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BEVEZETES

Dolgozatomban a hazai kézmiives sorok és sorfézdék marketing tevékenységeivel
foglalkozom. Témam kivalasztasanal fontos szerepet jatszott az, hogy olyan teriiletet
vizsgaljak, amellyel eddig kevesen foglalkoztak. Az elmult évtizedben egyre nagyobb
kultardja lett itthon a kézmiives termékeknek, igy a soroknek is. Mivel ez egy altalam is
szivesen fogyasztott termék, igy szerettem volna minél tobbet megtudni annak

készitésérol, és a hozza kapcsolodod gazdasagi tevékenységekrol is.

Korabbi munkatapasztalatom sordn egy hazai iiditéipari multinaciondalis véallalatnal
mérnokként dolgoztam, azonban felfigyeltem arra, hogy mekkora hangsulyt szentel a cég
az altala megtermelt termékek eladasanak 0sztonzésére, azaz a marketingre. Egyre inkabb
elkezdett érdekelni a téma és az egyetemi tanulméanyaim alatt is sok 0 lehetdséget
megismertem, majd ugy gondoltam, hogy ezzel a témaval foglalkozom. A cég
marketingje nagyon szigord, az anyacégtdl kapott szabalyok betartasa alapjan miikodik.
Mivel folyamatosan elértek a marketingértesitések a kézmiives sorok gyartoitol, gy
lattam, hogy ez a tevékenység mashogy miikddik egy nagy iiditéipari multinacionalis

cégnél és egy hazai kézmiives sorfézdénél.

Latva a kiilonbséget belevetettem magam a hazai kézmiives sorfézdék marketingjének
megismerésébe. Hét fozdével is felvettem a kapcsolatot, majd a személyes interjuk soran
olyan hasznos informaciokat kaptam t6liik, amelyek értékelését dolgozatomban mutatom
be. Osszehasonlitva a multinacionélis sorgyarakkal, itt nem az lesz a jobb, aki a legtdbbet
eladja, hanem az, aki a folyamatosan a legjobb mindséget tudja nyujtani, és a
legérdekesebb termékeket a piacra dobni. Manapsag mar eljutott ez az ipardg is olyan
szintre, hogy elég sokan ismerik ezeket a termékeket, és egy olyan multra tekinthet vissza,
amire lehet épiteni a jovobeli fejlodést. Ehhez az sziikséges, hogy a kézmiives
sorfézdéknek sikeriiljon megérizni azt a magas mindséget a nagy gyartokkal szemben,
amit jelenleg képesek nyujtani. A kiilonbséget egy olyan fogyasztd is érezheti, aki a
nagylizemi s6rokhoz van szokva, hiszen ez az 1j, kiilonleges iz az, ami elvalasztja a nagy
gyartok termékeit a kézmiives termékektdl. Fontos megjegyezni azt, hogy a kézmiives
sorok nem csak a jo marketing stratégiajuk miatt tudtak teret hoditani, hanem azért is mert
izvilaga annyira egyediilallo, hogy aki megkedveli, az mar nehezen fog visszatérni a

“kommersz” sorokhoz. Ehhez hozzajarul a tudatos fogyasztoi magatartas is, hiszen a kis



f6zdék eldszeretettel hangstilyozzak, hogy milyen alapanyagokkal dolgoznak, igy azok

szarmazasa is ismertté valik.

Dolgozatomban ismertetni fogom a soripar tulajdonosi aranyait, amelyb6l nyilvanvalova
valik az is, hogy ez az ipar nagyon centralizalttad valt, amely a nagy multicégek
térhoditasanak koszonhetd, ezzel megsziintetve a hatarokat, és eldsegitve a globalizéciot.
Egy olyan tendenciat is megfigyelhetiink, hogy a vilag Osszes sorét tulajdonképpen
né¢hany o6riasi gyartd fogja késziteni, igy a fogyasztoknak nagyon kevés alternativaja
marad. fgy jutunk el oda, hogy a kézmiives sérék egyre inkabb teret hoditanak ezen a
piacon, mely lehetéséget ad arra, hogy a fogyasztok kiilonb6z6 soroket kostolhassanak

meg barhol a vilagon.

A téma kidolgozasat az italok marketingjével inditom, majd az alkoholos termékek,
leginkabb a sorok marketingjére fokuszalok és a kézmiives soroket vizsgalom részletesen.
Bemutatom az italpiacot hazai illetve nemzetkdzi szinten is. A legnagyobb hazai gyartok
ismertetése utdn kitérek arra, hogy a sor mekkora része a hazai szeszesitalok

fogyasztasanak, melyek a helyettesitd termékei, €s milyen piaci réseket lehet még tallni.

Leirom azt is, hogy mik azok a specialis marketing eszk6zok, amelyeket ez az ipar
hasznal, és ez miben kiilonbozik a tobbitdl. frok a hazai termékek arazasarol, részletezve
az Osszetevoket €s a tovabbi tételeket. Ezt kovetden kifejtem azt is, hogy milyen tovabbi

indokai vannak a késmiives sorok népszertiségének.

Tovabba elemzem a mar korabban emlitett sorfézdékkel készitett interjukat, kitérve a

legnagyobb kihivasaikra és marketingtevékenységiikre.

Végiil kitekintést teszek a jovobeli trendekre, a piac jovdjére €s a sajat meglatasomat is

ismertetem.



1. UDITOITAL MARKETING

Az italmarketing szerepe az egész vildgon szamottevd. Mindennapunk része, szinte
lehetetlen tigy kilépni az utcéara, hogy az ember ne talalkozzon egy oriasplakattal vagy
hirdetéssel. Hazdnkban jelenleg a nagy multinacionalis vallalatok uraljak a nem alkoholos
italok piacat, de tobb kisebb vallalkozas is jelen van a piacon. A legfontosabb termékeik
a szénsavas iditditalok, a gylimdlcslevek és a palackozott asvanyvizek. Masik nagy
kategoria a szeszesitalok piaca, ahol a legfobb termékek a sor, a bor és az égetett szeszek,
mely termékekrdl a Szeszesitalok részben fogok bévebben irni. Mivel a fogyasztok
igényei évrdl évre valtoznak, és ezt a gyartok is felismerték, ezért a sajat
termékportfolidjukat is folyamatosan valtoztatjdk, kutatva 0j lehetdségek utan. Az
eladasok szempontjabol igen fontos szerepet tolt be a marketing. Dolgozatomban a
legnagyobb hazai iditOipari gyartokrol fellelhetd adatokat fogom feldolgozni ennek

szemléltetéséhez.

1.1. A vilag italfogyasztasa

A vilag kiilonboz0 teriiletein az elfogyasztott folyadékok tipusa igen kiilonds képet mutat.
A 100%-os gyiimolcsleveket kifejezetten a gazdag orszagokban fogyasztjadk nagy
mennyiségben. A szegény orszagokban ez a tipusu ital nagyon kis fogyasztasi értéket ér

el, igy Amerikaban és Europaban a legjellemzObb a fogyasztasa ennek a terméknek.

De nemcsak a gazdasagi tényez0 az egyetlen befolydsold tényezd, ami befolydsolja
fogyasztasi szokasainkat. Az életkor, a hagyomanyok is jelentdsen hozzajarulnak ehhez.
Amerikaban példaul nagyaranyt a cukorral édesitett italok fogyasztasa annak ellenére,
hogy a cukormentes italok piaca folyamatosan novekszik a vilagon mindenhol. Erre a
tipus termékre fOként a fiatal korosztdly van a legnagyobb érdeklodéssel.

(journals.plos.org)



A palackozott viz eladésa is nagyon fontos tényez6 az italpiacon. A vilag sok orszagaban
az higiéniai okokra vezethetd vissza, azonban a gazdagabb orszagokban is megfigyelhetd
a fogyasztas novekedése. Nemzetkozi szinten is latszik egy er6sodo trend, de sokkal
jelentdsebb a novekedés, ha csak a hazai piacot vizsgaljuk. Az elmult 15 évben dupléjara
nétt az éves palackozott viz fogyasztasa. A hazai asvanyviz fogyasztds 1979 és 2017
kozotti alakulasat az 1. abran lathatjuk. (asvanyvizek.hu)
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1.2. Mi is az a marketing?

A marketinggel, mint kifejezéssel mindenki taldlkozott mar, de ez nem csupan a
reklamokrol, az értékesitésrdl €s a hozza tartozo tevékenységekrdl szol. Peter Drucker
szerint, a marketing célja a vevék megismerése és megértése, abbdl a célbdl, hogy a
termék vagy szolgaltatds megfeleljen nekik és igy eladja 6nmagat. Ennek eredménye
idedlis esetben egy vasarolni szandékozd vevd. Philip Kotler szerint, ha megértjiik a
fogyasztok igényeit és olyan terméket fejlesztiink, amelyek magas vevorétéket nytjtanak,
ha hatékonyan drazzuk, forgalmazzuk és kommunikaljuk ezeket, akkor kdnnyen
eladhatok lesznek. A marketing egy olyan vallalati tevékenység, amely a vevok
igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatdrozza az eladni kivant
terméket, megismerteti azokat a fogyasztokkal, kialakitja az arakat, megszervezi az

értékesitést ¢és befolydsolja a vasarlokat. Lathatjuk, hogy a marketing alapvetden a



termeldk és a vevd kozotti értékeserérdl szol, melynek folyamata a 2. abrdn lathato.

(Rekettye., G. 2015, Bauer, A. 2007)

2. abra
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Forras: sajat szerkesztés (Rekettye., G. 2015 alapjan)

1.3. Marketing mix az iiditditalpiacon

Marketing mix a marketing eszkdzrendszerét jelenti. Ez az egyik legelterjedtebb és
legismertebb marketing fogalom, azoknak az eszkdzoknek az dsszessége, amelyeket egy
cég a marketing célok megvalositasa érdekében hasznal egy meghatarozott piacon. Tehat
a vallalatoknak meg kell hatarozniuk az egyes piaci tevékenységek koltséghatékonysagat,
¢s ugy kell kialakitaniuk a marketing mixiiket, hogy Osszesitett profittartalma a
legmagasabb legyen. Habar a marketing mix korébe igen sokféle tevékenység tartozik,
ezeket altaldban néhany pontban szoktdk csoportositani, hogy a sok valtozot
rendszerezzék. Jerome McCarthy professzor Otlete alapjan bevezették a 4P-t, melynek

elemei a kovetkezok:

e termék, termékpolitika (Product)
e ar, arpolitika (Price)
e csatorna, értékesités, termékelhelyezkedés (Place)

e promocidk, akcidk, hirdetés és reklampolitika (Promotion)

A 4P a 4 elem angol megfeleldjének kezddbetliibdl alkotott rovidités és a koncepcio
valoban egységes egéssz¢é all Ossze, illetve mindegyike tovabbi tevékenységekre

bonthatd. (Rekettye, G. 2015, Jozsa, L. 2000)



1.3.1. Termék, termékpolitika

Marketing esetén a fokuszban, mint minden iizlet alapja, az a termék all, amit elemezni,
értékesiteni szeretnénk. A vallalatok ugy kinaljak fel termékeiket, hogy azok a célpiacon
kiilonbozdek és jobbak legyenek, mint a tobbi kereskedelemben kaphato termék, és még
hasznot is hozzanak. A termék, jelenesetben egy uditdital, ami kielégiti a fogyasztok
igényét, tobb szempontot is figyelembe véve. A termékiink kapcsan tobb, kiilonbdzd

dolgot kell figyelembe venni:

e dizajn, megjelenés és jellemzok
e termékut

e technologia

e szavatossag

o termékéletciklus

e csomagoldas, cimke

o fogyasztok

e kitinni a marketingzajbdl.

A termékek abban is kiilonboznek egymastol, hogy mennyire egyediek. Az egyik
sz¢lsOséges eset a tomegaruk piaca, és mivel az iidito is egy nagy mennyiségben eldallitott
termek, ezért érdemes ezzel foglalkozni, hiszen itt nyilvanul meg igazan a piaci tehetség,
mivel a ,,tomegaru-szindromat” igy tudjuk igazan feloldani. A fizikai megkiilonboztetés
két lehetosége a termékjellemzdk és a formatervezés. Az liditdipari termékeknek szamos
jellegzetessége van, igy tobb szempontbol is differencialhatjuk ezeket, példaul szénsavas,
szénsavmentes, cukormentes, cukros, viz, tea, kavé stb. Az italokhoz altalaban tarsul egy
ajanlds, mihez ajanljak, példaul sportolashoz, csaladi étkezésekhez, napkodzbeni
fogyasztashoz. Ezektdl a hozzaadott tevékenységektdl a marka értéke tovabb erdsodik,
mely nagyban fligg a kiszerelések méretétdl és tipusatol is. Esetiinkben a termék dizajnja
nagyon valtozatos. A Coca-Cola egyik ikonikus konturpalackja egy nagyon jo példa az
tditoital dizajnjara, hiszen a palack mar 1915 o6ta valtozatlan, alakja teljesen
megkiilonbozteti a terméket a piac tobbi szerepldjétdl. Ez egy olyan standard, amirdl
mindenkinek ugyanaz a termék jut eszébe, konnyen felismerhetd, egyszerli piros-fehér
szineket haszndl a cimkén. Tovabbd a termék koriil kialakult legendadk, kultusz is
folyamatosan fenn tudja tartani a termék iranti érdeklddést, jelen esetben a titkos és 6rzott

recept és annak koriilményei. (Rekettye., G. 2015)



A termékek 4ltalaban a raktarbol kozvetleniil a boltok polcaira keriilnek, vagy
nagykereskeddkon keresztiil keriilnek kiszallitasra, igy a szavatossdgaval nem lehet gond.
Az FMCG (Fast Moving Consumer Goods) szektorban, azaz a napi fogyasztasi cikkek
piacan, elvart a FIFO (First In-First Out) elv betartasa, tehat az a termék, amelyik a
legkorabban a polcra keriilt, az keriiljon leghamarabb eladésra, igy megdrizve az allando
frissességét. A technoldgia szempontjabol fontos megemliteni, hogy sok fogyasztd tudni
akarja, hogyan is késziilt a terméke, emiatt a gyartok rendszeres sajtotajékoztatot,
gyarlatogatast tartanak, illetve nyilvanos videdkat tesznek kozzé folyamataikrol a

kozosségi médiaban. (www.youtube.com)

A termékek koriilbeliil 80%-a PET palackba keriil, melyet a tudatos fogyasztok elitélnek.
Az élelmiszeripar az egyik tobb milanyagot felhasznalo ipari tevékenység, és rengeteg
szemét keletkezik a szarazfoldon és vizen egyarant. Manapsag egyre népszeriibb az
aluminium dobozos csomagolas, foként a fiatalok korében. Ez az amerikai kontinensen
mar az 1900-as évek 6ta igy van, itthon azonban a 2010-es évektdl kezdve figyelhetd meg
novekedés. A legfogékonyabb erre a fiatal korosztaly, mert kozkedvelt, egyszeri
megfogni, és akinél ilyen termék van, az kitlinik a tomegbdl, egyedivé teszi a
fogyasztdjat. Ez a fenntarthatosag szempontjabol igen fontos, hiszen a megfeleléen
Osszegyijtott és kezelt aluminiumdobozok 100%-ban ujrahasznosithatok. (hu.coca-

colahellenic.com)

A kisebb gyartok gyengébb mindségli csomagoldanyagok felhasznalasaval probalnak
sokszor igen hasonl6 termékekkel piacra 1épni. Gyakran lehet 1atni ezeket a termékeket a
raklapokon szétfolyva vagy a csomagolas ragadossagat érezni. Ezek a tényezdk nagyon
rossz fényt vetnek a termékre és az eladhatéosaganak a rovasara mehet. A sikeres
megkiilonboztetés nyomast gyakorol arra, aki elészor lépett a piacra. Nekik tobb

lehetbségiik is van ilyen helyzetben:

o arleszallitassal megvédi a piaci részesedését és elfogadja, hogy kevesebb profitot
fog tudni realizalni

e az arait valtozatlanul hagyja, azonban lemond bizonyos mennyiségii piaci
részesedésrol és profitrol

e valtozatlan arai mellett, 4 megkiilonboztetési technikakat vet be.

Ugyanakkor nagyon sok pozitiv példaval is lehet talalkozni, amikor egy-egy sajatmarkas

termék j6 értékelést ér el kiillonbozo szavazasok soran. (Vagasi, M., 2007)
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A termékportfolio elemzéséhez nagyon jo segitséget nyujthat Boston Consulting Group
altal kifejlesztett BCG-matrix. A termékértékeld lizleti egység elemzd paraméterei: a
piaci részesedés és a piaci novekedés. Alapgondolata, hogy az iizleti egységek €s a termék
jovedelmezdsége, ettdl a két tényezotdl fiigg. Alkalmazédsaval felismerheték az erds
stratégiai lizleti egységek, és a termékek, tovabba eldonthetd a piac mindsége és
vonzosaga is. A 3. abran egy BCG-matrix lathato.
3. abra
BCG-matrix

Magas

Sztarok

*

Piaci ndvekedés

Kutyak Fejostehenek

N pr

Alacsony Magas

Piaci részesedés

Forras: www.tankonyvtar.hu

A matrix négy kategoriaba sorolja be a termékeket a piaci részesedés €s a ndvekedés

fliggvényében.

A kérdojel tipusu termékek alacsony piaci részesedésiik miatt kis piaci hatdssal
rendelkeznek, de a termék igéretes. A fogyasztok a versenytarsak termékeit részesitik
elényben. A termeld ilyenkor a termék javitasaval, értékesitési koltségek novelésével,
vagy az ar csokkentésével érheti el a forgalmanak a novekedését. A valasztast az anyagi

er6forrasok hatarozzak meg.

A sztar tipusu termékek esetében a piac boviilése gyors, folyamatos, és a termeld vezetd
szerepe is érvényesiil. A {0 stratégiai cél a vallalkozas megkiilonboztetési elonyeinek
fenntartasa a kiélezett versenyben a versenytarsak ellen. A potencialis profit igen magas,
de a novekedés anyagi forrdsok koncentralasat igényli. Fejlodési lehetéség az intenziv
reklamozés, ujabb termékvaltozatok elkészitése, arcsokkentés, vagy az értékesitési

er6feszitések fokozasa.

11



Fejos teheneknek hivjuk azokat a termékeket, amelyek piacvezetd termékek, az tizleti
stratégia egyik legfontosabb darabjai, ugyanakkor a piac érett a termék befogadasara vagy
enyhén hanyatl6 allapotban van. A fogyasztok rendszerint hiiségesek, a versenytarsak
szamottevoen nem részesednek a hasonlo termékeikkel a piacbol. Az eladési szint allando
¢s a stabil koltségszint magas profithoz vezet. Rendszerint emlékeztetd reklamokat, és

gyakori arleszallitast is alkalmaznak, tovabba a fogyasztokat ujra vasarlasra 0sztonzik.

Kutyaknak vagy doglott kutyaknak is szoktak hivni azokat a termékeket, amelyek
alacsony eladasi szinttel rendelkeznek, és a piac is hanyatlo vagy késéi allapotban foglal
helyet. Nincs megfeleld eladds és a versenytarsak is minden teriileten eldrébb jarnak.
Jelentések a koltséghatranyok ¢s a novekedési lehetdségek is korlatozottak. Sok
vallalkozas ebben az esetben a koltségek minimalizadlasa mellett maximalizalja az
elérhetd arakat, de van lehetdség a specializalodasra, vagy a célpiac igényeihez

alkalmazkodni, illetve az adott terméket kivonni a forgalombdl. (Kiss, M. 2004)

1.3.2. Ar, arpolitika

Az arképzés kiilonbozik a marketing mix masik harom elemétdl, hiszen ez arbevételt
teremt €s nem koltséget. Az arazas alatt azt az 6sszeget értjiik, amelyet egy fogyasztonak
ki kell fizetnie a termékért. A vallalatok azt, a lehetd legmagasabb arat hatdrozzék meg,
amelyet a termék megkiilonboztethetésége még lehetové tesz, de figyelembe kell még
venni azt is, hogy ez az eladott mennyiségre is hatassal van. A vallalatok azt az arbevételt
(forgalom x egységar) keresik, amelybdl a koltségek levonasa utan, a maximalis profitot
realizaljak. Az ar meghatarozasanal figyelembe kell venni nagyon sok tényez6t, ami
gyakran a célcsoport igényeit jelenti. A kovetkezd elemek mindegyike fontos a

kialakitasban:

e Jarstratégia

o ateljes termékportfolio relativ arai
o ¢rtékesitok, eladok jutalékai

o kedvezmények, akciok

o fizetési feltételek és lehetdségek

e ¢l nem hanyagolhat6 koltségek (raktarozas, logisztika).
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Mint azt mar korabban is irtam, a termékek valtozatosak, széles skalan mozognak. Mivel
az egész vilagon elérhetd termékekrdl beszEliink ezért minden orszagban sajatos arakkal
talalkozhatunk. Az ar két fontos tényezd6je a piaci viszonyok ¢és az elhelyezkedés. Az
arképzésnél a legtobb vallalat a becsiilt koltségekhez bizonyos arrést ad hozza. Ezt
nevezziik koltségalapti arképzésnek. Az élelmiszer iizletigban a termeldk és a
viszonteladok egymds utan rakjdk rd a termékre a maguk arréseit. Az értékalapu
arképzésnél, pedig egy becslést végeznek, hogy mennyi az a maximalis ar, amelyet a vevo
hajlandé a termékért fizetni, ennél azonban valamivel alacsonyabb arat hatdroznak meg.
Ilyenkor a vevo azt érezheti, hogy megspoérolt valamit, €s ez 6sztondzheti a jovobeli
vasarlasra. Ha a koltségek megkdzelitik, vagy elérik az értékalapu érat, akkor ezt a

modszert nem alkalmazzak. (Kiss, M. 2004, Rekettye, G. 2015)

A Coca-Cola egyik legnagyobb konkurencidja, a Pepsi, igy a két cég kozott folyamatos
arverseny van. Az italpiacrol altalanossagban el lehet mondani, hogy kevés elad6 van, de
nagyon sok a vevo0, igy kénytelenek kozos stratégia mentén kialakitani az arakat, mivel a
nagy eltéréseket a piac konnyen lereagalja. A k6z0s stratégia mar a kartellgyant esetét is
felveti, ezért ezt nem tehetik meg, mivel a Gazdasagi Versenyhivatal ezt biinteti. Ettdl
fiiggetleniil egymas arait folyamatosan monitorozzak, kiilonosen igaz ez ott, ahol nagyon
arérzékeny a lakossag. Az arak ugy vannak kialakitva, hogy ne legyenek til magasak az
atlagos vevoi kiadasokhoz képest, de ne is legyenek annyira alacsonyak, hogy abbdl a
figyelembe veszi azt, hogy az adott terméket hova kategorizalja. Tehat prémium termék
esetén a prémium, azaz a magasabb ar, mar meghatarozé a mindségen feliil. Az igény
folyamatosan csokken az iiditok irant, ezért a harc a két oriasgyartd kozott folyamatosan
¢élénkiil. Egy olyan orszagban, ahol nagyon nagy mennyiségben fogyasztanak ilyen
termékeket, ott az értékesités miatti mennyiségi kedvezmények, és az eldallitasi koltségek
joval alacsonyabbak. Ezért fordulhat el olyan eset, hogy egy gazdag orszagban mégis
alacsony aron hozza lehet jutni ezekhez az idit6khoz, mint példaul az Amerikai Egyesiilt
Allamokban vagy Németorszagban. Ha azonban az egységnyi arat vessziik, akkor
altalaban a nagyobb kiszerelések esetén a legolcsobb az egy liter termékre vetitett ar. Ez
nagyban fiigg az egyes promoécioktol, az eladas helyétdl és kiszerelési formatol is. A
kiskiszerelések altalaban az azonnali fogyasztast célozzak meg, az emberek pedig a
kényelmesen elfogyaszthat6 esetleg hiitott, konnyen megfoghatd, akar elvihetd termékért

hajlandoak tobbet fizetni. (Bauer, A. 2007)
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A kisebb gyartokra jellemzd az alacsonyabb ar, 6k ezzel a stratégidval akarjak
termékeiket eladni. Veliik ritkan lehet talalkozni reklamokban, gyakran egyes aruhazak
sajatmarkas termékeiként arulja ezeket. Ezek a termékek foként a kevésbé fizetoképes

lakossag korében népszertiek.

1.3.3. Csatorna, értékesités, termékelhelyezkedés

Minden eladonak el kell dontenie azt, hogy termékei hogyan jussanak el a kivalasztott
célpiacra, hiszen a disztribucids csatorndk nagy hatassal vannak a termék piacanak
kialakuldsara. Két alapvetd lehetség koziil valaszthat, kozvetleniil vagy kereskedelmi
kozvetitdkon keresztiil értékesit. Altalaban mindkettSt igénybe veszik egy adott ipardgon
beliil. Az értékesitési vagy disztribucids csatorndkat altalaban kiilonb6zo bolttipusokra

szokas osztani. (Vagasi, M., 2007)

A hazai disztriblicids csatorndkat az €lelmiszeripar az aldbbiak szerint csoportositja:

szuper- és hipermarket (pl: Tesco, Spar, Metro)

e hazai halozatok (pl: Coop, Redl)

o fiiggetlen kisboltok, dohanyboltok

e nagykereskedések

e gyorséttermek, biifék (pl: McDonald’s, Burger King, gyros, kinai éttermek)
e diszkonterek (pl: Lidl, Aldi, Penny)

e HoReCa

e munkahelyek

e italautomata

e benzinkut.
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A 4. abran Coca-Cola HBC Magyarorszag Kft. arbevételének megoszlasa lathato a
kiilonbozé értékesitési csatornak szerint. Mivel a hazai piac egyik meghatarozo
szerepléje, igy az aranyok, a hasonld termékportfolioval rendelkezé iditépiaci
szereplénél is kozel azonos képet mutatnak.

4. abra
A Coca-Cola HBC Magyarorszag Kft. bevételének megoszlasa értékesitési csatornanként

= Munkahelyek " Italau'f)omata .
3% 2% = Benzinkut o
_ 1% " Nemzetkozi
= Diszkonterek = HoReCa hiper/szupermarket

7% 5% 23%

-

Nagykereskedés = Hazai hal6zatok
13% 18%

= Gyorséttermek, biifék
10%

= Fiiggetlen kisboltok,
dohanyboltok
18%

Forras: sajat szerkesztés (a Coca-Cola HBC Magyarorszag Kft. értékesitési adatai alapjan)

A hazai termékek legnagyobb részét a szuper- €s hipermarketekben vasaroljak meg a
fogyasztok, azonban jelentések a hazai halozatok, a kisboltok illetve a
nagykereskedésekben értékesitett termékek aranya is. Az elektronikus értékesités ebben
a szegmensben nem jellemzd, hiszen altalaban a logisztikai szempontokat is figyelembe
véve 1-1 palack iidit6t nem rendel a fogyaszto az interneten, illetve annak kiszallitasa sem
gazdasagos. Ahogy az emberek egyre sziikdsebb idobeosztassal ¢élnek, egyre inkabb
jelennek meg az druhazak internetes rendelési lehetdségei. Hazai szinten az aruhézlancok
webshopjaibdl torténd vasarlas 1% koriil mozog, amelynek akkor van jelentdsége, ha a
vevO tobb terméket, akar tiz zsugor uditoitalt vagy asvanyvizet rendel. Ez kiilonosen
azokra a helyzetekre igaz, amikor a boltok magas arakkal dolgoznak, nehézkes a parkolas,

gyenge a kiszolgalas, vagy otthonukba nehéz a termékek eljuttatasa. (Vagasi, M., 2007)
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A hipermarketekben, kisboltokban, hazai izletlincokban nagyon sok terméket
beszerezhetiink, és tobb gyartd terméke koziil valaszthatunk az adott kategoéridban. Ez a
gyartok altal leginkabb preferalt értékesitési csatorna. Sokszor arleszallitassal, egyet

fizet-kett6t vihet akciokkal probaljak a fogyasztokat vasarlasra 6szténozni.

A HoReCa iizletdgban, azaz a vendéglatisban nagyon nagy piac van, amire a legtobb
gyarto kiemelt figyelmet fordit. Kiilonb6zo ¢lményszerzést eldsegité modszerekkel érik
el azt, hogy a fogyaszt6 az ¢ termékiiket fogyassza. Erre a csatornara az jellemzo, hogy
profitgeneratorként tud miikddni, amig a tobbi csatorna a mennyiséget generdlja,
legfoképp a nagyobb kiszerelésekkel, multipackokkal. Legtobbszor a pincér ajanlja a
termékeket, vagy az asztalra kihelyezett itallaprol tud a vendég vélasztani. Ebben az
értékesitési csatornaban mar a kiilonb6zo helyekért zajlik a verseny, hiszen egy étterem,
csak egy uditoital gyartoval szerzddik altalaban és a kizardlagos szerzOdések miatt

nehezebb a piacszerzés.

1.3.4. Promociok, akciok, hirdetés és reklampolitika

Ez a teriilet felelés a marketingkommunikacioért. Ide tartoznak a reklamozas, a PR

tevékenység, a direkt marketing és az értékesitési promdciok is.
Elemei:

e marketing iizenetek, amivel a termeld megszolitja a fogyasztokat
e marketing és médiacsatornak, amivel el lehet érni a vasarlokat

e ahirdetések gyakorisaga, litemezése.

A vallalatoknak nagyon sok lehetdségiik adodik a promociokra. Rengeteg hirdetési €s
promocios stratégiat kovetve sikeriil nekik a fogyasztast novelni, amelyek szoros
Osszefliggésben vannak az ¢letmdddal, a koriilményekkel, és hozzdadott értéket
szeretnének képviselni. A hirdetésekkel rendszeresen talalkozhatunk a TV-ben, utcai
hirdetétablakon, oridsplakatokon, boltokban, ujsagban, interneten, rendezvényeken.
Mindenhol egy ¢lethelyzetre vagy hangulatra, érzésre Gsszpontositanak, ezzel akarjak
elnyerni a leendd vevo érdeklddését. Sokszor a fogyasztokat mar negativan érinti, hogy
tul sok helyen taldlkoznak a reklamokkal, és akar azt az érzést is kivalthatja bel6liik, hogy
ha mar ennyire kell valamit hirdetni, akkor valami probléma lehet a termékkel. Azonban

a vasarlashoz elengedhetetlen a kommunikacio, hiszen a vevd tudni akarja, hogy mit
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vasarol meg. Tovabba fontos még a szinek és a szlogen is. A szinek amiatt fontosak, mert
egyes orszagokban mast jelenthetnek, a szlogen viszont a forditdsok miatt lehet aggalyos.

(Vagasi, M., 2007, Rekettye., G. 2015)

A Coca-Cola HBC stratégiaja az OBPPC (Occasion, Brand, Package, Price and Channel),
amely azt jelenti, hogy a megfeleld alkalommal, a megfeleldé terméket, a megfeleld
kiszerelésben, a megfelelé aron, a megfeleld értékesitési csatornan juttassa el a
¢s leszilikitette. Egy példa jo példa erre, hogy a szénsavas termékeit minden kiszerelésben

az ételek elfogyasztasaval koti Gssze.

A termékvaltozatossag példaul megjelenik abban a forméban, hogy manapsadg mar a
legtobb markabol cukorral készitett, illetve cukormentes valtozatok is elérhetéek. A
csomagolasi forma ott tud értéket képviselni, ahol az emberek el szeretnék vinni
magukkal a terméket. Ilyen esetben valaszthatnak egy kisebb dobozos vagy PET palackos
kiszerelést, de ha a csaladjukkal fogyasztanak el, akkor tobb terméket 6sszecsomagolva,

az ugynevezett multipack valtozatot is valaszthatjak.

Ezen feliil a HoReCa szektorban a prémium csomagoldsi format, azaz az iiveges
kiszerelést részesiti eldnyben. Az arakat, az egyes orszagokban, az emberek keresetéhez
¢és ¢letmddjahoz igazitjak, igy mindenhol mindenki talalhat olyan terméket, ami az
igényeinek megfelel. A szuper- és hipermarketek, polcain, a diszkontereknél, az
éttermekben €s a sarki kisboltokban egész mas termékportfoliokkal taldlkozhatunk,
hiszen mindegyik értékesitési csatorna célkdzonsége eltérd igényekkel érkezik a boltba.
Az egyes termékportfoliok kialakitasa, a kolcsonds visszajelzésen alapul. Ez egy jol
miikodo rendszer, amelyhez rengeteg informaciora, tudasra, és az értékesitési képviselok

oktatasara van sziikség. (coca-colahellenic.com)
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Az italpiacra tobb kiilonbozd tipusti promocio is jellemzo.

Bonus packrol beszéliink, ha a szokasostol eltéré mennyiségli terméket adnak, az eredeti
aron. Az iiditépiacon ilyen, amikor példaul 25%-kal tobb mennyiséget adnak a korabbi

kiszereléshez, azonos aron. (Www.daremarketing.com)

Osszecsomagolds (multipack) promocionak nevezziik azt, amikor tobb ugyanolyan
terméket  értékesitenek  Osszecsomagolva, altalaban zsugorfoliaban. Ezzel a
forgalmazonak az a célja, hogy a vasarlo tobbet vasaroljon, és emiatt arkedvezményben
részesiti. Ilyennel rendszeresen talalkozhatunk az egész évben, a Coca-Cola minden

izvaltozata kaphato ilyen kiszerelésben. (www.nielsen.com)

A keresztpromoéciok azok, amikor egy termék mellé egy nem konkurens terméket
értékesitenek. Ilyenek lehetnek foként linnepek iddszakaban a diszcsomagolasok. A

szeszesitalok mellé csomagolt iiditditalok is jo példa erre. (www.bigcommerce.com)

Hozzéadottérték promociordl beszéliink, ha az értékesitett termék mellé ajandékot ad, az
azt forgalmazé cég. A Coca-Cola HBC Magyarorszag Kft. altal forgalmazott termékek
esetén gyakran taldlkozunk ilyennel, amikor egy ajandékot (rekldmelemhez kothetd
figura, fiizet stb.) csomagolnak a multipackban megvasarolt termékekhez, vagy poharat

az értékesitett iiditditalok és szeszesitalok mellé. (www.bigcommerce.com)

Manapsag jellemzd, hogy CSR (Corporate Social Responsibility) tevékenységet az
Osszes nagy gyartd végez. Ennek a jelentése magyarul a tarsadalmi feleldsségvallalas,
mely szerint a vallalat figyelembe veszi a tarsadalom érdekeit azaltal, hogy tekintettel
vannak tevékenységiik iizletfeleire, beszallitoira, alkalmazottjaira, részvényeseire €s a
kornyezetre kifejtett hatdraira. A multinacionalis vallalatok kampanyt is inditanak,
markanagykoveteket alkalmaznak, akik a vallalat jo hirnevét terjesztik, de manapsag
divatos szoval influencereknek mint “befolyasold” embereknek is lehet 6ket hivni, mivel
kiilonb6zé modern online csatornakon probaljak elérni a vasarlokat. A promociok esetén
arengedményt biztositanak az lizletfeleknek a kis és nagykereskeddknek, €s kiilonb6zo

promocidkat vetnek be annak érdekében, hogy minél tobb terméket juttassanak a piacra.
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A legnagyobbak, a nagy verseny miatt oriasi fokuszt helyeznek a reklamozasra, hogy
minél nagyobb értékesitésiik és bevételikk legyen. Az 5. abran athaté a Coca-Cola és a
Pepsi éves reklamkoltsége. Ez magaban foglalja mind a hagyomanyos mind a modern
értékesitési csatornakat, melyeken a markat és magat a termékeket hirdetik. Lathato, hogy
mindkét vallalat hasonléan magas Osszeget, az utdbbi években kozel 4 milliard USD-t
szan marketing célokra, teszik ezt azért, hogy a markat folyamatosan az emberek
tudatalattijaban tartsak.

5. abra

Eves marketingkoltségek a Coca-Cola és a Pepsi vallalatoknal

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

[ S ¢ O N ¢

[y

Eves marketingkdltség (milliard USD)
-

o

m Coca-Cola mPepsi

Forras: sajat szerkesztés (a www.cheshnotes.com adatai alapjan)

Reklam

A reklam a vallalat, a termék, vagy szolgaltatds ismertté tételének a leghatdsosabb
eszkdze. Ha az elért emberek szdmat a koltségekhez viszonyitjuk, akkor a reklam
jelentésége vitathatatlan. A piac tultelitett, és ezek segitik a fogyasztot, hogy ratalaljon
arra a termékre, amelyet szivesen elfogyasztana. A reklamok informaljak a fogyasztot a
gyartok boviilé termékportfoliojardl, és 6sztonzik Oket az adott termékek megvasarlasara.
A wvallalat piaci helyzetétdl fliggben megkiilonboztetiink bevezetd és emlékeztetd
rekldmokat. Ha 0j termékkel 1ép a cég a piacra, akkor bevezetd reklamrdl beszéliink,
azonban ha mar egy ismert termékrdl beszéliink, akkor azt mar emlékeztetd reklamnak
nevezziik, amivel az érdeklddés fenntartani kivanjak. A két tipus fontossdga egyarant
jelentds, hiszen egymast segitve tudnak eredményesen mitkddni. Sokszor a rekldmokat

mar az éttermek bejaratanal meg lehet talalni, egy étterem felirat mellett elhelyezett logo,
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vagy ajandék jelzdtablakkal, esetleg az ételek képe mellett megjelenitett {iditds
palackokkal, ezzel segitve a koz0s munkat. A legtobb iiditdital gyartd cég sajat
rekldmokat készit és jelenik meg a TV-ben, Gijsagokban. Mint azt korabban bemutattam,
a két oriasgyarto éves szinten milliard dollarokat kolt marketingre, melynek legnagyobb
része a reklamkoltség. Ez nagyon fontos része a marketingnek, mivel a marka
szempontjabol elsddleges szempont a vizualitds. Manapsag igen jelentds szerepet kapo
kozosségi médian keresztiil €s az interneten keresztiil érik el a fogyasztokat, de nem

elhanyagolhat6 a korabban emlitett hagyomanyos reklam moédszer. (Kiss, M. 2004)

Fontosnak tartom az eladashelyi reklamokat megemliteni (POS), amely alatt mindazokat
a reklammegjelenési formakat értjiik, amelyek tdjékoztatjak a vevot az lizletben az aruk
¢s szolgaltatdsok vasarlasi lehetOségérdl. Az tzlettér kialakitdsa hat leginkébb a
fogyasztokra, igy fontos megvizsgélni, hogy melyek azok a teriiletek, amelyeket a vasarlo
a vasarlasa soran érint és azok a helyiségek is, amelyekkel az elad6 megkdnnyiti a vevok

szamara a bevasarlas folyamatat.
A POS eszkozoket két részre oszthatjuk, kiils6 és belsé POS eszkozokre.
Kiilsé POS eszk6zok tipusai:

e bolt neve

e abolt kdrnyezetének kialakitasa
e abejarat

e megallitd tablak

¢ hangos reklamok

e reklam zaszlok

e bolton elhelyezett céglogo, cégér.

Bels6 POS eszk6zok tipusait négy kategoriara szokas osztani. Ezek az aldbbiak:

e arculatot tilkr6z6 berendezések
e vasarloi utvonal kialakitasa
e polcok optimalis elhelyezése

e Jaruelrendezés.
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Az arculatot tiikr6z6 berendezések:

e polcok, vitrinek, polccsikok, wobblerek

e gondolavégek, hiitdszekrények, displayek
e pultok

e megallité tablak

e padlématricak

e bevasarlokocsik

o digitalis reklamtablak

e cgységes, logozott munkaruhak

o kostoltatasok

o ¢rzékekre hato elemek (szinek, illatok, zene)
e fények megvilagitas

e kasszasor.

A vasarloi utvonalak kialakitdsa nagyon fontos. A vizsgalatok azt mutatjak, hogy a vevok
az eladohelyiségek hatdrzondin szeretnek kozlekedni, a nagyobb terek és a szokatlan
vonzza Oket, amelyekért képesek megvaltoztatni az eredetileg tervezett utiranyukat.
Ezekre a teriiletekre kell koncentralni és uigy kialakitani, hogy a vevo ezeken a helyeken

talalkozzon a legtobb termék- €s szolgaltatasinformacioval.

A polcok optimadlis elhelyezése is Iényeges, hiszen egy gyenge vagy egy erds forgalmu
hely, mas-mas elrendezést kivan meg. A megfigyelések szerint az emberek altalaban
oramutatd jarasaval ellentétes irdnyban jarjak korbe a boltokat, és a jobb oldalukra
elhelyezett termékekre jobban koncentralnak, emellett leginkdbb horizontalisan nézik a

polcokat.

A kategoériamenedzsment egy olyan megkdzelités, amelyben a gyart6 vagy forgalmazo
cég, a kereskeddvel kozosen dolgozik azon, hogy az adott termékkategoria forgalmat
noveljék. Emiatt az aruelrendezés igen fontos teriilet, amely folyton valtozik, és nagy
figyelemmel kisérik a kereskeddk. Ezt a szezonalis termékek és az egyes akciok
valtoztatjak. Ez tulajdonképpen a kategdria polcrendszerének a térképe a vevd
szemszOgébol, melyet idegennyelven Plan-O-Grammoknak is hivnak, és megmutatja,
hogy melyik termékbdl, hany darab, melyik polcra keriiljon kihelyezésre. A Plan-O-
Grammok kialakitasa soran vizsgaljak a vevoi szokasokat, és az igy elkészitett polcképpel

azt probaljak elérni, hogy a figyelmiiket a jovedelmezObb termékekre iranyitsak és
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forgalmukat noveljék. Lényeges szempont, hogy az aruvalasztékot ugy kell kialakitani,
hogy mind horizontélisan, mind vertikalisan attekinthetd legyen. Alapelve, hogy ha tobb
terméknek biztosit helyet a polcon, akkor abbol nagyobb fogyas érheto el, mely forditva
is igaz. A polctriikkoket a legtobb kereskedd alkalmazza példaul az alsé polcokon
gyermekeknek elérhetd termékeket helyez ki, amelyekkel 6ket célozzak meg, az italoknal
pedig a felsd polcra, szemmagassagba helyezik el a prémium kategorias termékeket, mig
az als6 polcon az olcsobb termékek kapnak helyet. (marketingseo.hu,

www.smartdraw.com)
Public Relation (PR)

A PR egy olyan tervszer( és folyamatos tevékenységet (kétoldalit kommunikacio) takar,
ahol egy cég meghatarozza, hogyan kommunikaljon tudatosan a kornyezetével. Minden
cégnek a sajat profiljdhoz kell igazitani a kommunikacidjat, a PR tevékenysége
tulajdonképpen a vallalat j6 hirnevének a gondozasa. Minden eszk6znek vannak hatarai,
példaul azok az azonositéd jegyek, amelyekkel el6szor talalkozik a vasarlo. Fontos, hogy
a kiils6 megjelenésnek mar tiikroznie kell a mindséget. Emiatt a reklamtermékek
mindségére nagy figyelmet forditanak, mindségi alapanyagokbol dolgoznak, szabalyok
szerint O0ltenek megjelenési format a kiilonbozo displayek, tablak, szorolapok. Ha mar az
elsd talalkozaskor rossz benyomast kelt a fogyasztoban, akkor kevesebb eséllyel fogja a
terméket megvasarolni. Kiemelten fontos az értékesitési helyszin kornyezete, a
csomagolas mindsége, a palackok allapota, a termékek lejarati datuma, sét a héfoka is.
Ha ezeket biztositani tudja, akkor a fogyaszto felé értéket kozvetit és fenntartja az
érdeklddését, hogy legkdzelebb is az 6 termékét valassza vagy ajanlja majd masoknak is.
A PR legfébb eszkozei az ajandékok, tdjékoztatd flizetek, hirlevelek, rendezvények
szervezése ¢és az azokon torténd részvétel, médidban torténd megjelenés, és a

gerillamarketing, amit kés6bb mutatok majd be. (Fazekas, 1. 2011)
Személyes eladas

Az egyik legkdltségesebb marketingkommunikacios eszk6z a személyes eladas, melynek
lényege, hogy a gyartd kozvetleniil a fogyasztonak tudja a termékét kindlni, igy
konnyebben meggy6zi 6t. Az uditditalpiacon ez ugy valdsul meg, hogy az értékesitési
szakemberek keresik meg az egyes boltokat, haldzatokat, és 6k targyalnak az adott boltba
torténd bekertiilésrol. A nagyobb bolthaldézatokba torténd bekeriilésrdl stratégiai vezetok

targyalnak. Ez egy nagyon fontos feladat, hiszen a termeld cég kozvetlen rahatéssal
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rendelkezik az tlizletek bolti képére, a termékportfoliora, és visszajelzéseket is kaphat a
forgalomrol. A személyes értékesitési forma azoknal a termékeknél 1étfontossagu, ahol
az arak, és maguk a termékek is nagyon egyforma tulajdonsadgokkal rendelkeznek. Ebben
az esetben a képvisel6 az, aki a vevot az egyik termel6tél a masikhoz tudja atcsabitani. A
kis boltoknak torténd eladasok ugyanakkor nem mindig kivannak képviseldi jelenlétet,
hanem elég a telemarketing altal nyujtott elényoket kihasznalni, és telefonon beszélni az

adott bolt tulajdonosaval. (Fazekas, 1. 2011)
Ertékesitésosztonzés

A reklam ritkdn eredményez gyors forgalomnovekedést, ugyanis inkabb a fogyasztok
gondolkodasat veszi célba, nem a magatartdsat. A fogyasztdi magatartas
befolyasolasanak f6 eszkdze az értékesitésdsztonzés. llyenkor a fogyasztd hall valamit a
termékrol, vagy annak egy ajanlatardl, esetleg nyereményakciorol, majd ennek hatasara
rdszanja magat a vasarlasra. Az értékesitésosztonzésnek nevezziik tehat azon rovid ideig
hatdé 0sztonz6 eszkozoket, amelyeknek az a célja, hogy a fogyasztét gyakoribb
fogyasztasra 0Osztondzze, azaz a vasarld bizonyos termékeket minél gyorsabban,
gyakrabban és lehet6leg nagyobb mennyiségben vasaroljon meg. Minden olyan eszkozt,
ami nem rekldm, PR, vagy személyes eladéds, azokat ebbe a kategoridba soroljuk.
Manapsag leggyakrabban hasznalt eszkdzei az d&rumintak, a kuponok és a térzsvasarloi

jutalomrendszerek, kdzosségi programok.

A kereskedelmi 0Osztonzés azt jelenti, hogy a terméket forgalmazd kereskeddk
ragaszkodnak ahhoz, hogy a termeld cégek kiilonleges engedményekkel, arleszallitassal,
mennyiségi kedvezménnyel, vagy ajandékokkal honordljdk munkéjukat. A nagy
szupermarketek profitjanak nagy része is ebbdl szarmazik. A kiskereskeddk azonban
gyakran nagy tételben vasarolnak a kereskeddi arengedmények miatt, és visszafogjak a
rendeléseiket a promocios idOszakon kiviil, ami a gyartok termelésében ¢és
készletezésében ingadozdsokat okoz. A fogyasztok Osztonzése elérhetd azzal, ha a
listaarnal alacsonyabb aron juthat hozza az adott termékhez. Az egyes konkurens cégek
pedig egymassal versenyeznek, hogy az ¢ termékeit vegyék meg a fogyasztok, emiatt egy
termeld akar tobb hasonld termékkel is jelen van a piacon. (Fazekas, I. 2011, Rekettye,
G. 2015)
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Az uditditalpiacon egy cimke is nagyon sokat tud kommunikdlni a fogyasztoknak. Itt a
Coca-Cola elmult években alkalmazott cimkéit tudom felhozni példaként, amikor minden
palackon egy keresztnévvel talalkozhattunk. Szinte megszdlitotta, személyessé tette az
eladast, hogy ezt a cég annak a bizonyos személynek szanta. Eveken keresztiil minden
nyaron sikeres Volt. A karacsonyi idészakban a nagyobb kiszereléseknél karacsonyi étel
receptek voltak a cimkén, amelyek szintén jo gyakorlatnak bizonyultak, és ezt a kdzos
étkezésekkor a csalad egyiitt tudta elfogyasztani. Emellett mas eszkozoket is hasznal,
példaul rendszeres a haziasszonyok 0Osztonzése, amikor tobb termék vasarlasa esetén
pontokat kap a vasarlo, majd a megfeleld pontok kigytijtése utan, azok kiilénb6zo konyhai
kiegészitokre valthatok. Ugyanez igaz a fiatalok 6sztonzésére, amikor nyari Szezonban az

Osszegylijtott pontokat, strandkiegészitokre lehet bevaltani.
Direkt marketing

Mivel a piac apro szegmentumok csoportjaira esik szét, ezért igazodnia kell ehhez a
médianak is. A szakositott médiacsatornak nemcsak ezeket a fogyasztoi szegmensek
elérését teszi konnyebben elérhetdvé, hanem jo ralatast is kap az egyén sziikségletérdl és
szokasairol. A direkt marketing, magyarul kozvetlen lizletszerzés egy olyan agazata a
marketingnek, ahol a fogyasztd valamilyen hirdetés vagy reklamcélu tevékenység
segitségével 1ép kapcsolatba a gyartdval, tovabba nyomon koveti a fogyasztok reakciojat.
Ez lehetdséget ad a visszajelzések alapjan torténd valtoztatasokra és el lehet donteni, hogy
a reklam mennyire hatékony, vagy kell-e modositasokat végrehajtani. A direkt marketing
eszkdzei a hagyomanyos hirlevelek, e-mailek kiildése, illetve a telefonhivasok és a

személyre szabott cimezheté médiaelérések. (Bauer, A. 2007)

A nagyobb italgyartok hirlevél szolgaltatasa mikddo és bevalt direkt marketing eszkoz,
de manapsdg a kozosségi média elérések nagyobb teret hoditanak. Itt a megfeleld
altalanos adatvédelmi rendelet (azaz a GDPR (General Data Protection Regulation))
betartasa mellett tudjak elérni a fogyasztoi kdzeget. Ez utdbbi szoros dsszefliggésben van
az adatbazis-marketinggel, amely a cégek szamara lehetdvé teszi az tigyfelei adatainak
vizsgalatat szigoru szabalyozasok mellett. Ilyen példaul a pontgylijtd kartyak rendszere,
melynek segitségével a vasarlok szokasait, fogyasztasi cikkeit lehet megvizsgalni. Ezek
hasznalataval a vallalatok pontosabban meg tudjak hatarozni célpiacaikat és jobban
tudnak alkalmazkodni azok kovetelményeihez. A termeldk ezeket az adatokat

felhasznalva termékparositasokat javasolhatnak. A Coca-Cola egyik ajanlata, amikor
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termékeit bizonyos fliszerek, vagy étkezési alapanyagok kornyékére helyezi el, ezzel
0sztondzve a vevot egy masik termeld termékének a megvasarlasara, illetve a masik

termék vasarlojat 6sztondzi, a sajatjanak a megvasarlasa érdekében. (Fazekas, 1. 2011)
Gerillamarketing

Napjainkban egyre jelentds szerepet kap a gerillamarketing, de sokan nincsenek tisztaban
ennek jelentésével. Jay Conrad Levison definicioja szerint, alacsony koltségvetésli, nem
hagyoményos marketing-tevékenységet, legféképpen promociot, jelent. Ezt a modszert
nemcsak a kis cégek alkalmazzak, akiknek nincs nagy marketingkoltségvetésiik, hanem
a legnagyobbak, igy a Coca-Cola is. Egy nem vart helyen torténd megjelenés,
kostoltatassal egybekotve, barmelyik forgalmasabb budapesti vagy vidéki nagyvaros
féterén, a nyari mindennapok jellemzd pillanata. Ezek mellett reklammegjelenések,
egyedi megoldasok is részei ennek a marketingnek, melynek célja a megdobbentés, a

figyelem felhivasa és a marka imazs tudatalattiba beépitése. (Levinson, J. K. 2005)

A gerillamarketing egy masik modszere a virusmarketing, amely egyre jobban terjed az
internet és a kozosségi média térhoditasa ota. Ezek olyan 30-120 mésodperces kisfilmek,
szovegek, képek, bannerek, amelyek a célkdzonség altal hasznalt mobileszkdzon vagy
interneten varatlanul bukkannak fel. Legfobb megjelenési feliileteik, a Facebook, az
Instagram, a YouTube, blogok, és sok meg nem vasarolt médiafeliilet. A megjelenés utan
ezek 6nallo életet kezdenek, terjedése attdl fiigg, hogy kik a reklam befogaddi, megosztoi.

(Kaplan, A. M. 2011, Rekettye., G. 2015)
Kampanyok

Ebben a részben tobb tiditoital és asvanyviz kampanyat fogom roviden leirni. Bemutatok

mind értékesitést eldsegitd, mind CSR-ral kapcsolatos kampéanyokat.
Coca-Cola: Taste The Feeling kampanya (2016)

2016-ban a Coca-Cola egy olyan globalis kampanyt inditott, amely a legértékesebb
markaja alatt egységesitette a kiilonboz6 izeit. Az “egy marka” stratégidja az volt, hogy
az eredeti piros cimkés cukorral készitett termék értékeit és vonzerejét, Kiterjeszti a
cukormentes termékeire is, hogy a fogyasztok az izlésliknek, életstilusuknak ¢és
étrendjliiknek megfelelden, a nap barmely szakaban, a megfelelé Coca-Cola terméket
fogyaszthassak. A kampany sordn rengeteg képet és videdt készitettek, és mind egyedi

modon azonosithatd volt a kampany elemeivel. A cég sajat dalt is felvett, amely a
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kampany hivatalos dala lett, ¢s a kampany szlogenje is hallhat6é volt benne. Az egyes

orszagok reklamjaiban, az helyi hirességek, influencerek is szerepeltek. (onmarketing.hu)
Pepsi Retro kampany (2018)

A Pepsi 2018 nyaran inditotta el retr6 kampanyat, amely felvonultatja a *80-as évek
ikonikus pop zenészeit, a *90-es évek hazai vonatkozasu Pepsi reklamjanak szerepldjét,
¢s a mindennapok népszerii YouTube influencereit is. A Pepsi ezzel egy 360 fokos
id6utazasra veszi rd a fogyasztot, amelyben a markahoz kothetd emlékeit elevenitheti fel.
A manapsag mendnek szamitd retrd életérzés segitségével teszi mindezt, melyek a
kampany arculatan, az egyes palack cimkéken, és doboz mintazatokon is latszanak.
Emellett a reklamokban is visszanyulik a régi verziokhoz, és onnan inditja el az utazast a
mai kozosségi médiaig. A kampany soran sok nyereményjatékot is hirdettek a termék

népszerisitése érdekében. (termekmix.hu, a)
A NaturAqua a korasziilottekért kampany (2016)

A legtobb tiditdital gyartd nemcsak a sajat termekiik eladasat tiizi ki célul egy kampany
soran, hanem egyes szervezetek érdekeit képviseli (CSR tevékenység). Igy tesz ezzel a
NaturAqua is. (a terméket a Coca-Cola HBC Magyarorszag Kft. gyartja Zalaszentgroton)
A NaturAqua termék a korasziilotteket timogatja. A NaturAqua felismerte az évente
kozel tizezer csaladot érintd probléma jelentdségét, €s ugy dontott, hogy tdmogatja azokat
a csaladokat, ahol a terhesség 37. hete el6tt sziiletik korasziilott csecsemd. De nemcsak a
babdkat, hanem egyes korasziilott-intenzivosztalyokat is tdmogat azzal, hogy
csaladbaratabba tegye az osztalyokat. A program sordn a gyartd egylittmiikodd partnere

a Korasziilottekért Orszagos Egyesiilet (KORE). (www.coke.hu)
Cappy Jotett érzése joizli kampany (2017)

A Cappy a Magyar Voroskereszttel Osszefogva segitett, négyszaz magyar csaladnak
sporteszkdzoket és sportszereket beszerezni (CSR tevékenység). A fogyasztok egy
nyereményjatékban vettek részt, amely sordn targyi nyereményeket nyerhettek
maguknak, illetve ugyanezt az ajandékot megkapta a tdmogatott intézmény is. A marka a
fogyasztot jotettre 0sztondzi ezzel, amivel 6romot okozott a tdmogatott intézmények
lakoinak is. A kampany népszeriisitését ismert hazai televizios szereplok segitették eld.

(termekmix.hu, b)
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Coca-Cola 24/7 kampanya (2015)

Az italok fogyasztdsa tobb kiilonbozé iddszakban torténik. A nap, kiilonb6zo
szakaszaiban, kiilonb6z6 italokat fogyasztanak az emberek. Reggel foként a kavé, tej,
gytimolcslevek domindljadk a fogyasztast. Napkdzben a tea, a szénsavas iiditditalok
fogyasztasa magas, foként étkezések idészakéban, illetve a nap sordn végig az asvanyviz
a leginkabb fogyasztott termék. A munka utdni id6szakban az alkoholos portf6lio
termékei is népszeriick. Ezeket a Coca-Cola is felismerte és ennek kihasznalasa
tokéletesitése érdekében. A 24/7 jelentése is ezt hivatott eldsegiteni, hogy a hét minden
napjan, a nap 24 oOr4jaban, minden alakomra van egy jO termékajanlata és az
¢lethelyzeteket figyelembe véve célzottan lehet a fogyasztora hatni. A 24/7 kampany

egyik grafikus eleme a 6. abran lathato.

6. abra
A 24/7 kampany grafikus segédabraja

Forras: Coca-Cola HBC Magyarorszag Kfft.
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2. SZESZESITALOK

2.1. A vilag szeszesitalfogyasztasa

Az alkoholos italok fogyasztdsarol el lehet mondani, hogy szintén nagy jelentséggel
birnak az egész vilagon. Minden orszdgnak van nemzeti itala, amit legszivesebben
fogyaszt. Az Egészségiigyi Vilagszervezet 2010-ben készitett egy felmérést, amelyben a
vildg alkoholfogyasztasat vizsgalta egy fore vetitve. A vizsgélat a 15 év felettiek
alkoholfogyasztasi szokasait vizsgalta, amelynek eredménye szerint az atlagos, egy fore
es0, éves alkoholfogyasztas, abszolut literben kifejezve, 6,2 liter. Az eurdpai atlag ettdl
magasabb, 10,9 abszolut liter/f6/év. A magyarorszagi, éves atlagfogyasztas még ettdl is
tobb, 12,3 abszolut liter/fé/év. Az abszolt liter kifejezést az Egetett szeszek
élelmiszermérlegenek elemzése fejezetben értelmezem. Ezzel, az értékkel Magyarorszag,
az eurdpai orszagok kozott a 12. helyet foglalja el, és emiatt ugy gondolom, hogy érdemes

ezt a témat jobban megvizsgalni. (www.who.int)

2.2. A kézmives sor helyettesitd termékei

Ebben a fejezetben a kézmiives sor helyettesito termékeit vizsgalom. A hazai szeszesital
fogyasztast harom termékcsoportra 0sztva mutatom be: a sorre, a borra és az égetett
szeszekre bontva. Ezt azért fontos megtenni, mivel jol lathato beldle, hogy milyen
alternativat valasztanak a fogyasztok, ha nem a sort fogyasztjak, igy kovetkeztetni lehet

a helyettesitd termékekre.

A kézmiives sor €s a nagylizemi sor helyettesithetéségének vizsgalatakor ugy gondolom,
hogy az egyik legfontosabb kérdés, hogy a kézmiives sort tudja-e egy alacsonyabb
mindségl, nagylizemi sor potolni? A mindség nem egy objektiven mérheté mennyiség,
illetve az egyéni izlés is valtozhat. Egy olyan fogyasztonal, aki kevesebbet tud kolteni
erre a termékre, ott az ar, €s a termék elérhetdsége a két legfontosabb tényezd. A Magyar
Sorszovetség - mely a négy legnagyobb hazai magyar sorgyarat tomoritd szervezet —
2017. évi éves jelentésében olvashatd a termékcsoportonkénti eladasok értéke. Tisztan
lathat6, hogy a kozépkategorias sorok fogyasztasanak mértéke emelkedett, ez koriilbeliil
sokkal jelentdsebb, 39%-o0s novekedést mutat a 2016-os évhez képest. A sajat markas

sorok piaca tovabb sziikiilt, melynek mértéke koriilbeliil 5%. Osszességében elmondhatd,
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hogy a tobbéves trend folytatoddott, azaz a sorfogyasztas hazankban kovetkezetesen a
mindségi termékek felé mozdul el. Ezt jelzi az is, hogy tavaly kiilondsen a piac kozépso
kategoriaja er6sodott meg, az olcso sorok rovasara. A Magyar Sorszovetség tapasztalatai
szerint a mindségi sorok iranti kereslet novekedése globalis trend, amely Magyarorszagon
is meghatdrozza a sorpiacot. Ezt pedig az a tény magyarazza, hogy a nagyipari prémium
sOrok, és a kézmiives sorok kozosen hatnak a hazai sorkultira egyre szélesebb korben
terjedd er6sodésének iranyaba. A hazai értékesités 2016, és 2017 kozotti valtozasa a 7.
abran lathato.

7. abra

Hazai sorértékesités termékcsoportok szerint
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Forras: sajat szerkesztés (a Magyar Sorszovetség adatai alapjan)

A hazai lakossag fogyasztasanak elemzéséhez a Kozponti Statisztikai Hivatal (késobb
KSH) 2007-2016-o0s idészak adatait hasznaltam. Ezek nem részletezik az egyes termékek

mindségét, azonban jo képet adnak a kategoriak aranyairol.
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2.2.1. Egetett szeszek élelmiszermérlegének elemzése

Az 1. tablazatban a 2007-2016 kozotti magyarorszagi, égetett szeszek fogyasztasat
lathatjuk, abszolut literben, Osszesen, ¢és egy fOre lebontva. Az egyes évekre eso
fogyasztas valtozasat a 8. dbra szemlélteti. Az abszolut liter meghatarozéasa: az adatok
100 alkoholfokos szeszre vannak szamitva, igy egyszeriibb a kiilonb6z6 alkoholfoku
termékek Osszehasonlitdsa. A magasabb alkoholtartalmt italok fogyasztasa igencsak
valtozatos képet mutat, de 0sszességében nem valtozik, egy nagyon kismértékii er6sodés
lathat6 az utobbi két évben. A hazai kedvelt ital a palinka is ebbe a termékkorbe tartozik,
melynek otthoni f6zését az allam alacsonyabb jovedéki adoval tdmogatja.

1. tablazat
Egetett szeszek élelmiszermérlege 2007-2016 kozott

Egetett szeszek élelmiszermérlege
2007-2016
Hazai fogyasztas
Ev Osszesen Egy 6
ezer abszolut liter liter
2007 34 921 3,5
2008 35 482 3,5
2009 34 598 3,4
2010 31418 3,1
2011 32592 3,3
2012 32 943 3,3
2013 31 626 3,2
2014 34 476 3,5
2015 30 084 3,1
2016 31 493 3,2
Forrds: www.ksh.hu
8. abra

Egy fore eso égetett szeszek fogyasztasa Magyarorszagon
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Forras: sajat szerkesztés (a KSH adatai alapjan)
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2.2.2. Bormérleg elemzése

Az elmult 10 évben a hazai borfogyasztas folyamatosan csokkend tendenciat mutat, majd
az elmult két évben kismértékli emelkedés tapasztalhatd. Az egy fore jutd fogyasztas
atlagértéke az elmult tiz évben 24,7 liter. Habar a fogyasztast a termelt mennyiség nem
befolyasolja, a termelés mennyisége tag hatarok kozott valtozik. Mivel a sz6l6, a bor
alapanyaga érzékeny az iddjarasi koriilményekre, az egyes korokozokra, igy ez is nagy
hatdssal van a termelt mennyiségre. Az export mértéke is valtozo értékii, azonban a
szamok alapjan erre a megtermelt mennyiségnek nincs nagy befolyasa. Az importalt
mennyiség pedig néhany éve csokkend tendenciat mutat. A hazai borfogyasztas
elemzéséhez hasznalt a szamadatokat a 2. tdbldzat tartalmazza, az egy fére jutd
borfogyasztas éves valtozasa a 9. dbrarol olvashato le.

2. tablazat
Hazai bormérleg 2007-2016 kozott

by Termelés | Import | Export gsizzaelszzg %;Z;afsé
millio liter liter
2007 322,2 29,5 68,7 286,5 28,5
2008 344.8 23,7 66,9 2422 24,1
2009 334,3 15,4 73,9 236,6| 23,6
2010 176,2 18,3 84,6 234,5 23,4
2011 282,2 54,1 62,7 259,1 26
2012 224,3 56,6 65 235,5 23,7
2013 2944 60,6 62,1 235,7 23,8
2014 258,5 46,6 72,3 2149 21,8
2015 300,8 27,2 715 249,1 25,3
2016 302,4 26,1 77,7 263,8 26,9
Forras: www.ksh.hu
9. dbra

Egy fore es6 borfogyasztds Magyarorszagon
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Forras: sajat szerkesztés (a KSH adatai alapjan)
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2.2.3. Sormérleg elemzése

A sormérlegbdl az olvashatd le, hogy a hazai termelés 2015-ig csokkend, majd azt
kovetden novekvo értékeket mutat. A fogyasztas 2013 ota folyamatosan novekszik. Az
import novekedése azt mutatja, hogy a fogyasztok eldszeretettel fogyasztjak a kiilfoldi
soroket. Ezzel parhuzamosan az exportalt sorok mennyisége is folyamatosan novekszik.
Az elmult 10 év atlagos egy fore jutd éves sorfogyasztas értéke 69,4 liter. A hazai
sormérleg a 3. tabldazatban, az éve fogyasztasok pedig a 10. dbran lathatoak.

3. tablazat
Hazai sérmérleg 2007-2016 kozott

Sormérleg 2007-2016
Hazai fogyasztas

Termelés | Import | Export

Ev Osszesen | Egy 6
millio liter liter

2007 756,6 71,9 40,1 782,2 77,8

2008 705 82,9 53,3 731,6 72,9

2009 669,5 87,2 27,5 727,3 72,6
2010 616,4 87,3 37,7 664,4 66,4
2011 645,3 93,8 49,5 688,5 69,1
2012 638,8 95,7 38,4 690,1 69,6
2013 600| 105,8 57,2 638,5 64,6
2014 594,6| 1158 47 658,4 66,7
2015 5818 1191 42,6 659,9 67,1
2016 607,5| 1164 60,4 661,1 67,4

Forras: www.ksh.hu

10. abra

Egy fore es6 sorfogyasztas Magyarorszagon
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2.2.4. Szeszesital fogyasztas megoszildsa

Ahhoz, hogy lassuk, hogy mekkora az egyes termékkategoriak aranya az Gsszes tobbi
szeszesitalhoz képest, megvizsgaltam a teljes piacot. Ehhez minden fogyasztast abszolut
literbe valtottam at és ebben a mértékegységben végeztem el az elemzést. A
termékkategoridk egységes abszollt literbe atszamoldsat ugy végeztem el, hogy a sorok
atlagos alkoholfokat 4,5%-nak, a borokét 11,5%-nak vettem a KSH ajanlasa alapjan. Az
adatokhoz nem egymast kovetod évek értékeit hasznaltam, hogy a valtozas szemléletesebb
legyen, ezért nagyobb idokozoket valasztottam. A kivalasztott évek 2000, 2010, 2016. A
szamitashoz hasznalt adatok az 4. tablazatban talalhatdak, a termékcsoportok kozotti
megoszlas a /1. abrdn lathato.

4. tablazat
Hazai szeszesital fogyasztas 2000, 2010, 2016

Hazai szeszesital fogyasztas

2000 2010] 2016
Termék Fogyasztés (f6/1)
Sor 71,6 66,4 67,4
Bor 28,3 23,4 26,9
Egetett szesz 6,4 6,2 6,4

Fogyasztds (f6/abszolut liter)
Sor 3,2 3,0 3,0
Bor 3,3 2,7 3,1
Egetett szesz 3,2 3,1 3,2
Osszesen 9,7 8,8 9,3
Szazalékos megoszlas
Sor 33,3% | 34,0% 32,5%
Bor 33,6%| 30,7% 33,2%
Egetett szesz 33,1%| 35,3% 34,3%
Forras: www.ksh.hu
11. abra

Hazai szeszesital fogyasztas megoszlasa termékcsoportonként
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Az [1. dbrarol leolvashatd, hogy hazadnkban a sor és borfogyasztds a két vezetd
szeszesital tipus, ugyanakkor az égetett szeszek azok, amik leginkébb képesek a piacot

uralni.

A KSH adataibol kovetkeztethetiink arra, hogy a sorfogyasztas az utobbi néhany évben
folyamatosan novekvd tendenciat mutat, ugyanakkor a borfogyasztas és az égetett
szeszek fogyasztdsa valtozo. Mivel ezek a statisztikai adatok fOként a nagylizemben
eldallitott szeszesitalokra vonatkoznak, ezért ez a tanulmany nem ad teljes ralatast arra,
hogy a kislizemben eldallitott sorok és borok, illetve égetett szeszek koziil a fogyasztok
melyik termékeket részesitik elonyben. A tendenciat latva, ez egy j6 kiinduldpontja lehet

a fogyasztoi preferenciak megértésének.

Azt a dontést, hogy egy termeld, hazankban mindségi bort vagy kézmiives sort szeretne
késziteni, azt nem a piaci fogyasztas néhany szazalékos kiilonbsége fogja meghatarozni,
sokkal inkabb befolyasolja ezt, a termeld személyes érdeklddése, vagy a lakohelyének
kornyezete. Ha megvizsgaljuk, hogy hazankban a borkészitésbol, vagy a sorkészitésbol
van nagyobb tapasztalat, egyértelmiien belathatjuk, hogy a mindségi borok mar nagyon
régodta elérhetdek itthon, mig a mindségi sorkészités, csak néhany éves multra tekint
vissza. A mindségi borok terjedését nagyban elésegiti az is, hogy tobb orszagban

mig a sorokre ilyen védelem nem vonatkozik.

Fontos még megemliteni, hogy a kézmiives sorok terén, a valasztast sokszor nem az ar
hatarozza meg, hanem az alkalom, a tarsasag és az id6jarasi koriilmények mindegyike
igencsak fontos tényezd. Tobb kutatas is arra az eredményre jutott, hogy a meleg nyari
honapok soran sokkal tobb sort isznak az emberek. Ez azonban teret nyitott tobb termék,
példaul az alkoholmentes vagy az izesitett sorok piacanak. Sokan, ha napkozben {idit6t
fogyasztanak, késObb az esti 6rakban mar az izesitett soroket is fogyasztjak, amelyekbdl
a piacon nagyon sok gyarto, kiilonb6z6 izt termékével lehet talalkozni. Ezekbdl a
termékekbdl, az udititalokhoz hasonldan, cukorral készitett és cukormentes, illetve
alkoholtartalmu és alkoholmentes tipus is kaphato, mivel a gyarto célja az, hogy termékei
minél tobb vevéi igényt kielégitsenek. Az alkoholmentes sérok piacanak pedig az adott
teret, hogy ezt a nap barmelyik idészakaban lehet fogyasztani. A technologia eljutott arra
a szintre, hogy az alkoholmentes sorok izvilaga nem kiilonbdzteti meg azokat az alkohol

tartalmu soroktol. Egy tovabbi nyomos indok, hogy a szponzoraciok soran a sorgyartok
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a sporteseményeken az alkoholmentes termékeiket jelenitették meg a rekldmokban és
egyéb médiafeliileteken, igy a termékek sokkal nagyobb megjelenési feliiletet kaptak.
Ugyanakkor a sportolok is szivesen fogyasztjak regeneralashoz és hidratalashoz. Ezzel a
sorgyartok az tiditéitalgyartoktol tudnak jelentds piaci részesedést szerezni. (Www.vg.hu,

trademagazin.hu)

2.3. Szeszes italok marketingje

Ebben a fejezetben fogom bemutatni, hogy melyek, azok a fontos kiilonbségek, amelyek
megkiilonboztetik az szeszesitalok marketingjét, a nem alkoholos termékek
marketingjétdl. Mivel ez egy olyan termék, amely a jogszabalyok miatt Magyarorszagon,
¢és a vilag legtobb orszagaban, csak 18 év felettiek szdmara elérhetd ezért fontosnak
tartom kiemelni azokat a szabalyokat és torvényi eléirasokat, amelyek a 18 éven aluliak

védelme, és az alkoholt fogyasztok érdekében sziilettek.

2.3.1. Kiskoruakra vonatkozo rendelkezések

A marketinget befolyasold jogszabalyok koziil a reklamtorvény eldirdsai lehetnek a
legfontosabbak. Az szeszes italok marketingje csak nagyon szigoru szabalyok betartasa
mellett végezhetd. Sok orszagos torvényi kotelezettségnek kell eleget tenni, de gyakran
cégpolitika altal eldirt tovabbi szabalyokat is be kell tartani. Legfontosabb, hogy ezzel a
termékcsoporttal nem lehet 18 éven aluli kiskortiakat célozni és a hirdetésekben sem
szerepelhetnek. Tovabba a marka arculati elemeit sem lehet olyan termékekhez hasznalni,
amelyeknek a célkozonsége a fiatal korosztily. A marka kampanya, megjelenése,
kitelepiilése nem lehet olyan helyen ahol a célcsoport 30%-a még nem érte el a vasarlasra
jogosito korhatart (példaul: iskolak, féiskolak, egyetemek). A Kkitelepiilés nem lehet

munkahelyeken, illetve egészségiigyi intézmények kdrnyékén sem.

2.3.2. Felelosseégteljes alkoholfogyasztas

A marketing soran fel kell tiintetni az ,,Elvezd/Fogyaszd felelésséggel” szlogent. Ez
fontos, hiszen a legtobb gyart6 a fenntarthatosagi tevékenységei érdekében célul tiizte a
ki a felelés alkoholfogyasztas tamogatasat, amelyet kiilonosen fontos kihangstlyozni

sportesemények tdmogatasa esetén. Ennek érdekében a kampanytermékeken nem
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jelenhetnek meg olyan emberek, akik alkoholos befolyésoltsag alatt allnak. Fel kell hivni
kiilonos tekintettel arra is a figyelmet, hogy fogyasztasa utan tilos a jarmiivezetés. Ezen

feliil a reklamokban tilos az alkohol pozitiv élettani hatdsat emliteni.

2.3.3. Digitalis marketing

Amennyiben a terméket honlapokon jelenitik meg, ott mindenképp sziikséges tobb olyan
1épés is, amely kisziiri a fogyasztasra nem jogosult életkoru személyeket, amelyre a

kovetkezd modszerek, a cégek jo gyakorlatai koz¢ tartoznak:

o megkéri a fogyasztot, a pontos sziiletési daitum megadasara

e olyan oktatasi oldalhoz is csatlakozik, amely a szeszes italok feleldsségteljes
fogyasztasarol szol

e oOlyan szlirdkodot tartalmaz, amely lehetdvé teszi a felismerést a sziildi
kontrollszoftvereknek

e haakozosségi oldalakon hivatkoznak a termékre, ott olyan kozosségi platformok
altal kinalt hozzaférési megszoritast kell hasznélni, ami korlatozza a felhasznéld

hozzaférését.

2.3.4. Promocios események

Nem szabad olyan promoéciot eldsegitd személyekkel dolgozni, akik a fogyasztdsra
jogosult életkort még nem érték el. Minden esetben fel kell hivni a fogyasztok figyelmét

a feleldsségteljes fogyasztasra.

A szeszesitalok marketingtevékenységeit a fenti szabalyok betartdsan til, tovabbi
torvényi eldirdsok is szabalyozzdk. A szabalyok betartasa a termel6knek és
forgalmazoknak kiilonosen fontos, hiszen az égetett szeszek nagy értéket képviselnek a
teljes alkoholos szegmensben, illetve sikeres értékesités esetén magas hasznot lehet

realizalni. (hu.coca-colahellenic.com, b)
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2.4. Szeszesitalok marketing mixe

Ebben a fejezetben, a korabban bemutatott 4P analdgia mentén bemutatom a szeszesitalok
marketing mixét. Itt csak az eltéréseket fogom feltlintetni, a korabban bemutatott
uditbitalok marketingjéhez viszonyitva. A vizsgalt termék a sor, de kitekintést teszek a

borokra és égetett szeszekre is.

2.4.1. Termék, termékpolitika

Termékiink maga a sor, tehat mindenki egy sords palackra, egy doboz sorre, vagy egy
csapolt korsd sorre fog asszocialni. A dizdjn igy nem elhanyagolhatd, a cimke, a
sOrdsiiveg mintaja, a soros korso egyedi alakja vagy a rajta talalhato markaclemek, mind
fontos részei a termék imazsanak. A kézmiives sorok esetében a cimke az, amivel a
leginkabb ki tud tinni a tomegb6l. Altaldban egy fézde cimkéi, a rajuk jellemzd
ismertetdjegyeket, ugyan azokon a tertileteken hordozzak magukon, de a grafikaban nagy
eltérések szoktak lenni, ezzel is a valtozatossagot, egyediséget hangstlyozva. A sorozatok
egységes kinézete tokéletes jelzés, hogy ez nem egy 6nalld darab, igy a fogyasztd a
tovabbi széria darabjait a jovoben is megtaldlja a boltok polcain, vagy a
vendéglatohelyeken. A Horizont Brewing, Pilot series elnevezésli sorozatanak elsd hat

terméke az 12. abran lathato.

12. abra

Horizont Brewing, Pilot series sorozatanak, elsé hat terméke

Forras: Horizont Brewing
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A boroknal a tobbnyire egységes boros palackok miatt, f6ként a rajta levé cimke tud
egyediséget tiikrozni. Emellett jelentdsége lehet még az iiveg tipusanak, amely ha
attetszd, akkor a bor kiilonleges szinét is megmutatja, ha azonban sitétebb, zold vagy
fekete szinti, akkor mar nem lathato a termék. A piacon azonban mar lehet latni tobb fajta,

egyedi alakt borospalackot is.

Az égetett szeszek esetén, pedig egy teljesen egyedi jellemzd, a valtozatos iivegek, a
cimke, a kiilonb6z0 kiszerelések, mind lehetdséget teremtenek, hogy a termék egyedivé
valjon, és jol felismerhetd legyen a fogyasztonak. Az egyes termékek koriil kialakult
legendak és motivumok azok, amik nagy hatassal tudnak lenni a marka jo hirnevének
fenntartasara. Ilyenek lehetnek, a Tokaji asza jol felismerhetd palackformaja, amely
kiilfoldon is konnyen felismerhetdvé tette, ezaltal segitve elterjedését. Ide sorolhatd az

Unicum-hoz tarsithato uszo ember feje, vagy a Bacardi denevérje is.

Ezeknél az italoknal mar nem annyira egyértelmii a termékat a vev6hoz, mint az
tiditépiacon volt. A sorok esetén a leggyakrabban hasznalt csomagolasi forma az iiveg €s
az aluminiumdobozos csomagolas, de jelentds tétel az aluminiumhordos értékesités is a
HoReCa szegmensnek. Az iiveges sorOket milanyagrekeszekbe csomagoljak, az
aluminiumdobozokat kartonpapirtalcara teszik, majd zsugorfolidval rogzitik a dobozokat
a kartonhoz. Borok esetén miianyag rekeszekbe vagy papirkarton dobozokba, égetett
szeszek esetén pedig, kizarolag kartondobozokba csomagoljak az iivegeket. A gyartd az
egyes palackokat kiilonbozo elvalaszto papirbetétekkel ovja meg az dsszeiitédésektol. Itt
nagyon koriiltekintéen kell eljarnia a gyartonak, hiszen liveg csomagolasu termék révén
torékenyek, igy nagy figyelmet kell forditani a megfeleld széllitasi koriilményekre. Ezek
a termékek kevésbé érzékenyek a szavatossagi idOre, azonban itt is érvényes a mar

korabban leirt FIFO elv.

A nem hazai készitésti termékek akar tobb hetes szallitdsi hataridé utdn érkeznek
hazédnkba. A szeszesitalok nagyrésze, kiillondsen az égetett szeszek a jovedéki adod
kategoriaba tartoznak, ezért a forgalmazod eldszor jovedéki raktarban helyezi el. Ezt
kovetden a terméket zarjeggyel kell ellatnia, amit a Nemzeti Ado- és Vamhivatal
ellendriz, majd adoraktarba kell széllitani A kiadds csak addraktarbol lehetséges. Ezt
kovetden tudnak kozvetlen forgalmazokon, vagy nagykereskedéseken keresztiil a

vevOkhoz eljutni. Ez a sorre és a borra nem vonatkozik.
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2.4.2. Ar, drpolitika

vetitve, mind a gyartok mind, az értékesitOk szempontjabol. Tobb vizsgalat is
alatamasztja, hogy a fogyaszté nagyobb mennyiségli terméket fog venni, ha kap
arengedményt, vagy tobb terméket kap azonos aron. Egy skot kutatas arrol szdmolt be,
hogy a promo6cidk €s arengedmények kdzosen 20-25%-os értékesitésnovekedést képesek

elérni az égetett szeszek piacan.

A termékek arszabasa azonban fiigg a piacon 1évo konkurens termékek aratol is, ahogy
azt mar az lditOpiac esetén is bemutattam, illetve a kiilonleges termékek értelemszertien
magasabb aron keriilnek eladasra. Ebben a szegmensben is jellemzd, hogy a nagyobb
mennyiség esetén, a literenkénti ar csokken. A kézmiives sorok drazasat a Miért ilyen
draga a kézmiives sor? fejezetben mutatom be. A borok esetén, az arak terjedelme a
néhany széz Forinttol, a tobb ezer forintig is terjedhet. Az égetett szeszek piacéan is
érvényesiil, hogy a magasabb ar, garancia a prémium mindségre. Egy liter égetett szesz,
a mindség, és a felépitett markanév fiiggvényében, néhany ezertdl, akar tobb tizezer
Forintig is terjedhet. Itt a leginkabb az szembetiind, hogy ki mit iszik, hiszen a fogyasztott
termék egyfajta presztizsre is utal, amit a fogyasztoval kapcsolnak 6ssze, hasonldan a
korabban bemutatott dobozos iidit6 példajahoz. Sokak szemében egy embert sokkal
inkabb mindsit az, ha draga whiskyt vagy konyakot fogyaszt, mintha egy j6 minéségii

sort inna. (www.ias.org.uk, a)

2.4.3. Csatorna, értékesités, termékelhelyezkedés

A disztribuciés csatorndk nagyjabol megegyeznek az iiditditalok piacdn bemutatott
csatornakkal, azonban vannak olyan értékesitési csatornak, ahol tiltott a szeszesitalok

arusitasa. Ilyen helyek a munkahelyek, az egészségiigyi és az oktatasi intézmények.

A szeszesitaloknal mar nagyobb szerepet kap a hazhoz szallitas, italrendelés, hiszen mar
néhany iiveg egylittes rendelése esetén megéri a kiszallitas is. Ennél a termékcsoportnal
leginkéabb a szorakozohelyeket tudnam kiemelni, ahol mashogy torténik az értékesités. A
szérakozohelyre érkezd fogyasztok 60%-a még nem tudja, hogy mit fog fogyasztani,
amikor megérkezik a helyszinre, ezért nagyon jo lehetdségiik van a forgalmazoknak a

termékek eladasara. A jol csengd markanév, a logok ¢€s a jol elhelyezett eladasdsztonzok
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novelni tudjak az értékesitett termékek mennyiségét. Emellett masik jo lehetdség az
italparositasok, mixek értékesitése, amikor egy tiditot és egy alkoholtartalmu italt, koktélt,
egyltt vasarolhat meg a fogyasztd kedvezményes aron. Ezeket altalaban plakatokon,
displayeken hirdetik a helyszinen gy, hogy a markaimazst jellemz6 képeket helyeznek
el a megfeleld helyeken. Egy hiitd, egy képkeret vagy a termék tivege is nagyon jol tud
kommunikélni, a pult kornyékén feltiind helyen elhelyezve, triikkds megvilagitassal,
hiszen a formatervével vagy diz4jnjaval felhivja magéra a figyelmet.

(citeseerx.ist.psu.edu)

A szupermarketekben bevalt gyakorlati példa erre, hogy kartonbdl, fabol fémbdl vagy
mianyagbol késziilt displayeket, igynevezett counter displayeket alkalmaznak, amelyek
az impulzus vésarlasokat segitik eld. Ezeket altaldban gondolavégeken lathatjuk, a

kasszasoron, vagy a legforgalmasabb vasarlasi Gtvonalak csomopontjaiban.

2.4.4. Promocio

rekldmozas, a PR tevékenységek, a direkt marketing és a szponzoracio is. Kiilon érdemes
felfigyelni arra, hogy mekkora reklamfeliileteket kapnak egyes sporteseményeken a
szeszesitalokat gyartd cégek. Ezt foként az oOrids sorgyartok, és az égetett
szeszesitalgyartok hasznaljak ki, a bort nem szoktak ilyen modon rekldmozni. Anglidban

a szeszesitalgyartok adtdk a masodik legnagyobb Osszeget az egyes események

crer

A mar korabban emlitett szabalyok betartasa mellett, tobb lehetéség adodik az eladasok
novelésére. A hirdetések ugy, ahogy az uditéitaloknal, itt is tobb feliileten
megtalalhatoak, azonban nagyobb szerepet kapnak a szoérakozohelyeken elhelyezett
anyagok, illetve a TV csatornak megfeleld idésavjaban megjelend hirdetések. Sokszor
egy szorakozohely annyi tdmogatast kap egy gyartotol vagy forgalmazotol, hogy a hely
tematikajat, az adott ital koré épiti ki. Ezt hajlanddak legtobbszor egy nagyobb esemény
érdekében is megtenni, ami a késobbi eladasokra kedvezden hat. Ilyen lehet példaul egy
fesztival tAmogatdsa, melyet a hazai nagy sorgyartok is rendszeresen tdmogatnak, sot,
még a fesztival nevébe is beleirjak a marka nevét, példaul Heineken Balaton Sound. S6t

van olyan hazai sorgyarto, aki sajat fesztivalt rendez a sorfézde teriiletén, példaul a Dreher
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Fézdefeszt. Az ,Elvezd/Fogyaszd feleldsséggel” szlogent nagyon sok terméken lehet

latni, igy a gyartd tarsadalmi felelésségvallalasat is ki tudja hangsulyozni.

A forgalmazok reklamjaikban olyan markanagykoveteket alkalmaznak, akik a véallalat jo
hirnevét terjesztik, illetve ismert embereket, akiknek nagyon sok rajongoéjuk van, vagy
influencereket, akik a kozosségi médidban is nagyon sok embert elérnek. Tobb ikonikus
reklamban szerepelt mar ismert személy, akinek a neve a markaval is 6sszefiigg, példaul

George Clooney, a Martini - No Martini, No Party reklamjaban.

Sok forgalmazé rendszeres kostoltatast tart a hipermarketekben. Ezzel tudjak 6sztondzni
a vevot a termék megvasarlasara, illetve 1) termékeik kiprobalasara. Gyakori, a
hozzaadott ért€k promocio, amikor a gyartd az 0j termékeit, a mar rég bevalt termékei
mellé csomagolt ajandék arumintaval egésziti ki. Ezeket els6sorban a sorok és égetett
szeszek esetén alkalmazzak. Ide sorolhatd még a diszcsomagoldsokban torténd
értékesités, amikor ajandékot, altaldban poharat csomagolnak a megvasarolt termék
mellé. Ezeket a kézmiives sorfézdék is elkezdték alkalmazni. A karacsonyi idészakra,
mar majdnem minden fézde piacra dobot valamilyen sorvalogatast, vagy limitalt
sorszamozott palackba zart sort, amelyek a /3. dbran lathatok. Ezekkel korabban még a
fogyasztok nem taldlkozhattak a magyar piacon, de egy jo lehetdség, hogy a borok és

pezsgdk helyett, kiilonleges sort is ajandékozzanak az emberek.

13. abra

Karacsonyi diszcsomagolasok

Forras: www.facebook.com b, d

41


http://www.facebook.com/

Reklam

A reklam jelentésége ezen a piacon is nagy szerepet kap. Lényegében az tiditditalpiachoz
hasonloan, a reklamok a mar emlitett szabalyok betartasa mellett jelenhetnek meg. A
forgalmazok manapsag igen jelentOs szerepet kapo kozosségi médian keresztiil és az
interneten keresztiil is elérik a fogyasztokat. JO példa erre, hogy a Diageo szeszesital
forgalmaz6 multinacionalis vallalat, a Facebookkal kotott szerzédést, hogy a termékeit az
adott célcsoportnak hirdetni tudja. Az internet szerepérol késobb bovebben is fogok irni,

az Interjuk elemzése részben. (www.ft.com)
Public Relation (PR)

A PR, mint a tudatos kommunikacié egyik legfontosabb tevékenysége, nagyon fontos egy
alkoholtartalmu ital kommunikacidja soran. Nagyon sok gyart6 kiemelt figyelmet szentel
annak, hogy ne csak a kiilsé megjelenés tiikrozze a mindséget, hanem maga az ital is
nagyon jo mindségl legyen. Ehhez sokszor kiemelik, hogy milyen 6sszetevokbol késziilt
a termék, ¢és a reklamokban a szadrmazasi helyet, és kornyezetet is bemutatjak. Fontos,
hogy mar az elsé taldlkozaskor j6 benyomadst keltsen a fogyasztoban a termék
megjelenése €s a fogyasztas koriilménye. Fontos az is, hogy a termék a gyarto altal
ajanlott hdmérsékleten keriiljon elfogyasztasra, amelyet altaldban nem csak a palackon,
hanem a reklamjaiban is kiemel. Ha ezeket biztositani tudja, akkor a fogyaszto felé értéket
kozvetit, és fenntartja az érdeklodését, hogy legkozelebb is az 6 termékét valassza vagy
ajanlja majd masoknak is a terméket. A PR legfébb eszkozei az ajandékok, tajékoztatd
flizetek, rendezvények szervezése, €s az azokon torténd részvétel, médidban torténd
megjelenés, és a mar korabban bemutatott gerillamarketing. Ezeket a legtobb nagy cég
alkalmazza, de ugyanugy jelen vannak a kézmiives sorfézdék mindennapjaiban. A PR
anyagokkal rendszeresen lehet taldlkozni szérakozohelyeken, fesztivalokon, amikor a

fogyasztas tobbszori vasarlassal elérhetd ajandéktargyak elérésével 6sztonzik.
Személyes eladas

Személyes eladas 1ényege, hogy a gyartdé kozvetleniil a fogyasztonak tudja a termékét
kinalni, igy kdnnyebben meggy6zi 6t. A szeszesitalpiacon ez kevésbé relevans, hiszen a
gyartd a kozvetlen fogyasztdval altaldban nem taldlkozik személyesen. A borok esetén

lehet érdekes az, amikor a fogyaszto az egyes borpincékben talalkozik a termékkel.
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A személyes eladas sordn a bort eldallito cég értékesitési képviseldi felkeresik a nagyobb
forgalmazokat, borkostolokat tartanak ¢és megtanitjdk Oket arra, hogy melyik
célcsoportnak, milyen értékesitési csatornan, melyik termékiiket ajanljak. Ilyenkor a
termék jellegzetességeit, kiilonleges tulajdonsagait, eldnyeit €s hasznat is kiemelik. E
borospincék elénye, hogy kozvertleniil talalkozhat a fogyasztoival és javaslatot tehet arra,
hogy melyik terméket javasolja fogyasztasra a fogyasztdi preferencidk alapjan.
Ugyanakkor visszajelzést is kap a termékérdl. Ez a tipusu promoécid a kézmiives sorok
piacan igen komoly értéket képvisel. A sorbemutatok, sorvacsordk soran a fozdék
személyzete rendszeresen talalkozik a fogyasztokkal, és kétiranyt kommunikacié alakul

ki kozottiik. A f6zdékkel készitett, Interjuk elemzése fejezetben, errdl bdvebben irok.
Direkt marketing

A forgalmazok direkt marketingje, magyarul kdzvetlen tlizletszerzése hirlevelek, e-mailek
kiildése, illetve a telefonhivasok és a személyre szabott, cimezhetd médiaeléréseken
keresztiil valosul meg, azonban a bevalt direkt marketing eszk6z6k mellett, a k6zosségi
média elérések nagyobb teret hoditanak. Itt a megfeleld altalanos adatvédelmi rendelet

figyelembe vételével tudjak célzottan elérni a fogyasztoi kdzeget.
Gerillamarketing

A szeszesitalok piacan is jelen van a gerillamarketing. Itt szdba johet egy
szorakozohelyen torténd varatlan felbukkanas, de egy aznap kozzétett hirtelen akcio,
vagy esemény is. A kézmiives sorok esetén egy csapfoglalas is ilyennek szdmit, amit
varatlanul bejelentenek, és példaul aznap, az els6 horddjukat, a koran érkezéknek ingyen
csapoljak. Ugyanakkor a pop-up boltok is ide tartoznak, amelyek csak az adott esemény,
sorkostold, vagy premierje idején lizemelnek. Ilyenkor lehet a f6zdék relikviai koziil

vasarolni, vagy egyéb kedvezményekkel 6sszevonni a sdrkostoldkat.
Kampanyok
Jagermeister - "Benne vagy?” kampany (2014)

A Jagermeisterm egy reklamot forgatott ismert hazai kozszereplokkel, akik egy barati
tarsasagot alkotnak, és 6k az utca emberével akarnak koccintani Jigermeisterrel. A
forgatas helyszine, a budapesti Erzsébet tér volt, és a jarokeldket is bevontdk. A
Jagermeister 1) kampanyaval egyiitt tinnepli azokat a pillanatokat, amelyeket leginkabb

a barataival ¢lvez az ember. Lehetnek ezek spontan kialakult helyzetek, vagy kozosen
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eltervezett éjszakai kalandok, a lIényeg az, hogy egyiitt csindljak. Ezzel a terméket
megprobaljak kozelebb hozni a fogyasztokhoz, s elérni azt, hogy hasonlo helyzetben is

ilyen terméket igyon. (elelmiszer.hu)
,»Az aszi éve” kampany (2018)

Az egy éves kampany a magyar borokra, elsdsorban az asztfélékre hivja fel a figyelmet.
A kampanyinditas Washingtonban tortént, ahol sok magyar borasz és szakértd vett részt,
¢s egyszerre mutattak be boraikat. A kampany célja, hogy kiilonds figyelmet irdnyitson a
magyar borokra, ezen belil is kifejezetten az asza, illetve tokaji édes
borkiilonlegességekre. Ezentul kiilonb6z6 szakmai forumokon, és folyamatos média
megjelenések mellett segiteni szeretné a hazai borok bejutasat az Amerikai Egyesiilt

Allamok piacara. (www.boraszportal.hu)
Heineken — A detox nem buli” kampany (2016)

A kiilonbozdé fesztivalokon népszertsitette a mértékletes alkoholfogyasztidsra a
fogyasztokat a Heineken kampanya (CSR tevékenység). Tavasszal a fesztivalszezon
kezdete el6tt, szamos hazai hiresség €s elismert szakember bevonasaval inditotta utjara
kampényat, mellyel a mértékletes alkoholfogyasztas jelentéségét hangsulyozza a cég,
kiemelt tekintettel a fiatalok korében. Az egyes helyszineken a tanacsadok egyéni
konzultacioval és informdacids anyagokkal hivtak fel a fesztivalozok figyelmét a

mértékletes alkoholfogyasztas fontossagara. (www.heinekenhungaria.hu)
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3. A SORIPAR VIZSGALATA

Dolgozatomban a kézmiives sorok marketing kihivasait kutatom, ezért fontosnak tartom,
hogy magardl a sorrdl, annak jellemzo6irdl, és az elkészitésérol is emlitést tegyek. Emellett
bemutatom a sorok arazasat, és a legnagyobb hazai gyartokat is, akik a piacot

nagymértékben befolyasoljak.

3.1. A sor

A sor definicioja a Magyar Elelmiszerkonyv 2. kétetének 2-702 szamu iranyelve alapjan
”Malétabol, valamint potanyagokbol vizzel cefrézett, komloval izesitett, sorélesztdvel
erjesztett, szén-dioxidban dus, altalaban alkoholtartalmu ital.”

(elelmiszerlanc.kormany.hu, Magyar Elelmiszerkonyv, p. 2)
A soroket csoportosithatjuk fizikai jellegiik szerint:

e vilagos
e félbarna vagy voros

e barna sorokre.

Kémiai jellegiik szerint csoportosithatok az 5. tdblazatban lathatdo modon:

5. tablazat

Sor tipusok
Sor tipusa Alkoholtartalom
Alkoholmentes sor legfeljebb 0,50% (V/V)
Alkoholszegény sor 0,51 -1,50% (V/V)
Kis alkoholtartalmu sor 1,51 - 2,80% (V/V)
Sor 2,81 - 8,0% (V/IV)
Nagy alkoholtartalmu sor 8,0% (V/V) folott

Forrds: Magyar Elelmiszerkonyv

A sor mindségét meghatarozza annak eredeti extrakttartalma, azaz a sorlében oldhato
szarazanyag tartalom az erjesztés el6tt. Amennyiben ez az érték legalabb 11%, akkor a
sor mar illethetd a ,,mindségi” jelzdvel. A kézmiives sorok eldallitasakor ez egy igen
fontos érték, amire a gyartok kiemelt figyelmet forditanak, presztizsértékként tekintenek

ra. (elelmiszerlanc.kormany.hu)
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3.2. Sorfajtak

A soroknek szamos fajtaja 1étezik, melyeket hdrom nagy csoportra szokds szétbontani. A

harom nagy csoport:

e ale
e lager

e |ambic sorok.

A legnépszeriibb sorfajtakat az /4. dbran, rendszerezve lathatjuk.

14. abra
Sérfajtak
Ale
| — | |
Barley wine Belgian ale Brown ale Drark ale Eidlsch Mild Pale ale Wheat heer 0ld ale
Stout Porter
+— shbey — Chocalate |— Althier [— Berimer welsse
Amber Coffee AmeTican Dunkel wheat heer
~— Elond — Dy stout |— Englsh Enter | — Hefewetzen
= Duhhbel = Imperial LP A Kristallwetzen
T Flemish mexd — Milk — Salson — Vistzenbock
— Quadrupsl — stmes] L scoteh ale ‘— White beer
— Trappist — Oyster
— Tripel
Lambic Lager
1 |
e ]
Fruft Bock Dunkel lager Mirzen Pale lager  Schwarzbier  Vienna lager Kellerbier
— Gueuzs
Daoppelhock Dartmunder
Exhock Dy lager
Mathock Helles
Wetzen hock Fisner
Spezial

Forras: proaktivdirekt.com

Az egyes fajtdk az elkészités modjaban, a fizikai jellemzdkben, és a felhasznalt

alapanyagokban kiilonboznek egymastol.

Ale fajtaju sorok, azaz a felséerjesztésti sorok, amelyek a legrégebb ota 1éteznek, és

soréleszto

segitségével készitenek. Jellegzetesen komplex izvilagat az erjedés

melléktermékeit6l, a fenoloktol és az észterekrdl kapja, amelyeket a fogyasztd

gylimolcsos aromaként és izekként érez.
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Ebbe a kategoériaba tartoznak a teljesség igénye nélkiil a bizasorok, a pale ale-ek, a

félbarna, és a fekete ale-ek is.

A buzasorok, ahogy az a neviikbdl is kitlinik, blizamalata segitségével késziilnek, és a

krémes testli sorben az erds fanyar, gylimolesos izek dominalnak.

A kézmiives sorfozdék legnépszeriibb termékei ebbdl a csoportbol keriilnek ki. Az india,
és az amerikai pale ale, a pale ale egy-egy altipusa, melyekre jellemz6 a citrusos, viragos
iz, amelyrdl a f6zéshez felhasznalt nagy mennyiségii komlé gondoskodik. Ma mar nincs

olyan fozde, aki ne rendelkezne ilyen tipusokkal az alapszortimentjében.

A porter, azaz a fekete ale-k kategoria alacsony komlo tartalmt soréket tartalmaz,
amelyek kozepesen, vagy nagyon sotét malataval késziilnek. Iziikben dominalnak a

kavés, csokoladés aromak, és nagyon szaraz utdizt hagynak maguk utan.

Lager sorok, azaz az alsoerjesztésti sorok, amelyek jabb tipusuak, nagyon tiszta atlatszo
szinvilaggal rendelkeznek, és népszeriibbek az ale tipusu soroknél. A vilagon f6zott sorok
95%-a lager tipusi. Iziikben konnyed, tiszta, egyszeriien ihatok, magasabb CO2

tartalommal rendelkeznek. Sokan a lagereket ivosoroknek is hivjak.

A barna lagerek barna vagy sotét vords, réz sziniikrdl kapték a neviiket, ezeken a sorokon
inkabb a malata ize érzédik. Komlotartalmuk lényegesen kevesebb az ale fajtaju

sorokeétol.

A vilagos lagerek kozé sorolhatjuk azokat a sdroket, amelyeket a legtobb nagy sorgyar
készit. Ez a sor egy konnyli, komlomentes tiszta, konnyen ihato sor. A pilzeni sor a

legsotétebb és legkarakteresebb, édes, kekszes izvilaggal rendelkezik.

Lambic fajtaju s6rok, azaz a spontan erjesztésii sorok csoportja, amelyet napjainkban mar
csak Belgium egyes t4jain féznek, ahol az erjesztést vadon ¢l6, és kizarolag az adott
foldrajzi helyen megtalalhatd élesztétorzsekkel végzik. Ezek nagyon sok komldval
késziilnek, buzamalataval. Nehezen beszerezhetd termék, nem konnyl hozzajutni a

mindségibb darabokhoz.

Létezik még egy kiilon fajta, a hibrid sorok, amelyek kiilonleges fo6zést vagy fliszerezést

igényelnek, de ide sorolhatjuk az alkoholmentes sordket is. (Hughes, G, 2014)
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3.3. Sorfozés folyamata, sorfozde felépités

Ebben a fejezetben bemutatom a sorfézés 1épéseit, egy sorfézde sematikus abrajan
keresztiil, melyhez a 15. dabra nytjt segitséget.

15. abra

Sorfézés folyamata, sorfézde felépitése
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Forras: sajat szerkesztés (www.brauerei-kummert.de abrdja alapjan)

A s0rf6zés sokak szerint egyidds az emberiséggel, de egyet tudunk biztosan, hogy a Kr.e.
5. évezredben mar az okori egyiptomiak foztek sort. Persze akkor még nem olyan modern

berendezésekkel tették, amelyekkel manapsag teszik a sorfézdékben, sérgyarakban.

A f6z¢és a malatazas folyamataval kezdddik, és a modern sorok alapanyaga altalaban az
arpa. A gabonamagokat mindaddig melegvizbe aztatjdk, amig azok el nem kezdenek
csirdzni. Amint a csirdk elérik a magok méretét forro levegdt kapnak, amelytdl a csira
nem fejlédik tovabb, és innentdl mar malatanak nevezziik. Ezt megszaritjak, és meg is

porkolik, a sor tipusanak megfeleld mértékben.

Ezt koveti a malataroppantas, amelynek célja, hogy feltarja a keményitd tartalmu belsd
részt, de a héjat is megtartjak, amelyre a szlirés soran lesz sziikség. Ezt kdvetden a
megroppantott malatat egy nagy listben forrd vizzel keverik dssze, amely meginditja a
malataban levd enzimeket, és azok elkezdik a keményitét cukorrd bontani. Az iistben egy

forgo kar folyamatosan keveri a malatat, hogy serkentse az enzimek aktivitasat.

A kovetkezd 1épés a szlrés, amelyre azért van sziikség, hogy a folyékony cefrét a

maghéjaktol megszabaditsak. Ezt a folyamatot mindaddig ismétlik, amig a sz{ir6n atfolyo
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cefre teljesen meg nem tisztul, majd az elhasznalt malatat eltavolitjak a sziirékadbol. Ezt
a folyamatot a komloforralas koveti, amikor a sziirt cefrét egy masik iistbe fejtik at, majd
azt felforraljak, ami a fert6tlenitésen tal, be is siriti a cefrét. A keserlikomlét mar a
forralas korai szakaszaban hozzaadjak, hogy legyen ideje kiereszteni a keserti izt, ami a
malata édességét hivatott ellenstilyozni. Az aromakomlot a legvégén adjak hozza, mivel

ez adja meg a végso izt a sOrnek, azonban ha ezt talforraljak, elillan az iziik.

Ezt kovetden a sorlét egy orvénykadban megforgatjak, hogy a komlo maradéka €s mas

fehérjék 6sszegytiljenck az 6rvény kdzepére, €s a folyadékot atfejtik, majd lehiitik.

A lehiitést, az erjesztés koveti, amikor a lehtitott sorléhez hozzaadjak az €lesztét, amely
elfogyasztja a hosszadalmas folyamat soran eldallitott cukrokat, hogy széndioxidda és
alkoholla alakitsa at. A felsderjesztésli élesztd magas hdmérsékleten gyorsan végzi el az
erjesztést, mig az alsderjesztésii €lesztd alacsony hémérsékleten akar hetekig-honapokig

is erjeszt, majd lesiillyed a tartaly aljara.

Az erjesztést koveti az érlelés, amikor az élesztd mar nem tud tobb cukrot feldolgozni és
kénytelen az erjedés néhany melléktermékét is feldolgozni. Az ale tipusu sorok érlelés
soran altalaban egy hétig pthennek a sordk az érleldtartalyban a palackozés eldtt, mig a
lagereket heteken 4t érlelik, hogy az élesztének biztosan legyen ideje az 0sszes cukor
feldolgozasara. Az érlelés végbe mehet a palackokban is, ilyenkor némi élesztdt és cukrot
adnak a palackok tartalmahoz és csak utana zarjak le oket, igy beindul egy masodlagos
erjedés, mely soran tovabbi szénsav €s extra izek keletkeznek. A palackhoz hasonldan,
fém- vagy fahordoban is megtorténhet az erjedés, ami a kézmiives sorkiilonlegességekre
jellemzd. Ez utobbi esetben el6zdleg whisky, rum vagy mas ital érlelésére szant hordoban

végzik az érlelést, hogy annak izét a sor is felvegye.

Ezt kdveti a csomagolas, az eldzetesen megtisztitott hordokba és livegekbe toltik a sort,
gépsorokon ellendrzik a palackok toltésszintjét, majd koronazarat kap, rakertil a cimke és
rekeszekbe, dobozokba helyezik 6ket. A palackokat 60-70 °C hémérsékleten pasztérozik,
de ez tipus fliggvényében valtozhat. A hordok vagy kegek esetén egy hordémoso

berendezés megtisztitja a hordok belsejét majd a toltést is elvégzik. (Goldstein, E. 2018)
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3.4. Kézmiives sOr

Hazankban nincs tisztdn meghatarozva, hogy mi is valdjaban a kézmiives sor és mi az,
ami kisiizemi sor, igy ezek kozott dolgozatomban sem teszek kiillonbséget. Minden olyan
sort ide sorolhatunk, amelyet fiiggetlen, kis sorfézdék készitenek, mindségi
alapanyagokbdl, hagyomanyos modszerekkel. A kézmiives sorrel foglalkozé kozegben
leginkabb az a definicié az elfogadott, mely szerint a kézmiives sorf6z6k nem a nagy
népszertiiségnek orvendod lager sordket probaljak meg eldallitani a sajat eszkozparkjukkal,
hanem megprobalnak 1j izeket, 01 tipusokat eldallitani, kivalé mindségii alapanyagokbol,
a hagyomanyos f6zési eljaras segitségével. A kézmiives soroket a sorfogyasztd kozegben

kraft soroknek is hivjak.

A hazai jogszabalyok szerint kistizemi sorfézdének mindsiilt az a fézde, amely évente
kevesebb, mint 8 000 hektoliter sort allitott eld. Ezt a szabalyozast modositottak 2017-
ben 200 000 hektoliterre. Az ilyen sorfozdék 50 szazalékos jovedéki adokedvezménnyel
tamogatottak. (beerporn.hu, a, net.jogtar.hu). Errél még b6vebben irok, a Mitdl terjed a

kézmiives sor - marketing kontra kormany tamogatdsa fejezetben.

3.5. Kézmiives sorkultura kialakulasa, piaci helyzete napjainkban

A sorkultura kialakulasa el6tt szeretném tisztazni, hogy mit is értiink a piac alatt. A piac
definici6 szerint valamely joszdgnak vagy szolgaltatasnak a tényleges és potencidlis
vevoibdl és eladoibol tevddik Ossze, akik csere céljabol keriilnek egymassal kapcsolatba.

Tehat itt talalkozik a kereslet és kinalat. (Hunyadi, Cs. 1989)

Az 1700-as évek végéig a vilag soreinek nagy része kisméretli, helyi sorfézdékben
késziilt, amelyek egyetlen falu, vagy egy varosnegyed lakoit szolgaltak ki, foként a helyi
piacra épitettek vallalkozédst. Az ipari forradalom hatdsdra a soripar is valtozasra

kényszeriilt. A harom kivalté ok, a kovetkezd.

A varosi munkasréteg kialakuldsaval egy olyan 1) felvasarlopiac jelent meg, amely

korabban nem létezett, de olcso és nagy mennyiségben elallitott sdrre volt sziiksége.

A masik oka az, hogy a sor szallitdsa mar nagyobb tavolsdgokra is elérhetdvé és

gazdasagosabba valt a vasutvonalak kiépitésének kdszonhetoen.

Harmadik oka az volt, hogy a technologia térhoditasanak koszonhetden lehetséges volt a

gyartas ugy, hogy a sor ize mindig allando volt, garantaltan j6 mindségl, és hosszu ideig
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megodrizte szavatossagat. Mindemellett a hiitégépek feltalalasa is jelentdsen
elérelenditette az ipart, mivel nem a természettdl és az id6jarasi koriilményektol fiiggtek

a termeldk, igy a melegebb honapokban is egyszeriibb volt a f6z¢€s.

A sorgyartas az 1800-as évek kezdete 6ta egyre nagyobb vallalatok kezében kdzpontosul,
ezzel a kis helyi sorfézdéket egyre jobban kiszoritva a piacrdl. Napjainkban a vilagon

megkozelitéleg 2 milliard hektoliter sort allitanak eld. (www.statista.com, c)

A globalis sorpiac értékét hozzavetdlegesen 530 milliard USD-ra becsiiltek 2016-ban. A
trendek azt mutatjak, hogy ez 2022-re elérheti a 750 Milliard USD-t is. A globalis sorpiac

piaci részesedése az alabbi /6. dbrdn lathato. (www.zionmarketresearch.com)

16. abra

A globalis sorpiac, piaci részesedése
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Forras: sajat szerkesztés (a www.statista.com, d adatai alapjan)

A piacon az tudja maganak a legnagyobb hasznot termelni, aki a legnagyobb
mennyiségben képes forgalmazni termékeit, és a tevékenysége mogé oridsi marketinggel
is be tud széllni. Ha ezekbdl szeretnénk kovetkeztetéseket levonni, lathatjuk, hogy a
gazdasagi trend afelé mozdul, hogy a kozeljovOben a vilagon megtermelt sor legnagyobb
részét, csak néhany orids sorgyar fogja eldallitani, azonban a nagylizemi sorgyartassal

jelentdsen visszaesik a sorok valtozatossaga.
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Ez az a pont, ahol a kézmiives sorok teret nyernek. Ugyanis az ¢ tevékenységik és
valtozatossaguk az, amivel egy globalis piacot urald sormarka nem tud versenybe szallni.
Ok képesek akér heti szinten piacra dobni 0j termékeket, amig ez egy nagyvaéllalat
szamara nem lehetséges. Ez a folyamat az Amerikai Egyesiilt Allamokban forrt ki
leginkabb. (www.citylab.com)

Az 1920-ban bevezetett alkoholtilalom alatt a f6zdék teljesen bezartak, és 13 évvel
késobb a tilalom feloldasa utan, szinte teljesen eltiint a sorpiac. Ezt kovetden csak a
legnagyobb gyartok gyenge mindségli soreit lehetett megvasarolni a boltokban, igy az
emberek maguk kezdtek el, otthon, hazi készitésii soroket fézni, melyek jellegzetes
tulajdonsaga a magas alkoholtartalom ¢és a stiri allag voltak. Mindez addig jutott, hogy a
20. szazad masodik felére, mar 1400 kisebb f6zde lizemelt, ahol kisérleti soroket foztek
¢s 1j alapanyagokbol, kiilonleges erjesztési moddszerekkel probalkoztak soroket
eldallitani. Az elsé kézmiives sorféozde 1976-ban Kalifornidban nyilt meg, majd azota
terjedt el az egész vildgon, koztiik hazankban is. Ezzel Gjra behoztak a sérfogyasztoi
kultaraba az 0j izeket, szabadsagot adva a fogyasztoi izlésének. Amerikdban a kézmiives
sorok teszik ki a piac 5%-at és a piaci részesedés évente 0,5-1%-kal képes nodni.

(www.beveragedaily.com)

3.6. Piaci rés-e a kézmiuives sor?

crer

vizsgaljuk, akkor egy ujabb meghatarozast is meg kell vizsgalnunk, ez pedig a niche piac,
azaz a piaci rés. Ez azt jelenti, hogy a fogyasztoknak egy olyan kis csoportja, amelyben a
tagok nyitottak, és érdekl6débbek egy adott termék vagy szolgaltatas irant. A réspiac a

tomeg piac része.

Ez megfigyelhetd a kézmiives sorok piacan is. A tomeg piac magaba foglalja a piacon
talalhatd Osszes sort, és ennek egy kis része a kézmiives sor. Ha ezek a kis fézdék azt
szeretnék, hogy az 6 termékiiket vasaroljak meg a fogyasztok, akkor nekik valami olyan
egyedit, és mindségit kell nyujtaniuk, Szemben egy nagyobb gyartd olcso termékével, ami
miatt inkdbb az ¢ termékeit fogjak a polcrol elvenni. Ezek a termékek a niche marketing
alkalmazasanak hasznalatat teszik sziikségessé. A multinaciondlis vallalatok esetében
nem sziikséges a marketingjiikket egy vasarléra szabni, mert ott érvényesiil a

méretgazdasagossag elve, tehat a vasarlokra a piac minden szegmensébdl szamithatnak,
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atlagos igénytiek, igy kiilonleges termékre nincs igényiik. Ahhoz, hogy 6ket elérjék, elég
a bevalt marketingtevékenységet végrehajtani, mivel ezzel megszolitjak a vildg Gsszes
sort fogyaszté emberét. Ezzel szemben egy kézmiives sorfézdének sokkal nagyobb
kihivas eljutni a fogyasztokhoz. Nekik olyan fogyasztokat kell talalni, akik hajlandoak
tobb pénzt adni a termékeikért, és a mindség is fontos szempont nekik a vasarlaskor. A
kézmiives sorfozdék allandoan 10j termékekkel rukkolnak eld, gyorsan tudnak
a vevoi igényekhez képesek igazitani. Ez kedvez, mivel azt a piaci rést, amit ki tudnak
elégiteni, azt teljesen testre szabjak, és a vevOi igényeket magas szinten képesek
kiszolgalni. Ez a technoldgiai és piaci egyediség megmutatkozik a termékek ardban, amit
a fogyasztok el is fogadnak. A kézmiives sorok ararol a Mieért ilyen drdaga a kézmiives
sor? fejezetben bdvebben is irok. Ezzel az egyediséggel szemben a nagyilizemi

sorgyartoknak, a versenyt a volumenben is meg kell nyernitik.

Ahogy azt lathatjuk, a piaci résre szakosodo sikeres vallalatok jellemzodi: a kivalo
mindség, a magasabb ar és egy olyan jovokép, amely a piaci trendekkel is 1épést tud

tartani. (Panyor, A. 2005)

3.7. Sorforradalmak Magyarorszagon

Magyarorszagon az elsd sorforradalom az 1990-es években, azaz a rendszervaltas utan
kezdddott. Ekkor kozel 400 sorfézde miikodott az orszagban. A sziiretlen sér ekkor
jovedékiado-mentes volt, igy rengetegen elkezdtek foglalkozni vele, és a kedvezd hitel
feltételek miatt, sokan sajat f6zdét is alapitottak. Azonban a tulajdonosok sok esetben
nem értettek a sorfozéshez, csak a berendezésekhez kapott receptek alapjan dolgoztak. A
higiénidra nem forditottak komoly figyelmet, és gyakoriak voltak a hibas fézetek, és az
elfert6z6dott sorok. Késébb azonban a sor is jovedéki termékké valt, az arak emelkedtek,
ami a fogyasztas csokkenését eredményezte, és csak néhanyan tudtak életben maradni.
Ilyen koriilmények mellett a kis f6zdék mar nem tudtak a nagy hazai sorgyarak
privatizacidja utan megjelend multinacionalis cégekkel versenybe szallni, igy a 2000-es
évek elejére kortilbeliil a 20%-uk maradt életben. A megmaradt sorfézdéknek az EU-S
csatlakozas adta meg a végs6 kegyelemdofést, mivel ezt kdvetden az olcsd import sdrok
teljesen uraltak a hazai piacot, igy mar csak koriilbeliil 30 sorfézde tudott életben maradni.

Csak akkor voltak képesek jovedelmezdk maradni, ha sajat kocsmat vagy éttermet
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lizemeltettek, ahol a sajat termékiiket tudtak értékesiteni. Ezt kdvette néhany év, amikor

a piacon a multik teret tudtak hoditani. (www.uzletresz.hu)

A hazai korokben maésodik sorforradalomnak nevezett jelenséget a 2010-es évre
datalhatjuk. Ekkor rendezték meg a Fdézdefeszt nevezetli rendezvényt, amely eldszor
vonultatta fel a hazai kézmives soroket, Szervezett fesztival keretein beliil. A rendezvény
sikere kirobbano volt, és bebizonyitotta, hogy nem arban kell versenyezni a nagyokkal,
hanem érdemes 1j, izgalmas €és j6 mindségii sort f0zni, mert van ra kereslet. Az6ta sorra
nyilnak és boviilnek a f6zdék, és a soreiket értékesitd sorozok. A kézmiives sords
berkekben ugy mondjak, hogy ott szokott forradalom lenni, ahol az emberek
elégedetlenek. Magyarorszdgon az emberek az ipari sorokkel elégedetlenek. Ez
Németorszagban vagy Csehorszagban nem nevezheté forradalomnak, hiszen ott nagyon
jO ipari sorok elérhetdek. Ettél az évtdl nagyon sok olyan sortipust gyartottak a kis
sorfozdék (IPA, APA, stout), amelyek Amerikaban mar sikeresek voltak, itthon azonban
még ujaknak szamitottak. Napjainkban egyre tobb a fézde, azonban a terméket kedvelok
szama nem no a fézdék szamaval ardnyosan, igy a piacon egyre kevesebb lesz a hely az

ujabb belépoknek. (kkvmagazin.com, beerporn.hu, b)

3.8. Miért ilyen draga a kézmiives sor?

Sok emberben felvetddik, hogy miért keriil ilyen sokba egy kézmiives sor? Ebben a

fejezetben erre a kérdésre fogok valaszt adni.

Mig egy nagyiizemi sor atlagos ara a boltokban 550-600 Forint/liter kortil alakul, addig
egy kézmiives sor atlagara 1200-1500 Forint/liter. Mindkét s6rnél ez persze jelentdsen
eltérhet a vasarlas helyszinétdl, a sor tipusatol fiiggden, én a dolgozatomban ezeket az

atlagos arakat tekintem mérvadonak

Ha a kézmiives sorokrol beszEliink, ott mar kicsit mélyebben a zsebiinkbe kell nyulni. A
sOr alapanyaga a malata, amelynek 1 liter sor eldallitasahoz sziikséges koltsége kb. 30-70

Ft.

Az éleszt6 éra is elég magas. Sok kiilonleges sorfajtdhoz, kiilonleges élesztd sziikséges,
melynek ara, egy liter sorre vetitve 15-100 Ft. Sok fézde probalkozik az élesztok
szaporitasaval, jra felhasznalasaval, amennyiben van rd lehetdség, de ez a kisebb

lizemek esetén nagyon korlatozott.
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A sor karakteres izének kialakitdsdhoz sziikség van azonban még komlora is. A komld
sziikséglete egy kézmiives sornek, akar tizszerese is lehet egy nagylizemi lager s6rhoz
képest, amely jelentésen megemeli a koltségeket. A komlo pedig nagyon draga, nehezen
termeszthetd €és begyljthetdé ndvény, €és egyes komld tipusok nagyon ritkak. Ez az

Osszetevd 10-200 Ft-tal is megnovelheti egy liter sor arat.

A kézmiives soroket szokds valamilyen kiilonleges fliszerezéssel, gylimolcsézéssel
megbolonditani, igy ezek az alapanyagok is jelentésen megemelhetik a koltségeket. Itt
olyan adalékanyagokrdl beszéliink, mint: citromstiritmény, uborka, mangé, kévé,
pillecukor €s a hatarnak, csak a sorf6z6 mester gondolata szabhat hatart. Mivel ezekkel
az OsszetevOkkel nem lehet kalkulalni pontosan, atlagosan egy literre vetitett koltségét
200 Ft-ra becstilik a f6zdék. Amennyiben ennek az aranya jelentds olyankor a komlobol

kevesebbet hasznalnak, ezzel kiemelve az adalékanyag altal biztositott kiilonleges izeket.

Az alapanyagokbol eldallitott terméket le is kell fézniink. A f6zéshez sziikséges
berendezések a teljesség igénye nélkiil a f6zOhaz, erjesztd tank, sziird, centrifuga,
komloagy, palackozo gép, cimkézdgép, hordomoso. Egy 1000 hektoliter/év kapacitasu
sorfézde berendezéseinek a koltsége koriilbeliil 100 milli6 Ft, amit 7 éves amortizacioval
kiszamolva és ennek értékét egy literre vetitve 143 Forintot kapunk. Ehhez hozzaadjuk a
termék csomagolasanak dijat, amely fligg a kiszereléstl, hogy azt hordoba,
visszavalthatd ilivegbe esetleg aluminium dobozba toltjiik. Ugyanakkor ide tartozik a
megvasarolt tiveg, hordo, a koronazar, a rekeszek is. Ennek értéke koriilbeliil 100 Ft egy

literre vetitve.

A f6zdék tobbsége hitelt is felvesz az induldshoz, melynek havi torlesztése rendszeres
anyagi terhet jelent a cég szadmara, illetve a koltséghez sziikséges még hozzavenni az
tizem dolgozoinak a bérkoltségét és a 1étesitmény lizemeltetési koltségeit is (ide értve a
berendezések energiaigényét), amely esetliinkben 200 Forinttal ndveli meg egy liter sor
arat. Ezen feliil sziikséges még a termék eladasdhoz a marketing is, hogy a versenyben
lathato legyen a termék. A példankban emlitett f6zde esetén, a marketing és a logisztikai
koltségek egyiittesen koriilbeliil 150 Forinttal novelik meg egy liter sor arat. A f6zdék

minimum 10%-os profitrataval dolgoznak, igy esetemben ez koriilbeliil 80 Forint.

Az arazas utolsé tétele az adok, amely az Afa a jovedéki és egyéb adokbol tevédik Sssze.

Ennek koltsége egy liter termékre lebontva 275 Forint.
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A fent leirtakbol konnyen ki lehet szdmolni, hogy egy liter kézmiives sor eldallitasahoz

sziikséges 0sszeg koriilbeliil 1100-1500 Forint koriil mozog.

Sokakban vetddhet fel a kérdés, hogy miért nem kapni ennyiért mégsem kézmiives sort.
Ahhoz, hogy a sorf6zdék fenn tudjak tartani magukat, ahhoz profitra van sziikségiik. A
mar jol miikodo kisiizemi fé6zdék a profitjukat kizardlag fejlesztésre ¢és marketingre
forditjak. A profit nagysaga a példankban szereplé fozde esetén ez 80 Forintot jelenthet

egy liter terméken.

A mar emlitett Osszeg fél literes egységre bontdsa esetén ez 550-600 Forintos arat
jelentene, amely bar kecsegtetd, de a korséar ettdl joval magasabb barmelyik kocsmaban.
Ez egyrészt abbdl adodik, hogy a vendéglatohelyeken, magas profittal dolgoznak,
minimum 20-30%-os, de alacsonyabb arak esetén akar kétszeres arat is felszamolnak. Ezt
hidba probaljak meg leszoritani, a nagy piaci verseny, és a sor6zok nagy szama miatt
lehetetlen megtenni. igy lesz egy korsé sor 1200-1500 Forint kornyékén a kisiizemi
sorozokben. Amennyiben a termék nagykereskeddn keresztiil jut el a vendéglatohelyre,
ugy az ar még magasabb lehet, hiszen a nagykereskedés is 20-30%-os profitrataval

dolgozik.

Ez a tendencia a boltoknal is megmutatkozik, a kézmiives sorok bolti ara, bar alacsonyabb
egy kocsmai arndl, még igy is a dragabb kategoriaba tartoznak. Egy 0,331-es kiszerelésli
tiveges kézmiives sor ara 700 Forinttol indul. Sok jo kezdeményezés zajlik manapsag, A
Spar iizletekben elég nagy portfoliot tartanak a kézmiives sorokbol, és a kilfoldi
diszkonterek egy-egy akcio keretein beliil a hazai f6zdék sikeres termékeivel promocios
hetet tartanak. Ilyenkor a f6zdék bekertilési koltségen adjak el termékeiket ujabb vevok

reményében. (beerporn.hu, c)
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A bemutatott szamitast a 6. tdbldzatban részletezem. Az alapanyagok esetén, szabadon

valasztott, atlagos arral szamoltam.

6. tablazat
A bemutatott arkalkulacio

Tétel Ar [Forint]
Malata 50
Eleszté 50
Komlo 50
Egyéb adalékanyagok 50
Berendezés 143
Munkabér, fenntartasi 200
koltségek, hiteltorlesztés
Csomagoldanyagok 100
Logisztika 50
Marketing 100
Profit 80
Jovedéki ado 40
Afa 235
Osszesen 1148

Forras: sajat szerkesztés (a beerporn.hu, ¢ adatai segitségével)

3.9. A magyarorszagi sorpiac vezetd gyartoi

Ahogy ez a mar kordbban bemutatott globalis sorpiacra is jellemzd volt, hogy az 5-6
legnagyobb gyart6 uralja a piac 60%-at, ugy hazankban ez még sziikebb képet mutat.
Magyarorszagon a sorpiac koriilbeliil 97-98%-at a négy legnagyobb hazai gyarto uralja.
A hazai sorpiacrdl egyértelmiien kijelenthetd, hogy oligopol szerkezetli. A verseny
nagyon kiélezett, csak néhany szazal€kos eltérés tapasztalhaté a cégek évrdl évre
megvizsgalt arbevétele, €és a piaci részesedése kozott. A vallalatok az oligopol piacon
ismerik egymas termelési és eladasi adatait és tevékenységiik is befolyasolja a tobbi piaci
szerepld helyzetét. Allandoan figyelik a versenytarsakat és azok dontéseit és mivel
fliggenek egymastol, ez alapjan hatdrozzdk meg a sajat jovobeli tevékenységeit is.

(Kotler, P. 2006)
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A legnagyobb gyartokat és azok tulajdonosait az 7. tablazatban gyiijtéttem Ossze.

7. tablazat
A legnagyobb magyarorszagi sorgyartok és tulajdonosaik

A legnagyobb magyarorszagi sorgyartok | Tulajdonos

Borsodi Sorgyar Kft. Molson Coors Brewing Co.
Dreher Sorgyarak Zrt. Asahi Group Holdings Ltd.
HEINEKEN Hungiria Sorgyarak Zrt. Heineken NV

Pécsi Sorfozde Zrt. MAVA Befektetési Kft.,

BanKonzult Commerce Kft.

Forras: sajat szerkesztés (sorszovetseg.hu adatai alapjdin)

Mint az lathato, a korabban bemutatott legnagyobb nemzetkozi szereplok meghatarozoak
a hazai piacon is. Mindegyik nagy gyart6 a legnagyobb részesedéssel rendelkezd
multinacionalis vallalat tulajdondban 4ll, igy egyértelmiien nagy szeletet hasitanak ki a
hazai sorpiacrol. Emellett még fontos, hogy a hazai piacon jelen van a Carlsberg Hungary
Kft. és a Csiki Sor Magyarorszag Kft., melyek gyartoi tevékenységet nem folytatnak
ugyan, de forgalmazoként jelen vannak a hazai sorpiacon. A két cég éves arbevétele
jelentds, Osszesen 6,5 milliard Forint. Hazankban az emlitett két cégen kiviil, a Borsodi
Sorgyar Kft., a Dreher Sorgyarak Zrt. ¢s a HEINEKEN Hungaria Sorgyarak Zrt., és tobb
kisebb cég is importal sort. A hazai éves sérimport 2016-ban a 3. tablazat alapjan 1 164
000 hektoliter volt, a hazai eldallitas ezzel szemben 6 075 000 hektoliter. Az adatok

alapjan a hazai sorpiac kozel 20%-at az import sorok alkotjak.

A mar bemutatott sorgyartok csak meghatdrozott nagykeresked6kon vagy halézatokon
keresztiil forgalmaznak sort. Jellemz6é, hogy minden nagykereskedd forgalmaz
valamilyen importalt soért. Ha modjukban all, akkor az adott foldrajzi teriileten népszerti
sort megszereznek, és a versenyhelyzetiiket fenntartva, forgalmazzak azt. Az arazasukra
jellemzd, hogy néhany Forintos eltéréssel a konkurens termékek drahoz hasonld. Vannak
olyan nagykereskedések, akik hosszu idén keresztiil nem jutottak hozza a mindségi
sOorokhoz, ezért eldszor kiilfoldon, majd belfoldon kezdték bérgyartatni sajat termékeiket.
Ilyen a Bora Italnagykereskedelmi Kft. altal tulajdonolt Matyas Kiraly sor is. Mivel az
import s6rok nem témaja a dolgozatomnak, igy a tovabbi vizsgalatokhoz ezeket a cégeket

¢s adataikat nem veszem figyelembe
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A 8. tabldzatban 6sszefoglaltam a gyartok nett6 arbevételét a 2016 és 2017. évi adatok

alapjan, melybdl a piaci részesedéstiket is kiszamitottam.

8. tablazat
Hazai sorgyartok nettd arbevétele 2016-2017
2016 2017 -
Gyartok Arbevétel Piaci Arbevétel Piaci Viltozas
(ezer Ft) | részesedés = (ezer Ft) részesedés
Borsodi Sorgyar = 33 420 400 23% 36 812 114 25% +2%
Kft.
Dreher 53 895 900 36% 46 461 277 32% -4%
Sorgyarak Zrt.
HEINEKEN 52 367 500 35% 53 875 089 37% +2%
Hungaria
Sorgyarak Zrt.
Pécsi  Sorfézde 6 500 900 4% 4125 252 3% -1%
Zrt.
Kézmiives 2925 300 2% 4187 268 3% +1%
sorfozdék
Hazai soripar 149 110 000 100% 145 461 000 100%

Forras: sajat szerkesztés (nemzeticegtar.hu adatai alapjan)

Az alabbi /7. abran lathato a hazai soripar résztvevdinek piaci részesedése a 2017-es év
adatai alapjan.

17. abra

Hazai soripar piaci részesedése

= Pécsi Sorfézde Zrt.

Kézmdives sorfézdék .
3% 3%

= HEINEKEN Hungaria
Sérgyarak Zrt.
37%

= Borsodi Sorgyar Kft.
25%

Dreher Sorgyarak Zrt.
32%

Forras: sajat szerkesztés (nemzeticegtar.hu adatai alapjan)
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A grafikonrol nagyon jol leolvashato, hogy a kézmiives sorf6zdék a piacon jelenleg 2-
3%-os piaci részesedéssel rendelkeznek. Ez 2016-hoz képest kis szazalékos ndvekedést
jelent, azonban, ha jobban megvizsgaljuk, akkor a 8. tdbldzatban leirt adatok alapjan
lathatjuk, hogy a kézmiives sorfézdék arbevétele tobb mint 1 milliard Forinttal, azaz tobb
mint 40%-kal novekedett a korabbi évhez képest, igy mindenképp nagymértékii

novekedés tapasztalhato.
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Borsodi Sorgyar Kft.

A Borsodi Sorgyar Kft. 1973 o6ta van jelen a hazai piacon, jelenleg a Molson Coors
Brewing Co. tulajdonaban all. A cég székhelye és egyben gyara is, a Borsod-Abauj-
Zemplén megyei BOcson talalhato. A Borsodi sorgyarat jellemzi, hogy mindig gyorsan
¢s rugalmasan képes alkalmazkodni a fogyasztoi illetve piaci igényekhez. Hozzajuk
kothetd az elsé alkoholmentes, €és az elsd fémdobozos sor gyartasa is a hazai piacon.
2011-ben vezette be az izesitett soroket, azaz a Borsodi Friss termékcsaladot. A cégnek
tobb licensz altal gyartott sore is van, példaul a Staropramen, a Beck’s vagy Stella Artois.
gazdasagostol a prémiumig, minden termékkategoéria megtalalhatd. Jelenleg kozel 30
markat értékesit kiillonboz6 kiszerelésekben. A cég export tevékenységet is folytat,
majdnem az  Osszes kornyezd  orszagban jelen  vannak termékeikkel.
(www.sorszovetseg.hu)
18. abra

Borsodi Sorgyar Kft. termékportfolio

(4

Forras: kocsma.blog.hu

9. tablazat

Borsodi Sorgyar Kft. termékportfolio
Prémium sorok Beck's, Stella Artois, Staropramen, Staropramen Dark,
Staropramen  N.A., Staropramen Granat, Staropramen
Unfiltered, Hoegaarden, Hoegaarden Rosé, Corona, Leffe
Blond, Leffe Dark, Belle-Vue Kriek
Kozépkategorias Borsodi, Borsodi Bivaly, Borsodi Friss, Borsodi Friss Zéro,
sorok Borsodi Jeges, Borsodi Tiizes, Borsodi Mester, Borsodi Nitro,
Borsodi Polo

Gazdasagos sorok | Frisch Fassl, Rakoczi, Reisenbrau, Lowenbriu, Spaten

Forras: kocsma.blog.hu
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Dreher Sorgyarak Zrt.

A Dreher Sorgyarak Zrt. 1854 6ta van jelen a hazai piacon, jelenleg az Asahi Group
Holdings Ltd. tulajdonaban all. A cég székhelye, és egyben a gyara is, Budapesten a X.
keriiletben talalhato. A Dreher a legnagyobb hazai prémium sérmérka, az Arany Aszok a
legerdsebb hazai vendéglatoipari sor, és a gyar helyszinének nevét viseld6 Kobanyai is
mind itt késziilnek (19. dbra, 10. tablazat). Emellett kiilf6ldi licensz alapjan tobb markat
is gyartanak, példaul Pilsner Urquell, Kozel vagy a Hofbrdu. A termékpalettajat
folyamatosan bdviti, portfoliojaban a gazdasdgostdl a prémiumig minden
termékkategoria megtaldlhatd. Jelenleg kozel 50 markat értékesit kiilonbozo
kiszerelésekben. A cég export tevékenységet is folytat, Europa tobb orszagaba is szallitja
termékeit. (Www.sorszovetseg.hu)

19. 4bra
Dreher Sorgyarak Zrt. termékportfolio

Forras: kocsma.blog.hu

10. tablazat
Dreher Sorgyarak Zrt. termékportfolio

Prémium sorok Dreher Classic, Dreher Bak, Dreher Hidegkomlds, Dreher Pale
Ale, Dreher Tripla Komloés, Pilsner Urquell, Asahi Super Dry,
Peroni, Miller Genuine Draft, HB Weissbier, Floris Kriek Cherry
Kozépkategorias Arany Aszok, Arany Aszok Félbarna, Arany Aszok Frissensziirt,
sorok Kdbanyai, Kozel, Kozel Dark, Hofbrau Lager, Hofbrdu Premium
Lager

Gazdasagos sorok | Kanizsai, Rocky Cellar, Goldberger, Wanderburg, Neuberg,
Kewer, Waldert, Ritterhof, Ritterkonig, Balatoni vilagos
Alkoholmentes és | Dreher 24, Arany Aszok alkoholmentes, Dreher 24 Egzotikus
izesitett sorok Citrom, Dreher 24 Lime & Malna, Dreher 24 Pomelos &
Grapefruit, Dreher 24 Gyombér, HB Grapefruit, HB Zitrone, HB
Zitrone alkoholmentes, Arany Aszok Hiisitd Citrom, Arany
Aszok Hiisité Vérnarancs, Arany Aszok Mojito, Waldert Citrom

Forras: kocsma.blog.hu
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HEINEKEN Hungaria Sorgyarak Zrt.

A HEINEKEN Hungaria Sorgyarak Zrt. 1895 6ta van jelen a hazai piacon, jelenleg a
Heineken NV tulajdonaban all. A cég székhelye és egyben a gyara is Sopronban talalhato
(a martfti gyar 2018 december 31-én bezar). Portfolijaba (20. dbra, 11. tablazat)
tartozik a cég zaszloshajojaként is funkcionald prémium sérmarka, a Heineken, amely
egyben a vilag legnemzetk6zibb sore is, Magyarorszag els0szdmi mainstream sore, a
Soproni, illetve Ausztria kedvenc sore, a Gosser. A cég foglalkozik cider gyartassal is,
amellyel a legujabb fogyasztoi trendeket koveti a cég. A termékpalettajat folyamatosan
boviti, portfoliojaban a gazdasidgostél a prémiumig minden termékkategoria
megtalalhato. Jelenleg kdzel 30 markat értékesit kiilonbozo kiszerelésekben. A cég export
tevékenységet is folytat, FEuropa tobb orszdgaba is szallitja termékeit.
(www.sorszovetseg.hu)

20. abra
HEINEKEN Hungéria Sorgyarak Zrt. termékportfolio

ciTRoM

] z'f%ﬁl Ay

Forrdas: kocsma.blog.hu

11. tablazat

HEINEKEN Hungéria Sorgyarak Zrt. termékportfolio

Prémium sorok Heineken, Soproni 1895, KruSovice Svétlé, Gosser Special,
Zlaty Bazant, Edelweiss Hefetriib, Affligem Blonde, Mort
Subite Kriek, Krusovice Cerné, Kruovice Lezak, Birra Moretti,
Soproni Ovatos Duhaj IPA, Soproni Ovatos Duhaj APA,
Soproni Ovatos Duhaj Fekete Démon

Kozépkategorias Soproni, Steffl, Kaiser

sorok

Gazdasagos sorok | Arany Facan, Arany Facan Kakas, Adambriu

Alkoholmentes ¢és | Gosser Natur Radler 2%, Soproni Radler 2%, Gosser Natur
izesitett sorok Radler 0,0%, Gosser Natur Zitrone, Soproni Radler 0,0%,
Buckler, Heineken 0,0%, Soproni 0.0% Szliz, Gosser
Alkoholfreies Naturbier

Forras: kocsma.blog.hu
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Pécsi Sorfozde Zrt.

A Pécsi Sorfozde Zrt. 1848 6ta van jelen a hazai piacon, jelenleg két hazai befekteto cég
tulajdonédban all. A cég székhelye és egyben a gyara is Pécsen talalhatd. A marka még uj,
de hagyomanyos receptek alapjan készitik soreiket. Kiilfoldi licensz sordket nem
gyartanak. A termékpalettajat folyamatosan boviti. Jelenleg kozel 10 markat értékesit
kiilonbozd kiszerelésekben. A cég a hazai piacra készit termékeket. A gyar esetében
nehéz a portfoliot elosztani, ezért ezt figyelmen kiviil hagyom. A 21.abran gyar {6

terméke lathato.

21. abra

Pécsi Sorfozde Zrt. £6 terméke

Forras: kocsma.blog.hu

3.10. Segit vagy gatol az ,,alkézmiives” sor?

A s0ros berkekben jartas emberek a sdrgyarak altal piacra dobott kiillonlegesebb soroket
»alkézmiives” soroknek hivjak. Teszik ezt azért, mert ezek valojaban nem kézmiives
sOrok, hiszen nem olyan koriilmények kdzott, nem olyan technoldgiaval késziilnek, mint
a valodi kézmiives sorok, csupan iziikben probalnak kozeliteni hozzajuk. Emellett ezek a
sorok mas dizajnt kapnak és nagyon nagy médiajelenlétet. Itt jutunk el a 1ényeghez, hogy
a  multinacionalis  sorgyartok, képesek akar tobb  szazmilli6  forintos
marketingkampanyokat egy 0j termékiik mogé tenni, amit egy kézmiives sorfézde nem
tud. Ezaltal, ahogy azt a Soproni Ovatos Duhaj IPA, vagy a Dreher Hidegkomlés sorok
esetén lehetett érezni, az emberek nyitottak voltak az ujdonsagra, és a gyartok
varakozasait tobbszorosen felillmilta ezeknek a termékek a fogyasa. Ezzel az
emberekhez is eljutott egy olyan tipust sor, ami nekik a kézmiives sor jellegli terméket

jelentette. Sok emberben felmeriil, hogy ha mar meg lehet venni a boltok polcain ezt a
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terméket ennyi pénzért, akkor miért fizessenek haromszoros arat egy valodi kézmiives
sorért. Ez az a folyamat, amivel a sorgyarak gatoljak a kézmiives sorok terjedését.
Ugyanakkor, ha nem adnak ekkora médiakampanyt és nem “oktatjak” az embereket,
akkor valoszintileg a kézmiives soroknek sem lenne ekkora rajongdtabora, hiszen sokan
pont ellentétesen gondolkoznak, és a kiilonlegesebb sorok utdn megkostoltak azokat az
igazi kézmiives soroket, amelyek tényleg a szinvonalat, és a mindséget képviselik. Nehéz
valaszt adni arra a kérdésre, hogy segiti vagy gatolja-e a terjedést. Véleményem szerint a
f6zdek a gyarak nélkiil, és a gydrak a f6zdék iranymutatasa nélkiil nem tartananak ma itt,
inkabb egy kényszerkapcsolatnak nevezném ezt, amelyben a sorgyarak nagyon-nagy
erovel és tetemes Osszegekkel fognak a jovoben is harcolni, hogy a megszerzett piaci
részesedésiiket tovabbra is fenntartsak, vagy legalabb a f6zdék novekedését a lehetd
legnagyobb mértékben lassitsak és visszatartsak. A kézmiives f6zdék viszont tovabbra is

azon lesznek, hogy magas mindségii és kiilonleges termékekkel lassak el a fogyasztokat.

3.11. Mitdl terjed a kézmiives sor - marketing kontra kormany tamogatasa

A kézmiives sorfozok piacra 1€pését jelentdésen befolyasolja az is, hogy az éallam ¢és a
kormany milyen szabalyokat hoz, és milyen allasponttal rendelkezik az adott termék
irant. Mint azt mar dolgozatom elején is bemutattam, a Magyar Elelmiszerkonyv
Ezen til meghatarozza azt is, hogy mely termékek kaphatjdk meg a kézmiives titulust
azonban nem tér ki kiilon a sorre. Ha nem is pontosan, de kozelitéleg meghatarozzak igy

azt, hogy mit lehet kézmiives sor néven forgalomba hozni.

2012 januarjadban a Vidékfejlesztési Minisztérium (ma mar Agrarminisztérium)
egyszerlibbé tette a jovedéki eljarassal kapcsolatos ligyintézést, és a kis sorfézdék
jovedéki adojat is csokkentette. Ezzel a modositassal a hazi sorfézés évente 1000 literig
adomentessé valt, és az évi 8000 hektoliternél kisebb kapacitasu, fliggetlen sorfézdék
jovedéki adoja is felére csokkent. Ezen feliil a jovedéki nyilvantartds szintén
egyszerlisodott. A torvény mar lehetdvé tette az Eurdpai Unid altal engedélyezett 50%-
os jovedékiado-kedvezményt is, a csaladi vallalkozasként miikodd kistizemi sorfézdék
szamara. Tovabbi kedvezmény, hogy a készletnyilvantartassal kapcsolatos eldirasok is
egyszertisodtek, €és nem sziikséges konyvvizsgalo altal hitelesitett mérleget beadniuk. A
sOr addalapjat a sor mennyisége (hektoliterben) és az alkoholfoka hatarozza meg. Az ad6

mértéke hektoliterre vetitve alkoholfokonként, 1620 Forint. Ezen feliil meghataroztak a
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sorfézde definicidjat is, mely szerint sorfézdének mindsiil az a sorgyarto6 tizem, amely az

alabbi kritériumokat teljesiti:

e mas sorgyartd lizemtdl jogilag és gazdaséagilag fliggetlen
e mas sorgyarto iizemtdl elkiiloniilt telephelyen végzi a tevékenységet
e ¢vi 200 ezer hektoliternél kevesebb sormennyiséget - nem licencia alapjan - allit

elo.

A Magyarorszagon, vagy az EU mas tagallamaban kisiizemi s6rfézdében eldallitott sor
adomértéke, a sorgyarak altal eléallitott sorok jovedeéki addjanal joval kedvezményesebb,
a fele, azaz 810 Ft, alkoholfokonként, hektoliterre vetitve. A sorfézde kritériumainak
megfeleld sorlizem jovedéki biztositék minimuma 500 ezer forint. A sor eldallitasat,
tarolasat, raktdrozasat végzo, sorfézdének nem mindsiild egyéb adoraktar jovedéki

biztositéka 0-5 milliard Forint kozotti 0sszeg.

A szabalyozas kitér az otthoni sorfozésre is. A haztartas sajat célu fogyasztasara torténd
sorfézés, haztartasonként 1000 literig addémentes, amennyiben a torvényben
meghatarozott eldirdsokat betartjdk, azaz a tervezett eldallitdst a vamhatosaghoz

elézetesen bejelentik, és az eldallitott sor nem kertil értékesitésre.

A korabban leirt szabalyok a 2018-tdl életben 1évé szabalyok. Tavalyi évben kertilt
megszavazasra az a bekezdés, hogy a kisiizemi sorfézdék altal eldallithatd sor
mennyiségét évi 8 000 hektoliterr6l 200 000 hektoliterre emelték. Ez nem jelent elonyt a
mar piacon 1évd kislizemi sorfézdéknek, azonban egy korabbi nagyiizemi sorfézdének
sikertilt ezzel a szabalyozassal adokiadasait csokkenteni, a Pécsi Sorfézde Zrt-nek. Mivel
a sOrgyar egy uj markat épit fel, & nagyon sok helyen kaphat6 a termékiik, ezért ez egy
nagyon jO lehetdség nekik, azonban ez a tdmogatds, mivel tobb vallalkozast nem is
érintett, nem egy kifejezetten jO dontés a hazai kézmiives soripar fellenditésére.

(www.sorfozes.com, jovedekiugyintezes.hu, www.napi.hu)
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4. INTERJUK ELEMZESE

Ebben a fejezetben fogom elemezni a kézmiives sorfézdék tulajdonosaival, marketing és
kommunikécids szakembereivel, brand managereivel készitett interjikat. Az interji soran

feltett kérdéseimet a Melléklet tartalmazza.

Az alabbi fejezetben bemutatom roviden azokat a sorfézdéket, akikkel az interjaimat

készitettem.

MONYO Brewing Co.

Alapitas éve: 2014 M o NYO

Létszam: 11+2 f6 gyakornok
— BUDAPEST —
Eves kapacitas: 2000-2500 hektoliter Forras: www.facebook.com, a

A f6zde az egykori Kiralyi Sorfézde ipari parkjaban kezdte meg miikodését 2014-ben. A
fozdét kevesebb, mint egy év alatt alapitotta a harom tulajdonos, a fézde pedig egyik
alapitja a budapesti Maglodi ti Fézdepark sorfézdéinek. Hazai szinten az egyik
legismertebb fézde, sok helyen talalkozhatnak a fogyasztok a termékeikkel, mivel jelen
vannak a HoReCa szektorban illetve a szuper- és hipermarketekben is. Mindemellett sajat
vendéglatoipari egységgel is rendelkezik, és szdmos rangos hazai és nemzetkozi dijat is

magaénak tudhat.

Yeast Side Brewery

Alapitas éve: 2017 Y_E_%_%—r—
Létszam: 5 6 BREWERY
Eves kapacitas: 440 hektoliter Forrds: www.facebook.com, b

A sorfézde egy korabban miikodd kisiizemi fézde tjragondoldsa. Kordbban Lados
Sorfézde néven miikodott, majd 2017-t6]1 Yeast Side Brewery néven csaladi
vallalkozasként miikodik Jaszapatiban. Hazai szinten még viszonylag kicsinek szamit, és
ismeretlen az 0j név, de kézmiives sort kedveldk korében mar ismertté valtak a jo
mindségi soreiknek koszonhetden. Jaszapati kornyékén tobb vendéglatoipari egységben

bent vannak, és terveznek bekeriilni a szuper- és hipermarketekbe is.
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Szent Andras Sorfozde
Alapitas éve: 2013

Létszam: 40 {6

Eves kapacitas: 9000 hektoliter Forrds: www,facebook.com, c

A fozde 1993-ban kezdte el miikodését akkor még Békésszentandrasi Sorfézde néven,
majd 2013-ben egy tulajdonosvaltas utan kapta meg a Szent Andras Sorfézde nevet.
Hazank egyik legrégebb 6ta miikodo kistizemi sorfozdéje Békésszentandrason talalhato.
Szamos rangos hazai és nemzetkozi dijjal rendelkeznek. Sok vendéglatoipari helyen
talalkozhatnak a fogyasztok vele az orszag minden térségében. Sajat vendéglatohelytik is

van a fé6zde szomszédsagéaban, ¢s Budapesten is.

Rizmajer Sorfézde

Alapitas éve: 1994

Létszam: 5 6

Eves kapacitas: 3000 hektoliter Forrds: www.facebook.com, d

A Rizmajer Sorfozde szintén a hazai kistizemi so6rf6zés egyik legrégebbi szerepldje. 1994
ota miikodik Csepelen ¢és folyamatos fejlesztéseknek kdszonhetden fenn tudta tartani
hirnevét a j6 mindségli soreivel, melyeket a megszerzett dijak is tanusitanak. A fézde
2012-ben sajat sorhazat nyitott a f6zdét6l nem messze, illetve 2017-ben Budapesten a

Jozsef koraton is megnyitotta belvarosi sorhazat.
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Mad Scientist

Alapitas éve: 2015 \\ //

~N-

Létszam: 16 £6 S[:IEI\ITIST

Eves kapacitas: 4200 hektoliter Forrds: www,facebook.com, d

A f6zde 2015-ben kezdte meg miikodését a Fézdeparkban és szintén alapitdja is annak.
Hazai szinten az egyik leginkdbb ismert f6zde, nincs olyan kézmiives sor kedveld, aki ne
hallott volna roluk, vagy barmelyik soriikrél. Nagyon sok helyen taldlkozhatnak a
fogyasztok a termékeikkel, hiszen a HoReCa szektorban, budapesti romkocsmakban,
vidéki kézmiives sort arusitd helyeken, szuper- és hipermarketekben is megtalalhatdak

termékeik. Nemzetkozi szinten ismert szorakozohelyen van sajat pultjuk, €s szamos

e
Alapitas éve: 2013 HO RIZO NT
B R E W I NG

Létszam: 10 6

rangos hazai és nemzetkdzi dijjal rendelkeznek.

Horizont Brewing

Eves kapacitas: 3600 hektoliter Forras: www.facebook.com, e

A f6zde 2013-ban kezdte meg miikodését, ekkor még bérfozést vettek igénybe, majd 2016
oOta sajat fézdével rendelkeznek a mar kordbban emlitett, Maglddi uti Fézdeparkban,
melynek alapitd tagja is. A kordbban bemutatott Fézdeparkban taldlhaté cégekhez
hasonldan, szintén sok helyen taldlkozhat veliik a fogyasztd, mind a HoReCa szektor
helyein, mind a szakboltok, és szuper- és hipermarketek polcain is megtalalhatoak
termékeik. Szamos dijjal rendelkeznek illetve egy Budapesten, és kézmiives sords

korokben jol ismert hellyel kdzdsen, sajat vendéglatohelyiséget is lizemeltet.
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FIRST The Craft Beer Co.

Alapitas éve: 2017

Létszam: 30 6 CRAFT BEER

Eves kapacitas: 5000 hektoliter Forrds: www.facebook.com, f

A f6zde 2017-ben kezdte meg miikodését egy testvérpar kézmiives sor iranti tobb éves
rajongasanak eredményeként. A f6zdéjiik Budapesten talalhatd, és nagyon modern
eszkozoket haszndl, a sikeres ¢és mindségi termelés érdekében. Soreik a
vendéglatohelyeken, a szakbotokban, ¢és a szuper- ¢€s hipermarketek polcain is
megtalalhatoak. A f6zdéjiik mellett illetve Budapest belvarosaban is, sajat
vendéglatohelyet lizemeltetnek. Mindség iranti vagyukat jol szemlélteti, hogy idén mar

tobb dijat is bezsebeltek soreikkel.

4.1. A hazai sorf6zés

A cégek bemutatasanal tobbszor megemlitettem a Fézdeparkot, amely 2016-ban alakult
a Maglodi uton az egykori Kirdlyi Sorfézde ipari parkjaban. Alapité tagjai a MONYO
Brewing Co., Mad Scientist, a Horizont Brewing és a HopTop Brewery. Ahogy azt a
latogatasom, és az interjuk sordn is éreztem, a f6zdék egymasra nem konkurenciaként,
hanem partnerként tekintenek és kozds rendezvényekkel, kampanyokkal,
sorkostolasokkal igyekeznek oktatni a fogyasztokat, €s eljuttatni soreiket a legszélesebb

korokbe. (www.kobanya.hu)

4.1.1. Fozés tipusai

A termékek eldallitasa tobbféle modon torténhet. Amikor a cég sajat fézdével
rendelkezik, vagy torténhet bérfézéssel is. Az altalam megkérdezettek mindegyike sajat
fozdéjében allitja eld sorét. A kisebb kapacitas, fiatalabb cégeknél altalaban félautomata
megoldassal, vagy kézzel torténik a termékek palackozésa, a mar régebb 6ta piacon levd,
nagy tokével rendelkez6 cégeknél azonban mar automatizalt gyartosorokon torténik ez a
miivelet. Fontos, hogy a nagyobb cégek vallalnak bérfézést is, mellyel nemcsak

kapacitasukat, és kihasznaltsagukat ndvelik, de tovabbi bevételre is szert tesznek.
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Amikor a cég nem rendelkezik sajat f6zéegységgel, €és azt mas f6zdének az eszkdzeivel
végzi, azt hivjak gerilla sorfézésnek. Ok azok, akik egy komplett receptet és a
hozzavalokat elviszik a f6zdékbe, és a fOzésért, raktarozasért fizetnek. Az altalam
megkérdezett cégek koziil bérgyartast is vallalo f6zdék a MONYO Brewing Co., a Yeast

Side Brewery, a Mad Scientist és a Horizont Brewing.

4.1.2. Kiszerelések

A kézmiives sorok piacan a kiszerelések tipusa nagyon valtozatos, és mas, mint a

nagyiizemi sorok esetén.

Altalaban csapolt vagy iiveges kiszereléssel taldlkozhat a fogyasztd, azonban a 20-30
literes aluminiumhordos kiszerelés is gyakori. Az iiveges kiszerelés esetén a nagy tobbség
0,33 literes, de némelyik f6zde hasznal 0,5 literes tivegeket is. Néhany f6zdének mar van,
de még igen ritka a dobozos csomagolas. Hazankban a FIRST The Craft Beer Co. és egy
masik lizem rendelkezik dobozos csomagolosorral. A dobozos sérok 0,33 és 0,5 literes
formaban elérhetdek. A csapolt termékek jelentds része azonban mar nem a korabban irt
aluminium horddkba keriil, hanem egy specialis, polimerbdl késziilt horddba, amely lehet
PolyKeg, vagy egy masik gyarto terméke a KeyKeg. Mindkét termék ugyan azt a célt
szolgélja, azonban a KeyKeg eldnye, hogy itt nem kozvetleniil a hordoba, hanem egy
steril zsakba keriil a termék, amely sériilés esetén duplan védett. Tovabbi elénye, hogy a
terméket a hordo fala és a zsak kozé juttatott gaz préseli ki a zsadkbol, igy az nem
érintkezik oxigénnel, és a frissességét tovabb megtartja. A termékek az 22. dbran
lathatdak. Ezek teljes mértékben Gjrahasznosithatok, és 10-15 Euro 4ron kaphatoak.

22, abra
Polykeg, KeyKeg

{018 .

Forras: www.mr-malt.com, www.keykeg.com
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4.2. Fozdék termékei

A f6zdéket megkérdeztem, hogy mekkora volument gyartanak évente. Ezeket a 23. abran

foglaltam Gssze.

23. dbra

Eves volumen

10000
9000
8000
7000
6000
5000

4200
4000 3600
3000
3000 2500
2000
1000 440
o mm

Yeast Side MONYO Rizmajer Horizont Mad FIRST The Szent
Brewery Brewing Sorfézde Brewing Scientist Craft Beer Andras
Co. Co. Sorfézde

9000

5000

Eves volumen (hl)

Forras: sajat szerkesztés (interjuk soran kapott adatok alapjan)

A f6zdék szortimentje altalaban tobb tipusbal all.

Allando sorok kindlatba azok a termékek tartoznak, amelyek folyamatosan elérhetdek

egész évben, és ezek a termékek alkotjak a f6zde alapszortimentjét.

Egyszeri fézetekhez sorolhatok azok a sorok, amelyekbdl egy kisebb mennyiség kertil
lefézésre, és limitaltan keriilnek eladasra. Ilyen példaul a mar kordbban emlegetett
sorozatok. Ide tartoznak még a collab sorok vagy kollaboracids sorok, amiket két fézde
kozosen készit el és értékesit. Ez azt jelenti, hogy a két f6zde kozds recept alapjan lefézi
az egyikiik f6zdéjében a sort, a cimkén mindkét fézde logdja és neve megtalalhato, és az
értékesitési bevételen is kozdsen osztoznak. Ez nemzetkdzi szinten nagy eldrelépést tud
jelenteni egy fézdének, és egyre gyakrabban taldlkozhatunk ilyen fézetekkel itthon a
nagyobb f6zdéktol.

Szezonalis sorok azok a sorok, amelyek a mar korabban emlitett kis széridban egyszer
lefézésre keriiltek, majd ha sikeres volt a termék, akkor Gjra elkésziti a fézde egy kés6bbi

idépontban, altalaban egy évvel késébb.
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Az 12. tdblazathban osszefoglaltam, hogy melyik sorfézdének hany allandod és hany

szezonalis sOre van.

12. tablazat
Sorfozdék termékportfolio osszetétele
Sorfézde Allandé sorok | Cgyszeri/szezondlis
sorok, évente
MONY O Brewing Co. 6-7 15
Yeast Side Brewery 2-3 6
Szent Andras Sorfézde 15 3-5
Rizmajer Sorfozde 8 10-12
Mad Scientist 10-15 25-35
Horizont Brewing 6 15
FIRST The Craft Beer Co. 7 20

Forras: sajat szerkesztés (interjuk soran kapott adatok alapjan)

A f6zdék szortimentje, mint azt lathatjuk igen valtozo képet mutat, de latszik az, hogy 5-
tiz kiilonb6z6 tipusu alaptermékkel, és havi egy-két egyszeri, vagy szezonalis sorrel, a

legtobb f6zde rendelkezik.

Minden fézde alapszortimentjében megtalalhatéak azok az alapvetd sortipusok, amelyek
a legtobb fogyaszto igényét kielégiti. Ezek a piacon a lager, az IPA, az APA, a buzasor
¢s a porter tipust soroket jelentik. Ahogy azt mar korabban is irtam, ezek azok a sorok,
népszeriisége révén, elkezdték gyartani ezeket a tipusu soroket is. A fozdékkel készitett
interjuk soran, megkérdeztem a f6zdék munkatarsait, hogy a sajat termékeiket helyezzék
el egy BCG matrixon. Az egyes kategdridk szemiigyre vételezése utan lathatjuk, hogy a
legnépszeriibb sorfajtak: az IPA, az APA és a buzasor, de igen sz&ép szammal vannak jelen
a kiilonbozd gytimolcsokkel és zoldségekkel készitett sorok is. A cégek folyamatosan
figyelik, és a sajat termékeiket vizsgaljak is ez alapjan. Nagyon sokan a kozOsségi
médidban is véleményt nyilvanitanak a termékeknek, ami szintén jO visszajelzés a
termékekrdl. Az 0 termékek megjelenése esetén, a személyes visszajelzések, és az
eladasi adatok azok, amelyek elemzése utan a f6zdék egy tiszta képet kaphatnak arrol,
hogy az egy sikeres termék volt-e, vagy érdemes mas receptiraval prébalkozni. Az
eladasi adatoknal foként a rendelés gyakorisdga illetve a rendelési mennyiség a két
meghatarozo tényezd, amelyet rendszeresen vizsgalnak. A legtobb fézde kiemelte, hogy
a legértékesebb visszajelzéseket a sajat taproomjaikban kapjak. Ezeken a helyeken
altalaban elérhetéek olyan termékek is, amelyek mashol nem, vagy csak korlatozott

szdmban kaphatok. A sorpremierek, nemcsak a sajat taproomokban, hanem a hazai
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kézmiives sorkocsmakban is gyakoriak. A Yeast Side Brewery tulajdonosa elmondta,
hogy 6k az utca emberének szeretnének sort f6zni, igy nagyon nyitottak a véleményekre,
¢és probalkoznak ezeket a tipusokat megvaldsitani. A fézdékkel készitett interjukon kapott
valaszok alapjan elkészitettem, a sajat BCG matrixomat, amely a 13. tdbldzatban lathato.

13. tablazat

Hazai kézmiives sorok nagyvonali BCG-matrixa

Kérddojelek Sztarok
Suiside, MONYO Radical sorozat, | Liquid Cocaine, Mango Bay,
Rush ~ For  More, Horizont | Magyar Uborkasalata, Superside,
alapszortiment, First Small Batch | Berryside, Flying Rabbit, Dead
% sorozat, Rizmajer APA/Black IPA, | Rabbit, Hazy Queen, Pilot series,
= Szent Andras Mutti/Napkincs First IPA/Belgian Cherry, Pilsner,
. Rizmajer Popcorn IPA/Karacsonyi/
E Buza, Szent Andras Ogre/Malnas
fé Buza/Meggyes
g2 Doglott kutyak Fejostehenek
A Darkside Jam 52, Westside, Upside,
American Beauty, Schatzi, Gentle
%‘ Bastard, First Small Batch,
c_gé Rizmajer Vilagos/Mézes-narancsos
< gyombér/Cortez/Konyakos-
meggyes, Szent Andras Sorfézde
Szilvas/Fekete
Alacsony Magas

Piaci részesedés

Forras: sajat szerkesztés (interjuk soran kapott adatok alapjan)
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4.3. Koltségek

A f6zdék kategorianként emelték ki koltségeiket, melyeket ebben a fejezetben mutatok
be.

4.3.1. Beruhdzasok

A legtobb megkérdezett cégek azt emelte ki, hogy a fejlesztések okozzak a legnagyobb
koltségeket a cég életében. A sor tipusatdl fiiggden mas-mds berendezésekre lehet
sziikség azok eldallitasahoz, igy gyakran nagy Osszegek felmeriilnek, ha egy uj tipust
szeretnének eldallitani. Emellett a piaci trendekhez is folyamatosan igazodni kell, igy
példaul egy dobozos, vagy egy nagyobb kapacitdsu toltésor megvétele nagyobb

koriiltekintést, és tokebevonast is igényelhet.

4.3.2. Alapanyagok

Emellett az alapanyagok beszerzése is koltséges. A legtobben magyar beszallitokon
keresztiil veszik az alapanyagokat, amelyeket azok nagyrészt kiilfoldrél szereznek be,
hiszen hazankban a komlé termesztése nem elterjedt, a malatat pedig nem tartjak elég jo
mindségiinek. Az altalam megkérdezett Yeast Side Brewery sajat komlot termeszt, amely
azonban csak nagyon kis mennyiségii f6zetre elegendd. Ehhez a Heineken Hungaria Kft.
tamogatasat kaptak, és segitik a komldtermesztés népszertsitését hazankban. A FIRST
The Craft Beer Co. sorfézde nagyon sok kiilonféle alapanyaggal dolgozik, és a cég
kiilfoldre is elmegy az alapanyagért, hogy azt hasznalhassa, amelyiket a so6rf6z6 mester

kivalasztott. (beerporn.hu, e)

4.3.3. Energia

Tovabbi jelentds koltség a dolgozok bére, és a termék eléallitasahoz sziikséges energia
(viz, villamos, gaz). A sor alapanyaga a viz és a f6zéshez nemcsak ez, hanem jelentds
mennyiségii hdenergia is sziikséges. A Yeast Side Brewery kiemelte, hogy a
késébbiekben jelentds fejlesztéseket tesz az energiahatékonysag érdekében, és minél

nagyobb mértékben szeretné az tizemét onellatova tenni.
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4.3.4. Marketing koltségek

Mivel a f6zdék ezt a kérdést kiemelten kérték, hogy anonim modon kezeljem, ezért nem
kotom fézdéhez az egyes értékeket, hanem egy altalanos Osszefoglalot irok rola. Az
ismertebb, régebben alakult f6zdék, nem igényelnek tal nagy hirdetéseket, ezért
marketingkoltségeik mar sokkal alacsonyabbak a kisebb fézdékénél, akiknek sokat kell
erre kolteni, hogy megismerje 6ket a fogyasztd. Mig a nagyok 1-2%-ot forgatnak vissza
marketingre éves bevételiikbdl, addig a kisebbek akar annak 5-10%-4t is. Ez kortilbeliil
havi 150-500 000 Forint koril alakul egy f6zde esetén, amelybe az online és az offline
marketing koltségek is beletartoznak. Altaldnosan érvényes az, hogy egy ismert nevii
fozde a termékének arazasaba 5%-ot, mig egy kevésbé ismert 0j piaci szerepld akar 10%-

ot is beleépit marketingkoltségei miatt.

4.4. Kézmuves sorfozdék kihivasai

Ezt a kérdést az Gjonnan alakult f6zdék, masrészt a mar régebb ota piacon levd f6zdék

valaszai alapjan bontottam ketté.

Hazankban egy tjonnan piacra 1ép6 kézmiives sorfézdének a legnagyobb kihivast az
ismeretség megszerzése, termékeinek eladasa, és a piacszerzés jelenti. A piac egyre
telitédik, mivel a f6zdék szama nagyobb aranyban né, mint a kézmiives sorok piaci
részesedése, igy nehéz az egyes vendéglatd egységekbe bekeriilni. A kindlat nagyobb,
mint a kereslet, ami ahhoz fog vezetni, hogy csak a legjobb mindséget eldallité vagy a

legtOkeerdsebb f6zdék tudnak majd életben maradni, ha ez a trend nem valtozik.

A mar régebb oOta piacon 1évd sorfozdék nehézségei leginkabb mas okokbdl ered.
Egyrészt ott vannak a sorgyarak, akik folyamatos részesedést akarnak a kisiizemi
sorf6zdékbol, tokeberuhazas aran. Ezt az ajanlatot egy stabil, mindségi termékeket
eldallito, jo kézmiives sorfézde, nem fogadhatja el, hiszen sajat fliggetlenségét teszi
kockara ezzel. Egy nagymértéki tékeinvesztalast utasitott vissza idén a Mad Scientist.
Masik fontos szempont tigy noni, hogy stabilan ki tudjak szolgalni a piacot, és az ne
menjen a mindség, €s a valtozatossag rovasara. Jelentds szerepe van annak, hogy az
alaptermékek allandoan elérhet6ek legyenek, de folyton tudjon 01j termékeket is felvenni

az alapszortimentjébe. (madscientist.hu, a)
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4.4.1. Piacszerzes nehézségei

Az ismert markdknak hazai piacszerzése mar nem kihivéas, hiszen Oket altalaban
megkeresik azok a helyek, ahol értékesiteni szeretnék a terméket, emiatt értékesitd
munkatarsakat nem is alkalmaznak. A nagyiizemi sorgyartok kizardlagos szerzddései
nagymértékben visszavetik a kézmiives sorok terjedését. Ezek olyan kizarolagos
szerzOdések, amelyeket egy gyar megkdt a vendéglatohellyel, hogy az csak az 6 termékeit
forgalmazhassa. Az tdit6italpiachoz hasonldéan ehhez altalaban nagy Osszegii juttatas is
tarsul, amelybdl az egész helyet berendezik, és emell¢ kap a gyart6tdl olyan
reklameszkozoket is, amelyek a termék értékesitését eldsegitik. Ezen tal, a boltokban a
soroknek fenntartott polchelyek limitaltak, igy ott a piacszerzés szintén nehéz, hiszen a

nagyoktol kell részt elvonni.

4.4.2. Edukacio

Amit mindenki kiemelt, mint fontos tényezd az edukaciod, avagy a képzettség hianya.
Ezzel nap, mint nap szembesiilnek a f6zdék. Ez mind tiikr6zédik a sorkultara hidnyédban,
hiszen az emberek nem ismerik a soéroket. Tovabba az arak rossz megitélése is dontd
szerepet jatszik, ahogy azt mar a kordbbi Miért ilyen draga a kézmiives sor? cimil
fejezetben is bemutattam. Emellett sokan oOsszekeverik a kézmiives soroket a
hazisorokkel, amely nem igaz, tehat itt is az informacid hidnya, vagy téves megléte okoz
problémat. Edukacié szempontjabdl nemcsak a gyarton, de az értékesitén is nagy
felel6sség van. A Mad Scientist szerint a fogyasztd szempontjabol a legfontosabb, hogy
a megfeleld sort, a megfeleld szallitassal, a megfeleld hdfokon adjak el neki. Ehhez pedig
az értékesitoket is folyamatosan képezni, és ellendrizni sziikséges. A FIRST The Craft
Beer Co. szerint nagyon fontos, hogy az altaluk a partnerekhez kihelyezett sdrcsapokat
gyakran tisztitsak, hiszen a csapolt sor iz€t €s mindségét el tudja rontani a szennyezett

berendezésen atcsapolt termék.

Mindemellett még azt is fontos megemliteni, hogy a kézmiives sorokre leginkabb
Budapesten van kereslet, hiszen itt van fizetdképes fogyaszto, aki értesiil és elérhetd
szdmara a termék. Ezen kiviil vidéki nagyvérosok vendéglatoi és boltjai is egyre inkdbb
nyitottak a termékek irant, de még meg kell ismertetni a fogyasztokkal a sorfogyasztés

kultardjat, amely a piacon 1év6 f6zdék feladata.
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4.4.3. Versenytarsak

A versenytarsakat tobb cég, tobb szempontbol latta, amit érdekes volt hallani. Van olyan
fozde, aki a kisiizemi sorfézdéket tekinti versenytarsnak, ami nyilvanvald egy ilyen szlk
piacon. Tobben megemlitették, hogy kik azok a kézmiives sorf6zdék, akiket leginkabb a
mindség miatt tekintenek vetélytarsnak. JOl latszodott, hogy kik ma a piacvezetdk

hazankban, és kik azok, akiknek még fel kell zark6zniuk.

Emellett sokkal fontosabbnak tartjak a legtobben, hogy a nagyilizemben eldallitott
”alkézmiives” sorok a legnagyobb vetélytarsaik. Mindenképp figyelemre mélto, hiszen a
piac 97-98%-at urald nagyiizemi sérok piacarol kell maguknak elhoditani egy bizonyos
szeletet, mivel mar Ok is probalnak ebben a versenyben részt venni. 2016-ban a Heineken
Hungéria eldallt a Soproni APA elnevezésii sorrel, és a Dreher a Dreher Hidegkomlos
termékével. Ekkor még nem volt akkora népszertisége a termékeknek, de érdeklodést
valtott ki az emberekben, és érezni lehetett, hogy ez egy jo irany. 2017-ben a HEINEKEN
Hungaria Sorgyarak Zrt. piacra dobta a Soproni Ovatos Duhaj Ipa elnevezésii sorét, mely
hihetetlen nagy népszerliségre tett szert és az eldzetes becsléseket haromszorosan
felilmulta. Az addig ismeretlen IPA (India Pale Ale) elnevezés ismertté valt, hiszen még
adobozan is leirtdk annak eredetét. Ezt kovetden idén, még tobb kiilonleges izii termékkel
eldalltak a gyartok, igy a Dreher szezonalis soreivel a Pale Ale-lel, és a Tripla Komldssal,
a Soproni méar més receptiira alapjan, de 2016 utan ismét a Soproni Ovatos Duhaj APA-
val, A Borsodi a Borsodi Nitroval és a Pécsi sor pedig az Pécsi APA-val probal ujat
nyujtani fogyasztoinak. Mint az a felsorolasbol is latszik, minden gyarto a kiilonleges
soriikkel probal piacot szerezni, és megjelennek azok a tipusok, amelyek eddig csak a

kislizemi sorok kinalataban voltak elérhetéek. (www.agrarszektor.hu)

Versenytarsaknak tobben is kiemelték, hogy a kézmiives palinkdk ¢és kisiizemi borok is
mind olyan termékek, amelyekkel fel kell venniiik a versenyt, hiszen hazankban, ahogy

azt mar korabbi fejezetben is irtam nagy kulturdja és mutltja van a fogyasztasuknak.
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4.5. Marketing anyagok

A f6zdék abban a kérdésben, hogy milyen marketing anyagot adnak a szerzddott
partnereiknek, hasonlo valaszokat adtak. A legtobben egy alap csomagot adnak, amely
tartalmazz: soralatétet, néhany csomag poharat, posztert a fézde termékeirdl, vagy
ujdonsagair6l, a személyzetnek a fézde logojaval ellatott polot, sapkat. A nagyobb
kapacitassal rendelkez6 f6zdék, mint a FIRST The Craft Beer Co., a Horizont Brewing,
a MONYO Brewing Co., a Mad Scientist, a Rizmajer Sorf6zde és a Szent Andras
Sorfézde mar sajat hitével is rendelkezik és megfelelé forgalom mellett, illetve a
legnagyobb forgalommal rendelkez6, vagy marketing szempontjabol kulcsfontossagu
partnereiknek tudnak biztositani hiitét. Azoknal a f6zdéknél, amelyek nem adnak
kezd6csomagot a partnereinek, ott is elérhetok a cég reklamtermékei, de naluk ezeket
kiilon meg kell vasarolni, amennyiben a partner ezeket hasznalni szeretné. A FIRST The
Craft Beer Co. sajat, egyedi designnal ellatott sdrcsapolot is ad a partnernek, amennyiben
a szamok igazolni tudjak annak Iétjogosultsagat. Emellett minden fézde kiemelte, hogy a
partnerek berendezésének, étel- és itallapjainak dizajnjat is segitik, plakatot biztositanak.
A FIRST The Craft Beer Co.-hoz egy olyan partneri megkeresés érkezett, aki szerette
volna, ha a food truck-ja, azaz a mobil, ételeket arusitd autdja a fozde arculati elemeit,
dizajnjat magéan viselné. A fozde a kérésnek eleget téve felmatricazta az autdt, amely
kiilonb6z6 rendezvényeken a termékeiket értékesiti (24. dbra).

24. abra
FIRST The Craft Beer Co. food truck

Forrads: www.facebook.com, g
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4.6. Jelenlét, avagy hol talalkozhatunk a f6zdék termékeivel?

A fogyasztok nagyon sok kiilonbozo helyen talalkozhatnak a f6zdék termékeivel. Az
internet szerepe a kézmiives sorok terjedését nagyban segiti, és ez az a teriilet, ami
kiilonlegessé teszi a termék népszertsitését. Az interneten, sajat honlapokon, blogokon,
kozosségi oldalakon, sordkkel foglakozd telefonos applikdcidkon van lehetdsége a
felhasznaloknak elérni a legkonnyebben a fézdéket, és az aktualis termékszortimentet.
Emellett a rendszeres sorvacsorakon, sorkostolokon, vendéglatohelyek ételek mellé
ajanlasainal, kézmiives sorboltokban és kocsmakban, hiper- és szupermarketek polcain is
talalkozhat az ember a termékekkel. Nagyon nagy szerepet kapnak a sorfesztivalok,
melyekbdl egyre tobb 1étezik mar napjainkban, és mindegyik egy kicsit mashogy céloz a
potencialis fogyasztokra. Altalaban ezek szervezésében, a hazai f6zdék is részt vesznek.
A fesztivalokon sokszor olyan fogyasztok is megkostoljak a soreiket, akik nem rendszeres

fogyasztoik, igy mindenképp van létjogosultsaga a fesztivalon vald jelenlétnek.

A f0zdék sajat vendéglatohelységét idegen nyelven taproomnak hivjak. Ezekben a
helyiségekben altalaban csapolt formaban van jelen a f6zde majdnem teljes szortimentje.
Vannak olyan taproomok is, ahol vendégcsapokkal is lehet talalkozni, amelyek egy masik
f6zde sorét értékesitik. Ezek altalaban rotacioban valtakoznak és lehetdséget adnak tobb
f6zde bemutatkozasara. Mivel a piac nagyon telitédott, ezért mar egyre ritkdbban lehet
egy-egy ilyen szabad csaphoz hozzajutni a f6zdéknek, igy nagy verseny folyik a piacon
értiik.

4.6.1. Fesztivalok

A megkérdezett f6zdék szamos fesztivalon részt vesznek €s szerveznek is. A lentebb

felsoroltakon kiviil, tobb nagy rendezvény van még a févarosban €s vidéken egyarant.

A Belvarosi Sorfesztival évek ota jelentds eseménye a hazai sort kedvel6 embereknek. Itt
az altalam megkérdezett f6zdék kiallitoként mindig jelen vannak, vagy partnereiken
keresztiil juttatjak el termékeiket a fogyasztokhoz. A négy napos eseményen altalaban
250 kiilonbozo fajtaji sort kostolhatnak meg az ide kilatogatok, mind hazai, mind
nemzetkozileg elismert kézmiives sorfézdék és nagyipari gyartok kindlatabol. A

manapsag igen népszerii food truck-ok is jelen vannak a rendezvényen.
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A Kraft Sorfesztival a mar kordbban emlitett Fézdeparkban kertil megrendezésre minden
évben két alkalommal, tavasszal és Osszel. Az esemény sordn lehetdség nyilik a hazai és
kiilfoldrél meghivott kézmiives sorfozdék termékeinek fogyasztiasara. Emellett a mar
korabban emlitett négy alapitdé tag foézdéinek latogatdsara is van lehetdség. Itt is
talalkozhatunk food truck-okkal, de alkoholmentes italok, koktélok és kavék fogyasztasa
is lehetséges a néhany napos rendezvény soran, melyen zenekarok fellépéseit is

¢lvezhetik az ide kilatogatok.

Idén eldszor keriilt megrendezésre a Budapest Beer Week nevezetli rendezvény, amely
kifejezetten a kézmiives sorrajongdk miatt keriilt megrendezésre. Ez egy nemzetkozi
sorfesztival, amelyen mar nagyon sok, népszer, kiilfoldi kézmiives sorfézde is meghivott
kiallitoként volt jelen termékeivel. A rendezvény egyediilallo, hiszen a belépd
megvasarlasaval a vendégek korlatlanul végig kostolhatjdk az 0sszes fézde termékeit,
talalkozhatnak, és beszélgethetnek a f6zdék személyzetével, majd, mint egy fesztivalon,
az esti programokon is részt vehetnek. A jegy ara egy hazai fesztival napijegyét
megkozeliti, de az ember olyan kiilonlegességeket kostolhat meg, amiért nem kell

kulfoldre utazni.

4.6.2. Sorkostolok, sorvacsorak, sorbemutatok

A megkérdezett f6zdék fesztivalokon, szupermarketekben, illetve a sajat sorfézdéjében

vagy sorhazaban tartanak sorkodstoltatast, de ezt nem mindegyik f6zde csinalja.

A sorvacsorak mindegyik sorfézdére jellemzoek, ezeket altalaban meghivéasos alapon
végzik, ahol a vacsora minden fogasahoz, mas-mas termékiiket parositjak. Ez nagyon jo
forum, hogy a fézde és a fogyasztok egymassal taldlkozzanak. Emellett az egyik legjobb
lehet0ség arra, hogy a fogyasztokat képezzék, és a sorrel kapcsolatos ismereteiket
kibdvitsék. A Rizmajer Sorfézde tulajdonosa kiemelte, hogy ez egy igen munkaigényes
feladat és altaldban akkor hiteles, ha a cég valamelyik vezetdje tartja, vagy olyan ember,
aki igazan szakértdje a témanak. A sorvacsordk legtobbszor Budapesten vagy vidéki
nagyvarosok éttermeiben szoktak lenni, és egy f6zde, havonta, egy-két alkalommal tart
ilyet.

A sorbemutatokat a kézmiives soroket fogyasztd tarsadalom sérpremiernek nevezi. Ezek
altalaban a f6zdé€k sajat taproomjaiban, a kézmiives soroket arusité kocsmakban vagy a

fozdében tartjdk. A Mad Scientistre jellemz6, hogy egy Ujonnan bemutatott soriik
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napokon beliil elfogy, ezért mar sokan Ggy mondjak, hogy 6k megdlték a sorpremiert. A
sorpremierek kizarolag a kozosségi média feliileteken keriilnek meghirdetésre egy héttel,

vagy néhany nappal a bemutato elott.

Fontos esemény egy f6zde mindennapi életében a csapfoglalas is, ami azt jelenti, hogy
egy adott kézmiives soroket arusitd vendéglatohely a csapjainak nagy részén, vagy az
Osszesen egy adott fozde termékeit arusitja. Ilyet minden fézde havi rendszerességgel

csindl, €és van is rd igény.

4.6.3. Uj fogyasztok szerzése

Nagyon fontos, hogy a f6zde neve és ismertetd jegyei sok helyen ott legyenek. Emiatt
sokan kampanyokat inditanak vagy mas marketing eszkdzoket vesznek igénybe. A mar
emlitett sorkostolok, és sorvacsorak, egyre inkdbb kezdenek elterjedni, igy ezeken az
eseményeken nagyon jo lehetdség van, Gj fogyasztokra talalni. A Yeast Side Brewery
kiilon kiemelte, hogy ezeken az eseményeken személyes beszélgetések sordn érik el a

fogyasztokat, és a hitelességiiket is itt tudjak megalapozni, mint kis f6zde.

A MONYO Brewing Co. volt az elsé f6zde itthon, akik felismerték, hogy a brand
épitésével egyre inkabb kiélezi a versenyt, és koltott a marketingre. Idén példaul a Dreher
Pale Ale termékére reagalva, egy zsenialis gerillamarketing triikkot vettek be, mely a 25.
abran lathato.

25. abra

MONY O Brewing Co., Pale Ale gerilla akcidja

PR

MEGKGSTOLTUKA PALE ALE-t. :

HADD sEg TSUNK, sz OMSZED!

Forras: www.zoom. hu

Mivel a f6zdék egymashoz nagyon kozel helyezkednek el, igy harom darab oéridsplakaton

tizent a MONYO Brewing Co., a Drehernek, hogy hogyan is kell ezt a tipusu sort
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mindségi, kézmiives kivitelben elkésziteni, mivel még a receptet is kozzétették. Ha ez
nem lett volna elég, még megfejelték azzal, hogy aki betér hozzajuk a Dreher termékével,
annak 6k kicserélik a sajat hasonl6 tipusi American Beauty termékiikre. A rogtonzott
kampanynak igen j6 médiavisszhangja lett és rengeteg megkeresés érkezett hozzajuk,

akik azota, mar partnereik lettek. (zoom.hu)

Egy masik sikeres gerillamarketing triikkjiik volt, amikor a 2018-as Sziget Fesztivalon
elastak egy doboz sort, majd a fesztivalozoknak informaciot adtak, hogy hol talaljak meg

a termékiiket. Ez a felhivas tobb ezer embert elért, és kivalo otletnek bizonyult.

Emellett a F6zdék sokszor szerveznek sajat programokat, amelyek akar kampéanyszertien,
akar csak egy esemény erejéig felhivja a figyelmet a soreikre. Ezek kozé tartozhat a
fozdetura is, amely latogatasok sordn olyan emberekhez is eljut, akik nem fogyasztjak a
terméket, de nyitottak az ujdonsagokra és technologidkra. A FIRST The Craft Beer Co.
¢s a Szent Andras Sorfézde rendszeres fézdetarakat tart hétvégente, és ezzel egyre tobb
emberhez juttatja el az informécidt a sorok készitésérol, €s a tira utani és kozbeni
kostolasok soran egyre tobb jovobeli fogyasztora is szert tesznek. Ahogy azt mar irtam,
tobb fozde is tart latogatasokat alkalmanként, illetve minden megkérdezett f6zde kivan a

jovoében rendszeres turakat tartani.

A Lidl diszkontaruhdz idén Osszel egy olyan akcids hetet dedikalt a kézmiives soroknek,
amikor tobb hazai gyartasu sor is, In-Out akcid keretén beliil felkeriilt a boltok polcaira.
Az In-Out azt jelenti, hogy a termék csak az adott akcio, vagy készlet erejéig kaphat6 az
aruhazlanc boltjaiban. A termékek kozott sok olyan, a hazai kézmiives sort kedvelok
korében népszerii termékekkel lehetett taldlkozni kedvezd aron, amelyek jo lehetdséget

nyitottak a f6zdéknek 0j fogyasztok eléréséhez. (sorfigyelo.blog.hu)

4.6.4. Fogyasztok megtartdsa

Nyilvanval6, hogy ha a fézde, mar megszerzett egy fogyasztot akkor azt szeretné a
jovében is megtartani. A f6zdék kiemelték, hogy erre a legjobb modszer, ha folyamatosan
magas mindséggel tudja termékeit legyartani és azt a fogyasztokhoz eljuttatni.
Ugyanakkor sokat szamit az is, hogy a fogyasztonak az elfogyasztott termék értéket
képviseljen, és értékrendje egyezzen a fézde sajatjaval. A tudatos fogyasztoknal mar

érezhetd, hogy a tarsadalmi feleldsségvallalast is elényben részesitik.
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Idén Osszel a Budapesti Miiszaki Egyetem kollégiumaiban talalhatd szérakozohelyeken
egy sorcsap kifejezetten a Soproni Ovatos Duhaj IPA terméknek volt kihelyezve, hiszen
a kollégiumok lakéinak értéket jelent a folyamatos ujdonsag és megujuldas. Ez az
értékesitési csatorna, a sorgyarak szerzddései, €s a magasabb arak miatt, a kézmiives

soroknek nem tud piacava valni.

Ha mar egy fé6zde megszerzett egy potencialis fogyasztd kozeget, akkor fontos, hogy
ezeket az embereket, illetve szokasait nagyon jol megismerje. Tudnia kell, hogy hova
jarnak étterembe, hol szorakoznak, és ezekre a helyekre is be kell kertilniiik, hogy ezt a
kozonséget ne veszitsék el. Manapsag a legtobb kis fozde termékeivel a mar emlitett food
truck-okban jelen van, emellett a kézmiives hamburgerek mellé torténd tarsitasokkal is
sok meglevo fogyasztot meg tudnak talalni. Jelen kell lenniiik a kocsmakban és az
éttermekben is, ahol folyton meg kell tartani az alap termékkinalatukat, de az
ujdonsagaikkal is jelentkezniiik kell, vagy, ahogy a Rizmajer Sorfézde tulajdonosa
elmondta, ,,az elkdpraztatottaké a jovo”. Mivel a Rizmajer Sorfézde sorei drban a kozepes
kategoriaba sorolhatok, ezért érezhet6 is, hogy a fiatalok nyitottak feléjiik és gyakran

visszajarnak az ujdonsagaikat kiprobalni, hiszen ezt megengedhetik maguknak.

Egy kiilonleges, kizarolag a kézmiives sordkre jellemzd termékmarketing is fontos
szerepet jatszik a fogyasztok megtartdsdban. Minden sorfézdének van egy
alapszortimentje, amit folyamatosan lehet kapni. Ezeken feliil a legtobben készitenek egy
ugy nevezett sorozatot is, melyet minden f6zde mashogy nevez (példaul: Alpha Batch,
Small Batch, Pilot Series, Radical Series), amely fézetet, a fozde egyszeri alkalommal
6z le, és limitalt mennyiségben dobja azt piacra. Ez azért jo lehetdség, mert aki elkezdi
inni a sorozatot, valosziniileg a kovetkezd alkalommal is megkdstolja a sorozat kdvetkezd
darabjat, hiszen, ha ez izlett neki, akkor a jovében sem akar majd lemaradni az

ujdonsagokrol.

4.6.5. Konferenciak, kiallitasok

Az altalam megkérdezett f6zdék némelyike mar jelen van konferencidkon, ahol lehetdség
nyilik a fézde, vagy a cég bemutatdsara, illetve jo lehetdséget teremt a kapcsolatok
kialakitasara. A tobbi cég altalaban kiilfoldi konferencidkon vendégként vesz részt. Az
Amerikai Egyesiilt Allamokban nagyon jo lehetéség van az iparagi informaciok

elsajatitasara, tanulasra, szakirodalmak beszerzésére, illetve nélkiilozhetetlen a
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nemzetkozi szinti kapcsolatok épitése szempontjabol. Emellett a legtobb f6zde rangos
eurdpai kiallitason és versenyen részt vesz. Eurdpa legnagyobb tditdipari kiallitdsa a
Brau Beviale, amelyen a vilag legnagyobb iiditd, sor, bor és égetett szeszek gyartoi
mellett mar megjelentek a kézmiives sorfézdék is. Ezen tobb hazai fozde is részt vett,
mint 1atogato, hiszen a kapcsolatépitést, és a jovobeni technoldgidkat meg lehet tekinteni.
Itthon a Kislizemi Sorfézdék Egyesiilete szokott kisebb konferencidkat szervezni, ahova
az egyesiilet tagjait alkoto f6zdéket hivjak el. Hazai kiallitasok koziil pedig kiemelném a
Sirha halozat évente megrendezésre keriildé prémium élelmiszeripari és HoReCa
kiallitasat, és az Orszagos Mezbgazdasagi és Elelmiszeripari Kiallitast és Vasart,

melyeken taldlkozhatunk a hazai fé6zdékkel és termékeikkel.

4.7. Ertékesitési csatornak

Mint azt mar korabbi fejezetekben leirtam a legtobb sorozé sajat taproom-mal
rendelkezik, mely a legjobb értékesitési lehetdség, hiszen kontroll alatt tartja a mindséget,
kozvetleniil a fogyasztoval talalkozhat, és vizsgalhatja az igényeket. A HoReCa, ¢és
prémium HoReCa szektorban is sz€p szammal bent vannak, de a legnagyobb nehézsége
ennek a nagy sorgyartok kizardlagos szerzddései. Itt a kisebb, illetve jjonnan nyitd még
szerzOdésekkel nem rendelkezd helyek azok, ahové kdnnyebben be tudnak keriilni. A
kisboltokban sok helyen lehet talalkozni veliik, és egyre tobben vannak mar bent a szuper-

¢és hipermarketekben is.

A szuper- és hipermarketektdl egyeldre még sok kisebb fézde vonakodik, hiszen ezen
nagyon kevés hasznuk van, de minden altalam megkérdezett f6zdének célja, hogy
bekertiljon termékeivel ide. A MONYO Brewing Co. soreit még a benzinkutakon is meg
lehet vasarolni. A diszkonterekben a jelenlétek igen korlatozottak, a FIRST The Craft
Beer Co. soreivel gyakran lehet talalkozni a Lidlben, illetve In-Out akciok alkalméval
tobb mas fozde termékeivel is. Emellett az interneten is lehet mar nagyon sok partnertdl
rendelni sort, ilyen példaul a Beerselection, aki sajat bolttal és webaruhazzal is
rendelkezik. Ok a hazai szinten legismertebb kézmiives sorbolt, és naluk mindig
beszerezhetOk hazai és kiilfoldi sorujdonsdgok is. A fézdék véleménye szerint a
legforgalmasabb értékesitési csatornak, a kocsmak és a szakboltok. Ezt az eladott aruk

mennyisége és a személyes visszajelzések alapjan tudjak nyomon kovetni.
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4.7.1. Stratégiak a kiilonbozo értékesitési csatornakon

Mivel ebben a kérdésben nagyon hasonld valaszokat adtak a f6zdék ezért altalanossagban
leirom, hogy mely teriiletre, milyen stratégiaval probalkoznak a kézmiives sorfézdék. A
kiilonb6zd vendéglatd ipari egységekhez mas-mds stratégiat kell alkalmazni, hogy

bekeriiljenek.

A kocsmaknak foként jdonsagokat kell eladni, hogy azok értékesitsék az adott fézde
termékeit, mivel nekik fontos, hogy a fogyasztoinak 0j élményeket tudjanak szerezni. Ez
a kiilonleges soroktdl, az egészen extrém alapanyagokat felhasznalo, uj és friss fozetekig
terjedhet. Ahhoz, hogy egy f6zde bekeriiljon az adott helyre, bevalt gyakorlat, hogy a
fozde, egy megfeleld homérsékletre hiitdtt termékét elviszi a hely tulajdonosanak, hogy
0 dontson a termék értékesitésérol. Azok a f6zdék, akik fézdetarat is szerveznek, 0k
elhivjak a vendéglatohely vezetdségét egy latogatasra, ahol a személyes benyomas, és a
termékkostolas utdn, még nagyobb ralatassal tudjak meghozni a dontést a meghivottak.
Ez szintén 0sszefiigg a sorkultura és az ismeretek hianyaval, de ezt a folyamatot a f6zdék
a sajat érdekiikben, és a fogyasztok érdekében megteszik. A kocsmaknal még nagyon
fontos szempont az is, hogy korabban milyen termékeket arult, mivel az adott
célkozonség, ha azt a tipust megkedvelte, akkor lehetéleg a jovében is tudja majd
fogyasztani. A FIRST The Craft Beer Co. folyamatosan figyeli és vizsgalja a helyet, az
ott kaphat6 mas termékeket, beleértve az ételeket is, a tulajdonos szemléletét, tehat egyedi
moddon kozelitik meg azt, hogy az adott helyen mit lehet eladni. Tobbszor tapasztaltak is,
hogy az adott helyen kevésbé fogyd termékiik cseréje esetén, sokszor nagyon jo
értékesitési adatokat lehet elérni, ehhez azonban a folyamatos adatcsere sziikséges, és a

jO viszony a vendéglatd személyzetével.

A HoReCa szektorban mar sziikséges egy sorkostold vagy sérvacsora, hogy a tulajdonos
is megkostolhassa a megfeleld koriilmények kozott a terméket, és lassa, hogy mennyire
van ez irant érdeklddés. Itt altalaban a megkeresés mindkét fél részérél meg szokott

torténni, van, hogy a vendéglato talalja meg a f6zdét, de van, hogy forditva.

A prémium HoReCa szektorba torténd bekertiléshez, mar egy jol ismert név sziikséges,
ezeken a helyeken még csak nagyon elvétve lehet taldlni ilyen termékeket, de a
legnagyobb hazai f6zdék termékeivel mar ilyen helyeken is taldlkozhatunk. A MONYO
Brewing Co. alapszortimentje példaul az egyik hazai Michelin csillagos étteremben a

Costes-ben megtalalhato.
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Tobb fézde, amelyek nem végeznek értékesitési tevékenységet, csak megkereséses
alapon tudnak bekeriilni a fent emlitett vendéglatdipari egységekbe. Ezen a szinten mar
tényleg nagyon szamit, hogy kinek mekkora neve van az adott lizletagban, illetve melyik
teriilet az, aki nekik célcsoportnak szamit. Sok fézdével ellentétben példaul, a Rizmajer
Sorfézde csak a Pest megyei régidban és annak kdrnyekén szeretne értékesiteni, igy neki
ez az a teriilet, amit le kell fednie. Ugyanigy értékesités nélkiil viszont a Mad Scientist

mar exportra is szallit, viszont nekik a célkozonségiik is teljesen mas kozeg.

Az interjuk soran megkérdeztem, hogy jelenleg hany vendéglaté partnernek
értékesitenek. A valaszokat a 26. dbran jelenitettem meg.
26. abra
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Forras: sajat szerkesztés (interjuk soran kapott adatok alapjan)

4.8. Kampanyok

A megkérdezett f6zdék koziil volt olyan, aki mar tobb kampanyt is csinalt. Ezek a
kampéanyok altalaban orszagos szintliek, nem régidkra koncentraltak. A mar kordbban
emlitett MONYO Brewing Co. altal kihelyezett oriasplakat, hiaba egy gerillamarketing
triikk, azonban olyan sokaig volt visszhangja, hogy egy nagyon sikeres kampanynak
felfoghato, habar nem volt tudatos, sokdig tervezett, klasszikus értelemben vett kampany.
A Yeast Side Brewery el6térbe helyezte az oktatast, és a HEINEKEN Hungaria
Sorgyarak Zrt-vel kozosen a komlotermesztés népszeriisitését eldsegitdé kampanyt is ide
sorolhatjuk. Ezen feliil minden soriiket egy kidolgozott kampanystratégia alapjan vezetik

be. Létrejon az otlet, kommunikaljak, és beszerezik az alapanyagokat. A f6zés utan,
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melynek koriilményeit gondosan archivaljak képekkel, videokkal, az adott igényeknek
megfelelden, elkezdik az uj termék kommunikalni, az odaill6 anyagok legyartasaval. Ezt
kovetden a dizajnt elkészitik, amit a végleges termék bevezetése kdvet, mellyel minden
érdeklddd partneriiket ellatjak. Népszertivé tették, hogy a termékeiket a fogyasztok
nevezhetik el, melyekre a Facebookon nyereményjatékot szoktak hirdetni, és dsszel az
egyik termékiik cimkéjét is a fogyasztok tervezték meg. Ez altal 6k is kozelebb keriilnek
a fogyasztokhoz, illetve a f6zdét is jobban megismerik. A Szent Andras Sorfézde az
edukalas elkotelezett hiveként, nagyon fontosnak tartja, hogy a fogyasztok tajekozottak
legyenek, ezért létrehozta az Ogre Bacsi Soregyetemét, amely egy kéthetente
megrendezésre keriild szakmai forum, a szakma jeles képviseldi, és a fogyasztok kozott,
a Szent Andras Sorfézde sajat vendéglatd helyén, a budapesti Ogre Bacsi nevil
kocsmaban. Itt sz6 volt mar a sorfézdék technoldgidjatol kezdve, a kézmiives sérok
alapanyagain keresztiil, a sorforradalmakon at, a kézmiives sorok araig, nagyon sok
témarol. En is tobb ilyen rendezvényen részt vettem és valoban tartalmas eléadasok, ahol
lehetdség nyilik a résztvevokkel eszmecserére, €s beszélgetni a f6zdék személyzetével is.
A FIRST The Craft Beer Co. a kampanyait a Facebook elérésekre alapozva, végzi, és
ezzel célozza meg a potencidlis fogyasztoit. Folyamatosan nyomon kovetik, hogy a
fogyasztok megnézik-e az altaluk feltoltott hirdetéseket, és tobbszori elérés esetén mar

célzott hirdetést tudnak kozvetiteni a fogyasztoknak. (beerporn.hu, f)

A tarsadalmi felel6sségvallalas jegyében tobb fozde is indit kampanyokat. A Mad
Scientist kordbban az allatmenhelyek munkajat tdimogatta, és az 6rokbefogaddknak sajat
termékeikbol ajandékoztak. A Szent Andras Sorfézde iskolat tdmogatott egy adott
sorének bevételébol. A FIRST The Craft Beer Co. a Sorkéntes Programot inditotta utjara,
amelyben bizonyos kozdsségi élményekkel kapcsoljdk Ossze a sorfogyasztast. Minden
programjukon, a résztvevok, az onkéntes munkajukért, a fézde termékeikbdl kapnak
ajandékba. Ilyen programok voltak a szemétszedés a Népszigeten és a Gellért-hegyen, a
kozmetikumok gytijtése a raszoruloknak, a Beerselection szakbolt kozremiikodésével,
amikor egy kozmetikumért cserébe, egy FIRST The Craft Beer Co. sort kapott az
adomanyozo. A késdbbiekben is tervezik hasonld 0] tipus, és értékteremtd programokkal

tamogatni a raszorulokat.
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4.9. Az internet szerepe

Ahogy azt mar korabban is irtam, az internet szerepe a leginkabb jelentds a kézmiives
sOrok piacan. Nagyon sok honlap foglalkozik az aktualisan kaphatd ujdonsagokkal, a
fozdékkel, az iparagi trendekkel. Ezek a honlapok gyakran olvasottak a kézmiives sort

fogyasztok korében, és segitik a f6zdék munkajat.

Az interjuk soran minden fézde képvisel6je elmondta, hogy fizetett internetes cikkek
megjelentetését még nem vettek igénybe, jelenleg erre még nincs sziikség, hiszen a
kozosség egymas kozott is megosztja ezeket az informaciokat. Internetes honlapjaikon
mindig naprakész informaciok érhetdek el az aktualis hirekrdl, Gjdonsagokrol, sorokrol,

partnerekrol.

Blogot is nagyon sok fézde vezet, amelyen akar heti alkalommal tobb cikket olvashatnak
a fogyasztok. Ezek mellett a kozosségi média az, ami a leginkdbb hasznalt
kommunikéacids feliilet a fogyasztok felé. Egyrészt a fozdék ezen keresztiil tudatjdk a
fogyasztokkal, ha 1j sort dobnak piacra, ha jelentds esemény torténik a fézde életében,
vagy ha egy soOrvacsorat tartanak, ¢és ehhez eseményt hoznak Iétre. Ezen feliil
fozdetitkokat, sztorikat és videodkat is szoktak feltolteni ezekre a feliiletekre. A f6zdék a
sajat Facebook oldalukon tudnak hatékonyan kommunikalni ijdonsagaikrdl, masrészt ezt

a platformot haszndlja a legtobb sorrajongo is.

A leginkdbb alkalmazott kozosségi média feliiletek: a Facebook, az Instagram és a

YouTube, illetve a sorfanatikusok k6zosségi médiaja, az Untappd.

4.9.1. Facebook

A f6zdék mindegyike sajat felhasznaloi fiokkal rendelkezik a Facebookon. A
beszélgetések sordn megkérdeztem Oket a kovetdik szdmarol €s a posztolasi

gyakorisagokrdl is.
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A f6zdék Facebook kedveléseinek szamat novekvOd sorrendben az 27. dbran

szemléltetem.

27. 4bra
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Forras: sajat szerkesztés (a fézdék Facebook oldalanak adatai alapjan, letéltve: 2018.12.03.)

A Rizmajer Sorfézde kiilon Facebook fiokot hozott 1étre a belvarosi sérhazanak és a
csepeli sorhdzanak, emiatt atfedés lehet a két oldalt kedveldk kozott, azonban ez a

nagysagrenden nem valtoztat.

Lathato, hogy minden fézde, tobb ezer embert elér a bejegyzéseivel, tehat egy elég nagy
1étszamt kozonség folyamatos tajékoztatast kap az wjdonsigokrol. A bejegyzések
altalaban naponta, vagy kétnaponta, ritkabb esetben hetente érik el a kovetoket. Ezekhez
a bejegyzésekhez képeket is tarsitanak a bejegyzés témajatol fiiggden, igy lehet a

f6zdérdl, a sorokrdl, alapanyagokrol, vagy a f6zde munkatarsairol is fotokat latni.

A f6zdék maguk hoznak létre eseményeket is a sorpremiereknek, de ezt altalaban a
premiernek helyt adé vendéglatohely profiljaval kozosen kezelik. A Mad Scientist
kiemelte, hogy ha egy 1j sort dobnak piacra, annak olyan hirverést csinalnak, melynek
érdekében akar napi 3-4 bejegyzést is kozzétesznek, hogy mindenki roluk beszéljen, és
uralni tudjadk a médiat. Jelenleg a legtobb fézde ezt tartja a leghatékonyabb

kommunikacids csatornanak.
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4.9.2. Instagram

Az Instagram napjainkban egyre népszertibbé valik, foleg a fiatalabb korosztaly korében.
A f0zdék itt is jelen vannak, és a Facebookhoz hasonloan napi szinten, vagy heti két-
harom alkalommal biztosan jelentkeznek egy 0 bejegyzéssel. A f6zdék Instagram

kovetdinek szamat ndvekvo sorrendben a 28. abrdn jelenitettem meg.

28. abra
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Forras: sajat szerkeszteés (a fozdék Instagram oldalanak adatai alapjan, letéltve: 2018.12.03.)

Az Instagramon képekkel kommunikalnak, igy nagyon nagy szerepe van, hogy jo
mindségli képek keriiljenek fel, illetve legyen mondanivaldja azok szamara is, akik nem
olvassak el a kép ald irt rovid bejegyzést. A bejegyzések altaldban megegyeznek a
Facebookon kozzétettekkel, de nem mindig ugyanakkor, és ugyanazzal a mennyiségii

tartalommal. A feliilet egyre jobb, de még nem ez a {6 kommunikacids csatorna.

4.9.3. YouTube

A YouTube-ot mint kdzdsségi médiat is tobben hasznaljak, azonban ez egy kezdeti
fazisban van még a legtobb f6zdénél. Ide egy gondosan eldkészitett videot érdemes
feltenni, amelynek mélyebb mondanivaldja van, mint egy Facebook, vagy Instagram
bejegyzésnek. Masik indoka, hogy ez még annyira nem elterjedt a f{6zdék
mindennapjaiban, hogy a videok leforgatasa, és az utomunkak hosszabb id6t vesznek

igénybe, illetve az ezekkel jar6 magas koltségek is jelentds kiadast jelent egy f6zdének.

91



Tobben jelezték, hogy késébb szeretnének itt is tartalmat kozvetiteni a fogyasztoknak, de

még nem mindegyik fézde engedheti ezt meg.

4.9.4. Untappd

Nemcsak ezek a feliiletek allnak a f6zdék rendelkezésére, hanem 1étezik egy Kifejezetten
sorkedveldk szamara 1étrehozott, ma mar igen népszerti honlap, ¢s telefonos alkalmazas
az Untappd, ahol a f6zdék, és soreik is megjelennek. A felhasznalok itt szintén sajat
profillal rendelkeznek, és a programba belépés utan, be tudnak jelentkezni, hogy hol
fogyasztjak el a terméket, mit fogyasztanak, és milyennek értékelik 1-5-6s skalan. Ezen
felul fényképeket is feltolthetnek a termékrdl, és szoveges véleményt irhatnak rola. A
programban lehetdség van arra, hogy a vendéglatohelyekre rakeressiink, és lassuk az
aktualis itallapjukat, ugyanakkor rakereshetiink a sorokre is, hogy hol lehet kapni azokat,
illetve az aktudlisan legforgalmasabb helyeket és legtobbet fogyasztott termékeket is
mutatja. Ezt a programot minden f6zde folyamatosan figyeli, de csaldka is tud lenni.
Ahogy azt sajat magam is tapasztaltam, de a f6zdék is megerdsitették, gyakran az
értékelés az arak alapjan torténik, ami torz képet mutat a piacrol, de Osszességében
hasznos informacidkat ad a kaphatd sorokrél. A telefonra késziilt program annyira
sikeres, hogy az amerikai Times magazin 2016-ban bevalasztotta az 50 legjobb telefonra

késziilt program kozé. (time.com)

4.10. Arszabas

Mar korabban leirtam, hogy mennyibe keriil egy kézmiives sor, de a fdzdéket
megkérdeztem, hogy ezt milyen arpolitika alapjan alakitjak igy. Minden f6zde elmondta,
hogy egyedi arszabassal dolgozik, de kdzben figyelik a tobbi fézde arait is.

Az ar kialakitasanak fobb szempontjai

e sOr tipusa

e alapanyagok mindsége, kiilonlegessége
e mennyiség

e kiszerelés tipusai

o ¢rtékesités helye

e alkalmazott kiilonleges technologia.
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A FIRST The Craft Beer Co. arait megnézve, az atlagos kézmiives sor araktol
alacsonyabbak. Az interju soran kitértem ré, és megkérdeztem, hogy ez mibdl adodik.
Véleménylik szerint, nem 6k vannak aluldrazva, hanem a tobbi f6zde helyezi magasabbra
az arakat. Emellett fejlett technologiat alkalmaznak, és a méretgazdasagossag miatt is
olcsobb a termékeik eldallitdsa. Hasonlod arakat lathatunk a Szent Andras Sorfézde
termékei esetén is, amelyeknél az elébb felsorolt indokok ugyancsak helytallok. Ezzel
ellentétben a Mad Scientist tudatosan a tobbi sorfézde arai felé poziciondlja az arait.
Ahogy az a 23. abran is lathato, 6k fozik le a legtobb terméket évente, igy a beruhazasok,
a kiilonleges alapanyagok, és egyéb koltségek miatt magasabb koltségeik is vannak a
termékeik eldallitdsa soran. Ezen tal a termékeiket kifejezetten annak a kdzegnek szanjak,
akik az Ujdonsdgokra nyitottak, és Ok hajlanddak is kifizetni ezt az Osszeget a
sorkiilonlegességekért, mivel még igy is a kiilfoldi f6zdék arszintje alatt tudnak maradni.

Az ilyen sOrrajongokat sorgeek-eknek is hivjak.

4.11. Termékelérhetdség

A f6zdéket megkérdeztem arrdl is, hogy milyen a termékelérhetségiik, azaz szokott-e
raktarhiany fellépni a termékeikbol. A legtobb esetben talalkozunk ilyennel €s a termékek
elérhetdsége altalaban 80-90% koré tehetd. Ez azt jelenti, hogy 10 rendelésbdl 8-9
alkalommal biztosan tudjak szallitani a kért terméket. Ezt fontos kitapasztalni, hogy a
termékportfolid, mely termékei fogynak gyorsabban, lassabban, melyik az, amelyikre a
legnagyobb az igény. Raktdrhiany esetén, amennyiben a termékeket nem tudjak
kiszallitani, olyankor a fézdéket kotbér fizetésére kotelezheti a megrendeld, viszont
helyettesitd terméket altaldban fel tudnak ajanlani, hogy tovabbra is izgalmasak
maradjanak, és ujdonsagot tudjanak adni a fogyasztoknak. A Mad Scientist elmondta,
hogy van olyan termékiik, amely azért raktarhianyos, mivel akkora ra a kereslet, hogy
nem tudnak elegend6t gyartani beldle. Ezzel szemben, van olyan fézde, a Rizmajer
Sorfézde, aki megrendelésre késziti el a termékeit, mivel a raktarozasra szant helye
nagyon korlatozott, igy a lepalackozott termékek szinte azonnal kiszallitasra is keriilnek.
Ez azért is fontos, mert ez egy romlandé termék, és akkor a legnagyobb az élvezeti értéke,
ha frissen keril elfogyasztasra. Ezt annyira figyelik, hogy a Mad Scientist bevezette azt
is, hogy ha egy adott termékiik két honappal a gyartas utan még kaphato, akkor azt
visszahivja és megsemmisiti, hiszen az mar nem ugyanazt az élményt adja, mint frissen.

(madscientist.hu, b)
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4.12. Felkésziiltség

A fézdékkel készitett interjuk soran feltettem a felkésziiltségiikkel kapcsolatos kérdést is,

¢s a valaszaikat csoportositva irom le.

4.12.1. Logisztika

Néhanyan megemlitették a logisztikat, mint problémat, amely hazénkban,
altalanossagban nagy gondot okoz, azonban ez a kézmiives sorok piacat nem befolyasolja
akkora mértékben, hiszen a kiszallitast altalaban sajat munkaerével, vagy Kisebb
logisztikai cégeken keresztiil oldjak meg. A problémat leginkabb az okozza, ha sok vidéki
varosba, kis mennyiséget kell vinni, mert olyankor a logisztikai koltségek
megnodvekednek. A budapesti, és a vonzaskorzetébe tartozo kiszallitas, altaldban nem
jelent problémat. Ez egy jelentds eltérés az liditdipari vallalatokhoz képest, ahol tenderek
¢€s hosszutavu szerz0dések kotik a partnereket a kiszallitashoz. Ha a logisztikat végzo cég
nem tud fuvart biztositani, akkor késhet a kiszallitas. Magyarorszagon napjainkban
gyakran el6fordul ez, mely a munkaer8hidnynak, és az alacsony béreknek koszonhets. A
megkérdezett fozdék tobbsége nagykereskedésen keresztiil is értékesit. Ilyenkor a
nagykereskedd elviszi a terméket a sajat raktardba, a fézde raktarabol. Ez a fézdéknek
nagyon nagy segitséget jelent, hiszen a legtdobben csak nagyon kis raktarhelyiséggel

rendelkeznek.

4.12.2. Alapanyag

Az alapanyag szempontjabdl érdemes megemliteni, hogy a hazai forgalmazok ki tudjak
elégiteni a f6zdék igényeit, hiszen olyan, j6 mindségli, foként kiilfoldi alapanyagokat
forgalmaznak, amely megfelel a f6zdék elvarasainak. Ennek ellenére, ahogy mar
emlitettem, vannak olyan f6zdék, akik képesek a termelé orszagokig is elmenni
alapanyagért. Az alapanyagokat a f6zdék 15-60 nappal elére tervezik, hogy biztosan

legyen a f6zéshez elegendé mennyiség. Ez tudatos készletgazdalkodasra vall.
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4.12.3. Pénz

A beruhazasok miatt a legtobb foézdének hidnya van t6kébol, és gyakran likviditasi
problémakkal kiizdenek. A tOke hidnya miatt, sokszor a befektetok pénzét kénytelenek
elfogadni a kis f6zdék, akik ezzel elkotelezik magukat egy iranyitasnak, ami alatt mar
nem tudnak énmaguk maradni. Véleményem szerint ez a legbdlcsebb dontés, hiszen ezt
a piacot nem szabad azoknak a kezébe adni, akik nem szivvel-1élekkel készitik a sort. A
pénzhiany még olyan szempontbol is problémas, hogy a partnerek a szdmlékat nem tudjak

iddben kifizetni, igy allandoéan korbe tartozas van a piacon.

4.12.4. Ember

A hazai munkaer6hidny ellenére a f6zdék 1étszdma a kapacitasukhoz képest megfelel. A
feladataikat el is tudjak latni, igy ez nem szamottevd, de nyaron csucsszezonban gondot

okozhat. Emellett a szervezetfejlesztést is tobb helyen kilatasba helyezték a kozeljovében.

4.12.5. Marketing

Tobb fozde is kiemelte, hogy a jovében el fognak jutni egy olyan pontra, hogy
kénytelenek lesznek tobbet dldozni marketing koltségekre, és akar kiilsds tanacsado cég
szolgéaltatasait igénybe venni, mivel a kapacitasuk véges, és altalaban ezt a feladatot egy

ember latja el egy f6zdében, aki sziikség esetén, mas tevékenységekbe is besegit.

4.12.6. 1d6

Az 1d6 hianydban is sokan szenvednek, foként a célok eléréséhez, tobb idére volna
sziikségiik. Mivel a sorforradalom Magyarorszagon sokkal gyorsabban zajlik, mint az
Egyesiilt Allamokban, ezért a trendek valtozasa miatt rengeteg fejlesztés sziikséges, mely

nemcsak toke, hanem iddigényes is.

4.13. JovObeli tervek

A fozdéket a jovobeli céljaikrol és terveikrdl is kérdeztem, melyet rovid, kézép, és

hosszutavu idészakokra bontottam. A legtdbb fozde még nem tekint vissza akkora multra,
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mint amekkora tdvolsagra én rakérdeztem a jovot illetden, de egy jo képet kaptam miket

szeretnének elérni a jovoben.

4.13.1. Rovidtavu terv (1 év)

A legtobben rovidtavon kapacitast, és termékportfoliot szeretnének bdviteni, hiszen akar
tobb terméket is el tudnanak adni, mint amennyit jelenleg gyartani tudnak. Emellett
mindségbeli javulast is szeretnének elérni, hogy bekeriiljenek a Top 3 legjobb fézdék
kozé. A sajat bolt, vagy vendéglatdo helyiség is tervei kozott szerepel azoknak a
fézdéknek, akik még nem rendelkeznek ilyennel, vagy tovabbi helyiséget is nyitnanak,
Ezen feliil a nagykereskeddk fel¢ is egyre inkabb érdeklédnek. Sokaknal kiemelt
szempont a brand épitése is. A Rizmajer Sorfézde tulajdonosa szerint a mindségi csapolas
elérése és annak oktatasa is nagyon fontos a vendéglatdiparban, amelyre nagyon nagy
figyelmet fordit. A MONYO Brewing Co. egy olyan ujitast is bevezetne, hogy a
kiskereskedok a webshopjukon keresztiil tudnanak rendelést leadni a termékeikre,
melyhez egy 0j weboldalt fejlesztenek. A nagyobb f6zdék kiilfoldi fesztival jelenlétet is

szeretnének, illetve meglévo kapcesolataikat megerdsiteni.

4.13.2. Kozéptavu terv (2-3 év)

Kozéptavon mar a legtobb fézde a kiilfoldi terjeszkedést részesiti elonyben, Eurdpai
szinten szeretnének meghatarozoak lenni, és az exporttevékenységet erdsiteni, illetve az
ehhez sziikséges tudatos cégvezetést kialakitani. A jobb mindségli palackozas ¢és a
kiilonboz6 tipusu kiszerelések eldallitasara alkalmas gépsorok beszerzése is sokaknal
tervben van. Itt mar jelentds szerepet kapna a koltséghatékonysag is, melyet a
méretgazdasagossag segitene eld és a latogatokozpontok 1étesitése is tobb fozde esetén
felmeriilt tervként. Itt érdekes volt hallani, hogy a Yeast Side Brewery nemcsak a sorrel,
hanem cider eldallitasaval is szeretne foglalkozni. A cider, almabdl késziilt, szénsavas, a

sorrel megegyezd alkohol tartalmu ital.

4.13.3. Hosszutavu terv (5 év)

Ilyen tavlatokban mar nem mindenki latta elére a fozdék jovojét, de aki igen, az

bizakodoan beszélt errdl. Itt mar megjelentek a CSR tevékenységet eldtérbe helyezd
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gondolatok, mint az 6nellato, kevés energiat felhasznalo tizemek is. Volt olyan tulajdonos
is, aki uj f6zdét szeretne nyitni, de ilyen tdvon mar majdnem mindenkinél az export piac

is szamitasba jott, illetve nemzetkdzi szinten elismert f6zdévé valni.
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5. OSSZEFOGLALAS

A dolgozatomban témadja a kézmiives sor, és az ehhez tartoz6 marketingtevékenységek.
A vilag italfogyasztasat megvizsgalva érdekes trendeket lehet észrevenni, mind az
tiditditalok, mind a szeszesitalok piacat megvizsgalva. Mivel az adatok alapjan, az
alkoholfogyasztds Magyarorszagon igen magas, Europdban is az élen jarunk, ezért
érdemes volt kozelebbrdl is megvizsgalni, hogy melyek azok a termékek, amelyeket a
hazai lakossag leginkabb fogyaszt. Ezekhez nagyon jo segitséget nyujtottak a KSH
¢lelmiszermérlegei, és a Nemzeti Cégtar adatai, amelyek felhaszndlasa és kielemzése utan
hasznos adatokhoz jutottam. Ezekbdl kdvetkeztetni tudtam az altalam vizsgalt kézmiives
sorfézdék piaci részesedésére, illetve az Osszesitett arbevételekre. Vilagossa valt, hogy
melyek a hazankban leginkabb fogyasztott terméktipusok, és az is, hogy melyek azok a
termékek, amelyek a kézmiives sor helyettesitd termékei lehetnek. A so6rokon belil a
termékkategoridk arbevétel vizsgalata utdn nyilvanvaléva valt, hogy a kézmiives
sorfézdék arbevétele milliardos nagysagrenddel valtozott az elmult években, amely mar
nemcsak az 0j fozdék arbevételének koszonhetd, hanem a kiilonb6zo sorkategoriak

kozotti eltolodasnak is.

A jelenleg zajlo, mar 2010 ota tartd sorforradalom is jelentds hatassal van erre a piacra.
A fogyasztok szeretnének egyediek lenni, valami kiilonleges terméket fogyasztani, €s
kitinni a tomegbdl, ehhez pedig a nagylizemi sorok nem tudnak jo alternativat

szolgéltatni.

Orokos dilemma a sorfézdék kdrében, hogy egy nagyiizemi “alkézmiives” sor, vajon
segiti, vagy gatolja a kézmiives sorok terjedését. Erre a kérdésre két elfogadhat6 vélasz is
1étezik. Az egyik gondolatmenet szerint jelentOsen segitik a sorgyarak az altaluk készitett
kiilonleges sorokkel, a wvaldés kézmiives sorok terjedését, hiszen izvilagukban,
megjelenésiikben, és kommunikdciojukban is nagyon hasonlitanak rajuk. Ha ezeket a
fogyasztd megkodstolja, akkor nyitott lehet egy 0j tipust termék kiprobalasara, és a
jOovOben attérhet akar a kézmiives sort fogyasztok csoportjaba. Ugyanakkor, ezek a cégek
nagy Osszegeket képesek egy termékiik piacra dobasakor a marketingre elkdlteni, ami
nagy fellendiilést jelent a kézmiives soroknek is. A masik elképzelés szerint, a multik,
ezzel a tevékenységiikkel gatoljak a kézmiives sorok terjedését, hiszen ha a fogyasztd
ezeket a termékeket fogyasztja, akkor azt a benyomast kelti benniik, hogy 6k kézmiives

terméket fogyasztanak, és ha mar ennyi pénzért elérhetd a termék a boltokban, akkor
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miért fizessen akar haromszoros érat egy palack valodi kézmiives sorért. Ha azonban
megvizsgaljuk, hogy ez az ar, milyen tételekbdl all, akkor vildgossa valik, hogy nem
tulzas, hanem a mindségi alapanyagok, a kiilonleges adalékanyagok, a specialis
berendezések ¢s a draga technologia, a logisztika, a marketingkoltségek, a munkaerd és
az egyes forgalmazok arrései nagymértékben hozzéjarulnak ahhoz, hogy ezek a termékek
ilyen aron kaphatoak a boltokban. Ezt az darat némileg moddositani tudja a
méretgazdasagos gyartas, azonban a kapacitashidnyok, a munkaeréhiany, és a likviditasi
tényezOk miatt ezt nem minden f6zde tudja megtenni. Az allami tamogatasok 2017-esS
valtozasanak hatasa jelenleg nem érezhet6 a piacon, hiszen a mar piacon 1évé kézmiives

sorfozdéket ez nem befolyasolta.

Az uditoéitalpiacot, majd a szeszesitalok piacat megvizsgalva, rajottem, hogy nagyon sok
hasonlésagot mutat a két terméktipus marketingtevékenysége. Vannak olyan lényeges
kiilonbségek, amelyeket megvizsgalva belathatd, hogy ez erdsen szabalyozott
tevékenység, a marketinget csak minden szabaly figyelembe vételével lehet végezni,

hiszen ez védi a fiatalkoruakat, illetve felszolit az egészségiigyi kockazatokra is.

Megvizsgalva azt, hogy milyen kihivasai vannak manapsag egy ujonnan piacra 1épd
sorfézdének, belathatd, hogy a piac mar jelentdsen tultelitett, nagyon sok kistizemi
sorfozde tizemel mar hazankban, és a versenyben maradashoz, a piaci rés
kihasznalasdhoz, nagyon jo mindségli, kiilonleges ¢és egyedi terméket kell a
fogyasztoknak adni, hogy inkdbb ezt a terméket vasaroljadk a nagyiizemi sordkkel

szemben.

Az Gjonnan alapitott sorfézdéknek nagyon nagy kihivas a piacra 1épés, és leginkdbb egy
masik sorfozde megvasarlasa, vagy egy kiilonleges otlet, egyedi elgondolas lehet a
megoldas, hogy a piacon meghatarozé szerepet télthessen be a jovOben. Mivel a f6zdék
szdma nagyobb aranyban nd, mint a kézmiives sorok piaci részesedése, igy nehéz az egyes
vendéglatd egységekbe bekeriilni és ezaltal a piacszerzés. A legtobb szakértd szerint a
jovoben egyre tobb fozde fog alakulni, de nagyon kevés lesz az, amelyik életképes is
marad. A legtobb 1j f6zde modern technoldgiat fog beszerezni, termékei eldallitasahoz
¢és legfoképpen a kiilonleges sort kedvelok piacat fogjadk megcélozni. Amennyiben
mindségi  terméket  fognak  tudni  eldallitani,  akkor  1étjogosultsdguk
megkérddjelezhetetlen, viszont, ha nem tudnak a piacra 1€épés utan nagyon hamar, jo

soroket a piacra dobni, akkor a jelenleg piacon levd f6zdék el fogjak nyomni, €s nem
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lesznek életképesek. A kisebb, becsddolt fézdéket, a nagyobb, mar piacon 1évd f6zdék
fogjak tudni felvasarolni, ezzel tovabbi elénydkre tesznek majd szert, vagy a sorgyartok
fogjak befektetésként megvenni, mint kisérleti fézetgyartd tizemeket. A piacra 1épést a
sorgyarak kizarolagos szerzodései is gatoljak, hiszen a vendéglatoegységekbe igy mar

nem tudnak bekeriilni a kézmiives sorok.

Egyre tobb lehetdségiik van a kézmives sorfézdéknek, hogy marketingkoltségeiket
alacsonyan tartsa, ezért gerillamarketing modszereket, CSR tevékenységgel kapcsolatos
kampéanyokat, fézdelatogatasokat tartanak, illetve kiilonleges sorfesztivalokat

szerveznek.

Mivel a f6zdék szerint, a hazai fogyasztok, nem edukaltak kell6képpen, ezért
hivatasuknak érzik az oktatast. Ennek érdekében szakmai forumokat, sorvacsorakat,
sorkostolokat, sorpremiereket tartanak, ahol a f6zde a leginkabb fogékony fogyasztokkal
személyesen beszélhet. A fozdeturakat altalaban kostolasokkal is 6sszekotik, hiszen a
fozde kozelsége miatt, a teljes termékportfolio rendelkezésre 4ll, igy minden fogyaszto
megtalalhatja azt a terméket, amely a legkozelebb all az izlésvilagdhoz. A hazankban
népszerll food truck-ok termékkinalata, a kézmiives gyorsételek, nagyon jo kiséroi
lehetnek a kézmiives sorok, igy érdemes ezekkel a termékparositasokkal is megcélozni a
fogyasztokat. Ez a termék elfogyasztasanak ¢élvezetén tul, kozosségi élményt is jelent a
fogyasztoknak, hiszen altaldban tarsasaggal jar az ember ezekre a helyekre, igy tovabbi
élményekkel tavozhatnak, akiknek a megszerzésén til kihivas, a megtartasuk is. A
legjobb mddszer, ha a fogyasztok szokésait, gyakran latogatott helyszineit a sorfézdék is
ismerik, igy a termékeiket is az adott vendéglatohelyekre, vagy boltokba be tudjak
listaztatni. Emellett a f6zdék a sorozatokban gyartott sorokkel is jO eredményeket

érhetnek el, hogy a fogyasztoikat megtartsak.

A terméktipusokat illetéen fontos megjegyezni, hogy az IPA, az APA és a gyiimolcsos
izesitési sorok, a BCG-matrix szerinti sztartermékek, amelyek a lemagasabb piaci
novekedést, és a legnagyobb piaci részesedést képesek a fézdéknek hozni. Ezeket a
termékeket a fogyasztd altalaban aluminiumdobozban, vagy iiveges kiszerelésben
lathatja, de a csapolt termékek kiilonleges csomagolésa, a Polykeg és a KeyKeg is érdekes
a technolégia szempontjabol. Manapsag a termékekkel mar nemcsak a
vendéglatohelyeken, hanem a szuper- és hipermarketekben is taldlkozhat a fogyaszto, és

a kiilonleges alkalmak, tinnepek iddszakaban, diszcsomagolésban, vagy sorszamozott
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palackokban tudjak értékesiteni termékeiket. Ezeket a szakboltokban és
vendéglatohelyeken, kiilonbozé reklameszkozokkel hirdetik, a kulcspozicidban 1évo

helyeknek a sajat hiit6t is biztositjak.

A fézdék legnagyobb koltségeit a beruhdzasok, az alapanyagok, az energiakdoltségek, és
a marketingkoltségek teszik ki. Ezek nemcsak a fenntartasukhoz, de a jovobeli

novekedéshez is sziikségesek.

Az internet szerepe a legjobban ennél a terméknél lathato, hiszen a f6zdék minden
eseményét, és termékét ezen a platformon teszi kozzé. Itt kiemelt szerepet kapnak a
kozosségi médiafeliiletek, foként a Facebook ¢€s az Instagram, de jelentOs szerepe van a
blogoknak is. Az Untappp a sorrajongdk vagy sorgeckek kozosségi oldala, remek
lehetdséget biztosit a fézdéknek, hogy U0j termékeiket megjelenitsék, illetve a
vendéglatohelyek, az aktualisan elérhetd kinalatukat bemutassak. A k6zosségi médianak
nagyobb szerepe lesz a sorfézdék életében, egyre tobb, Uj technikdval fogjak elérni az

arra fogékony kozonséget.

A kézmiives sorfézdék, a jovoben is folyamatosan fejleszteni fogjak technologidjukat,
mindségiiket, €s novelni fogjak népszertiségiiket, amelyekhez nagy tOkebefektetésre van
sziikségiik. A piaci helyzetet figyelembe véve ennek a terméknek 1étjogosultsdga van a
piacon, de meg kell talalni azt az utat, hogy a legtobb emberhez eljusson, és a mindségi

termékek legyenek a f6zdék értékrendjében az elsé helyen, a nyereséggel szemben.
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letoltve 2018.10.09.
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Jogszabalyok

2017. évi LXXVIIL torvény egyes adotorvények €s mas kapcsolddd torvények

modositasardl
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Személyes interjuk

A szakdolgozatom kutatdsaként interjut készitettem a hazai kézmiives sorfézdék
tulajdonosaival, marketing és kommunikacios szakembereivel, brand managereivel. Az
alabbi tablazatban lathat6, hogy kivel, melyik sorf6zdétdl, és mikor készitettem interjut.

Az interjuk helyszine, Budapest és Békésszentandras.

Interjualany Sorfozde Interju napja
Prischetzky Botond MONYO Brewing Co. 2018.11.26.
Lados Péter Yeast Side Brewery 2018.11.29.
Bukovinszky Béla Szent Andras Sorfézde 2018.11.01.
Rizmajer Jozsef Rizmajer Sorfézde 2018.11.05.
Sefcsik Marton Mad Scientist 2018.11.05.
Szalai Tamas Horizont Brewing 2018.11.05.

Venyercsan Péter FIRST The Craft Beer Co. 2018.11.21.
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MELLEKLET
Az interjuk soran feltett kérdéseim:

Mikor alakultak?

Hanyan dolgoznak?

Sajat vagy bérfézést alkalmaznak?

Mennyi sort gyartanak évente? (Hektorliterben)

Mi okozza a legnagyobb koltséget a cégnek?

Bevétel hany szdzalékat forgatjak vissza marketing koltségbe?

Kiket tekint jelenleg versenytarsnak?

Mi a legnagyobb kihivas, ma Magyarorszagon, egy kézmuves sorf6zo cégnek?
Mik a piacszerzés nehézségei?

Budapesten vagy vidéken van nagyobb kozonség erre a termékre?

Ha rangsorolni kellene hova helyezné magat Top 5-10-15-20?

Mik a révid (1 éves), kozép (2-3 év), hosszu (5 éves) terve?

Milyen marketing anyagot ad a vendéglatohelyeknek?

Hol ismerteti meg a fogyasztoval a terméket?

Hogyan céloz meg olyan embert, aki még sose ivott ilyen sort?

Hogy tartja meg a vendégkorét, aki mar megkedvelte?

Tartanak-e rendszeres kostoltatast/samplinget? Ha igen akkor hol?

Rendeznek-e sérvacsorakat/sorbemutatot/beszélgetds estet, kostoloval egybekotve?
Konferencidkon kapnak-e iddsavot a termék bemutatasara/a f6zde promotalasara?
Sorfesztivalokon jelen vannak-e?

Tobb vevo lesz, vagy csak a sords kozonségnek szol?

Milyen kiszereléseket gyartanak?

Hany alland6/szezonalis sére van?

Honnan szerzik be az alapanyagokat? Hazai vagy kiilfoldi? Ar vagy mindség miatt?
Kézi vagy gépi palackozassal torténik a termelés?

Melyik értékesitési csatornan adja el a legtobb termékét?

Be akarja-e vinni a szupermarketekbe?

Mivel célozza meg a kiilonboz6 vendéglatod egységeket? (kocsma, prémium HoReCa,
HoReCa)

Hény vendéglatohelyen vannak bent jelenleg?

Milyen kampanyokat csinalt eddig?
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Kampanyaval kiket céloz? Orszagos, helyi kozosség, kiilfold?

Jelen van-e a kozosségi média csatornakon? Ha igen melyiken?

Hany embert érnek el 6sszesen a kozosségi médian?

Milyen gyakran posztolnak?

Vannak-e fizetett Gijsag/internetes cikkeik?

Melyik csatornat tartja a leghatékonyabbnak? Hogy mérte ezt le?

Hogyan méri fel, hogy melyik termék izlik a fogyasztoknak? Csindl felmérést? Ha igen
milyen modszerrel?

Van-e olyan esemény ahol a vezetdség talalkozhat magas beosztasu vezetokkel, és
targyalhat a piacra jutasrol?

Hogyan szerez piacot/boltot? Visz-e, megfeleld hdmérsékletl sajat terméket kostoltatni?
Mennyi pénze van marketingre?

Hogyan alakitja a bolti drakat? Mihez igazitja? Tobbi hasonld termékhez vagy egyedi
arszabas?

Milyen az elérhetdsége az egyes termékeknek? Van-e raktarhianyuk?

Bolti marketingje van-e?

Hogy oldja meg a disztribuciot? Sajat vagy nagykeresked6n keresztiil értékesit?
Kihivas-e a kiszallitas?

Mennyire érzi magat felkésziiltnek? Miben van hianya? (ember, alapanyag, pénz)

Sajat termékei koziil melyiket hova sorolna a BCG-matrixban?

Mely termékek azok, amik a legnagyobb szazalékat képviselik az eladdsoknak?
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