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1. BEVEZETES ES CELKITUZES

A vevé — mint az ellatasi lanc végén 1évd szerepld — lehet az egyik uj fokuszpont a lancban
résztvevd, folyamatokban egyiittmikodd vallalatok szamara. Kiilonosen igaz ez a
gyogyszeriparban, a gyogyszerellatasi lancokat tekintve, ahol a biztonsdgos gyogyszerellatas
soran a lanc szerepldi erdsitik, segitik egymast, egyiitt dolgoznak azon, hogy a gydgyszer elérhetd
legyen és biztonsaggal eljusson a betegekhez. A gydgyszerellatdsi lanc szerepldi kozott az
egyiittmiikodés mindsége fontos az ellatas szinvonalanak fenntartasaban, illetve novelésében.
Jovobenézo, stratégiai egylittmikodés keretében a vevokre vald fokuszalas az iranyado. A
kornyezeti hatasoknak erdsen kitett piacon, ahol a vénykoételes és vény nélkiili gyogyszerek €s
étrend-kiegészitok forgalmazasa zajlik az elmult években sok valtozas tortént. A kereslet
ingadozésa nehézséget jelent, kiilondsen a vény nélkiili piacon, ahol, habar a piac stabilizalodik,
de a volumen csokken, az értéknovekedés lassul. A betegek fogyasztdi magatartasa az utdbbi
években sokat valtozott, ami dinamikusan formalta a piacot, 0j kihivasokat allitott az ellatasi lanc
szereploi felé. A vallalati versenyképesség fenntartdsdhoz a szervezeteknek tudnia kellett
rugalmasan reagélni a valtozasokra, aki nem tudott, az alul maradt és forgalmat veszitett. A vény
nélkiili termékek és étrend-kiegészitok forgalma olyan kilengéseket mutat, ami arra 6sztonzi az
ellatasi lanc szerepldket, hogy figyelmiiket még inkébb a vevok felé iranyitsak.

Fontos megtaldlnia a vallalatoknak a hizéerdket, amelyek segitik a termékeiket ,,kihtizni” a boltok
polcair6l, a vizsgalt piacon pedig a gyogyszertarak polcairdl. Ha ezeket a hlizderdket a szervezetek
jol azonositjak, akkor a marketing koltségterveket optimalizalni tudjak, hatékonyabbak lesznek az
értékesitési aktivitasok és nehezebb gazdasagi koriilmények kozott is képesek lesznek volumenben
novekedést elérni. Ennek alapja lehet egy atfogd fogyasztdoi magatartds elemzés, melynek
segitségével megtalalhatoak a fogyasztokat vasarlasra 6sztonzé tényezok. A vallalatok azt is 1atni
fogjak, hogy milyen tevékenységgel milyen hatasokat tudnak elérni a fogyasztoknal, melyek
lesznek azok a faktorok, amelyek leginkdbb befolyasolni fogjak a vasarlot dontésének
meghozataldban, vagyis abban, hogy a terméket levegye a polcrdl. Ha a vallalatok felismerik és
megértik az aktualis gazdasagi koriilmények altal befolyasolt fogyasztdi magatartast €s képesek a
fogyaszt6i dontésekre hatast gyakorolni, akkor feltételezhetden meg tudjék valdsitani a tervezett
novekedést.

A vallalatok reagaloképessége €és rugalmassidga napjaink bizonytalan gazdasagi kornyezetében
kiemelten fontos. Ha a vallalatok kozelebb keriilnek a vevoikhez, felkésziiltebbek lehetnek és a
piacon hirtelen bekévetkezd valtozasokra gyorsabban tudnak reagalni (CHIKAN et al., 2006).
Nagyon fontos latnunk, hogy mind a szervezeten beliili teriiletek 6sszhangja, mind a szervezet
ellatasi lancba val6 integracidja €s az ellatasi lanc szerepldivel vald kapcsolata szerepet jatszik a
profitabilis miikodésben, a vevd elérésében. A kutatas kiindul6 alaptézise az, hogy barmilyen jol
miikddnek az ellatasi lanc folyamatok, ha a folyamat végén nincs ott a vevd. Ha a vevl nem veszi
le az ellatasi folyamatok végén polcra keriilt terméket, az ellatasi lanc ,,bedugul”. Ennek
eredményeként nének a koltségek, felhalmozdodnak a készletek, nd a forgasi sebesség, ndének a
kockazatok, csokken a bevétel. Osszeségében a befektetett koltségek nem fognak megtériilni, a
készleteket meg kell semmisiteni, a munkaerdt ki kell fizetni, a termék eldallitasi, logisztikai,
elhelyezési és marketing koltségeit fedezni kell. A fogyasztdi igények €s a piac atfogd ismerete
segiti a vallalatokat az értékesitési stratégidk megvalositasaban, a fogyasztok elérésében, vagyis
abban, hogy a fogyaszté Oket vélassza, képes ¢és hajlandd legyen termékeiket megvasarolni.
Kovetkezésképp né az értékesitésekbdl szarmazod bevétel, nd a vallalatok éves arbevétele,
feltételezhetden nd a profit, igy pénzt fektethet 0j termékinnovacidkba, kdlthet tobbet marketing
aktivitasokra. Akkor tud egy vallalat sikeres terméket piacra hozni, ha jol ismeri a fogyasztoi
igényeket, trendeket, az egyes generaciok szokasait. Akkor tud j6 marketingstratégiat kialakitani
¢s akkor fognak megtériilni a marketing koltései, ha tudja mi a fogyasztok motivacioja a termék
megvasarlasara, mely aktivitdsok hoztak a legnagyobb forgalmat. Akkor tudja eldonteni, mely
1



értékesitési csatornan legyen aktivan jelen, hol milyen aktivitdsokat tervezzen és milyen
koltséggel, ha érti, hogy a fogyasztd miért ott vasarol, ahol éppen teszi. Akkor tud jo értékesitési
stratégiat felépiteni, ha érti, mik a fogyasztoi prioritasok. Osszességében latja a piacot, a piacon
jelen 1évd kiilonbozd generaciokat és azok viselkedését, a fogyasztoi trendeket. A fogyasztoi
szokasok vizsgalatanak eredményei eszkozt adnak a vallalatok kezébe a tervezési és stratégiai
dontések meghozatalahoz.

A kutatasom kozéppontjaban a fogyaszto all, mint a termék felhasznaldja, fogyasztoja. Az 6 fontos
szerepe az, hogy az ellatasi lancok sordn végbement termékaramlasi folyamatok végén kifejezve
elégedettségét, a termék fogyasztdja legyen hosszu tavon. Az ellatasi lanc folyamatok akkor
tudnak korforgasban zavartalanul mikodni, ha a ldnc végén 1évé fogyasztdé a terméket
,fogyasztja”. Ha a fogyaszto eléll a termék vasarlasatol, ,,nem fogyaszt”, akkor ezen a ponton
elakad az ellatéasi lanc. A fogyaszto betdlthet ebben a folyamatban egy ,,huzé szerepet”, hiszen 6
veszi ki a terméket a lancbol és general 01j korforgdsokat, ami akkor tud hosszi tdvon dinamikusan
mikodni, ha folyamat végén a fogyaszté mindig ,kihizza” a terméket a lancbodl, azaz
megvasarolja, fogyasztja. Természetesen a fogyasztokra és a dontéseikre kdzben szdmos tényezd
hat. Differencialt a vasarlas a vasarld neme, kora, élethelyzete alapjan. A fogyasztok kiilonboznek
egymastol és az Oket érd hatdsokra is masként reagalnak. K6zos vonasokat azonban felfedezhetiink
¢s megprobalhatjuk kiilonb6z0 szempontok szerint csoportositani a fogyasztokat. A szervezetek
ugy tudjdk versenyképességiiket novelni, ha kozelebb keriilnek a vevdikhez, megismerik a
fogyasztoi preferencidkat és megértik a vasarlasok mogott rejlé motivaciokat, befolyasolni tudjak
a fogyasztoi attitiidoket. Igy felkésziiltebbek lehetnek, ami lehetévé teszi szamukra a gyors
reagalast, ami versenyeldny forrast is jelenthet szdmukra. A kutatds iranyat az altalam felallitott
elméleti hattér adja, megcélozva azt, hogy a fogyasztok ujfajta motivacidinak megismerése,
tulajdonsagokkal felruhdzott fogyasztdi csoportok megnevezése olyan értékes adatokat rejt
magaban, melyek jol beépithetdek lesznek az ellatasi lanc szerepldinek stratégiai gondolkodaséba,
igy feltételezve azt, hogy az anyagaramlasi folyamatok végén a fogyasztoi kereslet ra talal a
termékre, a megfeleld helyen és iddben, és egy ponton Osszekapcsolddva a fogyaszto ,leveszi a
polcrdl a terméket”, mert az megfelel az igényeinek, valds sziikségleteinek. Az ellatasi lancok
versenyképességének tiikrében a fogyasztoi magatartas vizsgalatok fontossagara mutat ra az alabbi
kutatasi modell.



1.1 A kutatasi modell

A kutatdsi modell bemutatja, hogy milyen tényezdk Osszefiiggései indokoljak a vevoi
kovetelmények megértését.

Kiindulépont
- amakrokdrnyezeti tényezok er6sddése

- egyre diverzifikaltabba val6 vevoéi igények <
- keresleti és kornyezeti bizonytalansag

Versenyhelyzetet
general

megkoveteli a
szervezetektol

Felértékelodik a vevofokuszu ellatasi lanc
- agyors reagalast hatséra koncepcid, ahol az ellatasi lancok kdzos
- rugalmassagot (Az ellatasi lanc > érdeke - az értékteremtés folyamataban - a

rugalmassaga elengedhetetlen ahhoz, vevoi kovetelmények megértése.
hogy megbirkézzon a kereslet
dinamikus jellegével. (JARVAS,
2023)

- apiaciigények valtozasaihoz vald
alkalmazkodo-képesség javitasat

Oka: A vevl a termék megvasarlasaval a
terméket eldallito ellatasi lanc koziil is
valaszt.

’

a vevoi kovetelmények megértését segiti

- agilitast

Versenyelonyt jelent | ¢——— AVEVO MEGISMERESE

'

Ezzel tompithatoak a —
bizonytalansagok!

1. abra: Kutatasi modell, sajat szerkesztés

Kutatési kérdéseim megfogalmazasanal az volt az elsddleges szempont, hogy a vallalatok szamara
mik azok a legfontosabb dolgok, amelyeket j6, ha tud a célcsoportjardl, mik azok az informaciok
a fogyasztokrol, amelyek szempontok lehetnek egy-egy stratégiai dontés meghozataldnal. Célom
az volt, hogy a fogyasztét olyan szemmel vizsgaljam, ami az ellatasi ldncok miikodése
szempontjabol fontos. Kerestem, hogy mi motivalja 6ket egy adott termék megvasarlasaban. Két
dolgot azonositottam. Az egyik azok a kiilsé tényezok, amelyek hatassal vannak a vasarlokra, mint
a termék lathatdsaga, a termék megjelenése, elérhetésége, az ara, a termékinformaciok. Ha a
szervezetek ismerik, hogy mely tényezOk hatnak a leginkdbb a fogyasztokra, akkor ennek
megfelelden tudnak stratégiat valtani, mas irdnyvonalon elindulni, vagy az adott kommunikéciot

3



megtartani és erdsiteni. A fogyasztokra hato kiilsd tényezdket a szervezetek iranyitjak. Ezeket a
kiilsé tényezdket tigynevezett ,,impact factor” - ként azonositottam. A madsik pedig a belsd
tényezok, mindazon dolgok, amelyek a fogyasztokat jellemzik, amelyek a személyiségiiket
meghatarozzak. Ezekre a vallalatok kozvetleniil nem tudnak hatast gyakorolni, esetleg csak
kozvetetten. A fogyasztoi attitidoket tudjak pozitiv irdnyba, vagy egy rossz kommunikacioval,
hibaval, rosszul felépitett stratégiaval akar negativ iranyba is befolyasolni. Eszkozt és lehetdséget
adhatnak a fogyasztok kezébe, hogy a digitalizalt vilagban szocializalodo korosztaly vasarlasaira
hatni tudjanak, konnyebben elérjék oket, ily modon kozvetett befolyasa lehet a szervezeteknek a
fogyasztokra. De a fogyasztd alapveté demografiai jellemzodire, az ¢€letvitelére, az 6 személyes
problémaira, céljaira nem tudnak befolyast gyakorolni. Viszont tudjak differencidlni a
fogyasztokat és Osszefiiggéseket tudnak keresni az attitlidok és életstilusok kozott, a nemek kozott,
regionalis szintli eltéréseket tudnak azonositani, melyek segitségével célzott marketing
tevékenységet tudnak folytatni. A marketing, mint az értékesitést tamogato teriilet pedig segiti a
gyorsabb készletforgasokat. A fogyasztokrol kapott informaciok hasznosak az ellatasi lanc minden
tagja szdmara. A kutatdsi kérdéseket a fentebb leirt 0sszefliggésekre fliztem fel és az alabbi
modellhez kapcsolva irtam le. A fogyasztd megismeréséhez, valddi értékeinek, motivacidjanak a
megfejtéséhez nem elég a kiilsd felszinen is lathato, tapasztalhatd tényezdket figyelembe venni,
hanem a mélyebb rétegeket kell feltdirnunk ahhoz, hogy megértsiik a vasarl6i magatartasukat. A
fogyasztd ,rejtett” értékeinek és céljainak megismerése segithet minket a vasarldi reakciok,
magatartasok megértésében.

Demografiai
tényezok
Attitlidok

Egészségfokusz

Személyes
tényezok

Ertékek

2. abra: A fogyasztoi hagyma modell, sajat szerkesztés



2. ANYAG ES MODSZER

2.1 Hipotézisek

H1: A tradicionalis értékrend pozitivan befolyasolja az egészségtudatossagot.

A vasarlok magatartasat az egyén ¢letstilusa befolyasolja, meg kell érteni 6ket, a kutatasi
eredmények szerint Osszekapcsolni az adott termék/markavildg valasztdsat az adott
életstiluscsoportokkal (KOZAK, 2011). Napjainkban az egészség, mint érték jelenik meg az
életiinkben, az egészségre, mint szuper hivoszé tekintiink (TOROCSIK, 2016). Ugyanakkor az
egészségre vald odafigyelés az életmindség iranti aggodalombol is ered (RASMUSSEN, 2020).
Az egészséghez egyre inkdbb az aktivitds, a jokedély, s6t a boldogsag keresése
(CSIKSZENTMIHALYI, 1997), igénylése is hozzitartozik, ami egyértelmiien az ,.életstilus
gyogyszerek” felé forditja a figyelmet (TOROCSIK, 2007). Az egészségtudatos fogyasztok
»wellness-orientaltak”, egészségvédd és betegségmegeldzd magatartasuk szamos esetben étrend-
kiegészitd termékek fogyasztasaban nyilvanul meg (WILLIS & STAFFORD, 2016). Az emberek
olyan prevencids céli viselkedésformat gyakorolnak, mint a fizikai aktivitds, vagy az étrend-
kiegészité termékek fogyasztasa (NABRADI, 2022). Erdekes kérdés az is, hogy az értékek alapjan
vélasztunk-e adott szitudcioban vagy mar a szituaciok hatirozzak meg az értékeket (TOROCSIK
etal., 2019 ). A boldogsagra torekvés, a testi-lelki egyenstly, a biztonsag a tradicionalis értékrend
jellemz6i. A tudatossagot mozgatd legfontosabb tényezdk a fenntarthatosagi kovetelmények, a
megfontoltsag, a természet iranti nyitottsdig (GYARMATI, 2021) és a biztonsagra valo torekvés
(VEER et al., 2018).

A hipotezis az alabbi kutatasi kerdesekhez kapesolodik:
Ertékek (VALE)
Egészségfokusz (HEAF)

H2: A termék ara erdsebb vasarlast befolyasolé tényezo6, mint a marka.

A termékvalasztasban nagy szerepe van a reklamoknak, a beteg korabbi tapasztalatainak, az
aktualis patikai megjelenéseknek és az akcidknak, valamint a gydgyszerészi ajanlasnak (BUDALI,
2022). A termék kiilsd tényezdi, mint a csomagolas, annak szine, a képek nagy hatassal vannak a
fogyasztok vasarlasi szandékara. A kutatok megallapitottdk, hogy a marka csomagolasa vonzza a
figyelmet, ha a fogyasztok nem ismerik jol a markat (OLAWEPO & IBOJO, 2015). Kutatasi
eredmények szerint viszonylag alacsonyabb az OTC gydgyszerek csomagolasanak a vasarlasi
szandékra gyakorolt hatasa, dsszehasonlitva mas tényezékkel (KEVREKIDIS et al., 2018). A
gyogyszerek hozzaférhetdsége €s elérhetdsége alapvetd tényezok, amelyek befolyasoljadk a OTC
gyogyszerek vasarlasait, kiilondsen a kiilvarosi €s tavoli teriileteken (SRIVASTAVA & WAGH,
2018). Hazankban a fogyasztok tobbsége patikaban vasarol OTC és étrend-kiegészitd termékeket.
Foként az ar alapjan differencial, vélhetden nem ismerve a mindségi kiilonbséget két ugyanolyan
célt szolgalod, azonos hatdanyag tartalmu termék kozott, vagy vény nélkiil kaphato gyogyszer és
étrend-kiegészitd kozott (LEHOTA et al., 2015; RAFAEL, 2019; NABRADI, 2022). Kutatasok
azt bizonyitjak, hogy a fogyasztok, akik lojalisak egy adott markahoz, szélesebb ar elfogadasi
mozgastérrel rendelkeznek, esetiikben kisebb az arérzékenység (KALYANARAM & LITTLE,
1994). Napjainkban a fogyasztok tobbsége visszafogja kiadasait és olcsobb értékii termékek irant
érdekloédik, olesobb termékeket vasarol. Az IQVIA piackutatd szervezet legutolsé piaci felmérése
szerint a fogyasztok 90%-a valtoztatott a koltési szokasain az elmult években, hogy jobban kezelje
a pénziigyeit. A vasarlok 39%-ra jellemzd, hogy ,,0vatos koltd”. Globalis szinten azt mutatjak a
felmérések, hogy a megtakaritasok c€ljabol az emberek vasarldoi magatartasara az alacsonyabb



arak keresése jellemzd, ¢és ennek eléréséhez akar marka és termékvaltasra is hajlandoak. A
piackutato cég felmérése szerint a fogyasztok 72%-a csokkenti a kiadésait (IQVIA, 2024/b).

A hipotézis az alabbi kutatasi kérdésekhez kapcsolodik:
Hatésfaktorok (IFAC)

H3: A vasarléi dontésekre szignifikansan nagyobb hatassal van a szakmai tanacs, mint mas
szajpropaganda, és ez pozitivan befolyasolja a gyogyszertarban torténo vasarlasi szandékot.

A fogyasztdi csoportokra jellemzd, hogy vasarlasi dontésiik meghozataldhoz kikérik és figyelembe
veszik masok véleményt, szivesen hallgatnak masok tandcsaira. A vasarloi dontésiiket segitd
informaciot, melyeket kiilso forrdsoknak neveziink, ismerdseiktol, csaladtagjaiktol vagy a piacrol
szerzik be (BLACKWELL et al., 2006). Ezek az tigynevezett kiils6 forrasok a masokkal folytatott
interperszonalis kommunikéciot jelentik (PADDISON & OLSEN, 2008). Kulturalis és tarsadalmi
tényezok, ide tartoznak a szakmai tanacsok, a csalad és a baratok ajanlasai (LODORFOS et al.,
2006). A szakmai tanacsokat Schaafsma et al. (2005) a kdvetkezOképpen irjak le: tandcsadas egy
olyan személytol, akit a téma szakértjének tartanak. Kotler (2004) szerint a csaladtagok alkotjak
a vasarlo magatartdsanak alakuldsdt meghatdrozod, legnagyobb befolyast referenciacsoportot. A
szajpropaganda fontos motivacio lehet a termékvalasztasoknal, amelynél 1ényeges, hogy az egyén
¢s areferenciacsoport kozotti kapcsolat motivacios €s pszichologiai szempontbdl is jelentds legyen
(KOTLER, 2004). Arra a kérdésre keresem a valaszt, hogy a szdjpropaganda hatasara mely
fogyasztdi csoportok vasarolnak, mely vasarloi csoportoknal jelent befolyasold erdt, illetve ezen
beliil is hol erésebb ez a pszicholdgia kapcsolddas, a csalad és baratok véleményére adnak inkabb
az emberek, vagy fontosabb szamukra a szakmai tanacs.

A hipotézis az alabbi kutatasi kérdésekhez kapcsolodik:
Hatasfaktorok (IFAC)
Vasarlés helye (PLAC)

H4: A fogyasztoi attitiidok regionalis szinten szignifikans eltérést mutatnak.

Uj fejlemény a fogyasztok magatartasanak vizsgalata kapcsan, hogy milyen gyokeres kiilonbségek
mutatkoznak ma mar Budapest és vidék kozott. Ezek a kiilonbségek mar nem csupan a
vasarlasokra, hanem az jjdonsagok irdnt mutatkozo affinitasban, gondolkodasban, hozzaallasban
is megmutatkoznak (TOROCSIK, 2016). Az attitiid a kiilonbozd targyakkal, csoportokkal,
eseményekkel vagy szimbolumokkal kapcsolatos meggy6zddések, érzések, magatartasformak, €s
viselkedési tendencidk viszonylag tartds szervezddése, olyan pszicholdgiai tendencia, amely egy
adott entitas bizonyos fokl kedvez6 vagy kedvezdtlen értékelésében nyilvanul meg (ZHANG et
al., 2021). A bels6 jellemzdinek megmutatasa zajlik a kiils6 magatartassal, ami tobbek kozott
vasarlassal, fogyasztassal torténik. A magatartasformak reklamokon keresztiil vald befolyasoldsa
irant a cégek mindent megtesznek, felhasznalva a pszicholdgia, a marketingtudomanyok, a
kozgazdasagtan kutatasi eredményeit és a digitalizacio eldremutatod vivmanyait (PUSZTAHELYI
& BUSKO, 2022). Vannak olyan fogyasztok, akiket az egészségmegérzés fontossaga 6sztondz,
mely magatartas az életmindség iranti aggodalombdl ered (RASMUSSEN, 2020). Mésok vasarloi
magatartasdhoz hozza tartozik, hogy szakmai segitséget kérnek a patikdkban. A mai fiatal
korosztalyra jellemzd magatartds forma, hogy vasarlasaik kapcsan csak hiteles embereket,
dolgokat fogadnak el (TOROCSIK et al., 2014). Bizonyos csoportokra jellemz8, hogy bevalt
termékeket keresnek. Rendkiviil fontos jellemzdje a vésarlasnak, hogy mennyire vagyunk
érintettek érzelmileg vagy értelmileg (TOROCSIK, 2007). Amennyiben erds az érzelmi
kapcsoldodas és nem erds az értelmi, abban az esetben szokason alapuld markahii dontést hozunk,
bevalt termékeket keressiik. Ez esetben a fogyasztok az informécidkat a bels6 memoridjukbol
hivjak eld, ezeket nevezi a szakirodalom belsdé forrasoknak, melyek tapasztalatbol vagy mar
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meglévd ismeretekbdl szarmaznak (PADDISON & OLSEN, 2008). Vannak olyan fogyasztoi
csoportok, akik kiilonféle megfontolasbol nem vasarolnak, nem fogyasztanak egy adott
termékeket, annak ellenére, hogy ezt megtehetnék. (MAKSIMOVIC & TOROCSIK, 2023).
Tordécesik azt mondja, amikor a pszichologiai tényezdket vizsgaljuk, foglalkozni kell a fogyasztoi
félelmekkel is (TOROCSIK & JAKOPANECZ, 2010).

A hipotézis az alabbi kutatasi kérdésekhez kapcsolodik:
Attitidok (ATUD)

HS: Szignifikans kiilonbség van a vasarlas céljaban a kiilonb6z6 élettempdju csoportok, a
nemek és a korosztalyok kozott.

A megvaltozott életstilus, élettér csokkenéshez, kevesebb mozgashoz, teljesitményndveld
készitmények alkalmazasahoz, nem megfeleld taplalkozashoz vezet. Mindezek kdvetkezménye
tobbek kozott pszichologiai rendellenességekben is megnyilvanulhat, amely fejfajasban,
allergidban, gyakori megfazasban, emésztési rendellenességekben vagy éppen kronikus
faradtsagban is felszinre torhet. A stressz, ami mindig is az érdekldédés kdzpontjaban allt, a modern
kor egyik legnagyobb probléméja (URSZULY, 2024). A fogyasztok ezeket a tiineteket legtobbszor
vény nélkiili gyogyszerekkel probaljak orvosolni, amely az ,,0ngyogyszerezés” egyre nagyobb
mértéki elterjedéséhez vezet (AJITH, 2007).

Napjainkban egyre inkabb feliitik a fejiiket a modern kori problémak, amelyek egyre tobb embert
érintenek. Eletviteliinkbél adoddan egyre nagyobb a stressz, az elvarasok kotelékében éliink,
rohanunk. A dolgozd, gyermekes nékre sok elvaras és teher harul mind a munkahely-, mind pedig
a csalad felsl (JUHASZ, 2017). A ndk nem csupan tobb negativ életeseménnyel szembesiilnek
¢letiik soran, de szenzitivebbek is az ilyen helyzetekben ¢és érzékenyebben reflektalnak,
ugyanolyan mértékii stresszhelyzet kdvetkeztében hamarabb valnak depressziossa, mint a férfiak
(DALGARD etal., 2006; YOU & CONNER, 2009). Egyre tobben kiizdenek allergiaval, emésztési
problémaval. A WHO szerint az allergia jelenleg a harmadik helyen 4ll a leggyakoribb kronikus
betegségek listajan, ¢és a civilizacid egyik fenyegetését jelenti. Ez a betegségek heterogén
csoportja, beleértve a bronchialis asztmat, az allergias rhinitist (FABOS, 2024). A menopausa
1d6szaka szamos pszichés tiinet kialakuldsaval jar a nék szdmara, amit a pandémia megjelenése
tovabb mélyitett. A perimenopausaban 1évd, 45-55 év kozotti (N = 103) ndket vizsgaltak, és azt
talaltak, hogy statisztikailag szignifikdnsan nagyobb aranyban fordult eld a koronavirus-fertdzésen
atesett ndk korében alvaszavar (p = 0,002), héhullam (p<0,001), szorongas (p<0,001), iziileti és
izompanaszok (p = 0,002), a testmozgds hianya(p<0,001), mint a nem Covid—19-fertdzott
csoportban (DOMBI et al., 2024; SAHIN, 2022). Kutatasok bizonyitjak, hogy altaldban a nék a
fogyasztds motorjai egy csaladban, a ndknek pozitivabb a viszonyuk a vasarlashoz, mint a
férfiaknak (TOROCSIK, 2016). Kraft és Weber (2012) hangstlyozzak, hogy a nemek kozotti
kiilonbségek fontos szerepet jatszanak a dontéshozatali folyamatokban, mivel a férfiak és a ndk
altalaban eltérd vasarlasi motivumokkal és jellemzdkkel rendelkeznek.

A hipotézis az alabbi kutatasi kérdésekhez kapcsolodik:
Demografiai tényezok (DECH)
Személyes tényezok (PETH)



2.2 A kutatasi kérdések és hipotézisek kapcsolata
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3. abra: A kutatasi kérdések és hipotézisek kapcsolata, sajat szerkesztes

2.3 A kutatas ismertetése, az adatgyiijtés modszere

A kutatasomban szekunder és primer kutatdsi modszereket alkalmaztam. A szekunder adatgytijtés
adja meg a kutatas elméleti hatterét. A relevans irodalmak és azok kutatashoz valéd kapcsolodasi
pontjainak ismertetése a disszertacido elsdé részét képezi, majd a primer kutatasi eredmények
keriilnek bemutatdsra. A relevans szakirodalmak feldolgozasa mellett a témahoz szorosan
kapcsolodo statisztikai adatok is prezentdlasra keriilnek. A kutatds ezen része az alabbi
alfejezetekre tagolodik:

e az ellatasi lancoknak, szerepliknek a fogyasztdi értékteremtésben, valamint a
gyogyszeripar ellatasi lancanak bemutatasa

e afogyasztoi magatartast befolyasolo tényezok feltarasa

e avény nélkiil kaphat6 gyogyszerkészitmények és étrend-kiegészitok piacanak bemutatasa,
a piac aktualitdsai

A primer adatgyjtés soran kvantitativ kutatdsokat végeztem. A primer vizsgalati mddszerek koziil
a megkérdezést valasztottam, mivel a kérdbéives vizsgalat a tudomanyos adatgylijtés egyik
specialis és gyakran alkalmazott modszere (HORVATH, 2004), igy sajat munkdmban is
alkalmaztam. A kérddives vizsgalat két szakaszban zajlott, elsOként egy standardizélt pilot
kérddivet szerkesztettem a mérések eszkdzeként. A pilot kérdéiv megalapozta a tovabbi kutatas
eredményességét. Az elsd kords kitdltésbdl szarmazd eredmények utan adattisztitast végeztem és
strukturaltabba tettem a kérddéivet. Nagyon sokat jelentett a szakirodalmak egyre szélesebb korii
ismerete, ami a kérd6iv késobbi atdolgozasaban, atstrukturadlasaban és komplex kidolgozasaban
segitette a munkamat.

Kvantitativ kutatas 1. szakasza (pilot kérd6iv): 2022. marcius — 2022. jinius
Kvantitativ kutatas 2. szakasza (adattisztitas utani kérd6iv): 2023. november — 2024 marcius

A kérddives felmérés kozéppontjaban a hazai gyodgyszertarakban vasarlo, OTC és étrend-
kiegészitot fogyasztod lakossag all. Fontos szempont volt, hogy olyan emberek vegyenek részt a
kutatasban, akik vasarolnak patikdban vény nélkiili készitményeket és étrend-kiegészitd
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termékeket. A fogyasztoi kérdoéiv kortdl, nemtdl fiiggetleniil, tehat olyan embereket célzott meg,
akik a hazai gyogyszertarakban rendszeresen vasarolnak vény nélkiili gyogyszereket és étrend-
kiegészitoket. Ugyancsak kritérium volt a vésarlas helye, ami azt jelenti, hogy a kitdltok
magyarorszagi patikakban vasaroljanak ilyen készitményeket. A vizsgalt csoport nehezen koriil
hatarolhatd, igy a holabda technikat alkalmaztam az adatok gytjtésére. A kérddiveket a Google
kérdéiv rendszerében hoztam létre és tettem elérhetévé a hazai fogyasztok szamara. Az elsé
kitoltési szakaszban 223 kitoltés érkezett be. Az eld kitoltési szakasz utdn hosszabb ideig
dolgoztam a kérdodiv tisztitasan beépitve a szekunder kutatdsi adatokat, majd ezt kdvetden egy
jobban strukturalt, atdolgozott és kiegészitett kérddivet készitettem, amit szintén online moédon
osztottam meg. Els6ként egy szakmai csoport keriilt bevonasra. Segitségiikkel tagult a kor €s jutott
el a kérdéiv mas személyekhez. A kérd6iv 2023 novemberétdl 2024 marciusaig volt elérhetd,
Osszesen 717 kitoltéssel zarult. A minta nem reprezentativ, mivel holabda mddszerrel tortént a
mintavételi eljards, ezért az eredmények nem altalanosithatéak. A kérddivek lezarasa utan az
adatokat Excel tablazatban rdgzitettem, majd az adatokat atiiltettem az SPSS program 29-es
verzidjaba ¢és itt dolgoztam fel a valaszokat €s azok Gsszefiiggéseit. A kutatds folyamatat az alabbi
abra szemlélteti.

Irodalmi feldolgozas és a
kutatas elméleti megalapozasa

/\

Y

Ellatasi A fogyasztoi
lancok magatartasvizsgalatok [ Problémafelvetés,

elméleti hattere, kutatasi kérdések

), modelliei — megfogalmazasa, pilot
) . kérdéiv elinditasa
A gyogyszeripar A hazai vény nélkuli
ellatasi lanca gydgyszerek és étrend-

kiegésziték piaca

BN

Osszefiiggések
feltarasa

A hipotézisek
megfogalmazéasa és a
kérdéiv tisztitdsa

- N
Végleges kérdbiv

Osszeallitasa

\ J
v

e N

Az eredmények Adatok feldolgozasa és elemzése, Adatgyijtés
kiértékelése a hipotézisek elfogadasa/elvetése L (hélabda- technika) )

4. abra: A kutatas menete, sajat szerkesztés

2.4 A kérdoiv bemutatasa

A primer kutatds soran kvantitativ vizsgdlatokat végeztem, kérddives modszer segitségével
kerestem valaszokat a kérdéseimre. A kérddives vizsgalatom f6 célcsoportja a hazai patikakban
vasarlo azon személyek voltak, akik fogyasztanak és patikdban vasarolnak vény nélkiil kaphato
gyogyszereket ¢és étrend-kiegészitOket. 2024 marciusaban keriilt lezarasra a kérddiv, 717
beérkezett valasszal. A kérddivek eredményeitdl azt vartam, hogy segitenek abban, hogy
javaslatokat tudjak megfogalmazni arra vonatkozoan, milyen iranyt vegyenek a fogyasztoi
kommunikéciok, hogyan tudjuk konnyebben elérni a fogyasztot és hatékonnyé tenni a vele vald
kommunikécidt, vagyis hogyan talaljuk meg a fogyaszt6 ,,z61d gombjat”.
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A fogyasztoi kérd6iv harom nagyobb részre oszthatd. Az elsé szakasz a demografia kérdéseket
tartalmazza: nem, életkor, lakohely, iskolai végzettség, csaladi allapot, sziil6i statusz,
munkaerdpiacon betdltott szerep. A kutatok az egyéni kiilonbségek koziil a legjelentdsebbek kozé
soroljak a demografiai és pszichografiai tényezdket (BLACKWELL et al., 2006).

A kérd6iv masodik szakaszaban a fogyasztoi értékrend és élettempo vizsgalta volt a célom. A hazai
kutatok koziil Torocsik et al. (2019 ) az élettempd és értékorientacidé mentén vizsgaltak a
fogyasztdi csoportokat, amelyek alapjan kiilonbozd életstilus csoportokat hataroztak meg. A
kutatasok eredményei 2019-ben keriiltek publikalasra. A szerzok altal publikalt értékrendre
vonatkoz6 attitiidallitdsok keriiltek felhasznalasra a sajat kutatdsomban, ezek alkotjak a kutatas
¢letstilus vizsgalatra vonatkozo allitasok f0 részét. Kiegészitésként uj attittidallitasokat is
hasznaltam, de kizardlag szoros Osszefliggésben az eredeti allitdsokkal. A kérddiv ezen részének
célja a vény nélkiili gyogyszerpiacra jellemzo fogyasztoi életstilus csoportok felallitasa volt,
esetlegesen 1j csoportok felfedezése, kialakitasa. Célom volt, hogy a fogyasztdi magatartasokat ki
tudjam értékelni a felallitott €letstilus csoportokra vonatkoztatva is, €s megnézni, hogy a vizsgalt
piacon a kiillonbozo életstilusi emberekre milyen fogyasztoi szokasok jellemzdek.

A harmadik és egyben legnagyobb rész kérdései a vény nélkiili gyogyszerek és étrend-kiegészitok
vasarlasi szokasokra vonatkoznak. A kérddiv ezen része Kotler (2004) fogyasztdi magatartast
befolyasold tényezdinek modelljébdl indul ki. A kérdéseket a kutatasi szempontoknak megfelelden
az alabbi nagyobb csoportokba sorolhatjuk:
e amegeldzés fontossaga, az egészséges €életmod, fogyasztoi tudatossag kérdése — vizsgalva,
hogy a jarvanyhelyzet felerdsitette-e az egészségmegorzés fontossagat
e a referenciacsoportok szerepe a fogyasztdi viselkedésben, csaldd és a szakmai tanics
kozotti kiilonbségek feltarasa
e milyen célbol torténnek a vasarlasok és milyen készitményeket preferalnak a fogyasztok
e melyek a vasarlast befolyasold tényezdk, miként azonosithatdéak a hatasfaktorok
e mi jellemzd a fogyasztora, milyen viselkedési formak, magatartds, hozzaallas,
gondolkodasmod
e avasarlas helye, a gyogyszertar szerepe

A kérdoivben oOtfokozatii Likert-skalat alkalmaztam, a kérdoiv tovabba zart kérdéseket is
tartalmazott.

2.5 A hipotézis modell

A hipotézisek kapcsolatat az alabbi kutatasi modell abrazolja.

FOGYASZTO

[ Demografiai jellemzék ]
[ AttitGidok ] |i|

[ Egészségfokusz

Kilsé
hatasfaktoro

Személyes
iellemzdk. \>
7 7 7 z H5
Véasarlas Elettempo,
helye értékrend H1

5. abra: A hipotézisek kapcsolata, sajat szerkesztés
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2.6 Az alkalmazott statisztikai eljarasok

A kérdoivek feldolgozasat és a statisztika elemzéseket az SPSS 29 program segitségével végeztem

el.

1. tablazat: Az empirikus kutatas adatainak feldolgozdsahoz hasznalt statisztikai modszerek

Vizsgalati kérdések

Vizsgalati célok

Elemzési méd

A kutatasi minta bemutatasa

Valaszaddk csoportositasa

Leird statisztikai
madszerek

Eletstilus csoportok meghatérozésa
értékrend és élettempd alapjan

A klaszterek kialakitasa,
klaszterméretek meghatarozasa

Klaszteranalizis

A tradiciondlis és modern értékrendet
képvisel6 csoportok vizsgalata és
0sszehasonlitasa az egészségmegoirzés
szempontjabal

Csoportok atlagainak
kilonbségeinek utéelemzése

Tukey-féle post hoc
préba

Az egészségmegOrzés, tudatossag és
vitamin fogyasztas fontossaganak
vizsgalata

Csoportok kozotti kilonbségek
elemzése

Kereszttablak

Az impact faktorok csoportositasa

Az impact faktorok csoportositasa

Fékomponens analizis

Az impact faktorok skalameghbizhatosaga

A skalak megbizhatosaganak
ellenérzése

Cronbach's Alpha

Az impact faktorok elemzése demografiai
jellemzék és életstilus csoportok alapjan

Csoportok kozotti kilonbségek
elemzése

Tukey-féle post hoc
préba

Az impact faktor értékek 6sszehasonlitasa
nemek és végzettség szerint

A két csoport atlagainak
0sszevetése

Két mintas T-préba

Az 4r és a marka kozotti értékek
0sszevetése a csoportok kozott

A csoportok kozotti kiilonbségek
elemzése

Paros T-proba

A szajpropaganda elemzése demografiai
jellemzék és életstilus alapjan

Csoportok atlagainak
kilonbségeinek utéelemzése

Tukey-féle post hoc
préba

Csalad/baratok véleménye és a szakmai
tanacs kozotti kulonbségek elemzése

Csoportok atlagainak
kilonbségeinek utéelemzése

Paros T-proba

A szajpropaganda nemek kozotti
kilonbségeinek és végzettség szerinti
kulonbségek elemzése

A két csoport atlagainak
0sszevetése

Két mintas T-préba

Avasarldi attit(idok csoportositasa

A vasarloi attitidok
csoportositasa

Fékomponens analizis

Az attitlidok vizsgalata a kilonb6z6
csoportok kozott

Csoportok kozétti kiilonbségek
elemzése

Tukey-féle post hoc
proba

Az attit(idok regionalis szintl kiildnbségei

Az attitlidok kilonbségei kozotti
eltérések az egyes régiokban

Paros T-proba

A gyors élettempoju csoportok, nemek
szerinti és korosztalyi vizsgalata a modern
kori problémak és trendek alapjan

Avasarlasok céljanak vizsgalata

Kereszttablak

Forras: sajat szerkesztés
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2.7 A minta bemutatasa

Az empirikus vizsgélat Osszesitett adatait az alabbi tablazat mutatja be, Osszesen 717 kitoltés
tortént.

2. tablazat: Az empirikus vizsgadlat mintdinak osszesitése (n=717)

Minta (n=717) %-ban
Nemek:
No6k 468 65
Férfiak 249 35
Eletkor:
-19 150 21
20-29 259 36
30-39 83 12
40-49 130 18
50-59 68 9
60+ 27 4
Iskolai végzettség
alapfok 33 5
kozépfok (szakkozépiskola, gimnazium) 455 63
felséfok (féiskola, egyetem) 216 30
PhD 13 2
Munkerdpiaci helyzet
tanuld, diak 327 46
gyermekeimmel otthon lév6 anyuka/apuka vagyok jelenleg 34 5
aktiv dolgozé 335 47
nyugdijas 21 3
Egy haztartasban élok szama
egyedul élek 80 11
parkapcsolatban élek/hazassagban élek 102 14
csaladommal élek (2 fénél tobben vagyunk a haztartasban) 532 74
Sziil6i statusz
nincs gyermekem 453 63
igen, de nem éliink egy haztartasban 41 6
igen és egy haztartasban is éliink 221 31
Telepiiléstipus
Kozség 100 14
Nagykozség 13 2
Varos 247 34
Megyei jogu varos 100 14
Févaros 243 34
Régio
Eszak-Magyarorszag 65 9
Eszak-Alfold 41 6
Dél-Alfold 51 7
Pest 173 24
Budapest 243 34
Ko6zép-Dunantul 67 9
Nyugat-Dunantul 33 5
Dél-Dunantul 25 3

Forras: sajat szerkesztés
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Gyors

Elettempd

Lassu

-3,00 -2,00 -1,00 0,00

3. EREDMENYEK ES AZOK MEGBESZELESE

3.1 Az egészség és az értékrend kapcsolatanak elemzése

H1: A tradicionalis értékrend pozitivan befolyasolja az egészségtudatossagot.

Kilenc életstiluscsoportot hatdroztam meg faktoranalizis segitségével, melynek dbrazolasa egy
kétdimenzios térkep segitségeével tortént az értékek és élettempo mentén.

Karrierépitok 2,00
Jol élé6 fiatalok

1,00 Eletélvezok
Elismerésre vagyék Bulvardigitalisok

Beletorodok

0,00 & Biztonsagratorekvok
1,00 2,00

Prekariusok
1,00 (bizonytalanok)

Lemaradok/bezarkozok

-2,00

-3,00
Modern ] Ertekrend Tradicionalis
6. abra: Eletstilus csoportok hazankban 2024-ben, sajat szerkesztés

Két csoportra jellemzé a modern értékrend, hét csoportra pedig a tradiciondlis értékrend. A
jarvanyhelyzet olyan varatlan és kiszamithatatlan élethelyzetet teremtett, amelynek kovetkeztében
az embereknek fontosabb lett az egészség, a biztonsag, a kiszdmithatosag, az allandosag az
életiikben.

Az egészségre vald odafigyelés kérdésében szignifikans kiilonbség van az életélvezék és az
alabbi csoportok kozott:  bulvardigitalisok, lemaradok/bezarkézok, jol élo fiatalok,
karrierépitok, biztonsagra torekvok, beletoré6dok. Ha valaki odafigyel az egészségre és tobbet
torddik vele, az nem azt jelenti és nem egyenld azzal, hogy 6 tudatosabb fogyaszto és fontosnak
tartja az étrend-kiegészitok szedését egészsége megdrzése céljabol. Tudatos fogyasztonak
valljak magukat leginkabb a lemaradok/bezarkozok, a karrierépitok, a bulvardigitalisok és
a beletorodok, akik szignifikans kiillonbséget mutatnak a tudatossag kérdésében a
prekariusok és az elismerésre vagyok csoportjahoz képest. A prekariusok €s az elismerésre vagyok
szignifikdnsan alulmaradnak a fogyaszt6i tudatossagban az étrend-kiegészitok szedésével
kapcsolatban.

A wellness-orientalt térképen kirajzolddik, hogy vannak olyan csoportok, akik lathatoan tobbet

torddnek az egészségiikkel és fokozottan figyelnek a vitaminok szedésére, ilyenek a karrierépitok,

a beletorédok, a lemaradok/bezarkozok, a bulvardigitalisok. A jol €16 fiatalok és a biztonsagra

torekvok, akik szignifikansan tobbet torddnek az egészségiikkel, de kevesebb vitamint szednek,

mint a fent emlitett csoportok. Az életélvezok torédnek legkevésbé az egészségiikkel és a
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vitamin fogyasztasuk is alulmarad. Az elismerésre vagyok és a prekdriusok szednek a
legkevesebb vitamint, nem valljak magukat ebbdl a szempontbol tudatos vitamin fogyasztonak,
mégis az egészségre vald odafigyelésben erdsebbek, mint az életélvezdk csoportja.

Lemaradok/
Bezarkozok

Jol élo

asvanyi anyagokat

Elismerésre

Tudatosabb vagyok, rendszeresen szedek vitaminokat,

Odafigyelek a megel6zésre, egyre tobbet torédom az egészségemmel
7. abra: Wellness-orientalt fogyasztoi térkép, sajat szerkesztés

Azok a csoportok. akik odafigyelnek az egészségiikre, tobbet torddnek az egészségiikkel, és azt
valljak magukrol, hogy egészségiik tdimogatasa céljabol rendszeresen szednek vitaminokat, étrend-
kiegészitd vasarlasaikban tudatosabbak, 6k a: karrierépitdk, beletoréddk, lemaradok/bezarkozok
¢s a bulvardigitalisok. Az egészségre valé odafigyelés és tudatossag szazalékos eredményeit
osszevetve, a négy csoport kozill kiemelkeddek a karrierépiték. Ok magasan azt valljak, hogy
jobban térédnek az egészségiikkel és a tudatossag kérdésében a masodik legmagasabb szazalékot
mutatjak, egészségiik megdrzése céljabdl vitaminokat szednek.

Az egyes csoportok leginkabb immunerdsités céljabol vasarolnak OTC és étrend-kiegészitd
készitményeket. F4jdalomcsillapitas céljabol, mar meglévd tiinetek enyhitésére szintén gyakran
torténnek vasarlasok. Az egészségmeglOrzés ¢és immunerdsités céljabol torténd vasarlasokat
hasonlitottam 0ssze az életstilus csoportoknal. A bulvardigitalisok, a lemaradok/bezarkézok, a
prekariusok és a biztonsagra torekvok esetében a p-ért€k<(0,001, az immunerosités
szignifikansan jelentésebb, mint az egészségmegorzés. Szignifikdns eltérést mutatnak még az
elismerésre vagyok, a jol €16 fiatalok, a beletorddok és az életélvezdk a két vésarlasi cél
Osszehasonlitdsaban. A karrierépiték szamara mind az egészségmegdrzés, mind az immunerdsités
fontos. Az elismerésre vagyok csoportja kevésbeé vasarol immunerdsités céljabol, 6sszehasonlitva
Oket a karrierépitokkel, ennél a csoportnal sem taldltam szignifikans kiilonbséget a két vasarlasi

célt tekintve.
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Bulvardigitalisok (p-érték=0,011)
100,0%
90,0%

Eletélvezok 80,0% Lemaradok/Bezarkozok
(p-érték=0,002) (p-érték<0,001)

Beletorédok Prekariusok

(p-érték=0,005) (p-6rték<0,01)

Biztonsagra torekvék
(p-érték<0,01)

Elismerésre vagyok

(p-érték=0,039)

Karrierépitok JoLél6 fiatalok
(p-érték=0,665) (p-érték=0,009)
—0— egészség megdrzés, tudatosabb életmaod —o— immunerdsités, megelézés

8. abra: Egészségmegorzés és immunerosités céljabol torténd vasarlasok klaszterek szerint (n=683), sajat
szerkesztés

Az egészségmegorzés, tudatossag kapcesan élen jarok ¢lettempo és értékrend tekintetében:
e Karrierépitdk — gyors élettempo, modern értékrend
e Bulvardigitalisok — gyors élettempd, tradicionalis értékrend
e Beletor6dok — picit lassabb élettempd, mint az eldz6 két csoport, tradicionalis értékrend

Az egészségmegOrzés, tudatossag kapesan lemaradok ¢élettempo és értékrend tekintetében:
e Eletélvezok — gyors élettempo, tradicionalis értékrend
e Elismerésre vagyok — gyors élettempd, modern értékrend
e Prekariusok (bizonytalanok) — nagyon lassu élettempd, tradicionalis értékrend

A Kkarrierépitok, a bulvardigitalisok és a beletorodok alkotjak az egészségtudatossag
aranyharomszogét. Odafigyelnek az egészségiikre, szignifikdnsan kiilonboznek a tobbi
csoporttél a vitaminfogyasztas tekintetében. Tudatos fogyasztok, rendszeresen szednek
vitaminokat. A Kkarrierépitok immunerdsités céljabol vasarolnak ¢€s fontos szamukra az
egészségmegdrzd készitmények fogyasztisa. A bulvardigitalisok szdmara szintén fontos az
egeszség, jobban odafigyelnek az egészségiikre, szignifikansan tobb immunerdsitét szednek ¢€s

megeldzéssel kapcsolatos készitményeket, mint egészségmegdrzd termékeket.

A karrierépitdk modern értékrendet képviselnek. A bulvardigitalisok egy részére is inkabb a
modern értékrend jellemzd, masik résziikre a tradiciondlis értékrend értékei jellemzdek. A
beletordddk a tradicionalis értékrend képviseldi. Az egészségtudatossag €s egészségre valod
odafigyelés k6z0s jellemzdjiik, és 6k ebben a legkiemelkeddbbek, de e tekintetben més kdzos pont
koti Oket 0ssze, nem a tradicionalis értékrend. Nem azért fontosabb szdmukra az egészség, mert
Ok tradicionalis értékrendet képviselnek, ahol fontosabb a biztonsag, az egyensuly, a boldogsagra
torekvés. Egyértelmiien mas hatdsok, mas személyes tulajdonsagok, személyiségjegyek,
meggy6zddések befolydsoljak dket az egészségtudatossag kérdésében.
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3.2 Az ar, mint hatasfaktor elemzése

H2: A termék ara erdsebb vasarlast befolyasolo tényez6, mint a marka.

Azonositottam a hatasfaktorokat és fOkomponens analizis segitségével az ,,impact factor” -okat
csoportositottam.

3. tablazat: Fokomponensek varianciaanalizise — Rotalt komponens matrix (n=717)

Komponens
1 2 3 4
Aterméket reklamozzak a tv-ben 0,72 -0,14 0,173 0,186
Atermék csomagolasa 0,653 0 0,382 0,173
Vegan, gluténmentes 0,622 -0,012 0,194 -0,031

Le tudom venni a polcrél, meg tudom fogni, megnézni

e e 0,613 0,275 0,093 0,113
vasarlas elott

Atermék ara 0,199 0,824 -0,042 0,028
A keresett termék elérhetd legyen -0,239 0,66 0,183 0,234
Ar akciok, Gjsagos akciok 0,543 0,6 -0,017 -0,004
Korabbi tapasztalat a termékkel kapcsolatban -0,283 0,524 0,361 0,353
Atermék gyartdja 0,231 -0,006 0,819 0,1
A marka 0,245 0,04 0,788 0,047
Természetes 0sszetevok 0,173 0,354 0,518 0,156
Csalad, baratok véleménye, javaslata 0,17 0,125 0,079 0,816
Szakmai tanacs: gyogyszerészi ajanlas 0,106 0,111 0,116 0,808

Forras: sajat szerkesztés

A fokomponensek elnevezései:

1.

VISIBILITY (lathatésag) - Az els6 komponens csoportba tartoznak a terméklathatosagi
elemek, mint a termékhez kothetd tv reklam, a termék polckihelyezései, a termék
csomagolésa, a terméken megjelend vegan vagy gluténmentes piktogramok. Minden olyan
kiilsd jegy, kiils6ség, amely lathatobba teszi a terméket a vevok szdmara. Ezek a kiilséségek
0sztonzik az eladast, kdzelebb hozzak a fogyasztot a termékhez, megismertetik a terméket
a fogyasztoval.

VALUE OF MONEY AND TIME (a termék ara és elérhetésége) — A fogyasztoi
vasarlasokban az ar értékes tényezd, de emellett ugyanilyen értékes a vevo ideje is. A
vasarlasok soran az ar €s az is fontos, hogy a termék elérhetd legyen, ne kelljen varni ra,
ne kelljen elmenni érte mas helyre, mert az id6 is pénz.

BRAND IDENTITY (markaidentitas) — Kifejezddik a termékkel vald azonosulés
kapcsan, vagyis, hogy a fogyasztdé mennyire tud azonosulni a markaval, a gyartoval,
mindazzal, amit a termék képvisel, példaul, hogy a termék természetes OsszetevOket
tartalmaz. Ide tartozik a termékhez kothetd kordbbi tapasztalat, ami miatt a fogyasztd
megszerette a terméket, tudott vele azonosulni.

WORD OF MOUTH (szajpropaganda) - A fogyasztoi dontések sokszor mas véleménye
alapjan sziiletnek. Ezek a kiilsd hatasként megjelend javaslatok lehetnek nem szakmai
jellegtiek, mint a csalad és baratok véleménye, tanacsa és lehetnek szakmaiak, melyek a
gyogyszerésztol érkezd szakmai tanacsokat jelentik.

Atlagosan a teljes mintat tekintve az ar és az elérhetéség bizonyul a legfontosabb
fokomponensnek. Ami azt jelenti, hogy a termék ara fontos a vasarlok szamadra, ahogyan az idejiik
is érték, ezért fontos, hogy a keresett termék elérhetd legyen a patikakban.
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4. tablazat: A teljes minta fokomponens csoportjainak atlagai

sk Arés e -
Lathatosag elérhetéség Markaidentitds Szajpropaganda
N Valid 695 696 699 702
Missing 22 21 18 15
Mean 2,221 3,761 3,309 3,53
Std. Deviation 0,859 0,79 0,827 0,928

Forrdas: sajat szerkesztés

A csoportokra vetitett atlagok alapjan az aldbbi sorrendet lehet feldllitani a 4 fokomponens
esetében:

1. Ar és elérhetéség (VAMT)
2. Szajpropaganda (WOM)
3. Markaidentitas (BRAI)
4. Lathatosag (VISB)

A hatasok er6sségét tovabb vizsgaltam a hipotézis mentén. Vizsgalataimat elvégeztem
korcsoportok, nemek, iskolai végzettség, munkaerdpiaci helyzet, életstilus, telepiiléstipus, régiok
szerint. Az OTC ¢és étrend-kiegészitok piacan a fogyasztok szdmara a kiillonb6zd csoportositasok
utan is az allapithaté meg, hogy szignifikdnsan erdsebb hatast ér el a vasarlasnal a termék ara és
az elérhetdsége. Fontos a pénz értéke és az emberek ideje, amire szoktak is mondani, hogy az id6
pénz. A vizsgalt impact faktorok fokomponensanalizissel torténd csoportositdsa utan
megallapithat6, hogy a legfontosabb faktor a termék ara és a termék elérhetdsége. Osszevetésben
a markaidentitas nem ér el akkora hataserdsséget a fogyasztoi vasarlasok alkalmaval, mint az ar és
az elérhetdség, vagyis, hogy megfeleld aron €és azonnal meg tudja kapni a vevd a terméket. Az
emberek konnyebben térnek 4t méas markara és mas termékre abban az esetben, ha kedvezdbb aron
tudjak azt megvasarolni. Elpartolnak a markatol, amennyiben a keresett marka nem elérhetd,
helyette mas termék keriilhet a kosarukba.

3.3 A szakmai tanacs szerepének elemzése és hatasanak vizsgalata a patikai
vasarlasokra

H3: A vasarloi dontésekre nagyobb hatassal van a szakmai tanacs, mint mas szajpropaganda,
és ez pozitivan befolyasolja a gyogyszertarban torténo vasarlasi szandékot.

A 2. hipotézisem kapcsan bemutatott fokomponens analizis képezte ezen vizsgalat alapjait. A
fokomponens elemzéssel 1étrejott fokomponens csoportok egyike a szajpropaganda (WORD OF
MOUTH=WOM), amely magéaba foglalja a csaldd és baritok véleményeit és a szakmai
javaslatokat is. A szdjpropaganda a vasarloi dontésekre hatassal van, ezért foglalkoznunk kell vele.
A kialakitott fékomponens csoportok koziil a vizsgalt szajpropaganda (WOM) a csoportatlagok
alapjan a masodik legerdsebb impact faktor.
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9. dbra: A f6komponens csoportok atlagai (n=678), sajat szerkesztés

Szignifikans kiilonbség van a szakmai taniacs és a nem szakmai Kkiilsé tanics hatasat,

befolyasat illetden a teljes mintara atlagait nézve.
fontosabb tényez6 a vasarlasi dontés meghozatalaban,

<0,001).

5. tablazat: Kiilsé tandcsok kézotti kiilonbségek (n=706)

A gyogyszerészi ajanlas szignifikdnsan
mint a csalad és baratok tanacsai (P-érték

Szajpropaganda Mean
szakmai tanacs: gyogyszerészi ajanlas 3,58
csalad, baratok véleménye, javaslata 3,48
Kiilénbség 0,1
P-érték <0,001

Forras: sajat szerkesztés

A teljes mintdra vetitett atlagok alapjan szignifikdns kiilonbséget allapitottam meg a
szajpropaganda (WOM) kapcsan a tekintetben, hogy a szakmai tanacs erdsebb hatast gyakorol a
vasarloi dontésekre, mint a csaladok, baratok véleménye. Ugyanakkor megvizsgalva a kérdést tobb
elemzést is elvégeztem, korcsoportok, nemek, iskolai végzettség, munkaerdpiaci helyzet,
telepiiléstipus és régiok szerint, ahol nem minden esetben igazoldott ez a kiilonbség. Az elemzések

Osszefoglalo tablazatat az alabbiakban lathatjuk.
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6. tablazat: A szajpropaganda hatdasanak eredményeit ésszefoglalo tablazat

Szignifikans csalad, baratok st;?:;'::_l
Csoportok kiildonbség véleménye, 6 szerészi P-érték
kimutathato javaslata gy g.y, .
ajanlas
N6 igen X 0,015
Nem —
Feérfi nem
Beletor6dok igen X 0,007
Biztonsagra torekvék igen X 0,007
Bulvardigitalisok nem
) Eletélvezok nem
Eletstilus Elismerésre vagyok nem
csoportok
JolL él6 fiatalok nem
Karrierépit6k nem
Lemaradok/Bezarkdzok igen X 0,007
Prekariusok (bizonytalanok) nem
-19
20-29
i 30-,39
Korosztaly
40-49 igen X 0,011
50-59
60+ igen X <0,01
tanulé/diak
Munkaerépiaci  gyermekeivel ott lévé anyuka
helyzet aktiv dolgoz6 igen X 0,036
nyugdijas igen X 0,001
Gyermeket feln6tt gyermekem van nem .
neveldok éliink egy haztartasban 'gen X 0,003
Iskolai .
. . teljes csoport nem
végzettség
Régio teljes csoport nem
Telepiiléstipus  teljes csoport nem

Forras: sajat szerkesztés

Vizsgaltam, hogy a gydgyszertarban vasarlok szadmara milyen jelentdsége van a szakmai
tandcsnak. Feltételezhetéen amennyiben szignifikdnsan fontosabb szamukra a szakmai tanacs, az
motivalni fogja dket, hogy gyogyszertarban vasaroljanak. Aki gyogyszertarban vasarol, annak
szignifikinsan fontosabb a szakmai tanacs. A gyogyszertarban vasarlok szamara
szignifikansan erésebb hatasa van a szakmai tanacsnak, mint a csalad és baratok javaslatainak.

7. tablazat: Gyogyszertarban vasarok szamara a kiilsé tandacsok kozotti kiilonbségek (n=566)

szakmai csalad,
tanacs: o bardtok o yiisnnseg P-artek N
gyogyszereészi véleménye,
ajanlas javaslata
Gyogyszertarban 3,69 3,51 0,18 <0,01 566
vasarlok

Forras: sajat szerkesztés
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3.4 Fogyasztoi attitiidok elemzése

H4: A fogyasztoi attitiidok regionalis szinten szignifikans eltérést mutatnak.

Fékomponens analizis segitségével alakitottam ki a fokomponens csoportokat. A kialakitott
csoportokbol pedig Ot attitiid szegmens keriilt meghatdrozasra, azok alapjan, hogy milyen
fogyasztoi attitlidok jellemzdek rajuk, ezek ot kiilonbozo fogyaszté tipust jelolnek.

8. tablazat: Fokomponensek varianciaanalizise — Rotalt komponens matrix (n=702)

Komponens
1 2 3 4 5
Tv reklam alapjan kérek konkrét terméket a patikaban 0,926 0,062 0,129 -0,076 0,136
pgy golndolom, az a termék biztosan megbizhato, amit a tv-ben 0,916 0,018 0175 -0,031 0,16
is reklamoznak
Sajat magam fontosnak tartom az étrend-kiegésziték szedését 0,079 0,85 0,017 0,006 0,056
Altalaban van otthon C-vitamin, D-vitamin, immunerdsitd -0,152 0,708 0,061 0,379 0,075

Sokkal fontosabb szamomra az egészségmeg6rzés, mint 5
éwel ezel6tt

0,103 0,695 0,162 0,114 0,085

Tudom, hogy torokfajasra szeretnék kérni, és megkérdezem a
gyogyszerészt, mit ajanl erre

0,087 0,106 0,873 0,098 0,106

A gydgyszertarban segitséget kérek vasarlaskor 0,206 0,099 0,852 0,085 0,045

Konkrét termékigénnyel megyek be a patikaba, tudom
pontosan, melyik terméket kérem

-0,013 0,073 0,045 0,884 0,098

Ha egy termék bevalt, késébb is azt vasarolom -0,085 0,264 0,156 0,766 0,147
Uj termékeket, amelyeket nem ismerek, félek kiprébalni 0,126 0,099 0,166 0,038 0,84
Nem vasarlok olyan készitményt, amelyet nem ismerek 0,151 0,081 -0,013 0,205 0,809

Forras: sajat szerkesztés

Fékomponensek elnevezései, roviditései:

1.

MASS MEDIA Consumer - Témegmédia fogyaszto (MASM): Ok a médiafogyasztok,
akik vasarl6i magatartdsara jellemz6, hogy tv reklam alapjdn vasarolnak, ¢&s
meggy0zddésiik, hogy a tv rekldmban latott termékek megbizhatdéak, ezekkel a
termékekkel szemben pozitiv az attitiidjiik.

HEALTH CONCIOUS Consumer - Egészségtudatos fogyaszt6 (HEAC): Ok az
egészségtudatos fogyasztok. Fontosnak tartjdk az étrend-kiegészitOk szedését, mert
meggy6zddésiik, hogy ezzel tdmogatjak az egészségiiket.

NON COMMITTED Consumer - Nem elkotelezett fogyaszté (NONC): Ok azok, akik
még nem elkotelezettek egy adott marka, gyartd irant. Segitséget kérnek a patikdban
vasarlaskor ¢€s kikérik a gyogyszerész vélemeényét.

TRUSTED BRAND Consumer - Megbizhaté marka fogyaszt6 (TRUB): Ok azok a
markafogyasztok, akik konkrét termékigénnyel mennek be a patikdba, hiiek ahhoz a
termékhez, ami bevalt szamukra. Azokkal a termékekkel szemben pozitiv attitidjiik van,
amit kiprobaltak és elégedettek is voltak vele, ezeket szivesen vdasaroljak, mert a
tapasztalatukbol adéddan kialakult a termék iranti bizalmuk.

NOT RISK Consumer - Nem kockazatvallalé fogyaszté (NOTR): Ok azok a
fogyasztok, akik félnek 10j terméket kiprobalni, vasarloi magatartdsukban megjelenik a
félelem, az Ujhoz valo negativ attitid erds. Ilyen modon nem mernek kockaztatni, nem
vasarolnak olyan terméket, amelyet nem ismernek.
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A kialakitott fokomponens csoportok segitségével meghatarozott attitlid szegmensek demografiai
jellemzo6it 6sszefoglalva az aldbbiakat tudjuk elmondani roluk.

9. tablazat: Az attitiid szegmensek demogrdfiai jellemzdi

Munkaerépiaci Van- ,
Nem Kor Végzettség unh ale rolt)lam an i ” Eletstilus Régio Telepiiléstipus
TOMEG- elyze gyermeke?
MEDIA' 19 évnel nem nyugdijas felnétt Nyugat Megye jogu
fogyaszté Férfi fiatalabb em Yugd Bulvdrdigitalisok Y 82T gvejog
e fels6foku tanuld gyermeke van Dunantul varos
A 60 évnélidésebb A
> 0 Nem Kor Végzettség MunkaerGpiaci Van-e Eletstilus Régio Telepiiléstipus
EGESZSEG- helyzet gyermeke?
TUDATOS
fogyaszto NG 60 év feletti felséfoku nyugdijas feln6tt JOLélé fiatalok 1 Ares .
. Dél-Alfol Nagykoz
30-39 A gyermekeivel gyermeke  Karrierépiték erAlfold agykozseg
A A otthon lév6 anyuka van A
. . Munkaerépiaci Van-e . ; L L
N K Vi tt Eletstill Régi Telepiilést
NEM em or égzettség helyzet gyermeke? etstilus égio elepiiléstipus
ELKOTE-
LEZETT 60 nem fetnott A Biztonsagra Kozép-
: N6 . . n ij Nagykozsé
fogyaszto AO évfelettiek felm”)&)ka yufi]as gyermeke van torekvok Dunéntul agykozseg
Munkaerépiaci Van-e .
Nem Kor Végzettség hel ': ke? Eletstilus Régio Telepiiléstipus
MEGBIZHATO elyze gyermeke?
MARKA, 60 év feletti nyugdijas igen és egy
L £l N6 30-39 felséfok kisgyermekes  haztartdsban  Karrierépiték  Dél-Alfold ~ Nagykozség
A A anyuka éliink A
. Nem Munkaerépiaci Van-e B
KOCKAZATOT Kor Végzettség P Eletstilus Régio Telepiiléstipus
helyzet gyermeke?
NEM
VALLALO 7 - g
60 év " . Lemaradok/ . nagykozség,
5 nyugdijas nincs Eszak-
fogyaszto NG feletti  nem felséfoku }tlaiul]c’) ermeke Magvarorszs megye jogl
20-29 A A gy Bezarkézok gy g Varos

Forras: sajat szerkesztés
A = szignifikans kilonbség

Régionként szignifikans eltérést mutatnak a vizsgalt szegmensek, azt mondhatjuk, hogy adott
régidban egyes attitidok szignifikdnsan erdsebbek a tobbihez képest.

A févaros Budapest esetében szignifikdns kiilonbség az attitlid szegmensek kozott kimutathato,
egyetlen kivétellel, a kockazatot nem vallalo €s a nem elkotelezett fogyasztd kozott nem taladltam
szignifikans eltérést. A fovarosban a legerésebb a megbizhaté marka iranti pozitiv attitlid. Pesti
régid ugyanazt a képet adja szdmunkra, mint Budapest, tehat az attitid szegmensek kozott
szignifikans eltérést taladltam, ebben a régioban is csak a kockédzatot nem vallal6 és a nem
elkotelezett fogyaszto kozott nem talaltam szignifikans eltérést. A pesti régioban és Budapesten az
egészséggel kapcsolatos attitiidok teljesen egyformak, ebben a régidban is a megbizhaté marka
iranti pozitiv attitid a legerdsebb.

Nyugat-Dunantilon szignifikdnsan nem kiilonbozik az egészséggel kapcsolatos attitiid és a
bizonytalan, nem elkotelezett vasarlé6i magatartas. Valamint az 0jt6l vald félelem ¢és az
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elkotelez6dés hianya kozott sem talaltam szignifikdns eltérést ebben a régioban. A Nyugat-
Dunanttlon is szignifikansan a bevalt marka iranti attitiid jellemzi a vasarl6i magatartast.

Ko6zép-Dunantilon viszont megtorik a bevalt marka iranti erds elkotelezodés, mert itt a bevalt
marka ¢és az egészségmegdrzeéssel kapcsolatos attitidok kdzott nem talaltam szignifikans eltérést.
Ebben a régidban a megbizhaté marka irdnti pozitiv attitid ugyanolyan jelents, mint az
egészséggel kapcsolatos pozitiv meggydzddések. A tobbi attitid szegmenssel vald
Osszehasonlitdisban a bevalt marka szignifikansan erdsebb. Ebben a régidban az
egészségmegolrzéssel kapcsolatos magatartds ugyanolyan jellemzd, mint a patikdban vald
segitségkérés iranti pozitiv hozzaallas, a ketté kdzott nem mutathatd ki szignifikéns eltérés. Az
egészségmegorzéssel kapcsolatos attitiid csak a tomegmédiaval kapcsolatos attitiidoktdl és az ujtol
vald félelemhez kapcsolddd magatartasoktol kiilonbozik szignifikdnsan, azoktol erdsebb.

Dél-Dunantilon sem mutat szignifikans kiilonbséget a megbizhatd marka és az egészségmegorzés,
valamint ebben a régidban sem taldltam szignifikans kiilonbségek a kockazatot nem véllalo és a
nem elkotelezett fogyasztoi attitlidok kozott. A megbizhatdé marka iranti pozitiv attitlid és az
egészségmegdrzéssel kapcsolatos attitlidok a tobbi attitlid szegmenstdl szignifikdnsan erdsebbek.

A Dél-Alfoldon az Gsszes attitid szegmens kozott szignifikans kiilonbségeket tudtam kimutatni. A
terlileten a legerdsebb attitlid a megbizhatdé marka iranti pozitiv hozzaallas, a méasodik helyen all
az egészségmeglrzés, majd a vasarlast segitd tanics kérése a patikdkban a nem elkdtelezd
fogyasztok magatartdsformdjaként. Az 0jtol valo félelem kevésbé jellemzd a régidban, legkevésbé
a tomegmédia hatasa érzdédik a vasarloi magatartasokon.

Eszak-Magyarorszag esetében a megbizhatd marka irdnti pozitiv attitiid szignifikdnsan a
legerdsebb. Az egyes attitlild szegmensek kozott szignifikdns kiilonbségeket taldltam, egy
kivétellel ebben a régidoban. A kockazatot nem vallald és a nem elkotelezett fogyasztoi attitidok
kozott nem talaltam szignifikdns eltérést, a vasarldi magatartasban az 0jtol vald félelem és az
elkotelezddés hidnya egyforman érzodik.

Az Eszak-Alfoldon szintén szignifikansan a legerésebb a megbizhaté mérka iranti pozitiv attitiid.
Az egészségmeglrzés szignifikansan jelentdsebben ott van a vasarloi magatartasokban, mint az
ujtol vald félelem és a tomegmédia hatdsa, viszont szignifikdnsan nem kiilonbozik attol, hogy a
vasarlasokra mennyire jellemzd a szakmai tanacs kérése €s a gyogyszerészi véleményhez vald
pozitiv hozzaallas. A szakmai tanécsrol alkotott vélemény ¢€s az 0jtol valo félelem egymastol
szignifikdnsan nem kiilonbozik. A tomegmédia hatdsa a vasarlo adott termékrdl kialakitott
véleményére a legkevésbé van hatédssal, szignifikdnsan alul marad a vizsgalt attitid-szegmensek
kozott.

A vizsgalt régiokban kimutathatd szignifikans kiilonbségek vannak a fogyasztoi attitid
tekintetében. A regionalis attitlid vizsgalatok eredményei, a hatasfaktorok regionalis kiilonbségei
¢és az egészségmegOrzés kapcsan latott regiondlis kiilonbségek alapjan készitettem egy regionalis
fogyasztoi profil térképet, amely lathatova teszi a kiilonbségeket ¢és regionalis szinten
kirajzolodnak a fogyasztoi profilok.
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10. abra: Regiondalis fogyasztoi térkép, sajat szerkesztes

3.5 A vasarlasok céljanak elemzése

HS: Szignifikans kiilonbség van a vasarlas céljaban a kiilonb6z6 élettempdju csoportok, a
nemek és a korosztalyok kozott.

Az elemzésnél csoportba szedtem a mai korra jellemz6 problémakat, mely problémak megoldéasara
a fogyasztok vény nélkiili gyogyszereket vasarolnak.

Modern kori problémakat az alabbiakban azonositottam:

e stressz, rossz alvasmindség

e kimeriiltség, faradtsag, memoria gondok

e allergia

e ndi problémak, valtozokori tlinetek

e emésztési problémak, laktoz és gluténérzékenység
Napjaink trendjei, amelyek szintén hatassal vannak a fogyasztokra €s a vasarlasokra az alabbi
csoportokban azonosithatoak:

o cgészség meglrzes, tudatosabb életmaod

e immunerdsités, megeldzes

o fajdalomcsillapitas

e Dbdrapolés

Szignifikans kiilonbség mutathato ki a gyors élettempot €16 €letélvezok €s a lassu €lettempdban
€16 beletorddok kozott a stressz csokkentésére vasarolt készitmények kapcsan. A karrierépitok
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szignifikansan tobb készitményt vasarolnak faradtsagcsokkentés céljabol, mint a lasst élettempot
folytatd biztonsagra torekvok, prekériusok és lemaradok csoportja. Az allergia, mit panasz az
eredmények alapjan nincs 0sszefiiggésben az élettempoval. A néi problémak kezelése céljabol a
karrierépitdk vasarolnak elsdsorban, szignifikans kiilonbség figyelhetd meg a karrierépitok és a jol
¢lo fiatalok kozott, a karrierépitok €s biztonsagra torekvok kozott, valamint a karrierépitok ¢€s
lemaraddk/bezarkdzok kozott.

A trendek esetében a borapolasban €len jarnak és szignifikans kiilonbséget mutatnak az elismerésre
vagyok és a beletorodok. Az elismerésre vagyok szignifikans kiilonbséget mutatnak a jol €16
fiatalokkal és az ¢életélvezokkel szemben, illetve a beletorodok is szintén szignifikans eltérést
mutatnak a jol €16 fiatalokkal és az életélvezdkkel szemben. A legtobb fajdalomesillapitot
fogyasztok az életélvezOk ¢€s a bulvardigitalisok, akik szignifikdns kiilonbséget mutatnak
karrierépitokkel vald 6sszehasonlitdsban. Az egészségtudatossag vizsgalata soran azt lattuk, hogy
a karrierépitok szignifikansan jobban odafigyelnek az egészségiikre az ¢életélvezdkkel szemben,
igy talan annak, hogy 6k nem preferaljak a fajdalomcsillapitokat annyira, mint az életélvezdk, ez
lehet az oka. Az életélvezdk nem foglalkoznak a megeldzéssel, 6k inkabb fajdalomesillapitokhoz
nyulnak. A vizsgalatok eredményeit az alabbi tablazat mutatja.

10. tablazat: A gyors élettempo és a vasarlasok célja kézotti dsszefiiggések eredményeinek dsszefoglalo tablazata

Modern kori problémak S;Lllgl:::)k;r;s T;szt:;li:
stresszcsokkentés, nyugtatas, jobb alvas van igen
faradtsag csokkentés, jobb memoria van részben
allergia megsziintetése van részben
néi problémak, valtozoékori tiinetek enyhitése van nem
emésztési problémak kezelése, laktdz érzékenység nincs

Trendek

egészség megbrzés, tudatosabb életmdd nincs

immunerdsités, megeldzés nincs

bérapolas van nem
fajdalomcsillapitas van nem

Forras: sajat szerkesztés

A hipotézis vizsgalat soran keresem a nemek és korcsoportok kozotti kiilonbségeket. A
modern kori problémak érintettségében kor szerint egy teriileten talaltam szignifikans eltérést,
ez a ndi problémak teriilete. A ndi probléméak megjelenése elsdsorban a fiatalabb korosztalyt érinti.
Szignifikans eltérés igazolhato a 19 évnél fiatalabb és a 30-39 és az 50 év felettiek kozott, valamint
a 20-29 évesek ¢és a 30-39, valamint az 50 év felettiek kozott. Az immunerdsités céljabol térténd
vasarlasok esetében a 30-39 éves korosztaly jelentds eltérést mutat a tole fiatalabb és a tdle idésebb
korosztalyhoz képest A fiatalabb generacionak az immunerdsités kevésbé fontos, az atlag értékek
alapjan a 40-49 ¢és az 50-59 éves korosztaly magasabb eredményt mutat. A borapolas
szignifikdnsan fontosabb a fiatal korosztaly szamdra, A fiatalabb generacidnak szignifikansan
fontosabb a boriik dpolasa, mint az idésebb generacionak, a legmagasabb atlagértéket a 30-39 éves
korosztdly mutatja a borapolas tekintetében. A legfiatalabbak jelentdsen magasabb célzattal
vasarolnak a fajdalomcsillapitokat, mint az idosebb generacio, jellemzdéen a 60 év felettiek. A
korosztalyi vizsgéalatok eredményeit az alabbi tdblazat dsszesiti.
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11. tablazat: Korcsoport szerint a vasarlasok célja kozotti dsszefiiggések eredményeinek dsszefoglalo tablazata

Modern kori problémak Skzlllgl::::l;s I:;Tj:t:;lits
stresszcsokkentés, nyugtatas, jobb alvas nincs

faradtsag csokkentés, jobb memoria nincs

allergia megszlntetése nincs

ndi problémak, valtozdkori tiinetek enyhitése van igen
emésztési problémak kezelése, laktdz érzékenység nincs

Trendek

egészség meglrzés, tudatosabb életmadd nincs

immunerdsités, megeldzés van igen
bérapolas van igen
fajdalomcsillapitas van igen

Forras: sajat szerkesztés

A nemek szerinti vizsgalatot elvégeztem a modern kori problémak és a trendekhez kapcsolddo
vasarlasi célok szerint.
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11. abra: Nok és ferfiak kozotti eltérések modern kori problémak és trendek tekintetében, sajat szerkesztés

Szignifikans eltérés van a stresszoldés, az emésztés kapcsan, a ndket ezek a problémak jobban
érintik. De Osszességében lathato, hogy az emberek csak kevés szdzaléka vasarol ilyen célbol
készitményeket, ennek oka az elemzés elején ismertetett kategoéridk részaranya. Lathato, hogy
szignifikans eltérést mutat a ndk ¢és férfiak esetében az immunerdsités, megeldzés, a
fajdalomcsillapitas. Ugyancsak jelentds kiilonbség lathatd a bérapolasban, a ndk jelentdsen tobbet

koltenek boérapolas céljabol és tobbet foglalkoznak a témaval, informalddnak.
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4. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

A kutatds elején felallitott hipotézisek a vizsgalati eredmények alapjan az aldbbiak szerint
fogadhatodak el:

12. tablazat: A hipotézisek elfogaddsa/elvetése

HIPOTEZIS ELFOGADAS
H1: Atradicionalis értékrend pozitivan befolyasolja az egészségtudatossagot. nem igazolhato
H2: Atermék ara erdsebb vasarlast befolyasold tényez6, mint a marka. igazolhato

H3: A vasarloi dontésekre nagyobb hatassal van a szakmai tanacs, mint mas
szajpropaganda, és ez pozitivan befolyasolja a gyégyszertarban torténé vasarlasi részben igazolhato
szandékot.

H4: A fogyasztoi attitidok regionalis szinten szignifikans eltérést mutatnak. igazolhato

H5: Szignifikans kilonbség van a vasarlas céljaban a kiilonb6z6 élettempdju

. , . részben igazolhatd
csoportok, a nemek és a korosztalyok kozott. g

Forras: sajat szerkesztés

4.1 A hipotézisek mentén tett javaslatok

H1: Célcsoport orientdlt marketing stratégia kialakitdsa javasolt. Piaci termékbevezetésnél
nagyobb eredményt érhetiink el célcsoport fokuszalt stratégidval és kommunikacioval. Forgalom
novelés szempontjabdl potencidlis csoportok azok, akik szignifikdnsan jobban odafigyelnek az
egészseégiikre és ezzel parhuzamosan fontosnak tartjak a vitaminok szedését. A karrierépitoknél
Osszefliggésbe kell hozni az aktivitdst, a munkahelyi teljesitményt az egészséggel. A
bulvardigitalisok fel¢ érdemes erdsiteni az online kommunikacidt. A lemaradok/bezarkozok
csoportjanak pedig szakmai tdmogatast adni ebben, hiszen 6k egy hattérbe szorult csoport, keveset
tudnak az innovaciokrol, nem kovetik a trendeket. Szamukra a szakmai tamogatas,
informécioatadés a patikédkban, a figyelemfelhivas lehet elsddleges. Fontos lenne a meggy6zés és
edukacio az életélvezok fele, az egészségmegdrzéssel kapcsolatos pozitiv attitlidok kialakitasa,
hogy a csoport meggy6zOdést pozitiv irdnyba tereljiik az egészségmegdrzés fontossdgaval
kapcsolatban. Az életstilus csoportok értékrendjiikben kiillonboznek egymastol, ezért feléjiik a
kommunikécio lesz a kulcstényezd, ahogyan megszolitjuk dket, amilyen értékeket visziink be a
marketing kommunikacionkba, amilyen értékekkel tudjuk felruhdzni termékiinket.

H2: Az ar ilyen erds befolyasanak hatdsa els6sorban a jelenlegi piaci kornyezettel magyarazhato,
ami viszont felhivja a figyelmet arra, hogy a vallalatok szdmara nagyon fontos a versenytarsak
monitorozasa. Nagyon fontos a szervezetek szamara egy dinamikus piaci ar figyeld kialakitasa,
ahol a versenytarsak 4rai a kiilonboz6 csatorndkon folyamatos ellendrzés alatt vannak és
dinamikusan mutatjak a véltozasokat. Fontos, hogy biztositsuk a termékelérhetdséget, legyen ott
a termek, legyen elérhetd szabad készlet. Elemzéseket kell végezni az értékesitési adatokat
tiikrében a normal 4ras forgalom és az akcids forgalom dsszehasonlitdsaban. Milyen eredményeket
tudunk elérni egy ar akcidval? Tovabbd milyen tipusu ar akcioknak van nagyobb hatdsa,
volumenhez vagy értékhez kotott akcidknak? Alapjaiban egy jo ar stratégia és egy jol kialakitott
piaci ar dont6 tényezo lesz az értékesitési tervekben. Kiilondsen oda kell figyelni arra, hogy a
gyartok és nagykereskeddk arazasat ne tegye tonkre a kiskereskedelem az esetleges tul magas
margin szazalékokkal, mert az ilyen irdnyu arazasi stratégiaval oridsi mértékben képes rombolni a
piacot és a gyartd forgalmat csokkentheti. Fontos az is, hogy az ellatasi lancban adott
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kedvezményeket ¢és akcios beszerzési arakat a fogyasztoknak is tovabbadjak a kereskedelmi
egységek, mert ezzel forgalom ndveld hatast tudnak elérni. Egyiitt kell épiteni az ar és marketing
stratégiat. Egy ismert markandl az id6szakos extra kedvezmények, akcids napok szervezése,
egyedi ajanlat lendithet a forgalmon.

H3: A gydgyszerészi tandcs fontossdga a vény nélkiili termékek piacan bar elfogadottnak
tekinthetd, de erdsiteni sziikséges. A megokosodott és az onmagat gyogyitod fogyasztod szdmara is
fontos lenne hangsulyozni a szakmai tanacs szerepét. Gyogyszertar hasznaljon 0j ezkozoket a
fogyasztok patikdban torténd vasarlasi szandékanak erdsitésére, a gyodgyszerészi szaktudas
fontossaganak erdsitése és a beteggondozas szerepének madsfajta, meggy6z0 kommunikécios

crer

H4: A fogyasztok a megbizhatdo marka irant pozitiv hozzaallast mutatnak. Nagyon fontos arra
figyelni, hogy egy rossz arazési stratégiaval, vagy annak hidnyabol fakaddan, hogy egy szervezet
nem koveti le a piaci mozgasokat, a versenytarsak arait és til magas aron hatarozza meg akar a
nagykereskedelmi atadési arat, akar a kiskereskedelmi, vagy polci 4rat, rombolhatja a megbizhat6
marka iranti pozitiv attitidot. A fogyasztok felé torténd kommunikacidban érdemes megbizhato
marka stratégiat valasztani, kiprobaltatni veliik a terméket, hogy szerezzen vele kapcsolatban
pozitiv élményeket a fogyasztd. Legkevésbé van pozitiv hatdsa a vasarlasokra a tomegmédidnak,
ami arra ad kovetkeztetni, hogy a médiakoltések jelentds része lehet, hogy nem ér el akkor hatast,
mint varnank. Meger0sithetd az az irdny, hogy egy elérhetd aron 1évé termék legyen ott a piacon
a fogyasztd szamdra, kapcsoljunk ehhez a termékhez bizalmat, amihez segitségiil hivhatjuk a
szakmai tanacsot, amit a fogyasztok kapnak a patikdkban. A markaval szembeni bizalmat a
tomegmeédia eszkozével kevésbé tudjuk elérni, ehhez més, hatékonyabb eszkdzdkre van sziikség,
melyek koziil j6 eszkdznek bizonyulhat a gyogyszerészi ajanlas. Az altalam létrehozott regionalis
fogyasztoi profil térkép hasznos eszkoz lehet a vallalatok szdmara abban, hogy regionalisan

kampényokat.

HS: Ha a piac a szerint j6l differencialhato, hogy melyik korosztaly, milyen életstilus csoport, férfi
vagy né milyen problémara keres megoldast, akkor egy adott termék célcsoportja jobban koriil
hatarolhat6 lesz, amivel a marketing stratégiat er6sebb fokusszal tudjék a szervezetek kialakitani.
Olyan kommunikacios stratégiat tudnak valasztani, amivel a kérdésben érintett legfontosabb
célcsoportot tudjadk majd megszolitani. Mivel a ndék szignifikdnsan eltérnek a férfiaktol a
boérapolas, immunerdsités tekintetében, joval tobb stressz éri Oket, e miatt a ndk szamara
létrehozott egészségnapok, ahol fokuszba keriil a nd, - a karriert fontosnak tart6, modern,
vallalkozd n6 €s az anyai szerepekben magara taldlé nd - alkalmat adhatnak arra, hogy a néi
fogyasztokat jobban megismerjiik.

A vasarlas 6sztonz0 €s stratégiai tervezésbe jol beépithetd eszkdzokre ad megoldasi javaslatot az
alabbi abra.
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12. abra: Vasarlds dszténzo stratégiai tervezés az ellatdasi lancban, forras: sajat szerkesztés

A fenti dbra az ellatési lancra vetitve a stratégiai tervezéssel kapcsolatos fontosabb 1épéseket és
teendOket fogalmazza meg, mellyel a meghatarozott fogyasztdi csoportokra fokuszalva az
eredményesség novelhetd.
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10.

11.

5. UJ TUDOMANYOS EREDMENYEK

Torécsik-féle életstilus modellt alkalmazva (2018), megéllapitottam, hogy a fogyasztok
értékrendje, elsésorban a Covid-19 id6szak kovetkeztében atalakult: a modern értékrend a
tradicionalis iranyaba tolodott. Az embereknek ma fontosabb a biztonsdg, a munka-
maganélet egyensulya, a varos zaja helyett a természet kozelsége, a kornyezetiik védelme, a
nyugodtabb életvitel és a boldogséagra torekvés.

Kimutattam, hogy a technologia fejlodések, a digitalizaci6 ¢és a folyamatos
kornyezetvaltozdsok hatdsa érzédik a fogyasztdi élettempon, ahol a ,,Jo6l él6 fiatalok, az
wElismerésre vagyok” és a ,,Bulvardigitalisok” csoportja gyorsabb élettempdt folytat,
mint a hat évvel ezel6tti felmérésben (Tordcsik-féle életstilus modell, 2019).

Az életstilus csoportok egészséggel Kkapcsolatos hozzaallasaban szignifikans
kiilonbségeket allapitottam meg, és kimutattam, hogy az egészséggel vald t6rddés nem jar
egyltt a magasabb vitaminpoétlassal.

Megalkottam a fogyasztoi wellness-orientalt térképet, amely az egészséggel vald torodés és
a vitaminfogyasztas altal helyezi el az életstilus csoportokat.

Célorientalt marketingstratégiat fogalmaztam meg a potencialis csoportok szignifikansan
eltérd viselkedésére: a karrierépit6knél az aktivitas és a munkahelyi teljesitmény kotddik az
egészséghez, a bulvardigitalisok esetében az online kommunikicionak van befolydsold
szerepe, lemaradok/bezarkozok csoportjdnak szakmai tdmogatdsra van sziiksége, mig a
meggy0zes ¢€s edukacid az életélvezok szamara fontos az egészségmegdrzéssel kapcsolatos
pozitiv attitlidok kialakitasaban.

Azonositottam a vasarloi dontésekre hato faktorokat: a legerdsebb, ami a fogyasztoi
dontéseket befolyasolja a Covid-19 iddszak utan is, a termék ara és elérhetosége. Tovabba
kimutattam, hogy az ar szignifikdnsan erésebb faktor, mint a marka.

Kimutattam, hogy ezen a piacon a szakmai tanacs szignifikidnsan erdsebb dontést
befolyasolé tényezd, mint a csaladtagok és baratok véleménye. A ndkre szignifikdnsan jobban
hat a szakmai tanacs, mint a férfiakra. Ugyancsak szignifikansan fontosabb a szakmai tanacs
azok szadmara, akik a biztonsagot keresik.

Szignifikdnsan fontosabb a szakmai tanacs, mint a csalad €s baratok véleménye azok szdmara,
akik gyogyszertarban vasarolnak.

Létrehoztam a ,,Regionalis fogyasztoi profil” térképet, ahol 6t kiilonb6zd fogyaszto tipust
azonositottam: Tomegmédia fogyaszto, Egészségtudatos fogyaszto, Megbizhato marka
fogyaszto, Nem elkotelezett fogyaszto, Kockazatot nem vallalé fogyaszto.

Kimutattam, hogy életélvezék csoportjat erdsité nék, akik gyors élettempot folytatnak, és
tradicionalis értékrendet képviselnek szignifikansan tobb készitményt vasarolnak
nyugtatas és stresszoldas céljabdl, mint a lassu élettempoju férfiak.

A minta alapjan kimutattam, hogy a nék szignifikinsan tobbszor nytdlnak
fajdalomcsillapitokhoz, jobban odafigyelnek az immunerdsitésre és tudatosabbak a
boérapolasban, mint a férfiak.

29



6. PUBLIKACIOK

Tudomanyos folydiratcikk

Kozma, T., Kiraly, E., Faragoné, L. K., Szabo-Geletoczki, R. (2023). A viszony ne legyen iszony.
Avagy az iizleti partnerkapcsolatok szerepe az ellatasi lancban. LOGISZTIKAI TRENDEK ES
LEGJOBB GYAKORLATOK 9 :1 pp. 41-49., 9 p. | DOI: 10.21405/logtrend.2023.9.1.41

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T. (2023). Torés a gydgyszeripari ellatasi lancban, gydgyszerhiany
vagy készlethiany? LOGISZTIKAI EVKONYV 29: 4 pp. 222-235., 14 p. (2023)

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T., Ponusz M. (2022). Market Changes in the Pharmaceutical
Industry. ACTA UNIVERSITATIS SAPIENTIAE EUROPEAN AND REGIONAL STUDIES
2022: 22 pp. 50-72., 23 p.

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T., (2022). A gyodgyszeripari ellatasi lanc szerepldit erinté COVID
hatasok, a piacon bekdvetkezd valtozasok. LOGISZTIKAI TRENDEK ES LEGJOBB
GYAKORLATOK 8:1 pp. 9-15., 7 p.

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T. (2022). A készletezés menedzsmentje egy hazai Pharma
vallalatndl. POLGARI SZEMLE: GAZDASAGI ES TARSADALMI FOLYOIRAT 18: 1-3 pp.
274-296., 13 p.

Szabo-Geletoczki, R., Szabo, E., Rudnék, 1. (2022). Stockpile management through the everyday
operation of pharmaceutical company. VADYBA: JOURNAL OF MANAGEMENT 38: 1 pp. 51-
62., 12 p.

Szaktanulmany (Konyvrészlet)

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T. (2024). Modern Kori kihivasok a patikakban
(ESETTANULMANY). LOGISZTIKAI EVKONY'V, pp 71-78 | DOI 10.23717/LOGEVK.2024.7

Konferenciakozlemény konferenciakotetben

Kozma T., Kiraly E., Faragoné L. K., Szabo-Geletoczki R. (2023). A vallalatok ellatasi lancbeli és
logisztikai gyakorlata, a kapcsolati halok vizsgalata. KOZGAZDASZ DOKTORANDUSZOK ES
KUTATOK IX. NEMZETKOZI TELI KONFERENCIAJA KONFERENCIAKOTET,
Doktoranduszok Orszagos Szdvetsége. 282 p. pp. 117-127., 11 p.

Kozma T., Faragoné, L. K., Szabo-Geletoczki, R. (2023). Relationship factors between supply
chain actors. CONFERENCE PROCEEDINGS OF THE 7TH FEB INTERNATIONAL
SCIENTIFIC CONFERENCE. Strengthening Resilience by Sustainable Economy and Business -
Towards the SDGs. Maribor, Szlovénia: University of Maribor Faculty of Economics and
Business (2023) 722 p. pp. 217-225., 9 p.

Szabo-Geletoczki, R., Kozma, T. (2022). A gydgyszeripar ellatasi lanca, a COVID hatésai a lanc
miikodésére. KOZGAZDASZ DOKTORANDUSZOK ES KUTATOK VIII. NEMZETKOZI
TELI KONFERENCIAJA KONFERENCIAKOTET. Doktoranduszok Orszagos Szovetsége,
Kozgazdasagtudomanyi Osztaly (2022) 238 p. pp. 181-190., 10 p.

30


https://m2.mtmt.hu/api/author/10035523
https://m2.mtmt.hu/api/publication/34094991
https://m2.mtmt.hu/api/publication/34094991
https://m2.mtmt.hu/api/publication/33822974
https://m2.mtmt.hu/api/publication/33822974

Szabd-Geletoczki, R., Rudnék, 1., (2020). A Lavazza kapszulas kavék forgalmazdjanak marketing-
és  értékesitési stratégidgja. XXVI. IFJUSAGI TUDOMANYOS FORUM. Keszthely,
Magyarorszag: Pannon Egyetem Georgikon Kar, pp. 1-6., 6 p.

31



