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Osszefoglalas

A szallodai differencialé termékstratégiak kozé tartoznak a szegmensspecifikus kinalatot kialakito
programok. A senior korosztaly a szallodak szamara mindig fontos volt. Szezonon kiviil jelentenek
keresletet, kiszamithatéak, ismert igényekkel rendelkeznek, elégedettségiik kénnyen elérhets. A
kutatas arra a kérdésre keres valaszt, hogy élnek-e a szallodak a senior szegmens megnyerési
lehetoségével, valamint milyen sajatossagokat mutatnak a szamukra kiajanlott termékek. A
dolgozat szekunder informaciokat feldolgozé részében a turisztikai marketing szakirodalom
témahoz kapcsolodo részei a szallasadasra kertiiltek lesziikitésre, ezt koveti a szegmens jellemzo
foglalasi és tartézkodasi szokasainak beazonositasa. A kinalat primer elemzésére megfigyeléssel
keriilt sor, a szdlloddk senior wvendégkornek szdant ajanlatainak oOsszegytijtésével és
osszehasonlitasaval.

Abstract

Differential hotel product strategies include segment-specific programs. The senior age group has
always been important for hotels. They have the off-season demand, predictable and well-known
needs, their satisfaction is easily accessible. The research is looking for the answer to the question
of whether the hotels have the opportunity of acquire the senior segment and what are the special
features of the products recommended for them. Parts related to the topic of tourism marketing
literature have been reduced to the accommodation services in the secondary information
processing section of this paper. This is followed by the identification of the segment's booking and
residence habits. Primary analysis of supply will be by observation of collecting and comparing
the hotels' offerings to senior guests.

1. Bevezetés

A széllodai szolgaltatasok piacan a termék sajatosan értelmezendd, az adott vendég altal elére
osszevalogatott, vagy csak az utazas befejezésével 0Osszeadlld szolgaltatasok korét jelenti. A
szallashelyszolgaltatasi piacra is értelmezhet6ek a marketing altalanos torvényszertiségei, jelenségei,
mint ahogy a kovetkeztetéseket, modszereket a szakma fel is hasznalja, alkalmazza. Egyik teriilete a
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szegmensspecifikus termékfejlesztés, ami kapcsolatban 4ll a terméken keresztiil a marketing-mix
érintett programjaival és stratégidival, a piacszegmentalassal, a fogyasztoi szokasokkal, vagyis
komplex marketing menedzsment feladat, amiben a fogyaszt6 orientécio is jol tiikkrozédik.

Az igények a kor el6rehaladtaval is valtoznak, méas jelent élményt a fiatal turistanak és mast
preferal az id6s6do, tapasztalt utazo. A turisztikai keresletet tekintve 6t generacio jelenik meg a
piacon egyidében. Ez egyrészt az eltér§ generacids értékek iitkozésével jarhat, masrészt a piaci
poziciok megtartasahoz j tipust alkalmazkodast és proaktivitast igényel mind a fiatalabb, mind az
idGsebb korosztalyok tekintetében. Az id6seket a turisztikailag passziv, vagy visszafogott, f6ként
gyogyszolgaltatasokat igénybe vevé vendégek sztereotipiajaval illetik, holott a mobilitas idébeni
kitolodasaval arnyaltabb, Osszetettebb a fogyasztasszerkezetiik.

A generaciok szerinti fogyaszt6i magatartas kutatasa a korosztalyok sajatos kommunikaci6ja
miatt is indokolt, mind fogadoként, mind kiild6ként a stilus és az eszkoz jellemzé az egyes
csoportokra, befolyasolasuk és kezelésiik ennek megfelel6en kell, hogy torténjen. A tanulmany
Osszegy(jti az el6zetes ismereteket a senior korosztaly altalanos és turisztikai érintettségével
kapcsolatos jellemzdir6l, kovetkeztetése pedig javaslatként szolgalhat a generacié specifikus
termékfejlesztéssel foglalkozo, differencialé termékstratégiat valaszto szallodak szamara.

2. Anyag és modszer

2.1. A téma elméleti hattere
2.1.1. A senior fogyasztoéi csoportok beazonositasa - szegmentalas

A szallodapiac nem tekinthet6 homogénnek, jol szegmentalhato, beazonosithatéak az egyes
id6szakokban az eredményes miikodést lehet6vé tevl fogyasztéi csoportok [5]. A kor a szocio-
demogréfiai szegmentalasi jellemz6k kozott talalhatd meg, de a fogyasztok életstilusa is kapcsolodik
a korosztalyukhoz. A vizsgalt, utazasi tevékenységet folytatd senior korosztily a nemzedék alapa
osztalyozasban a BB (Baby Boomer) generaciohoz tartozik, bar egyes szerz6k mar egész fiatalon (40
év felett) seniornak tituldljdk az embereket. Az ,elveszett nemzedék”, a ,Rock’ n’ roll korszak
gyermekei”, a ,Baby boomerek” elnevezést kapta a generacio. A ,profétak” cimkét viselik, akik fiatal
feln6ttként a szellemi ,.ébredés” idején élnek, és 6k lesznek a boles idGsek, akik utat mutatnak a
fiataloknak a kovetkez§ ,krizis” idején. Ennek a korosztalynak az idésebbjei mar nyugdijban vannak,
a fiatalabbak még aktiv keres6k. Szemléletiiket, magatartasukat, ideologidjukat nagyban
meghatarozta rendszervaltas. Egyrésziik, a ma mar nyugdijasok, hozza voltak szokva a kiszamithato
jov8hoz, a fiatalabbak koziil azonban sokan sokat veszitettek. Megsziintek az allami munkahelyek, a
privatizalt vallalatok 0j szemléletet, nyelvtudast, 4j munkakultirat igényeltek, megtanultik az
,zonmenedzselést”[13].

A korlehatarolast az hatarozza meg, hogy akkortol tekinthet$ valaki a csoport tagjanak, ha
szembesiil az Gj, id6s6déssel jar gondokkal, mint az egészséghez kot6dd veszteségélmény, a
csaladhoz kot6d6 veszteségélmény és a munkahoz kot6do veszteségélmény [11]. Annak ellenére,
hogy vilagjelenség a tarsadalmak eloregedése, problémas a szegmens elnevezése, az oregek, idbsek,
nyugdijasok, eziistkortiak a korosztaly szinonimai. Ugyanakkor az ,,(j 6regek” (nyugdijas kortol a
hetvenes évekig) és az ,,0reg oregek” (hetven felettiek) megkiilonboztetés [11] is kifejezi az igények,
elvarasok differencialtsagat, de a legarnyaltabb képet a gyerekek onallésodésa, a nyugdijazés, az
egészségi allapot és a senior statusszal valé identifikaci6 egylittese adja[11]. Ezek szerint harom
senior fazis kiilonithetd el:

- el6seniorok: jellemzéen aktiv, magas jovedelmi, nagysziil6 szerepet betoltd,

ujraorientalddo, a nyugdijas szerepre el6késziilg attittiddel rendelkezék

- fiatal seniorok: nyugdijas, sziikiil6 jovedelmi, szocialis valtozasokat, els6 egészségiigyi

panaszokat megéld, lassan identifikalodok

- id8s seniorok: testi és szellemi valtozasokat megélék, novekvd fiiggéségben élok,

partnereket és baratokat elveszt6k, identifikalodottak

A fogyaszt6i magatartast tekintve még hasznosabb megkiilonboztetést szolgal az ontudatos,
kritikus fiatal oregek, a felvilagosult, érdekl6do fiatal oregek és az aktiv, rugalmas fiatal oregek
csoportra bontas [11], akik a turizmusban val6s szegmentumként vehet6k szamitasba.

Toréesik [11] az idGsek szegmentilasdnak egy olyan, Karmasin (1995) altal kialakitott
rendszerére hivatkozik, amelyben az egyik csoport turisztikai szempontb6l kiemelkedd, 6k a ,,go
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goes” szegmens. ,A go goes” azok, akik ugyan id&sek, de nem érzik annak magukat, és
meggy6z6désiik, hogy a biologiai kor nem azonos a szubjektiven megélt korral. Jellemz6 rajuk, hogy
olyan szabadidds tevékenységet vallalnak, amelyeket mindig szerettek volna, de korabban esetleg
nem volt ra alkalmuk, idejiik. A pénziiket magukra koltik, mar nem mondanak le a gyerekek, az
unokak javara. Nem maradnak le a fiatalabbaktdl, utaznak, onmegvalosit6 torekvéseik vannak. Ezek
nagyrészt azokat az idGs vagy id6s6dé embereket jellemzik, akiknek megfelel6 anyagi bazisuk van.
Kevésbé érzik a jo koriilményeket élvezdk az életkor el6rehaladtanak kovetkezményeit, vagy jobban
tudjak azokat kompenzalni, mint szegényebb kortarsaik.

Az életciklus modellek haztartasokat kategorizal6 tipolégidjaban mar id6sebb parnak nevezik
a kitrtilt fészek jellegli, gyerek nélkiili héaztartdsokat, a szenior héztartast, a gyerek nélkiili
nyugdijasokat és az idGs egyediil é16 haztartasat. Altalaban a fogyaszt6i szegmens jellemzdje, hogy
milyen aranyt képvisel a gondolkodasaban a fogyasztas maximalizal4sa és az élmény maximalizalasa.
A senior szegmens nem polarizalt, a fogyasztas is élményt jelenthet szamara abban az esetben, ha
aktiv éveiben nem engedhette meg a turisztikai szolgaltatdsok igénybe vételét. Ugyanakkor a
turisztikailag tapasztalt senior vendég élményekre vagyik, amit6l a személyisége gazdagodasat varja.

2.1.2. A szegmentalas és a termék osszefiiggései, szallodaipari vonatkozasai

A szalloddk esetében is meghatarozand6, hogy mely piacokon és milyen termékekkel
jelenjenek meg. Ehhez a dontéshez sziikséges a piac f6 szegmentumainak beazonositasa az eltérd
termékigény alapjan, a célpiac kivalasztasa és a terméktervezés, vagyis a piac megcélzasa [9]. A
szegmenseknek megfelel6 termékek kialakitdsanal a termék mindségérol, jellemzGirdl, a
valasztékrol, a design-rol, a markazasrol, a csomagoléasrol és a kapcsolodo szolgaltatastartalomrol
kell donteni. A szegmensmarketingnek els6dlegesen a szalloddk profilirozasa felel meg, a
szegletekhez a szegmentumok tovabbi bontasaval lehet eljutni abbdl a célbdl, hogy ezeknek a
kiscsoportoknak a kielégitetlen igényeire is tudjon a szélloda szolgaltatasokat ajanlani. A senior
kinalat kialakitidsa ezen az elven alapul. A szegletmarketing altalanos el6nyeit tobbé-kevésbé a
seniorok esetében is lehet élvezni, f6ként a specidlis elosztasi csatorna hasznélatat és a specialis
termék kinalata miatt potencialisan kevés versenytars szempontokat[9].

A senior piac kivalasztasa egyrészt a szelektiv szakosodas, masrészt a termékszakosodas
ismérveit hordozza. Amennyiben a szalloda jol el tudja kiiloniteni a senior kinalatit mas
vendégszegmentumoknak nyujtott ajanlataitol, akkor szelektiv szakosodast folytat. Ha a meglévo
szolgaltatasait kinalja a senioroknak sajatos kombinacioban, akkor termékszakosodasroél van sz6. A
piacszakosodas, vagyis a senior szegmens sokféle igényének teljes megfelelés és a termékinnovacio
az adott szegmens latens sziikségletinek megfelel§ alakitasa csak elvétve jellemzd. A szegmentum
elérésének egyik modja a pozicionalas, vagyis a szegmens szamara jol kommunikalhato kinalati
elényok, a megkiilonboztetd, egyedi ismérvek meghatarozasa és el6térbe helyezése. De az idGsebbek
is nagyon heterogén csoportot jelentenek, nagyobb vasarlder6vel rendelkeznek és életmod-orientalt
szorakozasi igénnyel birnak [2].

A senior szegmensrdl gondolkodas a szallodai termék életciklus szakaszai koziil az érettség
id6szakaban fordul el§, amikor a piac novekedése lelassul, a piac kisebb szegmentumokra esik szét,
fragmentalédik. Mig a korabbi szakaszban a seniorok a feln6tt vendégek csoportjaba tartoztak,
altalanos felnétt szolgaltatasajanlatot kapnak, az érett piacon a hanyatlas id6szakanak elodazasa
érdekében és a szegmentum-sziikiilés elkeriilése miatt specialis kinalat 1étrehozéasa a kivanatos. A
szolgaltatasok pozicionélasa esetén el6térbe keriil6 tényez6k egybecsengnek a senior korosztaly altal
preferalt jellemzd&kkel: bizalom, biztonsag, megbizhatdsag [8].

2.1.3. Az életkor szerinti szegmentacié6 altalanos jellemzoi

Az életkor minden életszakaszban érzékeny paraméter, a sziiletési datum csak egy tényezo,
hiszen a tényleges kor mellett figyelembe kell venni, hogy mennyinek érzi magat és mennyinek néz
ki a fogyaszt6. A fogyasztoi tipusok és az életkor Osszefliggései arra engednek kovetkeztetni, hogy a
senior korosztaly is kiilonféle, a fiatalabbak a fels6 fogyasztoi rétegben is atlagosan reprezentaljak
magukat, mig idésodve az alsobb fogyasztoi tipusok keriilnek atlagos reprezentaltsag folé. Ez
azonban nem jelenti azt, hogy ne lenne a korcsoportban olyan fizetGképes kereslet, amire a szallodak
a holtidgszakok toltése érdekében ne épithetnének. Féként azért is, mert a szalloda ezt a piaci
csoportot hatékonyan ki tudja szolgélni szezonon kiviil.
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A seniorok, mint fogyasztok elvarasainak egy része nem életkor specifikus, de letisztultan az
id6soknél jelentkezik természetes igényként. Ilyen az egyszeriliség szeretete, a felesleges dolgok
elutasitdsa, a kényelem igénye, az eredeti, hiteles dolgok megbecsiilése, a bizalom fontosséaga.
Ertékelt tulajdonsagok még tobbek kozott a természetesség, a minéség, a melegség, a baratsagossag,
a kényelem, a puhasag, a nem irrital6 alapanyagok, a szép targyak, anyagok, finom illatok, izek, a
megértés, a személyre szabottsag, az észrevehetetlen, diszkrét segitség [11]. A tulajdonsagok alapjan
mar korvonalazhat6 a senior szallodai termék. A pozicionalashoz azonban még ismerni kell a senior
turista utazasi dontéseit meghataroz6 tovabbi kritériumokat, mint a szolgaltatds termék-
tulajdonsagait, mint az elhelyezkedés, esztétika, a szimbolikus termékjellemzéket, mint az
igényesség, a gazdasagossag tekintetében az ajanlat 0sszetevdit, arat, a fogyasztoi csoportot, példaul
a fogyatékkal él6k miatt, vagy az értékesités helyét, az online vagy a valos utazasi iroda valasztast [7].

2.1.4. Termékfejlesztés - termékdifferencialas

A turizmus iranti leggyakoribb sziikségletek a stresszmentes kikapcsolodés, az intenziv atélés,
a kapcsolatteremtés és az aktivitas iranti igény [10]. Ezek a motivaciés tényez6k szinte
maradéktalanul megjelennek a senior turistdk utazisi dontéseiben. A rekreacids tényez6k kozott
talalhat6 a pihenés, a szabadid6 élvezete, kaland és romantika-keresés. A kulturalis
tényezGcsoportbol szerepet jatszik a dontésben a més kultardk, emberek, hobbik, életmdédok
megismerése, kiilonleges helyek és események meglatogatasa. Az etnikai motivacio-csoportba a
sziil6foldre visszatérés, az ismerGsok altal latott helyek felkeresése és az egyes népcsoportok
szokéasainak megismerése tartozik.

A termékfejlesztés 1Uj termékek és szolgaltatasok oOtletteremtésének és sikeres
megvalositasinak folyamata az értékesités novelése és ezen keresztiill a tobbletprofit elérése
érdekében. A folyamat els6 1épcsGje az Gj otletek megtalalasa, felvetése, aminek két forrasa van, a
piaci igény vagy a miiszaki oOtlet, technolégiai nyomés. A piaci igénybdl valé kiindulasnal piaci
szivohatas (demand pull) jelentkezik. A piac sziikségleteinek felismerése a piaci jelzéseken keresztiil
valosul meg. Ilyen jelzésének tekinthet6 a fogyasztoi kereslet, a javak és tényezGk arviszonyai,
mennyisége [3]. A turizmusban jellemzlen ez jelenik meg. A teljes turisztikai termék: komplex
termék, amely magaban foglalja a desztinaciot, és a turisztikai szolgaltatasok megfoghato illetve
megfoghatatlan elemeit, valamint az ott zajl6 tevékenységet [5]. Marketing szempontbo6l a turisztikai
termékfejlesztés a 4. tipusu termékfejlesztésnek felel meg [12], miszerint a termékvariaciok
létrehozasanal a termékek kiilonbozd valtozatait fejlesztik ki a differencialt igények kielégitése, vagy
éppen az igények differencialasa érdekében.

2.2.A vizsgalt sokasag és a vizsgalat médszere

A senior szallodai termékek feltdrasa megfigyeléssel tortént. Az online utazasi irodak kinalata
alapjan, illetve kozvetleniil a szalloddk honlapjar6l keriiltek kivalasztdsra olyan ajanlatok,
amelyekben valamilyen médon megjelenik az, hogy a senior szegmensnek pozicionaltak a terméket.
A vizsgélatban harom magyar utazési portdl érintett ajanlatai teljes kortien elemzésre keriiltek
(www.szallas.hu, www.szallasvadasz.hu, www.utisugo.hu). A duplumoktdl megtisztitva 56 ajanlatbol
all az adatbazis!, amit kiegészitett két kiilfoldi senior utazasi portél az ajanlataival az 6sszehasonlitas
érdekében. Az altalanos ajanlatokon kiviil legalabb egy termékelemnek szegmensspecifikusnak kell
lennie, hogy bizalommal valassza a korosztaly. Az ajanlatok értékelése 1-5 skéalan tortént a senior

1 A vizsgélatba bevont szallodak: Aqua Hotel Kistelek, Aranyhomok Business és Wellness Hotel, Balneo Hitel Zsori Thermal &Wellness
Mez6kovesd, Bodrogi Kiria, Inarcs, Corso Boutique Hotel Gyula, Elizabeth Hotel Gyula, Erzsébet Hotel Héviz, Fénix Medical Wellness
Resort, Nogradgardony, Fries Kastély Szalloda Simontornya, Gosztola Gyongye Hotel, Gosztola, Hajnal Hotel Gyogyszalloda
Mez6kovesd, Hasik Hotel, Dobronte, Hotel Anna, Matrafiired, Hotel Bellevue, Esztergom, Hotel Corvus Aqua, Gyoparosfiird6, Hotel
Délibab, Hajdtszoboszl6, Hotel Eger Park, Eger, Hotel Hirom Gunér, Kecskemét, Hotel Kapitany Siimeg, Hotel Konferencia, Gydr,
Hotel L6vér, Sopron, Hotel Magyar Kiraly, Székesfehérvar, Hotel Nagyerdd, Debrecen, Hotel Napsugar, Héviz, Hotel Narad Park,
Matraszentimre, Hotel Négy Evszak Hajdtszoboszl6, Hotel Ovit, Keszthely, Hotel Platan, Sarvar, Hotel Rudolf Hajdtszoboszlo, Hotel
Sopron, Sopron, Hotel Szieszta, Sopron, Hotel Vital Zalakaros, Hotel Wolf, Sarvar, Hotel Xavin Restaurant Wellness, Harkany,
Hunguest Hotel B4l Resort, Balatonalmadi, Karadi Boutique Hotel Hajdaszoboszl6, Karolyi-Kastély Hotel, Fehérvarcsurgo, Kincsem
Wellness Hotel Kisbér, La Contessa Kastélyhotel, Szilvasvérad, Laroba Wellness & Tréning Hotel Als6érs, Liget Wellness és Konferencia
Hotel Szarvas, Misefa Kastély, Misefa, Oreg-t6 Hotel Tata, Panorama Wellness Hotel, Békéscsaba, Pilvax Hotel, Kalocsa, Portobello
Hotel Esztergom, Royal Club Hotel Visegrad, Silvanus Konferencia és Sport Hotel, Visegrad, Szarvaskit Wellness Hotel és Kemencés
Etterem Zirc, Thermal Hotel Balance, Lenti, Thermal Hotel Harkany, Thermal Hotel Visegrad, Thermal Park Hotel Egerszalok, Tisza
Hotel Szeged, Viktoria Hotel Sarvar, Viktoria Wellness Hotel Nagyatad
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kinalati elemszadm alapjan. Egy a skalaértéke annak a kinalatnak, amelyik csak a csomag
elnevezésében utal a korcsoportra, de nincs specialis szabadidg eltoltési lehet6ség szamukra. Ez csak
ardifferencialast jelenthet az alacsony keresletti id6szakokban, ami nem a termékfejlesztés része.
Kett6 a skalaérték, ha egy specialis kinalati elem taldlhatd. A harmas és négyes skalaérték rendre
kett§ vagy harom elem meglétét jelenti. Amennyiben ennél tobb talalhatd, otos értéket kapott. A

jellemzdk kozott a mindsités is megjelent, mert feltételezhetd, hogy a magasabb kategériakban a
szegmenseknek megfelel6bb termékfejlesztés folyik, vagyis differencialtabb a kinalat.

3. Eredmények

Bar a szallodai mindsités jelenleg nem kotelezd feltétele a mindsitésnek, a szallodak tobbsége
hasznalja a kategoria megjelolést. A vizsgalt ajanlatokat nyajté szallodak négycsillag szuperior,
négycsillagos, haromesillag szuperior, haromcsillagos és kétcsillagos besorolastiak voltak, valamint
mindsités nélkiili szallodak is szép szammal akadtak az ajanlattevék kozott. A minGsités nélkiiliség
nem jelent rossz minGségii szolgéltatast, csupan s szalloda azon dontését jelzi, hogy nem mindsittette
magat a Hotelstars Union kovetelményrendszere alapjan, ami egyben jelentds raforditast is jelent a
szalloda szamara. A minta eszerinti megoszlasat az 1.abra mutatja.

16,0% 6,8%
1,7% '
18,6% \.‘ 42,4%
8,5%
= négycsillag superior = négycsillag = haromesillag superior
= haromesillag kétesillag mindsités nélkiili
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1.abra Az adatbazis szallodainak megoszlasa minésitési kategorianként (n=56)

Az adatbéazisban szerepld szalloddk mindegyike vidéki, vélhetGen a f6varosi szallodaknak
nincsenek toltési problémaik a szezonidGszak elmultaval, még kedvezményes ajanlatot sem
készitenek, nemhogy szegmensspecifikus terméket alakitsanak ki. A szalloda elnevezésében
megjelend profilok a wellness és a resort, de kevés gyogyprofil és konferenciaprofil is taldlhato. A
gyogyprofili szallodak altaldban nem ajanlanak kiilon a senioroknak, hiszen f6 szegmensiik a
korosztaly, ezek a szallodak tartézkodasi id6 alapjan differencidlnak. A kornyezeti adottsagok
vegyesek, keriilt be varosi szalloda és erdei hotel is a felmérésbe.

A senior csomagok elnevezése egyhangt, a nyugdijas és a senior kifejezések valtakoznak a
csomag, akcid, ajanlat, napok, pihenés fénevekkel. Megjelenik az arany és az eziist is, mint jelz6 az
elnevezésekben. Tobb szalloda hasznalja a ,nemcsak a htszéveseké a vilag” régi slager népszerii
sorat, illetve az orokifjak, aranyifjak, aranykoraak, szépkortak hivoszavak is megtalalhatbak.

Szamos esetben az elhatérol6 kor is szerepel a csomag fantazianevében (pl.: Kényelmesen 50
felett), vagy finom utalas a korra az ,Egy tisztes Gszes halanték” nevii ajanlat. Az unokakkal egylitt
tartdozkodasra buzdit a Nyugdijas és nagysziil6 ajanlat elnevezés. Két szalloda ,idilli nyugdijas
hétkoznapok” csomagnevet alkotott, az egyik legjobb azonban az ,Old timer akci6”. Kiilonleges
ajanlatat a csomag nevében is kozli az Oreg-T6 Hotel, Elektromos mopeddel Tatan elnevezést adva.
Jol sikeriilt a ,Senior élménycsomag az egészségért” elnevezés, f6ként azért, mert a tartalméval is
harmonizal.

Az ajanlatok minGsitése a seniorspecifikus kinalati elemek szamatol fiiggott, az egyes
mindsitési kategoridk gyakorisagat a 2. abra mutatja. Megallapithato6, hogy a szallodak tobbsége az
ardifferencidlas modszerével él és arkedvezményeket ad a senior vendégkornek bizonyos,
kereslethianyos iddszakokban, de csak az arérzékenységet veszi figyelembe, mint
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szegmensspecifikus jellemz6t. A szabadidé eltoltését nem menedzseli differencidltan. Csaknem a
felét adja ez a stratégia a mintanak.

3,6%3,6%

14,3%

48,2%

30,4%

= csak a nevéhen szerepel az utalas » egy senior kinalati elem
= két senior kinalati elem » harom senior kinalati elem

haromnal tobb kinalati elem

2. abra Az adatbazis szallodainak megoszlasa a senior kinalat alapjan (n=56)

A skalaértékek atlaga a teljes mintaban kettd koriil volt varhatd, mivel a minta fele egyes értékd,
a masik fele legalabb kettes, ténylegesen 1,84 lett. Az a hipotézis, hogy a magasabb kategoériija
szallodak jobban kommunikaljak a szegmensnek megfelel6 kinalatot az atlag kategoériankénti
megbontasaval igazolhat6 (3. abra).
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3. abra A kategoriak seniorspecifikus termékelem elGfordulasanak atlagai

A kereszttablas elemzés is mutatja, hogy a hipotézis igazolddott, a kétcsillagos kategoriat
képvisel6 egy el6fordulastdl eltekintve a tobbi kategéridban az elismert mindség javulasaval a
szegmensnek megfelel6bb ajanlatot alakitottak ki, vagyis pozitiv az Osszefiiggés a minGsitési
kategorizalas és a szegmensspecifikus termékfejlesztés kozott a mintaban.

Az ajanlatok részletes attekintése utan az alabbi, tobbszor el6forduld elemekkel jellemezhet6 a
senior termékek:

- hétkoznapokra vonatkoznak, tobb éjszakas a kiajanlas, a szallodanak a vasarnapi érkezés és a
csiitortoki tavozas a legkedvezobb. Hétvégi foglalas esetén felarat hataroznak meg, vagy
kivételes napokat listaznak (linnepek, tematikus hétvégék), vagy az igénybevehetOséget

naptarban jelolik ki
- ajanlanak gyermekkedvezményeket bizva abban, hogy az unokakkal érkezd nagysziil6ket is
meg tudjak nyerni

- az ajanlatok egyik kikotése, hogy szobanként minimum egy nyugdijasnak, vagy a
korkritériumot teljesitének foglalnia kell, de egy kedvezményezett csak egy szobat foglalhat.
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- a fakultativ programokat emlitik, vagy részletesen fel is soroljak, az arakat azonban nem, vagy
hianyosan tiintetik fel, ami bizalmatlansagot eredményezhet.

- altalanos a félpanzios ellatas, tobb esetben azonban a vendég valaszthat, hogy a reggelin kiviili
masodik f6étkezés az ebéd, vagy a vacsora lesz-e. Ez kiilonosen kedvezs az idGsek szamara a
késoi étkezés elkertilése érdekében. Ugyanakkor a béséges reggelit kovet6en késén éheznek
meg a vendégek, de estig nem birjak ki, ezért egyes szallodak bevezették a levesebédet.

- az ajandék italok és ételek sora bdséges, egy alkalommal, vagy akar minden nap kavé és
teafogyasztas, siiteménybekészités, gylimolcsbekészités tartozhat a csomagba. A délutani teat
a jatékokkal (kartyajaték, tarsasjaték) kotik ossze, vagy a konyvtarban szolgaljak fel, kozosségi
programként animaljak.

- kostolokkal lehet edzeni a gasztronomiai nyitottsagot, pl. az 6sz alkalmas a mézkdstolasra, de
a széllodai séfek a vacsora biiféasztalon bemutathatnak egy-egy kiilonleges alapanyagot vagy
technoldgiat amellett, hogy a vendégek a hagyomanyos ételeket is megtalaljak

- a haziallatok sem jelenthetnek akadalyt, a tarifak megjelennek a csomagarak mellett

- a programok a korosztily életritmusahoz alkalmazkodnak, tiirelmesek a manufaktira
latogatashoz, amin a fiatalok csak gyorsan atrohannak. Az ingyenes muzeumbelépét is jol
fogadjak, szivesen sétalnak arborétumban, toparton, parkban, a kastélylatogatasokat, vezetett
varosnézéseket is szeretik, szervezhetdk erdei kirandulasok.

- a fizikailag aktiv seniorok szamaéara a kerékparozas (kerékparbérlés a csomagban ingyenes) jo
id6toltés, utvonaltervvel kell 6ket ellatni. Szivesen kiprébaljak a nordic walkingot. A senior
torna is szerepelhet a gratisz programok kozott szabadtéri, vizi vagy termi kornyezetben.
Kiilonleges senior sportajanlat a smovey rezgdgyliris gyakorlatok Kkiprobalasa, amit
kiilonlegessége miatt meg fognak emlegetni, igazan élményszerd mozgast biztosit.

- az egészségiigyi allapotfelmérés a gydgy — és wellness szallodak tipikus inclusive ajanlata. A
csomag idGtartama alatt egy gydogymasszazst is tobbnyire tartalmaz a program, de ezt egyes
helyeken hidromasszazs agyhasznalat helyettesiti. Hangstlyozott a kommunikalasa a
fiird6belépdknek (vendégéjszaka szammal megegyez6 alkalom), a fiird6kontos, toriilkozok és
maés kiegészit6k rendelkezésre bocsatasanak.

- a vendégek kiilonboz6 igényeihez alkalmazkodast a valaszthatd szolgaltatasok felajanlasanak
rendszere biztositja, példaul egy szolgaltatast gratisz valaszthat a pedikiir, az egy 6ras hint6zas
vagy a masszazsok koziil. Kaphat kuponokat is a vendég, amikbdl egy tartézkodas alatt
korlatozottan valthat be (pl. kozmetikai kezelés), igy Osztonoz a visszatérésre. Az esti
szborakozast él6zene kiséri, de szervezhetnek retro disco-t is.

A kiilfoldi szallodai senior ajanlatok eltérnek a hazai Osszeallitasoktol. Kiilfoldon, egyrészt
kiilon a seniorokat utaztatdé utazasi iroddk (hagyomanyos és online is) jottek létre, a teljes
tartézkodasi id6t menedzselik, atvéve ezt a szerepet a szallodaktol. Az arelény a kommunikaciojuk
alapja és komplett utakat szerveznek, sok a luxus korutazas, hajout. Masrészt a tehetSsebb
senioroknak gyakori az all inclusive ellatas, hogy tényleg ne kelljen semmivel sem foglalkozniuk, csak
tidiilni. A széllodak esetében ezért nagyon nehéz senior programot talalni. A BabyBoomerTrips
honlapjan komplett all inclusive ajanlatok, szallodai termékek, hajoutak, ,bakancslista” ajanlatok és
last minute ajanlatok szerepelnek tényleges differencialt kinalatot megjelenitve.

4. Kovetkeztetések

A szallodak az egyenletes toltésre torekednek, a cstics és a holt id6szakok kiegyenlitésére gy,
hogy a cstcsidészakokban maximalizaljak a profitot, a holtid6szakokban pedig elérjenek annyi
bevételt, ami a szalloda fenntartisanak allandé koltségeit és a vendégaramlassal, a vendég
fogyasztassal jard valtozo koltségeket fedezze. Ezért hajlanddak és kényszeriilnek kedvezményes
arakat alkalmazni. A senior ajanlatok sajatossaga, hogy egy arérzékenynek titulalt szegmesnek
engedményes aron kinalnak szolgéaltatasokat. Mindezt azonban egyrészt megtéveszt§, mert a
szegmens — azt a kinalatban néven nevezve - a sajatos szabadid§ eltoltési lehetGségeket varja a
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szallodatol és indifferens kinlattal szembesiil (fitness terem), valamint ett6l a diszharmoniatoél
leértékelt szegmentumnak tartja magat.

Megoldast a két stratégia egyiittes alkalmazasa jelenthetne, legalabb egy, olyan senior program
beiktatasa, amelyik éreztetné a vendéggel, hogy szamara fejlesztették a terméket, torédik vele a
szalloda, ugyanakkor nem jarna jelentds tobbletkoltséggel a szdlloda szamara. Tobbnyire ez
animacioval megoldhatdé és a vendégek kapcsolatteremtési igénye is egyben kielégithets. Az
arengedmények a fogyasztast 6sztonz6 funkciot ekkor is betOlthetnék, a senior programok az
egyszer( kedvezményes arnal szélesebb szegmens szamara lennének vonzok és élménytartalmuk is
gazdagabb lenne. Valamint el6nyt jelenthetne az is, hogy ez a lelkileg érzékeny szegmens nem érezné
magat masodrendilinek, megttirtnek.

Arnyalhatnd a megoldast a magasabb fizet6képességli (prémium) senior réteg szdmara
hosszabb, tartalmasabb, tobb fakultativ programot magaban foglalé csomag fejlesztése. A senior
korosztily torzsvendéggé valasat Osztonozné, ha a kényelmen kiviil a bdséges valasztékbol
maradnéinak olyan vonz6 programelemek, amiket érdemes lenne visszatérve igénybe venni. Mivel
kiilonosen baratkozoak a seniorok, az ismer&sokkel visszatérésre is 6sztonozhetGek lennének. Stabil
senior torzsvendégkorrel a szalloda megfelel§ toltést tud biztositani a gyenge keresletes
id6szakokban is.

Koszonetnyilvanitas
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Koszonettel tartozok a kutatis tamogatasaért, amely az EFOP-3.6.1-16-2016-00006 ,A
kutatasi potenciél fejlesztése és bovitése a Neumann Janos Egyetemen” palyazat keretében valosult
meg. A kutatas el6készitésében résztvevs tanszéki demonstratort, Jenei Bettinat, valamint Czégény
Livia és Csaté Laura hallgatokat is koszonet illeti. A projekt a Magyar Allam és az Eurdpai Unio
tAmogatasaval, az Europai Szocilis Alap tarsfinanszirozasaval, a Széchenyi 2020 program keretében
val6sul meg.
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