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1 Bevezetés

Azért valasztottam ezt a témat, mert nagyon érdekesnek tartom azt, hogy hogyan és miként
tudnak hatni rank az online térben. Mindezt azért szOttem egybe az Instagrammal, mint
platformmal, mert ez a kedvenc kozdsségi oldalam féként informativitdsa miatt. Masrészt pedig
azért is, mert én személy szerint az Instagramon talalkozom a legtobb olyan tartalommal,
amelyre leszlikitettem szakdolgozatom témajat. Gyakorlatilag azt fogom keresni, hogy az
influenszerek milyen hatassal vannak Instagrammon az emberekre a bérapolassal kapcsolatos
termékek fényében és magaval a bérapolas témaval kapcsolatban. Szamomra nagyon érdekes a
tudatos borapolas, olyannyira, hogy atszovi a mindennapjaimat. Mindenképpen egy olyan témat
szerettem volna valasztani, amely érdekel, hiszen ugy gondolom, hogy csak az tud igazan jo

munkat végezni €s lelkesedéssel bele mélyiilni egy témaba, aki érdeklédik az irant.

Dolgozatom céljanak azt tliztem ki, hogy kideritsem, az embereknek mik a legfontosabbak egy
influenszer munkassagaban, hogyan lehetséges az, hogy vasarlasi dontéseikbe beleszolast
hagynak. A boérapolas vilagdban vajon mik Iehetnek azok a szempontok, amelyek
leghatékonyabban vésarlasra 0sztondznek egy fogyasztét és mi az a tényezd, ami miatt
érdeklédve kovetik egy influenszer tevékenységét. Kivancsi vagyok arra is, hogy ténylegesen
hany olyan ember lesz az altalam valasztott alanyok kozott, aki csak azért vesz meg egy
bdrapolasi terméket, mert azt Instagramon latta. Mi birta ra a vasarlasra? Taldn az influenszer
személyisége és kedvessége? Vajon ezek az emberek olyannyira megbiznak az altaluk iméadott
véleményvezérekben, hogy képesek egybdl rohanni az {lizletbe és megvenni egy
hidratalokrémet vagy eldtte esetleg mélyebben utana jarnak az adott terméknek és mas forrasbol
is probalnak tijékozodni? Ténylegesen milyen mértékben is tud hatni egy influenszer egy

Instagram felhasznaldra a mai internetkdzpontu vilagban?
Tehat a szakdolgozatom sordn az aldbbi célkitlizésekrdl szeretnék informaciokat kapni:

C1: Az emberek preferenciasorrendjének vizsgalata egy influenszer munkassdgaban a

borapolas teriiletén.
C2: A véleményvezérek vasarlokra gyakorolt hatdsanak vizsgalata.
C3: Tényezok, amik miatt az emberek kdvetnek egy véleményvezért a bérapolas teriiletén.

C4: Tajékozodasi mdd borapolasi termekekrol.



2 A bérapolas, a fogyasztoi magatartas és a kozosségi média témakorok

Dolgozatom szakirodalmi attekintésében, a témamhoz kapcsolodd fogalmakat szeretném
ismertetni, mindezt a szekunder kutatas segitségével. Igyekezni fogok Iényegre toréen
fogalmazni ¢és odafigyelni arra, hogy mar az alapfogalmak leirasanal is kizarélag a
szakdolgozatom témajara fokuszalva jarjak el. Kezdetben a bdrapolasrol gylijtok anyagokat,
ezutan kovetkezik a fogyasztéi magatartas, amely magéba foglalja a vasarléi dontési folyamatot
¢s a befolyasold tényezdket is. Ezutdn a kozosségi meédiarol irok, azon belill pedig az

influenszerekrdl és csoportjaikrél, valamint az Instagramrol.

2.1 Borapolas

Munkam egyik {6 témajat képezi a bérapolas, hiszen a borapolassal kapcsolatos termékeket €s
tartalmakat vizsgalom. Ez a teriilet nagyon régre nyulik vissza, hiszen mar Kr.e. 1500 koriil is
alkalmaztak bizonyos dpolasokat a bor szamara. Hippokratész gordg orvos kiilsdleg és belsdleg
is ugyanazokat az élelmiszereket alkalmazta, példaul mézet és bort. Kleopatra is hasznalt mar
kiilonbozd borpakoldsokat, aloés szemkendcsot, arcvizet (mai néven tonik), illetve tejfiirddt,
amelyben rendszeresen megmartdzott. Az egész borapolads alapja a boriink, ezért fontosnak
tartom, hogy megemlitsek néhany alap informéaciot rola. A bér a legnagyobb szerviink, amely
egy idegekkel gazdagon atszétt, 3 kg sulyl szerv. Minden ingerre €s kiils hatdsra azonnal
reagal, mint példaul az égés, a horzsolas, a kiszaradds, mard anyagok, illetve a sugarzas.
Emellett a test dllando hdmérsékletérdl is ez a szerv gondoskodik, amit a verejtékkel és
libabdrrel tesz meg. Szamtalan fontos anyagot termel vagy dolgoz fel, ilyen példaul a D-
vitamin, a sok és dsvanyi anyagok, valamint a viz. Az ezekkel ellentétes hatast, tehat mérgezo

anyagokat viszont eltdvolitja a testbdl. (Nedoma, 2014)

A bor egy magatdl megujuld szerv, ami harom rétegbdl all. A legfelso réteg, amit lathatunk az
a felham, mésnéven epidermisz. Ez az elsddleges védelmi vonalunk, amely keratinocitakbdl,
tehat olyan bdrsejtekbdl épiil fel, amelyek keratint allitanak elé. Az epidermisz legalséd
rétegében, a bazalis rétegben Uj sejtek termelddnek, amelyek koriilbeliil egy honap alatt érik el
a felszint, igy elmondhatjuk, hogy a bdriink havonta valoban megujul, az elhalt hamsejtek pedig
csak egyszertien tdvoznak a felszinrél. Boriink megujulasi folyamata az id6 mulasaval lelassul,
ezért elengedhetetlen, hogy odafigyeljiink boriink tisztitdsara €s a hamlasztasra, melynek
segitségével gyorsithatjuk ezt a megujulési folyamatot. A ham legalsé rétegében talalhato a
melanin is, ami a bor szinéért felelds, illetve segit az UV-sugérzas elleni védekezésben. Az irha

vagy masképp mondva dermisz a bor legvastagabb rétege, itt talalhatéak mar idegek is, melyek



az érzékelésért feleldsek. Olyan makromolekuldk is megtalalhatoak itt, amelyek a bor
telitettségéért és feszességéért felelosek, vagyis a kollagén €s az elasztin. Az id6é mtlasaval azért
lesz boriink rancosabb, mert ezekbdl a makromolekulakbol tobb bomlik le, mint amennyi
termelddik. Fiatalkorban ez a probléma még nem 4ll fenn. Megtaldlhatéak még ezen a rétegen
a szOrtliszok, a faggyumirigyek, illetve a porusok kezdetei, amelyek a zsirt, az izzadtsagot és a
szOrt a felszinre toljak. Borlink legalso rétege a boralja, amely zsirszovetekbdl all, ezzel védve
az iziileteket, a csontokat. Ezek a zsirszovetek idovel elvékonyodnak, igy kevésbé lesznek
feszesek, ez a folyamat narancsbdrt okozhat, ami nagyon sok nét érint kortol fliggetleniil. A

legalsé réteg a hdszigetelésben is szerepet jatszik. (Hirons, 2020)

A borapoléssal kapcsolatos termékek a kozmetikumok csalddjaba tartoznak. Alap esetben
kozmetikumnak mindsiil minden olyan készitmény, amely valamilyen kozmetikai jellegli cél
elérése érdekében kiviilrdl érintkezik valamely testrésziinkkel. Azok a termékek tartoznak ide,
amelyeknek a célja a tisztitds, a kinézet megvaltoztatisa, illatositds, a kornyezet karos
hatdsainak megeldzése, az adott testrész jo allapotdnak megdrzése vagy annak jelenlegi
allapotanak javitasa, szépitése. Bérre valo kozmetikumokbol is megkiilonbdztetiink olyanokat,
amelyek kizarolag természetes eredetli alapanyagokat tartalmaznak, ezek a termékek karos
szintetikus kémiai anyagoktol mentesek €s gylimolcs-, z6ldség-, gyogyndvénykivonatokat,
valamint ndvényi olajokat, illdolajokat, fliszernovényeket és ndvényi glicerint tartalmaznak.
Egy masik nézet, ami nem tdmogatja az ,,Azt tedd a bérddre, amit meg is ennél” elvet, nem
mas, mint a tudatos borapolas, melynek nézetei olyan hatbanyagokat tdmogat, mint példaul a
niacinamid, az azelainsav, kémiai hamlasztok, c-vitamin. Ezek az 6sszetevok megjelenhetnek
szérumokban, krémekben, tonerekben, lemosokban, szemkornyékapolokban és maszkokban is.
A tudatos bérépolds, mint azt a neve is mutatja, a tudatossagot tartja az elsddlegesnek, tehat
logikus érvekkel és a hatdanyagok alapos ismertetésével gy6zhetdek meg az ide tartozo
vasarlok, tehat azok, akik nem csak tudatos bérapolonak valljak magukat, de cselekedeteikkel

is ezt igazoljak. (skinsmart.hu, 2023)

2.1.1 STEEP analizis
A tovabbiakban a makrokornyezetrél fogok irni a bérapolads mentén. A makrokornyezet fobb

részei kozé az alabbiak sorolhatdak:

e politikai-jogi kornyezet
o gazdasagi kornyezet

o tarsadalmi/szocialis kdrnyezet



e technikai kdrnyezet
e természeti kdrnyezet
e demografiai kornyezet

o kulturdlis kdrnyezet

A makrokodrnyezet elemzésére tobbféle lehetdség is van, szakdolgozatomban ezek koziil a

STEEP- analizist szeretném alkalmazni, ami az alabbiakat foglalja magaba:

e Tarsadalmi kornyezet

e Technologiai kornyezet
e (Gazdasagi kornyezet

e Természeti kornyezet

e Politikai kérnyezet (Papp, 2020)

A tarsadalmi kornyezetbe beletartoznak a demografiai és kulturalis tényezok. A bdrapolas
teriiletén, ami fontos lehet az a kordsszetétel és a nemek aranya, hiszen ezek befolyasolhatjak
az aruk kelenddségét. A kor meghatarozza a hatdéanyagok irdnti keresletet, hiszen, ha egy
tarsadalomban nagy aranyban vannak jelen az idsebbek akkor nagy lesz a kereslet az olyan
termékek irant, amelyek anti-aging hatéanyagokat tartalmaznak. A nemek aranyat pedig azért
fontos ismerniink, mert a nék sokkal nagyobb igényt tdmasztanak a kozmetikumok irant a
férfiakkal ellentétben. Emellett ismerniink kell egy kultira szokasait is, hiszen, mint az élet
minden teriiletére, gy a bdOrapolasra is kihatnak ezek a szokasok. A bdrapolas vilagaban
nagyon elterjedt, hogy a koreai bérapolds példaértékii, hiszen hibatlan bdrrel rendelkeznek,
sokszor emiatt is esik annyira neheziinkre egy koreai ember életkorat megtippelniink. Sokkal
ritkdbban figyelhetéek meg az arcukon rancok, illetve pigmentfoltok is, de természetesen az
igazsaghoz az is hozzatartozik, hogy nem csak a kiilsd apolas, hanem az egészséges taplalkozas
¢s a megfeleld életvitel is kulcsfontossagu. Ennek egyik legfébb oka a bérapoléas szempontjabol,
hogy mar nagyon fiatalkoruk 6ta egy megszokott és természetes szokas, tehat rutin az életiikben
a mindennapi fényvédohasznalat, ami koztudottan késlelteti az oregedés lathato jeleit, igy a
rancokat és a pigmentfoltokat is. A masik kedvelt hatbanyag, ami toliik ered az a csiganyal és
a zoldtea, ami szintén egy kivald anti-aging 0sszetevd, barrier (borvédoréteg) erdsitd és jol
hidratél. Indidban példaul jellemzd, hogy olyan arcpakolasokat hasznalnak, amely kurkumabol,
joghurtbol és mézbol all. Az indiaiak igy hidratdlnak, valamint gondoskodnak bdriikrdl anti-
aging vonalon is, de a kurkuma gyulladascsokkentd hatasainak koszonhetden pattanasok

megjelenésekor is egy kivalé megoldés. Franciaorszagban az emberek a szdldolajat tartalmazo



borapolasi termékekben hisznek. A szélémagolaj kisimitja a bdrt, emellett gyorsitja a sebek
gyogyulasat és pattanasok ellen is bevethetd. Izraelben terjedt el leginkabb az a szokés, hogy a
Holt-tenger iszapjaval apoljak boriiket, de egyébként mashol is kaphatoak olyan termékek,
amelyek tartalmazzak ezt a kiilondsen magas dsvanyi anyag és nyomelem tartalmi iszapot. Ez
az iszap hidratalja a bort, finomitja a porusokat, illetve a gyulladasos borbetegségekre is kivalo
megoldas, hiszen kimagasléan nagy sotartalommal rendelkezik. Tehat a demografiai trendek
valamilyen szinten befolydsoljak az ezzel foglalkoz6 vallalkozasok tevékenységeit is.

(Bernschiitz et al., 2017) (Gehart, 2023)

A technologiai kornyezet magaba foglalja, hogy egy adott teriilet mennyit, milyen litemben
fejlodott €s a technologia mely szintjén tart. Emellett a K+F aranya, a miszaki szinvonal,
termékek mindsége, eldallitdsdnak sebessége és a szamitdgépesitettség is ide tartozik. Az utobbi
évtizedekben ezeken a terlileteken nagy eldrehaladas szemtanti lehettiink. Az elmult
évtizedben kiilonds népszertiségnek oOrvendtek azok a termékek, amelyek alkoholt
tartalmaznak, mert gy tartottak, hogy ez nagyon j6 megoldas a pattanasokkal rendelkezd
borliek szamara. A tal zsiros borliek ne hasznéljanak rendszeresen hidratalokrémet, mert mar
alapbol is zsirosabb bdrrel rendelkeznek, mint egy normal borii személy. Megemliteném azt is,
hogy a napozast az elmult néhany évtizedben még pozitivumként emlitették meg, s6t pattanasos
bdrre rendszeresen ajanlottak a kozmetikusok, hogy fekiidjlink ki a napra, mert a nap leszéritja
a pattanasokat. Nos, ezek mind tévhitek és manapsadg mar teljesen mas megoldasok vannak
ezeknek a problémaknak a kezelésére. Az alkoholos termékeket nem ajanljak senkinek, mert
azok kiszaritjak a bort, illetve irrital6 is lehet sokak boérének. A zsiros bortieknek is ugyanugy
szlikséglik van a mindennapos hidratalasra, hiszen, ha ez nem torténik meg, akkor a bér még
tobb faggyut fog termelni, ezzel még zsirosabba valik. A napozast pedig minden bdrapolassal
foglalkoz6 hatarozottan ellenzi, hiszen a pattandsos bdrnek sem és egyéb bortipusnak sem
kedvez tobb szempontbdl sem. A bor tele lesz pattanas utani foltokkal és pigmentfoltokkal,
valamint a bOr korai Gregedéséért is a nap felel. Ehelyett olyan hatdéanyagokat ajanlanak,
amelyek gyorsitjdk a bor megujuldsat, ezaltal Oj bor képzddik és eltlinnek a pattanasok,
gyulladast csokkentenek vagy normalizaljak a faggyumiikodést. Ilyen hatéanyagok példaul a
kémiai hamlasztok, a niacinamid, az azelainsav, illetve a c-vitamin, bar az utdbbi inkabb egy
antioxidans, ami pigmentfoltok halvanyitasara a legpraktikusabb. A kémiai hamlasztokrol azt
kell tudni, hogy a bér megtjuldsat ugy tudjak gyorsitani, hogy kézben nem irritaljak a bort, ez
egy teljesen kiméletes megoldas a fizikai hamlasztassal, vagyis a boérradirral szemben. A

bérradir hasznalata olyan problémakat hord magéaval, mint az irritdci6é vagy a mikro sériilések



okozasa a bdrben, ezért az arcon egyaltalan nem ajanlatos ezt a megoldast valasztani, ugyanis
ezen a teriileten a legérzékenyebb a boriink. Emellett az utobbi években egyre elterjedtebbé valt
hazankban is a mindennapos fényvéddhasznalat. Osszességében az altalanos felfogasban az
valtozott meg a szakértdk fejében, hogy a bort kiméletesen, mindenféle irritald Osszetevotol
mentesen kell apolni, keriilve a napot és figyeljiink a rendszeres fényvédd hasznalatra. Hogyha
még régebbre tekintiink, akkor tudjuk, hogy sokaig csak hazi praktikékkal apoltak boriiket, ami
a mai szakemberek tobbsége szerint nem a leghatékonyabb modszer, s6t sokan egyenesen
elutasitjak teljes mértékben. Az elmult évtizedekben mar egyre nagyobb figyelmet kapott az
érzékeny bor apoléasa, az Eucerin olyan hatéanyagot fedezett fel, ami védi a bor savkdpenyét,
ez a panthenol. Hamarosan felismerték, hogy minden bdr egészségében nagy szerepet jatszik a
pH szint. Célszerl olyan lemosot hasznalni, ami a boriinkkel kdzel azonos pH-val rendelkezik.
A szappan nem tartozik ide, id6vel tonkreteszi a bor véddrétegét és szaritja is azt. A fényvédd
technologidk fejlesztésének is folyamatosan kutatjak modjait. F6 kutatasi irdny a sejtek és a
DNS védelme az UV sugarzas ellen. A sejt és DNS kéarosodas kivald ellenszere Frank Rippke
kutatasi eredményei szerint a glicirretinsav €s a lichocalcone A kombinalasa. (Bernschiitz et al.,

2017) (eucerin.hu, 2023)

A termékek mindségét €s miiszaki szinvonalat illetden elmondhatjuk, hogy a gyartas
automatizalt és futoszalagon milkddik. Konkrétan a termékekre koncentrdlva elég nagy
mindségbeli kiillonbségeket figyelhetiink meg a piacon. Alapvetden ez egy szubjektiv dolog is
lehet, hiszen minden ember bdrének mas a jo. Eléfordulhat, hogy ami az egyik embernek
bevalik az egy masik szamara abszolut egy negativ tapasztalat. A valasztékot illetden tehat elég
szines a paletta, mind hatéanyag, mind marka tekintetében. Az utdbbi években szdmos magyar
markéval is biiszkélkedhetiink, ilyen példaul az Elyn’s Lab, a Geek&Gorgeous, az Almost, a
Doda beauty és a Hedonia. Tehdt magyar viszonylatban elég nagy fejlodés ¢és
valasztékszélesedés ment végbe az elmult években/évtizedben. A mai modern vildgnak
koszonhetden, mint minden téren ebbdl a szempontbdl is remekiill és gyorsan tudunk
informaciokhoz jutni, hiszen az internet, a k6zosségi platformok és az influenszerek nagy
segitséglinkre vannak ebben. A magyar Youtube néhany évvel ezel6tt még nem igazan
tartalmazott olyan tartalmakat, mint a tudatos borapolas vagy, ha mégis, akkor sem olyan
részletességgel, mint napjainkban. Ezen a feliileten Takacs Petra a legkedveltebb ebben a
témakorben, de Instagramon és mar TikTokon is szdmos olyan fiok mitkddik, ami a tudatos
bérapolassal foglalkozik, ilyen példaul a skinsmarthu, akinek sajat weboldala is wvan,

okosszepseg, liluland hu, skinlatte.me.beauty, tp makeup , skincarevelyn és skinsbyvivi.
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Konkrét termékajanlasokkal talalkozhatunk itt, hatdanyagokkal és azok hatésair6l, hogy milyen
boérproblémara érdemes bevetni Oket. Emellett némelyik tartalomgyartondl lehetéség van
személyes konzultaciora is, ezaltal segit az adott influenszer bérapolasi rutint kialakitani, de

természetesen ez a lehetdség mar pénzért vehetd igénybe. (Papp, 2020)

A gazdasagi kornyezet esetében mindenképp meg kell vizsgalni, hogy milyen a GDP ¢s a GNP
trendje. Meg kell figyelni a munkanélkiiliség aranyat, érdemes-e beruhazni, mennyi beruhazas
torténik. Hogyan alakulnak a miikddtetéshez sziikséges energia- és egyéb arak. Tovabba a
lakossag bérét sem hagyhatjuk ki a sorbol. Ezek a szempontok egy vallalkozas szempontjabol
igazan fontosak, ezért ezeket mind figyelembe kell venniiik. Meg kell vizsgalni mindenképp
annak az orszagnak a gazdasagi helyzetét, ahol 1étre szeretnénk hozni a vallalkozasunkat és
vizsgalni szeretnénk a kozmetikumok irdnti igényt. Hogyha a magyar gazdasagot vizsgaljuk,
akkor elmondhatjuk, hogy a COVID-19 megjelenés¢ig pozitiv megnyilvanulasok voltak
megfigyelhetoek. Az orszdg GDP-je 2018-r6l 1,96%-0s ndvekedést mutatott 2019-re. 2020.
szeptember 30.-an 1 809 747 volt hazankban a regisztralt vallalkozasok szama, mely az el6z6
évhez képest 20 000 0y vallalkozast jelent. Az 4ltalanos arszinvonal 2016 6ta folyamatosan
novekszik, nem beszélve az elmult évi nagy mértékii aremelkedésekrol és a foglalkoztatasi rata
is folyamatosan novekedett ettdl az évtdl kezdve a 15-64 évesek korében egészen a pandémia
megjelenéséig. 2016 o6ta a lakossagi megtakaritasok is folyamatosan ndvekednek 2019-rdl
2020-ra a minimalbér 149 000 Ft-rol 161 000 Ft-ra novekedett. Hazank valutajanak értéke 2018
ota folyamatosan csokken, egyre kétségbeejtobb adatokat mutatva. A jelenlegi EUR/HUF
arfolyam szerint 1 Eurdt 399,25 Ft atlagaron jegyeznek. A hazai kozmetikum exportra nézve
kedvezd hatast gyakorolhat, ezzel szemben a kiilf61di importrél ez nem mondhato el. Mindez
negativum hazankban a bdrapolasi termékek piacdra nézve. A vaéllalkozdsok szama és
beruhdzasaik is ndvekedtek, azonban nagy probléma az, hogy az arak nagy mértékben
novekednek, emellett a munkanélkiiliség is gyakori, tehat az emberek kevesebb kiadast
engednek meg maguknak. Az élelmiszerek piacan kisebb hanyatlas figyelhetd meg, foleg, ha
az alapélelmiszereket vessziik figyelembe, hiszen az embereknek ezek nélkiilozhetetlen
arucikkek szemben a boérapolasi termékekkel, melyek az ar novekedések kovetkeztében még
hatrébb keriilnek a fontossagi sorrendben. Igy ez a piaci szegmens nagy mértékben hanyatlonak
mondhat6 €s a gazdasag jelenlegi helyzete alapjdn az emberek jelentds része kisebb Osszeget
fog kolteni bdrapolasi termékekre, mint kordbban. Bar a magyar markaknak valosziniileg
kedvezni fog ez hazdnkban a kiilfoldi termékekkel ellentétben, hiszen szdmos magyar marka

meglepden kedvezd aron kinalja termékeit, példaul az Elyn’s Lab marka szérumai 3000-4000
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Ft k6zott mozognak, a lemos6 ennél is kedvezdbb aron szerezhetd be. Emlitésre mélto a
Geek&Gorgeous magyar marka is, hiszen a legtobb termékiik 2000-4000 Ft értékben
vasarolhatd, ami még egy viszonylag konnyen megfizetheté ar. Tulajdonképpen a magyar
bdrapolasi markak irdnti kereslet valdszinlileg ndni fog a magas arak miatt, hiszen, mint
emlitettem a kiilfoldi termékek jelentds része dragabb ezeknél, kiilondsen a koreai

kozmetikumok. (ksh.hu, 2020) (Bernschiitz et al., 2017)

A gazdasagi kornyezet magaba foglalja a globalis kozmetikai trendeket és ezeknek a
termékeknek a fogyasztasat és eldallitasat befolyasolo tendencidkat is. A GfK évenként végez
egy globalis kutatast, ami magaba foglalja a vasarlokra leginkabb hatd elemeket. 2019-es
adatok alapjan az eurdpaiak 58%-a fontosnak tartja azt, hogy egy cég kornyezetbarat
hozzaallast mutasson és ily modon is cselekedjen. Ugyanezen év Consumer Life kutatdsa pedig
azt igazolja, hogy az emberek szamdra egyre fontosabb a mindség egy vasarlas soran.
Gyakorlatilag inkébb kevesebbet vasarolnak, de az mindségi termék legyen. A fogyasztd egyre
gyakrabban odafigyelnek arra, hogy az altaluk kivalasztott arucikk honnan szdrmazik, illetve,
hogy megfelel-e az egészséges és fenntarthatd életmod szabdlyainak. A kutatas szerint az
emberek 16%-a tesz azért, hogy kevesebb miianyag hulladékot termeljen, tulajdonképpen a
legfontosabb szempontnak a kornyezetvédelem bizonyult. Manapsag egyre nagyobb
érdekldédésnek orvend a kozmetikai termékek Osszetevdit illetden a természetesség. Olyan
termékeket keresnek, amik megfelelnek elvarasaiknak, melynek kozponti gondolata egyre
inkdbb az egészség- és kornyezettudatossag. Egyre novekszik az igény a borapolassal
kapcsolatos termékek irant, ezen beliil pedig nagy érdeklédésnek orvendenek a természetes
Osszetevok. Ez a teriilet is mutatja, hogy az 0j fogyasztok szdmara fontos, hogy a folyamat
részesei legyenek, hiszen a tudatossdg és az OsszetevOk hatasainak megismerése egyre

lényegesebb szempontnak bizonyul. (Turcsan , 2020) (alliedmarketresearch.com, 2014-2020)

A fejlédési tendenciakat alapvetéen minden orszagban a globdlis trendek hatdrozzdk meg.
Globalis trendhatdas a globalizacid, a lokalizacid és a média szerepének hatdsa. A
globalizacidhoz tartozik a kozmetikai termékek nemzetkdzi cseréje, az internet felkelti az
emberek érdeklddését ezek irant, emellett globalis kozmetikai markak jelentek meg, mint
példaul a Nivea. A lokalizdcido magaba foglalja azt a tényt, hogy az emberek egyre nagyobb
hangsulyt helyeznek arra, hogy az altaluk valasztott kozmetikum hazai legyen. Magyar markak
héditanak teret, mint példaul az Ilcsi, ami egy natirkozmetikum. A média pedig magaba
foglalja ezeknek a termékeknek a rekldmozéasat, hogy azok minél ismertebbek legyenek.

(Torocsik, 2003)
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A kozmetikai és testapolasi termékek a Magyarorszagon eladott vegyiaruk kozel 40%-at teszik
ki. Valaszték tekintetében elég szines a paletta a piacon, hiszen a kdzépkategdrias termékektol
egészen a prémium ¢€s luxuskategoriaig talalhatunk arucikkeket. Egy tanulmany Google Trends
kereséseket elemzett ki, amelynek eredményeként megsziiletett, hogy 108 orszagban a Loreal
Paris termékei a legnépszeriibbek, tobbek kozott Magyarorszagon is. A masodik legkedveltebb
hazankban a Nivea, tulajdonképpen ez és a Loreal mar 2014 6ta a legkedveltebbek. Az utobbi
idében az emberek jelentds része atallt a prémium kategorias termékek megvasarlasara,

amelynek kdszonhetden a rangsorban a 8. helyre kertilt a Shiseido. (elle.hu, 2021)

A természeti kornyezet elsdsorban azoknal a vallalatokndl fontos, amelyek a természet
eroforrasait felhasznaljak, de természetesen most nem egy konkrét vallalatrol beszéliink. Meg
kell vizsgalni, hogy milyen ezeknek az eréforrasoknak az allapota, a kornyezetvédelmi
eléirasokat, valamint a bio- és 6kotechnologidk fejlettségét. Ismét egy magyar céget emlitenék
meg, melynek neve Maskaolin. Ez egy olyan cég, amely agyagmaszkokat készit, mégpedig 4
féle agyagasvanyt banyasznak. Ezek a kovetkezok: szmektit, kaolinit, illit és klorit. Ezeknek az
agyagasvanyoknak az alkotdelemei altalaban allanddak, de aranyuk valtozo lehet attol fiiggden,
hogy honnan termelték ki. A vildg kaolinbanyaszatanak 40%-at az Egyesiilt Allamok teszi ki,
mert itt megtalalhatd kelld mennyiségben és mindségben a fehér agyag. Eurdpaban a
legnagyobb kaolin leléhelyek az Egyesiilt Kirdlysdgban, Németorszagban és Csehorszdgban
talalhatoak, ezért 6ket fontos megemliteni, mint exportalokat. Magyarorszagon FelsOpetényben
talalhat6 egy banya, ahol kaolin banyaszat folyik. Ezeken a leldhelyeken mind mindségi fehér
agyagot tudnak banyaszni, ezért ezek abszolut alkalmasak eladésra is. A Maskaolin kifejlesztett
egy olyan egyedi gyartasi technoldgiat, amely vegyszermentes és lehetdvé teszi az
agyagOrlemény standard mindségének biztositasat. Az agyagasvanyok kristalyszerkezete és
asvanyi anyag tartalma nem roncsolddik a feldolgozasi folyamat soran, mert a feldolgozas
kelléen kiméletes. A kivaldo agyag biztositasa érdekében a kivalogatds kézzel torténik
szakemberek altal, igy azok tisztasaga vitathatatlan. Az eldallitds mesterséges anyagoktol,
tisztitoszertdl és fehéritd anyagtél mentes. Emellett akkreditalt bevizsgalo labort alkalmaznak
annak érdekében, hogy meggy6zddjenek az agyagok tisztasagarol, az orlés pedig szolarmodul

hajtasu gyartosor altal megy végbe. (maskaolin.hu, 2023)

A politikai kérnyezet nagyrészt az orszagra vonatkoz6 torvényeket foglalja magéba, de ide
tartozik a politikai rendszer milyensége is. Természetesen minden kozmetikumnak, igy minden
borapolasi terméknek is meg kell felelnie a szabalyoknak, ahhoz, hogy azt forgalomba

hozhassak. Uj anyag kozmetikumban valé felhasznalas szandéka esetén a Nemzeti Hatosaghoz
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lehet fordulni szakvélemény keretében. Rengeteg szabdly van ebben a témakdrben ezért
szakdolgozatomban nem sorolnam fel mindet, csak megemlitenék néhanyat, ezzel is
érzékeltetve, hogy valoban mennyire komolyan veszik. Az egyik szabaly a kozmetikum
kiszerelésére, kiilondsen illatara és kiilsd megjelenésére, cimkézésére, csomagolisara
vonatkozik, ugyanis ezeknek nem szabad hasonitania semmilyen élelmiszer csomagolésara,
mert az veszé€lyeztetheti az emberek egészségének biztonsagat. Elengedhetetlen, hogy a
termékinformacid tartalmazza a termék biztonsagi értékelésének elvégzését tantisitd biztonsagi
jelentést. Az engedélyezett szinezékekkel kapcsolatban tisztazni kell, hogy szinezd hatasukat
miként fejtik ki, hiszen csak azok az anyagok engedélyezettek, amelyek szinezd hatisukat
fényelnyelés és fényvisszaverés Utjan fejtik ki és nem kémiai reakcio Gtjan. A tiltott anyagok
nyomokban csak akkor fordulhatnak elé egy boérapolasi termékben, ha az technologiailag a
helyes gyartasi gyakorlat végzése sordn sem volt elkeriilhetd. Ezek utan is forgalomba hozhato
a term¢k akkor, ha ezzel egylitt még igy is biztonsdgosnak mondhatd. A 18. cikk értelmében
tilos olyan termékeket forgalomba hozni, melyeknek biztonsagardl ugy akartak bizonyossagot
szerezni, hogy azt allatokon tesztelték. Az elsé melléklet tartalmazza a kozmetikai termékek
biztonsagi jelentését, a masodik a tiltott anyagok listajat foglalja magéaba, amely 45 oldalt jelent,
ezért ezeket nem sorolnam fel. A harmadik melléklet azokat az anyagokat foglalja magaba,
amelyeket kozmetikai termékek szintén nem tartalmazhatnak, kivéve akkor, ha megfelelnek a
harmadik mellékletben megfogalmazott korlatozasoknak. Példaul: ,,3 éven aluli gyermekeknek
szant termékekben nem hasznédlhato!” A negyedik mellékletben taldljuk meg azokat a
szinezékeket, amelyek felhaszndldsa engedélyezett kozmetikai termékekben, az 6tdodikben
pedig az engedélyezett tartdsitészereket. A hatodikban a megengedett UV-szlir6k listajat
olvashatjuk végig, a hetedikben pedig a csomagolason haszndlhato jeloléseket tekinthetjiik
meg. Természetesen még rengeteg szabaly van erre vonatkozdéan, amit nem emlitettem meg.

(Az Eurdpai Parlament és a Tanacs 1223/2009/EK rendelete, 2009)

2.2 Fogyaszt61 magatartas

Fogyasztoi magatartasnak nevezziik a fogyasztok azon cselekedeteinek dsszességét, amelyek a
termékek és szolgaltatdsok megszerzésére, hasznélatara, értékelésére és a hasznalatot kovetd
banasmodra iranyulnak, beleértve a cselekvést megel6z6 és meghatarozd dontési folyamatot.

(Horvéth, 2010)

A fogyasztok igényei sokat valtoztak az id6 soran. A régi fogyasztok szamara a legfobb
szempont a kényelem volt egy vasarlds soran €s nem igazan volt informalt és aktiv a vasarlasi
folyamatban. Tehat kovetd magatartast mutattak és megbiztak teljes mértékben a hozzaértok
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tapasztalataiban és véleményében, tomegtermékeket vasaroltak. Esetiikkben nem ritka, hogy
enyhén dicsekvd termékekkel alltak eld vasarlasi igényeik soran, amelynek kovetkeztében
elismerésre vagytak, ennek érdekében a marka jelét is szerették lattatni az emberekkel, amely
altalaban feltlinden a termék kozponti részén volt lathatd. A régi fogyasztok szerették
felhalmozni a termékeket. Az 01j fogyasztok igényei és magatartasa ezzel szemben teljesen mas.
Ok a hitelességre nagyon nagy igényt tartanak. Ebben az esetben nagyon fontos tudni, hogy
logikus érvekkel lehet Oket vasarlasra birni, hiszen egy elég szilard 6nallé véleménnyel vannak
a dolgokrol, melyekrél a véleményiiket csak észérvekkel lehet megvaltoztatni vagy
megerdsiteni. A legtobb esetben internetrdl tajékozddnak és a mai mozgalmas, gyors
¢letstilusnak koszonhetden felborult napirenddel €s alland6é id6hidnnyal néznek szemben, ezért
az online vasarlasokra is nagyobb igényt tartanak. ,Informacio éhség” jellemzi Oket, minél
tobbet és azt minél részletesebben akarjak tudni az altaluk jonak vélt termékrdl, szeretnek
informaltak lenni. Igy elmondhatjuk, hogy aktiv részesei a vasarlasi folyamatnak, mert nem
csak megveszik a terméket, hanem értik is a terméket. A régi felfogasi fogyasztokkal
ellentétben 0k kedvelik az egyedi megoldasokat, nem szeretnek beallni a sorba. Nem szeretnek
felhalmozni, a kevesebb néha tobb elvet kovetik és ez a megvasarolt termékeikben is
megmutatkozik. Példaul, ha egy kozmetikumot vesziink alapul, akkor azt nem azért veszi meg,
mert markas és népszeriinek szamit, hanem részletesen utanajar az 6sszetevoknek, hogy az adott
termék miért jo. Ezeken az embereken nem annyira érvényesiilnek az AIDA modell pontjai
ugy, mint a legtobb vasarlon, hiszen 6k szeretnek utdnajarni és maguk megtapasztalni a
termékek altal adott javakat. A figyelemfelkeltés az ilyen fajta fogyasztokndl nem lehetséges
reklamokkal és marketingstratégiakkal, legalabbis nagyon nehéz. Az érdeklodésiiket logikus
displayekkel lehet felkelteni és nem a design érdeklddésiik elinditdja. Gyakorlatilag, ha az
érdeklodésiiket sikeriil elnyerni, akkor a vagy mar konnyen elindul benniik afelé, hogy
megvasaroljak, hiszen, ha megértik egy termék miikddését és ezaltal megbizonyosodnak arrol,
hogy sziikségiik van ra, akkor mar az aktivalashoz, vagyis a vasarlds megvalosulasahoz is egy
rovid Ut vezet. Szamukra nem a kiils6ségek a mozgato tényezok, ezért nem annyira fontos az
elismerés, bar a hozzaértdk pozitiv megerdsitésére szamit. A vasarlasi folyamat teljes részesei
akarnak lenni, egy marka arculatdban sem a kiilsdségek fogjadk meg Oket, hanem szeretnek

utanajarni az informacidoknak bdvebben is. (Fodor et al., 2012)
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2.2.1 Vasarlasi folyamat
A vasarlasi folyamatot Engel 6t 1épcsds modellje segitségével szeretném bemutatni, amit az 1.

abra szemléltet. A modell olykor egyszeriisodik, hiszen nem minden termék vasarlasa igényel
komolyabb koriiltekintést. Az 1. dbra segitségével lathatjuk, hogy a vasarlé 5 szakaszon végig
haladva jut el a vasarlasi dontési folyamat végére. Ezeket a szakaszokat fogom kiilon-kiilon

elemezni, hogy melyik szakaszban mi jellemzi a fogyaszté gondolatait. (Horvath, 2010)

A

1. Probléma felismerése (igény, szukséglet)

2. Informacidgyijtées

3. Alternativak értékelése

A

Ipjpjzsede] 1ue]n selRSEA

4 Dontés, vasarlas

A

5. Vasarlas utani magatartas

1. dbra: Engel 6t lépcsés modellje (Forrds: Kotler Philip:
Marketingmenedzsment, 99. oldal)

A vasarlasi folyamat els6 szakasza a problémafelismerés, ami tulajdonképpen nem mas, mint a
szlikséglet felmertilése. Ez akkor fordul eld, amikor a fogyaszto felismeri a kivant allapot és a
tényleges allapot kozotti kiilonbséget, illetve, ha a sziikségletek elérnek egy bizonyos kiiszobot.
Természetesen ezen beliil is vannak fokozatok. Van olyan probléma, ami azonnali megoldast
kovetel, példaul egy f4j6 boérprobléma. A mdasik amikor a probléma nem kovetel azonnali
megoldast. Hogyha a fogyasztd felismeri a problémat, akkor két kimenetel lehetséges.
Elképzelhetd, hogy nem foglalkozik ezzel a problémaval tovabb vagy informacidkeresésbe

kezd. (Hofmeister-To6th, 2008)

Hofmeister-Toth Agnes (2008) szerint vannak olyan esetek, szituaciok, amelyek segitenek
nekiink abban, hogy felismerjiik a problémat. Az els6 ilyen szitudcid, amikor nem megfelel6 a
készlet, példaul elfogyott a kedvenc niacinamide szérumunk, amit minden nap hasznalni
szoktunk, annak érdekében, hogy normalizaljuk a faggyumiikodésiinket. Masik eset, amikor
elégedetlenek vagyunk a meglévd termékekkel, tegyiik fel lejart a mindennap hasznalt
hidratalokrémiink, igy azt mar nem szeretnénk az arcunkra kenni. Kovetkezd szitudcid a
valtozatossag iranti igény. Ez egy teljesen érthetd vélekedés, hogy valaki tobb terméket is ki

szeretne probalni még esetleg akkor is, ha az a termékcsalad, amit hasznal bevalt szdmara. Ezt
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a szituacidt az emberek kivancsisdga alakitja ki altalaban. Eldsegitheti az is a probléma
felismerését, ha megvaltozik az anyagi helyzetiink. Egy egyszerii példa erre az, ha valakinek
megemelik a fizetését és dragdbb markak irant kezd el érdekldédni, amiket ezel6tt nem igazan
engedhetett meg magénak. Végiil az utolsé eset, amivel kialakulhat a problémafelismerés az a
marketingtevékenységek. Ez az a pont, ahol megjelennek az influenszerek is, akik kiemelt
szerepet képviselnek az altalam valasztott témakorben. Kiilonbozo tartalmakkal, promdcids
kampanyokkal, akciokkal probaljak ebben a szakaszban az embereket rabirni a probléma

felismerésére. (Horvath, 2010)

A vasarlasi folyamat kovetkezd szakasza az informaciogylijtés, de ez iddigényes, gyakran
pénzbe is keriil és le kell mondania mas szivesen végzett tevékenységrol. A keresés lehet kiilsd
¢s belsd, emellett pedig aktiv és passziv is. Aktiv keresésnek tekintjiik azt, ha a fogyasztd tobb
tizletbe is elmegy és 0sszehasonlitja az ott megismert arakat és valasztékot. Passzivnak szamit,
hogyha nem szandékosan keresi az informaciot, de véletleniil szembe talalkozik vele, példaul
probalja eléhivni az informaciokat, amelyek az adott vasarlasi problémaval kapcsolatosak.
Kiilsé keresést az igazi vasarlasi dontéseknél vesznek igénybe. Ide tartozik a baratok
véleménye, reklamok, eladdszemélyzettél kapott informéaciok, illetve az internet is.

(Hofmeister-Toth, 2008)

Philip Kotler (1991) szerint az informécioforrasoknak négy tipusat lehet megkiilonboztetni,

amelyek az alabbiak:

e személyes forras

e kereskedelmi forras
e kozszolgalati forrés
e tapasztalati forras

Amikor egy baratunktol, ismerdst6l vagy csaladtagunktol érdeklddiink egy termék irant, akkor
személyes forrasrol beszéliink. Kereskedelmi forras az, amikor bongéssziik az Instagramot és
egy reklammal taldlkozunk vagy ide tartozik példaul, amikor egy fényvédd csomagolasan
olvashatjuk el a tudnivaldkat. Kozszolgalati forrasok a termékmindsitd szervezetek és
tapasztalati forras az, amikor probaltunk mar egy kozmetikumot és el tudjuk mondani a

tapasztalatainkat. (Horvath, 2010)
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A folyamat harmadik allomésa az alternativak értékelése. Ezeknek egy részérdl tud, de nem
mindegyikrdl fog informacidt gyijteni. Vannak olyan alternativak, amelyek alkalmatlanok,
vannak, amelyek kozombosek €s vannak olyanok, amelyeket preferal. Azt, hogy melyik
alternativat hogyan értékeli, azt természetesen szamtalan tényez6 befolyasolhatja, példaul, ha
az Elyn’s Lab, a Paula’s Choice és a Clinique bérapolasi markak koziil szeretne valogatni, akkor
az anyagi szempontot figyelembe véve biztosan az Elyn’s Lab mellett fog donteni, hiszen ezek
a termékek egy alacsonyabb arkategoridba tartoznak. A fogyasztd azokrél fog informaciot
gylijteni, melyeknek szama éltaldban nem t6bb, mint hdrom vagy négy. Tehat, mint azt mar
emlitettem, figyelembe veszi az értékeld kritériumokat, amely lehet az 4r, a mindség, a
teljesitmény, a stilus, az iz, a presztizs, kaléria és még sok mas is. A marketing szakemberek
szamara talan az a legfontosabb, hogy ismerjék az értékeld kritériumokat, hiszen ezek azok,

amik alapjan a fogyasztd meghozza a dontését. (Hofmeister-T6th, 2008)

A negyedik szakasz a vasarlasi dontés. Ez a szakasz nem mindig vésarlassal végzddik, ugyanis
eléfordulhat, hogy a fogyaszto ugy dont, hogy nem vasarolja meg a terméket. A fogyasztoknak
egy vasarlas soran dontenitik kell arrol, hogy mit mennyit, hol, mikor és hogyan vasaroljanak
meg. Mindez hasonl6 elven torténik, mint a markavalasztas. A valasztas kimenetelében kiemelt
szerepet jatszik az adott iizletrdl kialakult imédzs. Ennél a szakasznal kiemelt fontossaggal bir
tehat az, hogy egy {lizlet milyen imazzsal rendelkezik. Ezenkiviil segitséget nytjtanak a
hirdetések, melyekkel talalkozhatunk online, de akér ujsdgokban is, melyekbdl informaciokat
kaphatunk arr6l, hogy mi mikor kaphaté és milyen &ron. Nem szabad kihagyni az iizlet
elhelyezkedését sem, hiszen ez is meghatarozé szerepet jatszik a valasztasban. Eletkortol eltéré
lehet az, hogy ki milyen iizletet preferal méret szempontjabol, hiszen az idsebbek jobban
kedvelik a kisebb boltokat, mint a fiatalok, akik inkdbb nagyobb iizleteket latogatnak meg
szivesebben. Rendkiviil fontos az is, hogy az iizletet mennyire lehet konnyen megkdzeliteni,
illetve, hogy mennyire van lehetdség parkolasra és annak mennyi a dija. Egy amerikai kutatas
szerint a dontéseknek 66%-a nem tervezett, de természetesen ez csak az olyan termékekre igaz,
amelyek nem tal nagy értékiiek. Ezeknél a termékeknél a dontések az lizleten beliil sziiletnek
meg. Az efféle vasarlasokat nagyban befolyasolja az, hogy az iizleten beliil hogyan vannak
elhelyezve az arucikkek. Példaul a pénztar koriil elhelyezett aruk még az utolsd pillanatban is
rd birhatjak a vasarlokat arra, hogy megvegyék azokat. Vagyis konnyedén impulzusvasarlas
johet létre a megfeleld termék elhelyezéssel. Ezenkiviil ugyanugy impulzus vésérldsra

Osztondzheti a vasarlokat egy plakat, szordlap, valamint a gondolak kozotti vided reklamok és
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displayek, de aleginkdbb vasarlasra 0sztonzd eszkdzok a jutalmak ajandékok és

nyereményjatékok. (Horvath, 2010)

A kovetkez6 abran a vasarloi dontési folyamat sematikus abrdja lathatd. Az exogén tényezdok
magukba foglaljak a makro kornyezet dsszetevdit, valamint a piac kinalati elemeit. Az endogén
tényezok pedig a fogyasztd egyéni jellemzoi. A vasarlds soran mindkét tényezd nagy hatdssal
van a fogyasztdo dontéshozataldra. A 2. abran is jol lathatjuk mindezt, ezeket az ingereket a
fogyaszto a ,,fekete dobozaban” dolgozza fel, majd hozza meg a dontését. Kovetkeztetési

folyamatnak nevezziik azt, amikor a marketing szakemberek probaljak a fekete doboz tartalmat.

Fekete doboz
|

Tulajdonképpeni
- (vasarlasi)
ddntési folyamat

Endogén
befolyasolé
tényezok

\ A megvalésult
Output (vasarlasi)
cselekmény

Al

Exogén /

befolyasolo L DONTES
tényezok

N 4

2. dbra: A vdsdrldi déntési folyamat sematikus dbrdja (Forrds: Hofmeister-Téth Agnes: Fogyasztéi magatartds, 313. oldal)

A vasarlas kockazattal jar, melynek nagysaga fligg a vasarlotol, a termék aratol, a termék
jellegétol és a vasarlasi szituaciotol. A kockazatnak tobb tipusa is van. Az észlelt kockazat lehet
funkciondlis, példaul, hogy egy kozmetikum valdban az igért hatast nyujtja-e. Lehet fizikai,
vajon az altalunk valasztott hamlasztd biztonsdgos-e, nem tesz kart a bor barrier rétegében? A
pénziigyi kockazat azt foglalja magaba, hogy egy bdrapolassal kapcsolatos termék valoban
megéri-e az arat? A kovetkezo észlelt kockazat tipusa a tarsadalmi kockazat, melyre jo példa
az, hogy hogy tetszik majd a csaladtagoknak az a bizonyos hidratdlokrém vagy annak
csomagoléasa. Az 6tddik kockazat tipus az a pszichologiai kockazat, amely magaba foglalja azt
a kérdést, amit a vasarlo feltesz maganak: Megérdemlem én ezt a magas arkategoriaba tartozo
szemranckrémet? Az id6ébeni kockazat a vasarlasra forditott id6t az egészségligyi kockazat
pedig azt jelentheti, hogy egy bdrapolédssal kapcsolatos termék, amit hasznalunk milyen
Osszetevoket tartalmaz, nem okoznak-e kart a bdr allapotdban. Ez a szempont kiilondsen a

tudatos boérapolas teriiletén fontos, hiszen itt kiemelkedd jelentéséggel bir az, hogy olyan
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termékeket hasznaljunk, amelyek kizardlag csak olyan Osszeteviket tartalmaznak, melyek

borlink hasznara véalnak. (Horvath, 2010)

Természetesen ezeket a tényezdket tudjak mérsékelni a fogyasztok, raadasul tobbféleképpen is.
Els6 lehetdségiik az, hogy nem kisérleteznek ) markdk kiprobalasaval, hanem marad a
megszokott bevalt hatdanyagoknal és termékeknél, hiszen az biztos siker. Lehetdség van arra
is, a kockdazati tényezok csokkentése érdekében, hogy a fogyasztd a legdragabb készitményt
veszi meg, azt a markat vasarolja meg, amit hires ember reklamoz, olyat vélaszt, amit mar
teszteltek, amelyikhez garancia jar vagy, ahol az értékesitének jo imdzsa van, illetve az
alanyunk informdaciot gyljt, tehat alaposan utananéz. Amennyiben a fogyasztd a vasarlas
mellett dont, dontése tobb tényezoOre is bonthatd: markavalasztas, vasarlas ideje, vasarolt

mennyiség, vasarlas helye, fizetés modja. (Hofmeister-Toth, 2008)

Vésarlasi dontési folyamat utolsé pontja a vasarlas utani folyamatok. A termék vagy
szolgaltatas kifizetésével még nem ér véget a vasarlasi folyamat, ugyanis majd csak a
fogyasztas soran ddl el, hogy a termék megfelel-e az elvarasoknak. Ebben a szakaszban ddl el
az is, hogy hogyan értékeljiik a vasarlast. Ha a termék hasznalata sordn kialakult véleménytink
felilmulja az elvart teljesitményt, akkor elégedettséget érziink. Ellenkezd esetben azonban
elégedetlenség alakul ki. Az elégedettséggel lehet megszerezni egy vasarlonak a hiiségét, hogy
hii maradjon az iizlethez vagy a markahoz. Ebben a szakaszban aggodalom is felmertiilhet a
fogyasztoban, melynek bekovetkezése fiigg attdl, hogy a vasarlé mennyire kotelezte el magat a
marka mellett, mennyire fontos a dontés, mennyire volt nehéz a lehetéségek koziil valasztani,
illetve a vasarld személyétdl, hogy mennyire aggodalmaskodé tipus. A kovetkezd abran a
véasarlds utdni magatartds lathatd. A vasarlas utdn a fogyasztdé vagy elégedett lesz vagy
elégedetlen, mindkét esetben lehet passziv és aktiv is. Szdjreklammal népszerisitheti a
terméket, ha elégedett a termékkel. Ez az aktiv viselkedés, de mint emlitettem lehet passziv is.
Ilyenkor egyéb termékeket is kiprobal vagy jra megvasarolja a készitményt. Az elégedetlen
vevok az esetek nagy részében passzivak. Ilyen az az eset, amikor példaul valaki nem vesz meg
tobbet egy hidratalokrémet, mert azt nem tudta megfeleléen beszivni a bore, hiszen a krém nem
felelt meg a bortipusahoz. Tegyiik fel egy stirtibb allagh krémet sokszor képtelen egy zsiros bor
beszivni. Olykor eléfordul, hogy a vésarld6 magénjellegi cselekvésbe kezd és elmondja
ismerdseinek a negativ tapasztalatait. Sulyosabb esetben kozérdekii cselekvésbe is kezdhet.

(Horvéth, 2010)
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3. dbra: Vdsdrlds utdni magatartds (Forrds: Térécsik Mdria: Fogyasztdi magatartds)

2.2.2 Befolyasolo tényezok
A fogyasztok magatartdsa nagyon sok tényezotdl fiigg, tehat igencsak komplex. Mindez

magaba foglalja az egyéni sziikségleteket, érzékeléseket, illetve azt is, hogy milyen
informaciokkal rendelkeznek a fogyasztok. Befolyasolo tényezOk tehat a kulturdlis, a
tarsadalmi, a személyes és a pszicholdgiai jellemzok. Magatartast formalo tényez6k koziil pedig
a csaladtagok a legmeghatdrozobbak. A vasarlo érzelmeire leginkabb az iizlet kialakitasa €s
hangulata tud hatast gyakorolni. Ez nagyban befolyasolja azt, hogy a vasarlo6 mennyi 1d6t tolt
el az izletben. A zene valasztasndl is megfigyelték, hogy nagyobb profitot tudnak elérni, akkor
hogyha egy tlizletben lasst zenéket alkalmaznak. Az eladoszemélyzetet se hagyjuk ki, hiszen
kiemelt szerepiik van nekik is abban, hogy a vevék hogyan dontenek. Fontos, hogy megfeleld
szakmai tapasztalattal rendelkezzenek. Meg kell legyen az érzékiik, hogy tudjak, hogy mikor
van sziiksége egy vasarlonak segitségre és mikor nincs. Hiszen mar sokan tapasztalhattuk azt
mennyire siirgetd érzést kelthet benniink az, hogyha az eladd tobbszor is rakérdez, hogy tud-e
valamiben segiteni. Negativan hathat a vasarléi dontésre a készlethiany, hiszen ennek
kovetkeztében a vasarld uj lzletbe fog menni, esetleg elhalasztja a vasarlast, vagy masik
markahoz partol at. (Hofmeister-Toth, 2008)

2.2.2.1 A kultura hatasa a fogyasztoi magatartdsra

A kultara szokdsok, meggy6zddések, hitek és értékek osszessége, amely egy adott tarsadalom
magatartadsat iranyitja. A kultira tanulasi folyamat eredménye, generaciordl generaciora
oroklodik, hatasa Osszetett, vagyis tobbdimenzios természetli. Azonositasa azért fontos, mert
igy a kultara jellemz6i mérhetdek. Geert Hofstede (2008) négy kultura dimenziot kiilonboztet

meg:
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e Hatalmi tdvolsag
¢ Kollektivizmus/Individualizmus
o Férfiassag/Noiesség

e Bizonytalansag keriilése (Horvath, 2010)

A hatalmi tdvolsag a tarsadalmi egyenldtlenségeket mutatja, az individualizmus pedig azt, hogy
az egyén mennyire tartja fontosnak onmagat, ide tartozik példdul az USA ¢és Franciaorszag
lakosai. A kollektivizmus azt fejezi ki, hogy az emberek feltétlen lojalitdst varnak el, ide
tartoznak a tdvol-keleti orszagok. A maszkulinitds indexe arra utal, hogy egy kultiraban
mennyire jelenik meg a ramendsség €s mennyire a szerénység, vagyis a férfias és ndies értékek.
Nodies kultaraval rendelkeznek a Skandindv orszdgok és férfiassal példaul Japan. A
bizonytalansagkeriilési index azt vizsgalja, hogy egy tarsadalom mennyire szorongd. (Horvath,

2010)

A kultaraban a kommunikacionak is Iényeges szerepe van. Itt nemcsak a kozds nyelvre kell
gondolni, ami 4ltal a dolgok ko6zds jelentést kapnak, hanem a szimbolikus kommunikaciora is,
melyek lehetnek verbalisak €s nem verbalisak is. Verbalis szimbolumokkal talalkozhatunk
ujsaghirdetésben, TV-ben ¢és rekldmokban is. A nem verbdlis kommunikécio alatt olyan
szimbdlumokat értiink, amelyek potlolagos jelentést nyuUjthatnak a nyomtatott és nem
nyomtatott médiumokban megjelent hirdetéseknek, védjegyeknek, illetve a csomagolasnak
is. Gyakorlatilag barmit tekinthetiink szimbolumnak, ami jelképez valamit. (Hofmeister-Toth,

2008)
Befolyasolo tényezok a kulturan beliil:

e Hit és vallas

e Azid¢ felfogasa

e Oltdzkddés és megjelenés
e FEtkezési szokasok

e A tarsadalmi osztaly
Hit és vallas

A hit és a vallas kdzponti szerepet jatszik a kulturdban, ugyanis meghatdrozza, hogy mi a helyes
¢s a helytelen, masrészt a tarsadalmi kapcsolatokat is befolyasolja. A wvallasi hitek nagyon
sokfélék lehetnek és kiillonbozOképpen értékelik a gazdasagi tevékenységeket és az anyagi

javakat is. Azt sem szabad elfelejteni, hogy a ndk jelentds szerepet jatszanak a nyugati
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kultirdkban a tarsadalomban, viszont, ha egy iszlam orszadgra gondolunk, akkor esziinkbe
juthat, hogy a ndk helye még mindig az otthon és erésen korlatozott szerepilk van a
mindennapokban. Tehat a vallds a nemi szerepek alakuldsara is hatassal van. De az is egy
nagyon jO példa, hogyha az alkoholfogyasztasra gondolunk, hiszen vannak olyan, orszagok,

ahol kiilonb6z0 szigoru étkezési szabalyok kovetése az elvart. (Hofmeister-Toth, 2008)

Az ido felfogdsa

Az 1d6 érzékelése is jelentOsen eltér az egyes kultirdk kozott, példaul Németorszagban az
emberek nagyon pontosak, mivel naluk ez egy elvart tarsadalmi norma. Viszont példaul Latin-
Amerikaban vagy Afrikdban ez mar abszolut nem jellemzd, hiszen el6fordul, hogy fél 6raval a
megbeszElt idopont utan érkeznek vagy még ennél is késébb. S6t vendégségben kimondottan
illetlenségnek szadmit az, hogyha iddre érkeznek. A fiataloknak illik koran érkezni és
varakozniuk kell mig a magas beosztasti idésebb emberek megérkeznek. Kutatok szerint sok
eurdpai orszagban a torténelemnek komoly hatdsa van a fogyasztdi magatartasra. Az USA-ban
a fokusz a jovOn van, igy az emberek kdnnyebben valtoztatnak és nyitottabbak az 11j termékek

felé. (Hofmeister-Toth, 2008)

Oltozkidés és megjelenés

Az elfogadott 6ltozkodés is eltér minden kultiraban. A divat kovetésének mértékét is
befolyasolja, hiszen példaul, hogyha az arab vagy a japan hagyomanyokra tekintiink lathatjuk,
hogy csadort és kimonot viselnek, azonban, ha a nyugati orszagokra gondolunk, akkor azzal
szembesiilhetiink, hogy a népviseletek hattérbe szorulnak a mindennapi élet soran. (Hofmeister-

Toth, 2008)
Etkezési szokdsok

A kulturalis kiilonbségek ugyis észrevehetdek, hogyha megfigyeljiik, hogy az emberek mit
esznek, milyen gyorsan étkeznek és hogyan készitik el az ételeket. Példaul az iszlam
orszagokban nem esznek disznohtst és alkoholt sem fogyasztanak. Egy masik elég szembet{ind
példa az is, hogy a kinaiak szamara teljesen természetes az, hogy kutya, illetve macska hust
fogyasztanak. Hogyha az evés tempojara kanyarodunk vissza, akkor elmondhatjuk, hogy az
amerikaiak esznek a leggyorsabban és nem véletlen, hogy a gyorséttermi lancok is toliik
indultak. Azonban hogyha mas eurdpai, spanyol vagy akar olasz csaladok étkezését figyeljiik
meg, akkor lathatjuk, hogy o6rédkat is képesek eltdlteni az étkezbasztal mellett, mert szamukra

az evés egy ceremonia. (Horvath, 2010)
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A tarsadalmi osztaly és a fogyasztoi magatartds

A fogyasztoi magatartast a tdrsadalmi hovatartozas is nagyban befolyasolja. Ezen beliil pedig
nem csak a jovedelem, hanem a végzettség is nagy szerepet jatszik. Kutatasok szerint az alsobb
osztalyok tagjai gyakran Osszekotik a mindséget az arral, ami dragabb hazai marka
megvasarlasahoz vezet, mindez az dnbizalomhianybol kifolyolag. Azok, akik a felsobb osztaly
tagjai, azok altaldban olyan termékeket vasarolnak meg, amelyek jelzik tarsadalmi
hovatartozasukat, ezek a statusszimbolumok. A stituszfogyasztds magaba foglalja a magas
¢letszinvonalat és koztudott, hogy az egyre ndvekvd életszinvonal a tarsadalmi elvarasoknak
valo megfeleléssel jar. Ebben az esetben a gazdasagi megfontolasok a hattérbe szorulnak, mert
az a 10, hogy a kornyezetiik fel¢ ugy demonstraljak tarsadalmi hovatartozasukat, hogy fénytizo
¢letvitelt folytatnak. A statuszfogyasztasban nincs szignifikans kiilonbség a két nem kozott,
azonban a férfiakra jobban jellemz0 a feltiing vasarlasi cikkek megvétele, mint a ndkre, hiszen
a férfiaknak erdsebb igényilk van a presztizs demonstralasabol szarmazéd kiilsé
megerdsitésekre. A ndk elutasitobbak az olyan lizletekkel szemben, akik termékeikkel feltiinést
keltenek. A referenciacsoport a statuszfogyasztasban a termék- és markavalasztast is egyarant

befolyasolja. (Hofmeister-Toth, 2008)

A magyar tarsadalmat anyagi-joléti alapu csoportositds szerint szeretném bemutatni Fabian
Zoltan tanulmanya alapjan (2015). A mérések az életstilus modellek esetében nem terjednek ki
a tokék és erdforrasok teljes korére. Ez a tanulmany alapvetden harom bemend index alapjan
csoportosit: jovedelmi helyzet, tartds fogyasztasi €s vagyoni elemek, lakésjellemzok. A
jovedelmi helyzetnél nem csak a keresetet veszi figyelembe, hanem a foly6 kiadasokat €s a

hiteltorlesztéseket is. A tanulmany az alabbi 6t tarsadalmi réteget elemzi:

o felsd (4%)

o felsd-kozép (11%)
o kozép (20%)

o als6-kozép (29%)
e alsé (36%)

Haztartas szinten a 16 évesek vagy az annal iddsebbek megoszlasa:

o felso (5%)
o felsd-kozép (13%)
o  kozép (24%)

24



o als6-kozép (27%)
e als6 (31%)

Ez az osztalytérkép elssorban anyagi-vagyoni jellemzdkre épiil és piramist formdz a
megoszlas szerint. A magyar tarsadalom kozel kétharmada az alsé csoportba tartozik. A
munkaintenzitds mutato értéke 0 abban az esetben, ha az aktivkort haztartastagok koziil senki
sem dolgozik és 1, ha teljes munkaid6ben foglalkoztatottak. A felsd osztaly korében a
munkaintenzitas kozel 80%, ezzel szemben az als6 osztalyban ez az eredmény 40% alatt van.
Az also és also-kozép osztalyban vannak a munkanélkiiliek, az alkalmi munkasok és a
kozmunkésok. A felsd és fels6-kozép csoportban talalhatoak a vallalkozok. (Fabian-Kolosi,

2000)

Az anyagi-jovedelmi statuscsoportok jellemzése a haztartasfOk tarsadalmi-gazdasagi és

szubkulturalis jegyei alapjan:

1. Nagyvarosias felsé kozéposztalyi milic (13%): A héztartdsok tobb, mint egytizedét
teszik ki. Ez a csoport a tarsadalmi atlagot magasan meghalado anyagi-jovedelmi
jellemzokkel bir. Kozel kétharmaduk nagyvarosban, ezen beliill minden masodik
Budapesten ¢él. Négyotodiik legaldbb egy érettségivel rendelkezik, minden mdasodik
koziliik pedig diplomaval. Sokan alkalmazottak koziiliikk vagy vallalkozok. Gyakrabban
dolgoznak szolgaltatdsban, mint mas gazdasagi dgazatban. Csaladjuk mérete atlagos,
viszont tobb barattal rendelkeznek, mint az 4tlagember. Sajat magukat életformdjuk
szerint a kdzéposztalyhoz soroljdk nagyrészt, kisebb résziik a fels6-kdzéposztalyhoz
soroljak magukat. Birtokukban van mindegyikiiknek a luxuscikkek. Az 0sszes csoport
koziil oket jellemzi legkevésbé a szorongas és a stressz. Tobb, mint egyharmaduk
elégedett az életszinvonaldval, ami béven atlag feletti életstilust jelent. Természetesen
nem lehet altalanos kovetkeztetést levonni minden csoportrdl a jovedelmi helyzet
alapjan, de ennél a milidnél képbe johetnek a dragabb boérapolasi termékek, mint példaul
az Estée Lauder, a La Mer, a Sensai, az Ahava ¢és a Dior. Ezek mellett elképzelhetd, hogy
borkezelésekre sem sajnéljak jovedelmiiket. (Fabidn et al., 1998)

2. Virosias kizéposztilyi milié (11%): Atlag feletti jovedelemmel rendelkeznek, amelyet
a komfortra és a magas szintli fogyasztasra forditanak. Egyharmaduk Budapesten €I, de
talalhatdak kozottiik kevés szamban falvakban €Ik is. Kis hanyaduk nem tanult csak
tovabb az altaldnos iskola utan, nagy résziik rendelkezik érettségivel, minden 6todik

koziiliik pedig diplomaval is. Az atlagot kétszeresen meghaladé mértékben talalhatoak
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kozottiik vallalkozok, munkahelyiik leginkdbb az ipari dgazatokba tartozik. Csaladjuk
mérete atlagos, de barataik szdma kicsivel tobb, mint az atlagembernek.
Eletkoriilményeit nagy résziik kozéposztilybelinek hatdrozza meg, atlagfeletti
mértékben rendelkeznek luxuscikkekkel, de az el6zd csoporthoz képest elmarado
mértékben. Tehat naluk is eléfordulnak magasabb arral rendelkezd termékek, mint
példaul az el6z6 milidnél leirtak, de kisebb mértékben. Oket sem jellemzi a stressz,
szorongas, tekintélyelviiség ¢és idegenellenesség sem. A tobbi csoporthoz képest
elégedettek ¢életszinvonalukkal. (Fabian-Kolosi, 2000)

Jobb-modu nyugdijas milié (8%): Az atlagnal magasabb jovedelmiiknek nagy részét
megtakaritjak, kevésbé fogyasztanak. Megtalalhatbak az orszdg valamennyi
telepiiléstipusan, jellemzéen nyugdijasok. A még dolgozok altalaban beosztott
értelmiségiek vagy szakmunkasok, az 4tlagosnal magasabb szamban dolgoznak koziiliik
az iparban. Az atlagosndl kisebb csalddban élnek és barataik szamarol is ugyanez
mondhat6 el. Sajat magukat fele-fele aranyban a munkas és a kdzéposztalyba soroljak.
Luxuscikkekkel az 4atlagnal alacsonyabb mértékben rendelkeznek az alacsony
atlagnyugdij miatt, viszont a stressz atlag alatti mértékben jellemzi dket, azonban atlag
feletti jellemzdséget mutat naluk a tekintélyelviiség. Kevesebb, mint harmaduk elégedett
az ¢életszinvonaldval. Naluk az alacsonyabb ari anti-aging hatéanyagli bdrapolasi
termékek jellemzdéek, mint példaul az Elyn’s Lab, a Geek&Gorgeous, a Helia D, a
Revox, a Balea vagy az Isana, amelyeket Dm vagy Rossmann {izletekben lehet
beszerezni. Azonban lehetséges, hogy jobban biznak a régebben megjelent olcséd
termékekben, mint példaul a Nivedban, amely 1911-ben keriilt piacra. Valdsziniileg
ennek a tarsadalmi osztalynak a nagy része az egyszerliségre torekszik €s nem
hasznalnak sokféle kozmetikumot.

Also kozéposztalyi-munkdsosztalyi milio (10%): Keresetlik atlag alatti, ennek ellenére
nem adjak fel fogyasztasi igényeiket, ez gyakran a megtakaritds rovasara megy. Az
orszag minden telepiiléstipusan megtalalhatdak, iskolazottsdguk kozepes, sziik
harmaduk érettségivel rendelkezik, minden madésodik kozilik pedig szakmunkas
bizonyitvannyal. Leginkdbb szakmunkasként dolgoznak vagy alkalmazottként, de
vallalkozok is eléfordulnak a koriikben. A csaladméret és a baratok szama ebben a
csoportban a legnagyobb, jellemzden az also-kozéposztallyal és a munkdsosztaly
tagjaival baratkoznak. Luxuscikkek atlag feletti mértékben talalhatéo meg a birtokukban,

igy magasabb arkategoridba tartozd kozmetikumok is eléfordulhatnak naluk. Ennek
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ellenére életszinvonalukkal csak atlagos mértékben elégedettek. Nem jellemzd rajuk a
szorongas.

Képzetlen nyugdijas tarsadalmi milié (8%): Jovedelmiik atlagos, megtakaritani nem
képesek beldle. Fogyasztasuk alacsony, minden telepiiléstipuson megtalalhatoak.
Jelentds résziik csak altalanos iskolai végzettséggel rendelkezik. Kis méretii csaladban
¢lnek és barataik szama is alacsonyabb, mint az atlag. Csoportjuk fele érdekes modon
kozéposztalybelinek hatdrozta meg ¢€letstilusat. A tarsadalomlélektani mutatok alapjan
nem térnek el az atlagtol. Ok is az alacsonyabb arkategoridba tartozé termékeket
preferaljak.

Also munkasosztalyi milié (16%): Fizetésik atlag alatti, igy kedvezdtlen vagyoni
helyzetiik van, de ennek ellenére haztartasuk az atlagnal jobban felszerelt fogyasztasi
cikkekkel. A statusz megjelenitése fontos a koriikben. Inkabb kisebb telepiiléseken élnek
nagy csaladban, de barataik szama atlagos. Koziiliikk sokan csak az altalanos iskolat
végezték el, de szakmunkas végzettséggel is van, aki rendelkezik koziilik. Sok az
alkalmazott, akik a maganszektorban helyezkedtek el betanitott munkasként. Atlagos
mértékben stresszesek, de az atlagnal nagyobb mértékben van naluk jelen az
idegenellenesség. Anyagi helyzetiik nem teszik lehetévé a luxuscikkek vasarlasat,
azonban a statusz megjelenitése fontos szdmukra, igy elképzelhetd, de ritkan lehetséges,
hogy dragabb kozmetikumok megvasarlasara szanjak rd magukat, mint példaul a koreai
kozmetikumok, amelyek nagy része 10 000 Ft koriil mozog, sét az is eléfordulhat, hogy
Dior vagy Estée Lauder termékeket vasarolnak a statusz szemléltetése céljabol. (Fabian
et al., 1998)

Falusias nyugdijas milié (16%): Atlagos jovedelemmel rendelkeznek és két 6todiik
falun lakik. Haromnegyediik nyugdijas ¢és kétharmaduk csak 4&ltalanos iskolai
végzettséggel rendelkezik. A még keres6k az oktatasban, az egészségiigyben €s a kultara
tertiletén dolgoznak. Itt a legalacsonyabb a haztartds nagysaga €s a baratok szama is.
Haztartasuk fogyasztasi cikkek alapjan is atlag alatti, az atlagnal hajlamosabbak a
szorongasra ¢€s tobb, mint 80%-uk elégedetlen életszinvonaldval. Bérapolasi termékekre
is csak a lehetd legkevesebbet szanjak, igy a sajat markas termékeket részesithetik
elényben, mint példadul a Balea vagy az Isana, de elképzelhetd, hogy egyaltalan nem
mutatnak keresletet a boérapolasi termékek felé, hiszen nem tartjak fontosnak. A
kozosségi médiatdl is sokszor elszigeteltebbek, mint a varosi lakosok, mivel jelentds
résziik a mai napig nem rendelkezik internettel, igy nem taldlkoznak borapolassal

kapcsolatos termékekkel sem.
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8. Képzetlen, inaktiv also osztalyi milioc (18%): A tarsadalmi hierarchia legaljan
helyezkednek el, minden masodik ember kozilik falun ¢él. Haromnegyed résziik
legfeljebb altalanos iskolai végzettséggel rendelkezik, magas kozottiik a munkanélkiiliek
aranya. A koziiliik dolgozok nagy része segédmunkas €s szakképzetlen mezégazdasagi
munkds. Nagy csalddban élnek, de barataik szdma alacsony. Héaromnegyediik a
munkdasosztalyhoz €s az als6 osztalyhoz sorolja sajat magat, hiszen mélyen az atlag alatt
rendelkeznek luxuscikkekkel. Az atlagnal stresszesebbek, tekintélyelviibbek ¢és
idegenellenesebbek. Ebbe a csoportba tartozik a magyarorszagi cigdnysag 65%-a. Nincs
igényiik kozmetikumok hasznélatara, nem mutatnak keresletet az efféle termékek irant.
Ebben kozrejatszik az aluliskolazottsag €s a hatranyos anyagi helyzet. (Fabian et al.,
1998)

2.2.2.2  Pszichologiai tényezok

A fogyasztdi magatartasban kiemelkedd szerepet jatszik a motivacid, melynek megértése
érdekében tudatalatti és rejtett motivumokat is kell tanulményozni. A motivacid azt, jelenti,
hogy belsd hajtoerdtdl vezeérelve csindlunk valamit. Ez az §sztonzés altalaban egy sziikséglet
miatt alakul ki. A motivumok lehetnek elsddlegesek ¢s masodlagosak. Az elsddlegesek azok az
alap sziikségleteinket foglaljadk magukba, mig a masodlagosak azok példdul a tarsadalmi
sziikségletek, tanult motivumok. Ezenkiviil lehetnek pozitivak és negativak is. A pozitivak azok
a célok, amelyeket az egyén el akar érni a negativok pedig azok a szituacidk, amelyeket az
alany el akar keriilni. Mindenesetre az biztos, hogy motivaciét az alapvetd biologiai

sziikségletek valtanak ki. (Horvath, 2010)

Abraham Maslow (1943) piramisba helyezte a sziikségleteket fontossagi sorrend szerint. A
Maslow-féle elmélet szerint miutan egy sziikséglet kielégitést nyert, azutan mas sziikségletek
lesznek a domindnsak. Ezenkiviil mas motivacids elméletek is kialakultak, mint példaul David
McClelland motivaciés elmélete. Az a kiilonbség a Maslow-féle elmélet és a McClelland-féle
kozott, hogy McClelland (1987) nem tanulmanyozta az emberi sziikségletek teljes korét, hanem
csak a teljesitményre, a valahova tartozasra €s a hatalomra koncentralt. Szerinte az emberek két
csoportra bonthatdak: azokra, akiknek sziiksége van arra, hogy teljesitsenek és sikeresek
legyenek, valamint azokra, akiknek nincsen ilyen vagyuk. Ernest Dichterrdl is elmondhatjuk,
hogy szdmos motivacié kutatds flizddik a nevéhez. Néhany motivacio kutatds eredményeként
megallapitottak azt, hogy példaul a leves egy érzelmi toltésti étel, hiszen az emberekben
biztonsagot, kényelmet, baratsdgossagot és melegséget kelt. Sokan az anyai szeretettel kototték

Ossze ezt az ételt. Ahhoz, hogy megismerjiik az emberek motivacidjat egy vasarlas soran, ahhoz
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igen hatékony technika az, hogyha a kvalitativ kutatas soran mélyinterjut folytatunk le, illetve
megfigyeléseket végziink. A bdérapolasra lesziikitve a Maslow piramisban alap sziikségletnek
szamit a fényvédelem, a hidratalas és az arc lemosasa, tehat a kiilonféle géles és olajos allagi
arclemosok. Ez minden arcdpolési rutin alapja, ami mindenképpen sziikséges ahhoz, hogy jo
alapot adjunk a borapolasnak. Plusz kiegészitésnek szamit mar a kiilonb6z6 szérumok, maszkok
hasznalata vagy azok a késziilékek, amelyek a bor extra apolédsat szolgaljak, mint példaul a
Foreo, de kiegészitésnek szamitanak a kiilonféle borkezelések, amelyek egy részét még
kozmetikus is végezheti, de a komolyabbakat és kockazatosabbakat mar csak és kizardlag

boérgyogyasz hajthatja végre. (Hofmeister-Toth, 2008)

A kovetkezd elem, ami hatast gyakorol a fogyasztdi magatartasra az a személyiség. Jelentds
vita a személyiséggel foglalkozd elméleteknél az, hogy a személyiséget milyen ardnyban
befolyasolja az 6roklott velesziiletett sajatossagok, illetve mennyire a nevelési hatdsok. A
személyiség az egyén belso pszichologiai tulajdonsadgainak Osszessége, amelyek az egyént
megkiilonboztetik masoktol. A személyiségelméletek a motivacido elméletekkel ellentétben
inkabb arra koncentralnak, hogy milyen egyéni kiillonbségek vannak az emberek kozott. Carl
Junk tipologidja szerint az emberek két kategdriaba sorolhatdak, vannak az introvertaltak és az
extrovertaltak. Ez a két csoport eléggé kiilonbozik egymastol és magatartasukbol elég jol lehet
kovetkeztetni arra, hogy koriilbeliil milyen igényekkel rendelkeznek. Egy introvertalt sokkal
atgondoltabb, mint egy extrovertalt, vagyis eldbb gondolkodik, mint cselekszik, igy nem
jellemzdéek rajuk az impulzusvasarlasok, meggy6z6 érvek kellenek ahhoz, hogy vasaroljanak
barmilyen terméket. Valdsziniileg kisebb jelentdsséggel bir szamukra a szimbolum és a termék
valddi értékére, tartalmara koncentralnak, igy arra kdvetkeztethetiink, hogy beldliik valnak az
igazi tudatos borapolok nagy része. (allaboutintroverts.com, datum nélk.) (Hofmeister-T6th,

2008)

Az érzelem is komoly hatast gyakorolhat dontéseinkre egy vasarlds soran. Pszichologusok
szerint azért fontosak az érzelmek, mert, ha nem lennének, akkor semmi sem lenne fontos. Az
érzelmi allapotok jellege szerint beszélhetiink hangulatrdl, indulatrél vagy szenvedélyrdl. A
hangulat egy nagyon tartos érzelmi allapot, amely minden tevékenységre, igy a vasarlasra is
ranyomja bélyegét. Akkor alakul ki a lojalitds egy marka irant, hogyha a pozitiv érzelmek
Osszekapcsolodnak a bizalommal. A jo hangulatnak koszonhetden a vasarlok jobban toleraljak
a sorban allast és az egyéb kellemetlenségeket. A jo hangulat kialakitdsanak érdekében fontos
a bevasarlokozpontok berendezésének, szinének fontossagara fektetni a hangsulyt, de az illat

¢s zenevalasztas is nagy hatast gyakorolhat. Példaul, ha belépiink egy Dm vagy Rossmann
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tizletbe, akkor gyakran lasst, nyugodt zene fogad benniinket és tiszta illat érezhetd. Ezzel egy
kellemes kozeget teremtenek. Ahogy haladunk a polcok kozott ugy észre vehetjiik, hogy a
dragabb termékek szemmagassagban vannak, az olcsobbak pedig alul. A gyermekeknek szant
termékek a gyermekek szem magassdgaban van elhelyezve, hogy a sziil6t vasarlasra tudjak
birni, de ide tartozik még az is, hogy a kasszaknal talalhat6 polcokon helyeznek el nem tal draga
termékeket, példaul a Dm-ben tusfiirdoket, ragégumit, uditdket, kézferttlenitét, hatha a
fogyasztok még az utolsé pillanatban vésarlasra szanjak el magukat. Az indulat az egy
viharosan kitor6 és gyors lefolyast intenziv érzelem, ezekben a helyzetekben az emberek tetteit
a megfontoltsag hianya jellemzi. A szenvedély az egy erds, tartds érzelem, amely gyakorlatilag
hatalmaba keriti az embereket. Az érzelmek az egyes dontési kritériumok fontossagat is
befolyasoljak. Nem véletlen, hogy a reklamszakemberek érzelmi toltést is igyekeznek adni a
dontési kritériumok mellé. Nagyon jo példa ide a Glamour napok, amikor a vasarlok nagy
akciokkal taldlkozhatnak és megnd a forgalom a vasarlokdzpontokban. Hidba lesznek
olcsobbak a termékek Osszességében mégis tobb borapolasi terméket tudnak eladni. A
pszichologiai hatds a termékek szinében és araban rejlik még foként, mivel gyakran
megfigyelhetd minden terméktipus esetében az, hogy minden ar vége 9, igy automatikusan

kevesebbnek érzékeljiik és elobb fogjuk vasarlasra elszanni magunkat. (Horvath, 2010)

A kovetkezd dolog, amire rd fogok térni, az az attitlid, amely nem mads, mint tapasztalat révén
szervezddott mentalis és idegi készenléti allapot, mely dinamikus vagy irdnyitd hatast gyakorol
az egyén reakcioira. Logikus, hogy minél erésebb egy attitiid, annal nagyobb a valosziniisége
annak, hogy hat a magatartasra. Mas attitidok létezése is hatast gyakorolhat attitidiinkre.
Vegyiik példanak azt, hogy az dnbarnité testapold a kezdetekben bizalmatlansagot valtott ki a
fogyasztokbol, am késébb, ahogy meggydzddtek arrdl, hogy sokkal egészségesebb barnulasi
forma, mint a napozas vagy a szolariumozas megnott bizalmuk a termék felé. Egy attitiidre valo
reakcioképesség is 1ényeges, hiszen példaul, ha draga terméket vesziink figyelembe, akkor arra
csak, akkor tudunk reagélni, hogyha anyagi helyzetiink lehetové teszi. Ezenkiviil a tarsadalmi
kornyezet is hatdssal van az attitlidre, hiszen el6fordulhat, hogy egy terméket szivesen
megvasarolnank, de inkabb mégsem tessziik ezt meg, mert lehet, hogy a parunk haragjat valtana
ki. Az attitlid mérésre a legaltalanosabb és a legelterjedtebb modell az a Fishbein-tobbtényezds
attitid modell, miszerint egy fogyaszté attitlidje egy termék irant a termék tulajdonsagaival
kapcsolatos meggy6z0déseibdl és azok fontossagabol szarmazik. Egy bdrapolasi termékkel
kapcsolatban fontos lehet a hatdanyag, a kiszerelés, az ar, hogy allatkisérlet mentes legyen. Ez

a gyakorlatban ugy néz ki, hogy minden terméktulajdonsag kap egy pontszamot, majd
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megszorozzak annak a tulajdonsagnak a fontossaggal ¢s végiil ezeket 0sszeadjak, megkapjak
egy termék irant tanusitott attitidot. A kiterjesztett verzid figyelembe veszi a termék
megvasarlasaval kapcsolatos magatartasi szandékot a fogyasztok részérdl. (Hofmeister-Toth,
2008)

2.2.2.3  Személyes jellemzok

A fogyasztok magatartasara nagy befolydssal lehetnek a személyes jellemzdk is. A kiilonbdz6
korosztalyba tartozé vasarlok bizonyos teriileteken mas és mas magatartast mutatnak, azonban
a borapolas teriiletén ez nem annyira mondhaté el. Fiatal fogyasztok is gyakran hasznalnak
olyan bdrre vald készitményeket, amelyek eldsegitik boriik fiatalon tartdsat, mindezt annak
érdekében, hogy minél tovabb kitoljak az oregedés jeleinek megjelenését. Tehat, ha a
hatéanyagok alapjan vizsgaljuk meg ezt a szempontot, akkor nem lehet egyértelmiien
meghatarozni, hogy barmelyiket is csak a fiatalabb vagy az iddsebb korosztaly hasznalja.
Esetleg a tdjékozodas modjaban lehetnek kiilonbségek a korosztalyok kozott, hiszen mig az
idésebbek sokszor termékkatalogusokbol vagy Tv-bdl tajékozddnak a bérapolasi termékekrol,
addig a fiatalok szinte soha, 8k a kozdssegi platformokat €s az internetet preferaljak a legjobban.
Mindenesetre biztos, hogy az idésebbek korében gyakori a retinol, a peptidek és a c-vitamin
hatéanyagok iranti igény, hiszen ezek mind anti-aging hatéanyagok. A kovetkezd emlitésre
méltd tényezd a személyes jellemzokon beliil az a nem. A nem még inkabb megosztja a
fogyasztok igényeit, igy sokféle valtozat jon Iétre. A bérapolas teriiletén is megfigyelhetd, hogy
a ndk tobb 1dot €s energiat hajlanddak belefektetni a borapolasba, hiszen szinte minden nd
hasznal valamilyen terméket az arcdra vagy a testére. A férfiakrol ez mar egyaltalan nem
mondhato el, 6k tobbnyire feleslegesnek tartjak ezeknek a termékeknek a megvasarlasat.
Egyébként minden terméktipus vasarlasandl elmondhat6 altalanossdgban, hogy a ndék a
fogyasztas motorjai €s nem a férfiak. Ezen belill a foglalkozas, az iskolai végzettség, a
jovedelem és a szadrmazas is meghatdrozo. Ezek a szempontok meghatarozzak a termékkor
mindségének ¢és ardnak szintjét, ami az adott tirsadalmi statuszban szokdsos. Az
értékrendvaltozast befolyasold tényezok is hatassal lehetnek a vasarldsi magatartasra vagy
annak megvaltozasara. Ide tartozik a kdrnyezet, ami megvaltoztathatja latasmddunkat, illetve
az oktatas, a generacio és az életciklus is. Mindezek miatt a régi értékek elsorvadhatnak, igy

értékvaltozas megy végbe. (Fodor et al., 2012)

A lakohely is hatassal lehet a fogyasztasra, ennek igazolasira Magyarorszag megyéire
vonatkozo6lag mutatok be adatokat. Hazankban a vasarloerd a févarosban, illetve a kornyezd

megyékben a legmagasabb. A budapesti lakossagnak 11 293 eurd jut egy fore vetitve kiadasaira
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¢és megtakaritasaira. Ez az orszagos atlaghoz képest magas, hiszen 29%-kal tobb annal. A 2021-
es évhez képest sem tortént nagy valtozas 2022-re ezekben az adatokban, de az elmondhatd,
hogy Tolna megye a 7. helyre keriilt, vagyis helyet cserélt Gyér-Moson-Sopron megyével, ami
igy a 9. helyet kapta meg. 20 megyénk koziil csak 5-nek van atlagon feliili vasarloereje. Ebbe
az Otbe tartozik a févaros, valamint Pest, Veszprém, Komarom-Esztergom ¢és Fejér megye.
Veszprém all az orszagos atlaghoz a legkdzelebb, sot 0,7%-kal meg is haladja azt. Az el6z6
évhez képest 15%-0s ndvekedést mutat az orszag vasarldereje, azonban a turbulens gazdasagi
viszonyok miatt érdemes arnyaltan vizsgélni a képet. Az egy fOre jutd vasarlderd orszagos
atlaghoz viszonyitott aranya alapjan az elsd tiz leggazdagabb telepiilés listdjat Urdm vezeti, ha
Budapestet nem vessziik bele. Nagy valtozas, hogy Nadudvar a 2021-ben elért 11. helyérdl
2022-re a 2. helyre keriilt, ezzel Paks a 3. helyre szorult. (gfk.com, 2022)

2.3 Az internet hatdsa a marketingre

Szakemberek hamar radobbentek, hogy az internet megvaltoztatja ¢és kibdviti az eddig
alkalmazott iizleti modszereket. Kezdetben, mint 1j kommunikacios csatorna jelentkezik,
informaciok atvitelére ¢és 1) informécidohordozok alkalmazisara nyujt lehetOséget. A
kovetkezOkben nagy tomegi tavoli adatbazisokat ér el és kapcsol Ossze, a halozati elemek
fejlodése pedig gyorsabb ¢és hatékonyabb munkavégzést tesz lehetdové. A két iranyu
kommunikécionak koszonhetden a fogyasztok bevonhatdéak a marketingfolyamatokba. A
kozosségi platformok, igy az Instagram is torekszik arra, hogy konnyen hasznéalhat6 legyen a
felhasznalok szamara, emellett igyekeznek igy alakitani, hogy az emberek mindent egy helyen
el tudjanak érni. Az online marketing stratégiai egy vallalat hosszl tava versenyelonyének a
megszerzését tlizik ki célul. A vevékozpontusdg nem csak a normal {izleti szférdban jatszik
kiemelkedd szerepet, hanem az online marketingben is, hiszen igyekeznek a szakemberek a
fogyasztok igényeit minél jobban megismerni, igy a vasarlokat helyezik a kdzéppontba. Az
igények felkutatisara az internet paratlan lehetdségeket kinal. Ahogy azt mar a korabbiakban
emlitésre keriilt, az influenszerek remek lehetdséget nyujtanak ezeknek a problémaknak az
orvosoldsara, ezért szamtalan véllalat is alkalmazza Oket termékeik népszerisitésének
érdekében. Természetesen nem csak rekldmokat osztanak meg a kovetdikkel ezek a
véleményvezérek, hanem sajat Oszinte véleménylikkel ¢€s tapasztalataikkal is ajanlanak
termékeket, mint példaul kozmetikumokat. Az emberek szaméra ez még nagyobb hitelességet
jelent, igy bizalommal fognak ezutan is az adott influenszer irdnydba fordulni. Néhanyan
koziilik olyan lehetdségeket is kindlnak a kovetok szamara, mint a live, ahol éldben

kérdezhetnek a nézOok, emailben is kérhetnek tanacsokat akar ingyen vagy egy meghatarozott
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pénzosszegért. Ahany influenszer annyi féle varidcid lehetséges. A véleményvezérek
tevékenységét figyelembe véve tehat elmondhatjuk, hogy online marketingrél beszélhetiink
tevékenységlikrol, hiszen iizenetiik valamilyen formaban véleményalakito reklamként fog hatni
az emberekre, amely vasarlasra is 0Osztonozheti Oket egy termék esetében. Fontos
megemlitenem, hogy az influenszerek tobbsége jol ki tudja szolgalni a mai fogyasztok igényeit,
amelyekrdl mar a kordbbiakban részletesebben beszamoltam, mint lathattuk sokat valtoztak az

1dok soran. (Eszes-Banyai, 2002)

2.4 Kozosségi média

A kozosségi média egy olyan hely, ahol az emberek beszélgetnek €s informacidkat osztanak
meg egymassal egy két iranyu platformon keresztiil. Célja az, hogy valamilyen kozosséget

érintd informécidt tovabbitson. A médiumokat tobbféleképpen is lehet csoportositani. Az

altalam valasztott csoportositasi modszer:

e Reklamokat hordozé médiumok

e Rekldmokat nem hordoz6é médiumok
Az alabbi csoportok lehetségesek:

e Tomeg médiumok
e Specialis médiumok
e Tradicionalis és nem tradicionalis médiumok

e Interaktiv médiumok (Szabd, 2000)

Ezek koziil én az interaktiv médiumokrdl fogok részletesebben beszamolni, hiszen ez képezi
kutatdsom témajat. A tomeg médiumok kozé tartoznak a napilapok, magazinok, a TV és a radio.
Specialis médiumok a hobbylapok €s szaklapok, melyek specialis olvasokdzonséget vonzanak.
Tradiciondlis médiumnal a tdmegmédiumokra kell féként gondolni, ezeket arra hasznaljak,
hogy sok embert elérjenek veliikk. A nem tradiciondlis médiumok kozé sorolanddk azok a
hordozok, amelyeket nem szoktak médianak nevezni, pl.: parkoldorak, bevasarld kocsik. Az
interaktiv médiumok egyre nagyobb jelentdsséggel birnak napjainkban. Ide tartozik a CD és a
szamitogépes haldzatok. Segitségével konnyen hozzd lehet jutni barmihez a World Wide
Weben relativ alacsony felallitasi koltséggel. Nincsenek jelen foldrajzi és terjedelmi korlatok,
globalis médiumként alkalmazhat6. Az, hogy egy weboldalt hanyan olvasnak, konnyen

mérhetd, azonban az olvasok jellemz6i csak nehezen. (Szabo, 2000)
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Tehat valo igaz, hogy mar évek Ota nagy szerepe van az emberek életében a kdzosségi
médianak, de az biztos, ahogy a koronavirus megbénitotta az emberek mindennapjait, igy még
inkabb lényegessé valt az, hogy a cégek az online térben is még inkabb jelen legyenek. A covid
rakényszeritette, arra a vallalatokat, hogy az online térbe koltozzenek, hiszen csak igy volt
lehetséges az, hogy fenntartsak muikodésiiket. Azoknak a cégeknek a szdmara, akik hatékony
kommunikécidt szeretnének folytatni vevoinkkel offline €s online mdédon egyarant, azoknak a
kozosségi média egy 4j trendet jelent. Mara mar hatékony marketing eszkozként funkcional a
véllalatok életében a mindennapi miikodés soran. A kozosségi médiat alkalmazd vallalatok
szivesen hasznalnak kozosségi platformokat tartalmuk kozvetitésére, hiszen ezéltal lehetdvé
valik a fogyasztokkal valé kozvetlen kommunikacio, ami lényeges, hogy mindez magas
hatékonysagi szinten és alacsony koltségvetéssel torténik. Azonban nem elegend6 az, ha egy
véllalat jelen van egy ilyen platformon és néha-néha bejegyzéseket ir, hiszen a felhasznalok
tisztaban vannak azzal, hogy kiilonb6zd félrevezetd technikékat is alkalmaznak a markak annak
érdekében, hogy kiépitsék a fogyasztok bizalmat. A kozosségi médiara stratégiai eszkdzként
kell tekinteni és azt is tudni kell, hogy elsdsorban brandépitd eszkdzként kedvelik. Nem art, ha
a cégek kreativak a kozosségi média feliiletein és megprobaljak felkutatni célk6zonségiik
igényeit. A cégek a konverzios ardny megfigyelésével tudjak azt vizsgalni a weboldalokon,
hogy milyen eloszlasban tortént vagy nem tortént vasarlas a felhasznalok altal. Emellett a CRM
is egy elterjedt rendszer, vagyis az a szoftver, amit a vallalat az iigyfélkapcsolatok kezelésére
hasznal és nyomon tudja kovetni az értékesitési adatokat. Mint azt mar emlitettem a cégek
brandjiik népszeriisitésére influenszereket alkalmaznak a kozosségi média feliileteken, minél
nagyobb kovetészammal rendelkezd véleményvezért valasztanak ki erre a feladatra, annal
népszeriibbé tehetik weboldalukat és annak latogatottsagat. A cégek dnmaguk erre a SEO-t
fejlesztették ki, mint megoldds, amely lehetdvé teszi, hogy a keresdmotorok 4ltali
rangsorolasban a lehetd legeldrébb jussanak. A kozosségi platformokon ezek mellett
talalkozhatunk PPC hirdetésekkel is, amely egy fizetett kattintasos hirdetés, ezekért a vallalatok
fizetnek, hogy a késdbbiekben a felhasznalok figyelmét felkeltsék. (Csordas et al., 2013.)

2.4.1 Instagram
Az Instagramot 2010-ben alapitotta Mike Krieger és Kevin Sytrom. Elsdsorban iOS operacios

rendszerre tervezték ezt az amerikai foto és vided megosztod portalt. Androidra az alkalmazés
csak 2012-ben jelent meg. 2019-ben a Snapchat mintdjara bevezették a sztori opciot is, amely
lehetdvé teszi a felhasznalok szamara, hogy fotokat és videokat osszanak meg ismerdseikkel
ugy, hogy ezek 24 6ra mulva automatikusan eltlinjenek. Az indulés utdn a felhasznalok szama

rohamosan emelkedett és mar két honap utan 1 millié felhasznaloval biiszkélkedhetett. Ez a

34



szam 2019-re elérte az egymilliardot. Az Instagram egy olyannyira okostelefon kdzponta

feliilet, hogy webes megjelenése gyakorlatilag nincs is. A Facebook 2012. aprilis 12-én

megvasarolta 1 milliard dollarért, ekkor 13 alkalmazottal rendelkezett. A felhasznalokat

illetéen mintegy 200 millidan aktivak a feliileten havonta és atlagosan 60 milli6 képet osztanak

meg naponta. (Balassa-Klausz, 2015)

Az Instagram jellemz6i

Az Instagram szamos olyan jellemzdvel, funkcioval rendelkezik, amelyekkel a felhasznalok

tartalmaikat személyre szabhatjak és megoszthatjak masokkal.

1.

Posztolas: A felhasznalok képeket és videokat posztolhatnak, melyeket személyre

szabhatjak a szlir6k ¢és az effektek hasznalataval.

Instagram torténetek: Az Instagram Stories egy olyan funkcid, amely lehetvé teszi a
felhasznalok szamara, hogy rovid videdkat vagy képeket osszanak meg, amelyek csak

24 oran at lesznek megtekinthetok a kovetdk szamara.

IGTV: Az IGTV (Instagram Television) lehetdvé teszi a felhaszndlok szdmara, hogy

hosszabb videdkat osszanak meg az Instagramon.

Reels: Lehetévé teszi a felhasznalok szaméra, hogy 15 madsodperces videdkat

készitsenek és osszanak meg a platformon.

Instagram Live: Olyan funkcio, amely lehetové teszi a felhasznalok szamara, hogy

¢lében kommunikaljanak a kovetdikkel. (Cook, 2021)

Az Instagram elOnyei

1.

Nagy kozonség: Az Instagram vilagszerte tobb mint 1 milliard aktiv felhasznaloval
rendelkezik, ami azt jelenti, hogy a felhasznalok szamara lehetdséget nyujt arra, hogy

nagyobb kozonséget érjenek el, mint mas platformokon.

Brand building: Az Instagram lehetdvé teszi a véallalkozasok és a markak szdmara, hogy
felépitsék a markaidentitasukat és noveljék az elkotelezettséget a kovetdikkel. Példanak
megemlithetd az Elyn’s Lab magyar vallalkozas, amely elég gyakran oszt meg tartalmat
termékeirdl, amelyeket elismert skinfluenszerek mutatnak be. Informativ posztokat is
megoszt, ahol az egyes termékek hatdsairdl és jellemz6irdl kapunk informaciokat.
Akcidkat is hirdet, valamint nyereményjatékok is el szoktak fordulni a kdvetdkkel valo

0o kapcsolat kiépitésének érdekében.
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3. Kapcsolattartds: Az Instagram lehetdséget nyujt a felhasznaloknak, hogy kapcsolatot
tartsanak barataikkal, csalddjukkal és ismerdseikkel. A felhasznalok konnyedén
megoszthatjadk élményeiket, és kovetni tudjadk az ismerdseik altal megosztott

tartalmakat.

4. Uzleti lehetdségek: Az Instagram lehetdséget nyujt az iizleti szerepldknek, hogy
megismertessék termékeiket és szolgaltatasaikat, és kapcsolatot teremtsenek potencialis
vasarlokkal. Az Instagramon keresztiil az iizleti felhasznalok konnyedén elérhetik

célkozonségiiket, s a megfeleld stratégiaval hatékonyan épithetik markajukat.

5. Inspiracid: Az Instagram lehetdséget nyujt a felhasznaloknak, hogy inspiraciot
meritsenek masoktol. A felhasznalok szamos teriileten talalhatnak inspiralo tartalmakat,

példaul divat, utazas, életmadd és sok mas teriileten.

6. Kreativitds: Az Instagram lehetOséget nyujt a felhaszndloknak, hogy kreativak
legyenek, és megoszthassak miivészi alkotasaikat. Az Instagramon keresztiil a
felhasznalok szamos kreativ funkcioét hasznalhatnak, példaul szirdket, effekteket,

szoveget és sok mas kreativ eszkozt.

7. Szoérakozas: Az Instagram lehetéséget nyujt a felhasznaloknak, hogy szérakozzanak, és
szorakoztato tartalmakat nézzenek. Az Instagramon keresztiil a felhasznalok szamos
szorakoztatd videot, mémeket és humoros posztokat nézhetnek meg, amelyek segitenek

kikapcsolddni a mindennapokban.

8. Egy folyamatosan fejlodd platform: Az Instagram folyamatosan fejlodik é€s Uj
funkciokat, szolgaltatasokat vezet be a felhasznalok szamara. Az Instagram az elmult
években szamos 0j funkcidt vezetett be, példaul az Instagram Stories, az IGTV ¢és az
Instagram Reels. Ezek a funkcidk Gjabb lehetdségeket kinalnak a felhasznaloknak, hogy
kreativak legyenek. (Cook, 2021)

Facebook Instagram Snapchat Tiktok
E-business funkciok Reels gyors Személyre szabas E-kereskedelmi
fejlesztése novekedése funkciok
Metaverzum Termékek Fizetett tartalmak, Fizetett tartalmak
felépitése megjelolése storyban hirdetések
Hirfolyam sziirése, Live-videok Helyalapu marketing Influencer
optimalizalasa népszerisitése partnerségek
Szavazasok Live gyors
novekedése

1. tablazat: 2022-es k6z6sségi média trendek platformok szerint (Forrds: Klausz Melinda: Kézdsségi média trendek, Sajat
szerkesztés, 2023)
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Twitter Pinterest Linkedin Youtube
Videos tartalmak Videos tartalmak Online videos Rendszeres liveok
(akar 10 percesek is) események
E-kereskedelmi Live vasarlas Videos tartalmak Rovid videdk
funkciok elterjedése
Beszélgetések, Fizetett partnerségek 24 6ras storyk Social média
eldadasok funkciok
kiilonszobak
létrehozasaval
Creator Hub Videok fejezetekre
(Business fiokoknak) tagoldsa
Rewards Program

2. tablazat: 2022-es kbzdsségi média trendek platformok szerint (Forrds: Klausz Melinda: K6zésségi média trendek, Sajat
szerkesztés, 2023)

Ugy gondolom, hogy a fiatalok kérében az egyik legnépszeriibb platformrol beszéliink, éppen
ezért valasztottam az Instagramot. Manapsag mar kiilon beszélhetiink Instagram marketingrol,
amely a vizudlis kommunikécionak koszonhetd, hiszen még a legbonyolultabb képeket is
értelmezni tudjuk. Az Instagramon hashtagek segitségével lathatjuk, hogy 0sszesen hanyan
hasznaltak eddig és szlirhetjiik hashtag alapjan a feltoltott képeket is, amelyeken ez a kulcsszo
szerepel. Ezeket harom nagyobb csoportba tudjuk sorolni. Vannak azok a hashtagek, amik arra
alkalmasak, hogy a véleményvezérek minél tobb likeot kapjanak egy tartalomra, illetve a
tematizald és a kontextualizalé hashtagek. Az elsének a célja az, hogy minél tobb lajkot
szerezzenek arra az adott posztra. A masodik csoport egy nagyobb témakorbe sorolja a
megjelolt képet. A harmadik pedig Osszekapcsolhatd érzésekkel egyediek és a fotd készités
koriilményeire is kitérnek. Olyannyira népszertieck a hashtagek, hogy a képek 83%-nal
talalkozhatunk veliik. (Cutler, 2012)

2.4.2 Influenszerek

Az influencer kifejezés befolyédsolot jelent, magyarul véleményvezéreknek hivjuk Oket.
Tevékenységiiknek lényege az, hogy tartalmaikkal befolydsolni tudjék a kozonségiiket. A
véleményvezér az informalis kommunikacid soran informéciokat nytjt bizonyos termékekrol,
amely irdnymutatast ad az embereknek azzal kapcsolatban, hogy a sok marka koziil melyik a
legjobb, illetve az adott termék hogyan haszndlhat6. Mindezért megéri a cégeknek az, hogy
egylittmiikddjenek bizonyos véleményvezérekkel, mert, igy tudjdk manapsig a
leghatékonyabban népszeriisiteni termékeiket. Egy termék rekldmozasaban sokkal célszertibb
influenszereket alkalmazni, hiszen, ha egy egyszerti példat néziink: az emberek nagy része
bizalom alapjan véasarol. Ha ki szeretnénk probalni egy 1j borapolasi terméket, akkor szivesen

vessziik sziileink, ismerdseink és barataink tanacsait abban az esetben, ha probaltak mar az adott

borapolasi terméket, mert konkrét tapasztalattal rendelkeznek és mivel bizunk benniik, igy
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hallgatunk a véleményiikre. Pontosan ugyanez a helyzet az influenszereknél is. Ha kialakul
veliik szemben egy bizalmunk, akkor adunk a szavukra és ez vasarlashoz fog vezetni. Igaz,
hogy ezt a kifejezést csak nemrég kezdtik el hasznalni a kozosségi médiaban, de, ha
visszaemlékeziink akkor 50 évvel ezel6tt is ugyanigy tudtdk az emberek véleményét és
dontéseit befolyasolni szinészek, sportolok és énekesek is azzal a kiilonbséggel, hogy akkor
mas volt a kozvetitd csatorna. Akkoriban mindez TV-n, rddion, interjukon ¢és ujsagokon
keresztiil jutott el az emberekhez. Az Instagramon a véleményvezérek tevékenysége magaban
foglalja a véllalatokkal valo egylittmi{ikddést a termék vagy szolgaltatas promocidja érdekében.
Az influencer marketing egy hatékony modszer egy marka terjesztésére, mivel a
véleményvezérek képesek arra, hogy hitelesen €s autentikusan reklamozzak a terméket vagy

szolgaltatast a kovetdik szdmara. (Nagy, 2020.)

Az Instagramon a véleményvezérek altalaban kiilonb6zé modon segitik a brand terjesztést.

Példaul:

e Tartalom létrehozésa: A véleményvezérek nagyszerl tartalmakat hoznak 1étre, amelyek
vonzoak ¢és inspirdloak a kovetdik szamara. Az ilyen tartalmak segithetnek a
véllalatoknak abban, hogy megragadjak a kovetdik figyelmét, és megnoveljék a
markajuk lathatésagat. Okosszepseg skinfluenszer példaul kiilon highlightba foglalta
azokat a tartalmakat, amelyek eldtte-utana allapotot szemléltetnek. Ez az embereket
nagyban inspiralhatja, hiszen lathatjuk, hogy valakinek a termék hasznalata el6tt milyen
allapotban volt a bére és milyen eredményeket ért el a termék alkalmazasaval.
Highlight magyarazata: Gyakorlatilag egy album, ami 6sszefoglal adott téméaba tartozo
tartalmakat.

o Elofizetok és kovetok novelése: A véleményvezérek altaldban nagy kovetdtaborral
rendelkeznek, és azzal, hogy egyiittmiikddnek veliik, a vallalatok elérhetik a kdvetdiket
is. Az ilyen egylittmiikodések lehetdvé teszik, hogy a vallalatok 0j eléfizetdket és
kovetdket szerezzenek a kozOsségi médidn keresztil. Az Elyn’s Lab példaul
rendszeresen mutatja be termékeit influenszerek altal.

e Termék ajanlasok: A véleményvezérek daltaldban ajanlanak termékeket ¢és
szolgaltatdsokat a kovetdiknek. Az ilyen ajanlasok hitelességet és bizalmat adnak a
termékeknek vagy szolgaltatdsoknak, és novelik az esélyét annak, hogy a kovetdk
vasarolnak a termékbdl. Ilyen termékajanloval nagyon gyakran talalkozni gyakorlatilag

barmely skinfluenszer esetében.
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e Hashtagek hasznalata: A véleményvezérek gyakran hasznalnak hashtag-eket a
posztjaikban, amelyek segithetnek a tartalmak elérésében ¢és az emberek
Osszegyiijtésében, akik érdeklddnek a vallalatok termékei irant. Példaul, amikor Takacs
Petra egy Rossmann {izletben mutatott be borapolédsi termékeket, akkor az aldbbi
hashtageket alkalmazta a vide6 alatt: #arcapolas, #borapolas, #drogeria, #rossmann,

#szepsegapolas
A véleményvezeérek sikerének 1élektani okai:

e A fogyasztok nem érzik tolakodonak az ajanlatokat, ha azok nem tarsulnak azonnali
vasarlasi felhivassal.
e Az emberek szivesen meghallgatjak olyan személyek véleményét, akiben megbiznak.
e Azemberek szivesen fogadnak el olyan forrasokbol javaslatokat, amelyek kiilsé pontbol
jonnek és nem az elfogultsagbol adodoak. (Sas, 2018)
2.4.2.1 Véleményvezérek tipusai
Az influenszereket aszerint szeretném csoportositani, hogy milyen lélektani rahatést

képviselnek. Eszerint 4 féle véleményvezért kiilonboztetiink meg:

1. Kovess engem! -tipus
2. Hallgass ram! -tipus

3. Megmutatom! -tipus
4

Leleplezem, kiginyolom! -tipus

Kovess engem! -tipus: Ez a csoport szamit a legnépszeriibbnek. Nemcsak kiilfoldon

orvendenek nagy népszerliségnek, még Magyarorszagon is tobb szazezres kdvetdtaborral
rendelkeznek. Igyekeznek olyan stilusban kommunikdlni, hogy meg tudjdk szdlitani a Z
generacio tagjait, hiszen kovetdik nagy részét ok alkotjak. Reklamszerzédésiik nagysaga fligg

ismertségiiktol, kovetdik szamatol, illetve a hozzaszolasok és a lajkok alakulasatol.

Hallgass ram! -tipus: Ok a mintaado influenszerek. A lanyok féként a divat, a fiuk pedig

szamitastechikai témaban tevékenykednek. Koziiliik a sikeresebbek néhany honap alatt akar
szazezer embert is befolydsolhatnak. Talalkozhatunk a bdrapolas teriiletén is ilyen
influenszerekkel, s6t Magyarorszagon gyakorlatilag csak olyat tudok megemliteni, aki ebbe a
kategoriaba tartozik. Nem rendelkezik koziilik egyik sem szazezres kovetdtaborral, viszont
tartalmuk sok emberhez eljut, igy sokkal tobb emberre hatassal tudnak lenni, mint amennyi

kovetdtaborukat képezi.
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Megmutatom! -tipus: Ok a tanacsado influenszerek. Féleg a Snapchaten fordulnak eld, ahol

mindennapi praktikdikat mutatjdk meg a szépségapolas és az Oltozkodés teriiletén. A
reklamosok erre az oktaté kozlési moddra felfigyeltek, majd termékeik népszeriisitésére

hasznaltak.

Leleplezem, kigunvolom! -tipus: Kritikus és szoérakoztatdé influenszerek tartoznak ide.

szarkasztikus stilusuk miatt 6k szamitanak a legnépszertibbnek, emellett pedig rendszeresen
keresik a ,kicikizhetd” témakat. Reklamok kozvetitésére elég kockéazatos Oket vélasztani,
hiszen promdécids megszolaldsaiknal vagy hitelességiik csorbul, vagy a termék eshet aldozatul.

(Sas, 2018)

Véleményvezér Tipus Technika Megosztasi | Termék/Szolgaltatas
neve Instagramon mod
_tp_makeup _ Hallgass | Fiiggetlen kritikai | Poszt vided | Drogérias és magyar
ram!- rovat rendszeres ¢és kép termékek, koreai
tipus vezetése formajaban, | kozmetikumok
Napi sztori,
Highlightok
okosszepseg Hallgass | Fiiggetlen kritikai | Poszt vided | Kozmetikai kezelések
ram!- rovat rendszeres és kép
tipus vezetése, Nativ formajaban,
hirdetések Napi sztori,
készitése Highlightok
skincarevelyn Hallgass | Markaképviselet, Poszt vide6 | Fényvédok,
ram!- Fiiggetlen kritikai | és kép drogériaban ¢€s
tipus rovat rendszeres formajaban, | weboldalon
vezetése Napi sztori | megvehetd termékek
egyarant
skinlatte.me.beauty | Hallgass | Tartalommarketing | Poszt kép Drogérids és magyar
ram!- korébe tartozo formajaban, | termékek
tipus érdekességek Highlightok
beautyhirek Hallgass | Média feliilet Poszt vide6 | Nem tul kdnnyen
ram!- atadasa és kép hozzaférhetd,
tipus reklamcélra formajaban, | weboldalon
Napi sztori, | megvasarolhatd
Highlightok | bdrapolasi termékek.
skinsbyvivi Hallgass | Fiiggetlen kritikai | Poszt vided | Féként konnyen
ram!- rovat rendszeres ¢és kép beszerezhetd
tipus vezetése, forméjaban, | drogérias termékek
Tartalommarketing | Napi sztori,
korébe tartozo Highlightok
érdekességek

3. tabldzat: Instagram influenszerek tipusa és termék/szolgdltatds promotdldsuk technikdja Magyarorszdgon (Forrds:
Instagram.com, Sajat szerkesztés, 2023)
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A 3. tablazat a Magyarorszagon legnépszeriibb borapolassal foglalkozé influenszereket foglalja
magaba. A neveik, ahogy azok a tablazatban is szerepelnek az Instagramon taldlhatéak meg igy
ebben a formédban. Dolgozatom soran innentdl kezdve ilyen modon fogok rajuk hivatkozni.
Mindegyikiik a Hallgass ram!-tipusba tartozik a négy influenszer csoport koziil, hiszen mintat
mutatnak az emberek szamara. A felsorolt promdcios technikak koziil talan a leggyakoribb
Instagramon a borapolas témakorében a fiiggetlen kritikai rovat rendszeres vezetése, melyhez
Takacs Petra tartalmai illeszkednek a legjobban, hiszen termékbeszamoloi alapjan teljes
mértékben sajat tapasztalataira hagyatkozik. A hitelességét az is fokozza, hogy altalaban egy
marka termékeinek a bemutatdsanal nem csak pozitivum, hanem néha negativum is el szokott
fordulni egy-egy termék esetében, példaul, ha valaki azt allitja, hogy egy szérum megfelel a
tudatos borapolas szabalyainak, mert nem tartalmaz irritdld Osszetevoket, viszont szamara
mégis nehéz érzetl volt és eltdmitette a porusait. A fliggetlen kritikai rovat rendszeres vezetése
kategoriaban okosszepseg felhasznalonévvel rendelkezd influenszer is az élen 4ll, hiszen szinte
mindennap lathatunk tdle olyan tartalmakat, ahol kiilonb6zd bdrapolasi termékekrdl szamol be
a kovetdinek, de emellett a kategoria mellett okosszepseg a nativ hirdetések készitéséhez is
besorolhat6, ugyanis nem szeret masok kivansagai szerint eljarni €s szeret tigy tartalmakat
megosztani, hogy masok befolyasa kimarad a dontéseibdl. Skincarevelyn és skinsbyvivi is ezt
a technikat alkalmazza, valamint annyiban kiilonboznek egymastol, hogy Evelin, aki egyébként
az Elyn’s Lab alapitdja a markaja vezéralakjaként jelenik meg. Skinsbyvivi igyekszik ugy
eljarni, hogy tartalmai még véletleniil se mindsiiljenek rekldmnak, annak ellenére, hogy a
leirasban ezt mindig jelzi. Szakmai érdekességeket mond el a bdérdpolasrol és a borrdl
altalanossagban, ezzel még hitelesebbé téve mondanivaldjat. A Beautyhirek nevet viseld
influenszer a média feliilet 4tadasa reklamcélra technikat alkalmazza, mivel ellenszolgaltatasért
cserébe hirdetéseket oszt meg kovetdivel. Skinlatte.me.beauty a tartalommarketing korébe

tartozo érdekességek technikdjat alkalmazza.

A termékeket minden bdérapoléssal foglalkozo influenszer kiilonbdzOképpen mutat be. Vannak,
akik egy poszt forméjdban fogalmazzdk meg tapasztalataikat a termékrdl kép vagy vided
formdjaban, de vannak, akik egy napi sztoriban irjdk le ugyanezeket vagy esetleg vided
formajaban osztjak meg mondanivaldjukat szintén a napi sztorijukban, vagy akar hagyomanyos
poszt formajaban. Gyakori az is, hogy egy termék bemutatdsa egy nyereményjaték keretein
torténik meg, melynek soran a véleményvezér egy markaval tarsul. A nyereményjatékok
szintén elé szoktak fordulni napi sztori formdjaban, de gyakoribb a poszt formdban torténd

megosztas. Ennek keretein beliil a kovetoknek bizonyos feltételeket kell teljesiteniiik annak
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érdekében, hogy esélyiik legyen a nyeremény megszerzésére. A kritériumok kozott szerepel
mindig az, hogy a jatszani kivano felhasznalok bekovessék annak a markanak a fiokjat,
amellyel az adott influenszer tarsult, illetve kritérium szokott lenni az is, hogy kommentben
jeloljiik meg az egyik ismerdsiinket, hogy kivel osztanank meg a nyereményt. A highlightokban
szamos hasznos informaciot tehetnek, amiket korabban a napi sztorijukban osztottak meg, igy

a kovetOk konnyedén visszakereshetik ezeket az informaciokat. (Eszes-Banyai, 2002)

Tulajdonképpen minden bdrapolassal foglalkozé influenszer oszt meg konkrét termékekkel
kapcsolatos informaciokat, hogy azok milyen bdrproblémara jok. A leggyakoribb
terméktipusok, amikrdl tartalmakat osztanak meg azok a kiilonb6zd szérumok, tonerek,
hidratalokrémek, géles lemosok, olajos lemosok, fényvédok, agyagmaszkok, dnbarnitok, de
eléfordul néha, hogy nem egy konkrét termékrdl van sz6, hanem egy bdérproblémardl vagy az
UV-sugarzas karos hatasairdl. A lemos6, a fényvédd és a hidratalokrém haszndlata egy
aranyszabaly a bOrapolas teriiletén, hiszen ezeket a legfontosabb hasznalnunk, de emellett a
szérumok is sokszor elengedhetetlenek, foleg, ha egy konkrét borproblémaval van dolgunk,
mert ezek a folyékony allagu készitmények remekiil megcélozzak a problémas teriileteket és
sokkal nagyobb sikereket érhetiink el veliik, mint a krémekkel. Természetesen ez nem azt
jelenti, hogy akkor a hidratalokrémek feleslegesek, ugyanis ezek gondoskodnak boriink
megfeleld pH értékérdl és hidratalasardl. A lemosok letisztitjdk a nap folyaman felgyiilemlett
piszkot és faggyut az arcborrdl, valamint a napi fényvédot is. A fényvédd hasznélataval
késleltetni tudjuk az oregedés lathato jeleit a boron, hiszen megvédi boriinket a rancosodastol
¢és a pigmentfoltok kialakulasatol, de emellett a megfeleld porusméret kialakulasdban is nagy
szerepet tud jatszani a rendszeres fényvédd hasznalat. Ezek mellett a hasznos informaciok
megosztdsa mellett szdmos influenszer ad arra lehetdséget, hogy jelentkezéssel egy
meghatdrozott 0sszegért cserébe segit kialakitani egy bdrapoldsi rutint, melynek tesztelése
soran végig kapcsolatban all veliink és fordulhatunk hozza probléma esetén is. Az altaluk
ajanlott termékeket alapvetden nem lehet megvasarolni az Instagram feliiletén, hanem altaldban
olyan markakat ajanlanak, amiket konnyen be tudnak szerezni az emberek drogéridkbol vagy
weboldalakrol rendelés altal. Tulajdonképpen eléfordul néha, hogy egy nagy kovetdtaborral
rendelkez0 tartalomgyart6 elkezd hasznélni egy terméket, de az els6 hasznalat utan rajon, hogy
ez szamara nem megfeleld valamilyen okbol kifolydlag, nem azért, mert alapvetéen sem jo a
termék, hanem példaul azért, mert az 6 bére nem szivja be kellden, de fontos megemliteni, hogy
mindenki bdre mas, igy mas és mas termékek fognak bevalni mindenkinek. Ezutan el szokott

fordulni, hogy napi sztorijukban megosztva eladjadk valamivel olcsobb aron, mint az Gjonnan
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kifizetett Osszeg. Tehat alapvetden az Instagram nem egy alkalmas feliilet ezeknek a
termékeknek a beszerzésére, de néha akadnak ilyen jellegli kivételek. A termékekrol szerzett
hasznos informécidkkal tudunk gazdagodni az Instagramnak kdszonhetden nem pedig magaval

a termékkel. (Hirons, 2020)

A ,,Word of Mouth” szabdlyai szerint, ha egy négy f6s tarsasagbol legalabb harman tovabb
mondanak valamit, akkor az az informacié végiil legalabb szaz vagy még annal is tobb
emberhez el fog jutni. Ez megmutatja nekiink azt, hogy mar harom ember is elég ahhoz, hogy
rovid id6 alatt eljusson az informacié viszonylag sok emberhez. Ez alapjan érdemes
belegondolni, hogy mennyivel gyorsabban terjednek az informacidk ugy, ha valaki tobb tiz-
vagy szazezer fos kovetotaborral rendelkezik. A nagy kovetészammal rendelkezd
véleményvezéreket gyakran alkalmazzak cégek abbol a célbol, hogy népszeriisitsék altaluk

termékeiket, azonban ennek modszere igen sokféle lehet. (Sas, 2018)

1. Fiiggetlen kritikai rovat rendszeres vezetése: Az egyik ilyen promdcios technika, amikor
egy véleményvezér fliggetlen szakértOként értékel egy terméket, szolgaltatast. Ezért
cserébe idonként kotelezettség nélkiili timogatasban részesiil.

2. A tartalommarketing korébe tartoz6 érdekességek publikdldsa: Ezalatt az influenszer
igyekszik Uigy eljarni, hogy tevékenysége még véletleniil se mindsiiljon rekldmozéasnak.
Esetleges ellenszolgaltatas fejében szakmai érdekességeket és kiilonleges torténeteket
kozolnek.

3. Nativ hirdetések készitése: Ennek a promocids technikanak az értelmében a
véleményvezér nem koteles a megrendeldi kivansdgok szerint eljarni, ehelyett sajat
izlésének és egyéniségének megfeleld reklamokat készit.

4. Markaképviselet: Akkor beszéliink markaképviseletrdl, ha egy népszerli internetes
személyiség elvallalja az azonos markakat hasznalok informalis k&zosségének a
képviseletét, igy a rajongdk vezéralakja lesz.

5. Affiliate marketing: Az influenszer markakkal tarsulva részt vesz a
termékbemutatasban, majd az eladasokbdl 6 is profital.

6. Média feliilet atadasa reklamcélra: A véleményvezér ellenszolgéltatasért cserébe az

oldalén hirdetéseket oszt meg. (Sas, 2018)
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3 Anyag és modszertan

Az Aaltalam vizsgalt teriilet Osszetettsége végett a primer kutatdsom soran kvalitativ ¢€s
kvantitativ kutatast is végezni fogok. Ez a két kutatds nem egymadsra épiil, hanem kiegésziti
egymast, melynek kdszonhetden teljesebb kép alakul ki a dolgozat végén az eredményeket

illetGen.

3.1 A kvalitativ kutatasi fazis mdédszertana

3.1.1 Probléma meghatarozas (célkitiizések, kutatasi kérdések)

Egy influenszer az embereket sok dologgal meg tudja fogni, egyik ilyen népszerli tényezo az a
gondolatmenet és az életfelfogas, amit képvisel. Esetleg elképzelhetd, hogy olyan életmddot
folytat, ami példaértékii mindenki szamara, példaul egészségesen taplalkozik egészsége €s bore
szépsége érdekében vagy mindennap hasznal fényveédot. Eléfordulhat, hogy valaki nem annyira
szimpatikus szdmunkra, viszont érzékeljiik, hogy kell6 hozzaértéssel és tapasztalattal
rendelkezik egy bizonyos téméaban. A masik fontos tényezd, ami tigy gondolom, hogy fontos
szerepet tud jatszani az emberek bizalméanak a kiépitésében az a hitelesség. De ezek a
szempontok mindenkinél mas aranyban €s fontossagi sorrendben vannak jelen. Ez a sorrend
egyénenként nagyban fiigg attdl, hogy ki milyen szemléletmoddal, illetve lelki allapottal
rendelkezik. Ebbe a téméba bevonhatjuk a pszicholdgiat is, mint tudomanyteriiletet. A témaval
kapcsolatban nagy szerepe van az életkoriilményeknek €s nagy hatdssal vannak a kohorsz-

¢lmények, amelyek az €élet minden teriiletén befolyast gyakorolnak rank.
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Célkitiizések

Kutatasi
felhasznalokra vonatkozolag

kérdések az Instagram

C1: Az emberek peferenciasorrendjének | 1.

vizsgalata egy influenszer
munkassagaban a bérapolas teriiletén.

A boérapolas vilagaban tevékenykedd
influenszerek munkassaga esetében mik
lehetnek azok a szempontok, amelyek a
leghatékonyabban vasarlasra 6sztondznek
egy fogyasztot?

C2: A véleményvezérek vasarlokra 2.

gyakorolt hatdsanak vizsgalata.

Lesz az altalam valasztott alanyok kozott
olyan, aki csak azért vesz meg egy
bdrapolasi terméket, mert azt Instagramon
latta?

Az emberek mennyire biznak meg egy
influenszerben?

Milyen mértékben tud hatni egy influenszer
egy Instagram felhasznalora?

C3: Tényezdk, amelyek miatt az emberek |5.

kovetnek egy véleményvezért a borapolas
teriiletén.

Ki az a véleményvezér a bérapolas
tertiletén, akiben a legjobban megbiznak az
Instagram felhasznélok? Mi miatt?

C4: T4jékozddasi mod borapolasi 6.

termékekrol.

Az emberek mélyebben utana jarnak az
adott terméknek és mas forrasbol is
probalnak tajékozodni vagy teljes
mértékben az influenszerekre
hagyatkoznak?

4. tablazat: Célkitlizések és kutatdsi kérdések az Instagram felhaszndlokra vonatkozdlag (Forrds: Sajat szerkesztés, 2023)

Célkitiizések Kutatasi  kérdések az  influenszer
szemszogébol
Cl: Az emberek peferenciasorrendjének |1. Milyen tartalmakat oszt meg a kdvetdivel

vizsgalata egy influenszer munkassagéban a
borapolas teriiletén.

leggyakrabban a bdrapolas témakdrén
beliil?

2. Az Instagramon vald aktivitds mértéke
mennyire befolyasolja a kovetdszamot,
megtekintéseket?

3. Reklamtevékenysége mennyire hat ki a
hitelességre a kdvetdi szemszogébol?

C2: A véleményvezérek vasarlokra gyakorolt
hatdsdnak vizsgélata.

4. Hogyan tudja leginkabb vésarlasra birni
kovetoit?

C3: Tényezok, amik miatt az emberek
kovetnek egy véleményvezért a borapolas
teriiletén.

5. Milyen eszkozoket alkalmaz annak
érdekében, hogy kovetdket szerezzen?

C4:  Téjékozoédasi mod  borapolasi
termékekrdl.

6. Milyen tipusu tartalmak a
legnépszeriibbek a kovetok korében?

S. tdbldzat: Célkitiizések és kutatdsi kérdések az influenszer szemsz6gébdl (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2023)

3.1.2 A kutatasi modszer definialasa
Interpretdld kutatdst fogok végezni, mert a témaval kapcsolatos kérdéseim: Mi? Miért?

Hogyan? Ugy gondolom, hogy kutatasi témamhoz megfeleld ez a kutatasi forma. A primer és

azon belill a kvalitativ mddszer illeszkedik leginkabb, hiszen nincs sziikségem numerikus
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adatokra, sokkal 1ényegesebb az, hogy kutatdsom soran fény deriiljon az Instagram felhasznalok
attitlidjére a témaval kapcsolatban. Ezenkiviil, mint mar emlitettem a motivacidjukat, az érzelmi
motivumokat és a tudat alatti jellemzdjiiket szeretném a felszinre hozni. A vasarlasi dontés
motivacidja egy tipikusan olyan téma, ahol a fogyasztok meglatasai és szokdsai az érdekesek.
A kutatds folyaméan fokuszcsoportos beszélgetést és kutatasi interjut fogok alkalmazni.
Véleményem szerint mindkét kutatdsi modszer remekiill rd tud vilagitani az emberek
véleményére kiilonb6z0 nézdépontbol €s megkozelitésbol. A fokuszesoport jol ravilagit a
befolyasolhatosagra is, hiszen megfigyelhetd egy ilyen beszélgetés soran, hogy a résztvevok
miként hatnak egymas véleményére. Projektiv és asszociacios technikékat is alkalmazni fogok
a kvalitativ kutatds soran, mert ezekkel a modszerekkel ujra felkelthetem a résztvevok
érdeklodését abban az esetben, ha a lelkesedésiik csokkenne, masrészt ez a technika abban is a
segitségemre lesz, hogy altala el tudom fedni a kutatas valdadi céljait. Koztudott, hogy az alany
¢s az interju készitdjének viszonyan nagyon sok mulik, mert ha a kivalasztott alany és az interju
készitdje bizalmas kapcsolatban vannak, akkor sokkal tobb valos informacidhoz juthatunk.
Eppen ezért jutottam arra a dontésre, hogy részben kényelmi kivalasztast fogok alkalmazni,
vagyis a kozvetlen kornyezetembdl szerzek alanyokat. Mindannyian viszonylag -eltérd
gondolkodéssal rendelkeznek, ebbdl adoddan sok hasznos és sokrétii informaciot tudhatok majd
meg. A beszélgetésre csak ndket hivtam, ugyanis a témara vald tekintettel az ismeretségi
koromben nem taldltam volna olyan férfit, aki foglalkozik vagy kovet hasonld témaval
kapcsolatos influenszereket. Az egyetemen tanuld hallgatok koziil néhdnyat fogok elhivni a
fokuszcsoportos beszélgetésre, akik mindannyian 20-22 évesek. Mivel sem nem
szempontjabol, sem pedig kor szempontjabol nincsen lényeges kiilonbség, ezért az alanyok
csoportja homogén azonban tisztaban vagyok azzal, hogy masok az igényeik a borapolason

beliil, tehat ilyen szempontbdl heterogének.

3.1.3  Mintavétel
A korabbiakban mar tettem emlitést arrdl, hogy kiket szeretnék bevonni a kutatdsomba. F6

szempontok, hogy az 4ltalam valasztott alanyok rendelkezzenek Instagram fiokkal és
kovessenek olyan influenszereket, akik bdrapolassal foglalkoznak vagy legalabb
tevékenységiliknek részét képezi ez a témakdr. Tehat ahhoz, hogy sikeres legyen a kutatdsom
ahhoz viszonylag tapasztalt alanyokat kell bevonnom. A kutatasi modszerem lényege nem
feltétleniil a résztvevok szamdnak meghatdrozésa, ugyanis ahhoz, hogy mindenre teljes
mértékben fény deriiljon, ahhoz rengeteg embert kéne megkérdeznem, vagyis addig kéne
folytatnom a mintavételt, amig el nem érem a telitettségi hatart. Igyekszek kevesebb emberrel

is elérni azt az elméleti telitddést, amivel mar hitelesnek mondhatom a munkamat. Az interju
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soran egy embernek fogok kérdéseket feltenni, aki egy influenszer. igy a kvalitativ kutatas
soran két oldalrdl is informaciokat szerezhetek a témaban. A fokuszcsoport soran a felhasznaldk
allaspontjair6l kapok bévebb képet, az interju soran pedig mélyebb betekintést nyerhetek egy
véleményvezér tevékenységébe. Azért valasztottam ezt a megoldast, mert a véleményvezérrel
folytatott interju utan elképzelhetd, hogy szamos uj kérdés felmeriil a fejemben, amiket ezutan
a fokuszcsoportos beszélgetésbe is potolhatok utdlag. Elsdédleges szempont szamomra tovabbra
is a gyorsasag €s az, hogy olcson tudjam kivitelezni ezt a folyamatot. A mintaelemszamot pedig
viszonylag hamar fel tudom majd dolgozni, mivel ezek szdma nem til magas. A résztvevok
toborzasat kozosségi médian keresztiill oldom meg, vélhetéen a Messenger alkalmazason
keresztiil kérem meg Oket, ahol roviden tajékoztatom Oket a beszélgetés témajarol, azonban a
kutatasom részletesebb célkitizéseirél nem fogok beszdmolni, ugyanis ez ferdithetné a kutatas

eredményeit.

3.1.4 Helyszin, Honorarium, Idozités
Az alanyok kivalasztdsa utdn a helyszin, a datum és a részvételért vald honorarium

meghatarozasa kovetkezett. Az interju lebonyolitasa online, a Microsoft Teams feliileten zajlott
otthonro6l 2023. majus 18-an, déleldtt 10:00-kor, mig a fokuszcsoportos beszélgetés helyszine
Go6dolls, Gabor Aron u.l., aprilis 14. 12:00. A véleményvezért egy tanfolyam soran fogom
megkérni, hogy segitsen a kutatdsomban, a fokuszcsoport résztvevoi pedig a Café Freiben egy-

egy altaluk valasztott iditdt, kavét vagy desszertet kapnak ajdndékba.

3.1.5 Kutatasi segédeszkoz az interjithoz
Egy féligstrukturalt interjut szeretnék elkésziteni a kovetkezokben. Azért esett a valasztasom

erre a megoldasra, mert a strukturdlt interjit talsagosan kotottnek tartom és gy gondolom,
hogy azaltal nem tudnék meg til sok informéciot a témaval kapcsolatban. A vezérfonal
haszndalata nagy segitséget nyujt, ugyanis igy szemmel tudom tartani a lényeges témakoroket,
hogy semmi se maradjon ki. Igyekszek majd biztositani a folyamat gordiilékenységét ugy, hogy
megprobalok észrevétleniil véltani egyik témarol a masikra. Osszefoglalva, azért tartom ezt az
interju format a legmegfelelobbnek, mert ad egy cselekvési és kibontakozéasi szabadsagot
szamomra is €s az interju alanynak is. Igaz, hogy nem korlatlan szabadsagrol van sz6, de ez a

megoldas valoban ad egy kibontakozasi teret. (Gyenge, Marketingkutatas, 2009)

Eldzetesen azt is megemliteném, hogy az interjut sajat magam fogom elvégezni a kivalasztott
influenszert pedig megallapodasunk utan is legalabb egyszer figyelmeztetni fogom iizenetben
a talalkozo elott par nappal. Az altalam valasztott influenszer végiil Klaudia lett, akit az

Instagramon az alabbi felhasznalénéven lehet megtalalni: skinlatte.me.beauty
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Mindenképpen emlitést szeretnék tenni arrol is, hogy miként fogom elkezdeni az interjut. A
legelején bemutatkozom ¢és igyekszek egy laza hangulatot teremteni. Ezt kdvetden bovebben
kifejtem a kutatasi problémamat és a célkitlizéseimet. Azt is elmondom, hogy a beszélgetésiink
rogzitésre fog kerililni annak érdekében, hogy minél pontosabb eredményeket kapjak
kutatdsomban. Az elmondott informacidkat bizalmasan fogom kezelni. Mindezt kdvetden az
interju alanya 1s bemutatkozik, majd rovid és egyértelmii kérdéseket teszek fel neki. Legvégiil
pedig megkoszondm, hogy 1d6t szant az interjira. Az interju soran a leglényegesebb
kifejezéseket fel fogom irni magamnak, mert azok kulcsfontossagliak lehetnek a kutatas
eredményének szempontjabol, igy attdl sem kell tartanom, hogy az informaciok elvesznek.
(Gyenge, Marketingkutatas, 2009)

3.1.6 Féligstrukturalt interju kérdések az influenszerhez
A féligstrukturalt interju kérdései a mellékleteken beliil, 1. szamt mellékletként tekinthetd meg.

3.1.7 Kutatasi segédeszkoz a fokuszcsoporthoz

A fokuszcsoport sordn is féligstrukturalt interjut hasznaltam segédeszkozként és projektiv
technikat is szandékomban allt alkalmazni, azért, hogy a résztvevok aktivak maradjanak a
folyamatban. Az interjihoz hasonldéan a fokuszcsoportnal is hasznaltam vezérfonalat, hogy
nyomon tudjam kdvetni a kutatdsi célokat. Emellett olyan vezérfonal cimszavakat hasznaltam,
amelyekhez illeszkednek a hipotéziseim. A toborzas a Messenger alkalmazason keresztiil ment
végbe, ahol 6t egyetemi hallgatdtarsamat és egy egyetemen kiviili ismerdsomet kértem meg,
hogy részt vegyen a beszélgetésben. Sziir6kérddivet nem alkalmaztam, de tisztdban vagyok
vele, hogy a témaban jartas emberekkel folytattam le ezt a beszélgetést, mert mindegyik
résztvevd szamara fontos a borapolas és kovetnek ilyen tartalmakat a kozosségi platformokon.
A fokuszcsoport a korabbi tervnek megfelelden éaprilis 14-én délben, a Frei Caféban zajlott
Godollén. A résztvevOknek elmondtam nagy vonalakban kutatdsom céljat, viszont a
,befolyasol” kifejezést és ennek rokonértelmii megfelel6it elkeriiltem annak érdekében, hogy
torz eredményektdl mentes legyen a kutatas. A beszélgetés soran egy asszociaciot is bevontam
a beszélgetésbe, ugyanis egy ponton az alanyok kicsit vesztettek aktivitdsukbol. A folyamat
soran megfigyeltem a résztvevok metakommunikacios jelzéseit is. Fontosnak tartottam, hogy a
megoszto €s a csapatot 0sszetartd kérdéseket is kiemeljem. A hat alanyomat az alabbi médon
fogom jelolni: Al, A2, A3, A4, AS, A6

3.1.8 Feligstrukturalt kérdések a fokuszcsoport résztvevéihez

A féligstrukturalt kérdések, amelyeket feltettem a fokuszcsoport résztvevoihez a mellékleten
beliil, 2. szam mellékletként talalhatdo meg.
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3.2 A kvantitativ kutatasi fazis modszertana
3.2.1 Hipotézisek
Azért fogalmaztam meg hipotéziseket, hogy kutatdsom végén az alanyok valaszainak

ismeretében szeretném megcafolni vagy alatdmasztani azokat.

HI: A fovérosban €16k korében gyakoribb az, hogy influenszer altal ajanlott termékeket

vasarolnak, mint a févaroson kiviil élok.

H2: A 25 évesek és az ennél fiatalabbak korében az Instagram népszeriibb k6zosségi médias

platform, mint a 25 évnél idésebbeknél.

H3: A 250 000 Ft-ot vagy az alatt keresd valaszadokbol altalaban tobbszor nem valt ki

semmit egy influenszer a posztjaival, mint a ndluk magasabb fizetéssel rendelkezdkbol.

H4: Akiknek a skinfluenszerek véleménye szamit azok gyakrabban vasarolnak drogéridban,

mint akiknek mas véleménye szdmit.

H5: Az egyetemi végzettséggel rendelkezdk jobban kedvelik a tudast atado tartalmakat, mint

a gimnaziumi végzettséggel rendelkezok.

H6: A gybgyszertarban boérapolasi terméket vasarlok korében a bérgyogyasz véleménye

fontosabb, mint azok korében, akik nem igazan vasarolnak gyogyszertarban.

Készitettem egy tablazatot arrol, hogy a hipotéziseket mi alapjan fogalmaztam meg. Ez a

mellékleten beliil, 3. mell¢kletként tekintheté meg.

3.2.2 Megkérdezés valasztott formaja
Kutatdsom soran elektronikus, online megkérdezést fogok alkalmazni, mivel egy nagyobb

mintanagysagra van sziikségem. Ennek megfeleléen egy standardizalt kérddivet készitek el,
ami azért nagyon célszeri, mert nem kell tartanom att6l, hogy az alanyok eltérnek a tématol
vagy attol, hogy tal hosszasan fejtik ki véleményiiket. Ugy gondolom, hogy kutatisomhoz ez a

lehetdség a legalkalmasabb, hiszen ezen a modon elég gyorsan adatokhoz tudok jutni.

3.2.3 Az adatgyiijtés rugalmassaga
A kitoltok, ha barmilyen problémat tapasztalnak, azonnal hozzam fordulhatnak, hiszen a

kozosségi média feliileteken a profilomon keresztiil konnyedén el tudnak engem érni.
Természetesen az esetleges félreértéseket nehezebb lesz tisztazni igy, hogy nem személyesen
folyik a kérdéseknek a megvalaszolasa, ezért igyekezni fogok még alaposabb lenni, mint a
korabbi kutatdsomndl, amelynek informéciogyiijtése tulnyomo részt €lében tudott zajlani. A

kérdéivem megosztasa eldtt egy proba lekérdezést fogok alkalmazni néhany kozeli
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ismerésommel, hogy elmondhassak mik a meglatdsaik a munkdmmal kapcsolatban, esetleg
van-e valami, ami nem egyértelmii vagy, ami nem megfeleld a kérdésekkel kapcsolatban.
Emellett az e-mail cimemet is megadtam szamukra annak érdekében, hogy gordiilékenyen
menjen a kommunikacid. Kérdezdbiztosra természetesen nincs sziikség, ez az eljards minden

szempontbol a legkoltségkimélobb. (Gyenge, Marketingkutatas, 2009)

3.2.4 Keérdések valtozatossaga és nyerheté adatok mennyisége

Fontos figyelni arra, hogy ne térjek el a kutatasi témamtol a kérdések megfogalmazasa soran és
emellett valtozatos is tudjak maradni. A kérdések Kkitoltésének sorrendjét nem fogom
meghatarozni, az alanyok dontése milyen sorrendben toltik ki azokat. Az elején alap
informaciokat szeretnék megtudni az alanyokrol, ami a korra, a végzettségre, a lakohelyre és a
keresetre vonatkozik. Ezutan kovetkeznének a kutatdsi témaba tartozo kérdések, melyek az
Instagram hasznélatra, a befolyasolhatosagra és a tdjékozodéasra fognak foként vonatkozni.
Igyekeztem a kérdéseket ugy megfogalmazni, hogy egyértelmiiek legyenek €s ne sugalljanak
semmilyen véleményt, amit én gondolok. Valaszlehetdségeket adtam meg mindenhova, igy
reménykedtem abban, hogy minden kitolté szamara egyértelmiiek lesznek a kérdések. Emellett
igyekeztem még gondolni a kit61té alanyokra olyan szempontbdl is, hogy ne legyen tul hossza
a kitoltési 1do, probaltam tigy megfogalmazni a kérdéseimet, hogy mindegyik tartalmazza a
1ényeget, anélkiil, hogy tobb oldalnyi kérdést irjak szamukra. Ezzel az eljarassal joval kevesebb
ingert tudok érzékelni a valaszadok részérdl és emellett a valaszok mélysége sem olyan jelentds,
mint egy kvalitativ kutatasnal. Ilyen nagy mintaelemszamot, igy sokkal egyszeriibben tudok

vizsgalni, kodolni.

3.2.5 Fizikai inger és az adatgyiijtés kornyezetének kontrollja

Szerettem volna valamiféle fizikai ingert is alkalmazni, igy probaltam olyan szineket, hatteret
varazsolni a kérdéivemnek a Google {rlapon, ami valamennyire illik a témamhoz.
Mindenképpen valami letisztult designt szerettem volna. Az adatgylijtés kdrnyezete, mint mar
a korabbiakban leirtam teljes mértékben lehetdvé teszi, hogy az emberek nyugodtan kitoltsék a
kérddivet, mivel ezt akkor és ott teszik meg ahol nekik a legmegfelelobb. Taldn azt az egy
negativumot tudnam az efféle megkérdezéshez flizni, hogy kevésbé kontrollalhatd, mint mas
modszer, hiszen nem személyesen megy végbe a folyamat. Ezért nagyon fontos az atlathatosag

¢s a konnyen értelmezhetdség, hogy egyszeriien megértse mindenki.

3.2.6 Minta elérhetiosége
A kérdéivemet foként Messengeren kiildom el ismerdseimnek, valamint megosztom az

idévonalamon. Emellett olyan csoportokban is megosztom a kérddivemet, ahol olyan alanyok
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tagok, akik esetleg érdeklddnek a bérapolas irant. Szeretném elérni az elvart minimum 100 {6s
mintaelemszamot, de nem szeretném ezutan feltétlen lezarni a kitoltést, hiszen minél
valosdgosabb eredmény elérése a cél €és a reprezentativitas, bar tisztdban vagyok vele, hogy

ehhez nem elegendd 100 {6, tehat szeretném ezt a szamot meghaladni.

3.2.7 Tarsadalmi elvarasoknak valo megfelelés és észlelt anonimitas

A kérddivem elején leirom, hogy a kit6ltés teljesen anonim €s valaszaikkal nincs lehetdségem
visszaélni. A valaszokat nem egyenként szeretném vizsgalni egyébként sem, hanem Gsszesitve.
Az anonimitéds lehetdvé teszi, hogy az emberek ne a tarsadalmi elvardsoknak megfelelden
nyilvanitsak ki véleményiiket, hanem Oszintén valaszoljanak. (Gyenge, Marketingkutatas,

2009)

3.2.8 Mintavetel

Sokasagi elem Online elérhet6 fogyasztok, akik Instagram
felhasznalok és kovetnek olyan influenszereket, akik
bérapolassal foglalkoznak.

Mintavételi egység Instagram felhasznalok, akik kovetnek borapolassal
foglalkoz6 tartalomgyartot.

Teriileti kiterjedés Gyakorlatilag barmely orszag, ahol el tudok érni
fogyasztokat ebben a témaban.

Mintavétel ideje 2023.

Mintavételi keret Barmilyen kort és nemii fogyasztd, aki jelen van
Instagramon és kovet borapolassal foglalkozo
influenszert

Mintanagysdg meghatdrozdsa Legalabb 100 6

Mintavétel médja Onkényes kivalasztas

6. tdbldzat: Mintavétel tervezés (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2023)

3.2.9 Vialaszadasi képtelenség minimalizalasa
Nem fogok nyitott kérdéseket alkalmazni, tehat mindenhol adok meg valaszlehetdségeket.

Emellett igyekeztem egyértelmiien fogalmazni.

3.2.10 A valaszadasi hajlandosag novelése

A kérddiv elején leirom, hogy a kérddiv kitdltése nagyon fontos szamomra, hiszen a
szakdolgozatomban segitenek a kitoltéssel. Ezenkiviil 1athato, ahogy belépnek a kérddivbe,
hogy csak zart kérdésekbdl all a kérdéssor, ami mindenki szdmara egyértelmii, hogy egyszerii
¢s gyors eljaras kitoltés szempontjabol is. A valds témakort nem szeretném az alanyokkal
megosztani teljes mértékben, mert lehetséges, hogy torzitand a valaszokat, mivel a legtobb

embernek az influenszerekrdl egybdl a befolydsolas és a befolydsolhatdsag jut eszébe.
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3.2.11 Kerdes tipusok
Foleg nominalis és intervallum kérdéseket irtam a kérdéivembe, mégpedig azért, mert
szerintem egy hozzé nem értd szamara is konnyen attekinthetdek ezek és értelmezhetdek. Az

alkalmazott kérdéstipusok alapjan 6sszefiiggés és hipotézisvizsgalatokat is végezni fogok.

3.2.12 A kérdoiv formajanak kialakitasa

A kérddiv elkészitése soran nem fektetek tul nagy hangsulyt erre a részre olyan értelemben,
hogy nem szeretnék kiilonleges betlitipust alkalmazni, mert tapasztalataim szerint fleg az
iddsebb koru emberek szamara olvashatatlanok ezek a betiitipusok, emiatt igyekszem jol 1athatd

tipust és méretet kivalasztani. Ugyelek arra is, hogy a kérdések kozott ne kelljen lapozni.

3.2.13 Probalekérdezés, az egyes kérdések tartalmanak tisztazasa

A proba lekérdezés az egyik legfontosabb pont, mieltt megosztanank a kérddiviinket. Ezzel
elkeriilhetdek a késdbbi kellemetlenségek, ami lehet azzal jarna, hogy csomo6 valaszt tordlni
kell a mar meglévok koziil. Ennek érdekében 10 ismerdsomet kérem meg mindenféle
korosztalybol, hogy t6ltsék ki a kérdéivemet €s ezutan dszintén irjak le nekem tapasztalataikat.

(Gyenge, Marketingkutatas, 2009)

3.2.14 Elozetes adatelemzés

A kitolték szamat mindvégig nyomon kdvetem, de amikor a kitdlték szama eléri a 100 f6t,
akkor sem szeretném lezarni a valaszok fogadasat, hiszen minél tobb valaszt kapok annal
nagyobb az esély arra, hogy a végsd eredményeim valosak lesznek, hiszen nem tudhatom, hogy
volt-e, aki fals informaciokat adott meg. Az Excel tablazatba sorba be tudom vinni a
kérdéseimet, igy a kodolast ott fogom végezni. A sorokhoz és oszlopokhoz is jelolések fognak
keriilni, hogy ne vesszek el az adattabla rengetegben. Az elsé oszlopban a kérdések sorszamai
lesznek lathatéak, az elsd sorba pedig az attributumok jelolése keriil. A fent taldlhato
kérdésekhez az attriblitumokat is hozzarendelem. Ahol tobb valasz lehetdség volt, ott az egyes

valaszlehetdségek is kapni fognak kodot, mivel azokhoz kiilon oszlopok tartoznak.

3.2.15 Kérdoiv

Kérddivem célja, hogy Osszefliggéseket taldljak az Instagram haszndlat, a kedvelt borapolasi
tartalmak, a kedvelt influenszerek kozott tigy, hogy kézben figyelembe veszem a kérddivet
kitolté személyek altalanos adatait, mint pl.: nem, kor, lakohely, végzettség. Kérdéivem elejére

irtam egy rovid szoveget annak érdekében, hogy az alanyok megismerjék kutatasom céljat.
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3.2.16 Kerdoiv kodolasa egyedi modszerrel
A kérddiv és annak kodoldsa a 4. szdmu mellékletben talalhatdo. A végére irtam

koszonetnyilvanitast, hogy érzékeltessem a valaszadokkal, hogy mennyire fontos munkat

végeztek.

53



4 A primer kutatas eredményei

4.1 A kvalitativ kutatas eredményei

4.1.1 Az interju eredményei

Az interju nagyon gordiillékenyen és gyorsan ment végbe, ugyanis az altalam valasztott
influenszer volt, hogy még fel sem tettem a kérdést, de mar magétol meg is valaszolta azt, igy
Osszesen csak 23 percig tartott. Latszodott, hogy egy hozzaértd és hiteles interju alanyt
valasztottam. Az elsé témakor az Instagrammal kapcsolatos kérdéseket tartalmazta. Az elsé
kérdés megvalaszolésa jelentett csak problémat elsére, ugyanis ki kellett keresnie, hogy mikor
regisztralt az Instagramra. Az elsd kérdéssel ellentétben a masodikra egybdl, fejbdl tudta a

valaszt: Mikor kezdett el bérapolassal kapcsolatos tartalmakat megosztani?

’

., Ezt viszont pontosan tudom, 2014-ben.’

Azonban késObb elmondta, hogy az Instagramra csak 2019-ben regisztralt. Azért kezdett el
borapolassal foglalkozni és tartalmakat megosztani az Instagramon, mert nagyon problémas a
bore, amit egy kezeléssel tonkretettek, igy tovabb romlott az allapota. Ezutan probalt magyar
tartalmakat keresni, amik altal rendbe hozhatna bére allapotat, de sajndlatos moédon azzal kellett
szembesiilnie, hogy nincs ilyen hazai tartalom. A torténtek miatt a szakemberekben teljesen
elvesztette a hitét. A krémmanidra és a Tindigora emlékszik, ami osztott meg ilyesmi
tartalmakat, de mivel ez nem adott személyre szabott segitséget, ezért gy dontott, hogy
elinditja a vlogjat, ahol dokumentélja azokat a termékeket, amiket hasznal annak érdekében,

hogy bore ismét egészséges €és problématdl mentes legyen.

Szerinte nem az Instagram, hanem a Youtube lenne a leginkabb alkalmas feliilet arra, hogy
valaki bdrapolassal kapcsolatos tartalmakat osszon meg a feliratkozoival, hiszen nagyon jol

lehet informacidkat atadni. Viszont ezt sem szereti mindenki:

., Nekem példaul nincs tiirelmem videokat nézni, én az informativabb dolgokat szeretem. Jobban
szeretem a lapozhato képeket, vagy az olyan tartalmakat, ahol egy képen van a szoveg. Nekem
nem valé a video content, ezért nem is csinalom. Osszesen csak par percet tudok odafigyelni,

elkalandozok kozben.”

A Tiktokot nem tartja alkalmasnak ilyen jellegi tartalom megosztidsara, mert hatasvadasz
tartalmakat osztanak meg. Sokszor nincs is komoly, valés tartalma az ott megjelend

uzeneteknek.
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,,Onnan semmiképp sem fogyasztanék borapoldasi tartalmat. Az Instagramrol és a Youtuberol

1

pedig igen.’

Altalaban heti 3x igyekszik posztolni, viszont akkor is igyekszik heti 1 posztot megosztani, ha
valami személyes problémaja van, azonban ezt kevésnek gondolja, az ideélis véleménye szerint
az, ha 2-3 naponta, vagyis koriilbeliil heti 3x. Amikor nincs ideje posztokat késziteni, akkor

igyekszik ehelyett storyban megosztani tartalmat.

., Ugy gondolom, hogy az Instagram algoritmusnak is fontos, hogy gyakran posztoljon az

’

ember.’

Régen, amikor kezdte a tartalommegosztast a platformon, akkor volt, hogy hetekkel elére
megvolt irva a content, tehat volt egy menetiitemterv. Mivel mar évek 6ta oszt meg tartalmakat,
ezért odafigyel, hogy ne ismételje Oonmagat, nem akar felesleges tartalmat megosztani.
Mostansag Ujdonsagokat szeret megosztani, amit Ugy érez szivesen bemutatnd kovetdinek.
Nem tartja praktikusnak azoknak az influenszereknek a munkdéssagat, akik minden egyes nap
osztanak meg tartalmat, mert gyakran ismétlik onmagukat. Néha inkabb felvallalja azt, hogy ne

legyen hosszabb ideig poszt, minthogy 6nmagat ismételje.

., Engem ez zavar, nyilvan igy sokkal tobb kovetdjiik lesz. En szeretem, ha a content autentikus,

’

oszinte és van uj informaciotartalma.’

A masodik témakor a kovetokre vonatkozott, ahol mindenképp elengedhetetlennek tartottam,
hogy feltegyem azt a kérdést, hogy skinlatte.me.beauty szemszogébol mik lehetnek azok a
tényezok, amik a legfontosabbak a kovetdk szamara és, hogy mit tartanak a legfontosabbnak

egy tartalomgyartd munkéssagaban.

., Ugy gondolom nekem errél van egy hatdrozott véleményem, amit nem feltétlen timaszt ald a

valosag.”
Harom csoportba osztotta a kovetoket:

e Valés kovetdk: Ok autentikus tartalmat szeretnének fogyasztani és valodi szakmai

tippeket szeretnének. Azért kovetnek valakit, mert a tartalom érdekli dket.

e Nem valodi kovetk: Ok olyan influenszereket kovetnek, akiknek az oldalan

nyereményjatékok vannak, sokszor lehet nyerni, sok az akcid. Nem minden esetben, de
sok esetben meghataroz6 naluk az anyagi allapot. Véleménye szerint rajuk kevésbé tud

hatni az olyan tartalmakkal, amikbdl tanulni lehet és nem az akcié vagy a
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nyereményjaték a lényeg. Tehat az anyagi allapot is egy nagyon lényeges befolyasolo
tényez0. Nagyon gyakori azoknal, akik még nem rendelkeznek sajat jovedelemmel csak
zsebpénzt kapnak a sziiloktol vagy, akik az atlag alatt keresnek.

o Hattérkdvetdk: Csak ugy bekovettek, de mégse kovetik valojaban a tartalmakat és az

adott influenszer munkassagat. Valamikor valami egyszer megfogta dket és akkor
bekovették a tartalomgyartot, de nem aktivak. Osszefoglalva inaktivak. Ok ezaltal
kevésbé befolyasolhatdak, lehetséges, hogy mas forrasbdl tajékozodnak a bérapolassal
kapcsolatban. Példaul, aki a borgyogyadsz véleményére ad kizardlag, az tapasztalat

szerint nem fog sem a baratok, sem az influenszerek véleményére adni tulsagosan.

Természetesen szamara a valds kovetOk csoportja a fontos és nem fontos szamdra, hogy

marketingtechnikakkal szerezzen maganak kovetOket és emiatt rendelkezzen sok kovetdvel.

., En is marketinges vagyok, igy latom, hogy a kévetoszam nem jelent valos vasarloerdt. Latom,

hogy nincs kiilonosebb dsszefiiggés a kovetoszam és a valodi influenszer erd kozott.”

O kisebb kovetészammal, 15 000 kovetével rendelkezik, de biztos abban, hogy mindenki, aki
Ot koveti az egy valds kovetd. Ritkan csindl nyereményjatékot, de nagy valdszinliséggel, aki
koveti az a tartalom miatt teszi ezt és ugy gondolja, hogy ha ajanl nekik valamit azt nagy
valoszinliséggel ki is fogjak probalni. Biiszke ra, hogy kovetik 6t férfiak is, nem csak nok.
Szamszerli adatok szerint 80% nd és 20% férfi. Ami a kort illeti 14-81 éves korti emberek
kovetik Ot, tehat elég széles ez az intervallum. Szerinte ez azért van, mert minden témat érint a
bdrapolas teriiletén. Nemcsak a tinikrél, hanem az anti-aging bdrapolasrdl is oszt meg
tartalmakat. Azonban a legaktivabbnak a 25 év alatti korosztaly bizonyul és tigy gondolja, hogy
ez foként a platformnak kdszonhetd. Az Instagram egy olyan feliilet, amit a fiatalok hasznalnak
nagy eldszeretettel. A 30+-os korosztaly mar nagyobb eséllyel jelenik meg a Facebookon.
Véleménye szerint a borapolas korfiiggetlen. A kovetdszama akkor novekszik, ha valaki
megoszt téle egy tartalmat, viszont ezen kiviil nem lat egyértelmii okot ra, mikor és miért

novekszik kovetdinek szama.

, Talan akkor novekszik leginkabb, amikor nagyon olcso, drogérias termékekrol posztolok.
Ebben az esetben megugrik mind a lajkok, mind a kévetok szama. Ezt nem feltétlen szeretem,

mert ilyenkor jonnek nagy szammal a nem valodi kévetok.”

Véleménye szerint, ha gyakran osztana meg ilyen contenteket, akkor mar sokkal nagyobb lenne
a kovetdtabora, de neki ez nem éri meg. A kdvetdi nem igazan aktivak a kommentszekcidban,

de ez tématol is fiigg. Példaul a fényvédds posztokra nagyon sok komment szokott érkezni.
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Szerinte azok a tartalmak generalnak dialogust, amik ellentétes nézeteket elevenithetnek fel és
vitat inditanak. Amikor megoszt egy posztot odafigyel, hogy ugy fogalmazzon, hogy ne tiinjon
kioktatasnak €és ne generaljon vitat. Tehat a kovetdk korében a legnépszeribb tartalom a
drogérias termékek, amelyek konnyen elérhetdek, ne kelljen sokat gondolkodni rajta és a
fényvédok. Bar manapsag szerinte a vasarlds modjaban is megmutatkozik a vasarlas szeretete,

mert egyértelmiien az online vasarlas a népszerti.

., Nincs ezzel semmi probléma, de ugy gondolom, hogy az, aki csak az olcsé bordpolas miatt

koévet, az egy ponton ki fog kévetni, mert véleményem szerint ennél a borapolas sokkal tobb.”

Szokott a kdvetdinek kérdéseket feltenni, hogy mire lenne a legnagyobb igényiik és mindig azt
a valaszt kapja, hogy az informativ tartalmakat kedvelik a legjobban, mint példaul a tudast atadé
¢s a termék tesztelOs tartalmak és nem a nyereményjatékokra tartanak nagyobb igényt, ebbdl
kifolydlag is ald tudja tdmasztani, hogy az 6 kovetdi valoban valos kovetOk. Fizetett
egyiittmiikddés szinte nincs is az oldalan és az ilyen jellegii ajanlatokra legtobbszor nemet is

mond. A skinsmart.hu-val van munkakapcsolatban, 6k is szintén ezt az értékrendet képviselik.

A harmadik témakor az eladéas, aminek az elsé kérdését mar az el6bbiekben megvalaszolta
skinlatte.me.beauty, ami arra kérdezett r4, hogy szokott-e borapolassal foglalkozd cégekkel
egyiittmiikodni. Igy mar egyb6l a masodik kérdéstdl tudtuk kezdeni. Csak olyan
megkeresésekre mond igent, amelyik cégben hisz és lehet6leg nem fizetnek neki csak
kiprobalhatja a terméket. Negativat nem szokott irni egy termékrdl, ha nincs vele megelégedve,
de természetesen pozitivat sem ebben az esetben. A negativ véleményeket nem osztja meg.
Néha osztott meg kuponkddot a kdvetdkkel, amikor 10% kedvezménnyel érhettek el valamit,
valamint nyereményjatékot is osztott mar meg. A posztok hatasara az a tapasztalata, hogy
vasarolnak a kovetdi. Erdekesség, hogy, amit egyszer megosztott egy webaruhaz termékei
koziil, az a termék naluk jelenleg is a legkedveltebb, ezért egyértelmiien tigy érzi, hogy jelentds

hatassal van a vasarlok dontéshozatalara.

, Valos befolydasolo erével ugy gondolom, hogy okosszepseg rendelkezik, nekem olyan
valosziniileg sosem lesz. A kévetoszamomhoz képest szerintem relevins a befolydsoloerom a

)

vasarloi donteshozatalra.’

A termékajanlés aszerint torténik, hogy a gyakorlatnak és az elméletnek is megfeleljen.
Tapasztalatai szerint kovetdi nyitottak arra, hogy uj termékeket probaljanak ki. Csak és
kizarolag a borapolas teriiletén beliil ajanl termékeket és nem oszt meg mas termékeket az

oldalon.
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A 4. és egyben utolsod témakdron beliil valaszt kaptam arra, hogy milyen tipusu tartalmat oszt
meg leginkabb. Ezt mindig az alapjan donti el, hogy mi az a forma, ami a leginkabb meg tudja
mutatni egy tartalom mondanivaldjat. Amikor egy termék textarajat akarja bemutatni, akkor a
videot taldlja a legpraktikusabbnak, de ha valamilyen informécio, tudas atadasa a cél, akkor
elegendd egy képet megosztani és a kép leirdsaba irni a tudnivalokat. A legnépszertibb

témakorok a kovetdi korében:

e Terméktesztelds tartalmak: Ezek utdn gyakran kap visszajelzéseket, hogy

megvasaroljak az altala kiprobalt termékeket.

A terméktesztelos tartalmak utani napokban mindig kapok visszajelzéseket, hogy
megvdasaroljak az altalam bemutatott termékeket és gyakran tesznek fel kérdéseket azok

hasznalataval kapcsolatban még privat iizenetben is.”

e Legjobb termékek (hidratalok, fényveédok, szérumok, lemosodk...stb.): Gyakran kap
tizeneteket ezzel a kérdéssel kapcsolatban, hogy mi bizonyul a legjobbnak az egyes
terméktipusok kozott.

e Informativ tippes posztok: Sok Gjdonsagot tartalmaznak, igy mindenki tanulhat beldle

¢s kimaxolhatja a bérdpolasi rutinja altal nytjtott hatast.
Osszefoglalva

Skinlatte.me.beauty 2019-ben regisztralt az Instagramra annak ellenére, hogy mar 2014-ben is
készitett borapolasi tartalmakat egy vlog keretein beliil. Segitd szdndékkal regisztralt, ugyanis
szeretett volna egy olyan informativ oldalt, ami segit az embereknek boriik helyreallitasaban.
Amikor elkezdte nem volt hasonld informativ oldal ezen a teriileten. Szerinte a Youtube a
legalkalmasabb platform ilyen tartalmak megosztdsara, annak ellenére, hogy 6 nem szereti a
videos tartalmakat. A legkevésbé a Tiktokot kedveli, mert itt sok téves informéacidval
talalkozunk és nem illeszkedik a tudatos bérapolés tartalmakhoz a platform. Altalaban heti 3x
posztol, ezt tartja idedlisnak minden szempontbol. Régen terv szerint tortént a tartalmak
megosztasa, ma mar csak odafigyel, hogy a tartalmak ne ismételjék 6nmagukat és ne legyen tul
sok a tartalom. Kovetdit valds kdvetdnek tartja, hiszen kovetdi autentikus tartalmat és szakmai
tippeket szeretnének kapni, ha ajanl nekik valamit azt nagyon nagy eséllyel ki is fogjak
probalni. Nem célja, hogy marketingtechnikakkal szerezzen olyan kovetdket, akik esetleg nem

valosak. Véleménye szerint egyébként sem fligg Ossze jelentdsen a kdvetdszam €s a vasarlasra
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hatd befolyasolo erd. Jellemzden csak informativ tartalmakat oszt meg, nem jellemzdek néla a
nyereményjatékok. Biiszke ra, hogy nem csak nék, hanem férfiak is kovetik. Kor szerint 14-81
év kozotti emberek kovetik 6t, de koriilbeliil a 25 évesekig bezardlag latja a legnagyobb
aktivitast. Kovetdszama, akkor nd leginkdbb, ha drogérias olcso termékekrdl posztol. Az anyagi
allapot egy jelentds befolyasold tényezd lehet megfigyelése €s tapasztalatai alapjan. Nem
aktivak a kommentszekcioban a kovetdi altalaban, de a fényvédds posztokhoz szoktak érkezni
hozzaszolasok. Ennek oka szerinte, hogy nincsenek vitat generald tartalmai. A fizetett
egylittmitkddésekre legtobbszor nemet mond, a skinsmart.hu-val van munkakapcsolatban,
mivel hasonlo értékekkel rendelkezik az oldal, mint 6. Mindig olyan tipusu tartalmat oszt meg,
amirdl gy gondolja, hogy a legjobban meg tudja mutatni az adott tartalom mondanivalgjat. A
legkedveltebb posztok a terméktesztelés, a legjobb termékekrdl vald beszamolas és az

informativ tartalmak.

4.1.2 A fokuszcsoport eredményei
A fokuszcsoportos beszélgetés rendkiviil gordiilékenyen ment végbe, amit a barati 1égkdrnek

koszonhetek és annak, hogy minden alany érdekelt a bérapolasban. Osszesen egy orat vett
igénybe a folyamat. A kommunikacid terén sem allt fenn semmilyen probléma, ami zavard
tényez6 lett volna. A személyes beszélgetés remekiil ravilagitott arra, hogy megfigyeljem a
résztvevok mimikait és reakcidit. A beszélgetést telefonnal régzitettem vided formajaban,
melynek kdszonhetden szemmel kdvethettem utolag is a folyamatot €s természetesen hallottam

is a beszélgetést. Az aktivitast a szavak O0sszeszamolasaval dllapitottam meg.

Aktivitast illetden az alabbi sorrend alakult ki az alanyok kozott:

Sorszam 1. 2. 3. 4. 5. 6.

Alanyok A6 A3 Al A2 A5 A4
Szavak 462 358 313 305 279 233
szdma

7. tdbldzat: A fokuszcsoport alanyainak aktivitdsi sorrendje (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2023)

Alanyok aktivitasa

500
400
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300 233
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4. dbra: Fokuszcsoportban résztvevd alanyok aktivitdsa (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2023)

o O
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A kvalitativ kutatds eredményei nem reprezentativak, de a valaszok alapjan vontam le
kovetkeztetéseket. A fokuszcsoportban alkalmazott kérdések harom csoport koré épiiltek. A
borapolasi termékek a vezérfonal elsd témakore, ezen beliil megtudtam, hogy mindenki, aki
kovet boérapolassal kapcsolatos tartalmakat, azok haszndlnak is ilyen termékeket, bar ez egy
logikus kovetkeztetés. Az eredmények alapjan arra kovetkeztettem, hogy egyébként is
hasznalnanak kozmetikumokat, tehat nem az influenszerek a f6 okai annak, hogy hasznalnak
ilyen termékeket az alanyok. Az Instagram inkabb csak segit nekik abban, hogy pontosan
milyen tipusu termékeket és hatéanyagokat érdemes hasznalni. A fokuszcsoport alanyai smart
shopperek, mert odafigyelnek vésarlasndl a termék hatdéanyagara, valamint tudatosan
vasarolnak, figyelembe veszik az ar-érték aranyt. Vasarlasi mod szempontjabol teljesen vegyes
valaszokat kaptam, hiszen ugyantgy népszerli az online vasarlds, mint a személyes.
Hasonloképpen tortént a lojalitas alakuldsa is, ugyanis szintén teljesen megoszlottak a valaszok,
voltak olyan alanyok, akik csak egyetlen marka termékeit hasznaljak és olyanok is, akik
szivesen probalnak ki Gjdonsagokat és rendszeresen valtogatjak a termékeket. Az influenszerek
irant sem tal lojalisak, hiszen csak egyetlen alany valaszolta azt, hogy maximalisan megbizik
egy tartalomgyartoban és ezért csak 6t koveti. Osszességében a leggyakrabban vasarolt termék
a hidratalokrém, ami egy bOrdpoladsi rutinnak az alapja. A vezérfonal masodik témédja
tartalmazza az Instagrammal kapcsolatos kérdéseket, ahol megtudhattam azt, hogy atlagosan 5
éve rendelkeznek Instagram fiokkal a résztvevok. Egy személy kivételével mindenki mas azt
valaszolta, hogy az Instagram az a feliilet, ahonnan informalodik a bdérapolassal kapcsolatban.
Ezt a tényt még jobban megerdsitette az, hogy a feliiletre vald regisztracidjuk eldtt sehonnan
sem tdjékozodtak. Legtdbbjiikk napi rendszerességgel taldlkozik bdrapolassal kapcsolatos
tartalommal, amit pozitivan értékelnek, mindezt megerdsitette a szovegkOrnyezet és a
résztvevOk mimik4ja is. Sajat tartalom megosztasdban hasonloképpen egyikiik se aktiv, inkabb
csak megfigyel6ként vannak jelen. Ismerdseik megosztott tartalmait figyelik vagy
informalodnak. K6zosen mind azt allitottdk, hogy a févarosban éldkre jobban tudnak hatni az
influenszerek, mint a nem Budapesten élokre. Ezt a korabbi tapasztalataikkal €s ismerettségi
kortikkel probaltak aldtdmasztani és azt is elmondtak, hogy ezek az ismerdseik, akik
influenszerek hatasara vasarolnak 6k nagyrészt a dm-ben és a Rossmannban teszik ezt meg. A
vezérfonal harmadik €és egyben utolso témakdre az influenszerekrdl sz616 kérdések. Az alanyok
tobbsége kiilonb6zo témaban kovetnek influenszereket és nem csak olyat, aki borapoléasrol
készit tartalmakat, de az biztos, hogy a bdrapolas teriiletén az az alanyok célja, hogy hiteles
informéciokat taldljanak a platformon. Ellentmondasos az, hogy sok influenszert kdvetnek, de

nem tartjak &ket mégse hitelesnek altalanossagban. Osszességében az influenszerek még
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mindig nem rendelkeznek akkora rdhatassal az emberekre, hogy teljes befolyast
gyakorolhassanak rajuk, igy kevés a befolyasuk a vasarlasi dontéshozatalba is. A hitelesség és
a bizalom az, amivel még esetleg célba érhetnek a tartalomgyartok kovetdiknél. Teljesen eltérd
az is, hogy ki hany helyrdl tdjékozodik és milyen indittatasbol kovette be dket, mivel volt olyan,
aki egy bordpolassal foglalkozé tartalomgyartot €s volt, aki tobbet kovet. A kdvetésre a
hitelesség birta Oket rd, emellett a nagy kdvetdétabor, mas platform, ahol mar kovették a
tartalomgyartot, valamint nyereményjaték. A 17. kérdésnél veszitettem el a tarsasag nagy
részét, ezt ugy orvosoltam, hogy egy asszocidciot kértem toliik, mégpedig azt, hogy mi jut
esziikbe egy jo influenszerrdl. Erre a valaszok nagyrészt megegyeztek, a valaszok kozott
szerepelt a hitelesség, az informativitas és az 6szinteség. A 17. kérdésre két valasz érkezett arra
a kérdésre, hogy mi fogta meg Oket mostandban online egy borapolassal kapcsolatos
tartalomban. Nagyon eltérd volt tartalmilag, az egyik alany egy olyan posztrdl szamolt be, ami
azért keltette fel az érdeklddését, mert hiteles volt és jol szemléltette az UV sugarzés okozta
kéarokat a boron. A masik alany pedig egyszertien csak szorakoztatonak tartja azokat a videokat,
ahol boréapolasi termékeket probalnak ki. Sokan az influenszereket magaval a reklamokkal
azonositottak, amiért gyakran tovabb is lapoznak tartalmaiknal, féleg, ha szponzoralt posztrol
van sz0. Név szerint okosszepseg ¢és Viszkok Fruzsi bizonyult a legnépszeriibb
tartalomgyartonak a bérapolassal kapcsolatban. Osszességében egy fokuszcsoport soran hat

modszertani szempontot kell figyelembe venni, amelyek az alabbiak:

e interakcids tényezok
e személyes jellemzOk
e kdornyezet

e idotényezok

e tartalom

e megfigyelés ténye
Interakcios tényezék

A fokuszcsoportok 0Osszegzését a hat befolydsold tényez6 mentén elemzem. Egy
fokuszcsoportos beszélgetés soran eldfordulhat, hogy a hatarozatlanabb alanyok nem a sajat
véleményiiket mondjak el a témaval kapcsolatban, hanem azt, amit a tobbiek hallani akarnak.
Ez a tény az interakcios tényezdk tanulméanyozasan beliil fontos, melynek neve nyilvanos
konformitas. A fokuszcsoportos beszélgetés felvétele lehetdséget adott szdmomra a mimikak

¢és reakciok, arckifejezések pontosabb attanulmanyozasara is utdlagosan. Megfigyelésem
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szerint mind a hat résztvevd sajat véleményét allitotta a beszélgetés soran, tehat
magankonformitas volt jellemzdé. Ennek megvaldsulasahoz hozzajarult a baratsagos 1égkor
megteremtése ¢és az, hogy a beszélgetés témdja nem teremtett érzelmileg erds intenzitasu
légkort. Az utdbbi jelenléte bizonyos mértékben akaddlyozni tudja a sajat vélemények
felvallalasat, ha a tobbi résztvevotdl eltér. Igyekeztem, hogy az esetleges véleménykiilonbségek
meg tudjanak mutatkozni, példaul azzal, hogy olyan alanyokat valasztottam, akik érintettek €s
érdekeltek is a témaban, igy mindegyikiik motivaltsagi szintje magas volt és aktivan részt

vettek.
Személyes jellemzok

A legfontosabb személyes befolydsold tényezd a kor, a nem, az iskolai végzettség, a vizsgalt
témara vonatkoz6 tuddsmennyiség, a tarsadalmi statusz és az etnikai hovatartozas, ezért ezeket

a szempontokat mind a hat alany esetében fontosnak tartom megemliteni.

Al A2 A3 A4 A5 A6
Kor 22 21 21 23 22 23
Nem nd nd nd nd nd nd
Iskolai érettségi érettségi érettségi érettségi érettségi diploma
végzettség
Tudasmen | megfeleld | megfeleld | megfeleld | megfeleld | megfeleld | megfeleld
nyiség
Tarsadalmi | tanuld tanulo tanuld tanuld tanulo tanulo
statusz
Etnikai magyar magyar magyar magyar magyar magyar
hovatartoz (de
as kiilfo1don

él)

8. tabldzat: A fokuszcsoportban résztvevék személyes jellemzéi (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2023)

Amikor a fokuszcsoport résztvevoit kerestem mindenképp fontosnak tartottam, hogy csak nok
vegyenek részt a beszélgetés sordn, hiszen kimutattdk, hogy a ndk és a férfiak is masként
nyilatkozhatnak, hogyha t6liik eltéré nemii személy is részt vesz a beszélgetésben (Aries, 1976).
Emellett igyekeztem olyan alanyokat valasztani, akik a felsorolt tényezok alapjan koriilbeliil
egy csoportba tartoznak, mert el szerettem volna keriilni lehetéleg minden olyan tényezot, ami
vitara adhat okot. Szakdolgozatom témajanak nem az a célja, hogy konfliktusokat
eredményezzen, mert emiatt elkanyarodhat a beszélgetés egy teljesen eltérd iranyba, mint a
valés téma. A tudasmennyiség mindenkinél koriilbeliil azonos volt, bar nem igényel tal nagy
szakmai tudast ez a témakor. A korosztaly szempontjabol is homogén a fokuszcsoport, hiszen
minden résztvevd a Z generacio tagja, valamint a tdrsadalmi statusz volt a masik, amit fontosnak

tartottam, hogy azonos legyen ¢és ne legyenek abbol fakado torz valaszok, hogy valamelyik

62



alany elhallgatja véleményét a statuszbol fakadd kiilonbségek miatt, igy pozitivumnak
gondolom azt, hogy mindegyik alany tanul6. Mindegyikiik rendelkezik érettségivel és jelenleg
egyetemen folytatjak tanulményaikat. Az A6-os alany az egyetlen, aki mar rendelkezik egy
diplomaval. Ami az etnikai hovatartozast illeti mindegyik alany magyar, az A6-os alany az
egyetlen, aki kiilfoldon €1, csak a beszélgetés beleesett abba az iddszakba, amikor itthon
tartozkodott. Erdekesség, hogy annak ellenére, hogy kiilfoldon él, ugyanazt az influenszert
ismeri, koveti és kedveli, mint a tobbiek, akiknek valamelyest mas az ¢letkoriillménye.

Kornyezet

A helyszinvalasztas utolagosan véleményem szerint nem volt rossz, de nem is volt a legjobb
dontés. A Frei Café egy kellemes 1€gkort biztosit barkik szdmara, akik beszélgetés kozben egy
kavét szeretnének elfogyasztani. Alapvetden nem érkezett erételjes zavaro6 tényezd beliilrdl és
kiviilrél sem, mindvégig egy kellemes hattérzaj volt észlelhetd a beszélgetés lebonyolitasanak
tulnyomo részében. Azonban a beszélgetés vége fele megérkezett egy tobb fOs barati tarsasag,
akik az addiginal egy kicsit nagyobb zajt okoztak a megszokottnal, igy elterelték a résztvevok
figyelmét. Szerencsére egy asszociacios technikdval Ujra el tudtam érni az alanyok
érdeklédését. A helyszin pozitivuma volt az is, hogy szamos olyan tényez6t ki tudtam vele
szlirni, ami problémat okozhatott volna. Ilyen példdul a kényelem és az ¢hség, ugyanis az

alanyok a beszélgetés kdzben és utana 1iditét és sliteményt is fogyasztottak.
Idétényezok

A fokuszcsoportra egy pénteki napon 12:00-kor kertilt sor. Mindenképp fontosnak tartottam,
hogy ne egy hosszu és farasztd nap végén keriiljon sor a beszélgetésre, mert az rossz hatassal
hiszen mindenki aktiv tudott lenni a beszélgetésben, rdadasul ebben az idépontban nem sok
ember volt a kavézoban sem. A kérdéseim komplikéltsdga nagyjabol megegyezd, néhany
kivételtdl eltekintve, pl.: ,,Midta rendelkeztek Instagram fidkkal?” Tehat Osszességében
nincsenek nagy eltérések, hogy az egyik egy szavas valaszokat a masik pedig sok mondatbol
allo valaszokat igényel. Ez azért 1ényeges, mert, ha nagyon kiilonboznének a kérdéseimre adott
valaszok hossza, akkor érdemes lett volna figyelni arra, hogy a hosszabb vélaszt igényld
kérdések eldbb kovetkezzenek, azért, hogy az alanyok koncentrdltak tudjanak maradni, de

ebben az esetben erre nem volt sziikség.
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Tartalom

A tartalom magaba foglalja magat a témakort, a kérdések stilusat és nyelvezetét, valamint egyéb
jellemzdit (pl.: mennyire tdgak), a specidlis technikékat, a vezérfonal {6 jellemzoit. Ezek a
tényezok is mind komoly befolyassal vannak a beszélgetés menetére. A témakor 3 nagyobb
teriiletet foglal magaba, melyek az Instagram ¢€s az itt megjelend tartalmak, a bérapolas és az
influenszerek. A vezérfonal is ezeket a témakoroket érinti. Ahogy a korabbiakban emlitettem
az eddigi befolyasold tényezdk egyike sem jelentett negativumot a fokuszcsoportra, ahogy a
tartalom sem, mivel egy olyan témat valasztottam, ami nem egy kényes téma ¢és nem is okoz
kellemetlenséget, foleg gy, hogy egy barati legkor alakult ki és az alanyok hasonld
jellemzokkel birtak. Mivel az influenszer marketing hatadsanak vizsgalata a legfobb, ezért a
projektiv technikat is ehhez igazitottam, aminek koszonhetden kideriilt, hogy valdéban a
hitelesség az, amivel leginkdbb befolyas gyakorolhato a fogyasztokra ezen a teriileten az
Instagramon keresztiil, bar erre nem csak az asszocidcio, hanem az egész fokuszcsoportos

beszélgetés egyértelmii valaszt ad.
Megfigyelés ténye

Sok embert zavarhat és befolyassal lehet az eredményekre a megfigyelés ténye, vagyis az a
tudat az alanyok részérél, hogy figyelik Oket. En személy szerint igyekeztem inkabb a
mondanivaldjukra koncentrdlni, a mimikaikat o6vatosan figyeltem, nehogy kellemetleniil
érezz€k magukat a talzott figyelemtdl. A videofelvételen néztem vissza utdlag alaposabban a
reakciokat és ez alapjan vontam le kdvetkeztetéseket, ami igy gondolom egy jo dontés volt igy
utdlag visszatekintve is, mert egyaltalin nem észleltem zavartsdgot a fokuszcsoportban

résztvevokon.

4.1.3 A fokuszcsoport és az interju osszehasonlitisa

Megegyezések Kiilonbségek
e Instagramrodl val6 vélekedés o Influenszer befolyasolo ereje
o Kovetdkrdl alkotott kép o Kovetdk igényei
e Lojalitas o Kedvelt vasarlasi mod
e Instagram fiok o Legnépszerlibb terméktipus
e Legnépszeriibb skinfluenszer e Bodrapolassal kapcsolatos tartalom
e Legnépszeriibb borapolasi e Skinfluenszerekrdl alkotott kép
tartalomtipus o Kovetdszamrol valod vélekedés
o Influenszerek befolydsolo erejének
tényezoi

9. tablazat: A fokuszcsoport és az interju eredményeinek dsszehasonlitdsa (Forrds: Sajat szerkesztés, 2023)
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A fokuszcsoportban résztvevok és az interju alanya is hasonld véleménnyel van az
Instagramrol. A fokuszcsoport alanyainak nagy része csak Instagramrol tdjékozodik a
borapolassal kapcsolatban ¢és regisztraciojuk eldtt sem tdjékozodtak mashonnan.
Skinlatte.me.beauty skinfluenszer is az Instagramot tartja a Youtube mellett a legalkalmasabb
platformnak arra, hogy ilyen jellegli tartalmakat osszanak meg az influenszerek. Megegyezd
volt a kovetokrdl alkotott kép is, hiszen valoban informécidkat igényld smart shopperekrdl van
sz0, akiknek szamit az ar €s a hatdanyagok, ezt a fokuszcsoport alanyai €s az interji résztvevoje
is megerdsitette. Kovetdi csoportok koziil pedig valddi kovetdkrdl beszélink a tudatos
borapolés teriiletén. A lojalitassal kapcsolatban egyértelmiien kideriilt mindkét beszélgetésbol,
hogy a fogyasztok nem igazan lojalisak a termékekhez, mert szeretnek ) kozmetikumokat
kiprobalni. Az influenszerekhez valo lojalitas kapcsan a fokuszcsoportos beszélgetésbol deriilt
ki, hogy egy személy kivételével mindegyik résztvevd tobb skinfluenszert is kovet, tehat nem
lojalisak sem a markdkhoz sem a tartalomgyartokhoz. Koriilbeliil az is megegyez6 volt, hogy
midta rendelkeznek Instagram fiokkal, a fokuszcsoport résztvevdi atlagosan 5 éve az
influenszer pedig 4 ¢éve. Egyértelmiien okosszepseg bizonyult a legnépszeriibb

skinfluenszernek a fokuszcsoport €s az interja részérdl is.

., Valos befolydasolo erével ugy gondolom, hogy okosszepseg rendelkezik, nekem olyan
valosziniileg sosem lesz. A kévetoszamomhoz képest szerintem relevdns a befolydasoloerom a

vasarloi dontéshozatalra.” -Skinlatte.me.beauty

., Nekem okosszepseg ugrik be hirtelen, mert az 6 segitsége altal talaltam meg a kedvenc

hidratdlomat. Nagyon informativ posztjai vannak.”’-A3

., Nekem egyértelmiien okosszepseg és Viszkok Fruzsi, mert az O tartalmaikkal taldalkozok a

legtobbet. ’-A5

A legnépszerlibb bdrapolési tartalom a fokuszcsoport vélaszai alapjan a terméktesztelds
posztok ¢€s az informativ tartalmak, amik egy hijan megegyeznek az influenszer altal
legkedveltebbnek kijelentett tartalom tipussal. Skinlatte.me.beauty még ide sorolta
harmadiknak a legjobb termékek bemutatdsat, amikor minden terméktipusbdl megosztja az

altala legjobbnak vélt kozmetikumot.

Ami a kiilonbségeket illeti igen kiilonb6z6 vélemény alakult ki az influenszerek befolyasold
erejérél, mivel az altalam megkérdezett tartalomgyartd hatarozottan allitotta, hogy tud hatni
kovetdire és amit ajanl nekik azt ki is probaljak. Ezzel ellentétesen az alanyok nagy része nem

bizik meg az influenszerekben és ebbdl kifolydlag nem is tudjak befolyasolni 6ket. Raadasul a
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fokuszcsoport részvevoi szerint a lakhely is befolydsold tényezd lehet olyan téren, hogy egy
influenszer mennyire tud hatni kdvetdire. Skinlatte.me.beauty viszont inkabb jovedelem

szempontbodl kozelitette ezt meg.

., Ram nem jellemzo, hogy tartalomgyartok hatdasdra vasaroljak, mert az a benyomasom, hogy
sajat javukra rekldmoznak termékeket és még a rossz termékeket is dicsérik. En inkdbb

ismerosok tapasztalataibol okulva vasarolok. ”-Al

., Eddig csak olyan ismerdsomtol hallottam azt, hogy influenszer miatt vasarol, aki Budapesten

él. En nem vagyok pesti és nem is jellemz6 ram, hogy influenszerek hatnak ram.”’-A2

A skinfluenszer elmondta, hogy kovetdi nem a nyereményjatékokat és kuponkddokat igénylik,
hanem sokkal fontosabb szdmukra az informativ tartalmak. A fokuszcsoport alanyai k6zott ez
masként tortént, hiszen Ok azt allitottdk, hogy fontosnak tartjdk a kuponkddokat és a
nyereményjatékokat is. Ezt a 24. kérdésre adott valaszok is mutatjak, ami arra kérdezett ra,

hogy mik a legfontosabb gesztusok egy tartalomgyart6 részérdl:
., Kuponkoddal vagy, ha egy terméket ugy ad at, hogy azt alairja.”’-A3
., Podcastok és sok tartalom, amikbol tanulhatunk, hogy mi is jo igazdan a bornek.’-A6

,Szamomra is a kuponkod a legnagyobb kedveskedés ugymond. Vagy, ha ad valamilyen

alairast. ”-A5

A kedvelt vasarlasi modrol is eltértek a valaszok. Mig a fokuszcsoportban résztvevok nem adtak
egyértelmii valaszt a kedvelt vasarlasi modra, addig a skinlatte.me.beautyval folytatott
beszélgetésbdl kidertilt, hogy szerinte az online vasarlas a népszeriibb a fogyasztok részérdl,
ami a kozmetikumokat illeti. A legnépszeribb terméktipus a fogyasztok korében a
hidratalokrém, hiszen a fokuszcsoport sordn kideriilt, hogy ezt a terméktipust vésaroljak a
leggyakrabban. Az influenszer tapasztalatai alapjan azonban a fényvéddk lehetnek a
legkedveltebb elemei a bdrapolasi rutinnak, mivel az ilyen posztok alatt a legmagasabb a
kommentek szama. A bdrapolasi tartalommal kapcsolatban is eltérések figyelhetéek meg. A
skinfluenszer elmondta, hogy nem tartja praktikusnak azt, ha egy influenszer naponta oszt meg
tartalmakat, mert kdnnyen ismételheti onmagat és igy unalmassa valhat a kdveték szemében,
igy 0 igyekszik odafigyelni arra, hogy heti harom alkalomnal tobbszor ne osszon meg tartalmat.
Mig skinlatte.me.beauty negativan értékelte a mindennapi posztolast, addig a fékuszcsoport
alanyai pozitivan vélekedtek err6l. Elmondtak, hogy legtobbjiik naponta talalkozik bérapolassal

kapcsolatos tartalmakkal, de egyaltalan nem latszodott rajtuk, hogy ez egy zavaré tényezd lenne
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szamukra. Tulajdonképpen csak a szponzoralt tartalmakat értékelték negativan. A kdvetdszam
terén is teljesen kiilonbozo allaspontokat hallgathattam meg. A fokuszcsoport soran nem sok
sz0 esett errdl, mivel kérdés sem volt erre vonatkozdan kifejezetten, de kidertiilt egyértelmiien,
hogy a magas kovetdszammal rendelkezd tartalomgyartok mar elsére pozitiv benyomadst

keltenek az emberekben, aminek kovetkeztében kovetokké valnak.

., Lattam, hogy elég nagy kovetobazissal rendelkeznek és mindegyikiik tartalmai tetszettek, ezért

bekovettem oket, mert ugy voltam vele, hogy biztosan értik a dolgukat. ”-A3

Skinlatte.me.beauty influenszer ennek az allaspontnak az ellenkezdjét vallja, szerinte a
kovetdszam nem jelent semmit, egyébként se lehet tudni, hogy egy nagy kdvetdszdmmal

rendelkezd influenszernek mennyi is a valds kovetdje.

,, Latom, hogy a kovetoszam nem jelent valos vasarloerot. Latom, hogy nincs kiilonosebb

osszefiiggés a kovetoszam és a valodi influenszer erd kozott.”

4.2 Kvantitativ kutatas eredményei, elemzes

Az alabbi tablazatban a kérddivben feltett kérdéseimnek a tipusa lathato, amiket a korabbiakban
mar tomoren részleteztem, de csak tervszerlien. A kovetkezd tablazatban a kérddivem
tartalmazta kérdések tipusa lathato. Véleményem szerint a nomindlis és az intervallum tipusu
kérdések a legegyértelmiibbek és a legatlathatobbak a kitdltés szempontjabol, hiszen azok a
valaszadok is konnyedén értelmezni tudjak, akik egyébként még nem csinéltak ilyen jellegii
kutatast. Masrészt azért tartottam még célszerlinek ezeknek a tipusoknak a kivéalasztasat, mivel
az elemzés szempontjabdl én sokkal gyorsabbnak gondolom, mintha mas kérdéstipusokat is
belevettem volna. Harmadrészt a korabbi tanulmanyaim sordn mar el kellett készitenem egy
kvantitativ kutatast a ,,Szoftverek a marketingben” nevezetli tantargybol, ahol az volt a
tapasztalatom, hogy az egyéb kérdéstipusok (amiket én a jelenlegi munkam sordn nem
alkalmaztam) zavardéan hatnak a kitoltdkre és igaz, hogy sok kérdéstipust megtanultam
tanulmanyaim sordn, mégsem merem alkalmazni ezen tapasztalatok okdn, ezért biztosra
mentem. Két tablazatot készitettem, amelyek a kérddivben szerepld kérdések tipusait

tartalmazzak kiilonb6z6 szempontok alapjan. Az 5. és 6. mellékletben megtekinthetdek.

A valaszlehetdségek strukturaltsdga alapjan minden kérdés zart, hiszen ezaltal is meg tudtam
ismerni az alanyok véleményét azzal a kiilonbséggel, hogy eldre megadott valaszlehetdségekkel

»,mondhattak” el allaspontjaikat. A kdnnyen elemezhetdség és a szamszeriisithet adatok miatt
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ugy gondolom ez a legmegfeleldbb eljarasi forma. A nyitott kérdésekhez képest sokkal jobban

lehet igy kovetkeztetni az alapsokasagra és a torzitasra is sokkal kevesebb az esély.

A kérdbéivemet Osszesen 116 alany toltotte ki. Nehéz volt olyan alanyokat talalni, akik kovetnek
skinfluenszereket, de sikertilt olyan csoportokat taldlnom, ahol van aktualitdsa a témamnak. A

kitolték dontd tobbsége no.

4.2.1 Excel

A kvantitativ kutatdsom alapja és aldtdmasztoja az Excel, hiszen itt dolgoztam fel a kérdéiv
lezarasa utan a valaszokat. A kérdéivem eredményeit bemasoltam Excelbe ¢és ezutan kezd6dott
a kodolas. Ezt a keresés ¢€s kijelolés funkcion beliil a csere opcidval oldottam meg, melynek
segitségével gyorsan és konnyedén at tudtam alakitani a valaszokat szamokkd, ami sokkal
atlathatobba tette az eredményeket, de egyébként is rendkiviili fontossaggal bir ez a 1épés,
en¢lkiil nem is lehetne elemezni. A nomindlis egyvalaszos, illetve az intervallum kérdések
kodolasa nagyon egyszerii volt, ugyanis az altalam leirt modszer szerint tortént mindez. A
nomindlis tobbvalaszos kérdéseket kiilon-kiilon munkalapokra mdésoltam és tigy indult el a
kodolasi folyamat. Ebben az esetben masképp miikddik, mint egy egyvalaszos kérdésnél, mert
itt soronként lehet, hogy nem csak egy, hanem tobb valaszlehetdség is megtalalhatd, amit az
adott kitoltd kivalasztott, ezért ebben az esetben nem tudtam egyszerlien csere opcidval
megoldani. Megoldasképpen a kiilon munkalapokon ugy kddoltam ezeket a kérdéseket, hogy
az egész oszlopot elséként bemasoltam tehat az (1j munkalapra, majd egy fels6 sorba egymas
mellé kiilon cellakba kiirtam az 0sszes olyan lehetdséget, amelyet valasztottak az alanyok.
Ennek kovetkeztében a celldk vagy 0 vagy pedig 1 étéket tartalmaznak, ami azt jelenti, hogy
egy adott cella tartalmazza-e vagy sem az ,,A” oszlopdban talalhat6 valaszlehetdséget vagy
lehetdségeket. Abban az esetben, ha nem, akkor 0, ha viszont megtalalhatd, akkor egy 1-es
lathatd az adott cellaban, tehat az adott oszlop €és sor metszetében. Ennek végrehajtasara az

alabbi fiiggvényt alkalmaztam:
=HAHIBA(HA(SZOVEG.KERES(tartomany)<>0;1;"");0)

Ami a kérdés tipusokat illeti cél szerint, sziiré kérdéseket nem alkalmaztam ugyanis
szandékosan olyan kozosségekhez juttattam el a kérddivemet, akik illeszkednek kutatdsom
témajahoz. Toltelékkérdéseket is alkalmaztam néhanyat ugyanis nem szerettem volna, ha csak
olyan kérdéseket kapnanak a valaszadok, ami szorosan a kutatasi célomhoz kapcsolodik. Ezzel
a figyelemelterelés volt a szandékom annak ellenére, hogy az elején leirtam mik a kutatasom

céljai.
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4.2.2  Hipotezisvizsgalatok és a kvantitativ kutatdas eredményeinek bemutatdsa

A kvantitativ kutatas sordn sziiletett eredményeket a fokuszcsoportos beszélgetés soran
meghatarozott témakorok, illetve az egész szakdolgozatomat végig kisérd témak alapjan
szeretném bemutatni. Ez a harom téma a bérapolasi termékek, az Instagram és az influenszerek.

Els6ként a demografiai eredményeket ismertetném.

A szociadldemografiai kérdéseket a kérddiv legvégén tettem fel a kitdltoknek, amelyek a nemre,
a korra, a végzettségre, az atlagkeresletre és a lakohelyre vonatkoztak, melyek mindegyikét
diagram formajaban abrazoltam, relativ gyakorisagként is szazalékos forméban, de ezek
eredményét nagyrészt csak szovegesen ismertetném. Véleményem szerint a demografiai
kérdések a legérzékenyebb témakat hordozzak magukban, mivel ez egy tigynevezett tarsadalmi
hovatartozasrol, imazsrél adhatnak képet. Ezeket a kérdéseket nem jeldltem be kdtelezéen
megvalaszoland6 kérdésnek, azért, mert szerettem volna ellendrizni, hogy mekkora ereje van
az anonimitasnak ebben az esetben. Megallapitottam, hogy a kutatasom szempontjabol nem tal
nagy veszteség, ha paran nem valaszolnak ezekre a kérdésekre, de legnagyobb meglepetésemre
majdnem az Osszes demografiai kérdésemre maximalis volt a valaszadads. Egyediil csak a
végzettségre vonatkozd kérdésnél volt 115 vélasz 116 helyett, igy teljes mértékben igazolni
tudom, hogy az anonimitas nélkiilozhetetlen, ha egy bizalmas témaban szeretnénk kutatast
végezni €s valods, torzitastol mentes eredményt szeretnénk kapni. A kérddivet 6sszesen 112 nd
és 4 férfi toltotte ki, ami nem meglepd, hiszen a bérapolasi termékek irant a nék sokkal nagyobb

keresletet mutatnak a piacon.

A vélaszaddk megoszlasa korcsoport alapjan

7.76%

m 16-25 év kozotti = 26-35 év kozotti 36-45 év kozotti 46-55 év kozotti

5. dbra: A vdlaszadok megoszldsanak relativ gyakorisdga korcsoport alapjdn, N=116 (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

Az 5. abran lathat6 a korcsoport szerinti megoszlas relativ gyakorisdggal szemléltetve, vagyis

szazalékos formaban. 16 év alatti kit6ltd nem vett részt a megkérdezésben. A legtobb kitdltd a
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16-25 év kozotti korcsoportba tartozik, ami 43,97%-ot, azaz a valaszadok egy jelentds részét,
51 embert foglal magaba. Ezutan kdvetkeznek a 26-35 év kozottiek, akik 40-en vannak, a relativ
gyakorisag szerint ez 34,48%-nak felel meg. A harmadik leggyakoribb korcsoport a 36-45 ¢év
kozottiek, akik 13,79%-os nem til magas aranyt értek el. Ez minddsszesen csak 16 ot jelent.
Végiil mar csak a 46-55 év kozottieket kellett csak abrazolnom (7,76 %, szdm szerint ez 9
embert jelent), mivel efolott a korosztaly folott mar nem voltak i1désebb kitoltok.
Megfigyelhetd, hogy a legnagyobb érdeklddést a legfiatalabb korosztaly mutatta a kérdéivem
felé és, ahogy haladunk az idésebbek felé ugy egyre kevesebb a kitolték szadma, de ez nem csak
a témanak, hanem a ko6zo6sségi platformokon valo részvételnek is koszonhetd valosziniileg. A
valaszadok legnagyobb része egyetemi vagy gimnaziumi végzettséggel rendelkezik, mégpedig
majdnem ugyanannyian rendelkeznek egyetemi végzettséggel, mint gimnaziumival. Az utébbi
szam szerint 39, azaz 33,91%-nak felel meg, mig az egyetemi végzettségliek 41-en vannak, ami
35,65%-ot jelent. Ezutan kovetkeznek azok, akik fOiskolai végzettségiiek, 6k 21,74%-ot
foglalnak el a kordiagramban, ami 25 o6t jelent. Az eddig leirtak alapjan megallapithato, hogy
a valaszadok tobb, mint fele diplomaval rendelkezik. 4,35%-ot foglalnak el a kordiagramban
az altalanos iskolai és a szakkozépiskolai végzettségliek is kiilon-kiilon, ami 5-5 fot jelent. A
valaszadok 22,41%-a 500 000 Ft feletti jovedelemmel rendelkezik, ami a kitdltéknek majdnem
a negyedét jelenti. Azonban nagy résziik, azaz 77,59%-uk 500 000 Ft alatti jovedelemmel
rendelkezik. CsO0kkend sorrendben: 350 001-450 000 Ft, 250 001-350 000 Ft-ot keresnek
egyenl6 aranyban, azaz 17,24-17,24%-ban, ami 20-20 fének felel meg. Ezutan kovetkeznek a
fizetéssel nem rendelkezék 14,66%-kal, ami 17 {6t jelent. A fizetéssel nem rendelkezdk
mindegyike a 16-25 év kozotti korosztalyba tartozik. Koztik talalhatdo 4 férfi és 13 nd,
végzettségliket és lakohelyiiket tekintve mindenféle el6fordul az altalam megadott lehetdségek
koziil. Utanuk kovetkeznek a 450 001-500 000 Ft kozott keresdk, majd a 150 000 vagy
kevesebb, végiil pedig a 150 001-250 000 Ft kozott keresok.
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A valaszadok megoszlasa lakhely szerint

m FGvaros = Varos/megyeszékhely Kozség Falu

6. dbra: A vdlaszadok lakohely szerinti megoszldsa, N=116 (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

A valaszadok lakohely szerinti megoszlasa a 6. abran lathatd. A kordiagramm szemlélteti, hogy
az alanyok kicsit tobb, mint fele, 59 {6 varosban/megyeszékhelyen ¢él, amely a vélaszadok
50,86%-a. Ezutan kovetkeznek a fovarosban ¢€lok 45 fével, vagyis 38,79%-kal. Elenyészd
szamban élnek kozségben és falvakban. Az utobbit minddsszesen 4 {6, a kitoltok 3,45%-a, a

kozséget pedig 8 valaszado (6,90%) jelolte.
Borapolasi termékek

A boérapolasi termékek kapcsan ismertetném a legnépszeriibbnek bizonyult bdrapolési
termékeket, illetve szempontokat egy vasarlds soran. A MODUSZ fiiggvénnyel kiszamolva
deriilt fény a legnépszeriibb terméktipusra, ami nem mas, mint a fényvédd, ami az dregedés
késleltetésében és megeldzésében, valamint a napsugarzas elleni védekezésben jatszik kiemelt
szerepet. Ez az eredmény tudatossagot mutat a valaszadok részErdl, hiszen a tudatos borapolas
egyik legfontosabb alapfeltétele az a mindennapos fényvédé hasznalat nyaron és télen is
egyarant. Ezt kovetik a kiilonb6z6 hatoanyagokkal bird szérumok, amiket célzottan
boérproblémara érdemes kivalasztani. A sorban a harmadik helyen talalhaté a hidratalokrém,
majd a lemosok és végiil az egyéb opcid. Szintén a tudatossdgra vall az, hogy senki sem
vélasztotta a borradirt és a szemranckrémet, mint leggyakrabban véasarolt termék. Az utdbbival
egyébként semmi probléma, mert megfelelhet a tudatos bdrapolds alapelveinek csak
hozzatartozik az igazsaghoz, hogy a szemranckrémek gyakorlatilag nem masok, mint tilarazott
hidratalokrémek, igy célszerli és pénztarcakimélé megoldéas, ha a hidratalokrémiinket tgy
hasznaljuk, hogy abbodl a szemiink ald is jusson. A leglényegesebb szempont egy vasarlas soran

az alanyok valaszai alapjan a hatéanyagok és csak ezutan kovetkezik az ar-érték arany, ami azt
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jelenti, hogy a termék mindsége és tartalma fontosabb az arnal. Valosziniileg hajlanddak
magasabb darat is kifizetni azért, hogy olyan termékeket kapjanak, amelyek jo mindségliek. A
legkevésbé népszerli szempont a csomagolas lett, ami pedig egy rendkiviil fontos tényezonek
szamit a marketing teriiletén, hiszen a szinek és a design jatéka érzelmeket és vasarlasi
cselekvést képes kivaltani az emberekbdl, azonban ez az eredmény bizonyitja, hogy a bérapolas
egy szakértelmet igénylo teriilet, ahol nem a kiils6ségek, hanem a bels6 tartalom bir nagyobb

jelentdsséggel. Az imént leirtak az 7. abran tekinthetéek meg.

Szempontok fontossaga a valaszadok szerint
Allatkisérlet mentes legyen

Allag és komfort érzet

Csomagolas I
Ar-értékarénv _
Kiszerelés -

7. abra: Szempontok megoszldsdnak relativ gyakorisaga, amelyeket a valaszaddk vdsdrldsndl szem el6tt tartanak, N=116
(Forrds: Sajat szerkesztés, 2024.)

Instagram

A masodik hipotézisem az Instagram témahoz kapcsolodik, amely igy szol: A 25 évesek és az
ennél fiatalabbak korében az Instagram népszeriibb kézossegi médias platform, mint a 25 évnél
idésebbeknél. F-probaval szdmoltam, mivel ezesetben nomindlis és intervallum valtozok
kapcsolatat vizsgaltam. Az adathalmazt kétféle szempont szerint sziirtem. Az els6 esetben a 25
évesek és az ennél fiatalabb alanyok valaszai, majd a 25 év feletti valaszadok valaszai lettek

kisziirve és ez alapjan kezdtem el a szamolast.

Az elébbiekben leirtak alapjan kiszdmoltam Excel fiiggvények segitségével az alapadatokat.
Miutéan ezeket az eredményeket megtudtam elkezdhettem az F-probat, amelynek segitségével
el tudtam donteni, hogy T vagy Welch-probat kell végeznem. Az F szamitott érték kiszamolasat
kovetden az F eloszlas tablazatbol kikerestem a kritikus értéket 97,5%-0s megbizhatdsagi
szinten. A tablazatos értékre szakdolgozatom soran mindvégig kritikus értékként fogok
hivatkozni, hiszen ez is egy helyes megnevezés €s preferencia kérdése ki melyiket hasznalja. A
masodik hipotézisem szdmitasa soran az F-proba végeredményeként a kritikus érték lett a

magasabb, ami azt jelenti, hogy T-proba a megfeleld eljaras. Ezesetben a megfeleld egyenletet

72



alkalmazva folytattam a szdmolast és a Student-féle eloszlas tdblazatot hivtam segitségiil a
kritikus érték meghatarozasakor 97,5%-0s megbizhatdsagi szinten. Ennél a résznél kellett
szabadsagfokot szamolnom ahhoz, hogy a tdblazatbol ki tudjam keresni a kritikus értéket.
Ennek moédja a kordbbiakban mar megallapitott szlirt adathalmazok elemszdmanak Gsszege
minusz kettd. Az F-probaval ellentétben jelen esetben a szamitott érték lett a magasabb. Ez azt
jelenti, hogy a hipotézis igaz és valdoban a 116 elemszamu minta valaszai alapjan elmondhatd,
hogy az Instagram a 25 évesek és az ennél fiatalabbak korében népszeriibb kdzosségi médias
platform, mint a 25 évnél idsebbek esetében. Fontos nem elfelejteni a szamitas szempontjabol,
hogy mig az F-proba a tovabbi szamolasi mdd meghatarozasaban jatszik elengedhetetlen
szerepet, addig az azutan kovetkezd Tproba/Welch proba hatdrozza meg a végeredményt €s azt,
hogy a hipotézis igaz vagy hamis, de tulajdonképpen az igaz vagy hamis nem is a
legmegfeleldbb megfogalmazas, inkabb gy fogalmaznék, hogy elfogadott vagy elutasitott
lehet egy hipotézis. Egyébként korcsoporttol fiiggetlentiil 6sszességében nézve az Instagram lett
elég magas, 79,31 %-kal a legnépszertibb kdzosségi médias platform, ahol az emberek tobb,
mint 60%-a napi szinten taladlkozik bdrapolassal kapcsolatos tartalommal. A legkevésbé
népszerii a Facebook és az egyéb kategérian beliil a kiilonféle blogok és a Reddit. A
legmegosztobb platform a TikTok és az X (volt Twitter). Ezt tigy allapitottam meg, hogy a
relativ szoras értéke ezeknél a feliileteknél volt a legmagasabb. Egyébként a valaszadok
legnagyobb része 4-7 éve rendelkezik Instagram fidkkal és csak kevesen akadtak olyanok, akik
1-3 éve. Csatlakozasuknak legfobb oka a trend és kozdsséghez tartozas élménye, de emellett az
informalodas is egy jelentds tényezd. Az egyes platformok kedveltségét atlagszamitassal
allapitottam meg. Osszességében a Twitter lett a legkevésbé népszerii, aminek a neve mar X.
Szadmomra ez nem volt meglepd, hiszen a platformon kevés borapolassal kapcsolatos
tartalommal taldlkozhatunk, féleg magyar nyelven, raaddsul koztudott, hogy hazdnkban

egyébként sem Orvend nagy népszerliségnek ez a feliilet.
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A bérapolasrol valé Platformok preferencidja
tajékozodas a kozosségi
média feliileteken
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8. dbra: A vdlaszaddk tdajékozdddsa a k6z6sségi média feliiletekrél és azok kedveltségi szintje, N=116 (Forrds: Sajdt
szerkesztés, 20249

Influenszer

Az influenszer témakorh6z kapcsolodd eredményekbdl szarmazik a legtobb informéacio,
amelyeket a kovetkezOk soran ismertetnék is. Az Instagramon talalhaté meg kozel a legtobb és
legjobb informativ tartalom a boérapolasrol, amelyeket, ugynevezett skinfluenszerek osztanak
meg, kiknek szdma az utdbbi években egyre csak novekedett hazankban is. Néhany évvel
ezel6tt még nem lehetett magyar skincare tartalmakkal taladlkozni, kezdetben csak kiilfoldi
influenszerek foglalkoztak a téméval, amely ma mar hatalmas népszeriiségnek 6rvend, hiszen
rengeteg csoport és oldal van, ahol csak és kizarolag ilyen témaban torténik tartalommegosztas.
Mint a kordbbiakban mar emlitettem igyekeztem olyan forrdsokbdl tajékozodni tobbféle
feliileten is, amelyek érdekeltek ebben a témaban és lehetSleg tdjékozottak. Osszességében
elmondhat6, hogy a hazai fogyasztok korében a magyar tartalmak sokkal népszertibbek, mint a
kiilfoldiek és ebbdl kovetkezOen tobb magyar skinfluenszert ismernek és kovetnek, mint
kiilfoldit. Kozel 36%-uk egyaltalan nem kovet egytelen kiilfoldi skinfluenszert sem, a magyar

véleményvezérek esetében ez a szdm joval alacsonyabb, hiszen még a 8%-ot sem éri el.
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A valaszadok 4ltal kovetett magyar A valaszadok altal kovetett

skinfluenszerek szama az kiilfoldi skinfluenszerek szdma az
Instagramon Instagramon

19
46
55 47 \

m egyet sem m csak egyet = 2-5 = 5-nélistdbbet m egyet sem m csak egyet ®= 2-5 = 5-nélis tobbet

9. dbra: A vdlaszaddk dltal kévetett magyar és kiilféldi skinfluenszerek szama Instagramon, N=116 (Forrds: Sajat szerkesztés,
2024)

Kutatdsom soran fény deriilt arra, hogy a legnépszeribb magyar skinfluenszer
Skinlatte.me.beauty és Okosszepseg, ami azért érdekes, mert jelentds kiilonbség van a két
véleményvezér kdvetotabora kozott. Az eredmény azt is bizonyitja, hogy valéban nem csak a
kovetdszam az, ami dontd, hanem a kovetdk milyensége a lényeges, mert vannak nem valds
kovetok és hattérkovetok is, ahogy azt a kvalitativ kutatds soran Skinkatte.me.beauty elmondta.
Feltételezése beigazolodott, mert valoban rengeteg valds kovetovel rendelkezik, amit mas
skinfluenszerek nem mondhatnak el magukr6l. Hogyha csak a valaszadok altal ismert
skinfluenszerekrdl beszéliink, akkor sokkal magasabbak és kiegyenlitettebbek a szamok, de
tulajdonképen ez alapjan is ugyanaz a két skinfluenszer bizonyul a legnépszeriibbnek ¢és a
legismertebbnek. Olyan valaszad6 kevés akadt, aki egyik tartalomgyartét sem koveti vagy

ismeri. Az eredmények konkrét szam adatok szerint a 10. dbran tekinthetéek meg.
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Az Instagramon kovetett skinfluenszerek szama
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10. dbra: A vdlaszaddk szavazatainak megoszldsa Instagramon kévetett és ismert skinfluenszerek tekintetében (Forrds: Sajat
szerkesztés, 2024)

Ami a jellemvonasokat illeti magasan a legfontosabb a valaszadok szamara a hitelesség és az
Oszinteség, ebbdl kovetkezéen nem véletlen, hogy a legnépszeriibb tartalomtipus pedig az
edukacids, tudast atado tartalmak, terméktesztelések €s ajanlasok, ahol a legtobb informéciod
keriil felszinre a termékekrél. Osszességében elmondhaté, hogy a bérapolas és a borapolasi
termékek legjobb kozvetitéi az influenszerek, nem is véletlen, hogy annyi marka kér fel
véleményvezéreket termékeik népszeriisitésére. A valaszadok legnagyobb része
influenszerektdl tdjékozodik, ha boérapolasi termék vasarldsarél van sz6, bar nem egy
elhanyagolhato tény, hogy a weboldalak is majdnem ekkora népszeriiségnek Orvendenek.

Elmondhat6, hogy a tajékozodas legnagyobb részt az internetrdl torténik valamilyen formaban,

igy a személyes jelenlét iranti igény egyre inkabb csokkenni latszik. Lehetséges, hogy a
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kozmetikusok helyét bizonyos mértékben atveszik a skinfluenszerek, ami a tajékozodast és

bizalmat illeti?

Nem elhanyagolhat6 tény azonban az, hogy a 12. kérdésre (Milyen gyakran fordul elo, hogy
egy skinfluenszer dltal ajanlott terméket vasarol?) érkezett valaszok is igazoljak azt, hogy a
skinfluenszereknek a vésarlasra buzditdsban még mindig nincs korlatlan hatalmuk, hiszen
megosztd valaszok érkeztek arra vonatkozolag, hogy milyen gyakran vasarolnak skinfluenszer
hatasara. A baratok és csaladtagok véleménye bir a legkisebb jelentdsséggel a kozmetikumok
terén, de a kozmetikusok véleményére valo hallgatas is a skinfluenszerek és a bérgyogyaszok

véleménye mogott van a sorban.

Az els6 hipotézisemet az influenszer tematikdhoz sorolnam, hiszen az influenszer altal ajanlott
termékek vasarlasadra vonatkozik lakohellyel Osszevonva. A szamolast Chi*2 prdobaval
végeztem, mivel nominalis szintii kérdésekhez kapcsoldodnak. Az egész kodolt tablazatot
kijeloltem, majd egy kiilon munkalapra illesztettem be a tabladzatot a kimutatds varazslo
segitségével. Ezzel parhuzamosan a jobb oldalon megjelend ablakban megjelent az Gsszes
kérdés kodolt ,,neve”, amelyek koziil azt a kettdt kellett kivalasztanom, amiket a hipotézisem
tartalmaz. Ebben az esetben a LAKHELY és a VELEMENY volt az, amit be kellett jel5lni és
a megfeleld helyre hizni az alapjan, hogy milyen tdblazatot szeretnénk. Ezutan a tiblazat
adatait kimasoltam egy kiilon tablazatba, melynek neve ,,mért”, hogy tudjak szamolni. Ezt a 9.
abra szemlélteti, amit az Excel munkdmbol fotéztam ki a PRINT SCREEN billentyii
hasznalataval. Ezt kovetden a varhatd értékek tablazat kiszdmitasa kovetkezett. A vérhatod
tablazat értékeinek kiszamolasa a felette 1évo ,,mért” tablazat cellainak kijelolésével torténik,

amit a kdvetkezOkben le is irnék az elsd két sor kiszdmoldsdnak bemutatasaval.
A varhato tablazat els6 soranak kiszamitasa:

45%9/116=3,49 71*9/116=5,5 116*9/116=9

A varhaté tablazat masodik soranak kiszamitasa:

45*55/116=21,34  71*55/116=33,66 116*55/116=55
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¥ Mennyiség / LAKHELY(H1) Oszlopcimkék
) Sorcimkeék 1 2 Végosszeg

1 3 6 9 !
2 20 35 55
3 5 7 12 MERT
4 17 23 40
5l \/égosszeg 45 71 116
3,49137931| 5,5086 9
21,3362069| 33,664 55
4655172414 7,3448 12| VARHATO
15,51724138| 24,483 40
45 71 116

0,069157088| 0,0438
0,083681644| 0,053
0,025542784| 0,0162|CHI*2 SZAMITOTT
0,141685824| 0,0898

0,52293 Chi*2 szamitott
3 szf
7,81 Chi*2 tablazatos
Nincs osszefliggés

11. dbra: Excel Chi*2 proba (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

Ezutan a Chi*2 szamitott értékek kiszdmitasa kovetkezik szintén egy kiilon tablazatban. A

szamolds menetét megint a tablazat elsd két soranak leirdsédval szemléltetném.
Chi”2 szamitott tablazat elsé soranak kiszamitasa:

(3-3,49)"2/3,49=0,069 (6-5,5)"2/5,5=0,044

Chi”2 szamitott tablazat masodik soranak Kiszamitasa:
(20-21,34)"2/21,34=0,084  (35-33,66)"2/33,66=0,053

Az egész szamitott tablazat kijeldlésével a SZUM fiiggvény segitségével megkaptam a 0,5229
érteket. A szabadsagfok 3, ami az alabbi modon szdmithato ki: (oszlopok szdma-1)*(sorok

szama-1)

Ezt kovetden a Chi*2 tablazatbol kikerestem a kritikus értéket, ami magasabb lett, mint a
szamitott érték. Ez azt jelenti, hogy nincs 0sszefiiggés a vizsgalt elemek kozott, tehat hamis a
hipotézis, vagyis nem jelenthetd ki, hogy a févarosban €16k korében gyakoribb az, hogy
influenszer altal ajanlott termékeket vasarolnak, mint azok korében, akik nem a févarosban
¢lnek. Azonban azt fontos megjegyezni, hogy altalanossagban a skinfluenszerek jelentik a
leginkébb népszerli véleményforrast a bérapolassal kapcsolatos termékeknél, ami azt jelenti,
hogy wvaldéban véleményvezérek ¢és a bdrdpolds irdnt érdeklddokre jelentds hatast
gyakorolhatnak még akar jobban is, mint az orvosok. Véleményem ¢€s tapasztalatom szerint
azért johetett ki ez az eredmény, mert a bérapolas rengeteget fejlodott az elmult évtizedekben.

Altalanos megfigyelésem, hogy a borgyogyaszok jelentds része nem frissiti tudasat és nem
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halad a kutatasokbol kideriilt eredményekkel azonos mértékben. Sokan még mindig azok
szerint az informaciok alapjan jarnak el, amelyeket akar 30 éve tanultak. A napozast tartjak
megoldasnak sok bdrproblémara ¢és alkohol tartalmi készitményeket irnak fel. Ezeket sajat
tapasztalatbol tudom é&llitani, de természetesen mindig van kivétel, van szamtalan jo
boérgyogyasz is. A skinfluenszerek ezzel szemben haladnak a korral és rengeteg friss kutatasra
tamaszkodva allitjak igazukat. Ehhez hozzasegit az is, hogy tudasukat at akarjak adni és

elmagyardzzak a tényeket ugy, hogy egy laikus is konnyen megértse.

A vélaszaddkra hato véleményforrasok fontossaga
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12. dbra: A vdlaszadokra hato véleményforrdsok fontossdga a bérdpoldssal kapcsolatos termékeknél, N=116 (Forrds: Sajat
szerkesztés, 2024)

A harmadik hipotézis szamitasa az elsé hipotézisnél leirt modszer szerint tortént, tehat Chi®2
prébaval, mivel ebben az esetben is nomindlis valtozokkal dolgoztam. Végeredményben a
kritikus érték magasabb lett, mint a szamitott, igy kideriilt, hogy nincs Osszefiiggés, tehat a
hipotézis elutasitva. Nem igaz az, hogy a 250 000 Ft-ot vagy az alatt keresé valaszadokbol
altalaban tobbszor nem valt ki semmit egy influenszer a posztjaival, mint a nadluk magasabb
fizetéssel rendelkezokbdl, annak ellenére, hogy ez egy logikus feltételezésnek tlinik és a

kvalitativ kutatds soran megkérdezettek biztosan allitottak az ellentetjét.

A 13. 4bra 6sszességében bizonyitja, hogy az influenszereknek mekkora ereje van manapsag,
hiszen érdeklddést tudnak kivaltani egy termék irant, viszont a kutatdsom alapjan arra tudok
kovetkeztetni, hogy a kivaltott hatds nem filigg 0ssze az anyagi helyzettel. Azonban az érdekes
¢s ellentmondasos lehet, hogy vasarlast mar kevesekbdl tudnak kivaltani vagy legaldbbis nem
az influenszerek lesznek az okai annak, ha egy fogyaszt6 vasarlasra szanja el magat, de az elsd
1épést, ami az érdeklddés azt sokszor 6k teremtik meg, ami a vasarlasi folyamat és a fogyasztoi
magatartds egy nagyon fontos kezdete. A 11. dbra bizonyitja, hogy az influenszerek nem igazan

tudnak negativat kivaltani egy fogyasztobol, hiszen, mint az lathatdé nagyon kevesen
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valasztottak azt az opciot, hogy elbizonytalanodnak egy skinfluenszer tartalma altal. A semmi
lehetdséget sem valasztottak tal sokan, igy megallapithatd, hogy a véleményvezérek a

bdrépolas teriiletén koriilbeliil 94%-ban pozitiv érzéseket képesek kivaltani az emberekbdl.

A skinfluenszerek altal kivaltott hatdsok megoszlasa

2 5 1

y

= semmit
vasarlast
érdeklédést a termék felé (utananéz)
elbizonytalanodast egy termékkel kapcsolatban

13. dbra: A skinfluenszerek dltal kivaltott hatdsok megoszldsa a vdlaszadokndl, N=116 (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

A negyedik hipotézisemet is ehhez a témahoz emliteném meg, hiszen arra vonatkozik, hogy az
emberek hol vasarolnak bdrapolasi termékeket €s, hogy ezt kinek a véleménye alapjan teszik
meg. Ezt F-probaval szamoltam ki, hiszen egy nominalis és egy intervallum szintli valtozot
vizsgéltam. Az atlag, a szords, a széras"2, a darabszdm és a szabadsagfok kiszdmitasa
elengedhetetlen ebben az esetben mindkét csoportra nézve kiilon-kiilon, mint azt mar a
korabbiakban emlitettem. Ez a két csoport: azok a valaszadok, akiknek a skinfluenszer
véleménye szdmit és azok, akik mas forrasbol tajékozddnak. Az dtlag, a szoras és a darabszdm
kiszdmoléasa tortént a legegyszeriibben, hiszen Excel fliggvényeket alkalmaztam, melynek
soran mindkét esetben kijeloltem a megfelelden sziirt oszlopot. A sz6rds”2 is egy pillanat alatt
megvolt, hiszen csak kijeloltem azt a cellat, amiben a szords eredményét irtam le és négyzetre

emeltem. Végiil a szabadsagfokok kiszdmoléasa kdvetkezett: darabszam-1

Az F prébabol Welch-proba kovetkezett, hiszen az F szamitott érték nagyobbnak bizonyult,
mint az F kritikus. Az elején kiszamolt adatokat behelyettesitettem az aldbbi képletbe:

Xatlag-Yatlag/\NXszoras*2/Xdarab+Yszoras”2/Y darab

A T szamitott érték magasabb lett a Welch proba soran, mint a kritikus érték, igy a hipotézis
elfogadva, igaznak bizonyult, vagyis 97,5%-0s megbizhatdsagi szinten megallapithatd, hogy

akiknek a skinfluenszerek véleménye szamit azok gyakrabban vasarolnak drogariaban, mint
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akiknek mas véleménye szamit. Egyébként a kérd6iv eredményei alapjan altalanossagban
elmondhat6, hogy a drogéria a legkedveltebb iizlet tipus, ahol az emberek borapolassal
kapcsolatos termékeket szeretnek vasarolni. A legmegosztobb iizlettipus a markaboltok és a
szupermarketek, a legkevésbé népszerii pedig a kozmetikusnal valo termékvasarlas. Mindezt a

14. abra szemlélteti.

Uzlet tipusok kedveltsége

5.00
4.43
4.50
4.00
3.49
3.50
2.88

3.00

2.50

2.00 1.74

150 1.26 1.34
1.00

0.50

0.00

online drogéria markabolt gydgyszertar kozmetikus szupermarket

14. dbra: Uzlettipusok kedveltsége a vdlaszaddk kérében dtlag érték szerint, N=116 (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

Az 6todik hipotézisem az influenszerek altal megosztott kedvelt tartalom tipusokra vonatkozott
a végzettségre leszlikitve, vagyis egy nomindlis és egy intervallum szinti valtozorol van szo,
ezért 2 mintas T probaval végeztem a szamitast a mar jol ismert moédon. Az F kritikus érték
magasabb lett, mint a szamitott, igy az F proba utan a T proba kovetkezett, melynek soran
szintén a kritikus érték lett a magasabb, igy a hipotézis hamisnak bizonyult, vagyis nincs
Osszefliggés akozott, hogy valaki milyen tartalomtipust kedvel és milyen végzettséggel
rendelkezik. Az egyetemi végzettséggel rendelkezOk nem kedvelik jobban a tudést atado
tartalmakat, mint a gimnaziumi végzettséggel rendelkezdk 97,5%-0s megbizhatdsagi szinten.
Altalanossagban az eredményekbél elmondhato, hogy azok a legkedveltebb tartalomtipusok,
amelyek edukaciot vagy konkrét termékajanlast kozvetitenek, vagyis a tudast atado, a
terméktesztelds €s a termékajanlos tartalmak. A relativ szoéras alapjan nincsenek til nagy
véleménykiilonbségek, de az megallapithatd, hogy érdekes modon a nyereményjatékkal
kapcsolatos tartalmak a legkevésbé népszertiek, ami azt bizonyitja, hogy a bérapolds a magyar
felhasznalok korében is szinte mar egy kiilon szakteriiletté ndtte ki magat, hiszen a kdvetdk

informativ posztokra vagynak, céljuk pedig a tanulas. Az eredmények a 15. abran lathatoak.
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Az egyes tartalom tipusok kedveltsége
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15. dbra: Az egyes tartalom tipusok kedveltsége dtlag érték szerint, N=116 (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

A hatodik hipotézis soran azt vizsgaltam, hogy valoban fontosabb-e a bérgydgyasz véleménye
egy olyan fogyasztd szamadra, aki a gydgyszertarban vasarlast preferalja, mint annak, aki nem
szokott gyogyszertarban vasarolni. A megfelelé modszer a T proba volt ennek kiszamitasara is,
mely alapjan kidertiilt, hogy ez a vélekedés is hamis, vagyis a gyogyszertarban bdrapolasi
terméket vasarlok korében a boérgyogyasz véleménye nem feltétlen fontosabb, mint azok
korében, akik nem igazan vasarolnak gyogyszertarban. A gyogyszertari borapolasi vasarlasok
nem szamitanak a legnépszeriibbnek, de igy is a harmadik helyet foglalja el a hat emlitett

iizlettipus kozott.

Osszefiiggésvizsgalatként korrelaciot végeztem, amely sordn azt vizsgaltam, hogy van-e
Osszefiiggés a skinfluenszer altal ajanlott termék vasarlasanak gyakorisaga €s a terméktesztelds
tartalmak kedveltsége kozott. Ennek a feltételezésnek a kiszamolasa azért volt fontos, mert a
skinfluenszerek a terméktesztelds tartalmakkal tudjak az egyik legnagyobb érdeklodést
kivaltani, hiszen ezekben a videdkban nemcsak a termékrdl beszélnek, de kozelebbrol is
megmutatjak azt (allag, komfortérzet, borkép), igy egy mélyebb betekintést nyerhetiink. Két
adatoszlopot masoltam ki az egyik azokat az adatokat tartalmazza, hogy milyen gyakran

vasarolnak a vélaszadok skinfluenszer altal ajanlott terméket, mig a masik a terméktesztelds
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tartalmak kedveltségét foglalja magaban. Ezutdn mindkét adatoszlopra kiilon szdmoltam
atlagot, darabszamot és szorast. Majd ezt kovetden a SZUM fiiggvény segitségével dsszeadtam
a két adatoszlop soronkénti eredményének szorzatait az E oszlopot kijelolve. Ez a 14. abran
lathato. Ezt kdvetden korrelaciot szadmoltam az alabbi képlettel, amelybe az eldbbiek soran

kiszamolt adatokat helyettesitettem: szum/((Xdarab-1)*Xszoras*Yszoras)

Majd mindezt egy ellendrzés kovette a KORREL fiiggvénnyel, a MILYGYAK ¢és a
KEDVTARTTT adatoszlopok kijelolésével, vagyis: =KORREL(AS5:A120;C5:C120), mert az
5. sortdl a 120.-ig tart mindkét adatoszlop.

Az ellendrzés eredménye megegyezett az el6z0 szdmolas eredményével, ahol képletbe
helyettesitettem be az értékeket, ez azt jelenti, hogy jol végeztem szdmolast. A korrelacid
eredménye nagyobb, mint 0,2, igy elmondhat6, hogy van Osszefiiggés a skinfluenszer altal
ajanlott termék vasarlasanak gyakorisaga és a terméktesztel6s tartalmak kedveltsége kozott. Igy

a hipotézis elfogadva.

1

p

3 Y

4 [ Vxxatl  [EDURBREIN Y-yt  (x-xatl)*(y-yat)

5 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382 X Y

6 2 -1,52586 4 -0,53448 0,815546968 atlag 3,525862 atlag 4,534483
7 2 -1,52586 5 0,465517 -0,710315101 n 116 n 116
8 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382 szoras 0,946033 szoras  0,848846
9 5 1,474138 2 -2,53448 -3,73617717

10 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382

11 5 1,474138 5 0,465517 0,686236623

12 3 -0,52586 4 -0,53448 0,281064209 Szum =SZUE(: 5:E120)

13 3 -0,52586 3 -1,53448 0,806926278 Korrelacié 0 SZUM(szamT; [szam2J; ..)

14 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382 ell 0,296663

15 5 1,474138 5 0,465517 0,686236623

16 5 1,474138 5 0,465517 0,686236623 A korrelacié nagyobb, mint 0,2, ezért van kapcsolat.
17 2 -1,52586 5 0,465517 -0,710315101

18 3 -0,52586 5 0,465517 -0,24479786

19 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382

20 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382

21 3 -0,52586 5 0,465517 -0,24479786

22 3 -0,52586 4 -0,53448 0,281064209

23 3 -0,52586 5 0,465517 -0,24479786

24 5 1,474138 5 0,465517 0,686236623

25 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382

26 3 -0,52586 3 -1,53448 0,806926278

27 4 0,474138 5 0,465517 0,220719382

28 3 -0,52586 5 0,465517 -0,24479786

29 3 -0,52586 3 -1,53448 0,806926278

16. dbra: Korreldcio (Forrds: Sajat szerkesztés, 2024)

5 Kovetkeztetések, javaslatok
A szakdolgozatom elején megfogalmazott célkitiizésekre kell6 mennyiségli valaszt talaltam
kutatdsom soran. A hipotéziseket, mint kordbban mar emlitettem a feltard kutatds soran

elhangzott részletekbdl ragadtam ki, amirdl igy gondoltam, hogy egy altalanos véleményként

jelent meg akar tobbszor is az interju, illetve a fokuszcsoport soran. Természetesen azt fontos
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nem elfelejteni, hogy a kutatdsomban kapott eredmények nem reprezentativak, ideértve a
kvalitativ és a kvantitativ kutatast is, mivel kis elemszamt mintaval dolgoztam szakdolgozatom
soran. Hipotéziseim eredményei a 10. tablazatban tekinthetdek meg. A hat koziil minddsszesen
csak kettd bizonyult igaznak. A hipotézisvizsgalatok soran relativ szorast is szerettem volna
alkalmazni, de sajnos el kellett ezt a modszert engednem, ugyanis rajottem, hogy egyik

hipotézisem elemzésére sem alkalmas €s csak torz, hibas eredményt kapnék.

Hipotézis Hipotézis Kimeneteliik
szama
Hl A févarosban ¢élok korében gyakoribb az, hogy | Elutasitva

influenszer altal ajanlott termékeket vasarolnak,
mint a févaroson kiviil él6k.

H2 A 25 évesek és az ennél fiatalabbak korében az | Elfogadva
Instagram népszeriibb kozosségi médias
platform, mint a 25 évnél idésebbeknél.
H3 A 250 000 Ft-ot vagy az alatt keres6 Elutasitva
valaszadokbol altalaban tobbszor nem valt ki
semmit egy influenszer a posztjaival, mint a
naluk magasabb fizetéssel rendelkezOkbol.
H4 Akiknek a skinfluenszerek véleménye szamit Elfogadva
azok gyakrabban vasarolnak drogéridban, mint
akiknek més véleménye szamit.

H5 Az egyetemi végzettséggel rendelkezdk jobban | Elutasitva
kedvelik a tudast atado tartalmakat, mint a
gimnaziumi végzettséggel rendelkezdk.
H6 A gyogyszertarban borapolasi terméket vasarlok | Elutasitva

korében a borgydgyasz véleménye fontosabb,
mint azok korében, akik nem igazan vasarolnak
gyogyszertarban.

10. tablazat: Hipotézisek kimenetele (Forrds: Sajdt szerkesztés, 2024)

A kovetkezdkben leirnam sajat tapasztalataimat és véleményemet, ami a bdrapolas, az
influenszerek és az Instagram jovojét illeti az eredmények alapjan, valamint arra is kitérek,
hogy a jovoben lenne-e valami, amit jobban vizsgalnék. Az eredmények is mutatjak, hogy a
skinfluenszerek egyre nagyobb népszerliségnek érvendenek. Véleményem szerint ez a jovOben
sem lesz masként, hiszen észérvekkel és hozzédértéssel a fogyasztok meggydzhetdek és
érdeklédés valthato ki beldliik egy termék irant. Az aktualitas és a friss naprakész informaciok
meggy0zdek az emberek szdmara minden témaban. Népszertiségiik olyannyira fejlodni fog,
hogy az élet tobb teriiletére is kiterjed munkassaguk, példaul promdcios eszk6zok tekintetében
az utcan lévo plakatok is teret adnak majd nekik. Azt nem gondolndm, hogy a TV rekldmokban
megjelennének, hiszen a TV mar egyaltalan nem egy népszeri tajékozdodasi eszkoz a fiatalok

korében. Abban az esetben azonban, ha az idésebb korosztalyt is el szeretnék érni a tudatos
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borapolas témakorével, akkor nagyon is jo megoldas lehet ezeknek az influenszereknek a
felkeresése €s az altaluk bemutatott reklamok elkészitése. Ami a bdrapolasi termékeket illeti
azt gondolom, hogy a fogyasztoi igények egyre csak bdviilni fognak és egyre nagyobb
termékvalasztékra vagynak majd ezzel megnehezitve a kozmetika ipar feladatat. A
skinfluenszereknek kdszonhetéen egyre tobb lesz a tudatos vasarlo, igy a fogyasztok egyre
kevésbé lesznek elnézéek egy termék OsszetevOlistajaval kapcsolatban. A trendeknek
koszonhetden szép lassan fokozatosan el fognak tlinni bizonyos termékek, mint példaul a fizikai
hamlasztok, vagyis az ugynevezett borradirok és az alkoholt tartalmazé termékek. A parfiim
szerepe véleményem szerint még tovabb bent marad a fogyasztoi igények kdzott annak ellenére,
hogy ez is egy negativum, de a ndk jelentds részének még a mai napig egy pozitiv pont, ha egy
kozmetikumnak j6 illata van. Nem is véletlen, hogy megannyi nagy prémium marka 0sszetevoi
kozott is szerepel, pl.: Estée Lauder és Dior termékeknél. A fényvédelem egyre nagyobb teret
hodit és eljon az az id6, amikor mar az emberek jelentds része hasznalja napi szinten. Ez
egyrészt a tudatossdg, masrészt pedig a globalis felmelegedés miatt fog megtorténni. A
fényvédelemre val6d odafigyelés térhdditasa a szolarium ipar teljes megsziinéséhez fog vezetni,
hiszen a fogyasztok, akiknek fontos a napbarnitott szin at fognak térni az onbarnitokra. Az
Instagram, mint platform jelenleg a legnépszerlibb a bdérapolas teriiletén, am én ugy vélem,
hogy ez idével valtozni fog és a TikTok lesz a legkedveltebb foként a fiatalok korében. Ennek
oka a rengeteg rovid videds tartalom, ami teret ad a tomor €s 1ényegre tord informécidrengeteg
atadasanak, valamint a trend terén is igyekszik megeldzni az Instagramot. Lehetséges, hogy a

hattérbe fog szorulni és csak a személyes tartalmaknak ad majd otthont.

A kutatdsom soran felszinre keriild informacié mennyiséggel elégedett vagyok annak ellenére,
hogy a mintaelemszadm miatt nem mondhatom el, hogy ezek az eredmények reprezentativak. A
jovOben nagyobb odafigyelést forditanék a fogyasztoi igények megismerésére a kozmetikumok
terén ¢€s talan jobban foglalkoznék a témakor pszicholdgiai hatterével, ami szerintem azért
fontos, mert az észérvek mellett a vasarlasok soran hatalmas szerepe van az érzelmeknek is.
Véleményem szerint a témanak ezen oldalr6l valé megkdzelitése annyira komplex, hogy egy
kiilon kérddivet is érdemelne. Emellett az elemzés sordn a bérapolasi termékek részben leirt
egyéb terméktipusokat is jobban vizsgalnam, amiket sajat maguk adtak meg az alanyok. Ugy

gondolom ezek nem kaptak akkora figyelmet kutatdsom soran.
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6 Osszefoglalas

Szakdolgozatom soran szdmos témakort korbejartam, ami érinti a munkédmat. A szekunder
kutatas soran kifejtett f6 témakorok a borapolas, a fogyasztoéi magatartas €s a kozosségi média.
A bdrapolason beliil beszamoltam kiilonféle borapolasi szokasokrol szerte a vilagban, illetve a
terlilet multjaban kutakodva fény deriilt arra, hogy mar Kr.e. 1500. koriil is 1étezett. A bor
altalanos jellemzdit és a borapolasi termékek tipusait is ismertettem. Ebben a részben taladlhato
egy STEEP analizis, ami a bdrapolds mentén jarja korbe a tarsadalmi, a technolodgiai, a
gazdasagi, a természeti és a politikai kornyezetet. A masodik nagy témakoron beliil kifejtésre
keriilt a vasarlasi folyamat Engel 6t 1€pcsés modelljén keresztiil, de emellett a termékekrol vald
tajekozodasrol is beszdmoltam, ami torténhet személyes, kereskedelmi, kozszolgalati és
tapasztalati forrasbol is. A vasarlasi dontési folyamat €s az azt befolydsold tényezok a
leghosszabban kifejtett részek és ezt kiséri a vasarlds utani magatartas. A tarsadalmi milliok
alapvetd magatartdsa mellett a borapolasban valé szerepiik is bemutatasra keriilt. A vasarlast
befolyésold tényezdkon beliil talalhatdé meg a harmadik nagy téma, ami a kdzosségi média.
Ezen beliil lehet olvasni a kozdsségi média tipusairdl, az Instagramrdl €s annak jellemz6irdl,
elényeirdl. Tablazatban dbrazoltam a kiilonb6z6 platformokon jelen 1évo trendeket. Ezen beliil
nagy jelent0séggel bir az influenszerekrdl szo6l6 rész is, ahol bemutattam az influenszerek
tipusait ¢s azokat a modszereket, amelyeket termékeik népszeriisitése érdekében alkalmaznak.
Ezutan megneveztem a legnépszeriibb skinfluenszereket azon a platformon, ami kutatdsom
részét képezi, az Instagramon. A primer kutatdson beliil kvalitativ és kvantitativ kutatast is
végeztem a téma Osszetettségére valo tekintettel. A kvalitativ kutatds sordn interjut és
fokuszcsoportos beszélgetést is lefolytattam, melyek segitségével igazan dsszetett képet kaptam
¢s a nonverbdlis jeleket is megfigyelhettem. Az interjii soran egy magyar skinfluenszerrel
beszélgethettem, akinek mar jelenleg tobb, mint 16 000 kdvetdje van. A hipotéziseimet, ebbdl
a részbol kovetkeztetve fogalmaztam meg, tehat az interju is fokuszcsoport alanyainak valaszai
segitségével. A kvantitativ kutatds soran kérddivet készitettem, majd az eredményeket Excel
tablazatként jelenitettem meg ¢és végeztem a killonféle szamitdsokat, ideértve a
hipotézisvizsgalatokat, de emellett diagramokat is készitettem. Az eredményeket 3 témakor

mentén ismertettem: borapolas, Instagram, influenszer.
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10 Melléklet

1. szamu melléklet: Féligstrukturalt interju kérdések az influenszerhez
Féligstrukturalt interjua (kérdések) Vezérfonal
1. Mikor regisztralt az Instagramra? Instagram
2. Mikor kezdett el bérapolassal
kapcsolatos tartalmakat megosztani?
3. Miért kezdett el bérapolassal foglalkozni
az Instagramon?
4. Az Instagram a legmegfeleldbb platform
az influenszerek tartalmai szamara?
5. Milyen gyakran posztol ezen a
platformon?
6. Van barmilyen rendszer a tartalmak
megosztdsaban/rendszerességében?
7. On szerint mik a legfontosabb Kovetdk
szempontok a kovetok szamara egy
influenszerrel kapcsolatban?
8. Milyen aranyban kdvetik Ont nék és
férfiak?
9. Milyen kora emberek kdvetik Ont és
koziiltik kik a legaktivabbak?
10. Milyen tevékenységek hatasara, milyen
idészakokban novekszik a kdvetdbazisa?
11. Milyen tartalmak hatasara novekszik a
kovetdbazisa?
12. Mennyire aktivak a kovetdi Instagramon
a kommentszekcidoban?
13. Milyen tartalmak a legnépszeriibbek a
kovetdk korében Instagramon?
14. Milyen szolgéltatasokra/lehetdségekre
van a legnagyobb igénylik a kovetdknek?
15. Szokott bérapoléssal foglalkozé cégekkel | Eladas
egylittmiikodni?
16. Milyen cégekkel mitkddik egytitt
legszivesebben?
17. Az egyiittmiikodés révén szokott
kedvez6 ajanlatokat biztositani a kovetok
szdmara? Ha igen miket?
18. On szerint mi szokta felkelteni kovetdi
érdeklddését, amikor egy cég termékeirdl
posztol?
19. Az érdeklddés erds annyira, hogy
megvasaroljak ezeket a termékeket?
20. Mi alapjan ajanl termékeket a
kovetdinek?
21. Van valamilyen gyakran alkalmazott

sablon a termékajanlasok esetében vagy
ez teljesen egyedi?
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22. Milyen jellegli posztokat oszt meg Témak
boérapolassal kapcsolatban?

23. Miért pont ilyen tartalmakat oszt meg?

24. Milyen témakorok érdeklik az embereket
a borapolason beliil?

25. Milyen témaju posztok kapjak a legtobb
kedvelést?

26. Milyen témaju posztoknal van a legtobb
komment?

2. szamu melléklet: Féligstrukturalt kérdések a fokuszcsoport résztvevoihez

Kérdések Vezérfonal
1. Hasznaltok-e valamilyen bdérapolasi Borapolasi termékek-Marka
terméket?

2. Honnan vésaroltok ilyen termékeket?

3. Lojalisak vagytok bizonyos marka
irant? Ha igen miért és melyik
markardl van sz6?

4. Mire forditotok nagy figyelmet egy
borapolasi termék esetén?

5. Milyen gyakran vasaroltok bdérapolasi
termékeket?

6. Milyen bdrapolasi terméket
vasaroltok a leggyakrabban?

7. Miobta rendelkeztek Instagram Instagram
fiokkal?

8. Honnan t4jékozodtatok ebben a
témakdrben amikor még nem voltatok
Instagram felhasznalok?

9. Milyen gyakran Iéptek be az
Instagramra?

10. Naponta hany alkalommal talalkoztok
borapolassal kapcsolatos tartalommal
az Instagramon?

11. Gyakran posztoltok Instagramon sajat
tartalmat vagy inkabb megfigyeloként
vagytok csak jelen a platformon?

12. Kovettek influenszereket? Influenszer

13. Milyen tevékenységi korrel
foglalkoz6 influenszereket kovettek
jellemzden?

14. Fordult mar el veletek, hogy egy
bérapolassal foglalkozo
tartalomgyarto eldsegitette vasarlasi
dontéshozatalaban? Milyen termék
esetében?

15. Hany bérapolassal foglalkozé
influenszert kdvettek?

16. Miért kdvettétek be dket?

92




17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

Mi volt az, ami mostansag
megragadta a figyelmeteket
borapolasi termékekkel kapcsolatban
online?

Eléfordul, hogy egy tartalomgyartonal
tovabb lapoztok? Ha igen miért?
Milyen tartalomgyartonal tortént
ilyen?

Fordult-e mar el6 olyan veletek, hogy
egy terméket meg akartatok vasarolni,
de egy tartalomgyarté hatasara
mégsem vasaroltatok meg?

Fordult-e mar eld veletek, hogy egy
termék soha nem keltette fel az
érdeklddéseteket, viszont egy
tartalomgyarto tartalma utan mar
igen? Ha igen, akkor mi valtoztatta
meg a véleményeteket? Milyen
termék esetén tortént ez meg?

Kérlek mondjatok olyan bdrapolassal
foglalkozé tartalomgyartot, aki elsére
eszetekbe jut pozitiv értelemben! Mik
rola a meglatasaitok?

Kérlek mondjatok olyan bdrapolassal

foglalkoz6 tartalomgyartot, aki elsére

eszetekbe jut negativ értelemben! Mik
rola a meglatasaitok?

Ti megvasaroltok egy terméket, ha
egy borapolassal foglalkozo
tartalomgyartonal 1atjatok vagy mas
forrasokbol is tajekozodtok? Miért?

Szerintetek mik azok a gesztusok egy
bérapolassal foglalkozo
tartalomgyarto részérol, melyekkel
kiilondsen kedvez kdvetdinek és
amelyek lényegesek?

Hogyan értékelitek és mi a
benyomasotok az olyan
tartalomgyartokrol, akik rendszeresen
rekldmokat osztanak meg bérapolasi
termékekrdl?
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Mondjatok mindannyian kiilon egy Asszociacios te
tulajdonsagot, ami eszetekbe jut az alabbirdl:
Jo tartalomgyarto.

chnika

3. szamu melléklet: Hipotézisek megfogalmazasa

Hipotézis

Allitas

Megfogalmazo

Hl

., Eddig csak olyan ismerdésomtol hallottam azt,
hogy influenszer miatt vasarol, aki Budapesten
él. En nem vagyok pesti és nem is jellemzd ram,
hogy influenszerek hatnak ram.”

Fokuszcsoport résztvevo

H2

., Koriilbeliil a 25 év alatti korosztaly az, aki a
legaktivabb. Szerintem ez a platformnak
koszonheto.”

Influenszer

H3

Az anyagi dllapot nagyban befolyasolja azt,
hogy mennyire tudunk hatni valakire. Az
alacsonyabb jovedelemmel rendelkezok sokszor
csak megfigyelok és nem mutatnak jelentos
vasarlasi hajlanddsdagot.”

Influenszer

H4

,,Szoktam néha drogériaban vasarolni, de nem
annyit, mint azok az ismeroseim, akik sok
influenszert kévetnek és hatdassal vannak
rajuk.”

Fokuszcsoport résztvevo

HS5

Sajat tapasztalatbol adodo hipotézis

En

H6

., Tapasztalatom szerint, aki a borgyogyasz
véleményét részesiti elonyben az sokkal
kevesebb eséllyel fog gyogyszertaron kiviil
kaphato terméket vasarolni.”

Influenszer

Osszefiiggés
vizsgalat

., A terméktesztelos tartalmak utani napokban
mindig kapok visszajelzéseket, hogy
megvasaroljdk az altalam bemutatott
termékeket és gyakran tesznek fel kérdéseket
azok haszndlataval kapcsolatban még privat
lizenetben is.”

Influenszer

4. szamn melléklet: Kérd6iv és kddolas

Q1. (PLATER) Kérem értékelje az alabbi platformokat kedveltség szerint egy 1-5-ig
terjedo skalan! 1: Egyaltalan nem kedvelem 5: Nagyon kedvelem

1/2/3|4

5

Instagram (PLATERI)

Facebook (PLATERF)

Tiktok (PLATERT)

Youtube (PLATERY)

Twitter (PLATERTW)

Q2. (PLATTAJ) Melyik platformrél tajékozodik a legtobbet bérapolassal kapcsolatban?

e Instagram (1)
e Facebook (2)
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Tiktok (3)

Youtube (4)

Twitter (5)

egy¢eb, éspedig: (6)

Q3. (OTA) Miota rendelkezik Instagram fiokkal?

kevesebb, mint 1 éve (1)
1-3 éve (2)

4-7 éve (3)

8-10 éve (4)

tobb, mint 10 éve (5)

Q4. (CEL) Milyen célbél regisztralt a platformra?

e Dbaratok, csalad, ismerdsok biztatasara (0/1) (BCSI)
informalddas céljabol (0/1) (INF)

trend és kozosséghez tartozas élménye (0/1) (TK)
csaladtag/gyermek/ismerds figyelemmel kovetése (0/1) (FK)
egy¢b, éspedig: (0/1)

szorakozas-SZOR

fotofilterek-FOTOF

képmegosztas-KM

receptek-RECEPT

Q5. (HANYSZOR) Milyen gyakran talilkozik borapolassal kapesolatos tartalommal az
Instagramon?

soha (1)

ritkabban, mint havonta (2)
havonta egyszer (3)

heti egyszer (4)

heti par alkalommal (5)
naponta (6)

naponta tobbszor (7)

Q6. (SKINF) Melyik skinfluenszerrol hallott mar? (Skinfluenszer: Olyan
tartalomgyarto, aki borapolassal kapcsolatos tartalmakat oszt meg bizonyos
platformokon.)

skincarevelyn (0/1) (KE)
skinsbyvivi (0/1) (BV)
_tp_makeup (0/1) (TP)
okosszepseg (0/1) (OKOS)
skinlatte.me.beauty (0/1) (KL)
egyikrdl sem (0/1) (EGYSEM)

Q7. (SKINFKOV) Melyik skinfluenszert koveti?

e skincarevelyn (0/1) (FOLYTKE)
e skinsbyvivi (0/1) (FOLYTBYV)
e tp makeup (0/1) (FOLYTTP)
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e okosszepseg (0/1) (FOLYTOKOS)
e skinlatte.me.beauty (0/1) (FOLYTKL)
o cgyiket sem (0/1) (FOLYTEGYSEM)

Q8. (HANYSKINFKOVM) Hany magyar skinfluenszert kovet Instagramon?

egyet sem (1)
csak egyet (2)
2-53)

5-nél is tobbet (4)

Q9. (HANYSKINFKOVK) Hany kiilfoldi skinfluenszert kovet Instagramon?

egyet sem (1)
csak egyet (2)
2-5(3)

5-nél is tobbet (4)

Q10. (MARKESZK) Amennyiben kovet skinfluenszert mi a megfigyelése? Milyen
modon jelenitik meg termékeiket?

e Termékajanlos tartalmak (0/1) (TT)

e Terméktesztelds tartalmak (0/1) (TTT)

e Tudast 4tadé tartalmak (0/1) (TAT)

Nyereményjatékkal kapcsolatos tartalmak (0/1) (NYKT)

Storyban megosztott tartalmak (0/1) (SMT)

Vided/ Reels vide6 formajaban megosztott tartalmak (0/1) (RVFMT)
E1 bejelentkezés soran bemutatott termékek (0/1) (EBSBT)

Direkt email (0/1) (DE)

Hirdetések (0/1) (HIR)

Q11. (FONTOS) Mik a legfontosabbak On szamara egy skinfluenszerrel kapcsolatban?

magas kovetdszam, népszerliség (0/1) (MKN)
rendszeres posztolas (0/1) (RP)

hitelesség (0/1) (HIT)

szakértelem (0/1) (SZAK)

6szinteség (0/1) (OSZ)

kuponkaédok (0/1) (KK)

nyereményjatékok (0/1) (NYJ)

szimpatia (0/1) (SZIM)

Q12. (MILYGYAK) Milyen gyakran fordul el6, hogy egy skinfluenszer altal ajanlott
terméket vasarol?

Soha 1 2 3 4 5 Mindig

Q13. (KEDVTAR) Mennyire kedveli az alabbi tartalmakat és tartalom tipusokat a
boérapolas teriiletén? 1: egyaltalan nem, 5: nagyon

Termékajanlos tartalmak (KEDVTARTT)
Termék tesztelds tartalmak (KEDVTARTTT)
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Tudast atadé tartalmak (KEDVTARTAT)
Leleplezd tartalmak (KEDVTARLT)
Nyereményjatékkal kapcsolatos tartalmak
(KEDVTARNYKT)

Storyban megosztott tartalmak
(KEDVTARSMT)

Video6 formajaban megosztott tartalmak
(KEDVTARVFEMT)

Reels vide6 forméjaban megosztott tartalmak
(KEDVTARRVFMT)

Q14. (VELEMENY) Kinek a véleménye szamit Onnek leginkabb egy bérapolassal
kapcsolatos terméknél? Kérem csak egyetlen lehetéséget valasszon!

baratok, csaladtagok, ismerdsok véleménye (1)
skinfluenszerek véleménye (2)

kozmetikusok véleménye (3)

boérgyogyasz véleménye (4)

Q15. (VASARLAS) Mit tart szem elétt bérapolassal kapcsolatos termékek vasarlasanal?
Kérem 3 lehetdségnél tobbet ne valasszon!

hatéanyagok (0/1) (HATO)

allatkisérlet mentes legyen (0/1) (AM)

allag és komfort érzet (0/1) (AKE)

megfeleljen a tudatos bdrapolas kritériumainak (0/1) (TBK)
csomagolas (0/1) (CSOMAG)

ar-érték arany (0/1) (AEA)

kiszerelés (0/1) (KISZER)

Q16. (TERMTIPUS) Milyen bérapolassal kapcsolatos terméket vasarol a
leggyakrabban?

hidratalokrém (1)

fényvédo (2)

szérum (3)

lemoso6 (4)

szemranckrém (5)
maszk/pakolés (6)

borradir (7)

egyéb, éspedig: (8)

Q17. (GYAKHELY) Milyen gyakran vasarolja a borapolassal kapcsolatos termékeit az
alabbi helyekrél/modon? 1:soha, 5: mindig

online (GYAKHELYOQ)

drogéria (GYAKHELYD)

markabolt (brand store) (GYAKHELYM)
gyogyszertar (GYAKHELYGY)
kozmetikus (GYAKHELYK)
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[ szupermarket (GYAKHELYSZ) NN

Q18. (HATAS) Mit valt ki Onbél tartalmaival altalanossagban egy skinfluenszer?

semmit (1)

vasarlast (2)

termék ajanlasa masoknak (3)

érdeklddést a termék felé (utdnanéz) (4)
elbizonytalanodast egy termékkel kapcsolatban (5)

Q19. (TAJ) Altalanossagban milyen médon tijékozodik boérapolasi termékekrél?

¢ Online influenszerektdl (0/1) (OINF)
e Weboldalakrol (0/1) (WEBO)

e Radiobol (0/1) (RAD)

Tv-bol (0/1) (TV)

e Ujsagbol (0/1) (UJS)
e Személyesen iizletben (0/1) (SZEM)
e Orvostdl, gyogyszertarban (0/1) (OGY)
e Kozmetikustol (0/1) (KOZM)
e Egyéb, éspedig: (0/1)
Q20. (NEM) Mi a neme?
e N6(1)

o Férfi(2)
Q21. (KOR) Mennyi idds?

15 éves vagy kevesebb (1)
16-25 év kozotti (2)

26-35 év kozotti (3)

36-45 év kozotti (4)

46-55 év kozotti (5)

56-65 év kozotti (6)

65 ¢év feletti (7)

Q22. (VEGZETT) Mi a végzettsége?

Altalanos iskola (1)
Szakmunkasiskola (2)
Szakkozépiskola (3)
Gimnazium (4)
Egyetem (5)

Fdiskola (6)

Q23. (ATLKER) Mennyi a brutté atlagkeresete?

150 000 Ft vagy kevesebb (1)

150 001-250 000 Ft kozotti (2)
250 001-350 000 Ft kozotti (3)
350 001-450 000 Ft kozotti (4)



e 450 001-500 000 Ft kézdtti (5)
e 500 000 Ft feletti (6)

e Nincs (7)

Q24. (LAKHELY) Hol é1?

Févaros (1)

Kozseg (3)
Falu (4)

Varos/megyeszékhely (2)

H1-hez: (LAKHELY) Budapest (1), Budapesten kiviiliek (2)

5. szadmu melléklet: Kérddiv kérdések tipusai statisztikai feldolgozés nytjtotta

lehetdségek szerint

Kérdések tipusai statisztikai feldolgozas nyujtotta

lehetdségek szerint

Ql.

Intervallum szintli kérdés (Likert-skéla)

Q2. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q3. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q4. Nominalis mérési szint (tobb vélasz is elfogadhatd)

Q5. Nominalis mérési szint (egy vélasz fogadhato el)

Q6. Nominalis mérési szint (tobb valasz is elfogadhatd)

Q7. Nomindlis mérési szint (t6bb vélasz is elfogadhato)

Q8. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q9. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q10.

Nominalis mérési szint (tobb valasz is elfogadhatd)

Ql11.

Nomindlis mérési szint (tobb vélasz is elfogadhatd)

Ql2.

Intervallum szintii kérdés (Likert-skala)

Q13.

Intervallum szintli kérdés (Likert-skéla)

Ql4.

Nomindlis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q15.

Nominalis mérési szint (tobb valasz is elfogadhatd)

Ql6.

Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q17.

Intervallum szintli kérdés (Likert-skala)

Q18.

Nomindlis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q19

. Nominalis mérési szint (t6bb valasz is elfogadhatd)

Q20

. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q21

. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q22

. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q23

. Nominalis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

Q24

. Nomindlis mérési szint (egy valasz fogadhato el)

6. szamu melléklet: Kérdoiv kérdések tipusai kérdés célja szerint
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Kérdések tipusai kérdés célja szerint

Q1. Bevezeto

Q2. Tartalmi

Q3. Toltelék

Q4. Tartalmi

Q5. Atvezetd

Q6.-Q19. Tartalmi

Q20. Szocidldemografiai

Q21. Szocidldemografiai

Q22. Szocidldemografiai

Q23. Szocidldemografiai

Q24. Szocidldemografiai
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11 Figgelek

NYILATKOZAT

Didszegi Petrz (név) (hallgatd Neptun azonositdjz: NEXFYR) konzulensekent nyilatkozom arrdl,
hogy a zarodolgozatot/szakdolgozatot/diplomadolgozatot/portfolict: attekintettem, =
hallgatot 2z irodalmi forrasok korrekt kezelésének kavetelmenyeirdl, jogi s etikai szabalyziral
tajekoztattam.

A zarodolgozatot/szakdolgozatot/diplomadolgozatot/portfalict a zaravizsgan térténd
vedésre javaslom / nem javaslom®.

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

Keit: God&lG, 2024. év 2prilis hd 21. nap

D l,."A,-\" QY SNV Y PN
.
belsd konzulens
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NYILATKOZAT

a zarédolgozat/szakdolgozat/diplomadolgozat/portfélié* nyilvanos
hozziférésérdl és eredetiségérdl

A hallgaté neve: Didszegi Petra

A Hallgaté Neptun kédja: N6XFYR

A dolgozat cime: Az influenszer marketing hatdsa a fogyasztdi
magatartdsra Instagramon a bérdpoldssal kapcsolatos
termékek fényében

A megjelenés éve: 2024.

A konzulens intézetének neve: Agrdr-és Elelmiszergazdasdgi Intézet

A konzulens tanszékének a neve: Agrérlogisztika, Kereskedelem és Marketing Tanszék

Kijelentem, hogy az altalam benyuijtott

zérédolgozat/szakdolgozat/diplomadolgozat/portf6lié? egyéni, eredeti jellegd, sajat szellemi
alkotasom. Azon részeket, melyeket mdas szerz6k munkdjabdl vettem 3at, egyértelmGen
megjeldltem, és az irodalomjegyzékben szerepeltettem.

Ha a fenti nyilatkozattal valétlant allitottam, tudomasul veszem, hogy a zarévizsga-bizottsag a
z4révizsgabol kizar és a zarbvizsgat csak uj dolgozat készitése utan tehetek.

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

Tudomdsul veszem, hogy az adltalam készitett dolgozatra, mint szellemi alkotis
felhasznaldsira, hasznositdsira a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem mindenkori
szellemitulajdon-kezelési szabélyzatdban megfogalmazottak érvényesek.

Tudomasul veszem, hogy dolgozatom elektronikus véltozata felt6ltésre keriil a Magyar Agrar-
és Elettudomanyi Egyetem MATER Hallgat6i Dolgozatok repozitoriuméba. Tudomasul veszem,
hogy a megvédett és

- nem titkositott dolgozat a védést kovetéen

- titkositasra engedélyezett dolgozat a benyujtasatdl szamitott 5 év eltelte utdn
nyilvdnosan elérhetd és kereshetd lesz az Egyetem MATER Hallgatdi Dolgozatok
repozitoriumaban.

Kelt: 2024. év, dprilis h6, 21. nap

Y s

Hallgaté aldirdsa
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