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1. Bevezetés, célkitlizés

A TDK péalyamunkam temajaul a marketing eszkdzoket vizsgalom a film, irodalom és a zene
mivészeti agai kdzott, tovabba valamint azt szeretném korbe jarni, hogy a kiilonféle marketing

eszkdzok hogyan hatnak a megcélzott celkbzonseégre, azaz a fogyasztokra.

Témam vélasztasanak indoka, hogy mar kigyermek korom 6ta nagyon érdekelt a zene - a mai

napig zongordzom és zenemuvészeti vizsgat is tettem.

Az én generaciom mar teljesen a film (rajzfilm, mesefilm) vildgéban nétt fel és szeretem a
képi vilagot, amibe belhelyezkedhetek. Az irodalmat szilleim mesélése altal szintén kicsi

korom ota kedveltem, de igazan a gimnaziumi éveim alatt szerettem meg.

Egyre inkabb érdekel, hogy milyen hatasokat gyakorolnak a miivészeten beliil alkalmazott
kiilonféle marketing eszk6z0k rank, fogyasztokra. Felvet6dott kérdésként, hogy van-e eltérés
a kiilonbozo életkoru, élethelyzetli személyek kozott ezen hatdsokban €s ha igen, vajon mi

befolyasolja fogyasztasi szokésaikat és hogyan lehetne 6sztondzni dket a kultira fogyasztasra.

Szakirodalom segitségével attekintem a marketing eszkdzrendszerét, kilonds hangsalyt
fektetve arra, hogy az lizeneteket milyen csatornakon juttatjak el a fogyasztdkhoz, illetve a
fogyasztok szempontjabol azt, hogy kiilonbozé élethelyzetekben a kiilonféle tartalmak hogyan
érhetdk el a fogyasztok szdmara. A marketing eszk6zok kdzott egyre nagyobb jelentdséget kap
a személyes eladasosztonzeés. Kitérek a kerdéskor pszicholOgiai részre, megvizsgalva az
érzekelési tipusokat, mert minden ember mas és minden személyiségre mas fajta impulzus hat
erGteljesen. A tovabbiakban keresem az Osszefiiggéseket az intelligencia fajtai kozott — pl.
nyelvi, kulturalis, beallitottsagot befolyasold tényezdk vizsgéalatdval, melyet részletesen

bemutatok.

Végsd soron célom volt az eladdsdsztonzés és miivészetek kapcsolatanak vizsgalata mindkét

iranybdl elad6 és fogyasztoi szemszogbol.

Kutatdsi kérdéseim elsOdlegesen arra vonatkoztak, hogy hogyan tdjékozodnak a
megkérdezettek a szdmukra érdekes miivészeti teriilet ijdonsagaival és ebben milyen mdédon

jelennek meg a marketing eszk6zok koziil az eladdsdsztonzo elemek.



Meghatarozhat6-¢ azon eladasosztonzé eszkdoz a miivészet terén, amelyre érzékenyek a

megkérdezettek (amelyek hatasat kiemelik)?

Agresszivnek tartjak-e a megkérdezett fogyasztok a marketing eszkdzok alkalmazasat a

muvészetekben?

Talalkoztak-e (azonositani tudjak-e) mar a mindennapokban a mesterséges intelligencia

alkalmazasaval a megkérdezettek?

A vizsgalathoz kvantitativ, leird kutatasként kérdéives megkérdezést folytattam, mely
segitségével a tarsadalmi statusz és kultura fogyasztds lehetdségeit, a fogyasztokra hatd
tényezoket vizsgaltam azon szempontbdl, hogy megismerhessem, mi minden hat a fogyasztora,

miben vagyunk mi emberek masok - életkor, intelligencia, képzettseg, szokasok szerint.

Kutatdasomban, kisérletet teszek annak feltdrasara, hogy mi a szerepiik a kiilonféle miivészeti

és kulturalis elemeknek a marketingben illetve hogyan jelennek meg és hatnak a célkozonségre.



2. lrodalmi hattér

A kovetkezdkben kisérletet teszek arra, hogy bemutassam a marketing eszkozoket, kiilonds
hangsulyt fektetve az &ltalam vizsgalando eladasosztonzésre, tovadbba a fogyaszto
szempontjabol fontos azon milyen tényezokre, amelyek massa teszik a megcélzott emberek

valaszait, reakcioit.

2.1. Marketingrol roviden

A marketing fontossaga és a marketing eszk6zok megjelenése nem minden korban volt
megszokott. Térnyerése akkor kezdddott, amikor a tultermelés hatasara a felhalmozott
arukészletet valamilyen modon értékesiteni kellett. Ezt a korszakot a marketing el6tti
korszaknak is nevezik, amikor a kereslet meghaladta a kinalatot. Ebben az idészakban a fokusz
a termékek eldallitdsanak fejlesztésre irdnyult. A piac atalakuldsa arra a gazdasagi korszakra
tehetd, amikor a technologiai fejlédés széles korben tette lehetové a kilonféle aruféleségek
bdségét, talkinalat alakult ki és a nagyvallalatok célzott hirdetésekkel probaltak a fogyasztokat

vasarlasra 6sztonozni.

Az els6 Coca Cola 0jsag rekldm:

COCA-GOLA.

DELICIOUS!
KEFRESINING!
EXHILARATING!
INVIGORATING!

The New and Popular Soda Fountaimn
Dzrink, containing the vropertics of the won
derful Coen plant and the famous Cola
nuts.  For arle by Wiliis Veoable and Nun
nally & Rewson.

A marketing célja

A mai marketing platformok eldszeretettel hasznaljak a ,,brainstorming” technikat, ami azt
jelenti, hogy egy kreativ, innovativ csoport kézos alkotoi folyamat altal, 6tletek bedobasaval

keres egy bizonyos problémara megoldasi lehetdséget. (houseofmarketer.com)
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(https://www.houseofmarketers.com/top-21-brainstorming-technigues-that-work-for-

marketing-campaigns/)

Erre azért van szikség, mert manapsag mar olyan nagy a tulkinalat, hogy esetenként a
fogyasztd sem tudja, mit keressen, igy kézvélemeény kutatast sem lehet tartani a lakossag
korében. A folyamat a digitalis lehetdségek fejlédésével felgyorsult és megfordult, azaz a
véllalatok innovativ fejlesztésekbe kezdtek a brand épités és a értékesités tdmogatasanak
fejlesztésre. Azaz hiaba lesz nagyszerti egy kiallitas Instagram reklamja, ha az esemény
jegyfoglald rendszere nem mikodik megfeleléen, ezért a kampanyt az elejétdl a termék

vevohoz érkezésének pontjaig meg kell tervezni.
A fogyaszt6 dontésének szakaszai

Vannak olyan termékek, amelyeket az emberek megszokasbol, érzelmi kotddésbol vagy egy jo

nevl brand ismerete alapjan valasztanak ki, de alapvetden 6t szempontot kell figyelembe venni:

A fogyasztoban igény meril fel egy termék vagy szolgaltatas irant

Tajékozodas

A kapott informéaciok kiértékelése, fontossagi sorrend Kialakitasa

Vasérlas, azaz a dontés meghozatala

Vasarloi élmény megosztasa vagy a termék értékelése

A vasarldi dontésének minden mozzanata kiemelten fontos, mert a killonféle platformokon méas
modon kell hatni a fogyasztokra €s itt a korcsoport és az anyagi forrasok elérhetésége is
szerepet jatszik. Napjainkban kiemelt fontossagu lett a termékek, szolgéltatasok
igénybevételének elégedettségi felmérése, hiszen az online platformokon mindenki azonnal
véleményt formalhat és ezzel egyarant hat a tobbi vevore és a szolgaltatd pozitiv vagy negativ
megitelésére. Ez ma mér olyan mértéket 6ltott, hogy Madonnat is bepereli egy amerikai
rajongd par ,megtévesztd kereskedelmi gyakorlat”-ra vald hivatkozassal, mert az énekesnd
tobb  orat  késve kezdte meg a New  York-ban  adott  Kkoncertjét.

(https://www.bbc.com/news/entertainment-arts-68074818)



https://www.houseofmarketers.com/top-21-brainstorming-techniques-that-work-for-marketing-campaigns/
https://www.houseofmarketers.com/top-21-brainstorming-techniques-that-work-for-marketing-campaigns/
https://www.bbc.com/news/entertainment-arts-68074818

2.2. Marketing eszk6zok bemutatasa

A klasszikus marketing szakirodalom a kovetkezd f6 marketing eszkozoket kiilonbozteti meg

(4P) (1. tabl&zat). (Bauer et al., 2016)

A legelterjedtebb marketingmix meghatarozés McCarthy (1984) nevéhez kotddik, aki —
részben didaktikai szempontoktol vezettetve — a marketingeszk6zok 4P elnevezési
csoportositasat javasolta (az angol kezd6betiiket figyelembe véve) mar 1960-ban. A 4P elemei
és tevekenységei az 1 tablazatban lathatok.

1. tablazat. A marketingmix fobb tevékenységei

Eszkbzcsoport Tevékenyseg
Termékpolitika Terméktervezeés, fejlesztés
(Product) Termékpozicionalas, termékek bevezetése és kivonésa

Formatervezés és csomagolas

Termékkutatas, mindség, hasznossag

Arpolitika Koltségvizsgalatok

Fogyasztoi ar elfogadas
Armeghatarozas

Koltségtéritések, hitelek, engedmények

Arérzékenység-vizsgalat

Ertékesitési politika [Ertékesitési t tervezése
(Place-distribution) |Logisztika és fizikai elosztas
Kereskedelmi formak; nagykereskedelem és kiskereskedelem

A kereskedelmi partnerek kivalasztasa és értékelése

Reklam Kommunikécids elvek és kovetelményeik

(Promotion) Reklam, PR, eladasdsztonzés



https://mersz.hu/hivatkozas/dj63ma_book1_235_p111/#dj63ma_book1_235_p111

Eszkdzcsoport Tevekenység

Reklampiac intézményi hattere (Ugynoksegek, reklamhordozok)

Reklamhatas és elemzése

A személyes eladast sokan kulon kezelik, ami a kdzvetlen eladd/fogyaszto/felhasznald
kapcsolatra utal. Az igynoki rendszer a személyes eladas legjellegzetesebb forméja, szintén

meghatdroz6 szerepli marketingeszkoz.

Termék/szolgaltatas

Az elsd, meghataroz6 eszkoz maga a termék (szolgaltatas). Itt fontos megjegyezni, hogy a
termék funkcioja, technoldgiai szinvonala, kiszerelése, csomagoléasa stb. mind, mind olyan
sajatossagok, amelyek akkor jelentenek hasznossagot, ha van kereslet a piacon irantuk, a
vasarlok meg is tudjak fizetni az arat és meg is akarjak fizetni. Az ugy nevezett fogyasztoi
hajlanddsag szerepet kap mind ebben, hiszen a felkinalt széles termek és szolgaltatas palettabol
mi magunk valasztunk és dontiink azok megvasarlasarol, fogyasztasarél. Itt megjelenik, hogy
igenis szerepe van az egyénnek, az értékrendnek, a viselkedésnek és az intelligencianak. Minél
intelligensebb valaki, annal komplikéltabban gondolkodik és kifinomultabb igénye lesz a

miivészetek és kultira megismerésére.
Marketing szolgaltatasok specialitasai

A szolgaltatas fogalmanak meghatarozasara nincsen elfogadott egységes allaspont. A
kdzgazdasagi terminusban a tercier szektorba, azaz olyan tevékenységeket magaba foglalo
szektorba soroljak, amelyek inkabb cselekvéseket és kiszolgalast jelentenek, mintsem kész

arukat.

»A ,,szolgéltatds” olyan nem anyagi jellegli cselekvésre vagy tevékenységre utal, amelyet az
egyik fél felajanlhat a masiknak, és amelyet gyakran egy szlikséglet kielégitése vagy egy

sajatos igény kielégitése érdekében végeznek.

A fizikai javakkal ellentétben a szolgaltatdsok nem kézzelfoghatdak, azaz nincs fizikai

jelenlétiik, nem lehet 6ket megérinteni, tarolni vagy szallitani.

Gyakran jellemz0 rajuk:



— A “romlanddsag” (a termékekkel ellentétben nem tarolhatok késobbi felhasznalasra)
— Avaltozékonysag (mindségiik eltérhet attol fiiggden, hogy ki, hol és mikor nyujtja 6ket)

—  Es az elvélaszthatatlansag (jellemzden egyszerre termelik és fogyasztjak oket).”

(https://bvk.hu/szolgaltatas/)

Aszolgaltatas olyan cselekvés vagy teljesitmény, amelyet egyik fél nydjt a masiknak, és amely
lényegét tekintve nem targyiasult és nem eredmeényez tulajdonjogot semmi folott. (Kotler,
1998) A szolgaltatas elballitasa kapcsolodhat fizikai termékhez vagy nem. A véllalat piaci

ajanlata szempontjabol a kovetkezd kategoridkat kiilonboztetjiikk meg:

— Tiszta targyiasult termék. Ezt nem Kiséri semmilyen szolgaltatas (s6).

— Targyiasult termék kiegészitd szolgaltatassal. A kindlat targyiasult termék, amelyet egy
vagy tdbb szolgéltatas kisér, hogy a fogyasztd vonzdbbnak talalja (hazhoz szallitas).

— Szolgaltatas kiegészilt termékkel.

Tiszta szolgaltatds. Az ajanlat teljesen szolgaltatasbol all (tanacsadas, pszichiatriai szolgalat
stb.) (Kotler 1998, 515. 0.).

Ar és jelentisége

Az ar a marketing mix egyetlen eleme, mely jovedelmet tartalmaz(hat). Fontos, hogy az ar nem
egy elképzelt valami, hanem az az Gsszeg, amit a vevd hajlandé megfizetni a termékért,
szolgéltatasért. Az eladd szempontjabdl az arpolitika kialakitdsa egyben a fogyasztok ar

észlelésének korlatait jelenti.

Ezzel kapcsolatban, az egyik legfontosabb fogalom, a ,,Referencia ar” meghatirozasa, ami
tomoren fogalmazva egy viszonyitasi arat jelent. Egy termék vagy szolgaltatas ar képzésekor
nagyon fontos tajékozodni arrdl, hogy a vevé mihez fogja viszonyitani. A viszonyitasi alap
lehet egy adott termék korabbi vasarlanak tapasztalata szerinti, ezt a belsd referencia arnak

nevezik. (Kotler, 1998, 558.0.)

Abban az esetben, ha a vasarlonak nincsen belsd referencia ar fogalma, akkor kiilsé referencia
arakhoz fog folyamodni, pl. rdkeres az arukeresOn vagy iizletben tdjékozodik a hasonld
termekek arkategoriajarol. Ezért ezt az ar észlelést relativnak nevezhetjuk, mert a fogyaszto ar
észlelése kiilsd tényezok hatnak és ez befolydsolja a termék kivélasztdsanak

dontéshozatalaban.
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Arazéas megallapitasa:
Az é&razés egy termeék vagy szolgaltatas aranak kialakitasaval foglalkozik, melynek fazisai:

Arcél/artartomany meghatarozasa

- Kereslet vizsgalata

- Koltségbecslés

- Arképzési modszer meghatarozasa

- Arképzés

- Végso fogyasztoi ar kialakitasa (1. abra)

(https://eta.bibl.u-szeged.hu/1838/1/11.lecke ar.pdf)

Vallalat

Vevok rsenytarsak

1. abra Az érak kialakitasanak haromszoge — 3V
Forras: Rekettye, 1999 22. o.

A véllalatok érkeépzese altalaban nem egyes arakra vonatkozik, hanem van egy arképzési
rendszerik, ami figyelembe veszi a keresletet és a kdltségek foldrajzi sajatossagait (pl. Békeés
megye vasarldereje nem azonos a budapesti régioval). A termékeket a kiilonb6zd foldrajzi

eloszlasban mas modon, eltérd vasarloerével és termékkinalati palettaval kell felallitani, ezért
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fordul eld, hogy pl. a Lidl aruhédz tobb varosra kiterjedd, egyedi promocids ujsagot gyart €s

varosok és igényfelmerés illetve arérzékenység szerint akciozik.

Egy vallalatnak mindig el kell déntenie, hogy inkabb a keresletet porgeti és nyomottabb aron
kinal tobb terméket, vagy a mindséget hangsulyozza és szlikebb vasarloerdre szant magasabb

arkeépzéssel.

Ertékesitési csatorna

Az értékesités folyamata egy komplex feladat sorozat, ami korul 6leli az ¢sszes, az adott
termékhez kapcsolddo tevékenységeket. Bele tartozik az elemzeés, piaci igények felmérése,
arajanlatok/szerz0dések készitése, a logisztikai teenddk ellatasa, raktarozas megszervezése —

azaz minden feladat, ami hozzajarul a termék fogyasztohoz jutasahoz.

A legtobb esetben a gyartok az eléallitott termékeket kozvetitok, nagykereskedok,
kiskereskedokon keresztiil juttatjak el a felhasznalokig, és ezek a lancfolyamatok jelentik a

disztribdcios vagy marketing csatornakat, azaz az értékesitési csatornékat.

Ebben a folyamatban nem csak maga a termék, de annak tulajdonjoga és a termékkel
kapcsolatos informéaciok is vandornak,

Az értékesitesi feladatok ellato szervei:
- Kereskedok
o Kis- és Nagykeresked6k — megvasaroljak az arut és tovabbadjak, értékesitik
- Ugynékok

o Eljar a véllalat képviseletében, de tulajdonjogot nem szerez a termek felett;

ennek az eljarasnak tovabbi két fajtaja van

= Bizomanyos: szerzédést kotnek az tigyféllel és bizomanyosi dij fejében

végzik tevékenyseguket

= Alkusz vagy broker cégek: nincs szerzddéses joguk, hanem 6sszekotoi

feladatot latnak el a vevo és az eladd kozott

- Kozremiukodok
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o Segitseget nydjtanak az elosztas folyamataban, tulajdonjog nélkdl; (pl. fuvarozo

cégek, logisztikai vallalkozasok, reklamiigynokségek, biztositok, bankok stbh.)

(2. &bra)
Disztribucios
funkeiok
A 4
Logisztikai Tranzakei6s Aruforgalmat
funkciok funkciok segité funkciok
Osszeszerelés Adas-Vétel Pénziigyi
Csomagolas Személyes eladas kondiciok
Raktarozas Beszerzeés Eladas utani
Készlet- Kockazatvallalas szolgaltatas
gazdalkodas Informalas
Vilaszték-
kialakitas
Szallitas
N\ J J - J

2. abra Disztribacios funkciok

Forras: Bauer-Beracs (1998) alapjan Doman-Tamus (2005, 179.0.)

Reklam (promécid: eladasosztonzés)

A dolgozatomban a tovabbiakban a fenti kategoria szerinti 4. eszkézzel fogok részletesen
foglalkozni. A megjelenésiik szempontjabdl meg lehet kilonboztetni az off-line és — a

napjainkban egyre meghatarozobba valé — on-line eszkdzoket.
a, Offline Marketing eszk9zok:
- Oriasplakat, reklamtablak:

o Kilteren elhelyezett hirdetések
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- Reklamujsagok, szérélapok:

o Hagyoményos rekldmozéasi mod, ami a sziikosebb koltségvetéssel dolgozéd

cégeknek is megteérilhet
- Eladéshelyi reklam

o POS marketingeszkdzok, azaz az értékesités helyén probaljak elérni a

fogyasztokat transzparensekkel vagy promacids anyagokkal
- RA&dio és tévé reklam
o Audid ¢és audiovizudlis termékhirdetés, amelyet a miisoradasok kozti
idészakban sugaroznak. Manapsag ez olyan tultoltta valt a fogyasztok szamara,
hogy a marketingesek kiilon brand-et épitettek olyan szolgaltatasi feltleteknek,

melyeket nem zavarjak meg a hirdetési reklamok pl. fizetés Youtube, Spotify

vagy Netflix)
- Termék elhelyezés
o Prdba termek kihelyezése egy standon
- Eseménymarketing:
o Interakcidra, személyes kontaktusra ad lehetdséget a leendd fogyasztok szamara
- Szponzoracio

o Jellemzden sport / kulturdlis eseményhez kothetd iizleti gyakorlat, amelyben
egy véllalkozas anyagi tamogatas fejében megjelenési fellletet kap bizonyos

eseményeken
- Direkt marketing
o Személyes kapcsolatra alapuld megkeresés vagy postai marketing
- Telemarketing:
o Telefonon keresztiil érkezé értékesitési mod
- Fogyasztéi marketing
o A vasarlast, fogyasztast kovetd termékelégedettségi vélemények

(https://clustermedia.hu/blog/marketing/marketing-eszkozok)
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b, Online marketing eszkdzok felsorolasa

Weboldal

o Alapvetd megjelenési formai a kereskedelmi piacon, melynek segitsége altal

teljeskort tigyfélkiszolgalas érhetd el
SEO (Search Engine Optimization) vagyis kereséoptimalizalas

o Ezegy keresokulcsszora fejlesztett beallitas, ami segiti a Google-t abban, hogy

meghatarozza egy adott cég relevancidjat az adott keresdszavas listaban
PPC (Pay Per Click) vagyis kattintas alapjan fizetd hirdetések

o Ebbe a kategdriaba sorolhaté minden fizetett és kattintas vadasz hirdetés, ami a
kilénféle applikaciokban, média platformokon megjelenik, de akar internetes
hirujsag szélén is felugrik

Tartalommarketing
o Ertékteremtd fogyasztoi tartalmakat probal értékesiteni

E-mail marketing

o Személyre szabott, célzott ajanlatokat értjik alatta, ennek legjobb ar/érték

aranyl eszkoze az automatizalt marketing
SSM (Strategic Sales and Marketing)

o A legelterjedtebb marketing, amellyel leginkdbb a koz0sségi oldalakon

talalkozhatunk, f6 célkdzonsége a fiatalabb korosztaly
Online PR (Public Relations) és influencer marketing

o Manapsag a legnépszeriibb és leggyorsabban ¢s leghatékonyabban novekvo
eszkdz. Az influencer vilag kialakulasaval barki felértékelddhet, az image-Uk
altal nem csak hirdetnek, hanem célkdzonségiikre erdteljes befolyasolo erdvel

hatnak, ami tovabb 6sztondzheti a fogyasztast, termék megjelenitést
Mobil marketing
o Interaktiv mddon probal kapcsolatot teremteni a felhasznalo €s a hirdetd kozott

a mobil eszkodz hasznélatanak segitségével
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c, ATL (Above The Line) és BTL (Below The Line) marketing eszkdzok

srer

miszerint vonalat hiztak a célzott és a szemelyre szabott reklameszkdzok illetve a szélesebb
kozonsegnek szant marketing stratégidk kozott. Azonban manapsag, a digitalis marketing

elterjedésével a marketing stratégiak kozotti hatarvonal 6sszemosadik.
- ATL

o Vonal feletti, azaz széleskorli, nagy tomegek részére szant reklamok gytijtd
neve. ATL-hez tartoznak a plakatok, sajtoban, radidban, televizidban, online

térben megjelend tartalmak és a PR.

o ATL kommunikacio féként brandépités és termékek népszerisitése céljabol
hasznaljak, csak az fontos, hogy minél tébb potencialis fogyasztd szerezzen

tudomast a termékrdl vagy szolgaltatasrol.
o BTL
o Vonal alatti, azaz egy adott kdzonséget megcélzo direkt eszkdzoket érjuk alatta

o A BTL rekldm kampanyok specifikus, emlékezetes és kdzvetlen reklamozési
tevékenységbdl allnak, amelyek egy meghatarozott fogyasztoi célcsoportot

akarnak megszolitani.
o Ide a kovetkezo tartalmak sorolhatok:

= DM (Direct Mail) vagyis hirlevél
= Sms és kdzosségi média kampanyok
= Prospektusok
= Brossurak
= Szorolapok
= Kdzonségkapcsolati megjelenések

(https://tartalommarketing.org/)

Napjainkban a negyedik marketing eszkoz korébol gyakran kiilon kiemelésre keriil az

eladasosztonzés. Az eladasdsztonzes olyan piacbefolyasolasi mddszer, amely kozvetlenil
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https://tartalommarketing.org/

0sztonzi a fogyasztot vagy a viszonteladot a vasarlasra. Az altalam késdbbiekben vizsgalando

kérdéskor szempontjabdl van relevancidja a hangsulyos targyalasnak.
Az eladastsztonzésnek tébb funkcidja is van:

- Forgalomndvelés

- Nyereségesseg

- Eladés 6sztonzése

- Torzsvasarloi kor megtartasa, Uj célcsoport megnyerése

- Készlet kiarusitasa

- Ertékesitési csatorna taimogatésa

- Vasarladsztonzes

Az eladasosztonzés modszerei nem Kifejezetten egy adott termékhez kapcsolddnak,
hanem ugy probélnak vésarlasra 6sztondzni, hogy az eladasi volument kivanjak

novelni.

Az eladasdsztonzési modszer csoportjai:
- Akcidk hirdetése
- PR tevekénység

- POS (point of sale) vagy POP (point of promotion) azaz az eladas helyszinén

alkalmazott eladasosztonzok

- Anyagi 6sztonzés

Az eladés 0sztonzés ket iranyban szol és mas modon kell megszolitani a szereploket. Az

egyik a fogyaszto, a masik a kereskeddi vonal.

o Fogyasztoi 0sztonzés: melynek célja a gyakoribb és nagyobb tételekben vald
vasarlasra valé 6sztonzés, amely az alabbi csatorndkon keresztul valdsulhat

meg:
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=  Termekmintak teritése pl. magazinba csomagolt egyéb termékek Kkis
kiszerelésti reklam célu termékmintak alkalmazasa, de érkezhet postan

vagy eladasi helyen is

= Kuponok, utalvanyok alkalmazasa, ami fizetés helyett hasznalhaté fel
vagy arengedményre jogosit; ez fontos lehet egy bevezetni kivan termék
esetében vagy olyan termék teritésében, aminek épp nincs szezonja

= Arengedmények: azaz az eredeti ar csokkentése
= Arubemutatok, termékprobak, kostoltatas

A vevOk térités nélkiil probalhatnak ki szamukra ismeretlen

termékeket.

= Garancialis visszatérités: egy adott termékkel valé elégedetlenséget
kovetden szamla bemutatasaval, sériillésmentes termék visszavitelével a

vevO részére aruvisszavételi lehetség biztositasa

=  Prémiumok: egy adott termék megvasarlasa mellé¢ tovabbi, a jovében

felhasznélhatd vagy a megvasarolt termék mellé adott ajandék
= Hiségprogram: elényok biztositisa a visszatérd vevok szdmara pl.
= \ersenyek, nyereményjatékok
= Termékgarancia: a termék funkcionalitasara vallalt garancialis feltétel
= Diszcsomagolas: Unnepekhez, alkalmakhoz kapcsolodé szolgaltatas
= Vasarl6i palyazat: Gj név vagy szlogen kitalalasara irjak Ki

= FEladas kdzbeni/eladashoz kothetd szolgaltatasok: pl. az angliai Waitrose
iizlet bevasarld kocsijai hazig tolhatok és kiilon sofdrt alkalmaznak

ezeknek a chippel ellatott bevasarlokocsiknak az 6sszegyljtésére

o Kereskeddi 0sztonzés: melynek célja, hogy a gyarté ravegye a kereskedot a

termékei megvasarlasara, tovabbadasara.

A modszernek ket fajtaja van:
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= Push (Told): termel6 a vele kozvetlen kapcsolatban allokat probalja

meggyozni
= Pull (Huzo): termeld a végso fogyasztot probalja befolyasolni

Az eladésosztonzés legfontosabb eleme a reklam, ami biztositja a termék népszeriisitését és
széles korli disztribucidjat. Fontos jellemzdje a figyelemfelhivés, érzelmek felkeltése (pl.
Unicum reklam a hazafiassag, magyarsag; az Alza reklam érces hangu zéld figurajanak

hangneme irritalo érzetet sugall, amely szlogen ezéltan egyben meg is ragad a memaoriaban).

A marketing eszk6zok elsd harom eleme az altalam vizsgalt kérdés szempontjabdl kisebb
jelentdséggel bir, mint az eladdsosztonzésen beliil a marketing és annak hatdsa az egyes
kulturalis termékek fogyasztasaval kapcsolatban. Ennek alatdmasztasara szeretnék kitérni a

fogyasztokra hato lélektani részre.

2.3. Marketing pszicholégia vizsgalata

Az ember egy komplex Iény, egyedi sajatossdgokkal rendelkezik, ezért fontosnak tartok egy
kitérést az érzékelési modokra és a kulonféle intelligencia fajtakra, mely altal a kozvetiteni
kivant alkotast az egyén értelmezi, befogadja. Ehhez szlikségesnek tartom egy Kicsit a

pszichologiai részt is megvizsgalni.

,»A cél az, hogy megértsiik a fogyasztok viselkedését, dontési folyamatait és kivansagait, hogy
a véllalatok hatékonyabban kommunikalhassanak velik. A marketing pszicholégia és reklam-
pszichologia alapelveit, mddszereit és fogasait a kommunikéacio, PR, a szovegiras és etika terén
alkalmazzék, a legidealisabb egyéni és csoportos célcsoport megtalalasa és megszolitasa érde-
kében.

A fogyasztaslélektan foglalkozik a fogyasztok cselekvésével, motivacidival és dontéseivel,
amelyek befolyasoljak a vasarlas, fogyasztas és a piac miikodését. A tarsadalmi, kulturélis és
egyéni tényezok kozotti osszefliggések megértése segit abban, hogyan lehet a vasarloi prefe-
rencidkat befolyasolni, igy a vallalatoknak érdemes figyelembe venni ezt a tudomanyteriletet

értékesitési stratégiaik kialakitasakor.” Dajka Gébor, Rekldmpszicholdgia
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https://dajka-gabor.hu/marketingblog/kibol-lesz-a-jo-szovegiro/

(https://dajka-gabor.hu/marketingblog/marketing-pszichologia-reklampszichologia-fogyasz-

taslelektan-a-hatekony-strategia-titkai/)

Areklampszicholdgiai feladata megismerni a markat, a fogyasztot, a reklam eszkozt és az ered-

ményt.

2.3.1.Miért fontos az érzékelés a reklamban?
Az emberek kiilonféle modon érzékelik a koriilottik 1évo vilagot (Jung,26.0ld.), ezért a
marketing modszerekben, az 6sszes érzékelési tipusra hatni kell ahhoz, hogy az informacio

altal keltett benyomast, egy - egy termék vonzerejét a célk6zénség befogadia.

Az informaciok észlelés altal hatnak. Az észlelés azt jelenti, hogy milyen mddon fogadunk be
egy adott informaciét. Minden ember gy szemléli a vilagot, ahogyan szamara a legérthetobb.
Az észlelési médunk donti el, hogyan gondolkodunk a vilagrol. Az 6t érzékszerv (latas, szaglas,
tapintas, izlelés és hallas) altal érzékelt informacidt kdzvetlenul fogadjuk be. A kutatasom targy

most kifejezetten a latasra és a hallasra 6sszpontosul.
Az érzékelés lehet konkrét és absztrakt.

Konkrét érzékelés esetén arra figyellink, ami a jelenben van (itt é&s most) nem keresiink rejtetett
értelmet, bonyolult 6sszefliggeseket.

Az absztrakt észlelés olyan 6sszefliggéseket segit megérteni, amelyeket ténylegesen nem
latunk. Képzeletiinket és felfogd képessegunket is felhasznaljuk egy nem nyilvanvalo, nem
kézzel foghato érzékelés soran. Az emberek mindkét észlelési modot hasznaljak, de mégis az

egyik dominanssa valik életiink soran.

Az érzékelés mellett az észlelésnek is kulcs szerepe van, a kiildnbséget a megszerzett
informécidhoz kapcsolodd ismeret szintje jelzi: az érzékelés soran egyszerli ingereket

tapasztalhatunk meg, még az észlelés az idegrendszer magasabb szintjeihez kapcsolodik.

,»Az érzékleti modalitasok kozé tartozik a latas, a hallas, a szaglas, az izelés és a tapintés.
Ugyanakkor az érzékelési modokhoz kapcsolddik a helyzetérzékelés, mint a mozgas

statikussadga vagy dinamikussaga.”

(http://www.jgypk.hu/mentorhalo/tananyag/kepessegfejlesztes_az_also_tagozaton/11 rzkels_

s_szlels_mint_megismer_folyamatok.html)
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2.3.2.Intelligencia fajtai

A kultira marketingje a klonféle szolgaltatasok kozott alulreprezentalt. Az intelligencia teszi
lehetévé a gondolkodast és a tapasztalast, igy vizsgalata kiemelte. A targyban két szakmunkara
tdmaszkodtam: az egyik alapirodalom Howard Gardner Frames of Mind (Gondolkodasmodok)
ciml konyve, a masik Thomas Armstrong 7 kinds of Smart ( A hétféle tehetség) munkajan

alapul.

A szerzOk szerint ,,az intelligencia nincs véglegesitve sziiletéskor és az élet tobbi szakaszédban
sem marad valtozatlan. Az id6 muldsaval és az egyénnek megadatott lehetdségekkel egyiitt

valtozik, nd, fejlédik.” (Cynthia Ulrich Tobias - Igy tanulnak 6k, 124.oldal)

Megallapitasuk szerint a hét {6 intelligencia teriileten mindenki folyamatosan képes fejlédni,

de kimagaslo6an jol csak harom — négy tertleten képes teljesiteni.

A 7 16 intelligencia teriilete, amely a film , zene €s irodalom észlelésében és befogadéasaban is

szerepet jatszik:

Nyelvi intelligencia:

o A beszed és irdskészségre vonatkozd adottsag, ami gazdag szokincset, iri

készséget takar.
- Térbeli intelligencia:

o Képessé teszi az embert az élénk gondolatisagra, fantaziara; javaslatot tudnak
tenni valaminek a feljavitasara (pl. egy adott tér bediszletezése). Ezek az

emberek a jelenen kivil mindig latjak a megvalosithatd, lehetséges dolgokat.
- Zenei intelligencia:

o Természetes ritmus és dallamérzékkel rendelkezd emberek, érzékenyek és a

zenét részletesen, elemz6i modon élik meg.
- Testi-kinesztetikus intelligencia:

o Jol koncentralt fizikai képességre utal — ide tartoznak pl. szinészek vagy a

festomiivészek is, akik nagy koncentracioval tudnak alkotni.

- Térsas intelligencia
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o Ez az adottsadg teszi lehetdvé, hogy kiilonféle emberek tisztelettel tudjak

megbecsiilni a toliik mas allaspontot képviselé embereket
- Belsd intelligencia

o Ez olyan adottsdg, amivel dGnmagunkat érthetjiik meg, tudjuk hogy kik vagyunk
és hogyan illeszkeduink a vilagba.

Az intelligencia tipusokbdl is kitlinik, hogy mivel sokféle modon fogjuk fel a vilagot, a
markerting eszk6zok hasznalatdndl mindet alkalmazni szlikséges ahhoz, hogy egy termék

minél tébb emberhez eljusson.

2.3.3.Amuvészet és megjelenése

Miivészetek, mint kifejezd eszkdzok

A témavalasztdsom alapja , az irodalom, zene €s a film, mint marketing eszkoz, a miivészeti
agak koz¢ tartoznak. A miivészet egy kiilonleges tehetséget tiikrok, a transzcendens funkcioja

van, lelki dolgokbo6l hoz elé materialis miialkotasokat.

A miivészet alapja egy gondolat, vizid, dallam, forma, ami a lathatatlan vilagbol kivan betorni
a lathatéba. A miivész ennek a csodanak a kozvetitd személye, aki kiilonleges képessége altal

az anyagba onti a szellemben ihletettség altal megfogalmazott viziot.
A mivészetnek igen sokrétli funkcidja van

- Gyonyorkodtet, j6 érzéssel tolti el szemléldjét/hallgatosagat, élvezetet nyljt, pihentet,

esztétikai élményt nydjt, gyogyit, transzformativ, hangulatjavité hatasa van.

- Figyelemlekotd, meditativ allapotba keritheti a szemlélét. Johan Huizinga holland
miivészettorténész szerint az ember homo ludens, azaz jatsz6 ember. Ebbdl a

jatékossagbol vezethetd le a miivészet szorakoztatd funkcioja.

- Nemesiti, szépiti a lelket, a miialkotasok katartikus élménnyel lathatjak el az emberi

érzékeket, ezaltal 0jjasziiletd, tisztito, lecsendesitd hatast gyakorol.

- A miivészet fesziiltség levezetd hatasként is funkciondl, kifejezheti a felgyiilemlett

érzelmeket, gondolatokat
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Ideoldgia,, eszmei értéket képvisel

A kollektiv tudatalatti kifejezd eszkdze is, ami pl. megjelent az 1. Vilaghabort el6tti
1d6szak kifejezésmodjaban — mert a miivész maga a kollektivbol vesz, azaz miivészete
nem Oncélu, hanem inspiracidja a kor szellemét is leképezi, visszatiikrozi a kornyezo

vilagot.

Kutatdbmunkat végez, 0jit, mert ismeretlen tertletek felé iranyitja nagy tomegek
figyelmét. Errdl voltak hiresek az impresszionista festok is, akik felrugtak az adott kor
szabdlyait és maganak a benyomasnak, a pillanatban megélt impesszidonak a
megOrokitoéivé valtak. Itt szeretném megjegyezni, hogy a mivészek zsenialitdsat az
adott kor ritkan értékeli. PIl. Vincent van Gogh egész életében egyetlen festményt sem
adott el, manapsag viszont a csokispapiron, kekszesdobozon, esernydkon, képeslapon
is ott megjelennek iriszei. Annyira nem volt megbecsilt, hogy gybégykezelése
alkalmaval kezelGorvosanak ajandékozta a ,,Arlsky korhdz kamraja” cimi festményét,
aki visszautasitotta, mert nem tetszett neki. Egyszdval a miivész mindig tobb 1épéssel a

kora el6tt jar, 0;ito.
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Vincent van Gogh — Az Arlsky korhaz kamréja cimii festménye

- Léatnokok, akik eldre raéreznek a jovore, ezért sajat kozegben sok esetben elutasitdsra

talalnak
- Kommunikativ funkci6: valamit kzolni szeretne direkt vagy indirekt médon

- Felrazo erdt képvisel, szembe megy az adott tarsadalom normaival és a kozdsségek

szabadsagvagyat kozvetiti (Beke Laszl6, Mialkotasok elemzése (10-11.0ld.)

Osszességében megillapithatd, hogy a miivészet funkcionalitsa végtelen, az emberi szellem

¢s eszmerendszerén ativeld pszichés lecsapodas Osszességét foglalja magaban.

A marketing ezeket a fentebb emlitett funkciokat széles kdrben hasznalja. A film, irodalom és
zene mint marketing eszkdz vizsgalatanak az a kiilonlegessége, hogy ezek a miivészeti agak

eltérd hatasfokkal, de 6nalldan és egylittesen alkalmazva is megalljak a helylket.
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Kutatasom soran érdekes rekldmba is belebotlottam, ami vilagmarkakat némafilmen jatszik le
és amellett hogy a Gilette és Oral B-t népszeriisiti, a végén arra buzdit, hogy a reklamok

csendje alatt a csaladtagok beszélgessenek egymassal.

https://www.youtube.com/watch?v=LOXLhG12hZQ

Erdekes kisérlet, de taldn a harom miivészeti ag egyiittes alkalmazasa sokkal erételjesebb hatast

valt ki a néz6bdl €s ezt a profitorientalt gazdasagi vilagban nem lehet figyelmen kiviil hagyni.

A film, mint marketing eszk6z

A film vilaga sokak szamara bamulatra mélto vizualis élményt jelent. Ertelmezhet konnyed
szorakozasként, de mély tartalmat is megjelenithet, ami a nézdt cselekvésre, élethelyzete
tovabb gondolésara késztetheti. A film erejét a vizualis latvany, a hanghatés illetve a zene
kombinéacidja adja és egy az alkoto altal elképzelt jelenetet, cselekményt kdzvetiti. Amozgokép
célja hasonloan a fotografidhoz kettds: gyakorlati és miivészi, mely altal érzelmi hatast hivatott
Kivéltani: 6rom, banat, szentimentalizmus, vagyakozés stb. A film kikapcsolodas, a vilag
érzekelésének egy modja, ami a szenzoros érzékeinkre erdteljes hatast fejt ki, ezért a marketing

vilagaban kivaldan alkalmazhat6 eszkoz.
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Részlet Jean Cocteau — Szépség és a szornyeteg cimil filmjébol, aki a kamerat hasznalta
eszkoziil, hogy megmutassa, mily sokszinli és kiszdmithatatlan az érzelmek vilaga. Nagyon
sok mindenrdl besz¢l nekiink a rendezé a mesén keresztiil, mikozben a ma is erételjesen hato
trikkoket nézzik (emberi karok nydlnak ki a falbol, azok tartjak a gyertyakat, a szobroknak

emberi arcuk van, és csak a szemuk él stb.)

A film elsddleges szerepe meseszerli, adott egy karakter, aki valamilyen élethelyzetben
konfliktusba kerl és az akadaly lekiizdésének prdbéaja altal egy bizonyos érzelmi hatast valt

ki, ami a torténet végkifejlete miatt sokrétii lehet.

A koz0sségi oldalak képi vilaga széleskoriien elterjedtté és elsddleges fontossaguva valt, ezért
a film, ez esetben a reklamfilm taldn az egyik legnépszerlibb marketing eszkdz. Az emberek
élvezik a torténeteket, lekoti figyelmiket az adott képi vilagba valé alameriilés és egyfajta
elszabadulast is jelent a hétkoznapi terhek alol. A reklamnak ugyan az az eszkdze, mint egy
klasszikus értelemben vett filmnek, azaz elmesél egy kredlt torténetet amibe a nézd
beleilleszkedhet és a hatds garantdltan pozitiv. Célja viszont egyértelmiien eltér a merd

szOrakoztatastol, mert a reklam szeretne valamit eladni, ra akarja venni a néz6t a reklamozott
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termék utani sovargasra és birtokldsara. Hangulatot teremt, amiben a néz0 a pizzaevéstol
Napolyba landol, a J6 reggelt keksztdl kirobban6 formaba keriil, a tejsavotol izomkolosszussa
valik etc. Mindezek a képsorok olyan erételjes hatast valtanak ki a fogyaszt6i tarsadalom
tagjaibol, amiért méltdn dobogds helyet foglal el a marketing eszk6zok kozott.

Irodalom, mint marketing eszkoz

Mivel a film énmagaban nem all meg és nem szolit meg tomegeket, ezért a reklamszoveg
irdsnak kulcsszerep jut a termék eladasban, a termékkel kapcsolatos emlékek kialakitasaban.
Az irodalom és a reklam fontos kommunikécids eszk6z, ami elmélyiti az érzelmi koteléket a
megszolitott célcsoport szamdra egy adott termék irdnt, megblivolheti az olvasdt, komoly
érzelmi tartamot képes atadni, ezért sokféle irodalmi elemet is hasznal mint koltéi kép,
metafdra. Az efféle szovegek segitenek emlékezetesse tenni, hogy a szlogen hasson és mélyre

szantd legyen. Ennek tobbféle funkcioja is lehet: rovid, frappans, elbeszEéld, humorra épiilo stb.

Az irodalom képes elvardzsolni az olvasot, atadni érzelmeket és gondolatokat. Ezért a
reklamokban is gyakran hasznélnak irodalmi elemeket, mint peldaul metaforékat,
szimbolumokat vagy kolto1 képeket. Ezek a szoveges elemek segitenek emlékezetessé tenni a

reklamot, és jobban megmaradni az emberekben.
Humor alkalmazéasa a Pesti Est reklamszdvegben:

https://www.youtube.com/watch?v=LOXLhG12hZQ

Zene, mint marketing eszk6z

A zene egy olyan kulturalis kdzlési forma, ami egyidds az emberiség torténetével, ezért zsigeri
modon hat. Mivel a zene énmagaban sohasem korilhatarolhato, ezért megvizsgaltam, mit

mondtak errdl kiilonb6z6 korokban a hires gondolkodok.

Planton (ie. 427-347) szerint a zene harmoénia, ami riithmosz (tancszerti mozgas) és logosz (ige,

nyelv) egységébdl all.

Szent Agoston (isz. 354-430) szerint a helyes mérték szerinti modulalas miivészete.
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https://www.youtube.com/watch?v=LOXLhG12hZQ

Konfuciusz (ie. 551-478) szerint a emberi kultirank gerince a jellem, a zene pedig a jellem

viragzasa.

A Szlovéniaban talalt furulya, az egyik legrégebbi régészeti hangszer lelelt, korat kb. 43 000

évesre becsulik

Megallapithat6, hogy a zene mélyen és komplexen hat az emberre és bonyolultsaga miatt
egyaltalan nem koriilhatarolhat6. Mivel erds érzelemkeltd hatast lehet vele kifejteni, ezért

kivaléan alkalmazhaté marketing eszkoz.

A zene a reklamokban tobbféle modon jelenhet meg. Lehet alafestd dallam, kiemelt dallam,

ami a rekldm igazi foszerepldje.

A legnépszeriibb egyesiilt allamokbeli televizids csatorndk tobb mint haromezer reklamfilmjét
elemezve megallapitottak, hogy a reklamok 14 szazaléka tartalmaz ismert, 5 szazaléka
valamilyen révid szignalt, mig a toébbi reklamban kevésbé jellegzetes, korabban nem ismert
hattérzene volt hallhato. (Allan, D. (2014): Turn it up! That’s my song in that ad. 26-51. 0.)
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3. Anyag és modszer

A TDK dolgozat elkészitésekor kivancsi voltam, hogy hogyan vélekednek a fentebb
taglaltakrol az emberek. A kérddivek 0sszeallitasanal azt szerettem volna megtudni, hogy kire
milyen marketing eszkoz hat er6teljesen, hogyan tajékozodnak a vilagbol, megkérdezettjeim
talalkoztak-e mesterséges intelligencidval és mennyire tartjdk szem el6tt a kultarat,
miivészeteket illetve annak megjelenését a marketing eszkdzokben. Arra is kivancsi voltam,
hogy érzelmileg hogyan jatszik szerepet a kultira egy termék kivalasztasanal, illetve a fiatal

korosztaly részére a megkérdezett altal kedvelt miivészeti izlést népszertsiteni.

Igyekeztem minél szinesebben valogatni, minden korosztalyt megszdlitani, a jovedelmi
viszonyokat és a személyiségek kozti kilonbségeket is probaltam széles kdrben feldlelni.
Természetesen tudom, hogy révid id6 allt rendelkezésemre és mind a valaszoldk szama adok,
mind a valaszadok kore semmilyen értelemben nem tekintheto altalanosnak, de gy gondoltam,
elsd, kezdeti probalkozasnak megfeleld lesz, ha a kérdéiveket google form-ban kildtem szét
baratoknak, ismer6soknek, rokonoknak, igy id6t takaritottam meg és konnyen ki tudtam

értékelni a kapott valaszokat.

A kérdezést 2024. marcius végén folytattam, 24 értékelhetd valaszt kaptam.
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4. Eredmények

A kérddivre 24 {6 valaszolt, haromnegyede nd és egynegyede férfi. A legtobb valaszado,
41,7°% a 36-50-es korosztalyba keriilt ki, az utdna kovetkezd a 18 év alatti korcsoporthoz
tartozott 20,8%-0s arannyal, ezt kdvette 16,7%-kal a 19-25 korosztaly. A legutolsé felmérésben
részt vett korosztaly az idGs generacidhoz tartozik, 65 év felettiek 8,3%-0s kitdltési arannyal.

Meglepd volt, hogy a 26-35 éves korosztalybol senki nem jelzett vissza. (3. &bra)

Eletkor
24 valasz

@ 18 év alatti
® 19-25¢év
) 26-35 év (esetleg csalad, kisgyermekek)
@ 36-50 év
8,3% 5 ;
@ 50-év 65 év

® 65 év feletti

20,8%

3. abra A minta életkor szerinti megoszlasa

Forréas: sajat szerkesztés

A jovedelmi viszonyok szempontjabdl a legtobb vélasz (62,5%) az 0nallo keresettel
rendelkez6ktdl érkezett, 29,2%-a nem rendelkezik énallé jovedelemmel és a valaszadok 8,3%-
a az, aki kevés jovedelemmel rendelkezik, didk vagy szuleivel él. A kultirafogyasztas
szempontjabol meghatarozd, hogy a jovedelem mekkora hanyadat kell 1étfenntartasra és egyéb,
a tanulashoz, munkaba jarashoz szlikséges kiadasok fedezésére szolgalni, illetve a jévedelem

mekkora hanyadat tekintik a valaszaddk szabadon felhasznalhat6 jovedelmiiknek. (4. abra)
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Jovedelme (mit engedhet magénak kultirafogyasztds esetén)

24 vélasz

@ nem rendelkezik 6nallé jsvedelemmel
(altalaban diakok), szlleivel él

@ kevés (aranyaiban nem meghatarozo)
6nalld jévedelemmel rendelkezik
(altalaban diakok), sziileivel él

© 6nallé keresettel rendelkezik

4. dbra Jovedelem forrasa szerinti megoszlas
Forras: sajat szerkesztés

Az életszinvonallal kapcsolatos kérdesre a valaszadok 66,7%-a valaszolta, hogy rendszeresen
megteheti, hogy koltson a szorakozésara, 20,8%-nak tervezni-e kell az ilyen jellegii kiadasokat,

12,5%-a nem engedheti meg magénak, hogy szdérakozasra koltson. (5. abra)

Véleménye szerint jovedelme (mire elég?)

24 valasz

@ rendszeresen el tudok menni moziba/
szinhazba/koncertre, gond nélkiil meg
tudom venni azt a kényvet, ami érdekel

@ nem engedhetem meg, hogy
rendszeresen el tudjak menni moziba/
szinhazba/koncertre, gond nélkil meg
tudjam venni azt a kényvet, ami érdekel

@ meg kell terveznem az erre fordithatd
kiadasaimat és/vagy példaul kényvtarba
jarok, kdlcsonkérek (esetleg: illegalisan
t6ltok le tartalmat — de ezt a Ti nyelvet...

5. &bra Szabadon, kulturalddasra felhasznalhat6 jovedelem aranya szerinti megoszlas
Forras: sajat szerkesztés
A tovabbiakban a kérdésekre kapott valaszokat tomdren ismertetem.

— Kulturdlis terlet tekintetében a valaszadok 16,7%-a kifejezetten a filmet preferalja,
12,5% a zenét, a tobbi szazalékos arany a film-zene-irodalom és egyéb miivészeti agak

kapcsolati keverékébdl tevodik ki.
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A specialis érdeklddési kor tekintetében 30% atlagos érdeklddésiinek mondta magat,
17,4% specialis érdeklddésiinek pl: reneszansz miivészet, klezmer zene, €s a tobbi nem

adott egyértelmi valaszt.
A miivészeti ujdonsagokrol az emberek az internetrdl tajékozodnak

Egyontetli volt a valasz abban a tekintetben, hogy jelen korban sokkal jobban lehet

valogatni a kulonféle tartalmak kozott.
Manapség az ujdonsagokat az interneten keresik az emberek

A marketinget szinte mindenki nagyon fontos eszkdznek talalta, 4,2% adott nemleged

vélaszt

A legnépszerlibb eladasdsztonzd marketing eszkdznek reklam bizonyult, egyediil egy

valaszadd adott nemleges valaszt
J6 marketing eszkoznek tartottak a kdvetkezoket:

o Film eldzetes, reklam, szorélap, online marketing csatorndk, publikaciok, hite-
les kommunikécid, szép grafika és érdeked sztori, kellemes dallam , egy jé szlo-
gen, tesztelések, kreativ egyedi tartalmak. Kellemes meglepetés volt szamomra,
hogy a kellemes zenét az tobben is megemlitették és megerdsitett abban, hogy

a zenének jotékony hatasa van.

Mesterséges intelligencia kapcsan a valaszadoknak kevesebb mint a fele allitotta, hogy
talalkozott mesterséges intelligenciaval, a tobbség nemleges vagy nem tudom valaszt

adott. Ezt furcsaltam, mert ezek szerint nem tudnak sokat az algoritmusrol.

A marketing tartalmak tipusaval kapcsolatban a legtébb valaszadd nem értette a kérdést

és a kdzosségi médiat tartottak a legfontosabb platformnak.
24 valaszadobol csak kettd allitotta, hogy nem vasarolt terméket jo reklam alapjan.
Az emberek 100%-a tartotta tul impulzivnak a marketing démpinget.

A valaszaddk kozil 26% gondolja Ggy, hogy a marketing az 6sszes szubkulturalis

teruletet képviseli.

A valaszaddk szinte 100%-ban alul reprezentaltnak tartjdk a mivészeteket a

marketingben. En ezzel nem értek egyet, mert pl.: a Szépmiivészeti Muzeumnak
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sorozatban sikeres, rekordokat dont6 kiallitasai voltak. Abban egyet értek, hogy jobban

ra kell keresni a miivészetekre €s tényleg tobb figyelmet érdemelne ez a tertilet.

— A digitalizaciét a legtobb ember hasznosnak talalta, de azért szeretnek papir alapu

kdnyvet olvasni az emberek

— A vélaszaddk 41%-at negativan befolyasolja, ha vasarlas kozben olyan zenét hallgat,

amit nem szeret.

A fiatal korosztdly szdmara a vélaszadok mivészeti izlését a kovetkezd modokon
népszertisitenék, az érdeklddési teriileteknek megfeleltetve: elsd helyen a film, méasodik helyen

a zene és harmadiik helyen az irodalom, kiallitasok vegeztek.
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5. Kovetkeztetések, javaslatok

A kutatdsom eredménye bizonyos tekintetben meglepetést okozott szamomra. Beigazol6dott
az a varakozasom, hogy a kérd6ivet tobb né fogja kitolteni mint férfi, mert 6k talan szociali-
sabbak és kénnyebben osztjak meg véleményiiket. A rendszeres jovedelemmel rendelkez6 sze-
mélyek rendszeresen tudnak kulturalis programokra kélteni - ugyan a lokaciora nem kérdeztem
ra, nincs a kérdéivemben, de lokacio tekintetében leginkabb a budapesti vagy a févarosban é16
és dolgozo ismerdsi korb6l meritettem alanyokat, igy a kdrkép kifejezetten a Budapesten €16
kozéposztalybeli réteg valaszaibol tevodik ssze. Szerettem volna tobb idés ember véleményét
is belevenni illetve hatranyosabb helyzetiick szokasai is érdekeltek, de tilnyomd tébbségik
nem boldogult a szamitdgéppel és a digitalis nyomtatvanyokkal.

A vélaszaddk koreben oOriasi meglepetésemre, a film népszeriisége megel6zte a zenéét, amit
azert talalok kulondsnek, mert a zene olyan teruleteket is meg tud érinteni az emberben, ami
sem szOban, sem irasban nem kifejezhet6 és talan a legjobb kikapcsolodasi mod, érzelmet és
hangulatot kifejez6 és befolyasold eszk0z. Lehet hogy ez a mobileszkdzok hasznélatanak im-
pulzivitasabdl is adddik, ahol a képi és hangi vilag 6sszeadoik, talan nagyobb benyomast tesz
az emberekre, ha egyszerre tobb érzékiiket éri benyomas és az is meglehet, hogy csak én va-
gyok tulsagosan elfogult a zene fontossaganak szerepérol.

A kimutatas vilagosan megmutatja, hogy az internet elterjedésével sokkal tébb emberhez eljut
az informécio és korosztalytol fuiggetlenul mindenki hasznélja. Az emberek tobbsége tisztaban
van a marketing és a reklamok fontossagéval.

A megkérdezett személyek tilnyomo tobbségben vizualis tipustak és erdteljesen hat rajuk a
reklam, viszont a hirdetési dompinget talzonak tartjak. Ez talan a marketing egyik nagy kihi-
vasa lehet, hogyan kell hathat6san elérni acélkdzonséget.

Manapsag sokan fizetnek azert, hogy a kéretlen tartalmakat ne lassak. A Youtube mér évek ota
fizet6s valtozatban reklammentes tartalmakat kinal, a Meta szintén, azaz kialakult egy olyan
piaci réteg, ahol a vevé mar azért fizet, hogy ne kelljen végighallgatni a kiilonféle hirdetési
blokkokat. Tulajdonképpen ez is a marketing; a Netfix a megszakitas nélkili filmnézés leheto-
ségével szerzett sok eldfizetét a HBO mellett. A jovoben érdekes lesz azt végig kdvetni, hogyan

alakulnak a fogyasztdi szokésok és a hirdetés aradataban mi lesz a tliréshatara egy adott célko-
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zonségnek. A mai fiatalok sokkal céltudatosabbak az online térben és hajlanddak fizetni a meg-
szakitasmentes zenehallgatasért/tartalmakért ugyanakkor eléggé befolyasolhatok és fontos ne-
kik a kiilvilag véleménye. Erdekes volt latni, hogy az Al megjelenése a kiilonboz6 platformo-
kon felbukkano hirdetések esetén nem tudatosodott eléggé a fogyasztokban — ez talan genera-
ciés problémabdl is adodik, hiszen a valaszadok 41,7 %-a a 36-50 éves korosztalybdl all és
lehet hogy nem annyira tajékozottak a mesterséges intelligencia és algoritmusok terén, mint a
fiatalabb korosztaly, akik ugyan tudnak rola, mégis sokkal inkabb ki vannak téve negativ hata-
sainak.

Viarakozasommal megegyezden a kiilonleges tartalmak és a miivészetek nem célpontjai a min-
dennapi marketingnek (pl. Klezmer stilusd zene vagy Heavy Metal nem annyira képviseltetett,
mint egy tucatzene). Ezt a piaci rést jol lehetne kompenzalni szélesebb stilus palettaju radio es
tv miisorokkal és nyilvadnos megjelenésekkel, utcazenéléssel. A valaszadok részérdl igény me-
ralt fel a kulturalis események ingyenes megismerésére pl. iskolaknak ajandék koncert vagy
szinhaz jegyek.

Az irodalmat kedvel6k tovabbra is szivesen olvasnak papir alap konyvet, de az olvasottsag
visszaszoruldban van és az online felliletek népszertisége miatt érdemes lenne professzionalis
felolvasokkal konyvet feltdlteni a netre. Tapasztalatom szerint sok vilagirodalmi mii elérhet6 a
Youtube-on, de néha nem lehet érteni vagy élvezni a szoveget, mert a szép beszéd is gyakorlast
igényel és a lelkes fanatikusok nem mindig tudnak mindségi munkat felt6lteni, ez ltal nehéz
odafigyelni a szovegre. Mivel a legfiatalabb korosztaly mar nem szeret olvasni és tulnyomoan
netes tartalmakat fogyasztanak érdemes lenne vizualitdsban gazdag tartalmakat is gyartani.

En azért szeretnék marketinget tanulni, hogy ne csak a a mainstream vonal legyen képviselve,
hanem ertékallo tartalmak marketingjében szeretnék részt vallalni (pl. komolyzene vagy kép-
zOmuvészet népszeriisitése a fialtok korében). Véleményem szerint sok esetben az ismeret hi-
anyabol fakad az érdektelenség, ami azért is furcsa, mert tulajdonképpen minden kénnyen el-
érhetd a vilaghalon és mégis sok ember csak reszleges és feliletes informacioval rendelkezik
egy-egy témat illetéen.. A demografiai kiilonbségekbdl adodo kilonféle korosztalyokat érint6
sajatossagok tobb teruleten eltérnek, pl. érdeklédési kor, jovedelmi helyzet, kulturalis hatas,
lok&cid, igy ezt a teruletet is érdemes lenne esetleg tovabb kutatni. Az id6s korosztaly a tech-
nologiatol valo idegenkedés miatt picit zarkozottabb a témat illetden, de pl. javaslatot lehetne
tenni 6nkormanyzatok/szocialis intézmények felé, hogy propagaljak a kuldonfele kulturalis és
szoOrakoztato tartalmakat részikre.

Tovabbi célom pedig a fel nem ismert tehetségek kutatdsa és munkajanak marketing mene-
dzserlése lenne, mert nagyon sok tehetséges alkotomiivész van a vilagban, és mivel a kreativ
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miivészetiik nem feltétlentil parosul Uzleti érzékkel, kevés emberhez jut el a miivészetiik szep-
sége. Itt példanak szeretném felhozni Vincent van Gogh-ot, aki életében egy darab képet nem
tudott eladni, most pedig mar a vizuélis technikak segitségével egészen kildnleges kiallitdsokat
szerveznek a nevével, iriszei a desszertes doboztol a csészéig mindenhol ott diszelegnek.

A marketinget pont ezért értékteremtd lehet6ségnek tekintem, amely segitségével széles réte-

gekhez juttathato el minéségi tartalom.
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7. Melléklet

o Férfi
e NO

Eletkora (Az életkor kategoriak alapja ne a most oly divatos generéacios kategorizalas legyen,
mivel a kultdrafogyasztasban és az on-line médidban, a fogyasztasban lehetnek eltérések.)

e 18év alatt

e 10-25 év (ez utdn mar nagy valdszinliséggel lesz 6nallo keresete)
e 26-35 év (esetleg csalad, kisgyermekek)

e 36-50 ev

e 50-év 65 év

e G5 ev feletti

Jovedelme (itt ne konkrét 6sszegek legyenek, hanem altalanosabb: mit engedhet maganak kul-
tirafogyasztas esetén)

e nem rendelkezik 6nall6 jovedelemmel (altalaban diadkok), szileivel él

e Kkeves (aranyaiban nem meghatarozo) 6nallé jovedelemmel rendelkezik (&ltaldban dié-
kok), szlleivel él

e 0nallo keresettel rendelkezik

Véleménye szerint jovedelme (mire elég?)

e rendszeresen el tudok menni moziba/szinhdzba/koncertre, gond nélkil meg tudom
venni azt a konyvet, ami érdekel

e nem engedhetem meg, hogy rendszeresen el tudjak menni moziba/szinh&zba/koncertre,
gond nélkil meg tudjam venni azt a kdnyvet, ami érdekel

e meg kell terveznem az erre fordithaté kiadasaimat és/vagy példaul kdnyvtarba jarok,
kolcsonkérek (esetleg: illegalisan toltok le tartalmat — de ezt a Ti nyelveteken fogal-
mazd meg)
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Az alabbi harom kulturélis teriilet - film, zene és irodalom - kéziil melyik érdekli Ont a
legjobban? (Esetleg meég egy nyilt kérdés: ezeken kivil milyen mas terméket fogyaszt
még? PI. kiallitasok.)

Ezen a téman beliil az érdeklddési tertilete specidlisnak mondhat6?

On hogyan tajékozodik az On szamara érdekes miivészeti teriilet ijdonsagair6l?

10 éve vagy most tud jobban valogatni tartalmak kdzott?

Hogyan tajékozddik az tjdonsagokrol?

Fontosnak tartja, hogy a marketinget? (Magyarazat: elsédlegesen az eladasdsztonzés esz-
kozeirdl lesz sz6.)

On szerint mi a legnépszeriibb eladasdsztonzd marketing eszkdz és miért?
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10.

11.

12.

13.

On mit tart j6 marketing eszkdznek? Mi az, ami Onre mély benyomast tesz?

Talalkozott mar mesterséges intelligencia altal kinalt tartalmakkal €és ha igen, mi errdl a
veleménye?

Milyen tipusu marketing tartalmakat (internetes marketing, keresémotor / keresé opti-
malizalas, kozdsségi média, nyomtatott tartalmak, videok, reklamok) talal hatékonynak?
Ezekkel a modszerekkel rendszeresen talalkozik?

Vélasztott mar terméket, alkotast egy jo reklam vagy hirdetés alapjan?

Mennyire tartja tul impulzivnak (agresszivnek) a manapsag eléforduld marketing dom-
pinget?

On szerint feloleli az 6sszes szubkulturalis teriiletet a marketing vilaga?
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14. Mit gondol a digitalizaciérél? (e book/papir, vinyl lemez (CD)/Spotify)

15. On szerint eldnyben részesiti a marketing a miivészeti agakat? — Mihez képest?

16. Befolyasolja az On vasarlasi szokasat, ha olyan zenét jatszanak, amit On nem szeret?

A fiatalabb korosztaly szamara hogyan tenné népszeriibbé az On miivészeti izIését?

41



