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SZEPSEGSZALONOK MARKETING TEVEKENYSEGENEK ELMELETE ES GYAKORLATA

A MARKETING-TEVEKENYSEG MOZGASTERE: A PIAC

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

A sikeres szakmunkasvizsga utdn bardataival o0Ondllositani akarjdk magukat, ezért
szépségszalont nyitnak. Bar a tanmiihelyben mar voltak visszatéré vendégeik, egy onalléan
mikodo szalon fenntartasahoz 6k kevés bevételt hoznanak, ezért ismertté és vonzova kell
tenni szalonjukat. Ehhez meg kell ismerniiik és igénybe kell venniltk a marketing
eszkoztarat.

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

A marketinget a kdztudatban szivesen azonositjak a reklammal, pedig a reklam csak egy a
marketing eszkoztarabdél. A marketing-tevékenység a kereskedelem, értékesités fejlédésével
alakult ki és azzal egyiitt fejlédott, azzal a céllal, hogy a piac szerepléit sikeressé,
eredményessé tegye. Bar mar az 6korban is megjelentek a marketing kezdetleges elemei
(cégtablak, hirdetések), igazan csak a nagyipari termelés meginduldsaval indult fejlédésnek,
és el6szor csak a termékek értékesitésére iranyult. A mai értelemben vett marketing tehat
mintegy 150, a teljes piac minden tényezdjére kiterjed6 marketing-tevékenység pedig alig
20 évre tekint vissza. A marketingnek tobb meghatdrozasa is van.

"Szlikebb értelemben a marketing olyan vallalati tevékenység, amely a vevék/felhasznaldk
igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant termékeket
és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztékkal, kialakitja az arakat, megszervezi
az értékesitést és befolyasolja a vasarlokat™

"Kiterjesztett értelemben a marketing minden értékkel rendelkezé jészag (termék,
szolgaltatds, eszme, otlet, érzés, stb.) cseréje. Az lzleti vallalati szféran tul kiterjed az olyan
nem nyereségorientalt teriiletekre is, mint pl. az oktatas, kultura, vallds, politika, stb."2

1 Bauer Andras - Beracs Jozsef: Marketing, Aula Kiadd, 2002, 12. oldal

2 Bauer Andras - Berdcs Jézsef: Marketing, Aula Kiado, 2002, 13. oldal
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A fentiek alapjan nyilvanvalé, hogy a mai marketing-tevékenység a piac valamennyi
tényezdjével, azaz az eladasra kinalt arukkal, az eladéval, a vevével és a konkurenciaval is
foglalkozik. Sziikséges tehat néhany fogalom tisztazasa.

Aru minden olyan dolog, ami valamilyen sziikséglet kielégitésére szolgal, és amit nem sajat
fogyasztasra, hanem értékesitésre szanunk. Harom fajtaja van.

Termék: a fogyasztok sziikségleteinek kielégitésére szolgald, kézzel foghaté dolog.
Jellemzéje, hogy el6irasok (szabvanyok) szabalyozzak az elkészitését, Osszetételét, a
mindsége jol meghatdrozhaté. Az eladasra kinalt mennyiség a szokasos mértékegységekkel
(db, kg, liter, méter, stb.) mérhet6. Az aru eladasakor az elado6tdl atkeril a vevéhoz, aki azt
bizonyos feltételek mellett hosszabb-rovidebb ideig tarolhatja, és hiba esetén javitast vagy
cserét is kérhet. Ertéke az eldallitds és értékesités koltségei és bizonyos piaci tényezék
alapjan jél meghatarozhaté.

e

1. dbra. Termékek
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Szolgdltatds: a fogyasztok sziikségleteit kielégité hasznos tevékenység. Jellemzdje, hogy a
mindség értékelése szubjektiv, értéke nehezen meghatarozhatd, nem tarolhato és visszaadni
sem lehet. Az eladasra kindlt mennyiség nem mértékegységekkel, hanem a szolgaltaté
kapacitasaval mérhetd, atadasakor az eladénak (szolgaltaténak) nem lesz belGle kevesebb.

-

2. dbra. Szépségipari szolgdltatds (fodrdszat)

Informacié: hasznos ismeret. Jellemzdje, hogy megoszthaté, mennyisége a szokasos
mértékegységekkel nem mérhets, értéke nehezen meghatarozhatd, vissza nem adhaté.
Kulénb6z6 modon tarolhatd, viszont néhany kivétellel (pl. 0Osszeszerelési, kezelési,
hasznalati utmutatéok), idével értékét vesztheti, hasznalhatatlanna valhat. Vannak esetek,
mikor atadasa ingyenes és kotelezé (pl. haszndlati atmutaték), és vannak esetek, mikor
ellenértéket lehet érte kérni (pl. személyre szabott fitnesz-program).



SZEPSEGSZALONOK MARKETING TEVEKENYSEGENEK ELMELETE ES GYAKORLATA

A VOLANBUSZ KOZLEKEDESI RESIVENYTA
voLdneusz MENETREN

TAJEKOZTATO

a
Budapest, NEPLIGET autébusz-dllomasrol
indulo
belféldi autobuszjaratok
menetrendjérol

2002. marcius

3. dbra. Informdcio

Piac, ahol a fent ismertetett aruk ellenszolgaltatas fejében torténd tényleges cseréje folyik.
llyenek a boltok, aruhazak, szolgaltato egységek (szalonok, javitomihelyek, orvosi rendeldk,
iskolak, stb.), de az internetes aruhazak is ide tartoznak.

"A marketing szempontjabol a vallalat szamara a piac folyamatosan valtozo értékesitési
lehet6ségeket jelent. A piaci szerepl6ket - eladdkat, vevéket, fogyasztokat - és a kozottik
fennallo kapcsolatokat, miikodési elveket foglalja magaban."3

A piacnak harom szereplGje van.
Eladé: a piacon valamilyen arut eladasra kinalé cég, vallalat, vallalkozé vagy maganszemély.

Vevd: a piacon szilkségletei kielégitésére valamilyen arut keresd, azt megfizetni képes cég,
vallalat, vallalkozé vagy maganszemély.

Konkurencia: a piacon azonos vagy egymast helyettesité darukat kinalé cég, vallalat,
vallalkoz6 vagy maganszemély.

TANULASIRANYITO

- Nézzen utdna az interneten, az aldbbi honlapon a marketing fogalmanak,
torténetének: http://hu.wikipedia.org/wiki/Marketing.

3 Bauer Andras - Beracs J6zsef: Marketing, Aula Kiadd, 2002, 44. oldal
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- Az alabbi honlapon a kereskedelemmel kapcsolatos informacidkat talal:
http://www.mimi.hu/marketing/ertekesites.html.

- A szolgaltatasrol az alabbi honlapon kap tajékoztatast:
http:/ /www.mimi.hu/marketing/szolgaltatas.html. A piacrol az alabbi honlapon talal
informacioét: http://hu.wikipedia.org/wiki/Piac.

Nézze at ezeket és a fontosabb részeket jegyzetelje ki.
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| 1. Feladat: Vallalkozasa a piac melyik szerepléjeként fog megjelenni? Indokolja valasztasat!

2. Feladat: Soroljon fel néhany szolgaltatast, melyet szalonjaban a vendégnek kinalnak!

3. Feladat: Soroljon fel olyan termékeket, melyeket szalonjaban a vendégnek kinalnak!

4. Feladat: Soroljon fel olyan informaciokat, melyeket szalonjaban a vendégnek atadnak!

Ingyenesen atadott informaciok:

Térités ellenében atadott informéaciok:
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5. feladat: Az alabbi képeken a piacon értékesitheté dolgokat lat. Vagy mégsem mind
eladhat6? Melyik a kakukktojas?# Indokolja valasztasat!

NAPLEMENTE

4, 4bra. Kivéalasztas

4 Kakukktojas: a tobbi k6zé nem ill6, a feltételeknek nem megfelel$
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MEGOLDASOK

| 1. Feladat:

Eladéként: szépségipari szolgaltatasokat és szépségapolasi termékeket (kozmetikumokat)
fog eladni és tandcsadassal szolgal vendégeinek. Vevéként: termékeket, azaz az eladasra
keriil6 kozmetikumokat vasarol a nagykereskeddktSl, markas termékek terjesztéitdl,
szolgaltatasokat, azaz pl., kézlizemi szolgaltatasokat (viz, villany, gaz, telefon, internet,
csatorna, stb.) vagy konyvelést vesz igénybe, szakmai tovabbképzéseken vesz részt, eljar a
nagy kozmetikai cégek bemutatdira, az Ujdonsdgokat bemutaté = eléadasaira.
Konkurenciaként csak akkor nem jelenik meg, ha egy kisteleplilésen nincs masik hasonlé
szolgaltaté. Ha a vonzaskorzeten beliil van, akkor egymdasnak konkurensei.

2. Feladat:

Kozmetika, fodraszat, kéz- és labapolas (ezek részletezhetbk is), esetleg szauna, masszazs,
tetovaldas, testékszer beépités és egyéb is lehet.

| 3. Feladat:

Arc-, test-, bér- és hajapolé szerek, egyéb kozmetikumok (részletezhetSk), stb.

| 4. Feladat:

Ingyenes: az atadott kozmetikumok 6sszetételére, felhaszndlasara vonatkozé informaciok,
ezeket tobbnyire széban koézoljik, de lehet irdsos is (szérdlap-jelleggel). Fizetds: hosszabb
kara, program személyre szabott leirdsa (ezeket altalaban irdsban adjuk at).

5. Feladat:

Az nyaralds és eskiivé szolgaltatas, a kozmetikumok termékek, viszont nem eladhat6 és nem
vehet6 meg a naplemente.
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PIACKUTATAS

Barmit akarunk vasarolni vagy eladni, piackutatast kell végezniink. Egyszeriibb a helyzet
vasarlaskor: mivel ma a piacon minden terméket és szolgaltatast tébb eladd is kinal, igy az
ar, a mindség, a garancia vagy szavatossag, szallitas, eltarthatésag, fizetési és egyéb
feltételek figyelembe vételével kivalasztjuk a szamunkra vagy vallalkozasunk szamara
legmegfelel6bb eladdt és az arut attél vasaroljuk meg. A megfelel6 termék megkeresését
prospektusok és az internet is segiti.

Ha eladni kivanunk valamilyen terméket vagy szolgaltatast, a helyzet bonyolultabb. llyenkor
ugyanis az eladas sikeressé tétele érdekében sziikség van arra, hogy felmérjik, hogy a
piacon kik a lehetséges vev6k/fogyasztok mik az igényeik, elvarasaik, és milyen
konkurenciaval kell szembe nézniink. Ezt a piackutatas keretében tehetjiik meg.

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

A szakirodalom marketing-rovidlatasnak nevezi, ha valaki azt hiszi, hogy terméke,
szolgdltatasa olyan tokéletes, hogy az a piacon mindenki szamara egyforman eladhaté. Egy
termék vagy szolgdltatds lehetséges  vasarldi/fogyasztoi kilonféle elvarasokkal
rendelkeznek, és ezeket az igényeket kell felmérni és 6sszhangba hozni kindlatunkkal, és
ennek megfeleléen kell végezni marketing-tevékenységlinket is. Ebben segit a piackutatas.

Nagy, nemzetkozileg ismert és vilagszerte tevékenykedé kozmetikai cégek komoly
apparatust tartanak fenn a piackutatas céljara. Ezt a tevékenységet itt leegyszeriisitve
mutatjuk be, ahogy azt a kiindulé helyzetben 1év6, kezdd véllalkozdk is el tudjadk végezni. A
piac kutatasa tobb Iépésbdl all, ezek

- a piac szegmentalasa (csoportokra bontasa)
- a kivalasztott szegmentum (csoport) igényeinek és lehetdségeinek felmérése
- szakmai és marketing-tevékenységiink rairanyitasa ("pozicionalasa") erre a csoportra.
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A PIAC SZEGMENTALASA

Potencialis (lehetséges) vendégkoriink a szalon kornyékén é16, ott dolgozé vagy arra gyakran
megfordulé lakossagbodl tevédik ki. Szlikségleteik (igényeik) tobb adottsagtél, tényezé6tél
fuggden eltéréek lehetnek, ezért tobb szempont szerint is csoportosithatjuk éket. Ezeket a
szempontokat szegmentaldsi ismérveknek nevezik. Amikor ezen ismérvek figyelembe
vételével képeziink csoportokat, nagyon fontos, hogy azok kozott, akik egy csoportba
keriiltek, a lehet6 legkisebbek legyenek az eltérések, mig az egyes csoportok kozott
lehet6leg nagyok legyenek az eltérések (azaz az egyes csoportok jél elhatarolédjanak
egymastol). A csoportositas az alabbi ismérvek szerint torténhet:

1. A szakirodalom szerint potencialis vevdinket foldrajzi, teriileti elhelyezkedés szerint
oszthatjuk csoportokba: tajegység, telepiilés nagysaga és jellege szerint. Esetlinkben
ilyen csoportositasra nincs szilkség, hiszen egy szalon vonzaskorzete foldrajzilag
homogén.

2. Szamunkra sokkal fontosabb a demografiai jellemzék vizsgalata, azaz hogy milyen
nemulek, milyen életkordak vendégeink, mekkora a csalad nagysaga, és milyen
életciklusban vannak.

3. Fontos a vendégkor tarsadalmi helyzete is, azaz az iskolai végzettség, a foglalkozas, a
jovedelem, életmad.

4. Bizonyos magatartasi jellemzd6k, igy a markahliség, személyiségjegyek vizsgalata is
fontos lehet.

5. dbra. Ki kell vdlasztanunk leendd vendégeinket

1. Demografiai jellemzG6k vizsgalata

10
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Nem mindegy, milyen életkordak és milyen életszakaszban vannak a szalon
vonzaskorzetében élok. A 20 év alattiak kovetik a divatot, szivesen prébaljak ki az
Ujdonsagokat, de életciklusukbol adéddéan még nem rendelkeznek 6nallo jovedelemmel, igy
nem mindig tudjak azt megfizetni. Késébb, ha mar van sajat jovedelmik, akkor azt szivesen
forditjdk sajat céljaikra. Ujabb életszakaszba lépnek, amikor csalddot alapitanak, ekkor
jovedelmiiket inkabb a csalddra koltik, az egészség- és szépségapolas hattérbe szorul, csak
a legszikségesebbekre (elsésorban fodraszat) korlatozodik. 50 éves kor felé kozeledve
azonban - mivel ilyenkor mar gyermekeik sajat csalddot alapitottak, rajuk nincs gond -
ismét el6térbe keriilnek ezek a kérdések. Nyugdijasként pedig - elsGsorban a csokkené
jovedelem és a visszaszorulé tarsadalmi kapcsolatok kovetkeztében - ismét ritkdbban veszik
igénybe a szépségipar szolgaltatasait. Ezek altalanossagok, bizonyos esetekben vannak
kivételek, féleg a vagyonosabb rétegek altal lakott laképarkokban, varosrészekben, illetve a
szerényebb jovedelmuiek altal lakott lakotelepeken, telepiilésrészeken. Bar tobbnyire a
holgyek azok, akik kulsejukre, egészségiikre nagyobb gondot forditanak, igy mindenki
els@sorban szamukra nyitha szalont, azonban ha a koérnyezetiinkben a férfilakossag van
tulsulyban (vagy egyszerlien csak szamukra nem 4all rendelkezésre ilyen szolgaltatds), akkor
meggondoland6 egy férfi-szépségszalon nyitdsa. Ha egy szalonban egyardnt kivanunk
férfiak és nék szamadra is szolgaltatast nydjtani, akkor - mivel a hoélgyek nem szeretik, ha
szépségdpolds kozben nézegetik O6ket - célszerd a két szolgdltatast elkilonitett helyen
végezni. Ahol sok a nagycsalados, ott célszer(i olyan szalont nyitni, ahol a sziil6k mellett a
gyermekeket is ki tudjuk szolgdlni, ezzel egyuttal biztositva hosszu tavra a vendégkort.

& .

-

6. dbra. Gyerek egy fodrdszatban

11



SZEPSEGSZALONOK MARKETING TEVEKENYSEGENEK ELMELETE ES GYAKORLATA

2. Tarsadalmi helyzet

Az el6z6 fejezetben mar céloztunk a jovedelemre, ami szoros 6sszefliggésben van az iskolai
végzettséggel, a munkaval és az életmdddal. Kétségtelen, hogy a napi problémakkal kizdd,
alacsonyabb jovedelm( csaldadok csak a legszikségesebb kiadasokat vallaljak, ha a
szépségiparrél van szé, azaz rendszeresen csak fodraszhoz jarnak (és oda is ritkan, és csak
az alapszolgaltatasokat veszik igénybe). Komolyabb szolgaltatast csak nagy csaladi
eseményeknél (elsésorban eskiivék esetén) igényelnek. Viszont a magasabb jovedelmiiek a
szépségipari szolgaltatasok széles korével élnek rendszeresen, és az emelt szintd
szolgaltatasokat is gyakrabban kérik (pl. egy szinhazlatogatashoz vagy akar egy névnapi
barati 6sszejovetelhez is).

3. Magatartasi jellemzdk

Els6sorban nevelési tényez6k alakitanak ki az emberekben olyan vonasokat, melyek
befolyasoljak 6éket életviteliikben, vasarlasi szokasaikban. Ilyen az, ha valaki rendszeresen
torédik kilsejével, figyel az egészségére. Ezek megbizhatdé vevéi a szépségipari
szolgaltatasoknak.  Vannak vadhajtasai is: a hipochonderek, akik betegesen féltik
egészségiiket és sokszor képzelnek be maguknak betegségeket, egészségi vagy kozmetikai
jellegl hidnyossagokat. Az ilyen vendég sok gondot okozhat, mert mindenre panaszkodni
fog, akar rendben van a szolgaltatas, akar nem.

Ezen a téren a szépségszalon is kifejthet nevelési tevékenységet, amennyiben tudatositja
vendégei illetve lehetséges vendégei korében az egészség és szépség dapolasanak
fontossagat.

A markahliség szintén tanult viselkedésmod, és altaldban a konzervativ bedllitottsagu
emberekre jellemzé. Kovetik a "jart utat el ne hagyd" kdzmondast, és ragaszkodnak
megszokott pékségiikhdz, sajtjukhoz, kolnijikhdéz és kozmetikusukhoz/fodraszukhoz.
Nehéz 6ket mdas szalonbdl atcsabitani, de ha hozzank szoktak, akkor gyengébb mindségu
kiszolgalas, magasabb arak (nem etikus!) vagy nagyobb tavolsag esetén sem hagynak el
minket.

Ha az egyik ismérv alapjan kivalasztottunk egy csoportot, akkor azon beliil a tobbi ismérv
szerint még lehetnek kiilénbségek, pl. kozépkoru - alacsony jovedelm(i - markahd, vagy
kozépkord — magas jovedelmd - nem markahdi.

Ezek utan fel kell mérni, hogy a leendd szalonunk vonzaskorzetében él6 lakossag a fenti
ismérvek szerint milyen csoportokra oszthatd, és az egyes csoportokban hozzavetélegesen
hanyan vannak.

PIACFELMERES

A piac szegmentaldsahoz szikséges informacidk gyljtése koézben mindjart a kovetkezé
lépésre is sor keriilhet, azaz felmérhetjik, hogy potencidlis vendégeinknek milyen
termékekre és szolgdltatasokra van igénye.

12
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Piacfelmérés, piackutatas torténhet Ugy, hogy az gydjti, rendszerezi a megszerzett adatokat,
informacidkat, akinek arra sziiksége van. Ezt primer (els6dleges, elsé kézbdl torténd)
piackutatasnak nevezziik. Elénye, hogy ott és olyan adatokat, informaciokat gydjtiink,
ahonnan és amire szikségink van, igy a kapott informaciok jobban megfelelnek
igényeinknek. Hatranya, hogy az ilyen jellegli informaciégytjtés idéigényes, elég koltséges,
és ebben nincs gyakorlata, tapasztalata az informacié gyl(jtéjének. Ezt a feladatot ezért
rabizhatjuk a piackutatassal foglalkoz6 vallalkozasokra is, igy az hatékony lesz, de nagyon
koltséges. Ha masok altal o6sszegylijtott, feldolgozott adatokat haszndlnunk fel (példaul
szakirodalombdl, szaklapokbol, a Kereskedelmi és Iparkamara kiadvanyaibél, gazdasagi
féiskoldk hallgatéinak munkaibél, stb.), akkor ezek szekunder (masodlagos, masodkézbdl
szarmazo) informdaciék. Elénye ennek, hogy az adatok mar rendelkezésre allnak,
megszerzésiik sokszor ingyenes vagy legalabbis kevéshé koltségigényes, és sokszor nagyon
széleskord, tdvolabbi 6sszefliggésekre is ramutaté jellegliek. Hatrdnya, hogy nem a mi
Utmutatasunk, igényeink alapjan tortént a felmérés, igy nem biztos, hogy minden kérdésre
valaszt kapunk.

A piaci informaciék gyljtése torténhet szoban vagy irdsban. A telefonon t6rténé
megkérdezés megegyezik az él6széban torténé kérdezéssel, de itt nincs meg a kozvetlen
személyes kapcsolat, igy a valaszok személytelenek, pontatlanok vagy megtéveszték is
lehetnek, és ennek koltségei is magasabbak. Mindkét esetben 0Ossze kell allitani egy
kérdGivet, mely a kérdéseinket tartalmazza. Ennek 0sszeadllitasara vonatkozdan vannak
bizonyos szabdlyok, melyeket érdemes betartani. Kérdéseinket mindig megel6zi egy rovid
tajékoztatas arra vonatkozéan, hogy mi a célja a felmérésnek. A valaszadast pedig azzal
O0sztonozhetjik, hogy azért valamilyen ajandékot ajanlunk fel. Nagy vdllalatokndl ez
valamelyik termékiik (sokszor olyan, amitél egyébként is nehezen tudnak megszabadulni), a
mi esetlinkben valami kozmetikum-minta vagy egy egyszeriibb kezelés lehet. A kérdések
olyanok legyenek, hogy azokra egyértelmi valaszokat kapjunk. Vannak kérdések, melyekre
nem szivesen valaszolnak (jovedelem nagysdga, holgyeknél az életkor), ezeknél célszerii
hatarokat megadni, és arra kérdezni, melyik két érték kozé esik a kérdezett adat (pl. 20 éven
aluli, 20-30 év kozotti, 31-40 év kozotti, stb.). A valaszadd nevét, lakcimét csak akkor
kérdezzik meg, ha pl. jutalmat tliztiink ki a valaszadasért, kilonben lehet, hogy sokan nem
vallaljak a valaszadast.

A kapott informaciokat fel kell dolgozni. Ennek megvan a megszokott technikaja. Mivel a mi
esetiinkben tllnyomérészt azt vizsgaljuk, hogy egy-egy kategéridba hanyan tartoznak,
illetve egy-egy szolgdltatasra hanyan tartanak igényt, igy elég ezeket 6sszeszamolni. Ha
bonyolultabb 6sszefliggéseket is vizsgalni akarunk (pl. hogy milyen Osszefliggés van az
életkor és a jovedelem nagysaga, vagy az életkor és az egészségmegovas kozott), akkor a
matematikai statisztika segitségét kell igénybe venniink (korrelacid, szérodas, stb.), ebben
szakemberek segithetnek.
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POZICIONALAS

A feldolgozott adatok, informaciék alapjan koévetkeztetéseket kell levonnunk a megkérdezés
céljara vonatkozoan. Esetiinkben ennek alapjan kell eldonteniink, hogy melyik célcsoport az,
akinek az igényeire alapozzunk szalonunkat, és konkrétan mit ezek az igények. Féleg az
1970-es években épilt lakételepeken gyakori, hogy a lakételep megépilésekor fiatalon
bekoltozott csalddok ma mar eléregedtek, nyugdijas koruak. A lakételepek kozos
helyiségeiben olcsén rendezhetjiik be szalonunkat, de itt csak egyszerlibb szolgaltatasokat
fognak elvarni (nincs estélyi frizura és smink, inkdbb csak hajvagas és bérapold kezelések)
és az arak sem lehetnek magasak. A szalon berendezése is ennek megfelelé (nincsenek
rikité szinek, hangos zene). Ezzel szemben az Uj épitésii lakdparkokban a tehetdsebb fiatal
vagy kozépkoru csaladok eleve szélesebb vdlasztékot, szinvonalasabb szolgdltatasokat,
dragabb kozmetikumokat fognak elvarni, és a szalon berendezésének, megjelenésének is
elegansnak kell lenni - amit araink is tiikr6zni fognak.

7. dbra. Szalon egy lakotelepen

A pozicionaldas masik |épése az, hogy marketing-tevékenységiinket is a kivalasztott
célcsoportra iranyitjuk. Ehhez azonban meg kell ismerniink a marketing eszkdztarat, azokat
a modszereket, technikakat, melyek révén megismertethetjiik, elfogadtathatjuk magunkat.
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TANULASIRANYITO

Nézze meg az interneten az aldbbi honlapokat, és azokon a "Teljes cikk>>>" anyagat, majd
jegyzetelje ki ezeket:5

- http://hu.wikipedia.org/wiki/Piackutatas

- http://www.mimi.hu/marketing/piackutatas.html

- http://www.kerisuli.hu/marketing-tetelek/ismertesse-a-marketing-es-a-
piackutatas-kapcsolatat-tovabba-a-paic-feltarasanak-fontosabb-modszereit.html

- http://www.mimi.hu/marketing/primer_piackutatas.html

- http://www.mimi.hu/marketing/primer_informacio.html

- http://www.mimi.hu/marketing/informaciogyujtes.html

- http://www.mimi.hu/marketing/piac_szegmentalasa.html

- http://www.mimi.hu/marketing/piacszegmentalas.html

- http://www.mimi.hu/marketing/markahuseg.html

- http://www.mimi.hu/marketing/fogyasztoi_magatartas.html

- http://hu.wikipedia.org/wiki/Kérdéiv

- http://www.mimi.hu/marketing/pozicionalas.html.

5 Néhany esetben a keresett cikk elolvasasdhoz ingyenes regisztraciora van szikség.
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| 1. Feladat

Szileire a szegmentalasi ismérvek kozul melyik vonatkoztathaté?

| 2. Feladat

Kozvetlen lakékodrnyezetében (szomszédsag) melyik szegmentumba tartoznak az emberek?
Soroljon fel néhanyat!

3. Feladat

Allitson 6ssze egy kérddivet, melynek segitségével felméri, hogy a megkérdezett melyik
szegmentumba tartozik, és milyen igényei vannak a szépségipari szolgaltatasok terén!

4. Feladat

Készitsék el a kérddivet annyi példanyban, ahanyan az osztalyban vannak, és valamennyien
toltsék azt ki.

5. Feladat

Ertékeljék ki a kérdéivek -adatait: allapitsdk meg, hogy az osztdly tanuléibél milyen
fogyasztdi szegmens (vagy szegmensek) allithaték Ossze, és ezeknek a szegmenseknek
milyen igényeik vannak.

6. Feladat

Tervezzék meg elképzelt szalonjuk szolgaltatdsainak és termékkindlatanak valasztékat az
egyes szegmensek szamara!
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MEGOLDASOK

| 1. Feladat:

Szilei nagy valészinliséggel a 41-50 éves korcsoportba tartoznak, csaladosok atlagos
jovedelemmel (a csalad netté jovedelme 80-150 ezer forint k6zé tehetd), egészségukkel
tobbnyire nem tul sokat foglalkoznak (hacsak nincs valami egészségi panaszuk, krénikus
betegségiik), a szépségipari szolgdltatasok tekintetében minden bizonnyal érzékelhetd a
markah(iség, mivel ezek a szolgdltatasok személyes kapcsolaton alapulnak.

2. Feladat:

Valdészinlileg hasonld, mint a sziil6k esetében, de lehetnek fiatal hazasok vagy nyugdijasok
is.

3. Feladat:

Példa egy kérddGivre:

Kérdéiv
Annak érdekében, hogy minél szinvonalasabban elégitsiik ki szikségleteit, szeretnénk
megtudni, milyen igényei vannak a szépségipari szolgaltatasok (kozmetika, fodraszat,

testdpolds) irdnt. Cserébe azért, hogy id6ét aldoz rank, meghivjuk hamarosan megnyild
szalonunkba egy kezelésre, ahol 10% engedményt adunk az aktualis arbél.

- Eletkora: 20 éves kor alatt O, 20-30 k6z6tt O, 31-40 kozétt O, 41-50 kézdtt O, 51-
60 kodzott o, 60 felett O

- Mennyire tartja fontosnak, hogy apolt, j6 megjelenésii legyen? Nagyon O, kevésbé O,
[ényegtelen O

- Milyen gyakran jar fodraszhoz? Kéthavonta 0O, havonta 0O, kéthetente O, még
gyakrabban O, ritkdbban 0, egyaltaldan nem o

- lgénybe vesz-e egyuttal mas szolgaltatasokat is? Igen 0 - nem O

- Ha igen, melyek ezek: arc-kozmetika O, bérapolas 0, masszazs 0, kéz-labapolas o,
szolarium Q, egyéb O:

- Ha nem, miért nem? Nem érek rd O, nincs rd pénzem O, nincs ra szilkségem O,
egyéb:

- Mennyit tud szanni egy-egy kezelésre? 2000 Ft alatt o, 2000-3000 Ft koézott o,
3001-4000 Ft kdzott 0, 4001-5000 Ft kézott o, 5000 Ft felett O

- Melyek azok a szolgaltatasok, amelyeket elvar egy szépségszalontdl ahhoz, hogy
rendszeresen eljarjon oda? Arc-kozmetika O, fodraszat O, testapolas 0, masszazs O,
szolarium 0, kéz-labapolas O, miikoromépités O, szbrtelenités O, egyéb:

- Ko6szonjuk, hogy valaszaival segitett szolgaltatasunk kialakitasaban!
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| 4, Feladat:

A kérdGiv kitoltésénél lehet6leg ne befolydsoljak egymadast a tanuldk! Mivel névtelen,
elvarhatok az Gszinte valaszok (bar ebben a szakmaban ez nem helyes, de akar az is
elé6fordulhat, hogy nem tartjdk fontosnak az apolt kiils6t, vagy nincs sziikségiik ilyen
szolgaltatasokra).

5. Feladat:

Ossze kell szamolni, hogy az egyes kérdéseknél hany védlasz van az egyes kategdridkban
(azaz pl. melyik korcsoportba vagy a kezelésekre szant 6sszeg szerinti kategoriaba hanyan
tartoznak). Ehhez egy iires kérdGivet lehet felhasznalni. Ossze kell irni az egyéb vélaszokat
is, és ezek szintén csoportosithaték.

6. Feladat:

Fentiek elvégzésével létrejon egy gyakorisagi (fontossagi) sorrend, ami alapjan dsszeallithat6
azoknak a szolgaltatasoknak a kore, amelyeket elvarnak a szalontél, és a vendégek altal
ezekre szdnt 6sszeg nagysaga tampontot ad arra is, hogy milyen szinvonald, kategériaju
kozmetikumokat hasznaljanak a kezelésekhez.
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A MARKETING ESZKOZTARA, A MARKETING-MIX

A marketing-tevékenység kezdetben a nagyipari termelés soran nagy tomegben eléallitott
termékek piaci értékesitését kivanta elGsegiteni, késébb kiterjedt a figyelme a piac tobbi
tényezGjére, szereplGjére is. Az utdbbi 50 évben az egész vildgon megindult egy olyan
fejlédés, mely atrendezte a tarsadalom miikodését. A nagyfokl automatizalas kovetkeztében
a tarsadalmon beliil a kozvetlen termeléssel foglalkozék aranya jelentésen lecsokkent, mig a
kereskedelemben és a szolgaltatasok terén dolgozék aranya nétt, a fejlett tarsadalmakban
jelentésen meghaladja a termelésben dolgozékét. Ez a jelenség nalunk is megfigyelhet6. A
marketing is figyelembe vette ezt a fejlédést, és eszkoztarat ennek megfelel6en bévitette.

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

A hagyomanyos marketing eszkdztarat marketing-mix-nek nevezziik. Egy McCarthy nev(
kézgazdasz az 1960-as években foglalta ezeket Ossze és ez 4P néven valt ismertté. A
kénnyebb megjegyezhetéség kedvéért ugyanis az egyes elemeknek olyan nevet vdlasztott,
melyek mindegyike (angolul) P betlivel kezdddik. Ezek (a sorrend nem jelent fontossagi
sorrendet):

- Product = termék

- Price = ar

- Place = hely, az értékesités helye, médja, korilményei

- Promotion = az értékesités 0sztonzése, reklam, kézkapcsolatok, kommunikacié.

- Bar mar tobb mint 100 éve is gyakorlatban volt, de 0j formaban és (j tartalommal
megtoltve egésziilt ki a 4P egy otodikkel:

- Personal selling = személyes eladas, Gigynokhalézat.

- Az egyre nagyobb teret hédité szolgaltatasok jelentéségének felismerésével pedig
tovabbi harom elemet kapcsoltak hozza:

-~ People = az emberi tényezd, a fogyasztd és a szolgaltatd személyes kapcsolata

- Physical = a szolgaltatas fizikai kérnyezete

- Process = a szolgdltatas nyujtasanak folyamata.

- A felsorolt eszkozok kulén-kilon is alkalmasak arra, hogy a fogyasztékat
befolydsoljak valamilyen termék vagy szolgaltatds megvasarlasara, de amikor egy
vallalkozas a marketing eszkodztarat igénybe akarja venni, akkor tobb, az adott
helyzethez, koriilményekhez legjobban ill6 eszkozt is igénybe vesz. Hogy azokat
milyen aranyban, milyen intenzitdssal és milyen terjedelemben alkalmazza, az
leginkdbb a vallalkozas pénziigyi helyzetétdl fiigg. Egy kezdd szalon elsésorban a jo
munkajat, a reklamot és az arakat hasznalja marketing-eszkdzként. Az alabbiakban
csak roviden ismertetjiuk ezeket.
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TERMEK

Egy szalon terméke az eladott szolgdltatdas. Ennek minésége dontéen befolydsolja a
fogyasztét. A jé termék vagy szolgaltatds 6nmagat eladja. Ha egy szalonban jél, szépen
dolgoznak, akkor ennek hamar elterjed a hire és odaszoknak a vendégek. Itt nagyon fontos,
hogy vendégkoriinkre legyen szabva a szolgaltatas: fiataloknak fiatalos, merész, vagany
frizurak, kikészités, idésebbeknek inkabb szolidabb, visszafogottabb. Mivel kozmetikai
termékeket is elad a szalon, azok valasztékanak is ehhez kell igazodnia.

Az iparcikkeknél a termékeknek van egy elavulasi folyamata, ami miatt a gyarték folyamatos
fejlesztésre kényszeriilnek, kiilonben kiszorulnak a piacrél. Ez nalunk /s fennadll: (j
kozmetikumok jelennek meg (melyekrdl vendégiink a reklamokbol sokszor hamarabb
értesil, mint mi), melyek alkalmazasat téliink is elvarjak. Vannak Uj kezelési eljarasok,
hozzajuk uj késziilékek, berendezések, ezeket is ismerniink és alkalmaznunk kell.

Ahogy a termékeknél, (igy a szalonok életében is van bevezetd szakasz, felfutas, érettség, a
hanyatlas azonban csak akkor kovetkezik be, ha szolgdltatasaink szinvonala csdokken, ha
nem tartunk lépést a fejlédéssel, vagy valamelyik konkurensiink megel6z.

8. dbra. Tovdbbképzés
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AR

Az arnak fedezetet kell nydjtani a termék vagy szolgaltatds eléallitdsanak koltségeire,
biztositani kell a fejlesztés lehetéségét és még némi nyereséget is kell hoznia. Araink
kialakitasanal ez a legfébb szempont, de nem hagyhatjuk figyelmen kivil a konkurencia arait
sem. Es van még egy tényezd, amit figyelembe kell venniink. Ha 4j termék jelenik meg a
piacon, akkor az ugynevezett bevezet6 arat alkalmazzak, ez alacsonyabb a szikségesnél,
célja a vevl (vendég) "becsalogatasa”. Késébb az ar emelheté arra a szintre, amely mar
biztositja a megfelel6 jovedelmezdséget. A tarsadalomnak csak egy szlk rétege engedheti
meg maganak, hogy ne tor6djon vasarlaskor az arral. A vasarlénak van egy belsé
o0sszehasonlitasi alapja. Ezt a termék vagy szolgdltatdas mindsége, az eladds korulményei
(szalon helye, felszereltsége, kialakitasa), a konkurencia arai hatarozzak meg, ezért ezekre
tekintettel kell lenniink. A magas arat csak magas szinvonal esetén fogadja el a vendég. Az
arengedmény lehet vonzé, de lehet, hogy a fogyasztdéban azt az érzetet kelti, hogy az aru
gyenge mindségl, vagy az eladdé bajban van, szabadulni akar a nyakdn maradt arutél. Ezért
ha engedményt adunk, akkor azt megfeleléen kell indokolni.

HELY

Két tényezdt kell figyelembe venniink. Az egyik, hogy egy telepiilésen hol helyezkedik el
szalonunk. Vannak elegans, dragabb kornyékek és elhanyagolt, szegényes telepiilésrészek.
A szalon bérleti dija ezt tikrozi, és a szalon kiils6 és belsé kialakitasanak is meg kell ennek
felelnie (az egyes telepiiléseken kilon rendeletek szabalyozzak pl. a portal, feliratok, tablak,
kirakatok kialakitasat, elhelyezését). A vendégkor is ennek megfeleléen alakul, igy ez
arainkra és szolgdltatasainkra is' kihat. A masik tényezé vendégkorinktél fliiggd: a szalon
bels6 kialakitasa, felszereltsége. A fiatalok igényeire szabott szalonban élénk szinek,
modern butorok, hangos zene, internetezési lehetd6ség, idésebbeknél finomabb szinek,
csendes zene, kényelmes butorok, Ujsagolvasas, TV a legmegfelelébb.

I M

D EEEwER:
C AR I

9. dbra. Szépségszalon portdlja
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10. dbra. Elegdns szalon belsé kialakitdsa

REKLAM

Az értékesités Osztonzése nemcsak a reklamtevékenységet foglalja magaba, de ez a
leghatékonyabb eszkoz. Bar a legjobb reklam az elégedett vendég, azért - féleg kezdé
szalon esetén - feltétlentl szikség van reklamra. Nagyon sokféle eszk6z adott a
rekldmozasra, itt csak azokat soroljuk fel, melyek egy kezd6 szalon esetében a koltségeket
is figyelembe véve szoba johetnek:

- nyomtatott termék: szérolap, Ujsaghirdetés (helyi lapban vagy helyi hirdetési lapban)
- plakat, hirdetétabla, hirdetés helyi jArm(iveken
- hirdetés helyi TV-ben.

A szépségipari szolgaltatasok jellegébdl adédoan nagy jelentésége van a szolgdltaté és a
vendégkor kapcsolatanak. Ezt a ma divatos PR (Public Relations = kozkapcsolatok)
tevékenységet egy szalon sem hanyagolhatja el. Egy frissen nyitott szalon nagy
népszerliségre tehet szert, ha egy lakodalom vendégseregét vagy egy szalagavaton egy
osztaly tanuléit sikeresen késziti fel az Ginnepi eseményre, és még eredményesebb, ha ezt az
eseményt egy helyi TV is kozvetiti. Ha valamilyen helyi rendezvény van, megprébalhatjuk a
m(isorba vagy rendezvénysorozatba egy kozmetikai vagy fodraszbemutaté felvételét is.
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11. dbra. Szalagavatora felkészitett osztdly

SZEMELYES ELADAS

Mi magunk személyes eladdssal csak akkor foglalkozunk, ha felkeresiink lehetséges
vendégeket, és ajanljuk tevékenységiinket. Bar van erre lehet6ség, ezt nem szoktdk
kedvezéen fogadni. Ezzel a tevékenységgel inkabb ugy fogunk talalkozni, hogy megkeresik
szalonunkat a nagy kozmetikai cégek képviseléi, és aruikat kinaljak eladasra. Mivel
ugyanarra a célra tobb cég is kindl kozmetikumot, gondoljuk meg, hogy melyikkel kotink
kizarélagos szerz6dést. Ennek el6nye, hogy a cég ellat reklamanyagokkal, a legujabb
kozmetikumokkal és a hozzajuk tartozé informacidkkal, valamint kedvezé fizetési
feltételekkel rendszeresen feltdlti készleteinket. Hatranya, hogy mas cégek kozmetikumait
nem alkalmazhatjuk.

AZ EMBERI TENYEZO

A szépségipari szolgaltatasoknal ez a legfontosabb. llyen szolgdltatas keretében kozvetlen
testi kapcsolatba keriiliink vendégiinkkel, behatolunk intim szférajaba, megismerjiik gyenge
pontjait, tudomast szerziink olyan dolgokrél, amiket masok eldl titkol. Az etikai szabalyok
betartasa tehdat itt nagyon fontos. Természetes, hogy kialakul egy személyes kapcsolat,
amiben a szakmai szempontok mellett (azok néha hattérbe is szorulnak) a személyes
jellemz6k, mint példaul udvariassag, a vendég szamara kedvelt stilus, banasméd és egyebek
is szerepet jatszanak. Ez a kotédés olyan er6s lehet, hogy gyengébb mindségl kiszolgalas,
nagyobb tavolsag vagy magasabb ar sem riasztja el a vendéget, viszont elég egy rossz
kiszolas, pletyka, és maris elvesztettiik vendégiinket (nem is szélva arrol, hogy neki milyen
lelki sériilést okoztunk).
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KORNYEZET

A szalon helyérdl és belsé kialakitasardl mar volt sz6. Itt még azzal egészitjik ki, hogy a
megfelelé kornyezethez a j6 megkozelithetéség (esetleg parkold, vidéken kerékpartarold), a
rend, tisztasag, a butorok kényelmes, attekinthet6 elhelyezése, a szalon hangulata, légkore
is hozzatartozik. Fontos, hogy a vendég otthonosan, jol érezze magat a szalonban.

12. dbra. A vendégek otthonosan érzik magukat

A SZOLGALTATAS FOLYAMATA

Szalonunkban mi nem egy szolgaltatast, egy tevékenységet, hanem a szépséget adjuk el,
amit a vendég a szolgaltatas utan haza vihet magaval. Egy szépségipari kezelés menete,
elvégzése szakmailag el6 van irva, ha ezeket a szabdlyokat nem tartjuk be, a kezelés
eredménytelen lesz. A vendég szadmara ez a folyamat kényelmetlenséggel jar, ezt kell
enyhitentink. Erre lehetéséget adnak a modern eszk6zok és korszer( technikak, és az, hogy
kézben "lelkileg is" foglalkozunk vendégiinkkel: beszélgetiink vele, szoéval tartjuk, allandéan
odafigyeliink ra. Erezze, hogy a kényelmetlenségért cserébe szép kiilsét kap. Barmennyire
zsufolt is egy szalon, barmilyen sok a vendég, sose érezze, hogy mast részesitliink elényben.
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13. abra. Kezelés

TANULASIRANYITO

Olvassa el Somorjai Gaborné: Vallalkozéi, gazdasagi és marketing-ismeretek a
szépségiparban cimi( konyve 106-124. oldalat. Nézze meg az interneten az alabbi
honlapokat és jegyzetelje ki azokat:

- http://hu.wikipedia.org/wiki/Reklam
http://marketingtetel.wordpress.com/2007/02/13/7-a-marketingmix-lenyege-
elemei-a-4p-termek-ar-elosztas-osztonzes/

- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/14/7-c-a-vallalati-arculat/

= http://marketingtetel.wordpress.com/2006/07/11/14-b-fontosabb-marketing-
strategiatipusok/

- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/16/16-c-a-direct-marketing-mint-
%E2%80%9EUj%BE2%80%9D-kommunikacios-iranyzat-kialakulasanak-es-
terhoditasanak-okai/

- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/15/20-c-milyen-torvenyek-
vonatkoznak-a-marketingkommunikacios-tevekenysegekre-2/

- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/15/20-c-milyen-torvenyek-
vonatkoznak-a-reklamozasra/

- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/15/20-b-a-piackutatas-a-termek-
es-arpolitika-az-ertekesitesi-politika-jogi-kerdesei/
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- http://marketingtetel.wordpress.com/2006/06/14/3-c-hogyan-valasszunk-
reklamugynokseget/

- http://ktnye.akti.hu/index.php/Reklam

- http://ktnye.akti.hu/index.php/Kampany

- http://www.vizsgazz.hu/index.php?option=com_content&task=view&id=307&Itemid
=221

- http://www.kerisuli.hu/marketing-tetelek/ismertesse-a-reklam-tervezesenek-es-
szervezesenek-a-folyamatat-mit-mivel-hogy-mikor-miert-menn.html

- http://www.vizsgazz.hu/index.php?option=com_content&task=view&id=5636&Itemi
d=221

- http://www.marketingcommando.hu/cikkek/6-marketing-terv-elem.html

- http://www.vizsgazz.hu/index.php?option=com_content&task=view&id=307&Itemid
=221 (féleg a cikk'masodik része!)

- http://www.prherald.hu/cikk2.php?idc=20061020-043942
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| 1. Feladat

Az el6z6 felmérés alapjan meghatarozott célcsoport szamara tervezze meg szalonjanak
berendezését, szinvilagat!

2. Feladat

Megnyitasra keril6é szalonjuk megismertetésére, népszerisitésére alkalmazza a marketing-
mix elemei koziil a reklamot a gyakorlatban (készitsen valamilyen reklamot)!

3. Feladat

Megnyitasra kerilé szalonjuk megismertetésére, népszerlsitésére alkalmazza a marketing-
mix elemei kézil a PR-t a gyakorlatban (tervezzen valamilyen PR-akciot)!
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MEGOLDASOK

| 1. Feladat

A tanulék kozos otletei alapjan alakitsanak ki egy szalont, rajzoljdk meg alaprajzat.
Ugyeljenek az alabbi részletekre:

- aszalonban kénnyen lehessen kdzlekedni

- mindenitt legyen megfelelé a megvilagitas

- az egyes szakmak (kozmetika, fodraszat, szolarium, stb.) legyenek megfelel6en
elhatarolva

- tartsak be a kilonbozé elbirasokat (biztonsagtechnika, tlzvédelem, mosddék a
vendégnek és a dolgozéknak, varéhely a vendégnek, pihené a dolgozdknak,
hulladéktarolas, a felhasznaldsra keriil6 anyagok és eszkozok raktdra, az eladasra
keriilé kozmetikumok megfelel6 bemutatasa, stb.)

2. Feladat

Szintén 2-3 fés csoportokban tervezzenek egy Gjsaghirdetést. Egy lehetséges szoveg:
Szépségszalonunk megnyilt, varjuk kedves vendégeinket az alabbi szolgdltatasokkal:

- Kozmetika a legmodernebb eszkozokkel (Iézeres szG6rtelenités, arcgbzolés, bérradir,
fiatalitd kezelések, masszazs)

- Szolarium

- Kéz- és labapolas, mlikoromépités

- Fodraszat (hajvagds, mosas, festés, hajregenerald kezelések)

- Elérhetéségiink: Kontyos Szalon, Konty utca 12, Telefon (lizenetrogzit6s): 765567.

- Nyitva tartas: hétkéznap 8 - 18 6raig, szombaton 8 - 14 éraig.

- Udvarias kiszolgalas, barati arak. Nalunk jél fogja magat érezni!

Szérélap vagy plakat is tervezhetd, ilyenkor valamilyen kép (a szalonrdl vagy egy vonzoé
kilseju vendégrél) elhelyezése is célszerd.

3. Feladat

A tanulék otletei alapjan, pl. farsangra humoros sminkek, szalagavatéra elegans frizurak
készitése, helyi TV-ben bemutatd, stb. megszervezése. Ehhez el kell készitenie egy
tervezetet arrél, mit és hogyan akar csinalni (“forgatékonyv"), fel kell keresnie az esemény
szervezGjét, idépontokat kell egyeztetni, megfelel6 helyet és eszkdzoket biztositani (a
szépségipar nagy aram- és vizfogyasztd!). Mindez egy feladattervben vagy intézkedési
tervben is 6sszefoglalhato.
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