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~ Alomsziget, figyelemre mélté
~ torténelemmel

Tromelin egy félreesé sziget az Indiai-6ceanban, és kénnyedén felébresztheti a robinsoni
-~ ] kalandokra éhes emberek vagyait, 4m a hattérben sétét mult bujik meg: 1761-ben francia
rabszolga-kereskedék egy hajotorést kovetéen 60 foglyot hagytak hatra a Madagaszkartol
© 450 kilométerre keletre fekvé szigeten. Az elsé mentécsapat csak 15 évvel késébb jutott el
" Tromelin szigetére, ahol hét tilél6 nére és egy csecsemére bukkantak. A mai napig tiszta-
zatlan, hogyan voltak képesek az alig egy négyzetkilométeres, viharoknak kitett szigeten.
ilyen hossz( ideig életben maradni = |
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TUDAS KALAND INSPIRACIO

A GEO kivancsi, kozértheto6 és sokszinii.
Ismeretterjesztd magazin azoknak,
akik nyitottak a vildgra...
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Keresse az ajsagarusoknal P
vagy rendelje meg most!

Telefon: (06-40) 510-510
www.axelspringer.hu/elofizetesek
elofizetes@axels.hu
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TOKELETES VERSENYPIAC

Az e-kereskedelemben az ar, a kéltségek és az informacidk egyenletesen
oszlanak el, a szallitok kozel végtelen halmaza versenyez egymassal, a vevdk
rendelkeznek a vasarlasi dontéshez szikséges informacioval — hivja fel a figyelmet
a lapunk altal felkeresett szakértd, Dr. Eszes Istvan, a BGF Kllkereskedelmi Karanak
féiskolai tandra. Az internetes vasarlds jelentdsége vilagszerte és hazankban is
folyamatosan ndévekszik, ndlunk visszaesd kiskereskedelmi forgalmi mutatok
mellett is tébb tizmillidrd forinttal emelkedik évente az online adas-vételbdl eldallo
pénzforgalom mértéke.

Mindezt ugy, hogy Magyarorszagon tébb tekintetben is szembemegy a piac
a nemzetkdzi folyamatokkal, nalunk példaul a termékek személyes atvétele és
akészpénzes fizetés divik. Pedig szinte minden piaci szerepld figyelmeztet: az online
vasarlas - pldne, hakartyaval fizetink —arendszerbe épitett kulonféle garancidkilletve
a webshopok kulén vallaldsai miatt valdjaban a létezd legbiztonsagosabb maodja
pénzunk elkéltésének. Szamos kezdemeényezeés hivatott mar Magyarorszagon is  Caborjdk Eva, fészerkeszté
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eloszlatniaz e-kereskedelemmel kapcsolatos téves prekoncepciokat, ahogy aziparag

azsidjat, hitelességét is igyekeznek névelni az online-ban rejlé lehetéségek hangsulyozasaval. Ilyen az Arukeresé.
hu Megbizhato bolt programja, Az Ev Internetes Kereskedéje dij vagy - igaz, csak attételesen - a DotCommerce
Day, azaz Az internetes vasarlas napja. Jol latszik az is, hogy az internetes vasarlas
terjedése, vagyis a fizetéképes fogyasztoi réteg vildghaldra csabitdsa nemcsak a szdk
értelemben vett piaci szerepldk érdeke.

Beleillink viszont a nemzetkdzi trendekbe az m-commerce, vagyis a mobil
webes kereskedelem tekintetében, amelynek mar most is hatalmas jelentdsége
folyamatosan novekszik. A kereskeddk azonban nagyon dvatosan nyitnak a csatorna
felé, akar appok, akar mobilra optimalizalt website-ok formajaban.

Jelen lapszamunkban természetesen nem mehettlnk el szé nélkul a Big Data
jelentésége mellett sem. Ma mar szerte az interneten, s igy a webaruhazakban is,
oridsi mennyiségul felhasznaloi adat rakodik le, ami behozhatatlan elényh6z juttathatja
birtokosait, de aminek értelmezése és felhasznalasa korul azonban egyeldre még
tobb a kérdéjel, mint a megnyugtatdé valasz.

Ezeket a problémakat jartuk kordl a piac kilonbdzd szerepldivel, kutatdkkal

Fokasz Oresztész, karéltve keresve avdlaszokat a nyitva talalt kérdésekre. A kdvetkezd oldalakon kiderdl,
vezetd szerkesztd mire jutottunk.
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VEZERCIKK

Virtualis tér - valodi uizlet

Ha a digitalis gazdasagot kuléon-
alloe tekintenénk,
a fejlett
nagyobb
a mezdgazdasagnak vagy a ba-
nyaszatnak. Egyre  fontosabb

dgazatnak
orszagok GDP-jében
mint

lenne a sulya,

szerephez jutnak az Uj csatorndk,
elsésorban az internet. }

Kaptak egy masodik
karacsonyt

Egyetlen nap is rengeteget sza-
mithat az internetes kereskeddk
forgalmanak tekintetében.
Ezért is csatlakoznak szazaval a

éves

DotcommerceDay nevl kezdemé-
nyezéshez, azaz Az Internetes Va-
sarlas Napjahoz. Torkos Csutoértok

a neten. >

E-KERESKEDELEM

Kevés az atverés

Pontatlan kiszallitas, hibds akciok,
a vasarlok jogainak korlatozasa,
rossz Ugyfélszolgalati elérés és
mindség - ezeket kifogdsoljak
a leggyakrabban a szakértd szerint
azok, akik internetes vasarlas soran
jartak porul, de panasz alig van.

»EZ a sok csatorna
egységben kezelendé”
Nem az e-kereskedelemé, de
nem is az m-commerce-é a jovo.

Jon, illetve részben mar itt is van
az okoskereksedelem: egyre
kevésbé lehet kulon entitdsként
tekinteni a hagyomanyos asztali
illetve mobil gépekhez kot6dd
megoldasokra.

>
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VEZERCIKK

E-KERESKEDELEM:

VIRTUALIS TER -

Ha a digitdlis gaz-
dasagot

dgazatnak
nénk, a fejlett orsza-
gok GDP-jében na-
gyobb lenne a sulya,
mint a mezégazda-
sagnak vagy a banya-

kulonallé
tekinte-

szatnak - irja az on-
kereskedelem
Dr.
Eszes Istvan, Ph.D.,
a BGF Kiulkereskedel-
mi Kardnak féiskolai

line
jelentéségérél

tanara.

Az utébbi néhany évtizedben egyre komolyabb gon-
dot jelent, hogy az értékesités hagyomanyos utjai be-
dugultak, egyre nehezebb egy Uj résztvevd szamara
a piaci csatorndkba valod bejutds. Napjaink kereskedel-
meében ezért egyre fontosabb szerepet kapnak az uj,
alternativ értékesitési formdk (csomagkuldd, direktér-
tékesités, telefon), s kuléndsen az internet.

Az e-kereskedelem térnyerését a hétkdznapi életben
a muszaki és a kdzgazdasagi élet képviseldi egyarant
nagy elvarasokkal fogadtak. A muszaki szakemberek
azt Unnepelték, hogy az internettel egy olyan rendszer
jott létre, mely nem egy orszag vagy szervezet birto-
kaban van, nincs kdzponti irdnyitdasa, mindenki szamara
szabad és elérhetd. Hittek abban, hogy az internet és
az internet infrastrukturajan kialakulo e-kereskedelem
megmarad Onirdnyitd és dnszervezd kérnyezetként.

K&zgazdasagi értelmezésben pedig az e-kereskede-
lem kdzelitette meg legjobban a tékéletes versenypiac
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Szerzd: Dr. Eszes Istvdn

VALODI UZLET

fogalmat. Itt az ar, a kéltségek és az informaciok egyen-
letesen oszlanak el, a szallitok kézel végtelen halmaza
versenyez egymassal, a vevék rendelkeznek a vasarlasi
dontéshez szikséges informacidval.

Az elmult évtizedekben az internet fejlédése gya-
korlatilag toretlen volt. Ma (2013. oktéber) a vildgon
2,5 millidard ember hasznalja, ez kézel 40%-os elter-
jedési ratanak felel meg. Gazdasagi sulyat jol jellemzi
a McKinsey Global Institute 2011 majusdban publikalt
— az e-G8 parizsi csucstaldlkozdjara iddzitett — tanul-
manya. 2004 és 2005 k6zétt a vizsgalt 13 orszagban
a GDP noévekedésének 21%-a az internetre vezethetd
vissza. Ez az érték Svédorszag esetében 33%, Német-
orszagban pedig 24%-ot ért el. Ha a digitalis gazdasa-
got kilonallé dgazatnak tekintenénk, a fejlett orszagok
GDP-jében nagyobb lenne a sulya, mint a mezdégazda-
sagnak vagy a banyaszatnak.

Amig az utobbi 5 évben a vilagot sujtd recesszio
a klasszikus kereskedelmi forgalom csékkenését vagy
stagnaldsat hozta, az elektronikus kereskedelem ezek-
ben a gydszos években sem torpant meg, sét két szam-
jegyl névekedési ratat produkalt.

Az érdemi magyar e-kereskedelem az ezredfordulo
utan indult fejlédésnek. A 2001-es 1 millidrd éves for-
galomrol 2012-re 177 millidrd Ft-os kiskereskedelmi
forgalmat értek el a magyarorszagi webaruhazak az
eNet adatai szerint, ez a teljes kiskereskedelmi forga-
lom 2,7%-anak felel meg. A ndvekedés valtozatlanul
erdteljes, az idei év e-értékesitése varhatdéan megha-
ladja a 200 milliard Ft-os forgalmat. Megkdzelitéleg
5-6000 magyar nyelvl webaruhaz érhetd el, amelybdl
Magyarorszagon bejegyzett cégek szama 4100. Az el-
mult egy évben interneten vasarlék szama meghalad-
ta a felndtt lakossag kézel 1/5-ét. Az internes vasarlok



férfi/né aranya 2013-ban elérte az 50-50%-ot, és a hol-
gyek internetes vasarlasi hajlanddsaga évrél-évre job-
ban nd, mint a férfiaké.

PROBLEMAK

Ha az elektronikus kereskedelem gyenge pontjait
vizsgaljuk, a legszembetlindébb az un. ,immaterialis
komplexus” problematikdja. A hagyomanyos keres-
kedelemtdl eltéréen a webdruhdzakban lényegében
megfoghatatlan formdban taldalkozhatunk a termékek-
kel, gyakran csak egy apro képet lathatunk, illetve hol
szegényes, hol részletekben gazdag leirdst kapunk az
arurél. Az emberek szivesebben vesznek olyan dol-
gokat, amiket meg tudnak fogni, érezhetik az anyagat,
felprobalhatjdk stb. Eppen ezért hazankban manapsag
tovabbra is azokat a termékeket szeretik a vasarlok az
internetrél rendelni, ahol az elébb felsorolt dolgok
nem lényegesek a vasarlds szempontjabol. Ilyen cikkek
a DVD-k, kényvek, egyszerlibb haztartasi cikkek, vala-
mint a neten keresztll letélthetd digitalis termékek
(zene, vided, e-konyvek).

FEJLODESI TRENDEK

A mobil eszkbzdk (okostelefon, tablagép) feltartha-
tatlanul térnek eldre, segitségikkel megszUnik a jelen-
legi mesterséges kilonbségtétel az offline és az online
vasarlas k6zo6tt. Ezek a zseblUnkben 1évd apro szamito-
gépek a legjobb személyi vasarlasi tanacsadoink ott-
hon vagy utkdzben, részletes informacidkat kaphatunk
a termékekrdél, elvezetnek a boltba, lebonyolithato raj-
tuk a vasarlas, a fizetés és - digitalis termékek eseté-
ben — a termék leszallitasa.

Legalabb ilyen fontos a termékek / szolgaltatasok
afogyaszto személyére vald igazitdsa, az un. perszona-
lizacio. A Mashable hirportal oktdber elején megjelent
cikkében a megkérdezett szakértdk probaltak dssze-
foglalni az e-kereskedelem jovéjét jelentd 10 legfonto-
sabb tényezdt. Ezek kézul 6t a fogyasztd személyével,
a perszonalizacioval (marka, termék, méret testre sza-
bdsa,...) volt kapcsolatos, a tobbi tényezé a mobiltech-
nika térnyerése a kereskedelemben, valamint az egyre
fejlettebb ajanldsi rendszerek.

»A 2001-es 1 milliard éves forgalomrol 2012-re
177 milliard forintos kiskereskedelmi forgalmat értek el
a magyarorszagi webaruhazak.”

A masik probléma a torz fizetési forma. Mig a vilag
fejlettebb részein a kulonbdzd elektronikus fizeté-
si modok (bankkartya, e-pénz, atutalds) dominalnak,
addig nalunk az online vasarlok altal leggyakrabban
hasznalt fizetési maod valtozatlanul az utanvét, a bank-
kartydval torténd fizetés aranya még mindig csak 5%
korali. Az utdbbi idében érezhetd valami ndvekedés
ezen a terlleten. A mikrofizetési, a mobilfizetési és az
egyéb megoldasok hasznalati aranya egyeldére margi-
nalis, a hibahatar kérnyékén mozognak.

A harmadik gond a nagyon erds piaci koncentracio.
Noha nagyjaboél 4 ezer magyar online webshoprol /
aruhazrol beszélink, a teljes forgalom kézel 90%-a
a 10 legnagyobb webdruhadz kezében kdézpontosodik.

Varhato egy nagyon erds integracio a klasszikus Uzle-
ti ajanlat és a k6zosségi szemlélet kdzott. Megismerve
a tarsadalom részérdl visszaérkezd pozitiv és nega-
tiv visszacsatolasokat, erre épitve lehet 6sszedllitani
a reklamuUzeneteket és az Uzleti ajanlatokat. Mar ma is
érezzUk a Facebookon viharként végigvonuld vallalati
szimpatia vagy antipatia hullamokat.

Utoljara hagytam az e-kereskeddk mukddését meg-
szabo Uzleti modell valtozdsokat. Ma mar tul vagyunk
a klasszikus kereskedd-vevdéi modellen, a virtudlis tér
tobb lehetdséget kinal az értékesitési formak és kap-
csolatrendszerek kialakitasara.

>

T Internet matters: The Net's sweeping impact on growth, jobs, and prosperity, McKinsey Global Institute, May 2011
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SZEMBEN A NEMZETKOZI

TRENDEKKEL

A hazai internetes vasarlok preferenciaja ellentétes a nyugati piacokkal: utanvéttel szeretiink fizetni, és

a hdzhoz szdllitas helyett egyre n6 az atvételi pontok népszeriisége. A hattérr6l Sandor Gabriellaval és Deak
Andrassal, a Shopline marketing és lizletfejlesztési igazgatdjaval beszélgettiink.

» A hazai e-kereskede-
lem talan legnagyobb
bi-

Hogyan

kihivasa a vasarloi
zalom hianya.
kiizdottek le mindezt?

Az egyik legnagyobb
piaci szerepléként nagy
a felel6sség
hiszen az egész e-ke-
piac
megitélésére is hatunk.

rajtunk,
reskedelem, mint

Egyrészrél az oldalunkat
folyamatosan audital-
tatjuk kulsé szolgadltatoval — Veddaneten+ webshop
mindsités — annak érdekében, hogy a fogyasztovédel-
mi és jogi szabalyozasokat maradéktalanul betartsuk,
masrészt a vasarlokkal is visszaméretjuk magunkat,
az 6 értékeldseikkel. Utébbira a legjobb példa az Aru-
keresé Megbizhatd bolt programja, melyen a legjobb,
4-5 csillagos értékelést adta a vasarlok 96%-a. Har-
madrészt magunkkal szemben is felallitunk min&ségi
kritériumokat, ugymint a szabalyzatok, vasarloi tajékoz-
tatas, termékekkel kapcsolatos infok minésége, logisz-
tikai szolgaltatok és beszallitok gondos kivalasztasa,
melynek tekintetében igyekszink fenntartani, s még

inkdabb emelni a mindségi kiszolgalast.

» Mikor délhetnek le végleg ezek a bizalmi korla-
tok?

A bizalmi korlatokat az e-kereskedelemmel kapcsola-
tos prekoncepciok alkotjak, ezeket egy-egy webshop
6nmaga is igyekszik leddnteni, de ezen kivul 6sszpiaci
torekvések is vannak, mint példaul az e-kereskedelem
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legfontosabb népszerdsitd dija, a hét éves multra visz-
szatekinté Ev internetes kereskedéje dij, mely mogé
ebben az évben maguk a meghatarozo e-kereskedel-
mi szereplék is szervezd szponzorként felsorakoztak,
k6ztlUk természetesen a Shopline.

» Sok webaruhdz nem is kindl kartyas fizetési lehe-
téséget. Ondknek mi a tapasztalatuk ezzel a fizetési
maddal?

Nemcsak a vasarlok igényeinek teljesitése céljabdl, ha-
nem kereskedelmi okokbdl is fontosnak tartjuk, hiszen
a készpénzkezelés és az utanvétkezelés dijanal és at-
futasi idejénél kedvezdébb a bankkartyas fizetés.

A fizikai aruk online értékesitési piacan a piaci atlag,
vagy talan kicsit a feletti aranyban (15%) fizetnek na-
lunk online bankkartyaval, tehat van még hova fejlédni.
Evek 6ta az online kartyas fizetési modot &szténzé
kampanyokbanveszink részt a MasterCarddal kardltve,
éves szinten legalabb kétszer. Misem bizonyitja jobban
a kartyas fizetés iranti elkdtelezettséglnket, mint hogy
Torzsvasarloi Programunkon beltl mar bankkartyat is
igénybe lehet venni, ahol t6bb elédny mellett az online
kartyds fizetésért extra térzsvasarloi pontot irunk jova.
Tovabba tébb innovativ fizetési moédot és szolgaltatot
is szivesen kiprobalunk, a hagyomanyos online kartyas
fizetési mod mellett a MasterCard® Mobile-t is alkal-
mazzuk, és hamarosan a PayU is integralasra kerul ol-
dalunkra, ahol tovabbi kartyds fizetéssel kapcsolatos
kényelmi funkcidkra nyilik lehetdség.

» Vasarléik korében melyik a leginkabb preferalt
fizetési és atvételi mod? Miért olyan népszeri a haz-
hoz szallitds helyett-mellett a partner lzletekben
torténé atvétel?
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A klasszikus hazhoz
szallitason kivul logiszti-
kai szolgaltatdinkon ke-
resztul &sszesen 3300
ponton lehet
a télunk meg-
termékeket. Az
atvételi pontok egyre
nagyobb népszerlség-
nek orvendenek, hiszen
a napi utazds (munkaba,
iskoldba, stb.)
utk6zben egyszerlbb
beugrani egy egyébként
is latogatott Ujsdgarushoz, Postdra vagy benzinkutra,

atvételi
atvenni
rendelt

mellett

mint egy futar kiszallitasi idejéhez igazodni, vagy szal-
litas idejérdél egyeztetni. Statisztikdink alapjan is trend-
szerlenvaltozik az ardany a személyes atvétel elényére.
Fizetési mddok tekintetében az utanvétes atvétel to-
vabbra is népszerlibb az eldre fizetett kartyas vasarlas-
nal, azonban azt hozza kell tenni, hogy atvétel soran
torténd kartyas fizetés ardnya magasabb, mint az on-
line.

A Bookline altal menedzselt klasszikus kulturalis ja-
vakon tul (kényv, antikvar, zene, film) a drogéria, jaték,
muszaki cikkek a top termékek, de folyamatosan bévul
a kindlat és né az érdeklddés az otthon, étel-ital, vala-
mint a sport termékek kategdridjaban is.

» Miért dontéttek a markazott webshopok (pl.
Douglas, adidas) mellett, és hogyan valtak be?

A Shopline univerzalis webaruhazként fontosnak tartja
anagy nemzetkdzi és a jelentds hazai markak elérhetd-
ségét felhasznaldi szamara. A nagy markak - hasonldéan
a bevasarlokdézpontokban évé offline boltokhoz - ren-
delkeznek akkora termék portfolidval és képesek olyan
egyedi kedvezmeényeket nyujtani, mely indokoltta te-
szi, hogy kiemelten szerepeljenek a Shopline kinalata-
ban. Markazott webshopjaink kérét béviteni szeretnénk
a jévében.

» Az online piac rohamosan béviil, a fogyasztok
azonban egyre szlikosebb keretekbél gazdalkodnak.
Inkabb a kosarérték vagy a vasarlasi gyakorisag csok-
ken?

Ezt a tendenciat érzékeljuk a sajat portfolionkban is,
azaz csOkkend a kosarérték, hiszen uj Uzletagak je-
lentek meg, ugymint a napi fogyasztasi javak, ahol egy

»A bizalmi korlatokat az e-kereskedelemmel
kapcsolatos prekoncepciok alkotjak”

» Milyen aranyban lesznek visszatéré vevdék a lato-
gatoikbol?

Nagy hangsulyt fektetlnk tdérzsvasarldi programunkra,
felhasznaloink tébb mint 65%-a visszatérd latogatonk.
Minden vasarléonk mar az elsd vasarlaskor automatiku-
san részt vesz tdrzsvasarloi programunkban, ahol nagy
kedvezményeket és folyamatosan megujuld egyedi
ajanlatokat kinalunk. A Shopline szamos egyedi szol-
galtatast — kivansaglista, ajandékba kuldés, stb. — nyujt
felhasznaldinak, szolgaltatdsaink korét folyamatosan
bévitjuk, ez az egyik legfontosabb megklulénbdztetd
jegylnk a piacon.

» A Bookline alappiaca még a konyv volt. A Shopli-
ne kinalataboél milyen termékek keriilnek a leggyak-
rabban a kosarba?

termék atlagos dra eredendden alacsonyabb (mint pél-
ddul karton dsvanyviz). A termékkinalat vertikalis és ho-
rizontalis bévitésének masik hatasa, hogy ugyan a ko-
sarérték csékken, az atlagos termékszam egy kosarban
viszont ndvekszik.

» Egyesilnek a Librivel. Hogyan befolyasolja mind-
ez a cégcsoportjukhoz tartozé markakat?

A hdarom marka, Libri, Shopline és Bookline 6nalld mar-
keting stratégidval tovabbra is megmarad. A kommuni-
kacios stratégiakat nem befolydsolja a fuzid, ez inkabb
a logisztikai és kényelmi szolgaltatdasok mindéségi meg-
Ujitdsaban eszkdz.
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MI VALTOZHAT A TESCOVAL?

Ori Gergely, a Tesco online kereskedelmi vezetSje elmondta: a bolthalézat digitalis lizletaga a bizalom

elnyerésére épit.

» A szakmaban gya-
korta hallhaté eldre-
jelzés, hogy a Tesco
belépése az e-keres-
kedelmi szegmensbe
az egész agazatra jo-
tékony hatdassal lesz,
novelve az érdekls-
dést és a bizalmat.

Onék szerint mivel
gyakorol hatast aweb-
shop, amely az egész
piacon  érzékelheté
lehet?

A Tesco piacra épésé-
nek hatdsa az online piac szamara leginkabb a brand
ismertségével és megbizhatésagaval kdthetd dssze.
A Tesco boltjaiba Magyarorszagon hétrél hétre 3 millio
vasarlo tér be, ezen tul a marka szamos egyéb terule-
ten is felbukkan, szamos rendezvény és k6zlgy mogé
all, igy tamogatva a kb6zdsségeket is.

» Hogyan vélekednek a fogyasztdéi bizalomrdl a ha-
zai e-kereskedelmi szegmensben? A hazai kutatasok
szerint a fejlett piacokkal valé 6sszevetésben, még
mindig erds a bizalmatlansag.

A fogyasztdi bizalom elnyerése alapvetéen nehezebb
online, amikor a legtébb esetben személyes interakcid
nem is torténik a vasarlo és az elado kozott.

Mi ugy gondoljuk, hogy - kulédndsen az élelmisze-
rek esetében - a vasarlok kiszolgaldsanak szinvonala
a legfontosabb, ezért sajat flottdval, sajat kulon erre
kiképzett személyzettel végezzUk a kiszallitast. Ezt
a vasarloink is észreveszik. A kutatdasok alapjan nagyon
elégedettek a szolgaltatassal és kivaltképpen a kiszal-
litasi asszisztensekkel. Ez a bizalom lehet az alapja an-
nak, hogy egyre tébben végzik online a bevasarlast, és
ez hosszu tavon az egész piacra pozitiv hatdssal lehet.
» Milyen jelentéségli konkurenciat latnak jelenleg az
internetes élelmiszer- kereskedelmi piacon?

Az internetes élelmiszerpiac annak ellenére, hogy
egyes szereplék mar évek o6ta jelen vannak még csak
most ébredezik. A legfontosabbnak most nem a kon-
kuralast tartjuk, hanem hogy a vasarlok bizalmat el-
nyerjik. Meg szeretnénk mutatni, hogy most mar a heti
rutinszerd bevasarlas is térténhet otthonrdl, nincs az
ember mobilitashoz vagy idéhdz kdtve.

Ez lehet az alapja az online élelmiszer piac névekedé-
sének.

» Melyek voltak a webaruhaz legfontosabb pozitiv
tapasztalataia piaci kérnyezettel és afogyasztoi visz-
szajelzésekkel kapcsolatosan?

Az indulast részletes tervezémunka elézte meg, és sok
idot forditottunk a legratermettebb kollégak kivalasz-
tdsara és tréningjére. Nagyon fontosnak tartottuk, hogy
kitlindé szolgaltatast nyujtsunk az elsé pillanattol fogva.
A pozitiv tapasztalatokkal rogtén az elsd kiszallitasok

»Mi ugy gondoljuk, hogy - kiilonoésen
az élelmiszerek esetében - a vasarlok
kiszolgalasanak szinvonala a legfontosabb”
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alkalmaval szembesultlnk, nincsen jobb dicséret, mint
a vasarloké.

Mindezek mellett meglepddve tapasztaltuk, hogy
a vasarlok olykor még nalunk is jobban vartak, hogy
megérkezzenek az elsé bevasarlasok.

Az Egyesult Kirdlysagban anyacéglink mar lassan
15 éve foglalkozik az online élelmiszer bevasarlassal.
Az ez id6 alatt 6sszegylilt tapasztalatok felbecstlhe- EESEEEEEEEEEEEE
tetlenek. Manapsag mar egészen gyorsan 6ssze lehet
rakni egy szép weboldalt. A hosszu tavu siker kulcsa vi-

szont arészletekben lehet. A széles, tébb mint 20 ezer

AERECED = =D =

terméket tartalmazd valaszték, a hipermarket arak,
a heti t6bb szaz akcios termék, a jol kiprobalt mukode-
si, logisztikai megoldasok és az élelmiszer piac ismere-
te szamos elényt hozhat a vasarldinknak.

Afejlédés eddig nagyon egyenletes volt. A vasarlok egy
része mar régota vart a szolgaltatasunkra, 8k azok, akik
minden ujdonsagot eldszo6r kiprobalnak, vagy ahhoz le-
geldszor csatlakoznak. A kdvetkezd fontos lépés, hogy
azon vasarlok bizalmat is elnyerjik, akik akkor csatla-
koznak az ujdonsagokhoz, amikor mar latjak, hogy mu-
kodik a dolog és masok mar hasznaljak.

Tobb a lehetdsege mint gondolnd!

lampyon Megolddsok weben - korldtok nélkul

www.lampyon.com
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KEVES AZ ATVERES

Pontatlan kiszallitas, hibas akcidk, a vasarlok jogainak korlatozasa, rossz ligyfélszolgdlati elérés és mindség

- ezekre panaszkodnak a leggyakrabban azon kevesek, akik internetes vasarlas sordn jartak porul. Siklési

Maté szakértd, a CP Contact fogyasztévédelmi tanacsadé cég ligyvezetdje, a PSZAF fogyasztévédelmi igaz-

gatésdaganak volt vezetdje, a fogyasztéovédelmi hatdsag kordbbi helyettes szévivdje valaszolt lapunknak.

» Melyek a leggyakoribb vasarléi aggalyok, kifogasok
a webshopokkal szemben?

Természetesen mindenkinek az faj a legjobban, ha
a megrendelt termék nem, vagy nem idében érkezik
meg, vagy ha nem a megrendelt termék érkezik meg.
Szdamos esetben taldlkozunk azzal a problémaval is,
hogy a ,kirakatban” szereplé termék tulajdonsagai (el-
sésorban az dra) megvaltozik. Szerencsére fehér holld
maodjan ritka az, hogy csald webdruhdzakra panasz-
kodnak a vasarlok, azaz eqgy eldre atutalt 8sszeg tlnik
el ugy, hogy a terméket egyaltalan nem kapja meg
a vasarlo.

» Mit tesznek a webaruhazak annak érdekében, hogy
ezeket az aggalyokat eloszlassak? Milyen garancia-
kat vallalnak, illetve milyenek vallalasa van szamuk-
ra elGirva?

A webdruhazak tevékenységére igen szigoru szabalyok
vonatkoznak. Mas értékesitési formakkal szemben itt-
hon 8 munkanapig minden termék utan vissza kell fi-
zetnilk a teljes vételarat, amennyiben a vevé meggon-
doljamagat. Kézzé kell tennilk szerzédési feltételeiket
irasban, s minden egyéb tajékoztatasi, panaszkezelési

szabaly is legaldbb olyan szigoru, mint a bolti kiskeres-
kedelem esetén. Ezzel parhuzamosan a hatésagoknak
ellendrizniis kbnnyebb és olcsdbb webdruhdzaknal, hi-
szen ezt irdasztal mellett is megtehetik.
Nehéz tehat mindennek megfelelni,
webdruhaz tovabbi elénydket kinal. Nem ritka, hogy
a 8 munkanap helyett akar 14-15 napos elallasi lehetd-
séget biztositanak a vasarloknak, azaz ennyi ideig lehet
visszakuldeni a nem tetsz6 termékeket.

A fenti aggdlyok eloszlatdsa érdekében sok Uzlet dol-
gozik atlathatoan,
azon webaruhdzak szama is, amelyek egy igen szigoru,

am szamos

Ggyfélbarat maodon. Szaporodik
a Nemzeti Fogyasztoveédelmi Hatdsdag gyamkodasa
mellett megvaldsult mindsitésnek is alavetik magukat,
ez a Szek.org (Szovetséqg az Elektronikus Kereskede-
lemért — a szerk.) altal kiépitett Vedd a Neten Mindsi-
tés. Az itt mindsitett webaruhazak szamara alapelvaras,
hogy a jogszabalyi eléirasoknak megfeleléen muikod-
jenek.

» Mit tesznek a webaruhazak megitélésiik folyama-
tos javitasa érdekében? Mit kellene még?

Szamos webdruhdz vallal révid, 1-2 napos kiszallitasi
hataridét, s megjelent a valaszthatod kiszallitasi idésav
is (napon belll 2-4 6ras intervallumokat lehet valasz-
tani). Mivel a hazai vasarlok tobbsége a termék atvétele
utan szeret fizetni, a webdruhdzak ehhez is alkalmaz-
kodnak.

Azok, akik régebb 6ta egyenletesen tudnak mindségi
teljesitményt nyujtani, fogyasztobarat tgyfélszolgala-
tot tartanak fenn, gyors és megbizhaté fuvarszolgalta-
tokat valasztanak, s akcioik esetében is figyelnek arra,
hogy kelld készlet mellett ne fordulhasson eld, hogy
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par megrendelés utan a tdmeg nagy része mar ne kap-
hassa meg a terméket.

Az egész szolgaltatdi kort érinté problémat nehéz
mondani, am athatd, hogy a tudatosan mukéddé na-
gyobb Uzletek, illetve a leginkabb fogyasztdbarat ki-
sebbek mellett még tébb ezer webaruhaz van, amelyek
nem tudnak, vagy nem akarnak kellé minéségben szol-
galtatni. Az 3agazat megitélése nagyban mulik azon,
hogy a ,derékhad” milyen mértékben képes javitani a
szolgaltatasa szinvonalan. Naluk ugyanazok a gondok,
mint amelyeket kordabban emlitettink: pontatlan ki-
szallitas, hibds akciok, a vasarlok jogainak korlatozasa,
rossz Ugyfélszolgalati elérés és mindség.

A problémadk elsdsorban a kiemelt terhelést jelentd
karacsonyi idészakban jonnek eld, amikor egy kisebb
Uzemmeéret mellett mindségi munkatarsakkal kellene
idészakosan bdvilni. Egy elkésett karacsonyi csomag
nehezen elérhetd, udvariatlan és megoldast kinalni
képtelen Ugyfélszolgalattal kombindlva biztos biza-
lomvesztés nem csak az adott webaruhaznak, hanem
a szektornakis.

» Hogyan valtozott az internetes aruhazak és az
online fizetés megitélése az utébbiidében?

A bizalom egyre né, ezt nem lehet tagadni. Bar a fo-
gyasztok tulnyomo tébbsége tovabbra is személyesen
veszi at a termékeket, s utanvéttel vagy személyesen fi-
zet, de folyamatosan (még ha évente csak kis mértékben
is) né az online fizetési megoldast vélasztok szama is.
Az online fizetést joval meghaladdan nétt az internetes
aruhazakat valaszté fogyasztok szama, amit egyrészrél
az e-kereskedelem folyamatos, két szamjegyd bévulé-
se is mutat, masrészrél az is, hogy egyre tébb felhasz-
nalo vasarol online, sét, akar mobilrdl is.

Bar sokan a bizalommal hozzak 6sszefliggésbe, hogy
a vasarlok 80%-a készpénzzel vagy utanvéttel fizet,
ennek okat én inkabb abban ldtom, hogy a vasarlok je-
lentds részének a fizetése nem a bankszamlajara érke-
zik. Amasik ok, hogy még a bankszamlaval rendelkezdék
és azt hasznalok kézdtt is gyakori, hogy egy 6sszegben
havonta vesznek ki pénzt, s nem bankkartyat vagy net-
bankot hasznalnak.

» A megitélés mennyiben van 6sszefliggésben a valé-
saggal? Mennyire indokoltak a felhasznaléi félelmek?
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Mint azt korabban emlitettem, igazan komoly visz-
szaélések szerencsére ritkan fordulnak eld, legutébb
2011 karacsonya elétt hallottam tényleges atverésrél.
Az e-kereskedelem szdmdra ma mar nem az a kihivas,
hogy eltlintesse a csaldkat, hanem az, hogy egysége-
sen magas kiszolgalasi szinvonal jellemezze az aktivan
mukodd, tébb mint 3000 szolgaltatot.

» Az internetes vasarlastdl vagy az internetes fize-
téstél tartanak inkdabb a fogyasztok? Mi lehet ennek
az oka, illetve mi kellene ahhoz, hogy valtozzon a
helyzet?

Par éve igen magas, akar 50% felett volt azok aranya,
akik azért nem vasaroltak, mert nem akartak megadni
a bankkdrtya adataikat. Ez a félelem egyértelmden
csOkken, hiszen a fogyasztok megismerték a szolgal-
tatdsokat, s tudjdk, hogy mds maodon is fizethetnek.
A kutatasi adatok azt mutatjak, hogy inkabb az online fi-
zetési modoktol ddzkodunk, mint az e-vasarlastol, am a
korabban emlitett pénzforgalmi szokasok is hozzajarul-
hatnak ahhoz, hogy alacsony legyen a kartyahasznalat.
Jelenleg a kiskereskedelmi forgalom 3%-a keletkezik
az interneten. Ez a szam elsésorban azért emelkedik
folyamatosan, mert egyre tébb a pozitiv tapasztalat,
egyre szélesebb az internet-penetracio, s egyre tébb
idét toltunk el a vilaghalon. Amennyiben a szolgalta-
tok okot adnak arra, hogy webdruhazakat, szolgaltata-
sokat ajanljunk ismerd&seinknek, a ndvekedés Uteme
meég erdsebb lesz. Azt latni lehet, hogy évek ota a ké-
nyelemre és az drdsszehasonlitasi lehetéségekre hi-
vatkoznak azok, akik interneten vasarolnak, s a kézzel
foghatd termékek hidnyara azok, akik nem.

» Milyen tipusu fogyasztok idegenkednek a legin-
kabb az online vasarlastél, és miért? Kik a leggyako-
ribb alkalmazoék? Milyen Gtemben valtozik mindez?
Bar a trendek folyamatosan valtoznak, s a korabban
a rendelés terén konzervativabb rétegek is egyre akti-
vabbak, az tovabbra is elmondhatd, hogy a magasabb
iskolai végzettséggel rendelkezdk tébbet rendelnek,
valamivel ma mar tébb a ndi vasarlo, s a leginkabb a 15-
50 k&zotti korosztaly hasznalja vasarlasra a vilaghalot.
A valtozasok Utemére jellemzd, hogy az 50 év feletti
vasarlok szama 2010 és 2011 k6z6tt megduplazdodott.
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KAPTAK EGY MASODIK
KARACSONYT

A Torkos Cslitortokhoéz hasonlitja a DotcommerceDay-t, azaz az internetes vdasarlas napjat Sods Gergely,
a szervezd6 Neo Interactive reklamiigynokség vezetGje. A rendezvénnyel a forgalomnévelés és imazsjavitas

egyszerre cél, az edukacié viszont csak attételesen.

» Osszefoglalnad, hogy tulajdonképpen mi az a Dot-
commerceDay, avagy az internetes vasarlas napja?
Ez egy évente megrendezett esemény, egy mozga-
lom, amelyhez csatlakozhat barmely e-kereskedd,
akiktél annyit kérlink, hogy erre a napra alakitsanak ki
egy olyan specialis kedvezményt vagy ajanlatot, amit
egyébként soha maskor nem adnak. 2011-ben zajlott az
elsd ilyen, maga a név viszont mar 2010-ben beveze-
tésre kerult, amikor egy szakmai konferenciat rendez-
tink meg azonos elnevezéssel. Ott a hagyomanyos és
az elektronikus kereskedelem és marketing szerepldi
taldlkozhattak egymadssal és tanulhattak k6zdsen.

» Az els6é mai értelemben vett DotcommerceDay-jel,
tehat a 2017-essel mi volt a kezdeti cél? Esetleg val-
tozott-e ez azota?

Mar a 2010-essel is az volt a cél, hogy mi, mint reklam-
Ugyndkség a sajat eszkdzeinkkel valamit az e-commer-
ce iparagban letegylnk az asztalra. Fontos volt a ,,josag
faktor” is, tehat valami épité jellegl kezdeményezést
szerettlink volna utjdra inditani. Elsére megrendeztik
a mar emlitett B2B eseményt, de aztan ugy dontottink,
hogy nem ezen a vonalon megylnk tovabb, mar akkor

is sok hasonlo konferencia létezett, illetve Ugy lattuk,
hogy a fogyasztdokhoz kézvetlenll szélva nagyobb ha-
tast lehet elérni.

» Miért éreztétek sziikségét ti, mint neo, hogy e-com-
merce fronton domboritsatok?

Egyrészt azért, mert ebben az iparagban is vannak po-
tencidlis megbizoink, akiknek igy szakmai hitelességet
tudunk felmutatni. Masrészt azt is [attuk, hogy a klasz-
szikus Ugyfélkériankbdél egyre tébben gondolhatjdk
a jovében ugy, hogy megprobalkoznak az e-kereskede-
lemmel. Nagyon sokat tudtunk tanulni a szegmensrél,
a sajat céljainkat sikerllt az iparagért tenni akarassal
Osszeegyeztetni.

» Hogy sikeriilt a start?

Ugy tdnik, elég jol elkaptuk a fonalat, az induldskor még
ugyanis egyaltalan nem lattuk, hogy az e-kereskeddk
részérél mekkora igény van egy hasonld akcidra, ez
csak utolag derult ki. Féleg a kdzepes és kisebb cégek
Orultek a lehetdségnek, ugymond kaptak egy masodik
karacsonyt. A november eleji Utemezéssel egyébként
éppen azis a cél, hogy berobbantsa az Unnepi vasarlasi
ldzat az interneten, felhivva a felhasznalok figyelmét az
online lehetéségekre. Szeretnénk, ha minél nagyobb
tdbmegeknek lenne evidens a webes vasarlads. EL8szo6r
amugy november végeén csindltuk meg az esemeényt,
de a kereskeddk kérték, hogy hozzuk elérébb, mert so-
kuknal akkor mar ment a karacsonyi szezon, nem volt
szUkség ujabb l6késre.

» Az els6 B2C jellegti akciot hogyan sikeriilt 6ssze-
hozni?

Mindig az elsé a legnehezebb, azzal van a legtébb
munka. Persze aztan minden évben hozzatettlnk vala-
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mit az eseményhez, igy a munka mennyisége valojaban
nem csokkent, de mégis akkor délt el, hogy lesz-e si-
kere a kezdeményezésnek. Ebbdl a szempontbadl talan
elényds is volt egyébként, hogy a nevet mar egy évvel
korabban bevezettlk, hiszen a piaci szereplék mar is-
mertek bennlnket. Mindenesetre 2011-ben én renge-
teg e-kereskeddét személyesen megkerestem, elmond-
tam nekik, hogy mit tervezink, hogy mi a célunk az
egésszel. Illetve kdzben felépitettink egy adatbazist,
melynek révén a kisebbeket is elértuk, hiszen nyilvan
nem lehet tébb szdz céget személyesen felkeresni.
Ugyanezt a médiapartnerekkel is végigcsinaltuk, lell-
tink vellk beszélni, hogy lassdk azt a bizonyos josag
faktort, illetve a k6zds elénydket. Hiszen az online mé-
diumok szamara is jo, ha a fizetéképes rétegek meg-
jelennek az interneten, ezt lehet kommunikalni a hir-
deték felé.

» Altalaban véve az e-kereskedelem vagy inkabb az
egyes aruhazak népszerlsitése a fontosabb szem-
pont?

Jo6 a kérdés, a valasz attol fugg, hogy kinek a szem-
sz6gébdl nézzik. Mi egy ingyenes platformmal all-
tunk eld, amelyhez barki csatlakozhat, nincsenek el-
sék az egyenldk kodzott. Viszont amikor a résztvevék
kommunikaljak az eseményt, akkor &k nyilvan a sajat
akciojukkal, ajanlatukkal teszik ezt a sajat Ggyfélkorik
felé. Ek6zben a stratégidanak része, hogy ne altalanos-
sagban beszéljink az e-kereskedelemrdl, ne edukativ

» A kommunikacié terén mi a munkamegosztas?
Egyrészt mindenki maga kommunikalja a maga ajanla-
tat, masrészt van egy k6z8s kampany is, amely kifeje-
zetten a napot magat hirdeti meg elére. Ezt probaljuk
ugy felépiteni, hogy az esemény kdzeledtével egyre
hangosabbak legylnk. Van egy kézponti weboldal is,
ahol az 6sszes résztvevd ajanlatai megtalalhatok, ide
tereljuk a kézponti kommunikacioval az érdekléddket.
» Az e-kereskedelem, mint ipardg, igényli ezt a fajta
lokést? Hiszen fejlédik az magatdl is szépen. Kell
még barmire tanitani a usereket?

Ahogy maremlitettem, a mimegkdézelitéstink pont nem
megtanités, hanem inkdbb becsabitds. Persze ha ugy
vesszUk, ez is egyfajta edukacio, hiszen a tevékenysé-
gunk nyoman az emberek atlépnek egy hatart maguk-
ban, kiprébalnak, megtanulnak, megszoknak valamit.
Van egyébként még mit tanitani. En minden évben el-
mentem kilénbdzé médiumokhoz PR beszélgetések-
re, és mindenhol megkaptam azt az Ujsagiroi kérdést,
hogy nem veszélyes-e az online vasarlas. Holott mar jo
ideje lehet tudni, hogy valojaban biztonsagosabb, mint
a hagyomanyos, hiszen teljesen lekdvethetd az egész
folyamat, van lehetéség elalldsra, ha valami nincs rend-
ben, a bank visszautalja a pénzt, stb., sokkal kisebb az
esély a visszaélésre. Ezt a téves percepciot akar a nagy
szamok segitségével is lehet tompitani: minél tébben
vesznek részt valamiben, annal tébben tudjdak elmon-
dani, hogy nincs vele gond.

»Szeretnénk, ha minél nagyobb
tomegeknek lenne evidens
a webes vasarlas”

jelleggel kommunikaljunk. Nem azért, mert az nem jo,
hanem egyrészt azért, mert olyan mar van, masrészt
azért, mert mi egy kicsit mas iranyt képvisellnk: a cé-
lunk a fogyasztoi fejekben meglévé gatak atltése volt.
Sokan félnek még az internetes vasarlastol, vagy csak
egyszerlen ismeretlen terep nekik a web, 8k egy csap-
bol is folyd akcioval kdnnyebben meggydzhetdk, mint
a visszafogottabb tanitassal.
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» A csatlakozé webdruhazak szamara inkabb egyfajta
markaépité megjelenési lehetéség a részvétel, vagy
valamennyire szamit az az egy nap a forgalom szint-
jénis?

Egyértelmuen az utdbbi, a résztvevdk tulnyomo tébb-
sége, akar 90 szdzaléka szamadra. Vannak ugyan olyan
nagy szerepldk, akik mar a markaépitésnél tartanak, de
az atlagra ez még nem igaz. A k6zepes és kisebb jaté-



kosoknak ez a nap abszolut forgalomtereld lehetdség,
de még a nagyobbaknak is. Ez a lényeg. Azt gondolom,
akkor sikeres az akcio, ha a kereskeddk megtdbbszoro-
zik forgalmukat. Ezzel aztan persze valamiféle benyo-
mast is tesznek.

Azt latom, hogy a kereskeddk szamadra a valoban Utds,
extra ajanlatok kitaldlasa okoz sokszor fejtorést. Ez
ugyanis elengedhetetlen ahhoz, hogy igazan sikeres
lehessen a nap. Egy ingyen hdazhoz szallitas kevés,
nem mozgat meg tdmegeket, ennél kreativabbnak kell
lenni. Mi prébaljuk elmondani a résztvevéknek, hogy
azok, akik korabban sikeresek voltak, milyen eszk6z6-
ket vetettek be. Es akkor itt van egy edukativ része is az
eseménynek, csak nem a fogyasztok felé. Innen kap-
csolodnék a kérdés masik feléhez: szamunkra az okoz
nehézséget, hogy manudlisan atnézzik az ajanlatokat,
és kiszUrjuk a nem megfeleléket.

A ChocoMe 3llt elé az egyik alkalommal béngészdsre
szinezett édességekkel, szerintem ez tok Otletes és
meg passzol is a kezdeményezés szellemiségéhez.
A Jatéknet is mindig nagyon kreativ, ennek k&szdn-
hetéen 6k karacsonyi szintd forgalmat szoktak bonyo-
litani, ami azt jelenti, hogy egy normal naphoz képest
7-8-szorosat.

Azt tudni kell, hogy a forgalmi adatokra mi kézvetle-
ntl nem Aatunk ra, mert egyrészt nem csak a kézponti
weboldalrol jutnak el az emberek a vasarlasig, mas-
részt maga a site is csak egy listing oldal, ott konkrét
Uzletkdtés nem torténik. A honlapon mindenesetre
300 ezer ember jart az elmult évben a kampany alatt,
a résztvevdk daruhdzak szama pedig a 2011-es 400-rol
440-re noétt tavaly, idén pedig tovabb emelkedik. Ez
6nmagaban is mutatja, hogy szamukra az eseménynek
van értelme. A Neo Interactive-nak az akcio egyeld-
re befektetés szintjén létezik, de az idei év tekinteté-
ben mar megvan az esélye annak, hogy nullszalddsra
hozzuk ki a tdmogatdknak készénhetden. Ez nagyon
fontos, hiszen csak idén nagyjabdl 500 munkadra van
benne Ugy, hogy ebben az én munkaiddm meég nincs is
benne. A médiatamogatas értéke 2012-ben kdrilbelul
60 millio forint volt, ami nagyjabdl 40 millio AV-t jelen-
tett, tébb mint 100 online PR cikket és 2000 eDM-et.
A médiapartnerek tekintetében egyébként egyre in-
kdbb szeretnénk az internetbdl kilépni és az offline vi-
lagot is meghdditani.
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PILLANATFELVETEL
AZ INTERNETES KERESKEDELEMROL

A magyarorszagi kiskereskedelmi forgalom 2,7 szazaléka bonyolédott interneten keresztiul 2012-ben
— deriil ki az eNET éves felmérésébdl, amely szerint idén 200 millidrd forint feletti internetes koltés johet.

A legnagyobb volumenben szamitastechnikai és szdérakoztatd elektronikai eszkdzdket, élelmiszert, kdnyvet,
lakasfelszerelést és jatékot/ajandékot értékesitenek online, de a leggyorsabban a ruhazati-, szépségapolasi,
egészséges életmodhoz k6tédé termékek valamint a mobiltelefonok értékesitése né.

2012-ben 177 millidrd forintos kiskereskedelmi forgalmat bonyolitottak a magyarorszdgi webaruhdzak, ami
a teljes kiskereskedelmi forgalom 2,7 szdzaléka. A ndvekedés valtozatlanul erételjes, az idei évben vdrhatéan
meghaladja a 200 millidrd forintos forgalmat a szegmens. Megkdzelitéleg 5-6 ezer magyar nyelvd webdruhaz
érhetd el, amelybdl aktiv, Magyarorszagon bejegyzett cég 4100 darab van.

Az elmult egy évben interneten vasarlok szama a 14 éven feldli lakossagbol 1,65 millio fore emelkedett, ami
a felndtt lakossdag megkdzelitéleg egydtdde. Az internes vasarlok férfi/né aranya 2013-ban elérte az 50-50 sza-
zalékot, és a holgyek internetes vasarlasi hajlanddsaga évrél évre jobban nd, mint a férfiaké.
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EGYRE SIKERESEBBEK AZ ATADASI PONTOK

Az online aruhazaknal elérhetd szallitasi, kézbesitési modok k6zo6tt a leggyakoribb a futarszolgalatos kézbesi-
tés (82%) és a személyes atvételi lehetdség (69%). Az online vasarlasok értéke alapjan a leggyakrabban igénybe
vett szallitasi mod a futarszolgalat és a személyes atvétel. Féként a nagy aruhazak kdérében évek 6ta fokozatosan
noévekszik a személyes atvétel aranya, ezen belll is a partner Uzletben vald atvétel hanyada. Ez utdbbi mutatja,
hogy az interneten termékeket vasarlok szamara kedvelt termék atvételi megoldas lett az elmult két évben a lak-
helyhez kdzeli ataddsi pontokon valé csomagfelvétel (Pick Pack Pont és PostaPont).

INKABB KESZPENZBEN FIZETIJUK

ral alakult az 6sszes vasarlast figyelembe .

véve. A vasarlasok értékét tekintve az online 0 Mrd Et

man r© ) ™,
vasarlok altal leggyakrabban hasznalt fizeté- ’ 2012-ben

177 milliard Ft
ami a hazai kiskereskedelmi
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falett ;
részét adja a postai utanvét. A nagy aruhazak forgalom 2,7%-a
kérében ugyanakkor évek ¢ta fokozatosan no- ' '
vekszik a bolti atvétel aranya, ezen belul is a l
bankkartyaval fizeték hanyada. . .

Az internetes termékvasarlas soran bank- =
kartydval torténd fizetés aranya még min- HNET

si mod az utanvét, amelynek csak elenyészé
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termékek valamint a mobiltelefonok értékesitése né. Egyes termékcsoportok kapcsan az internetes értékesités-
ben van szinte az egyeduli ndvekedési lehetdség a kiskereskeddk szamara, amit csak erdsit, hogy a teljes kiske-
reskedelmi forgalom volumenben évek 6ta nem tudott ndvekedni.

Mobil platform ardnya az értékesitésben MAR OKOSTELEFO-
s Y DA i oS aary NON IS RENDELUNK

G f T 1 , . . L

- Applikacidra 2012-ben a webdruhazak latogatoinak
e a heti szinten visszatérd . “ka érk . f K
2. vasaridkat vories 5 szazaléka érkezett mobil platformon ke-
o, webaruhdzaknak van sziiksége resztll. Az online vdsarlok szamat tekintve

ez az arany 3,3 szazalék, az internetes for-

galmat illetéen 3,1 szazalék.
Hh Az okostelefonokra letolthetd applikaci-

ssum  snMh 00K T 1o A Dot Okat elsdsorban azon webaruhdzaknak ér-

St R ke b demes megvaldsitania, akik legaldbb heti
MINET i rendszerességgel  visszatéré  vasdrlokat
vonzzanak, minden mas esetben mobilra
optimalizalt weboldal kialakitasa célszerul
az értékesitésre.

VISZONYLAG ALACSONY KONVERZIO

Az eNET szerint az online kereskedelemben 3 szdzalékos koruli konverzids rata mondhatd mar jonak.
A kutatasukban résztvevék kérében a sulyozott konverzids rata viszont csak 2,03 szazalék volt. Megfigyelhetd,
hogy a kisebb forgalmu boltok esetében jéval alacsonyabb ez az arany, vélhetéen a bizalmatlanabb vasarlok mi-
att. A kutatointézet egyébként mukoddeési mod és arbevétel szerint is megvizsgalta a konverzios ratat, s az altaluk
felallitott kategoridk kdzul az 5 és 50 millio forint k6zo6tti arbevétell cégek teljesitettek a legjobban 2,16 szaza-
lékkal. A masodik helyre azok a webdruhdzak kerultek, amelyek az offline vildgban is mukodnek (2,12%), a harma-
dikra az 50 milli¢ forint feletti arbevétellel rendelkezdk (2,08%), a negyedikre a csak online muiikddok (1,6%). Még
t6luk is viszonylag jelentésen voltak leszakadva az 5 millio alatti bevétellel rendelkezék (1,04%).

20 | @M | 2013. SZEPTEMBER - OKTOBER



a1 1

»A vasarlasok atlagos értéke 7500
forint koriil alakult az 6sszes vasarlast
figyelembe véve”

Awebaruhazak atlagos konverzids mutatoi A WEBSHO P, MINT
muikddési méd és arbevétel szerint H I RD ET6

Az internetes Uzletek aktivan hirdetik is

Y II”—
L .l magukat. A megkérdezettek 90 szdzaléka
T példdul folyamatosan vagy nagyon gyak-
A konversié o Msebb dorgaimd ran jelenik meg ardsszehasonlitd oldalon,
blbetioen & fival bizalmatlanabh de hasonléan elterjedt marketingfogas
ik rk T
a kereséoptimalizalas is. Fizetett hirdetési

P — T ARMEr DRy megolddasokkal is folyamatosan él az uzle-
prvRe— tek mintegy fele, ami valamivel magasabb
AINET i a kdzosségi oldalakon vald részvétel muta-

téjaval. A t6bbség, ha ritkdbban is, de szo-
kott hirleveleket kiktldeni, illetve kuponozni.
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A bannerek esetében mar megkézeliti az 50 szazalékot azon cégek aranya, amelyek egyaltalan nem élnek a le-
hetéséggel, az affiliate marketing teruletén pedig mar a 70 szazalékot kdzeliti ez a hanyad.

Eppen a marketingtevékenységen fejlesztene egyébként az online boltok t&bbsége, kdzel 60 szazaléka.
Ez a kisebb druhazaknak k6szdnhetd, 6k ezen felll az értékesités teruletén domboritandanak még, a nagyobbak
ezek mellett még a dokumentumkezelés frontjan kivdnnanak eldérelépni. A legnagyobbak féként logisztikdban
és a weboldal minéségén fejlesztenének.

KOZOSSEGI ELET

Az eréforras-igényes kdzosségi média feliletek hasznalata (pl. Facebook, Youtube) féként a nagyobb aruha-
zaknal jellemzd, mig a mikroblogok a Twitterrel az élen a kisebb szerepldk kérében népszerdek. A Facebook ke-
véssé meglepd modon persze tarol: az 50 millio forint feletti arbevétellel rendelkezé webshopok 100 szazaléka,
az 5-50 millié kozottiek 81 szazaléka, az 5 millid forint alatt teljesiték 78 szazaléka hasznalja. A nagy jatékosok
leginkabb az Iwiwtél partoltak el, a legnagyobbaknak ott csak 3 szazaléka aktiv.

ONLINE KUPONOZAS

A kuponos (avagy kozdsséqgi vasarloi) oldalak egy kulénleges szegmensét képezik az internetes kereskedelem-
nek. Ez abban all, hogy elsésorban szolgaltatasokat — vagyis korabban az e-commerce-ben nem elérhetd javakat
- kindlnak, mégpedig jelentés kedvezmeénnyel.
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Hirdetési tipusok ha lati gyakorisaga ”Az eNET adatai szlerlnt '2012—ben 6,5 rT1|L—
T4 545 st ar Tlinslen roms Aanndged, o 3 e et sk smacion lidard forintot tett ki a bdénusz/kupon piac.
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Ebbdél 2,2 millidardot a piacvezeté Bdnusz

E I l I Brigad zsebelt be, de a masodik helyezett
L - Kupon Vilag bevétele is megkdzelitette

L] “ = a 2 milliard forintot.

N e = Osszesen 1 millié bonuszt vagy kupont
LL] - g, értékesitettek tavaly, atlagosan 55 szazalé-
A4 - . . I kos kedvezményt biztositva a vasarloknak.
- T z ajanlatok atlagos ara ezer forint volt.

va) . P T Az ajanlatok &tl ira 12 forint vol
E '''' A legtdbb pénzforgalmat, 6sszesen mintegy
i N s 2 milliard forintot, az utazas kategéria ge-
neralta, a masodik helyre a szépségdpolds

\/ ]l jsodik hel Spségdpold
1 kerult T millidrddal. Ez utébbi szegmensben
L Akézbsségi oldalak hasznalatanak aranya viszont kétszer annyi ajanlat volt elérhetd
webaruhazak korében fgrgabm-n szerint (3 ezer darab), és tébb mint kétszer any-

nyi eladds (180 ezer) ment végbe, mint az

"z eriforris-igényes kizbsségi média felilotek hasznilata | elébbiben.

{pl. Facebook, YouTube) f5ként a nagyobb aruhazaknal
jellemad, mig a mikroblogok a Twitterrel az élen
nipszardsdgnak Grvendenek a kisabb druhazak kardben.

I .J i AZ ONLINE AUKCIOS
B.  pIAC
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W Az arveréssel foglalkozd oldalak Gssze-
a e sitett ,atmend” forgalma, vagyis a licitalt
termékek Osszértéke koérulbelual 30 milli-
ard forint volt tavaly. Az eNET e tekintetben
a Vaterat becsuli a piac legnagyobb szereplé-
kének, mégpedig toronymagasan. A masodik
helyre a TeszVesz kerllt, minden mas eltor-
pul a két 6rids mellett.

Az ilyen site-okon a legnépszerlbb termék-
kategoriak a ruhazat, a lakberendezés/lakas-
felszerelés/haztartdsi cikkek, a jaték/ajandék,
a szamitdstechnika, az dra/ékszer/kiegé-
szitd, az autd-motor/alkatrészek, a kényv/
Ujsdag/magazin és a mobiltelefonia.

Szdmukra nagy kihivast jelent az aprohirde-

tési oldalak és a webplazadk térnyerése.
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KARTYAZNI A NETEN

Jelentds lemaraddassal indultunk, de mara gyorsan fejlédik az online kartyas fizetés Magyarorszagon. A Visa
és a MasterCard szakemberei a terjedést gatlé koriilményekrél és az okostelefonok novekvé szerepérél is
beszéltek lapunknak.

A nyugat-eurdpai trendektdl eltéréen, a magyar igényekhez alkalmazkodva, ndlunk szamos webdruhaz ren-
delkezik bemutatoteremmel és atvevd pontokkal. A személyes aruatvétel még mindig a kézbesitések majdnem
felét teszi ki, ésigen sok webaruhdzban nem lehet bankkartydval fizetni, tobbek k6z6tt az arréshez képest magas
kereskeddi jutalék miatt — mondja a hazai piac sajatossagairdl Kiss Ede, a Visa Europe Magyarorszagért felelds
vezetdje. A szakember szerint a bankkartydkat tébb okbdl, kéztik a magyar
tarsadalom hagyomanyosan intenziv készpénzhaszndlata miatt nem szive-
sen hasznaljdk a vasarlok az interneten. Emellett szamos kereskedd és vasar-
l6 nem is tudja, hogy a kartyds fizetés garanciat jelent szamadra: a kereskedd
biztos lehet abban, hogy a pénzéhez jut, a vasarlé pedig abban, hogy egy meg
nem kapott termék vagy elmaradt szolgaltatds esetén visszakapja a pénzét.

A MasterCard tapasztalatai szerint, akik mar kiprobaltak, nem is tartanak
tobbé a kartyas online fizetéstél - mondja Szetnics Laszlo, a MasterCard
Europe mobilfizetésért felelds regiondlis vezetdje. A kartyatdrsasag megbi-
z3sabol, a Free Association altal 2012-ben végzett kutatas szerint azonban
éppen a kiprobaldk aranya alacsony egyeldre. A neten vasarlok harmada fizet
kartydval, biztato jel viszont, hogy bar ez az arany nem valtozott jelentdsen,
2010 ota egyre kevesebben vannak, akik azért nem fizetnek kartyaval online
vasarlaskor, mert szerintik az nem elég biztonsagos. A MasterCard felméré-
se szerint tovabba tébb mint 10%-kal nétt azon kartyabirtokosok aranya, akik
biztosan tudjak, hogy bankkartydjuk az interneten is hasznalhato (49%).

Az online fizetés népszerlsitéséhez a ,magyar fizetési piacon elészor az
Osztdnzdket kell tisztdaba tenni, hogy a tarsadalom szamara vilagos legyen az egyes fizetési modok valds kolt-
sége. Ahogy az MNB idevonatkozdé 2011-es tanulmanya is megallapitja, az elektronikus fizetési médok intenzi-
vebb hasznalata évente 103 milliard forintnyi, azaz a GDP mintegy 0,4%-at kitevé tarsadalmi megtakaritast tenne
lehetévé” — mondja Kiss Ede. ,Ezutdn persze fontos a tarsadalom megfelel tdjékoztatdsa, edukacioja” - teszi
hozzd a Visa szakembere, aki szerint ennek leghatékonyabb mddja az dgazat (bankok, kereskeddk, érintett allami
szervezetek) piacszintl ésszefogasa.

Kevesen tudjak példdul, hogy az online bankkartyas fizetések megbizhatésagat egy vilagszerte elfogadott tit-
kositdsi eljaras garantalja (SSL-protokoll). Bankkartyas fizetéskor a legtébb esetben a vasarlot atirdnyitjak a bank
fizet6oldalara, és igy kdzvetlenill a bank altal Gzemeltetett - a nemzetkdzi kartyatarsasagok szabdlyai és bizton-
sagi eldirasai szerint mUkoédo - oldalon adhatja meg kartyaadatait. A kartyatarsasagok ezen felul kalén biztonsagi
szintet nyujto szolgaltatast is kinalnak. A MasterCard SecureCode néven futo, és a Visa Verified by Visa nevi szol-
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galtatdsa az online vasarlashoz hasznalatos titkos kédot rendel a bankkar-
tyahoz, amelyet a rendszer minden online tranzakcional elkér a vasarlotol.

A j6v6 mindenesetre jelentds potencialt rejt. A Visa Europe teljes régioja-
ban (37 eurdpai orszag) mara az elektronikus kereskedelem a Visa kartyds
fizetések 25%-3at teszi ki, és az egyéb kartyas fizetésekhez képest kétszeres
gyorsasaggal ndvekszik — mutat ra Kiss Ede. Az okostelefonok elterjedése
ezt a nbvekedési folyamatot még inkabb felgyorsitja, a Visa Europe jovéképe
szerint 2020-ra a Visa fizetési tranzakciok tdbb mint felét mobil készulékrél
kezdeményezik.

Sajnos Magyarorszag egyeldre az eurdpai ranglista utolsé negyedében he-
hozza a Visa Europe Magyarorszagért felelds vezetdje. ,Latjuk a gyors ndve-
kedést, azonban komoly lemaradassal indultunk. Ahogy a kereskedelem is
egy paradigmavaltason megy at - egycsatornas értékesitésbdl a tdbbcsator-
nason keresztll az Un. omnicsatornds értékesitésig -, Ugy a fizetési kartyas
rendszereknek is olyan megoldasokat kell kinalniuk, amelyek segitségével
a vasarlok barmilyen eszkdzzel, barmilyen értékben, barmilyen csatornan,
barmikor és barhol tudnak fizetni a kivalasztott termékért, szolgaltatasért.”

Az okostelefonoknak fontos szerepe van, és lesz az internetes és mobilfizetések teriiletén. Ezen feliil
kiemelt szerepiik van az uj fogyasztéi trendek kialakulasaban, amelyek hatassal vannak a fizetési szo-
kasainkra is:

-> Az okos unatkozas (Smart Boredom) kifejezés azt a jelenséget takarja, hogy az emberek egyre inkabb
hasznaljak okostelefonjaikat kényszer-lresjaratokban, és ilyenkor egyre gyakrabban intézik pénzigyeiket.
-> A behaldzott csalad (Networked Families) arra utal, hogy bar féldrajzilag szétszérddnak a csaladtagok,
a tavkozlési eszk6zok segitségével egyre jobban tudnak rendszeres kapcsolatban maradni, és egymas ko-
z06tt pénzigyi, fizetési tranzakacioét is lebonyolitani.

- A valsag ota egyre inkabb érvényesiil a vasarlok elény-maximalizald viselkedése (Maximising Beha-
viour), miszerint alaposan megfontoljak vasarlasaikat, arat és értéket hasonlitanak 6ssze az okostelefonok
segitségével.

- Az internetes vasarlok igénylik az dsszetett egyszertiséget (Simple Complexity). Ez a latszélagos oxi-
moron azt jelenti, hogy a vasarlo fizetéskor is szeretne kifinomult, megbizhatd, nagy teljesitményl eszkozt
hasznalni, de ehhez 6sztondsen tanulhatd, egyszerlien hasznalhatoé interfészt kivan.

- Eljott a hatékonysag ideje (The End of Iniefficiency) a pénzugyi, fizetési terlileten is, és egyre nagyobb
az igény az olyan online szolgaltatdkra, akikre bizhatjuk a legjobb arak és legjobb ajanlatok kikeresését.

A banki alkalmazasoknak most nagy esélye van, hogy az okostelefonok nyitéoldalara kertljenek. Az embe-
rek egyre gyakrabban fognak okostelefonon keresztil bankolni és fizetni. A bankoknak és fizetési szolgalta-
toknak ez nagy lehetéséget ad majd arra, hogy tovabb bévitsék szolgaltatasaik korét a vasarlas-bankolas-fi-
zetés értéklancban.

Forras: Visa Europe

4
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»wEZ A SOK CSATORNA
EGYSEGBEN KEZELENDO!”

Kolozsi Istvan webergondmus, UXer, az fps design-, webfejleszté és online marketing ligyndkség egyik ala-
pitdja szerint a jové az okos kereskedelemé, amelyben nem lehet kiilon kezelni a hagyomanyos asztali gépe-
khez, illetve a mobileszk6z6kh6z koté6dé megoldasokat, ahogy az offline és az online kereskedelmet sem.

» Online médias
berkekben gyakran
ismételt formula,

hogy az elkdévetkezéd
id6szak az m-keres-
kedelem jegyében
telik majd. On sze-
rint mennyire lehet
ezt komolyan venni
Magyarorszagon?

jelentésége
lesz és van mar most
is. A télunk fejlettebb
orszagok statisztikai-
bol mindig kdvetkeztetni lehet hazank folyamataira,
maximum nagysagrendi eltérések vannak. Egyrészt

Oriasi

mar most szamottevd vasarlds zajlik okostelefonok-
rol, illetve sokan hasznaljak azokat termék, bolt ke-
resésre, informalddasra, arésszehasonlitdsra és meég
csak a ndvekedés elején jarunk. Masrészt nem szabad
megfeledkezni a nalunk még csak kialakuldban Lévé uj
felhasznaldi rétegrél, akik egyaltalan nem, vagy csak
ritkdn haszndlnak asztali szamitdogépet, notebookot.
Szdmukra teljesen természetes, hogy az internetet
mobilon és/vagy tableten keresztul érik el.

» Az online vasarlok szamat tekintve tavaly 3,3% volt
a mobilosok aranya itthon, de az USA-ban is alig mul-
ta felil a 10%-ot. Egyetért-e azzal a véleménnyel,
hogy a mobil nem lesz vezeté vasarlasi eszk6éz, ha-
nem inkabb csak a tdjékozdodasban lesz jelentésége?
Egyet is értek, meg nem is. Hogy miért nem értek
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egyet? Azért, mert szerintem ezt a kérdést nem igy
kell megkdzeliteni. A j6v6 egyértelmien a SmartCom-
merce-szé. Ez a sok csatorna, amin keresztil informa-
lédhatnak, vasarolhatnak a fogyasztok, egy egységben
kezelendd. Meggydzdédésem, hogy az a kereskedd
fog hosszutdvon profitdlni, aki minden csatornat - le-
gyen az offline, vagy online - képes rendszerben ke-
zelni és mukddtetni. A nemrégiben Kis Ervin Egonnal
(a Szovetség az Elektronikus Kereskedelemért elndke
- a szerk.) k6zdsen inditott smartcommerce.hu cimd
blogunk pontosan errél a témarol szol.

» Mennyire tartja lényegesnek, hogy egy online
kereskedé mobilcsatorndkon is megjelenjen? Mely
értékesiték lehetnek azok, amelyek szamara elen-
gedhetetlen, hogy tokéletes mobil vasarlasi élményt
nyujtsanak?

Ahogy latom, a hazai kereskeddk még nagyon ovato-
sak ezen a terlUleten. A nagyok mar vagy raléptek az
utra, vagy éppen most vagnak bele. Megldatasom sze-
rint a 2014-es év lesz az, amikor mar tényleg nem lesz
kérdés, hogy okostelefonokon is elérheté legyen egy
website, vagy akar legyenek kuldén nativ alkalmazasai
az adott cégnek. Aki ezt a csatornat eldobja, sok fel-
hasznaldrol, vasarlorol mond le a jévében. Kiemelni
nem tudok és nem is akarok egy-egy iparagat sem. Egy
biztos, valamilyen formaban mindenkinek elérhetének
kell lennie mobil eszkdzdkdn is.

» Milyen jellegti online kereskedéknek ajanlana hon-
lapjuk mobilos optimalizalasat, illetve kiknek a sajat
alkalmazas, vagy a sajat mobilos honlap kifejleszté-
sét?



»A 2014-es év lesz az, amikor mar
tenyleg nem lesz kérdés, hogy okostele-
fonokon is elérhetd legyen egy website”

Mobil webes megjelenés gyakorlatilag mindenki sza-
mara kotelezd, az hogy ez milyen formaban legyen,
szeparalt, vagy reszponziv, az sok tényezdétél fugg.
A nativ alkalmazas pedig egy masik kérdéskdr. Hiszem,
hogy nincs mindenkinek szuksége ra, sét! Mar most
sok értelmetlen app taldlhatd a store-okban, melyeket
draga pénzen fejlesztettek. Mindenképpen érdemes
elgondolkozni a web app (HTML5 alapokon) fejleszté-
sén nativ appok helyett. A kdzeli j6v6ben bizonyosan
széles kdrben alkalmazzak majd ezt a technoldgiat.
Mar most is vannak szép példak, példaul az fps confcat
nevl szolgaltatasa konferencidknak ad nativ alkalma-
zasokat, valamint web appot. Utdbbi sebességével és
platformfliggetlenségével az idei EurolA Edinburgh-
ban tartott konferencian nagy sikert aratott.

» Milyen buktatdkkal jarhat, ha egy kereskedés tech-
nikailag nem kielégité mobil szolgaltatasokkal all
elé?

Pontosan ugyanolyan buktatékkal jar, mintha a hagyo-
manyos asztali webes megjelenése hasznalhatatlan,

B v

értelmezhetetlen, esetleg ronda, stb. lenne. Az em-
berek villdmgyorsan megitélik a cégeket és hoznak
déntést arrél, hogy melyiket valasszak. Egy mindségi
jelenlét mindig sokba kerul. Ha valaki olcson akarja
meguszni, olyan lesz a jelenléte is. Ellenben nem sza-
bad elfelejteni, hogy ez egy befektetés. Vannak, akik
tisztaban vannak ezzel.

» Felmérések szerint a tableten térténé vasarlasnak
mar most nagyobb jelentésége van, mint az okostele-
fonos lgyleteknek. Milyen alapveté kiilénbséget lat
a két eszk6z k6zott a webdruhazak szempontjabol?
Van kulénbség, de szlkséges mindkét eszkdz teljes
meértékud kiszolgalasa. A Google készitett is a témaban
egy nagyszerU tanulmanyt. Ennek lényegi Uzenete,
hogy mobilon alapvetéen tajékozodunk, keresink, ott
kezdjuk meg a vasarlasi folyamatot. Késébb az aszta-
li gépen, vagy notebookon, de most mar egyre tébben
tableten fejezik be a vasarlast, amennyiben befejezik.
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A ROVAT TAMOGATOJA A

posservices

]

TESCOBABA.HU

UJ ONLINE UZLETAG
A POS SERVICES KFT.-NEL

A POS Services Kft. uj teriiletek felé nyitott, ezzel tovabb bévitve portfélidjat és divizidinak szamat.
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»Céglnk, mely mar - in-store reklamkampanyok megvaldsitasaban - sokéves, j6 munkakapcsolatot tudhat ma-
gaénak a Tesco Global Zrt.-vel, idén aprilistol kizarolagos joggal online értékesitési tevékenységét is megkezdte
a tescobaba.hu honlap altal” — mondta el lapunknak Mogyorés Ingrid, a POS Services Kft. new business mene-
dzsere.

A Tesco - kordbban mar mikédd - baba oldala egy tendernek készdnhetden Uj arculatot kapott. A megujult kul-
seju site mogott egy tobbéves multra visszatekinté, szakmailag igen elismert fejleszté cég, a Carussel Group all,
amely mar szamos nagyszabasu honlapot hozott létre és tart fenn.

A tescobaba.hu kifejezetten a varandds és kisgyermekes anyukakat szolitja meg. A szUlk és specialisnak mond-
hato célcsoport kiemelt jelentdséggel bir mind az FCMG beszallitoknak, mind maganak a Tesco aruhazlancnak.

Atescobaba.hu nem csak Uj kiilsébe 6lt6z6tt, hanem szamos valtozas tértént tematikadjaban is. A kismamak 6sz-
szetett adatbazison alapulo keresébdl tudnak béngészni, az ebben az idészakban igen relevans témakorékben.

A klUlonb6z6 anyas-babads rovatok alatt érdekes és hasznos cikkek olvashatdak: folyamatosan frissuld és meg-
Ujulé tartalommal varjak az olvasokat.
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Az oldal kulénlegessége tovabba,

9 hﬁlﬂﬂiﬂ hogy a kismamak a Tesco aruhaza-
Magzati ultrahang — mit érez kazben a baba? iban bevalthaté kuponokat tudnak
Minden leendd szilfnek nagy dmény azurahang. LetOLteni, és azokat vasarlasaik alkal-

niszen vdgre |3t ks lahet a naveivd Dabdt van, ast maval felhasznalni. Ezen kedvez-

agpodatom is a0l nem deril-s ki valami probléma < . oy < 218 <

Vagrnam Sraimas.a maga a vosglial i dsinak menyre jogosito, aktualis kuponokrol

a regisztralt édesanydk rendszeres

_ hirlevél formajaban is tajékoztatast
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kapnak.

Szepséges ksmamak A gyerekvallalds azonban anyagi-
| At e 1t agyie legnigyob® sjsndiic. lag nem kis teherrel jar a csaldadok

i Minden nd eleleben & legmeghalarozabt iddazak, . . .
I} amikor virandds grermendvel Természetesen a életében. Ennek megfeleléen nagy
§ Deisdvanzisok kilind ls kitszanak hangsulyt kap a site sajatossagain
_ alapulva a kuponokon tul a Termékek
rovat alatt talalhatd ajanlo, amely tar-
i Az 686 magyar lambikibébi talmazza a Tescoban elérhetd aktua-

Régebben a tilevizid beszélgelis masoralban lis akciokat, mindezt természetesen
gyasran fetdnt az a ksidny, ak hivatalosan az eleh babatermékekre kategorizalva.
RTINS VOR.- e et el 2 ,Ezen felul az oktéberben induld,
sailelésnapEl

nagy kedvezményeket tartalmazo
_ webshopunk ajanlatai magukba fog-

laljdk a kismamaknak az otthonrol
torténd vasarlas eldnyeit. Az induld webdruhdazunkban elsé lépésként kisgyermekeknek szolo, illetve gyerekne-
veléssel kapcsolatos kdnyvekrél kapnak akcios ajanlatokat a regisztralt felhasznalok. Elképzeléseink szerint a
jovében a termeékkinalatot célcsoport-specifikusan folyamatosan béviteni fogjuk.

A honlap tokéletesitése céljabol - hogy az olvasoinkat és vasarloinkat minél hatékonyabban és teljes kériden
tudjuk kiszolgalni - tobbek k6z06tt egy reggeli keretében féokuszcsoportos kutatast is tartottunk, ahol a kismamain-
kat kérdeztlk internetezési szokasaikrol, majd végul ajandékcsomaggal leptik meg 6ket” — nyilatkozta Mogyords
Ingrid.

A site tovabbi, fébb fejlesztései - részben ezen és hasonld forrasokbdl nyert tapasztalatokon alapulva - var-
hatoan 2013 év végeig fejezédnek be. A tescobaba.hu latogatottsagi adatai alapjan mar az elsé par honap utan
elmondhato, hogy igény van ilyen tipusu baba-mama oldalra, ahol az olvasd, mint fogyaszto igényei kerllnek
a kézéppontba.

A magyarorszagi e-kereskedelmi forgalom évrél évre né, a 2012-es évben az eNET adatai szerint a kiskereske-
delmiforgalom 2,7%-at tette ki, ami 177 milliard forintot takar. A 2013-as évre tdbb mint 200 millidrdos forgalmat
josolnak.

Ezen aterlleten, amely a j6vét mutatja és jelenti, a POS Services Kft. is fejlesztéseket folytat, és olyan megujitd
Otletekkel szeretné a magyarorszagi piacot meglepni, amelyek varhatdéan 2013 év végén és 2014-ben kerllnek
bemutatasra.

Véleménye van? Széljon hozza! }
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SOKKAL TOBB ADAT NEM
FELTETLENUL JELENT TOBB
INFORMACIOT IS

Hatalmas és az értékesitésben relevans adathalmaz gylilik 6ssze a digitdlis kereskedéknél, am ezek
kiakndzasa még akadalyokba Utkoézik - magyardzta Agardi Irma, a Corvinus Egyetem Marketing és Média
Intézetén miikodé Kereskedelemkutaté Kézpont vezetdje.

» A vasarloktdol szarmazé adatok jelenleg milyen
szerepet jatszanak - értékesitési és marketingszem-
pontbdl - a webes kereskedelemben?

A kiskereskedelmi szektor szamara sokaig korlatozott
volt a vasarloi adatok gydjtése, mivel a vasarlok azono-
sitdsa nem volt megoldott. gy az elemzések vasarléi
kosarakra, illetve lojalitasprogramokbdl gyujtétt infor-
maciokra tamaszkodtak. Az online kiskereskedelem-
ben a vasarloi profilok és tranzakciok osszekapcso-
[asanak lehetésége mar adott, igy az adatok alapjan
sokkal differencialtabb értékesitési és marketingtevé-
kenységet tud az online kereskedd végezni. Ez meg-
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nyilvanulhat személyre szabottabb keresztértékesité-
si megoldasokban, értékesités-8sztonzési akciokban,
kommunikacids Uzenetekben.

Hasonldéan mas adatbdzis-marketing alkalmazasokhoz,
az online kereskedelemben is nagy jelentésége van
a vasarloi adatok értékesitési és marketingcélu alkal-
mazasanak, mivel célzottabb marketingtevékenységet
tesz lehetdvé, azaz olyan dsztdnzdket, marketing-esz-
k6zoket tudnak rendelni adott vasarlokhoz rendelni,
amelyek illeszkednek a vasarloi jellemzdihez, korabbi
vasarlasaihoz.

Tipikus alkalmazasok a keresztértékesitési ajanlatok,
helyalapu marketing (mobilalapu internet), vasarlok
mikroszegmentdcidja, fogyasztdi reakciok kezelése.
Ezek a megoldasok egyszerre képesek névelni a mar-
keting és az értékesités hatdsossdgat (megfeleld va-
sarlénak megfeleld ajanlat) és marketing raforditdsok
megtérilését.

A vasarloi adatbazisok a tényleges, megfigyelt vasarloi
magatartasrél tudnak informaciot gydjteni, a magatar-
tas mogottes okairdl viszont nem. Ezekre tovabbra is
magatartasi motivumokat feltdrd piackutatasok alkal-
masak. Bar az adatbdzisok esetében az adatbevitel
tobbnyire automatikusan térténik, azonban az adattisz-
titds idéigényes feladat.

» Mi lehet a legfébb oka annak, hogy a Big Data fel-
dolgozas gyerekcipbben jar?

A Big Data feldolgozas egyrészt IT probléma, mivel az
adatok mennyisége, sokfélesége (numerikus, szdveg,
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»A vasarloi adatbazisok a tényleges,
megfigyelt vasarloi magatartasrol tudnak
informaciot gyijteni, a magatartas mogottes
okairol viszont nem”

kép, hang, mozgokép), keletkezésének sebessége,
illetve az adatok k6zotti kapcsolatok ndvekedése ug-
rasszerlen megndvekedett, amely adattarolasi, illetve
adataramoltatdsi, feldolgozasi kihivdasokat jelent egy
vallalat szamara. Masrészt pedig az, hogy sokkal tébb
adat all rendelkezésre, nem feltétlendl jelent tébb in-
formdciot. Az adat csupan nyersanyag, képi vagy kézi
feldolgozasra alkalmas jel, informacié csak akkor lesz
beldle, ha jelentést rendellink hozza. Az informaciok
szakszerl elemezése, és az eredmények interpretala-
sa, insightok kinyerése fog Uzleti értéket teremteni.

Taldn az IT megolddsok is problémat jelentenek, de
még nagyobb a hidny az olyan szakemberekbdl, akik
egyszerre értenek az informatikdhoz, a korszerd adat-
banydszati modszerekhez, és ahhoz, hogyan lehet az

eredményeket Uzleti célokra felhasznalni. A data sci-
ence képzések most kezdenek kialakulni a felséokta-
tasban.

» Egyetért-e azzal, hogyavezeté online kereskeddék
»Ulnek”, a legnagyobb ROI-val kecsegteté adathal-
mazon, amely jelentésebb lehet, mint a k6z6sségi
portaloké?

Azt gondolom, hogy nem az adathalmaz, hanem
a beldle kinyert magatartasi mintak és a hozzajuk ren-
delt marketing- és értékesitési ajanlatok hozzak létre
a raforditdsok megtértlését, amelyekhez szUkség van
tranzakcios adatokra. A k&zosségi oldalak, platformok
»Szinesitik a képet” és inkdbb a vasarlok életstilusardl
nyujtanak informaciot, amelyek viszont kivaloan fel-
haszndlhatok kommunikacids célokra.

Véleménye van? Széljon hozza! }
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A VASARLASI ELMENY FOKOZASA
A KULCS A HAZAI E-KERESKEDELEM

FEJLODESEHEZ

Palocsay-Zubor Géza, az Arukeresé.hu piacvezetd arosszehasonlité portal lizletag igazgatéja szerint a piac

legfontosabb szerepléje a vasarlo.

» On szerint - per-
sze a minél nagyobb
tul
- melyek azok a leg-

befektetéseken

fontosabb megolda-
sok, amelyekkel egy
arésszehasonlito
portal versenyképes
tud lenni, illetve az
6nok esetében piac-
vezetdvé tud valni?
Fejlesztéseink fo-
kuszaban minden
esetben az e-keres-
legfonto-
sabb szerepldje, a vasarlo all. Barmit is tervezink, min-
dig az a legfébb kérdés, hogy a fejlesztés eredménye
segiti-e majd a vasarlot, javitja-e a vasarlasi élmeényt.
Ha valaki sikert akar elérni az e-kereskedelemben,
nagyon fontos, hogy olyan szolgaltatéi szinvonalat
tlzzon ki maganak, amely a fogyasztot helyezi a ko-
zéppontba. Folyamatosan uj projektekbe kell fektetni,
illetve minden egyes megkeresést, reakciot vagy rekla-
maciot komolyan kell venni, ami a vasarloktol érkezik.
Olyan lépéseket kell tenni, hogy a fogyasztd - még ha
adott esetben nincs is igaza - Ugy érezze, megfelelden
kezelték, és ennek készdnhetden ujbol szivesen vasa-
roljon az adott kereskeddnél.

Azt tapasztaljuk, hogy oridsi verseny alakult ki a hazai
piacon, és hosszu tavon csak az a cég versenyképes,
csak az tud fejlédni, amelyik megfelelé mértékben in-
vesztal az Ugyfélkiszolgalasba, Ugyfélkommunikacidba

kedelem

- ennek keretében pedig mindig elérhetd, és a megfe-
leld valaszokat adja.

Mivel az Uzlet ezen része eléggé koltséges, sok bolt-
nak nincsenek meg a kellé eréforrasai. Itt jon a képbe
az Arukeresé.hu, amely alap és kiegészité szolgalta-
tasainak segitségével sok terhet le tud venni a boltok
vallardél, valamint biztositja a megfeleld kereteket és
iranyokat a szamukra.

A télunk a boltokba érkezé latogatoéi forgalom kivalo
mindségének kulcsa, hogy a potencialis vasarlé mar
minden szUkséges informaciéval rendelkezzen, amire
a vasarlas elétt szuksége lehet.

Ehhez a legfébb huzderének a megjelenitett tartalom
minéségét vélem. Az Arukeresd.hu-ndl a legnagyobb
létszamu egység azon dolgozik, hogy a tartalma-
ink a lehetd legérthetdbbek, legrendszerezettebbek
és legfogyaszthatébbak legyenek. Ezen belll a ter-
mékinformdciok leirdsa, szerkesztése és kilalakja is
kulcsfontossdgu. A masik, szolgaltatdsunk minéségét
meghatarozé elem, az oldalunkat ldtogaté forgalom
mindsége.

Akkor végezzUk jol a munkankat, ha csak olyan felhasz-
nalok fordulnak meg nalunk, akik tudjdk, hogy milyen
Uj terméket akarnak vasarolni, csak azt nem tudjak hol,
vagy legalabbis komolyan gondolkodnak valamely ter-
mek késébbi megvételén, és informalddni szeretné-
nek.

» Melyek a legujabb technikai és tartalmi intézkedé-
sek, amelyekkel a felhaszndléi élmény minéségét
igyekeznek javitani?

Az elmult masfél évben tébb olyan fejlesztést élesi-
tettink, amelyek abban segitik a felhasznalét, hogy
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az oldalon megjelend jelentdés mennyiségu tartalom
és ajanlat k6zo6tt a lehetd legjobban el tudjon igazod-
ni, és lehetéleg akkor menjen tovabb egy bolt olda-
lara, amikor mar nagy valoszinlséggel ettél a bolttol
akar vasarolni. Ezen fejlesztések sikerét az is mutatja,
hogy versenytarsaink is igyekeztek lemdsolni azokat
tobb-kevesebb sikerrel.

Nagyon fontos innovaciénak tartom a tavalyi évben
bevezetett kiszallitasrol és a raktarkészletrdl szolo
informaciészolgaltatast, amely a boltoknak is fontos
konverzidjavitd fejlesztés, hiszen a fogyasztdé meég
a boltba térténd kikattintas elétt dssze tudja hasonli-
tani, hogy ki mennyi idén bellul és milyen kdltségekkel
tudja a kivant terméket beszerezni szamara.

Az egyik legutdbbi fejlesztésiink az idei évben a ,kér-
dezz-felelek”, melynek segitségével a felhasznalok
konkrét termékekre vonatkozd kérdéseire a boltok di-
rektben tudnak valaszolni. Ez egy remek eszkdz a ko-

taktol, és ez utdlagosan kellemetlen meglepetéseket
okozhat.

» Hogyan torekszenek az egyensulyra, az arutalala-
tok kozotti relevancia megtartasara? Hogyan szelek-
taljak az egyes kereskeddket és termékeiket?
Alapvetden a piac 6ntisztité erejében bizunk. Hisszuk,
hogy a boltok versenyét a vasarlok itéletei dontik el.
Megbizhaté Bolt Programunk keretében egy ugyne-
vezett ,quality scoring” rendszert alkalmazunk, mely
tobb mas fejlesztéslinkkel egyetemben egyedilalld
hazankban. Az oldalainkon megjelenitett kiemelt ter-
meékajanlatok megjelenési sorrendjében nem az ar
a legfontosabb tényezd, hanem a Programban Lévé al-
goritmus hatarozza meg kik a kiemelt forgalmazok.
Ennek az algoritmusnak a legfontosabb eleme, hogy
megvizsgalja a boltokra érkezett valos vasarloi értéke-
léseket. Azok a boltok pedig, akik a vasarloik értékelése
alapjan megszerzik a mindsitést, nagyobb eséllyel ke-

»Ha valaki sikert akar elérni az e-ke-
reskedelemben, nagyon fontos, hogy olyan
szolgaltatoi szinvonalat tiizzon ki maganak,
amely a fogyasztot helyezi a kézéppontba”

rabban emlitett Ggyfélkommunikacio javitasara, hiszen
a legjobb valaszt ado boltok ajanlatat egybdl le tudjak
kattintani a vasarlok, mind amellett, hogy a késdébbi
latogatdk is lathatjak, hogy ki, milyen mindségben és
gyorsasaggal reagal a konkrét kérdésekre.

A masik fontos informaciét biztositd szintén idei fej-
lesztés, a termékajanlatoknal megjelenitett kiegészitd
informacio, amely megmutatja, hogy az adott ajanlatot
ado6 webdruhaz kalfoldi vagy belfoldi székhelyd Gzlet.
Ha egy cég ugyanis kulféldi székhellyel rendelkezik,
akkor mindenképpen érdemes érdeklédnink a vasar-
3s eldtt a biztositott szamla afa tartalmardl, valamint
a garancialis és jotallasi feltételekrdl is, ugyanis ezek
eltérhetnek a belféldi székhelyl aruhazak altal kinal-
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rulhetnek ajanlataikkal kiemelésre, mint a versenytar-
saik. Az algoritmus mindig az elmult 30 nap értékelése-
it vizsgalja, igy mds kezdetleges ellendrzési formakkal
ellentétben (mint példaul a probavasarlas rendszere),
itt mindig a boltok szolgaltatasi szinvonalanak aktualis
allapotardl kapnak képet a felhasznaldink.

Mivel a verseny folyamatosan novekszik a terméket ki-
nalé boltok esetében, sokszor eléfordul, hogy egy-egy
termeékre akar 160-180 ajanlatunkis van. Nem mindegy,
hogy ilyen mennyiségu ajanlat kézul hogyan rangsoro-
lodnak az egyes szerepldk, ezért példaul, ha két bolt
ugyanazon arat kindlja, az keral feljebb, amelyiknek
jobbak a felhasznaloi értékelései.



Ha valaki egy-egy klikkért a nagyobb forgalom érde-
kében tobbszérds pénzt fizetne, akkor lehetdsége van
licitalni a jobb helyezés érdekében, de azt, hogy a ter-
méke hanyadik helyen lesz a talalatok kézdétt, a licite-
léskor beadllitott szorzd befolydsolja a legkisebb mér-
tékben. A licit hatasa akkor jelent elényt, ha két azonos
mindsitésd boltrol beszélink, amelyek azonos dron
kinaljak termékulket.

» Milyen jellegli piacismerettel rendelkeznek, és ho-
gyan alkalmazzdik a felhalmozott tudast?

A mi szolgaltatasunk az uj termékeket értékesitd bol-
tokra épul, tehdt az ismereteink is ehhez a kérhéz kap-
csolédnak. Szamos piackutatast készitink és egyutt-
mukoédunk olyan piacvezetd szolgaltatokkal, mint az
eNet vagy a Netrisk, annak érdekében, hogy a tapaszta-
latainkat, tuddasunkat megosztva segitstk a hazai e-ke-
reskedelmi piac fejlédését.

Fontosnak tartjuk, hogy a boltjaink is tudjak, hogyan
valtoznak a potencidlis vasarlok keresleti igényei.
A szolgadltatdsaink k6zo6tt szerepelnek olyan funkciok,
amelyek segitségével a boltok megtudhatjak, melyek
a vasarlok 3altal legkeresettebb termékek, és egyben
azt is meg tudjak nézni, hogy terméklistajukban sze-
repelnek-e ezek a portékdk. Mindez azért fontos, hogy
a készleteket optimalizalhassak, és csak olyan arukat
szerezzenek be, amelyekre valds kereslet van.
Piacismeretlink egyben brand marketing tevékenysé-
glnk egyik alappillére is. Az Orszagos Fogyasztove-
delmi egyesUlettel mar tobb éve kdzbsen szervezett
esemeényeinken felkészitjuk az ott megjelent partnere-
ket a piacon bekdvetkezd valtozasokra, Eurdpai unios
jogszabaly modositasokra. A helyszinen a boltok olyan
szakemberekkel konzultalhatnak, akikkel a hétkdzna-
pokban nem lenne lehetdséqg.

A megszerzett informaciok birtokdban megfeleld idé-
ben tudnak reagdlni a piacon bekdvetkezd valtoza-
sokra, illetve lehetdséguk nyilik olyan Uzleti déntések
meghozataldra, amelyek elényhdz juttathatjak &ket
aversenyben.

A jovoével kapcsolatban meghatdrozoé lépésnek tekin-
tettik a Tesco belépését. Egy ilyen hatalmas szerepld
online megjelenését azért tartom kiemelt momentum-
nak, mert teljesen Uj fogyasztdkat vonz a piacra, akik az

elsé épéseket kdvetden mar nem csak élelmiszerek,
hanem feltehetéen mast termékek rendelésével is
megprobdlkoznak. Sokan lesznek, akik most talalkoz-
nak majd elészor az online rendeléssel egy olyan or-
szagban, ahol hihetetlen bizalmatlansag él a fogyasz-
tokban. Elég csak azt megnéznlnk, hogy az internetes
bankkartyas fizetés ardanya még mindig csak 5%-at te-
szi ki az 6sszes fizetési modbol a kiskereskedelmen
belul *

» Mennyire tartjak fontosnak a mobilos megoldasok
fejlesztését?

Kiemelten annak tartjuk. A fejlett orszagok trendjeit
figyelve ebben a szegmensben idehaza is ugrasszeru
fejlédést varunk, amelyet aldtdmaszthat, hogy az Aru-
keresé.hu mobil eszkdzokrél torténd latogatasi aranya,
2%-rol 5%-ra ugrottak az idei évben.

Ezen a terlleten is igyekszUlnk segiteni partnereinket,
ami azonban nagyon nehéz feladat. Azt [atjuk ugyanis,
hogy az Uzemelteték még nem veszik elég komolyan
ezt a szegmenst, és kevesen tesznek konkrét lépése-
ket. Felmérésink szerint oldalunk top 50 boltjanak
mindéssze 15%-a rendelkezett mobilra optimalizalt
honlappal az idei év elején.

Ugy gondoljuk azonban, hogy aki elmulasztja ezt a le-
hetdséget, az szamos potencidlis vasarlot el fog veszi-
teni. Példaul azokat a fogyasztokat, akik az Arukeresd
mobil applikacidjanak segitségével keresnek ra egy
adott termékre, de a kattintast kdvetden nem talalkoz-
nak mobilra optimalizalt végoldalakkal Partnereinknél.

* GKIeNET - T-Mobile ,Jelentés az internetgazdasagrol” ku-
tatasa 2012 dprilis-majusban készult tdbb mint 3000 webaru-
haz megkérdezésével.

Véleménye van? Széljon hozza! }
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A HALOZAT KALMARALI:
AZ E-KERESKEDELEM
TORTENETE

A kezdetek

Avasarlas mara az internetes tevékenységek egyik legnépszertbbike lett. Az e-kereskedelem elész6r 1991-ben
valt lehetdvé, amikor nyilvanossag szamara is elérhetd lett a vilaghalo. Kordbban minden elektronikus eszkdz6k
segédletével lezajlott tranzakcidra rahuztak ezt a kifejezést, a terminus mai értelemben vett hasznalatdra a 90-es
évek kdzepéig kellett varni. A modern technoldgia szolgalatba allitdsara azonban mar joval korabban, a hatvanas
években adddott lehetdség az Egyesult Allamokban. Ekkor allt médjaban elészér a cégeknek, hogy kereskedelmi
dokumentumokat kuldjenek egymasnak elektronikus kézvetitéssel.

Ebben az idében mar hasznaltak kezdetleges szamitdogépes haldzatokat elektronikus tranzakciok lebonyolita-
sdra. Az Electronic Data Interchange (EDI) nevl rendszerre csatlakozva a cégek lzleti adatokat, szallitoleveleket,
megrendeléseket oszthattak meg egymassal. Kezdetben persze nem volt egyezményesen hasznalt dokumen-
tumformatum. Erre 1979-ig kellett varni, ekkor allt elé az Amerikai Nemzeti Szabvanyhivatal (ANSI) az ASC X12
nevy univerzalis Uzleti dokumentum sztenderddel.

Emellett még egy szamitdgépes haldzat mikoddott az orszagban, a hadsereg altal kiépitett ARPANnet. Ez utébbi
tulajdonképpen négy nagy egyetem dsszekapcsolt haldzata volt, ebbdl épllt ki a ma is hasznalt vildghald, ekko-
riban azonban a vallalatok inkabb az EDI-t hasznaltak. Az ARPAneten az élet inkabb a nyolcvanas években indult
be, akkor kezdtek el az egyetemek hallgatdi levelezni, hiroldalakat létrehozni, és adatokat megosztani rajta.

Az internet 1997-es elinduldsa utan sokdig senki sem
tudta, mit is kezdjen az uj tereppel. A domain nevek hi-
vatalos bejegyzése csak 1995-ben indult be. Akkor még
csak 120 ezer kérelem futott be, hdrom évvel késédbb mar
kétmillio felett volt ez a mutatészam.

Bar a vilaghalo 1994-re nagy népszerdségre tett szert
a nagykdzdnség kérében, a biztonsagi protokollok meg-
szuletésére (pl. HTTP) még négy évet kellett varni,
akarcsak a nagyobb sebességet biztosité DSL kapcso-
latra. 2000-re azonban mar nagy volt a vilaghalon akti-
van mukodsé cégek szdma az Egyesilt Allamokban és
Nyugat-Eurépaban. Ekkoriban kristalyosodott ki az
~e-kereskedelem” terminus mai hasznalata, azaz mar
az interneten keresztul, elektronikus fizetési eszkdzzel

vasarolt termékek és szolgaltatasok tranzakcidira utalt.
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Amikor 2000-ben a dotkom lufi kipukkant, sok Uj internetes vallalkozas tlint el a piacrdl, az utanuk keletkezett
Urbe pedig uj jatékosok tortek be. 2007-re az online piac legnagyobb szeletét alkoté B2B szegmensben végbe-
mend globalis tranzakciok értéke elérte a 700 millidrd dollart.

Az e-kereskedelmitorta mérete innentél folyamatosan névekedett. 2007-ben a vildggazdasdg 6sszeladdsainak
3,4 szazaléka mar a vilaghalon zajlott le. Addigra mar kialakultak a piac trendjei, szabalyszerlségei és szokasai,
ahogy az is, mely mddszerek és formak célravezetdek egy webdruhaz mukodtetéséhez. A fogyasztok mar kony-
nyedén tdjékozddtak a termékek és szolgaltatasok bd kindlatdban. Kivansaglistakra iratkozhattak fel, arakat ha-
sonlithattak ssze, és egy kattintassal valaszthattdk ki a szamukra legidedlisabb megoldasokat.

A novekedés és a fejlédés soran az online kereskedés szamos eldnye kerUlt napvilagra. A keresdknek hala
a cégek draga reklamkampanyok nélkul is megtalalhattak vasarloikat, és a teruleti korlatok leomlasaval a kis on-
line Uzletek is kiléphettek a globalis piacra. Az Uj technoldgidk segitségével a vallalatok hatékonyabban nyomon
kovethették a vevdi preferencidkat és szokdsokat is. 2007-ben a vilaghald legnagyobb kereskeddi az Amazon,
a Dell, a Staples, az Office Depot és Hewlett Packard voltak. Az E-Commerce-Land statisztikai szerint a szektor
legnépszerlbb termékkategodridinak a zene, a kényvek, a szamitastechnoldgiai termékek, az irodai eszkdzdk és az
egyéb fogyasztoi elektronikai cikkek bizonyultak. A piacon zajlé folyamatok débbenetes sebességét jol példazza
a tény, hogy 6t évvel késébb a Top5 tagjai szinte teljesen lecserélddtek. A hirmonddként maradt Amazon mogott
a fizikai kereskedelem vildagabol érkezé Walmart, az aukcids szisztémaval mikoédé eBay, az eletronikai cikkekre
specializalt BestBuy, valamint a Kohls nevei sorakoztak az Investorplace adatai szerint.

»A felemelkedes jelentoségére jo példa, hogy Bezos
1999-ben ott volt a Time magazin "Ev Embere" dijanak
jeloltjei kozott.”

P /L [
A halo urai

Az e-kereskedelmi cégek egyik leghiresebbike, az Amazon.com Seattle varosdbol szarmazik. Jeff Bezos 1994-
ben alapitotta a céget. Az elsé iddkben a vallalkozas telephelye még alapitdja garazsa volt, itt kerultek becsoma-
goldsra a postdazandd kdnyvek. Igaz, a dotkom dsszeomlds az Amazon renoméjan is foltot hagyott, de az oldal
2003-ban mar elég jol allt ahhoz, hogy nyilvanossagra merje hozni éves pénzigyi jelentését.

A cég annak idején online kdnyvesboltnak indult, napjainkra azonban rendkivili expanzion esett at a kinalat.
A filmektdl a ruhdzati cikkeken at a vény nélkil kaphatd gydgyszerekig szamos termék kaphato rajta. A vallalat
honlapjanak eredeti neve még Cadabra.com volt, mai nevét az Amazonasrol, a vildg legnagyobb folyojardl kapta
els6 felszalld ag idészakdban. A felemelkedés jelentéségére j6 példa, hogy Bezos 1999-ben ott volt a Time ma-
gazin ,Ev embere” dijanak jeléltjei kdzott. Az elmult évek sordn a cég helyi weboldalt inditott a brit, a kanadai,
a francia, a német, a japan és a kinai piacon. A netes keresked&drids alkalmazottainak szama mara meghaladja
a 170 ezret. Az Amazon olyan nagyvallalatokkal és markakkal van k&zvetlen partneri kapcsolatban, mint a Marks
& Spencer, a Lacoste vagy az NBA, 2008-ban pedig a filmes piacra is betdrt, amikor is a 20th Century Foxszal
kézbsen szponzoralta a Stolen Child cimd filmet.

Az E-Commerce-Land adatai szerint az Amazon 2008-ban 615 millid fogyasztot ért el napi szinten. Az oldal
legnépszerdbb szolgdltatdsanak a termékek értékelésének lehetdsége bizonyult. A fogyasztok egy egytdl 6tig
terjed® skalan osztalyozhatjak a kinalt termékeket. A felhasznaldébarat, kulcsszavas keresési rendszer kiépité-

2013. SZEPTEMBER - OKTOBER | @M | 37



se szintén fontos dsszetevdje az oldal sikerének. A cég bevétele 2010-ben 34, 2011-ben 48, tavaly pedig mar 61
millidrd dollar volt. Utdbbibol tébb mint 34 millidrdot az észak-amerikai részleg termelt ki.

A téma boncolgatdsakor ritkdbban kertl elé a Dell Inc. neve, pedig a texasi vallalat szintén fontos szerepldje
a szektor fejlédéstorténetének. A Dell.com statikus weboldalként kezdte meg palyafutdsat 1994-ben, és harom
évre ra mar az elsé egymillio dollar folotti bevételld online cégként beszéltek rola. A Dell fizikai bolt nélkuli, kiza-
rolag online tUzleti modelljével szamos késébb vallalatnak szolgalt inspirdcioval és kdvetendd példaval. A honlap
sikerének egyik kulcsa ez esetben a vasarolni kivant szamitdgép virtudlis 6sszerakdsa volt. A fogyasztok minden
egyes elemet maguk valaszthattak ki a megvenni kivant szamitégéphez. A Dell 2007-ben 34. volt a Fortune ma-
gazin globalis cégrangsoraban, igaz mara visszacsuszott az 51. helyre.

1995-ben, amikor Bezos még mindig a sajat gardazsaban csomagolta a kdnyveket, és a Dell még csak probalgat-
ta oroszlankdrmeit, egy Pierre Omidyar nevl programozo elkezdett kddolni egy honlapot, aminek az AuctionWeb
nevet szanta. A szakember koncepcidja egy olyan rendszer volt, amin keresztil a felhasznaldk licitalhattak egy-
mas eladasra kinalt termeékeire. A rendszer induldasakor Omidyar tesztelésképpen feltette az elsé keze lgyébe
keruld targyat, ami egy torott laser-pointer volt. Egy nap mulva mar kapott is ra egy 14 dollaros ajanlatot. Ekkor
figyelmeztette a vasarlot, hogy az eszk6z nem ép, de azt a valaszt kapta, hogy az illetd torott laser-pointereket
gyujt.

Az eset nyilvanvalé marketing-tanulsaga mellett a koncepcioé létjogosultsdagdnak is frappans megerdsitéssel
szolgalt. Elindult hat az id6k6zben eBay-re keresztelt honlap, amely mara az e-kereskedelmi szintér egyik meg-
hatarozo pontjava ndtte ki magat. Az expanzid gyorsan zajlott le. 1996-ban a cég mar két alkalmazottal mukddott,
az oldalon pedig 7,2 millio dollar értékben cseréltek gazdat a kinalt targyak. Az utdbbi mutatdszam ra egy évre
mar 95 millié dollaron allt, 2007-ben pedig meghaladta az 52 millidrdot, a regisztralt felhasznaldk pedig 220
millional is tdbben voltak. Az eBay piaca azért lényegesen kisebb az Amazonénal, jol példazza ezt a tényt, hogy
a cég 14 milliard dollar bevételt kdnyvelhetett el a 2012-es naptari évben, ami nagyjabol negyede a konkurens
e-kereskedelmi ¢rids teljesitményének.

Mindenképpen emlitést érdemel az 1998-ban indult Google, €s az 6t harom évvel megeldzd Yahoo. A keresd-
motorok meghatdrozo szerepet vivtak ki maguknak az internetes kereskedelem vildgaban. Mdra mindkét vallalat
aktiv mUkodeésbe kezdett a szektorban, Google Shopping és Yahoo Auction alvallalkozasaikkal.

A gazdasagi recesszio dacara az e-kereskedelmi piac mérete, jelentésége és renoméja napjainkban is folya-
matosan novekszik, féleg az dcedn tuloldalan. A Pew Internet & American Life Project friss kutatasa szerint az
amerikaiak 66 szazaléka vasarolt mar online, és 93 szazalékuk jart mar e-kereskedelmi fellleten. Nalunk van
némilemaradas. Az Allegro Group szeptemberi felmeérése soran a megkérdezettek 36 szazaléka valaszolta, hogy
vasarolt mar online.
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