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1. Bevezetés

Jelenlegi kutatasommal az drogériak sajatmarkas termékkeresletének a hatasat vizsgalom az
tizletek ismertségét tekintve. Kifejezetten a higiéné termékcsoportra fektetem a hangsulyt,
ugyanis ezek allnak hozzam a legkdzelebb. Ezen beliil is sziikitettem a kutatast a dm, Rossmann
¢s a Miiller iizletlancokra. Ennek az oka minddssze, hogy ezekrdl talalhato a legtobb informacid
az interneten és a legtobb vasarld ezen iizletek valamelyikébe jar tapasztalataim szerint a
leggyakrabban. Higiénés termékek alatt a szépségapolasi és testapolasi, egészség megdrzésével
kapcsolatos termékekre specializdlodva irtam meg a dolgozatom. Mind ndk, férfiak és

gyermekek szamara készitett termékeket is vizsgaltam.

Az kutatds témaja amiatt fogalmazodott meg bennem, mert tobb ismerdsommel is szoba
keriiltek mar a vésarlasi szokasaink és meglepden azt tapasztaltam, hogy nagyjabol két nagy
csoportra lehet osztani a vasarloi magatartast ebben a témaban. Az egyik csoport az; aki hii az
adott drogériahoz €s a szépségapolasi, higiéniai, haztartasi kellékeit egy adott izletben vasarolja
ujra €s ujra, ,,hiliségpontokat™ gylijtve. A masik csoport; akik mindig abba az iizletbe térnek be
megszerezni a termékeket, amelyik éppen utba esik. Ugy gondolom, mi nék leginkabb a

megszokott, jol bevalt szokédsaink szerint vasarolunk.

H1l: A dm legismertebb sajatmarkajat, a Balea-t tobben ismerik, mint a Rossmann altal

forgalmazott Isana termékeket.

H2: A sajatmarkas termékek vasarlasanal inkabb a termék ara befolyasold, mintsem a design,

kinézet.
H3: A ndi vasarlok korében népszeriibb lizletlanc a dm, mint a Rossmann.

H4: A 25 év alatti ndk esetében szamottevObb az ar, mig a 40 év feletti ndk esetében a mindség

az, ami meghatarozobb lehet vasarlas szempontjabol.

Munkam soran primerkutatasként kvantitativ kutatast végeztem, melyben foként a 18-45 éves
korosztaly ndi tagjainak a nézeteit, szokasait vizsgaltam. Illetve ezen korosztalyba es6 férfiak

véleménye is érdekes dolgokra engedhet majd kdvetkeztetni.



2. Tllatszerszektor jellemzoi

Magyarorszagon 2023-as mérési adatok alapjan 2221db kiskereskedelmi illatszerszakiizlet
tizemelt. Ez a szam 2019 6ta mintegy 10%-kal csékkent, mely a koronavirusnak is koszénhetd
lehet. Azonban ebben az iddszakban az altalam vizsgalni kivant illatszeriizletek, masnéven

drogériak; a Miiller, Rosmmann és dm iizletei ndvekvo tendenciat mutatnak. (ksh.hu, 2024)

A drogéria, mint fogalom jelentését tekintve egészségiigyi és kozmetikai ,,vegyszerek” boltja,
masnéven illatszer szakiizlet. Ezen a helyen lehet beszerezni szinte minden nonfood terméket.
Foként tisztitd-, moso-, haj és test apold szereket, smink és egyéb haztartashoz is sziikséges

arucikkeket.

“Sajatmarkas termékek esetében a gyartd tobbféle kereskeddn, tobbféle csomagolason
keresztiil éri el a fogyasztot, sokszor lényegében ugyanazzal a termékkel, amit a vasarlo
kozvetlen a marka eredeti eloallitojatol is megvasarolhat. Az is Iehet, hogy a gyarto a keresked6
szamara fejleszt terméket. Példak: a Balea termékvonal (DM),7 Tesco termékek, a Lidl Parkside
termékvonala. Sajatmarka fejlesztése esetén aggalyos lehet, hogy a fogyasztd csak kozvetett
viszonyban all a gyartoval, hiszen a kereskedd nem lehet til sokféle termék gondos gazdaja.
Vannak markdk, amik szandékosan egész tavoli terméktipusokat tartanak a palettdjukon, pl.
Yamaha (motorkerékpar és furulya), Honda (szinte minden jarmitipust gyart), Caterpillar
(ruhazat, munkagép, telefon), Virgin (légitarsasag, zenekiadas, egészségbiztositas), de ezek
mind a markak sajatjai, a termékek viszonya a markabirtokoshoz kozvetlen. Sajatmarkassagnal
az a konszenzus, hogy a gyarto szerzédéses viszonyban, anonim médon atmarkézza a termékét,
tehat a megrendeld marka ,,almarka” lesz, kedvesebben mondva a kereskedd sajatmarka
birtokosava valik, vagy a forgalmaz6 sajat nevére veszi a terméket, titokban tartva a gyartot.”

(Szalay, 2023)

Ezek a drogéridk valdjaban a hiper- és a szupermarket kozott mozognak. Ugyanis alapteriiletre
nem érik el a 2.000 négyzetmétert, amellyel hipermarket jelz6t elnyerhetnék, azonban foként
nonfood termékeket arusitanak, amely a hipermarketekre jellemzd. Mégis inkabb a
négyzetméter koriili atlagosan. ,,A szupermarketek kdzepes vagy nagyméretii boltok. Széles a
termékvalaszték: nemcsak az élelmiszerkategoridk szama tobb, hanem 4ltalaban egyéb
termékeket, példaul haztartasi cikkeket és drogériai arukat is kindlnak. Eldnye, hogy

rendszeresen tartanak akcidkat és promociokat. Hatranya, hogy a forgalmas iddszakokban



talzsufoltak. Szupermarket 400-2500 m2 kozotti bruttod alapteriiletd.” ,,A hipermarketek oridsi,
tobb ezer négyzetméter alapteriiletii kiskereskedelmi iizletek. Rendkiviil széles az ¢élelmiszerek
aruvalasztéka és mas tipusu termékeket, példaul haztartasi cikkeket, szépségapolasi termékeket,
ruhazatot, elektronikai és kerti eszkdzoket is arulnak. Jellemzden a hipermarketekben talalhato
tobb kisebb iizlet is, példaul posta, viragbolt vagy fodraszat. Elénye, hogy a vasarlok mindent
egy helyen megtalalnak. Hatranya, hogy hatalmas méretiik miatt a varos szélén helyezkednek
el, ezért megkozelitésiik hosszabb id6t vehet igénybe. Hipermarket 5000 m2 -nél nagyobb brutto
alapteriileti.” (Metz, 2023)

A Rossmann és dm tizleteiben valasztékot tekintve nagyon sok hasonlésagot fedezhetiink fel.
Alapvetéen nem étkezésre alkalmas termékeket lehet kapni, viszont kisebb édességek,
ragdogumik ¢€s egészséges alapanyagok, iditok megvasarolhatoak, nagyjabol 1 sor van ezekre
szanva az lizletben. Ezzel szemben a Miiller drogéridkban tobb sor, az iizlet akar egyharmada
is szaraz alapanyagokkal van felszerelve, melyek tobbnyire egészséges ételek vagy édességek.

A Miiller kinalataban a gyermekjatékok is nagy részt kapnak az {izlet polcian.

2.1. Uzletek bemutatasa

»A dm 14 orszagban van jelen Eurdpdban, Magyarorszagon 1993-ban nyitottuk meg elsd
izletiinket. Az iizletldncunk jelentds szerepld a drogéria kiskereskedelem piacén, polcainkon
tobb mint 13.000 terméket kindlunk a szépségapolas ¢és az egészségmegdrzés témakorében.
Elkotelezodtiink a kornyezetvédelem, az egészséges életmdod mellett, és nagy figyelmet
forditunk arra, hogy a munkatarsak megteremthessék a munka €és a maganélet egészséges
egyensulyat.” (dm.hu, 2024) lasd 1. abra

A dm szamokban

260 3.062 13

Uzletek szama Dolgozok szama dm orszagok Eurdpaban

1. abra: dm szamokban
forras: https://www.dm.hu/, 2024



https://www.dm.hu/

A dm 3.062 munkatarsa 260 fiizletben szolgalja ki a vasarlokat, a drogérialanc pedig
szorgalmasan gondoskodik az iizletek fenntarthatdé mitkodésérdl. Példaul 178 iizletben és
minddssze 13.000 m? raktarteriileten mar LED-vilagitast haszndlnak az energiatakarékossag
jegyében. FErden 2022 oOta napelemes rendszer miikodik, amely a telephely

energiafelhasznalasanak 20%-at allitja eld.

»A Rossmann Magyarorszag Kft. az egyik legdinamikusabban fejlédé drogéria-parfliméria
halézat Magyarorszdgon. Elsd iizletiinket 1993. december 17-én nyitottuk Debrecenben.
Székhelyiink és logisztikai kdzpontunk Ullén, a Zsardka ut 8. szam alatt talalhatd. Szintén
2012—ben inditottuk utjara a Rossmand babaprogramot, mely azota is hatalmas népszertiségnek
orvend a kismamak korében, hiszen havonta megujuléd akcidkkal segitjiik a haztartasokat. Az
elmult években tobbszazezer kismama hasznalta ki a programban rejlo lehetoségeteket. Az 6
lojalitdsuk arra motival benniinket, hogy a programot folyamatosan tovabb fejlessziik annak
érdekében, hogy ez a sziviinknek kiilondsen kedves vasarloi csoport még tobb kedvezményhez
jusson. Egyre boviilé valasztékunk koziil, jelenleg 17.000 termék, amibdl tobb mint 2500
sajatmarkas érhetd el, melyek remek valasztast kinalnak mindazoknak, akik els6 osztalyu
mindséget keresnek kedvezd éaron. A sajatmarkas termékek kozott megtalalhatok az
aruvalaszték f6 elemei, mint példaul ndi és férfi kozmetikumok, hajapolok, napozoszerek,
gyermekkozmetikumok, pelenkdk, ndéi higiénids termékek, tisztadlkodd szerek, haztartasi

eszk6zok.” (rossmann.hu, 2024) lasd 2. abra

Tobb mint 2000 Dolgozdink tébbh mint
munkavallald 95%-a né

Orszagosan tobb
mint 240 bolt

2. dbra: Rossmann szamokban
forras: https://shop.rossmann.hu/, 2024

»A Miller Drogéria Magyarorszag Bt., a 100%-0s német tulajdona Miiller Cégcsoport

magyarorszagi leanyvallalata.

Egy vallalat — t6bb milli6 elégedett vevd — tobb mint 800 iizlet — 7 orszagban megtalalhato!


https://shop.rossmann.hu/

Vasarloinknak szeretnénk az tizleteink konnyli megkdzelithetdségét biztositani, ezért nagy
hangsulyt fektetlink a siirQi iizlethaldzatra, nemzetk6zi viszonylatban is. Folyamatosan azon

dolgozunk, hogy minél kozelebb lehessiink a vasarlokhoz, igy a terjeszkedésre 6sszpontositunk.
A Miiller novekedése Németorszagban kezdddott:

Mar 1968-ban elhatarozta a vallalat, hogy a piac és a vasarlok igényeinek kielégitését nem csak
a kozvetlen kornyezetiikben szeretné biztositani. Ennek eredményeképp méara Németorszag
szamos részén, illetve tovabbi 6 eurdpai orszagban siirti iizlethaldzat alakult ki.” (muller.co.hu,

2024)

2.2. A sajatmarkas termékek meghatarozasa és fontossaga

A sajatmarkas termékek olyan termékek, amelyeket egy adott kiskereskedelmi lanc, diszkont
vagy egyéb kereskedelmi vallalat sajat neve alatt forgalmaz. Az lizletlancok sajatmarkas
termékei altalaban azonos vagy hasonldé mindségiiek lehetnek, mint a markasabb tarsaik, de

altalaban 1ényegesen olcsobbak.

A sajatmarkas termékek fontossaga az iizletlincok szdmara abban rejlik, hogy lehetdvé teszik
szamukra, hogy szabdlyozzdk a termékek mindségét és az arukat. Az tizletlancok az arakat és a
mindséget a sajatmarkas termékeken keresztiil képesek ellendrizni és befolyasolni, ezaltal
versenyképesebb drakat kinadlhatnak a vasarloknak. Emellett a sajatmarkas termékek
forgalmazasa lehetdévé teszi az iizletlincok szdmara, hogy olyan termékeket kindljanak,

amelyek csak az 6 boltjaikban kaphatoak, ezaltal kitlinve a tobbi kereskedelmi lanc kinalatatol.

A sajatmarkas termékek fontossdga nemcsak az lizletldncok szdmara nyujt eldnyodket, hanem a
fogyasztok szamara is. A sajatmarkés termékek altalaban olcsobbak, mint a markas alternativak,
¢s ha ugyanolyan mindségiliek, mint a markas termékek, akkor a fogyasztok elonyben részesitik
azokat. Emellett a sajatmarkas termékek az tizletlancok nevével jelzett termékek, igy a vasarlok
szamara ezeknek a termékeknek a vasarlasa a kereskedelmi lancokkal valo lojalitas és hiiség

kifejezése is Iehet.

Az elmult években a sajatmarkds termékek térnyerése folyamatosan nodvekszik a
kiskereskedelmi piacon vilagszerte. Egyre tobb {lizletlinc dont ugy, hogy sajatmarkas

termékeket dob piacra, és ezek az arucikkek a vasarlok korében is egyre népszeriibbek. Az



tizletlancoknak tehat fontos, hogy sajatmarkas termékeiket is forgalmazzak, amelyek mind a

vallalat, mind a fogyasztok szamara nyujtanak elonyoket.

2.3. Asajatmarkas termékek térnyerése a kiskereskedelmi piacon

Az elmult években a sajatmarkas termékek térnyerése folyamatosan novekszik a
kiskereskedelmi piacon vilagszerte. Egyre tobb kiskereskedelmi lanc dont gy, hogy
sajatmarkas termékeket dob piacra, ¢és ezek az arucikkek a vasarlok korében is egyre

népszerlibbek.

Egyik f6 oka ennek a trendnek az, hogy a fogyasztok egyre inkabb arérzékenyek, és a
sajatmarkas termékek altalaban olcsébbak, mint a markés alternativak. Emellett a sajatmarkas
termékek gyakran ugyanolyan mindségiiek, mint a markas tarsaik, ezzel magyarazhato, hogy

sok fogyasztd eldnyben részesiti a sajatmarkés termékeket.

A kiskereskedok szamara is elony0s a sajatmarkas termékek értékesitése, mivel az arrés ezeken

a termékeken magasabb lehet, mint a markas termékeken, igy a bevétel is novekedhet.

A sajatmarkas termékek térnyerésének hatidsa azonban eltérd lehet a kiskereskeddk szdmara,
kiskereskeddk szamara a sajatmarkas termékek nagy eldnyokkel jarnak, mivel segitenek
versenyképesebb arakat kindlni a vasarloknak. Azonban a prémium arkategoridban mitkodo
kiskereskedok szamara a sajatmarkas termékek kockazatosabbak lehetnek, mivel az ilyen

termékek értékesitése nem biztositja a markanevek iranti hiiséget.

Azonban a sajatmarkas termékek térnyerése egyre inkabb jellemzd a kiskereskedelmi piacon,
¢s varhatdan tovabbra is novekedni fog az elkdvetkezd években. Az iizleteknek figyelmet kell
forditaniuk a termékmindségre és az arképzésre, hogy ndveljék a fogyasztdi bizalmat, €s

biztositsak a sajatmarkas termékek helyeit a polcokon.

2.4. A sajatmarkas termékekkel szembeni fogyasztoi attitiidok valtozasa az elmult

években



Az elmult években a sajatmarkas termékekkel szembeni fogyasztoi attitidok radikalis
valtozasokon mentek keresztiil. A korabbi évtizedekben a sajatmarkas termékek altalaban a

crer

biztak ezekben a termékekben, és inkabb ragaszkodtak a markas alternativakhoz.

Azonban a fogyasztoi attitlidok az elmult években jelentdsen megvéltoztak. A sajatmarkas
termékek mindsége ¢és diverzitasa javult, és egyre tobb vasarlod észleli, hogy ezek a termékek
megfeleld alternativakat jelenthetnek a markas termékekkel szemben. Egyes kutatasok szerint

a fogyasztok akar 90%-a is kiprobalt mar legalabb egyszer valamilyen sajatmarkas terméket.

Ennek az atalakuldsnak az egyik oka az iizletlancok altal végrehajtott stratégiai valtozasokban
keresendd. Az lzletlancok altalaban olyan termékeket kinalnak, amelyek megfelelnek a
fogyasztok igényeinek ¢és kivansagainak. Emellett olyan sajatmarkas termékeket kinalnak,
amelyeket konnyen lehet kiegésziteni a markas termékekkel, igy a fogyasztoknak lehetdségiik

van az ar és mindség alapjan valo dsszehasonlitasra.

A fogyasztoi attitlidok valtozasanak masik oka a globalis pénziigyi valsag volt és a jelenleg is
zajlo hatalmas inflacid. A valsag hatasara a fogyasztok az olcsobb, de jo mindségl alternativak
fel¢ fordultak. Az iizletlancok a sajatmarkas termékekkel lehetové teszik a fogyasztoknak, hogy

pénzt takaritsanak meg, mikdzben olyan mindséget kapnak, amely megfelel az elvarasaiknak.

Azonban a fogyasztok attitlidje a sajatmarkas termékekkel szemben tovabbra is valtozoban van.
Egyes fogyasztok tovabbra is a markdas termékekhez ragaszkodnak, mig masok nyitottabbak a
sajatmarkas termékek irant. A fogyasztok altalaban az ar, a mindség és a markaimazs alapjan

valasztanak.
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3. Termékfejlesztés

Minden termék esetén nagyon fontos az, hogy folyamatosan fejlesztve legyen, mig nem valik
tokéletessé. Ha az adott iizletlanc eléri a kivant mindséget, azt kovetheti a design kialakitasa és

tokéletesitése.

Azonban, ha megvan a megszokott csomagolads egy adott terméknek, azon nem érdemes
gyakran valtoztatni, foleg nem 1ényegi valtoztatasokat, ugyanis a fogyasztd a régi csomagolast
fogja keresni a boltok polcain. Féleg az idésebb generaciora jellemz6 az, hogy nem szereti a
valtoztatdsokat, hiszen azt gondolhatja, ha a csomagolas megvaltozott, akkor a termék
mindsége is €s azzal megeshet, hogy elveszitjilk a vasarloé bizalmat és lojalitasat is. Ebben az
esetben, ha a kiils6 megjelenésen szeretnénk valtoztatni, érdemes elore jelezni ezt a fogyasztok
szamara, kihelyezett plakatok vagy hirdetések, reklamok formajaban. Fontos azt is feltiintetni,

hogy az Osszetevok €s a mindség nem valtoztak.

3.1. Asajatmarkas termékek fejlesztési folyamata

A sajatmarkas termékek eldallitasa és fejlesztése soran szamos lépésre van sziikség. Az
aldbbiakban bemutatom a termékfejlesztés folyamatdnak I1épéseit a sajatmarkas termékekre

specializalva:

1. Termékkoncepcié: A termékfejlesztés folyamata altaldban a termékkoncepcio

megalkotasaval kezdddik. Ez magaban foglalja az tizleti célok meghatarozasat, az iizleti

lehetdségek azonositasat, a fogyasztoi igények felmérését és a piaci helyzet elemzését.

2. Terméktervezés: A kovetkezo 1épés a terméktervezés. A tervezési folyamat soran a termék

jellemzdit, a csomagolast és a cimkézést kell kidolgozni. Az tizletlancok gyakran 6sszefogva
mikodnek a beszallitokkal, akik a sajatmarkas termékeket gyartjak, hogy biztositsak az

iizleti célok megvalosulasat.
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Termékfejlesztés: A termékfejlesztési folyamat soran a terméktesztelés €s a piaci kutatasok

mennek véghez. A terméktesztelés sordn a termék mindségét és teljesitményét tesztelik, mig

a piaci kutatasok célja a fogyasztoi igények és elvarasok megértése.

Fejlesztés: Miutan a termék tervezése befejezddott, elkezdddik a termék fejlesztése. A
prototipusok tesztelése és az esetleges finomitasok ebben a szakaszban torténnek.

Tesztelés: Az elkésziilt prototipust tesztelik, hogy meggy6zddjenek rola, hogy megfelelnek -
e a tervezési szabvanyoknak €és a fogyasztok igényeinek. A tesztelés soran az altalanos

mindségellendrzésen tilmenden, a tesztalanyok észrevételeit is figyelembe veszik.

Gyartés és beszerzés: A gyartasi €s a beszerzési folyamatok az lizletlancok és a beszallitoik

kozotti szoros egyiittmiikodésre épiilnek. Az lizletlancok altalaban hosszutavu szerzédéseket
kotnek a beszallitokkal, hogy biztositsak a termékfolyamatossagot és a stabilitast. Ebben a
fazisban sziikséges elinditani a nagyiizemi gyartast, ha termék mar tokéletesitve van, illetve

a beszerzést megszervezni.

Marketing és értékesités: A termékfejlesztés €s a gyartas befejezése utan az lizletlancoknak

el kell érnilik a fogyasztokat a marketingjlik és az értékesitési kampanyok segitségével. Az
iizletlincok 4ltaldban a széles korti marketingkampanyokat hasznalnak a sajatmarkas

termékeik népszerlsitésére, beleértve az online hirdetéseket, a promociokat és az

arkedvezményeket, esetlegesen applikacidjukban torténd hirdetéseket.

8. Ertékelés: A termékfejlesztés folyamatanak utolsd 1épése a termék és a folyamat
értekelése. Ez a fazis lehetdséget nyujt a termék teljesitményének és hatékonysaganak
értékelésére és lehetdveé teszi a fejlesztési folyamat végrehajtasanak attekintését és a
tanulsagok levonasat. Az értékelés soran tobb fontos tevékenység zajlik le:

a. Mindségellenorzés és tesztelés
b. Felhasznaloi visszajelzések

Ar-érték arany értékelése

e o

Piackutatas
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e. Projektmenedzsment értékelése

f. Dontések és tovabbi 1épések

3.2. Asajatmarkas termékek mindségi elvarasai és megfeleléségének biztositasa

A termékek mindsége a vasarlok szamara az egyik- ha nem a legfontosabb tényezd, ezért az
iizleteknek fontos szerepiik van abban, hogy biztositsak a sajatmarkas termékek mindségét és

megfeleldségét.

Az alabbi modokkal konnyedén tudja a vallalat biztositani ezen termékeknek a mindségét és

megbizhatosagat:

Beszallitok ellendrzése: A beszallitokat altalaban szigorii mindségi kovetelményeknek vetik
ala, amelyekkel biztositjak, hogy a beszallitok altal szallitott alapanyagok és termékek

megfeleljenek a sziikséges mindségi eldirasoknak.

Tesztelés és mindségellendrzés: Ezen drogéridk sajat laboratériumokkal rendelkeznek, ahol a
sajatmarkas termékeiket tesztelik és ellendrzik a mindségliket. Ez magéaban foglalja a
termékek OsszetevOinek és mindségének ellendrzését, valamint a csomagolas és az

szavatossagi idok ellendrzését is.

Atfogd mindségbiztositasi rendszer: Atfogd mindségbiztositasi rendszerben miikddnek,
amely az egész beszerzési €s értékesitési folyamatot lefedi. Ennek részei az ellen6rzd pontok
az 0sszes folyamatban, valamint az 4llandé mindségbiztositasi képzés és oktatas biztositasa a

beszallitoknak és a kiskereskeddknek egyarant.

Fogyasztoi visszajelzések figyelembevétele: A vallalatok figyelemmel kisérik a fogyasztoi
visszajelzéseket és panaszokat a sajatmarkas termékeikkel kapcsolatban. Ez lehetové teszi

szamukra, hogy folyamatosan javitsak a termékek mindségét és megfeleloségét.

Megfeleldségi tantsitvanyok: Az lzletlancok altalaban igyekeznek biztositani, hogy a
sajatmarkds termékeik megfeleljenek a sziikséges biztonsagi eldirdsoknak  és

szabalyozéasoknak.

13



4. Marketing jellegzetességek a drogériak szolgaltatasa kapcsan
4.1. Arpolitika

Belsd tényezik: Kiilsé tényezdk:
- Wallalatpolitika Arpolitika - Piaci-ipari struktira
- Marketingcélok N . - - J_’L kereslet ?
- Minbdzégpolitika " Arcelok - drrugalmassiga
- Kaltzégek - A vevdk magatartaza
- sth. l - Verzenytarsak

Az arsiratégia meghatarozasa

¥
Az jrképzési modszerek meghatarozdza

¥

Aralkalmazis: a végsé drak kialakitisa

3. abra: Arpolitika
forras: sajat szerkesztés, 2024

A termék és az ar elvalaszthatatlan fogalmak. Az arakon keresztiil tud realizalodni a vallalkozas
arbevétele, illetve vevdi oldalrol a kinalt termék iranti kereslet. Ezért fontos minden vallalat

szempontjabdl a megfeleld arpolitika meghatdrozasa.

A jo arpolitika kialakitdsa és a megfeleld arak meghatarozasa igen nehéz feladat, kiilondsen
talan az tizletek sajatmarkds termékeit tekintve, ugyanis fontos, hogy a termék jovedelmezd
legyen, de a vasarlok szamara a legkedvezdobb arat tudja nyujtani, ami a termékkategoriaban
elérhetd. Gyakran a konkurencia arazasat veszik alapul, de van, hogy a koltségeket €s az elérni

kivant nyereséget veszik figyelembe armeghatarozas soran. (vallalkozo-kepzo.blog.hu, 2016)

A végs6 arak kialakitdsdnak menete az arcélok meghatarozasaval kezddédik. Ezeknek az
arcéloknak Osszhangban kell lenniiik a vallalkozas altalanos céljaival. Kialakitdsuk soran

minden relevans kiilsd tényezot figyelembe kell venni.

Az arak meghatarozasaval az lizlet a sajat jovedelmi szintjét akarja befolyasolni és alapvetd
célja, a profit elérése érdekében. Emellett mas célja is lehetnek egy vallalkozasnak. Ilyen

példaul:

- termelés és ar stabilizalasa

- hosszl tavl profit maximalizalasa
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- rovid tavl profit maximalizalasa
- vasarloi hiiség kialakitasa

- versenytarsak lekiizdése

4.1.1. Az arképzési stratégiak a sajatmarkas termékek piacan

Az érak kialakitasaban segitséget nyujtanak az arképzési stratégiak, mivel hatassal vannak a
termék értékesitési volumenére és az lizlet eredményességére. Sajatmarkas termékek

arképzésének leggyakoribb stratégidit az alabbiak szerint csoportosithatjuk:

e Alacsony: Az alacsony ar stratégiat az alacsony koltségek és a magas mennyiségii
értékesitésekre épitik. Az tizletlancok az alacsony arakkal vonzzdk a fogyasztokat és
novelik a termék forgalmat. Az alacsony araknak azonban vannak hatranyai is, példaul

a csOkkent profitkulcs és az arverseny.

o Kozépkategorias: Ebben a stratégiaban az arakat olyan szinten allitjak be, hogy
versenyképesek legyenek a versenytarsakkal szemben, ugyanakkor lehetdvé teszik az
iizletlincok szamara a profit novelését. Ez a stratégia altaldban a mindségi sajatmarkas

termékek piacan miikodik legjobban.

e Prémium: A prémium 4r stratégia magasabb arakat jelent, mint a versenytarsaké,
azonban a terméknek olyan mindségi eldnyei vannak, amelyek indokoljak a magasabb
arat. Ez a stratégia kivaléan miikodik azokban a kategoridkban, ahol a fogyasztok

hajlandoak fizetni a mindségért.

e Promocids: Ennek sordn az iizletlancok atmeneti arcsokkentéseket alkalmaznak a
termékek forgalmanak novelése érdekében. Ez a stratégia révid tavu lehetOségeket
biztosit az értékesités novelésére, de hosszlil tivon nem fenntarthatd. Ugyanakkor az is
meglehet, hogy a promocid sordn Uj fogyasztokat tudunk megcélozni, akik késébb hil

vasarlok lesznek €s hajlanddak a promocio lejarta utani arat is megfizetni a termékért.

Az arképzési stratégiak kivalasztasa sordn az iizletlancoknak figyelembe kell venniiik a termék

crer
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termékeket leggyakrabban az els6 két kategoria szerint itélik meg. Promdcio ala nem gyakran

vonjak, hiszen alapbol kedvezo aron biztositjak ezen termékek elérhetoségét.

Az arképzési stratégiak eldnyei €s hatranyai lasd 1. tablazat:

Elényok:

Hatranyok:

Rugalmassdg: Az arképzési stratégiak

rugalmassagot biztositanak a véallalatok

szamara, hogy kiilonb6z6 piaci

korilményekhez igazodjanak. Az arazasi
stratégia megvaltoztatasa lehetévé teszi a
szamara,

vallalatok hogy

reagaljanak a piaci valtozasokra, és igy

gyorsan

jobban alkalmazkodjanak a kornyezetiikhoz.

Versenyképesség: Az arképzési stratégiak

segitenek a wvallalatoknak a versenyben
maradni, és javitjak a versenyképességiiket.
Ha egy vallalat képes alacsonyabb &ron
kindlni ugyanolyan mindségli terméket, mint
a versenytarsai, az vonzza a vasarlokat.

Profitndvekedés: Az arképzési stratégiak

lehetévé teszik a vallalatok szamara, hogy

hatékonyabban gazdalkodjanak az

er6forrasaikkal, ¢és ezzel noveljek a
nyereségiiket. Az drazas megvaltoztatasa
lehetévé teszi a vallalatok szamara, hogy
maximalizaljak a bevételt és minimalizaljak

a koltségeket.

Vasérloi bizalmatlansdg: Az arak gyakori

valtoztatdsa vagy az arak meghatirozasa
kiilonboz6 arképzési stratégiakkal a vasarlok
bizalmatlansagat eredményezheti. A
fogyasztok szamara fontos, hogy az arak

stabilak és kiszdmithatoak legyenek.

Brand-image csorbitdsa: Ha egy vallalat

talsdgosan olcs6 arakat alkalmaz, az

karosithatja a marka imazsat. A fogyasztok
azt feltételezik, hogy az alacsony arak a
mindségre vonatkoznak, igy ez karosithatja a
marka hirnevét.

reakcidja: Az

Versenytarsak arképzési

stratégiak alkalmazasa nem  maradhat

¢szrevétleniil a versenytarsak szamara. A
versenytarsak megprobalhatnak lépéseket
tenni annak érdekében, hogy csokkentsék a
akar arcsokkentést is

hatasukat, ami

eredményezhet.

1. tablazat: Arképzési stratégidk elényei és hatranyai
forras: sajat szerkesztées, 2024
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A helytelen arképzési stratégiak hasznalata csokkentheti a nyereséget és a vasarloi
elégedettséget. Ezért fontos, hogy a kiskereskedok gondosan megtervezett arképzési
stratégiakat alkalmazzanak, amelyek figyelembe veszik a sajatmarkas termékek piacan

tapasztalhato valtozasokat és a fogyasztoi igényeket.

Példa: A dm bejelentette, hogy az alapvetd higiénés termékek, példaul a tusfiirdd, a sampon és

a fogkrém arait legalabb négy honapig nem emeli a sajatmarkas termékeik esetében.

A drogérialanc ezeknek a termékeinek az arat 2024 januarjatol legalabb négy honapig, azaz
2024 4prilisaig ugyan azon a szinten fogja tartani, hogy versenyképesebbé tegye az arat a
piacon, ezzel is a vasarloinak kedvezve. ,,A folyamatosan valtozé koriilmények kozott egyre
jobban felértékelddik a megbizhatosag és kiszdmithatosdg. A dm-ben négy honapon 4t nem
emelkednek az éarak, igy a vasarloknak nem kell akciok utdn rohanniuk, hiszen barmikor is
térjenek be a drogériaba, kedvenc termékeiket a megszokott, kedvezd aron talaljak a polcokon.”

(Tokaji, 2024)

4.1.2. Az arérzékenység szerepe a sajatmarkas termékek értékesitésében

“A hazénkban is egyre nagyobb gondot jelentd inflaciéo novekedés hatdsira a legalapvetobb
termékek ara is magasabb lett az elmult évekhez képest. Ennek kdvetkeztében sajnos sokak
szamara az eddig kedvelt termékek mara mar a megfizethetetlen kategoriaba tartoznak. Ennek
kovetkeztében az emberek egyre tudatosabbak lettek a vasarlasi szokasaikat illetden, egyre
tobben akarnak sporolni, keresik a kedvezményeket, illetve kuponokat is haszndlnak — ez deriilt
ki a Rossmann+ VIP programjanak az adataibol, melynek torzsbazisa az elmult évben 200 ezer

fovel emelkedett.” (digitalhungary.hu, 2024)

“Az EY Magyarorszag reprezentativ kutatasabol az deriilt ki, hogy az aremelkedés hatasara a
magyarok tobbsége (a megkérdezettek 86%-a) igyekszik a kiadasait csokkenteni. Azonban az
inflacio ellenére is ugyanannyi okostelefont és mas elektronikai cikket vasarolnak a magyar
fogyasztok, inkabb a ruhazati cikkek és az utazasaikra szant kiadasait csokkentik. Eppen ezért
ebben az idészakban, amikor az inflacié szarnyal még fontosabb a hazai és nemzetkdzi
vallalkozasoknak kiemelkedd fogyasztoi élményt nyujtaniuk a vevoik részére, hiszen csak igy

tudnak versenyben maradni.” (Laszl6 & Palincsar, 2023)
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Az arérzékenység fontos szerepet jatszik a sajatmarkas termékek értékesitésében. A fogyasztok
altalaban érzékenyek az éarakra, és keresik a j0 mindséget megfizethetd aron. A sajatmarkas
termékek eldnye, hogy altaldban olcsobbak, mint a markas termékek, igy vonzdak lehetnek az
arérzékeny fogyasztok szamara. Azonban az ar nem az egyetlen fontos tényezd a fogyasztok
dontési folyamatdban, ¢és a sajatmarkas termékeknek versenyképes mindséget és csomagoléast

kell biztositaniuk ahhoz, hogy sikeresek legyenek a piacon.

Az arképzési stratégidk széles valasztékat lehet alkalmazni a sajatmarkas termékek piacan. Az
arképzési stratégia kivalasztasa fontos szerepet jatszik a termékek sikerében. Az arképzési
stratégidk kozott talalhatok olyan modszerek, mint az arrugalmassagra épiild arképzés, az
arversenyzO alapu arképzés, a penetracids arképzés és az érték alapt arképzés. Minden
stratégianak megvannak az eldnyei €s hatranyai, és az adott piacon alkalmazando6 stratégia

kivalasztasa az adott termék, piaci helyzet és fogyasztoi igények fliggvényében torténik.

A sajatmarkéas termékfejlesztési folyamat kulcsfontossagu szerepet jatszik a termékek
sikerében. A folyamat soran a vallalatnak ki kell dolgoznia egy olyan terméket, amely megfelel
a fogyasztoi igényeknek és elvarasoknak, mikézben versenyképes arat biztosit. A folyamat
soran a termék tervezése, tesztelése €s bevezetése torténik. A folyamat soran a vallalatnak
figyelembe kell vennie az arérzékenységet, a piaci trendeket és a fogyasztoi visszajelzéseket,

hogy sikeres terméket hozzon létre.

Osszességében elmondhatd, hogy a sajatmarkis termékek fontos szerepet jatszanak a
kiskereskedelmi piacon. Az arérzékenység, az arképzési stratégiadk és a termékfejlesztési

folyamat kulcsfontossagliak a sajatmarkas termékek sikerében.

A tavalyi év fordulatot hozott a kiskereskedelemben, tobbek kozott a drogériai szegmensben. A
vasarlok arérzékenységének novekedése miatt a hiiségprogramok és az ezekhez kapcsolddo
kedvezmények kulcsszerepet jatszanak a fogyasztok dontéshozatala soran. Mindekdzben a

kosarérték is nott atlagosan a Rossmann mérései alapjan.

A sajatmarkas termékértékesités forgalma minden kategoriaban jelentésen nétt 2023-ban, még
azokon a teriileteken is - példaul a haztartasi szegmensben -, ahol a forgalmat alapvetden a
nagyobb markdk hatidroztdk meg. Az online népszertisége is folyamatosan nd, egy atlagos
online kosar értéke 2022-ben a Rossmann esetében haromszorosa volt az {izletinek.

(trademagazin.hu, 2022)
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4.2. Promécio és kommunikacio

A promociok és kommunikaciok kiemelkedd fontossdgiiak egy vallalkozéas életében annak
érdekében, hogy elérjék a célkozonségiliket, noveljék ismertségiiket, és Osztondzzeék az
tigyfeleiket a vasarlasra. A promocid és kommunikécio stratégiaja magaban foglalja a reklamok,
az értékesitésOsztonzeés, a kozosségi média, a PR és a marketingkommunikacio kiilonbozo

eszkozeit és platformjait.

A hatékony kommunikacié lehetové teszi a vallalkozdsok szdmara, hogy meggy6zz¢ék oket a
termékek vagy szolgaltatasok értékérdl. Egy jol megtervezett és célzott promocios stratégia
segit a piaci versenyben, erdsiti a marka hirnevét és noveli a vasarloi elkotelezettséget, ezaltal

hosszl tavon is hozzajarul a vallalkozas sikeréhez.

Ezen kiviil a promo6cié és kommunikacié soran fontos a konzisztencia €s az egységes atadni
kivant tlizenet fenntartasa. A vallalkozasnak egyértelmii €és kovetkezetes lizenetet kell
kozvetitenie minden kommunikacios csatorndn, hogy ne csak felhivja a figyelmet a termékeire

vagy szolgaltatasaira, hanem meghatarozza a marka értékét és pozicionalasat is a piacon.

Manapsag a vallalkozdsoknak ki kell haszndlniuk az online kommunikaci6 és a kozdsségi
média nyujtotta lehetdségeket, amelyekkel sokkal egyszerlibben ¢és adott esetben
koltséghatékonyabban tudjak 0sztondzni a fogyasztokat a vasarlasra. Az online platformok
lehetdvé teszik a célzott reklamozast, az interakciot a fogyasztokkal, és lehetdséget adnak az
azonnali visszajelzésekre is. Az online jelenlét és az online reklamok segitenek bdviteni a
vallalkozasok potencialis vasarloéi korét, és koltséghatékony megoldast jelentenek a

hagyomanyos reklamtechnikak mellett.

Specifikusan a drogériak sajatmarkas termékeire vetitve a promotalas és kommunikacio
témakore talan még elérhetobbnek mondhat6, mint egyéb termékek esetén, hiszen az all a
legkdzelebb az adott vallalkozashoz, a sajat arculati elemeit viseli. Az adott vallalatnak mar
alapbdl vannak felépitett online kommunikacids csatornai, melyeken az adott termék, illetve

promocio konnyen kommunikélhat6 és sok emberhez eljuttathato.

Az lizletek stratégiaja folyamatosan fejlodik és alkalmazkodik a piaci valtozasokhoz és az
ugyfélpreferenciakhoz. A vallalkozasoknak figyelniiik kell az aktudlis trendeket €s technolédgiai
fejleményeket, illetve ezeket integralniuk kell kommunikacios stratégidjukba annak érdekében,
hogy hatékonyan ¢és versenyképesen tudjanak kommunikalni a célkdzonségiikkel és elérjék
iizleti céljaikat.
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4.2.1.

erer

Az altalam kijelolt harom tizletet szeretném vizsgalni ebben a pontban lasd 2. tadblazat. Minden

drogéria és lizlet egy adott sémat kovet altalanossagba véve, amely a vasarloi jutalmazasi

rendszer adott dsszeg elkoltése utan az iizletben. Ezzel igyekeznek hiiséget és kolcsonos

szimpatiat kialakitani a vasarloval.

alatt sokkal tobb pontot
gyljthet, mint kordbban.”

» DM terméktesztelés

Az érdekl6doknek
lehetdségiik adodik
jelentkezni terméket tesztelni.
Véletlenszertien keriilnek
kivalasztasra a jelentkezok

koziil.

vasarlas végdsszegébol.

» Parfiiméria és naturshop

gytijtékartya
,»Vasaroljon parfliméria
terméket vagy
natarkozmetikumot,
vasarlasat  pedig  Miiller
pecséttel jutalmazzuk!”

dm o4 Miiller RSSSMANN

’-.
» Active beauty program » Miiller szombat » Rossmann+
»A dm active beauty kartya | Minden hénap els6é | ,,A Rossmann+ a Rossmann
lehetdséget  biztosit arra, | hétvégéjén  megrendezésre | hiiségprogramja.
hogy vasarlasai utan | keriil a Miiller szombat, | A  hiiségprogramban a
megsokszorozza a kartydjan | amely 15% kedvezményt | Rossmann+
1évé pontokat, igy rovid id6 | nyujt a  vasarloknak a | kedvezménykartya

segitségével vehetsz részt,
amit azért alkottuk meg,
hogy még tobb kedvezményt
tudjunk biztositani neked.”

» Rossmand Babaprogram
A

program  kiilonb6zd

korcsoportoknak sz0106
termékek kedvezményekkel
O0sszevont tarhdza, aminek
szakértokkel

az anyagat

allitottuk Ossze.

2. tablazat: Drogériak promocioi
forras: sajat szerkesztés, 2024
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1. dm-drogerie markt:

Az active beauty program egy sokak altal kedvelt hiiségprogram, amely egy pontgyiijtd
rendszer 1ényegében. Alapvetden 300Ft elkdltése utan jovairddik a hiiségkartyan 1db dm active
beauty pont. Melyet visszavaltva (1 pont = 3 Ft) kedvezményt kaphatunk. Tehat ha 6sszegytilik

100 db hiiségpont, az visszavaltva 300 Ft kedvezményt jelet a vasarlo szamara. lasd 4. abra

15:08 wl T -

Ogyféifiok

@ Bevisaribkstim
© Megrendeléseim
Q dm azietem

B active beauty

- Sajat ok
© ULgytétszolgatat

© ogi tudnivalok

15:08 al T -

0KP (+)

o Q)

Aktivilis

25%P D()V(’

15:08 o T -

Q Keresés és taldlatok

o
;.4

Ujra megvasarolna?

Mir megvdsieolt termékek

<
2
A
<&

» |,E

2023. oktdber 11.
19:00

A
_PONT

dmLIVE Shopping - Férf arcapolds Balea MEN
termékeikel, vendégink Dobai Aty

.

4. abra: dm applikacioja
forras: dm applikacio, 2024

Ez mar dnmagaban is igen kedvezd ajanlat lehet, de a dm szokott bonusznapokat / heteket
tartani, ahol pontszorzokat kaphatunk egy adott markara, vagy legkedvezobb esetben a vasarlas
végosszegére is kiszabhatnak pontszorzot. Ez ennyit jelent, hogy ha példaul a Colgate 35x
pontszorzot kap az adott napon, akkor egy 600Ft-os Colgate termékre alap esetben 2db pont
jarna a vasarlonak, de a pontszorzo beaktivalasanak segitségével ez 35x2 azaz 70 pontot fog
érni. A pontszorzokat a dm beauty applikacioban lehet beaktivalni, tehat ez is arra 6sztonzi a
vasarlot, hogy a hiiségkartya birtoklasan feliil még az applikaciot is toltse le és ott is kovesse az

aktualis kedvezményeket, reklamokat és promociokat.

2. Miiller Ltd. & Co.:

A Miiller jelenleg egyetlen promdcidval rendelkezik a vasarloi szdmara, amely az ugynevezett

Miiller szombat, amit idészakosan szokott meghirdetni. Gyakran az iskolakezdés-, karacsony-,
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vagy gyereknap eldtt szoktdk tartani, ahol a vésarlds végosszegébdl 15% kedvezményt

biztositanak dsszeghatartol fliggetlentiil.

Korabban emellett allandé kuponkedvezményt is biztositott a Miiller vasarloi szamara, amelyet
sajnos a Covid kovetkeztében besziintetett. Ez a kedvezmény minden vasarlas utan jart, a blokk

0sszegének 3%-a a kdvetkezo vasarlas soran levasarolhatd volt.

3. Dirk Rossmann GmbH:

A Rossmann drogéria sajat applikacioval rendelkezik, amelyben minden honapban egyszer van
lehetéség egy virtualis sorsjegy lekaparasara. Emellett a hliségkartya segitségével pontokat
lehet gylijteni, melyeket be lehet valtani kedvezményekre. Minden negyedévben egy
promocioval késziill az iizlet, amely az évszakra jellemzo termékeket arul, melyeket a pontok
segitségével toredék aron lehet megvasarolni. Ez lehet példaul télen pléd, illatgyertya stb.
Illetve a vasarlasok utan, ha negyedéves szinten elériink szinteket (bronz, eziist, arany), azok
figgvényében valtozik az elérhetd ,, VIP kuponok” mennyisége és nagysaga. Minden regisztralt
tag, el6z0 negyedéves koltését leszamitva, kap 4x10% végosszegbdl levonandd kupont. Az

egy¢b elérhetd kuponok listaja pedig hetente valtozik a kindlattol fliggben 1asd 5. abra.

Rossmann+ Q €~ Rossmann+ Q Ressmann+ Q

Kuponkézpont L

Elérhetd

Rossmann+ kirtya Online- és bolti vasarldsnél is felhaszndlhat (e Még legaiion 12 061 forintért kell visdroinod. hogy
Exlist VIP tag lhwss

35% kedve a A Rossmann+ dltal megspéroltal

B 1067 Feeot
spéeoltdl meg eddi cbben & negyedinten
PP
~* J spécoltit meq eddin ebben az évben
esé
-y Kordbbi vasdrlisaim
VIP kuponok

. Gkbdik?
Mi az a Rossmanns és hogyan mdkodik Csak arlis:

Rossmann+ tagsdgom

P Jelenleg Bronz VIP tag vagy!
W cecember 31-ig

2 db 10%-0s végdsszegi kupon

Negyedéves kiltésem: 12 939 Ft
Jolanlag drvényes: 2023, okedber 1. - docamber 31

janudr 1-8t Bronz VIP tag maradsz

5. abra: Rossmann applikacioja
forras: Rossmann applikacio, 2024
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4.2.2. AziizletlAincok kampanyanak megfelelo termékfejlesztési stratégiak

Az tlzletlancok (vagy nagyobb iizleti egységek) koncepcidja szerint azonos aruk vagy
szolgaltatasok értékesitése torténik tobb kiskereskedelmi egységben, amelyek az iizletlanc
tagjai. Ennek megfelelden a termékfejlesztési stratégidk is az egységes ¢és koordinalt

termékkinalat kialakitasara és értékesitésére 6sszpontositanak.

Az alabbiakban bemutatok néhany olyan termékfejlesztési stratégiat, amelyek az iizletlancok

kampanyanak megfeleloek:

- Vallalati markastratégia: Az tizletlancok koncepcidjanak fontos eleme az egységes
vallalati markastratégia. Ez azt jelenti, hogy az Osszes taglizlet azonos markanevet és
logot hasznal, és az egységes arculatot koveti. Ezzel lehetdség nyilik a termékkinalat
egyseégesitésére, a kiilonbozd helyszinek kozotti Osszehangoldsra és a fogyasztoi

tudatossag novelésére.

- Termékfejlesztési folyamat: Az iizletlancoknak szabvanyositott termékfejlesztési
folyamatot kell alkalmazniuk, hogy az Osszes tagiizlet szamara egységes mindségi
termékek allithatoak eld. A folyamat magaban foglalja az el6z6 fejezetben foglaltakat

(Otletgeneralast, a piackutatast, a tervezést, a fejlesztést, a tesztelést és az értékesitést).

- Adatkezelés és analitika: Ezek a ldncok nagy mennyiségi adattal rendelkeznek,
amelyeket hatékonyan lehet felhasznalni a termékfejlesztési stratégiak kidolgozasahoz.
Az adatok alapjan az TUzletlancok azonosithatjdk a fogyasztoi igényeket és

eldrejelzéseket készithetnek a jovobeli trendekrol.

- Kozosségi média €s visszajelzések: A nagyvallalatok szamara a kozosségi média és a
visszajelzések kiemelkedd fontossaggal birnak a termékfejlesztési stratégidk
kidolgozasaban. Az iizletlancok nyomon kovetik a fogyasztoi véleményeket és aziigyfél
visszajelzéseket a kiilonbozé platformokon (online formaban foként kérddivek
formajaban, akar hirlevélben kikiilve), és azokat felhasznaljak a termékfejlesztési

folyamatok soran.
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»A nemzetkozi integracios stratégiat alkalmazo vallalatok csoportjaval szemben a masik
sz¢élsdséges eset az, amikor a nemzetk6zi szinten miikddé cégek a nemzeti igényekhez igazodo
stratégiat kovetnek. Ezek a cégek leany vallalataiknak joval nagyobb autonémiat adnak, hogy
azok megfelelhessenek a helyi piaci feltételeknek. Az a képesség, hogy az adott vallalat képes
gyorsan reagalni az orszdgonként eltérd, valtozo preferencidkra és a kozigazgatasi szabalyozas
valtozasaira, a nemzetk6zi szempontbdl rugalmas vallalat szamara eldényt biztosit azokkal a
nemzetkozi cégekkel szemben, amelyek nemzetkozi integraciés politikat folytatnak. Ugyanis
amig az integralt vallalat nem képes gyorsan modositani miikodési feltételeit egy adott orszagon
beliili anélkiil, hogy ezzel ne fenyegetné a tobbi lednyvalla lat miikodését is, addig a rugalmas
vallalat igen. Egy Nagy-Britanniaban fel meriilé probléma veszélyeztetheti az Escort teljes
termelését, mig ha az egyes orszagokban egymastol teljesen eltérd autdkat gyartananak
(nemzeti igényeket figyelembe vevé megkozelités), akkor a nagy-britanniai problémak
kizardlag ide korlatozddnéanak, €s nem befolyasolnak a vallalat globalis tevékenységét.” (Fiilop,

2001, old.: 83-84)

4.2.3. Areklamozas és promocio hatékony eszkozei

A reklamok és promoéceidk hatékony eszkdzei kiilonbozé csatorndkon és modszerekkel érhetdk
el, amelyek lehetévé teszik a vallalkozasok szamara, hogy célzottan eljuttassak iizenetiiket a

célcsoportjuk felé és noveljék a marka ismertségét. Ezen eszk6zok kozé soroljuk példaul:

1. A digitalis marketing: A kozdsségi média ¢és online reklamok segitségével célzottan

érhetjiik el a potencialis vasarlokat a digitalis térben.

- Kozosségi média: A Facebook, Instagram, TikTok, Youtube stb. k6zdsségi meédia
platformok hatékonyan hasznalhatok a markaismertség novelésére, az érdeklodokkel
val6 kapcsolatfelvételre és a termékek promociojara. Illetve az influenszermarketing is
ebbe a kategoriaba sorolhat6.

- Online reklamok: Kijelzé hirdetések (Display Ads), keres6hirdetések (Search Ads),
bannerek és pop-up hirdetések és egyéb online hirdetési formak segitenek célzottan
eljuttatni az lizenetet a potencialis vasarlokhoz mar-mar tilzottan is célzottan. Ezzel
kapcsolatban felmeriilt sokakban, hogy esetlegesen lehallgatnak minket, hiszen egy
barati beszélgetés soran ha elhangzik egy kulcsszo, par 6ran beliil megjelenik egy azzal

kapcsolatos hirdetés a mobilunkon. ,,Azonban ahelyett, hogy lehallgatndk és tarolndk
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beszélgetéseinket, ahogy azt sokan feltételezik, az alkalmazasok, a telefon, az ora, a
jatékkonzol, a szamitogép, de akar még a mosogeép €s a fritéz is mohon gyiijt minden
adatot, amit csak lehet. Ilyenek a helymeghatarozasi informécidk, a keresési, a
bongészési, a vasarlasi elézmények ¢és a fizikai interakciok (azazhogy fizikailag hogyan

hasznal egy adott eszkozt).” (Kovacs Z., 2023)

,,Ot-hat évvel ezeldtt a célkdzonségiink figyelme még adott volt. Ha egy marketinges ]
tartalmat jelenitett meg, biztos lehetett abban, hogy el is fogjak olvasni. Ez ma mar nem

1gy van.

Egy hagyomanyos bolcsesség szerint a marketing nem mas, mint a befolyasolas és
meggy6zés mivészete. Azok a Facebook-marketingesek, akik befolyasolassal,
meggy0dzéssel foglalkoznak ahelyett, hogy miként kelthetnék fel a célkdzonségiik
figyelmét, soha nem lesznek képesek befolydsolni vagy meggydzni annak tagjait, mert

nem fogjak megnézni a videoikat, vagy elolvasni a blogbejegyzésiiket.

A figyelem hianycikké valt, és nagyon is hajlamosak vagyunk azonnal megszabadulni

azoktol a tartalmaktol, amelyek szerintiink nem adnak at szamunkra értéket.

Mig az 1970-es években egy atlagember naponta 6tszaz hirdetéssel taldlkozott, mara ez
a szam Otezerre nott. Nagyon kifinomult fogyasztokka valtunk, a radarunk arra van

beallitva, hogy elkeriiljiik a nemkivanatos hirdetéseket.

Ha az lizeneted elvegyiil a tomegben, te is elvegyiilsz, és végiil elveszel.” (Kusmich,

2018, old.: 88)

A hagyomanyos média: Még a 21. szdzadban is nagy hatdssal vannak a keresletre a

hagyomanyos médiaban megjelend hirdetések. Széles koézonséghez juttatjak el
iizenetiiket, fliggden a célcsoportok szokasaitdl.

Televizios reklamok: Altaldban magasabb koltségiiek lehetnek, de tovabbra is az egyik
leghatékonyabb modszer a szélesebb k6zonség elérésében. Negativuma, hogy nehezen
célozhat6 be egy adott érdeklddési csoportra, illetve a tévénézok gyakran elkapcsolnak
a csatornar6l, amikor reklamblokk kovetkezik ezaltal csokkentve a reklam
hatékonysagat. Sok emberben ellenérzékenységet valthat ki, amikor ezek a

reklamblokkok kovetkeznek a csatornakon.
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- Radié: A radios reklamok jo valasztds lehetnek, kiilondsen helyi vagy teriileti

promociokhoz. Viszont ez a reklamforma kevésbé hatékony napjainkban, mint tarsai.

3. Akozvetlen marketing:

- E-mail marketing: Az e-mail kampanyok lehetové teszik a személyre szabott iizenetek
kiildését, és segitenek fenntartani az tigyfélkapcsolatot. Illetve a személyes, iddszakos
promociok elérését is.

- Direkt levélszoras: Fizikai promdécids anyagok, mint példaul szorolapok, katalogusok,
kozvetleniil juttathatjak el az iizenetet a potencidlis vasarlokhoz. Napjainkban egyre

kevésbé mondhatd hatasosnak ez a modszer.

4. Az értékesitésOsztonzeés:

- Kuponok és kedvezmények: Fizikai vagy online kuponokat/kddokat alkalmazva a cégek
Osztonzhetik a vasarlokat és szimpatiat ébreszthetnek benntik.

- Hiségprogramok: A hiiségprogramok ¢és visszatéritési lehetdségek hosszi tavu tigyféllé
valasra 0sztonozhetik a vasarlokat, melyet korabbi vazlatpontomban specifikusan is

vizsgaltam a valasztott drogériakra.

5. Az eseménvyek és szponzoraciok:

- Kiemelt események: A rendezvények, példaul vasarok, kiallitdsok, bemutatok
lehetdséget teremtenek a személyes kapcsolatok kialakitasara a potencialis vasarlokkal.
- Szponzoracid: Egy-egy esemény, sportcsapat vagy kezdeményezés tamogatasa révén a

vallalkozasok pozitiv megjelenést érhetnek el a célzott kozonségilik korében.

Egy hatékony promocios- €s reklamkampany azonban mindig a célcsoport igényeihez, a termék
jellemzdihez és az elérhetd koltségvetéshez igazodik. A vallalkozasoknak figyelembe kell
vennilik a digitalis vilag fejlodését és az iigyfelek viselkedésének valtozasait a kivalasztott

eszkozok és csatornak megvalasztasakor.

4.2.4. Asajatmarkas termékek promocidja az online térben

Az online promociok lehetdséget nyujtanak a drogéridknak a célzott és interaktiv

kapcsolatfelvételre a fogyasztokkal. Kifejezetten napjainkban, amikor mindenki az online
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térben tolti az ideje tulnyomo tobbségét. Nem olvasnak mar a fogyasztok irott sajtot és a radios

hirdetések korszaka is ledldozoban van.

A vallalatnak 1dérdl idore feliil kell vizsgdlnia, Gjraértékelnie, hogy internetes oldalai még
mindig vonzok és hasznosak-e a felhasznaloknak. Ennek megallapitasara igénybe lehet venni
webhelytervezd szakemberek segitségét. Ennél is fontosabb azonban a felhasznalok véleménye,
akiket kozvetleniil meg lehet kérdezni arrol, hogy mi tetszik nekik az oldallal kapcsolatban és
mi nem, s akitdl tandcsot Iehet kérni a fejlesztésre vonatkozdan. (Jain-D.C., P., & S.M., 2003,

old.: 119)

Digitalis marketing stratégia:

Fontos, hogy minden drogéria (Miiller, Rossmann, dm) esetében kialakitasra keriiljon egy
atfogd  digitalis marketing stratégia, amely tartalmazza a kozOsségi média,
keresOmotoroptimalizalas (SEO), és egyéb online marketing eszk6zok hasznalatat. Az online
tér lehetdséget nyujt a koltséghatékony, rugalmas €s célzott hirdetési kampanyokra. Melyet a

vallalatok eldszeretettel hasznalnak is.

Ko6z06sségi média hirdetések: A vallalkozasok kihasznaljdk a kozosségi média platformokat

(példaul Facebook, Instagram, ¢és napjainkban egyre inkabb a TikTok-ot is), hogy hirdetéseiket
célzottan mutassdk be a sajatmarkéds termékek irant érdeklédd felhaszndloknak. Ezeken a
feliileteken egyszeriibb kapcsolatot teremteni a fogyasztokkal, és az esetleges megosztasok,

hozzaszolasok révén novelni a marka ismertségét.

5 -
N4 al T - ma - T -

L4 Rossmann Magyarorszag Q Q
< dm_magyarorszag Q2 dm_magyarorszag ©
o 1965
@dm.magyarorszag @rossmann_hungary Dejoayzés
20 499E  2592E 18 1SALR: 13IM

dm Magyarorszag

It
m R ?
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dm Magyarorszig hivatalos oldalagd

@ htps:iimven.dm. b

(P birbpokss (P sakaritds 9 dm recopt O

6. abra: dm és Rossmann social média platformjai
forras: https.//www.instagram.com/dm_magyarorszag/? hl=hu,
https.//www.instagram.com/rossmannhungary/, https.//www.tiktok.com/(@rossmann_hungary,
https://www.tiktok.com/(@dm.magyarorszag , 2024
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https://www.instagram.com/dm_magyarorszag/?hl=hu
https://www.instagram.com/rossmannhungary/
https://www.tiktok.com/@rossmann_hungary
https://www.tiktok.com/@dm.magyarorszag

Amint latszodik is, a dm nagyobb online népszeriiségnek orvend az Instagramon, viszont a
Rossmann TikTok platformja joval felkapottabb lasd 6. abra. Ez utébbi kdszonhetd annak, hogy
az utobbi idékben tobb nyereményjatékot is futtattak ezen a feliileten, melynek részvételi
feltétele a drogéria TikTok oldalanak kovetése volt. A Miillerhez sajnos nem talaltam

semmilyen magyar online platformot sem.

Instagramon kovetheté mérdszamok promociok kapcesan:

- Forgalomkdveté mutatok: A linkre tortént Osszes kattintas osztva a véleményvezér
kovetdinek szamaval. Ez az un. FTR egy egyszerli rendszer, amely megmutatja mely
influenszerrel érdemes folytatni a munkat.

- Konverzios mutatok: Az 0sszes vasarlas vagy feliratkozas osztva a forgalommal.

- Egy latogatora jutd koltség: A teljes promocio koltsége osztva a weboldalra vagy
értékesitési csatornara érkezo forgalom/latogatok szamaval.

- Haszonszorzo6: A teljes jovedelem osztva a promdcio koltségével.

- Kép/képalairas teljesitménye: Adott képek vagy képalairasok hozzaszolasainak és
kedvelésének mennyisége, ami egyenértékii az Instagram poszt- vagy promocio altal
kapott 6sszes elkodtelezddéssel.

- Déatum és idépont: Mely napokon fut jobban, mely napokon kevésbé a promocio.

- Promocid hossza

(J. M., 2018, old.: 168-169)

»A célkozonség elérésével, és a figyelemfelkeltd tartalommal hirdetésnek hala begylijtott
adatok felhasznalasaval kiemelkedd eredményeket érhetsz el. [gy teljesen legalisan tehetsz szert
akar jelentds bevételre is — anélkiil, hogy ki kellene jatszanod az Instagram szabalyzatat,

Azonban a kézzelfoghato sikereket sok tényezd befolyasolja.

Az Instagramon keresztiil lehetdség van egy-egy konkrét poszt kiemelésére" (boost) - ilyenkor
a tartalom nagyobb eséllyel éri el a célkdzonség tagjait. Bar ilyenkor a poszt sikeres lesz, a
fizetett hirdetésekre vonatkozo stratégidban ne ez legyen a bevett moddszered. Sokkal
latvanyosabb eredményeket konyvelhetsz el. ha a Facebook Business Manager hasznalataval
alakitod ki reklamkampanyaidat, majd a statisztikdk elemzése utdn hatékonyan moddositod

hirdetéseidet, hogy még inkabb elnyerjék a kozonség tetszését, lav fiokod organikusan valtozik
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A két megkozelités kiilonbséget talan ugy lehet a legjobban érzékeltetni, ha az egyiket egy
nyirogéphez, a masikat részvények vasarlasahoz hasonlitjuk. Az egyik egy gyors, atgondolast
nem igényld megoldas, mig a masik egy hosszl tavu befektetés, amelyhez eldzetes kutatas €s

tervezés sziikséges. Jobb, ha az utobbi mellett teszed le voksodat.” (J. C. , 2021, old.: 219)

Online keres6motorok hirdetései:

Az online keresémotorok (példaul Google Ads) hirdetései révén a vallalkozasok az internetes
kereséseknél eldrébb keriilhetnek, igy novelve a drogéria termékeinek lathatosagat és

népszerliségeét.

Kiemelt tartalomkészités:

Tartalommarketinggel, beleértve a blogokat, cikkeket, videokat és egyéb hirdetési formakat,
eldsegithetjiik a vasarlok 0Osztonzését a termékiink megvésarlasara. Mint példaul, egy
termékbemutatd vided segitségével, tapasztalatok és benyomasok kozlésével segithetiink a
vasarlonak eldonteni, hogy sziiksége van-e a mi termékiinkre. Ezaltal egy testkozelibb élményt

kaphat a termékiinkkel kapcsolatban.

"A j6 mindségl képek kulcsfontossagliak a fizikai termékek Instagramon torténd eladasahoz.
Minden képben legyen valami egyedi! Ha modellel dolgozol, csindltass vele valamit. Az
élettelen emberek nem tesznek jot az eladasnak! Probalj olyan hatteret haszndlni, amelyik
innovativ, ugyanakkor kiemeli a termék pozitiv tulajdonsagait. Csakagy, mint a digitalis
termékek promocidjanal, a kép ne nézzen ki "hirdetésnek", inkabb legyen az Instagram-

kornyezet természetes része." (J. M. , 2018, old.: 191)

Erre nagyon jo példa a Rossmann egyik legutobbi reklamkapmanya, melybdl ime néhany

képkocka:
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7. abra: Rossmann reklamfilm
Sforras: https://www.youtube.com/watch?v=-TZmxMqEAfU, 2024

Jol lathato, hogy a modellek éppen valamit csinalnak, a hattér és minden egyéb szines, kitlinik

a tobbi reklam koziil.

Influenszer marketing:

Napjainkra az egyik leginkéabb elterjedt online promocios, hirdetési forma lett ez a tipus. Amint
az el6z6 pontban is latni lehet, nagy az online social platformokon a Rossmann és a dm
jelenléte. Gyakran alkalmazzak az influenszerekkel torténd hirdetést és promotalast, ezaltal
még tobb fiatalhoz van lehetdsége eljutni a markaknak. Gyakran ezeken a platformokon a
sajatmarkas termékeiket promotaljak influenszerekkel a drogéridk. Vannak olyan vide6 trendek,
hogy az adott influenszer bemegy a drogériaba ¢és bemutatja a sajat kedvenceit az tizlet
sajatmarkas termékeibdl. Ezaltal is 6sztondzve a fogyasztokat, illetve uj termékek bemutatasat.
Magam is vasaroltam mar ilyen videok alapjan, sot, engem ezek tudnak a leginkdbb 6sztondzni
a vasarlasra és ezzel nem vagyok egyediil, a korosztalyom java igy vélekedik — legalabbis az

ismeretségi korombdl -.

E-mail marketingkampanyok:

Az e-mail marketing kampanyok révén a vallalkozasok folyamatos kapcsolatban maradhatnak
a vasarloikkal, tajékoztathatjdk oket az 1) termékekrol, kiilonleges ajanlatokrol ¢és
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eseményekrol. Azonban ezek az emailek sok esetben tolakodoak lehetnek €s a fogyaszto letiltja

ezeket, esetleg hajlamosak spam-ként kezelni.

Online versenyek és kihivasok:

Online versenyek ¢és kihivasok futtatdsdval a drogéridk nem csak a vasarloi elkotelezettséget

erdsithetik, hanem a sajatmarkas termékek szélesebb korti megismertetését is elérhetik.

Nagyon jo példa erre a Rossmann, ahol negyedévente alkalomhoz il116 szimbolumkeresd jatékot
hirdetnek meg az appban. Ezéltal 6sztonzik a vasarldikat arra, hogy telepitsék a Rossmann
applikéciot és ott vegyenek részt a nyereményjatékban. Azon fogyasztok, akik minden
szimbolumot iddben megtalalnak, bekeriilhetnek egy sorsoldsba, ahol a f6dij és nyeremények

mindig valtozatosak.

R@SSMANN
ngmv#_

Keresd meg a sziveket a mobil
appban és nyer;j!

1 ntin 3
Részletek a jték weboldalan!

8. dbra: Rossmann "Keresd meg a sziveket"
forrds:

https://shop.rossmann.hu/?gad source=1&gclid=CiwKCAjw17qvBhBrEiwA1rU9w9T1ddk94CUjVVNPzcd

mQwleGMJUSWYITpE-GOrY8ixwlBIf5-YkQhoC7rMQAvVD BweE, 2024
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https://shop.rossmann.hu/?gad_source=1&gclid=CjwKCAjw17qvBhBrEiwA1rU9w9T1ddk94CUjVVNPzcdmQwleGMJU5WY1TpE-GOrY8ixwlBlf5-YkQhoC7rMQAvD_BwE
https://shop.rossmann.hu/?gad_source=1&gclid=CjwKCAjw17qvBhBrEiwA1rU9w9T1ddk94CUjVVNPzcdmQwleGMJU5WY1TpE-GOrY8ixwlBlf5-YkQhoC7rMQAvD_BwE

Ezen feliil lehetéség van a vasarloknak minden honapban egyszer a ,Kaparj és nyerj”
promocios jatékban részt vennilik. Mely soran online kaparhatjuk le az adott havi

szelvénylinket, majd valaszthatunk 3db random kedvezménykupon koziil egyet.

Az online térben torténd sajatmarkds termékpromocio lehetdséget kindl a kozvetlen
kommunikéciora, a fogyasztok véleményeinek és visszajelzéseinek azonnali reflektalasara, ami

eldsegiti a hossza tavi fogyasztoi kapcsolatok kialakitasat €s a markahtiség erdsitését.

Példaul a dm 2022 8szén inditotta el a dmLIVE Shopping kezdeményezését a dm Appon beliil.
Ahol €16 kozvetitések is varjak a vasarlokat: a dmLIVE Shopping meghivott szakértokkel
beszélget a szépségapolassal, taplalkozassal és ¢életmdddal kapcsolatos témakrol. A dm
szépségapolasi hliségprogramjanak 2022-es mérések alapjan 1,7 millio tagja volt, és ebbdl
89%-uk rendszeresen haszndlja a szépségkartyajat. Ez a szdm napjainkra csak névekedhetetett,

de ezzel kapcsolatos naprakész informaciok nem allnak a rendelkezésemre.
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9. abra: Rossmann "Kaparj és nyerj!"
forrds: Rossmann app, 2024

4.3. Fogyasztoi magatartas

A fogyasztdi magatartas alatt azon folyamatok ¢és tevékenységek Osszességét értjiik, amelyek
hatasara egy egyén vagy csoport dontéseket hoz és cselekszik a termék vagy szolgaltatas
vasarlasa, hasznalata vagy elutasitasa soran. Ez, a fogyasztoi viselkedés elemzésében és
megértésében segit, figyelembe véve a kiilonb6zdé pszichologiai, szocioldgiai €s gazdasagi
tényezoket, amelyek befolydsolhatjdk a vasarlok dontéseit. A fogyasztdi magatartas

tanulmanyozza az egyének vasarlasi preferencidit, attitiidjeit, szokasait és azokat a

32



folyamatokat, amelyek alapjan dontéseket hoznak a piacon elérhetd termékek €s szolgaltatasok
megvasarlasa soran. Ennek a megértése és tanulmanyozasa kulcsfontossagu a vallalkozasok

szamara annak érdekében, hogy hatékonyabb marketingstratégiakat alakithassanak ki.

»Az egy haztartdsban €16k alapvetd jellemzdje, hogy a rendelkezésre allo pénzbdl kozdsen
gazdalkodnak. A pénzgazdalkodas kozos dontéseket tételez fel, amikor lehetdleg konszenzussal
sziiletnek a gazdalkodast — vasarlasi, fogyasztasi, megtakaritasi szokésokat - befolydsold
elhatarozdsok. A csaldd minden tagjanak van valamilyen szerepe a vasarlasi dontés
meghozataldban. A legtobb vasarlasi szitudcioban egy személy végzi a beszerzést, bar az is
megfigyelhetd, hogy a nagybevasarlasokban a csaldd minden tagja részt vesz. A
marketingszakemberek szaimara fontos informacio, hogy az egyes csaladtagok milyen szerepet
toltenek be a vasarlasi folyamatban. A szerepek lehetnek: kezdeményezd, befolyasolo,

dontéshozo, beszerzo és fogyaszto.” (Hofmeister-T., 2018, old.: 132)

A vasarlasi dontési folyamata:

A fogyasztoi magatartds soran tanulmanyozzuk azt a folyamatot, amelyet egy vasarlo végigjar
egy termék vagy szolgaltatds megvasarlasa esetén. Ez dltaldban tobb 1épésbdl all, beleértve az
szilkkség felismerését, az informaciogyiijtést a megvasarolni kivant termékrdl, az
alternativak/versenytarsak termékeinek felmérését és mérlegelését, a dontést és azt ezt kdvetd
kiértékelést.

»Az értékesités soran az a célunk, hogy minél konnyebben €és minél gyorsabban ko6zds
hulldmhosszra tudjunk keriilni az iizleti partneriinkkel. A kinalati piac legfontosabb jellemzdje,
hogy versenyhelyzetet teremt az eladok kozott. A felkinalkozd lehetdségek koziil a vevd
szabadon valaszthat. Azt, hogy a vasarlo ki mellett dont, nagyon gyakran érzelmi alapu

dontések motivaljak.

Sok esetben a racionalis dontések mogott is érzelmi elemek bujnak meg, amit a vevé meg sem
fogalmaz magaban. Amikor valaki észérvek alapjan hozza meg a dontését, akkor valdjdban az
érzelmi elkotelezettségét racionalis érvekkel tamasztja ald. Minden kiilsé hatdsra, ami
benniinket ¢ér, el0szor érzelmileg reagalunk, és érzéseink fogalmaztatjdk meg velliink a

gondolatainkat, racionalis érveinket.
Az érzés, amelvet az iizleti partneriinkben kivalthatunk. haromféle lehet:
- pozitiv,
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- negativ,

- bizonytalan.

A szamunkra kedvezO dontés elérése érdekében szeretnénk pozitiv benyomast kelteni a
potencidlis, és a mar meglévd vevdinkben. Ezt akkor érhetjiik el legkonnyebben, ha ismerjiik,
hogy egyes emberekre hogyan hat kommunikéacionk. Milyen modon tudjuk 6nmagunkat ¢€s
termékiinket a legkdonnyebben elfogadtatni a vevOvel, €s hogyan ¢ébreszthetiink benne
szimpatiat?

A domindns érzékelés szempontjabol az emberek hdrom nagy csoportba sorolhaték. E harom

csoport a kovetkezo:

- vizualis tipus (60%),
- auditiv tipus (25%),
- kinesztetikus tipus (15%).”

(Kovécs & Vaszari, 2013, old.: 170)

Motivacio és szukségletek:

A fogyasztdi magatartas elemzése soran, azt is meg kell figyelniink, hogy milyen tényezdk
motivaljak a fogyasztokat a vasarlasra. Ehhez a ponthoz kapcsolédik a Maslow-féle piramis,

melynek 06t szintje az emberi sziikségletek hierarchidjat mutatja be.

Abraham Maslow meghatarozasa szerint az embereknek 6t kiilonb6z0 szintli sziikségletiik van,
amelyeket egy hierarchia-rendszerben foglalt 6ssze. Ezek a sziikségletek alulrol felfelé haladva
a fiziologiai, biztonsag, szeretet/valahova tartozds, tisztelet és Onbecsiilés, valamint az

onmegvalositas.

A higiénés termékek, mint példaul a szappan, sampon, fogkrém ¢€s egyéb tisztalkodasi és
egészségmegorzési termékek, a fizioldgiai sziikségleteket elégitik ki. Ezek a termékek
segitenek az embereknek fenntartani a fizikai egészségiiket és tisztasagukat, ami az alapvetd és

egészségiikhoz kapcsolodik.

Az alapvet6 sziikségletek, mint a fiziologiai és biztonsagi, mindig prioritast élveznek, és ezekre
a termékekre mindenki igényt tart. Tehat a drogérias higiénés termékek megvasarlasa a

fogyasztok életében rendszeres ¢s sziikségszerii cselekvés.
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Ezért a fogyasztok vasarlasi dontéseit és viselkedését befolyasolja, hogy melyik sziikségletiik
van éppen a legfontosabbak kozott a Maslow piramisban és ennek megfelelden valasztanak

higiénés termékeket, hogy kielégitsék ezeket a sziikségleteiket.

/

/ Onbecsiilés, masok \\
megbecsiilése

Szeretet és valakihez vald tartozas

;// Fiziologiai sziiksegletek \\\
/ taplalkozas, légzés, hémérséklet, higiénia, pihenés, stb. \

\,

10. abra: Maslow piramis
forras: Maslow Piramis - A sziikséglethierarchia - Papp Gabor (pappgab.com), 2024

Fogyasztdi attitidok és értékek:

Ebben az esetben azt vizsgaljuk, hogy hogy milyen attitiidok ¢€s értékek vezérlik a fogyasztot
vasarlasi dontései meghozatala sordn. Mint példaul az arérzékenység, markahiiség,
kornyezetvédelem. Ezek az attitlidok ¢és értékek befolydsolhatjdk a marka preferencidkat, a
termékvalasztast és a vasarlasi szokasokat. Ezért is jo, ha egy drogéria tud tobbféle opcioval
szolgélni egy adott termékbdl példaul szappanbol vegan, allatkisérletmentes, tjrahasznositott

csomagolasu vagy olcsobb opcidt.
"Csoportkapcsolatok:

Bizonyos fokig minden egyes emberre befolyast gyakorolnak annak a csoportnak a tagjai,
ahova tartozik. A csoport befolyasold szerepe az egyének attitiidjére kiilondsen a

referenciacsoportok esetében erds.

Példaul a termékek, a magatartdsi normak, a haboru stb. iranti attitlidiinket er6sen befolyasoljak
azok a csoportok, amelyeket értékeliink, és amelyekkel azonositjuk magunkat. Szamos csoport,

beleértve a csalddot, munkahelyi és trsasagi csoportot, a kulturalis és szubkulturalis csoportot,
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nagyon is fontos az egyén attitiidjének kialakitasaban és formalasaban. " (Hofmeister-T., 2018,

old.: 244)

Vasarlasi csoportok és szegmensek:

Itt azt vessziik figyelembe, hogy hogyan csoportosithatok a fogyasztok kiillonb6z6 demografiai,
pszichografiai vagy viselkedési jellemzok alapjan. Ezek a csoportositasok és szegmensekbe
rendezséek segithetnek a vallalkozasoknak a hatékonyabb ¢és célzott marketingstratégia

kidolgozasaban.
Vannak példaul az:

- altalanos, -

- 0Okologiailag tudatos, -
- prémium/luxus, -

- csaladi, -

- kényelem orientalt vasarlok.

Vasarldi élmények és elégedettség:

A vasarléi élmények ¢és az elégedettség meghatdrozzak a vasarloi viselkedést ¢és
hozzajarulhatnak a hosszitavi markahiiséghez is. A pozitiv vasarléi élmények és a magas
elégedettségi szint hozzasegithetnek a vallalkozas sikeréhez és a fogyasztoi kapcsolatok

kialakitasdhoz.

Ezen pontok alapjan tehat a fogyasztoi magatartas vizsgalata, kiértékelése és szem el6tt tartasa
nagyban segithet a vallalatok szdmara abban, hogy pontosabb képet kaphassanak a varalokrol
¢s ezaltal célzott marketingstratégiakat alakithassanak ki mely hozzasegitheti ket a lojalis
vasarlobazis kialakitdsahoz. A vasarl6i magatartasok vizsgalata a drogéridk esetében még

inkabb érdekes lehet, ezt fogom a kdvetkezd pontban vizsgalni bévebben.
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1. Vasarloink

2. Akikkel mar folynak a
targvalasok

3.

Nem 1smert,
potenciahis vasarlok

4. Ismert, potencialis
tgyfelek

11. abra: A piacfeloszias dinamikus dbrdzoldsa
2024. forras: sajat szerkesztés

,»Ha elfogadjuk, hogy a piac 4llandé mozgéasban van, akkor ebbdl az kdvetkezik, hogy az egyes
teriiletek mérete is valtozik. Ha jol dolgozunk, akkor folyamatosan n6 az elsd csoport mérete,
vagyis egyre tobb olyan vevonk lesz, akivel tartos, hosszl tava tizleti kapcsolatban vagyunk.
Ha a cégiink értékesitési kapacitasa allando, akkor a masodik csoport mérete sem valtozhat
jelentdsen. Ugyanez érvényes az ismert, potencialis ligyfeleinkre is. A negyedik csoport a
gazdasagi agazat helyzetétdl €s a kollégak teljesitményétdl fiigg. Ha kitartéan és jol dolgozunk,
akkor a céglinkrdl egyre tobben hallanak majd.

Az elsO ¢és legfontosabb csoportba azok a mar meglévd vasarloink tartoznak, akik kel mar
megallapodtunk, és a teljesités folyamatban van. Ugyanebbe a korbe tartoznak a visszatérd
igyfelek is. Lehet, hogy 6k most épp nem vasarolnak, de néhany hoénap vagy néhany év

elteltével ismét toliink fognak vésarolni.

A masodik csoportba azok az ligyfelek tartoznak, akikkel éppen most folynak a targyalasok.

Veliik még nem kotottiink szerzodést, de mar a legjobb titon haladunk a k6zos folytatas felé

A harmadik csoportba tartoznak a mar ismert, potencialis vevok. Roluk mar sok mindent
tudunk, ¢és eldontottiik, hogy megkeressiik oket, hogy elinditsuk naluk az iizleti kapcsolat
kiépitését.

A negyedik csoportba a nem ismert potencidlis vasarlokat soroljuk. Még nem ismerjiik 6ket,
még nincs roluk informacionk, de léteznek, és vasarloinkka valhatnak. Amint l1étezésiik a
tudomasunkra jut, atkeriilnek a harmadik korbe. Ebbe a csoportba tartoznak az érdeklodok, akik

ugyan mar tajékozodtak rolunk, de még nem fedték fel magukat.” (Kovacs & Vaszari, 2013,
old.: 29-30)
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4.3.1. Afogyasztéoi magatartas és vasarlasi szokasok valtozasa a sajatmarkas

termékek piacan

A fogyasztoéi magatartas ¢és a vasarlasi szokasok valtozasa a sajatmarkas termékek piacara
specializalva, jelentds hatast gyakorol a vallalkozasokra €s a piacra. Ezeket a valtozasokat
szamos tényezd okozhatja, példaul gazdasigi kornyezet valtozasai, fogyasztoi preferencidk

megvaltozasa, a technoldgiai fejloddés és mas tarsadalmi-gazdasagi tényezok.

Egyik népszeri trend a sajatmarkas termékek novekvo elfogadottsaga és népszerlisége a
fogyasztok korében. Az egyre novekvo arak, az arérzékenység novekedése és a fogyasztoi
attitldok valtozasa mind hozzijarulnak ahhoz, hogy egyre tobben valasszdk a sajatmarkas
termékeket a hagyomanyos alternativakkal szemben. Ezenkiviil a kiskereskedelmi lancok
sajatmarkas termékeinek mindsége és valasztéka is jelentdsen javult az évek soran, ami tovabb
0sztonzi a vasarlokat a valasztasukra, kifejezetten azért is, mert az aruk aligha emelkedik, a

mindségiik viszont folyamatosan javul.

Tehat a vallalkozasoknak alkalmazkodniuk kell az j fogyasztoi igényekhez és preferencidkhoz.
Ehhez a vallalatoknak folyamatosan figyelniiik kell a piaci trendeket és a fogyasztoi viselkedés
valtozésait. Fontos, hogy az iizletlancok megfelelden pozicionaljak sajatmarkas termékeiket, és
megfeleléen kommunikaljak azokat a vasarlok felé, példaul hangstlyozva az ar-érték aranyt és

a mindséget.

Az online tér térnyerése tovabbi kihivasokat jelenthet a sajatmarkas termékek piacan. Az e-
kereskedelem és az online vasarlas lehetdséget nyujt a vallalkozdsoknak a sajatmarkas
termékeik online jelenlétének erdsitésére és a vasarlok szdmara torténd konnyebb
elérhetdségére. Ugyanakkor a verseny is fokozddik ezen a teriileten, és a fogyasztok szélesebb
valasztékhoz ¢s atlathatobb vasarlasi élményhez jutnak, ami ndvelheti a lojalitdsukat az
tizletlancok sajatmarkas termékei irant. A dm és a Rossmann is igyekszik helytallni az e-
kereskedelmi aktiv jelenlétben és mindkét drogériabol lehet hazhozszallitassal online rendelni.
Ezzel szemben sajnos a Miiller drogériabol nem all médunkban online rendelni, webshop-al

sem rendelkezik.

Ezek mellett nem utolsdé sorban, az egészség- €s kornyezettudatossag novekvo jelentosége
szintén befolyasold tényezd lehet a sajatmarkas termékek piacan. A fenntarthaté csomagolés,

az organikus ¢és természetes Osszetevok, valamint az egészségesebb alternativak iranti kereslet
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novekedése lehetdséget jelent a vallalkozasoknak a sajatmarkas termékek kinalatanak

kibdvitésére és a fogyasztoi igények jobb kielégitésére.

Erre a legjobb példa a Rossmann ujitasai. Az Gjrahasznositott miianyag felhasznaldsa jelentosen
megnott, példaul az "[sana" marka és a fenntarthaté "Eco Freude" moso- €s tisztitoszer-marka
teljes csomagoldsanak a 90 szdzaléka ujrahasznositott miianyagbol késziil. A 2023-as cél ennek
a fejlédésnek a tovabbi bovitése volt, melyet sikerrel teljesitettek is. A Rossmann mar évek ota
szamos fenntarthatosagi kezdeményezésben vesz részt. A vallalat példdul tagja a Forum
Rezyklatnak. A Forum Rezyklatot a dm-drogerie markt alapitotta 2018-ban és mintegy 50
tagbol all, akik tobbnyire; kiskereskeddk, termék- ¢és csomagoléanyag-gyartok,
hulladékgazdalkodasi vallalatok, wjrahasznosité cégek, valamint a kutatdi €s a politikai
képviselok. A Forum Rezyklat szervezet tagjai kozosen dolgoznak olyan stratégiakon és
intézkedéseken, amelyek célja, hogy minél tobb csomagolds késziiljon ujrahasznositott
csomagolasbol és hogy elérjék azt, hogy még tobb ember gylijtse szelektiven az

ujrahasznosithato anyagokat.

Osszességében a fogyasztéi magatartas és vasarlasi szokasok valtozasa jelentds hatast gyakorol
a sajatmarkas termékek piacara. A vallalkozasoknak rugalmasnak kell lennilik, és
alkalmazkodniuk kell az uj trendekhez és fogyasztoi preferencidkhoz annak érdekében, hogy

versenyképesek maradjanak és hatékonyan kiszolgaljak a piacot.

4.3.2. Afogyasztoi attitiidok és vélemények hatasa a sajatmarkas termékek

értékesitésére

A fogyasztoi viselkedésformdk és a vélemények jelentds hatissal vannak a sajatmarkas
termékek értékesitésére. Az emberek hozzadllasa és véleménye a sajatmarkas termékekrol
nagyban befolyasolja azt, hogy mennyire hajlandoak ezeket a termékeket megvasarolni és
hasznalni. Az aladbbiakban részletezem, hogy milyen médon gyakorolhatnak hatast a fogyasztok

attitlidjei a sajatmarkas termékek értékesitésére:

Markaimazs és bizalom: A fogyasztok attitlidjei jelentdsen befolyasoljak a sajatmarkas

termékek irdnti bizalmat és elkotelezettséget. Ha egy fogyasztod pozitivan vélekedik egy adott
kiskereskedelmi lanc sajatmarkas termékeirdl, nagyobb valoszintiséggel fogja ezeket a
termékeket valasztani a hagyomanyos markas alternativak helyett. Tobbek kozott korabbi

tapasztalatokon alapszik ez a kiépiilt bizalom.
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Mindség és értékérzék: A sajatmarkas termékek mindségérdl és értékérzékérol kialakult

vélemény is meghatarozza a véasarlasi dontéseket. Ha a fogyasztok pozitivan vélekednek egy
izletlanc sajatmarkas termékeinek mindségérdl és ar-érték aranyarol, nagy eséllyel fogja ezeket
valasztani. A mindséget tapasztalas utjan fogja a vevo megtudni és ezt a szerzett tapasztalatot a

jovoben mérlegelni a vasarloi dontés meghozatala eldtt.

Koltségérzékenység: A fogyasztok altalanos attitlidjei kozé sorolhatd a koltségérzékenység is.

Mely befolyéasolhatja a sajatmarkas termékek értékesitését. Az arérzékeny fogyasztok nagyobb
valdszintiséggel fognak sajatmarkas termékeket valasztani a magasabb art markas termékek
helyett. Hiszen megint csak fenndll az a tény, hogy ezen termékek ar-érték aranyban a

legmegfelelobb valasztdsnak bizonyulhatnak.

Térsadalmi befolyds és csoportnyomas: A vasarlokat gyakran befolyasolhatjak a tarsadalmi

kornyezet-, és csoportnyomasok. Ha egy adott csoportnak pozitiv véleményei vannak egy
kiskereskedelmi lanc sajatmarkés termékeirdl, akkor nagyobb valdszinliséggel fogjak ezeket a
termékeket valasztani annak a csoportnak a tagjai. Ez lehet barmilyen k6zdsség, akar Facebook

csoport, vagy iskolai, - barati tarsasag.

Gazdasédgi helyzet: A fogyasztok vasarlasi dontését az adott gazdasagi helyzet, vagyis a

jovedelmi viszonyok is jelentésen befolyasoljak. Egy erds gazdasaggal rendelkezd orszagban
magasabbak a jovedelmek és az életszinvonal is, éppen ezért az ott ¢lok magasabb ar
kategoriaval és mindséggel rendelkezd termékeket vasarolnak. Azonban, ha gyengiilni kezd a
gazdasag, az emberek tobbsége megtakaritasra torekszik és az alacsonyabb ar kategoriaval
rendelkezd termékek megvasarlasat preferaljak -mint példaul a sajatmarkas termékek-. A

gazdasagi helyzet ezért jelentds mértékben befolyasolja a fogyasztdi szokasokat.

Tapasztalatok és ajanlasok: A fogyasztok sajat tapasztalatai és az ismerdsok altali ajanlasok is

nagy szerepet jatszanak a sajatmarkas termékek értékesitésében. Ha egy fogyasztd pozitiv
tapasztalatokkal rendelkezik, akkor nagyobb valdsziniiséggel fogja ezeket a termékeket ujra
megvasarolni, ¢és ajanlani is fogja az ismerdseinek. Ezt a jelenséget nevezziik
szajpropagandanak, amely amilyen egyszerli a maga moddjan, annyira hatékony is. Hiszen az
emberek szamara a megbizhatd forrdsbol szdrmazod tapasztalds alapjan a legegyszeriibb

meghozniuk a vasarloi dontést.

A drogéridknak fontos figyelembe vennilik tehat ezeket a tényezdket is és hatékonyan
kommunikécio6 érdekében fontos szot ejteniiik a sajatmarkas termékeik mindségérdl, értékeirdl

és eldnyeirdl annak érdekében, hogy noveljék a népszertiségiiket.
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5. Kutatas bemutatasa és eredményei

A vallalatok meghatarozott célbol, a maguk altal kialakitott modszerrel szereznek be és
dolgoznak fel olyan informaciokat, amelyek még eddig nem alltak rendelkezésiikre. Uj, még
nem ismert és nem publikalt, eredeti, elsddleges adatok megszerzése a cél a kutatas soran. Az
egyik leggyakrabban hasznalt modszer erre a kérddivszerkesztés. A megkérdezés legfontosabb
kelléke a kérdoiv. A kérdoiv osszeallitdjanak alapos ismeretekkel kell rendelkeznie a vizsgalt
témaval kapcsolatban, tisztdban kell lennie a kutatds modszertandval, valamint statisztikai,
matematikai, pszichologiai ismeretekkel is rendelkeznie kell. A kérddives megkérdezés a
leggyorsabb ¢€s legkdltséghatékonyabb formdaja a primerkutatasnak. Ezért valasztottam én

magam is ezt az opciot. (Magdané Németh., 2008, old.: 16-17)

A szekunder kutatast kovette a primerkutatas. Osszesen 10 kérdésbél allé primerkutatdsom
online kérddives formaban végeztem, mivel a marketingkutatds sordn kiemelt fontossaggal
birnak a primer informacidok. A kérddives megkérdezésem téméja a drogériai higiénés
termékekkel kapcsolatos vasarlasi szokasok felmérése volt, melynek linkét tobb relevans
Facebook csoportban tettem kozzé. A kérddiv 2023. szeptember 25-26. kozott volt elérhetd és
Osszesen 610 fo toltotte ki. Ez a kérddiv egy Google Drive-on elkészitett oldal volt. A
felmérésemmel azt szerettem volna megtudni, hogy altalanossagban hogyan is vélekednek az
emberek a drogéridk sajatmarkas termékeivel kapcsolatban és mely aruhazak mely termékei a

legkedveltebbek.

Kérdéstipusokat tekintve voltak nyitott és zart kérdések. Utobbin beliil hasznaltam alternativ
kérdéseket melyek esetében két opcio kozott lehetett valasztani, illetve szelektiv kérdéseket,
ahol a valaszado6 egyszerre tobb lehetséges valaszt is megadhatott. Ezek mellett volt még egy
kérdéstipus, amelyet haszniltam, ez a skdla volt, mely sordn 1-5-ig terjed0 mindsitést

veégezhetett a kitolto.

»A szelektiv kérdésre megadott valaszlehetoségek mar bizonyos tapasztalatok, feltételezések
eredményei. Ebben az esetben is, mint a zart kérdések valamennyi fajtajanal, igen gondosan el

kell késziteni a kérdést, mert jellegébdl adodoan kissé lesziikiil a valaszlehetoségek kore.

A szelektiv kérdéstipus egyik valfaja, amikor a feltett kérdésre szintén megadott valaszok
vannak, de egyidejlileg tobb ismérv is alahtizhato. Ilyenkor a feldolgozasnal és az értékelésnél
arra kell figyelni, hogy a valaszok szama meghaladja a valaszadok szamat.” (Dr. B.-Juhos ,

1999, old.: 65)
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A nyitott kérdések teljes onallésagot biztositanak a megkérdezettnek véleménye kifejezésére.
A nyitott kérdések tobbnyire vélemények, észrevételek onallo kifejtését igénylik.” (Dr. B.-
Juhos , 1999, old.: 68) Jomagam is eldszeretettel hasznaltam ezt a kérdéstipust, mert gy vélem
ez alapjan mégtobbet megtudhatok a kutatdisommal. Ugyanakkor ezeknek a kérdéstipusoknak

a legnehezebb a kiértékelése, kifejezetten nagy kitdltésszamnal.

A kitoltdk szempontjabdl nem volt konkrét célcsoport, hiszen az atlagember véleményét és
szokésait is szerettem volna vizsgélni. Azonban a pontosabb eredmények hozzasegitésében a
ndk véleménye ugy gondoltam, hogy relevansabb és tobb ndi kitdltd lesz, ugyanis a vasarlas és

annak szokésainak vizsgalata inkabb ndi téma, mint férfi.

NEMEK MEGOSZLASA

1%

= N6k

= Férfiak

12. abra: Nemek megoszlasa
forras: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)

A sejtéseim be is bizonyosodtak, a 610 vizsgalt személynek csupan a 0,7%-a azaz 4 {6
azonositotta magat férfinak és 606 6 ndnek lasd 12. dbra. Erre szamitottam is, ugyanis foként
a néi fogyasztokat foglalkoztatja ez a téma, illetve ezeknek a higiénés termékeknek a
bevasarlasat is altalaban a csaldd néi tagjai végzik el, igy ez a téma kézenfekvobb a ndk
szamara. A férfiak gy gondolom, hogy kevesebb tapasztalattal rendelkeznek e téma

tekintetében.
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KORCSOPORTOK MEGOSZLASA

m 18 évalatt = 1825év m26-30év 31-40év  m 40 év felett

13. abra: Korcsoportok megoszlasa
forras: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)

Korosztalyi besorolas szerint aranyaiban szinte ugyanannyi 18 év alatti toltotte ki a kérddivet,
mint 40 év feletti. A kitoltok tobbsége a 18 és 25 év kozotti korosztaly volt, a megkérdezettek
46,7%-a. Ezt kovették a 26-30 év kozottiek 20,5% és végiil a kozépkorosztaly 31-40 év kozotti
személyek 13,9%-ban jarultak hozzd a kitoltésiikkel lasd 13. dbra. Nagyjabol én is ilyen
megoszlasra szamitottam korcsoportokat tekintve. A fiatal felnéttek szama volt a legnagyobb
kitotésszammal, a 40 év feletti korosztaly esetében gondoltam valamivel tobb kitoltésre. Mivel

a kérdoiv Facebookon volt elérhetd, igy ezt a korcsoportmegoszlast tartom relevansnak.

A hipotézisem felallitasanal az alabbi gondolataimra alapoztam:

H1: Ez az allitdisom abbol adodott, hogy a legtobb platformon a Balea jon velem szembe, ezt
latom leggyakrabban. Illetve az ismerdsi kordmben is a Balea termékei kedveltebbek, tobben
szoktadk nekem is ajanlani. Emellett tobb Facebookos csoportban is ennek a markdnak az
ajanlasai jonnek velem szembe az utobbi években. Ugy érzem, hogy az elmult 5 évben a Balea
nagyobb hangsulyt fektet arra, hogy minél jobb és mindségibb termékeket aruljon és, hogy

kovesse a trendeket.

H2: Napjainkban inkdbb szamottevo a vasarlok szamara a termékek ara és a kinézete, design

csak masodlagos szempont. A kiemelkedéen magas inflacionak és a megemelkedett araknak
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koszonhetden nagyon sok vasarld egyre inkabb arérzékeny, foleg, ha sajatmarkas termékrol van
sz0, hiszen, ha mar lemondanak a markas alternativakrol, szeretnének minél kedvezdbb aron jo
mindséghez jutni. A sajatmarkas termékeket tehat allitdisom szerint tobbnyire az alacsony aruk

¢s magas szintli mindségilik miatt vasaroljak oket.

H3: A dm pontgyiijtd programjaval az utdbbi évek soran kozkedveltté valt, foleg a fiatal
felnéttek korében. Ugyanis egy konnyen haszndlhatd applikaciot is kifejlesztett, allando
akciokkal és pontgylijtési lehetdségekkel. Ek6zben ugyan a Rossmann is, de nem vitt bele
semmilyen szdmottevé tjitast. A Miillernek jelenleg tovabbra sincs rendelkezésre allo

htiségprogramja.

H4: Ezt az allitast azzal tdmasztanam ala, hogy a 25 év alatti ndk atlagosan kevesebb pénzt
keresnek, mint 40 év feletti tarsaik ezaltal sokkal inkabb arérzékeny a fiatalabb korosztaly. Mig
a 40 ¢v feletti nok szamara mar a mindség az, amely fontosabb szempont lehet higiénés

termékek vasarlasa esetében.

5.1. Eredmények

LA kérdoivek feldolgozasa és értékelése a kovetkezo 1épésekben torténik:

- kérdoéivek visszaérkezésének lezarasa

- afeldolgozasra keriilé kérdéivek formai és tartalmi ellendrzése

- akérddivek feldolgozdsanak el6készitésé -a kérddivek feldolgozasa

- afeldolgozasi és kozlési tablak felhasznalasa

- -a kapott eredmények realitasanak ellendrzése

- az Osszesitett adatok értékelése

- -mutatd- és viszonyszdmok képzése, az eredmények tablazatokba foglalasa (esetleg
grafikus abrazolas)

- szoveges elemzések készitése -ismételt, végleges ellenorzés

Amikor meghatarozzuk a sziikséges informaciok korét, a megkérdezettek nagysagrend;jét,
ismérveit, eldontjiik, hogy milyen megkérdezési format valasztunk, egyidejlileg meg kell
hatarozni a feldolgozas modjat is. Ha konkrét ténveket, egyértelml, zart valaszokat gytjtiink,
egyszeriibb, gyorsabb a gépi feldolgozas, ha azonban véleményeket, inditékokat, szandékokat,
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azokat meghatarozo6 tényezoket akarunk feltarni, célszeriibb a kézi fel dolgozast valasztani.”

(Dr. B.-Juhos, 1999, old.: 79)

En a gépi feldolgozast valasztottam és 2023. szeptember 26.-4n 10:07-kor 610 fonél zartam le

a kérdoiv visszaérkezését.

A megkérdezettek 99,8%-a talalkozott mar a sajatmarkas termék fogalmaval, amely alatt a
marketingben olyan terméket értenek, amelyen a kiskereskedd sajat védjegyét, ,,markajat”
tiintetik fel. Csupan két kitoltd volt, aki korabban nem ismerte ezt a fogalmat. Ez a kifejezés
napjainkra mar szinte teljesen beleitta magat a kdztudatba, igy ez nem is meglepd. Mivel nem
konkrét termékcsoportra kérdeztem, hanem csak altaldnossagban, igy az ¢élelmiszeriizletlincok
sajatmarkas termékeire is gondolhatott a kitoltd, amelyekkel viszont minden nap taldlkozhat az

ember.

A megkérdezettek 80,3%-a szinte minden drogérids latogatasa soran vasarol legalabb egy olyan
terméket, amely az adott iizlet sajdtmarkas terméke. Ez adddhat abbol, hogy az iizletek egyre
tobbféle terméket forgalmaznak, mint sajatmarkas termék. A Rossmann-ban példaul elészor a
sminktermékeket véltem felfedezni, majd szépen lassan mar szinte minden kategoriaban

forgalmaz sajatmarkas alternativat is.

DROGERIAK SA..]ATMAR,KA:\S TERMEKEINEK
NEPSZERUSEGE

Egyéb

Miller

dm
50%

Rossmann
35%

14. abra: Drogériik sajatmarkds termékeinek népszeriisége
forras: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)
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Alegkedveltebb drogéria a dm lett, amelynek a sajatmarkas termékeit a megkérdezettek 99,2%-
a azaz 605 ember hasznalja és szereti. Emellett a Rossmann-t 418 ember latogatja és hasznalja
ezen termékeit. A Miiller drogériat pedig 153 {6 lasd 14. dbra. A kérdés soran tobb tizletet is ki
lehetett jelolni a megkérdezetteknek, ezért is van atfedés az iizletek kozt. Emellett még meglepd
mod sokan irtdk a Lidl-t, pontosan 18 0, illetve néhanyan egyéb mas nagyobb iizletlancokat
példaul Aldi, Auchan ¢és Tesco. Itt az Gsszes ,,szavazatot” Osszeadtam, ezzel 1200-at kapva és
azt aranyositottam a fentiek szerint. A Lidl higiénés sajatmarkaja példaul a Cien, amely szintén
forgalmaz alapvetd tisztalkodasi szereket, itt minden termékcsoportbol nagyjabol egy opcio all
csak rendelkezésre, hiszen sem a Lidl sem az Aldi nem a higiénés termékcsoportra van
specializalodva, foként az €lelmiszerre. Mégis meglepd, hogy aranyaiban sokan irtak maguktol

a Lidl-t is.

SAJATMARKAK ISMERTSEGENEK

B Balea MIsana M Alverde Egyéb

15. abra: Sajatmarkak ismertségének megoszldsa
forras: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)

Akovetkezo kérdésemben felsoroltam 19 markat, amely a dm, Miiller €s Rossmann sajat maguk
altal forgalmazott markait. Itt arra voltam kivancsi, hogy a kit6ltd mely markaval talalkozott
mar korabban. A legkdzismertebb marka a Balea lett, ezt kovette az Isana majd meglepd mod
az Alverde, amely szintén a dm markaja lasd 15. dbra. Az els6 két helyezett nem meglepd, erre
szamitottam is. Azonban az Alverde markat nem gondoltam, hogy ilyen sokan ismerik a kito1t6k
kozott. Sokkal inkdbb gondoltam volna mondjuk a trend it up! markat, amely a Rossmann

sminktermékeit forgalmaz6 marka. Azonban az Alverde allatkisérlet mentes €s természetes
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alapanyagokat hasznal, amelyet kedvezé aron kinal a fogyasztoknak, ez a kombinacid
imponalhat.

Az egyéb kategoria kiszamitasa ugy tortént, hogy az 6sszes felsorolt marka (kivéve Balea,
Isana, Alverde) szavazo6i szamat Osszeadtam, majd elosztottam 17-tel (a felsorolt markak

szamaval -kivéve az elobb emlitettek) igy megkapva egy atlagot, amely 267 fo.

LEGGYAKRABBAN VASAROLT SAJATMARKAS
HIGIENES TERMEKCSOPORTOK (/6)

Maifeyermek higiénia _
Sminktermékek —

Szajhigiénia

16. abra: Leggyakrabban vasarolt sajatmarkas higiénés termékcsoportok
forrads: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)

Ezt kovetden felmértem, hogy melyek azok a higiénés termékek, amelyeket legszivesebben
vasaroljak ujra a vasarlok. Itt a test €s hajapolasi termékek csoportjat valasztottak legtdbben,
ezt kdvették a bor és arcapolasi termékek, majd a moso és tisztitoszerek lasd 16. abra. Az el6z6
kérdés eredményei mar sejtetni engedték, hogy melyek lesznek azok a termékcsoportok,
amelyek a markakbol kifolyolag a legnépszeriibbek. A test és hajapolasi termékcsoportba
tartozhat a sampon, balzsam, tusfiirdd, testapold. Ezek azok a termékek, amelyeket
megszokasbol vasarol altalaban a fogyaszto €s talan ezek azok, amelyeket leggyakrabban kell
Ujra vasarolni. A szajhigiénia maradt utolsonak, ezt azzal tudom indokolni, hogy igen kis
valasztékkal rendelkeznek mind a Rossmann mind a dm ¢s Miiller példaul fogkefék és

fogkrémek tekintetében. Azonban példaul fogselyem valaszték mindharom esetében viszonylag

nagy.
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SAJATMARKAS TERMEK VASARLASAT
BEFOLYASOLO TENYEZOK

Ar "Design" Osszetevsk Ismerds Facebook  Tapasztalatok Uj kollekcid
ajanlas ajanlas

Legmeghatarozdbb: 5
Legkevésbé meghatarozd: 1 ml 2 3 4 m5

17. abra: Sajatmarkas termékek vasarlasat befolyasolo tényezok
forras: sajat szerkesztés, 2024 (n=610)

Kutatasom soran szerettem volna felmérni azt is, hogy a fogyasztok szamara melyek azok a
legfontosabb szempontok, amelyek szerint egy adott iizlet sajatmarkds terméke mellett
dontenek. Az eredmények alapjan, a vasarlok szdmara az egyik legfontosabb szempont az a
termék ara és emellett majdnem ugyanannyira fontos a korabbi tapasztalatok, megszokasok is
a termékkel kapcsolatosan. Ertheté modon, az arnak van a legnagyobb szerepe az emberek
szamara hiszen, ha mar egy kevésbé ,,markas” terméket vasarlunk, az legyen kedvezobb aru,
éppen ez a lényege a sajatmarkas termékek forgalmazasanak. A magszokas is nagy szerepet
jatszik a vésarlas sordn, mivel, ha van egy jol bevalt kedvez6 aru termék, azt el0szeretettel
vasaroljuk ujra. Ezek utan a termék dsszetevoit vélték a leglényegesebb szempontnak a kitoltok.
Ez féleg a személyes higiénés termékeknél keriilhet szoba, mert nem mindegy, hogy mit hasznal

az ember a borére, esetlegesen a gyermeke borére.

A termék csomagolasa, kinézete nem sok mindenkit mozgat meg, persze fontos, hogy a kiilséje
is adott esetben figyelemkeltd legyen, észrevegyék a vasarlok a polcokon, de nem egy
elsddleges szempont miszerint bekeriilhet a termék a kosarba. Szintén, mint ahogy az sem egy
vasarlasra késztetd erd, ha egy termékcsaladnak megjelenik egy 0j kollekcigja, terméke. Ez
nagyjabol minden embernél mas és mds, mert az oszlopok majdhogy nem egy sikban
végzddnek. Van, aki szamara ez izgalmas, ha 1) terméket probalhat ki, de van, akit ez egyaltalan

nem mozgat meg.
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A Facebook, internetes €s az ismerdsok altali ajanlas befolyasolasarol is megosztoan vélekedtek
a kitoltok. Van, akinek ez sokat szamit, de altalanossagban véve ezek semlegesnek mondhatoak

lasd 17. abra.

Utolso eldtti kérdésként feltettem, hogy mely az a konkrét sajatmarkas termék, amelyet minden
alkalommal megvasarol a kitoltd, vagy legalabbis a legnagyobb gyakorisaggal. Ez nem mas
lett, mint a tusflirdé azon beliil is a Balea-s tusflirdok. Ezeknek kifejezetten olcsé az aruk, 250ml
329Ft koriil mozog altalaban. emellett az arcmaszkok és a dm-es tisztitoszerek is nagy szerepet
kaptak. Emellett a Rosmmann altal forgalmazott Alverde termékcsalad sminktermékeit is

eldszeretett vasaroljak ujra a mindségiik és kedvezd aruknak kdszonhetden.

Végiil, azt kérdeztem meg, hogy ha valaki nem vasarol sajatmarkas termékeket, annak mi az
oka. Itt a leggyakoribb a korabbi rossz tapasztalat, allergids reakciok €és a gyenge mindség
valaszok voltak. Azonban ezen rossz élmények szdma a valaszadok minddssze 10%-ara (63 0)
volt jellemz6. Mindenkinek, mint ahogy nekem is vannak rossz élményei a sajatmarkas
termékekre is. Mindenkinek meg kell talalnia mindenbdl a neki megfelel6t.

Osszességében tehat jo véleménnyel vannak a fogyasztok a sajatmarkas termékekrél és batran

vasaroljak is 6ket rendszeresen.

Hl1:

- Balea (dm): 604

- Isana (Rossmann): 532
Tehat a megkérdezettek dontd tobbsége, azaz a 99%-a ismeri a Balea termékeket. Ezzel
szemben a Rossmann sajatmarkdjat az Isana-t csak a megkérdezettek 87%-a. Ezzel a
hipotézisem bizonyitast nyert, miszerint a Balea markat tobben ismerik, mint az Isana-t. Ez
kiilonbozook ok miatt is adodhat, példaul a Balea-t tobb formaban reklamozzak, mint az Isana-
t. Illetve minimalis eltéréssel ugyan, de tobb dm iizlet van Magyarorszagon orszagszerte, mint
Rossmann iizlet.
Ezen beliil is, inkabb a 26 év feletti korosztalyok jelolték az Isana-t, a 25 év alattiak a Balea-t,
amely szdmokban tekintve 25 éven aluliak 98,2%-a ismeri a Balea-t, mig az Isana-t csak a
78,6%-a a korosztalynak. Ezzel szemben a 26 ¢év felettiek egész nagy szdmmal, 96%-kal

tulnyomoan ismerik a Rossmann sajatmarkajat, az [sana-t, mig a Balea-t szintén 98%uk ismeri.
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BALEA ES ISANA MARKA ISMERTSEGENEK
MEGOSZLASA

Isana

480 500 520 540 560 580 600 620
B Megkérdezett (f6)
18. abra: Balea és Isana marka ismertségének megoszlasa

forras: sajat szerkesztés,2024. (n=610)
H2:

- Ar: 349 f6 szamara ez a legfontosabb

- Design: 39 f6 szamara ez a legfontosabb sajatmarkas termék vasarlasa esetén.
Ezzel tehat bebizonyosodott az allitdisom, mely szerint a legtobb vasarlonal az ar prioritast élvez
a termék kinézete, csomagolasdval szemben. Kifejezetten a magas inflacid6 miatt is
fogalmazodott meg bennem ez az 4llitds, ugyanis magamon is €szrevettem az utdbbi években,

hogy jobban odafigyelek arra, hogy mennyibe keriil a termék, mintsem, hogy hogyan néz ki.

TERMEK AR VS DESIGN FONTOSSAGA

HAr HEKinézet

19. abra: Termék ar vs design fontossdaga
forrads: sajat szerkesztés, 2024. (n=610)
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H3: Itt is kifejezetten a ndi kitoltok vélemeényét vizsgaltam.
- dm: 605 (99,2%)
- Rossmann: 418 (68,5%)

Ez az allitdsom is igazolodott, jol lathatd, hogy a dm 30%-kal kozkedveltebb a néi valaszadok
kozott, mint a Rossmann. Az okok tobbnyire az elsd hipotézis vizsgalata esetében is emlitett

okok lehetnek.

LEGKEDVELTEBB DROGERIA

MAGYARORSZAGON
-
0 100 200 300 400 500 600 700

M Valaszado nék (f6)

20. abra: Legkedveltebb drogéria Magyarorszdgon
forrads: sajat szerkesztés, 2024. (n=610)

H4:
A néi kitoltek koziil 340 £6 25 év alattinak vallotta magat és 60 6 40 év felettinek. fgy hat
ebben a hipotézisben 400 f6t vizsgaltam Gsszesen.
40 év felett:
- 60 (100%) fonek a termék ara nagyon fontos, 31 (52%) fonek a termék Osszetevoi.
25 ¢év alatt:

- 83 (24%) fonek a termék ara nagyon fontos, 140 (41%) fonek a termék Gsszetevai.

fgy tehat jol lathat6, hogy a fiatalabb generacié szamara fontosabb a termékek Gsszetevéi,
mindsége az arral szemben. Mig a megkérdezett 40 év feletti n6k mindegyikének az ar az, amely

elsd sorban meghatirozo sajatmarkas termékek vasarlasa esetében. Ezzel ez a hipotézisem
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elvethetd, melyben azt eredmények ellentétjét allitottam. Ez adodhat abbol is, hogy ha az
1d6sebb generacidnak mar gyermekei, unokai vannak, esetlegesen egyediil 4ll6 anyuka. Ezért
mar ilyen korban jobban meg kell gondolni a koltekezéseket, mint egy fiatalabb holgynek, aki

csak sajat magat latja el.

TERMEK ARA VS MINOSEGE KORCSOPORTI
MEGOSZLAS SZERINT

400
350
300
250
200

150

100
— [
0 .
25 év alatti n6k 40 év feletti nék
HAr B MinGség

21. abra: Termék ara vs mindsége korcsoport megoszlas szerint
forras: sajat szerkesztés, 2024. (n=400)

Emellett megvizsgaltam azt is, hogy mely szempontot tartja a két korosztaly fontosabbnak, a
Facebook csoportban kapott, latott ajanlasokat vagy az ismerds altali termékajanlast. Az
alabbiak jottek ki szdm szerint:

- Ismerds ajanlasa: 40 év felett 6 f6

- Facebook csoport: 40 év felettiek esetében 5 6

- Ismerds ajanlasa: 25 év alatt 56 16

- Facebook csoport: 25 év alattiak esetében 50 6
Tehat mindkét csoport szdmara az ismerds altali ajanlas nagyobb vasarlasra késztetd erével bir,
mintha egy internetes csoportban lat egy adott termékkel kapcsolatban pozitiv visszajelzést. Ez
adodhat abbol is, hogy sokkal alaposabb és &szintébb véleményt kaphatunk egy altalunk jol

ismert személytol, akiben megbizunk, mint az interneten egy ismeretlen ember posztjabol.
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6. Kovetkeztetések, javaslatok

A vizsgaloddsaim soran arra a kovetkeztetésre jutottam, hogy kifejezetten fontosak a
sajatmarkas termékek forgalmazasa a drogéridk szdmara, hiszen ezzel tudnak hiiséget
kialakitani a vasarloik és a drogéria kozott. Emellett a kedvezd araikkal szintén szimpatiat

tudnak sugdrozni a fogyasztok felé.

Osszességében, a fogyasztok kifejezetten kedvelik a sajatmarkds termékek lehetdségét és
gyakran élnek is vele. Nem félnek a dragabb, markasabb alternativakat sajatmarkas drogérias

termékekre cserélni, ha azok tudjak hasonléan ugyan azt a j6 mindséget biztositani.

A vasarlok szamara pedig kifejezetten fontos a folyamatos akciok és lehetoségek figyelése és
az aszerinti vasarlas, melyhez tudatossagra van sziikség és eldre tervezésre, ezzel sok 1dot és
pénzt tudnak sporolni. hiszen az altalam 6sszehasonlitott harom drogériabol a Rossmann és a
dm ko6zott leheletnyi differencidk vannak csak és amiben az egyik iizlet erdsebb, abban a masik
gyengébb, viszont ez igy van forditva is. Osszegezve tehat, mindkét drogéridnak megvannak a
maga pozitiv és negativumai. Mindezek mellett tehat kimondhatd, hogy a dm a
legk6zkedveltebb drogéria ma hazadnkban és feltérekvo kultusza ezen a jovében is véleményem

szerint csak erdsiteni fog. Emellett a Rossmann sem fog remélhetdleg jobban elmaradni.

A vizsgélddas sordn sajnos arra a kovetkeztetésre jutottam, hogy a Miiller drogéria rohamosan
el van maradva a hazai versenytarsaitol. Eppen ezért sem tudtam sok esetben belevonni néhany
Osszehasonlitdsba a Rossman és dm tarsaival szemben. Azonban bizom abban, hogy ezt az
tizletlanc is érzékeli és hamarosan esetlegesen egy hiiségprogrammal eldall, amellyel akar tobb
vasarlot is bevonzhatna. Ugyanakkor az is lehet, hogy a Miiller-nek ez az tlizletpolitikaja, hogy
nem szeretne ilyesfajta promociokat, ezzel is egy kissé ,,elokelobb” hatast keltve. Megeshet,

hogy ezzel szeretne kitlinni a versenytarsai koziil és ezzel megvalogatva az tigyfélkorét.

A Rosmmann-nak is a dm-hez hasonléan meg kellene kicsit Gjulnia, fiatalosodnia. Mert azt
érzem, hogy mig a dm folyamatosan fejlodik és tor elére, a Rossmann megakadt ott, ahol 10
éve is tartott, igy a fiatalabb véasarlokat nagyon nehéz lesz bevonzania. Ajanlott lenne egyéb
pontszerzési lehetdségeket bevezetnie, az online platformjait megreformalni. A dm Facebook
csoportja a ,,dm terméktesztel8k kozossége” rendkiviil nagy népszertiségnek 6rvend. Erdemes
lenne a Rossmann-nak is létrehoznia egy ilyen kozosségépitd csoportot. Ezzel is kozelebb
keriilhetne a fiatalabb korosztdlyhoz. A jovOben azonban tgy gondolom sikeriilni fog

felzarkoznia Gjra a dm-hez, mert latni lehet erre valo torekvéseket.
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7. Osszefoglalas

Dolgozatommal tehat sikeriilt bizonyitast nyernem a bevezetésben felallitott hipotéziseim

tobbségére.

Az elso allitasomat a kérdéives megkérdezés alapjan ald tudom tamasztani, miszerint a Balea
termékeit tobben ismerik, mint az Isana markat. A megkérdezettek 99%-a talalkozott mar a
Balea markaval, mig az Isana-t csak a kitoltok 87,2%-a ismeri. Tehat mig a 610 f6bdl a Balea-

t 604 ember ismeri, az Isana-t mindossze 532 6.

Masodik, miszerint a vasarloknak fontosabb a sajatmarkas termékek ara, mint a kinézete, ezt
ald tudtam tamasztani hiszen a megkérdezett 610 f6bdl 359 embernek az ar az, ami dominal
egy vasarlas soran. Ezt kovették a tapasztalatok, 0sszetevok €s a legutolso sorban kapott helyet

a design.

A harmadik allitasom, miszerint a dm népszeriibb drogéria a ndk korében, mint a Rossmann,
szintén bizonyitast nyert. Ugyanis a megkérdezett 610 fobdl 605 a dm drogéria sajatmarkas
termékeit hasznaljdk rendszeresen, a Rossmann sajatmarkas termékeit 418 f6, mig a Miillerét

csak 153 f6. Tehat kedveltebb drogéria a dm, a Rossmannal szemben a n6i vasarlok szamara.

Azutolso felallitott hipotézisemben azt allitottam, hogy a 25 év alatti ndk szdmara a sajatmarkas
termék dra dominal, mig 400 év feletti ndknél a mindség. Ez a bizonyitds megddlt. Ugyanis a
fiatalabb generaci6 nagyobb hangsulyt fektet a mindségre, mint az arra. Mig az iddsebb

korosztaly, a 40 év feletti nok elsésorban az arat tekintik fontos tényezének.

Oriildk, hogy elvégeztem ezt a kutatast, mert régota foglalkoztatott engem ez a kérdéskor és a
kutatdsaim elvégzése utan valtozott is az eddigi véleményem a drogéridkrol. Jomagam évekig
csak a Rossmann lizleteiben vasaroltam, hiszen a csaladom is és ezt a hagyomanyt vittem
tovabb, azonban nem kizart, hogy a jovoben tobbet fogom latogatni a dm iizleteit is. Azonban
a kornyezetem, a barataim és munkatarsaim egyre tobben kezdtek el dm sajatmarkas termékeket
vasarolni és ajanlani nekem is. Igy hat be kellett nekem is latnom, hogy ar-érték aranyban
tobbnyire a dm sajatmarkés termékei mindségibbek és arban is szimpatikusabbak, mint a

Rossmann vagy a Miiller sajat védjegyével ellatott termékei.

Azonban az az allitas a leghelytallobb, hogy minden terméknek megvan a maga beszerzési
helye, ahol j6 arban j6 mindséget kaphatunk. Példaul én magam az 6blitét a dm-ben vasarlom,

viszont a fogkrémet a Rossmann-ban, de a zsebkenddt a Miillerben szeretem és a tobbi. E16bbi
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ketto altalaban kozel egymashoz helyezkedik el, igy nem okoz szamomra problémat az, hogy
nem egy lizletbdl vasarolok be. Ellenben Miiller Drogéria-bol Budapest belvarosaban
minddssze 3db taldlhatd meg, igy gyakran eléfordul, hogy magam is mashol vésarlok

papirzsebkenddt hiaba, hogy dragabb.

Osszességében elmondhato, hogy érdemes figyelni az akciokat mindenhol és azok alapjan
donteni ¢és bevasarolni. Ugyanakkor nem mindenki szeretné megtervezni eldre a bevasarlasat

és inkdbb lojalis a szamara kedvez6bb drogériakhoz.

A sajatmarkas termékek hasznosak fleg, ha a higiénés termékek csoportjat vizsgaljuk hiszen,

ha kedvezdébb aron kaphatunk azonos mindségii terméket, mint a dragabb tarsai.
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Mellékletek

Kérdoives megkérdezés

Sajatmarkas termékek a kosaradban

1. Hany éves vagy?
a) 18 év alatt

b) 18-25

) 26-30

d) 31-40

e) 40 év feletti

2. Mi a nemed?
a) NO
b) Feérfi

¢) Nem szeretnék valaszolni

3. Talalkoztal mar korabban azzal a fogalommal, hogy sajatmarkas termék? (A sajatmarkas
termék fogalma alatt a marketingben olyan terméket értenek, amelyen a kiskereskedd sajat

védjegyét, ,,markajat” tiintetik fel.)
a) igen

b) nem

4. Milyen gyakran vasarolsz sajatmarkas terméket?
a) Minden alkalommal, ha tehetem

b) Ritkan
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¢) Soha

5. Mely drogériak sajat védjegyével ellatott termékeit hasznalod? (Tobb mez6 is kijeldlhetd)
a) dm

b) Miiller

¢) Rossmann

d) Egyik sem

6. A felsorolt markak koziil kérlek jelold be, amelyeket ismered. (TObb mez6 is kijeldlheto)
a) Alverde

b) Alouette

c) Alterra

d) Aveo

e) babylove
f) Babydream
g) Balea

h) Blink

1) Duchesse
j) ebelin

k) Facelle

1) Isana

m) Jessa

n) Lavozon
0) Mivolis

p) Rival me
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q) SoftStar
r) Sun ozon

s) trend it up

7. Mely sajatmarkas higiénés terméket vasarlod leggyakrabban? (T6bb mezd is kijeldlhetd)
a) Test és hajapolas

b) Bor és arcapolas

¢) Szajhigiénia

d) Testapolas

e) Sminktermék

f) Moso/tisztitoszer

g) NGi, gyermek higiénés termék

f) Egyéb

8. Amikor sajatmarkas terméket vasarolsz, mely szempontok meghatarozoak? (Valaszodat

kérlek 1-t61 5-ig terjedd skalan add meg. 1: egyaltalan nem fontos, 5: nagyon fontos)
a) Atermék ara

b) A termék kinézete/”design”

¢) A termék Osszetevoi

d) Ismer0s ajanlasa

e) Facebook csoport ajanlasa

f) Korabbi tapasztalatok, megszokas

g) Uj kollekcio megjelenése az adott termékcsaladnak
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9. Mi az a konkrét sajatmarkas termék, amelyet rendszeresen megvasarolsz és miért? (TObb

terméket is felsorolhatsz)

10. Abban az esetben, ha nem vasarolsz sajatmarkas termékeket, kérlek indokold meg miért

nem.
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Nyilatkozatok

NYILATKOZAT

Alulirott  Huszar Lili buntetjogi felelsségem tudataban nyilatkozom, hogy a
szakdolgozatomban foglalt tények és adatok a valésagnak megfelelnek, és az abban leirtak a

sajat, 6néllé munkam eredményei.

A szakdolgozatban felhaszndlt adatokat a szerzéi jogvédelem figyelembevételével

alkalmaztam.

Ezen szakdolgozat semmilyen része nem keriilt felhasznalasra kordbban oktatasi intézmény

mas képzésén diplomaszerzés soran.

Tudomdsul veszem, hogy a szakdolgozatomat az intézmény plagiumellenérzésnek veti ala.

Budapest, 2024 év &prilis hénap 18. nap

hallgat6 alairasa
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18 E" 57 BUDAPESTI GAZDASAGI EGYETEM
N7, ALKALMAZOTT TUDOMANYOK EGYETEME

BG E KULKERESKEDELMI KAR

Nyilatkozat a szakdolgozat statuszardl (nyilvanos, bizalmas)

Alulirott Huszar Lili (Neptun kéd: JGV4AS ) a
»A drogériék sajatmarkas termékeinek keresletének hatasa az tizlet népszerdiségére
Higiéné termékcsoportra specializalva”
cimd szakdolgozatommal/zérédolgozatommal (tovabbiakban mii) kapcsolatban az alabbiakrél nyilatkozom:

* Kijelentem, hogy a mi BGE Dolgozattar repozitériuméba val6 feltoltésével mas jogat nem
sértem. Tudomassal birok arrél, hogy az Egyetem a szerzéi jogok meglétét nem ellenérzi.

e Nyilatkozom, hogy a m( (a megfelelé rész aldhizands)
0 a bizalmas
0 anyilvanossag szaméra hozzaférheto.

e Tudomasul veszem, hogy

O szerzSi jogsértés esetén az Egyetem az érintett dokumentum elérhetéségét a szerzéi
Jjogsértés tisztazasa idejére dtmenetileg korlatozza,

O szerzoi jogsertés esetén az érintett mivet a Repozitérium adminisztratora a Repozitériumbdl
haladéktalanul eltavolitja,

O amennyiben a dolgozatomat a nyilvanossag szamara hozzéaférhet6vé teszem, az egyetem a
dolgozatot az interneten a nyilvanossag szamara hozzéférhetévé teszi. Hozzéjaruldsom —
szerzGi jogaim maradéktalan tiszteletben tartésa mellett — nem kizarélagos és idétartamra
nem korlatozott felhasznalasi engedély.

Kelt: Budapest, 2024.04.18.
Fee—-

hallgato

1165 Budapest, Didsy Lajos u. 22-24.
+36 1467 7800
www.uni-bge.hu
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