít-
kezés eredménye.

Hiányzó láncszemek
Lakatos Zsófia, a 
Hi l l&K nowlton 
ügyvezető igaz-
gatója büszke ar-
ra, hogy 2009-ben 
Dzsudzsák Balázs 
kampányát ők talál-
ták ki és valósítot-
ták meg. A cég szá-
mos sportolót ajánl 
partnereinek mind 
a multinacionális 
vállalatok, mind a 

civil szervezetek tevékenységének népsze-
rűsítésére. Tapasztalatuk szerint a sportoló-
kat inkább valamilyen nemes cél nagyköve-
teinek választják szívesen, ezért is a már bi-
zonyított, ismert, visszavonult sportolók a 
legkeresettebbek. Ők példaképek, megkér-
dőjelezhetetlen ikonok, de erre a státusukra 
vigyázniuk kell, mert egy botránnyal hitelte-
lenné válnak. Az aktív sportolóknál nagy koc-
kázat, hogy a következő idényben is tudnak-
e az elvárt szinten teljesíteni, és ha mégsem, 
akkor azt hogyan kommunikálják a szpon-
zorok. Az általános gyakorlat, hogy olyankor 
a végkommunikáció elmarad.
Legjellemzőbb magyar problémaként a 
sportoló és a támogató közötti hiányzó 
láncszemet, a profi menedzsmentet emlí-
ti az ügyvezető, ami nemcsak az egymás-
ra találás miatt fontos, hanem a sporto-
ló imidzsének kialakításában, építésében 
és a hírek kommuniká-
ciójában is döntő sze-
repe lehet. Egy rossz 
hír rossz tálalása miatt 
akár örökre elvesztheti 
potenciális támogatóit 
egy sportoló.
Ma hazánkban a legjob-
ban „eladható” sportoló a 
Hill&Knowlton ügyveze-
tője szerint Katus Attila, 
mert jól menedzseli ma-
gát és van mögötte egy 
profi ügynökség. Kokó, 

Egerszegi Krisztina, Kozma György is a jó 
példák közé kerül. A vitatható és negatív 
sportcelebek kapcsán a közönség soraiból 
több név és kérdés is felmerült.

Döntőek az emocionális 
elemek
Dr. Járai Róbert 
sportpszichológus 
fiatal korában ver-
senyszerűen úszott, 
ma pedig a humán 
oldal képviselője. 
Feladata, hogy a 
hozzá kerülő spor-
tolók jobb teljesít-
ményt nyújtsanak. 
Tapasztalata, hogy 
ciki elismerni, ha 
egy sportoló pszi-
chológushoz jár, a gyengeség jelének te-
kinti a közvélemény, pedig ez a világ min-
den táján elfogadott, bevett, a felkészülés-
ben fontosnak tartott dolog. Nagy erő kell a 
gyengeség elismeréséhez és a segítség elfo-
gadásához. A szakosztályoknak pedig hát-
teret kellene biztosítani a rendszeres men-
tális karbantartáshoz is.

Rácz Félix sport-
menedzser, a Felix 
Promotion mene-
dzseriroda tulaj-
donosa a potenciá-
lis szponzorok ese-
tén a közvetlen ér-
tékesítésnövelést, 
az azonnali ered-
mények elvárását 
tapasztalja. Pedig 
sokszor a sportolón 
keresztül először a 

hitelesség és ismertség valósul meg, ha meg-
felelő kommunikációval párosul a támoga-
tás. Nagyon fontos összehangolni a márka 
és a sportoló imidzsét, egyiket sem lehet a 
másikra kényszeríteni. Azok az együttmű-
ködések a legsikeresebbek, ahol megvalósul 

Lakatos Zsófia
ügyvezető igazgató
Hill&Knowlton

Hirtling Gábor
értékesítési menedzser
Motul prémium

Dr. Járai Róbert
sportpszichológus

Rácz Félix
sportmenedzser, 
tulajdonos
Felix Promotion

Dr. Hadnagy József
rendezvényszervező
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 Silver medal: Coca-Cola Magyarország HBC
Let’s start the school year with Fanta! 
Between August and September 2012 Fanta helped families with children to start the school year in 
high spirits. Those who bought Fanta in this period were given an exercise book. The main goal was to 
reach teenagers with a gift that reminds them of Fanta throughout the year. Coop, CBA, Reál, Tesco 
and Spar stores participated in the campaign. In addition to in-store tools banners and Fanta’s Face-
book page were also used to inform people about the promotion. A stunning 320,000 exercise books 
were given away and in the contracting carbonated soft drink market Fanta sales managed to grow. n

A Fanta a 2012. au-
gusztus-szeptem-
beri időszakban 

besegített a kisgyerekes 
családoknak a vidám is-
kolakezdésbe. Fő céljuk az 
volt, hogy a Fanta célcso-
portjához illő ajándék se-
gítségével minél több tini 
hétköznapjaiba eljussanak. 
A füzetet az iskolaév során 
sokszor látják a gyerekek, 
és erről eszükbe jut a Fan-
ta. Második célként a minél 
több háztartásba való beke-
rülést fogalmazták meg, a 
márkaszeretet és a háztartás-penetráció 
növelésén keresztül. A Fanta vásárlása-
kor ingyenesen megkapott füzet az édes-
anyák számára is előnyt és vonzó ajánla-
tot jelentett.
A Coop, CBA, Reál, Tesco, Spar üzletek-
ben zajlott a promóció, amelyre a vásár-
lók figyelmét az akciós újságos megjelenés, 

Ezüst: Coca-Cola Magyarország HBC
Kezdjük az iskolaévet a Fantával! 

poszter, polcárjelző, 
rudas árjelző, wobb-
ler, a nagy Sparokban 
raklapdekor, a Tescó-
ban és a hazai láncok-
nál display irányítot-
ta az akcióra. Modern 
technikát is alkalmaz-
tak, a Spar honlapján 
bannert helyeztek el, a 
Fanta, illetve a keres-
kedelmi partnerek Fa-
cebook-oldalán pedig 
postokkal tájékoztat-
ták a rajongókat a pro-
mócióról.

Az elérés nagyon jól 
sikerült, 320 000 fü-
zetet juttattak el a 
fogyasztókhoz. A si-
kert jellemzi, hogy a 
szénsavas üdítőita-
lok csökkenő piacán 
a Fanta növekedni 
tudott. A márkahű-
ség és a penetráció 
a célkitűzéseknek 
megfelelően szintén 
nőtt. A cégen belü-

li legnagyobb elismerés, hogy idén is lesz 
Fanta tanévkezdő akció. A partnerek pozi-
tív hozzáállását pedig az jelzi, hogy a tava-
lyi évhez képest még több partnernél lesz 
Fanta füzetes promóció.
A díjat a Coca-Cola HBC Magyarország 
képviseletében Ozoróczy Viktória Trade 
Channel Manager vette át. �n

Ozoróczy  
Viktória
trade channel manager 
Coca-Cola HBC 
Magyarország
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 Silver medal: Lauritzen
Coca-Cola – Summer on the lake
In June-August 2012 Coca-Cola was the main sponsor of the ‘Lakeside – summer on the lake’ event. 
Working together with Lauritzen, they built the Coca-Cola Stage that featured programmes during 
the Euro 2012 football tournament and the Olympic Games, mainly functioning as a VIP terrace and 
a place to play games. The games were connected to the two sporting events (e.g. playing blind 
football, ball throwing games, etc.) and they were accompanied with sampling promotion. Photos 
of participants were also taken and printed instantly, to add a loyalty element to the consumption 
experience. n

2012 június–augusztusában a „Tó-
part – nyár a tavon” elnevezésű 
szabadtéri esemény főszponzora-

ként a Coca-Cola a Lauritzen közreműkö-
désével megépítette a Coca-Cola Stage-t, 
ami elsősorban az EB és az olimpia ideje 
alatt funkcionált, VIP-teraszként és szó-
rakoztató, játékos helyszínként is.

Ezüst: Lauritzen
Coca-Cola – nyár a tavon

A játékok is az aktuális sportesemények-
hez kapcsolódtak. A sampling (termék-
mintaosztás) promóció kiegészítéseként 
a stage-en az EB időtartama alatt vakfo-
cit játszhattak az odalátogatók, majd az 
olimpia ideje alatt röplabdával, kézilab-
dával és teniszlabdával kellett betalálni a 
lyukba, amelyeket a kapu előtti installáci-
óra vágtak. Minden sikeres játékos aján-
dékban részesült. Az EB során egy Coca-
Cola szurkolói pólóval gazdagodhattak 
a látogatók, az olimpia ideje alatt pedig 
szurkolói tapsrudat kaptak a Lauritzen 
promótereitől.
A mintaszórást, amely szintén a Tópar-
ton (a fővárosi műjégpálya tava) kapott 

helyet, végigkísérte 
egy fotózás is. Az EB 
idején szurkolói fo-
tófal mögé állhat-
tak a résztvevők, az 
olimpia idején pedig 
dobogós helyezett-
ként fotózkodhat-
tak. Az elkészült fo-
tókat a helyszínen ki 
is nyomtatták. A fo-
gyasztói élmény így 

lojalitásnöveléssel párosult.
A láthatóságot és a brandinget az igénye-
sen kivitelezett kellékek, így a felfújható 
kézilabdakapu, a labdák, speciális instal-
lációk és fotófalak biztosították.
A díjat a Lauritzen Instore Kft. képviselet-
ében Balog-Pozsonyi Andrea client service 
director vette át. �n

Balog-Pozsonyi 
Andrea
client service director
Lauritzen Instore
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 Silver medal: SPAR
Safari Mania
Shoppers in SPAR and INTERSPAR were given packages of 5 stickers with the pictures of the flora 
and fauna of deserts and savannahs for each HUF 2,000 spent between 29 March and 23 May 2012. 
For HUF 99 shoppers also had the chance to buy 5-sticker packages. 200 of these stickers could be 
collected in an album decorated with Garfield images. A website, social media and a smartphone app 
were also used in the campaign. Various in-store tools were used to call shoppers’ attention to the 
Safari Mania campaign. n

 Silver medal: Spar
SPAR Fresh Meat straight from our meat processing plant!
From 26 June until 31 December 2012 customers came across the SPAR Fresh Meat campaign in all 381 SPAR 
and INTERSPAR stores. SPAR’s expert butcher Zsolt Vas was the face of the promotion, appearing everywhere 
from television screens to fliers to meat counter stickers in the 360-degree campaign. The campaign’s goal 
was to call shoppers’ attention to the fact that SPAR has its own meat processing plant and by this guaran-
tees excellent product quality. Result: SPAR stores’ market share in fresh meat sales rose by 25 percent (GfK 
data) and by December 60 percent (Nielsen data) of shoppers knew about SPAR’s meat processing plant. n

A nagy sikerű 2011-es Dzsungel
mánia-promóció után a SPAR és 
INTERSPAR áruházak vásárlói a 

sivatagok és szavannák varázslatos élővi-
lágát ismerhették meg Garfield kalauzolá-
sában, 2012. március 29–május 23. között.

2012. június 26-tól december 31-ig 
minden SPAR és INTERSPAR üz-
letben, összesen tehát 381 helyszí-

nen találkozhattak a fogyasztók a SPAR 
Friss hús kampányával. A kampány első 
fázisának célja az volt, hogy a vásárlók mi-
nél szélesebb körben megismerjék a tényt, 
hogy a SPAR saját húsüzemet működtet, 

Ezüst: SPAR

Ezüst: SPAR

Szafarimánia

SPAR Friss hús egyenesen a húsüzemünkből!

Ezúttal is minden elköltött 2000 Ft után 
járt egy ötdarabos, egzotikus élőlények 
képeit tartalmazó, ingyenes zöld színű 
matricacsomag a pénztáraknál, a mat-
ricákat pedig a 490 forintért megvásá-
rolható színes Szafarimánia albumba ra-
gaszthatták kicsik és nagyok. A 200 db 
különböző matrica gyorsabb összegyűjté-
se érdekében 99 forintért lehetett megvá-
sárolni a szintén 5 db-os, kék színű mat-
ricacsomagokat.
Az akciót kísérő reklámkampányban a 
tévé-, közterületi és újsághirdetés mel-
lett kiemelt szerepet kaptak az online 
megjelenések. A promóció honlapja és 
a közösségi média is aktívan részt vett 
a kommunikációban. Az okostelefonnal 
rendelkező felhasználók külön alkalma-
zást tölthettek le, amelynek segítségével 

és ezzel minőségi garanciát is vállal a ter-
mékek iránt.
A kampányt egy hosszú távú ATL- és BTL-
kommunikáció támogatta, amelynek so-
rán tv-reklámban is bemutatták a minő-
ségi húsárut. A kampány arca Vas Zsolt, a 
SPAR hentes szakértője, aki 1998 óta dol-
gozik a vállalatnál, s akit a képernyőn kívül 
attrapokon, belógó image táblákon, szóró-
lapokon is láthattak a vásárlók. A kiszolgá-
lópultokra üvegmatrica került, az árkazet-
tákban használt matricák is Regnum logót 
kaptak, a hűtő polccsíkjain is kommuni-
kálták a kampányüzenetet. Az akciós szó-
rólapok oldalain és egy leporelló edukációs 
receptfüzetben is összefoglalták az üzenet 

vicces, közös fo-
tókat készíthettek 
Garfielddal.
A vásárlók a SPAR 
és INTERSPAR 
áruházak felé ha-
ladva és az eladó-
térben is számos 
eszközön, posz-
teren, polcélen, 
wobbleren és ver-
tikális polcjelzőn, 

plafonról belógatott molinón, kassza-
zóna-kommunikáción is találkozhat-
tak a Szafarimánia figyelemfelkeltő hir-
detésével.
A díjat a SPAR Magyarország Kft. képvi-
seletében Lénárt Mária marketingmun-
katárs vette át. �n

lényegét. Valódi 360 
fokos kommunikáci-
ót valósítottak meg a 
kampány kapcsán.
Az állandó, kiváló 
minőség promótálá-
sa eredményes volt, 
hiszen a frisshús-ka-
tegóriában a SPAR üzletek piaci részesedé-
se 25 százalékkal nőtt (Forrás: GfK), a sa-
ját húsüzem ismertsége pedig december-
re megközelítette a 60 százalékot (Forrás: 
Nielsen).
A díjat a SPAR Magyarország Kft. képvise-
letében Gulyás Krisztina instore-outdoor 
reklámmunkatárs vette át. �n

Lénárt Mária
marketingmunkatárs
Spar Magyarország

Gulyás Krisztina
instore/outdoor reklám-
munkatárs
Spar Magyarország
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Bona Vita zabkásák 260 g (csokoládés, erdei 
gyümölcsös)

Gyors, praktikus és pofon egyszerű! A Bona Vita zabkása reggeli gyanánt, tíz-
óraiként, könnyű vacsoraként, de akár edzés előtt vagy után is, tulajdonkép-
pen bármikor fogyasztható! Egy doboz 4 adagot tartalmaz, melyek porción-
ként vannak csomagolva. Ennek köszönhetően bármikor és bárhová elvihetők! 
Hozzávalók: 1 tasak (65 g) Bona Vita zabkása erdei gyümölcsös vagy csokolá-
dés ízben, 150 ml forró víz. Elkészítés: 1 tasak tartalmát szórjuk egy tálkába, 
öntsük rá a forrásban lévő vizet és keverjük össze alaposan! 3-5 perc elteltével 
a Bona Vita zabkása fogyasztásra készen áll! Jó étvágyat kívánunk! 

Bevezetés hónapja: 2013. április–május
Kapcsolatfelvétel: Del Pierre Central Europe Kft. 
Kapcsolattartó: 
T.: (1) 301-0560; F.: (1) 301-0561 
E-mail: delpierre@delpierre.hu 
WEB: www.delpierre.hu

 Fast to prepare, practical  
and ridiculously simple!

Knorr Serpenyős Csirkemell alapok 3 ízben: 
Fokhagymás, Paprikás, Zöldfűszeres

A Knorr Serpenyős Csirkemell alapok forradal-
mian új megoldást kínálnak a csirkemell ser-
penyőben való elkészítésére. A speciális sütő-
tasak a húsba zárja az ízeket, így az nemcsak 
szaftos, de igazán zamatos is lesz. 

Bevezetés hónapja: 2013. június.
Bevezetési kedvezmények és támogatások: 
tv, Digital, POS, kóstoltatás. 
Kapcsolatfelvétel: 
Unilever Magyarország Kft. 
1138 Budapest, Váci út 182.
Kapcsolattartó: vevőszolgálat 
T.: (40) 400-400 
E-mail: vevoinfo@unilever.com

 Knorr Chicken Breast In Frying Pan bases 
offer a revolutionarily new solution for preparing 
chicken breast in a frying pan.

Pölöskei Vadmálna 1 literes szörp

Az új íz bevezetésével új palackot is kapott az 
1  literes szörp termékcsalád. A vadmálnaíz csak 
Pölöskei termékben kapható. 

Bevezetés hónapja: 2013. június – augusztus. 
Bevezetési kedvezmények és támogatások:  
akciók a kereskedelmi hálózatoknál. 

Kapcsolatfelvétel:  
Pölöskei Szörp Kft. 
Kapcsolattartó:  
Takács Károly termék- és stratégiatervező 
T.: (30) 289-2523 
E-mail: takacs.karoly@poloskeiszorp.hu

 With the introduction of a new flavour came a new 
type of bottle for the 1-litre syrup line.

Flora – Szívbarát margarin

Több nő, mint férfi veszti életét szív és érbetegségek miatt*, mégis na-
gyon kevesen tudják, hogy milyen törékeny a női szív. Pedig ha kis lépé-
sekben változtatnánk életmódunkon és táplálkozási szokásainkon, ezeket 
a problémákat megelőzhetnénk. Erre hívja fel a figyelmet a Pirosban a Nő-
kért mozgalom, melyhez a Flora is csatlakozott és pirosba öltözött. 2013 
szeptemberétől minden piros dobozos Flora árából 10 Ft a Magyar Nemzeti 
Szívalapítvány munkáját támogatja, mely életeket menthet. 
Az akció a készlet erejéig érvényes.

Bevezetés hónapja: 2013. szeptember 
Kapcsolatfelvétel: Unilever Magyarország Kft. 
1138 Budapest, Váci út 182. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat; T.: (40) 400-400 
E-mail: vevoinfo@unilever.com
WEB: www.pirosbananőkért.hu; www.flora.hu

*A KSH 2011-es adatai alapján.

 Flora – The heart friendly margarine.

Saga Zöld teák három új ízben:  
citrom, málna és natúr

A rohanó világban jólesik néha kicsit megállni, pihenni. Egy csésze Saga 
zöld tea és egy jó beszélgetés igazi felüdülés a lélek számára. Az új Saga 
zöld teák három ízben kaphatóak, amelyek a zöld tea többféle fogyasztói 
igényeinek kívánnak megfelelni: a natúr, a citromos és a gyümölcsösebb 
ízvilágot kedvelő fogyasztók is találnak a saját ízlésüknek megfelelő ter-
méket. Új Saga zöld teák – a jó beszélgetésekhez.

Bevezetés hónapja: 2013. augusztus. 
 
Kapcsolatfelvétel: Unilever Magyarország Kft. 
1138 Budapest, Váci út 182. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat 
T.: (40) 400-400; 
E-mail: vevoinfo@unilever.com

 Saga green teas – for friendly chats.

RISKA ízesített tejek 

A 2013-ban piaci bevezetésre került RISKA termékcsalád legújabb tagjai a 
valódi tejből készült RISKA ízesített UHT tejek, melyeket kakaó, jegeskávé 
és madártej ízben álmodtunk meg a fogyasztók számára. Praktikus, vis�-
szazárható kupakos, 500 ml-es kiszerelésben augusztus végétől kerülnek 
az áruházak polcaira a RISKA tejből készült finomságai. Minimum megren-
delési mennyiség: 1 karton (16 db/íz). 

Bevezetés hónapja: 2013. augusztus 
Bevezetési kedvezmények és támogatások: 
árakciók, kóstoltató promóciók, katalógusos megjelenések. 

Kapcsolatfelvétel: Alföldi Tej Kft. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat 
T.: (22) 540-117; (22) 540-119 F.: (22) 540-247
E-mail: kereskedelem@alfolditej.hu 
WEB: www.magyarriska.hu

 The latest products in the RISKA line,  
which entered the market in 2013.

mailto:delpierre@delpierre.hu
http://www.delpierre.hu
mailto:zsuzsanna.jakab@unilever.com
mailto:takacs.karoly@poloskeszorp.hu
mailto:vevoinfo@unilever.com
http://www.pirosbanan�k�rt.hu
http://www.flora.hu
mailto:kereskedelem@alfolditej.hu
http://www.magyarriska.hu
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PACO ÍZESÍTETT KUKORICAGOLYÓK  
(chili-lime, hagymás-tejfölös, enyhén sós, natúr)

Próbáld ki az ízesített kukoricaextrudátumok új világát, az egyedi ízesíté-
sű PACO kukoricagolyókat. 

Bevezetés hónapja: 2013. szeptember. 
Bevezetési kedvezmények: akciók, médiamegjelenések. 

Kapcsolatfelvétel: PA-COMP Kft. 
Kapcsolattartó: Papp Krisztián Sándor kereskedelmi igazgató; 
T.: (42) 290-177; F.: (42) 290-68 
E-mail: kpapp@pa-comp.hu 
WEB: www.pa-comp.hu

 Try the new world of flavoured  
corn extrudates, the unique-tasting  
PACO corn balls.

Csabai Szárazkolbász 250 g/75 g szeletelt

A hagyományosan Békéscsaba környékén készülő csabai füstölt kol-
básznak jellegzetes mélyvörös színe és olyan egyedi fűszeres ereje van, 
amelyre az ember felkapja a fejét.
Szárazkolbászok: 250 g-os, védőgázas csomagolásban  
illetve 75 g-os szeletelt változat,
bükkfán füstölt; a szavatossági idő 90 nap.  
Új csomagolás, designváltás. 
Bevezetés hónapja: 2013. augusztus 
Bevezetési kedvezmények és támogatások: sms-promóció. 

Kapcsolatfelvétel: Debreceni Csoport Húsipari Kft. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat
T.: 06-56-520-300; F.: 06-56-520-271
E-mail: megrendeles@debrecenicsoport.hu
Web: www.kaiser.hu

 Csabai smoked sausage, traditionally 
crafted in the Békéscsaba area of Hungary, 
boasts a characteristic deep red colour and 
unmistakeable spicy kick that makes you sit 
up and take notice.

Megjelent a Happy Soya szójaitalcsalád

Újabb finom szójaitalokkal bővül a Real Nature Kft. kínálata! A Happy Soya 
italok számtalan kedvező élettani hatással rendelkeznek, hiszen mind-
egyik termék hagyományosan osztrák szójababból készül, garantáltan 
génmanipulációtól mentes, 100%-ban növényi, laktóz-, glutén- és kolesz-
terinmentes termék. A Happy Soya ital többféle ízesítésben kapható, a 
vásárlók körében az olyan közkedvelt ízvariánsokban, mint a csokoládé, 
vanília, vagy a további felhasználásra is kiválóan alkalmas natúr íz. Az ita-
lok hozzáadott kalciumot, B2-, D2- és B12-vitamint is tartalmaznak. Fel-
használási területe: egészségtudatos vásárlóknak és kiemelten laktózér-
zékenyeknek. 

Bevezetés hónapja: augusztus
Bevezetési kedvezmények és támogatások: árpromóciók 

Kapcsolatfelvétel: Real Nature Kft. 
E-mail: iroda@realnature.hu.

 The Happy Soya soy drink family  
is now available in stores!

PACO BIO KÖLESGOLYÓ és BIO RIZSKARIKA  
(enyhén sós, hagymás, paprikás)

Bio alapanyagokból készült köles- és rizsextrudátumok. 

Bevezetés hónapja: 2013. szeptember. 
Bevezetési kedvezmények és támogatások: akciók, médiamegjelenések. 

Kapcsolatfelvétel: PA-COMP Kft. 
Kapcsolattartó: Papp Krisztián Sándor kereskedelmi igazgató

T.: (42) 290-177; F.: (42) 290-681
E-mail: kpapp@pa-comp.hu 
WEB: www.pa-comp.hu

 Millet and rice extrudates  
made from organic base material.

Gyulai Pároskolbász 250 g/ 
Gyulai Vékonykolbász 75 g szeletelt

A magyar paprikával finoman fűszerezett gyulai füstölt kolbászra, amely 
büszkén viseli származási helyének nevét, pikáns ízhatás jellemző.
Pároskolbász: 250 g-os, védőgázas csomagolásban, illetve 75 g-os 
szeletelt változatban a Vékonykolbász, bükkfán füstölt, a szavatos-
sági idő 90 nap. Új csomagolás, designváltás.
Bevezetés hónapja: 2013. augusztus. 
Bevezetési támogatások és kedvezmények: sms-promóció. 

Kapcsolatfelvétel: 
Debreceni Csoport Húsipari Kft. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat
T..: 06-56-520-300; F.: 06-56-520-271
E-mail: megrendeles@debrecenicsoport.hu
Web: www.kaiser.hu

 Gyulai smoked sausage, proudly named 
after its home town of Gyula, is delicately 
seasoned with Hungarian paprika to pack a 
flavourful, piquant punch.

ÚJDONSÁG: Három új extra desszertjoghurt  
a Ciao-tól!

A pozitív fogyasztói és partneri visszajelzések alapján a Mona Hungary 
Ciao desszertjoghurtmárkája innovatív termékfejlesztésen ment keresz-
tül, így a termékek mostantól még több variációban kaphatóak, természe-
tesen a régi, kedvelt ízekkel együtt. Az „édesség gourmandok” mostantól 
tehát az eddigi hat Ciao íz mellett új különlegességekkel is kényeztethetik 
magukat: most csokoládés süteményes (visszaidézve a Sacher-torta ízét), 
őszibarack-amaretto és Créme Caramel (felidézve a klasszikus francia 
édességet) ízben is megkóstolhatják a Ciao-t. Ciao országonkénti és heti 
változatosságban!

Bevezetés hónapja: 2013. július. 
Kapcsolatfelvétel: Mona Hungary Kft. 
Kapcsolattartó: vevőszolgálat 
T.: (1) 430-1368; F.: (1) 430-1369 
E-mail: iroda@monahungary.hu 
WEB: www.monahungary.hu

 Ciao dessert yoghurt presents new flavours –  
now representing even more countries!

mailto:kpapp@pa-comp.hu
http://www.pa-comp.hu
mailto:kpapp@pa-comp.hu
http://www.pa-comp.hu
mailto:iroda@monahungary.hu
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 Challenges are the main attraction for Hungarian top managers
Stanton Chase, one of the world’s leading executive search companies launched its annual CEO survey 
in Hungary too. They sent out questionnaires to 1,000 Hungarian top managers and 250 were returned. 
To the question ‘Which factors are the most important in keeping executives satisfied?’ nearly 70 per-
cent answered ‘challenges’, 54 said ‘independence’, 52 mentioned ‘corporate culture’ and 47 percent 
named ‘future opportunities’. It is interesting that income wasn’t mentioned among the most important 
factors. When asked how difficult it is to keep their key managers, 50 percent said it is the most difficult 
with their specialists and it is the easiest with the staff and executives. The majority of top firms are 
only looking for executives in Hungary, but they also consider candidates from Central Europe in a sur-
prisingly high proportion (54 percent). �n

 Firms put their faith in tried and tested strategies
Traditional strategies are considered to be the main tools for improving profitability for consumer goods 
manufacturers – revealed KPMG and the Consumer Goods Forum’s international study. From the survey’s 
participants 43percent named increasing sales as the main factor of being profitable, 39 percent cast 
their votes on innovation and 36 percent mentioned cost cutting. Rather surprisingly only 19 percent 
mentioned information technology restructuring. In the domain of R&D and innovation 84 percent’s pri-
ority was product innovation and 44 percent said marketing was the most important. KPMG and the 
Consumer Goods Forum conducted the study in 44 countries. �n

A világ egyik vezető, globális, fel-
sővezetőkre szakosodott sze-
mélyzeti tanácsadó cége, a Stan-

ton Chase, Magyarországon is elindítot-
ta éves vezérigazgatói felmérését. A kér-
dőívet az összes iparágat átfogó, vezető 
1000 hazai cég első számú vezetőjének 
küldték ki, és közel 250 választ kaptak.
A kutatás szerint a válaszadóknak több 
mint a fele bizakodó Magyarország kö-
vetkező 12 hónapos gazdasági fejlődésé-
vel kapcsolatban. Háromnegyedük sike-
resnek vagy elfogadhatónak tartotta cége 
tavalyi évének eredményeit. Elsősorban 
az információtechnológia és az ipar fej-
lődésében bíznak, de a logisztika, vala-
mint a szolgáltatószektor is előkelő he-
lyen szerepeltek. Legkevésbé az energe-
tika és természeti kincseket kitermelő 
cégek és a pénzügyi szolgáltatók jövőjé-
ben bíznak a vezetők.
A megkérdezett vezérigazgatók 2/3-a sze-
rint vállalatuknál optimista a légkör. Ar-
ra a kérdésre, hogy melyek a felsőveze-
tők munkahelyi elégedettségének leg-
főbb tényezői, a megkérdezettek közel 70 

Elsősorban a kihívás vonzza  
a hazai topmenedzsereket

százaléka a kihívást említette, 54 százalék 
a függetlenséget, 52 százalék a cégkultúrát, 
47 százalék a jövőbeni lehetőségeket. Leg-
kevésbé a stressz, az iparág, illetve az elő-
relépési lehetőségek számítanak. A jöve-
delem csak a középmezőnyben szerepelt.
Vajon melyek azok az elvárások, amelyeket 
támasztanak a vezérigazgatókkal szem-
ben annak érdekében, hogy versenyké-
pesek tudjanak maradni a helyi és regio-
nális piacokon? A válaszadók szerint leg-
inkább a termelékenység javításának ké-
pessége (75%), a rugalmasság (73%) és a 
változásmenedzsment (66%).
Arra a kérdésre, hogy pillanatnyilag men�-
nyire találják egyszerűnek kulcsembereik 

megtartását, a topmenedzserek úgy nyi-
latkoztak, hogy ez a legfontosabb speci-
alisták esetében a legnehezebb (50%), a 
legkönnyebb pedig az alkalmazottaknál 
és a felsővezetőknél. A topcégek többsé-
ge csak Magyarországon keres vezetőket, 
de meglepően magas arányban közép-
európai jelölteket is számításba vesznek 
(54%). Ha megfelelő pozíciót ajánlaná-
nak, akkor a vezetők közel 80 százaléka 
leginkább nyugat-európai, másodsorban 
észak-amerikai állást választana. Kelet-
Európa is népszerű, de még a legkevésbé 
keresett Latin-Amerikában és Ázsiában 
is a menedzserek 42, illetve 53 százaléka 
vállalna munkát.� n

A hagyományos stratégiák, azaz 
az eladások növelése, a termék-
fejlesztés és a költségcsökkenté-

si programok lehetnek a jövedelmező-
ség növelésének eszközei a következő két 
évben a fogyasztói vállalatok számára – 
derül ki a KPMG és a Consumer Goods 
Forum nemzetközi felméréséből.
A jövedelmezőség növekedésének legfon-
tosabb eszközeiként a megkérdezettek 43 
százaléka az értékesítés növelését, 39 szá-
zalék a termékfejlesztést, míg 36 száza-
lék a költségcsökkentési programokat je-
lölte meg. Az informatikai átalakításokat 
ugyanakkor – az előzetes várakozások-
kal szemben – viszonylag kevesen, csu-
pán a válaszadók 19 százaléka értékelte 
fontosnak.
A k+f és az innovációs beruházások terü-
letén a megkérdezettek 84 százalékának a 
termékfejlesztés a prioritása, ezt 44 szá-
zalékkal a marketing követi.

A kipróbált stratégiákban bíznak a vállalatok
A marketingstratégi-
ák közül a vállalatok 
számára a márkaépí-
tés, az árazás és a fo-
gyasztói adatok elem-
zése a vezető stratégia. 
Az online és mobilér-
tékesítést, a közösségi 
média használatát és 
az applikációfejlesz-
tést alacsonyabb pri-

oritású tényezőnek tartják a válaszadók.
A KPMG és a Consumer Goods Forum 
fogyasztói vállalatok vezetőit kérdezte 44 

országban növekedési stratégiájukról, a 
fogyasztókkal való viszonyukról.
– A felmérés tanulsága, hogy újra a „fo-
gyasztónak mindig igaza van” régi böl-
csesség a meghatározó. A vállalatok a fo-
gyasztókkal való munkára és szükségleteik 
kielégítésére fókuszálnak, ahelyett, hogy 
befolyásolni akarnák őket. Ezt tükrözi az 
az adat is, amely szerint a kereskedők har-
mada azt tervezi, hogy együttműködik fo-
gyasztóival az innováció irányának kiala-
kításában – hangsúlyozta Mark Bownas, 
a KPMG fogyasztói piacokért felelős ma-
gyarországi partnere. �n

Mark Bownas
partner
KPMG
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BNI-Trade magazin Juliális 2013

Tízszereztük a látogatói számot az idei vállalkozói családi napon
Idén július első vasárnapján már nem önállóan, hanem az év legnagyobb galopp derbijével 
együtt szerveztük a vállalkozói családi napunkat. Július 7-én tízezren vettek részt a Kincsem 
Parkba költözött eseményen, ahol minden korábbinál több kiállító mutatta meg magát, és igye-
kezett érdekes, hasznos és szórakoztató programot kínálni a BNI-Trade magazin Juliális esemé-
nyen. A sikeres programról az alábbi képes beszámolóval igyekszünk ízelítőt adni azoknak, akik 
idén nem tudtak velünk tartani, és egyúttal köszönjük partnereinknek az ismételt bizalmat!

Reggel 9 órai kapunyitásra érkeztek a vendégek a 
Kincsem Parkba

A központi BNI-Trade sátornál egész nap fogadtuk 
a vendégeket

Természetesen a dicsőségek, sikerek és boldog 
arcok sem maradhattak távol ezen a napon. 
A versenyzőket oklevél, kupa és ajándék várta

A színpadon kétóránként tombolahúzást 
tartottunk, ahol a nyertesek nevét gyerekek 
húzták Haribo Maci segítségével

A sportra idén kiemelt figyelmet fordítottunk, így 
számos versenyszámban próbálhatták ki magukat 
a versenyzők

A megjelenő kiállítók közül sokan tréfás játékot 
is szerveztek, mint a Zöld Kert által meghirdetett 
gyeptégla-rakó verseny

A 250 négyzetméteres játéksátorban a kézműves 
programok mellett még egy ugrálóvár is elfért

Óránként networking kerekasztalra lehetett 
jelentkezni

Kihirdetésre került a Vállalkozz határok nélkül 
pályázat nyertese is. Alter Róbert a MasterClass 
felajánlásával két hetet tölt el Londonban

Izgalmas látványt nyújtott a játéksátor automata 
kapus bejárata, amelyet a Record Ajtó épített

A két házigazda és főszervező: Hermann Zsuzsanna, 
a Trade magazin főszerkesztője és Avidor András,  
a BNI (Business Network International) 
magyarországi vezetője és jogtulajdonosa

A délelőtti műsorok közül a gyerekek számára 
Répa úr és az egészség című mesejáték aratta a 
legnagyobb sikert
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BNI-Trade magazin Juliális 2013

Tízszereztük a látogatói számot az idei vállalkozói családi napon

A legmodernebb Opel modelleket mutatta be az 
Opel Gyulai

Az FHB standján a felnőtteket banki szolgáltatással, 
a gyerekeket lufikkal kápráztatták el 

A Bioderma a rendezvény idejére napvédelmet 
biztosított mindenkinek ingyenesen 
készítményeivel

A Citroen M5 Center partnerünk volt a vállalkozók 
családi napján is

A BMW sem hiányozhatott a portfólióból. A 
Prem1umautok.hu legszebb modelljeit állította ki 
(képünkon: Zsivola Gabriella, a Vodafone üzletág 
vezetője)

A Syoss standján kicsiknek és nagyoknak egyaránt 
frizurát varázsoltak. Kiváló program volt a nagy 
derby futam előtt

A Tchibo két kávéstandjának nagy sikere volt

Aki Afrika szerelmese, annak nagy meglepetést 
szereztünk az Afrikáért Alapítvány standjával, ahol 
France Mutombo Tshimuanga elnök is velünk tartott

A BioHair nemcsak franchise-partnereket keresett, 
de kreatív frizurákat próbálhatott fel bárki egy 
szoftverük segítségével a helyszínen

Az Opel Dakar Team elhozta versenykamionját is, 
amelyet nemcsak megcsodálhattunk, de bele is 
ülhettünk

A Figyelő sátrában egész nap hűsölhettek a 
megfáradt vendégek

A Loctite-showra mindenki összegyűlt. Biztosan 
látta mindenki a reklámfilmet, amikor a cipővel a 
plafonra...– itt bakanccsal az üvegre ragadhattunk 
és lógtunk, amíg csak akartunk

Pritt Manó nagy sláger volt idén, a nap elleni 
védősapka mellett a gyerekeknek ragasztósarkot 
is kialakítottak standjukon
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Köszönjük együttműködő Partnereinknek:

Szervezők:

 BNI-Trade Picnic in July 2013 – ten times more participants
On 7 July ten thousand people participated in the family day organised 
for entrepreneurs at a new venue, Kincsem Park, where the year’s biggest 
galloping derby was held at the same time. There were more exhibitors 

than ever before and an abundance of exciting programmes. Join us next 
year if you like what you see in the pictures. We would like to say thank 
you to our sponsors!� n

FOTÓ:  Food Foto, Kincsem Park, Rajna Images  és Trade magazin saját

Ü r ö m

Prem umautok.hu
F I L M

Főtámogató:

A sportversenyek és a derby futamok között az 
AKTABBA szórakoztatta a hallgatóságot

Az AirStar repülőgépszimulátort hozott a 
gyerekeknek, de a felnőttek is boldogan 
kipróbálták

Az idei galopp derbyn és a BNI-Trade családi napon közel tízezren vettek részt. A lelátó csordulásig telt, a 91. Magyar Derbyt pedig Mayday nyerte.  
A díjakat Lázár Vilmos adta át. A nyertesek fotója: (balról jobbra) Lázár Vilmos, a Magyar Lovassport Szövetség elnöke, Nagy András, a MFB igazgatója, Czike Zoltán és 
családja tulajdonosok, Ribárszki Sándor tréner, Jaroslav Línek zsoké és Haál Gábor, a Kincsem ügyvezető igazgatója

Nem volt olyan férfi és nő, aki Bruce Willice Die 
Hard című filmjének 8 tonnás autóját ne csodálta 
volna meg. De persze nagyon sokan bele is ültek

Idén is sorbanállás volt a Szentinel biztonságos,
airsoft-lövészet programjánál

Délután kettőkor kezdődtek az idei  év legnagyobb galopp derby-jének előfutamai. Köztük a BNI-Trade futam is, amelyet a főszervezők is végigizgultak.  
A nyertes jocket, trénert és a tulajdonos képviselőjét trófeával és ajándékokkal köszöntöttük

A szórakoztatások sorát idén is színesítette a Mocorgó, amely fejlesztő programjaival,  
óriásbuborék-fújóival és gólyaláb-emberrel vonzotta a gyerekeket  
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A rendezvény a már hagyományos profi 
golfversenyen kívül egy társasági nap ke-
retén belül próbálja meg népszerűsíteni a 
golfot a civil vendégeknek.
Az elmaradhatatlan programok, mint a 
golfoktatás, pályatúra, kezdők golfverse-
nye, íjászat, céllövészet, jósnő mellett nép-
szerű volt a sminkelés és a helikopter-be-
mutató is.
Tíz év után újra Jaguar és Land Rover au-
tókat lehetett kipróbálni, sőt, ott mutatták 
be Magyarországon először a Jaguar új F-
Type sportautóját.
Az idei évtől minden évben lesz egy dísz-
vendégország a rendezvényen. A vendég-
ország lehetőséget kap turisztikai, gazda-
sági bemutatkozásra, valamint az adott or-
szág itt élő üzletemberei közül is többen 

meghívást kapnak a rendezvényre. Idén 
India volt a díszvendég. Az országot Mr. 
Gauri Shankar Gupta nagykövet képvi-
selte, aki maga is indult a golfversenyen. 
Jött egy indiai chef is, aki az indiai kony-
ha remekeivel színesítette az ételválaszté-
kot. Az este folyamán indiai táncelőadást 
lehetett élvezni. Bemutatkozott Stan Ahu-
ja divatcége is. Az est fődíja a tombolán 
egy kétszemélyes indiai társasutazás volt 
a Qatar Airways és az AB Agro Travel fel-
ajánlásában.
Az este Lajsz András koktélpartijával kez-
dődött és ért véget késő éjszaka. Közben, 
a golfverseny díjkiosztása mellett, volt ze-
nekar, indiai táncbemutató, divatbemuta-
tó, tombola, tűzijáték.
� Bárány István

XIII. Univer Business Golf Championship
Idén tizenharmadik alkalommal rendezte meg a Perla Service 
Bükön, június 8-án a Business Golf Championship rendezvényét, 
amelynek névadó szponzora idén is az Univer volt. Az esemény 
meghívottjainak több mint fele az FMCG-területről érkezett.

Profik és amatőrök egyaránt versenyeznek  
a Business Golf Championshipen minden év június 
első hétvégéjén

Jólesik a verseny után egy kis felfrissülés a 
büfésátorban, ahol kiváló üzleti beszélgetések is 
zajlanak

A díjátadó előtti koktélról mi sem maradhattunk 
le (A képen: Hermann Zsuzsanna főszerkesztő és 
Németh László kereskedelmi igazgató,  
Trade magazin)

Indiai táncbemutató a díszvendég India 
tiszteletére

A fogadás elmaradhatatlan része a Lajsz-bár,  
ahol mindenki kedve és hangulata szerint 
választhat koktélt

Bemutatkozott a legújabb Jaguár F-Type is

Az ünnepi díjkiosztón a versenykategóriák 
dobogósait díjazták. Képünkön középen Dobricza 
Gabriella, a Geomédia vezérigazgatója és 
Hovánszky László, a verseny fővédnöke

Az ünnepi köszöntőt Bárány István, a szervező  
Perla Service tulajdonosa (balra) és 
a vendégország India nagykövete,  
Mr. Gauri Shankar Gupta (középen) mondta

9:00 
10:00

12:00

18:30
19:30
20:00       

Érkezés
Programok folyamatosan
•  Golfpálya bemutató elektromos autóval, a versenybe pillantás 

 lehetôségével (a büfé sátortól 30 percenként folyamatosan)
•  Golfbemutató és oktatás profi oktatók segítségével  

(Helyszín: Driving Range és Putting Green)
•  Rabbit verseny (Kezdôk versenye, helyszín: Putting Green)
•  Gyerekeknek: ugrálóvár, elektromos kisautók és rodeó bika
•  Jaguar és Range Rover bemutató 
•  Jaguar és Range Rover tesztvezetés  

(regisztráció az Autó Palace sátornál)
•  Off road ügyességi pálya Range Roverekkel  

(regisztráció az Autó Palace sátornál)
•  A NASA díjas Pipistrel Ultra Light repülôgép bemutatkozása
•  Helikopter bemutató
•  A Pferschy Boat motorcsónak kiállítása
•  Íjász bemutató és oktatás 
•  Air soft lövészet
•  Jóslás, sorselemzés (bejelentkezés a regisztrációs pultnál)
•  Bobbi Brown: sminkelés, sminktanácsadás  

(helyszín: Albatros Pub, bejelentkezés a regisztrációs pultnál)
•  La Mer: arcápolási tanácsadás  

(helyszín: Albatros Pub, bejelentkezés a regisztrációs pultnál)
•  Dove kézmasszírozás (helyszín: az Albatros Pub  

bejelentkezés nem szükséges)
•  Czanik Krisztián fitnesz különórái (bejelentkezés a regisztrációnál)
• Maison Marquise divat stand a hotel lobbyban

Ebéd a büfésátorban 

•  Lajsz András világbajnoki dobogós bármixer Koktél Partyja
•  A Profi golfverseny és a kezdôk versenyének díjkiosztója
•  Gálavacsora sok meglepetéssel: 

  - Az új Jaguar F-Type Magyarországi ünnepélyes leleplezése 
 - Maison Marquise és Stan Ahuja divatbemutatója 
- Indiai táncbemutató 
- Tüzijáték 
- Tombola

PROGRAMOK

TÁMOGATÓINK

VENDÉG ORSZÁG: INDIA
Indiai programok: 

•  Turisztikai információs pult az Indiai Nagykövetség  
az AB Agro és a Qatar Airways segítségével a hotel lobbyjában

•  Indiai ételkóstoló az Indigo étterem chefjének segítségével: 
Indigo’s Chicken Curry   (ebédre a büfé sátorban) 
Lamb Roganjosh (a gálavacsorán)

•  Indiai táncbemutató a gálavacsorán
•  Stan Ahuja divatbemutató a gálavacsorán,  

nappal divat stand a hotel lobbyban

XIII. UNIVER BUSINESS 
GOLF CHAMPIONSHIP 
GREENFIELD HOTEL GOLF & SPA • BÜKFÜRDÔ

2013

Program

A rendezvény szervezője:

1126 Budapest, Fodor u. 16/b. • Mobil: 06-70-380-5532 • e-mail: perla@perlaservice.hu

TOMBOLA NYEREMÉNYEK 
Fôdíj 

Indiai körutazás 2 fô részére  
az arany háromszögbe
 
150.000 forintos vásárlási utalvány
Hétvégi tesztautó voucherek 
 és ajándékcsomagok
Szállás voucher 2 fôre all inclusive ellátással
Vacsora voucherek a Vár a Spejz étterembe  
és nagy értékû hirdetési utalványok
Dolce Gusto kávégép
Repülési voucher
Vásárlási utalvány
Gyémánt mandzsettagomb
Ajándékcsomag
Vitorlás cipôk
Italkülönlegességek
Állatkerti belépôjegy csomagok
Ajándékcsomagok
Nívea ajándékcsomagok
Vacsora voucher
Ajándékcsomagok
3 literes fadobozos pezsgôk
Masszázs utalványok
Italok
Ajándékcsomagok
Pálinka különlegességek
Borkülönlegességek
Stúdiólátogatási voucherek
Ajándékcsomagok
Rio Mare ajándékcsomag
Ajándékcsomagok
Borválogatások

* a teljesség igénye nélkül

AB Agro és Qatar Airways

SSI-Schäfer
Jaguar/Range Rover

Greenfield Hotel
Geomédia

Nestlé
Pipistrel Hungary
Maison Marquise

Stan Ahuja
Bobbi Brown

Westport
Heinemann Testvérek

Mona Hungary
Bonbonetti
Beiersdorf

Indigó (indiai) étterem
Univer
Törley

Masculin
Zwack
Tchibo

Nobilis Pálinka
Badacsonyi Pincegazdaság

Korda Filmstúdió
Hamé

In Food 2000
Del Pierre

Ostoros Novaj Borászat

Távlatokat nyitunk

Szervezők és főtámogatók:

 13TH Univer Business Golf Championship
On 8 June Perla Service organised its Business Golf Championship – once again sponsored by Univer – for the 13th 
time in Bük. More than half of those who were invited to the event represented the FMCG sector. The event’s main 
day was Saturday but the majority of guests arrived already on Friday for the meeting of the Chain Bridge Club. Sat-
urday was the day of the professional golf competition and many exciting programmes. India was the special guest 
country of the event and the Indian ambassador, Mr Gauri Shankar Gupta also entered the golf competition. India not 
only introduced its economy and tourism but brought a chef as well, who cooked Indian delicacies for the guests. �n
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      l     ELSŐ KÉZBŐL

Kereskedők és beszállítók,  
elvárások és elégedettség

A kereskedelmi vál-
lalatok operatív te-
vékenységet végző 
beszerzői a legfon-
tosabbnak azt tart-
ják gyártó, beszállító 
partnereiknél, hogy 
a megrendelt árukat 
időben és hiánytala-
nul szállítsák. 
Rögtön utána követ-

kezik, hogy az együttműködés összjövedel-
mezősége versenyképes legyen. Harmadik 
pedig: termékei sikeresek legyenek az áru-
csoporton belül, ismert márkáikat pedig a 
vásárlók preferálják. Többek között ezt ál-
lapítja meg a Nielsen felmérése, amit nagy 
élelmiszer-kiskereskedelmi láncok közép- 
és felsővezetői körében végeztünk.
Egy gyártónak, beszállítónak, ha kereske-
delmi partnereivel sikeresen akar együtt-
működni, érdemes részletesen ismernie, 
hogy vevői mit várnak el.  Amint azt is, 
hogy a boltláncok vezetői mennyire elége-
dettek gyártó, beszállító üzletfeleik telje-
sítményének egyes elemeivel.
Mivel a kutatás két különböző szinten 
történik, a stratégiáért is felelős felső-

vezetők és a beszállítókkal napi kapcsola-
tot tartó középvezetők is más szempon-
tok szerint értékelik üzleti partnereik tel-
jesítményét.
A felsővezetők válaszai alapján gyártók 
és beszállítók teljesítményei között, fon-
tossági sorrendben – nem meglepő mó-
don – első helyen a versenyképes össz-
jövedelmezőség áll, a legutóbbi felmérés 
szerint. Második, hogy erős, támogatott 
márkákat kínáljon a partner.
A kereskedőielégedettség-kutatás ered-
ményeinek ismeretében, kooperációjuk 
során mind a nagy láncok, mind a gyártók 
jobb üzleti eredményeket, nagyobb jöve-
delmezőséget tudnak elérni.
További érték gyártói oldalon, hogy a fel-
sővezetők a kutatás eredményeinek is-
meretében a jövőre is jobban tudnak ter-
vezni, mivel képet nyernek a velük szem-
ben támasztott elvárásokról.
A következő, őszi kutatásra még jelent-
kezhetnek gyártó vállalatok. Olyan cégek-
nek érdemes részt venniük a kutatásban, 
amelyek döntéshozói az együttműködés 
fejlesztése érdekében konkrétan meg sze-
retnék tudni, a kereskedők mit várnak el 
tőlük; mivel elégedettek, és mivel nem. 

A Nielsen bővíti a következő, idén ősz-
re tervezett megkérdezést. Amíg tavaly 
nyolc országban vizsgáltuk a kereskedők 
beszállító partnereikkel való elégedettsé-
gét, addig legközelebb már kiterjesztjük 
tizenöt európai országra.
A kapott eredmények birtokában a gyár-
tóknak lehetőségük van pozicionálni ma-
gukat a kereskedők véleménye alapján az 
egyes piacokon. � n

 Retailers and suppliers, ex-
pectations and satisfaction
Nielsen asked medium and top level managers of 
major food retail chains in Hungary about the re-
lationship between manufacturers/suppliers and 
retailers. The answers of managers revealed that 
for the retailer side the most important factor is 
a profitable relationship, number two in import-
ance is that the supplier should offer strong and 
well-supported brands, and the third most import-
ant thing is that the supplier should manage these 
brands with expertise. Knowing the results of sur-
veys like this can contribute to improving the rela-
tionship between retail chains and manufacturers. 
What is more, manufacturers’ managers can plan 
for longer periods if they are aware of retail chain 
expectations. Manufacturing companies still have 
time to register for the next survey, which is to be 
conducted this autumn. This time Nielsen is going 
to expand the number of surveyed European coun-
tries from eight to fifteen. n

Pádár Kata
piackutatási tanácsadó
Nielsen

      l     CSATORNÁK FÓKUSZBAN

Függetlenek
Nőtt a független üz-
letek száma a leg-
utóbbi időben. 
Amíg a Nielsen cen-
zusai szerint tavaly-
előtt az év legele-
jén 10 340 műkö-
dött belőlük, majd 
rá egy évre 10 369, 
addig idén 10 928-
at regisztráltunk. 
Ez 57 százalékot 

tesz ki az élelmiszer-kiskereskedelmi há-
lózatból, amely összesen 19 249 egy-
ségből áll.
Piaci részesedésüket stabilan őrzik a 
lánchoz nem tartozó, önálló boltok. 

Az élelmiszer-kiskereskedelem bevétele 
2012. december–2013. május között a Niel-
sen által mért 90 élelmiszer-kategóriából 
mintegy 660 milliárd forint. Szinte ugyan-
annyi, mint az egy évvel korábbi hasonló 
időszakban. Ebből az önálló csatornára 9 
százalék jutott tavaly is, idén is.
Mely kategóriák teljesítenek kiemelkedően 
a független üzletekben a legnagyobb for-
galmú 40 közül? Kétszámjegyű, tehát a 9 

százalékos átlagot meghaladó piaci részese-
dést csak italoknál és édességeknél látunk.
Néhány példa az önálló boltok piaci része-
sedésére: alkoholmentes szomjoltók kö-
zül szénsavas üdítőital 19, gyümölcslé 11, 
jegestea 17 százalék.
Sör 20 százalék. Égetett szeszes italoknál 
vodka 27, bitter és pálinka 16-16 százalék.
Édességek között ostyaszelet és cukorka 
15-15, szeletes csokoládé 18 százalék. � n

Villányi Ágnes
kereskedelmi kapcsolatok 
osztályvezetője
Nielsen

 Independent shops
Last year Nielsen’s census registered 10,369 independent food shops and this year their number grew to 
10,928. They represent 57 percent of the food retail network. Revenue from food sales was HUF 660 billion in 
the December 2012-May 2013 period and from this independent shops’ share was 9 percent (just like a year 
ago). However, in the 40 highest-turnover categories their share from drinks and confectionery sales was 
above this level, e.g. beer – 20 percent, carbonated soft drinks – 19 percent, chocolate bars – 18 percent, ice 
tea – 17 percent, wafers and candy – 15-15 percent.  n
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