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1. Bevezetés, temavalasztas indoklasa

A szakdolgozatomban a fogyasztok Uzletvalasztasi szempontjait vizsgalom, illetve ezen
szempontok, preferalt tényezék valtozasat a Covid és a magas inflacio hatasara. Azért
valasztottam ezt a témat mert nagyon érdekesnek tartom és nagyon soklétiinek a kiilonb6z6
befolyasold tényezok, kiilsd és belsé motivaciok, hatdsok miatt. A téma aktualitasa jelentds,
hiszen az utobbi években rengeteg kiilsé impulzus érte a fogyasztokat melyek miatt
valtoztatni kényszeriltek a vasarlasi szokasaikon. Ez hatassal lehet a szamukra preferalt
szempontokra is az Uzletvalasztas esetében. Véleményem szerint az aktualis helyzet
befolyasolja minden vasarl6 szokasait generaciotol és nemt6l fliggetleniil, ezért is fontos
foglalkozni ezzel a témaval. A tovabbiakban szeretném bemutatni a fogyaszt6i magatartés
alapjait, tekintettel a kiilonb6z6 trendekre, illetve a vasarlok/ haztartasok csaladi allapotat,

lakdhelyét, tarsadalmi helyzetét figyelembe véve.
1.1 Téma aktualitasa

A Covid jarvany sokban befolyasolta minden ember életét, nemtdl és generaciotol
fliggetlendl. A jarvany megjelenése hatassal volt a teljes fogyasztasi folyamatra a lakossag
kdrében, hiszen befolyasolta mind a beszerzési, mind a fogyasztasi és tarolasi folyamatokat.
A pandémias idészak idején az online vasarlasok szama nétt, foleg a diplomasok, egyediil
¢lék és home officebol dolgozok korében. Ez mellet az online ligyintézések szdma is
novekedett ugyanis korlatozva volt, néhany helyen pedig nem is volt megengedett a
személyes Ugyintézés. A korlatozasok mellett pedig sokan egészségilk megoOvasa miatt
részesitettek elonyben az online tér nyujtotta lehetdségeket. Az emberekre jellemzd volt a
tartds élelmiszerek és mindennapi higiéniai szerek és eszkdzok felhalmozésa, hiszen ezen
fogyasztasi cikkek bizonyultak a leginkabb nélkilozhetetlennek. A jovo6tol valo félelem volt
jelen sok ember életében, jellemzd volt a panikvasarlds a lakossag korében, ez pedig
eldidézett bizonyos termékek esetében ellatasi zavarokat is. A fogyasztok, akik nem
halmoztak fel készleteket, nem lattak szlikségesnek ezt, illetve a lakossag egy része nem
rendelkezett elég tartalékkal a jelentds készletek felhalmozasahoz. A vasarlasi szokasok

jelentésen megvaltoztak, egyre népszeriibbek lettek a nagy kiszerelésti termékek. (Internetl)

A kiilonb6z6 fogyasztasi szegmensekben kiilonb6z6é generacios csoportok mutattak magas
fogyasztoi aktivitast. A fiatalok mutattak a legnagyobb fogyasztoi aktivitast, jellemzden a
18-25 év kozottiek, 6k latogattak leginkabb a bevasarlokdzpontokat és éttermeket is. A tartds



fogyasztasi cikkek esetében egyértelmilen a 26-30 eves korosztaly vasarlasai voltak a
legjelentdsebbek. A gyogyszerek ¢és kiilonbozd egészségmegdrzd szerek, vitaminok
esetében pedig az idésebb 56-65 kozotti korosztaly aktivitasa volt mérvadd. A szolgaltatasi
szektorban a kdzépkoruak vezették a sort a 36-45 év kdzottiek vették igénybe leginkabb a

szolgaltatasokat. (Internet 2)

A jelenlegi helyzetben tobb mint 20%-ra nétt az inflacié hazankban, ilyen mérték inflaciora
évtizedek ota nem volt példa. Ez jelentésen megvaltoztatta a fogyasztok vasarlasi szokasait,
egyre tudatosabba valnak a magyar fogyasztok. A vasarlok korében népszeriiek lettek a
kiilonboz6 aruhazak sajatmarkés termékei példaul Aldi, Lidl, Penny. A lakossag egyre
inkdbb eldnyben részesiti és keresi a kiilonbdz6 promocidkat is, illetve a hatosagi arazassal
ellatott termékeket. A véasarolt mennyiségekben is megfigyelhetd valtozas bizonyos
élelmiszerek esetében, ilyen példaul a has, gyiimdélcsfélék. Az aruhazak forgalmat tekintve,
tobb aruhdz szdmol be magasabb tranzakcioszamroél, ugyanakkor egyszerre kevesebb
mennyiségil élelmiszert vasarolnak a fogyasztok, hiszen még jobban figyelnek arra, hogy ne
romoljon meg naluk az élelmiszer. A nyugdijasok korében is egyre népszertibbek lettek a
diszkontaruhézak, egyre tobb nyugdijas vasarlorol szamolhat be az Aldi, Tesco, Penny is.
Véleményem szerint ez annak koszonhetd, hogy a kiilonb6z6 akcids termékek szama, illetve
az arstoppal ellatott termékek szama magasabb ezekben az Uzletekben, mint esetleg a
lakohelyiikh6z legkozelebb esd kisbolt esetében. A fogyasztok tobb mint 50 szazaléka tart a
tovabbi aremelkedéstdl, és fél, hogy esetleg megfizethetetlenné valnak szamukra bizonyos

létfontossagu haztartasi termékek. (Internet 4, Internet 5, Internet 7)

Az utdbbi évek soran a fogyasztok egyre tobben részesitik elonyben az online vasarlast és
az e-kereskedelmet. Kifejezettem a 25-40 év kozotti fogyasztokra jellemz6 az online
vasarlas, a f6 szempontok naluk a kovetkezéek. Igyekeznek a sporolasra, ajanlatok
kifogasara a kiilonb6zd promociok kihasznalasa. Emellett vonzo tényezd a zokkendmentes
pénztari folyamat megléte is. A hvg kutatdsa arra kereste a valaszt, hogy mely szempontok
a legfontosabbak a jelenlegi helyzetben a vasarloknak. A valasz: ar, iz és egészségesseg. A
kutatas eredmenye alapjan ezen szempontok szerint valasztanak termékeket a fogyasztok a
mostani nehéz gazdasagi helyzetben. A kornyezetszennyezes, illetve a fenntarthatosag a
jelenlegi helyzetben elhanyagolhatd szempontnak mindsiilt. A termékek Kkiils6
megjelenésére is egyre kevesebb hangsllyt helyeznek az emberek, a marka szerepe is

csokkent tehat a markahiiség jelentdsége is hanyatlott az utobbi idében. (Internet 6)



2. Szakirodalmi attekintés

A szakirodalmi attekintés soran az tizletvalasztasi szempontok fogyasztoi szemszogbol vald
vizsgalatdhoz sziikséges és ahhoz kapcsolodd szakirodalmakat szeretném bemutatni.
Rengeteg szakirodalom megtalalhatd a témaban, a leginkabb témahoz fliz6d6 szakirodalmi
témakoroket igyekszem ismertetni a kiilonb6z6 forrasok segitségével. Vélemenyem szerint
a fogyasztdi magatartds alapismerete nélkilozhetetlen az &ltalam véalasztott téma
elemzéséhez. Szeretném bemutatni a kiilonboz6 vasarlasi kategoriakat, a 21.szazadi
fogyasztot, mind a kiilonboz6 fogyasztéi csoportokat, eltéré motivaciokat és preferalt
szempontokat. Ezt kovetéen szeretnék ratérni az Uzletvalasztasi szempontok bemutatasara,
mind fizikai tényezéket mind pedig szellemi tényezoket, illetve a rekldmtevékenység
szerepét figyelembe véve. Ahhoz, hogy egy Uzlet sikeres és a fogyasztok altal kedvelt

lehessen, rengeteg szempontnak optimalisnak kell lennie.

2.1 Fogyasztéi magatartés

A téma megvizsgalasahoz nélkildzhetetlen a fogyasztoi magatartas elemzése. A fogyasztoi
magtartds elemzése sordn azt vizsgaljuk miért vasarolnak a fogyasztok. Ide tartozik a
beszerzési, fogyasztasi és eldobasi tevékenység. A fogyasztdi magatartas vizsgalata soran a
beszerzési folyamat kapcsan azt is vizsgaljuk, hogy a fogyasztok szakizletben,
bevasarlokdzpontban vagy esetleg interneten keresztil online vasérlas formajaban
vasarolnak, illetve a fizetési forma meghatarozasat is. Tovabba, hogy honnan szerzik be a
vasarlasi dontéshez szukséges informéacidkat, véleményeket. A fogyasztasi folyamat
elemzése soran vizsgaljuk, hogy hogyan hasznaljak a vasarolt termékeket. A hasznalat helye,
maodja, funkcidja alapjan. Az eldobéas kapcsan pedig kérdés, hogy a vasarlok hogyan
szabadulnak meg az adott termékekt6]l. (TOROCSIK 2018)

2.2 Vésarlas kategoriai

A vésarlas tobb tipusat kulonbdztethetjik meg a vasarl6 motivacibja/ létrejottének oka

alapjan. A fobb tipusok az alabbiak.

Az els6 tipus a feladatorientalt vésarlds, ebben az esetben nem beszélhetiink érzelmi
motivaciorol a fogyasztd részérdl, hiszen a vasarlasra, mint teljesitendd feladatra tekint. A
feladatorientalt vasarlasok kozé sorolhatjuk a rutinszeri vasarlasokat, melyek sorén

altalaban a mar jol megszokott arucikkeket szerezziik be, nem igényel kuléndsebb



gondolkodast a vasarld részér6l és nem jar érzelmi motivacioval. Gyakran az ilyen tipusi
vasarlasok esetén csupan tdl szeretnénk lenni a vasarlasi folyamaton, a vasarlas nem okoz
pozitiv élményeket nekiink. (TOROCSIK és SZUCS 2022)

A masik nagyobb vasarlasi tipus az élményorientalt vasarlas mely soran mar érzelmi
motivaciorol is beszélhetiink, hiszen ahogyan a nevébdl is lathatjuk a vésarlasi folyamatot
élmeényként éli meg a fogyaszto. Az élményorientalt vasérlas esetében
megkilonbdztethetjuk a folyamatkdzpontl és az eredmeénykdzpontl vasarlast. llyen
vasarlasok alkalmaval, a vasarlo pozitiv éiményekkel eli meg a vasarlast, ez lehet mind a
human mind a targyi kérnyezet hatasa. A folyamatkdzponta vasarlasok esetében, nem is
Iényeges szempont, hogy végl sikeriil-e megvenniink, amit szerettiink volna, sokkal inkabb
maga a vasarlas folyamata biztosit élményt szamunkra. Ezzel ellentétben az
eredmeénykozpontu vésarlasok esetében, nagy jelentdsége van annak, hogy sikeriil-e
megvasarolnunk a megfeleld terméket, amit szerettiink volna. (TOROCSIK és SZUCS 2022,
REKETTYE et al. 2019)

2.3 Vasarlas folyamata

A vasarlas és a fogyasztas folyamatat mindenképpen meg kell kilénboztetniink, hiszen a
vaséarléas folyamata soran sokszor nem sajat reészre vasarol az ember. Tehat a vasarlo és a
fogyaszt6 személye nem feltétlenil egyezik meg. A vasarlas folyamatét szeretném ismertetni
a kovetkezOkben. A vasarlashoz vezetd folyamat elsé fazisa a probléma felismerése,
ilyenkor érzékeli vasarlo az adott termék hianyat, felmerul a kilénbség a jelenlegi és a
vagyott allapot kozott. A probléma felismerése utdn kezdiink informaciot gytijteni, hogy
megoldhassuk az ugynevezett problémat. Ilyenkor kiilonboz6 forrasokbol gyiijtiink
informéciokat, hogy a legjobb dontést hozhassuk meg. Az informécio gytiijtésében rengeteg
kiils6 forras lehet segitséglinkre, példaul az internet, ahol rengeteg adatot megtudhatunk a
termékekrdl, és akar mas vasarlok véleményét is elolvashatjuk. Véleményem szerint a
legtobb ember szdmara a leginkdbb befolyasold kiils forrds az ismerdsok, csaladtagok
véleménye, tapasztalata. Azonban belsd forrast is hasznalhatunk a dontéshozatal elétt,
ilyenkor a sajat tapasztalatinkat gondoljuk at, vessziik alapul. Az informaciok gyijtése utan
kovetkezik ezen adatok értékelése, mely sordan a rengeteg kiilso, illetve belsd forrasbol
szarmazd6 informaciot értékeljiuk. Ebben a folyamatban érdemes meghatarozni a szamunkra
leginkabb fontos szempontokat melyek segitenek a dontés meghozatalaban. Ez utan

kovetkezik a vasarlas megvaldsitasa, mely folyaman a meghozott dontés alapjan



beszerezziik a kivant terméket. A termék beszerzése gyakran nem egy id6ben torténik a
dontéshozatallal, hiszen lehetséges, hogy meghoztuk a dontést, tudjuk melyik terméket
szeretnénk beszerezni, de nincs lehetdségiink ezt azonnal megtenni. A vasarlas Iétrejitte utan
az ezt kovetd magatartas nagyon fontos, hiszen ilyenkor deriil ki hogy jo6 dontést sikeriilt-e
hoznunk, elégedettek vagyunk az adott termékkel vagy inkabb csalddottsaggal tolt el minket.
(REKETTYE et al. 2019)

2.4 A 21.szazadi fogyaszto- fogyasztdi trendcsoportok, vasarlaéi tipusok

A fogyasztoi tarsadalom atalakuldsdnak kdszonhetden az emberek korében egyre inkabb
gyakori az énkdzpontisag, melynek kdvetkeztében gyakori lett az elet maximalis
kiélvezésére valo vagy, az olyan cikkek megvéasarlasa melyet nem engedhetnénk meg
magunknak. A fogyasztashoz kapcsolhatéan egyre inkadbb jelen van a statusz
megmutatasdnak érdekében torténd vasarlas. A marketingesek szdmara ez egy fontos
lehetéség az arucikk targyi funkcioja, illetve a szimbolikus hatdsanak kihangsulyozésara. A
targyak szimbolikus hatasa lehet pozitiv és negativ is, hiszen lehet kapcsolatteremtd, illetve
0Osszetarto szerepiik is azonban elhataroloak és kik6zosit6 hatasuk is lehet. A fogyasztokra
jellemzd trend a tudatos spdrolas is, még a jo helyzetben levé embereknél is egyre inkabb
megjelen a pénz félrerakasara vald torekvés. Az Uj technoldgia kdvetkeztében pedig a
vasarlok jobban informaltabbak, és jellemzdébb rajuk a racionalis dontések meghozatalara

valo hajlam ami egyarant jelenti a méarkahiiség csokkenését.(TOROCSIK 2018)

Lelassult trendként megfigyelheté a zold fogyasztas is. Ez annak koszonhetd, hogy az
emberek szamara habar a kdrnyezettudatossag egyre inkabb fontos szempont, véleményem
szerint a jelenlegi helyzet hatasara ennek priorizal&sa helyett sok esetben az ar az els6dleges
szempont, igy a draga 6ko termékek vasarlasa helyett gyakran keresnek olcsobb helyettesitd
termékeket. (TOROCSIK és SZUCS 2022)

A mai fogyasztokrdl tehetiink egy ellentmondasos megallapitast, miszerint egyszerre
spérolnak és szorjak a peénzt. Véleményem szerint ez nagyon érdekes, hiszen
megfigyelhetjiik, hogy amig sokan egy nagyon draga terméket megvasarolnak a statuszuk
bizonyitasanak érdekében, addig az egeszseguk szempontjabol pozitiv hatasu élelmiszerek

rrrrrr
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A trendekkel dsszefliggésben, tobbféle fogyasztdi csoport kialakulasardl is beszélhetiink a
kovetkezOkben ezen csoportokrol lesz szd. Az elsé nagy fogyasztoi csoport a ,,szubjektiv
szegények”, az & helyzetiikre jellemzd, hogy félnek a lecstiszastol, ezt egy Orokos
veszelyként élik meg. Véleményem szerint ez egy egyre inkabb névekvo fogyasztdi csoport,
és nagyban befolyasolja az is, hogy a tarsadalom szadmara egyre fontosabb lett a statuszuk.
Hiszen a vasarlok nagyrésze rosszabbnak éli meg a helyzetet, mint amilyen az valdjaban, az
altaluk latott tarsadalmi és gazdasagi kép alapjan magasabbra teszik a mércét, mint az
indokolt lenne. A kovetkez6 egyre jelentdsebb csoport az ugynevezett ,,sokaig
egyetemistdk”. Az O helyzetiikre jellemz6, hogy gyakran nem rendelkeznek sajat
jovedelemmel, azonban a hallgat6i élet rengeteg kiadassal jar. Az outdoor tevékenységek
szama szintén jelentés ebben a szegmensben. (TOROCSIK 2018)

A kovetkezd észlelhetd fogyasztoéi csoport a ,,LOHAS”- Lifestyle of health and
sustainability. Rajuk jellemz6 a kornyezettudatossdg, illetve egészségtudatossdg, a
kiilonb6z6 trendek hatasara egyre inkabb nétt az ide sorolhatd személyek szdma, hiszen
mind a média hatasara mind az egészséges életmod népszeriiségének elterjedésének hatasara
nétt a szamuk az utdbbi idében. A kovetkezd, kizardlag ndket érintd csoport az ugynevezett
,» Ligrisnék”. Az ebbe a csoportba tartozd ndkre jellemzd a karrierista beéllitottsag, altalaban
egyediil €16 40es éveikben levd ndk vagy gyermekiiket egyediil neveld anyak a csoport
tagjai. Sokat adnak kinézetiikre gyakran a fiatalabb generaciot megcélz6 divatiizletekben
vasarolnak, kovetik az aktualis trendeket és igyekeznek a tokéletes megjelenésre. A
,,Business nomadok” csoportjaba tartoznak a folyamatosan tton levé személyek ,az ilyen
¢letvitelt folytatd személyek gyakran kiilonb6zd orszdgokban tartdzkodnak, végzik
dolgukat. Ez az életvitel befolyésolja a sziikségleteiket, igénybe vett szolgaltatasaikat,
hasznalt/ vasarolt termékeiket. A kovetkezé jelenleg még sziikebb szdmban jelenlevo
csoport az ,Elitfogyasztok”, rajuk jellemzd a luxusmarkdju termékek vasarlasa illetve
hasznélata, hiszen statusz szimbolumként tekintenek ezen termékekre. Egyre inkabb
népszerii a Creative Class nevezetli fogyasztoi csoport, akik szamara fontos a kreativitasuk
és Uj gondolataik hasznositasa. Sokszor vallalkozdk lesznek az ilyen beéllitottsdgt emberek,
hiszen igy kotetlenul végezhetik a munkajukat onnan ahonnan szeretnék és olyan életvitelt
teremtenek maguknak amilyenre vagynak. (TOROCSIK 2018)

Egyéb forrasok elkiilonitenek ezeken feliil kiilonbdzd csoportokat, ezeket is szeretném
bemutatni. Az elsé ilyen csoport az igynevezett luxus aszkétak, akikre jellemz0, hogy magas

jovedelemmel rendelkeznek. Azonban kedvezd anyagi hatterik ellenére véaséarlasi



szokasaikat a visszafogottsag és meggondoltsag jellemzi. Gondosan megvalogatjak melyek
azok az &rucikkek melyeket megvésarolnak. A divat sincsen nagymértékben hatassal rajuk,
az izlésiiknek megfeleld sziikségesnek bizonyuld gondosan megvalogatott termékeket
vasaroljak meg. A kovetkezd fogyasztoi csoport melyet megkiilonboztethetiink a célvaltok.
Ezen réteg a fiatal generdcié azon tagjai, akik koran sikeresek lettek a profitorientalt
vilagban, Kkarriercéljaikat sikerult fiatalon elérniik. A magas profitot biztositd karrier utan
gyakran a nonprofit vilagban tevékenykednek, ezzel 0j kihivasokat, sikereket keresve.
Megfigyelhetjiik még az ujfalusiak csoportjat is, akik a nagyvarosi porgésbol vald
kiszakadas reményében koltoznek a falvakba. Az ¢ esetiikben elmondhatjuk, hogy adott egy
idedlis gazdasagi hattér, azonban a nylizsgd varosi élet helyett az életszemléletiik
valtozasanak kovetkeztében a falvakban 1évé nyugalom vélik prioritasukka. A kovetkezd
csoport melyet szeretnék bemutatni a LINC azaz ,,Low Income No Culture”. Ezen csoport
tagjaira jellemzO, hogy az atlagos életszinvonal alatt élnek és koriikben jellemzé az
iskolazatlansag. Ezen csoportba sorolhatjuk a munkabol kiilonb6z6 okokbdl kifolyolag kiesd
személyeket. A véleményuket gyakran a tomegkommunikacio kénnyen befolyasolhatja,
hiszen nem rendelkeznek elég ismerettel a hatarozott sajat vélemény megalkotasahoz. Sok
fogyasztd oromforrasként tekint napjainkban a vasarlasra. Ezen fogyasztok alkotjak a
kovetkezd csoport tagjait, ket nevezziik az Ugynevezett sikervasarloknak. lgyekeznek a
vasarlasaik soran arra, hogy masokhoz képest eldnyre tegyenek szert. Ok szeretnének
eldszor hozzajutni a vagyott arucikkhez, illetve 6k szeretnék a terméket a legkedvezObb aron
beszerezni. A kovetkezd csoportot szintén sikerélménnyel tolti el a vasarlas, azonban dket
az akciok motivaljak. Ok tartoznak az Gigynevezett akciovadaszok kozé. Tagjai altalaban a
nagyvarosokban €16 idésebb generacid, akik nem sajnaljak az id6t és energiat a termékek
legjobb aron torténd beszerzésére. Szamukra preferalt tevékenység a kiilonbozd iizletek
arainak 0sszehasonlitasa, illetve a vasarlasaik pontos megtervezése a lehetd legoptimalisabb
koltség elérésének erdekében. A kovetkez6 oldalon talalhatd abran lathatjuk a kiilonboz6
fogyaszt6i csoportokat: ( Internet 9)
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1.Abra: Fogyasztoi trendcsoportok
(Internet 9)

2.5 Kényszeres vasarlas

A kényszeres vasarlas, illetve vasarlasfiiggdség a 21.szazadban egy népszerii, sokat hallott
kifejezés, azonban erre a problémara mar a 20.szazadban is felfigyeltek, habar akkor még a
kleptomanidhoz hasonlitottak. Napjainkban meglepden sok ember kiizd ezzel a problémaval,
melynek negativ hatasainak szama jelentds a személy kornyezetében. A kényszeres vasarlas
jelentkezhet az adott személynél epizodikusan, illetve kronikusan is, mindenképpen egy
nagyon addiktiv jelenséget figyelhetiink meg. Az ilyen problémaval kiizd6 személyek
altaldban nagy vagyat és késztetést éreznek az indokolatlan vasérlasra, olyan termékeket
vasarolnak maguknak amire egyéltalan nincs is szikseéguk, csupan az adott hangulatuk
0sztonzi Oket a termékek megvasarlasara. Vannak olyan arucikkek melyeket jellemzéen
vasarolnak a vasarlasfiiggdk, ilyenek néknél a ruhdk, kozmetikai cikkek a férfiak esetében
pedig az elektronikai cikkek. Az ilyen személyek esetében megfigyelhetd az is hogy
gyakrabban vésarolnak ajandékokat, nem csak sajat részre hanem csaladtagjaik és barataik
szamara is. A vasarlast gyakran blintudat és Onemésztés koveti esetiikben. Bizonyos
felmérések eredménye szerint minden harmadik ember kiizd ilyen problémaval, azonban a
depresszidsok korében ez meg gyakoribb, hiszen a véasarlas kodzben izgatottsagot,
feldobottsagot éreznek, mely pozitiv érzéssel tolti el Oket. A betegség a nék korében sokkal
gyakoribb, a szakirodalom szerint a betegséggel kiizdok csupan 15-20%-a férfi. A betegség

kezelését tekintve az antidepresszans szerek, illetve kiilonb6z6 gyogyszerek bizonyulnak
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hatékonynak, illetve a kiilonb6z6 csoportterapiak is jelentdsok a probléma kezelése
esetében. (TOROCSIK 2018)

2.6 Uzletvalasztast befolyasolé tényezok

Az lizletvalaszt befolyasolo tényezOk vizsgalata kapcsan rengeteg szempontot figyelembe
kell venniink. A tovabbiakban ezen befolyasolo tényezdket szeretném részletesen bemutatni
¢és kifejteni. Ezen tényezok bemutatdsa utan szeretnék kitérni a tarsadalmi megfelelésre,
melynek szintén jelentds szerepe van egy iizlet esetében. Az elsé szempont melyet
vizsgalnunk kell a befolydsolo tényezok esetén az lizlet tipusa, hiszen ez nagy jelentoséggel
bir a fogyasztok szdmara. Az utobbi évek sordn egyre népszeriibbé valt a fogyasztok korében
a hipermarketekben torténo vasarlas, mind a széles valaszték mind a kedvezo arak miatt. A
kisboltok népszeriisége egyre csokkent az utdbbi évek soran, a legtdbb vasarlo hajlando

utazni a hipermarketekben torténd vasarlas érdekében. (KISS 2015)

A kovetkez6 szempont mely befolyasolja a vasarlok dontését az Uzlet image-e. Sikeres
kereskedelmi marketing esetén a fogyasztoban kialakul egy kép az adott iizletrdl mely segiti
a dontésben, hogy bizonyos vasérlasokat hol végezzen el. A bolti image kialakulasanak
rengeteg tényezGje van, ide tartozik a bolt elhelyezkedése, illetve a termékvalaszték
szélessége is. Fontos az adott termékek ara, az Gzlet marketing tevékenysége. Amennyiben
a vasarlokban kialakult egy pozitiv kép az iizletrdl sokkal nagyobb valdszintiséggel fogjak

valasztani a kovetkez6 vasarlas alkalmaval is. (KISS 2015)

Az lizlet helyét és méretét tekintve, a vasarlok altalaban a legkdzelebbi Uzletet részesitették
elényben, azonban a magas inflaci6 hatasara a kedvezd arak reményében hajlandoak elutazni
a tavolabb elhelyezked$ hipermarketekbe. A telephely valasztdsanak nagy szerepe van az
Uzlet sikerességét tekintve, hiszen a vésarlok szdméra fontos szempont a kdnnyen
megkdzelithetd vasarlas lehetdsége. A megkozelithetoség és konnyli elérhetdség alapjan
megkulonboztethetlink harom csoportot, ezen csoportokat lathatjuk az alabbi képen. (KISS
2015)
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2.Abra: Vonzaskorzetek az iizlet megkozelithetésége alapjan

(Kiss Mariann,2015)

Az elsé csoportba sorolhatoak azon vasarlok akik az elsédleges vonzaskorzetet alkotjak, egy
tizlet esetében ide sorolhatd a vevok kozel 60%-a. A masodlagos vonzaskorzetbe tartozo
vevOok még viszonylag kozel €lnek az iizlethez és szamukra konnyen megkdzelithetd a bolt.
A harmadik zdéna a harmadlagos vonzaskorzet, szamukra nehezebben megkdzelitheté és
elérhetd az tizlet az 6 vésarlasukhoz, nagymértékii akciok sziikségesek. Egy bolt megfeleld
elhelyezkedésének vizsgalatakor segitséget szolgalhat a Huff féle mutaté hasznélata, ami
egy olyan mddszer melynek segitségével megbecsilhetjuk az Uzlet kereskedelmi
potencialjat. (KISS 2015)

A boltok kialakitasanak szintén nagy szerepe van, hiszen nagymértékben befolyasolja az
lizlet népszeriiségét a fogyasztok korében. Az {lizletek kialakitasa soran két teriiletet
kilénboztetlink meg, ezek az Uzlettér és a kiszolgalo terliletek. Az Uizlettérhez tartoznak az
eladétér és a funkciondlis terek, példaul a prébafiilke. Az eladéterek esetében
megkiilonbozetiink harom tipust. Az elsd tipus a racsszerli eladdtér, melyben a hosszl
polcszerkezeteken tortenik az aruk kihelyezése, ezen megoldas igen praktikus és népszerti
az ¢lelmiszeriizletek esetében. A kovetkezo tipus a versenypalya alaku eladédtér. Ezen tipust
eladoter esetében Ugynevezett hurkokbol all az eladdtér melyeket a folyosok kotnek dssze.
A vasarlo igy rengeteg kiilonboz6 arucikkel talalkozik a vasarlasa soran. Az utols6 népszer(i
tipus az aszimmetrikus elrendezésii eladotér. Az ilyen eladdtér esetében a polcok és a
folyosok aszimmetrikusan helyezkednek el, mely egy ugynevezett butik jelleget kdlcsondz
a boltnak. A kiszolgald terlletek kozé sorolhatjuk az (zlet raktarjat, a munkavallalok
oltozojét, illetve irodajat. A vevOk preferaljdk a nagy eladoteret hiszen ez altaldban

széleskorii valasztékkal parosul. (AGARDI 2010)
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Az aruk polcon valo elhelyezkedésének szintén nagy szerepe van a kelenddségiik
szempontjabol, a boltokban altaldban a szemmagassagban elhelyezett &ruk azok a termékek,
amelyek a leginkabb kelenddek, leggyorsabban fogynak, ezen termékek folé helyezik el a
magasabb ar fekvésti prémium termékeket alatta pedig az olcsébb és kevésbé kelendd
arucikkeket. A kovetkez6 képen lathatjuk a polc magassaganak hatasat a forgalomra: (KISS
2015)

}rr Legfelsd (felnytlasi) zona e

C Idedlis kihelyezés
T Szemmagassagi zona o 4—(140 cm)
120

W Kézzel elérhetd zona o
80
_h—r Legals (lehajlasi) zona o

3.Abra: Polc magassaganak hatasa a forgalomra (Kiss Mariann,2015)

160

Ahogy a képen is lathatjuk a legidedlisabb magassag a termékek kihelyezését illetden a
koriilbeliil 140 cm magassag, hiszen ezen termékek azok melyeket legel6szor észrevesz a
vasarld. Az alacsonyabban elhelyezkedd arucikkeket veszi észre legkevésbé a vasarlo. A
polctikor fogalom egy adott termékkategdria kihelyezési tervét takarja. Manapsag a legtobb
lizletben mar egy szoftver segitségével késziil el a polctiikdr, a kiillonbozo rendelkezésre allo
adatok hasznalataval. igy az iizletben a lehetd legoptimalisabban torténhet az aruk polcokon
valo elhelyezése, mely hozzajarul a bevétel maximalizaldsdhoz. Emellett a vevok szamara
is pozitiv ha az éltaluk keresett, népszerii drucikk kdnnyen megtalalhat6 az adott tizletben.
(KISS 2015)

Az arszinvonal azon tényezé mely jelenleg a még jelentGsebb szerepet jatszik az
Uzletvalasztasi szempontok tekintetében a jelenlegi magas inflaciés helyzet miatt. A
fogyasztok hajlamosak a legtobb esetben az arat OsszekOtni a mindséggel, azonban a
jelenlegi helyzetben egyre ink&bb népszertibbé valtak koriikkben az iizletek kedvezd ara
elhelyezkedése. Egy frekventalt helyen a varoskdzpontban sokkal magasabb az adott (izlet
bérleti dija, igy a megfeleld nyereség termelése érdekeben bizonyos termékek esetében
megalkotasakor rengeteg szempontot kell figyelembe vennie a véllalatnak. Az ar stratéga

kialakitasat leginkabb befolyasold harom tényezé lathatdo a kovetkezO abran, mely az
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ugynevezett 3 V (- vallalat, vevok, versenytarsak) haromszoget abrazolja: (REKETTYE
2011)

Vallalat

Arak

Vevék Verseny-
tarsak

4. Abra: Ar politika befolyasol6 tényez6i (Rekettye G.,2011)

Egy olyan Uzlet esetében melynek szamos versenytarsa van, elengedhetetlen figyelembe
venni a versenytarsak altal biztositott arakat. Ahhoz, hogy az Uzletet valassza a vasarlo egy
masik versenytarsa helyett, mindenképpen valamilyen elénnyel kell rendelkeznie. Mivel a
vasarlok szamara egyre inkabb befolyasolod tényezd a kedvezo arak megtalalasa, igy
véleményem szerint a versenytarsak arainak vizsgalatanak is egyre nagyobb jelentdsége
van. A vevok szerepe szintén jelent6s, hiszen gy kell kialakitani az adott iizletnek az ar
politikajat, hogy minél vonzdbb legyen szamukra. Azonban a vallalat szdmara is sziikséges
a megfeleld nyereség ahhoz, hogy sikeresen és hosszutavon tudjon miikddni. Az idealis ar
esetében a fogyasztd szdmara nagyobb az érzékelt haszon, mint a ra forditott er6feszités,

azaz pénz Osszege. ¢s a vallalat szamadra is biztositott a megfeleld nyereség.

Egy adott (zlet vasarldsa sordn, sok ember szamara nagyon fontos az, hogy az
eladoszemélyzet teljes mértékben vasarl6 kozpontd legyen. Az igazan b
eladoszemélyzetnek rendelkeznie kell a megfeleld tudassal az arusitott termékekrol, hiszen
sok esetben tOliik var segitséget €s ajanlast a vasarld. Idedlis esetben az eladd segitséget tud
nyUjtani a vasarld szdmara legmegfelelébb termék megtalalasdban. Nagy szerepe van az
eladdo megjelenésének is, ez is nagy mértékben hozzdjarul az iizletrdl kialakitott kép
esetében. Hiszen egy j0 megjelenéstl, segitdkész és megfeleld tapasztalattal rendelkezd eladd
pozitiv érzésekkel tolti el a vasarldt. Az eladoszemélyzet céljai egy igazan jol mikodo tizlet
esetében dsszhangban vannak a vallalati célokkal.(AGARDI 2010)
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A kovetkezd befolyasolo tényezd az adott iizlet reklampolitikdja. A reklamok szintén nagy
befolyasold szereppel birnak a fogyasztok életében, hiszen elkerilhetetlentl rengeteg
reklammal taldlkozunk a mindennapokban. A reklam soran az (izlet informéacié kibocsatast
veégez mellyel célja a fogyaszté magtartasanak befolyasolasa. A reklamizenetek tébbféle
céllal johetnek létre. Létrejohet tajékoztatas céljabol, példaul egy Gj termék megjelenésével
kapcsolatban. Azonban lehet a célja a vasarldé meggydzése is, az adott lizlet pozitiv
megitélésének novelése, az iizlet népszeriiségének novelése a fogyasztok korében. A
harmadik cél az emlékeztetés lehet, ebben az esetben a fogyasztok mar meglévé kedvezd
hozzaallasdnak megtartasa a cél. A vasarlok reklamokra vald visszacsatoldsa alapjan az tizlet
alkalmazkodni tud a piaci valtozasokhoz. Kétféle visszacsatolasi modellt ismerink. Az els6
ilyen modell az AIDA modell, mely soran a reklam célk6zdnsége a egy bizonyos toébb
szakaszbol 4ll6 folyamaton megy keresztiil. Az elsd szakasz a figyelem felkeltése, melyet az
érdeklédés kovet végiil pedig idedlis visszacsatolas esetében a vasarlas, azaz cselekvés. Az
ATR modell a masik visszacsatolasi modell, melyben kulcsfontossagl szerepe van a
Kiprobalas folyamatanak, ezen mddszerben a vasarlé kiprobalja az adott markat és pozitiv
megitélés esetén ebbdl kialakulhat markahiiség, azonban a rekldmnak nincs olyan erételjes
hatasa a fogyasztora, mint az AIDA modell esetében. Gyakori reakcié az Ugynevezett
reklamkeriilés a fogyasztok részérdl, amikor is igyekeznek elkeriilni a feléjiik aramlo
reklamokat. A rekldmokra valo ellendlld viselkedés szerint megfigyelhetéek kiilonbdzd
csoportok az emberek személyiségjegyei alapjan. Megfigyelhetjiik az aktiv keriiloket, akiket
bosszantjdk a reklamok €s nagymértékii ellenallast €s negativ megitélést valt ki beldliik. A
kovetkezd csoport a passzivak, akik szamara teljesen kozombosek a kiillonbozé feléjiik
aramlé reklamok. A funkcionalistak esetében a fogyasztok az informéciéra koncentralnak,
nem mutatnak ellenallast a reklamokkal szemben. Az utols6 megfigyelhetd csoport a
tdmogatd, melynek tagjai hasznosnak itélik meg a reklamokat és pozitiv megitéléssel
fordulnak a reklamok felé. A cégek reklamtevékenységének menedzselése vagy sajat
menedzseléssel torténhet vagy pedig kiilsd szolgaltatd cég bevonasaval. Sajat menedzselés
esetében a véllalat sajat munkavallaléi tervezik meg és szervezik meg a cég
rekldmtevékenységeit. Amennyiben a cég egy kils6é vallalat megbizasa mellet dont, egy
reklamiigynokség végzi a vallalat marketingkommunikécidjanak megalkotasat és
kdzvetitését, a reklamkampany lebonyolitasat. (KISS 2015, TOROCSIK 2018)
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2.8 Marketingkommunikécios eszkdzok

A kovetkezd részben szeretném bemutatni a kiilonb6z6 marketingkommunikacios
eszkozoket. A legnépszeriibb csoportositas a marketingkommunikacios eszkozok terén az

ATL és BTL eszkdz6k megkilénbdztetése.

Az ATL marketingkommunikacios eszkdzok azon eszkdzok melyek esetében a hirdetés
olyan platformokon torténik melyeket meg kell vasérolnia a vallalatnak. A kiilonb6z6
tomegmédiumokon  torténd  hirdetéseket sorolunk ide, illetve a kozterlleti
reklameszk6zokon torténd hirdetést, €s ide sorolhatjuk még az internetes platformokon
torténd fizetett hirdetéseket is. A legnépszeriibb formait szeretném ismertetni. Az els6 ide
sorolhat6 talan legnépszeriibb ATL eszkozok kozé tartozd forma a sugérzott hirdetések.
Sugérzott hirdetés esetében a reklam altalaban televizion vagy radion keresztil torténik. A
televizios hirdetések rovidsége miatt jellemzd rdjuk a tomor és gyors szoveg. A radiods
hirdetések esetében az els0 masodperceknek van dontd szerepe ekkor kell felkelteni a
hallgaté érdeklédését. A nyomtatott és sugarzott hirdetések esetében is hasznaljak a készitok
a szlogent, mely a reklamuzenet 1ényegét tartalmazza réviden. Ide sorolhatjuk a kiil6nb6z6
kozterileti reklameszkozoket, melyeknek rengeteg formajat megfigyelhetjuk. (BAUER és
HORVATH 2021)

A Kkozteriileti reklampiac szerepl6it tekintve egy sajatos piaci rendszerrél beszélhetiink. A

kovetkezd képen lathatdak a kozteriileti reklampiac szereplsi: (CSORDAS et al. 2013)

. . Média- Optimalizalo Média-
Hirdetd ligynokség cég tulajdonos
| f f

5. Abra: Kozteriileti reklampiac szerepléi(Csordas T., Horvath D., Nyiré D.,2013)

A piac szereplor kozott lathatjuk a hirdetét €s a médiatulajdonost Osszekapcsold
médialigyndkségek és optimalizald cégek. Az optimalizald cégek segitséget tudnak nyudjtani

az adott telepiilésen a hirdetés optimalis elhelyezésében. (CSORDAS et al. 2013)

Legnépszeriibb formai az driasplakatok, citylight poszterek, kiilonb6z6 jarmtireklamok. Az
oriasplakatoknak rengeteg tipusat kiilénboztethetjiik meg elhelyezésiik és méretiik szerint is.
A legkedveltebb forméja az orias plakatoknak a Roll-up fellletek melyeken tobb plakéat

helyezhet6 el és automatikusan forgasra keriilnek ezen plakatok. A Roll-up tipusu
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oriasplakatok eldnye, hogy a hagyomanyos oridsplakatokkal szemben egy miianyag boritas
védi a plakatokat az idGjarasi hatasokkal szemben, azonban hatranya hogy a kiilonb6z6
plakatok forgasanak koszonhetden csokken az adott plakat megjelenésének iddtartama. A
Citylight poszterek esetében szintén eldnyként szolgal, hogy a Roll-up tipust hirdetésekkel
egyetemben ezen tipusnal is védve van a plakat az idGjarasi viszontagsagok ellen. A
Citylight poszterek &lltaldban forgalmas helyen elhelyezett megvilagitott poszterek,
melyeket gyakran vitrinszertien helyeznek el példaul egy adott utasvaroban. A hatranya
ennek a tipusu odriasplakatnak, hogy habar az id6éjarasi viszontagsagok ellen védve van, a
kiilonb6z6 rongalasoknak ki van téve. A kovetkezd népszerli éridsplakatok csoportjaba
sorolhatd kozteriileti reklameszkdz a jarmurekldm. A jarmiireklamok esetében az adott
oriasplakat rengeteg emberhez eljuthat kdzlekedésiik soran. Elhelyezhet6ek ilyen reklamok

kiilonbozd jarmiiveken, az adott célkozonséget célozva. (CSORDAS et al. 2013)

A kovetkezd ATL eszk6z az online platformokon jelenlévd hirdetések. Az online feliileten
torténd hirdetések egyre nagyobb népszeriiségnek orvendenek, hiszen a fogyasztok online
térben valo jelenléte egyre jelentdsebb az utdbbi évek soran. A display hirdetések a
legelterjedtebbek az internetes hirdetések kdérében. Ezen reklamforma esetén a fogyasztok
elérését neheziti az igynevezett bannervaksag, mely azt jelenti, hogy atsiklanak az internetes
reklamokon, figyelmen Kivil hagyjadk azokat. A kozosségi média feliiletein jelenlévo
marketingkommunikacios tevékenység egyre nagyobb jelentdséggel bir, hiszen az emberek
idejiik egy részét a kozosségi média kiilonbozo platformjain toltik. A k6zosségi haldkon valo
marketingkommunikéacios tevékenyseg esetében megkllonbdztethetjik a
tartalommarketinget és a reklamokat. A tartalommarketing esetében, a véllalat Iétrehozza
sajat profiljat az adott k6z0sségi médiai platformon, melyen killénb6z6 tartalmakat oszthat
meg a vallalatrdl. Ezen profilra feliratkozhat a célk6zonség, ezt célszerti elérnie a vallalatnak
hiszen igy biztosan lathatjak a megosztott (j informaciokat a feliratkozok. Ez utan pedig,
konnyen kommunikéaciot is folytathat veliik. Az utobbi idében gyakoriak a kiilonbozo
nyeremeényjatékok meghirdetése is a kozOsségi halon példaul az Instagrammon.
Amennyiben az adott személy kdveti a vallalat profiljat egy adott platformon arra is nagy a
valoszinliség, hogy késdbb mas altala hasznalt platformokon is felkeresi a cég profiljat. A
kozosségi halon torténd reklamok esetében rengeteg lehetdsége van a vallalatnak, hiszen sok
platform biztositja a fizetett hirdetések opciojat, mely segitségével rengeteg felhasznaléhoz
eljuthat a kozolni kivant reklam. Az online marketingkommunikacios eszkdzok koze

sorolhatjuk a mobilmarketinget, mely soran az okostelefon felhasznalok a célkdzonség.

18



Véleményem szerint ez a marketingkommunikacids eszkéz nagyon elterjedt, hiszen a
kiilonbozo tizletek telefonos applikacioi egyre népszeriibbek. Ezen applikaciokban kénnyen
és gyorsan tajékozodhatunk az aktudlis ajanlatokrol, illetve gyakran online kuponokat,
kedvezményeket is kaphat a felhasznal6. ( AVORNICULUI et al.2019)

A BTL eszk0zok esetében a vallalat tulajdonaban van a hirdetés soran hasznalt csatorna, a
véallalat a sajat feliletén Kkeresztil kommunikdl a célkdzonséggel. Ezen
marketingtevékenység monitorozasa nehezebb a versenytarsak szdmara, hiszen nem kertl
bele a reklamkdltési monitoringba. A BTL marketingkommunikacios eszkdzok
legnépszeriibb formait szeretném ismertetni az ATL eszk6zokkel hasonloan. (BAUER és

HORVATH 2021)

Az els6 népszeri BTL eszkdoz melyet szeretnék ismertetni a direkt marketing. A
direktmarketing szintén egy nagyon fontos reklamforma, hiszen ebben az esetben interaktiv
kommunikacio torténik a cég és a fogyasztd kozott. A reklamok ezen fajtdja egyben eladasi
¢s kommunikécios technika is. Nagyon népszerii direktmarketing modszer a kiilonb6zd
kuponok alkalmazasa, melyek hasznalataval arengedményekhez juthatnak a fogyasztok.
(BAUER és HORVATH 2021)

A kovetkez6 kedvelt BTL eszkoz az Ugynevezett promocio, azaz értékesités 0sztonzés. Az
értékesités Osztonzésnek két formaja van, az elsé a kereskedelmi promodcid, melynek
esetében a cég a kereskeddket szeretne Osztondzni a vasarlasra, a masodik formaja a
promdcionak a fogyasztokat célozza meg, ez pedig a fogyasztdi promocid. A promdcios
eszk6zok rengeteg fajtajat megkiilonboztethetjiik. Ismerlink  kiilonb6z0  6sztonzd
eszkozoket, ide sorolhatjuk a kiilonboz6 bonuszokat, jutalmakat. Az arral kapcsolatos
promdciok szintén nagy népszeriiségnek drvendnek, ide sorolhatéak a kiilonb6z6 kuponok,
arengedmények. Az informacionyujtashoz sziikséges promoécioknak szintén nagy
jelentdsége van, ezek koziil népszerliek az arubemutatok, szoré ajandékok, kiilonbozo

katalogusok. (BAUER és HORVATH 2021)

Nagy jelent6séggel bir a PR azaz Public Relations a vallalatrol alkotott kép pozitiv
megitélése érdekében torténd tevékenység. A kiilsé PR a véllalat nyilvanossaggal valo
kapcsolatat jelenti. Erésen befolyasolja a vallalatrol alkotott képet, igy egy nagyon fontos
tertilet a cég életében. A PR tevékenységek soran imazs-és marka épités torténik, a vallalatok
igyekeznek a pozitiv megitélésiik novelésére, ennek gyakori eszkozei a PR események,

szponzoraciok melyek tematikajat a markanak megfeleld image alapjan szerveznek és
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valGsitanak meg. A kiilsé PR tevékenységeknek szdmos célkdzonsége lehet, de ltalaban a
legfontosabb célcsoportot a vevok, illetve potencialis vevok alkotjak. Fontos tudnunk, hogy
a kiils6 kommunikaciéra irdnyuld PR tevékenységek mellet, jelen van egy jol mikodo
vallalat esetében a bels6 PR tevékenység is. A bels6 PR az alapja a sikeres kiils6 PR
tevékenységnek, hiszen a véllalat alkalmazottjainak véleménye nagyon fontos a véllalat
kiilsé megitélésének szempontjabdl is. Amennyiben azt hallhatjuk ismerdsiinktdl, hogy
mennyire jo az adott cégnél dolgozni, az hozzajarul a cég pozitiv megitélésében. Rengeteg
belsé PR tevékenység ismert, szamomra a legszimpatikusabb a vallalati idiil6 miikddtetése,
mert véleményem szerint ez a véllalat dsszetartozasat, egysegét mutatja. Nem csak a
munkaban, hanem a szabadid6 eltdltésében is egy csapatként miikodik az adott cég, és azt
sugallja, hogy a véllalat szdmara fontos a munkavallaloinak szabadsaga soran eltoltott
mindségi id6 biztositasa. (PAPP et al. 2010)

A BTL eszkdzok csoportjaba soroljuk az Ggynevezett POS eszkozoket is, mely jelentése az
eladas helyén torténd reklam. Ebben az esetben az adott iizletben, a vasarlas helyén torténik

a reklamozas. Ennek népszerti formai a szérolapok, kiilonbozo tablak, késtoltatasok.

Szintén népszerit. BTL marketingkommunikacids eszkdoz a kiilonbozé vasarokon,
kiallitisokon vald jelenlét. Ez a tipusa a marketingkommunikacionak a személyes

kapcsolatra épiil, bemutatdsra keriilhetnek a cég kiilonbozd termékei, esetleg szolgaltatasai.

2.9 Tarsadalmi megfelelés

Egy cég, Uzlet esetében nagyon fontos a pozitiv tarsadalmi kapcsolatok megléte. A
tarsadalmi megfelelés vizsgalata soran azt elemezziik, hogy a vallalkozas altal érintettek,
kapcsolatba keriilé személyek milyen véleményt alkotnak a véllalat miikodésérdl. A vallalat
tarsadalmi megitélésben szerepe van a vallalat tevékenysége soran 1étrejové pozitiv, illetve
negativ hatdsoknak is, tekintve a kdrnyezetre gyakorolt hatasait is figyelembe véve. A
vallalatok tarsadalmi megfelelését tobb tényezd segitségével vizsgalhatjuk. A

kovetkezékben ezen tényezéket szeretném ismertetni. (BALATON et al. 2017)

Az elsé ilyen tényezd a vallalat szabalykdvetd magatartasa, hiszen egy vallalat miikodése
soran nélkilozhetetlen a szabalykdvetés megléte. Ez a szempont nagymértékben
befolyasolja a célkdzonség vallalatrol alkotott kepét. (BALATON et al. 2017)
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A kovetkezd tényezd az erkodlcsosség, ez alatt a véllalat etikus magatartasat értjiik, mely
megnyilvanul a kozéletben vald jelenlétben a pozitiv célok egészségiigy, oktatds akar
kiilonbozd sportesemények tamogatdsaban. Ezen feliil a véllalkozas személyzetérdl és

vezetségérol alkotott erkolesos, etikus kép megléte. (BALATON et al. 2017)

A kornyezettudatossag magaba foglalja mind az é16 mind az élettelen kdrnyezet védelmét.
A cég kornyezettudatossagdnak mérésére kiilonb6zé szabvanyok alkalmazéasa is
segitségiinkre lehet. VVéleményem szerint a kornyezettudatossag napjainkban kifejezetten
fontos szempont hiszen egyre inkabb kézéppontba kerll a kdrnyezetvédelem, és az emberek
tobbsége szamdra jelentésen befolyasold tényezd. Rengeteg vallalat igyekszik a
kornyezetvédelem beépitésére cégpolitikaja soran, akar a kiilonboz6 aruk wjrahasznosithato
taskakban torténd arulasa, akar a kiilonb6z6 ilyen tematikdju PR események rendezésével.
(BALATON et al. 2017)

A tarsadalmi megfelelés témakorébe tartozik egyarant az alkalmazotti és tulajdonosi

elégedettség is, hiszen ez elengedhetetlen a megfeleld motivacio és maximalis hatékonysag

eléréséhez. (BALATON etal. 2017)

Az utdbbi években szintén kulondsen nagy figyelmet forditanak az alkalmazottak
elégedettségének monitorozasara, rengeteg cégnél mikodnek kiilonbozé kérddives
megkérdezések, személyes elbeszélgetések, és a kiilonbozé jutalmak, motivaciok
kérdéskore is nagyon fontos szerepet jatszik. Amennyiben a cég valamely tevékenysége
elégedetlenséget valt ki, ez a negativ megitélés a megfeleld PR tevékenységgel formalhatod
és javithatd. Ezen tevékenyseég segitségével tudja a vallalat a szdméara fontos értékeket
kdzvetiteni a tarsadalom felé és kdzelebb hozni magéat a fogyasztékhoz, hogy pozitiv képet
alkothassanak réla. (BALATON et al. 2017)

3. Anyag és modszer

3.1 Primer kutatas
A primer kutatds sordn az online kérdéives megkérdezést valasztottam. A kérddives
megkérdezés a kvantitativ kutatasok csoportjaba tartozik, mely sordn egy reprezentativ

mintaval sziikséges dolgoznunk, majd statisztikai mddszerek segitségével elemezniink a

21



kapott eredmenyeket. A kérd6iv felépitése soran, egy egyszerli kezd6kérdéssel célszerii
inditani, amely felkelti a kit6ltok érdeklédését, azonban nem szilkséges semmilyen
személyes informacid megosztasa a megvalaszoldsahoz. A bevezetd kérdések utan
feltehetiink nyitott és zart kérdéseket is egyarant, hasznos az ugynevezett tolcsér modszer
hasznélata, azaz az egyszeriibb tagabb témakat feloleld kérdések utan az egyre

specifikusabb, konkrétabb kérdések feltevése. (BAUER et al. 2017)

A zart kérdések esetében a kitoltd és az elemzd feladatat is megkdnnyiti a megadott valaszok
megléte. A zart kérdések hasznélata soran feltehetiink alternativ kérdéseket mely soran a
valaszadd csupan két lehet6ség koziil valaszthat a kitoltés soran. Szintén a zart kérdések
kozé tartoznak a szelektiv zért kérdések, melyek esetében az alternativ kérdésekkel
ellentétben a valaszado tébb valaszt is megjeldlhet a megadott opcidk kdzil. A harmadik
kérdezesi forma, amely ebbe a csoportba tartozik a skalakérdések, melyek esetében egy skéla
segitségével jelolheti meg a valaszadd az adott kérdésekre vonatkozd allaspontijat,
véleményeét. (VERES et al. 2016)

A nyitott kérdések esetében az interjualany szabadon valaszolhat az adott kérdésekre, ez

azonban nehezebb mind a kitltd személy mind a kérdodivet elemzd szamara.

Egy igazan jo kérdoiv 1étrehozéasakor fontos figyelembe venniink azt is hogy megfeleld
hosszlsagu legyen, és megfeleld informacidkat tudjunk kapni a hipotéziseink elbiralasdhoz.
A talsdgosan hosszu kérddivek esetében a kitoltd elveszti érdeklddését a téma irant, és
véleményem szerint egy tilsagosan hosszll kérddiv esetében a kitoltok szama is sokkal
kevesebb. A kérddéiv végén ajanlott feltenniink a személyes kérdéseinket, a generaciot,

nemet esetleg anyagi helyzetet, iskolai végzettséget illetéen (BAUER et al. 2017)

A kutatds soran igyekeztem arra, hogy a kérdéivemet kitoltd személyek kozott jelen
legyenek kiilonb6zd korosztalyu, végzettségli €s kiilonbozé anyagi hattérrel rendelkezd
személyek egyarant. Hiszen ezen tényezOk nagymértékben befolyasoljak az altalam végzett
kutatas aktualitasat. A kérdéivemet igyekeztem egy altalanos kérdéssel inditani, majd egyre
konkrétabb kérdéseket feltenni a kitoltoknek. A személyes kérdéseket pedig, a korosztalyt,
legmagasabb iskolai végzettséget és életszinvonalra fokuszalo kérdéseket a kérddiv végén

tettem fel.
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3.2 Kutatasi célok meghatarozasa

A kutatasi célok meghatarozasa soran igyekeztem soklétii és érdekes célokat felallitani,

melyekre szeretnék valaszt kapni a kutatdsom soran.

1.Leginkabb befolyasol6 tényezdk megtalalasa lizletvalasztas esetén

2. Kiilonb6z6 korosztalyu/tarsadalmi helyzetli személyek prioritasai kozti kiilonbségek

vizsgalata

3. Az izletvalasztasi szempontok valtozasa az utdbbi évek eseményei hataséra

4. Marketingtevekenységek jelentdsége az tizletvalasztas soran

3.3 Hipotézisek meghatarozasa

1.

A legtobb ember szdmara a harom legfontosabb tényezok a kovetkezok: megfeleld
ar, megkozelithetdség, valtozatos kinalat

A legjelent6sebb kiilonbségek a korosztalyok k6zott az Uizletvalasztas soran az alabbi
okokbol adddnak: egészseguigyi allapot és anyagi helyzet.

Az idOsek korében az utobbi években novekedett a hipermarketekben vasarlo
személyek szama.

Az inflacié hatdsara a vasarlok tobbsége nagyobb figyelmet fordit a sajatmarkéas
termékek megtalalasara, illetve az akciok figyelemmel kisérésére

A fogyasztok tobbségét jelentdsen befolyasolja az adott lizlet reklamtevékenysége
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4.Kutatas eredményeinek elemzése

A kovetkezé részben a primer kutatdsom eredményeit szeretném elemezni, az altalam
szerkesztett diagrammok és &brdk segitségével. El0szor az altalam vizsgalt minta
demografiai jellemzdit szeretném megvizsgalni, majd a kiilonboz6 targykori kérdésekre
kapott valaszokat. Végiil szeretném vizsgalni a targykori kérdések és demografiai jellemzdok

kozotti 6sszefliggést, majd a felallitott hipotézisekre kapott eredmeényeket.

4.1 Minta demografiai jellemzoi

A minta demogréafiai jellemzdinek bemutatasat a kiilonb6z6 korosztalyok meghatarozasaval
szeretném elkezdeni. Majd szeretném bemutatni az altalam vizsgalt mintaban a kiilonboz6
lakhelyekkel rendelkezdd kitolték aranyat. Végiil pedig szeretném ismertetni a kiilonbozd

csoportokat a legmagasabb tanulmanyi végzettség, illetve a kiilonb6z6 életszinvonal szerint.

A kérdéivemre kapott valaszok alapjan, sikeriilt az altalam meghatarozott kiilonb6z6
korosztalyokbol kitoltést kapnom. A legtdbb vélasz a 41-55 év kozbtti korosztalybdl
érkezett, a legfiatalabb 0-15 éves korosztalybdl pedig nem érkezett valasz. A leginkabb
relevans véleményem szerint a 41-55 év szdmara az altalam vizsgalt témakor. A legkevésbé
pedig a 0-15 éves korosztaly érdekelt a témaban, szerintem ezért nem érkezett valasz ebbdl
a korosztalybol. A kovetkezo altalam szerkesztett diagramon lathato a kit6lték korosztalyok

szerinti szazalékos aranya.

Kitolték megoszlasa korosztaly szerint

N

WO0-15év = 1625év = 25-30é&v 31-40 év = 41-55 év = 55 év felett

6.Abra: Kitolték megoszlasa korosztalyok szerint
Forras: Sajat kutatas 2023,N=77
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A kiilonb6zd lakhelyek meghatarozasat is fontosnak tartottam, hiszen jelentdséggel bir az
Uzletek megkozelitésének szempontjabdl. A legtobb valaszt a varosban lakoktol kaptam,
azonban nagyon sok valasz érkezett a faluk/ kbzségek lakaitol is. A legkevesebb vélasz a
fovarosban ¢loktol érkezett. A tovabbiakban szeretnék majd kitérni a Falu/ Kozségben
¢loktol kapott valaszok €s a varosokban lakok kozotti 6sszefliggésre. Az alabbi diagrammon

lathat6 a valaszadok szdménak megoszléasa a lakhely szempontjabol.
Kitolt6k aranya a kiilonbo6z6 lakhelyek szerint

60%
50%
40%
30%

20%

0%

Véros Falu/ Kozség Févaros

7.Abra: Valaszadok megoszlasa lakhelyiik alapjan
Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

A kitoltdk kozott a legmagasabb iskolai végzettséget tekintve a felséfoku végzettséggel
rendelkez6 személyek szama a legmagasabb, az altalam vizsgalt mintaban a legkevesebb
pedig a csak altalanos iskolaval rendelkezé személyek szama, mely csupan 2 %. Az dbran

lathato a kiilonboz6 iskolai végzettséggel rendelkezd kitdltdk megoszlésa.

Kitolt6k megoszlasa legmagasabb iskolai
végzettség szerint

V

55 % 36 %

w Altaldnosiskola = Szakmunkas képzd Kozépiskola FelsGfoki végzettség

8.Abra: Kitolték megoszlasa a legmagasabb iskolai végzettség szerint
Forras: Sajat kutatas 2023,N=77
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Az utols6 kérdés mely szerint csoportositani szerettem volna a Kkitoltoket, az
életszinvonalukra iranyuld kérdés volt. Ebben a kérdésben az atlag alatti, atlagos és az atlag
feletti életszinvonalat volt lehet6ségiik bejeldlni a valaszadoknak. Az eredmény szerint a
kitoltdk szinte mindegyike atlagos életszinvonaltinak vallja magat. Atlag alatti szinvonalnak
egyikiik sem itélte magat, az atlag feletti életszinvonallal rendelkezdk szadma pedig nagyon

minimalis, csupan 3 %. A kovetkez6 diagrammon ezt a megoszlast lathatjuk.

Kitolt6k megoszlasa kilonbozé életszinvonal

szerint
120%
97 %
100%
30%
60%
40%
20%
3%
D% I
Atlag alatti életszinvonal Atlagos életszinvanal Atlag feletti életszinvonal

9.Abra: Kitoltok aranya életszinvonaluk szerint

Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

Véleményem szerint ez a megitélés annak kdszonhetd, hogy a tarsadalom altalanossagban
rosszabbnak itéli meg a helyzetét, mint amilyen az val6jaban. Ez pedig koszonhet6 annak,
hogy a kiilonbdz6 social média feliileteken latott idealizalt életszinvonalat szeretnék alapul
venni, ehhez viszonyitjak sajat helyzetiiket. Azonban ez nagyon érdekes kérdés, hiszen a
vélaszul adott megitélt életszinvonal teljes mertékben az egyén megitélesén mulik, és ez

miatt jelentds kiilonbség lehet az atlagos életszinvonalat valaszul ado kitoltok kozott.

4.2 Targykori kérdésekre kapott valaszok eredményei

A targykori kérdesekre kapott valaszok elemzése soradn a kiilonbozé kérdesekre kapott
valaszokat egyesével szeretném bemutatni. Majd a felallitott hipotéziseket szeretném
megvizsgalni. Az els6 kérdés esetében arra voltam kivancsi, hogy a vasarlok mely tipusu
Uzletekben vasarolnak legszivesebben. A kérdés a kovetkez6 volt: Milyen Uzleteket részesit
On elényben a vasarlasai soran? A valaszadok 4 lehetdség koziil valaszthattak, tobb valasz

bejeldlése is lehetséges volt: Hipermarketek, Kisboltok, Szakizletek és megadtam egy egyéb
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lehetdséget is. A legtobb valaszadd a hipermarketeket részesiti elényben, azonban tébben
vasarolnak kisboltokban és szakiizletekben is. Véleményem szerint a hipermarketek a nagy
valasztéknak ¢és kedvezo araiknak koszonhetik legfoképpen népszertiségiiket. Ez mellett az
idohatékonysag is a legjelentdsebb eldnyei koz¢ sorolhatd, hiszen a vasarlok egy helyen
megtalalhatjak a kiilonb6z6 kategéridkba tartozo arucikkeket, igy nem sziikséges kiilonb6zo
szakUzletek felkeresése. A kapott valaszok alapjan a kovetkezOképpen alakult az tizletek

népszeriisége a valaszadok korében:

Uzlettipusok népszer(isége

m Hipermarketek = Kisboltok Szaklizletek Egyéb

10.Abra: Preferalt iizlettipusok a valaszadok kérében
Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

A kovetkezd kérdésemben arra voltam kivancsi, hogy a megkérdezettek tobbsége altalaban
ugyanazokban az Uzletekben vasérol-e. Az eredmények alapjan egyértelmiien az lathato,
hogy a kitoltok tobbsége altaldban ugyanazon megszokott iizletekben vasarol, hiszen a
vélaszadok 90 %-a ezt a lehetdséget valasztotta. Ugy gondolom, ennek f6 oka az
idéhatékonysag lehet, hiszen a megszokott iizletekben val6 vasarlasok alkalméval méar
tudhatjuk, hogy az adott arucikkeket hol talaljuk az tizletben, nem sziikséges az egész

Uzletet bejarnunk és idot tolteniink megkeresésével.

A harmadik kérdésem soran arra kerestem a valaszt, hogy mely tényez6k bizonyulnak a
legfontosabbak a fogyasztoknak az lizletvalasztas soran. A valaszlehet6ségeket tekintve a 6
leginkabb fontos szempontot adtam meg, és kivancsi voltam az ezek kdzotti prioritasokra.

A kovetkezd tdblazatban lathato a kérdésre kapott eredmények 0sszefoglalésa.
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Szempont Megoszlas

Arszinvonal 68%
MinGség 64%
Kinalat 57%
MegkozelithetGség 50%
Kedvezmények,hliségajanlatok 44%
Eladészemélyzet 22%

11.Abra: Uzletvélasztast befolyasolo tényezok kozotti prioritas vizsgalata

Forrés: Sajat kutatds 2023,N=77

A kapott eredmények alapjan az arszinvonal a legtobb kitoltd szamara fontosnak vélt
szempont az lizletvalasztas soran. Ezt pedig a mindség kovette, hiszen a vevok szamara a
legidealisabb vasarlasnak az bizonyul, ha kedvez6 aron tudnak magas mindség arucikkeket
beszerezni. Az eladészemélyzet pedig a legkevésbé befolyasold tényezd szamukra. Ugy
gondolom, ezt részben az okozza, hogy az online feluleteken megtalalhaté informacié
rengetegnek koszonhetden a legtobb vasarlé mar elére tdjékozodik az adott termékekrol,
illetve aktualis ajanlatokrdl. gy kevésbé fontos szamukra az eladdszemélyzet
segitségnyujtasa, szakértelme. Feltettem egy kérdést mely kifejezetten az eladoszemélyzet
fontossaganak vizsgalatara iranyult. Ebben a kérdésben a valaszadoknak egy 1-5-ig tarto
skalan kellett bejeldInitik mennyire fontos szdmukra az eladdészemélyzet az tizletvalasztasaik
soran. A kitoltok szdmara tobbnyire semleges az eladdszemélyzet jelentdsége, hiszen
legtdbben a harmadik pontot jel6lték be a skalan. Ez részben annak is kdszonhet6, hogy a
modernizdcid kovetkeztében egyre inkdbb csokken az eladoszemélyzet jelentdsége.
Megfigyelhetjiik egyre tobb ilizletben az onkiszolgalo kasszakat, melyek id6hatékonysaguk
¢és egyszerliségiik miatt nagy népszertiségnek orvendnek. Ez mellett a kiillonboz6 ar ellendrzé
gépek is szintén csokkentik a vasarlé és az eladdszemélyzet kozotti kapcsolat gyakorisagat.
Kijelenthetjik, hogy a fogyasztd egyre kevesebb esetben kényszeril az eladdszemélyzet

segitségét kérni vasarlasai soran.

Erdekesnek tartottam feltenni egy olyan kérdést, mely azt az esetet vizsgalja amikor a
magasabb ar ellenére mégis a kozelebbi lizlet mellett dont a fogyaszto. A kérdés a kdvetkezd
volt: ,,Amennyiben egy kozelebbi iizlet mellett dont a magasabb ar ellenére is, annak az
oka:” A valaszlehetdségeket tekintve az altalam legvalosziniibbnek vélt harom opcidt adtam
meg, illetve az egyéb valaszlehet6séget is. A kdvetkez6 oldalon taldlhato &bran lathaté a

kapott valaszok megoszlasa a kiilonb6z6 indokok szerint:
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A KULONBOZO OKOK KOZOTTI MEGOSZLAS

HKényelem M Egészségligyi dllapot  mIdShatékonysag MEgyéb

12.Abra: Kozelebbi tizlet valasztasanak okai a kedvezobtlenebb arak ellenére
Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

A legtobben az id6hatékonysagot jelolték be, a legkevesebb vélasz pedig az egészségligyi
allapot opciora érkezett. Az idohatékonysag nagyon fontos a 21.szédzadi fogyasztd szamara,

altalanossa valt a kijelentés miszerint mindig sietiink valahova.

Az ezt kdvetd kérdésben a bolt elrendezésének fontossadgara voltam kivancsi. Az eredmény
szerint pedig a valaszadok jelentds része szamara vagy semleges a bolt elrendezése
uzletvalasztaskor, vagy pedig kifejezetten fontos tényezé. Véleményem szerint ez a tényezo
azért fontos, mert egy konnyen atlathatdé megfelelden elrendezett iizletben egyszeriibben
megtalalhatoak a kiilonb6z6 keresett termékek. Azonban egy eldnyteleniil elrendezett tizlet

kilonosen frusztrald lehet a vasarlok szamara.

Ezt kovetden két olyan kérdést tettem fel, melyek a vasarlok iizletvalasztasi szokéasainak
valtozasara vonatkoztak a Covid és a magas inflacio hatasara. Az elsd feltett kérdésem soran
arra voltam kivancsi, hogy egyaltalan valtoztak-e a kitolték vasarlasi szokasai a kiilsé
tényezOk hatdsara. Az eredmény meglepd volt szdmomra, hiszen a valaszadok 56 %-a
nyilatkozta azt, hogy valtoztak a szokasai. A kit61tok 44 %-a pedig Ugy itélte meg, hogy nem
figyelhetd meg valtozas a vasarlasi szokasaikat tekintve. Arra szdmitottam, hogy sokkal
jelentésebb kiilonbség figyelhetd majd meg és a kitoltok kozott kifejezetten kevés lesz az
olyan személyek szdma, akiknek nem valtoztak a vasarlasi szokasai. Egy olyan kérdés

kovetkezett ezutan, ahol a kit61téknek a magas inflaci6 hatasara megfogalmazott kiilonb6z6
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allitasokra kellett valaszolniuk, hogy jellemzéek e rajuk. A kdvetkezd diagrammot

készitettem a kapott valaszok alapjan.

A magas inflacio hatasara:

Elényben részesitem az lizletek sajat markds
termékeit

Gyakrabban vésarolok online

Gyakrabban vasarolok hipermarketekben &

Kevésbé fontos szamomra a kedvez6bb
arakat biztositott Gzlet tavolsaga

Nagyobb mértékben figyelemmel kisérem az
Uzletek akcidit,ajanlatait

o

10 20 30 40 50 60 70

H Nem Hligen

13.Abra: A magas inflacio hatasa
Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

A kapott eredmények koziil a legérdekesebb szdmomra, hogy a kitdltdk nagyobb részére
nem jellemzd, hogy gyakrabban vasarol online a magas inflacié hatdsara. Azt feltételeztem,
hogy a kiilonb6z6 online kedvezményeknek koszonhetéen népszertibbek lettek az online

vasarlasok a fogyasztok korében.

Az ezt kovetd kérdések esetében az lizletek marketingkommunikéaciojanak fontossagat
szerettem volna vizsgalni az iizletvalasztasi szempontok tekintetében. A kovetkezé harom
kérdésem a marketingkommunikécids tevékenységekre iranyult. Az elsé ezen kérdések
koziil, hogy a kitdlték mely platformokon tdjékozoédnak az iizletek aktudlis ajanlatairol. Ot
népszerli marketingkommunikacids eszkoz koziil jelolhették be a kitolték a szamukra
relevans eszkdzoket. A kovetkezo oldalon lathato kérdiagrammon szeretném szemléltetni a

kiilonboz6 platformok népszeriiségét a fogyasztok korében.
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Kiilonb6zo platformok népszeriisége a kitdltok korében

= Televizi6 = Radié = Internet = Telefonos applikaciok = Kézterileti reklameszkdzok

14.Abra: Kiilonboz6 platformok népszeriisége a kitoltdk korében
Forrés: Sajat kutatas 2023,N=77

A legnépszeriibb platform, ahonnan a kit6ltok tajékozodnak az internet volt, ezt pedig a
kiilonb6z6 telefonos applikaciok kovették. A radiot, mint platformot egyik kitolté sem
valasztotta, véleményem szerint ez annak is kdszonhetd, hogy az idésebb korosztalybol
kevés Kkitoltés érkezett és tigy gondolom ezen platform az & esetlikben lehet relevans.
Meglepd volt szamomra, hogy a kozteriileti reklameszkdzok népszerlisége szinte azonos a
televizid népszeriségével. Arra szamitottam, hogy a televizidt jelentdsen tobb valaszado
fogja megjeldlni, mint a kozteriileti reklameszkozoket. A kovetkezé kérdés soran szerettem
volna megtudni, hogy a kitdlték sajat megitélése szerint egy egytdl otig terjedd skalan,
milyen mértékben befolyasolja az lizletek marketingkommunikacidja. A kovetkezd abran

lathatdak a kérdésemre kapott eredmények:

6% 16 % 44 % 27 % 7 %

Egyiltalan nem % Teljes mértékben

15.Abra: Az iizletek marketingkommunikécioja hatasanak mértéke
Forras: Sajat kutatas 2023,N=77

Lathatjuk, hogy a vélaszadok jelentds tobbsége a harmadik pontot valasztotta a skalan, tehat
sajat megitélésiik szerint nem befolyasolja Oket teljes mértékben, azonban elismerik, hogy

befolyasolja 6ket az adott iizlet marketingkommunikacios tevékenysége. Feltettem egy
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olyan kérdést is, mely soran az érdekelt, hogy harom altalam népszerlinek vélt
marketingkommunikacios eszkoz kozil melyeket preferaljak leginkabb a fogyasztok. A
harom népszerii eszkéz a televizios reklamok, online hirdetések ¢€és a szdrolapok,
reklamajsagok voltak. Az eredmény szerint a legkevésbe preferalt ezen reklameszk6zok
kozll a televizios reklamok. Erre az eredményre szamitottam, hiszen rengeteg embert
bosszantanak a televizi6 nézése kozben a filmek megszakitdsdval elinduld kiilonb6zd
reklamok, ezért is olyan népszerliek szerintem a kiilonb6zo streamingszolgaltatasok. A
legkedveltebbnek az online hirdetések bizonyultak. Azonban meglepett, hogy a szérélapok
rekldmijsagok kedveltsége is magas volt. Arra szamitottam, hogy ezen eszkdzok

népszeriisége az utdbbi idében az online tér hoditasanak kdszonhetden jelentésen csokkent.

4.3 Targykori kérdések és demografiai jellemzok osszefiiggése
A kiilonbozé demografiai csoportok kozott rengeteg kilonbséget felfedezhetliink. A
kiilonboz6 korosztdlyok valaszait vizsgalva a kérdésekre, a kovetkezd érdekes

megallapitasokra jutottam.

Amennyiben egy kozelebbi lizletet valasztanak a valaszadok annak okai a kiilonb6zd
korosztalyoktol figgéen eltérnek. A legfiatalabb generacio 16-25 éves korig a kényelem
miatt valasztja a kozelebbi Uzletet, a 25-40 éves kor kozottiek pedig mar id6hatékonysag
miatt dontenek egy kézelebbi tizletben valo bevasarlas mellett. Ugy gondolom, hogy ennek
oka az lehet, hogy a 25 év alatti korosztaly esetében sokan még egyetemistak, tanulnak igy
talan kevésbé fontos szempont szamukra az idéhatékonysag. A 25-30 éves korosztaly
esetében pedig mar sokan sajat csaladdal rendelkeznek, illetve féallasa munkahellyel. A 40
éves kor feletti valaszadok esetében pedig mar megjelenik az egeszségligyi allapot is, mint

a kozelebbi lGizlet valasztasanak oka.

A fogyasztok sajatmarkas termékekhez valo viszonya is érdekes a kiilonb6z6 korosztalyok
esetében, csupan a 25-30 év kozotti korosztaly részesiti elényben a magas inflacié hatasara
a sajat markas termékeket. Ugy gondolom ennek f6 oka az lehet, hogy taldn ezen generacid
az aki leginkabb nyitott az uj dolgok kiprobalasara és mivel mar sajat haztartassal
rendelkeznek sok esetben igy igyekeznek megtalalni a koltséghatékony mégis jo mindségii
termékeket. Ugy gondolom a fiatalabb generaci6 szamara még nem annyira fontos szempont
a koltséghatékonysag, az iddsebb generaciok esetében pedig szerintem az altalanossagban

alacsonyabb mindséghez kotik a sajatmarkas termékeket.

32



Fontos kiilonbség figyelhetdé meg a kiilonbdzd generaciok kozott a platformok esetében is,
ahonnan t4jékozodnak az Uzletek aktudlis ajanlatairdl. A fiatalabb generécid tagjai kdrében
a telefonos applikaciok bizonyultak a legnépszeriibbnek, melyeket az internet kovetett a
sorban. Az idésebb generaciok korében pedig az internet €s a televizid bizonyult a legtobbek

altal informéacidszerzésre hasznalt platformnak.

Ezt kovetden pedig a kiillonboz6 preferalt marketingkommunikacios eszkdzoket szerettem
volna vizsgalni a kiilonb6z6 generacidkban. A legkedveltebbek a 16-40 éves valaszadok
kdrében az online hirdetések. Meglepett, hogy a 41-55 év kozotti kit6ltok esetében viszont
a reklamdjsagok és szordlapok bizonyultak a legnépszeriibb marketingkommunikacios
eszkdzoknek. Az 55 év felettiek korében pedig szintén az online hirdetések a
legkedveltebbek. A 41-55 év kozotti korosztaly és a 55 év feletti korosztély altal preferalt
marketingkommunikacids eszk6zok esetében arra szamitottam, hogy a 41-55 év kdzottiek
korében az online hirdetések lesznek a legnépszeriibbek. Az 55 év felettiek esetében

szamitottam a reklamujsagok, illetve a szorolapok kedveltségére.

Megfigyelhetjik, hogy a leginkabb az 55 év feletti korosztalyra van hatdssal az
eladoszemélyzet, szamukra befolyasol6 a legjelentdsebb mértékben. Ugy gondolom ennek
oka, hogy rajuk lehet leginkabb jellemzd az eladotol vald segitségkérés, illetve tanacs kérése.
Ez annak is koszonhet6 véleményem szerint, hogy talan 6k az a generacid, akik a leginkabb
ragaszkodnak a megszokott dolgokhoz. Igy az 6 kériikben kevésbé népszertiek a kiilonbozo
onkiszolgalo kasszak, illetve ar ellenérzé eszko6zok. A fiatalok kdrében szerintem egyre
ritkabb az eladoszemélyzettel torténé kommunikacié, a sajat kornyezetemben is ezt
tapasztalom, a fiatalabb generaciora nem jellemzd az eladoktol valod tandcskérés. Ez
nagymértékben koszonhetd annak is, hogy rengeteg informdacioval rendelkeznek a

megvasarolni kivant arucikkrol.
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5. Kbvetkeztetések és javaslatok

A kérdésekre kapott eredmények alapjan szeretném értékelni a felallitott hipotéziseimet. Az
elsé hipotézisem a kovetkezo volt: ,,A legtobb ember szamara a legfontosabb tényezok kozé
a kovetkezOk tartoznak: megfeleld ar, megkozelithetdség, valtozatos kinalat”. Ez a hipotézis
részben beigazolodott hiszen a kérdéivemre kapott valaszok alapjan a kitolték korében
legfontosabbnak bizonyul6 hdrom tényezé az arszinvonal, a mindség ¢és a
megkdzelithetdség. Azonban ezeket kovette a sorban a széles kinalat amely szintén nagy
jelentdséggel bird szempont az lizletvalasztas esetében. A kérdoéivre kapott valaszok szerint

a mindség nagyobb szereppel bird szempont, mint a magas kinalat a vevok szemszdgébol.

A masodik hipotézisem a korosztalyok kdzotti kilonbségek okait helyezi kézéppontba, a
hipotézis a kovetkez6 volt: A kiilonbozé korosztalyok kozotti kiilonbségek az Uizletvalasztas
esetében az aldbbi okokbdl adodnak: egészségugyi Aallapot és anyagi helyzet. Az
egészségugyi allapot valéban befolyasol6 szempontnak bizonyult az eredmények soran,
hiszen tébb vasarlo az egészségiigyi allapota miatt vélaszt egy kozelebbi tzletet. Ugy
gondolom, hogy a kiilonb6z6 anyagi helyzetli egyének kozotti kiillonbségek meghatarozasa
is egy érdekes témanak bizonyult volna. Azonban az anyagi helyzetb6l adodo killonbségek
vizsgalatara nem volt lehetdségem, hiszen a kit6ltok 97%-a az atlagos életszinvonalat adta

meg az erre a témakorre iranyuld kérdés esetében.

A harmadik hipotézisem az idsebb korosztaly vasarlasi szokasainak valtozasan beliil
szerettem volna valaszt kapni a kovetkezO hipotézisre: Az idések korében népszeriibbé
valtak a hipermarketek az utobbi évek soran. A kérdéivemre kapott valaszok alapjan ezen
hipotézisem beigazolodott, hiszen az 55 év feletti valaszadok mindegyike ,,igen” opcidval
valaszolt a Kijelentésre miszerint az inflacio hatdsara gyakrabban vasarolnak
hipermarketekben. Ugy gondolom, ezen korosztaly hipermarketekhez vald viszonyulaséra
volt leginké&bb hatassal az inflacio, hiszen az arszinvonal egyre fontosabb szempont volt. Az
inflacio hatasara pedig névekvé kiilonbségek figyelhetéek meg a kisebb {iizletek, illetve a
hipermarketek arszinvonala kozott. Véleményem szerint még jelenleg is az iddsebb
korosztaly tagjai alkotjak a legtobb kisbolt vasarldinak tobbségét, hiszen 6k azon korosztaly
mely legkeveshé szeret utazni a napi bevasarlasok miatt. Ez mellett pedig az egészsegugyi
allapot is nagymértékben befolyassal lehet a hipermarketben, illetve a kisboltokban torténd

vasarlasok kozti dontés esetében.
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A negyedik hipotézisem szintén az inflacié hat&sara valo6 valtozast vizsgélja, a hipotézisem
az aldbbi volt: Az inflacié hatdsara a véasarlok tébbsége nagyobb figyelmet fordit a
sajatmarkas termékek megtalalasara, illetve az akciok figyelemmel Kkisérésere. Ezen
hipotézisem az el6zOhez hasonléan beigazolodott. A valaszadok jelentds tobbsége egyetért
ezzel a kijelentéssel. A sajat kdrnyezetemben is tapasztalom ezen valtozést, a vasarlok
nagymértékben figyelemmel kisérik a kiilonbozé akciokat, illetve a hiiségajanlatok,
telefonos applikaciok népszeriisége is jelentésen novekedett az utobbi idészakban. Ugy
gondolom, hogy ezek az applikaciok nagyon praktikusak, hiszen kényelmesen
hasznalhatdak. A felhasznald egy helyen eléri az adott lzlet aktuélis kataldgusat, illetve a

kiilonb6z6 kedvezményeket, felhasznalhato sokszor személyre szabott kuponokat is.

Az utolso hipotézisem az adott izletek reklamtevékenysége hatasanak mértékét vizsgalja,
ugy gondolom ez egy nagyon érdekes kérdés. Rengeteg kiilonbozd reklamtevékenységet
folytatnak az Uzletek, sajat véleményem szerint ezen tevékenyseégek nagymértékben
befolyasoljak a fogyasztokat. A negyedik hipotézisem a kovetkezé volt: A fogyasztok
tobbségét jelentdésen befolydsolja az adott iizlet marketingkommunikacidja. Ezen
hipotézisem részben beigazolddott, hiszen a kérddivemben kapott eredmény alapjan a
kitoltok ugy itélik meg, hogy befolyasolja dket az iizlet marketingkommunikécioja, azonban
nem tulsdgosan nagy meértékben. A kitolt6k korében az online hirdetések, televizios
reklamok, illetve a szdrdlapok, rekldmujsagok bizonyultak a leginkdbb preferalt
eszkozoknek.
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6. Osszefoglalas

A szakdolgozatom egy nagyon érdekes és aktualis témarol készitettem el, a fogyasztok
tizletvalasztasi szempontjair6l. Az utobbi években rengeteg kiilsé hatas érte a fogyasztokat,
mind a Covid mind pedig az inflacié jelentds hatassal van a mindennapi életiinkre, igy a
vasarlasi szokasainkra is. A dolgozatom soran a kiilonb6z6 szakirodalmak felhasznalasaval
igyekeztem bemutatni a témakor szakirodalmi hatterét. Szerettem volna bemutatni magéat a
21.szazadi fogyasztot, a kiillonbozd preferencidit és jellemzdit. Ezt kovetden pedig a
kiilonbozd tizletvalasztasi szempontokat szerettem volna bemutatni, hiszen rengeteg
befolyésolod tényezd van hatassal a vasarlokra az lizletvalasztasuk soran. Mind az {izlet kiilsd
fizikai tényezdit, mind pedig a belsé tényezoket elengedhetetlen figyelembe venniink. A
kiilonb6zé marketingkommunikaciés eszkozok megismerése és azok népszeriiségének
vizsgalata is nagyon lényeges amennyiben a vasarlok Uzletvalasztasanak szempontjait
vizsgaljuk. Az irodalmi attekintés utan az altalam készitett primer kutatast mutattam be. a
kutatdsom soran az online kérddives megkérdezés modszerét valasztottam, hiszen gy
gondoltam ezen modszerrel tudok a legtobb kitdltét elérni az online feliileteken. A kutatdsom
soran szerettem volna vizsgalni az Uzletvalasztasok soran jelenleg leginkabb fontos
szempontokat. Erdekesnek tartom, hogy az utébbi évek soran milyen valtozason mentek &t
a fogyasztok vasarlasi szokasai, hiszen nagyon sokat valtoztak a fogyasztdk az utobbi évek
soran, igy rengeteget valtoztak a vasarldsi szokésaik is. A kovetkezd kutatasi célom a
marketingtevékenységek jelentdségének vizsgalata volt, igyekeztem megismerni a
leginkabb preferalt platformokat, illetve marketingkommunikacids eszkdzoket, és szerettem
volna megtudni azt is, hogy mit gondolnak a fogyasztok, milyen mértekben befolyasolja
Oket az iizletek marketingkommunikacios tevékenysége. A leginkabb népszerii
marketingkommunikacios eszkozoknek az online hirdetések, televizios reklamok és
meglepd modon a szordlapok, reklamijsagok bizonyultak. Ugy gondolom a kovetkezd évek
soran a reklamujsagok és szorolapok népszeriisége folyamatosan csokkeni fog az online tér
hoditasanak kdszonhetden. A kérddivemet 77 {6 toltotte ki, ezen minta alapjan dolgoztam a
szakdolgozatomban. A kérdeseimre kapott valaszok alapjan sikertlt valaszokat kapnom az

altalam felallitott hipotézisekre. A hipotéziseim a kovetkezdk voltak:

1. A legtobb ember szdmara a legfontosabb tényezdk kozé a kovetkezdk tartoznak az

tizletvalasztas soran: megfeleld ar, megkozelithetoség, valtozatos kinalat
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2. A legjelentdsebb kiilonbségek a korosztalyok kozott az alabbi okokbol adddnak:

egészségugyi allapot, anyagi helyzet, tajékozottsag

3. Az id6sek korében az utobbi években ndvekedett a hipermarketekben vasarld személyek

szama.

4. Az inflacid hatdséra a vasarlok tdbbsége nagyobb figyelmet fordit a sajatmarkéas termékek

megtaléalasara, illetve az akciok figyelemmel kiserésére.

5. A fogyasztok tobbségét jelentdsen befolyasolja az adott iizlet marketingkommunikacios

tevekenysége.

A hipotéziseim tobbsége beigazolodott vagy részben beigazolddott. A legfontosabb harom
befolyasold tényezo az iizletvalasztas soran az arszinvonal, megkdzelithetdség és mindség
lettek, a kérd6éivemre kapott eredmények alapjan. A harmadik és a negyedik hipotézisem
beigazolddott, melyekben az inflacio hatasara torténd valtozasokat vizsgaltam. hiszen az 55
év feletti korosztalyba tartoz6 valaszadok mindegyike azt vélaszolta, hogy az inflacié
hatasara gyakrabban vasarol hipermarketekben. Ez kdszonhetd a hipermarketek kedvezdbb
arainak, kedvezményeinek. Ez mellett pedig a fogyasztok korében népszertiek lettek a
sajatmarkas termekek, tobben valasztjak ezt az alternativat koltséghatékonysaga miatt. A
vasarlok a magas inflacio hatdsara nagyobb mértékben kisérik figyelemmel az (zletek
akciot, tobb idot toltenek ezzel a tevékenységgel, mint korabban. Az utolso hipotézisemben
a fogyasztok marketingkommunikacios tevékenységek altali befolyasoltsaganak mértékére
voltam kivancsi. A legtobb valaszadd ugy itélte meg hogy jelentdsen befolyasolja éket az
adott Uzlet marketingkommunikacids tevékenysége, azonban nem teljes mértékben.
Véleményem szerint ez egy nagyon érdekes téma, hiszen egyén fiiggd lehet, hogy kit milyen
maodon és milyen mértékben befolydsolnak ezen tevékenységek. Ez mellett az kuléndsen
érdekes, hogy a valaszadé sajat maga hogyan itéli meg befolyasoltsaganak mértékét. Ugy
gondolom, hogy a vasarlok Uzletvalasztasi szempontjai folyamatosan valtoznak és
formalodnak az évek soran, egy egy adott kiilsd tényezd hatasara pedig mindig nagymértéki
valtozasokat figyelhetink meg. A szakirodalmi Aattekintés és a primer Kkutatas
eredményeképpen kijelenhetjik, hogy a fogyasztok szamara az arszinvonal minden
korabbinal fontosabb szempont lett az utobbi idészakban, talan ezt tekinthetjiik a kiilonb6z6
tényezOk preferaltsiganak valtozasaban a mozgatd rugénak. Hiszen mind a
megkozelithetdség  fontossdgara, mind a fogyasztok marketingkommunikacios

tevekenységének megitélésére nagymértékben hatassal van.
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9. Nyilatkozatok

NYILATKOZAT

,,,,,,,

A hallgat6 neve: Rajna Dora
A Hallgato Neptun kodja: ~ G6D10T

A dolgozat cime: A bolt/iizlet/szolgaltatas valasztas szempontjai a fogyasztd szemszogébdl

A megjelenés éve: 2023

A konzulens tanszék neve:  Agrérlogisztika, Kereskedelem és Marketing Tanszék

Kijelentem, hogy az éltalam benyujtott zarédolgozat/szakdolgozat/diplomadolgozat/portf6lio’
egyéni, eredeti jellegii, sajat szellemi alkotasom. Azon részeket, melyeket mas szerzék
munkdjabol vettem at, egyértelmiien megjeldltem, s az irodalomjegyzékben szerepeltettem.

Ha a fenti nyilatkozattal valotlant dllitottam, tudomasul veszem, hogy a Zarovizsga-bizottsag
a zarovizsgabol kizar és a zardvizsgat csak Gj dolgozat készitése utan tehetek.

A leadott dolgozat, mely PDF dokumentum, szerkesztését nem, megtekintését és nyomtatasat
engedélyezem.

Tudomésul veszem, hogy az dltalam Kkészitett dolgozatra, mint szellemi alkotas
felhasznalasara, hasznositasara a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem mindenkori
szellemitulajdon-kezelési szabalyzataban megfogalmazottak érvényesek.

Tudomasul veszem, hogy dolgozatom elektronikus valtozata feltoltésre keriil a Magyar Agrar-

és Elettudoményi Egyetem konyvtéri repozitori rendszerébe.

Kelt: 202 % év Cc6 h6 _OX  nap

Roya. TOdbo-

Hallgat6 alairisa

' A megfeleld dolgozattipus meghagyasa mellett a t6bbi tipus torlendd.
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KONZULTACIOS
NYILATKOZAT

Rajna Dédra (hallgaté Neptun azonositoja: G6D1OT) konzulenseként nyilatkozom arrdl,
hogy a szakdolgozatot attekintettem, a hallgatot az irodalmi forrdsok korrekt kezelésének
kovetelményeirdl, jogi és etikai szabalyairdl tajékoztattam.

A szakdolgozatot a zarovizsgan tortén6 védésre javaslom.

A dolgozat allam- vagy szolgalati titkot tartalmaz: igen  nem*!

Kelt: Gyongyos, 2023. 05. 08. "
\ '\

\ e — —

Bels6 konzulens

1 A megfeleld alahuzando.
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10. Mellekletek

Kérdoiv

Cim: Uzletvalasztas szempontjai a fogyasztd szemszdgébol
1.Kérdés: Milyen {lizleteket részesit 6n elényben vasarlasai soran?
1.opcid: Hipermarketek

2.0pcid: Kisboltok

3.opcio: Szakizletek

4.0pcio: Egyéb

2.Kérdés: On altalaban ugyanazokban az tizletekben vasarol?
1.opcid: igen

2.0pcid: nem

3.Kérdés: Mely tényezdk a legfontosabbak Onnek az iizletvalasztas soran?
1.opcid: Megkdzelithetdség

2.0pci6: Arszinvonal

3.opcid: Mindség

4.0pcio: Kinalat

5.opcio: Kedvezmények, hiiségajanlatok

6.opcid: Elad6személyzet

4.Kérdés: Ont mennyire befolyasolja az tizletvalasztas soran az Eladdszemélyzet?

1-egyaltaldn nem- 5-teljes mértékben
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5.Keérdés:Amennyiben egy kdzelebbi Uzlet mellett dont a magasabb &r ellenére is,annak

oka:

1.0opci6: Kényelem

2.0pcio: Egészséglgyi allapot
3.opcio: Idéhatékonysag

4.0pcio: Egyéb

6.Kérdés: Ont mennyire befolyasolja az lizletvalasztas soran a bolt elrendezése?

1-egyaltalan nem- 5-teljes mértékben

7.Kérdés: Az két évben valtoztak az On vasarlasi szokasai a kiilsd tényezok hatasara?

(Covid,inflacid)
1.0pcid: igen

2.opcid:nem

8.Kérdeés: A magas inflacid hatasara... (Igen €s Nem opcidt volt lehetdségiik bejeldlni a

valaszaddknak)

Nagyobb mértékben figyelemmel kisérem az izletek akciot,ajanlatait
Keveéshé fontos szamomra a kedvezdbb arakat biztosito tizletek tavolsaga
Gyakrabban vasarlok hipermarketekben

Gyakrabban véasarlok online

Elonyben részesitem az iizletek sajat markas termekeit
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9.Kérdés: On milyen platformokon tajékozodik az lizletek aktuélis ajanlatairdl?
1.opcio: Televizid

2.0pcid: Radié

3.0pcio: Internet

4.0pcio: Telefonos applikaciok

5.opcid: Kozteruleti reklameszk6zok

10.Kérdés: Ont véleménye szerint milyen mértékben befolyasolja az tizletek

marketingkommunikéacidja?

1-egyaltalan nem-5-teljes mértékben

11.Kérdés: On mely marketingkommunikacios eszkozoket preferalja az alabbiak koziil:
1.opcid: Televizids reklamok
2.opcid: Online hirdetések

3.opcio: Szorolapok,reklamujsagok

12.Kérdés: Kérem jeldlje be mely korosztalyba tartozik:
1.0pcid: 0-15 év

2.0pcid: 16-25 év

3.opcio: 25-30 év

4.0pcio: 31-40 év

5.opcid: 41-55 év
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6.opcid: 55 év feletti

13.Kérdés: Az On legmagasabb iskolai végzettsége:
1.0pci6: Altalanos iskola

2.0pciod: Szakmunkas képzo

3.0pcio: Kozépiskola

4.opcio: Felsofoku végzettség

14.Kérdés: On az alabbiak koziil mely csoportba sorolna magat?
1.opcid: Atlag alatti életszinvonal
2.0pcio: Atlagos életszinvonal

3.opcid: Atlag feletti életszinvonal

15.Kérdés: Az On lakhelye:
1.opcid: Falu/Kdzséeg
2.0pcid: Varos

3.opcid: Févaros
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