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BEVEZETES

A mai modern tarsadalom egyre nagyobb hangsulyt fektet a szolgaltatasszektor mindségének
fejlesztésére, a szolgaltatdsok sokszinliségének népszertsitésére. Egyre tobb informacidra van
sziikségiink, alaposan atgondolva hozzuk meg a szamunkra legmegfelelobb dontést. A
szépségipar rengeteget fejlodott az elmult évtizedekben, ezaltal az egyik legsikeresebb
szektorava valt a gazdasagnak. A kézapolds ¢s mukoromépités, mint szolgaltatds, a kéz
esztétikussa tételére, illetve karbantartasara iranyuld tevékenység. Mind a gazdasag, mind a
tarsadalom altal elismert tevékenységrol van szo, hiszen jelentds az egészség meglrzése
érdekében betdltott szerepe. Mint minden szolgaltatas végzéséhez, ehhez is alapos €s széleskorti
tudas szikséges. Emellett rendkiviil fontos a kulcskompetenciak kifejlesztése is. Ami azonban
mindennél fontosabb, hogy a vendég elégedett legyen. Ehhez rengeteg ,,alapanyagra” van
sziikséglink, hogy biztositani tudjuk a ,tokéletes élményt”. A dolgozatomban egy nagyobb
témakort, a kézapolo és mikoromépité szolgaltatas marketing sajatossagait, illetve két kisebb
témakort, a gazdasagi e€s pénziigyi szempontokat vizsgalom a szakemberek szemszogébol.
Emellett a témahoz kapcsolodoan részletezem a szakmai hétteret, alapfogalmakat és az ezekhez
kapcsolodo jogi kdvetelményeket. Azért esett a valasztasom erre a témara, mert én magam is
kézapold ¢és mikoromépitd szakemberként dolgozom, és ugy gondolom, hogy sokkal
Osszetettebb ¢és érdekesebb ez a szakma gazdasagi szempontbdl is, mint azt elsére sokan
gondoljék. EImondhatjuk, hogy tuljutottunk a COVID-19 vilagjarvany kritikus id6szakain, igy
a tobbi szolgaltatassal egylitt, a kézapolas €¢s mikoromépités is ujra viragkorat ¢éli. Eddigi
kutatasok alapjan megallapithatd, hogy ez a szakma szinte soha nem éri el a telitettségi szintet.

Mindig is volt és lesz is ra kereslet. A kutatas alapjaul az alabbi hipotéziseket hataroztam meg:

. A kézapold és mikoromépitok dontd tobbsége 30 év alatti nd, vallalkozoként végzi
tevékenyséegeét.
. A vendégek igényeit figyelembe véve a manikilir a legnépszeriibb szolgéltatas a

mikoromépitéssel szemben.

. A szakemberek leginkabb az online platformokon hirdetik magukat, ezen belll is a
legelterjedtebb a Facebook, mivel ezen platform alkalmazasaval tudjak a legtobb vendéget

elérni.

. A szolgéltatas fejlesztéséhez a kézapolo és mikoromépiték nagy hangstlyt fektetnek a

vevoi elégedettségmérésre, a szolgaltatds utani visszajelzések gytijtésére.



. Az alkalmazott termékmarka nagymértékben hatarozza meg a szolgaltatas mindségét.

A dolgozatomban ezeket az allitasokat szeretném alatamasztani, illetve megcéafolni. A dolgozat
hitelességéhez naprakész és pontos informacidkra volt sziikseégem, ezért a szekunder kutatés
mellett primer kutatasként kvantitativ modszert, a kérddives megkérdezést alkalmaztam

szakképesitéssel rendelkez6 kézapold és miikoromépit6é szakemberek korében.



1. SZAKMAI HATTER

1.1. A szépségipar jellemzoi

A szépségipar rengeteget fejlodott az elmult évtizedekben, folyamatosan béviil, ezaltal az egyik
legsikeresebb gazdasagi szektornak mondhat. Evente akar 7 %-al is boviilhet, egyes
orszagokban hasonld piaci novekedést mutat, mint az informatika. A kozmetikai cégek és
szolgaltatok bevételeit a legtobb esetben nem érintik a gazdasagi valsagok, meredeken ivelnek
felfelé. A szépségipar alapvetéen két nagy tevékenységi korre oszthatd, amelyek nem
létezhetnek egymas nélkiil. Az egyik nagy tevékenységi kor a szépitdszerek és kozmetikumok,
illetve az ezek eldallitasdhoz nélkiilozhetetlen anyagok, alapanyagok gyartdsa. A masik nagy
tevékenysegi kor a szepészeti termékek technikainak és modszereinek a kidolgozasa. Az utobbi
években a szolgaltatasok (kozmetika, arc- és boérapolas, fogfehérités, kézapolas és
mikoromépités, labapolas, stb.) folyamatos fejlodést mutattak, egyre tobb modern technikéaval
gazdagodtak. Manapsag nem valt ki negativ tarsadalmi elditéletet az ugynevezett ,,pénzen vett
sz€pség”. Sot, a n6k mellett a férfiak is rendszeresen koltenek ra. Nagyon sok szakméban a
munkaba allas feltétele a rendezett és esztétikus kiils6, hatassal van a személyes palyafutas
alakulasara. Napjainkban a szépitkezes egyre fiatalabb korosztalyokat érint. Nemzetkozi
kutatdsok kimutattak, hogy a 15 év alatti ldnyok kétharmada mar sminkeli magat, sot,
kilonbséget tesznek a nyaron, illetve télen hasznalt termékek kozott. Ugyanez vonatkozik a
trendekre. Tovabbi kutatasok kimutattak, hogy a fiatalok majdnem fele beleépiti a napi
rutinjaba a szépségapolast. C¢l, hogy a természetes testi adottsagaikat még elonydsebben
hangsulyozzak. Tudatosan ¢lnek a lehetdségekkel, amit a termékek €és szolgaltatasok nyujtanak
szamukra. A mai fogyasztok mindent egybdl és azonnal akarnak. Gyors megoldasokat
keresnek, és ez vonatkozik a szépségapolasra is. Egyre nagyobb divat természetes alapanyagu
(natur) kozmetikumokat is fogyasztani, ami kdrnyezetgazdasagi szempontb6l elényos lehet a
vallalatoknak. A markdhoz vald hiiség, a markakotddés egyre kevésbé jellemzé a mai
tarsadalomban. Az Y generacios (1984 és 1994 kozott szlletett) és Z generacios (1995 és 2009
kozott szuletett) vasarlokra ez kifejezetten igaz. Megfigyelések alapjan, ezek a vasarlok akar
évi 6-8 kiilonboz6 markat is megvasarolnak. Mindemellett megallapithatd, hogy a vasarlok
dontéseire, izlésuk kialakulasara komoly hatdssal vannak, az U(gynevezett szépségipari
,megmondok”, a kdzosségi média hirességei (influenszerek), vloggerek, bloggerek is. Nem
ritka az sem, hogy ezek a személyek fizetett egyiittmiitkodésben vannak egy adott céggel, illetve

markaval. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)



Talan sosem volt olyan mértékli érdeklodés a kézapold és mikdromépitd szakma irdnt, mint
napjainkban. Ahogy azt koradbban emlitettem, mindig is volt r4 kereslet, s a kinalat is igen szép
szamban megmutatkozik. Rengetegen végzik el a szakmat, igazi iranyvonalla valt. Nagyon
sokan valtanak erre a szakméra a gyorsabb fejl6dés, a kreativitas, a kotetlen munkaidé vagy
akar a jobb jovedelmezdség reményében. Mennyit is lehet keresni mikormosként? Erre a
kérdésre nem konnyi hiteles valaszt adni, ugyanis Magyarorszagon rendkiviil nagy a szoras a
szolgaltatdsok arazasaban. A Foglalkozasok Egységes Osztalyozési Rendszere (FEOR) nem
rendelkezik mitkormos foglalkozasi koddal, igy csak a manikiiros (kézapold) — pedikilirds

foglalkozasok jovedelmi statisztikai szolgalhatnak alapul. (hellovidek.hu, 2019)

Ez alapjan elmondhato, hogy az elmult 3 évben a kézapold és mikoromépité szakemberek
atlagfizetése bruttd 218.772 forint. Belegondolva ez nem tul nagy 6sszeg, viszont ahogy mar
korabban emlitettem, ennek oka a rendkivill nagy szOrds a szolgaltatdsok arazasaban.
(hellovidek.hu, 2019)

1.2. A kézapolas fogalma

Hasonloan a tobbi szépészeti eljarashoz, a kéz- es koromapolas torténete is az dkorig
visszavezethetd. Egyes torténelmi forrasok alapjan bizonyithat6, hogy az uralkodd osztaly
kultdrajanak része volt. Rengeteg eljarast és szamtalan anyagot hasznaltak fel a hosszi kdrmok
elérése érdekében. A polimerek (nagy molekula racsokat alkotd, kemeény, ellenalld anyagok),
amelyek a modern koéromepités alapanyaganak szamitanak, a fogaszatbdl szarmaznak.
Megfigyeltéek, hogy a fogkorona épités és egyéb poétlasok szamara létrehozott anyagok
alkalmasak arra, hogy megerdsitsék és meghosszabbitsak a kormoket. Alkalmasak ezek mellett
a kopasallo diszitésre is. Szines kormok elérése végett ezekbe az anyagokba szines
pigmentporokat is belekevertek. Ezzel érték el a gyonyorii, diszes hatast. A jo megjelenés és
ezzel egylitt a magabiztos fellépés velejardja az dpolt kéz. A kéz borét szamtalan ingerhatas éri
a mindennapi élet folyaman. Marcsak abbdl rengeteg kovetkeztetést vonhatunk le, ha
megfigyeljiik az adott személy kezét. llyen lehet példaul a kor vagy az egészsegugyi allapot.
Fontos megemliteni, hogy a normal életvitel is befolyasolja kéz allapotat. A gyakori kézmosas,
fert6tlenités, vegyszerek hasznalata, fizikai munka a kéz borének kiszaraddsat okozhatja.
(Balogh et al., 2015)

,»A kézapolas feladata a karos hatasokkal szembeni védelem, az egészséges allapot fenntartasa,

visszadllitasa és a legesztétikusabb hatas elérése.” (Jenei, Marnitzné, TOrok, 2019, 152.0.)



Teljes kézapolasnak tekintendé minden olyan tevékenység, amely a kéz és alkar apolasat
magaba foglalja. Ez altalaban a koromapolastol kezdve a konydkig vald bdérapolasbol és
esetenként diszitésbdl all. Ami azonban minden esetben alapszabaly, hogy csak ¢és kizardlag
egészséges borfeliileten folyhat a munka, illetve a kézapold tevékenység mindig a ham legkiilsé
rétegét érinti. A bor mélyebb rétegeit nem sértheti fel! A munkéért és azok kdvetkezményeiért

a szakember minden esetben feleldsséggel tartozik. (Newman, 2017)

1.3. A miikoromépités fogalma

A milkoromépitést elsdsorban a természetes korom megerdsitésére, meghosszabbitdsara,
esztétikusabba tételére hasznaljak. Kiilonboz6 technikakat és anyagcsoportokat hasznalnak,
amelyeket a megfeleld diagnosztizalds utan, illetve sajat tapasztalatok alapjan végeznek. Elso
Iépesként torténik a szemrevételezés, ami az egészseges allapottdl valo eltéréseket, illetve
befolydsolo vagy kizard tényezdket vizsgalja. Ezek lehetnek fertdzd elvaltozasok, példaul
virusos személcs, kémia anyagok okozta elvaltozasok, peéldaul ekcéma, ortopédiai
elvaltozasok, stb. Ezek alapjan allithatd fel, az ugynevezett kezelési terv, amely meghatéarozza
az alkalmazando alatétet (tip, sablon), a technikat (pl. kérémagyhosszabbitasos technika) és az
anyagkivalasztast (zselé, porcelan). Itt is nagyon fontos betartani azt a szabalyt, miszerint csak
és kizardlag egészséges koromfeliileten lehet elvégezni a munkat, ha a tapadasi felilet es

megfeleld alatét felhelyezése megvalosithatd. (Newman, 2017)

1.4, A szakma gyakorlasanak feltételei

A keézapolas és mikoromépités egy nagyon dsszetett szakma, mégha elsére nem is tiinik annak.
Az alkalmazott anyagok 0sszetettsége és a technikak jellege végett alapos elméleti és gyakorlati
tudast igényel. A jogszabaly is kimondja, hogy csak és kizardlag szakképesitéssel rendelkez6k
végezhetik a tevékenységet. A kiilonb6z6 munkafolyamatok koénnyen utdnozhatonak
tiinhetnek, de szakszerlin csak a szakember végezheti el az egészséges kézdpolast, illetve a

tartos és esztétikus mitkoromépitést. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

A kézapolo és miikoromépitd képzés allamilag elismert szakmunkas képesités. Az Orszagos
Képzési Jegyzékben a 32 815 01 és 32 815 02 a szamuk. A képzésen vald részvételnek
természetesen vannak feltételei. A képzés megkezdéséhez szilkséges a 18. betdltott életév,
minimum nyolc altalanos osztaly elvégzése, illetve a szakmai orvosi alkalmassagrol szolé
nyilatkozat. (nive.hu, 2022)



Fontos azonban megemliteni a szakképesitési rendszer valtozasat. Azok a képzések, amelyek
2020. szeptember 1-ig indultak ,.kifutnak™ a régi rendszer alapjan. Az Uj szakképesitési rendszer
szerint az Orszégos Képzési Jegyzék (OKJ) helyét atveszi a Szakmajegyzék, nem kevesebb,
mint 25 &gazattal és hozza tartozd 174 alapszakméaval. Ebbe beletartozik a kézapold és
mikoromépitd, illetve 1labapold szakma is. Ezeket az alapszakmékat csak hagyomanyos iskolai
rendszerben lehet elsajatitani. A Szakmajegyzékben tobbek kozott emlitésre kertil az agazaton
beluli szakmak kozotti atjarhatésag, a képzés ideje és a digitalis illetékesség szintje. A

Szakmajegyzék illeszkedik az eurdpai unioés norméakhoz. (eduline.hu, 2019)

Szakmai illetékességnek nevezzilk a képességek azon csoportjait, amelyek sziikségesek egy-
egy szakma sikeres gyakorldsahoz. A kézapoldo ¢és mikoromépitd szakember szakmai
kompetenciai nagyon valtozatosak lehetnek. Alapveté a jo kommunikacios készség, hiszen
egész nap emberekkel kell foglalkozni. Az 06nallo munkavégzési képesség szintén
elengedhetetlen, hiszen az adott szolgéaltatast egyediil kell a vendég szdmara biztositani. Fontos
a szaknyelv hasznalata is, amivel a vendéget a megfeleld szaktudasrol lehet biztositani. Ugyan
barkibol valhat szakember, de egy jO szakembernek van ugynevezett ,szépérzéke”. Ebbe
beletartozik a szinérzékelés (a fekete szinhez nem illik a z6ld), az alak és formaérzék (rovid
ujju vendégnek nem all jol a rovid kocka koérém), illetve a kreativitas, kézligyesseg is ide
sorolhato. Végil, de nem utolsé sorban az altalanos tanulési képesség, az dnfejlesztésre valo
képesseg is sokat szamit, hiszen a folyamatos innovaciok, a legujabb trendek megkovetelik a
fejlodést. A szolgaltatast legtobbszor sajat vallalkozasként végzik, ennek okan az elobb emlitett
szakmai kompetenciak kiegészllnek az ugynevezett vallalkozdi kompetenciakkal. lyen lehet
a problémamegoldd képesseg, illetve a problémaérzékenység, az egyiittmiikodési képesség,
tervezési €s szervezési képességek, szamolasi €s becslési képességek, a személyes erdsségek és
gyengeségek felismerése és kockazatkezeléssel kapcsolatos képességek. (Jenei, Marnitzné,
Torok, 2019)

A kézapolas és mikoromépités kilon-kiilon véve is 6nalld szolgaltatasként is népszeri. Egy
szakképesitésbe tartoznak, mivel egy részik kozos tudashalmazba tartozik. A legfontosabbak
a kozds munkaterllet és a szikséges alapismeretek. A célcsoportok igényeit vizsgalva
megfigyelhetd, hogy kézapolast olyanok kérnek, akik nem vagynak mikoromépitésre, és
ugyanez forditva. Vannak, akik csak miikoromépitést kérnek. Erdemes mindkét szolgaltatas
igénybevételét biztositani, hiszen ez a jovedelmezdség szempontjabol rendkiviil fontos. A
szolgaltatas irant érdekldddket két nagyon fontos tényezé befolyasolja: az egészségi allapotuk,

illetve az ¢életkoriilményeik. A legfébb cél a szolgaltatds igénybevételére az egészség



megobrzése, az apolt kiilsé, de akar a divat iranti érdeklédés is. Ez csak mindségi
szolgaltatasnyujtas mellet johet létre. A mindségi szolgaltatas kialakitdsdhoz néhany egyszer,
de annal fontosabb dolgot kell biztositani. Az elsé a megfeleld szaktudas, enélkiil ugyanis nem
kezdhet6 meg a munka. A szaktudds megszerzését fentebb emlitettiik. A kovetkezd a
biztonsagos, munkavégzésre alkalmas helyszin és megfeleld butorok. Ilyen példdul a
berendezett szalon, a mikormos asztalok, stb. Természetesen elengedhetetlen a tiszta
munkakornyezet. Minden nap végén, sokszor még nap kdzben is el kell végezni az eszkdzok és
a munkafeliilet fertdtlenitését. Vannak olyan eszkozok, amelyeket minden hasznédlat utan
fertOtleniteni kell. Kiilonosen igaz ez az Oszi és téli iddszakra, amikor rendkiviil magas a
megbetegedések szama. Elengedhetetlen a szlikséges eszkdzok megléte. Reszeldvel is el tudjuk
tavolitani az elhasznalt miikkéromanyagot, de csiszologéppel koriilbeliil tizszer gyorsabb a
munka. Nem megfeleld fényli lampa nélkiil nehezen lehet dolgozni. A folyamatos gérnyedés
és a tul kozel hajolas a munkafelilethez nem tesz jot az egészségnek. Vegiil, de nem utolso
sorban biztositani kell a mindségi alapanyagokat. Rengeteg mitkormos marka Iétezik a piacon,
érdemes ezekbdl valogatni, mint az agynevezett ,,no name” markak koziil, amelyekrdl sokszor

azt sem lehet tudni, hogy mi van bennik, nemhogy honnan jott. (Jones, 2021)

10



2. A SZOLGALTATAS MARKETING JELLEMZOI

2.1. A marketing és a szolgéltatdsmarketing fogalma

,»A marketing olyan tarsadalmi és vezetési eljaras, amelynek segitségével egyének és csoportok
termékeket és értékeket alkotnak s cserélnek ki egymas kozt, mikdzben sziikségleteiket és
igényeiket kielégitik.” (Kotler, 1998, 39. 0.)

A marketing, felépitését tekintve egy elméleti (tudomanyi) és egy gyakorlati részbdl all.
Szamtalan ismeretet el kell hozza elsajatitani, hogy megfelel6 elméleti tudasra tegylink szert,
amit késobb a gyakorlatba iiltethetiink. Ilyen tudomanyagak példaul a kozgazdasagtan,
pszicholdgia, matematika, statisztika, szocioldgia, sth. Csakis ezek megszerzése utan léphetiink
a gyakorlati részhez, ami a megvalositasrol, a vallalati tevékenységekrél szol, ami a vevoi

igények kielégitése érdekében torténik. (Rekettye, Tordcsik, Hetesi, 2015)

Rengeteg meghatdrozas latott mar napvilagot, valosziniileg senkinek sem ismeretlen ez a
fogalom. Ebben a szakmaban a marketing egy szervezd tevékenység, amely a vendégek
igényeinek kielégitésére fokuszal, a kézapolas ¢s mikoromépités élményének novelésével.
Szamos tevékenyseget foglal magaba. A piackutatastol kezdve a reklamtervezesen at az arculat
kialakulasaig. A kdvetkezékben a kiilonbséget fogjuk vizsgalni a marketing szemlélet hianya
és meglete kozott. Képzeljink magunk elé egy torténetet. Egy ismeretlen orszagba keét
miikormos szakember utazik. Azt tapasztaljak, hogy az ott €16 holgyek (€s urak) nem ismerik a
kézapolas és miikoromépités fogalmat. Hazatértiik utan két kiilonboz6 véleményen vannak. Az
egyikik ugy gondolja, hogy nincs értelme szalont nyitni, hiszen senki sincs tisztaban ezzel a
lehet6séggel, senki sem csinaltat maganak mikormot. A masik viszont azon a véleményen van,
hogy ez egy remek lehetdség a szalon nyitdsra, hiszen senkinek sincs épitett korme, itt az ideje,
hogy megismerjék ezt a szakmat. Nagyon fontos tehat, hogy hogyan tekintlink a marketing adta

lehetdségekre.

A marketing ketté nagy csoportot kiilonbOztet meg: a termékeket és a szolgaltatdsokat. A
termékek olyan javak, amelyeknek van fizikai természetiik, kézbe tudjuk 6ket venni, ki tudjuk
probalni és 6ssze tudjuk hasonlitani mas termékekkel. A szolgaltatdsok ezzel szemben nem
fizikai természetli javak, meg kell 6ket tapasztalni ahhoz, hogy 6ssze tudjuk dket hasonlitani
mas szolgaltatdsokkal. A szolgaltatdsmarketing menedzseli a szolgaltatasokat. Erre azért van
szlikség, mert a hagyomanyos marketing nem tudja kezelni a szolgaltatasok kilonleges

tulajdonsagait és elemeit. (Veres, 1998)
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A szolgaltatasok tovabbi tulajdonsagai k6z¢ tartozik, hogy altalaban egy gazdasagi szerepld,
szakember végzi a folyamatot. A folyamat lehet személyes, esetlinkben csak ez johet sz6ba, de
beszélhetiink nem személyes szolgaltatasrél is, mint példaul a telefonos tgyfélszolgalat. A
szolgaltatasok nem tulajdonolhatok. Nem lehet birtokolni példaul az idépontokat. Ha egy
vendég lemondja az eldre beirt idépontot, a szakember mast keres a helyére, hogy kitdltse a
hianyzo lyukat. Tovabba a termékek is rendelkezhetnek szolgaltatastartalommal és forditva, a
szolgéltatasok is rendelkezhetnek terméktartalommal. Gondoljunk csak bele, a zseléket a
miitkoromépitéshez, mint szolgaltatds folyamatdhoz hasznaljuk. Elmondhaté tehat, hogy a
szolgaltatasok alapvetGen a személyesek, de az internet nagyban hozzasegit a fejlédéshez. Erre
remek példa az online feliileteken valdo id6pontfoglalds adott szolgaltatisra. Egy jol
karbantartott weboldalon a szalon hangulatarél, a mindségérol és az ott dolgozo szakemberek

munkairol is tajékozddhatunk. (Kenesi, Kolos, 2007)

2.2. A marketing mix és egyeb marketing elméletek

A marketingmix azokat a tevékenysegeket hatarozza meg, amelyekre a szakembereknek
figyelniuk kell a sikeres marketingstrategia 6sszeallitdsahoz. A szolgaltatasok esetében ez némi
kiegészitést igenyel. A hagyomanyos 4P modell helyett a 7P modellt kell hasznalnunk. Ez a

modell a szolgaltatasmarketing fejlodésének koszonhetden alakult ki.

. 7P modell

1. Termékpolitika (Product) — Milyen szolgaltatasokat nyujt a szakember?
2. Arpolitika (Price) — Mennyibe keriil?

3. Ertékesités (Promotion) — Milyen feliileteken hirdeti magét a szakember?
4. Ertékesités helye (Place) — Hogy néz ki a szalon?

5. Emberek (People) — Kik a munkatarsak? Milyenek 6k?

6. Szolgéltatasi folyamat (Process) — Hogyan kommunikal a szakember? Mennyi ideig

tart a szolgaltatas?
7. Fizikai eredmény (Physical evidence) — Milyen s szolgaltatas minésége?
(Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

A kézapold és mikoromépité szakma 7P modelljében, a marketing vonatkozasokat tekintve,

véleményem szerint a promocio a legfontosabb. A promocié egy eléggé sokrétli fogalom. Olyan
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tevékenységeket foglal magaba, amelyek elésegitik, illetve megkdnnyitik a vendég szdmara az
ideélis dontés meghozatalat a szolgaltatassal kapcsolatban. Ide tartozik még az Ugynevezett
eladds 0Osztonzes is és az ehhez kapcsolodd eszkdzok. A szépségiparban ez az egyik
legfontosabb marketing tevékenység a rekldmok mellett. Minden olyan tevékenységet magaba
foglal, ami reklamozés nélkil a vendéget vasarlasra 6sztonzi. A kozvetlen anyagi elényok adasa
olyan tevékenységekrol szol, amikor a vendég kiilonboz6 anyagi kedvezményekben részesiil.
Ilyenek példaul az &rengedmények, szazalékos akciok, kuponok, szezonalis kiarusitasok,
nyeremenyjatékok, stb. A vendég jogosan érezheti Ugy, hogy jol jart ezekkel a
kedvezményekkel, mikdzben tudat alatt elkételez0dott a szakember mellett. A nem anyagi
elonyok kozé tartoznak a szakmai nyilt napok, rendezvények, ahol bemutatjak a szezon
Ujdonséagait, legujabb technikait, sokszor egybekotve ingyenes szaktanacsadassal. Itt altalaban
nem a mikormos szakember, hanem az adott marka mellett valo elkotelezodés a cél, a marka

népszertsitése. A legfontosabb alappillér a reklam. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

A reklamok megalkotésa és eljuttatasa a célcsoporthoz ma mar egy kalonalld szakmakeént is
megallja a helyét. Minden szolgaltatasnak sziiksége van megfeleld reklamokra, amelyekkel a
potencialis celcsoportot elérhetik. A szakértelem ebben az esetben is rendkivil fontos. A
reklamok megjelenési formajat két nagy csoportra oszthatjuk. Az els6 nagy csoport az offline
média. Ide tartozik alkategoriaként a nyomtatott sajto és a hagyomanyos elektronikus média.
Az el6bbi magaba foglalja az ujsagot, szordlapot, plakatokat, stb., mig utobbi alatt leginkabb a
televiziot és radiot értjuk. Régebben sokkal nagyobb divat volt ezeken a feliileteken hirdetni. A
nagyobb miikormésmarkaknal még a mai napig megfigyelhet6 egy-egy elem. llyenek példaul
az orias plakatok, amelyeket villamosra, éplletek oldalara szoktak felhelyezni nagyobb akciok,
rendezvények el6tt. Ezekre a milkdrmds cégekre jellemzd tovabba, hogy sajat szakmai
ujsadgokat készitenek, amelyekben feltiintetik az adott idészak ujdonsagait, az aktualis divatot,

praktikakat, stb.

A maésik nagy csoport az az online média, amely magaba foglalja az internet adta lehet6ségek
végtelen tarhazat. Ide sorolhatok a k6zosségi média fellletei, a weboldalak, blogok, viogok,
stb. Ezekrol a késébbiekben részletesen szo lesz. Megfigyelhetd, hogy napjainkban az offline
média egyre jobban hattérbe szorul az online médiaval szemben. Eszméletlen Utemben
valtoznak a trendek, ezért a hozzajuk kapcsolddo szolgaltatasokat az utdbbi segitségével lehet

a legkdnnyebben bemutatni. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

A gyors valtozas, a sok Ujdonsag miatt a legoptiméalisabb megjelenési forma a kézapol6 és

mikoromépitd szakemberek szamdra az online megjelenés. Koltséghatékonyabb, szép,
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esztétikus tartalom készithetd a segitségével és nagyon sok potencidlis vendéget el lehet vele
érni. A k6z6sségi média hasznalata ma mar nem elény, hanem egyenes elvart a tarsadalomban.
A social média egyik legnagyobb eldnye, hogy kétiranyli kommunikéaciot tesz lehetévé a
kibocsatd (szakember) és befogado (vendég) kozott. Kiilonbozo egyének vagy szervezetek
kapcsolodnak egymashoz. Ezek lehetnek csaladi, baréti, Gzleti vagy teljesen idegen kapcsolatok
is. Ezen kapcsolatok révén lehet iizeneteket kiildeni és fogadni, ismereteket gyljteni,
kdzzétenni, adatokat cserélni, sth. A social média feluletein a legfontosabb maga a tartalom,
hiszen ezzel lehet a legkonnyebben kialakitani az arculatot. A hagyomanyos média elsdsorban
felszolito jellegli és az érzelmekre szeretne hatni, mig a social média elsddleges feladata az
informéacidnyujtas, a szimpatia és a bizalom kialakitasa, maga az egyiittmiik6dés fontossaga, és

természetesen a kdzvetlen kommunikéacié. (Klausz, 2016)

A szakemberek sajat tevekenységlket vagy szalonjukat bemutaté kozdsségi oldalakat
készithetnek. Ezek altaldban olcsé (vagy szinte teljesen ingyenes) és hatékony megoldasok a
megjelenésre. Megkiilonboztetiink statikus €s dinamikus oldalakat. A statikus oldalak jellemzdi
koze tartozik, hogy keves az Uj tartalom, csak az altalanos lzleti és szakmai tajékoztatasok
jelennek meg rajta. Az ilyen oldalakat leginkdbb olyan miikormds szakemberek hasznaljak,
akiknek mar megvan a kialakult vendégkdrik, nem tudnak Gj vendégeket fogadni vagy nem
dolgoznak szalonban (peldaul versenykdrmdsok). A dinamikus oldalakon ezzel szemben
folyamatosan jelennek meg Uj tartalmak, kulénbozé tajékoztatasok az oldal latogatoinak a
munkardl, a k6zosségrol, ajanlatokrol, stb. Ezeket az oldalakat leginkabb kezdd kormdosok
hasznaljak, akik még a vendégkor kialakitasanal tartanak, tudnak Uj vendégeket fogadni vagy

csak egyszerlien szinesebbé szeretnék tenni a platformjaikat. (Klausz, 2016)

Ahogy arrdl korébban is sz6 volt, az online médian belul nagyon sok reklammegjelenési forma
létezik. A blog, vagy mas néven online napld elsGsorban azért jott létre, hogy folyamatosan
tajekoztasson és bemutassa a szakmai eredményeket. Itt foképp szovegesen ismertethet6k az
informaciok. Az ilyen oldalakat inkébb a tapasztalt szakemberek hasznaljak, hogy szakszerii
tanacsokkal lassdk el a palyakezddket. Vannak olyan blogok, ahol csak képeket lehet
megosztani, ez egy kilonleges megosztasi forma. Természetesen az Instagramrol van sz6, amit
mar mindenki olyan jol ismer. A kozdsségi média feluletei kézll ez szamit az egyik
legnépszeriibbnek. Az elkésziilt kormokrdl ide keriil fel a legtobb kép. Hasonld beiitésii, de
kevésbé ismert a Pinterest, mint megjelenési forma, ahol ugyanlgy képeket lehet nézegetni,
elmenteni, ugynevezett konyvtarakba gyiijteni, masok képeit vagy gylijteményeit felfedezni.

Magyarorszdgon nem annyira népszeri a Twitter, ahol rovid szovegeket és képeket lehet
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megosztani az adott id6szak aktualitasairél. A legnépszeriibb kozosségi médidnak tartjak a
Facebookot, ahol lehetdség van az online kommunikiciotol kezdve a fénykép ¢és
szovegmegosztason at hirdetni, rendezvényeket szervezni, sot sajat csoportokat létrehozni.
Rengeteg miikormds csoport 1étezik, ahol egymasnak lehet inspiraciot kiildeni, beszélgetni az
adott divatrol, stb. Mi magunk is létrehozhatunk egy kiilon oldalt a munkaink megosztasara és
a vendégeink begyiijtésére. Eladhatjuk a nem hasznalt berendezéseinket, anyagjainkat. A
lehetéségek tarhaza végtelen. Az elmult években fej-fej mellett halad a Facebook és az
Instagram, megfeledkezve a feltorekvd versenyzOkrol, mint példaul a TikTok. A TikTok-ot
2012-ben alapitotta egy pekingi székhelyli ByteDance cég. Alapvetden ez egy videdmegoszto
kdzosségi haldzati szolgéltatas. Rovid tanc-, szinkron-, komédia- €s tehetségvidedk készitésére
szolgal. Nagyon népszerll a tinédzserek ¢s a fiatal felndttek korében. Hasonloan videdmegoszto
felulet a YouTube, ahova nagyrészt oktaté jellegii videdkat szoktak feltolteni a szakemberek.
Ezen kivil a mikormds markdk nagykovetei szoktdk megdrokiteni a kiillonbozd
rendezvényeket, ahol rengeteg Ujdonsagot, technikat lehet kiprobalni. Végil, de nem utolsé
sorban, a tapasztalt miikormosok sajat weboldalt is készithetnek. Ezek elsddleges szerepe az
online idépontfoglalas. A rendszer pont olyan, mint amikor orvoshoz foglalunk idépontot az
interneten. Emellett fel lehet tiintetve a hazirend, a mikorom és géllakk viselési szabalyai,

illetve a kész munkak. (Klausz, 2016)
. 4C modell

A 4C modell a 7P-vel szemben kevésbé ismert, am a szépségiparban rendkivul nagy szerepe
van. Ez a modell a fogyasztoi oldalt vizsgalja, a fogyasztok igényeit méri fel. Olyan kérdésekre
keresi a valaszt, hogy mi az, amit a fogyaszté keres, milyen szolgéaltatasokat kedvel jobban,
melyikre hajland6 inkébb kolteni, stb. A 4C modellje a kdvetkezd:

1. Fogyasztoi érték (Customer Value) —,,Szép és tartos kormoket szeretnék!”

2. Alacsony koltség (Cost) — ,,Kedvez6 aron, mindségi szolgaltatast szeretnék!”

3. Keényelem (Convenience) — ,,Legyen kozel, szép kornyezetben!”

4. Informacio, parbeszéd (Communication) —,,A szolgaltato legyen kedves, segitOkész

")

¢s figyelmes velem
(Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

Az éatlagos vendég minden esetben alaposan megfontolt dontést hoz. Sokkal nehezebben

kdtelezi el magat, mint az elsére hinnénk. Amikor szolgéltatot valaszt, minden esetben az elobb
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emlitett modellen keresztiil gondolkodik. Ez a folyamat természetesen nem tudatos, §szténdsen
keresi ezeket a tulajdonsdgokat a szakemberben, a szalonban vagy a szolgaltatdsban. Ezért

rendkivul fontos a jo arculat kialakitasa.

Az arculat egy tudatosan kialakitott kép a vallalatrol vagy vallalkozérél. Az elemeinek
harmoniaban kell lennitk egymaéssal, csak ekkor lehet hiteles. Mik is ezek az elemek? Az els6
elem a véllalkoz6 magatartasa. Fontos, hogy hogyan gondolkodik a szakmarol, a munkarol,
milyen értékrendeket képvisel. Ezek mind a cselekvésében, mind a viselkedésében
megnyilvanulnak. Elengedhetetlen elem a j6 kommunikécio is. Talan ez a legfontosabb, amit
szem elott kell tartani. Elég egyetlen rossz sz, nem megfeleld konfliktuskezelés és maris
megvan a negativ véleménye a vendégnek, amit utana nagyon nehéz visszaallitani. Az emberek
donto tobbsége vizualis tipus, ezért kiildndsen fontos, hogy a megjelenés kivalo legyen. Ez alatt
értendd a hangzatos név, a szalon szinvildga, a szakember 6ltozkodési stilusa, a munkahoz
hasznalt logo, stb. Ezek egylittes hasznalata lehetové teszi a pozitiv vélemény kialakulasat a

vendégek részérél. (Szeles, 2001)

2.3. A marka szerepe a szolgaltatasban

Ahogy a kézapolas és mikoromépités fogalmat, gy a marka fogalmat is mar az okor oOta
ismerik az emberek. Ugy tartjak, az elsé markéak az 6kori amforak (magas, b6 szaji, a nyakanél
szitkebb, oblos, flilekkel ellatott cserépedény) voltak, amelyeknél jel6lték a bort. Ezutan a
farmerek kezdték el hasznalni a marka kifejezést, ami ezesetben az €16 allatok borébe forrd
fémmel égetett ,,jelzésbillogra” vonatkozott. Ezzel egyértelmiien meg lehetett kiilonboztetni az
egyik farmer allatait a tobbiekétdl. Az 1800-as évek masodik felében mar az ipari profitermeld
tarsasagok is hasznaltak, hogy termékeiket meg tudjak kiilonboztetni a kiskereskeddk

termékeitdl. (creativosonline.org, 2021)
,»A marketing milivészete alapjaban véve a markaépités miivészete.” (Kotler, 2000)

A marka valamilyen névhez (vagy nevekhez), jelhez, formahoz, szinekhez és azok
kombinacioihoz, illetve terméktulajdonsdgokhoz kapcsolt asszociaciok 6sszessége. Azonositja
és megkilonbozteti a terméket, vagy esetiinkben szolgaltatast a konkurenstél. A marka nem
mindsiil terméknek, védjegynek vagy akar logonak. A termékek fizikai, a védjegyek jogi, mig
a logok grafikai kategoriaba tartoznak. A marka ezzel szemben gondolati kategoria. Egy érzes,
gondolat, benyomas valamir6l. A marka leginkabb a fogyaszto fejében Iétezik, €és mindenkinek
mast jelenthet. A szolgaltatoszektorban hatalmas szerepe van a markanak. Mig a termékek

markéai a termékekrdl szdélnak, addig a szolgéltatds markai az emberekrdl, legyen sz6 a
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szolgaltatorol vagy a fogyasztérdl. Nem az szamit, hogy mivel dolgozik a szakember, hanem
hogy azzal a bizonyos markas termékkel milyen eredményt ér el a vendégen. Ha a mindség

rossz lesz, akkor az elégedetlen vendégek a nem megfelelé markara fognak gyanakodni.

(Fazekas, Harsanyi, 2003)

A markakat tobbféleképpen tudjuk csoportositani: termeldi/gyartéi marka, kereskedelmi/sajat
marka, generikus marka/fehér termék és licence marka. A kézapold és mukoromépitd
szakméaban kereskedelmi markakrol beszélink. Magyarorszagon jelenleg a Crystal Nails
mikormos marka uralja a piacot. A Crystal Nails Kft.-t 2003-ban alapitotta Jakob Zoltan.
Lassan 20 éve jelen van a piacon, ez id6 alatt pedig sikeriilt olyan kiemelkedd mindségii €s
egyedi alapanyagokat létrehozni, amelyek nemzetkdzi elismerést és hirnevet hoztak a cégnek.
Ez az egyik legnagyobb elénye a tobbi, mar kevésbé ismert markaval szemben. (Jenei,
Marnitzné, Torok, 2019)

A marka sokak szamara a mindséget is jelenti. Ha valaki egy ismert markdval dolgozik, akkor
garantalt a minéségi szolgaltatas. A mindség fogalmat meghatarozni nem egyszeri feladat,
ugyanis a szakmara legjellemzObb meghatarozast kell alkalmazni. A mindség az igény vagy a
cél kielégitésének mertéke. Azok a tulajdonsagok, amelyek alkalmassa teszik az igények
kielégitésére, rendeltetésiiknek eleget téve. A mindség mindig az, amit a vendég annak tart.
Minden vendégnek lehetnek kiilonbozd elvarasai, mindegyikiiknél mast jelent a mindségi

szolgéltatas. (Dr. Gutassy, Gutassy, 2017)

A minbségi szolgaltatas mindségi alapanyagok felhasznalasaval johet Ilétre. Hasonloan
gondolkodnak errdl a szakemberek ¢s a vendégek is. Sokkal szivesebben dolgoznak az
ismertebb, markas anyagokkal, hiszen tapasztalatbol is meggy6zodtek a magasabb
szinvonalrol, és a vendégeik is jobban kedvelik 6ket. Ezek a magasabb szinvonala alapanyagok
jellemzéen magasabb aron érhetdk el, erre a célra kialakitott szakboltokban. Ugyanakkor nem
szabad elfelejteni, hogy a markamenedzsmentbe minden mas fizikai tartalom is beletartozik,
nemcsak maga a marka. Ez lehet a szalon kialakitasa, a szakember altal hasznalt eszkdzok, a

szakember 6ltozkodése, stb. A mindséget tehat az ,,egész” alkotja.

2.4. A szolgaltatas sajatossagai a HIPI-elv alapjan

A HIPI-elv a szolgaltatdsmarketing egyik legfontosabb eleme, megmutatja, hogy melyek azok
a tulajdonsagok, amelyek megkiilonboztetik a szolgaltatasokat a termékektdl. Négy tulajdonsag

alapjan lehet a szolgéltatast felruhazni, ezek pedig a kovetkezok:
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. H: Heterogeneity — Ingadozéas

A heterogenitast ingadozasnak vagy hulldmzoé teljesitménynek is értelmezhet6. Ennek a
magyarazata  rendkiviill egyszeri. A  szolgaltatast szakemberek  nyujtjadk. A
munkateljesitményiik az id6 fliggvényében valtozé lehet. Ebbdl kifolyolag eldfordul, hogy a
szolgaltatd nem tud ugyanolyan szinvonall szolgéaltatast nyujtani a vendégnek, mint amilyen
az ,.elvart” lenne. Ennek szdmos emberi tényez0 lehet az oka. A szakember ,,bal 1abbal kelt
fel”, egyszerlien semmi sem alakul gy, ahogy szeretné. P¢lddul nem kot meg rendesen az
anyag, kifogyott valamelyik kedvelt szin, elkopott egy csiszoléfej, stb. Vagy gondoljunk csak
arra, hogy mig déleldtt a szolgaltatd is energikus, kipihent, délutanra/estére ¢ is elfarad. Az
egész napos gornyedéstdl faj a hata, a dereka, az ujjak tartasatdl gorcsol a keze, a csukloja.
Arrol is érdemes emlitést tenni, hogy a legtdbb vendég szokatlanul nyitott a szolgaltatast nyujto

szakemberrel, igy a ,,fizetetlen pszichologus” cimet is a magaénak tudhatja.
. I: Intangibility — Megfoghatatlansag

A szolgaltatasokat nem lehet kézzel megfogni, nem Osszevethetéek a fizikai termékekkel.
Ahhoz, hogy megtapasztalhaté legyen a szolgaltatds nytjtotta mindség, elobb igénybe kell
venni. A szolgaltatasrol alkotott vélemény tehat tapasztalati Gton jon létre, mivel
érzékszervekkel ez nem lehetséges. A szolgaltatast nem lehet latni, tapintani, megszagolni,
megizlelni, stb. Ebbdl kifolyolag, az informacidkat egyéb forrasokbol kell 6sszegylijteni. Egy
kézapold és miikoromépité szakember esetében ilyen lehet példaul a szalon kialakitasa, ahol
dolgozik. Vagy az, hogy milyen ruhat visel, mennyire rendezett a kiilseje. Ebbdl lehet
kovetkeztetni, hogy a szolgéltatds milyen mindségi szinten van. A szolgaltatasokat nem lehet

targyiasitani, sokkal inkabb tapasztalati termékekként irhatdk le.
. P: Perishability — Romlékonysag

A szolgaltatasok nem tarolhatok, illetve raktarozhatok. Minden szolgaltatas, amit nem
hasznaltak fel, karba megy, illetve minden szolgaltatas amit nem vettek igénybe, szintén erre a
sorsa jut. Ha a szakember egész nap nem tudott dolgozni, mert a vendégei lemondtak az
idépontokat, masnap mar nem tudja potolni. Ilyenkor elveszett az aznapi forgalom, amit mar
nem lehet megvaltoztatni. Ugyanakkor, ha a vendég 0j id6pontot kér és ezt a szolgaltatd nem
tudja biztositani, akkor a helyzet ugyanugy valtozatlan. Valamilyen szinten, ez a folyamat
természetesnek mondhatd, hiszen nem lehet pontosan megtervezni az optimalis
befogadoképességet. Az ,jiiresjaratok” és a ,,cstucsidd” ilyenkor teljesen varatlan modon

valtozhat. Példaul a karacsonyi id6szakban sokkal tobben mennek mitkormos szakemberhez,
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még olyanok is megcsinaltatjak a kdrmeiket, akiktdl ez a szépségapolasi forma teljesen tavol
all. Manapsag egyre gyakoribb az is, hogy a havi fizetések kiutalasa el6tt megritkul a szépilni

vagyok szama.
. I: Inseparability — Elvalaszthatatlansag

Szolgaltatasok esetében a tér ¢s ido elvalaszthatatlan. A termelés és fogyasztds ugyanakkor
zajlik. Egyidoben torténik a szolgaltatds megvasarlasa és a szolgaltatasnyujtas. Itt nem
lehetséges a fuvarozas, illetve a raktarozas sem. Ebbdl kifolyolag a mindség utdlag nem
helyrehozhatd. A rosszul megépitett kormoket a szakember nem tudja egybdl megcsinélni.
Lényeges szempont az igény a szolgaltatasra, a fogyaszté altal felallitott elvarasok, ugyanis 6

viszi a fizikai tartalmat, amin a szakember képes dolgozni.

A szolgaltatdsmarketing mindig valamilyen problemat szeretne kielégiteni, megoldani.
Elsésorban nem magat a terméket vagy szolgaltatast kindlja megvasarlasra. Ehhez azonban
szUkség van a termékek és szolgaltatasok adta eldnyok pontos meghatarozasara. Ha valaki
nagyon ritkdn jar mikormos szakemberhez, mert példaul nincs ra ideje, nem tud mindig
pontosan érkezni, akkor neki azonnali szolgaltatasnyujtast kell ajanlani, ezzel pedig megfogni.

(marketingblogger.hu, 2022)

2.5. Kommunikaci6 és szolgéaltatas

A szolgaltatas elott, kozben és utan is elengedhetetlen a j6 kommunikéacio. Egy sikeres
miikormos szakember ismérve, hogy folyamatosan fejlddnek a szakmai ¢s kommunikacios
képessegei. A kommunikécié modja rendkivill megvaltozott az utdébbi években. Ma mar nem

csak személyesen van lehetdségiink a kapcsolattartasra, hanem online médon is.

A mai, folyamatosan fejlédd vildgban nem szdmit a tavolsag és a napszak a kommunikaciot
illetéen. Barhol, barmikor, barmilyen hordozhatdé eszkozzel képesek vagyunk a
kapcsolattartasra. Irhatunk SMS-t, kildhetiink email-t vagy akar ,chatelhetiink” a
Messengeren, Facebookon vagy a Viberen. Ha szeretnénk megtartani a személyességet, hivast
indithatunk a Skypeon is. Mivel minden ember mas és mas, mindenkinek megvannak a sajat
online kommunikéaciés eszkdzhasznalati szokasai. Ezeket mindenki maganak alakitja ki, azt
mérlegelve, hogy a szolgaltatds szempontjabdl, melyek lennének a leghatékonyabban.
Ellentétben a kozhiedelemmel, az online kommunikaciénak is megvannak a maga szabalyali,
amiket ugyanugy be kell tartani, mint az offline kommunikaci6 szabalyait. Az erre vonatkoz6

udvariassagi szabalyok 0Osszességét netikettnek hivjak. Nagyon fontos, hogy barmilyen
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kommunikacios platformot valasztunk is, ezeket rendeltetésszeriien hasznaljuk. Az ide posztolt
képeket, tartalmakat akar tobb ezren is lathatjak egy nap és nem mindegy, hogyan reagalnak ra.
Ebbdl a szempontbol kiilondsen veszélyesek a kozosségi oldalak, hiszen masodpercek alatt
lehet valaszolni egy-egy posztra. Az online kommunikécié nyelvezete kotetlenebb, mint a
hagyomanyos, rovidebben és Iényegretdrébben lehet kifejezni a mondandonkat. Meghatarozo
szempont az emberek életkora és akar foglalkozésa is. A fiatalabb korosztély jellemz6en az id6
nagyrészében online allapotban van, de a legtobben azonban a munkaidé utan csatlakozik.

(Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

A legtdbb vendégnek egy-egy szolgaltatas egyet jelent a kikapcsolddassal. A sikeres
szolgéltatéas alapja a szakma tokeéletes ismerete, illetve a vendéggel valo banés, a kommunikacio
formaja. Alapvet6 szabaly, hogy ) vendég esetén mindig visszafogott viselkedésmodd ajanlott.
Altalanos témakrol kezdjiink el beszélni, hagyjuk, hogy 6 iranyitsa a beszélgetést. Fontos
tovabba, hogy megfeleld emberismerettel rendelkezzen a szakember, ezaltal a vendég szamara
érdekes témakrol tudnak tarsalogni. Ez mindkét fél szamara megkonnyiti, kellemesebbé teszi
az egylitt toltott idot. A szolgaltatas részét képezi a miikormos szakember személyisége, kiilsd
megjelenése és vonzereje. A vendégnek sziiksége van a pontos szakmai tajekoztatasra, a
hétkdznapi témak megbeszélése mellett. Erdemes felkelteni a figyelmét az ujdonsagokra,
elmondani, hogy mit miért csindlunk, ajanljunk tovabbi szolgaltatdsokat vagy kiegészitd
kezelést. (Jenei, Marnitzné, Toérok, 2019)

Ahogy azt korabban emlitettlik, a vendégnek egy-egy szolgaltatas egyenld a kikapcsolodassal.
Amikor igénybe vesziink egy szolgaltatast, azt varjuk el, hogy teljes mértékben rank
figyeljenek. A folyamat kezdetétél a végéig, s6t sok esetben még utana is érezni szeretnénk ezt
az ,euforikus” érzést, amit a szolgaltatds kozben kaptunk. Az egész napos fesziiltség utan,
amikor masokkal foglalkoztunk, jolesd érzés, hogy végre veliink is foglalkoznak. Testi (vagy
lelki) megszépiilést kapunk és kdzben a mi érzéseinkre dsszpontositanak. Egy egyszerli kérdés
a hogylétiinkrdl, elismerés, hogy milyen szépen vigydztunk a kormeinkre mar felviditanak.
Mivel lényegi dolgokat nekink nem kell a szolgaltatashoz adni, a legtébb vendég ilyenkor
»leenged”. Hirtelen erdt vesz rajta a faradtsag, a napi terhek lehullanak réla. Ezzel az érzéssel
egyhuzamban kialakul az elégedettség érzése is. Akarmi toértént is aznap, most ott van, ahol
lennie kell. Az elégedettség sokszor parosul az észinteséggel. Ezért van az, hogy a vendégek
rettentden Oszinték a szolgaltatoval. Sokszor olyan dolgokat is megosztanak veliik, amiket még

a legjobb baratjukkal sem. Abban az adott pillanatban azt érzik, hogy a szolgéaltaténal jobban
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senki sem érdeklédik irantuk. Pedig a szakember csak a munkajat végzi. (Csikszentmihalyi,
2010)

A kézéapolo és mikoromépitd szakemberek életében fontos tovabba az tizleti kommunikacio.
Ez a kereskeddkkel és beszallitokkal vald kapcsolattartdst ¢s kommunikaciot jelenti. Az
alapanyagokat es eszkdzoket beszerezhetik online (weboldalon keresztil) vagy offline
(személyesen szakboltban). Barmely opcié vélasztasa esetén ismerni kell szaknyelvet és a
termékekkel kapcsolatos pontos informéciokat. Emellett tisztaban kell lenni a pénzigyi
megoldasokkal és a lehetd legérthetébben kell megfogalmazni az iizleti célokat. A szakemberek
beszerzési szokasai nem olyan nagymértékben eltéréek. Az online €s offline vasarlasok aranya
kozelit egymashoz. Ez leginkabb a bizalmatlansagbol ered, sokan még mindig szivesebben
jarjdk a boltokat, kézbe veszik a termékeket, személyes tapasztalat alapjan dontenek. A
rutinosabb szakemberek mar tudjak, hogy mit akarnak, pontosan tisztaban vannak az arakkal,
az adott termék mindségével, stb. A kovetkezé diagram a szakemberek beszerzési formajaval
kapcsolatos szokasait vizsgalta. Az 6sszes kitdltésszamot figyelembe véve elmondhatd, hogy
vannak olyan szakemberek, akik mindkét modot hasznéljak az alapanyagok és eszkdzok

beszerzésére.

Az 61tozkdodés is részét képezi az Uzleti kommunikacionak. Itt kiilénbséget kell tenni a munka
kdzben viselt munkaruha és az Uzleti beszerzésnél viselt, hétkdznapi ruha kozott. A
szépsegiparban alapkovetelmény, hogy a munkaruha a szépséget és tisztasagot jelképezze. A
kézapold ¢€s mikoromépitd szakemberek egységesen fehér munkaruhdban, fehér cipdben
dolgoznak. A fehér szin a tisztasdgot jelképezi, emellett a munka kozben tortent
szennyezOdéseket is sokkal egyszerlibb eltavolitani a vilagosabb anyagokbdl. (Jenei,
Marnitzné, Torok, 2019)

A szolgaltatasetika a vendég megbecsiilésére és tiszteletére iranyuld tevékenység. frott és
iratlan szabalyok, magatartasi normak és szokasok 0sszessége. Természetesen nem csak a
vendégekkel, hanem a kollégakkal szemben is érveényesek a szabalyok. A kézapold és
mikoromépitd szakmai etika sok teriiletre terjedhet ki. Talan az egyik legfontosabb az
udvariassag a vendéggel valé kommunikalas soran. Ne ugy beszélgessink vele, mint a legjobb
baratunkkal. A vendég pontos tajékoztatasa is ide sorolhatd. Kapjon meg minden szakmai
ismeretet a szolgaltatassal kapcsolatban. Lehet, hogy nem ért hozza, de megnyugvassal tolti el,
ha tudja, hogy éppen mi torténik a kdrmével. Pozitivum, ha a munkatarsak nem ellenségként
tekintenek egymasra. Inkabb segitsék, tiszteljék a méasikat, ezaltal egy nyitott és 6szinte viszony

alakithat6 ki. Elengedhetetlen, hogy a munkaterilet szinvonala megfeleljen az egészségugyi
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elvardsoknak. Nem a legszebb latvany egy koszos asztal, amit nyilvanvaléan napok 6ta nem
takaritottak vagy fert6tlenitettek. A szakmai kovetelményeket kovetkezetesen kell alkalmazni
és csak olyan munkat elvallalni, amit utana legjobb tudasunk szerint el tudunk végezni. Ha nem
mozgunk otthonosan a tippes technikaban, akkor ink&bb sablonozzunk. A munkéanak pontosnak
és kiszamithatonak kell lennie. Ne adjunk idépontot 6ranként, ha egy szettet csak masfél ora
alatt tudunk elkésziteni. Az apolt és példamutatd kiilsérél mar volt sz6 egy par sor erejéig. A
megjelenés mindig tikrdzi a magunkhoz és mésokhoz vald hozzaallast, az igényességet.
Kilondsen igaz ez a szépészeti szakmaban. Ebbe beleértend6 a haj, a kormok, a bor allapota, a
munka kozben viselt ruhizat, a parfim ¢€és a sajat személyes adottsagokat kiemeld
sminkhasznélat. A szolgéltatd kinézete, esztétikuma hitelessegi kérdeés is lehet, hiszen a
szolgaltatasok is az esztétikai mindség elérésére iranyulnak. Végiil, de nem utols6 sorban az
értestilések bizalmas kezelése. Ahogy korabban emlitettiik, a vendégek nagyon kozvetlenek
tudnak lenni a szolgaltatdval, olyan dolgokat is megosztanak vellik, amiket alaphelyzetben csak
a nagyon kozeli baratokkal vagy a csaladdal. Ezek az informaciokat szigoruan tilos tovabbadni,
ezzel esetlegesen kellemetlen helyzetbe hozni a vendeget. Ennek érdekében az Eurdpai Unio
létrehozott egy altalanos adatvédelmi rendeletet. A GDPR (General Data Protection
Regulation) szabalyozza ezeket a személyes adatgyiijtéseket. A gyljtéstdl kezdve a tarolason
keresztul a modositason at egészen a tovabbitasig. Magyarorszagon ez a rendelet 2018. majus
25. ota van életben. A rendeletben foglaltak szerint lehet a vendegek adatait kezelni. Ennek

elmulasztasa jogi kovetkezményeket von maga utan. (Jenei, Marnitzne, Térok, 2019)

A szolgaltatas befejeztével sokan elkdvetik azt a hibat, hogy nem foglalkoznak a vendéguk
kés6bbi allapotaval. Pedig a vendéggondozas, a szolgaltatas utani kommunikacio rendkivil
fontos. A vendéget biztositani kell arrdl, hogy a szolgaltatads utan is szdmithat a szakember
segitségére, ha a helyzet Ggy hozza. A garancialis szolgaltatasoknal pontosan meg kell
hatarozni a garancia idejét. Erdeklddhetiink, hogy tetszik e neki a szolgaltatas eredménye, mit

csinaljunk legkdzelebb masképp, hogyan fejlédhetiink mégjobban.
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3. A SZOLGALTATAS GAZDASAGI ES PENZUGYI JELLEMZOI

3.1. Vallalkozasi formak a szakman beliil

Manapsdg egyre tobb munkakor betoltése lehetévé teszi a szabad vallalkozasi forma
megvalasztasat. Ez azt jelenti, hogy lehetdség van munkavallaloként, illetve egyéni
vallalkozoként dolgozni. Mind a két lehetdségnek megvannak a maga elényei és hatranyai. A
kézapolo és miikoromépitd szakmaban azonban nem csak errdl a két lehetdségrol beszélhetiink.

Ennek ismertetésérol a késobbiekben lesz sz6.

A legtobb munkavallaloként dolgozd szakember szépségszalonban végzi a tevékenységét.
Altalaban egy szalonban tobb milkormos szakember is dolgozik. A szakmai kdzegnek
koszonhetden, itt mindig van fejlodési lehetdség. A reklam, marketing €és alapanyag koltségek
megoszlanak a felek kozott. Lehetéség van allando vendégkor kialakitdsara, intenziv
szolgéltatoi kornyezetben. Nem utolsé szempont természetesen a jo hangulat a kozéssegen
beliil, egymas motivalasa a minél jobb szakmai mindség érdekében. Viszont az eldnyok mellett
nem feledkezhetiink meg a hatranyokrdl sem. Ennél a vallalkozasi formanal nincs lehetdség a
teljes Onallésagra. A munkaid6, az arazas ¢és az alapanyagokkal kapcsolatos tevékenységek
mind k6z6s megbeszélés alapjan torténnek. Természetesen van lehetdség szalonban dolgozni

egyeéni vallalkozdokent is. A kiilonbség annyi, hogy minden koltséggel egyediil kell szamolni.

Egyéni vallalkozas esetében a vallalkozas maga a vallalkozo. Ezek a szakemberek legtobbszor
sajat szalonban dolgoznak. A nagyobb 0nallésag nagyobb feleldosséggel és kockazattal jar.
Mindemellett lehetdséget ad a teljes szakmai €s tizleti elképzelés 6nallé megvalositasara. Kelld
tapasztalattal rendelkez6 miikormos szakemberek presztizsét és szakmai elismertségét fokozza,
hiszen palyakezddként nagyon ritkdn van lehetdség sajat szalont nyitni. A teljes anyagi
fliggetlenség elérése tudatos gazdalkodassal és felelosségvallalassal torténik. (Jenei, Marnitzné,
Torok, 2019)

Mindezek mellett érdemes sz6t ejteni azokrol a szakemberekrdl, akik otthon, sajat kdrnyezetben
végzik a munkajukat. Ennek leggyakoribb oka a sajat szalon nyitasahoz sziikséges koltségek
hianya. Ebbe a kategdriaba tartoznak még azok a szakemberek is, akik rendelkeznek a szakma
végzesehez szikséges OKJ bizonyitvannyal, de nincs akkora vendégkorik, hogy akéar
munkavallaloként, akar egyéni véallalkozoként dolgozni tudjanak. A bevételiik egyszeriien nem
fedezné a kiadasaikat. Ebben az esetben csak az anyagkdltséggel kell szamolniuk, mert minden

mas rendelkezésre All.
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3.2. A véllalkozas inditasdhoz sziikseges képességek

Vannak olyan képességek, amelyek nélkil szinte lehetetlen sikeres vallalkozast inditani. Ezeket
a szempontokat a SWOT, illetve a STEEP elemzés mellett is szamba kell venniink. Az 6t

elemzési szempont a kovetkezo:
. Miikodoképesség

Ez az alapfeltétele a szolgaltatds megvalositdsanak. Fel kell tenni az alapveto ismeretekre és
megvaldsitasi feltételekre iranyuld kérdéseket. Egyedill vagy méasokkal egyiitt torténjen a
munkaveégzés? Hol végezhetd a szolgaltatas? Milyen jogi feltételei vannak a vallalkozas

inditasanak? Milyen ismereteket kell még elsajatitani? Rendelkezésre allnak a feltételek?
. Piacképesseg

A piac, illetve a piacképesség vizsgalasa mar kiils6 feltétel a vallalkozas inditasanal. Meg kell
vizsgalni, hogy van e igény az adott szolgaltatasra a kbzvetlen kérnyezetben. Ha van, akkor
miért igen, ha nem, akkor miért nem? Kik lennének a célcsoport? Hanyan lennének? Miért és

mennyiért vennék meg a szolgaltatast? Hosszutaviak lennének a piaci igények?
. Versenyképesség

Talan ez a legfontosabb tényezd az elemzésben. Azokat a tényezOket vizsgalja, amelyek
elosegitik a vallalkozast a versenyben. A versenyeldny meghatdrozasa az elsddleges cél.
Hangsulyozni kell, hogy miben jobb/mas, mint a versenytars. Ez lehet akar az ar-érték arany,
kiilonleges szolgaltatas, eltérd megoldas, stb. Kik a versenytarsak? Milyen a verseny

intenzitasa? Nyugodt, kiszamithaté vagy er6s? Vannak 1j belépok? Ha igen, kik?
. Uzletképesség

Nagyon sok olyan véllalkozas van, ami piac és versenyképes, de egyszeriien nem hozza a kivant
hasznot. Az ilyen Uzleteket nem éri meg fenntartani. Az zletképesség meghatarozasanal a
varhato koltsegeket és bevételeket kell meghatarozni. Mik lesznek a kiadasok? Mennyi lesz az
Osszege? Mik lesznek a bevételek? Mibdl fog dsszetevddni? Mindent szamba véve, mikor lesz

nyereséges a vallalkozas?

Személyes elkdtelezettség

Természetesen a piaci és gazdasdgi szempontok mellett elengedhetetlen tényezé az emberi

tényez0. Minden vallalkozonak fel kell tenni ezt az egyszerti kérdést: akarom, vagy nem akarom
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ezt csinalni? Ha nincs meg az elszantsag, a munka iranti szenvedély, akkor sajnos nagyon Kicsi

az esély a sikerre. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)
3.4.  Adodzés és pénzigyi mutatdk

A szolgaltatasok egyik legnagyobb vonzereje a munkaidd viszonylag szabad beosztdsa és a
magas kereseti lehetdség. Azt gondolhatna az ember, hogy a szolgaltatasok esetében joval
tobbet lehet tisztan keresni. Ez nem &ll tavol a val6sagtol, de nem szabad megfeledkezniink
arrol, hogy itt is, mint minden mas munkahelyen valamilyen szinten adét kell fizetni magunk
utan, ki kell fizetni a szalon bérleti dijat, esetleg tigynevezett ,,székdijat” kérnek el a honap

végén. A kiilonboz6 vallalkozasi formak kiilonboz6 pénziigyi mutatokat vonnak maguk utan.
. Egyéni vallalkozo esetén

Mint ahogy arrol korébban is sz0 esett, a leggyakoribb véllalkozasi forma a kézapolo és

miikoromépité szakmaban az egyéni vallalkozo.

Egyéni vallalkozoként dolgozni ebben a szakméban nagyon vonzonak tlinhet. Szabad
munkaidd beosztas, szabad arazds a szolgaltatasokra, sajat szalon nyitasa akar. Ebben az
esetben maga a vallalkozé a vallalkozas. Személyesen és digitalis forméaban is van lehetdség
bejelenteni a tevékenységet. Mindkét esetben teljesen ingyenes. A személyes bejelentéshez fel
kell keresni barmely Magyarorszagon talalhatdé Okmanyirodat és a szilkséges adatok
megadasaval megtenni a bejelentést. Digitalisan az igyintézés menete hasonlo, regisztraciot
kovetden a sziikséges adatok megadasaval lehet kezdeményezni az eljarast. Az alapitasnak
Osszesen kettd alapkritériuma van. Cselekvoképes, természetes személynek kell lennie, illetve
magyarorszagi bejelentett lakcimmel kell rendelkeznie. Egyszoval, szinte barki lehet egyéni

vallalkoz6 hazankban. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

Az egyeni vallalkozok leggyakoribb ad6fajtaja az ugynevezett KATA (Kisaddzo Vallalkozasok
Tételes Addja). Ennek az adofajtdnak a célja, hogy a nyilvantartasi kotelezettségek
egyszeriisodjenek és az adoterhek csokkenjenek. A vallalkozo egy kérvényt nyujt be a NAV
felé, ami alapjan megéllapitjak az ad6zasi format. Amennyiben nem talalnak kivetnivalot, azaz
megfelel a feltételeknek, a bejelentést kdvetd honap elsé napjatol valik kisadozova. Foallasu
kisaddz0 esetében az ado és tarsadalombiztositasi ellatas mértéke 50.000 ft/h6. Van lehetdség
emelt 6sszegli KATA-t vélasztani, ennek értéke 75.000 ft/nd. Mellékallast kisadozé esetében
ez az 6sszeg 25.000 ft/h6. (Kardos, dr. Szakacs, Téth, 2020)
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2022 masodik felében valtozas tortént a KATA rendszerében. 2022.augusztus 31-én megsziint
minden KATA-s vallalkozas, még azok is, amelyek éppen sziineteltek. Szeptember elsejétél
pedig csak az lehet Uj KATA-s, aki fofoglalkozasu egyéni vallalkozo, valamennyi vonatkozo
feltételnek megfelel és a sziikséges nyilatkozatokat hataridén beliil benytjtja. Az Gj KATA-s
adozast nem vélaszthatjak mellékallast egyéni vallalkozdk, betéti tarsasagok, kozkereseti
tarsasagok, stb. Tovabba nem lehetnek Gj KATA-sok azok, akik a bevételiket nem csak
lakossdgi vagy magéanszemély vevotol szerzik. Azok, akik nem jogosultak az Gj KATA
addzasra, leggyakrabban az ataldnyado fizetést valasztjak, amely egykor az EVA, azaz
Egyszertsitett Vallalkoz61 Ado volt. (net.jogtar.hu, 2022)

Szerencsére a kézapold és miikoromépit6é szakmaban dolgoz6 szakembereket nem befolyésolja

az uj torvény, hiszen kozvetlenil a vendégeket szolgaljak ki, rajtuk vegzik a szolgaltatast.

Az adozas mellett még rengeteg egyéb koltséggel is szamolnia kell az egyéni vallalkozonak,
ahhoz, hogy fennmaradjon. llyenek példaul a mikodési koltségek. Ide tartoznak az
anyagkoltségek, a gépek és berendezések koltségei, illetve ezek karbantartasi koltsegei,
tisztitoszerek, stb. Sajat szalon esetén a vallalkozas miikodési koltségei is igen fontosak. A
konyveles, az irodaszerek, a kiilonboz6 nyomtatvanyok koltsége, a telefon és
internetszolgaltatas biztositasa, illetve a postakoltségek. Jelen vannak még az ugynevezett
értékesitési koltségek, mint példaul az anyagbeszerzés, szallitas koltségei. Ebbe a kategoridba
tartozik még a marketing, illetve a reklamkoltségek és a promaocio is. Végul, de nem utolso
sorban ott vannak még a pénzligyi mutatdk is. Ha a szalon nyitasahoz hitelre volt sziikség,

annak torlesztése a kamatokkal egylitt, a kiilonb6z6 biztositasok banki koltségei, stb.
. Munkavallalo esetén

A kézapolo és miikoromépitd szakma végezhetd munkavallaloként is. Olyan szalonokban,
szallodakban vagy akar turisztikai kézpontokban, ahol van ilyen szolgaltatas és széles a
vendégkor, lehetdség van allandd munkaviszonyban torténd foglalkoztatadsra. Mint minden
munkavallalasnak, ennek is alapfeltétele a munkaszerzédés, amely minden esetben irasban

rogziti a feltételeket és mindkét fél alairasaval 1ép hatalyba. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

Munkavallaloként nem kedvezményes addfajtat kell fizetni, hanem bérleti dijat, ami sokszor,
de nem minden esetben, megegyezik az ,asztaldijjal” vagy ,,székdijjal”’. A munkaltato, ebben
a szakmaban jellemzden a szalon tulajdonosan egyenesen aranyosan kéri el a bérleti dijat
mindenkitdl, aki a szalonban dolgozik. Ez az 6sszeg nagyon eltérd lehet a kiilonbdzd helyeken.

A miikodési koltségeket is megosztjak egymas kozott a szakemberek. Ha példaul két kormos

26



dolgozik egy szalonban, akkor minden &ltaluk hasznalt anyag kozos, illetve ennek beszerzése
is kozos koltséget terhel. Ennek megvannak a maga eldnyei és hatranyai. Nincs meg az
szabadsag, mint az egyéni vallalkozoknal, cserébe minden koltség megoszlik, nem egyedl kell

kitermelni.

Ritkabb esetben, kifejezetten igényesebb szalonok esetén a bérleti dij mellé Ggynevezett
»asztaldijat” vagy ,,székdijat” kérnek. Ennek oka, hogy kisziirjék a legtehetségesebb,
legigényesebb, legszebben dolgozé szakembereket, akik a munkajukkal hozzajarulnak a szalon
hirnevéhez és nem okoz nekik gondot a dij kifizetése, hiszen széles vendégkdrrel rendelkeznek
¢s a piaci aron feliil tudnak dolgozni. A mindséget sokan hajlandoak megfizetni. A jo hirnévvel
rendelkezd szalonok j6 mindséget igérnek. Sokszor a szalon kiils6 és belsd kinézete elegendd,
ahhoz, hogy kialakuljon a szimpatia es a dontés. Itt még nem tortént meg a fizikai kontakt, a
szolgéltatas igénybevétele. A kinézet, a tisztasag, az elegancia a legtébb ember szaméara vonzo
¢€s Osszekapcsolja a szalont a pozitiv tulajdonsagokkal. Nem minden a kiilsé, de sokat szamit.

(Anwar, Barta, Toth, 2004)
. Otthon torténé munkavégzés esetén

A kézapolo és miikoromépitd szakmaban egyre gyakoribba valik a szakember sajat otthonaban
torténd munkavégzés. Ennek talan a legfobb oka az, hogy a szakember nem rendelkezik akkora
vendégkarrel, hogy akar kedvezményes addfajtat, akar bérleti dijat tudjon fizetni. Az ilyen
tevékenység foleg a palyakezdd kormosoknél jellemzod, de megtigyelhetdé azoknal is, akik
részmunkaidében dolgoznak és szeretnének bérkiegészitést elérni ezzel a szakmaval. Itt nem
kell bérleti dijat, addkat fizetni, hiszen a hivatalos bizonyitvany megszerzése utan barhogyan
gyakorolhato a tevékenység. A pozitiv tulajdonsagai hasonléak az egyéni vallalkoz6éhoz. A
szakember egyediil dont a kiillonb6z6 alapanyagok, gépek, berendezések beszerzésérdl és az
ezzel jard koltségekrdl. Viszonylag szabad az id6beosztdsa, vendégkore dontd tobbségben az
ismeretségi korébol keriil ki, kisebb része pedig az ismerdsok ajanlasabol. Hatranya, hogy
szlikebb kort képes befogadni, a kdzvetlen kornyezetét képes kiszolgalni, ebbdl kifolydlag a
kiadasai nem minden esetben tériilnek meg a bevételek altal. Egy id6 utan megfigyelhetd a
stagnalas, amikor mar nem jon tobb vendég. llyenkor érdemes elgondolkodni a szakma

folytatasan vagy valtason a munkavégzés tekintetében.

Osszességében elmondhaté, hogy a kézapold és milkoromépitd szakemberek bevétele nagyon
sok tényez6tdl fligg. A vendégek szamatdl, hiszen minél tobben vannak, annal tobb a bevétel.

Az adok-és kiilonboz6 dijak mértékétdl, hiszen minél alacsonyabb ezek értéke, annal jobb.
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Végiil, de nem utols6 sorban pedig az anyagkoltségektdl, hiszen nem mindegy, hogy a
bevételiink meghaladja-e a kiadasainkat vagy sem. Ha havonta atlagosan tébbet koltink a
felhasznalt anyagokra, mint amennyi bevétellink van, akkor abban az esetben nem tériil meg a
munkank. Erdemes havonta koltség-és bevételtervezést végezni, hiszen a pontos

koltségszamités a jo Uzlet titka. (Dr. Sztano, 2015)
3.5.  Azarpolitika

»Az ar a szolgaltatds pénzben kifejezett ellenértéke. Az arat minden esetben a piac alakitja, a
szolgaltatas irant megjelend fizet6képes kereslet ¢és kindlat egymasra talalasanak

eredményeképpen.” (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019, 38. 0.)

Korabban részletesen beszamoltunk a promdécioérol, amely a 7P egyik legfontosabb eleme a

szolgaltatas tekintetében. A masik legfontosabb elem az ar.

Az arat kiilonb6z0 tényezdk befolyasoljak. A harom legfontosabb tényezo:

A koltsegek és a vart haszon
. A versenytarsak arai
. A vasarlok koltési hajlandosaga

Az arkepzesnek két nagy csoportjat kulonboztetjik meg: a koltségalapu arképzést es a

piacvezérelt arképzést. Ahhoz, hogy megfeleléen dontslink mindkett6t mérlegelni kell.

A koltségalapu arképzés Iényege, hogy a szolgaltatas 6sszes koltségéet 6ssze kell adni, a kapott
Osszeget pedig aranyositani kell egy-egy szolgaltatashoz. Végul, ehhez hozza kell adni a

haszonkulcsot, amit alkalmazni szeretnénk.

A piacvezérelt arképzés lényege, hogy a piacon jelenlévd és elfogadott arakhoz igazitja a sajat
arakat. Dont6é tényezd a vendégek értékitélése, figyelembe veszi az alapanyagokhoz,

technikdkhoz tarsulo érzelmi és tapasztalati viszonyokat. (Kardos, dr. Szakacs, Toth, 2020)

A piaci versenyben kiemelkedden fontos az arak elemzése és igazitdsa. A kézapold és
milkoromépité szakmaban a keresletet az esztétikai igények és a divat befolyasolja. Egyik
napr6l a masikra népszerii lehet egy-egy szin, technika, vagy forma, ami a piaci értékik
ndvekedését eredményezi. Ez a kordbban divatban 1évé formék, szinek, technikdk kiszoruldsat
eredményezheti. A szépségipar ez a tulajdonsaga 6sztonz6en hat a szolgaltaté szakemberekre,

hogy folyamatosan figyeljék a piacot, hiszen pillanatok alatt valtozhat a verseny. Mindenki a
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legjobbat szeretné kihozni a sajat szolgaltatasabdl, ezért fontos figyelni a versenytarsakat,
illetve az 6 alkalmazott araikat. Torekedni kell a rendelkezésre 4ll6 id6 alatt a legnagyobb

hasznot elérni. (Jenei, Marnitzné, Torok, 2019)

Vannak ugynevezett vasarloi viselkedési normak, amiket a marketing a kovetkezéképpen

kulonboztet meg az ar alapjan:

. Lojalis vasarlok

A lojalis vasarlok o tulajdonsaga, hogy nem érzékenyek az arra. A mindségeért és a markaért
cserébe hajlandéak magasabb arat fizetni. Hozzaszoktak egy adott szinvonalhoz (vagy
szakemberhez) és nem szeretnének véltani. Vellk kialakithatd a bizalmi kapcsolat.

. Kényelmi vasarlok

A kényelmi vasarlok sem az arra, sem a markara nem érzékenyek. A legtdbb esetben azért
valasztjak az adott szolgaltatast, illetve az adott szalont, mert az kényelmes nekik, az van a
legkisebb tavolsagra téliik. Nem a bizalom a cél, de értékeli, ha az 6 szempontjait vesszik

inké&bb figyelembe (példaul a beszélgetés témajanak megvalasztasaban).
. Ertékszegmens vasarlok

Az értékszegmens vasarlok az arra is és a markara is érzékenyek. Hosszu, alapos elemzés utan
hoznak csak dontést és gyakran a szolgaltatas pillanatdban is bizonytalanok. Kilénos
odafigyelést igényelnek, gyakran kérdezdskodnek. Erdemes tajékoztatni 6t a folyamatokrol és

meghagyni a lehetdséget, hogy 6 valassza meg a beszélgetés témajat.
. Arszegmens vasarlok

Az arszegmens vasarlok csak és kizardlag az ar alapjan dontenek. A marka és mindség nem,
vagy csak nagyon kis mértékben érdekli 6ket. Ezeket a vasarlokat leginkabb kedvezményekkel,
id6szakos ajandékokkal lehet a vendégkorbe cséabitani. (Dib, 2021)
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4. A PRIMER KUTATAS EREDMENYEINEK ERTEKELESE

A kutatdsom soran elsGsorban a szolgaltatashoz kapcsoléd6d marketingszokdsokat vizsgaltam.
Ehhez készitettem egy online kérd6ivet, amelynek Kitoltési feltétele volt, hogy a valaszado
szakmabeli legyen. Osszesen 369 kit6ltés érkezett. Az alapfogalmak meghatarozasa mellett,
tobbek kozott a f6 reklamozasi formakat, az online média hasznalatat, illetve a szolgaltatas
utdni  kommunikéacié formait kutattam.  Erintettem emellett a vallalati és pénzigyi
vonatkozasokat is, amelyek fontos elemei a szolgaltatdsnak. Vizsgéaltam a munkavéllalas

formait, az arképzeést, illetve a szolgaltatok és a konkurencia kapcsolatét.

A kézépold és mikoromépitd szakma nincs nemhez kotve, férfiak és ndk is egyarant
gyakoroljak szerte a vilagon. Hazankban ugyanakkor megfigyelhetd, hogy a szakemberek
dont6 tobbsége nd. A nemek kdzotti megoszlast az 1. abra szemlélteti.

1. abra: A kézapolo és miikoromépité szakemberek megoszlasa nemek szerint

Osszes kitoltés: 369

mNO
Férfi

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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A szolgaltatast nyujtd szakemberek tulnyomd tobbsége a 30-as évei el6tt jar. Ezt a megallapitést
a 2. abra is meger0siti. Sokat kapcsoljak Ossze ezt a tényt a sziilové valassal. A gyermekek
sziiletése utan nehezebb visszarazdédni a szakmaba, mar kevésbé kotetlen a munkaidd.
Természetesen ez csak egy feltételezés, a szakma abbahagyésanak indoka akar a meg nem
tériild koltségek is lehetnek.

2. dbra: Eletkor megoszlasa a szakmaban

Osszes Kitoltés: 369

m 18-29
m30-45

Forréas: sajat szerkesztés, 2022
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Ahhoz, hogy komolyabb sikereket érjunk el, mint minden munkahelyen, a kézapold és
mikoromépité szakmaban is rengeteg tlirelemre és Kitartasra van szilkség. A szakma
gyakorlasdhoz elhivatottsagra van sziikség. Megfigyelhetd, hogy Magyarorszagon egyre
népszerlibb a szakmaban dolgozni. Ugyanakkor, a palyafutasok nem mindig hosszuéletiick, a
kutatdsom alapjan kevesen rendelkeznek komolyabb tapasztalattal. Ezt szemlélteti a 3. &bra is.
Ennek oka, ahogy mar korabban is emlitettiik, a meg nem térild koltségek, a sziilové valas vagy
egyszeriien a szakma megunasa is hozzajarulhat. Osszességeben elmondhatd, hogy sokan

vagnak bele lelkesen, de kevesen maradnak kitartdak.

3. dbra: Péalyafutas hossza a szakmaban

Osszes Kitoltés: 369

m Még kezdd vagyok (kb. 1
éve dolgozoma
szakmaban)

m Par éves tapasztalattal
rendelkezem(2-3 év)

Régebb ¢ta dolgozom a
szakmaban (5+év)

= Komolyabb tapasztalattal
rendelkezem(10+ év)

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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A szakma sikerességéhez elengedhetetlen a figyelemfelkeltd, j6 megjelenési forma, a reklam.
A promocio sikeressége gyakran a szakma sikeressége. Alapvetéen harom nagy reklamozasi
format kilonbodztetlink meg: a nyomtatott médiat, az elektronikus médiat és az online médiat.
Nyomtatott média alatt az Ujsagban valé megjelenést, a szérdlapokat, plakatokat értjiik, mig az
elektronikus média a televizioban és a radioban vald megjelenést jelenti. Napjainkban egyre
nagyobb teret hédit az online média, ami leginkdbb a kdzOsségi média fellletein valo
megjelenést hirdeti. A kézapold és mikoromépitd szakemberek promdcidval kapcsolatos
vélaszait a 4. dbra szemlélteti. A kitoltésszam itt 383, mivel ennél a kérdésnél tobb valaszadasi

lehetdség is volt.

4. dbra: Reklamok megjelenési formai

Osszes kitoltés: 383

ONLINE MEDIA

ELEKTRONIKUS MEDIA

(TELEVIZIO, RADIO) g

NYOMTATOTT MEDIA

(UISAG.SZOROLAP, PLAKAT) |14

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Az online medianak rengeteg megjelenési forméaja van. A Facebook és az Instagram utan egyre
népszeriibbé valt az igynevezett Tik Tok hasznalata. Emellett jelen van még a YouTube, a blog,
a sajat honlap vagy akar a Twitter és a Pinterest is. Hossz( évekig a Facebook volt a vezetd
ko6zosségi média, &m az utdbbi idében (ha nem is tul sokkal), de lekordzte az Instagram, igy
most ez a legnépszerlibb k6zosségi média megjelenés a szakman beliil. A Kitdltésszam ennél a
kérdésnél 798, ugyanis a kit6lté tobb valaszt is megjellhetett. A pontos adatokat az 5. abra
mutatja.

5. dbra: A legnépszeriibb online médiumok

Osszes kitoltés: 798

SAJAT HONLAP/WEBOLDAL hl7

BLOG |1
YOUTUBE |8
TIK TOK
PINTEREST :15
TWITTER |5 \ | ~ ' ) '
INSTAGRAM
FACEBOOK ' ' ' ' ' \

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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A vendégek tajékozodasi szokasai a szolgaltatorol, illetve a szolgaltatasrol talakultak az elmalt
¢vekben. Mig régebben inkabb az ismer0sOk ajanlasa alapjan valasztottunk egy adott
szolgaltatot és annak szolgaltatasat, manapsag inkabb az online felileteken keressik a
megfelelot. Ezért is rendkiviil fontos, hogy milyen megjelenési format haszndlunk, hiszen a
vendégeknek nem elég megtalalniuk, meg is kell gydzddniiik az altalunk igért mindségrol. Ezt
nem elég szavakkal alatdmasztani, egy esztétikus kép, rendezett kornyezet, megfelel ar-érték
arany sokkal vonzobba teszi a szakembert. A 6. &bra azt mutatja be, hogy a vendégek hogyan

hallottak/talalkoztak el6szor a szolgélatorol/szolgéltatoval.

6. abra: A vendégek tajékozodasi szokésai a szolgaltatasrol és a szolgaltatdrol

Osszes Kitoltés: 369

® Online platformon
(Facebook,Instagram,
stb.)

m Ajanlas alapjan (pl.
1smer0stol)

Egyeb (pl. uysag,
radio, stb.)

Forras: sajat szerkesztés
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Megfelel6 tajékozddas utan, a vendég meghozza a dontést, hogy milyen szolgaltatast szeretne
igénybe venni. A kézapold és mikoromépité szakemberek harom szolgaltatast tudnak a
vendégnek nyujtani: kézapolast, ezen beliil manikirt, géllakkozast, illetve mitkoro mépitést. Az
utobbi idoben egyre népszerlibb a géllakk, ami természetesebb megjelenést nyujt, mint a
mikorom. Megvizsgaltam, hogy az egyes szakembereknél melyik a legnépszeriibb szolgaltatas,
amit nyQjtanak. A 7. abra a kapott eredményeket mutatja. Meglep6 a tény, hogy a kézapolas és
a manikiir szinte egyaltalin nem népszerii manapsag sem a szolgaltatok, sem a vendégek

kdrében.

7. &bra: Szolgaltatasok népszeriisége

Osszes kitoltés: 369

m Kézapolas/Manikr
m Géllakk

Milkéromeépités

Forras: sajat szerkesztés
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A vendégek gyakran kotik a markakat a szolgaltatashoz. Sokan ugy gondoljék, ha a szolgaltatd
,hevesebb” markaval dolgozik, akkor az a szolgaltatds biztosan tartos és szép lesz. Azonban
fontos tisztazni, hogy a szolgéltatds mindsége nagyon sok dologtol fiigg. A hémérséklettdl
kezdve a vendég bortipusan keresztiil a rejtett befolyasold vagy kizar6 tényezokig minden.
Magyarorszdgon rengeteg mikormosmarkaval taldlkozhatunk, igy nem okozhat gondot a
megfeleld kivalasztasa. Vannak, akik sokat kiprobalnak, mire megtalaljak az igazit, de vannak
olyanok is, akik csak presztizsbél hasznalnak egy adott markat. Ahogy azt a 8. &bra is mutatja,
nincs kiugré kiilonbség a markak hasznalata kdzott, az elsé helyezést a Crystal Nails érte el.
Fontos azonban figyelembe venni, hogy a kutatds ezen kérdésére tébb valasz megadasara is
lehet6ség volt, igy 6sszesen 934 kitdltés érkezett. Tehat nincs kizérva, hogy az szolgaltatd, aki
BrillBird termékeket hasznal, nem hasznal Marily Nails-t is.

8. dbra: A szakemberek altal hasznalt mikormosmarkak

Osszes kitoltés: 934

ll- 6

CRYSTAL BRILLBIRD PERFECT DIAMOND BEAUTY MARILY EGYEB
NAILS NAILS NAILS NAILS NAILS

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Az el6z6 gondolatmenetbdl kiindulva, vizsgaltam a marka-érték kapcsolatot a szolgéltatok
szemszogeébol. A valaszadok nagyobb szdzaléka inkédbb gondolja ugy, hogy az altala valasztott

marka hozza azt a kivain mindséget, amit elvar t6le. A pontos adatokat a 9. dbra szemlélteti.

9. &bra: Marka-érték arany a szakemberek szerint

Osszes kitoltés: 369

1
EGYALTALAN INKABB NEM  KOZEPESEN  INKABB IGEN “TELJES
NEM HOZZA A MERTEKBEN
MINOSEGET

Forréas: sajat szerkesztés, 2022
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A szakszerli megjelenési forman és a megfelelé markan kiviil rendkiviil fontos még a
szolgaltatds kozbeni és utdni kommunikacio. A vendégeknek a szolgaltatonal toltott id6
gyakran felér egy pihenéssel, hiszen ilyenkor csak rajuk koncentralnak, mikdzben
megszépilnek. Ugyanakkor nagyon fontos tudatositani a vendégben azt is, hogy szamithat a
szolgaltatora, a szolgaltatas befejeztével is. Ez egyrészt a szolgaltatd javat szolgalja, hiszen a
visszajelzésekbdl képesek vagyunk tanulni, kdvetkeztetéseket vonhatunk le, masrészt a vendég
sem érzi egyediil magat az adott szituacidban. Hiszen ha a szakember nem kezeli megfeleléen
a szolgaltatas utani kommunikaciot, a vendég mindenfelé probléma nélkil valaszt masik
szolgaltatot. Szolgaltatas utani kommunikacionak szamit a tanacsadas, kiillonbozo kiegészitd
termékek ajanlasa (példaul krémek, boérapold olajok) vagy a vendég allapotanak
nyomonkovetése egy szemolcs kezelése alatt. A 10. dbra a szakmabeliek véleményét mutatja a

szolgaltatas utani kommunikaciorol.

10. &bra: A szolgaltatas utani kommunikacio fontossaga a szakemberek szerint

Osszes Kitoltés: 369

® Egyaltalan nem fontos, a
szolgaltatasbefejeztével az én munkam
veget er

B Fontos, mert a visszajelzések alapjan én
is tudok fejl 6dni

Nagyon fontos. mindig tudni
szeretném.hogy a vendégeim mennyire
elégedetteka szol galtatasommal

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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A demografiai és marketing kérdések elemzése utan eljutottunk a szolgaltatdshoz kapcsoldédd
gazdasagi €s pénzilgyi szokasokhoz. A kiilonbozé vallalkozasformakat, a szakma
gyakorlaséanak leggyakoribb formait kutattam. A kutatdsombol Kiderilt, hogy a legtobb
szakmabeli egyéni vallalkozoként végzi a tevékenységét. Meglepden alacsony hanyadban
vannak a munkavéllalé szakemberek. Ez visszavezethet6 a magas bérleti dijra, illetve a
korlatozott beosztasra is. Figyelemre mélto tovabba azoknak a szama, akik otthonrdl végzik a
szolgaltatast. Ennek okét feljebb részletesen kifejtettem. A 11. &bra a szolgaltatok korében

leggyakrabban eléforduld vallalkozasformakat mutatja.

11. dbra: Vallalkozasforméak a szolgaltatok kérében

Osszes kitoltés: 369

m Egyéni vallalkozé

= Munkavallalé

Egyéb (pl. otthon dolgozom)

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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A kutatas soran rakérdeztem a szakmabeliek ad0zési és pénzugyi szokésaira is. A Kitoltések
alapjan az egyéni vallalkozok dont6 tobbsége igénybevett valamilyen kedvezményes adofajtat.
Kiemelkedéen magas volt azoknak a szama, akik a KATA-t, vagyis a kisad6z6 vallalkozasok
tételes addjat vették igénybe. Fontos kiemelni, hogy ennek szabalyai 2022.szeptember 1-t61
megvaltoztak, illetve a kutatast a megadott id6pont elétt végeztem. Ennek ellenére elmondhatd,
hogy a kézapold és mikoromépitd szakemberek szamara nem tortént jelentds valtozas, hiszen
maganszemélyeknek értékesitik a szolgaltatasaikat. A KATA mellett igen népszert volt meg
az ugynevezett EVA, ami helyett most marcsak az atalanyadot vehetik igénybe a szolgaltatok.
Természetesen vannak olyan szolgaltatok is, akik nem vesznek igénybe semmilyen
kedvezményes adofajtat. A 12. &bra az egyéni vallalkoz6 szakemberek &ltal igénybevett

kedvezményes adofajtdk megoszlasat mutatja be.

12. dbra: Kedvezményes adofajtak igénybevetele az egyéni vallalkozé szakemberek altal

Osszes Kitoltés: 212

u KATA
mEVA
Egyéb

u Nem vettem igénybe
kedvezményes adofajtat

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Az egyéni véllalkozOk utdn a munkavallalokat kérdeztem a bérleti dij mértékérél. A
kitoltésszdm itt rendkivil alacsony, mindossze 27 volt. Ennek ellenére az eredmények
meglepden valtozatosak voltak. Ez az érték fligg természetesen a szalon hirnevétdl, a
munkavallalok szdmatol, stb. A 13. abra a bérleti dij mértékét mutatja be. Az eredmények

forintban értenddek.

13. abra: Bérleti dij mértéke a munkavallalok esetében

Osszes kitoltés: 27

15%  17% = 0-15.000
= 15.000-30.000

30.000-45.000
u 45.000-60.000

= 60.000+

Forréas: sajat szerkesztés, 2022
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Ahogy arrdl korabban is sz6 volt, a kézapold és miikoromépitd szakma meglehetdsen vonzéd
napjainkban, féleg a magas kereseti lehetdség ¢és a szabadabb munkabeosztds végett.
Ugyanakkor nem feledkezhetlink meg arrdl, hogy a bevételek egy részét vissza kell forgatni az
alapanyag vasarlasba, maskiilonben nincs mib61 dolgozni, igy vendég sincsen. A 14. abra a havi
atlagos koltségeket mutatja be, amit a szakemberek az alapanyag vasarlasara koltenek. Az

eredmények forintban értenddek.

14. &bra: Havi atlagos alapanyag koltség

Osszes kitoltés: 369

m 5.000 alatt

m 5.000-10.000
10.000-20.000

m 20.000-30.000

= 30.000-40.000

= 40.000-50.000

m 50.000+

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Végll, de nem utols6 sorban eljutottunk az arképzés és a versenytarsak viszonyahoz a
szolgaltatason beliil. Az arképzés a prom6cid utan a legfontosabb tényezd, hiszen nem elég a
vendéget bevonzzani, meg is kell tartani a vendégkorben. Ezt pedig a kedvezo ar biztosithatja.
A kutatasom utolsé felében vizsgaltam a szolgaltatok arképzését a piaci arhoz képest. A
kézapold és miikoromépitd szakmaban, a legnépszeriibb szolgaltatas arat, azaz a géllakkozas
arét vizsgalva elmondhatd, hogy a piaci ar 2022-ben valahol 5000 forint és 7000 forint kozott
mozgott. A 15. abra ennek eredményeit mutatja. Megfigyelhetd, hogy kevesen engedhetik meg
maguknak, hogy a piaci ar felett dolgozzanak.

15. abra: Arképzés a piaci arhoz képest

Osszes kitoltés: 369

m A piaci aron alul dolgozom
m Piaci aron dolgozom

A piaci aron feltl dolgozom

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Eqgy sikeres szakember mindig szemmel kdveti a piac eseményeit. Figyeli az aktuélis trendeket,
mire van éppen kereslet vagy kik a versenytarsai. A versenytarsak nyomonkovetése segitséget
nyujthat a megfelel6 ar kialakitasdhoz. Fontos azonban szem eldtt tartanunk azt is, hogy nem
mérhetiink mindent a konkurenciahoz, hiszen mindenki mas és més technikéaval dolgozik, méas
tényezoket figyelembe véve, mas élethelyzethez képest alakitja ki a szamara legmegfelelobb
arat. A 16. abran a szolgaltatd szakemberek valaszai lathatdk, arra a kérdésre valaszolva, hogy

mennyire befolyasolja az arképzésiket a konkurencia.

16. &bra: Az arképzés és a konkurencia kapcsolata a szolgaltatok kérében

Osszes kitoltés: 369
m Egyaltalan nem befolyasol, nem
figyelem a tobbieket

m Részben befolyasol, de nem
mindent ehhez mérek

Nagyon befolyasol, szinte mindig
ez alapjan dontok

Forras: sajat szerkesztés, 2022
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Osszességében bebizonyosodott, hogy a kézapold és mitkoromépitdk dontd tobbsége 30 év

alatti nd, akik egyéni vallalkozoként végzik a tevékenységiiket.

A vendégek igényeit figyelembevéve elmondhatd, hogy a legnépszeriibb szolgéltatdsforma a
géllakkozas volt, hiszen ezzel egy természetesebb hatast lehet elérni, mint a miikéromépitéssel,

de mégis sokkal tartésabb, mint egy sima lakkozas.

A szakemberek leginkdbb az online platformokon hirdetik magukat, ezen belul is a
legelterjedtebb az Instagram, mivel ezen platform alkalmazasaval tudjak a legtdbb vendéget
elérni. A masodik legnépszeriibb online platform pedig a Facebook, ahol szintén széleskorben

el lehet érni a potencidlis vendégeket.

A szolgaltatas fejlesztéséhez a kézapold €s miikoromépitdk nagy hangstlyt fektetnek a vevoi
elégedettségmérésre, a szolgaltatas utani visszajelzések gyijtésére. Az eredmények is azt
bizonyitjak, hogy a szakemberek donté tobbsége nagyon gondosan odafigyel a szolgaltatas

utani kommunikaciora is.

Az alkalmazott termékmarka nagymértékben hatarozza meg a szolgaltatds mindségét. A
kitoltésekbdl az kovetkezik, hogy a kézapold és miikoromépité szakemberek tobbsége inkabb

gondolja gy, hogy fontos az alkalmazott termékmarka az adott szolgaltatasnal.
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5.

JAVASLATOK

A dolgozat végéhez kiozeledve elmondhato, hogy kelléképpen megismerhettiik a kézapolo és

mikoromépité szakmat. A szépségipar jellemz6it61 kezdve elemeztem a szolgaltatas marketing

vonatkozasait, emellett részben érintettiik a vallalati és pénziigyi mutatokat. A szekunder és

primer kutatdsok, illetve azok eredményeibdl lesziirt adatok alapjan az aldbbi javaslatokat

fogalmaztam meg:

A kézapold és milkoromépitd szakmaban nagyobb hangsulyt kellene fektetni az
ugynevezett ,szajreklamra”. Erre azért lenne sziikség, mert az online médiaban
feltlintetett reklamokon sokszor gondolkodas nélkul atporgetnek az emberek, fel sem
fogjak az lizenet lényegét. Az ismerdsok, csaladtagok, kollegdk ajanlasa el6bb vagy
utobb biztosan hozzajarulna egy-egy kormos szalon vagy marka népszeriiségének
novekedéséhez. Emellett ne feledkezziink meg azokrdl a potencialis vendégekrol sem,
akik nem aktiv felhasznaloi a kozosségi médianak.

A szolgéltatas utani kommunikacidénak ugyanolyan fontosnak kellene lennie minden
szakember szaméra, mint a szolgaltatads kézbeni kommunikacionak. Erre azért lenne
szlikség, hogy a vendegiink ne érezze egyediil magat, tudja, hogy szamithat a szakember
tanacsara, segitségére, ha éppen a helyzet ugy adodik. A kiilonb6zé krémek, vitaminok
ajanlasa, tanacsadas otthoni kezelésre vagy a vendég allapotanak rendszeres felmérése
elegedettseggel tolti el a vendéget. Az empatikus viselkedés sokszor sokkal vonzobba
teszi a szolgaltatdt, mint maga az ar vagy a szolgaltatas minésége. Hiszen ha a vendég
jol érzi magat a szakember tarsasagaban, akkor szinte biztosan beépiil a vendégkdrbe.
A kézapolason beliil, a manikiirt, mint szolgaltatast és annak jotékony hatasait Gjra
,,divatba” lehetne hozni. A szép, igényes kezek hozzajarulnak a megjelenésiinkhdz. Sok
szakember csak a géllakkozast és a mikoromépitést hirdeti, pedig nagyon sokan a
munkdjukbo6l adéddéan nem hordhatnak sem géllakkot, sem miikormot. Ez nem jelenti
azt, hogy ne szeretnék rendbe tudni a kezeiket. A manikiir két tipusabol valaszthatnak,
kiegészitd kezelésként kérhetnek paraffinos kézapolast vagy akar szintelen kdromlakkal
torténd lakkozast. S6t, manapsag egyre tobb férfi is keresi azokat a szakembereket, akik
végeznek manikiirt. Ezekbdl az indokokbdl kifolydlag, ugy gondolom, hogy nem

szabad megfeledkezniink ezekrdl a potencidlis vendégekrdl sem.
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6. OSSZEGZES

Osszességében elmondhatd, hogy a mai modern tarsadalom egyre nagyobb hangsulyt fektet a
szolgaltatasszektor mindségének  fejlesztésére, a  szolgaltatasok  sokszinliségének
népszerisitésére. A kézapold és mikoromépité szakma a COVID-19 jarvany lecsengése éta
Ujra viragkorat éli. A szakma rendkiviil sokszinii, ugyanakkor bonyolultabb, mint azt els6re
gondolnank. Sokak szamara vonzd, hiszen magasabb kereseti lehetdséget és korlatlanabb
munkabeosztast tesz lehetévé. Hazankban is egyre nagyobb népszeriiségnek 6rvend a szakma,
egyre tobben gyakoroljak. A szakmabeliek dontd tobbsége 30 év alatti nd, aki egyéni
vallalkozdként végzi a tevékenységet. A szolgaltatasokat férfiak és ndk is egyarant igénybe
veszik. A vendégek igényeit figyelembe véve a legnépszerlibb szolgaltatds a géllakkozas,
ugyanis egy sokkal természetesebb hatdst biztosit a kdrmoknek, mint a miikromépités.
Mellette sz0l6 érv még az &r is, hiszen ez a szolgaltatas valamivel olcsobb, mint a
milkoromépités. A szakemberek igyekeznek minél tobb platformon jelen lenni és hirdetni
magukat. Ezek koziil is a legnépszeriibb az online médian vald6 megjelenés. A mikdrmos
szakemberek ezeket a feliileteket hasznaljak elsdédlegesen a promocidra. A kozosségi média
megjelenése ota ez sokkal egyszeriibbé valt. A legelterjedtebb az Instagram, mivel ezen a
platformon keresztiil tudjak elérni a legtdébb vendéget, illetve potenciélis vendéget. Ezen kivul
népszeri még a Facebook, a Tik Tok, YouTube. Kevésbé népszerii platformok kozé tartozik a
blog, sajat honlap vagy a Twitter. Ugyanakkor, a vendégek szaméara a mai napig fontos az
ismer6sok, csaladtagok ajanlasa, ha a szolgaltatd megvalasztasarol van szo. A szolgaltatas
fejlesztéséhez a kézapold ¢és mikoromépitdk nagy hangsulyt fektetnek a vevoi
elégedettsegmeéresre, a szolgaltatas utani visszajelzések gyijtésére, hiszen a visszajelzésekbol
tudnak fejlédni (legyen szo pozitiv vagy negativ visszajelzésrol). A vendégeknek is pozitiv
élmény, ha tudnak a szolgaltatohoz fordulni esetleges probléma esetén. A vendégek szamara
kifejezetten fontos a bizalom kialakitasa a szolgaltatoval. A sikert gyakran kotik a j6 markahoz.
Elmondhat6, hogy a vendégek szivesebben mennek olyan szalonba vagy valasztanak olyan
szolgéaltato szakembert, aki ismert, neves markakkal dolgozik, hiszen ezek a markak tartos, szép
kdérmoket igérnek. EImondhaté tovabba, hogy a vendégek is nyomon kdvetik az éppen divatos,
népszerli markakat és ez is nagyban meghatarozza a szolgaltatashoz vald hozzaallasukat. A
mindségi szolgaltatast ugyanakkor meg kell fizetni. Ennek ellenére a kézapold és
mikoromépitd szakemberek tobbsége piaci 4dron alul vagy a piaci aron dolgozik. Kevesen
tehetik meg azt, hogy ezen fellil dolgozzanak. Ez természetesen a vendégek szamara elény is

lehet. A piaci arat és a versenytarsak arait figyelve tudjuk kialakitani a legmegfelelébb arat a
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szolgaltatasainknak. Egy sikeres szakember mindig figyelemmel kiséri a piac alakulasat, az
aktualis trendeket és pénzligyi mutatokat. A mostani gazdaségi helyzet a kézéapold és
mikoromépité szakembereknek sem kedvez, rengeteg kihivassal kell szembenézniik a
szakembereknek ¢és a vendégeknek egyarant. A megemelkedd energiadrak és
alapanyagkoltségek sokaknak okozhat fejfajast. Mindezek mellett a vendégek kdltési hajlama
is csokkent az utobbim idében, hiszen mindenki ott sporol, ahol csak tud. Jelen esetben a
kézapolas ¢és mikoromépités nem tartozik az ¢élethez nélkiilozhetetlen dolgok kozé.
Ugyanakkor nem szabad csak ezekre tamaszkodni, hiszen minden szolgéltatas és szolgaltato
egyedi. Ezen tényez6k és tulajdonsigok figyelembe vételével alakithatjuk a szakmat a
sajatunkka és tehetjik még szinesebbé.

49



10.
11.

12.

13.
14.

15.

16.

17.
18.

IRODALOMJIEGY ZEK

Allan Dib: The 1-Page Marketing Plan: Get New Customers, Make More Money, And
Stand out From The Crowd (England, 2021)

Anwar Mustafa, Barta Tamas, Toth Tihamér: Min6ségmenedzsment I.-11. (Szokratesz
Kiadd, Budapest, 2004)

Balogh Lajosné, Bodor Katalin, Dr. Handk Eva, Kincs Eszter, Novotni Gabriella,
Toracs Béla: Kéz — Labapolas és Miikoromépités (MOSZI, Budapest)
Csikszentmihalyi Mihaly: Flow — Az aramlat — A tokéletes élmény pszicholdgiaja
(Akadémia Kiadd, Budapest, 2018)

Dr. Gutassy Attila, Gutassy Nimrod Ferenc: Mindségmenedzsment mindenkinek
(Raabe Klett Kiado, 2017)

Kardos Péter, dr. Szakacs Imre, Toth Mihaly: A szamvitel nagy kezikényve (Wolters
Kluwer Hungary Kft., Budapest, 2020)

Kenesi Zsofia, Kolos Krisztina: Szolgaltatdsmarketing és —menedzsment (Alinea
Kiado, 2007)

Klausz Melinda: A kozossegi média nagykdnyve — Hogyan vidd sikerre céged és
6nmagad (Athenaeum Kiadd, 2016)

Jenei Zsolt, Marnitzné Gal Enik6, Torok Ildiko: Kézapold és miikoromépitd, labapold
szakmai kezikdnyv (Budapest, 2019)

Marian Newman — Complete Nail Technician (Cengage Learning EMEA, 2017)
Markus Monika, Renner Péter: Az Uzleti vallalkozasok gazdasagtana (FaduwArt Bt.,
2019)

Nicole Jones: Nail Glam - Beginners Nail Technology Training Manual- A Book of
How-to's (USA, 2021)

Philip Kotler: Kotler a marketingrdl: Jonni, latni, gydzni a piacon (Park Kiad6, 2000)
Philip Kotler: Marketingmenedzsment — elemzés, tervezés, végrehajtas és ellenbrzés
(Miszaki Konyvkiadd, 1998)

Rekettye Gabor, Torécsik Maria, Hetesi Erzsébet: Bevezetés a marketingbe (Akadémiai
kiadd, 2015)

Dr. Sztand Imre: Szamvitel alapjai (Perfekt, 2015)

Veres Zoltan: Szolgaltatasmarketing (Miiszaki Konyvkiado, 1998)

Szeles Péter: A hirnév ereje- Arculatelmélet, Alapitvany a public relations

fejlesztéséért, Budapest, 2001

50



19. Fazekas Ildikd — Harsanyi David: Marketingkommunikacio érthetéen, SzoOkratész

Kiado, 2011

Internetes forrasok:

1.

[nive.hu (2022): Orszagos Keépzési Jegyzék. Forras:
https://www.nive.hu/index.php?option=com_content&view=article&id=532 Letoltve:
2022. 08. 02.]

[hellovidek.hu (2019): Rengeteg magyar né végzi el ezt az OKJ-t: romma kereshetik
magukat? Forras: https://www.hellovidek.hu/gazdasag/2019/10/13/rengeteg-magyar-

no-vegzi-el-ezt-az-okj-t-romma-kereshetik-magukat Let6ltve: 2022. 08. 08.]

[eduline.hu (2022): Mi lett a régi OKJ-s képzésekbsl? Itt megtalaljatok az 1j
szakképzéseket. Forras: https://eduline.hu/kozoktatas/20200304_szakmakereso
Letoltve: 2022.08.08.]

[creativosonline.org (2021): A marka torténete: az evolicié eés a legfontosabb

események. Forrds:  https://www.creativosonline.org/hu/historia-de-la-marca.html
Letbltve: 2022. 08. 11.]

[marketingblogger.hu (2022): HIPI-elv. Forrés: https://marketingblogger.hu/hipi-elv/
Letdltve: 2022. 08. 16.]

[net.jogar.hu (2022): 2022. évi XIII. torvény a kisadozo vallalkozok tételes addjardl.
Forras: https://net.jogtar.hu/jogszabaly?docid=a2200013.tv Letdltve: 2022.09.10.]

51


https://www.nive.hu/index.php?option=com_content&view=article&id=532
https://www.hellovidek.hu/gazdasag/2019/10/13/rengeteg-magyar-no-vegzi-el-ezt-az-okj-t-romma-kereshetik-magukat
https://www.hellovidek.hu/gazdasag/2019/10/13/rengeteg-magyar-no-vegzi-el-ezt-az-okj-t-romma-kereshetik-magukat
https://eduline.hu/kozoktatas/20200304_szakmakereso
https://www.creativosonline.org/hu/historia-de-la-marca.html
https://marketingblogger.hu/hipi-elv/
https://net.jogtar.hu/jogszabaly?docid=a2200013.tv

MELLEKLETEK

1. szamu melléklet: kérdoiv

Gazdasagi, pénzligyi és
marketingszokasok a kézapolo és
mukoromépitoszakmaban

Kedves Kit61td! Solymosi Renata vagyok, a Budapesti Gazdasagi Egyetem
kereskedelem és marketing szakos, azon belll marketingmenedzsmentre szakosodott
végz6s hallgatdja. Az egyetemi tanulmanyaim mellett végeztem el a kézapolo és
miikoromépité szakmat. Ugy gondolom, hogy a szakma soksziniisége remekiil
egyeztethet6 a gazdasagi tanulmanyaimmal. A kérd6iv a szakman belili vallalati,
pénzlgyi es marketingszokasokat vizsgalja. A kérd6iv kitoltésével a szakdolgozatom
sikeres megirasadhoz segitesz hozza. Fontos kiemelnem, hogy csak olyan személyek
kitoltését varom, akik hivatalos bizonyitvannyal rendelkeznek a szakmarol! A
kérdo6iv teljesen anonim és Kitdltése korilbelll 5 percet vesz igenybe.

*K otelezd

1. Neme*
Soronként csak egy ovalist jelljon be.
Feérfi

N6

2. Eletkora (év) *
Soronként csak egy ovalist jeldljon be.

18-29
30-45
45+
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3. Aszolgaltatas végzésenek helye *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Budapest

Bacs-Kiskun megye

Baranya megye

Békés megye
Borsod-Abauj-Zemplén megye
Csongrad megye

Fejér megye
Gy6r-Moson-Sopron megye
Hajdu-Bihar megye

Heves megye
Jasz-Nagykun-Szolnok megye
Komarom-Esztergom megye
Nograd megye

Pest megye

Somogy megye
Szabolcs-Szatmar-Bereg megye
Tolna megye

Vas megye

Zala megye

Egyéb (pl. kilfold)

Veszprém megye

4.  Holtart jelenleg a palyafutasod? *

Soronként csak egy ovalist jeldljon be.

Még kezd6 vagyok (kb. 1 éve dolgozom a szakméaban)
Par éves tapasztalattal rendelkezem (2-3 év)
Régebb o6ta dolgozom a szakméban (5+ év)

Komolyabb tapasztalattal rendelkezem (10+ év)
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2022.11.26.10:32 Gazdaségi, pénzlgyi és marketing szokasok a kézapol6 és miikoromépité szakmaban

5. Mennyit dolgozol egy atlagos napon? *
Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Kevesebb, mint 8 orat
Kb. 8 orat

Tobb, mint 8 6rat

6. Dolgozol hétvégente? *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Igen
Nem

Alkalmanként

7. Jarsz rendszeresen tovabbképzésekre? *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Igen

Nem

8.  Hogyha igen, milyen gyakran?
Soronként csak egy ovalist jelljon be.

Szinte mindegyik tovabbképzésen ott vagyok
Egy par tovabbképzésre el szoktam menni

Nagyon ritkan megyek tovabbképzésre
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2022.11.26.10:32 Gazdaségi, pénzlgyi és marketing szokasok a kézapol6 és miikoromépité szakmaban
9. Milyen véllalkozasformaban végzed a szolgaltatast? *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Egyéni vallalkoz6
Munkavallalo

Egyéb (pl. otthon dolgozom)

10.  Amennyiben egyéni vallalkozo6 vagy, igénybevettél-e valamilyen kedvezményes *
adofajtat?

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

KATA
Egyéb

Nem vettem igénybe kedvezményes adofajtatEVA

11.  Amennyiben munkavallalo vagy, mennyi a bérleti dij a szalonban? (forintban
értendd)

Soronként csak egy ovalist jelljon be.

0-15.000
15.000-30.000
30.000-45.000
45.000-60.000
60.000+

55



12.  Havonta atlagosan mennyit koltesz a felhasznalt anyagok (zselék, porcelanok, *
géllakkok, diszit6 elemek, reszel6k, stb.) vasarlasara/pétlasara? (forintban értendo)

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

5.000 alatt
5.000-10.000
10.000-20.000
20.000-30.000
30.000-40.000
40.000-50.000
50.000+

13.  Milyen aron dolgozol a piaci arhoz képest? *

Soronkent csak egy ovalist jeldljon be.

A piaci aron alul dolgozom
Piaci aron dolgozom

A piaci aron felul dolgozom

14.  Mennyire befolyasolja az arképzésed a konkurencia? *

Soronként csak egy ovalist jelljon be.

Egyaltalan nem befolyasol, nem figyelem a tébbieket
Részben befolyasol, de nem mindent ehhez mérek

Nagyon befolyasol, szinte mindig ez alapjan dontok
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15.  Milyen gyakran vasarolsz? (zselék, porcelanok, géllakkok, reszel6k, stb.) *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Minden héten
Havonta parszor
Par havonta

Kb. félévente
Evente

Csak amikor sziikséges

16.  Melyik szolgéltatas a legnépszeriibb nalad? *

Soronkent csak egy ovalist jeldljon be.

Kézapolas/manikiir
Géllakk

Miikoromépités

17.  Milyen feluleteket hasznalsz reklam celjara? *

Vélassza ki az 0sszeset, amely érvényes.
Nyomtatott média (Ujsag, szérdlap, plakat)

Elektronikus média (televizid, radid)
Online média
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18. Az online mediumok kozul melyiket hasznalod? *

Vélassza ki az dsszeset, amely érvényes.

|| Facebook

|| Instagram

|| Twitter

D Pinterest

] TikTok

D YouTube

Blog
D Sajat honlap/weboldal

19.  Melyik méarkaval dolgozol a munkad soran? *

Vélassza ki az dsszeset, amely érvényes.

D Crystal Nails
|| Brillbird

|| Perfect Nails
| | Diamond Nails
D Beauty Nails
D Marily Nails
D Egyéb
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20.  Mit gondolsz a marka-érték aranyrol a hasznalt termékek esetén? Mennyire
hozzak a kivant minéséget?

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Egyaltalan nem hozzék a kivant mindséget

Mindig a kivant mindséget hozzak

21. Hogyan talaltak meg a vendégeid? *

Soronként csak egy ovalist jelljon be.

Online platformon (Facebook, Instagram, stb.)
Ajanlas alapjan (pl. ismeréstol)

Egyéb (pl. Ujsag, radio, stb.)

22.  Honnan szerzed be a felhasznalt anyagokat? *

Vélassza ki az dsszeset, amely érvényes.

Interneten, webaruhazbdl rendelek
Szakbolthol személyesen
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23.  Mennyire tartod fontosnak a vendégeddel valé kommunikaciot a szolgéltatas
UTAN? (garancialis kérdések, vendég elégedettség, stb.)

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Egyaltalan nem fontos, a szolgaltatas befejeztével az én munkam véget érFontos,
mert a visszajelzések alapjan én is tudok fejlédni

Nagyon fontos, mindig tudni szeretném, hogy a vendégeim mennyire
elégedettek a szolgaltatdésommal

24.  Kindalsz a vendégeidnek a szolgaltatason kivil plusz terméket otthoni
hasznalatra?

Vélassza ki az 0sszeset, amely érvényes.

Kézkrém

Bor/kéromapold olaj
Pakolas

Vitamin

Egyéb

Nem ajanlok plusz terméket
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25.  Mennyire vagy elégedett a jelenlegi helyzeteddel a szakman belll? *

Soronként csak egy ovalist jel6ljon be.

Egyaltalan nem vagyok elégedett

Nagyon elégedett vagyok

Google Urlapok
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NYILATKOZAT
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tudataban nyilatkozom, hogy a szakdolgozatomban foglalt tények és adatok a valdsagnak

megfelelnek, és az abban leirtak a sajat, 6nall6 munkdm eredményei.

A szakdolgozatban felhasznalt adatokat a szerzéi jogvédelem figyelembevételével

alkalmaztam.

Ezen szakdolgozat semmilyen része nem keriilt felhasznalasra kordbban oktatasi intézmény

mas képzésén diplomaszerzés soran.

Tudomasul veszem, hogy a szakdolgozatomat az intézmény plagiumellendrzésnek veti ala.
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cimii szakdolgozatommal/zarédolgozatommal (tovabbiakban mii) kapcsolatban az alabbiakrél nyilatkozom:

¢ Kijelentem, hogy a mii BGE Dolgozattar repozitériumaba valo feltoltésével mas jogat nem
sértem. Tudomassal birok arrol, hogy az Egyetem a szerzdi jogok meglétét nem ellendrzi.

¢ Nyilatkozom, hogy a mii (a megfelelo rész alahiizando)
[0 abizalmas

0 anyilvanossag szdmara hozzaférhetd.

¢ Tudomasul veszem, hogy

[ szerzdi jogsértés esetén az Egyetem az érintett dokumentum elérhetOségét a szerzoi
jogsértés tisztazasa idejére atmenetileg korlatozza,

[ szerz0i jogsértés esetén az érintett miivet a Repozitérium adminisztratora a
Repozitériumboél haladéktalanul eltavolitja,

[ amennyiben a dolgozatomat a nyilvanossag szamara hozzaférhetdvé teszem, az egyetem
a dolgozatot az interneten a nyilvanossag szamara hozzaférhetové teszi. Hozzajarulasom
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