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VEZETŐI ÖSSZEFOGLALÓ 

 

A jelen szakmai anyag célja egy olyan online tudásbázis megalapozása, amely hatékonyan 

támogatja a helyi termelők piacra jutását, valamint a kosárközösségekhez és rövid ellátási 

láncokhoz való kapcsolódását Baranya megyében. A fejlesztés fókuszában a gyakorlatorientált 

tudásátadás áll, amely egyszerre szolgálja a már működő termelők, a potenciális belépők, 

valamint a tudatos fogyasztók informálását és szemléletformálását. 

A kidolgozott szakmai tartalom öt kulcsterület mentén épül fel: értékesítési lehetőségek, 

minőségmenedzsment, marketing, kosárközösségi működés, valamint vásárlói 

szemléletformálás. E témák együttesen fedik le a helyi termékek útját a termeléstől egészen a 

fogyasztói döntésekig. 

A tananyag kiemelt célja, hogy: 

• átláthatóvá tegye a különböző értékesítési csatornákat, és segítse a termelőket a 

számukra optimális értékesítési mix kialakításában, 

• erősítse a minőség és a bizalom szerepét, különös tekintettel az élelmiszerbiztonsági és 

nyomonkövetési elvárásokra, 

• gyakorlati marketing eszközöket adjon a termelők kezébe, támogatva a 

megkülönböztethető márkaépítést, 

• bemutassa a kosárközösségek működési modelljét, mint stabil és tervezhető értékesítési 

formát, 

• valamint elősegítse a tudatos fogyasztói magatartás kialakulását, amely hosszú távon 

biztosítja a helyi termékek iránti kereslet növekedését. 

A jelen dokumentum oktatási segédanyagként készült, amely közérthető és gyakorlati 

megközelítésben foglalja össze a fenti témaköröket. Célja, hogy az itt bemutatott ismeretek 

közvetlenül alkalmazhatók legyenek a mindennapi gyakorlatban, erősítve a helyi termelők piaci 

jelenlétét és a tudatos fogyasztói közösségek kialakulását. 

 

A tananyag feldolgozása során egy képzeletbeli helyi termelő, Máté 

gazda lesz a kalauzunk, aki végigkísér bennünket az egyes témákon, 

és segít eligazodni a helyi termeléshez és értékesítéshez kapcsolódó 

legfontosabb kérdésekben. 
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1 ÉRTÉKESÍTÉSI LEHETŐSÉGEK A HELYI TERMÉK ELŐÁLLÍTÓKNAK 

 

BEVEZETÉS 

A helyi termékek előállítása önmagában még nem garantálja a piaci sikert: legalább ennyire 

fontos az is, hogy a megtermelt áru milyen csatornákon keresztül jut el a vásárlókhoz. A 

termelők számára ma már többféle értékesítési lehetőség áll rendelkezésre, amelyek eltérő 

működési logikával, eltérő erőforrásigénnyel és eltérő előnyökkel járnak. Egy jól megválasztott 

értékesítési stratégia nemcsak a bevételt növeli, hanem hozzájárul a kiszámítható működéshez, 

a vevői bizalom erősítéséhez és a hosszú távú piaci jelenléthez is. 

A különböző értékesítési formák közötti eligazodás ugyanakkor nem mindig egyszerű. Más 

típusú felkészülést igényel a személyes jelenlét a piacon, mint egy online értékesítési rendszer 

működtetése, és más logika mentén működik egy kosárközösség, mint egy éttermi beszállítói 

kapcsolat. Ezért fontos, hogy a termelők átlássák az egyes lehetőségek működését, előnyeit és 

korlátait, és ezek alapján alakítsák ki saját, számukra leginkább megfelelő értékesítési 

gyakorlatukat. 

A fejezet célja, hogy átfogó képet adjon a legfontosabb értékesítési utakról, bemutassa azok fő 

jellemzőit, és gyakorlati szempontokon keresztül segítse a döntést abban, hogy egy adott 

termelő számára mely megoldások lehetnek a leghatékonyabbak. 

 

1.1 HAGYOMÁNYOS SZEMÉLYES ÉRTÉKESÍTÉS 

 

A helyi termékek értékesítésének legklasszikusabb formái közé tartoznak a termelői piacok, 

vásárok és rendezvények, valamint a közvetlen, helyben – a termelő saját gazdaságában történő 

értékesítés. Ezek közös jellemzője a személyes jelenlét és a közvetlen kapcsolat a vásárlóval, 

amely hosszú távon bizalmat épít, és lehetőséget ad a termékek bemutatására, a kérdések 

megválaszolására, valamint az azonnali visszajelzések 

gyűjtésére. 

 

A termelői piacok a leggyakoribb értékesítési formát jelentik. 

Előnyük, hogy rendszeres, kiszámítható megjelenést tesznek 

lehetővé, amely révén stabil vásárlói kör alakítható ki. 

Ugyanakkor jelentős időráfordítást igényelnek: a piacok 

jellemzően a reggeli órákban működnek, így a termelőknek 

már hajnalban meg kell kezdeniük a felkészülést, az utazást és 

a kipakolást. Egy piaci nap sok esetben az egész napot 

lefoglalja, beleértve az elpakolást és a hazaszállítást is. 
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A vásárok és különböző rendezvények – például tematikus fesztiválok vagy közösségi események 

– szintén fontos értékesítési csatornát jelentenek.  

Ezek általában nagyobb látogatottságot biztosítanak, így rövid idő alatt jelentős forgalom érhető 

el. Ugyanakkor erősen szezonális jellegűek, és a bevétel kevésbé kiszámítható, hiszen 

nagymértékben függ a látogatószámtól és a külső körülményektől. 

A közvetlen, helyben történő értékesítés során a vásárlók a termelőhöz mennek, és a 

gazdaságban vagy az otthonánál vásárolják meg a termékeket. Ez a forma különösen erős 

bizalmi kapcsolatot eredményezhet, hiszen a vásárlók közvetlenül találkoznak a termelővel, és 

gyakran betekintést nyernek a termelés körülményeibe is. Előnye, hogy kevesebb logisztikai 

ráfordítást igényel, ugyanakkor jellemzően kisebb elérést biztosít, és sok esetben előzetes 

egyeztetéshez vagy rugalmas nyitvatartáshoz kötött. 

A bevétel a hagyományos értékesítési formák esetében nagymértékben függ a külső 

körülményektől, különösen az időjárástól. Egy esős vagy hideg napon jelentősen visszaeshet a 

forgalom, ami bizonytalanságot jelent a tervezésben. A gyakorlatban azok a termelők tudnak 

sikeresek lenni, akik rendszeresen, lehetőleg ugyanazon a helyen és időpontban jelennek meg, 

így a vásárlók megszokják a jelenlétüket, és visszatérő vevőkör alakul ki. Emellett a rendezvények 

tudatos kiválasztása is kiemelt jelentőségű. 

A működés hatékonyságát ugyanakkor jelentősen javíthatná, ha a földrajzilag egymáshoz közel 

eső piacok működési napjai összehangolásra kerülnének, mivel így a termelők több helyszínen 

is jelen tudnának lenni, elkerülve az időpontok ütközését és a választási kényszert. 

 

 

 

 

• Közvetlen kapcsolat a vásárlókkal, bizalomépítés 

• Azonnali visszajelzés a termékekről (íz, minőség, csomagolás) 

• Lehetőség a bemutatkozásra és történetmesélésre 

• Visszatérő vevőkör kialakítása rendszeres jelenléttel 
• Kiemelt bevételi lehetőség rendezvényeken, vásárokon 

 • Időigényes (piac és rendezvény esetén): akár egy teljes napot 
igénybe vesz (utazás, kipakolás, értékesítés) 

• Időjárásfüggő értékesítés (eső, hideg, hőség csökkentheti a 
forgalmat) 

• Piacok jellemzően reggeli időszakban vannak, ami korai kezdést 
igényel 

• Korlátozott elérhetőség (csak az adott helyszínen jelenlévők 
vásárolnak) 

• Időpontütközések más piacokkal, ami korlátozza a részvételt 
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1.2 KÖZÖSSÉGI ÉS ELŐRENDELÉS-ALAPÚ MODELLEK 

 

A közösségi és előrendelés-alapú értékesítési formák az elmúlt években egyre nagyobb szerepet 

kaptak a helyi termékek piacán. Ezek a modellek arra épülnek, hogy a termelő és a vásárló között 

előre tervezett, rendszeres kapcsolat alakul ki, amely mindkét fél számára kiszámíthatóbb 

működést tesz lehetővé. 

Ide tartoznak például a kosárközösségek, az átvevőpontokra épülő rendszerek, valamint minden 

olyan megoldás, ahol a vásárlók előre leadják rendeléseiket, és a termelő ezek alapján készül fel 

a termelésre és az értékesítésre. A kosárközösségek működésének részletes bemutatása a 4. 

fejezetben történik, jelen pontban ezért elsősorban az előrendelés-alapú értékesítési logika 

kerül bemutatásra. 

Az előrendelés-alapú működés lényege, hogy a termelő nem „kiviszi a portékát és reménykedik”, 

hanem konkrét megrendelések alapján dolgozik. Ez különösen fontos romlandó termékek 

esetében, ahol a pontos tervezés jelentősen csökkentheti a veszteséget, és kiszámíthatóbbá 

teszi a működést. 

A rendszer működtetéséhez jellemzően szükség van valamilyen rendeléskezelő megoldásra, 

amely lehet egyszerűbb (pl. üzenetkezelés) vagy összetettebb digitális rendszer. Bár nem 

feltétlenül igényel magas szintű informatikai szaktudást, a hatékony működéshez biztos, 

gyakorlatban is alkalmazható digitális ismeretek és rendszerhasználati rutin szükséges. A 

rendelések pontos nyomon követése, visszaigazolása és az átvételi információk kezelése 

kulcsfontosságú a rendszer megbízhatósága szempontjából. 

A vásárlók számára előnyt jelent, hogy biztosan hozzájutnak a kívánt termékhez, gyakran 

közvetlenül a termelőtől, frissen és megbízható forrásból. Ugyanakkor ez a működés nagyobb 

szervezettséget és fegyelmet igényel: fontos az időpontok pontos betartása, a rendelések 

kezelése és az átvétel megszervezése. 



6 
 

A tapasztalatok azt mutatják, hogy ebben a modellben azok a termelők tudnak sikeresen 

működni, akik következetesen jelen vannak egy adott közösségben, és hosszabb távon építik a 

vásárlói kapcsolatokat. A bizalom itt kiemelten fontos, hiszen a vásárlók gyakran előre 

rendelnek, a termék konkrét megtekintése nélkül. 

Fontos szempont a földrajzi közelség és a logisztikai hatékonyság is. Az előrendelés-alapú 

rendszerek jellemzően lokálisan szerveződnek, ezért egy jól megválasztott átvevőpont vagy 

partneri együttműködés jelentősen megkönnyítheti a működést. 

 

 

 

•  Kiszámíthatóbb értékesítés előrendelések alapján  

•  Csökkenthető kockázat és veszteség (különösen romlandó 
termékeknél)  

•  Stabil, elkötelezett vásárlói közösség kialakulása  

•  Hatékonyabb termelési és készletezési tervezés  
•  Rövidebb értékesítési lánc, közvetlen kapcsolat a vásárlóval 

 

  

•  Magasabb szervezettségi igény (rendelések kezelése, 
időpontok betartása)  

•  Logisztikai kihívások (átvevőpontok, szállítás megszervezése)  

•  Folyamatos jelenlét és megbízhatóság szükségessége  

•  Korlátozott földrajzi elérés  
•  Digitális eszközhasználat és rendeléskezelési rendszer 

szükségessége 

 

 

 

1.3 ONLINE ÉRTÉKESÍTÉS 

 

Az online értékesítés egyre fontosabb szerepet tölt be a helyi termékek piacán, mivel 

lehetőséget biztosít arra, hogy a termelők szélesebb vásárlói kört érjenek el, akár a közvetlen 

lakókörnyezetükön túl is. Ez különösen akkor jelent előnyt, ha a termelő olyan speciális vagy 

egyedi terméket kínál, amely iránt más térségekben is van kereslet. 

Az online jelenlét nem feltétlenül jelent azonnal saját webáruházat. A gyakorlatban sok termelő 

egyszerűbb megoldásokkal kezdi, például közösségi média felületeken, üzenetben vagy online 

űrlapon keresztül fogad rendeléseket. Ezek a megoldások gyorsan elindíthatók, és kisebb 

kockázattal járnak, ugyanakkor idővel szükségessé válhat egy átláthatóbb és jobban szervezett 

rendelési rendszer kialakítása. 
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Az online értékesítés egyik legnagyobb előnye a 

rugalmasság: a vásárlók időben és térben 

függetlenül tudnak rendelni, ami jelentősen 

növelheti az elérhető vevők számát. Emellett 

lehetőség nyílik arra is, hogy a termelő 

folyamatosan kommunikáljon a vásárlókkal, 

bemutassa a termelési folyamatot, és erősítse a 

bizalmat. 

Ugyanakkor az online értékesítés nemcsak 

lehetőség, hanem felelősség is. A háttérben 

elengedhetetlen a pontosan megszervezett 

logisztika, beleértve a csomagolást, a szállítást vagy 

az átvétel koordinálását. A vásárlók részéről elvárás 

a gyors és egyértelmű kommunikáció, ezért fontos, 

hogy a termelő mindig egyértelmű információt 

adjon a rendelés menetéről, az átvétel idejéről és 

módjáról. 

Mindezekhez azonban már magabiztos digitális jártasság szükséges, hiszen a rendeléseket 

kezelni kell, válaszolni kell a megkeresésekre, és folyamatosan követni kell a visszajelzéseket. 

A vásárlói értékelések szerepe ebben a csatornában különösen erős. A pozitív visszajelzések 

gyorsan erősíthetik a bizalmat, ugyanakkor egy-egy hiba vagy félreértés esetén a negatív 

tapasztalatok is azonnal láthatóvá válnak, és rövid idő alatt több vásárlóhoz is eljuthatnak. Ezért 

kiemelten fontos a gyors, korrekt kommunikáció és a problémák kezelése, mert ez hosszú távon 

meghatározza a termelő megítélését. 

 

 

• szélesebb vásárlói kör elérése, nem csak helyben  

• időben rugalmas rendelés, a vevő bármikor tud vásárolni  

• könnyű kommunikáció és kapcsolatépítés a vásárlókkal  

• gyors visszajelzések, amelyek segítik a fejlődést  
• fokozatosan is felépíthető, nem kell azonnal webshop 

  

• magabiztos digitális ismeretek (felületek kezelése, válaszadás)  

• időigényes a rendeléskezelés és kommunikáció  

• gyakori probléma az át nem vett rendelés  

• logisztika megszervezése nehéz (csomagolás, szállítás, átvétel)  

• negatív értékelések gyorsan terjednek, egy hiba után akár több 
vásárlót is elérhet  

• folyamatos jelenlétet igényel az online térben 
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1.4 ÉLMÉNYALAPÚ  ALAPÚ ÉRTÉKESÍTÉS 

 

Az élményalapú értékesítési formák egyre nagyobb szerepet kapnak a helyi termékek piacán. 

Ebben az esetben a termék nem önmagában jelenik meg, hanem egy élmény részeként, amely 

során a látogató betekintést nyer a termelés folyamatába, a gazdaság működésébe és a helyi 

hagyományokba. 

Ide tartoznak például a gazdaságlátogatások, kóstolók, bemutatók, főzőkurzusok és egyéb 

élményalapú programok. Ezek során a vásárló nemcsak megvásárolja a terméket, hanem 

személyes tapasztalaton keresztül kapcsolódik hozzá, ami jelentősen erősíti a bizalmat és a 

termék értékét. Emellett egyre gyakoribb, hogy cégek is ilyen jellegű programokat választanak 

csapatépítésként: például szüreten, betakarításban vagy egyéb gazdasági munkákban vesznek 

részt, miközben közvetlen kapcsolatba kerülnek a termelővel és a termékekkel. Ezek az alkalmak 

nemcsak élményt jelentenek, hanem gyakran azonnali értékesítési lehetőséget is teremtenek, 

hiszen a résztvevők szívesen vásárolnak abból, amit személyesen is megismertek. 

Az élményalapú értékesítés egyik legnagyobb előnye, hogy a termelő magasabb hozzáadott 

értéket tud képviselni, hiszen nemcsak árut kínál, hanem élményt is. Ez sok esetben magasabb 

árat is indokolttá tesz, amit a látogatók könnyebben elfogadnak, ha látják és megtapasztalják a 

mögötte lévő munkát. 

Ugyanakkor ez a forma 

jelentős szervezést 

igényel. A látogatók 

fogadása, a programok 

lebonyolítása és az ehhez 

szükséges környezet 

kialakítása mind idő- és 

energiaigényes feladat. 

Emellett fontos 

figyelembe venni, hogy ez 

az értékesítési mód 

gyakran szezonális jellegű, 

és nagymértékben függ a 

látogatói forgalomtól. 

Érdemes az élményalapú programokat komplex szolgáltatásként kialakítani, mert önmagában 

egy gazdaságlátogatás vagy bemutató sokszor kevésbé vonzó a látogatók számára. A vendégek 

ma már élményt keresnek, ezért nagyobb értéket képvisel, ha a látogatás kóstolóval, helyi 

ételekkel vagy akár kisebb programokkal egészül ki. 
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Ennek megvalósításához gyakran szükség van más termelőkkel való együttműködésre is. Jó 

megoldás lehet például – maradva az iménti csapatépítés példánál –, ha egy borászat a saját 

termékei mellé helyi sajtot, pékárut vagy egyéb kistermelői termékeket is kínál, így egy 

összetettebb, élményszerű programot tud nyújtani. Ez egyben keresztértékesítési lehetőséget is 

jelent, hiszen a különböző termelők termékei egymást erősítve jelennek meg, és növelik az egy 

főre jutó költést. 

Az élményalapú értékesítés hatékonyságát tovább növelheti a helyi turisztikai szereplőkkel való 

együttműködés. Kiemelten fontos lehet például a Tourinform irodákkal, szállásadókkal vagy 

programszervezőkkel való kapcsolódás, hiszen ők közvetlenül érik el a látogatókat, és aktívan 

tudják ajánlani a termelők programjait. 

Éppen ezért kifejezetten ajánlott a helyi termelők közötti személyes kapcsolatok építése és az 

együttműködések kialakítása, mert ezek teszik lehetővé, hogy a termelő ne csak egy terméket, 

hanem egy teljes élményt kínáljon a látogatóknak. Érdemes ezzel a területtel tudatosan 

foglalkozni, mert egyértelműen az látszik, hogy a látogatók már nem a tömeges, sablonos 

programokat keresik, hanem autentikus, személyes élményekre vágynak. Egyre nagyobb értéket 

jelent számukra, ha közvetlenül találkozhatnak a termelőkkel, betekinthetnek a gazdaság 

működésébe, és valódi történetekhez, helyi közösségekhez kapcsolódhatnak. 

Ez a szemléletváltás kifejezetten kedvez a helyi termelőknek, hiszen lehetőséget ad arra, hogy a 

termékeiket ne pusztán áruként, hanem élményként mutassák be, ami hosszabb távon erősebb 

vásárlói kötődést és magasabb hozzáadott értéket eredményez. 

 

 

 

• Magasabb hozzáadott érték: a termék élménnyel együtt kerül 
értékesítésre  

• Erősebb vásárlói kötődés és bizalom a személyes tapasztalat 
révén  

• Magasabb ár elfogadottsága az élmény miatt  

• Keresztértékesítési lehetőségek más termelőkkel 
együttműködve  

• Komplex programok révén növelhető az egy főre jutó költés  
• Új célcsoportok elérése (pl. turisták, céges csoportok, 

csapatépítések) 

  

•  Jelentős szervezési és előkészítési igény  

• Idő- és energiaigényes működtetés  

• Szezonális jelleg és látogatói forgalomtól való függés  

• Infrastrukturális feltételek szükségessége (fogadótér, higiénia, 
biztonság)  

• Magasabb elvárások a szolgáltatás minőségével szemben  

• Együttműködések hiányában nehezebben alakítható ki 
komplex élmény 
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1.5 KIEGÉSZÍTŐ EGYÜTTMŰKÖDÉSEK 

 

A helyi termékek piacra jutásának egyik legstabilabb és hosszú távon is kiszámítható formája az, 

amikor a termelők különböző helyi szereplőkkel működnek együtt. Ide tartoznak például a 

termelői boltok, helyi polcok, éttermek, kisebb vendéglátóhelyek, valamint szálláshelyek, 

amelyek helyi termékeket kínálnak a vendégeik számára. 

Ezek az együttműködések lehetővé teszik, hogy a termelő ne kizárólag a közvetlen értékesítésre 

építsen, hanem több lábon álljon, és folyamatos, előre tervezhető keresletre támaszkodjon. 

Különösen előnyös lehet ez olyan időszakokban, amikor a piacozás vagy a vásárok kevésbé 

működnek, például szezonon kívül vagy kedvezőtlen időjárási körülmények között. 

A termelői boltok és helyi polcok esetében fontos előny, hogy a termékek folyamatosan 

elérhetők a vásárlók számára, így nem egy adott naphoz vagy eseményhez kötődik az 

értékesítés. Ugyanakkor ezekben az esetekben számolni kell azzal, hogy a termelő kisebb 

árréssel dolgozik, hiszen a bolt is részesedést kér az értékesítésből. 

Az éttermekkel és vendéglátóhelyekkel való 

együttműködés különösen jó lehetőség lehet a minőségi 

termékek számára, hiszen egy jól működő 

partnerkapcsolat esetén rendszeres és nagyobb 

mennyiségű megrendelések is érkezhetnek. Ugyanakkor 

itt már szigorúbb elvárások jelennek meg: fontos a 

folyamatos minőség, a kiszámítható mennyiség és a 

pontos szállítás. Éppen ezért ez a forma inkább azoknak a 

termelőknek kedvez, akik már stabilan tudnak termelni. 

Fontos ugyanakkor látni, hogy a nagyobb szállodákkal való 

együttműködés a gyakorlatban ritkán működik jól a kisebb 

termelők számára. Ennek oka, hogy ezek a szereplők 

jellemzően nagy mennyiséget, állandó minőséget és 

folyamatos rendelkezésre állást várnak el, amit egy kisebb 

gazdaság nehezen tud biztosítani. Emellett a beszerzési 

folyamataik is kötöttebbek, gyakran központi beszállítókkal dolgoznak, így nehezebb bekerülni a 

rendszerükbe. Ezzel szemben a kisebb éttermek, családi vendéglátóhelyek és szállások sokkal 

nyitottabbak a helyi termékekre, és rugalmasabban tudnak együttműködni, ezért érdemes 

elsősorban ezekre a partnerekre fókuszálni. 

A szálláshelyek bevonása szintén egyre gyakoribb, például amikor a vendégek helyi termékekből 

összeállított reggelit vagy ajándékcsomagot kapnak. Ez nemcsak értékesítési lehetőség, hanem 

kiváló bemutatkozási alkalom is, hiszen a vendég egy pozitív élményhez kapcsolja a terméket. 

Érdemes tudatosan építeni ezeket a kapcsolatokat, és hosszabb távú együttműködésekben 

gondolkodni, mert ezek jelenthetik a legnagyobb biztonságot a termelő számára. Sok esetben 

már az is elegendő lehet, ha egy-egy megbízható partnerrel sikerül stabil kapcsolatot kialakítani. 
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• stabil, kiszámítható kereslet 

• nem csak egy értékesítési csatornára kell támaszkodni 
• kevesebb időráfordítás, mint a folyamatos piacozásnál 
• szélesebb vevőkör elérése (pl. éttermeken, szálláshelyeken 

keresztül) 

 

 

• alacsonyabb árrés a közvetítők miatt 

• szigorúbb minőségi és mennyiségi elvárások 

• függőség a partnerektől 

• logisztikai és szállítási kihívások 

 

A fentieket összefoglalva jól látható, hogy az egyes értékesítési formák eltérő előnyökkel és 

kihívásokkal járnak, ezért a termelők számára érdemes tudatosan mérlegelni, hogy mely 

megoldások illeszkednek leginkább a saját kapacitásaikhoz, céljaikhoz és működési 

lehetőségeikhez. Az alábbi táblázat ebben nyújt áttekinthető segítséget. 

 

Értékesítési forma Előnyök Hátrányok 

Hagyományos személyes 

értékesítés (piac, vásár) 

közvetlen kapcsolat a 
vásárlóval 
azonnali visszajelzés 
erős bizalomépítés 
jó bemutatkozási lehetőség 

időigényes (gyakran egész napos 
elfoglaltság) 
időjárásfüggő 
rendszeres jelenlét  szükséges 
kiszámíthatatlan forgalom 

Közösségi / előrendelés-

alapú modellek 

(kosárközösség) 

tervezhető kereslet 
stabil vásárlói kör 
kisebb kockázat (előrendelés 
miatt) 
erős közösségi kapcsolatok 

kötött rendszer (határidők, átvétel) 
alkalmazkodni kell a közösség 
működéséhez 
kevesebb rugalmasság 

Online értékesítés 

szélesebb elérés (nem csak 
helyi) 
folyamatos elérhetőség 
kényelmes a vásárlónak 

digitális ismeretek szükségesek 
logisztikai kihívások (csomagolás, 
szállítás) 
negatív értékelések gyorsan 

terjedhetnek 

Turisztikai alapú 

értékesítés 

magasabb hozzáadott érték 
(élmény + termék) 
erős élményalapú kapcsolat 
megkülönböztethetőség 

idő- és szervezésigényes 
szezonális működés 
nem minden gazdaság alkalmas rá 

Kiegészítő 

együttműködések 

(boltok, éttermek, 

szállások) 

stabil, kiszámítható kereslet 
több lábon állás 
kevesebb közvetlen 

értékesítési idő 

alacsonyabb árrés 
szigorúbb elvárások (minőség, 
mennyiség) 
partnerfüggőség 
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1.6 MELYIK UTAT VÁLASSZAM? 

 

Nincs egyetlen „jó” válasz, mert a 

megfelelő értékesítési forma nem egy 

előre meghatározott döntés eredménye, 

hanem egy folyamatosan alakuló, 

organikus folyamat. A termelők többsége 

nem egyetlen csatornára épít, hanem 

idővel egy saját, egyedi értékesítési mixet 

alakít ki, amely többféle megoldás 

kombinációjából áll. 

Ez a mix nem statikus: folyamatosan 

változik a termelési kapacitás, a 

kereslet, az évszakok és a 

rendelkezésre álló idő függvényében. 

Előfordulhat, hogy egy adott 

időszakban a piacozás dominál, 

máskor az előrendelés-alapú 

értékesítés vagy az online jelenlét 

kerül előtérbe. Szezonális termékek 

esetében például az előrendelés 

segítheti a tervezhetőséget, míg a 

turisztikai szezonban az élményalapú 

értékesítés válhat hangsúlyosabbá. 

Az értékesítési formák közötti mozgás természetes folyamat: a termelők tapasztalatot gyűjtenek, 

kipróbálnak új megoldásokat, és ezek alapján alakítják ki azt a működési modellt, amely 

számukra hosszabb távon fenntartható. Egyes csatornák inkább a kapcsolatépítést és a bizalom 

kialakítását szolgálják, mások a kiszámíthatóságot, míg megint mások az elérés bővítését vagy a 

magasabb hozzáadott érték megteremtését támogatják. 

A hosszabb távú stabilitás érdekében ezért nem egyetlen csatorna kiválasztása a cél, hanem 

ezek tudatos összehangolása. A különböző értékesítési formák egymást erősíthetik: a piacozás 

visszatérő vásárlókat hozhat az előrendelésbe, az online jelenlét új érdeklődőket terelhet a 

személyes értékesítés felé, míg az élményalapú programok mélyebb kötődést alakíthatnak ki. 

A gyakorlat azt mutatja, hogy a legjobban működő rendszerek nem egyetlen irányra épülnek, 

hanem rugalmasan alkalmazkodnak a körülményekhez. Érdemes ezért nyitottnak maradni, 

kísérletezni, és idővel kialakítani azt az egyensúlyt, amely a termelő számára a leginkább 

működőképes. 
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2 MINŐSÉGMENEDZSMENT A KISÜZEMI ÉLELMISZER-ELŐÁLLÍTÁSBAN 

– „HOGYAN LESZ BIZALMA A VEVŐNEK?” 

 

BEVEZETÉS 

A helyi termékek esetében a vásárlói bizalom nem magától alakul ki, hanem tudatosan felépített 

és folyamatosan fenntartott folyamat eredménye. A vásárló sokszor nem lát bele a termelés 

részleteibe, nem ismeri pontosan a körülményeket, ezért a döntését nagyrészt arra alapozza, 

hogy mennyire tartja megbízhatónak a termelőt. 

A bizalom alapja minden esetben a minőség. Ez azonban nem csak azt jelenti, hogy a termék 

finom vagy szép, hanem azt is, hogy biztonságos, tiszta körülmények között készül, követhető az 

előállítása, és minden alkalommal azonos színvonalat képvisel. Egyetlen negatív tapasztalat – 

például romlott termék, hiányos címke vagy rendezetlen megjelenés – könnyen 

bizalomvesztéshez vezethet, amit később nagyon nehéz visszaépíteni. 

A minőségmenedzsment ezért nem csupán egy kötelező „háttérfeladat”, hanem a sikeres 

értékesítés egyik alapfeltétele. Azok a termelők, akik tudatosan foglalkoznak ezzel a területtel, 

hosszabb távon stabilabb vásárlói körre, kevesebb reklamációra és erősebb piaci jelenlétre 

számíthatnak. 

 

2.1  ÉLELMISZERBIZTONSÁG – MILYEN TÖRVÉNYI MINIMUMOKNAK KELL MEGFELELNI? 

 

Magyarországon az élelmiszer-előállítás – még kisüzemi, kistermelői formában is – szigorúan 

szabályozott terület. A legfontosabb elv, hogy élelmiszert csak úgy lehet előállítani és 

értékesíteni, ha az biztonságos az emberi fogyasztásra. Ez nem választási lehetőség, hanem 

alapkövetelmény. 

A jelenlegi szabályozás alapját egyrészt az uniós élelmiszerbiztonsági előírások, másrészt a hazai 

jogszabályok adják, különösen a kistermelőkre vonatkozó rendeletek. Ezek célja nem az, hogy 

ellehetetlenítsék a termelőket, hanem hogy egy minimum biztonsági szint minden esetben 

biztosított legyen.  

Hazánkban egy őstermelőnek (kistermelőnek) elsősorban a 60/2023. (XI. 15.) AM rendeletet 

kell szem előtt tartania, mely feltételeket határoz meg a kis mennyiségű, helyi és marginális 

élelmiszer-előállítás és -értékesítés higiéniai feltételeiről. 

A követelmények célja a biztonságos élelmiszer-előállítás garantálása a hagyományok 

megőrzése mellett.  
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A legfontosabb előírások az alábbiak: 

Általános Higiéniai Feltételek (GHP - Jó Higiéniai Gyakorlat) 

• Személyi higiénia: Tiszta munkaruha, kötény, 

hajrögzítő használata kötelező. Ékszer, karóra 

viselése csomagolatlan élelmiszer kezelésekor 

tilos. Erős illatú parfüm/dezodor kerülendő. 

• Egészségügyi alkalmasság: A termelőnek 

rendelkeznie kell érvényes egészségügyi 

kiskönyvvel. 

• Létesítmény higiénia: A termelési helynek (pl. 

konyha, feldolgozóhelyiség) tisztának, 

fertőtleníthetőnek, kártevőktől mentesnek kell 

lennie. Megfelelő ivóvíz-ellátás és szennyvízelvezetés szükséges. 

• Eszközök: Élelmiszeripari célra alkalmas, könnyen tisztítható, rozsdamentes vagy 

élelmiszerbarát anyagból készült eszközöket kell használni.  

 

Nyomonkövethetőség 

• A kistermelőnek nyilvántartást kell vezetnie az 

értékesített termékekről, mennyiségekről, a 

vásárlókörről (ha nem közvetlenül a végső 

fogyasztónak ad el). 

• A vásárlók felé biztosítani kell a termék 

eredetének azonosíthatóságát. 

 

Élelmiszerbiztonsági Követelmények (Termékspecifikus) 

• Hőkezelés nélküli termékek: Búzafűlé, smoothie-k esetén a mikrobiológiai fertőzöttség 

kizárása érdekében laboratóriumi vizsgálat elvégeztetése kötelező. 

• Húsfeldolgozás: Darált hús és előkészített húsok esetén szigorú hőmérsékleti előírások 

vannak (pl. darált hús +2 °C alatti tárolás, vágást követő 3. napig). 

• Hústermékek: Húskészítményt fagyasztott húsból előállítani tilos, és a készterméket 

lefagyasztani szintén tilos. 

• Allergének: Az allergiát vagy intoleranciát okozó összetevőket (pl. glutén, tej, tojás) 

jelezni kell a vásárló felé. 

Mennyiségi korlátok 

A kistermelői rendelet két kategóriát határoz meg (I. és II. kategória), amelyek a megtermelt és 

értékesíthető mennyiségtől függenek. A II. kategóriában (nagyobb mennyiség) szigorúbb kiegészítő 

higiéniai előírásoknak kell megfelelni. 
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Bejelentési kötelezettség 

A kistermelői tevékenység megkezdését az élelmiszer-előállítás helye szerint illetékes járási 

hivatalhoz (kormányhivatal) kell írásban bejelenteni. 

Összességében az őstermelő felelőssége, hogy az általa előállított élelmiszer biztonságos, 

egészségre ártalmatlan legyen. 

 

Fontos azonban kiemelni, hogy az élelmiszerbiztonság nemcsak a jogszabályok betartásáról szól, 

hanem arról is, hogy a termelő valóban ismeri a saját termékét, és hitelesen tud róla 

tájékoztatást adni. 

 

Gyakori tapasztalat például, hogy egy termelő bátran 

kínál egy mézzel készült terméket egy cukorbeteg 

vásárlónak, mert „természetes”, azonban a méz ugyanúgy 

cukor, és az adott fogyasztó számára nem fogyasztható. Ez 

nem rossz szándék, hanem információhiány – de a vásárló 

szempontjából komoly kockázat. 

Ugyanez igaz más esetekben is: ha egy savanyúság 

édesítőt tartalmaz, az például nem fér bele a ketogén 

étrendbe, vagy ha egy feldolgozott termék összetevői 

nem egyértelműek, az problémát jelenthet allergiás 

fogyasztók számára. Előfordul az is, hogy a vásárló nem 

saját fogyasztásra vásárol, hanem például állat etetésére, 

ahol szintén fontos az összetétel pontos ismerete. 

 

Ezért alapvető elvárás, hogy a termelő a saját termékéről mindent pontosan tudjon: miből 

készül, milyen összetevőket tartalmaz, és ezek milyen hatással lehetnek különböző fogyasztók 

esetében. A mai vásárlók egyre tudatosabbak, és ha a termelő nem tud egyértelmű választ adni, 

az könnyen a bizalom elvesztéséhez vezethet, nem is beszélve a félretájékoztatásból adódó 

egészségügyi kockázatokról.  

 

 

2.2 HACCP-SZERŰ GONDOLKODÁS KICSIBEN 

 

A kistermelőknek nem választás kérdése, hanem jogszabályi kötelezettsége a HACCP alapelvein 

nyugvó önellenőrzési rendszer működtetése. Azonban jó hír, hogy számukra nem a nagyüzemi, 

bonyolult rendszert, hanem annak egy egyszerűsített változatát írja elő a 60/2023. (XI. 15.) AM 

rendelet. 

A HACCP lényege leegyszerűsítve: hol csúszhat hiba a rendszerbe, és hogyan tudom ezt 

megelőzni? 
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A gyakorlatban ez azt jelenti, hogy a termelő lépésről lépésre végignézi a saját működését: 

• Alapanyagok kezelése 

Honnan származik az alapanyag, hogyan kerül be a rendszerbe, és van-e esély 

szennyeződésre vagy romlásra már az elején. 

• Feldolgozási folyamat 

Mi történik az előállítás során: 

 tiszta eszközökkel dolgozunk-e, elkülönülnek-e a különböző munkafázisok,  van-e olyan  

pont, ahol könnyen hiba csúszhat a folyamatba. 

•  Tárolás 

Megfelelő-e a hőmérséklet, tisztaság, elkülönítés. Sok esetben itt keletkeznek a 

problémák, nem magánál az előállításnál. 

• Értékesítés 

A termék milyen állapotban kerül a vásárlóhoz: megfelelően van-e csomagolva, nem 

sérült-e, biztosított-e a minőség a vásárlás pillanatáig. 

A HACCP-szemlélet egyik legnagyobb előnye, hogy nem utólag kezel problémákat, hanem 

megelőzi azokat. Egy kisüzemi termelő számára ez különösen fontos, mert egy-egy hiba 

aránytalanul nagy következményekkel járhat (pl. visszatérő vevők elvesztése, negatív hírek 

terjedése). 

Fontos hangsúlyozni, hogy itt nem tökéletességről van szó, hanem tudatosságról. Már az is 

jelentős előrelépés, ha a termelő: 

• átgondolja a saját folyamatait, 

•  felismeri a kritikus pontokat, 

• és kialakít néhány egyszerű szabályt ezek kezelésére. 

 

Egy jól működő rendszerben ezek a lépések összeérnek: 

a tisztaság, a tárolás, az alapanyagok kezelése és a kommunikáció mind ugyanazt a célt 

szolgálják: a biztonságos és megbízható termék előállítását. 

 

 A HACCP-szemlélet lényege nem a papírmunka, hanem a 

tudatos működés: ha a termelő átlátja a saját folyamatait és 

következetesen betart néhány alap szabályt, akkor már a 

legtöbb élelmiszerbiztonsági kockázat megelőzhető. 

A legtöbb probléma nem a nagy hibákból, hanem a kis oda 

nem figyelésekből adódik. 
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2.3 CSOMAGOLÁSI, CÍMKÉZÉSI ÉS TÁROLÁSI MINIMUMOK 

 

CSOMAGOLÁS 
 

A csomagolás elsődleges feladata, hogy megvédje az élelmiszert a szennyeződésektől, és ne 

befolyásolja annak minőségét. Az alapvető követelményeket az 1935/2004/EK rendelet 

határozza meg, amely kimondja, hogy az élelmiszerrel érintkező anyagok nem bocsáthatnak ki 

olyan anyagokat, amelyek: 

• veszélyeztetik az emberi egészséget,  

• megváltoztatják az élelmiszer összetételét,  

• vagy rontják annak ízét, illatát.  

 

A műanyag csomagolóanyagokra további előírásokat tartalmaz a 10/2011/EU rendelet, amely a 

megfelelőségi nyilatkozat (DoC) rendszerét is szabályozza. 

 

A kistermelői gyakorlatban a legfontosabb elv: csak élelmiszerrel érintkezésre alkalmas, tiszta 

csomagolóanyag használható. 
 

Gyakorlati követelmények: 

• Csak olyan csomagolóanyag használható, amelyen 

szerepel a „pohár és villa” jelölés, vagy igazoltan 

élelmiszeripari minőségű.  

• Főszabály szerint új csomagolóanyagot kell használni.  

• Üveg újrahasználata csak alapos tisztítás és 

csírátlanítás után lehetséges, azonban a fedél 

minden esetben új kell legyen.  

• A csomagolóanyagot tiszta, por- és kártevőmentes 

helyen kell tárolni.  

• A csomagolásnak megfelelően záródnia kell, 

biztosítva a termék védelmét.  

 

Hatósági ellenőrzés során jellemzően vizsgálják: 

• rendelkezésre áll-e a csomagolóanyag beszerzését 

igazoló számla,  

• megfelelő körülmények között történik-e a tárolás,  

• alkalmas-e az anyag élelmiszerrel való érintkezésre.  

 

Speciális eset – csomagolás nélküli értékesítés: 

 

Piaci értékesítésnél a terméket védeni kell a szennyeződéstől, és a kiszolgáláshoz külön eszközt 

kell használni, kézzel történő érintés nélkül. 
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CÍMKÉZÉS 
 

A kistermelői termékek jelölését a 60/2023. (XI. 15.) AM rendelet szabályozza. A követelmények 

attól függnek, hogy a termék előrecsomagolt formában vagy közvetlen értékesítéssel kerül a 

fogyasztóhoz. 

 

Előrecsomagolt élelmiszerek kötelező elemei 

 

A címkének az alábbi információkat kell tartalmaznia:  

• Megnevezés: A termék pontos neve, amely előtt kötelező feltüntetni a „kistermelői” 

(vagy méz esetén a „termelői”) jelzőt. 

• Termelő adatai: Név, cím (vagy a gazdaság címe) és a FELIR azonosító szám. 

• Összetevők: Minden felhasznált alapanyagot fel kell sorolni tömeg szerint csökkenő 

sorrendben. Az allergéneket (pl. dió, mustár, glutén) kiemelt módon (pl. vastag betűvel) 

kell jelölni. 

• Nettó mennyiség: A termék tömege vagy térfogata (pl. g, kg, ml, l). 

• Minőségmegőrzési vagy fogyaszthatósági idő: A „Minőségét megőrzi:” vagy 

„Fogyasztható:” felirat a dátummal. 

• Tárolási feltételek: Ha a termék különleges tárolást (pl. hűtést) igényel. 

 
Mikor nem kell tápértékjelölés? 

• A kistermelők egyik fontos könnyítése, hogy termékeiken nem kötelező feltüntetni a 
tápértéktáblázatot (kalória, zsír, szénhidrát stb.), kivéve, ha a csomagoláson valamilyen 
egészségügyi vagy tápanyag-összetételre vonatkozó állítást tesznek (pl. 
„cukormentes”). 

 

Csomagolás nélküli értékesítés esetén (pl. piacon): 

 

A vásárló számára jól látható módon fel kell tüntetni: 

• a termék nevét („kistermelői” jelzővel),  

• a termelő nevét,  

• a FELIR azonosító számot.  

 

A gyakorlatban érdemes előre elkészített címkesablonokat használni, amelyek segítik a 

jogszabályi megfelelést és egységes megjelenést biztosítanak. 

 

A Nébih kistermelői útmutatója további részleteket tartalmaz a speciális termékekre (pl. 

húsáruk, tejtermékek) vonatkozóan. 

 

A kistermelői és őstermelői termékekhez több forrásból is letölthetők hivatalos vagy szakmai 

szervezetek által készített címkesablonok, amelyek segítenek a jogszabályi előírások 

betartásában (például a NAK által kiadott Kistermelői útmutató mellékletei). 
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TÁROLÁS 

 

A kistermelők és őstermelők élelmiszer-tárolására vonatkozó szabályokat a 60/2023. (XI. 15.) 

AM rendelet írja elő. A fő elv, hogy az élelmiszert a termék jellegének megfelelő hőmérsékleten, 

szennyeződéstől védve kell tartani. 

 

Alapvető tárolási követelmények 

• Szennyeződés elleni védelem: Az élelmiszereket úgy kell elhelyezni, hogy védve legyenek 

portól, rovaroktól és egyéb szennyeződésektől. 

• Helyiségek kialakítása: 

• Könnyen tisztítható és fertőtleníthető felületek (padozat, falazat). 

• Az élelmiszer-előállító helyet (például a konyhát) időben vagy térben el kell 

különíteni az egyéb tevékenységektől. 

• A tisztító- és fertőtlenítőszereket az élelmiszertől elkülönítve, feliratozva kell 

tárolni. 

• Hűtőlánc biztosítása: A hűtést igénylő termékeknél a hűtési láncot a tárolás, a szállítás 

és az értékesítés során is folyamatosan fenn kell tartani.  

 

Bizonyos állati eredetű termékeknél a jogszabály konkrét maghőmérsékletet ír elő (például friss 

baromfi-és nyúlhús esetén az előírt tárolási hőmérséklet 0 és +4  °C között, nyers tej maximum 

fejéstől számított 15 óráig, 0 és +6 °C fok között.)  

 

Fontos korlátozások 

• Baromfihús: A kistermelő baromfihúst és nyúlfélék húsát nem fagyaszthatja le 

értékesítés céljából. 

• Húskészítmények: Húskészítményt (pl. kolbász, szalámi) fagyasztott húsból előállítani, 

vagy a készterméket lefagyasztani tilos.  

 

A termék egyedi jellegéből adódó pontos tárolási hőmérsékletet és a fogyaszthatósági időt a 

kistermelő határozza meg, és ezt köteles a címkén feltüntetni. 

 
 

2.4 MIT JELENT A MINŐSÉGI KÖVETKEZETESSÉG? 

 

A vásárlói bizalom nem egyszeri jó tapasztalaton alapul, hanem azon, hogy a termék minden 

alkalommal ugyanazt a minőséget képviseli. A minőségi következetesség azt jelenti, hogy a 

vásárló pontosan tudja, mire számíthat – és ezt meg is kapja. 

Egy termék lehet kiváló minőségű egyszer, de ha a következő vásárlásnál már eltér az íze, állaga 

vagy megjelenése, az bizonytalanságot okoz. A bizonytalanság pedig gyorsan bizalomvesztéshez 

vezet. 
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A következetes minőség három alapvető pilléren nyugszik: 

1. Azonos alapanyagok használata 

A termék minőségét alapvetően meghatározza az alapanyag. Ha az alapanyag minősége, 

eredete vagy összetétele folyamatosan változik, az a készterméken is érződni fog. 

2. Stabil előállítási folyamat 

Az elkészítés módja nem lehet esetleges. A mennyiségek, arányok, hőkezelés, 

feldolgozási lépések következetes betartása biztosítja, hogy a termék mindig azonos 

legyen. 

3. Megfelelő tárolás és kezelés 

Hiába jó az alapanyag és az előállítás, ha a tárolás során romlik a minőség. A 

hőmérséklet, tisztaság és elkülönítés minden esetben kulcsfontosságú. 

 

Mi történik, ha nincs következetesség? 

• ugyanaz a termék egyszer finom, máskor túl savanyú vagy ízetlen,  

• eltérő állag vagy megjelenés,  

• rövidebb vagy kiszámíthatatlan eltarthatóság,  

• visszatérő vevők elvesztése.  

A vásárló ilyenkor nem feltétlen tudja megfogalmazni, mi a probléma – csak azt érzi, hogy „nem 

olyan, mint legutóbb”, és inkább más termelőt választ. 

 

Hogyan biztosítható a következetesség kistermelői szinten? 

A jó hír, hogy ehhez nem szükséges bonyolult rendszer. Már néhány egyszerű eszköz is elegendő: 

• bevált receptek és arányok rögzítése,  

• ugyanazon alapanyag-források használata,  

• alapvető munkafolyamatok tudatos betartása,  

• rendszeres önellenőrzés (HACCP-szemlélet),  

• megfelelő tárolási feltételek biztosítása. 

 

A következetesség mint versenyelőny 

A kistermelők egyik legnagyobb erőssége a személyesség és a hitelesség. Ezt azonban csak akkor 

lehet hosszú távon fenntartani, ha a termék minősége nem ingadozik. 

A következetes minőség bizalmat épít, a bizalom pedig visszatérő vásárlókat eredményez. 
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ÖSSZEFOGLALÁS – MITŐL LESZ BIZTONSÁGOS ÉS MEGBÍZHATÓ A TERMÉK?  

 

A biztonságos és megbízható élelmiszer-előállítás nem egyetlen lépés eredménye, hanem több, 

egymással összefüggő tényező együttes hatása. A higiénia, a tudatos folyamatok (HACCP-

szemlélet), a megfelelő tárolás, valamint a pontos jelölés mind ugyanazt a célt szolgálják: a 

vásárló bizalmának megteremtését és fenntartását. 

A kistermelő felelőssége nem ér véget az előállítással. A termék minősége az alapanyag 

kiválasztásától kezdve egészen a vásárlóhoz való eljutásig minden lépésben formálódik. 

 

A legfontosabb alapelvek röviden 

• Tisztaság és higiénia: 

A biztonságos előállítás alapfeltétele.  

• Tudatos működés (HACCP-szemlélet): 

A hibák megelőzése mindig hatékonyabb, mint az utólagos kezelés.  

• Megfelelő tárolás: 

A minőség megőrzése legalább olyan fontos, mint az előállítás.  

• Nyomonkövethetőség: 

A termék eredetének és útjának átláthatónak kell lennie. 
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3 MARKETING KIS TERMELŐKNEK – MÁRKA, KOMMUNIKÁCIÓ, 

VIZUÁLIS MEGJELENÉS 

 

BEVEZETÉS 

Az előző fejezetben a csomagolást és a címkézést elsősorban élelmiszerbiztonsági és jogszabályi 

szempontból vizsgáltuk. A gyakorlatban azonban ezek nem csupán kötelezettséget jelentenek, 

hanem a termék megjelenésének és piaci megítélésének meghatározó elemei is. A 

következőkben azt mutatjuk be, hogyan válhat egy kistermelő tudatos kommunikációval és 

vizuális megjelenéssel megkülönböztethető márkává. 

A mai vásárlók nemcsak terméket keresnek, hanem történetet, megbízhatóságot és élményt is. 

A döntésükben egyre nagyobb szerepet játszik az, hogy mennyire ismerik a termelőt, mennyire 

hitelesnek tartják, és milyen benyomást kelt bennük a termék megjelenése. 

Ez a fejezet abban segít, hogy a kistermelők tudatosan alakítsák ki saját megjelenésüket, és 

egyszerű eszközökkel is erős, felismerhető jelenlétet építsenek ki a piacon. 

A fejezet során az alábbi kérdésekre adunk választ: 

• Mit jelent a termelői márka, és miért fontos a megkülönböztethetőség?  

• Hogyan lehet egyszerű eszközökkel (pl. közösségi média felületek) elérni és megtartani a 

vásárlókat?  

• Milyen szerepe van a fotóknak, videóknak és a személyes történeteknek?  

• Hogyan építhető fel bizalom a kommunikáción keresztül?  

• Milyen vizuális elemek (logó, színek, csomagolás) segítik a felismerhetőséget?  

 

A cél nem egy bonyolult marketingrendszer kialakítása, hanem az, hogy a termelő a saját 

lehetőségeihez mérten, tudatosan és következetesen jelenjen meg a vásárlók előtt. 

 

3.1 MIT JELENT A TERMELŐI MÁRKA? 

 

A „márka” szó sokak számára távoli, nagyvállalati fogalomnak tűnhet, azonban valójában 

minden termelő rendelkezik márkával – még akkor is, ha ezt nem tudatosan alakítja. 

A termelői márka nem más, mint az a kép, amely a vásárlók fejében kialakul a termékről és a 

termelőről. Ide tartozik: 

• a termék minősége,  

• a megjelenés,  

• a kommunikáció,  

• és maga a termelő személye is.  

A vásárló nemcsak azt jegyzi meg, hogy mit vett, hanem azt is, hogy kitől. 
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Egy erős termelői márka: 

• felismerhető,  

• következetes,  

• és bizalmat ébreszt.  

 

A cél nem az, hogy „nagy márkát” építsünk, hanem az, hogy a vásárló tudja: mit kap, és kitől 

kapja. 

 

GYAKORLATI TANÁCSOK A TERMELŐI MÁRKA KIALAKÍTÁSÁHOZ 

A termelői márka kialakítása nem igényel bonyolult tervezést. Néhány egyszerű szempont 

figyelembevételével már könnyen kialakítható egy jól működő, felismerhető megjelenés. 

A gyakorlatban érdemes az alábbiakat szem előtt tartani: 

• Olyan név használata, amely személyes kötődést sugall: 

A vásárlók könnyebben kapcsolódnak olyan termékhez, amely mögött egy konkrét 

ember jelenik meg. Egy keresztnév vagy személyes megnevezés (pl. „Máté gazda”, „Kati 

lekvárjai”) közvetlenebb és bizalomépítő hatású.  

• Egyszerű, könnyen megjegyezhető elnevezés: 

A rövid, jól kimondható név könnyebben rögzül a vásárlók emlékezetében.  

• A név utaljon a tevékenységre vagy termékre: 

Az elnevezésből lehetőség szerint derüljön ki, 

hogy milyen termékről van szó (pl. zöldség, 

méz, sajt), ez segíti a gyors azonosítást.  

• Következetes használat: 

Ugyanaz az elnevezés, színvilág és stílus 

jelenjen meg minden felületen (címke, 

csomagolás, online megjelenés).  

• Hitelesség megőrzése: 

A márka tükrözze a valós működést és 

értékeket. A túlzott vagy nem megalapozott 

állítások csökkenthetik a bizalmat.  

• Vásárlói szemlélet figyelembevétele: 

Egy új vásárló rövid idő alatt dönt. A márkának 

gyorsan értelmezhetőnek és egyértelműnek 

kell lennie. 

 

A jól működő termelői márka nem bonyolult, hanem emberközeli, könnyen érthető és 

következetes. 
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3.2 EGYSZERŰEN HASZNÁLHATÓ MARKETING ESZKÖZÖK 

 

A marketing nem feltétlenül jelent bonyolult kampányokat vagy nagy költségeket. Már néhány 

egyszerű eszköz is elegendő lehet a láthatóság növelésére. 

Leggyakoribb és könnyen használható felületek: 

• Facebook: 

Kapcsolattartás a vásárlókkal, aktuális információk 

megosztása (pl. mikor, hol lehet vásárolni).  

• Instagram: 

Képek és rövid videók segítségével bemutatható a termék 

és a mindennapi munka.  

• Google Cégem (Google Business): 

Segít abban, hogy a vásárlók könnyen megtalálják a 

termelőt, elérhetőségekkel és nyitvatartással együtt.  

Fontos, hogy nem minden felületen kell jelen lenni. Sokkal 

hatékonyabb egy-két csatornát következetesen használni. 

 

GYAKORLATI SZEMPONTOK AZ ONLINE JELENLÉT KIALAKÍTÁSÁHOZ 

Az online felületek használata nem igényel folyamatos, napi szintű jelenlétet. Sokkal fontosabb 

a tudatos és következetes használat. 

A gyakorlatban érdemes az alábbiakat figyelembe venni: 

• Nem szükséges minden felületen jelen lenni: 

Célszerű 1–2 csatornát kiválasztani (pl. Facebook, Instagram), és azokon rendszeresen, 

átlátható módon kommunikálni.  

• Rendszeres, de nem túl gyakori megjelenés: 

Heti 1–2 bejegyzés már elegendő lehet a jelenlét fenntartásához.  

• Aktuális információk megosztása: 

Különösen hasznos az olyan tartalom, amely a vásárlás szempontjából releváns (pl. 

mikor, hol érhető el a termék, milyen kínálat várható).  

• Valós, saját tartalom előnyben részesítése: 

A saját készítésű képek és rövid beszámolók hitelesebbek, mint a sablonos vagy általános 

tartalmak.  

• Egyszerű, érthető kommunikáció: 

A rövid, lényegre törő szöveg segíti a gyors információátadást.  

• Kapcsolattartás a vásárlókkal: 

A kérdésekre adott válaszok, visszajelzések kezelése erősíti a bizalmat és a hosszú távú 

kapcsolatot. Fontos, hogy a vásárlók könnyen megtalálják a kapcsolatfelvétel módját és 

a vásárlási lehetőségeket. 
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A személyes és szakmai tartalmak aránya 

A közösségi felületeken gyakran felmerül a kérdés, hogy mennyire jelenjen meg a termelő 

magánélete a szakmai tartalmak mellett. 

A kistermelői kommunikáció egyik erőssége éppen a személyesség, ugyanakkor fontos 

megtalálni az egyensúlyt a magánjellegű és a termékhez kapcsolódó tartalmak között. 

 

A gyakorlatban az alábbi szempontok segíthetnek: 

• A személyesség erősíti a bizalmat: 

Egy-egy rövid betekintés a mindennapokba (pl. munka közben készült kép, 

háttérfolyamatok bemutatása) közelebb hozza a termelőt a vásárlókhoz.  

• A fókusz maradjon a tevékenységen: 

A tartalmak többsége kapcsolódjon a termékhez, az előállításhoz vagy az értékesítéshez.  

• Kerülendő a túlzottan magánjellegű megosztás: 

Az olyan tartalmak, amelyek nem kapcsolódnak a termelői tevékenységhez, 

csökkenthetik az oldal szakmai jellegét.  

• Egységes hangnem kialakítása: 

A kommunikáció stílusa legyen következetes, így a személyesebb tartalmak is 

illeszkednek az összképbe.  

• Tudatos tartalomválasztás: 

Érdemes minden megosztás előtt átgondolni, hogy az adott tartalom hozzáad-e a 

vásárlói bizalomhoz vagy a termék megítéléséhez. 

 

A személyesség érték, de akkor működik jól, ha a termelői tevékenységet erősíti, nem pedig 

elvonja róla a figyelmet.  
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3.3 FOTÓK, VIDEÓK ÉS TÖRTÉNETEK SZEREPE 

 

A vásárlók számára különösen fontos, hogy „lássák”, 

honnan származik a termék. 

Egy-egy jól elkészített kép vagy rövid videó: 

• bemutatja az előállítás körülményeit,  

• erősíti a hitelességet,  

• és közelebb hozza a termelőt a vásárlóhoz.  

Nem szükséges profi felszerelés: 

• egy tiszta, rendezett környezet,  

• természetes fény,  

• és őszinte bemutatás már elegendő.  

A személyes történetek (pl. hogyan készül a termék, 

miért ezzel foglalkozik a termelő) különösen erősen 

hatnak a vásárlókra. 

 

TÖRTÉNETEK SZEREPE A KOMMUNIKÁCIÓBAN (STORYTELLING) 

 

A vásárlók számára nemcsak a termék fontos, hanem az a történet is, amely mögötte áll. A jól 

megválasztott történetek segítenek abban, hogy a termelő hitelesebbé és emlékezetesebbé 

váljon. 

A storytelling nem kitalált történeteket jelent, hanem a valós működés bemutatását közérthető 

és emberközeli formában. 

A gyakorlatban az alábbi típusú történetek különösen hatékonyak: 

• A termék útjának bemutatása: 

Hogyan jut el az alapanyagtól a kész termékig.  

• Mindennapi helyzetek: 

Egy-egy szezonális munka, betakarítás vagy feldolgozás rövid bemutatása.  

• Helyi kötődés hangsúlyozása: 

A termelés környezete, a táj, a helyi hagyományok bemutatása.  

• Közösségi vagy jótékony kezdeményezések: 

Például ha a termelő helyi rendezvényen vesz részt, támogat egy közösségi ügyet, vagy 

adományoz. Ezek a történetek erősítik a hitelességet és a pozitív megítélést.  

• Személyes motivációk: 

Miért kezdett a termelő ezzel foglalkozni, mit tart fontosnak a munkájában.  
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GYAKORLATI PÉLDA 

Egy rövid bejegyzés arról, hogy a termelő egy helyi közösségnek 

ingyen szállított zöldségeket, vagy részt vett egy falunapi programon, 

erősíti a vásárlók bizalmát, és pozitív képet alakít ki róla. 

A jól megválasztott történetek nemcsak bemutatják a terméket, 

hanem kapcsolatot teremtenek a vásárló és a termelő között. 

 

3.4 BIZALOMÉPÍTÉS A KOMMUNIKÁCIÓN KERESZTÜL 

 

A bizalom a kistermelői értékesítés egyik legfontosabb alapja. 

Ez nemcsak a termék minőségén múlik, hanem azon is, hogy a termelő hogyan kommunikál: 

• őszintén válaszol-e a kérdésekre,  

• elérhető-e a vásárlók számára,  

• következetesen jelen van-e.  

A vásárlók értékelik a közvetlenséget és az átláthatóságot. Egy egyszerű válasz egy kérdésre vagy 

egy rövid tájékoztatás sokszor többet ér, mint bármilyen reklám. 

 

GYAKORLATI TANÁCSOK A BIZALOMÉPÍTÉSHEZ 

A bizalom nem egyszeri dolog, hanem folyamatosan épül – minden egyes találkozással, poszttal, 

vásárlással. 

Néhány egyszerű, de hatékony gyakorlat: 

• A valós működés bemutatása 

Nemcsak a kész terméket érdemes megmutatni, hanem az előállítás folyamatát is (pl. 

szedés, tisztítás, csomagolás). Ez átláthatóvá teszi a működést.  

• Következetesség biztosítása 

Ha a termelő meghatározott időpontban kínál friss terméket, annak teljesülése 

kulcsfontosságú. A kiszámíthatóság erősíti a bizalmat.  

• A személyesség vállalása 

A név és az arc megjelenítése segít abban, hogy a vásárlók kapcsolódni tudjanak a 

termelőhöz.  

• Egyszerű és őszinte kommunikáció 

Nem szükséges marketing jellegű megfogalmazás – elegendő az érthető, tényszerű 

tájékoztatás.  

• Vásárlói visszajelzések kezelése 

A kérdésekre adott válaszok és a visszajelzések megköszönése erősíti a kapcsolatot a 

vásárlókkal. 
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Gyakorlati példa 

Egy termelő rendszeresen rövid bejegyzésekben mutatja be, 

hogy az adott napon milyen termékek kerültek betakarításra, 

és azt is jelzi, ha például az időjárási körülmények miatt 

kisebb mennyiség áll rendelkezésre. 

Ez a fajta átláthatóság és őszinteség erősíti a hitelességet, és 

hozzájárul a visszatérő vásárlói kör kialakulásához. 

 

A bizalom nem a tökéletességből, hanem az átláthatóságból 

és a következetességből épül fel. 

 

 

 

3.5 VIZUÁLIS MEGJELENÉS ÉS FELISMERHETŐSÉG 

A vizuális megjelenés segít abban, hogy a termék könnyen felismerhető legyen. 

Ide tartozik: 

• a logó,  

• a színek,  

• a címke,  

• és maga a csomagolás is.  

 

A cél itt sem a tökéletesség, hanem a következetesség. Ha a termékek megjelenése egységes, a 

vásárló könnyebben azonosítja őket. 

A csomagolás és a címkézés ebben a folyamatban kulcsszerepet játszik: 

nemcsak információt adnak, hanem vizuálisan is képviselik a termelőt. 

 

 

GYAKORLATI TANÁCSOK A VIZUÁLIS MEGJELENÉSHEZ (CÍMKE, LOGÓ, CSOMAGOLÁS) 

A vizuális megjelenés az első benyomás egyik legfontosabb eleme. Egy jól kialakított címke és 

csomagolás nemcsak információt ad, hanem bizalmat épít és megkülönbözteti a terméket. 

Az alábbi szempontok segítenek a tudatos kialakításban: 

• Színek használata 

− Érdemes egyszerű, jól felismerhető színvilágot választani  

− A természetes hatás érdekében előnyösek a zöld, barna, földszínek  

− Fontos, hogy a választott színek következetesen jelenjenek meg minden 

felületen (címke, közösségi média, csomagolás)  
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• Logó kialakítása 

− A logó legyen egyszerű és könnyen felismerhető  

− Előnyt jelent, ha utal a termelőre vagy a tevékenységre (pl. név, „gazda”, 

termék típusa)  

− Kerülendő a túl részletes, nehezen értelmezhető grafika  

− Fontos, hogy kisebb méretben is jól látható maradjon (pl. kis címkén)  

• Címke megjelenése 

− A címke legyen átlátható és könnyen olvasható  

− A kötelező adatok mellett érdemes kiemelni:  

o a termelő nevét  

o a termék nevét  

o esetleges minősítéseket (pl. helyi termék)  

− Célszerű nem túlzsúfolni a címkét – a kevesebb sokszor többet jelent  

• Csomagolás 

− A csomagolás legyen praktikus és tiszta  

− Érdemes törekedni az egységes megjelenésre (pl. azonos üvegek, dobozok)  

− A természetes, egyszerű anyagok (pl. papír, üveg) hitelesebb hatást keltenek  

− A csomagolás segíthet a megkülönböztetésben (pl. egyedi címke, szalag, 

pecsét) 

 

 

 

 

  



30 
 

3.6 ÖSSZEFOGLALÁS – MITŐL LESZ MEGJEGYEZHETŐ EGY TERMELŐ? 

 

A megkülönböztethetőség nem bonyolult marketingeszközökön múlik, hanem azon, hogy a 

termelő mennyire tudatosan és következetesen jelenik meg. 

A legfontosabb elemek: 

• következetes minőség,  

• átlátható kommunikáció,  

• felismerhető megjelenés,  

• és személyes jelenlét.  

A vásárlók nemcsak terméket választanak, hanem termelőt is. 

Az a termelő válik emlékezetessé, aki nemcsak jó terméket készít, hanem azt érthetően és 

hitelesen is képviseli. 
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4 KOSÁRKÖZÖSSÉGEK ÉS ÚJ TÍPUSÚ RÖVID ELLÁTÁSI LÁNCOK 

MŰKÖDÉSE 

 

BEVEZETÉS 

A helyi termékek értékesítése ma már nem kizárólag a hagyományos piacokon vagy a termelői 

boltokon keresztül történik. Az elmúlt években egyre nagyobb szerepet kaptak azok a rövid 

ellátási láncokra épülő modellek, amelyek a termelők és a vásárlók közötti közvetlen kapcsolatot, 

a kiszámítható működést és a helyi gazdaság erősítését helyezik előtérbe. Ezek közül az egyik 

legjelentősebb és legszélesebb körben alkalmazható forma a kosárközösség. 

A kosárközösség nem csupán értékesítési csatornaként értelmezhető, hanem olyan szervezett 

együttműködésként, amely digitális rendelési rendszerekre, tudatos szervezésre és közösségi 

bizalomra épül. Előnye, hogy a termelés és az értékesítés tervezhetőbbé válik, miközben a 

vásárlók számára egyszerűbb és átláthatóbb hozzáférés biztosított a helyi termékekhez. 

A fejezet célja, hogy bemutassa a kosárközösségek működésének alapvető jellemzőit. Ennek 

keretében bemutatásra kerül az előrendeléses rendszer logikája, a digitális rendelési 

megoldások szerepe, a logisztikai és szervezési feltételek, valamint a közösségépítés és a bizalom 

jelentősége. Külön hangsúlyt kap annak ismertetése is, hogy ez a modell miként járul hozzá a 

piacbővítéshez és a stabilabb bevételhez. 

A fejezet végén rövid kitekintés formájában hazai példák kerülnek megemlítésre, amelyek a 

kosárközösségi modellek sokféleségét szemléltetik.  

 

4.1 A KOSÁRKÖZÖSSÉG MŰKÖDÉSI LOGIKÁJA 

 

A kosárközösség olyan előrendelésre épülő rendszer, amelyben a vásárlók egy meghatározott 

időszakban leadják rendeléseiket, majd azokat előre kijelölt időpontban és helyszínen veszik át. 

A működés lényege az, hogy a termelő nem bizonytalan keresletre készül, hanem előre ismert 

igények alapján tud tervezni. Ez jelentősen csökkenti a felesleget, mérsékli az élelmiszer-

pazarlást, és kiszámíthatóbbá teszi a termelést. 

 

A rendszer egyik legnagyobb előnye a kiszámíthatóság. A termelő előre látja, miből mennyit kell 

szállítania, a vásárló pedig biztos lehet abban, hogy a kiválasztott termékek rendelkezésre állnak. 

Ezzel a kosárközösség lényegében áthidalja a hagyományos piacok egyik leggyakoribb 

problémáját: azt, hogy a termelő előre nem tudja, mennyi fogy majd el, a vásárló pedig nem 

tudja, biztosan megtalálja-e a keresett terméket. 

 

A kosárközösség működésének másik kulcseleme a közös kínálat. A vásárló nem egyetlen 

termelőtől rendel, hanem egy közös felületen több termelő termékei közül választhat. Ez 

kényelmesebbé teszi a beszerzést, és növeli a rendszer vonzerejét, hiszen egy rendelésen belül 

friss zöldség, gyümölcs, pékáru, tejtermék, feldolgozott élelmiszer vagy akár kézműves termék 

is elérhetővé válhat. 
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A kosárközösség ugyanakkor nem önmagától működik. A látható rendelési és átvételi folyamat 

mögött jelentős szervezési munka áll: össze kell hangolni a kínálatot, kezelni kell a rendelési 

ciklusokat, biztosítani kell az átvételi pont működését, valamint folyamatosan tájékoztatni kell a 

vásárlókat és a termelőket. A jól működő rendszer tehát egyszerre épít logisztikai fegyelemre és 

közösségi bizalomra. 

 

A kosárközösségek különösen fontos szerepet tölthetnek be ott, ahol nincs napi vagy heti 

rendszerességgel működő piac, illetve ahol a termelők számára a közvetlen városi elérés 

nehezen megoldható. Ilyen esetekben a kosárközösség hatékony kapcsolatot teremt a vidéki 

termelő és a városi vásárló között, és a piac vagy bolt rugalmas kiegészítőjévé válik. 

 

 

4.2 DIGITÁLIS RENDELÉSI RENDSZEREK ALAPJAI 

 

A korszerű kosárközösségek működésének szinte elengedhetetlen eleme a digitális rendelési 

rendszer. Ez lehet egy egyszerűbb webshop, egy erre fejlesztett közösségi piactér vagy más 

online felület, amelyen a vásárlók áttekinthetik a kínálatot, leadhatják rendeléseiket, és 

információt kaphatnak az átvétel módjáról. 

 

A digitális rendszer legfontosabb előnye, hogy átláthatóvá és kezelhetővé teszi a működést. A 

vásárló egy helyen látja a kínálatot, a termelő pedig pontos rendelési adatokat kap. Ez 

megkönnyíti a mennyiségi tervezést, az adminisztrációt és az átvétel előkészítését. A digitális 

felület egyben kommunikációs tér is: alkalmas arra, hogy a termékek eredetéről, előállítási 

módjáról, szezonális jellegéről vagy minősítési szempontjairól is tájékoztatást adjon. 
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A jól működő rendelési rendszernek néhány 

alapvető követelménynek meg kell felelnie. Legyen 

egyszerűen használható, különösen azok számára 

is, akik nem rutinos online vásárlók. Legyen 

egyértelmű a rendelési ciklus, tehát világos legyen, 

meddig lehet rendelni, mikor történik az átvétel, és 

mi a teendő változás esetén. Emellett fontos, hogy 

a rendszer valós és naprakész információkat 

mutasson, mert a pontatlan készlet- vagy 

termékadat gyorsan bizalomvesztéshez vezethet. 

 

A digitális megoldások nem helyettesítik a személyes kapcsolatokat, hanem szervezett keretet 

adnak nekik. A termelő és a vásárló közötti bizalom továbbra is személyes élményekből, hiteles 

kommunikációból és megbízható teljesítésből épül fel, de ennek mindennapi működését a 

digitális rendszer nagymértékben megkönnyíti. 

 

 

4.3 LOGISZTIKAI ÉS SZERVEZÉSI KÖVETELMÉNYEK 

 

A kosárközösség egyik legnagyobb erőssége éppen az, ami egyben 

a legnagyobb kihívása is: a pontosságra épülő működés. Mivel 

előrendelésről, időzített átvételről és több termelő összehangolt 

jelenlétéről van szó, a rendszer csak akkor marad megbízható, ha 

minden szereplő tartja magát az egyeztetett keretekhez. 

 

A logisztikai működés alapja az, hogy a rendelési határidő, az 

összekészítés, a szállítás és az átadás egymásra épülő folyamatként 

működjön. A termelőnek tudnia kell, mikor kell szállítania, milyen 

mennyiségben, milyen csomagolásban és milyen átadási rend 

szerint. Az átvételi pontnak alkalmasnak kell lennie arra, hogy a 

rendeléseket gyorsan, áttekinthető módon lehessen átadni. Ez 

különösen fontos romlandó termékek esetében, ahol a 

hőmérséklet, a tárolás és az időzítés is minőségi kérdés. 

 

A szervezés során külön figyelmet igényel a felelősségi körök tisztázása. Világosnak kell lennie, 

hogy ki kezeli a rendelési felületet, ki tart kapcsolatot a termelőkkel, ki szervezi az átvételi 

pontot, és ki kezeli a reklamációkat vagy egyéb problémákat. Minél egyértelműbb a 

szereposztás, annál kisebb az esélye a működési zavaroknak. 

 

A jól szervezett kosárközösség működése kívülről egyszerűnek tűnik, de valójában fegyelmezett 

háttérmunkára épül. Éppen ez különbözteti meg a hosszú távon életképes rendszereket azoktól 

a kezdeményezésektől, amelyek az első lelkesedés után nehezen tudják megtartani működési 

ritmusukat. 
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4.4  KÖZÖSSÉGÉPÍTÉS ÉS VÁSÁRLÓI BIZALOM 

 

A kosárközösség nem pusztán logisztikai rendszer, hanem közösségi modell. Hosszú távú sikere 

nemcsak a jó szervezésen múlik, hanem azon is, hogy a résztvevők mennyire érzik sajátjuknak a 

rendszert. A vásárlói bizalom itt nem egy marketingfogás eredménye, hanem a mindennapi 

működésből következik: abból, hogy a rendszer átlátható, a termelő elérhető, az ígéretek 

teljesülnek, és a vásárló érti, kitől és mit vásárol. 

 

A közösségépítésnek több szintje van. Az egyik a személyes kapcsolódás: az átvételi alkalmak, a 

találkozások, a kérdezés lehetősége, az ismerős arcok jelenléte. A másik a közös értékrend, 

vagyis hogy a résztvevők nem pusztán árut cserélnek, hanem tudatosan helyi, szezonális és 

megbízható forrásból származó termékeket keresnek. A harmadik szint a részvétel, amikor a 

vásárlók nemcsak igénybe veszik a rendszert, hanem önkéntesként, támogatóként vagy aktív 

közösségi tagként is jelen vannak. 

 

A kosárközösségek egyik fontos tanulsága, hogy 

a közösségi jelleg nem marad fenn 

automatikusan. Ha a működés túlzottan 

eltechnologizálódik, vagy kizárólag logisztikai 

szolgáltatássá válik, gyengülhet az a kötődés, 

amely hosszú távon stabilizálja a rendszert.  

 

Éppen ezért a jó kosárközösség egyszerre figyel 

a szervezettségre és arra, hogy megőrizze 

emberi, személyes karakterét. 

 

 

4.5 PIACBŐVÍTÉS ÉS STABIL BEVÉTEL A TERMELŐ SZEMPONTJÁBÓL 

 

A kosárközösség a termelő számára nem csupán új eladási felületet jelent, hanem más típusú 

értékesítési logikát is. A legnagyobb előnye, hogy tervezhetőbb bevételt kínál, mint sok 

hagyományos értékesítési forma. Az előrendelések révén a termelő már a szállítás előtt látja a 

keresletet, így csökken a bizonytalanság és a megmaradó áru kockázata. 

A kosárközösség emellett piacbővítő szerepet is betölthet. Olyan vásárlói körhöz is eljuttathatja 

a termelőt, amelyet egyébként nehéz lenne elérni, különösen városi környezetben. A közös 

felületen való megjelenés láthatóbbá teszi a kisebb termelőket is, és lehetőséget ad arra, hogy 

termékeik ne elszigetelten, hanem egy komplex, helyi kínálat részeként jelenjenek meg. 

A rendszer hozzájárulhat ahhoz is, hogy a termelő jobban megértse saját piacát. A rendelési 

adatok, a visszajelzések és a kereslet alakulása pontosabb képet ad arról, mely termékekre van 

stabil igény, milyen kiszerelés működik jól, és mely időszakok igényelnek tudatosabb 

kínálatszervezést. Ez hosszabb távon nemcsak értékesítési, hanem termelési döntéseket is 

támogathat. 
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4.6 JÓ GYAKORLATOK HAZAI PÉLDÁKON KERESZTÜL 

 

A kosárközösségi modell hazai működésére több sikeres példa is rendelkezésre áll. A Nyíregyházi 

Kosár Közösség, a Debreceni Kosárközösség és az Esztergomi Kiskosár Bevásárló Közösség 

részletes bemutatása a „Jó gyakorlatok feltárása” című dokumentumban található, ezért jelen 

fejezetben ezek ismertetésére csak röviden, az eltérő sajátosságok kiemelésével kerül sor. 

 

A három kezdeményezés közös pontja, hogy mindegyik a rövid ellátási láncok logikájára, a 

termelő és vásárló közötti közvetlenebb kapcsolatra, valamint a kiszámíthatóbb, szervezettebb 

értékesítésre épül. Ugyanakkor mindhárom modell más-más erősséget hangsúlyoz, ezért együtt 

jól szemléltetik, hogy a kosárközösségek nem egységes sémára épülnek, hanem a helyi 

adottságokhoz és közösségi célokhoz igazodva többféle formában is sikeresen működhetnek. 

 

A Nyíregyházi Kosár Közösség egyik legfontosabb sajátossága a hosszú távú, stabil működés, 

valamint az, hogy tudatosan épít a szemléletformálásra. Kiemelkedő eleme a Tudatos Minősítési 

Rendszer, amely a vásárlók számára értelmezhető módon teszi láthatóvá a termékek mögötti 

fenntarthatósági és minőségi szempontokat. Emellett a közösségi finanszírozásra épülő 

mecenatúra-program is olyan többletelemet jelent, amely túlmutat a szűken vett értékesítési 

működésen. 

 

A Debreceni Kosárközösség inkább a korszerű, digitális működési logika és a hálózati 

kapcsolódások felől mutat példát. Erőssége a webshop alapú szervezés, az átlátható rendelési 

rendszer, valamint az a képzési és tudásmegosztási kapcsolódás, amely a bevásárló közösségek 

hálózatához fűzi. Ez a modell jól mutatja, hogy egy újabb kezdeményezés is képes gyorsan 

strukturált, tanulásra nyitott rendszerré válni. 

 

Az Esztergomi Kiskosár Bevásárló Közösség sajátossága a több mint egy évtizedes működés 

során kialakult személyes, bizalmi alapú közösségi kultúra. Különösen jól látható benne az, hogy 

az átvételi pont nem pusztán logisztikai helyszín, hanem találkozási és kapcsolódási tér is. Az 

esztergomi példa erősen mutatja a szezonális kínálat, a személyes jelenlét és a helyi 

termelőkhöz kötődő fogyasztói bizalom szerepét. 

A három példa alapján jól látható, hogy a kosárközösségek sikerének nincs egyetlen kizárólagos 

modellje. Van, ahol a minősítési és szemléletformáló rendszer hangsúlyosabb, máshol a digitális 

infrastruktúra és a hálózatos működés, illetve van, ahol a közösségi kultúra és a személyes 

kapcsolatok adják a legerősebb alapot. Éppen ez mutatja a modell adaptálhatóságát: a helyi 

szereplők a saját adottságaikhoz illeszkedő hangsúlyokat alakíthatják ki. 

 

 
 

4.7 HOGYAN ÉRDEMES CSATLAKOZNI EGY KOSÁRKÖZÖSSÉGHEZ? – GYAKORLATI 

SZEMPONTOK 

 

A kosárközösséghez való csatlakozás sok termelő számára jó lehetőség a kiszámíthatóbb 

értékesítésre és új vásárlói kör elérésére. Ugyanakkor fontos, hogy a belépés tudatos döntés 

legyen, és a működés sajátosságaihoz igazodjon. 



36 
 

 

Tájékozódás és kapcsolatfelvétel 

 

Első lépésként érdemes feltérképezni, hogy az adott térségben működik-e kosárközösség. 

Számos kezdeményezés helyi szinten szerveződik, de országos szintű gyűjtőfelületek is segítik az 

eligazodást. 

A kosárközösségek hálózatát bemutató online felületek 

– például a https://kosarkozosseg.hu/halozat/ oldal – 

térképes keresővel és részletes információkkal segítik a 

tájékozódást. Ezeken a felületeken elérhetők az egyes 

közösségek adatai, működési jellemzői és elérhetőségei, 

ami megkönnyíti a kapcsolatfelvételt és a megfelelő 

rendszer kiválasztását. 

 

 

A kapcsolatfelvétel során célszerű: 

• megismerni a közösség működési rendjét  

• rákérdezni a belépés feltételeire  

• tisztázni, milyen termékköröket keresnek aktívan 

 

A működés megértése 

A kosárközösségek nem hagyományos piacok, ezért fontos megérteni a működési logikát. A 

termelés és az értékesítés itt előrendelésre épül, ami azt jelenti, hogy a kínálatot és a 

mennyiségeket a rendelési ciklusokhoz kell igazítani. 

Érdemes átgondolni: 

• biztosítható-e rendszeres, kiszámítható kínálat  

• kezelhető-e a rendelési határidőkhöz kötött termelés  

• megoldható-e a pontos szállítás és jelenlét az átvételi ponton 

 

Minőség és átláthatóság 

A kosárközösségekben a vásárlók jellemzően tudatosabbak, ezért kiemelten fontos a hitelesség 

és az átlátható működés. 

Fontos szempontok: 

• a termék eredetének és előállításának egyértelmű bemutatása  

• következetes minőség biztosítása  

• őszinte kommunikáció a termelési körülményekről  

Egyes közösségek minősítési rendszert is alkalmaznak, amelyhez való illeszkedés szintén feltétel 

lehet. 

 

Logisztikai felkészültség 

A sikeres részvétel alapja a pontos és megbízható teljesítés. A kosárközösség működése időzített, 

ezért a késések vagy hiányok az egész rendszert befolyásolhatják. 

Érdemes előre átgondolni: 

• a szállítás megszervezését  

• a csomagolás módját  

• az átvételi napokhoz való alkalmazkodást 
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Kommunikáció és együttműködés 

A kosárközösség nemcsak értékesítési csatorna, hanem együttműködési forma is. A termelők 

közötti koordináció és a szervezőkkel való folyamatos kapcsolat kulcsfontosságú. 

Előnyt jelent: 

• a nyitottság a visszajelzésekre  

• a rugalmas alkalmazkodás  

• az aktív részvétel a közösségi működésben 

 

Hosszabb távú gondolkodás 

A kosárközösséghez való csatlakozás nem egyszeri értékesítési lehetőség, hanem folyamatos 

jelenlétet igénylő működés. A stabil eredmény általában nem azonnal, hanem fokozatosan 

alakul ki. 

Ezért fontos: 

• a kiszámítható jelenlét  

• a vásárlói bizalom építése  

• a kínálat tudatos fejlesztése 

 

A kosárközösséghez való csatlakozás akkor működik 

jól, ha a termelő nem pusztán új értékesítési 

csatornaként tekint rá, hanem egy szervezett, 

bizalomra épülő rendszer részeként. A siker kulcsa a 

kiszámíthatóság, a megbízhatóság és az 

együttműködésre való nyitottság. 

 

 
 

 

4.8 MIT JELENT EGY KOSÁRKÖZÖSSÉG ELINDÍTÁSA A GYAKORLATBAN? 

 

A kosárközösség elindítása nem egy előre rögzített lépéssor mentén történik, hanem egy olyan 

helyi kezdeményezés, amelyet a résztvevők – termelők és vásárlók – közösen alakítanak ki. A 

különböző közösségek működése ezért eltérő lehet, ugyanakkor bizonyos alapfeltételek és 

folyamatok szinte minden esetben megjelennek. 

 

A kiindulópont minden esetben a valós helyi igény megléte. Szükséges, hogy legyen egy olyan 

vásárlói kör, amely nyitott az előrendelésen alapuló vásárlásra, valamint néhány elkötelezett 

termelő és szervező, akik hajlandók időt és energiát fordítani a rendszer kialakítására. Gyakori 

első lépés egy informális találkozó vagy közösségi esemény megszervezése, ahol felmérhető az 

érdeklődés és kialakulhat egy kezdeti mag. 

 

Ezt követően kulcskérdés a termelői kör és a kiegyensúlyozott kínálat kialakítása. A jól működő 

kosárközösség alapja az egymást kiegészítő termékkör, amely lehetővé teszi, hogy a vásárlók egy 

helyen többféle alapvető élelmiszert is beszerezhessenek. Ehhez nemcsak megfelelő számú 

termelő szükséges, hanem az is, hogy a kínálat mennyiségben és minőségben is kiszámítható 

legyen. 

 



38 
 

A működés egyik legfontosabb eleme az előrendelési rendszer kialakítása. A kosárközösségek 

jellemzően valamilyen digitális felületen keresztül működnek, ahol a vásárlók előre leadják 

rendeléseiket. Ez biztosítja, hogy a termelők pontosan lássák a szükséges mennyiségeket, így 

csökkenthető a veszteség és tervezhetővé válik a működés. 

 

Ehhez szorosan kapcsolódik a logisztikai működés megszervezése. Ide tartozik az átadási 

pont(ok) kijelölése, az időpontok rögzítése, valamint a termékek összekészítésének és 

kiszállításának rendje. A kosárközösségek egyik legkritikusabb pontja a pontosság és időzítés 

betartása, hiszen a rendszer csak így működik zökkenőmentesen. 

 

A hosszú távú fenntarthatóság érdekében szükséges egy átlátható működési modell kialakítása 

is. Ez magában foglalja a költségek és bevételek kezelését, a feladatok elosztását, valamint azt, 

hogy a közösség milyen mértékben támaszkodik önkéntes munkára és milyen bevételi 

struktúrára épül. 

 

Végül, de nem utolsósorban, a kosárközösség sikerének alapja a közösség folyamatos építése és 

fenntartása. A rendszer nem pusztán értékesítési csatorna, hanem egy olyan együttműködés, 

ahol a vásárlók és termelők között személyesebb kapcsolat alakul ki. Ehhez elengedhetetlen a 

folyamatos kommunikáció és a visszajelzések kezelése. 

 

Fontos hangsúlyozni, hogy a jól működő kosárközösségek nem „lemásolt modellek”, hanem 

helyi viszonyokra szabott rendszerek. Más közösségek tapasztalatai irányt mutathatnak, de a 

működés minden esetben az adott település lehetőségeihez és szereplőihez igazodik. 

 

 

 

5 VÁSÁRLÓI SZEMLÉLETFORMÁLÁS ÉS TUDATOS FOGYASZTÓI 

MAGATARTÁS ERŐSÍTÉSE 

 

BEVEZETÉS 

„A tudatos vásárló nemcsak terméket választ, hanem értékrendet is.” 

A helyi termékek iránti kereslet alakulása szorosan összefügg a vásárlók szemléletével és döntési 

mechanizmusaival. A fogyasztói magatartás nem statikus, hanem folyamatosan formálódik, 

amelyben a termelők, a közösségek és a kommunikációs csatornák egyaránt szerepet játszanak. 

A fejezet célja annak bemutatása, hogy milyen tényezők befolyásolják a vásárlói döntéseket, 

valamint hogyan alakítható ki olyan tudatos fogyasztói attitűd, amely hosszú távon támogatja a 

helyi termékek iránti kereslet növekedését. Kiemelt hangsúlyt kapnak azok az eszközök és 

megközelítések, amelyek segítségével a termelők érthető módon kommunikálhatják termékeik 

értékét, és hozzájárulhatnak a vásárlók szemléletének formálásához. 
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A fejezet kitér a vásárlói motivációk vizsgálatára, az edukáció különböző formáira, valamint arra 

is, hogy a tudatos vásárlói kör kialakulása miként járul hozzá a stabilabb, kiszámíthatóbb piaci 

működéshez és a termelői hálózatok megerősödéséhez. 

 

5.1 MI MOTIVÁLJA A VÁSÁRLÓT? 

 

A vásárlói döntések mögött több, egymással párhuzamosan működő szempont áll. A 

legfontosabb tényezők közé tartozik az ár, a minőség, a bizalom és a környezettudatosság, 

ugyanakkor ezek súlya egyénenként eltérő lehet. 

Az ár sok esetben elsődleges döntési szempont, különösen a mindennapi vásárlások során. Ezzel 

párhuzamosan azonban egyre nagyobb szerepet kap a minőség iránti igény, valamint az a 

törekvés, hogy a vásárló megbízható forrásból származó terméket válasszon. 

A bizalom kiemelt jelentőségű a helyi termékek esetében, hiszen a vásárló gyakran közvetlen 

kapcsolatba kerül a termelővel. Emellett egyre erősebben jelenik meg a környezettudatos 

szemlélet, amely előnyben részesíti a rövid ellátási láncokat, a szezonális termékeket és a helyi 

gazdaság támogatását. 

Fontos, hogy ezek a szempontok nem egymást kizárva, hanem egymást erősítve jelennek meg 

a vásárlói döntésekben. 
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GYAKORLATI MEGKÖZELÍTÉS – HOGYAN REAGÁLJON A TERMELŐ? 

A vásárlói kérdések és visszajelzések természetes részei a döntési folyamatnak. Ezek nem 

akadályt jelentenek, hanem lehetőséget arra, hogy a termelő bemutassa a termék valódi 

értékét. 

Vásárlói érvek Lehetséges válaszok 

„Drágább, mint a boltban.” 

A hangsúly az értéken van: 
„Ez egy friss, kis tételben készült termék, ismert 
alapanyagokból.” 
Érdemes kiemelni a minőséget és az átláthatóságot. 

„Nem látom a különbséget.” 
Egyszerű, közérthető megfogalmazás szükséges: 
„Ez a termék szezonban készült, adalékanyagok nélkül.” 

„A boltban mindig van.” 
„A kínálat a természet ritmusát követi, ezért mindig friss.” 
A szezonális jelleg pozitívumként jelenik meg. 

„Kényelmesebb a bolt.” „Előrendeléssel gyors és kiszámítható az átvétel.” 

„Miért jobb ez, mint a bolti?” 

„A termék helyben készült, nem utazott több száz vagy 
ezer kilométert, így frissebb és kisebb a környezeti 
terhelése.” 
Ez segít a vásárlónak felismerni a helyi gazdaság és a 
fenntarthatóság közötti összefüggést. 

„Ez tényleg jobb minőségű?” 

„A termék pontos összetétele ismert, az alapanyagok 
nyomon követhetők, és az elkészítés módja átlátható.” 
Ez különösen fontos azoknál a vásárlóknál, akik tudatosan 
figyelnek arra, mit fogyasztanak. 

„Miért éri meg helyit venni?” 

„A vásárlással közvetlenül a helyi gazdaságot támogatja, 
és hozzájárul a termelők megélhetéséhez.” 
Ez az érv a közösségi szemléletre épít, és segít abban, 
hogy a vásárló ne csak egyéni, hanem közösségi 
döntésként tekintsen a vásárlásra. 

„Nem mindegy, honnan jön?” 
„A rövid ellátási lánc miatt pontosan ismert, honnan 
származik a termék, és ki áll mögötte.” 
Ez erősíti a bizalom és az átláthatóság szerepét. 

 

 

 

5.2 VÁSÁRLÓI EDUKÁCIÓ ÉS A TUDATOS VÁSÁRLÓI KÖR KIALAKULÁSA 

 

A tudatos vásárlói magatartás nem alakul ki automatikusan, hanem információn, élményen és 

ismétlődő pozitív tapasztalatokon keresztül épül fel. Ebben a folyamatban a termelők szerepe 

meghatározó, hiszen közvetlen kapcsolatban állnak a vásárlókkal. 
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A vásárlói edukáció több szinten 

valósulhat meg. A piaci jelenlét 

során a személyes kommunikáció 

lehetőséget ad arra, hogy a termelő 

egyszerű, közérthető módon 

bemutassa a termékek jellemzőit és 

előnyeit. Az online felületeken 

történő rendszeres megjelenés – 

például a termelési folyamatok, 

szezonális kínálat vagy mindennapi 

munkavégzés bemutatása – 

hozzájárul ahhoz, hogy a vásárló 

jobban megértse a termék mögötti 

folyamatokat. 

Kiemelt jelentőségű az élményalapú edukáció, amely során a vásárló nemcsak információt kap, 

hanem személyes tapasztalatot is szerez. Ilyen lehet például egy gazdaságlátogatás, nyílt nap 

vagy kóstoltatás, ahol közvetlen kapcsolat alakul ki a termelő és a fogyasztó között. 

Különösen fontos a gyermekek 

bevonása, hiszen a tudatos fogyasztói 

szemlélet már fiatal korban 

megalapozható. Az iskolai vagy óvodai 

csoportok számára szervezett 

gazdaságlátogatások során a gyerekek 

közvetlen élményeken keresztül 

ismerhetik meg az élelmiszer-előállítás 

folyamatát, ami hosszú távon 

meghatározhatja a későbbi vásárlói 

döntéseiket is. A családokon keresztül 

ez a hatás közvetetten a felnőtt 

vásárlókra is visszahat. 

A rendszeres és következetes edukáció 

eredményeként idővel kialakul egy 

olyan vásárlói kör, amely már nem 

alkalomszerűen, hanem tudatosan 

választ helyi termékeket. Ez a folyamat 

a termelő számára is előnyös, hiszen 

kiszámíthatóbb keresletet és stabilabb 

bevételt biztosít, miközben erősíti a 

közösségi kapcsolatokat is. 

 

A vásárlói edukáció így nem önálló tevékenység, hanem a hosszú távú piacépítés egyik alapvető 

eszköze. 
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5.3 A HELYI TERMÉKEK ELŐNYEINEK KOMMUNIKÁLÁSA 

 

A helyi termékek számos előnnyel rendelkeznek, ugyanakkor ezek az előnyök nem minden 

esetben egyértelműek a vásárlók számára. A termelő feladata, hogy ezeket az értékeket 

közérthető, egyszerű és hiteles módon kommunikálja. 

A legfontosabb előnyök közé tartozik a frissesség, a szezonális jelleg, a nyomonkövethetőség, a 

rövid ellátási lánc és a személyes kapcsolat lehetősége. Emellett kiemelhető a helyi gazdaság 

támogatása és a kisebb környezeti terhelés is. 

Fontos, hogy az előnyök nem felsorolásként, hanem a vásárló számára értelmezhető üzenetként 

jelenjenek meg. A túl szakmai vagy általános megfogalmazások helyett az egyszerű, konkrét 

példák segítik a megértést. 

 

GYAKORLATI MEGKÖZELÍTÉS – MIT ÉS HOGYAN ÉRDEMES KOMMUNIKÁLNI? 

A hatékony kommunikáció alapja, hogy a termelő nem információt ad át, hanem értelmet ad a 

terméknek a vásárló számára. 

Frissesség hangsúlyozása 

„Ez a termék tegnap került betakarításra.” - A konkrét időhöz kötés segíti a vásárlót a 

különbség érzékelésében. 

 

Szezonális jelleg bemutatása 

„Ez most a természetes szezonja, ilyenkor a legjobb az íze.” - A szezon nem hiányként, 

hanem minőségi előnyként jelenik meg. 

 

Nyomonkövethetőség kiemelése 

„Pontosan ismert, honnan származik és hogyan készült.” - Ez különösen fontos az 

egészségtudatos vásárlók számára. 

 

Helyi jelleg kommunikálása 

„A termék helyben készült, nem utazott hosszú utat.” - Ez egyszerre utal a frissességre és 

a környezeti hatások csökkentésére. 

 

Közösségi hatás bemutatása 

„A vásárlással helyi termelők munkája kerül támogatásra.” - Ez segíti a vásárlót abban, hogy 

tágabb összefüggésben értelmezze a döntését. 
 

MIT ÉRDEMES KERÜLNI? 

 

A túl általános állítások kevésbé hatékonyak. 

Például a „házi”, „termelői”, „minőségi” jelzők önmagukban nem adnak elegendő 

információt. 

A szakmai túlmagyarázás elbizonytalaníthatja a vásárlót. 

Az egyszerű, rövid üzenetek könnyebben befogadhatók. 
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5.4 A TUDATOS VÁSÁRLÓ KIALAKULÁSA 

 

A tudatos vásárlói magatartás nem egyik napról a másikra alakul ki, hanem egy fokozatos 

folyamat eredménye. Ennek alapját a pozitív tapasztalatok, az érthető kommunikáció és a 

bizalom folyamatos erősödése adják. 

A vásárló kezdetben gyakran kíváncsiságból vagy 

alkalomszerűen próbál ki helyi termékeket. 

Amennyiben a tapasztalat kedvező – például a 

termék minősége megfelelő, az értékesítés 

gördülékeny, a kommunikáció pedig hiteles –, 

idővel kialakul egy tudatosabb választási szokás. 

Ebben a folyamatban kiemelt szerepe van annak, 

hogy a vásárló megértse a termék mögötti 

értéket, és ne csupán az árat vegye figyelembe. A 

személyes kapcsolat, a következetes minőség és 

az átlátható működés mind hozzájárulnak ahhoz, hogy a vásárló biztonsággal térjen vissza. 

 

A TUDATOS VÁSÁRLÓI MAGATARTÁS JELLEMZŐI 

A tudatos vásárló nem kizárólag impulzus alapján dönt, hanem több szempontot mérlegel. 

Jellemző rá, hogy: 

• Figyelembe veszi a termék eredetét és előállításának módját. 

• Előnyben részesíti a helyi és szezonális kínálatot. 

• Nyitott a közvetlen termelői kapcsolatra. 

• Hajlandó hosszabb távon is ugyanattól a termelőtől vásárolni. 

• A tudatos vásárló számára a vásárlás nem egyszeri tranzakció, hanem kapcsolat. 

 

GYAKORLATI MEGKÖZELÍTÉS – HOGYAN SEGÍTHETŐ EZ A FOLYAMAT? 

A tudatos vásárlói kör kialakulása tudatos termelői hozzáállást igényel. A folyamat 

támogatásához az alábbi szempontok kiemelten fontosak: 

A következetesség kulcsfontosságú. 

A minőség, a kommunikáció és a megjelenés állandósága segíti a bizalom kialakulását. 

Az első vásárlás élménye meghatározó. 

Egy pozitív első tapasztalat jelentősen növeli a visszatérés esélyét. 

A rendszeresség erősíti a szokást. 

Az ismétlődő vásárlások idővel rutinná válnak, különösen kosárközösségek vagy piacok 

esetében. 

A személyes kapcsolat felértékelődik. 

A vásárló nagyobb valószínűséggel tér vissza, ha ismeri a termelőt, vagy kötődni tud hozzá. 

A vásárló bevonása növeli az elköteleződést. 

Információk, történetek, betekintés a termelési folyamatokba mind hozzájárulnak a 

mélyebb kapcsolathoz. 
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A tudatos vásárló nem születik, 

hanem kialakul. 

A folyamat alapja a bizalom, amely 

következetes működéssel építhető 

fel. 

A stabil vásárlói kör hosszú távon 

kiszámíthatóbb keresletet és 

erősebb közösséget eredményez. 

 

 

5.5 A SZEMLÉLETFORMÁLÁS MINT PIACÉPÍTÉSI ESZKÖZ 

 

A vásárlói szemlélet formálása nem csupán edukációs tevékenység, hanem a helyi termékek 

piacának tudatos építését szolgáló eszköz. A kereslet ugyanis nem állandó adottság, hanem 

befolyásolható és hosszú távon alakítható. 

A helyi termékek esetében különösen igaz, hogy a vásárlói döntések mögött nem kizárólag ár 

alapú mérlegelés áll, hanem egyre inkább megjelennek az értékalapú szempontok, mint a 

minőség, a bizalom, a fenntarthatóság és a közösségi hatás. 

A szemléletformálás célja, hogy ezek a szempontok tudatosan jelenjenek meg a vásárlói 

döntésekben. 

 

Hogyan válik a szemléletformálás piacépítéssé? 

A folyamat lényege, hogy a termelő nem pusztán terméket kínál, hanem értelmezi és láthatóvá 

teszi annak értékét. Ez több szinten is hatással van a piac működésére. 

 

A vásárlói döntések minősége javul 

A tájékozott vásárló nem kizárólag az árat veszi figyelembe, hanem több szempont alapján 

dönt. Ez csökkenti az árérzékenységet és növeli a minőség iránti nyitottságot. 

Kialakul a stabil vásárlói kör 

A tudatos vásárlók nagyobb arányban térnek vissza, ami kiszámíthatóbb keresletet 

eredményez. Ez különösen fontos a kis termelők számára. 

Erősödik a termelői hálózat 

A növekvő kereslet lehetővé teszi több termelő bevonását, valamint a kínálat bővítését. 

Ez hozzájárul a rövid ellátási láncok fenntartható működéséhez. 

A piac bővül, nem csak átrendeződik 

A szemléletformálás nem csupán a meglévő vásárlók átcsoportosítását jelenti, hanem új 

fogyasztói rétegek megszólítását is. Ezáltal a helyi termékek piaca valóban növekedni 

képes. 
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GYAKORLATI MEGKÖZELÍTÉS – MIT JELENT EZ A TERMELŐ SZÁMÁRA? 

 

A szemléletformálás akkor válik hatékonnyá, ha tudatosan és következetesen épül be a 

mindennapi működésbe. 

 

A kommunikáció nem kampány, hanem folyamatos jelenlét 

A rendszeres, következetes üzenetek erősítik a vásárlói bizalmat. 

 

Az értékeket egyszerűen kell megfogalmazni 

A rövid, érthető üzenetek hatékonyabban érik el a vásárlót, mint a részletes magyarázatok. 

 

A személyesség versenyelőny 

A közvetlen kapcsolat olyan többletet jelent, amely a nagyobb értékesítési csatornákban 

nem jelenik meg. 

 

A hosszú távú gondolkodás megtérül 

A szemléletformálás hatása nem azonnal jelentkezik, azonban idővel stabilabb bevételt és 

erősebb vásárlói közösséget eredményez. 

 

A szemléletformálás nem kiegészítő tevékenység, hanem a 

piacépítés egyik alapja. 

A tudatos vásárlók számának növekedése közvetlenül erősíti a 

helyi termékek piacát. 

A termelő aktív szereplője ennek a folyamatnak, nem csupán 

kiszolgálója. 

 

A HELYI TERMÉKEK PIACA OTT ERŐSÖDIK, AHOL A VÁSÁRLÓK 

FELISMERIK AZ ÉRTÉKET. 


