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Az elmult évtized el6relépései ellenére a hazai klub-
futball pénziigyi fenntarthatésaganak legfébb korlatja
tovabbra is a bevételi szerkezet kiegyensulyozatlansaga.

A klubok jelenlegi bevételeinek
minddssze 40%-a szarmazik piaci
forrasbdl, mig a tobbséget dllami és
kdzponti tamogatasok teszik ki.

Ez a fligg8séqg pedig kétségtelen gatja a mikodési
0nallésag kialakuldsanak, mivel nem 6sztonzi tzleti
modellek fejlesztését és ezaltal a piaci bevételek
bévitését sem.

Ugyanakkor pozitivumként emlithet6, hogy a

Magyar Labdaridgdé Szovetség (MLSZ) is felismerte a
problémat, és a 2025-2030-as stratégidjaban célként
hatarozta meg, hogy a jelenlegi 40%-os piaci aranyt
kozel 50%-ra kell emelni 2030-ig.! Ennek oka, hogy
mig az elmult években jelentésen néttek a kdltségek,
az allami és kozponti forrdsok legfeljebb stagndldsa
varhato az elkdvetkezd id6szakban. lgy tehat a klubok

fenntarthatdsdga, jelentds kdltségcsdkkentési kényszer

nélkdl, kizardlag a piaci bevételek markans erdsitésével
biztosithato.

A valtozas kulcsa az NB |, hiszen itt sszpontosul a
hazai futball legnagyobb szurkoléi bazisa, a legerdsebb
piaci érdekl6dés és a legnagyobb médiajelenlét. A
jelenlegi helyzet azonban azt mutatja, hogy ez a
potencidlt egyelére még nem sikerilt kihasznalni. A
forrasok felhaszndldsat sajnos tovabbra is a révid tava

! Magyar Labdartigas Stratégiaja - 2025-2030
2 Professziondlis futballkdrkép - Futballszakmai adatelemzés
3 UEFA - The European Club Finance and Investment Landscape

szemlélet és az azonnali sportsiker iranti kényszer
hatdrozza meg. Ezen szemlélet kovetkezményei
kilonosen jol érzékelhetdk a jatékospolitikaban.

A 2023/24-es szezonban a Iégidsok ardnya
megkozelitette a 40%-ot, ami vildgosan mutatja, hogy
a klubok szamottevd eréforrast forditanak kilféldi
jatékosok igazolasara. A tényleges jatékpercek
elemzése azonban ravilagit egy ellentmondasra.

Bar a régids orszagok koziil a magyar NB I-ben
jatszik a legtoébb Iégids, atlagosan nalunk toltik

a legkevesebb id6t a palyan.? Tehat a kulfoldi
labdarugok tomeges szerzddtetése szamos esetben
nem eredményez mérhetd eredményeket. Ha pedig a
vart sporteredmények elmaradnak, az ilyen és ehhez
hasonld dontések pénziigyi nehézségekhez, névekvo
addssagallomanyhoz és a gazdalkodasi mozgastér
sz(ikliléséhez vezethetnek. Ezt a kockazatot tovabb
erdsiti a bérkiadasok trendszerd emelkedése is. Az
NB | bérkoltségei a 2023/24-es idényben 6 millié
eurdval, vagyis 5,6%-kal néttek, elérve a 105 millié
eurdt. Ez régids 6sszehasonlitdsban is kiemelkedéen
magas (pl. Horvatorszag: €87m, Romania: €80m,
Csehorszag: €88m).3

A fentiek egyértelmden rdmutatnak arra, hogy a
jelenlegi bevételi struktira nem biztositja a kdltségek
hosszu tavu és kiegyensulyozott fedezését. Ebbol
fakaddan

eqgy fenntarthaté tzleti- és mikodési
modell megteremtése valik a sikeres
jovoépités kulcskérdésévé.




Ennek pedig egyik legfontosabb pillére a piaci alapu
bevételek novelése, kiilonos tekintettel a meccsnapi
bevételekre, amelyek a 2023/24-es szezonban az

NB l-es klubok 0Gsszbevételének minddssze 9%-at
adtak. Ez az ardny azonban még igy is félrevezetd,
hiszen ebbdl a Ferencvaros 7%-ot, mig a tébbi 11

klub egylttesen csupan 2%-ot képvisel. A
nemzetkozi példak ezzel szemben jéval magasabb
értéket mutatnak: a régios orszagokban atlagosan
12% (pl.: Csehorszag, Horvatorszag, Romania), mig
Nyugat-Eurépaban 19% (pl.: Belgium,
Spanyolorszag, Svédorszag).

Bevételi forrasok szazalékos megoszlasa, 20234

9%*
< Régids Nyugat-
Magyarorszag orszagok Eurépa
Forrds: UEFA, EY-Parthenon elemzés B Kereskedelmi B UEFA mTV B Meccsnap Egyéb

*A Ferencvdros éves beszdmoldja a meccsnapi és a kereskedelmi bevételeket 6sszevontan tartalmazza, igy az UEFA adatait ennek megfeleléen mddositani

kellett.

Pedig a futball irdnti érdekl6dés itthon is jelentds: a
valogatott mérk6zései rendszerint telthdzasak és a
nemzetkdzi sportesemények iranti figyelem is magas.
A magyar lakossag kdzel 50 %-a koveti a futballhireket,
mig a sportrajongok kérében ez az arany eléria 77 %
-ot.> Az NB | tlagnéz6szamainak emelkedése azt
mutatja, hogy sok olyan potencidlis szurkolé van jelen
a hazai piacon, akiket megfeleld célzassal és éimény-
kdzpontd megkozelitéssel még sikeresen be lehet
vonzani a stadionokba, kiilondsen Ugy, hogy a stadion-
ok kihasznaltsdga a 2023/24-es szezonban orszagos
atlagban mind6ssze 45 %-os volt.®

A meccsnapi bevételek aranyanak novelése tehat
a fenntarthaté m(ikodési modell egyik alapvet6

épitékove lehet. Ezt dontéen tobb szurkold
bevonasaval, magasabb jegydrakkal vagy a stadionon
bellli koltések novelésével lehetne elérni. A lakossag
jelenlegi fizet6képessége és drérzékenysége mellett
azonban a jegyarak emelése nem realis lehetdség,

a stadionon beliili értékesitések ndvelési lehetésége
pedig eleve korlatozott.

Ezért elsddlegesen a stadionba ldtogatd szurkoldk
szamanak novelésére érdemes koncentralni. Ezt
tobbféle mddon lehet 6sztondzni, de nem mindegyik
all a klubok kozvetlen befolydsa alatt. Példdul a liga
versenyképessége, a bajnoksag szinvonala vagy a
csapat szereplése bar meghatdrozé tényez6k, de
ezekre egy klub 6nalléan csak korlatozottan tud hatni.

42023-as pénziigyi év adatai, amely tartalmazza a 2023/24-es szezon elsd felét

> Eurosport, GapTo - Sportfogyaszt6i szokdsok Magyarorszagon
¢ EY-Parthenon elemzés



A két legfontosabb elem, ami viszont a klub kézvetlen hataskorébe tartozik:

2. A szurkoldi élmény tudatos fejlesztése
A mar elkotelezett szurkoldk megtartasa legalabb
ilyen fontos feladat. Mdra az elvarasok gyokeresen
megvaltoztak: a mérkdzésélmény nem korlatozdodik
a meccs 90 percére vagy a stadion falain belllre.
A kapcsolat a klub és a szurkolé kdzott sokkal
korabban kezd6dik és jéval a meccs lefujasa utan is
folytatddik. A fan journey, azaz a szurkoldi élmény
teljes ive, mar a szezon elétti digitalis aktivitasokkal
indul, majd a jegyvasarlastél a meccsnapi
élményen at az utbkommunikacioig tart. A cél
olyan élménylanc kialakitasa, amely hosszu
tavon is érzelmi kotédést és rendszeres jelenlétet
eredményez.

1. A szurkolo6i bazis bovitése
A stadionok megtéltése ma mar nem pusztan
sportszakmai kérdés, hanem egy tudatos
marketing- és digitalis stratégia eredménye.
Kiléndsen fontos célcsoportot jelentenek azok,
akik eddig nem latogattak mérkdzésekre, mivel
Oket gyakran nem a sport iranti érdektelenség,
hanem az élmény hidnya tartja tavol.” A
digitalizacio lehet8séget ad arra, hogy a klubok
személyre szabott tartalmakkal, kbzdsséqi
platformokon keresztil, mar a stadionon kivil
elkezdjék elérni és bevonni ezeket a potencialis
szurkoldkat. Ezaltal fokozatosan bdvithetd a klub
aktiv kovetdi- és mérkdzéslatogatdi kore, mikdzben
Uj célcsoportokat is sikeresen megszélithatnak.

Fan Journey

< G

Szezon el6tti Mérko6zés elotti Meccsnapi Mérké6zés utani Mérko6zések Szezon utani
felvezetés fazis élmény fazis kozotti idoszak lezaras
A klub irdnti A szurkold Kiemelkedd, Az élmény A klub jelenlétének  Erzelmi lezards és
figyelem felkeltése  fokozatos bevondsa érzelmileg erés feldolgozasa és fenntartdsa a hosszu tavu

s és az emociondlis a heti élmény biztositdsa, = meghosszabbitdsa,  szurkold elkotelez6dés

o kapcsolat meccsritmusba és amely mélyiti a kozOsségi interakcié  hétkoznapjaiban, az  elGsegitése a
Ujraépitése a szezon k6z0sségi élmény klubhoz valé 0szténzése identitas kovetkezd szezonra
el6tt kialakitasa kotédést megerdsitése

j&w_) Megteremti az Az adatok alapjan A meccsnapi A reakciok és A reaktiv Lezarja az

@1 alapot a sajat passziv viselkedés valds aktivitasok alapjan szurkolékbol aktiv adatciklust, a

0 adatalapu érdekl6dokbdl aktiv  idejl testreszabast  személyre szabott résztvev6t formdl, a szezon sordn

> kozonségépitéshez, kozonséget formal, és adatgy(jtést ajanlasok 6szténzik  gamifikdcid rogzitett adatok

£ ami lehet6évé teszia és modellezi a biztosit a jov6beli EREREEN S szokasokat épit, és  alapjan személyre

2 kés6bbi személyre preferencidkat célzadshoz erdsitik a kotédést gazdagitja az szabott

o szabott elérést adatprofilt Ujraaktivalassal

2 inditja a kovetkez

g évet

Forras: EY-Parthenon elemzés

7ECA - Engaging the younger generation of football fans



Eqgy jél célzott, adatalapu digitalis stratégia lehetdéséget
teremt arra, hogy a szurkoldkat személyre szabott
tartalmakkal, ajanlatokkal és éiményekkel elkdtelezzék,
mindezt a fan journey minden szakaszaban.

Nemzetkdzi felmérések eredményei is nagyban ala-
tamasztjak, hogy azok a szurkoldk, akik pozitiv tech-
noldgiai éiményben részesiiltek, akar a stadionban,
akdr azon kivdil, Iényegesen aktivabba valtak: 56%-uk
tébb mérkézést kezdett el él6ben latogatni, 54%-uk

a baratait és csalddtagjait is erre 6sztonozte, 51%-uk
pedig megosztotta éiményeit a kozosségi médidban.®
igy tehat a fan journey mdra bizonyitottan felvéltotta
az egyszeri élményt, és egy folyamatos, digitdlisan
tdmogatott kapcsolatot jelent, amely a klubok hosszu
tavu sikerének egyik kulcsava valt.

Tapasztalatunk alapjan ez a fajta stratégiai szemlélet
nem épllhet elszigetelt, zart technoldgiai meg-
oldasokra. lgy tehat a digitalis eszkdzok, bar beveze-
tésik elengedhetetlen, Gnmagukban nem elegendbek
a sikerhez. Egy CRM-rendszer, egy mobilalkalmazas
vagy egy marketingkampany csak akkor képes valddi
hatdst gyakorolni a szurkoldi viselkedésre, ha egy
egységes, adatvezérelt logika mentén éplilnek fel, és
eqgészitik ki egymast. Ehhez pedig a kluboknak egy
olyan atfogd mikddési modellt sziikséges kialakitani,
amelyben az adatok, a technoldgia és az izleti célok
egységes rendszert alkotnak.

Eqgy ilyen stratégia megvaldsitasa azonban csak
akkor lehetséges, ha a klub rendelkezik a sziikséges
alapokkal, mind szervezeti, mind technoldgiai
értelemben. A digitdlis szemlélet nem 6nmagatal
épul ki: tudatos tervezést, folyamatos adatgydjtést,
adatvezérelt dontéshozatalt és a relevans
eszkozrendszerek (példaul: loT, CRM, CDP, Al)

/////

A valdsag ezzel szemben az, hogy a klubok dontd
tébbsége nem rendelkezik ezekkel, illetve, ha bizonyos
elemek elérhetdk is, nem illeszkednek egy egységes,
rendszerszint{ tervbe. Ez pedig egy stratégiai
kockazat.

Klléndsen igaz ez egy olyan gazdasagi kdrnyezetben,
ahol az (izleti modelleket egyre inkdbb az adatalapu
dontéshozatal hatarozza meg. A nemzetkdzi adatok
alapjan digitdlisan lemaradé szervezetek éves
bevételndvekedése 6tszor lassabb, mint azoké,
amelyek tudatos digitdlis stratégiat alkalmaznak.®
Erre eqgy kivalé példa a dan FC Copenhagen esete is,
ahol egy hosszu tavu, adatalapu szurkoldi stratégia
eredményeként 6t év alatt 80%-kal n6tt az atlagos
hazai néz6szam: 15 000 f6érél 27 000 fére emelkedett
a 2023/24-es szezonra.'® A fokozddd szurkoldi
aktivitas az FC Copenhagen pénziigyi eredményeiben
is megjelent, a teljes bevétel ebben az idészakban a
kétszeresére nétt.

Eqgy jol felépitett digitalis stratégia:

» belsé feltételezések helyett valddi piaci igényekre reagal,
» megteremti az alapot az adatvezérelt mikddéshez és mérhetéséghez,
»  Osszekoti a klub kiilonbozd terleteit (marketing, értékesités, kozosségépités stb.), és rendszerré formalja,

» lehetdvé teszi a relevans tartalmak és éimények szegmentalt célzasat.

8 Capgemini Research Institute

* 10T = Internet of Things; CRM = Customer Relationship Management; CDP = Customer Data Platform; Al = Artificial Intelligence

° EY-Parthenon elemzés
10 Football Benchmark - Maximizing stadium potential



A technoldgia fejl6désével az otthoni meccsélmény is
egyre versenyképesebbé valik. A fiatalabb generdcidk
- kiilénosen a Z generacié - szamara mar nem magatol

értet6dd, hogy a stadionban élik at a mérkdzéseket.
A 18-27 éves szurkoldk 77%-a mar inkdbb digitalis
csatornan keresztil kdveti a sporteseményeket.!!

Szurkolok meccsnézési szokasai digitalis csatornakon, 2023

Z generdcié: 18-27
Y generacio: 28-43
X generacié: 44-60
Baby boomers: 61-70
Néma generdcié: 70+

Atlag
Forrds: Statista

Ezért is olyan fontos kiemelni, hogy a digitalizaciés
|épéskényszer felismerése intézményi szinten mar
itthon is megtdrtént. A kordbban emlitett MLSZ
stratégidjaban a digitdlis fejlesztés onallo pillérként
szerepel, melynek célja a magyar labdarugas
technoldgiai felzarkdztatdsa, kiilénos tekintettel

a klubok adatvezérelt m(ikddésére és a szurkoldi
kiszolgalas fejlesztésére. A szovetség kdzponti szinten
mar megkezdte szamos intézkedés bevezetését.
Tobbek kozott elinditotta a digitalis szurkoloi
klubtagsagi programot, valamint [étrehozta az
egységes digitalis jegyértékesitési rendszert is.

A stratégia gyakorlati és rendszerszint(i megvaldsitasa
ugyanakkor nem képzelhet6 el klubszint(i elkotelez6dés

11 Statista - Fan preference to watch sports at home 2023

T7%

75%

nélkll. Az MLSZ, sajat nyilatkozatai alapjan, nemcsak
elvdrja a digitalizacidban vald aktiv részvételt,

hanem tamogatni is fogja a klubok ehhez kapcsolédd
fejlesztéseit.

A klubok szamara tehat vildgos az irany:
eljott az id8, hogy tudatos, digitalis
alapokon nyugvo szurkoldi stratégiat
alakitsanak ki,

ezzel vdlaszt adva a 21. szadzad kihivasaira, illetve
eleget téve a feléjiik tdmasztott elvardsoknak is.



Stratéqgiabdl megvaldsitas

77 o

Az EY-Parthenon szakért6i csapataval

A stratégia nalunk nem ér véget egy prezentacioval > testreszabott digitdlis stratégiat,

- az EY-Parthenon csapata akdr a megvaldsitasban
is szerepet vallal.

kindlunk, hanem:

. » nemzetkdzi benchmarkokon nyugvo tudast,
Nem dobozos megoldasokat

» konkrét eszkdzoket és miikodési modelleket,

» és egy olyan szakért6i csapatot, amely mar
bizonyitott tobb élvonalbeli (Premier League,
Bundesliga, Seria A) eurdpai klubnal.

Az EY-Parthenon az elmult években szdmos digitdlis projektet valdsitott meg a globalis labdardgdpiacon.

Az alabbiakban néhany kiemelt példat mutatunk be kiilonb6zd fejlesztési tertletekrol.

Uj bevételi forrdsok meghatarozésa:

Konkrét, a klub miikodéséhez illeszkedd bevételi modelleket alakitottunk ki, tobbek kozott
eléfizetéses tartalmak, webshop, dinamikus jegyértékesités vagy digitalis szponzori
megolddsok formdjaban.

Digitalis tzleti modellek kidolgozasa:

Felmértiik és priorizaltuk azokat a digitdlis csatornakat és szolgaltatdsokat, amelyek
valds lizleti eredményeket hozhatnak, példaul kozosségimédia, streaming, mobilapp vagy
e-kereskedelem. A stratégia a klub célcsoportjara és m(ikodési realitasaira épuilt.

Adatvezérelt mikddés megalapozasa:

Stratégiai szinten terveztiik meg a szurkoldi adatkezelés és -hasznositas rendszerét:
milyen adatot érdemes gy(ijteni, hogyan lehet ezek alapjan szegmentalni, és miként lehet
automatizalni a kommunikaciot vagy az értékesitést.

Szurkoldi célcsoportok aktivizalasa:

Elemzésekre alapozva meghataroztuk a legnagyobb potencialt hordozd szurkoldi
szegmenseket, majd javaslatot tettlink arra, hogyan lehet 6ket személyre szabott éiményekkel,
ajanlatokkal vagy tartalmakkal elérni és bevonni.

Stadionon belli digitalis fejlesztések tervezése:

Kialakitottuk a stadionhoz kapcsolddé digitalis éimények és bevételi funkciok koncepcidjat,
példaul valds idejli hirdetési megolddsok, célzott ajanlatok vagy adatvezérelt infrastruktura-
fejlesztések (Wi-Fi, 1oT).
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