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BEVEZETES

A szakdolgozatom téméja termékek és szolgéltatdsok webes értékesitésének

dsszehasonlitasa, fejlesztése.

A téma adott volt. Edesapam testvérének tulajdonaban all részben a Profil-Copy 2002
Kft. Nagybatydm sokat mesélt a munkdjardl, annak nehézségeirdl, szépségeirdl. A

tarsasag 53 fOt foglalkoztat, a 2021. évi nettd arbevétele 5 557 040 ezer Ft volt.

A térsaség tevékenységi kdre az irodatechnikai berendezesek, eszkdzok, értékesitése és
szervizelése, tovabba nyomtatd és masoldgép kellékanyagainak gyartasa és irodaszerek
forgalmazésa. A tevékenység Kiterjed egész Magyarorszagra, illetve néhany kozeli

orszagra is.

Nagybatyam hatdsara a gimnaziumi tanulmanyaim végére eltokélt lettem,
kereskedelemmel szeretnék foglalkozni. Mivel miskolci vagyok, a tarsasag miskolci
sz€khelyl, adott volt, hogy a Miskolci Egyetem Gazdasagtudomanyi kar, Kereskedelem

és Marketing szakon végezzem BSC tanulmanyaimat.

A szorgalmi idészakok utdn nyari munkat itt végeztem, illetve a szakmai gyakorlatomat

is ennél a tarsasagnal toltottem.

Az els6 évben még csak a szamlak rendszerezése, azok igazoltatasara torténd
elokészitése volt a feladatom, késobb azonban a webes értékesitési teriileten lattam el

feladatokat.

Mint kintr6l érkezett Gj ember racsodalkoztam, hogy a webes értékesitési terlletnek
milyen erdsségei és gyengeségei vannak a tarsasagnal, milyen és mekkora lehetdségek
vannak ezen a terlileten és milyen veszélyeket rejt ez a Magyarorszagon néhany éve még
gyerekcipdben jard értékesitési forma. (2015. évben A webkereskedelem a fejlett
gazdasagokban 10% korili szinten mozgott, Magyarorszagon viszont épp csak 3,5%-a

teljes kereskedelemnek.)

Szakdolgozatomban  @sszehasonlitom a termékek és szolgaltatasok webes
értékesitésének lehetdségeit, javaslatot teszek ezek fejlesztésére, mindezt gy, hogy
parhuzamot vonok az elmélet, és gyakorlat kdzott, mikdzben bemutatom, mindez hogyan
alkalmazhaté a Profil-Copy 2002. Kft.-nél.



1. KUTATASI PROBLEMA, KERDESEK MEGFOGALMAZASA

1.1. Kutatasi cél

Szakdolgozatom kutatési célja, hogy megismertessem a webaruhazak eértékesitési
folyamatait és technikait. Bemutatom a webaruhézak felépitését, értékesitési folyamatait,
Kitérve arra, mi a kiillonbség egy termék vagy egy szolgaltatas értékesitése kdzott egyes

webéaruhazakban.

Kutatdsom célja, hogy a Profil-Copy 2002 Kft. jelenlegi webéaruhaza kiemelkedjen a
webaruhdzak sokasagabodl, a tarsasag egy olyan webaruhédzzal rendelkezzen, amely

kitlinik, kiemelkedik a webaruhdzak sokasagabol, igy tovabb fejlddhessen.

Szeretnek hozzajarulni ahhoz, hogy jelen szakdolgozatom eredményei nyoman
arbevétele novekedjen, biztos gazdasdgi alapon alljon, ezéltal a munkavallaloi

elegedettseg ndvekedjen.

Csak elégedett munkavallalokkal lehet sikeres tarsasagot épiteni.

1.2. Kutatas moédszertana

A szakdolgozatomban szekunder kutatast végeztem az elméleti, illetve gyakorlati

részeknél.

Szekunder Kkutatasra akkor van szikség, ha a kutatdnak nincs a birtokaban rogton a
kutatas elején az 6sszes szlikséges informéacid, amely segitségével meg tud tervezni egy

kérddivet vagy egy megfigyelési tervet.

A gyakorlati részhez a Profil-Copy 2002 Kft.-ben dolgozo online értékesitokkel
készitettem interjut annak okan, hogy megismerhessem a webaruhézak vilagat, ehhez az

egyetemi tanulmanyaim soran elsajatitott tudasomat alkalmaztam.



1.3. Kutatasi probléma

A szakdolgozat ezen pontjdban megfogalmazom a kutatasi problémakat a termékek és

szolgaltatasok webes értékesitésére vonatkozoan.

A kutatdsom alatt, tobb weboldalt, és tdbb webéruhazat is tanulmanyoztam. Ezekben az
online boltokban megjelentek azok a problémak, amiket a szakdolgozatban oldom meg.
A probléméak megoldéaséaval a webéaruhazak a bevétel novekedését érhetik el, illetve az

oldalak vevobaratta alakulnak at.

1.4. Kutatasi kérdések
Ebben a pontban fogalmazni meg a kutatasi kérdéseimet.
A kérdesek a kovetkezok:

1) Hogyan lehet optimalizalni webaruhazat vevo felé?

2) Hogyan lehet Iétrehozni egy online lzletet értékesitési szempontbol?
3) Mikeént lehet egy webaruhazban névelni az értékesitést?

4) Hogyan lehet ndvelni a konverzios ratat a webaruhaznak?

5) Hogyan lehet egy szolgaltatast és terméket értékesiteni webaruhazon keresztul?



2. ERTEKESITES, ONLINE ERTEKESITES VILAGA
NAPJAINKBAN

2.1. Ertékesités

Szolgéltatas vagy termék pénzre cserélése, ehhez az is sziikséges, hogy a szolgaltatast
vagy terméket kivanatossa tegyuk.

Az emberek alapesetben nem kivannak megvalni a pénziiktdl, szeretik azt magukénak

tudni. Mindenki érezte mar, milyen neheziinkre esik a pénziinkt6l megvalni.

De ha a vagyott szolgaltatasért vagy termekért fizetlink az mar nem jar pszichikailag

fajdalommal, hanem 6rémérzéssel tolt el.

Mar az 1.e.28. szdzadban az egyik legjelentdsebb foniciai varosban, Biibloszban 1étezett
kereskedelmi kolonia. Ez a kolonia Egyiptommal kereskedett. Egyiptommal az i. e. 2.
évezredben kerliltek kapcsolatba. Foleg cédrusfat szallitottak oda, amelybdl az

egyiptomiak hajot épitettek.

A folyamatos digitalis atalakulas varhatéan olyan hatalmas tarsadalmi és gazdasagi
atalakulasokat hoz és hoz majd a tovabbiakban is (beleértve a munkéhoz sziikséges
készségek valtozasat, a Big Data €s mas, intelligenciaalapu piackutatasok hasznalatat,
valamint a megndvekedett biztonsagi kockazatokat (WEF, 2019; WEF, 2020)), amelyek
jelentds hatassal lesznek az tigyfelek és a vallalkozasok mindennapi életére. A
versenyképesség megérzése érdekében kritikus fontossagt, hogy a szervezetek képesek
legyenek hatékonyan végrehajtani ezt az atalakuldsi folyamatot. Vial (2019) ezt
Osszefoglaléan a dinamikus képessegek (dynamic capabilities) és az integrativ

képességek (integrative capabilities) fejlesztésében latja.

Singh és szerzotarsai (2019) szerint varhatdan a technologiai fejlédés a jovében az eddig
tapasztaltaknal jelentGsebb hatassal lesz az értékesitési folyamatra. A mesterséges
intelligencia (Al) széles korli hozzaférhetdsége és a benne rejlé lehetdségek sokasaga
figyelemre méltd. Syam és Sharma (2018) szerint a jovében az értékesitési technologia
a jelenlegi dontéstamogato funkciok mellett esetleg dontéshozatali feladatokat is atvehet.

Ez tovabb hangsulyozza a mesterséges intelligencia potencialis hatasat az értékesitésre.



A gyakorlati alkalmazas szintjén ez hogyan jelenhet meg az értékesitésben? Egyrészt
valosziniileg jelentds valtozds kovetkezik be a vasarloi magatartasban, és
kovetkezésképpen az ertékesitési folyamatban. A digitalizacio altal kinalt megoldasok
minden korabbinal nagyobb kontrollt biztositanak majd a vasarlok sz&méra, mivel
hatalmas mennyiségli adathoz férnek hozza, és nagyobb befolyast biztositanak szamukra

a vasarlasi folyamatban.

2.2. Online értékesités

Az elektronikus kereskedelem (a tovabbiakban e-kereskedelem) az &rucikkek és
szolgaltatasok elektronikus uton - elsdsorban az interneten és szamitogépes haldozatokon

- torténd eladasa, vasarlasa vagy cseréje.

Azokat a honlapokat, amelyeknek a f6 profilja arucikkek értekesitése, webshopnak vagy

webaruhaznak nevezzik.

Az e-kereskedelem kialakulasat a szamitastechnika, ennek nyoman az (j technolégiak
fejlodése tette lehetdvé. Ilyen az elektronikus fizetés, az internetes marketing, az online
tranzakciok feldolgozasa, az automatikus keészletkezelési technoldgiak, elektronikus

adatcsere vallalkozasok kozott.

Az e-kereskedelem fogalma 1995-ben meriilt fel el6szor. Akkor alapitottak meg az

uttorének szamité Amazon.com-t.

Demokratizalodott az internet, megjelent a kénnyen hasznalhaté Netscape Navigator

webbongészd, majd keriiltek képbe az e-kereskeddk is.

Az ugynevezett dot.com iddszakaban nagy fellendiilés volt tapasztalhat6 az iparagban az
ezredfordulon. Viszont ez az idOszak utan erds volt a csalodas és kiabrandulas, mert a

megndvekedett igényeket a szolgaltatok jelentds része nem tudta teljesiteni.

Az e- kereskedelem megjelenése miatt a szakembereknek &t kell gondolniuk
hagyomanyos Uzleti modelljeiket. Az lzleti modell betekintést nyujt abba, hogyan
miikodik egy vallalat, és hogyan termel és szerez értéket az érdekeltek szamara. Ezt gy
teszi, hogy olyan tevékenységeket tervez, amelyekkel a vallalkozoi lehetdségeket ki

lehet aknazni és Ki lehet hasznalni (Demil et al., 2011).



Porter és Heppelmann (2014) szerint az ipari digitalizacio a technoldgia, a képességek
és a folyamatok Ujragondolasat kivanja az Uzleti modellekben, valamint a teljes

értéklanchan.

Nem szabad elfelejteniink, hogy az e-kereskedelem az elektronikus kereskedelem
roviditése. Amir6l itt sz6 van, az a folyamatinnovacio, amelynek soran a technologia
lehetdséget biztosit a meglévo lizleti és csatornakapcsolatok atalakitasara, valamint 0]
miiveletek bevezetésére Dussart (2000). példaul azt allitja, hogy az internet nyolc
egyidejli és egymassal 0sszefliggd "ujja szervezddést" fog eldidézni az lizleti vilagban,
amelyeket Uigy hatdroz meg, mint a menedzsment Ujboli megerdsitése, az iranyitas
Ujratelepitést, a gazdasag Ujboli beinditasa, az ajanlatok Ujra konfiguraldsa, a piacok
Ujjaszervezese, a hatalom Ujraelosztésa, a kapcsolatok ujra definialasa és a csatornak
Ujjaszervezese.

Az online értékesités nagyban kiilonbozik a hagyomanyos fizikai iizletben torténd
kereskedéstdl. Egy online boltban nincs kdzvetlen interakcio az elad6 €s a vasarlo kozott,
mivel minden vasarlas egy halozaton keresztiil torténik. Az online értékesitd
vallalkozasoknak lehetdségiik van arra, hogy ne csak targyi termékeket, példaul ruhazati
és elektronikai cikkeket, hanem digitalis termékeket, példaul szoftvereket és digitalis

zenéket is kinaljanak.

A virtualis tér lehetéséget nyajt e-kdnyvek, szoftverek, képek vagy zenék értékesitésére,
Kikliszobdlve a kiszallitas szilkségességét. Ez azt jelenti, hogy a vasarlok a fizetés utan
szinte azonnal megkaphatjadk a megvasarolt terméket. Ez megvaltoztatja az online
lebonyolitott tranzakcidk eértékesitési folyamatat, mivel a kemény aruk eladésa

logisztikai rendszert igenyel ahhoz, hogy eljussanak a vasarlohoz.

Az e-kereskedelem lehet6vé tette a vallalkozasok szamara, hogy szamos marketing - €S
értékesitési lehetéséget Kihasznaljanak. A vallalatok most mar képesek személyre
szabott, interaktiv lzeneteket eljuttatni fogyasztdikhoz, megkdnnyitve szamukra a
vasarloi igények és szokadsok azonositasat az értekesitési stratégiak optimalizalasa

érdekében.



3. WEBES ERTEKESITESI TRENDEK

3.1. Elektronikus értékesitési Covid 19 pandémia alatt

A ,,dot.com” idOszakaban tapasztalt nagy fellendiilést kdvetden kialakult mélypont utan

Ujra gyors ndvekedés kovetkezett.

Ez egy fiatal szegmens esetében egyaltalan nem okoz meglepetést. A tovabbi években
az e-kereskedelem tovabbra is egyre novekvd szeletet hasitott ki a kereskedelmi

szektorbdl.
Hatalmas valtozast a Covid-19 vilagjarvany okozott.

Tekintettel arra, hogy mintegy 100 évvel ezel6tt volt utoljara olyan stilyos jarvany, amely
a legsulyosabb, 5-0s besorolast kapta (1918-ban a spanyolnatha), szokatlan, ,,sosem

latott” vilag kovetkezett.

A boltok bezartak, csak azok az élelmiszer-, illatszer, drogériai, mez6gazdasagi,
gazdasagi, erdészeti tevékenységek ellatasdhoz nélkilozhetetlen termékeket forgalmazé

uzletek, patikék, lizemanyag kutak stb. tarthattak nyitva.

Vasarlasok alakulasa
2020. marcius

- Elelmiszer Higiénia Szorakoztato elektronika

1.4bra: Covid 19 pandémia alatt vasarlasok alakulasa

Forras: https://www.portfolio.hu
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A hatdsagok folyamatosan hirdették, az emberek kertljék a fizikai kontextust, tartsak a

masfél méteres tavolsagot egymas kozott, mindenkinek kotelez6 volt a maszkviselés.
Ilyen helyzetben a készpénzmentes vasarlas egy idealis fizetési mod.
Megvaldsulni latszott a kordbban mar vagyott készpénzmentes tarsadalom.

A készpénzmentes tarsadalom olyan gazdaségi helyzetet ir le, amelyben a pénziigyi
tranzakciokat nem fizikai bankjegyek vagy érmék formajaban 1€vé pénzzel, hanem
digitalis informéacioval (&ltalaban a pénz elektronikus megjelenitésével) bonyolitjak le a

tranzakcioban részt vevo felek kozott.

A koronavirus - jarvany drasztikusan atformalta az e-kereskedelmi tajképet, a vasarlok
52%-a most mar elzarkézik a fizikai boltoktol és a zsufolt helyektdl. Figyelemre mélto,
hogy a virus hatasai a kereskedelem minden teriiletén érezhetdek, ami ravilagit annak
messzemend hatdsara. Ez 1d6 alatt megndvekedett az online média hasznalata is, mint

példaul Google, Facebook, Zoom. (Sarah Davis,2020)

Mint, ahogyan az abran is lathatjuk a pandémia ideje alatt oriasi fellendtlésbe kezdett az

e-kereskedelem.

A Covid 19 hatdsara az emberek 43% (ARTS, 2020) ahelyett, hogy boltba elmentek

volna az online értékesitési platformokat hasznaltak.

3.2. Elektronikus értekesités a Covid 19 pandémia utan

A COVID -jarvany dramai valtozast okozott abban, ahogyan a vallalkozasok globalis
szinten mikodnek, és a hagyomanyos modellektél eltavolodva inkabb a digitalis
gazdasagra 6sszpontositanak. Ez szamos vallalkozas szdmara nehéz Kkihivasokat
jelentett, ugyanakkor 10j lehetdségeket is nyitott a diverzifikdlt online értékesités

forméjaban.
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2. bra; eCommerce Share of Total Global Retail Sales 2015-2024

Forras: https://www.trade.gov

A vilagszerte tapasztalhatd nyilvanvalé gazdasagi visszaesés ellenére az e-kereskedelmi
értékesités még mindig pozitivan reagalt. Ez a diagram a vilagjarvanynak a viligméretii
e-kereskedelmi bevételekre gyakorolt hatasat mutatja be: 2020-ra az eladasok 19%-0s €és
22%-0s novekedését varjak, a szokasos 9%-0s és 12%-os elbre jelzett értékesitési

novekedési Utemeken felil.

3.3. Impulzus vasarlas az e-kereskedelemben

Az online impulzusvasarlas Ugy definialhaté, mint "nem tervezett, hirtelen és a
helyszinen torténd vasarlas" (Piron, 1998). A legljabb kutatdsok szerint ez a fajta
viselkedés az individualis pszicholdégia szempontjabol "folyamat-eredmény
mechanizmusnak™ tekinthetd, ami azt jelenti, hogy az ember az impulzus
megtapasztaldsa utan eredendd késztetést érez arra, hogy azonnal vasaroljon valamit
(Chan, T.K.; Cheung, C.M.; Lee, ZW, 2017). Ez az impulzusvasarlas érzelmileg
stimulalé konfliktust hozhat létre (Beatty, S.E.; Ferrell, 1998).
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3. abra: E-kereskedelem 2023: tudatosabb vasarlok, élesebb verseny

Forras: Farkas Zsolt (2022)
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A tanulmanyok az impulzusvasarlas négy tipusat azonositottak: a tiszta, a felidézett, a

szuggesztiv és a tervezett vasarlast (Cakanlar, A.; Nguyen,2019). A tiszta

impulzusvasarlas mérésének legelterjedtebb modszere a kérddives mddszer, amelyet

Beatty és Ferrell javasolt (Ming, J.; Jiangiu, Z., 2021).

3.4. Tarsadalmi jelenlét az e-kereskedelemben

A tarsadalmi jelenlét fogalma arra utal, hogy az egyén mennyire tartja fontosnak a masik

személyt egy interakcidban, valamint az interperszonalis kapcsolat fontossagara

(Williams, E.; Christie, 1976). Ez a gondolat a szocialpszicholégia teriiletérdl szarmazik,

és a telekommunikéaci6 hasznalata soran érzett jelenlét vagy részvétel szintjének leirasara

szolgél (Tu, C.-H., 2000).

A virtudlis élmény fogalmat széles korben tanulmanyoztak annak érdekében, hogy

megértsék a vasarldi magatartast az IKT-alapu virtualis kérnyezetekben, példaul az IKT-
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kdzvetitett kommunikaciéban, az online e- kereskedelemben, a k6zosségi médias e-
kereskedelemben ¢€s az €16 streaming e- kereskedelemben (Song, J.; Moon, H., K, 2019),

miutdn az internet alapvetd kiskereskedelmi csatornava valt.

A kozosségi jelenlét fontossaga az online vasarlasban tagadhatatlan. Jelenleg a
tarsadalmi jelenlét mérésének mddjai nagyrészt a médiamelegségre vagy a tarsasagi
érzésre korlatozodnak. Ez a szingularis megkozelités azonban elégtelen lehet az é16
kdzvetitéses e- kereskedelem esetében, mivel a vasarlok nemcsak a kozvetité funkcidit
hasznalhatjak, hanem azt a lehetdséget is, hogy ugyanabban a virtualis kérnyezetben

interakcioba léphetnek mas nézokkel.

3.5. Drop shipping a modern vilag véallalkozoéi

Clement (2020) megallapitotta, hogy a globalis kiskereskedelmi e-kereskedelem 2019-
ben 3,5 és 4,5 billio dollar kozotti bevételt generalt, és a novekedés tendenciaja egyre
er6sodik. Az online értékesités gyors novekedését annak tulajdonitjak, hogy az emberek
egyre tajékozottabbak az online vasarlas eldnyeirdl, valamint egyre jobban biznak az
internetben a fizetések és egyeb tranzakciok tekintetében. Clement (2019) tovabba arrél
szamolt be, hogy az e-kereskedelem részesedése a teljes kiskereskedelmi forgalombdl a
2019- es 14,1%-r0l 2021-re varhatoan 18,1%-ra emelkedik.

A COVID-19 jarvany jotékony hatassal volt az online vallalkozdi piacra, kiilondsen a
drop shipping tekintetében. Az online vasarlas drasztikus ndvekedése az elmdlt évben,
valamint a belathatd jovére vonatkozd optimista elérejelzés a vilagjarvanynak
tulajdonithat6. Még azok is, akik altalaban 6dzkodnak az online vasarlastél, kénytelenek
voltak az egészségiigyi aggalyok miatt atallitani a gondolkodasmdédijukat, és igy ugy
dontottek, hogy a biztonsagukat és a védettségiiket helyezik el6térbe az esetleges online

csalasokkal szemben.
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4. abra: Share of e-commerce in total global retail sales in the period 2015 -2023

Forras: https://www.researchgate.net

A modern e-kereskedelmi modellek térhoditdsa az ellatasi lancok Gj fajtainak
kialakulasat 6sztonozte. Altalanossa valt annak felmérése, hogy melyik ellatasi lanc felel
meg leginkabb az adott vallalkozas igényeinek, figyelembe véve a téke-, készlet-,
mindség- és koltségtényezoket. A drop shipping, amely a fogyasztokat kozvetleniil a
nagykeresked6kkel koti ossze, Kivaldéan alkalmasnak bizonyult a globalis piacok egyedi
ellatasi lancaihoz. Ez rugalmas jellegének kdszonhetd, mivel szamos olyan variaciot
kindl,  amelyekkel csokkentheték a  készletkbltségek,  modosithatok a

tokekovetelmények, és mégis kivalo termékeket és szolgaltatasokat nydjtanak.

A drop shipping egy olyan kiskereskedelmi ellatasi lanc modell, amely lehetdvé teszi,
hogy az olyan miiveletek, mint a vésérlds, a feldolgozas, a tranzakcid és az elosztas
kozvetitéssel torténjen. A hagyomanyos kiskereskedelmi modell helyett, amelyben a
vallalat megvasarolja a termékeket, majd elszallitja azokat a vevoknek/ligyfeleknek, a
drop shipping lehetdvé teszi, hogy a termékeket kdzvetleniil a nagykereskeddktdl vagy

beszallitoktol szallitsak.

15



4. WEBOLDAL

A weboldal (weblap) egy szamitdgépes dokumentum, amely a World Wide Web (www)
szamara megfelel, valamint, amit egy webbongészé képes megjeleniteni. A weboldal
egyik f0 jellemzGje a mas weboldalakra hiperhivatkozason keresztll elnavigald

hiperszoveg.

A webéruhédz (webshop) egy termékeket és szolgaltatasokat értékesité weblap.

4.1. Webshopok felépitése

A webaruhazaknak szamos funkcidt kell biztositaniuk, amelyek segitik a latogatok
vasarlasi folyamatait és dontéseit. A vasarlok novekvd igényei miatt az online
aruhazaknak tul kellett 1épniiik az alapvet6 funkcidk biztositasan, és kiilonb6zé elemeket
kellett beépiteniiik honlapjaikba. Egy egyszerti weboldal méar nem elég a felhasznalok
vonzasahoz; a vallalkozasoknak a webdesignra is dsszpontositaniuk kell, és javitaniuk
kell a felhasznal6i élményt az eladasok novelése érdekében. Az egyszerii kezelhetGség
sokszor nem a lathatd elemeknek, hanem az oldal felépitésének, strukturajanak

koszonheto.

Legyen Tiéd akéar egy

8.000t

értékd LIDL utalvany!

A részletekért kattints!
L3

Ervényes: 2023.10.10. - 2023.11.05.

5. abra: Weboldal 6 oldala
Forras: www.web24.hu

A vasarlasi trendek legujabb elemzése azt mutatja, hogy az egységes weboldal -esztétika,
a megbizhat6 weboldal-keretrendszer és a funkcidk egyszerti felépitése kulcsfontossagu

ahhoz, hogy a felhasznaloknak kdnnyed és aramvonalas vasarlasi élményt nyujtson.
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Ha ezek az elemek nincsenek megfelelden karbantartva, a vasarlok az online vasarlasi

folyamatot nem talalhatjak hatékonynak, az bonyolultté valik.

Egy logikusan felépitett weboldal 1étrehozasa, amely biztositja, hogy a féoldalrol minden
oldal két- harom kattintassal elérhet6 legyen, mind a latogatok, mind a Google robotjai
szamara elény0s. A latogatoknak konnyebb lesz a weboldalon navigalniuk, mig a Google

robotjai a féoldalhoz kozelebb es6 oldalakat is képesek lesznek feltérképezni.

A weboldal szerkezetének egyértelmiisége rendkiviil fontos, mivel befolyasolja a
felhasznaloi élményt. A megfeleld meniisorok ¢és miikodd gombok kivalasztasa
elengedhetetlen a zokkendmentes navigacidhoz. Emellett a szemet gyonyorkodtetd,
kivald6 mindségli képek beillesztése noveli a vizualis vonzerdt. Emellett a reszponziv
weboldalkialakitas kritikus fontossagu, mivel biztositja, hogy az tigyfelek tébb mint 70
%-a telefonon keresztiil is elérhesse az oldalt. A tartalomnak jol megirtnak, keresémotor-

optimalizaltnak kell lennie, vilagos és cselekvésre alkalmas leirasokat kell tartalmaznia.

Kulcsszokeresé Mindségéti keresés Legujabb termékek

Ajanlott termékek

Termék kivalasztasa

Adatok megadasa Bejelentkezés
Kosar médositésa Regisztracié Szamlazasi/Szallitasi
adatok megadésa

Vasarlas

Vasarlas folytatasa

6.Abra; Webaruhaz vasarlo felsli oldal mitkddése

Sajat készités

17



4.2. Webshopok Magyarorszagon

Magyarorszdgon az online aruhdzak szdma és forgalma évrdl évre nd. A 2018-as

becslések szerint mintegy 10-15 ezer hazai webaruhaz van.

A magyarorszagi vasarlok a vasarlasi dontések meghozatalakor nagy hangsulyt fektetnek
a biztonsagra, a kedvezményekre, a gyorsasagra, a kényelemre, a széles kori

termékinformacidkra és a 24 oras elérhetdségre.

Magyarorszagon az e-kereskedelem, a Covid 19 jarvany miatt azonban duplajara nétt a

szektor forgalma.

2022-ben -leginkabb a korabbi évekhez képest - azonban jelent6s lassulas kovetkezett
be, a magasan ragad inflacios kérnyezetben ugyanugy visszaesést mutatott a 2022. évben

az e-kereskedelem, mint a hagyomanyos kiskereskedelem.

4.3. Uzleti modellek tipusai és felépitése

Az 1tizleti modell elsédleges célja, hogy biztositsa a digitalis infrastruktirank

0sszetevoinek megfelelé mikodését.
Mit jelent ez?

Azt jelenti, hogy az flizlet kiilonbozé Osszetevoinek (példaul a marketingnek, az
értékesitésnek, az ugyfélszolgalatnak stb.) dssze kell kapcsolddniuk és egyitt kell
miikddniiik annak érdekében, hogy az tligyfeleket arra 6sztonozzék, hogy haladjanak
elére az értékesitési folyamaton, ami végiil bevételhez vezet - a végsd cél pedig a
nyereség. Ha az (zleti modell pénzigyileg nem életképes, az a bevételekben fog a
legkordbban megmutatkozni, mivel egy j61 miikkddd rendszernek nyereséget kell
termelnie, amelyet az alapitok visszaforgathatnak a vallalatba, és eldsegithetik annak

novekedését.

Ha az Uzleti modell nem életképes, ez a bevételekben is megmutatkozik: egy
megfeleléen miikodod rendszer bevételt, s6t nyereséget hoz, és lehetdvé teszi az alapitok
szamara, hogy a megszerzett tokét visszaforgassak a vallalatba, hogy az tovabb

ndvekedhessen.
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Az e-kereskedelmi webaruhazak négy kiilonb6z6 kategoriaba sorolhatok aszerint, hogy
van -e fizikai iizletiik vagy tizleti hatteriik: offline hattérrel rendelkezé webaruhaz, tisztan

online aruhéz, 6nallé webaruhaz és elektronikus bevasarlokdzpont.

Az offline hattérrel rendelkez6 e- bolt hagyomanyos, fizikai bolti jelenléttel és

kereskedelmi hattérrel rendelkezik.

A tisztdn online &ruhdz csak az interneten értékesiti termékeit hagyomanyos

Uzlethelyiség nélkul.

Az 0nall6 webaruhazak kizarélag az online aruhazukon keresztil kinaljak sajat

termékeiket.

Végiil az elektronikus bevasarlokozpont olyan online druhdz, amely tobb kereskedd

szamara biztosit online értékesiteési platformot.
Az online vilagban szamos kiilonb6zd iizleti modell 4ll rendelkezésre. Ezek a:

e Vallalati (nagyvallalatok kozdtti Gzleti kapcsolat)

e A SaaS (Software as a Service)

o Az elbfizetéses (elofizetéses szolgaltatasok)

e A piactér (0j és hasznalt aruk vasarlasara és eladasara)
e Az E-kereskedelem (online aruhazak)

e Areklam.

Egy 10 1épésbdl allo modszertant mutatok be, amely megtanitja, hogy lehet létre egy
online iizletet és aruhazat az alapoktdl kezdve. Ez a képzési rendszer kiboviti a
hagyomanyos {iizleti modellt azzal, hogy olyan tényezdkkel foglalkozik, amelyekrdl
altaldban nem esik sz0, példaul magukrol az alapitokrol. Bar lehet, hogy nem tiinik
azonnal nyilvanvalonak, ezek a Iépések rendkivil fontosok az E-kereskedelem

sikeréhez, és nem szabad kihagyni dket.

Ahhoz, hogy megfelelden megértsiik az online iizleti és ipari vilagot, az els6 1épés az,
hogy atfogo képet kapjunk arrél, hogyan miikodik a virtualis tér. Olyan kérdéseket kell

feltennie maganak, mint példaul:

1. Hogyan miikodik az online vasarlas?
2. Hogyan néznek ki a vasarldi élmény egyes részei?

3. Melyek a hatékony online értékesitési tolcsér dsszetevodi?

19



Az ezekre a kérdésekre adott valaszok birtok&ban olyan ismeretekkel kell rendelkeznie,
amelyek sziikségesek ahhoz, hogy megértse egy online véllalkozés, példaul egy

webaruhaz miukodését.

A villalkozas inditdsdnak masodik lépésében a vallalkozdi otlet kivalasztasa és

validalasa alapvetd fontossagu.

Ez a dontés minden tovabbi dontésre hatassal lesz. Egy szoftvercég, egy piactér vagy
egy webaruhaz iizleti terve eltérd lesz, ezért fontos, hogy a tervezés megkezdése elott

azonositsuk a f6 koncepciot.

Az indulé webshopok gyakran egy piaci résben kezdenek, ezért a vallalat és a termék
létrehozasat egyarant figyelembe kell venni az 6tlet kialakitasakor. Mivel a termékek

valasztéka korlatozott, bolcsen kell valasztani.

Természetesen az Otlet validalasa is szikseges. Fel kell mérniink és ellendérizniink kell,

hogy a feltételezett koncepcionk sikeres lesz-e a valdsagban:

1. Lesz -e érdeklodés a termék irant?
2. Meg fogjak -e vasarolni az emberek?

3. Képesek vagyunk-e beszerezni (vagy eldallitani) a terméket?

Még ha mindezekre a kérdésekre pozitiv valaszt kapunk is, akkor sem tudunk

tovabblépni a megvaldsitas felé - elébb az el6készité munkat kell elvégezni.

Ahhoz, hogy valaki hatékony vallalkozdva véljon, a 4. lepés megkdveteli, hogy specialis
készségeket szerezzen. Ez azt jelenti, hogy meg kell értenie a termékeét, az altala
Kiszolgalt piaci rést, a célkdzonség igényeit és a versenytarsak Kinalatat. A piaca
jellemzdinek ismerete elengedhetetlen ahhoz, hogy meg tudjon kiilonbdztetni magat a

versenytarsaitol, és kulcsfontossagu tényezdje lesz a sikeres marketingnek.

fgy lehet eljutni az tzleti modell megtervezéséhez. Szilard alapokra lehet épitkezni,
mivel attekintetésre keriiltek az online értékesités modszerek, vannak termékotletek a
bolthoz, az uzleti ismeretek rendelkezésre allnak, és a szakismeretek gyijtése is

megtortént a piac és a piaci rések megeértéséhez.

Egy webaruhaz tervezésekor 6t teruletet kell alaposan atgondolni: a webaruhaz technikai

rendszerét és felépitését, az értékajanlat (termékek és szolgaltatasok) kialakitasat, a
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webes jogi kdvetelményeknek valé megfelelést, az ugyfélszerzést (pl. marketing),

valamint a skéalazast és automatizalast. Ez az 6t 6sszetevd lesz a kdvetkezo 1épés.

Az e-kereskedelem 6. 1épésében az online jelenlét (pl. webshop) 1étrehozésa alapvetd
fontossagu. A webshop platformot biztosit a termékek értékesitéséhez, és gondosan meg
kell fontolni a funkcidkat, a biztonsagot és a megbizhatésdgot. Ennek a rendszernek
folyamatos frissitéseket és javitdsokat, alkalmazasok hozzaadasanak lehet6ségét, testre
szabasi lehetdségeket és szakértdi segitséghez vald hozzaférést kell biztositania a sikeres
webaruhaz érdekében. A legfontosabb, hogy a webaruhéaznak elég stabilnak kell lennie

ahhoz, hogy ellenélljon a rendszeres hasznalatnak.

A 7. Iépésben meg kell teremteni az értékjavaslatot azéltal, hogy gondosan beszerezziik
vagy legyartjuk azt a terméket, amelyet a 2. lepésben dontoéttiink el, hogy kinalni fogunk.
Ez tiirelmet €s sok mindségi tesztelést igényel, hogy ne veszitsiik el az ligyfeleket egy
rossz mindségli termékkel. Ezenkiviil, ha sajat magunk allitjuk el6 a termékeinket, azt is
biztositanunk kell, hogy a gyartds Iépést tudjon tartani az eladasokkal, amint a

webshopunk elindul.

Végezetil fontos megjegyezni, hogy egy webshopnak nem csak fizikai termékeket kell
értékesitnie - a szolgaltatasok is fontos szerepet jatszanak az altalanos értékteremtésben.
Ha példaul jogatermékeket, példaul jogamatracokat kinal, olyan szolgaltatdsokat is

hozzéaadhat, mint a konzultacidk, személyes orak vagy akar egy online jogatanfolyam.

A webéaruhaz inditasanak 8. Iépésenél fontos, hogy megfeleljen az 6sszes webes jogi
kovetelménynek. Ez magaban foglalja az Altalanos Szerz6dési Feltételek (ASZF) és az
Adatvedelmi nyilatkozat meglétét, mivel a vasarloknak tisztaban kell lennilk azzal, hogy

az adataikat hogyan hasznaljak fel és taroljak.

Tovabba, mivel az online boltok 14 napos tiirelmi iddvel rendelkeznek, fontos, hogy
minden eléirdst betartson. Ezen tulmenden biztositani kell, hogy a vasarloi adatokat

biztonsagosan taroljak, és azokhoz illetéktelen harmadik felek nem férhetnek hozza.

Az tigyfelek megszerzéséhez a marketing kiilonboz6 formait kell alkalmazni, beleértve
az ertékesitést, az e-mail kampanyokat, a keresémotor-optimalizdlast (SEO) és a
kdzosségi média marketinget. E stratégidk mindegyikét az tgyfél, a vasarlasi ciklusuk
és a versenyhelyzet ismeretében kell végrehajtani. Emellett fontos az egyes kampanyok

hatékonysaganak mérése és a megfeleld kiigazitas.
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A koz0sségi média marketing kivalo platform az olyan termékek szamara, amelyek
nagymértékben a vizualis megjelenitésre tamaszkodnak, és amelyeket egy szeszélybdl
lehet megvéasérolni. llyenek lehetnek példaul a ruhazati cikkek, a telefontokok vagy az

otthoni és kerti dekoraciok.

Ha tarotkartyakat arul, a keresGoptimalizalas (SEO) segithet abban, hogy a termék- és
kategdriaoldalait a Google-hoz hasonld keresdmotorok a tarotkartyak vasarlasaval és
megrendelésével kapcsolatos kifejezésekre magasabbra rangsoroljak. A SEO
kihasznalasaval elérheti azokat az embereket, akik aktivan keresnek az Onéhez hasonlo

termékeket.

Az e-mail marketing egy rendkivil sikeres marketingcsatorna, amely segit kapcsolatot
teremteni a legelkdtelezettebb ligyfelekkel, és meggydzni Oket, hogy tovabbra is
vasaroljak meg termékeit. Nagyon hasznos lehet olyan tgyfelek Gjra aktivalasaban is,
akik tobb mint 90 napja nem véasaroltak Ontél; ha példaul taplalékkiegészitdket arul,

kupon kodokkal és kiilonleges ajanlatokkal ujra bevonhatja dket.

Az influencer egy marketing taktika napjainkban. A kiterjedt kovet6i korrel rendelkez6
személyek vagy vallalatok tamogatasaval termékeinket népszertsithetjiik kovet6ik
kdrében. Ha a rajongoik latjak, hogy az altaluk csodalt influencer egy adott cég termékét

hasznalja, akkor sokan koziiliikk valosziniileg meg is vasaroljak azt.

A Pay-Per-Click (PPC) hirdetések hatékonysaguknak kdszonhetéen az online hirdetések
népszert formajava valtak. A PPC-vel csak akkor fizet, ha valaki rakattint a weboldalara
vezetd hirdetésre, vagyis garantdltan latogatokat kap az oldalra. Ha példaul telefonos
csomagcsomagokat ertékesit az online aruhazban, akkor elengedhetetlen, hogy az oldal
képes legyen a kattintasokat vasarlassa konvertalni. Ellenkez6 esetben PPC-kampanya

nem biztos, hogy sikeres lesz.

Az utolsé 1épésben biztositani akarjuk eréfeszitéseink skalazhatosagat. A méretndvelés
megkdveteli, hogy az altalunk bevezetett sikeres folyamatokat sokkal nagyobb
kdzonségre és fogyasztoi bazisra adaptaljuk. Ehhez elengedhetetlen az automatizalas és
a delegalas; az emberek és a gépek kombinacidjat kell alkalmazni annak biztositasara,

hogy minden feladatot elvégezziink.
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4.4. Termékek megjelenése

A termékek eljutasahoz elészor be kell kategorizalnunk a termékeket. Igy a vevének
jobban atlathatobba valik. Ezeket a kategoriakat a f0 oldalon meg kell jelenitiink, hogy

konnyen, a lehetd legkevesebb kattintassal jusson el oda a vevo.

Miutan megtortént a bekategorizalas, a termékeket kell hozza vonni. Ez a legegyszertibb

maddon torténik, ahova tartozik oda kell betdltentink.

Itt mar csak a termékoldalt kell optimalizalnunk, hogy a lehetd legkdnnyebb legyen a

vevd hasznalatara.

A termékoldal alapvetd fontossadgl az eladas szempontjabol, mivel a latogatd altalaban
itt dont arrol, hogy megvasarolja-e a terméket vagy sem; ezert rendkivil fontos, hogy
pontos és naprakeész legyen. A vilaghalon talalhato rengeteg termékbemutato oldal
mellett nehéz lehet tudni, hogy milyen elemeket kell eldtérbe helyezni. Mig egyes
funkcidk univerzélisak és minden termékre alkalmazhatok, masok inkdbb egy adott
tipust kinalathoz igazodnak. Nem szamit, hogy milyen termékeket mutat be, fontos,

hogy figyelembe vegye mind a k6zds elemeket, mind a speciélis funkcidkat.

Az optimalizalas egyszerti folyamat lehet, azonban, ha sok terméket kell optimalizalni,
ez iddigényesebb feladatnak bizonyulhat. A kulcsszavak és kifejezések altalaban sokkal
nyilvanvalobbak a kategdriaoldalak optimalizalasahoz képest, igy a munka sokkal
kdnnyebb. Annak érdekében, hogy minden termék tovabbra is egyedi maradjon, egy
automatizalasi folyamat segithet az 6sszes termék optimalizalasaban, ugyanakkor fontos,

hogy egyensulyt teremtsen az automatizalas és az egyediség kozott.

A j6 mindségli termékképek rendkiviil csdbitdak egy termékoldalon, és drasztikus
vagyait, ezaltal vasarlasra 6sztonozve 6t. Ha termékkep is van, a legjobb, ha sajat, nagy
felbontast fotot készit. Ugyelni kell arra, hogy jo minéségii és tisztasag kép legyen -
minden tul homalyos vagy alacsony felbontasi kép csokkenti a vasarlasi kedvet.
Emellett figyelni kell arra is, hogy a fajl mérete ne legyen tul nagy, mivel ez lelassithatja
a felhasznalok betoltési idejét. Fontos, hogy a kép nagyithato is legyen; ez lehetdvé teszi
a felhasznalok szamara, hogy részletesebb képet kapjanak a termékrdl, és javitja a
bdngészesi élményt. A kép ne legyen sem tul kicsi, sem tal nagy, hogy a néz6 a teljes

terméket lathassa anélkil, hogy gorgetnie kellene.
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Az akciokat és kedvezményeket a vasarlok szdmara kulcsfontossagli 6sztonzoként kell
kiemelni. A termék mellett az egyik leglatvanyosabb elemnek kell lennie. A tal sok akcio
felajanldsa negativan hathat a hatékonysdgara, mivel elvesziti a hatasossdgat. A
kedvezményekre vald figyelemfelhivas érdekében a termékoldalt ki lehet emelni es
relevansabba lehet tenni az ar érzékenyek szdméra. Tovabbéa az akcidk és kedvezmények

hatékonyabbak, ha meghatarozott lejarati idével rendelkeznek.

Sokan ugy gondoljak, hogy egy termék ara a legfontosabb tényezd a vésarlas
elddntésében, ez azonban csak egy bizonyos pontig igaz. A legtdbb ember, aki egy
termékoldalon keresgél, valosziniileg hasonld termékeket keres, és ezért tisztaban van az
arral. Nem tanacsos és nem is érdemes manipulédlni az érat, ezért mindig legylink

Oszinték és atlathatoak.

Amikor egy webshopbol rendel, a vevonek kérdései lehetnek azzal kapcsolatban, hogy
mire szamithat a jovoben, amelyekre valaszt kell kapnia. Ezeket a valaszokat a termék
leirasaban talalja meg. Az unalmas, nem eredeti szovegek mar nem vonzoak a fogyasztok
szamara. Valami kilonleges, rajuk szabott szoveget akarnak; olyan szdveget, amely
bemutatja, hogy a termék hogyan kénnyitheti meg az életiiket. Persze a termék oldalon
meg lehet talalni a véleményeket az arucikkrdl. Ezeket azok a vasarlok irhatjak, akik mar

megvasaroltak a terméket. Ez egy 6sztonzo lehet a lehetséges vevonek.

Azzal, hogy automatizalt kapcsolattartasi lehetéségek és ligyfélszolgalat all
rendelkezésre, az ligyfél biztonsagérzete és vasarlasi hajlandosaga né. Ez kiilondsen igaz
a termék kozvetlen elérési oldalara, amelyre sok leendd vasarld eldszor érkezik anélkiil,
hogy el6zetesen ismerné a webshop tobbi oldalat. Ha van mad arra, hogy kérdéseikre
gyorsan valaszt kapjanak, az motivalhatja és bizalommal toltheti el a latogatokat, hogy

befejezzék a vasarlast.

Az online aruhdzak nagy lehetOséget kinalnak a bevétel novelésére azaltal, hogy
kiegészitd termékeket ajanlanak a vasarloknak. A kiegészitd termékek olyan termékek,
amelyek hasznosak lehetnek azzal egyutt, amit a vasarlé mar megvasarolt. Ha példaul
valaki kézi borotvat vasarol, akkor borotvahabra is szliksége lehet. Ha felajanlja nekik,
hogy ugyanabban az lizletben vasarolhatjak meg, ahol a borotvat vették, az nagyszerii
mddja annak, hogy az tigyfelet boldoggéa tegye, és kedvezményt biztositson szdmara. Ezt

a lehetdséget nem szabad figyelmen kiviil hagyniuk az online aruhdzaknak.
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Az Amazon online aruhaz kivald példaként szolgal arra, hogyan kell megfeleléen
ajanlani tovabbi és hasonl6 termékeket. A hatékony megkdzelités az, ha egy vagy tébb
kiegészitd terméket ajanlunk kozvetleniil az eredeti termék mellett, mikozben tigyeliink
arra, hogy ne legyunk talsdgosan tolakoddak. Fontos, hogy figyelembe vegyik a vasarldi
¢lményt, és kertiljiikk a tul sok ajanlast; ellenkezd esetben a vasarld tigy érezheti, hogy
tulterhelt. Tovabba a megfeleld egyensuly elérése érdekében a kiegészitd termékeknek

alacsonyabb &runak kell lennitik, mint az eredeti terméknek.

Ha optimalizalni szeretnénk termékoldalat a keresdmotorok talalataihoz, fontos, hogy a
konkrétabb  és  részletesebb  kifejezésekre  dsszpontositson. Az altalanos
termékkifejezések nem biztos, hogy olyan hatékonyak a nagyobb markakhoz,
weboldalakhoz, f6- vagy kategodriaoldalakhoz képest. Ezért a legjobb, ha lehetdség

szerint pontosabb szavakat és kifejezéseket célozzunk meg.

Bar a konkrétabb termeékmeghatarozasok tekintetében nincs nagy verseny, ezek irant
nagy a kereslet azok részérdl, akiknek sziikségiik van rajuk. Annak érdekében, hogy a
terméket a keresOmotoron keresztiil megtalaljak, kutatast kell végezni annak feltarasara,
hogy milyen szavakat és Kifejezéseket hasznalnak az emberek, amikor ilyen termékeket
keresnek. Ez a hosszu és technikai kifejezésekt6l a leirobb kifejezésekig terjedhet; ezeket
az informaciokat be kell épiteni a termék keresOmotorokra torténd optimalizalaséaba,

majd tesztelni kell a hatékonysagat.

4.5. Export oldalak

Az ar 6sszehasonlitds az online marketing egy olyan teriilete, amely Magyarorszagon
még viszonylag 10j, de nagyon igéretes. Megfigyelhetd, hogy sok webshop- tulajdonos
nem fordit kelld figyelmet az 4ar Osszehasonlitdé oldalakon valé jelenlétének
optimalizalasara. Pedig, ha megfeleléen végzik, akkor ez akar a teljes arbevétel 40%-at

is eredmeényezheti.

Az ar sszehasonlito oldalak lehetdvé teszik a vasarlok szamdara, hogy az ar és az iizlet
értékelése alapjan megalapozott dontést hozzanak arrol, hogy hol vasaroljanak meg egy
terméket. Ahhoz, hogy az online iizletek hasznalhassak ezeket az oldalakat, el6észor
regisztralniuk kell. Az oldalak attekintést nyljtanak egy-egy termék vagy termékcsoport

szamos aruhazanak kinalatarél és arairél.
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Az export oldalak egy olyan segitseg a webaruhazaknak, amik segitik megjeleniteni a

termékeket. Ezek az oldalak egy dij ellenében megjelenitik a weboldalukon.

Ezeken az oldalokon ra lehet keresni specifikus termékekre, ami 6sszegylijti az 0sszes

partner oldalaknak azonos termékeit.

Az ilyen oldalak példaul: Arukeresé, Argép. Az oldalakon regisztralni kell a partner
portaljukon, ekkor meg kell adni a webaruhaz cég adatait. Miutan ez megtortént az

export oldalon van a sor, hogy betdltse a mi webaruhazunk termékeit az oldalra.

Ezeken az oldalokon nem csak a termék jelenik meg, hanem a termék leirasa, a képe,
illetve, hogy az emberek milyen véleménnyel vannak réla. Minden termek, ami a miénk

mellette megjelenik a webaruhaz logoja, a neve.

Ezeken az oldalokon nem csak a terméket tudjak ertékelni a vevét, hanem a mi
webaruhazunkat. Innen az oldalrol el tudjuk vezetni két kattintdssal a vevot a sajat

oldalunkra.

Ez egy kivaldé termék megjelenitése forma a webaruhaznak.

4.6. A weboldal kotelezettségei

Sok webaruhdz - tulajdonos nincs tisztdban azzal, hogy milyen elemeknek Kkell
szerepelniiik az aruhazuk impresszumaban. Gyakran el6fordul, hogy ha egyaltalan
szerepel impresszum, akkor az csupan egy e-mail cimbdl vagy telefonszambol all, ez
azonban nem felel meg a jogi kdvetelmenyeknek. Annak Kideritéséhez, hogy mit kell
feltlintetni egy webaruhaz impresszumaban, az elektronikus kereskedelemrdl szolo
torvényt kell megnézni. A torvény szerint a kovetkezd informacidkat kell feltiintetni a

webaruhdz allando és hozzaférhetd helyén:
A szolgaltatd neve

A webaruhaz tizemeltet6jének meg kell adnia a cégneveét, egyéni vallalkozas esetén az
egyéni vallalkozé nevét, valamint a természetes személy személyi igazolvanyaban

szerepld nevet.

A szolgaltatd székhelyét, telephelyét, ennek hidnyaban lakcimét
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Ha egy cég vagy maganszemély a vallalkozas tulajdonosa, akkor fel kell tlintetnie a
hivatalosan bejegyzett székhely és a tényleges telephely cimét. Magéanszemélyek

esetében a lakcimkartyajukon feltiintetett cimiket is meg kell adniuk.
A szolgaltato elérhetéségére vonatkozo adatokat

A vasarloi kapcsolattartashoz szilkséges e-mail cim létrehozasa nagyszeri 6tlet minden
webshop szamara. Az Ulgyfelek példaul az ugyfelszolgalat@webaruhazunk.hu vagy a
shop@webaruhazunk.hu cimen érhetik el Ont. Emellett adjon meg egy tigyfélszolgalati
telefonszamot is, hogy az ugyfelek kdnnyen elérhessék a weboldalt kérdéseikkel vagy

problémaikkal.
A szolgaltatot nyilvantartasba vevo hatésag

A cég nyilvantartasi adatait altalaban a céget bejegyz6 birdsag vagy hatdésag adja meg,

beleertve a nyilvantarto szerv nevet és a szolgaltaté nyilvantartasi szamat.
Adoszam

A webaruhaz lizemeltetdjének adoszamat (cég €s egyéni vallalkozasnak is van) is fel kell

tlntessuk.
Hatosagi engedely

Ha a webaruhaz iizemeltet6jének tevékenységeihez jogszabalyi engedély sziikséges,

meg kell adnia az engedélyezd hatosag nevét, elérhetdségét és engedélyszamat.
Kamara

Kereskedelmi és iparkamarai tagsagunkat ebben a pontban tlntessuk fel.

A webaruhdz tarhelyét szolgaltaté cég adatai

A webaruhdz impresszumanak tartalmaznia kell a webaruhézat lizemelteté cég nevét,

székhelyét és elérhetdségét is.

Egy Magyarorszagon miikodé webaruhaznak szamos kotelezettsége van, amelyeket be

kell tartanunk a jogszabalyoknak és az tigyfelekkel szembeni elvardsoknak megfeleléen.
Altalanossagban a kotelezettségek kozé tartozhatnak:

Altalanos informaciok: A webaruhaznak kozzé kell tenni az eladodi részrél mikodtetett

egyéni vallalkozast, vagy vallalkozasi format, mint példaul a vallalkozas nevét,
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ad6szamat, cimét, elérhetOségeit. Termékinformaciok: Minden termeknek részletes

leirassal és arral kell rendelkeznie, kiterjesztve a mennyiségi csomagolasokra.

/////

vonatkozo feltételekre, szallitasi koltségekre és jotéllasra vonatkozd informéciokra.
Magyarorszagon a Fogyasztovédelmi jogszabalyoknak teljes mértékben megkell felelni.
Adatvédelem: 2018. majus 25-e Ota az egész Eurdpai Unidban bevezetett (gynevezett
GDPR szabalyozz, hogy az ligyfelek adatainak védelme mennyire kulcsfontossagu. A
webaruhaznak be kell tartania az adatvédelmi eldirasokat és egyértelmiien tdjékoztatnia

kell az tigyfeleket az adatgylijtési és adatkezelési gyakorlatardl.

ADATVEDELMI NYILATKOZAT

»® 3 Cx B

Szdllitas Fizetes GYIK Kapcsolat Ertékelések ASZF Adatkezelés Fogyasztoi

Adatkezeld I

Adatkezelési tajékoztato

i M

Adatfeldolgozok

Elfogadas datuma: 2023-10-18

Adatkezelések = ..
m=:) | Adatkezel6
§ Az On joga
Név:
[ &R |
= m | Jogorvoslatok Székhely: 3531 Miskolc, Kiss Ei
F
Levelezési cim, panaszkezelés: 3531 Miskolc, Kiss Emd utca 35/A
@ PDF letdltése

E-mail: info@web24.hu

Telefonszam: +36463820

Weboldal: hitp://web24.hu

7. abra: Adatvédelmi nyilatkozat

Forras: www.web24.hu

Vasarloi jogok: Az ugyfeleknek joga van elallni a vasarlastol 14 napon belll, és
visszakérhetik a vasarlasi 6sszeget akar indoklas nélkil is. A webaruhaznak tajékoztatnia

kell az tigyfeleket ezekrdl a jogokrol.

Panaszkezelés: A webaruhaznak elérhet6vé kell tennie egy panaszkezelési eljarast az

ugyfelek szamara.

Elektronikus kereskedelem szabalyozasok: A webaruhdznak be kell tartania az
elektronikus kereskedelemre vonatkozé jogszabalyokat. Addzas és szamlazas: A
webaruhaznak megfelelden kell elszamolnia az adokat és kiallitania a szikséges
szamlakat a jogszabalyzasnak megfelelden, alapvetden 27%-0s AFA-val szamolva, de
bizonyos termék kategoriak pl. TEJ, csupan 5% AFA.
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Szerz6i jogok: Az aruhaznak be kell tartania a szerzdi jogokat és tilos olyan tartalmat

feltoltenie, amely sérti masok jogait.

Biztonsdg és adatvédelem: A webaruhdznak gondoskodnia kell az (gyfelek

biztonsagarodl és az adatvédelemrdl, példaul az SSL-titkositas alkalmazésaval.

Ezen kotelezettségek betartdsa kulcsfontossdgl a webéaruhdz hitelessége és jogi
szempontbol valé megfeleldésége szempontjabol, hogy hosszu tavon tudjon jogszertien

iizemelni a vasarlok jogait szem eldtt tartva.
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5. KONVERZIOS RATA OPTIMALIZALASA

A konverzidés rata az online marketingben alapveté mérészam, mivel jelzi, hogy
mennyire sikeresek a konverzidra 6sszpontositd kampanyok. A konverziés rata
méréséhez a konverziok szamat el kell osztani a hirdetésre torténd kattintasok szamaval,

hogy szazalékos értéket kapjunk.

5.1. Konverzios rata novelése

A felhasznalobarat webdesign kialakitasa alapvet6é fontossagu a magasabb konverzids
aranyok eldémozditasdhoz. A latogatokat a weboldal dizdjnjanak csabitonak kell lennie,
konnyen kell tudniuk navigdlni az aruhdzban, és attekinthetéen kell hozzaférniiik a
szlikséges termekekhez és informaciokhoz. Lényeges a rendezett és egyseges megjelenés

fenntartasa egyszerli meniirendszerrel.

Annak érdekében, hogy webaruhdza zokkendmentesen miikddjon, €s ne utasitsa el a
vasarlokat, optimalizalja a képeket, csokkentse a JavaScript- és CSS-fajlok méretét, es
hasznalja a gyorsitott arazast. Ez segit csokkenteni a varakozasi id6t és az oldalak gyors

betdlteset minden eszkdzon, igy ndvelve a konverzids aranyt.

Annak érdekében, hogy vasarldi a legjobb vasarlasi eiményt élvezhessék, a webaruhazat
optimalizalni szilkséges mobilra. A statisztikdk azt mutatjak, hogy tobben vasarolnak
mobileszk6zokrél, mint laptoprol vagy asztali szamitogéprél, ezért fontos az olyan
felulet létrehozésa, amely felhasznaldbarat és jol miikodik a kisebb képerny6kon.
Egyszertsiteni kell a navigaciot és finomitsa a vasarlasi folyamatot, hogy a vasarlok

gyors és élvezetes vasarlasi éiményt élvezhessenek mobilkészulékeiken.

Ha a pénztarfolyamat soran regisztraciora van szlikség, sokan nem fognak vasarolni
emiatt az akadaly miatt. Nem mindenki szeretne regisztralni, kiilondsen azok nem, akik
a kozeljovoben valosziniileg nem fognak tjra az iizletben vasarolni. Igy a regisztracio
felesleges kotelezettségnek tlinhet. Tobb vasarld vonzasa és a konverzids arany novelése
érdekében meg kell fontol a vasarlasi kiiszob csokkentését, lehetdvé téve a
vendégvasarlast. El kell magyarazni, milyen extra elonyoket kapnak azok, akik vésarlas

kdzben regisztralnak. Ez a Iépés valosziniileg tobb vasarlot fog eredményezni.
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Meggy6z06, relevans informécidkat kell a termékoldalara elhelyezni, hogy vasarlasra
0sztdndzze a potencialis vasarlokat. Bemutatd videok, képek és a termék elényeinek
rovid leirasa hasznos betekintést nyGjthat a vasarlonak, és megmutathatja, hogy termeke
képes megoldani az igényeiket. Emellett a részletesebb termékoldalak segithetnek
weboldalanak a Google-on belili rangsorolasaban, ami nagyobb szerves forgalmat és

potencidlisan tobb eladast eredményezhet vallalkozasa szamara.

A vasarlokat a gyors és kényelmes vasarlasra lehet 0sztondzni azéltal, hogy
minimalizalasra keriil a megrendelés befejezéséhez sziikséges informaciok mennyiségét.
Egyszertsiteni kell a pénztéri folyamatot, valamint biztositani, hogy az jol miikodjon a
kiilonb6zé eszkozokon és felbontasokon. Torekedni kell a minimalis kattintasra és a

maximalis konnyl hasznalatra.

A jol szegmentalt hirlevél rendkiviil fontos, a feliratkozasi adatbazis biztositasaval
elérhetévé kell tenni a hirlevélre valo feliratkozas lehetdségét vasarlok szamara a
pénztarfolyamat soran. Az tigyfeleket a hirlevélre valo feliratkozasra 6sztondzheti az is,
ha exkluziv ajanlatoka és kedvezményeket kaphat a vasarlo a feliratkozasért. Ez
vonzobba teszi szadmukra a hirlevelet, és arra 0sztonzi dket, hogy feliratkozzanak. Ha
feliratkozoit kiilonb6zé érdeklodési kategoriadkba szegmentalja, célozottabb, az

igényeikre szabott e-maileket lehet Iétrehozni.

Ahhoz, hogy a vasarlok ugy érezzék, hogy jo Uzletet kotottek, elengedhetetlen, hogy
konnyen elérhetd kuponkedvezmények alljanak rendelkezésre. Ez allhat egy kuponkod
megadasabol, vagy cserébe hirlevélre valo feliratkozashol vagy
termékértékelésbol/ajanlasbol. Az ajanlattdl fliggetleniil az a fontos, hogy a vasarld

kdnnyen hozzaférjen a kuponhoz.

Minden webaruhaz szamara nagyszeri lehet6ség az e-kereskedelmi konverzios aranyok
ndvelésére, ha azokra a vasarlokra dsszpontosit, akik mar elhelyeztek termékeket a
kosarukban, de nem fejezték be a vasarlast. Ezeknek a "kosarelhagyoknak™" az ajbéli

megcélzasaval hatékonyan novelheti az eladasokat.

Azzal, hogy tobbféle fizetési modot kindl webaruhazaban, tébb okbdl is ndvelheti a
konverzios aranyt: kényelem, bizalom, célcsoport és rugalmassag. A vasarlok értékelni
fogjak a kényelmet, hogy megvalaszthatjdk, hogyan fizessenek, legyen sz0
hitelkartyardl, utanvéttel, banki atutalassal vagy barmely mas preferalt fizetési modral.

Ez rugalmassagot kinal, és lehetdvé teszi, hogy a vasarlok szélesebb korét érje el,
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kiilonbozé korcsoportokbol és vallalkozasokbol. A nagyobb és ismertebb fizetési
szolgaltatok (mint példaul a SimplePay, Barion, PayPal) jelenléte egy plusz bizalmi
réteget is ad webaruhazdnak, ami a véasarlokat nagyobb aranyl vasérlasra dsztonzi. A
kiilonbozo fizetési moédok felkinalasa csokkentheti a preferalt fizetési lehetdség hianya

miatt elhagyott bevasarlokosarak valoszinliségét is.

A kiilonbozo szallitdsi modok felkindlasaval az ligyfelek a szamukra legmegfelel6bb és
legkényelmesebb lehetdséget valaszthatjak ki, ami viszont ndvelheti a konverzids aranyt.
A klasszikus hazhozszallitas mellett mas lehetdségeket is érdemes megfontolni, példaul
az expressz kézbesitést. Ezzel a szallitési tipussal az lgyfelek gyorsan, altalaban még

aznap vagy masnap megkapjak a termékeket, de magasabb szallitasi dijért.

A személyes kézbesitési lehetdség elonyos lehet az tigyfelek szamara, mivel pénzt
takarithatnak meg a kiszallitason, ha maguk tudnak érte jonni és atvenni. A
csomagpontra (Foxpost, GLS csomagpont stb.) torténd kézbesités egyre népszeriibb
valasztassa valik a koltseghatékonysag és az tgyfelek szamara nyujtott kényelem miatt.
Ez a széllitasi méd altalaban olcsdbb, mint a hazhoz szallitas, és lehetévé teszi az
ugyfelek szamara, hogy akkor vegyék at a csomagjaikat, amikor nekik a legjobban

megfelel.

5.2. Ertékesités elétti tevékenységek (pre-sales)

A vallalati értékesitési csapat tamogatasa széles korti koncepcio, mivel munka SzZ&mos
elemét érinti. Szeretnék azonban raterni arra, hogy milyen modon tudjuk kozvetlenil

segiteni vagy akar atvenni az értékesitési csapat feladatait.

Ha (j vagy specialis terméket vagy szolgaltatast szeretne értékesiteni, csapatunk szamos

személyre szabott szolgaltatassal all rendelkezésére. Ezek a kdvetkezok lehetnek:

e Piackutatas és versenytarselemzés a potencidlis piac jobb megismerése

érdekében.
e Célzott marketingkampany kidolgozasa a kivant ugyfélkor elérése erdekében.

o Ertékesitési anyagok, példaul brostrak és szordlapok készitése.

Valamint folyamatos értékesitési és tigyfélszolgalati képzés biztositasa.
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5.3. Ertékesitési tevékenységek (sales)

Segitségiink mértékét végsd soron az ligyfél igényei hatdrozzdk meg. Az informatikai,
mérnoki, mez6gazdasagi, szigetelbanyag- gyartasi és egyéb szakmai tertileteken szerzett
tehetségiink, valamint sajat tigyfélszerzési tapasztalatunk lehetové teszi, hogy kivalo
Utmutatast nydjtsunk. Ez kulondsen hasznos azok szamara, akik nem szakosodtak a
kdzgazdasagtanra, vagy nincs idejik megfeleld értékesitési ¢és marketingterv
kidolgozésara. Tovabba segitséget tudunk nydjtani olyan értékesitési problémak esetén,
amelyek abbdl adddnak, hogy az egyén nem ismeri a teriletet, vagy nem képes a
vallalkozason beliilr6l azonositani a jelenlegi folyamatban jelenlévé problémakat.
Szolgaltatasaink az egyszert kiils6 nézépont felajanlasatol az 0j értékesitési csatornak
létrehozasaig, a termékek és szolgaltatasok Ujra pozicionalasaig terjednek, hogy tébb
ugyfelet érjenek el, és a leghatékonyabb és legkdltséghatékonyabb marketingeszkdzokre

teszlink javaslatot a probléma megoldasara.

Mitél jon meg a vasarlasi kedv?

53% G% 65%

Ingyenes Kuponok/ Mas Ggyfelek
szallitas kedvezmeények véleménye
0,
33% ‘30% ‘28 %
Kénnyd Gyors/egyszeru Masnapi szallitas
visszakuldési online fizetési
politika folyamat
‘ 27% 22% 21%
Huaségpontok Sok j6 megjegyzés Tudva, hogy a
a kozosseégi termeék
mediaban kornyezetbarat

8. abra: Mitdl jon meg a vasarlasi kedv

Forras: www.thesocialshepherd.com
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5.4. Ertékesités utani tevékenység (after sales)

Ha mar taldltak egy tgyfelet a termékikre vagy szolgaltatasukra, sokan hajlamosak
hatrébb hGzdédni. Ez a professzionalis Uzleti vilagban elfogadhatatlan. Nemcsak azért,
mert az értékesités utani folyamat lehetdséget kindl tovabbi értékndveld szolgaltatasok
bevezetésére, hanem azért is, mert egyszeriibb €s kifizetéddbb egy meglévo iigyfélhez

ragaszkodni, mint vadonatdj tgyfelet szerezni.

Az "értékesités utani" kifejezés két kiilonbozd fogalomra utalhat. Az értékesités utani
szolgaltatas a javitasi és karbantartési szolgaltatasokra, a tamogatasi tevékenységekre és
a potalkatrész-ellatasra vonatkozik. Az értékesités utani menedzsment egyfajta
személyes gondoskodas, ahol a vallalatok biztositjak, hogy az Ulgyfelek elégedettek

legyenek a szolgaltatasokkal vagy termekekkel.

Ha az eladas utdni szolgaltatds nem felel meg a szabvanynak, az végul az
ugyfelkapcsolatok és a bizalom megromlasédhoz vezet. Ha az értékesités jol megy, és az
igyfélszerzés folyamatos, a kar egy ideig talan nem érezhetd. Bizonyos piacokon
azonban, ahol az tigyfélkor korlatozott, az elvesztett vevoket nem lehet visszaszerezni,
¢s ez idovel pénziigyi veszteségeket eredményezhet. Tovabba, ha ismert, hogy a
versenytarsak jobb uUgyfélszolgalatot kinalnak, fennall a veszélye annak, hogy

lemaradnak, és elveszitik a vevoket.
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6. SZOLGALTATAS WEBES ERTEKESITESE

Ebben a fejezetben tobb Iépésben mutatok be egy webes szolgéaltatast, azaz azt, hogyan

is lehet értékesiteni. Egy szolgaltatas értékesitése nehéz feladat, foleg webaruhazban,

mivel nem megfoghatd. A cél az, hogy minél tobb vevohoz elérjen a szolgaltatasunk,

ezért a kdvetkezOben részletesen kifejteném 5 1épésben.

0. 1épés

l. 1épés

Egy cél, egy otlet megfogalmazasa. A termékkor kialakitasa, atgondolasa. Itt meg

kell fogalmaznunk a kérdéseket a szolgaltatshoz.

o Sajat fejlesztésti legyen?

Mi sz0l a sajat fejlesztés mellett, mi szl ellene. Van-e megfeleld
kapacitds a fejlesztesre vagy mar esetleg az igenyek
megfogalmazasa is problemas lehet? Biztosan tudjuk, mit
szeretnénk, vagy szlikség van egy profi segitségre mar az igenyek
megfogalmazasanal is? Fontos kérdes mekkora raforditas (id6-,
humaneréforras-, pénzigyi raforditas) sziikséges ahhoz, hogy egy

megteleld webes szolgaltatast készitsiink.

o Milyen eréforras sziikséges a kialakitdsahoz?

A penzugyi raforditds megléte sziikséges. Tudjuk biztositani a
szlikséges forrast? Vagy kénytelenek vagyunk a sajat fejlesztést
elényben részesiteni? Van-e elegendé megfeleld szaktudéssal
rendelkez6 humanerdforrds a fejlesztéshez, a teszteléséhez,
ellendrzéséhez? Vagy bar van megfeleld képességli, elegendd
szamu huménerdforrasunk, de hianyzik az elegendd id6 a sajat

fejlesztéshez?

Itt egy elengedhetetlen tevékenységliink az, hogy alaposan éatgondolva

megtervezésre keriljon az értékesitési csatorna.
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e Megteremteni az indulas alapjait, megfelelden kialakitani azt. Itt mar
megkezdddik az informacio gylijtés. Tovabbi kérdéseket fogalmazunk meg.
o Hasonlé szolgéltatas létezik a piacon?
= Ha igen, mi az erdssége, mi a gyengesége. Mit szeretnénk
magunkéva tenni abbdl, melyek azok a hibak, amelyeket
elkerilnénk. Mi a kulénbség a mi elképzelésiink a piaconlévd
szolgaltatas kozott?
o Mennyivel ér tobbet a partnernek ez kiillénbség?
= Mi az, amit a piacon 1év0 szolgaltatas nyujt, mivel tudunk tobbet
nyUjtani, mi az a tobblet, ami miatt minket valaszt majd a partner?
e Itt megjelennek az elengedhetetlen tevékenységek.
o Piackutatas
o lgényfelmérés

o Ertékelés
2. lépés

e Az informaciogylijtést kovetden el kell kezdeni meghatarozni az értékesitési
csatornakat.

e EI kell donteniink, hogy hol szeretnénk értékesiteni a szolgaltatast. Meg kell
hatarozni az eldnyOket, hatranyokat, a lehetdségeket és veszélyeket. Ezt
személyesen vagy online értékesitési formajaban lehet.

o Ha személyes format valasztjuk, akkor egy képviselé csapatot kell
Osszeallitanunk. Ezt a csapatot meg kell tanitani, hogy hogyan lehet eladni
a szolgaltatast. Hosszl id6t vesz igénybe a megfelelé humaneréforras
toborzasa, kivalasztasa, a betanulast kovetoen deriil ki, kik azok, akik
képesek a teljesitésre, kik azok, akik nem, akiket le kell cserélni, annak
érdekében, hogy a kit{izott célokat elérjik. A munkavallalokat képezni,
motivalni kell. Csak elégedett munkavallalokkal lehet sikeres vallalkozast
épiteni.
o Abban az esetben, ha online értékesitést alkalmazunk, akkor internetes
kampanyt kell inditanunk:
e Tajekoztatok, hogy a vevével tudassuk milyen

szolgaltatast vasarol.
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e Figyelem felkelté anyagokat kell késziteniink, amivel a
vevl megtapasztalhatja az online vilagaban is milyen is a
szolgaltatés.

o llyenek lehetnek a hirlevelek, bannerek.
3. 1épés

Elérkeztiink arra a pontra, ahol a kampanynak megtalaltuk a megfeleld értékesitési

csatornajat, innentdl kezdve el kell inditani a kampanyt.

Itt felléphetnek kisebb, nagyobb problémak, illetve kérdések. Ezekbodl a pontokbdl kell
atertékelni a pozitiv és negativ statisztikakat. Itt mar silyoznunk kell, hogy mi is a célunk
és mi a realitas, ami torténik. Nyomon kell kdvetniink minden egyes lépést, ami utan a
kampanyunk elindult. A Kisebb hibakat Ki kell javitani.

|

N
]
|

® G
[
|

9. dbra: Szolgaltatas értékesitésének folyamata

Forréas: Sajat készités

4. lépés

Az utolso lépésben, mar nincsen mas dolgunk csak nyomon kdvetni a statisztikat.
Ezekkel az informaciokkal tudunk tovabb haladni a jovire nézve. Itt el kell donteniink,
hogy folytatni vagy abba kell hagyni a tevékenységet. A harmadik lehetéség pedig az,

hogy mas médon folytatni.
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A bevalt tevékenységet sem hagyhatjuk Gresen, ugyanugy folytatni kell a nyomon

kovetést, hogy fenntarthatd legyen a megfeleld trend.
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7. KUTATASOM EREDMENYEI

Ebben a fejezetben a kutatasom eredményeit fogom bemutatni 6sszefoglaloan.

Vevo szamunkra a legfontosabb, hiszen 6 vasarolja meg a terméket vagy szolgaltatast,

ezért, szamara a legegyszeriibben kell tudnia hasznélni a webaruhézat.
Itt, a webéruhazban a f6oldaltol kezdve az elkdszoné oldalig minden a vevének szol.

Elengedhetetlen, hogy zokkendmentesen, minden nehézség nélkil nézelédhessen,

vélogathasson, vasarolhasson.

Természetesen a f6 célja a webaruhaznak, hogy a termékek értékesitésre keriljenek,
ezert a webaruhdzak funkcioit optimalizalni sziikséges. Lehetévé kell tenni, hogy a

vasarlo mieldbb, akar kettd kattintassal mar a terméknél legyen.

10 Iépesben fejtetettem ki, hogy hogyan lehet egy webaruhazat felépiteni a kezdetektol

értékesitési szemponthbol.

Az elsé 1épésben, kezdetként kérdéseket fogalmaztam meg, amelyekre valaszolva, a
valaszok birtokdban megeértjik egy webaruhaz miikodését. A tovabbi 1épésekben
Kifejtettem, hogyan is tudjuk magunknak felépiteni azt az online értékesitési oldalt,

amellyel egyszeriibben, illetve hasznosan tudjuk az oldalt optimalizalni.

A webaruhazban az értékesités ndvelése nem konnyt feladat. Tobb Iépésben mutattam
be, hogyan lehetséges ezt megtenni. Ennek bemutatasa a termék oldaltol kezdve ar

0sszehasonlito oldalakig Kiterjedt.

Sikertilt bemutatnom, a termék megjelenitése az alapja annak, hogyan lehet értékesiteni.
Megértettem, mit jelent egy termék leiras az termékoldalra, egy kapcsold termék fil vagy

esetleg egy vélemény egy korabbi vasarlétol.

Megtapasztaltam, milyen kivald6 marketinges forma a webaruhaz részére az export

oldalak vagy méasnéven az ar ésszehasonlité oldalak.

Megértettem a konverzids rata mérésének, novelésének fontossagat, a webaruhazak a

mérésének nélkuldzhetetlenségét.

Elengedhetetlentil fontos a rugalmassag. Sziikséges, hogy a vevo akar telefonrol, akéar
szamitogéprél tudja hasznalni webaruhdzunkat Ggy, hogy Kkiilonbozé fizetési-, €s

szallitasi moédokat biztositsunk a vevOnek.
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8. OSSZEFOGLALAS ES KONKLUZIO

A mai vildgban rendkivil elterjedt az online értékesités, ugyanakkor még mindig
hihetetlen lehetdségek elott all.

A szakdolgozatomban a termékek és szolgaltatdsok webes értékesitéset mutattam be,
javaslatot téve annak fejlesztésére.

Ugyanakkor bemutattam a kutatasi célokat, a kutatdsi problémat, megfogalmaztam
kutatasi kérdéseimet, amelyek célba vettek a webes értékesitési oldalak optimalizalasi-,
értékesités novelési lehetdségeit, valamint a weboldalak kozotti kiilonbségeket, az

ismertebbé tétel mddjait.

Torténelmi kitekintést tettem az értekesitésre vonatkozdan, 6sszefoglaltam az értékesités
tortenelmét, kitérve arra, hogy a tudomany-, az ipar-, a kdzlekedés-, a szamitastechnika,

igy a digitalizacio fejlédése hogyan hatott, hogyan alakitotta ki a webes kereskedelmet.

Ezt kovetéen bemutattam a webes eértékesitési trendeket. Bemutattam az online
értékesités ismérveit, a webes értékesitési trendeket, kilon fejezetben fogalmaztam meg
a Covid 19 pandémia jarvany alatti és utdni idOszak torténéseit, hatasait, kiilonos
tekintettel arra, hogy a virushelyzet mekkora valtozast és hatalmas fejlodést hozott el a

webes értékesitésben.

Osszefoglaltam, mit kell tudni egy weboldalrél, hogyan épiil fel, milyen webshopokat
ismerink, milyen 0Uzleti modellek vannak, s azoknak milyen a felépitésuk.
Ravilagitottam, milyen kotelezettsegeknek kell megfelelni a weboldalaknak, melyek
azok a kotelez6 elemek, amelyek nélkiil az oldalak nem tesznek eleget torvényi

eloirasoknak.

Kulon fejezetet szenteltem a weboldalak bemutatasara, hogyan épiiljon fel egy webshop,
bemutatva a Magyarorszagi webshopokat, valamint a business modellt az online

kereskedelemben.

Bemutattam a weboldalak fejlédését, Osszefoglaltam megszerzett ismereteimet a

webshopokkal -, Uzleti modellekkel és azok felépitéseivel kapcsolatban.

Megvalaszoltam, hogyan lehet optimalizalni egy webaruhdzat a vevo felé.
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Osszefoglalva megfogalmaztam, hogyan lehet egy szolgaltatast vagy egy terméket

értékesiteni webaruhdzon keresztul.
Kifejtettem, mikeént lehet egy webaruhdzban novelni az értékesitést.

Megfogalmaztam, a konverzids rata optimalizalasat, valamint azt, hogy mi0 sziikséges

egy szolgéltatas webes értékesitéséhez.
Szakdolgozatom elkészitéséhez tanulmanyaimat, kutatasaimat alkalmaztam.

Osszességében kijelenthetd, az online értékesités forgalma az utdbbi években

ugrasszeriien megnott, ugyanakkor oriasi ndvekedési potencial van még az iparagban.
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9. SUMMARY

In today's world, online sales are extremely widespread, even though there are many

uncharted aspects remain.

In my thesis, | presented the web marketing of products and services, suggesting ways

to improve it.

| presented the research problem, formulated my research questions, which targeted the
possibilities of optimizing and increasing sales on the web sales page, as well as the

differences between web pages and ways to make them more known.

| summarised the history of sales, covering how the development of science, industry,

transport, computing, and hence digitalisation has influenced and shaped web commerce.

| have presented the characteristics of online sales, the trends in web sales, and in a
separate chapter | have discussed the events and effects of the period during and after the
Covid 19 pandemic, with particular reference to the changes and huge developments in

web sales brought about by the virus pandemic.

| dedicated a special chapter to the introduction of websites, how to build a webshop,

presenting webshops in Hungary and the business model in online commerce.

I have summarised the obligations that websites have to comply with, and the mandatory

elements without which websites cannot comply with the law.

In a separate chapter | have presented the optimisation of conversion rates and what is

needed to market a service on the web.

| have used my studies and research to prepare my thesis.

In summary, | have outlined how to sell a service or a product through an online shop.
I have explained how to increase sales in an online shop.

I have discussed how to optimise the conversion rate and what is needed to sell a service

on the web.
| used my studies and research to prepare my thesis.

Overall, online sales have grown by leaps and bounds in the last few years, but there is

still a huge potential for growth in the industry.

42



Abrajegyzék
1) Covid 19 pandémia alatt vasarlasok alakulasa

https://www.portfolio.hu/uzlet/20200407/a-koronavirus-felboritotta-a-fogyasztoi-

szokasokat-igy-vasarolnak-a-magyarok-a-jarvany-alatt-424650
2) eCommerce Share of Total Global Retail Sales 2015-2024

https://www.trade.gov/impact-covid-pandemic-ecommerce

3) E-kereskedelem 2023: tudatosabb véasarldk, élesebb verseny
Farkas Zsolt (2022)
4) Share of e-commerce in total global retail sales in the period 2015 -2023

https://www.researchgate.net/publication/361658729 Pandemics trends in E-

commerce drop shipping entrepreneurship during COVID-

19 pandemic/figures?lo=1

5) Weboldal f6 oldala

www.web24.hu

6) Webaruhaz vasarlo fel6li oldal miikkodése
Sajat készités

7) Adatvédelmi nyilatkozat
www.web24.hu

8) Mitdl jon meg a vasarlasi kedv

www.thesocialshepherd.com/blog/ecommerce-statistics

9) Szolgaltatas értékesitésenek folyamata

Sajat készités

43


https://www.trade.gov/impact-covid-pandemic-ecommerce
https://www.researchgate.net/publication/361658729_Pandemics_trends_in_E-commerce_drop_shipping_entrepreneurship_during_COVID-19_pandemic/figures?lo=1
https://www.researchgate.net/publication/361658729_Pandemics_trends_in_E-commerce_drop_shipping_entrepreneurship_during_COVID-19_pandemic/figures?lo=1
https://www.researchgate.net/publication/361658729_Pandemics_trends_in_E-commerce_drop_shipping_entrepreneurship_during_COVID-19_pandemic/figures?lo=1
http://www.web24.hu/
http://www.thesocialshepherd.com/blog/ecommerce-statistics

FELHASZNALT IRODALOM

WEF, 2019; WEF, 2020, Annual Report 2019-2020

https://www.weforum.org/publications/annual-report-2019-2020

2023.05.08.

Vial G (2019) Vial, G. 2019. "Understanding Digital Transformation: A Review and a
Research Agenda,” The Journal of Strategic Information Systems (28:2), pp 118-144.
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0963868717302196

2023.05.08

Syam és Sharma (2018) How artificial intelligence is transforming the economy. will
cognitively enhanced machines decrease and eliminate tasks from human workers

through automation? https://www.addletonacademicpublishers.com/contents-

isme/1423-volume-6-4-2018/3446-how-artificial-intelligence-is-transforming-the-

economy-will-cognitively-enhanced-machines-decrease-and-eliminate-tasks-from-

human-workers-through-automation

2023.05.08

Singh, J., Flaherty, K., Sohi, R. S., Deeter-Schmelz, D., Sales profession and
professionals in the age of digitization and artificial intelligence technologies: concepts,
priorities, and questions
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/08853134.2018.1557525

2023.05.09.

Habel, J., Le Meunier-FitzHugh, K., Malshe, A., Mullins, R., & Onyemah, V. (2019).
Sales profession and professionals in the age of digitization and artificial intelligence
technologies: concepts, priorities, and questions. Journal of Personal Selling and Sales
Management, 39(1), 2-22.

https://doi.org/10.1080/08853134.2018.1557525

2023.05.09.

Demil, B. — L. Xavier — J. Richard — C. Zott (2011): Introduction to the SEJ special issue

on business model: Business models within the domain of strategic entrepreneurship.

44


https://www.weforum.org/publications/annual-report-2019-2020
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0963868717302196
https://www.addletonacademicpublishers.com/contents-jsme/1423-volume-6-4-2018/3446-how-artificial-intelligence-is-transforming-the-economy-will-cognitively-enhanced-machines-decrease-and-eliminate-tasks-from-human-workers-through-automation
https://www.addletonacademicpublishers.com/contents-jsme/1423-volume-6-4-2018/3446-how-artificial-intelligence-is-transforming-the-economy-will-cognitively-enhanced-machines-decrease-and-eliminate-tasks-from-human-workers-through-automation
https://www.addletonacademicpublishers.com/contents-jsme/1423-volume-6-4-2018/3446-how-artificial-intelligence-is-transforming-the-economy-will-cognitively-enhanced-machines-decrease-and-eliminate-tasks-from-human-workers-through-automation
https://www.addletonacademicpublishers.com/contents-jsme/1423-volume-6-4-2018/3446-how-artificial-intelligence-is-transforming-the-economy-will-cognitively-enhanced-machines-decrease-and-eliminate-tasks-from-human-workers-through-automation
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/08853134.2018.1557525
https://doi.org/10.1080/08853134.2018.1557525

Strategic Entrepreneurship Jorunal, 2011 / 9. / pp. 1-11.
https://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/sej.1194

2023.05.09.

Porter, M. E. - Heppelmann, J. E. (2014): How smart, connected products are
transforming competition. Harvard Business Review, 92(11), P. o. 64-88.

https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=48195

2023.05.09.

Piron, F. Defining Impulse Purchasing. Adv. Consum. Res. 1991, 18, 509-514
https://www.acrwebsite.org/volumes/7206/volumes/v18/NA%20-%2018

2023.05.09.

Chan, T.K.; Cheung, C.M.; Lee, Z.W. The state of online impulse-buying research: A
literature  analysis. Inf.  Manag. 2017, 54, 204-217 https://durham-

repository.worktribe.com/output/1336831

2023.05.10

Beatty, S.E.; Ferrell, M.E. Impulse buying: Modeling its precursors. J. Retail. 1998, 74,
169-191. https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S002243599980092X

2023.05.10.

Cakanlar, A.; Nguyen, T. The influence of culture on impulse buying. J. Consum. Mark.
2019, 36, 12-23. https://www.nature.com/articles/s41599-023-02231-7

2023.05.10.

Ming, J.; Jiangiu, Z.; Bilal, M.; Akram, U.; Fan, M. How social presence influences
impulse buying behavior in live streaming commerce? The role of SOR theory. Int. J.
Web Inf. Syst. 2021, 17, 300-320
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/1JWIS-02-2021-0012/full/html

2023.05.10.

Parker, E.B.; Short, J.; Williams, E.; Christie, B. The Social Psychology of

Telecommunications. Contemp. Sociol. 1976, 7, 32 https://www.worldcat.org/title/The-

social-psychology-of-telecommunications/oclc/2585964

45


https://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/sej.1194
https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=48195
https://www.acrwebsite.org/volumes/7206/volumes/v18/NA%20-%2018
https://durham-repository.worktribe.com/output/1336831
https://durham-repository.worktribe.com/output/1336831
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S002243599980092X
https://www.nature.com/articles/s41599-023-02231-7
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/IJWIS-02-2021-0012/full/html
https://www.worldcat.org/title/The-social-psychology-of-telecommunications/oclc/2585964
https://www.worldcat.org/title/The-social-psychology-of-telecommunications/oclc/2585964

2023.05.18.

Tu, C.-H. On-line learning migration: From social learning theory to social presence
theory in a CMC environment. J. Netw. Comput. Appl. 2000, 23, 27-37
https://www.researchgate.net/publication/220172861_On-

line learning migration From social learning theory to social presence theory in

a CMC environment

2023.05.18.

Song, J.; Moon, H.; Kim, M. When do customers engage in brand pages? Effects of
social presence. Int. J. Contemp. Hosp. Manag. 2019, 31, 3627-3645

https://www.researchgate.net/publication/334523934 When do customers engage in

brand pages Effects of social presence

2023.05.19.

Clement, J. (2020). Facebook MAU Worldwide 2020.
https://www.scirp.org/(S(351jmbntvnsjtlaadkozje))/reference/referencespapers.aspx?re
ferenceid=2870740

2023.05.19

Clement, J. (2019) Mobile App Usage—Statistics & Facts.

https://www.statista.com/topics/1002/mobile-app-usage/#topicOverview

2023.05.19

46


https://www.researchgate.net/publication/220172861_On-line_learning_migration_From_social_learning_theory_to_social_presence_theory_in_a_CMC_environment
https://www.researchgate.net/publication/220172861_On-line_learning_migration_From_social_learning_theory_to_social_presence_theory_in_a_CMC_environment
https://www.researchgate.net/publication/220172861_On-line_learning_migration_From_social_learning_theory_to_social_presence_theory_in_a_CMC_environment
https://www.researchgate.net/publication/334523934_When_do_customers_engage_in_brand_pages_Effects_of_social_presence
https://www.researchgate.net/publication/334523934_When_do_customers_engage_in_brand_pages_Effects_of_social_presence
https://www.scirp.org/(S(351jmbntvnsjt1aadkozje))/reference/referencespapers.aspx?referenceid=2870740
https://www.scirp.org/(S(351jmbntvnsjt1aadkozje))/reference/referencespapers.aspx?referenceid=2870740
https://www.statista.com/topics/1002/mobile-app-usage/#topicOverview

	Bevezetés
	1. Kutatási probléma, kérdések megfogalmazása
	1.1. Kutatási cél
	1.2. Kutatás módszertana
	1.3. Kutatási probléma
	1.4. Kutatási kérdések

	2. értékesítés, online értékesítés világa napjainkban
	2.1. Értékesítés
	2.2. Online értékesítés

	3. Webes értékesítési trendek
	3.1. Elektronikus értékesítési Covid 19 pandémia alatt
	3.2. Elektronikus értékesítés a Covid 19 pandémia után
	3.3. Impulzus vásárlás az e-kereskedelemben
	3.4. Társadalmi jelenlét az e-kereskedelemben
	3.5. Drop shipping a modern világ vállalkozói

	4. Weboldal
	4.1. Webshopok felépítése
	4.2. Webshopok Magyarországon
	4.3. Üzleti modellek típusai és felépítése
	4.4. Termékek megjelenése
	4.5. Export oldalak
	4.6. A weboldal kötelezettségei

	5. Konverziós ráta optimalizálása
	5.1. Konverziós ráta növelése
	5.2. Értékesítés előtti tevékenységek (pre-sales)
	5.3. Értékesítési tevékenységek (sales)
	5.4. Értékesítés utáni tevékenység (after sales)

	6. Szolgáltatás webes értékesítése
	7. Kutatásom eredményei
	8. Összefoglalás és konklúzió
	9. Summary
	Ábrajegyzék

	Felhasznált irodalom

