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Bevezetés

A 2020 elején kitdrt koronavirus-vilagjarvanyt mar a kitorését kovetd masodik
honapban az év legmeghatarozobb eseményének nevezték a szakértok. Azonban mar most,
2021 tavaszan, mikor ezt a dolgozatot irom, Ugy tlinik, hogy nem csupan egy pontszerii
esemény volt, hanem egy olyan gyujtdszikra, amely bizonyos folyamatokat exponencialisan
gyorsulé palyara terelt. Ilyen folyamat példaul az oktatasi tevékenységek digitalis térbe torténd
koltoztetése, a személyes interakciot nem igénylé telefonos/internetes orvosi konzultacidk
szamanak ndvekedése vagy akar a kiilonb6z6 szolgaltatasok igénybevételéhez szilkséges fizikai

kontaktusok szamanak csokkenése.

Dolgozatomat illetéen azonban a megvaltozott munkakorilmények kiilonbozo
aspektusai a lényeges elemek. Ilyen aspektusnak tekintheté példanak okaért a munkahelyek
decentralizacidoja, amely ugyan az elmult években fokozatosan egyre elfogadottabba valt
leginkdabb a tdkeerds, multinacionalis nagyvallalatok kozott, mégis a munkaltatok
fenntartasokkal és dvatosan kozelitették meg ezt a tertiletet. Természetesen ez mas tertletekre
is hatassal lehet. Személyes vélemeényem szerint hosszi tavon akér az ingatlanpiac is
atrendezd6dhet, tobbet kozott példaul a budapesti agglomeracio még kijjebb tolédhat, felhajtva
ezzel a vidéki ingatlanarakat, hiszen, ha csupan heti néhany alkalommal kell majd az irodai
munkavallaloknak ingazniuk, Ggy hajlanddak lesznek akar 80-100 kilométerre is letelepedni a
fovarostol. Elmondhatd, hogy munkahatékonysdg szempontjabol a legtobb esetben a
kényszer(, éles ,teszt” atiité sikerrel zarult, igy szinte egészen biztos, hogy a maganvéllalatok
versenyképességiik novelésének érdekében hosszii tavon is még erdteljesebben torekedni
fognak arra, hogy munkavéllaloikat arra 6sztdnozzék, hogy otthonr6l dolgozzanak. Ez azonban
csak az érem egyik oldala. A Microsoft Work Trend Index 2021 felmérése szerint noha
mindkét fél szamos mddon profitalhat a megvaltozott munkakorilményekbél, azonban az
eurdpai munkavallalok — elsdsorban a nok és a fiatalok — 42%-a kimeriltnek, 46%-uk pedig
stresszesebbnek érzi magat miota tavolrdl dolgozik. Ez természetesen lehet egy atmeneti
id6szak, amit kdvetéen az adott személy adaptalodik a megvaltozott munkakorilményekhez,
de kdnnyen meglehet, hogy szamos munkavallalo nem lesz képes ilyen formaban hosszutavon

dolgozni.

1 Microsoft Work Trend Index 2021 <https://www.microsoft.com/en-us/worklab/work-trend-index/hybrid-
work>
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Kétségtelen, hogy a vilagjarvany kovetkeztében a legnagyobb csapést a turizmus-
vendéglatas szenvedte el. A korményzatok altal kiadott rendeletek jelentésen korlatoztak az
ebben a szektorban milkod6 vallalkozasok tevékenységét, aminek kovetkeztében sok
vallalkozo kerult roppant nehéz helyzetbe és rengeteg munkavéllald veszitette el a
munkahelyét. Dolgozatom egyik alapfeltevése, miszerint a jarvany a beosztottként
foglalkoztatottakat ~ kereskedelmi  tevékenysegre = motivalta, mert  elvesztettek
jovedelemforrasukat is ebbdl indult ki. Ugy hiszem, hogy szamos, korabban a turizmus-
vendéglatas teruletén dolgoz6 szakember hatarozott ugy, vagy erételjesen gondolkodik azon,

hogy fliggetleniti magat ettdl a sériilékeny szektortol.

Az is vitathatatlan, hogy az elmult években egyébként is egyre nagyobb piaci
részesedést kihasito internetes kiskereskedelemnek hatalmas lokést adott a vilagjarvany. A
Vilaggazdasag adatai alapjan 2020 utolsé negyedévének éves névekedése korilbelll 70% volt.?
Az elemzésb6l ugyan az derll ki, hogy a novekedésért elsdsorban a vasarlasok gyakorisaganak
emelkedése a felelés, nem pedig a teljesen Uj vasarlok belépése a piacra, azonban ez a
novekedés megfelel6 marketingstratégidval jol kiaknazhat6 lehetdségeket rejthet a vallalkozo

kedviiek szamara.

A korabban leirt tényeket és sajat gondolataimat alapul véve Ugy gondolom, hogy
relevans szamu személy fog az elkovetkezendd években online kiskereskedelmi tevékenységhe
kezdeni. Tovabba azt is feltételezem, hogy mivel ezek a személyek a nemzetkozi
kereskedelemben nem jartasak, igy hajlanddak lesznek a termékeik beszerzéséhez szakember
segitségét kérni. Kutatdsom eredményét és annak elemzését arra szeretném felhasznalni, hogy
beszerzési szaktanacsadoként a lehetd legpontosabb képet kapjam a lehetséges
célkozonségemrdl. Mindezt azért, hogy a késébbiekben a leghatékonyabb marketingstratégiat
alakithassam ki véallalkozdsom sikerességének érdekében.

2 Vilaggazdasag 2021 <https://www.vg.hu/vallalatok/kereskedelem/nagyot-ment-az-e-kereskedelem-az-utolso-
negyedevben-3640975/?utm_source=rss&utm_medium=referral&utm_campaign=hiraggregator>
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1. EGY ONLINE KISKERESKEDELMI VALLALKOZAS INDITASAT
MEGHATAROZO TENYEZOK

1.1. A vallalkozé

Egy vallalkozas legfobb értéke maga a vallalkozo, aki Otletével és annak
megvalositasaval Iétrenozza magéat a vallalkozast. Természetesen elsésorban a termék vagy
szolgéltatas az, amivel a fogyaszto a legtébb esetben kozvetlenil talalkozik és a vallalkozo
mintegy szirke eminenciasként a hattérben meghizodva mozgatja a szalakat. A fogyasztasi
cikk azonban minden esetben tiikr6zi a vallalkozo attitidjét, amely egy kisvallalkozas esetében
hatvanyozottan igaz. Sajnos hazankban a vallalkozo kifejezést gyakran hasznaljak pejorativ
értelemben azokra a személyekre is, akik Uigyeskedve, nem feltétlendl tisztesseéges és torvenyes
modon végzik Uzleti tevékenységliket. A legtdbb esetben ez az attitiid az altaluk kinalt
termék/szolgaltatdas mindségén is érezhetd. Ezeket a személyeket semmiképpen sem
nevezhetjik vallalkozoknak, csupan olyan személyeknek, akik a lehet6 legtobb profitot
szeretnék realizalni a lehet6 legrovidebb idén beliil. Nincsenek tekintettel a lehetséges karokra
amit egyrészt a fogyasztoknak, masreszt pedig az igazi vallalkozoknak okoznak. Mindezek utan
szlikséges pontosan definialni a vallalkoz6 jellemz6it. Vecsenyi Janos szerint: ,,A vallalkozok
képesek folyamatosan megujuld elképzeléseik megvalositasara, Gijabb és tjabb lehetéségek
kihasznalasara. Mig a menedzserek elsdsorban a meglévd erdforrasok lehetd legjobb
kihasznalasara torekszenek, addig a vallalkozdkat sokkal inkabb a lehetdségek kihasznélasa
hajtja abban a remenyben, hogy a sziikséges eréforrasokat majd megszerzik elképzeléseik
megvalositasa soran.”® Ez a definici6 egyértelmiien arra vilagit ra, hogy a vallalkozo a legtobb
emberrel ellentétben nem a multban vagy a jelenben él, hanem folyamatosan a jovot fiirkészve
keresi a kiaknazhato iizleti lehetéségeket és a felmeriild eréforrashianyokra (problémékra)
megoldando feladatkeént tekint, nem pedig elharithatatlan akadalyként. Azzal, hogy a jovébe
tekint, Ggy tlinhet, mintha latnd is azt. Ennek oka, hogy a vallalkoz6 valahogyan jobban
tudataban van az események kozotti 6sszefuggéseknek, igy sokszor meg azel6tt tud reagalni a
piaci valtozasokra, miel6tt azok bekdvetkeznének. Természetesen a sikerhez nem feltétlenl
kell legels6nek lenni egy Ujonnan megnyild piacon. Azonban az bizonyos, hogy a hosszutavd

életben maradas esélyeit jelentésen noveli, ha a vallalkozd a versenytarsak el6tt jar néhany

3 VECSENY!I Janos (2018): Kisvallalkozasok inditasa és milkddtetése A Mersz.hu adatbézishan az oldalszam
nem azonosithat6



Iépéssel. Vecsenyi meghatarozasaval teljes mértékben egyértek, viszont gy gondolom, hogy
Kiegészitésre szorul. Ez a definicio ugyanis nem képes élesen és egyértelmiien elhatérolni egy
valddi vallalkozot attdl a személytdl, aki egy piaci rést probal tisztessegtelen modon kiaknazni.
Akkor nevezhetiink valakit vallalkozénak, ha a profitszerzés mellett legalabb ugyanakkora
mértékben arra is torekszik, hogy fogyasztoja is nyerjen az Uzleten, vagyis ha egy kdlcsonos
win-win szituacié valdsul meg a tranzakciok soran. Ennek hozomanyaként ugyanis a
vallalkozoi réteg tarsadalmi megitélése is javul, a bizalom fokozodik, igy a prosperalo cégek
egyre er0sebbé tehetik a nemzetgazdasagot. Természetesen tisztdban vagyok azzal, hogy
mindez ennél joval komplexebb, hiszen a hatékonysag és sok mas egyéb tényez6 is befolyasolja
egy nemzetgazdasag teljesitményét. A bizalom azonban az egyik legfontosabb tényez6é egy
internetes Kkiskereskedelmi vallalkozas esetében, hiszen a fogyasztd a legtébb esetben nem
képes konkrét fizikai helyhez kotni az adott webaruhazat, igy probléma esetén nem lehet benne

biztos, hogy képes lesz érvényesiteni a jogait.

Kérdés tovabba, hogy mi kiilonbozteti meg a sikeres vallalkozot a sikertelentdl.
Kétségtelen, hogy egy kisvallalkozas esetében az egyik, ha nem a legfontosabb, hogy olyan
szlikségletre kinaljon megoldast amire mar egy 1étez6 és fizet6képes kereslet mutatkozik.
Ennek oka, hogy szinte kivétel nélkil csak a nagyvallalatok képesek arra, hogy Uj piacot
hozzanak létre. A magyarazat abban keresendd, hogy ezek a vallalatok tokeerések es a K+F
folyamatokban is az élen jarnak. Egy mikro- vagy kisvallalkozas esetében, amilyen egy
egyszemélyes online Kiskereskedés is, az esetek nagy szazalékaban nincsen meg ez a hattér, igy
sikeriiket masban kell keresni. Michael E. Gerber szerint — akinek gondolataira nagyban
tdmaszkodom dolgozatomban — a leendd cégvezetének egy vallalkozoi modellt kell
kialakitania: ,,Ez egy olyan vallalkozas modellje, mely Gjitd mddon elégiti ki a vasarlok egy
meghatarozott szegmensének igényeit. A vallalkoz6i modell ugy tekint a vallalkozésra, mintha
az egy bolt polcan 1évé termék lenne, amely a polcon Gsszes tobbi termékkel (vallalkozassal)
versenyben 4ll a vasarlok kegyeiért.”* A siker egyik alapfeltétele egyrészt, hogy a vallalkozé
képes legyen talélni olyan fizet6képes célcsoportot, amelyre raszabhatja a mar létez6 terméket,
masrészt pedig, hogy ehhez illeszked6 marketingstratégiat alakitson ki. A tdgan vett piac adott,
a vallalkozé pedig az adott szegmens igényeihez igazitva egy ujracsomagolt terméket kinal
szamukra. Ez els6 olvasatra egy laikus szamara egyszerii atverésnek tiinhet, azonban egészen
addig, ameddig a vevO szamara értékkel bir ez az Ujracsomagolt termék, addig moralisan sem

kérddjelezheté meg a vallalkozo tevékenysége. Osszegezve a hangsuly arra helyezddik, hogy a

4 GERBER, Michael E. (2020): A véllalkozas mitosza Budapest: Bagolyvar Konyvkiadd 88p
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vallalkozo képes legyen a célcsoport igényeinek megfelelé marketingstratégiat kialakitani, nem
pedig a sajat vallalkozoi elképzeléseihez mindenéron ragaszkodni. A sikeres vallalkozo igy egy
fontos emberi tulajdonsaggal kell, hogy rendelkezzen, mert csupan ennek segitségével lesz

képes arra, hogy tisztelje a vevoket. Ez az emberi tulajdonsag pedig az alazat.

1.2. A motivacio

Az, hogy emberi sziikségleteink kielégitésére erdfeszitéseket kell tenniink teljesen
evidens megallapitas. Az érdekesebb kérdés az, hogy honnan fakad az erd, ami arra 6sztondz
benniinket, hogy végrehajtsuk azokat a tevékenységeket, ami az igények kielégulését beteljesiti.
A biologiai alapsziikségletek esetében erre valamivel egyszertibb valaszolni, hiszen ¢hezni és
embereket. Régota foglalkoztat az, hogy mi az oka annak, hogy bizonyos személyek
vallalkozast inditanak és olyan motivaltsaggal viszik véghez a kitlizott céljukat, hogy az szinte
csak az élsportolok elszantsagahoz mérhetd. Egy olyan mélyrdl fakado vagynak kell lennie a
hattérben, ami teljesen atformalja az adott illetd preferenciarendszerét. Gerber ezt a vagyat
elsédleges célként definialja. (Gerber 2020) Az elsddleges cél pedig nem mas, mint ami ala
mindent alarendellink. Ez azt jelenti, hogy egy sikeres vallalkozénak vilagosan meg kell
fogalmaznia egy célt, amit szeretne elérni, méghozza egy olyat, ami sajat individuumaval
kapcsolatos. Ilyen elérendd elsddleges cél lehet valaki szdmara, hogy rugalmasan tudja
beosztani a sajat munkaidejét, hogy tobb id6t tolthessen a csaladjaval vagy pedig akér az, hogy
a varhatéan magasabb arbevételének koszonhetéen minéségibb életvitelt folytathasson. Ha a
vallalkozo els6dleges céljanak teljes tudatadban van, akkor ezt kovetéen folyamatos
helyzetértékelésre van sziiksége. ,,Szerintem az érett cégekhez hasonldan, azok a nagy emberek,
akik tudjak, hogyan jutottak el oda, ahol vannak, tudjak, hova akarnak eljutni és mit kell
tennilik, hogy oda eljussanak. A nagy emberek rendelkeznek egy életcéllal, egy latomassal,
melyet igyekeznek nap mint nap valosagga valtoztatni. Dolgoznak az életikdn, nem csupan
dolgoznak az életiikkben. Egész életiiket azzal toltik, hogy a jovordl alkotott elképzelésiiket
Ultetik at a jelenbe. Amit tettek, nap mint nap ésszehasonlitjak azzal, amit tenni szandékoztak.
Ha a kett6é kozott eltérés mutatkozik, nem sokat tétovaznak — nekilatnak, hogy a kilénbséget
megsziintessék.”® Osszegezve elmondhatd, hogy a jové (elsédleges cél) és jelen kozotti

kiilonbség biztositja a tiizeldanyagot, mely egyenes ardnyban csdkken, ahogy a jovo és a jelen

> GERBER, Michael E. (2020): A vallalkozas mitosza Budapest: Bagolyvar Kényvkiadé 151p
8



egyre kozelebb keriil egymashoz. Ezért kiemelten fontos, hogy a cégvezetd rendszeresen és
lehetdség szerint objektiven monitorozza vallalkozasa helyzetét. Ennek koszonhetéen ugyanis
felszinre kerllhetnek a problémak, amelyeknek kijavitasa kiemelten fontos annak érdekében,

hogy a vallalkozas fejlédése folyamatos lehessen és az elsddleges cél megvalosulhasson.

1.3. A célcsoport

Egy vallalkozas sikerét tobbet kdzott annak megfeleld pozicionalasa garantalja. Ha a
vallalkoz6 megtalalta a szamara érdekes terméket (ha szakemberként kivan vallalkozéva valni,
ugy a termékkor adott), akkor legaldbb két forgatokdnyv lehetséges. Egyrészt elképzelhetd,
hogy 0szténdsen ,,raérez” arra, hogy pontosan melyik az a piaci szegmens ami szamara Ujra
poziciondlhatja a mar 1étez6 terméket. Ennek hatasaként pedig a vallalkozasat is
pozicionalhatja. Masrészt pedig megprébalhatja kideriteni, hogy milyen kisebb csoportok
léteznek a tdgabban vett piacon belil. A kivalasztott piacot azonban mindenképpen kutatnia
kell, hogy alatdmassza az elképzelését.

A marketingkutatas alapja, hogy meghatarozasra keriiljon egy cél, amit szeretne a
vallalkoz6 feltarni az adatok elemzése soran. A cél eléréséhez pedig egy kutatési tervet kell
készitenie, amely természetesen tartalmazza a kutatas soran alkalmazandd adatgyijtési
modszert, esetleg ha tobb ilyet is igénybe vesz, akkor modszereket. Gerber A véllalkozas
mitosza cimil konyvében egy lizleti partnerén keresztil magyardzza el az olvasonak, hogyan
kell kialakitani a marketingstratégiat. Ebben 6 is a kutatast nevezi meg a stratégia alapjanak,
ami természetesen teljesen evidens, hiszen csak val6s informécidkra alapozva lehetséges
miikodoképes stratégiat kialakitani. Gerber szerint a Mindentudd Pite megfeleld
pozicionalasdhoz fontos tudni, hogy a vasarlokra milyen demogréafiai, pszichogréafiai €s
foldrajzi adatok jellemz6ek. (Gerber 2020) Kizardlag az online térben miikod6 webshopoknal
azonban ki kell emeljem, hogy a foldrajzi adatokat kicsit lazabban is értelmezhetjlk, bar ennek
ellenére mégis figyelnlink kell ra a marketingkoltségek optimalizacidja miatt. Egy digitalis
Uzlet potencidlis vasarldinak kore nincs egy adott sugart korre lekorlatozva, hiszen a vilag
barmely pontjar6l a nap 24 orajaban elérheté. Ami viszont mégis korlatok kozeé szorithat egy
magyar online kiskereskedést az a nyelv, hiszen a vilag népességéhez viszonyitva elenyészo
szamban beszélik a magyart. A marketingkdltségek tervezése soran (ilyen példaul az online
reklam) figyelni kell a féldrajzi adatokra olyan értelemben véve, hogy tudni kell pontosan mely

csomopontokban talalhatéak a potencialis ugyfelek. Példaul egy prémium csillarokat és
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lampéakat arusitd webshop esetében a Facebook hirdetés feladasakor érdemes lehet a
gazdasédgilag fejlett régidkban és azok kozvetlen kdrnyezetében marketingkampanyt folytatni.
Ott valdsziniileg nagyobb eséllyel talalkozik a hirdetés olyan vevéjelolttel, aki érdekelt lehet
egy ilyen termék megvasarlasaban. Ezért sem nevezném Gerber gondolatat elavultnak, mivel
lathatd, hogy most is érvényes annyi kiilonbséggel, hogy a foldrajzi adatok Kiterjedtebben és
nagyobb szabadséaggal adaptéalhatoak a gyakorlatban.

A marketingkutatds soran begyjtott, majd feldolgozott adatok segitségével a
vallalkozdnak meg kell alkotnia a mintavasarldjat. Ez a mintavasarlo lesz az a félig képzeletbeli
személy, aki az adott célcsoportra jellemzé tulajdonsdgokkal bir, és a legnagyobb
valoszintiséggel fogja vasarolni a kinalt arut. Annak ellenére, hogy a véllalkozés vasarloja
definialasra kerllt, ez 6nmagaban még nem lehet az eredményes eladasok zaloga. Kiemelten
fontos, hogy a potencidlis Ugyfelek szamara értékkel birjon az adott termék. A vevd
szemszogébol az érték azt jelenti, hogy milyen hasznossagot ny(jt szamara az adott aru,
valamint, hogy milyen raforditasokkal jar ennek megszerzése. Ha a raforditas nagyobb, mint a
hasznossag, Ugy alacsonyabb az esélye annak, hogy a vasarlé6 megvegye a terméket. (Rekettye
2012) Egy mikro- és kisvallalat esetében ez sok problémat vethet fel, hiszen peldaul az esetek
tobbségében a nagyvallalatokhoz viszonyitva gyengébb alkupozicioval rendelkezik a
beszallitokkal szemben. Ebbdl kifolyolag a beszerzésre forditott kiadasai minden bizonnyal
magasabbak, igy végsé soron pedig vasarloinak raforditasai is magasabbak lesznek. A
kisvallalkozésnak ennek ellenére el kell érnie, hogy a célkdzonség az 6 termékét valassza. A
probléma feloldasaban az emberi természet lesz a vallalkoz6 segitségére. Egy termék vagy
emocionalis benyomasaibol is. (Rekettye 2012) Ez az ok, ami miatt kivaltképpen nagy
jelentésége van annak, hogy a vallalkozo6 egyrészt megismerje a célcsoportjat, masrészt pedig,
hogy pozitiv érzelmet tudjon térsitani a termékéhez, méghozza olyat, amit a mintavasarldja
leginkabb magaénak érezhet. (Gerber 2020) Ugyanis, ha az emocionalis hasznossagot képes
szignifikdnsan megemelni ugy, hogy az a funkcionalis hasznossaggal parositva meghaladja a
vasarlo dsszes raforditasat, akkor nagyon jo esélye van arra, hogy a terméket vasarolni fogjak

a fogyasztok.
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1.4. E-Sourcing

Az internetes kereskedelem térhdditasaval szinte egyidejiileg jelentek meg azok a
szolgaltatok, amelyek a vevoket és eladokat hivatottak Osszekotni. Ezekre a vallalkozasokra
jellemz6, hogy az esetek tulnyomod tobbségében csak a szinteret biztositjak a két fél
taldlkozasahoz, vagyis egyfajta modern regiszterként/telefonkdnyvként funkcionalnak.
Léteznek azonban olyan weboldalak (valamint szoftverek, mint példaul az SAP Ariba) is,
amelyeken keresztul a teljes zleti kommunikécio lefolytathatd, valamint a kereskedelmi
szerzOdést és az aruszallitashoz kapcsolddo logisztikai folyamatokat is lebonyolithatjak a
beregisztralt vallalatok. Dolgozatomban csak a sourcing weboldalakat kivanom bemutatni,
mivel egy mikro- és kisvallalkozas szamara nem koltséghatékony alternativa egy elektronikus

beszerzeési rendszer licencének megvasarlasa és mikodtetése.

Az online beszerzeési weboldalakat két nagy csoportba soroljuk. Az egyik tulajdonképpen
egy regiszter, ahol a beszerzé vallalkozas kapcsolati adatokat nyerhet ki a potencidlis
beszallitoihoz. Vevdi szempontbdl vizsgalva a gyakorlatban ez azt jelenti, hogy a beszerzd
vallalkozas egy bizonyos havidijat vagy egyszeri dijat fizet a szolgaltatonak, aki igy hozzaférést
biztosit az 6sszes nala regisztralt beszallitdo kapcsolati adataihoz. A beszerzé iparagak és
termékek szerint kereshet a szolgaltatd rendszerében, esetekben még Uzenetet is valthat, de
ajanlatot, szerzddést valamint egyéb tigyleti tevékenységet nem tud a platformon lebonyolitani.

Ilyen szolgéltaté példaul a www.wholesaledeals.co.uk, amely a nagykereskeddket, gyartokat,

importdroket €s disztributorokat listazza. A teljes adatbazishoz vald hozzaférés éves dija
megkozelitéleg 30.000 forint, amely egy mikro- vagy kisvallalkozas szdmara meglehetdsen
elény0s ajanlat. Mivel a website lizemeltetdje az Egyesiilt Kirdlysagban bejegyzett vallalkozas,
igy elmondhaté az is, hogy az adatbazisban fellelhetd vallalatok legtobbje brit székhellyel
rendelkezik. Ebbdl kifolydlag mindenképpen mérlegelnie kell a leendd magyar
kiskereskedelmi vallalkozas vezet6jének, hogy igénybe kivanja-e venni ezt a szolgaltatast,
hiszen a Brexit hatdsaként novekedtek a nemzetkozi kereskedelemhez kapcsoldédd koltségek
(legfoképpen a megndvekedett adminisztracids terhekbdl kifolyolag) az Egyesiilt Kiralysag és
az Eurdpai Uni¢ tagallamai kozott.

Szintén el6fizetéses rendszerben mikodik a www.worldwidebrands.com sourcing

weboldal is. Ennek az adatbazisa kizarolag nagykereskeddket tartalmaz, amelyeknek
legnagyobb hanyada az Egyesiilt Allamokban miikods vallalkozas. Az eléfizetési dij a

Wholesale Deals ajanlatahoz képest kifejezetten magas, kdzel 90.000 forint, viszont cserébe
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élethosszig tartd hozzéférést biztositanak a heti rendszerességgel frissiildé adatbazisukhoz.
Masik nagy elénye — amely egyébként a Wholesale Deals szolgaltatdsara is igaz -, hogy
kizarolag ellendrzott beszallitok regisztralhatnak a rendszerbe, igy csokkentve annak esélyét,

hogy csalas aldozatava valjon a beszerzo.

Amennyiben ingyenes szolgaltatast szeretne hasznalni a vallalkozé a termékek

beszerzéséhez, Ugy rendelkezésére all a www.europages.co.hu weboldal. Az oldal neve

beszédes, hiszen tulnyomdrészt eurdpai beszallitok kinaljak termékeiket és szolgaltatasaikat.
Egy induld kisvéllalkozasnak mindenképpen fontoléra kell vennie, hogy milkodésének
kezdetén egy foldrajzilag viszonylag kozel elhelyezkedd beszallitot valasszon partnerének. Ez
egyrészt kiemelkedden fontos az ellatds biztonsdga miatt, masrészt pedig azért, mert a
tapasztalat hidnya valamint az eltérd kultirkor miatt rengeteg olyan probléma mertilhet fel, amit
a vallalkozé nem lesz képes megfeleléen kezelni. Egyébirant a weboldalon fellelheté mintegy
harommillio véllalkozés kdzel 51%-a gyartd vallalat, 20%-a nagykereskedd, 25%-a szolgaltato
vallalkozas és csupan 4%-a kiskereskedé. Az oldal hasznalata egyszerii és gyors, néhany
kattintassal azonnal elérhetévé valik a gyartd/keresked6 telefonszdma és egyéb maés

elérhetdségei is.

Ingyenes szolgéaltatd tovabba a www.globalsources.com is, ahol elsGsorban azsiai
exportérok kinaljak termékeiket. A hatalmas kinalat miatt megeshet, hogy nehezen valaszthato
ki a legmegtelelobb termék, ezért az oldal fejlesztdi létrehoztak az RFQ (Request for Quotation)
rendszert, aminek segitségével az érdeklddd vallalkozot keresik meg a beszallitok személyre
szabott ajanlataikkal. Ez gyakorlatilag egyenértékiinek mondhato egy nyilt tenderkiirassal,

amely a beszerz6 vallalat munk4jat konnyiti meg.

Jelent6s szereplének mondhatd ezen a piacon a www.made-in-china.com is. Nevébdl

adodoan itt kinai termeldkkel és nagykereskeddkkel koOthetd iizleti kapcsolat. A beszerzd
véllalkozéasnak a szolgaltatas hasznalata ingyenes. Uj funkcio az intelligens kép alapu keresés,
aminek hasznélatahoz egy termékfotora van sziikségink. Ennek feltdltése utana a rendszer
automatikusan megkeresi azokat a beszallitokat, amelyek kereskednek az adott aruval. Az RFQ

rendszer itt is rendelkezésre all az ajanlatkérésekhez.

Utoljara a vilag talan legnépszertibb B2B online piacterét szeretném bemutatni, a

www.alibaba.com -ot. A véllalat egyik alapitoja Jack Ma korabbi angoltanar, aki a Forbes 2021-

es adatai® alapjan a vilag 26. legvagyonosabb embere. Mivel Ma kinai nemzetiségii és a vallalat

6 Forbes.com 2021 <https://www.forbes.com/billionaires/>
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kdzpontja is Kindban talalhato, a cégnek szdmolnia kell a politikai kockazattal. 2021 aprilisanak
elején a kinai allam rekordnagysagu, 2,8 milliard dolléros troszt ellenes buntetést szabott ki Ma
cégére’. Az indoklas az volt, hogy a szervezet megszegte a monopolellenes térvényt azzal, hogy
megakadalyozta az alibaba.com kereskeddinek, hogy mas platformokon kereskedjenek. A
szakértok ugy vélik ez csak trtigyként szolgalt arra, hogy megiizenjék Ma-nak és a tobbi kinai
internetes vallalkozasnak: az allam nem tiiri a nyilvanos birdlatot. A beszerzési platform
kivalasztasakor tisztaban kell lenni az ilyen jellegli kockazatokkal is, hiszen akar az is
eléfordulhat, hogy a kinai allam egyik naprél a masikra felfliggeszti az Alibaba miikkodését,
megnehezitve igy a vallalatok kdzotti kereskedelmet. Annak ellenére, hogy a vallalat kinai
mégsem csak ¢és kizardlag kinai exportérok listazzak termékeiket a weboldalon. Szamos
vietnami, indiai, thaiféldi és mas egyéb orszag exportvallalatai is megtalalhatdak az Alibaba
rendszerében. A nagyvallalat kiilonos figyelmet szentel a beszerzé vallalatok biztonsagara,
ezért teljes pénzvisszafizetési garanciat vallal az oldalon keresztil megkotott adasvételi
szerzodésekre. Természetesen ennek a szolgaltatasnak feltételei vannak. Ilyen példaul az, hogy
csak a kulon Trade Assurance jellel ellatott gyartoktol/kereskedokt6l megrendelt arukra
érvényes, valamint az, hogy csak az Alibaba rendszerén keresztil lebonyolitott pénzigyi
tranzakcidkra vonatkozik. Fontos azt is kiemelni, hogy a beszallitoval torténd kommunikaciot
is javasolt az Alibaba tizenetkiild6 rendszerében intézni, mivel a késébbi reklamacios vizsgalat
soran egyszeribb bizonyitani a hibas, késedelmes vagy nem teljesitést. Az irasban torténd
targyalas azonban nem mindig teljesen problémamentes. Jomagam is toébbszor tapasztaltam,
hogy a beszallitok képviseldi mar az elsd lizenetvaltas utan az Alibabatol fliggetlen platformot
javasolnak a kommunikéacio folytatasara. Ez a javasolt forma &ltaldban a WhatsApp vagy pedig

egy egyszerii e-mail alaptd kommunikécio.

A felsorolés természetesen a teljesség igénye nélkil készilt, hiszen ezeken tilmenden
szamos mas egyéb B2B website is létezik. Amire a felsorolasommal szerettem volna ramutatni
az az, hogy az internet koraban beszallitot talalni egyaltalan nem komplikalt. Egy kdzepesen
tapasztalt felhasznal6 is konnytiszerrel megbirkozik a feladattal. A kérdés inkabb az, hogy a
hatalmas kinalatb6l vajon képes-e kiszlirni a mikro- vagy kisvallalkozas tulajdonosa a
megbizhatd, mindségi termékeket arusitd cégeket. Ha pedig ez sikertil is, akkor képes-e arra,
hogy a targyalas soran ugy képviselje vallalkozasanak érdekeit, hogy azzal a lehet6 legjobb
szerzddési feltételeket érje el. Tovabba kérdés az is, hogy a szerzddéskotés utan felmeriild

esetleges problémakat képes lesz-e egyedil megoldani Ugy, hogy eliminalja vagy legalabb

7 Nytimes.com 2021 <https://www.nytimes.com/2021/04/09/technology/china-alibaba-monopoly-fine.html>
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minimalizdlja az 6t ért karokat. Ezért lenne kiemelten fontos, hogy a kereskedelmi
vallalkozdsok, ha nem is fdallasban alkalmaznanak, de legalabb tandcsadodi szinten
1d6kozonként konzultalnanak egy beszerzési szakemberrel. Hiszen a kockazatok csokkentése

és a remélt profit novelése kiemelten fontos tényezok egy cég hosszutava sikerében.

1.5. A széllitmanyozasi szolgéltatas beszerzése

Az adasvételi szerz0dés megkdtése utan — a fuvarparitastol fliggéen — a vevonek egy
kovetkez6 beszerzési 1épése is van, méghozza a szallitmanyozas, mint szolgaltatas beszerzese.
»A szallitmanyozok a szallitmanyozasi szerzOdés keretében sajat neviikben, megbizoik
szamlajara vallaljak, hogy megszervezik a szerz6désben I1étrejOvO utasitds szerint az
arueljuttatast, kivalasztjak az ahhoz sziikséges véllalkozokat (fuvarozo, kozbensd speditor,
rakodd stb.), és megkdtik a fuvarozasi és egyéb szerzddéseket, valamint ellatjdk az
arueljuttatashoz sziikséges egyéb teendOket. A széllitméanyozas elsddlegesen szellemi
tevékenység, amelynek keretében a széllitmanyozo6 fuvarpiaci szakismereteit és kapcsolatait
értékesiti.”® A szinergiahatas miatt koltséghatékony megoldas lehet, ha nagy nemzetkozi
logisztikai vallalatok szolgaltatasait veszi igénybe a vallalkozés. llyen vallalat példaul a
teljesség igénye nélkil a Geodis, Gefco, DHL, Cargo Partner, Kiihne + Nagel és a Schenker.
Szakmai tapasztalatom alapjan — mivel az dsszes fent emlitett vallalattal volt alkalmam egyutt
dolgozni — mindegyik cég kivalod szolgaltatast nyujt, igy a versenyeztetés soran alapvetéen az
ajanlati ar a dont6 tényez6. Természetesen kiilonleges igények esetén el6fordulhat, hogy nem
ez lesz az elsédleges szempont, €éppen ezért kiemelten fontos, hogy a sziikségleteket alapos
vizsgélat el6zze meg. Ennek a vizsgélatnak mindenképpen még a beszallitd kivalasztasa elétt
szallitmanyozas koltsége is. Eppen ezért szakemberként azt javaslom, hogy a véllalkoz6 a
beszallitoval torténd targyaladsok soran kérjen tobb kiilonb6z6 Incoterms fuvarparitasra épiil

ajanlatot.

8 VOROSMARTY Gydngyi — TATRAI Tiinde (2012): Beszerzés Budapest: Akadémiai kiadé A Mersz.hu
adatbazisban az oldalszdm nem azonosithato
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1.6. Az Incoterms jelentdsége a nemzetkozi adasvételi szerzédésekben

Akar belfoldrdl, az Eurdpai Unio teriiletérdl vagy harmadik orszagbol torténik az aruk
beszerzése, az eladot és a vevot érintd koltségeket és kockazatokat pontosan meg kell hatarozni.
Ennek érdekében a Nemzetkdzi Kereskedelmi Kamara (ICC) a tobb évszazados nemzetkozi
kereskedelem soran kialakult szokasokat 1936-ban Incoterms (International Commercial
Terms) néven standardizalta, megteremtve annak a lehet6séget, hogy ne kelljen azokat minden
egyes adasvételi szerzoédésben kiilon pontokban szabalyozni. Mivel nem jogszabaly, hanem egy
szokvany, igy igaz ra, hogy hasznaalta nem kotelez6 érvényt és elévilni sem tud. Ennek
jelentésége abban all, hogy habar a legfrissebb ICC Incoterms klauzula 2020-ra datalodik, a
kereskedelmi tigyletben résztvevd felek megéllapodhatnak abban, hogy a 2010-es Incoterms
szabalyokat kivanjak alkalmazni. Ezért rendkiviil fontos, hogy a kereskedelmi szerzddés
megkdtésekor pontosan és félreérthetetlendl legyen megjeldlve az alkalmazni kivant
szokvanyra (példaul: FOB Shenzen 2010). Amennyiben az évszam elmarad (példaul: FOB
Shenzen), Ugy vitds helyzet esetén alapértelmezettként a legUjabb (2020-as) Incoterms
szokvanyt veszik alapul. A  megfelelé kockazatkezelés érdekében a vallalkozonak
mindenképpen érdekében kell alljon, hogy az ICC Aaltal kidolgozott klauzuldk egyike

szabalyozza az adéasvétel targyat képezd aru mozgatasat.

A beszerz6 szervezet elsddleges érdeke, hogy a lehetd legtobb kockéazat és koltség az
elad6 oldalan jelenjen meg (DDP klauzula), mig az értékesité szervezet természetesen ennek
épp az ellenkezdjét szeretné elérni (EXW klauzula). Ebbdl kifolydlag, a kereskedelmi
targyalasok soran toébbek kozott ennek a két ellentétes allaspontnak kell kozelednie egymashoz,
majd a feleknek kompromisszumot kdtve kell megallapodniuk egy mindkét félnek kdlcséndsen
eldny0s fuvarparitasban. Gyakorlott beszerzoként a szakmai véleményem az, hogy amennyiben
a vamunio teriiletén kiviilrél kivan a vallalat arut beszerezni, gy az EXW klauzula nem
elfogadhat6 alternativa. Nem csupan azeért, mert ezt a fuvarparitast valasztva a legmagasabb a
beszerzd vallalat koltsége, hanem azért is, mert EXW esetén a vevd kotelessége az export
eljarashoz minden dokumentumot biztositani, a partnervallalat orszaganak kiviteli szabalyait
behatéan ismerni. Egy mikro- vagy kisvallalkozas esetében, ahol a vallalkozas vezetéjének
nincsen kell§ tapasztalata az aruk nemzetkdzi kereskedelmében, ugy az EXW klauzula
alkalmazasa hatalmas kockazatot rejt. Az el6bbiekbdl logikusan kévetkezik, hogy a DDP
fuvarparitas miért nem attraktiv egy vdmunion kiviili értékesitd vallalat szamara. Ebben az
esetben ugyanis az exportdrnek kell szakmailag felkésziiltnek lennie a célorszag

vamszabalyainak tekintetében.
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1.7. Webaruhaz szolgaltatok

Teljesen trividlis megallapitas, hogy egy online kiskereskedés Uzemeltetéséhez a
legalapvetobb amire sziiksége van egy vallalkozonak, az egy webshop. Ennek miikddtetésére
azonban tobb megoldas is létezik, igy ez a kezdeti trivialitist valamelyest arnyaltabba teszi.
Eszes Istvan Digitalis gazdasag cimii konyvében szam szerint harom ilyen modellt kiilonboztet
meg, melyek kozul a harmadikkal szeretnék részletesebben foglalkozni. Ez egyrészt abbol
fakad, hogy kezdetben ez kisebb koltseggel jar, valamint folyamatos miikodtetéséhez és az

esetlegesen felmeriild hibak kijavitadsdhoz nem kell informatikus szakember segitségét kérni.

A partnermodell esetén a vallalkozo6 az egész e-bolt miikodését kiszervezi (outsourcing),
igy a tulajdonosnak (vagy alkalmazottjanak) csak a cikkadatokat kell felvinnie az adatbazisba.
A kiilsé partner az extra tevékenységeket jutalék ellenében latja el. Eszes szerint ennek a
rendszernek az alkalmazasa akkor célszer(i, ha stabil arucikkadatokkal dolgozik a vallalkozas,

valamint, ha a kinalat és a varhat6 forgalom is alacsonyabb az atlagosnal. (Eszes 2012)

A masodik tipusa az online kereskedelmi rendszereknek az tizemeltetéi modell. Ennek
lényege, hogy a vallalkozoé maga hozza 1étre a rendszert, altalaban egy kiils6 IT szolgaltatd
segitségével. A rendszer létrehozasa Kiterjed a hardver- és szoftverelemek beszerzésére,
valamint az Uzemeltetéshez sziikséges targyi és személyi feltételek 6nallo biztositasara. (Eszes
2012) A beruhazés egyik legmagasabb koltsége a webszerver, mely tarolhato a vallalkozas
telephelyén vagy pedig akar egy kiils6 webszerver lizemelteténél. Ezen tilmenden az interfész
- mivel az arusitott termékekkel kapcsolatos adatokat frissiteni kell -, valamint a dizajn és a
programozas is a koltségeket ndveli. Az inditasi raforditasokat kovetéen a rendszer biztonsagos
fenntartasara is pénzugyi forrasokat kell elkiloniteni, melyek Kiterjednek példaul a tervezett

karbantartasokra, az internetkapcsolatra, a frissitésekre. (Eszes 2012)

Az éltalam szakmai szempontbdl preferdlt megoldas — amennyiben t6keszegény mikro-
vagy kisvéllalkozasrol van sz6 — az ugynevezett szolgaltatoi modell. Eszes Istvan
megfogalmazasa alapjan: ,,Mig az el6z6 modellnél minden funkciot a vallalkozo 14t el, jelen
esetben kiilsé szolgaltatot vonnak be a kereskedelmi rendszerbe, akinek miikddése a weblap
tizemeltetésétdl a teljes tevékenység kiszervezéséig terjedhet. Sok esetben nincs megfeleld
helyiség a szamitogép es a sziikséges eszkdzok (adattarolok, klimaberendezés, sziinetmentes
tapegység, generator) elhelyezésére és Uzemeltetésére. A Kiszervezésénél (outsourcing) egy

kiilsé fél latja el a szamitogépes rendszer lizemeltetését, de kiszervezhetd az tigyfélszolgalat, a
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katalogus folyamatos frissitése és a tartalomkezelés is.”® Hatalmas hatranya a sajat webshop
motornak, hogy annak kifejlesztése rendkiviil koltséges €s iddigényes, szemben a szolgaltatoi
modellel, ahol ezek a hatranyok kiiktathatoak. Tovabbi kockazatként meg kell emlitenem a
milkodés soran felmeriild esetleges hibaclharitasi tobbletkoltségeket is, amelyet egy
szolgaltatoi rendszerben a véallalkoz6 a nullara redukalhat. Ami azonban még fontosabb, hogy
a magas foku kiszervezettségnek koOszonhetéen a cégvezetonek elengedd a stratégiai

feladatokra koncentralnia.

A webéruhaz szolgaltatok kozott vilagviszonylatban a www.shopify.com a piacvezetd. A

szolgaltatasara jellemz6, hogy a kéthetes ingyenes probaiddszakot kovetden harom eléfizetési
csomag koziil valaszhat a webshop tulajdonos. A Shopify elnevezésli csomagban minden
megtalalhat6, ami egy kezdé e-bolt Gizemeltetéséhez sziikséges, aminek havidija korulbelil
24.000 forint. A teljesség igénye nélkil ez az ajanlat tartalmazza a kénnyedén a véllalkozés
stilusara szabhato legmodernebb dizdjnelemeket, kiilonb6zé kedvezményeket a Shopify
szallitmanyozod partnereinél (DHL Express, UPS, USPS), letolthetd professzionalis weboldal
statisztikakat, valamint a Basic Shopify csomaghoz képest alacsonyabb tranzakcids
koltségeket. A Shopify egy all-in-one szolgaltatd, vagyis a leendd online kiskereskedének
csupan felhasznaloi szinti informatikai képességekre van sziiksége ahhoz, hogy néhany
munkaora alatt személyre szabhassa a webshopjat. Ennek a kockazatkezelésnek és
kényelemnek a dija egy viszonylag alacsony fix 6sszeg, amely kiszdmithatova teszi az e-bolt

Uzemeltetésének koltségeit.

A magyar piacon vezetd vallalkozas a debreceni székhelyli www.shoprenter.hu.

Gyakorlatilag szinte ugyanazt nyujtja a partnereinek, mint a Shopify, annyi killénbséggel, hogy
a mogotte meghuzodd fejlesztdi csapat egyértelmilen sokkal kisebb. Eldnye, hogy a
kezeldfeliilet és az ligyfélszolgalat magyar, igy a nyelvi hidnyossdgok sem jelenthetnek
akadalyt a webshop testreszabdsa soran. Alapvetden a Shoprenter is harom csomagot kinal,
melyek koziil akar a Silver (kdzépsd) csomag is elegendd lehet, azonban én a sziirési rendszer
és a marketing automatizacio miatt a Gold csomagot ajanlanam az tigyfeleimnek, amelynek dija
kozel 32%-kal magasabb a Shopify havidijanal, vagyis megkdzelitéleg 32.000 forint.

Egyfajta hibrid megoldds a WooCommerce, amely gyakorlatilag d&tmenet az iizemeltetdi és a
szolgaltatoi modell kozott. Ennek oka, hogy a WooCommerce nem egy 6nallo webshop motor,

hanem egy WordPress plugin. Ebbdl kifolyolag a webhostingot vagy a vallalkozonak sajat

® ESZES Istvan (2012): Digitalis gazdasag Budapest: Nemzeti Tankdényvkiadd 56p
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maganak kell biztositania vagy pedig egy harmadik félnek kell kiszerveznie azt. Ami hatalmas
elénye, hogy ingyenes, ezaltal a fix koltségeket le tudja szoritani a vallalkozés, hatranya
viszont, hogy valamennyivel magabiztosabb informatikai tudast igényel az oldal teljes
belizemelése, valamint technikai probléma esetén vagy a vallalkozonak kell elharitania azt,
vagy pedig IT szakember segitségét kell kérnie. Itt a kockazat a valtozd koltségek esetleges
novekedése. Elonynek tekinthetd tovabba az is, hogy nem a teljes webaruhazat kell a semmibdl
felépitenie az oldal tulajdonosanak, hanem egy kozel kész terméket kap a kezébe. Erre 6nalldan

minden bizonnyal nem lenne képes (kivéve akkor, ha IT fejlesztéi hatérrel rendelkezik).

Megallapithatd, hogy szamos megoldasi lehet6ség kinalkozik az e-bolt zemeltetés
tekintetében, azonban, hogy melyik a legjobb vélasztas az a véllalkozas helyzetétdl fiigg. Egy
mikro- ¢és kisvallalkozas esetében, ahol a felhasznalhatd toke kifejezetten alacsony és az
informatikai humaneréforras is sziikos, ott az optimalis valasztas a Shopify vagy a Shoprenter
szolgaltatasa. Magasabb tékével ¢és IT szakemberrel felvértezve a WordPress alapu
WooCommerce lehet jO opcid, mig egy kifejezetten tdkeerds kisvallalkozas esetében

egyértelmiien a sajat webshop motor kifejlesztését javaslom.

1.8. A webaruhaz inditas jogi kévetelményrendszere

A magyar jogszabalyok lehetdvé teszik, hogy hazankban barki webaruhédzat nyisson, a
jogalkoto altal megszabott egyetlen kikotés a szamlaképesség. Ennek tekintetében a vallalkozé
tobb lehetdség koziil valaszthat, az optimalis forma megvalasztasdhoz azonban fontos, hogy
pontos elképzelése legyen vallalkozasa jelenérdl és jovojérdl. Ezért mindenképpen tanacsos
egy adoszakértohoz fordulni, hiszen az adéoptimalizacio minden cég elemi érdeke. Korlatozott
pénziigyi eszkozokkel rendelkezd vallalkozo esetén, ha a tervezett értékesités nem éri el az évi
tizenkét millié forintot és az e-bolt menedzselését el tudja latni egy bejelentett nyolc 6ras
munkaviszony mellett, gy valosziniileg KATA-s egyéni vallalkozoként érdemes a webshopot
elinditania. Ez kiadasi oldalon mindtssze havonta 25.000 forintot jelent, amivel minden
kozterhet megfizetettnek tekint az adohatosag (kivéve az iparlizési adot, és a kotelezd kamarai
dijat, de ezeknek mértéke elenyész6 a KATA-hoz viszonyitva). Az egyetlen forma amely
kivetelt jelent — azaz kereskedelmi tevékenységet nem folytathat — az az addszammal
rendelkezd maganszemély. Ennek ellenére a szabalyozas még igy is kifejezetten liberalis.
Abban az esetben, ha csak és kizardlag az online értékesités mellett dont a vallalkozo, akkor

olyan addicionalis adminisztrativ €s biirokratikus terhektdl is megszabadulhat, amelyek
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egyébkeént egy fizikailag 1étezd lizlethelyiség megnyitasdhoz elengedhetetlenek. Ilyen kotelezd
elem példaul a tlizoltosagi szakhatdsagi engedély beszerzése, a vevOszolgalati helyiség
fenntartdsa vagy pedig a kotelezd kereskedelmi szakképesités, amely természetesen egy
kompetens személy alkalmazasaval is abszolvalhat6. A kisebb adminisztracios teher oka, hogy
egy webshop TEAOR besoroléasa a 4791-es kdd ala torténik, amely a csomagkiildé, internetes
kiskereskedelmet hivatott jel6Ini'®. Ehhez a tevékenységi korhoz a torvény nem ir eld sem
szakképesitést sem egyéb mas engedélyt. Maganak a tevékenységnek a megkezdéséhez is
kifejezetten vallalkozasbarat modon viszonyul a jogalkotd, hiszen annak bejelentését a cég
sz€khelye szerinti illetékes jegyzonél kell megtenni, akinek a végzését nem kotelezd megvarni,
azaz a bejelentés utdn azonnal megkezdhet6 az tizleti tevékenység. Természetesen bizonyos
termékek internetes forgalmazasat Kkifejezetten tiltja a jog, amelynek oka azok
veszelyességében rejlik. Ezek tételes felsorolasat a 210/2009. (1X. 29.) Kormany rendelet 3.
melléklete!! tartalmazza. Sokan megfeledkeznek rola, de fontos azt is tudni, hogy a
csomagolashoz hasznélt anyagok utan megfizetésre kerilt-e a kornyezetvédelmi termékdij. A
2011. évi LXXXV. torvény elsé fejezetének harmadik paragrafusal? részletesen szabélyozza,
hogy mely esetekben terheli a vallalkozast a kérnyezetvédelmi termékdij megfizetése. Annak
érdekében, hogy elkeriljik az addhatésaggal valé esetleges konfrontaciot, mindenképpen
hasznos egyeztetni a csomagoléanyag beszallitdval, hogy eleget tett-e jogszabalyi

kotelezettségeinek.

Jogi szempontbdl 1ényeges még megemlitenem az Altalanos Szerz3dési Feltételeket (a
tovabbiakban: ASZF) is. Ez is egy kotelez6 elem vagyis mindenképpen tartalmaznia kell az e-
boltnak, méghozzé letélthetd formatumban is. Az ASZF a kovetkezéképpen foglalhaté 6ssze:
,,Az ASZF, vagyis az altalanos szerzddési feltételek olyan szerzddéses rendelkezések,
feltételek, melyeket egyoldalian hatdroz meg az, aki kibocsatja az altalanos szerzodési
feltételeit. Vagyis a gyakorlatban ezt az eladd, szolgaltato, szallitd allitja 6ssze.”*® Mivel egy
szerz8désrdl van sz0, ezért egy jogi dokumentum. Ebbdl kifolyolag mindenképpen tanacsos
jogésszal elkészittetni az ASZF-et. Annak ellenére, hogy a legtébb ilyen dokumentum szinte
ugyanazt tartalmazza, el6fordulhat, hogy egy apro kiillénbség miatt komoly jogi probléma
meriilhet fel. Egy vallalkozésra szabott ASZF elkészitése soran a jogi szakember sorra veszi az

Osszes lényeges tényezOt. Ilyen példaul, hogy milyen termékeket arusit a webaruhaz és ez

10 Teaorszamok.hu 2021 <http://www.teaorszamok.hu/4791/>

11 Net.jogtar.hu 2021 <https://net.jogtar.hu/jogszabaly?docid=a0900210.kor>

12 Net.jogtar.hu 2021 <https://net.jogtar.hu/jogszabaly?docid=a1100085.tv>

13 Kocsis 1ldiké 2010 <https://kocsisszabougyved.hu/miert-letezik-aszf-es-kell-e-azt-ismernunk/>
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alapjan milyen specialis rendelkezéseket kell alkalmaznia a szerz6désben a vallalkozonak.
Fontos tényezé tovabba az is, hogy milyen fizetési, szallitdsi, garancialis feltételekkel

szerzddik, valamint, hogy a panaszkezelés hogyan zajlik.

Kotelez6 elem és ezaltal kiemelten fontos egy webaruhaz létrehozésa soran az adatvedelmi
tajékoztato, amely az ligynevezett General Data Protection Regulation* (tovabbiakban: GDPR)
nyugszik. Ez gyakorlatilag az Eurdpai Gazdasagi Térség érvényben 1évo altalanos adatvédelmi
rendelete. A rendelet eredetileg 2016. majus 24-én 1épett hatalyba, de a kétéves tiirelmi idészak
miatt csak 2018. majus 25-t61 kotelezo alkalmazni az EGT allamaiban. A GDPR rendelet az
alabbiakban foglalhato 6ssze: ,,Az altalanos adatvédelmi rendelet részletes kovetelményeket
rogzit a vallalkozasok és szervezetek részére a személyes adatok gytijtése, tarolasa és kezelése
tekintetében. Ezek a szabalyok az EU teriiletén személyes adatokat kezeld eurdpai unids
székhelyli szervezetekre, tovabba azokra az EU-n kiviili szervezetekre vonatkoznak, amelyek
eurdpai unids lakosok személyes adatait kezelik.”*® JOl lathato, hogy a rendelet az Eurdpai Unid
természetes személyeinek személyes adatait hivatott védeni, ami természetesen a
webaruhazakat is érinti. Nem csupan azért, mert a leadott megrendeléseknél nyilvanvaldan
kotelez6 megadni legalabb egy nevet és kiszallitdsi cimet, hanem azért is, mert a
profitmaximalizalds érdekében marketing célbdl is adatokat kell gyiijtenie, tarolnia és kezelnie
az e-boltnak. Mivel a GDPR esetében is jogi megfeleldségrol beszéliink, igy azt javaslom, hogy
ezt is mindenképpen szakemberrel konzultalva készittesse el a vallalkozo. Ennek legfobb oka,
hogy vitathatatlanul minden személyt megillet az a jog, hogy személyes adatait csak azok
ismerhessék meg, akiknek erre felhatalmazast adott, valamint az is nyomds érv, hogy —
arbevételtdl fliiggden — nem megfeleldség esetén a biintetés akar hiisz millié eurdig is terjedhet.
A jogalkoto birsagokkal kapcsolatos alapvetése az, hogy azok legyenek aranyosak, hatékonyak
és visszatarto erejliek. Dr. Oldh Tamas szerint: ,,Ez utobbi, prevencios kovetelmény egyrészrol
a specialis, masrészrél a generalis prevencidt is magaban foglalja, és ez meg is jelenik a
birsagolasi gyakorlatban. A specialis prevencio célja, hogy 0sztontzze a kotelezettet a konkrét
jogsértéssel érintett gyakorlatanak megvaltoztatasara, egy egyedi birsag generalis prevencios
célja pedig az, hogy a tdbbi piaci szerepld adatkezelési gyakorlatat a jogszerliség felé mozditsa
el.”%® A Facebook Cambridge Analytica botranya kitiind példa arra, hogy miért is volt égetden

sziikség egy Unids szintli jogszabdlyra. 2018 marciusdban a brit Channel 4 1jsagir6i

14 Eur-lex.europa.hu 2021 <https://eur-lex.europa.eu/legal-content/HU/TXT/HTML/?uri=CELEX:32016R0679>
15 Europa.eu 2021 <https://europa.eu/youreurope/business/dealing-with-customers/data-protection/data-
protection-gdpr/index_hu.htm>

16 OLAH Tamas, RSM.hu 2019 <https://www.rsm.hu/blog/2019/08/gdpr-birsagok-es-tanulsagok>
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inkognitoban felkeresték a Cambridge Analyticat, ahol rejtett kameras felvételt készitettek a
cég vezetjével. Alexander Nix a felvételen felvazolta, hogyan lehet &lhirekkel és hamis
vadakkal befeketiteni barkit a kozdssegi médidban. Mar ez 6nmagaban botranyos, azonban Nix
megemlitette, hogy kiilonb6z6 illegalis modszereket alkalmazva 2016-ban az 6 segitséglikkel
nyerte el Donald Trump az elnoki hatalmat az Egyesiilt Allamokban. Az (igy a Facebookot is
érintette, hiszen a ko&zosségi oldal tobb, mint 87 milli6 felhasznéldjdnak adatai
kompromittalodtak, amelyek koziil 2,7 millié uniés allampolgar volt.r” Mivel a GDPR még
nem volt hatalyos 2016-ban, igy az EU nem tudta megblntetni a Facebookot, azonban az
Amerikai Egyesiilt Allamok Szévetségi Kereskedelmi Bizottsaga (FTC) 5 milliard dollarra, az
Egyesult Kirdlysdg Adatvédelmi Hatésaga (ICO) pedig 500 ezer angol fontra birsagolta a
kdzosségi média oridst a gondatlan adatkezelés miatt. A Facebook szerencsésen meguszta az
eurdpai buntetést, hiszen a brit 500 ezer fontos birsdg minden bizonnyal nem rengette meg a
cég koltségvetését. Ha azonban a visszaélés mar a GDPR hatélya alatt tértént volna, Ugy
valoszintileg a lehet6 legmagasabb blintetést szabta volna ki az Eurépai Unié Mark Zuckerberg
cégének. Ugyan ebben a példaban a visszaélés egyértelmiien politikai indittatasu volt, azonban
ez semmiben sem kiilonbozik egy gazdasagi célu visszaéléstol. Mindkét esetben alapvetd

emberi jogokkal €lnek vissza, amelyet szankcionalni kell.

17 Europarl.europa.hu 2018
<https://www.europarl.europa.eu/news/hu/headlines/society/20180418ST0O02004/facebook-cambridge-
analytica-botrany-zuckerberg-valaszoljon-az-europaiaknak>
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2. EGY MAGYAR KISKERESKEDELMI WEBSHOP SWOT
ANALIZISE

2.1. Eroésségek

2.1.1. Egyediség

Kordbban a fenyegetd veszélyek kozé soroltam az Amazon térhoditasat a
kiskereskedelmi piacon. Mivel ez egy olyan fenyegetés, ami ellen egy elenyészd tékeerdvel
rendelkez6 cég nem tudja felvenni a harcot, ezért az Amazon sajat fegyverét kell a vallalatorias
ellen forditani. Az egyik ilyen Achilles-sarok az Amazonon fellelhet6 termékek sziirkesége és
arctalansdga. A vasarlonak az roppant kényelmes, hogy sok millié termék kozul kedvére
valogathat, mindezt gy, hogy ehhez nem kell sok tiz vagy szaz weboldalt megnyitnia és
végigbongésznie. Az is tény azonban, hogy az 6sszes termék — ezdltal az a szdmtalan
kiskeresked6 — ugyanolyan, vagyis nem képes megadni a vasarlonak az egyediseg és
kiilonbozdéség élményét. Ezt az emocionalis hasznossagot lehet képes egy iigyes mikro- vagy

kisvallalkozas megragadni, ez lehet egy fiiggetlen webshop nagy erdssége.

2.1.2. Szakértelem

Amennyiben egy szakember alapitja a kisvallalkozast, Ugy a marketing sordn ezt a
tulajdonsagot is mindenképpen a kommunikacié kdzéppontjaba kell allitania. Ez szorosan
kapcsolddik az egyediség élményéhez, mivel az Amazon belistazott termékeinél nincs
lehetéség arra, hogy a kiskereskedé teljesen a sajat személyére szabhassa a termék oldalét.
Ebbol kifolyolag professzionalitasat sem tudja Uzenetként eljuttatni a fogyasztoinak a
kereskedd. Egy webaruhdz esetében ezért kivalo lehetdség lehet, ha egy kiilon oldalt hoz 1étre
a szakember vallalkozé (akar ugynevezett landing oldalt). Az oldal elején érzelmileg meggy6zi
a potencialis vasarlot, hogy szakmailag miért 6 a legjobb valasztas, majd lejjebb gorgetve
kdzvetlenil megvasarolhatd a termék vagy pedig egy link segitségével tovabbnavigél a
webaruhazba. A landing oldalakat a marketingkampany soran hasznalhatja leginkabb, amely
gyakorlatilag még a hirdetés része, annak folytatasa, kiegészitése. (Banyai — Novak: 2016) A
landing oldalak egyes kutatasok szerint megkétszerezik a megrendelések szamat, de csak abban

az esetben, ha megfelel azok tartalma és struktaraja. (Avornicului et al., 2019)
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2.2. Gyengeségek

2.2.1. Toékehiany

Egy mikro- vagy kisvallalkozas altal miikodtetett webshop legnagyobb gyengesége
egyértelmiien a rendelkezésre allo toke sziikdssége. Mivel a legtobb esetben az alapitd sajat
megtakaritott pénzeszkbzeinek, valamint a csaldd és baratok anyagi tdmogatasanak
segitségével indit utjara egy kisvallalkozast, igy gyakran 3F-nek (founder, family, friends) is
nevezi a szakirodalom ezt a harmas tékeforrast. Az ok, amiért a vallalkozd erre a forrasra
sokszor tamaszkodni kényszerill az, hogy a bankok a megfelelé el6élet hianya miatt
vonakodnak a hitelezéstdl. (Rekettye 2012) A legnagyobb probléma nem is a vallalkozas
inditasakor jelentkezik, hanem az els6 olyan probléma bekovetkeztekor, amikor egy nagyobb
tokeinjekciora lenne sziiksége a cégnek ahhoz, hogy atvészelje a kritikus idészakot. Ezt a
gyengeséget Ugy tudja a vallalkozé elimindlni, ha idében megteszi a sziikséges ellenlépéseket.
llyen lehet az a lépés, amikor a vallalkoz6 a kockazati tékepiachoz fordul. A kockazati
tokepiacnak két szegmense van. Az intézményesitett vagy masik nevén a formalis kockazati
tokepiac (példaul befektetési alapok), és az ahol magdnszemélyek, ugynevezett angyal
befektetok maganvagyonukkal kozvetleniil invesztilnak egy szdmukra innovativnak,
jovedelmezonek tartott iizletbe. A befektetésiikkel (t0keemeléssel) szereznek részesedést a
vallalkozéasban, igy csokkentve az alapitd tulajdoni hényadat. A szakérték egybehangzo
véleménye szerint a nyilvanos koncentralt piacokon (értékpapirtézsde) kereskedett vallalati
papirok megvasarlasa ugyanakkor nem szamit angyal befektetésnek. (Makra — Kosztopulosz
2004) Fontos megjegyezni, hogy ez a befektetési forma sokszor nem opcid egy vallalkozonak.
Ennek egyreszt oka lehet a cégvezetd habitusa, mert a kompromisszumkényszer miatt sziikiil a
hén vagyott szabadsaga abban az esetben, ha elsédleges célja a teljes fliggetlenség elérése volt.
A vallalkozasnak masrészt az esetek tobbségében kiléndsen innovativnak kell lennie, mivel az

tizleti angyalok szamdra nagyon gyakran ez az egyik legalapvetdbb befektetési feltétel.

2.2.2. Ismeretlenseg

Egy mikro- vagy kisvallalkozas altal iizemeltett webshop masik egyértelmii gyengesége
az, hogy a teljes ismeretlenségbdl kell kilépnie, mindezt ugy, hogy nagy valdszinliséggel az
el6zd fejezetben targyalt tokehiannyal is szembe kell néznie. Rekettye szerint a potencialis

vevok meggydzése céljabol felhasznalt eszkdzoket a marketing a negyedik ,,P” alatt 6sszegzi,
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viszont 6 is hozzateszi, hogy a kisvallalkozéasok csak korlatozott mértékben képesek ezekhez
az eszk0z0khoz hozzaférni a pénzeszkozeik sziikossége miatt. (Rekettye 2012) Rekettye szerint
sokszor az is gatja lehet annak, hogy a cég kilépjen az ismeretlenségb6l, ha a dontéshozo(k) a
magas koltségek miatt csak a lehetéségek modszerére tamaszkodnak, vagyis a magas
kiadasokat latva megvagjak a marketingblidzsét és a reklamkiadasokat. Ez azonban 6riési hiba,
ugyanis a marketingbe valo befektetés a vallalkozasba valo befektetés is egyben. ,,Sohasem
szabad azonban elfelejteni, hogy a termékek, illetve a cég népszerisitésére koltott
marketingkiadasok valdjaban befektetésnek mindsiilnek, olyan befektetésnek, amely nagyobb
eredményt produkalhat, mint ha pénziinket részvények vésarlasara forditottuk volna.”'® Az
idézetben feltételes modba tette az ir6 a marketing eredményessegéet, azonban ez teljesen
trivialis, hiszen a vallalkozo az extra profit reményében egyidejlileg vallalja a kisebb, nagyobb

mértékl kockazatokat is.

2.3. Lehetéségek

2.3.1. Novekvo kereslet

Az online vasarlas — ezéltal pedig a webshopok — népszeriisége kozel egy évtized alatt
megsokszorozddott. A RowanHill Digital elemzése alapjan 2010-ben az internetes
kiskereskedelem forgalma még csak 46 milliard forint volt, mig 2019-ben ez a szam b6 700
milliard forintra n6tt'®. Egy masik kutatas, amelyet a Reacty Digital és az eNet Internetkutato
kdzdsen vegzett, arra mutatott ra, hogy 2020-ra az online kiskereskedelem piaci részesedése
950 milliard forint kornyékén alakul majd®. Ez azt jelenti, hogy 10 év alatt megkdzelitdleg
hasszoros ndvekedés tortént. A kovetkezo években tovabbra is hatalmas potencial lehet ebben
a szegmensben, hiszen 2024-re kozel kétszeres boviilést (1700 milliard forint)
prognosztizalnak. Azonban nemcsak a forgalom folyamatos névekedése ad okod a bizakodésra,
hanem az a tény is, hogy 2018-ban a hazai lakossag csupan 41%-a vasarolt magancélbol a
vilaghalon, mig az EU atlag ezzel szemben 60%, vagyis kdzel a masfélszerese. Magyarorszag

ezzel 21. a sorban.

18 REKETTYE Gabor (2012): Marketing a magyar kisvallalatoknak Budapest: Akadémiai Kiadd A Mersz.hu
adatbazisban az oldalszdm nem azonosithat6

19 Rowanhilldigital.com (2020): < https://rowanhilldigital.com/blog/Szarnyal-a-webaruhazas-rendeles>

20 Enet.hu (2020): <https://enet.hu/hirek/uj-szintre-lephet-a-hazai-e-kereskedelem/>
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A fenti kutatasi adatok is elengedéek ahhoz, hogy lathatova valjon az a tény, hogy a hazai
kereslet folyamatosan novekszik, vagyis még most sem késé webaruhazat inditani.
Versenyképes termékkel, kiemelkedé Uzleti tervvel, jo marketingstratégiaval, kell6

szorgalommal valamint elszantsaggal valdsziniisithet6 a siker.

2.3.2. Réspiac — Niche market

A SWOT analizis soran az er6sségek kozott emlitettem az egyediséget es a szakértelmet.
Ennek a kettének egyfajta kombinacidja adhatja azt a lehetOséget a kezdd online
Kiskereskedelmi véllalkozonak, hogy szakwebaruhazat inditson méghozza egy réspiacon.
Természetesen a sikerhez nem feltétlenll szlikséges a szakértelem, az csupan valdszinisiti,
hogy mely szakteriilethez kapcsolddd aruhazat fog inditani az illeté. Az olyan népszerii
webshopok, mint példaul az Amazon, az Alza, Emag tébb arufajtat kindlnak, igy sokszor a
vasarlo szamara kényelmetlen az oldal hasznélata még akkor is, ha a termékkategoriak
egyértelmiiek és a keresési funkcio is felhasznalobarat. A vasarlokban bizalmat ébreszt, ha egy
uzlet — legyen az akar egy e-bolt — egy bizonyos szakteriletre specializalodik. Ez abbdl az
elgondolashdl fakad, hogy a fragmentalt figyelem miatt, a kivalo szakértelem sem biztositott.
Nem hidba léteznek a hagyomanyos Uzletek kozott is drogéridk, barkacsaruhazak,
kisallatboltok, sportboltok, kerékparboltok és a sort hosszan folytathathdAm. Rengeteg olyan
példat hozhatnék fel, ahol egy réspiaci (niche market) lehetdséget megragadva aratott sikert egy
vallalkozas. ,,A niche vagy réspiac egy kiilonleges téma, tevékenység, szubkultira vagy épp
tulajdonsadg koril kialakuld csoport szamara érdekes termékekre vagy szolgaltatasokra
felépitett Uizlet. A lényeg: egy téma, egy kozosség.”?! Ezt az el6z6 gondolatatot kovetve kivald
stratégia lehet példaul — természetesen egy alapos piackutatast kovetéen —, ha a kisallat
kategorian belul kizarélag kutyaagyakat kinal egy webaruhaz. Ezt a stratégiat alkalmazva nem
szilkséges tobb szaz fajta terméket készleten tartani, hanem elégendd lehet néhany tucat is. Igy
egyrészt csokken a raktarkészletben lekotott téke nagysaga, masrészt pedig a piacion sem kell

tokeerds vallalatokkal versenyeznie a vallalkozonak.

21 Piacesprofi.hu (2014): <https://piacesprofit.nu/kkv_cegblog/penz-a-resben/>
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2.4. Veszélyek

2.4.1. A Big Tech

Meglatasom szerint a fliggetlen webshopot tizemelteté vallalkozokra leselkedd
legnagyobb veszély az Amazon egyre agresszivabb terjeszkedése az eurdpai kontinensen. A
nagyvallalat tevékenysége sokrétii. Egyrészt élen jar az Al fejlesztésekben, amelynek
jelentdsége az elmult egy-két évtizedben megsokszorozddott, masrészt azonban f6
tevékenysége mégis az online kiskereskedelem, mely indulasakor egyedlall6 volt. Az Amazon
ugyanis nem csak sajat termékeit arulja online piacterén, hanem fiiggetlen kiskereskedék
arucikkeit is listazza, sot, kiilon igény szerint mas egyéb tevékenységet is atvallal a szerz6dott
partnereit6l. Ez az outsourcing Kkiterjedhet az aru raktarozasara, annak Kkiszedéseére,
csomagolasara és sajat flottaval torténd Kiszallitasara, tovabba ugyfélszolgalati tevékenységet
is végeznek a kiskereskedé helyett. Ha nagyon le szeretném egyszertsiteni a helyzetet, tigy azt
mondhatnam, hogy a vallalkozonak egyedil az arucikkek beszerzésére és azok marketingjére
kell sajat human eréforrast biztositania. Kétségtelen, hogy elsé olvasatra ez akar egy kivalo
lehetdség is lehet egy kezd6 kisvallalkozo szamara. Azonban az elmult években tobbszor is
felmerilt az a gyanu, hogy a nagyvéllalat partnereinek ertékesitési és egyéb adatait felhasznalva
sajat markas konkurens termékeket vezet be a piacra.?? Jelenleg ugyan magyar nyelvii Amazon
webaruhaz még nem létezik és raktara sincsen az amerikai vallalatériasnak hazankban, azonban
a techcég 2016 és 2020 kozott kozel megharomszorozta az arbevételét?, olyan dinamikusan
novekszik, amelyre csak néhany vallalat volt képes az elmult id6szakban. Ezt a pénziligyi adatot
alapul véve véleményem szerint csupan néhany év kérdése, hogy hazéankban is megjelenjen
példaul az ugynevezett ,,same-day delivery”, vagyis, hogy az Amazon raktarabol meg aznap
Kiszallitasra kertljenek a megrendelt termékek, ezzel novelve a vasarloi elégedettséget. A
fiiggetlen kiskeresked6k ugy lehetnek képesek az Amazon fenyegetését kezelni, ha a logisztika
terén 6k is novelik versenyképességiiket, vagyis a raktarozasi, csomagolasi és kiszallitasi
feladataikat egy olyan kiils6, az Amazontdl fuggetlen szolgéltatéra bizzak, amely egyszerre
tobb maés kisvallalkozasnak is biztosit ilyen jellegti szolgaltatast. Ugyanis a tomegtermeléshez

hasonloan ez esetben is csokkenteni lehet az egy egységre (arura) juto koltsegeket.

22 Foxbusiness.com 2020 <https://www.foxbusiness.com/retail/amazon-scooped-up-data-from-its-own-sellers-
to-launch-competing-products>
23 Macrotrends.net 2021 <https://www.macrotrends.net/stocks/charts/AMZN/amazon/revenue>
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2.4.2. Az ellatasi lancok sérilékenysége

Az elmult évtizedekben az olcso kinai témegtermelés miatt vallalatok tizezrei léptek
partnersegre tavol-keleti cegekkel, hogy a koltségieken faragva megtarthassak vagy éppen
tovabb novelhessék versenyelOnyiiket a legkiilonbozébb piacokon. A pandémia elsd
hulldmanak kitorésekor, valamint azéta szdmos alkalommal lathatd volt, hogy nem feltétlentil
mindig a legjobb megoldas egy tavoli kontinens vallalataval szerzodést kétni. A beszallitasok
akadoztak, a szallitmanyozasi koltségek pedig az egekbe szoktek. Goreczky Péter szerint
azonban az Ipar 4.0 hatdsara mar a vilagjarvany kitorése el6tt is a hatalmas valtozason ment
keresztil a vallalati értékteremtés. A hangsuly ugyanis egyre inkabb arra helyez6dott, hogy a
gyartast foldrajzilag minéel kozelebb hozzék a fogyasztohoz, igy egyuttal a linearis vagy
piramisszerii értéklancok kora is a végéhez kozeledett, mivel a cégek Ugynevezett
értékteremtési Okoszisztémak kialakitasiban lettek érdekeltek. A vératlan zavarokhoz val6
alkalmazkodas képességét erésitik a mar kordbban emlitett negyedik ipari forradalom
vivmanyai, mint példaul a robotizacio, a mesterséges intelligencia és az 5G. Ezek azok a
technologiak amelyek segitsegével a hagyomanyos ellatasi lanc ugynevezett digitalis ellatasi
haldzattd (digital supply network, DNS) alakul. A digitalis ellatasi hal6zat segitségével az
Osszes bekapcsolddott szervezettel gyors informécidcsere bonyolithatd le, ami végs6 soron
csokkenti a reakcioidét és noveli a felmerdlt probléma megoldasanak hatékonysagat is. A
Boston Consulting Group 2016-0s tanulmanya?* alapjan elmondhat6, hogy a DNS-t alkalmazo
vallalatok 25 szazalékkal gyorsabban tudtak reagalni a megvaltozott piaci helyzetre. (Goreczky
2020) A digitélis ellatasi halozatba valé bekapcsolddas a nagyvallalatok szamara egy kivalo
lehetéség lesz versenyelényiik novelésére. Dolgozatom szempontjabol azonban felmeril az a
kérdés, hogy egy mikro- vagy kisvallalkozas altal izemeltetett webshop hogyan fog tudni ebben
részt venni. Kuléndsen hazankban, ahol a legujabb trendek a legtdbb esetben sajnos csak
néhany év cslszassal jelennek meg a piacon és ezaltal a kisvallalkozasok kés6bb is tudjak

alkalmazni szervezeti mukodésiikben.

2 BCG.com 2016 <https://www.bcg.com/publications/2016/three-paths-to-advantage-with-digital-supply-
chains>
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3. A KUTATAS ELOKESZITESE — A KUTATASI TERV

Szakdolgozati kutatasom célja az volt, hogy feltdrjam van-e igény beszerzési
szaktandcsadasra azon egyének kozott, akik ugyan még nem rendelkeznek webaruhazzal, de
tervezik annak elinditasat. Célom, hogy a képzés elvegzésével ezen személyeknek segitsek
eligazodni a beszerzés sokszor kusza vilagaban. Feltételezésem volt, hogy a Covid19-
vilagjarvany hatasara nétt a foglalkoztatottak online kereskedelmi vallalkozasi hajlandésaga,
igy ebbdl kifolyolag 6k allnak kutatasom kozéppontjaban. Annak érdekében, hogy arnyaltabb
képet kaphassak, a foglalkoztatottak tadg csoportjat felosztottam beosztott, alsdvezetd,
kdzépvezetd, felsdvezetd, csucsvezetd alkategoridkra. Ezzel a kérdéssel 6sszhangban az is
érdekelt, hogy honnan szereznék be az arusitani kivant termékeket, valamint, hogy ehhez a

tevekenységhez igénybe vennék-e a valaszadok beszerzési szaktanacsado segitséget.

Annak érdekében, hogy statisztikailag vizsgalni tudjam feltevéseimet els6 1épésként kutatasi
hipotéziseket kellett felallitanom. Ezt kovetden pedig kutatdsi kérdéseket kellett alkotnom,

amelyek segitségével pontosan mérhet6 adatokat kaphattam.

3.1. Hipotézisek

Célom, hogy a kutatas soran megsziletett eredmények elemzésével olyan informaciokhoz
jussak, amelyek segitségével komplex képet kaphatok a beszerzési szakszolgaltatas irant
érdekl6d6 személyekrdl. Ennek megfeleléen szakdolgozatomban harom hipotézist allitottam
fel:

e A 2020-as vilagjarvany a beosztottként foglalkoztatottakat online kereskedelmi
tevékenységre motivalta, mert elvesztették jovedelemforrasukat.

e A beszerzés alapvetéen online gyartoi és nagykereskedelmi platformokrol torténik.

o Fizetoképes kereslet mutatkozik szaktanacsado segitségere import aruk beszerzéséhez,

mert ez a szakterilet ismeretlen szamukra.
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3.2. Mintavétel

Kutatasomat kvantitativ . modon, kérdéiv segitségével végeztem. A kérdéssort az
Interneten publikdltam, a Qualtrics.com segitségével. Valasztasom azért esett a Qualtrics
rendszerére, mert egyrészt akadémiai kutatasokhoz, masrészt pedig marketing felmerésekhez
is széles réteg hasznalja, koztiik olyan nagyvallalatok is, mint a Samsung, a Telenor, a BMW
és a Virgin Media. Kutatdsom szempontjabdl csak azon kit6lték valaszai mérvadoak, akik
gondolkodtak mar azon, hogy 6nallo kereskedelmi tevékenységet végezzenek. Kérd6ivem
Osszesen 21 kérdést tartalmaz. A bevezetd demografiai kérdések utan tettem fel a szakdolgozat

specifikus kérdéseimet, ezekbdl 6sszesen 19 volt.

A megvaélaszolandd kérdések tobbsége zart egyrészt azért, hogy a mintaalanyok
valaszadasat megkonnyitse, masrészt pedig azért, hogy az adatok feldolgozasa is egyszeriibb
legyen. Ennek természetesen negativ hatasa is van. A zart kérdések nem képesek a kit6ltok
gondolatait teljes mértékben kdzvetiteni, igy kevésbé arnyalt képet kozvetitenek. A hatodik
kérdésem® a nyelvtudasra kérdez ra, itt tobbszords feleletvalasztast tettem lehetévé, mert
Kivancsi voltam, hogy a magasabb nyelvismeret befolyasolja-e a vallalkozasi hajlandosagot.
Likert-skalaval is dolgoztam, sz&m szerint, ezekb6l 6sszesen négyet alkalmaztam. Azért, hogy

elkeriiljem a semleges valaszadas lehetdségét paros szamu valaszlehetséget adtam.

A kérdbiv kitoltésére Gsszesen 21 nap allt rendelkezésre 2021. aprilis 13-t61 2021. majus
3-ig. Szerettem volna elérni, hogy a leheté legmagasabb legyen a kitoltok szama, ezért
megprobaltam a legvaltozatosabb mddszereket hasznalni. Elsésorban a Facebook kdzdssegi
oldalon osztottam meg a kérdéivemet. Itt tobbek kozott az Alkalmi munkak és teljes munkaidds
allasok, valamint a Szakdolgozat kérd6iv kitolték csoportjanak tagjait kértem fel a kitdltésre.
Ezenkivul ismerdseimet is megkértem, hogy munkahelyikon kuldjék korbe a kollégaiknak a

kérdéssort.

Osszesen 65 személy kezdte el kitdlteni a kérddivet, de csak 62-en fejezték be, vagyis érdemben

az Osszegyljtott adatok 95,38%-a hasznélhatd. Kutatdsomat erre alapozom.

%5 Az alabbiak kozil mely nyelven vagy nyelveken beszél legalabb tarsalgasi szinten? (T6bb valaszt is
megjeldlhet)
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4. A KUTATAS ELEMZESE

A kérdéiv elemzését az IBM altal forgalmazott SPSS Statistics 26 statisztikai elemz6
szoftverrel végeztem, a diagramokat pedig a Microsoft Excel Pivot tablai segitségével
készitettem el. A Qualtrics rendszerébdl kozvetleniil letolthet6 az SPSS kompatibilis .SAV f4jl,
igy ez jelent6sen megkonnyitette a munkamat. A fajl importalasa utan eltavolitottam a Qualtrics
altal generalt, szamomra felesleges oszlopokat, valamint azt a harom kitoltést is, amelyet nem

fejeztek be a mintaalanyok.

4.1. Roviden a vallalkozokrdl és a nem foglalkoztatottakrol

Szakdolgozatomban alapvetében a foglalkoztatottak motivaciojara voltam kivancsi,
azonban egy rovid elemzeést a vallalkozokrdl és a nem foglalkoztatottakrol is kozlok. Az 6sszes
valaszadd 5%-a szabadlszoé/véllalkozd, mig 2%-uk nem végzett semmilyen
keres6tevékenységet az elmult idészakban. A szabaduszok kozil csupan egy személy jeldlte
meg valaszkent, hogy megsziint a jovedelemforrasa a kevesebb bejové megrendelések

kovetkeztében.

A vilagjarvany - néhany kivételtol eltekintve - a legtdbb szektort negativan érintette, ezért
szerettem volna tudni, hogy a fent emlitett vallalkoz6 mely terileten tevékenykedik. A valasza
alapjan kereskedelmi tevékenységet veégez. Tovabbi valaszaib6l az is kideriil, hogy a
vilagjarvany hatassal volt a véllalkozésahoz fiiz6tt viszonyara, mivel az adatok alapjan
elgondolkodott azon, hogy kereskedelmi tevékenységet vegezzen. A kereskedelmi tevekenység
forméajat tekintve nem csak webshopot, hanem hagyoméanyos boltot is Gzemeltetne, vagyis
tovabbra is bizik az offline kereskedelemben. Annak ellenére, hogy a mintaalany angolul és
németil is tarsalgasi szinten kommunikal, Ugy itélte meg, hogy a termékek beszerzését csak
belfoldi forrasokra tamaszkodva valositand meg. A legmegfelelobb arucikkek felkutatasahoz
pedig csak abban az esetben venné igénybe beszerzési szakember segitségét, ha a folyamat

soran valamilyen problémaba ttkézne.

Eletkori adatuk alapjan (19-25 év) feltételezhetd, hogy azok a személyek, akik nem
végeztek keresétevékenységet az elmult idészak soran, tanulok. Erdekes adat, hogy ugyan
mindkét alany hagyomanyos és online mdédon is arusitana, azonban csak az egyikik

gondolkodott azon, hogy 0nallo tevékenységet inditson. Szembetiing az ellentmondas, ami
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fakadhat abbol, hogy az illetdé masképpen értelmezte a kérdést. Abban mindkét kitoltd
egyetértett, hogy probléma esetén szakemberhez fordulna.

4.2. Az elemzés érdemi része

A 62 kitoltobol 57 személy foglalkoztatott, igy kutatdsom tovabbi elemzését az 6
valaszaikra alapztam. Kérddivemet demografiai kérdésekkel kezdtem, igy eldszor azokat
roviden 0sszegzem. A kitolték 68%-a nd, 32%-a férfi, vagyis a nék nagymertékben
felulreprezentaltak a mintamban. (4bra 1)

abra l
Nemek szerinti megoszlas

Nemek szerinti megoszlas

Férfi
32%

N6
68%

Ennek okara az SPSS khi-négyzet probéaja segithet magyarazatot talalni. Feltételezésem
szerint a férfiak kevésbé érdekeltek kutatasom témajaban, mert 6ket nem érintette az elbocsatasi
hulldm. A khi-négyzet préba 0,354 ami azt jelzi, hogy nem figyelheté meg relaci6 a két adatsor
kozott. Az életkor tekintetében a valaszaddk legnagyobb hanyadat (61%) a 26-40 év kdzotti
korosztaly teszi ki, majd Oket koveti 21%-kal a 41-60 év kozottiek, 16%-kal a 19-25 év
kozottiek, a sort pedig a 18 év alattiak zarjak minddssze 2%-kal. (abra 2)

) dbra 2
Eletkor szerinti megoszlas
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Az iskolazottsag tekintetében (abra 3) a tobbség felsdfoku végzettséggel rendelkezik,
vagyis az orszagos adatokhoz viszonyitva (2017-ben 24%) felulreprezentaltak. Ennek egyik
magyarazata lehet, hogy kérd6ivem kitolt6i kozott voltak olyan személyek, akik a Szakdolgozat
kérdobiv kitoltdk csoportjanak tagjai, azaz masodik diplomajukon dolgoznak.

abra 3
Iskolai végzettség szerinti megoszlas
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A mintaalanyok kozil a legtobben csak angolul beszélnek, majd ezt kovetik azok —
Osszesen 11 f6 —, akik elmondasuk alapjan angol és németil is legalabb tarsalgasi szinten
beszélnek (4. dbra). Ez minden bizonnyal ésszefliggésben all azzal a ténnyel, hogy mintamban
a magas iskolai képzettséggel rendelkezé alanyok feliilreprezentaltak. A Kkutatads elemzése
kdzben realizéltam, hogy sajnalatos moédon nem adtam lehetdséget arra, hogy a nyelvtudassal
nem rendelkezé kitolték is valaszolhassanak. Ezek a személyek — @sszesen harom —

megvalaszolatlanul hagytak a kérdést.

abra 4
Nyelvtudas szerinti megoszlas
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Elsé hipotézisem helyessegét - miszerint a 2020-as vilagjarvany a beosztottként
foglalkoztatottakat online kereskedelmi tevékenységre motivalta, mert elvesztették
jovedelemforrasukat -, tobb lIépésben kivanom megvizsgalni. Elséként dsszevetem az 6todik
kérdést?® a hetedikkel?’, igy megtudom, hogy a beosztas és a megsziint jévedelemforras kozott
van-e barmiféle relacio. A fuggvényt lefuttatva azt tapasztaltam, hogy nincs dsszefuigges a két
tényez6 kozott, azaz a nullhipotézis fennall (khi-négyzet: 0,934). Maésodik lépésként
megvizsgaltam, hogy az 6todik és a kilencedik kérdés?® milyen kapcsolatban &ll egymassal.
Ennek tekintetében sem igazolddott be az dsszefliggés. A jovedelemforras megsziinése nem
motivalta 6nall6 tevékenységre egyik csoportot sem, mivel a khi-négyzet szignifikanciaproba
értéke sokkal magasabb, mint 0,05, egészen pontosan 0,930. Az adatok atolvaséasa soran azt
tapasztaltam, hogy az egyes valaszok kozott sok esetben ugy ttnik, hogy nincs logikai
Osszefligges. Erre remek példa, hogy tobb valaszadd ugy itélte meg, hogy nem végezne
semmilyen sajat tevékenységet (7 személy), ugyanakkor vonzé szamara az online
kereskedelem, annak alacsony tokeigénye miatt (9 személy)(dbra 5).

dbra 5

Végezne-e 6nallo tevékenyseget? Egyetért, hogy azért vonzo az online kereskedelem, mert Iényegesen kisebb
befektetést igényel?

7
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5
4 3
3 2 2
2 1 1 1 1
- A ' -
0
Igen Igen Igen Nem, nem
elgondolkodtatott, és elgondolkodtatott, és elgondolkodtatott, és gondolkodtatott el
egyéb tevékenységet kereskedelmi szolgaltatasi
végeznék tevékenységet tevékenységet
végeznék végeznék
B Inkdbb egyetértek Inkdbb nem értek egyet Teljes mértékben egyetértek

Elsére ezek egymasnak ellentmondo valaszok, amelyek mélyebb elemzést igényelnek.

A hattérben meghtzodhatnak olyan okok, mint az 6nbizalom hidnya, csaladi és egészségugyi

% Milyen beosztasban dolgozik jelenleg vagy dolgozott munkahelyének elvesztése el6tt?
27 A koronavirus- jarvany kovetkeztében jovedelemforrasom megsziint

2 Jovedelemforrasanak megsziinése elgondolkodtatta-e, hogy onallé tevékenységet inditson? (amennyiben NEM
szlint meg a jovedelemforrasa kérem NE valaszoljon)
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probléméak. A marketingstratégia megalkotdsa soran ezért kiemelt figyelmet kell forditanom a
marketingkommunikaciora. Azaz olyan informéaciokat kell kdzvetitenem, amelyek hataséra
elhiszik, hogy képesek sikeresen miikodtetni egy webshopot. Az 6nbizalom ilyen jellegli
novelésére hatékony mddszer lehet, ha olyan embereket kérek fel a reklamkampéanyra, akik

jelenleg is sikeresen mitkddtetik online vallalkozasukat.

Kovetkezd 1épésben megvizsgaltam, hogy a 12.2° és a 18. kérdés® kozott milyen jellegii
kapcsolat all fenn (abra 6).

abra 6
Az online kereskedelem kisebb tékebefektetést igényel/Folytattam mar korabban kereskedelmi tevékenységet
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A grafikonon az lathatd, hogy a korabban kereskeddk kozott csak egy személy volt, aki inkabb
nem értett egyet az online webshop lizemeltetés tokeigényével. A maradék hat személy teljes
mértékben vagy inkdbb egyetértett a kijelentéssel. Az &brarol nem lehet egyértelmiien
Kijelenteni, hogy lenne relacidé a két valtozd kozott, ezért az SPSS segitségével khi-négyzet
eloszlast szamitottam. Az érték 0,951 vagyis nem all fenn kapcsolat. Ez az adat, valamint az
elozoek is azt tamasztjak ala, hogy a pénziigyi forrasok helytelen felhasznalasa lenne, ha azok

csoportjara is koncentralnék, akik korabban kereskedtek, de méara felhagytak vele.

Biztam benne, hogy szdmos olyan személy is részt vesz a felmérésben, akik a
turizmus/vendéglatas teriiletén dolgoznak. Osszesen hét személy valaszolta azt, hogy ebben a
szektorban foglalkoztatjak, ezek kozil a személyek kozil azonban csak harom valaszadd
veszitette el jovedelemforrasat a koronavirus-jarvany kovetkeztében. A Likert-skalan bejeldlt
valaszaik alapjan ketten teljes mértekben, egy szemely pedig inkabb egyértett azzal a

kijelentéssel, hogy ez az esemény bizonytalanna tette megélhetését. Mindezek ellenére azonban

29 Az online kereskedelem azért vonzé szdmomra, mert lényegesen kisebb befektetést igényel, mint egy
hagyomanyos tizlethelyiségben torténd arusitas.

30 Folytatott-e mar valaha hivatalos kereskedelmi tevékenységet? (Példaul lizemeltetett-e mar (zletet,
webshopot)
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csak ketten valaszoltak azt, hogy a pandémia elgondolkodtatta 6ket, hogy 6nallo tevékenységbe
kezdjenek. Aranyait tekintve elmondhato, hogy a turizmus/vendéglatas szektorban dolgozok —
flggetlendl attél, hogy elveszitették-e munkajukat vagy sem — 28,57%-anak novekedett a
vallalkozasi hajlanddsaga a virusjarvany hatasara. Annak érdekében, hogy megtudjam, hogy az
agazatokban - koztlk a turizmus/vendéglatasban — milyen erds a kapcsolat a valtozok kozott,
kereszttablaval kellett vizsgalatot végeznem. Feltételeztem, hogy dsszefuiggést talalok, azonban

nem igy tortént, mert a Pearson-féle khi-négyzet szignifikanciaprdoba értéke 0,454.

Azok a szerencsés személyek, akiket nem bocsatott el munkaaddja, am mégis sajat
céget/egyéni véllalkozast alapitananak, elképzelhet6, hogy a koOrilottik torténd negativ
események miatt gondolkodnak a valtason. A teljes kép pontos megértéséhez kvalitativ

kutatassal kellene kiegésziteni felmérésemet.

Harmadik 1épésként azt vettem gorcsG ala, hogy a beosztas és a kereskedelmi
tevékenység tipusa kozott milyen relacié figyelheté meg (6tos®! és tizenegyes®? kérdés). A

hipotézisem itt sem allta ki a vizsgalat probajat, mivel a khi-négyzet mutat6 0,804.

Elsé hipotézisemhez a kovetkezd vizsgalatok ugyan csak kozvetve kapcsolodnak,
azonban mindenképpen sziikségesnek tartottam Oket elvégezni a marketingstratégia
finomhangolasahoz. Az egyik ilyen finomhangolés példaul, hogy olyan teriletek is kiemelésre
kertljenek, amelyek nem csak a funkciondlis, hanem az emociondlis hasznossagra is felhivja a
célcsoport figyelmét. Egy olyan szolgaltatas esetében azonban, amelyben aru — legyen az fizikai
vagy elektronikus — nem cserél gazdat, ugy gondolom, hogy a funkcionalis hasznossag a
legtobb esetben kevésbé értelmezhetd. Ezért ezt a fogalmat modositom és a tovabbiakban a
financialis hasznossag kifejezést fogom hasznalni. Azért fontos ezt adaptalni, mert példaul egy
beszerzési szaktanacsadas financialis értelemben lehet hasznos. Amennyiben a meghizé a
tanacsadast kovetden csokkenteni tudja beszerzési kiadasait és kockazatait, az pénzlgyi
értelemben hasznos, funkcidjaban nem. Természetesen az emociondlis hasznossag egy ilyen

jellegti szolgaltatas tekintetében is értelmezhetd.

Alapfeltevéskent abbdl indultam ki, hogy a flexibilitas, mint érzelmi tényez6 jelentds
befolyasolo hatassal bir a mintaalanyokra. Ennek megfeleléen a kovetkezé kérdést tettem fel:

az online kereskedelem azért vonz6é szamomra, mert igy nagyreszt sajat magam oszthatom be,

31 Milyen beosztasban dolgozik jelenleg vagy dolgozott munkahelyének elvesztése el6tt?

32 Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, azt milyen formaban tenné?
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hogy mikor dolgozom. Mivel ennél a kérdésnél kilondsen fontos, hogy fényt deritsek a
motivacié erésségére, igy Likert-skalat hasznaltam. Osszesen négy valaszlehetdséget adtam
meg: egyaltalan nem értek egyet, inkabb nem értek egyet, inkabb egyetértek illetve teljes
mértékben egyetértek. Beszédes, hogy csupan a valaszadok 28%-a egyaltalan nem ért egyet
vagy ink&bb nem ért egyet ezzel a kijelentéssel. Ha ezt a két csoportot tovabb bontom, akkor
az figyelhet6 meg, hogy 7% egyaltaldn nem ért egyet, vagyis a maradék 21% bizonytalan, azaz
valoszintileg befolyasolhato. Ez egy olyan arany, amelyet hiba lenne figyelmen kivil hagyni.
Ennek megfeleléen a marketingstratégiat tovabb arnyalva kiemelném azt, hogy az online
kereskedelem kétséget kizardan rugalmas tevékenység. A térbeli rugalmassag a kiszervezett
logisztikai rendszer segitségével valshithaté meg, amely a bevételezést6l egészen a visszara
kezelésig leveszi a terhet a vallalkozé vallarol. Az idébeli korlat abban az esetben valéban nem
lekiizdhetd, ha a tulajdonos maga végzi az ligyfélszolgalati teenddket. Ebben az esetben
legaldbb hétkoznapokon folyamatosan készenlétben kell lennie a legmagasabb vasarloi
elégedettség elérésének érdekében. Ha ezt nem szeretné, Kiszervezheti ezt a tevékenységet egy

munkavallalonak, akkor azonban a fix koltségek névekednek, a profit pedig csokken.

A legels6 kérdések egyike, amely megfogalmazodott bennem a kérddiv készitésekor az
volt, hogy a hagyoméanyos vagy az online kereskedelem vonzobb az emberek szamara. Ez
egyben elsé hipotézisemnek egyik fontos eleme, hiszen feltételeztem, hogy az online
kereskedelem fog dominalni. (abra 7).

abra7
Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, azt milyen forméban tenné?
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Meglep6dve tapasztaltam, hogy a valaszadok kozel 47%-a nem csak online, hanem
hagyomanyos modon is arusitana termékeket, mig kizarolag online csak 26%. Eléfeltevésem,
miszerint az online arusitds sokkal vonzobb, nem igazolodott be. Ennek megfeleléen a
marketing soran nemcsak a webaruhdzak beszerzési igényeinek megjelenitésére Kkell
koncentrdlnom, hanem ennek sziikségességét az offline lzletek esetében is hangsilyoznom
kell. Ennek egyik legegyszeriibb modja, ha kiilonboz6 statisztikai adatokat vizudlisan

megjelenitve bizonyitom be potencidlis tgyfeleimnek a beszerzés fontossagat.

A kereskedelmi tevékenység tipusa (offline vagy online) és a webaruhdzak alacsonyabb
tokeigénye kapcsolatdban az aldbbiakat tapasztaltam. Két személy - akik nem végeznének
semmilyen 6nall6 tevékenységet - Ggy vélekednek, hogy egy webshop inditdsdhoz ugyanannyi
toke sziikségeltetik, mint egy hagyomanyoshoz bolt megnyitasahoz. Ot személy teljes
mértékben egyetértett abban, hogy a webaruhaz inditis kevesebb t6két igényel, am mégis
nyitnanak mellette offline lizletet is. Ezek a mintaalanyok feltételezhet6en kockazatvallalobbak.
Az is érdekes, hogy két illeté csak online nyitna aruhazat annak ellenére, hogy ugy gondoljak

az ugyanakkora t6kebefektetést igényel, mint egy fizikai Uzlet.

abra 8
Elvéart nettd arbevétel
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A kérdéiv tovabbi elemzése soran egy érdekes 0Osszefliggesre bukkantam.
Osszevetettem az elvart nett6 arbevételt a kereskedelmi tevékenység formajaval. A khi-négyzet
préba szerint az érték 0,000 a Cramer’s V értéke — amely a kapcsolat erdsségét méri — 0,530,
vagyis megallapithatjuk, hogy a két valtozd kozott kozepesnél erbsebb szignifikans kapcsolat
van. Ez azért fontos adat, mert ennek tudatdban még nagyobb hangsulyt kell fektetnem a

financialis hasznossagra €és a tevékenységi formara. Eszkéze lehet, ha példaul egy Facebook
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vagy Instagram hirdetésben egyszerre mutatom be, hogy a két lzlettipus esetében, egy jol
kidolgozott beszerzési stratégia esetén mekkora profitndvekedés realizalhato.

Az elvégzett hipotézisvizsgalat alapjan kijelenthetd, hogy els6 feltételezésem nem allta
Ki a probat. Ennek egyik oka lehet akér, a mar korabban emlitett dnbizalomhiany. Masik okként
természetesen az is feltételezhetd, hogy a vilagjarvany hatasanak ellenére sem gondoljék Ggy a
foglalkoztatottak, hogy hosszi tavon problémat okozhat az, hogy nem vallalkozoként
probalnak boldogulni. Ebben lehet racid, hiszen a turizmus/vendéglatast leszamitva a gazdasagi
teljesitmény a legtobb teriileten ,,V” alakban pattan vissza az eredeti szintre. Ennek ellenére

szamos olyan informaciohoz jutottam, ami segitheti szolgéltatdsom pozicionélasat.

Masodik hipotézisemben azt allitottam, hogy a mintaalanyok a beszerzést alapvetden
online gyartdi és nagykereskedelmi platformon keresztill vegeznék. Ennek szemléltetésére a
lenti abra szolgal (abra 9).

abra 9
Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, hogyan szerezné be az arusitani kivant termékeket?
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Kutatasom elején megfogalmazott allitisom tehat beigazolddott, mert a kitoltok tobbsége —
Osszesen 26 f6 — valaszolta azt, hogy online platformot hasznéalna az Uzleti kapcsolat
kiépitésére. Tizennyolc személy azonban ugy itélte meg, hogy rendelkeznek olyan
kapcsolatokkal, amelyek a beszerzés soran segitségiikre lehetnek. Eredetileg azt vartam, hogy
ez az arany sokkal nagyobb lesz az online beszerzés javara. Feltevésem abbol eredt, hogy a
beosztotti pozicioban dolgozé alanyok nem rendelkeznek olyan (zleti kapcsolatokkal,

amelyeket sajat vallalkozasuk javara fordithatnanak. Ez a feltételezésem nem igazolddott be.
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Bizva abban, hogy tovabbi értékes és hasznalhaté informéacidhoz jutok masodik
hipotézisemmel kapcsolatban, szerettem volna azt is tudni, hogy a kor és a beszerzés modja
kdzott van-e barmiféle kapcsolat. A létrehozott kereszttabla adatai alapjan elmondhatd, hogy
ilyen 6sszefliggés nincsen. Ez azt jelenti, hogy a fiatalabb, 26-40 év kozotti korosztaly
ugyanakkora valdszinliséggel hasznalnd meglévd kapcsolatait, mint az online B2B
weboldalakat. Osszevetettem tovabba a tizen6tos®® és a tizenhatos®* kérdést is. Itt azt
tapasztaltam, hogy a nyolc mintaalany koziil, akik belf6ldrél szereznének be arut, hét személy
a mar meglévd kapcsolatait haszndlna iizleti tevékenységének felfuttatasara. A legtobben —
Osszesen tizennyolc valaszado — ugy nyilatkoztak, hogy vegyesen szereznének be termékeket
belfoldrdl, az EU-bOI illetve harmadik orszagbdl és mindezt online végeznék. Tobbek kdzott
ennek akar az is lehet az oka, hogy a mintaalanyoknak nincsenek kilfoldi kapcsolataik, ezért
szamukra az egyetlen alternativa az Alibaba.com vagy pedig egy ehhez hasonlé website.

abra 10
Héany online gyéartéi/nagykereskedelmi platformot ismer?
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Az 4bra 10 tanulsagos, mert azt feltételeztem, hogy az emberek tobbsége legfeljebb egy
vagy kettd platformot tart szamon. Ennek ellenére lathato, hogy a valaszadok 70%-a harom
vagy annal tobb ilyen oldalt ismer. Az SPSS-ben lefuttatott fliggvény szerint azonban nincsen
kapcsolat akozétt, hogy hany B2B weboldalt ismer egy személy, és hogyan szerezné be a

forgalmazni kivant arucikket (khi-négyzet 0,292).

33 Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, honnan szerezné be az arusitani kivant terméket/termékeket?

34 Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, hogyan szerezné be az arusitani kivant terméket/termékeket?
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Az ismert business-to-business weboldalak szdma és az életkor tekinteteben az
alabbiakat figyeltem meg. A 26-60 év kozottiek kozul kerultek ki azok, akik egyetlen
gyartoi/nagykereskedelmi platformot sem ismernek. Ezen beliil is a tobbség (3 f6) a 41-60 év
kozottiek. Ez varakozasaimnak megfelel. Az azonban nem bizonyitott a Pearson-féle khi-
négyzet proba alapjan, hogy kapcsolat lenne a két valtozé kozott (khi-négyzet 0,646). Ez
meglepd, mert mast feltételeztem. Azt gondoltam, hogy az életkor el6rehaladtaval egyre
kevesebb vallalatok kdzotti kereskedelmi tevékenységre szakosodott weboldalt ismernek majd

a valaszadok.

Az egyes szektorok tekintetében elmondhatd, hogy a turizmus/vendéglatas és a
kereskedelem az a két agazat, ahol a legtébb online gyartdi/nagykereskedelmi platformot
ismerik a valaszaddk (nyolc alany hatot vagy annal tobbet). A pénzigyi és az egyéb terileten
foglalkoztatottak koziil szintén nyolc személy hallott 6sszesen négy ilyen weboldalrol. Az el6z6
adatok ismeretében kijelenthetd, hogy a sokasag egyedei alapvetden tajékozottak azt illetden,
hogy tobb online B2B kereskedelemi oldal is létezik.

abra 11
Igénybe venné-e beszerzési szakember segitségét?
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Harmadik hipotézisemben feltételeztem, hogy fizetoképes kereslet
mutatkozik szaktanacsado segitségére import aruk beszerzeséhez, mert ez a szakterilet
ismeretlen szamukra. Ennek helyességét legaldbb két Iépésben kellett megvizsgalnom. Az
egyértelmuien latszik a fenti dbran (abra 11), hogy a valaszadok 2/3-a alapvetden nyitott, hogy
szakértét bizzon meg beszerzési tevékenységéhez. Ebbdl kozel az 1/5-Uk mindenképpen

segitséget kérne. A maradék 49% az a csoport, akiket meg kell gy6zném, hogy még a probléma
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jelentkezése el6tt érdemes szakemberre bizniuk a tevékenységet. Annak érdekében, hogy
megtudjam milyen érvrendszer segitségével tudndm ezt megtenni, ahhoz Kkereszttablas

lekérdezésekkel elemzéseket kellett végrehajtanom.

Mivel a korabban szerzett tapasztalatok fontosak az érvrendszer kialakitasahoz, ezért a
18. kérdésben® azt szerettem volna megtudni, hogy ezt megelézéen végzett-e a kitdltd
barmilyen jellegii (online vagy hagyomanyos) kereskedelmi tevékenységet. A valaszok alapjan

csupan hét ilyen személy van, ami 12%-ot jelent az egész sokasaghoz viszonyitva.

Fontos volt tisztdban lennem azzal, hogy a mintaalanyok milyen foldrajzi lokaciorol
szereznék be a forgalmazni kivant termékeket. 23% nem végezne dnallé tevékenységet, 14%-
uk pedig azt valaszolta, hogy csak belfoldi forrast venne igénybe. A legnagyobb hanyada a
mintaalanyaimnak (46%) vegyesen végezne beszerzési tevékenyseget, azaz belfoldon, az
Eurdpai Unidban, valamint harmadik orszagban is keresne lzleti partnereket. Annak érdekében,
hogy ezeket a személyeket is meggydzzem fontosnak tartandm kiemelni, hogy nemzetkozi
szinten is rendelkezem tapasztalattal és kapcsolatokkal. J6 megoldas lehet erre a célra, ha
megmutatom a masik oldalt is, azaz interjut készitek egy kiilféldi beszallitoval. igy egyrészt az
értékesitok motivaciojat is megismerhetik leendé tigyfeleim — ami a targyalasok soran
rendkivil fontos —, valamint egyuttal tudat alatt a belém vetett bizalmat is erésithetem. A
tartalomfogyasztoi ¢élmény nagyban novelhetd, ha az interjut nem irott, hanem vided
forméajaban készitem el. Alapfokozatom szerinti szakképzettségem médiainformatikus, igy a
vided szerkesztését szaktudas birtokdban magam is el tudndm végezni, csokkentve a

marketingkoltségeket.

- z=7

tudni szerettem volna, hogy ez a kettd valtozé milyen kapcsolatban all egymassal. A grafikont
kielemezve arra jutottam, hogy harom személy koziil kettd, akik nyelvtudasukat az egyéb
kategodriaba soroltak, csak belfoldrél szereznének be arut. Az egyéb kategoriarol korabban is
feltételeztem, hogy ez a nyelvtudas hianyat reprezentélja, a beszerzés féldrajzi helyzete tovabb
erositi ezt a feltételezésemet. Az bizonyos, hogy nyelvtudas tekintetében a mintam jelentdsen
eltér az Eurobarometer 2018-as felmérésétol, amely szerint Magyarorszagon a 15-30 év

kozottiek 29%-a csak az anyanyelvén képes kommunikalni®. Ebbél kifolydlag feltételezem,

% Folytatott-e mar valaha hivatalos kereskedelmi tevékenységet? (Példaul tizemeltetett-e mar lzletet,
webshopot)

36 Euronews.com 2018: <https://hu.euronews.com/2018/05/25/atlag-alatti-a-magyar-fiatalok-idegennyelv-
tudasa-az-eu-ban>
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hogyha mintdm reprezentativ lenne, gy azok szdma is magasabb lenne, akik csak belféldon
keresnének beszallitot. Ezt alapul véve kiemelném azt, hogy a versenykepesség biztositdsdhoz
¢és a beszerzési lehetdségek noveléséhez nélkiilozhetetlen a hatdrokon atnyulo {izleti aktivitas.
Ehhez azonban magabiztos nyelvtudas sziikséges. Célcsoportom idegennyelv-tudassal nem
rendelkezd tagjait, ennek a két tényezdnek a kombindcidja képes lehet meggydzni, hogy

igénybe vegyek szolgaltatasomat.

A beszerzés lokacidja és az elvart nettd arbevétel relacidjat is megvizsgaltam
kereszttablds lekérdezés segitségével. Elbfeltevésem volt, hogy azok az egyének, akik
kulfoldon is probalnanak Uzleti partnereket keresni, azoknak az elvart nettd arbevétele is
magasabb. Elgondolasom abbdl fakadt, hogy a magasabb kockazat esetén — nyelvi, kulturalis,
politikai, arufuvarozasi —, magasabb a mintaalanyok remélt arbevétele is. A kereszttabla
Pearson-féle khi-négyzet probaja szerint van Osszefiiggés (0,000), a Cramer’s V szerint a
kapcsolat kozepesnél valamivel erésebb 0,557. Ez azt jelenti, hogy 1étezik az a relacio, amit
feltételeztem. Az idegennyelv-tudas és a foldrajzi lokaciéhoz igy hozzékapcsolhaté az az érv
is, hogy a kiilfoldi partnert valaszt6 kereskedd tobb arbevétellel szdmolhat a vallalkozas

mukodése soran.

A 19. keérdésben azt kérdeztem a mintaalanyoktdl, hogy szereztek-e mar be terméket
kiilfoldrdél kereskedelmi tevékenységhez. Erre a kérdésre 31% valaszolt igennel. Csak
belfoldrdl pedig 5% szerzett be. Ez a két csoport Gsszesen 36%-0t tesz ki, ami haromszorosa
azok szamanak, akik mar folytattak kordbban hivatalos kereskedelmi tevékenységet. A
kilonbség abbdl fakad, hogy a 19. kérdésben szandékosan nem szerepeltettem a hivatalos
jelzét. Kivancsi voltam ugyanis arra, hogy nem hivatalos modon kereskedett-e mar valaki az
alanyok kozil. Kdzvetlenul nem szerettem volna rakérdezni, mert attdl tartottam, hogy az
torzitana a mintat. 36%-nak van valamennyi tapasztalata arucikkek beszerzésével kapcsolatban.
Ez azért fontos informéci6 szamomra, mert a stratégidmat ennek megfeleléen kell
modositanom. Alapvetéen két eset lehetséges. Az egyik esetben a valaszadok semmilyen
problémdba sem iitkdztek az ligylet soran, ezért ezen személyek meggydzése viszonylag
nehezebb folyamat lesz. A maésik esetben azonban felmeriilhetett olyan nehézség, ami miatt
konnyebben raveheték arra, hogy szolgaltatdsomat igénybe vegyék. Direkt modon nem tettem
fel ilyen jellegi kérdést, mert a jelenlegi attitlidjiikre voltam elsésorban kivancsi.

Feltételezésem szerint ugyanis, ha probléma lépett fel az Ugylet soran, ugy az jelenlegi
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magabiztossagukat méré 20. kérdésre®” adott valaszaikbol kiderul (dbra 12). Az igazat
megvallva azt reméltem, hogy legalabb 5-10% semmilyen szintli onbizalommal nem fog
rendelkezni. Ennek ellenére bizakodd vagyok, mert 19% nem biztos abban, hogy gond nélkdil
végre tudna hajtani egy kereskedelmi Ugyletet, valamint a tovabbi 48% kozil is szamos olyan

személy lehet, akik meggydzhetdek.

abra 12
Ugy gondolom, hogy problémamentesen tudnék onalldan terméket beszerezni

Teljes mértékben
Nem végeznék egyetértek
kereskedelmi 7%
tevékenységet /nem
inditanék semmilyen
0nallo tevékenységet

26%
Inkdbb nem ért_

egyet
19%

Inkabb egyetértek
48%

Annak érdekében, hogy megtudjam, milyen érvrendszer segitségével tudnék hatni erre a
majdnem 50%-ra, ahhoz kereszttablas elemzéseket kellett végeznem. Elészor a 18.38 és a 20.
kérdést®® kapcsoltam Gssze. Az SPSS-ben torténd dsszevetése soran az alabbiakat tapasztaltam:
a Pearson-féle khi-négyzet proba alapjan van valamilyen szintli 0sszefiiggés a két valtozo
kdzott, mert az érték 0,025. A Cramer-féle V egyditthaté azonban csupan 0,334 vagyis gyenge
a kapcsolat. Ez szintén azt a korabbi feltételezésemet erdsiti, hogy nem feltétleniil hatékony a
kordbbi negativ tapasztalatokat meglovagolni. Helyette azt kellene hangsulyoznom, hogy
rengeteg olyan esemény el6fordulhat az iizlet jovobeli miikodése soran, ahol szakember
segitségével minimdlisra csokkenthetdek a lehetséges karok. Ez utin megvizsgaltam az
osszefiiggést a negyedik®® és a huszadik kérdés kozott. It azt tapasztaltam, hogy a
foglalkoztatottsagi szektor és a magabiztossag kdzott nincsen érdemi kapcsolat. Ez azt jelenti,

hogy nem éerdemes kiemelnem egy adott ipart a marketing soran, mert ugyanakkora eséllyel

37 Ugy gondolom, hogy problémamentesen tudnék onalloan termékeket beszerezni kiilfoldrol.

3 Folytatott-e mar valaha hivatalos kereskedelmi tevékenységet? (Példaul izemeltetett-e mar Uzletet,
webshopot)

% Ugy gondolom, hogy problémamentesen tudnék dnalléan termékeket beszerezni kiilfoldrol.

40 Milyen tertleten dolgozik jelenleg vagy dolgozott munkahelyének elvesztése el6tt?
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tudok megszolitani valaki mast egy eltérd szektorban. Ami megragadta a figyelmemet a 16. és
a 20. kérdés elemzése sorén, hogy azok a személyek (6sszesen négy f0) akik teljes mértékben
biztosak 6nmagukban, azok koziil harom alany a meglévo kapcsolatait hasznélna fel, nem pedig
online B2B platformot. A magabiztossag valosziniileg a kapcsolataikbol fakad. Osszesen tizen
valaszoltédk azt, hogy kapcsolataik segitségével szereznénk be arut és inkabb egyetértettek
azzal, hogy problémamentesen tennék mindezt. 17 mintaalany viszont online platformrol tenné
ezt, ugyanilyen magabiztossaggal. Itt ugyan azt lathatjuk, hogy a helyzet forditott, am
aranyaiban kisebb a kiilonbség. Az inkabb nem értek egyet valaszlehetéség tekintetében az
arny nagyjabol hasonld. Osszegezve elmondhatd, hogy a kdzepesnél valamivel erésebb
kapcsolat figyelhetd meg a valaszok kozott, a Cramer-féle V egyitthaté 0,660. Mindezek
ismeretében azzal tudnam meggy6zni a kevésbé magabiztos személyeket, ha ravilagitanék arra,
hogy egy ismerdson keresztiil térténd beszerzés legnagyobb negativuma, hogy ezzel nem kap
ralatast az egész piacra. Ezzel szemben egy beszerzési szaktandcsadd vonzébb pénziigyi

lehetdségeket rejtd alternativakat tud kinalni, vagyis a remélt profit is magasabb lehet.

Hipotézisem tovabbi vizsgalatahoz azt is megnéztem, hogy a nem kapcsolatban all-e
ezzel, de a khi-négyzet szignifikanciaproba szerint nincs 6sszefliggés (0,424) a két valtozo
kozott. A kovetkez6 1épésben a beszerzés tervezett foldrajzi lokécidjaval vetettem dssze a 21.
kérdést*!. Itt azt tapasztaltam, hogy a khi-négyzet proba 6sszefliggést jelez (0,000) a Cramer’s
V pedig 0,578 vagyis kozepesen erGs a relacié a két kérdés kozott. Azok akik vegyesen
szereznének be belfoldrél, az Eurdpai Unidbol és harmadik orszaghol voltak azok, akik csak
probléma esetén bizndnak meg. Ennek megfeleléen a marketing sordn azt kell
kihangsulyoznom, hogy a hatarokon ativel6 beszerzés rengeteg kockazatot rejt, ezt pedig csak
egy tapasztalt szakember tudja megfelelden kezelni. Konkrét példékat felhozva azt is
bemutatom, hogy milyen kar ért bizonyos tizleti szerepl6ket a nemzetkozi tigylet soran. A 16-
0s*2 és a 21-es kérdés Gsszevetése soran deriilt fény arra, hogy kdzepes erdsségii relacio itt is
megfigyelheté6. A Pearson-féle khi-négyzet proba 0,000, mig a Cramer-féle V érték 0,643.
Ennek megfeleléen az online gyartoi/nagykereskedelmi platformokon Uzleti kapcsolatokat
keresoket érdemes lehet befolyasolni. Itt is a lehetséges és nagyon is valdsagos veszélyeket kell
kiemelnem. Ilyen lehet a beszallitoé csalardsagabol fakadd részleges vagy akar teljes anyagi

41 |génybe venné-e beszerzési szakember segitségét a termékek beszerzéséhez, amennyiben kereskedelmi
tevékenységet végezne?

42 Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, hogyan szerezné be az arusitani kivant terméket/termékeket?
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veszteség, a nem megfeleld fuvarparitas megvalasztasabol 1étrejovo kar, vagy pedig a nem
megfeleld fizetési mod kivalasztadsa. A konnyebb érthetdség érdekében fontos, hogy ezek
egyszeri modon legyenek kozvetitve a célcsoport felé, melldzve a szakzsargont. AkOzOtt is
prébaltam 6sszefliggést keresni, hogy a munkavégzés szektora befolyasolja-e a hajlanddsagot,

azonban a statisztikai elemzes nem mutatott semmilyen reléciot.

Utols6 hipotézisem masodik probajahoz kereszttablat kellett készitenem, ahol
megvizsgaltam, hogy a korabbi beszerzeési tevekenység (vagyis a tapasztalat) kapcsolatban all-
e a megbizési hajlanddsaggal (dbra 13).

dbra 13
Szerzett-e mar be terméket kiilfoldrél/igénybe venné-e szakember segitségét?

18 i
16 14
14 H Igen, az Eurdpai Unid valamely
12 tagallamabdl
10
8 6 6 Igen, az Eurdpai Unid valamely
6 4 tagallamabdl és az Eurdpai Unién
4 2 2 kivulrdl is
) l 1 1 o 1 1 1 1 ) )
5 & - —-I—' Nem folytattam még kereskedelmi
0 tevékenységet
Igen, de csak Igen, Nem végeznék Semmiképpen
akkor, ha mindenképpen kereskedelmi  sem venném ) o
problémaba tevékenységet igénybe Nem, eddig csak belf5ldré
Utkdznék a /nem beszerzési
beszerzés inditanék szakember
soran semmilyen segitségét
onallo
tevékenységet

Az adatok alapjan elmondhat6, hogy nincs ilyen 6sszefiliggés (khi-négyzet préba 0,327), vagyis
azok is ugyanakkora eséllyel kérnének fel a beszerzési tevékenységiik koordinalasara valakit,
akiknek van mar valamennyi tapasztalatuk ezen a teriileten. Mivel alapfeltételezésem az volt,
hogy mintaalanyaimnak csak import esetén lenne szilkségiik szakemberre, ezért megvizsgaltam
a 15.% és a 21.% kérdés kozotti kapcsolatot. A szignifikanciavizsgalat alapjan van kozepes
erdsségli kapcsolat van (khi-négyzet 0,00, Cramer-féle V 0,578). A relacio azonban tébb

szempontbol nem dgy all fenn, ahogyan azt vartam. Az valéban igaz, hogy aki még nem végzett

43 Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, honnan szerezné be az arusitani kivant terméket/termékeket?

4 |génybe venné-e beszerzési szakember segitségét a termékek beszerzéséhez, amennyiben kereskedelmi
tevékenységet végezne?
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kllkereskedelmi tevékenységet, az nagy valoszinliséggel segitséget kérne, ugyanakkor az is
igaz, hogy szamos tapasztalt keresked? is igy tenne. A két valtozo kozotti kapcesolat pedig azért

sem erds, mert nem minden esetben, hanem csak probléma esetén kérnének tanacsadast.
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5. OSSZEGZES ES KONKLUZIO

Szakdolgozatom témajat alapvetfen két tényezd Osszjatéka hatarozta meg. Egyrészt
kivancsi voltam, hogy a vilagjarvannyal terhelt id6szak valtoztatott-e az emberek vallalkozasi
kedvén, masrészt pedig gyakorlati hasznat is szerettem volna venni kutatasi eredményeimnek.
Ugy gondolom, hogy kérdéseimre valaszt kaptam, habar az szamomra is egyértelmii, hogy a

pontosabb eredmények érdekében tovabbi kutatasokat kellene végeznem.

Hipotézisprobam meglehetdsen vegyes képet mutat. A harom eléfeltevésem koziil az
adatok az egyiket cafoltdk, a masikat igazoltak, mig a harmadikat részben igazoltak. Ezt
természetesen nem problémaként értékelem, hanem lehetéségként. gy pontosan

megismerhetem a célcsoportomat a leghatékonyabb marketing kidolgozasahoz.

Els6é hipotézisem, amiben azt allitottam, hogy a 2020-as vilagjarvany a beosztottkéent
foglalkoztatottakat online kereskedelmi tevékenységre motivalta, mert elvesztették
jovedelemforrasukat, egyaltalan nem igazolddott be. Ennek szdmos oka lehet, melyet tovabbi
kvantitativ és kvalitativ kutatdsokkal kell Kiegésziteni. Elképzelheté, hogy a sokasdgban
egyrészt kevés szamu olyan egyed volt, akik munkanélkulive valtak, masrészt meglehet, hogy
viszonylag rovid idén beliil Gjra visszatalaltak a munkaerépiacra. Tovabbi ok lehet, hogy biznak
a gyors gazdasagi visszarendezddésben (V-alaku fellendiilés) €s abban, hogy a jovoben nem
fordul majd eld hasonld esemény. Ettdl eltekintve egyes valaszok kozott sok esetben gy tlint,

hogy nincsen logikai 0sszefliggés, ezért ezek is mélyebb elemzést igényelnek.

Maisodik hipotézisem miszerint a beszerzés alapvetden online gyartoi és nagykereskedelmi
platformokrdl torténik igaz. Eredetileg azt vartam, hogy az életkor eldrehaladtaval a B2B
platformok népszerlisége egyre inkabb csokken, azonban ez a feltételezésem nem allta meg a
helyét. Elemzésem soran azt is megallapitottam, hogy a valaszaddk 70%-a harom vagy ennél
tobb ilyen oldalrol is hallott mar, ez tajékozottsagukrol arulkodik. A kutatas ugyanakkor arra

nem ad valaszt, hogy milyen mélységében ismerik ezeket a weboldalakat.

Harmadik  hipotézisemben  azt allitottam, hogy  fizet6képes  kereslet
mutatkozik szaktandcsado segitségére import aruk beszerzeéséhez, mert ez a szakterilet
ismeretlen a mintaalanyok szdméara. Ez a hipotézisem részben igazolodott be. Abban a
tekintetben igaznak bizonyult, hogy valdban kereslet mutatkozik ilyen jellegli szolgaltatasra,
azonban nem kizarolag import aruk esetén. Az a megallapitas is arnyalja eldfeltevésem

helyességét, hogy ez az igény nem feltétel nélkiili. Feltétel nelkuliség alatt azt értem, hogy a
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mintaalanyok alapvetéen ugy itélik meg, hogy képesek lennének Onalléan nemzetkozi

beszerzési tevékenységet folytatni.

Mivel els6 hipotézisem nem allta ki a probat, igy a vilagjarvany okozta bizalmatlansagra

nem érdemes marketingstratégiat épitenem. Helyette az alabbi aspektusokra kell ravilagitanom.

Ugyan attételesen, de azt a kdvetkeztetést vontam le a kérdésekre adott valaszokbol, hogy
a mintaalanyok nagy héanyada onbizalomhidnnyal kizd sajat véllalkozas inditasaval
kapcsolatban. Azért, hogy célcsoportom ezen tagjait meggydzzem, eldszor azt kell veliik
elhitetnem, hogy képesek sikeresen miikddtetni egy webshopot. Onbizalmuk ndvelésére olyan
személyeket kérnék fel a reklamkampanyomra, akik jelenleg is sikeresen miikodtetik sajat

online kiskereskedelmi véallalkozasukat.

Bizonytalansagot tapasztaltam az online vallalkozas térbeli fliggetlenségével kapcsolatban
is. Ebbdl kifolyolag alternativat kell szolgaltatnom, aminek segitségével valéban foldrajzi
kotottség nélkiil tizemeltetheté egy online webshop. llyen megoldas a teljesen kiszervezett
logisztikai szolgaltatas. A véllalkozd igy kedvezo koltségstrukturaval, alkalmazott nélkiil érheti
el a térbeli flggetlenséget. Természetesen az ligyfélszolgalat mikodtetése miatt — hacsak nem

szervezi ki azt egy munkavallalonak — az id6beli korlat megmarad.

Arra is fény derdlt, hogy a valaszadok tobbsége nem csak online, hanem hagyomanyos
Uzletet is nyitna. Ennek tikrében a marketingkommunikacié soran statisztikai adatokkal
vizudlisan is meg kell jelenitenem a beszerzés fontossagat. Fontos megérteniik, hogy a
professzionalis beszerzési tevékenység nem csak a vilaghalon torténd arusitas miatt sziikséges.
A financialis hasznossagot is ki kell emelnem. Ennek lényege, hogy a jol megvéalasztott
beszerzési stratégia 1%-os koltségesokkentd hatasa ennek sokszorosara emeli az elérhetd

profitot, vagyis a beszerzési szaktanacsadas sokszorosan megtérl.

Mivel a vélaszaddk kozel fele vegyesen szerezne be termékeket belfoldrél, az Eurdpai
Unidbol és harmadik orszaghol, ezért be kell bizonyitanom, hogy rendelkezem nemzetkozi
tapasztalattal és kapcsolatokkal. Ennek érdekében interjat készitek egyik beszallitom
képviseldjével, amelynek tovabbi hozadéka, hogy igy leendd {igyfeleim megismerhetik az
értékesitOk motivacidjat is. Az interjut vided formajaban készitem el, ezzel is novelve a
fogyasztoi élményt. Ide kapcsolodik az a tény, hogy a versenyképesség biztositasahoz és a
beszerzési lehetéségek noveléséhez nélkiilozhetetlen a hatarokon ativeld iizleti aktivitas (sok
esetben nagymértékben novelhetd az arbevétel). Ehhez azonban elengedhetetlen a folyékony,

targyalokeépes (angol) nyelvtudas.
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Kider(lt tovabb4, hogy a valaszadok mérsékelten ugyan, de biztosak abban, hogy egyedil
is képesek lennének egy kereskedelmi (igyletet végrehajtani. Eppen ezért azt Kell
bebizonyitanom, hogy szamos olyan esemény eléfordulhat az iizlet jovOobeli miikddése soran,
ahol szakember segitségével elkeriilhetoek, vagy minimalisra csokkenthetdoek a lehetséges
karok. llyen kér lehet példaul a beszallitd csalardsagabdl fakadd részleges vagy akar teljes
anyagi veszteség, a nem megfeleld fuvarparitds megvalasztasabol 1étrejovo kar, vagy pedig a

nem megfeleld fizetési mod kivalasztasa.

A vélaszadok kozott szép szammal voltak olyanok, akik meglévé kapcsolataikon keresztiil
bonyolitanak le a kereskedelmi tranzakciot. Mivel ezek a személyek egyben mérsekelten
magabiztosak, ezért meggydzésiikk azzal az érvvel lehet sikeres, hogy egy beszerzési
szaktanacsadd szinte az egész piacra ralat. Ez a szakértelem pedig vonzobb pénzigyi

lehetdségeket rejtd alternativakat tud kinalni, vagyis a remélt profit is magasabb lehet.

Osszeségében elmondhatd, hogy szdmos olyan pontot talaltam, aminek segitségével
sikeresen bizalmat ebreszthetek a célcsoportban. A mddszerek szisztematikus alkalmazasaval
meggy6zhetem 6ket, hogy a nemzetkdzi beszerzés egy rendkivil dsszetett tevekenység. Ebben
Kiemelt szerepet jatszik a felmeriilé koltségek leszoritdsa, valamint a lehetséges kockazatok
azonositasa és azok minimalisra torténd csokkentése. Bizom benne, hogy nemzetkozi
beszerzési és ertekesitési szaktanacsadoként szamos vallalkozas segitségére lehetek a jovoben,

ezzel is hozzajarulva hosszutavua sikeriikhoz.
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7. MELLEKLETEK

7.1. Kérdoiv

Kedves Kitolto!

Balogh-T6th Attila vagyok a Budapesti Gazdasagi Egyetem Nemzetkdzi beszerzés és
értékesités szakos hallgatoja. A szakdolgozatomhoz késziil6 kutatasom célja azonositani, hogy
a Covid19-vilagjarvany milyen hatéssal volt a munkavallalok véllalkozasi kedvére az online
kiskereskedelem tekintetében. A kérdoiv kitoltése Onkéntes, az adatokat anonim moédon és
Osszesitett forméban kozlom dolgozatomban. A kérd6iv kitoltése 5-10 percet vesz igénybe.

Elére is kdszondm, hogy segiti munkamat!

Balogh-Téth Attila

1. Neme?
a. Férfi
b. NG
2. Eletkora?
a. 0-18
b. 19-25
c. 26-40
d. 41-60
e. 60 vagy annadl tobb

3. Mialegmagasabb iskolai végzettsége
8 dltaldnos
Szakmunkas bizonyitvany
Szakkdzépiskolai/gimnaziumi érettségi
Technikum

Régi tipusu f6iskolai diploma
Régi tipusu egyetemi diploma
BA/BSC diploma
i. MA/MSC diploma
j- Doktori képzés
4. Milyen teriileten dolgozik jelenleg vagy dolgozott munkahelyének elvesztése el6tt?
Turizmus/Vendéglatas
b. Egészségilgy
c. Gydgyszeripar
d. IT
e. Autdipar
f.
g
h

a
b
c
d
e. FelsGoktatdsi szakképzés
f.
g
h

Q

Logisztika
Pénziigy
Agrar- és élelmiszeripar
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m.

Kereskedelem
Média
Kozigazgatas
Egyéb

Nem dolgoztam

5. Milyen beosztasban dolgozik jelenleg vagy dolgozott munkahelyének elvesztése el6tt?

a.

oo o0 T

g.

beosztott

alsévezetd
kozépvezetd
fels6vezetd
csucsvezetd
szabaduszé/villalkozd
nem dolgoztam

6. Az alabbiak koziil mely nyelven vagy nyelveken beszél legalabb tarsalgasi szinten? (Tébb
valaszt is megjelolhet)

a.

>S@ ™o o0 T

Angol
Német
Spanyol
Francia
Olasz
Portugal
Orosz
Kinai
egyéb

7. A koronavirus- jarvany kovetkeztében jovedelemforrasom megsziint

a.
b.
c.

Igen, mert elbocsatottak a munkahelyemrdl
Igen, mert |ényegesen kevesebb megrendelést kapok
Nem

8. Jovedelemforrasom megsziinése bizonytalanna tette megélhetésemet

a.
b.
C.
d.

Egyaltaldn nem értek egyet
Inkabb nem értek egyet
Inkabb egyetértek

Teljes mértékben egyetértek

9. Jovedelemforrasanak megsziinése elgondolkodtatta-e, hogy 6nallé tevékenységet
inditson? (amennyiben NEM sziint meg a jovedelemforrasa kérem NE valaszoljon)

a.
b.
c.
d.

Igen elgondolkodtatott, és kereskedelmi tevékenységet végeznék
Igen elgondolkodtatott, és szolgdltatasi tevékenységet végeznék
Igen elgondolkodtatott, és egyéb tevékenységet végeznék

Nem, nem gondolkodtatott el

10. Gondolkodott azon korabban, hogy 6nallé tevékenységet inditson?

a.
b.
c.
d.

Igen gondolkodtam rajta, hogy kereskedelmi tevékenységet végezzek
Igen gondolkodtam rajta, hogy szolgaltatasi tevékenységet végezzek
Igen gondolkodtam rajta, hogy egyéb tevékenységet végezzek

Nem, nem gondolkodtam rajta

11. Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, azt milyen formaban tenné?

a.
b.
C.

Hagyomdnyos mddon, lzlethelyiségben arusitanék
Csak online médon arusitanék
Hagyomanyos és online mddon is arusitanék
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12,

13.

14.

15.

16.

17.

18.

d. Nem végeznék kereskedelmi tevékenységet /nem inditanék semmilyen 6nallé
tevékenységet

Az online kereskedelem azért vonzé szamomra, mert lényegesen kisebb befektetést
igényel, mint egy hagyomanyos lizlethelyiségben t6rténd arusitas.

a. Egyaltaldan nem értek egyet

b. Inkdbb nem értek egyet

c. Inkabb egyetértek

d. Teljes mértékben egyetértek
Az online kereskedelem azért vonzé szamomra, mert igy nagyrészt sajat magam oszthatom
be, hogy mikor dolgozom.

a. Egyaltaldan nem értek egyet

b. Inkdbb nem értek egyet

c. Inkabb egyetértek

d. Teljes mértékben egyetértek
Atlagosan havonta mekkora netté arbevételt szeretne elérni, amennyiben kereskedelmi
tevékenységet végezne?

a. 0 Ft—100.000 Ft
100.001 Ft- 200.000 Ft
200.001 Ft —300.000 Ft
300.001 Ft —400.000 Ft
400.001 Ft —500.000 Ft

f. 500.001 Ft vagy annal tobb
Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, honnan szerezné be az arusitani kivant
terméket/termékeket?

® oo T

a. Belfoldrdl

b. Az Eurdpai Unié valamely tagallamabdl

c. Az Eurdpai Union kivilrél, harmadik orszagbal

d. Vegyesen. Belfoldrél, az Eurdpai unié valamely tagallamdabdl valamint harmadik
orszaghal

e. Nem végeznék kereskedelmi tevékenységet /nem inditanék semmilyen 6nallé
tevékenységet

Ha kereskedelmi tevékenységet végezne, hogyan szerezné be az arusitani kivant
terméket/termékeket?

a. A mar meglévé kapcsolataimon keresztil

b. Online gyartdi/nagykereskedelmi platformokrol (példaul Alibaba.com)

c. Nem végeznék kereskedelmi tevékenységet /nem inditanék semmilyen 6nallé

tevékenységet

Hany online gyartéi/nagykereskedelmi platformot ismer? (példaul Alibaba.com)

a. 1

b. 2

c. 3

d. 4

e. 5

f. 6 vagy annal tobbet
g. Egyetsem

Folytatott-e mar valaha hivatalos kereskedelmi tevékenységet? (Példaul Gizemeltetett-e
mar lizletet, webshopot)
a. lIgen
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b.

Nem

19. Szerzett-e mar be termékeket kiilfoldrél kereskedelmi tevékenységéhez?

a.
b.
c.
d.
e.

Igen, az Eurdpai Unid valamely tagallamabdl

Igen, az Eurdpai Unidn kivilrél

Igen, az Eurdpai Unié valamely tagallamabdl és az Eurdpai Unidn kivilrdl is
Nem, eddig csak belfoldrél

Nem folytattam még kereskedelmi tevékenységet

20. Ugy gondolom, hogy problémamentesen tudnék dnalléan termékeket beszerezni
kulfoldral.

a.

b
c.
d.
e

Egyaltalan nem értek egyet

Inkabb nem értek egyet

Inkabb egyetértek

Teljes mértékben egyetértek

Nem végeznék kereskedelmi tevékenységet /nem inditanék semmilyen 6nallé
tevékenységet

21. Igénybe venné-e beszerzési szakember segitségét a termékek beszerzéséhez, amennyiben
kereskedelmi tevékenységet végezne?

a.

b.
c.
d

Igen, mindenképpen

Igen, de csak akkor, ha problémaba (tkdznék a beszerzés soran
Semmiképpen sem venném igénybe beszerzési szakember segitségét

Nem végeznék kereskedelmi tevékenységet /nem inditanék semmilyen 6nallé
tevékenységet
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mas képzésén diplomaszerzés sordan.

Tudomasul veszem, hogy a szakdolgozatomat az intézmény plagiumellenérzésnek veti ala.

Budapest, 202 év ..... Q‘j ....... hoénap Q—O nap

hallgatd alairasa

56



