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BEVEZETES

A konyvkereskedelem irodalmi termékek eldallitasaval és terjesztésével foglalkozik. Ugy
gondolom, hogy a konyvek minden ember ¢életében fontos szerepet jatszanak, ha mashol
nem is, az oktatasi rendszerben vald részvételiik soran mindenképpen, de — magam nevében

is beszélve — nagyon sok ember szaméra nyujtanak kikapcsolddast, egyfajta hobbyt.

Eppen ezért érdekesnek gondolom a magyarorszagi konyvkereskedelem jelenlegi
helyzetének vizsgalatat. Mivel manapsag egyre digitalisabba valik az életiink, és a legtobb
ember elObb valasztja mar az online megoldédsokat, ehhez kell igazodniuk a vallalatoknak is.
Az egyik legjobb moddszer erre az elmult években egyre népszer(ibbé valo omnichannel
kereskedelem, ami az Osszes értékesitési csatornat Osszehangoltan mukodteti és a
kozéppontjaban a vevdi igény all. Természetesen a konyvkereskedelem sem hagyhatja ezt
figyelmen kiviil, igy a legnagyobb kereskedelmi lancok is elkezdték ezt a stratégiat

alkalmazni.

A dolgozatom 6 célja, hogy minél jobban megértsem a kdnyvvasarlds esetében a customer
journey-t (iigyfél utat), vagyis azt, hogy egy konyv megvasarlasa soran, milyen
folyamatokon megy végig egy vasarlo, melyik magatartas a legjellemz6bb Magyarorszagon
a konyvvasarlokra. Szeretném megtudni, hogy melyek azok a helyszinek, platformok, ahol
leginkabb el tudjak érni a kereskeddk a fogyasztoikat. Illetve szeretném megtudni, hogy a
konyvek esetében mennyire van jelen a ,,Need for Touch” (érintés iranti vagy) jelenség,

illetve mennyire jellemzd a kdnyvvasarlokra az impulzusvasarlas.
A kutatasi kérdéseim tehat:

1. Hogyan irhat6 le a customer journey a konyvpiacon, melyik vasarloi Gtvonalak a
legjellemzObbek a mai omnichannel vasarlasi kornyezetben?

2. Melyek a legkedveltebb helyszinek és platformok a konyvvasarlas soran?

3. Mennyire van jelen a ,,Need for Touch” jelenség a kdnyvpiacon és ez miben
befolyésolja az informaciodszerzés, vagy a vasarlas lehetséges helyszineit?

4. Mennyire jellemzd az impulzusvasarlas a konyvvasarlas esetében és hogyan fligg ez

Ossze a korabbi kérdésekkel?

A dolgozatom irodalomkutatasa soran olyan, a marketing témakdrben kiemelked6 szerzok,

mint Rekettye Gabor, Térécsik Maria, Hofmeister-Toth Agnes miiveit vettem alapul, hiszen
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tanulmanyaim soran is az 6 konyveiket forgattam sokat a kezemben. Mindezek mellett
szamos szakcikkben is sok hasznos informaciot talaltam, amik legnagyobb részt a Journal
of Business Research, Harvard Business Review vagy a Journal of Retailing and Consumer

Services kiadasaban jelentek meg.

A szekunder kutatdsom soran a Nemzeti Média- és Hirkozlési Hatosag megbizasabol, az
eKonyv Magyarorszag Kft. és a TARKI Tarsadalomkutatasi Intézet Zrt. altal elkészitett
kutatdsnak a ,,Konyvolvasasi és konyvvasarlasi szokasok, 2023 rész¢ébol, a Magyar
Konyvkiadok és Konyvterjesztok Egyesiilésének honlapjardl, illetve az Elektronikus
Beszamold Portalrol jutottam hozzd sok hasznos informaciohoz a jelenlegi konyvpiacot

illetGen.

Empirikus kutatdsként a dolgozatom téméjdhoz kapcsoléddan a kérddives megkérdezést
valasztottam. F6 célom az volt, hogy minél tobb ember elérésével valamilyen altalanos
érvényll valaszt kapjak a dolgozatom f6 kérdéseire, vagyis arra, hogy a magyar
olvasokozonség milyen modon szerzi be a konyveket, mennyire hasznaljak ki az

omnichannel lehetdségeket.

A teljes kép feltardsa érdekében dolgozatom elején megtaldlhaté egy rovid torténelmi
attekintés, melyet az 1. és 2. fiiggelékben részletesebben kifejtek. Ugy gondolom fontos
latni, hogy honnan indult, hova jutott a konyvkereskedelem. Az 0nalld, fliggetlen
konyvkereskedelem kialakuldsa hosszu idébe telt, amikor pedig mar fejlddésnek indult,
allamositottdk a teljes konyvkereskedelmet, a privatizacid soran pedig szinte a nullarol

kellett Gjra felépiteni.

A jelenlegi konyvkereskedelem helyzetének elemzéséhez fontos tudni, hogy milyen a
magyar olvasokozonség Osszetétele, milyenek a vasarlasi szokasaik. A szekunder
kutatasombol ezekre, illetve az elmult évek konyvekkel kapcsolatos trendjeire kaptam
valaszt. Ezek az informaciok azért nagyon fontosak, mert ezek alapjan tudjak megtervezni a

boltok, kiadok a stratégiajukat.

Fontos tudni, hogy milyen egy vasarl6 tipikus Utja, utvonala, hiszen ezen keresztill jut el a
kivant termékhez, és ebbdl tudhatja meg egy vallalat, hogy hol érheti el a vasarlgjat. Az
omnichannel kereskedelem az elmult években egyre népszeriibbé valt, hiszen a vevot helyezi
elotérbe, igy sokkal jobb eredményeket tud elérni, mint mas stratégidk. A

konyvkereskedelemben kiemelkeddn jol alkalmazhatoéak az omnichannel lehet6ségek.



Dolgozatomat primer kutatasom eredményeivel zarom, ami kérd6ives megkereséssel tortént.

A kérdéivem soran fdleg a kitoltok vasarloi utvonalara, dontéseik hatterére voltam kivancsi.

Bevezetom zarasaként pedig szeretnék kdszonetet mondani a konzulensemnek, Dr. Nagy
Akosnak, aki a munkam soran végig nagyon segitékész volt és nagyon sok jo tanaccsal latott

el.



1. FEJEZET: A KONYVKERESKEDELEM JELENLEGI
HELYZETE

1.1. Konyvkereskedelem kialakulasa

A KSH definicioja alapjan a konyv: ,,Nyomtatott vagy mas sokszorositasi eljarassal készitett
mi, amelynek belsé terjedelme legaldbb 49 oldal, szerepel a Magyar Nemzeti

Bibliografiaban, ¢és a kozonség szamara hozzaférhetd.” (KSH, 1978)

A konyveknek a torténelem soran is mindig kiemelt szerepiik volt az emberek életében.
Ahhoz azonban, hogy a mai kdnyv forma — és ezzel parhuzamosan — a nyomdaszat, majd
maga a konyvkereskedelem is kialakulhasson hosszii és rogos Ut vezetett. Ennek a

rom

torténetérdl készitettem egy rovid torténelmi attekintést, ami az 1. fliggelékben olvashato.

Roviden az 1. ébra is Osszefoglalja a konyvkereskedelem legfontosabb mérfoldkoveit, a

teljes torténelmi attekintés pedig a 2. fliggelékben olvashato el.
A KONYVKERESKEDELEM KIALAKULASA MAGYARORSZAGON

1432. ._.ﬁ L _ é 17. 17-18.
1477. —> s;?\yg\n B > SZAZAD

Elsé bizonyiték a Bud F:elvidék M.agya'r kijl‘l-yv.'.ek" Konyvforgalmazast a
kinyvkereskedelemre '“ 'a fiiggetlen megjelenése Kiilfoldon nyomdak,
R Mf‘ clm?, . kinyvarusok Magyarorszagon a bizomanyosok,
szerzdje és ira is hazalo, vandorld mecéndsok kinyvkitok végzik
fel van mér konyvarusok finansziroznak Kinyvkitik céhekbe
tiintetve bizomanyos rendszer tomdriilnek
19. SZAZAD )
MASODIK 18. SZAZAD
FELE % 1872. $__ VEGE, 19. 18.
Ugynoki hilozat s S—— 1772 —— gz
I%g:lf?] ' b ::l Ipartorvény Eléfizetéses rendszer Rendelet arrél, hogy Onalls
cle rabatl g oIportazs-kereskedelem, megjelenése ki tevékenykedhet 5 LLF
megjelenése q e . ., konyvkereskedelem
bizoményi dru Magyarorszigon  konyvkereskedéként

forgalmazas, részletfizetés

\;?ﬁjs—% 1927, —— 1952, —— 1956, —> 1984, —
MA a

- ; Allami
Teljes Evenkénti Magankonyvkereskedés Ruga?lmasb::)b, tmo :]tr:‘sok
kényvkereskedelem konyvgyiilés teljes megsziinése ls..zmes.e 2 )
allamositisa Supka Géza konyvkiadas megjelenése

1. abra: A konyvkereskedelem kialakuldsa Magyarorszagon

Forrds: Sajat szerkesztés Kokay (1997) alapjan
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1.2. A magyar olvas6kozonség

A Nemzeti Média- és Hirkozlési Hatosag megbizasabol az eKonyv Magyarorszag Kft. és a
TARKI Tarsadalomkutatasi Intézet Zrt. végzett egy kutatast, egyrészt online kérdéiv
segitségével az interneten elérhetd olvasas irant érdekld6do felndtt népesség, masrészt a teljes

magyar felndtt lakossag kdnyvolvasési és vasarlasi szokasai vizsgélata érdekében.

A teljes magyar felnott lakossag korében végzett megkérdezés személyesen zajlott, és az
1034 valaszad6 nem, kor, iskolai végzettség és lakohely tipusa szerint reprezentalja az
orszagunkat. A konyvolvasasi szokasok tekintetében ennek a személyes megkérdezésnek az

eredményeit szeretném bemutatni.

A reprezentativ kutatds alapjan 2023-ban a felnétt magyar lakossag olvasasi gyakorisaga

sajat bevallasuk szerint az alabbi modon alakult.

Feln6tt magyar lakossag olvasasi szokasai

60%
56%

50%

40%

29%
30%

20%
15%

10%

0%
rendszeresen (legaldbb alkalomszer(en egyaltaldn nem szokott
hetente egyszer)

2. abra: Felnott magyar lakossag olvasasi szokasai (2023)

Forrds: Sajat szerkesztés Bernat et al. (2023) alapjan

A 2. 4bran lathat6, hogy a magyar lakossag tobb, mint fele (56%) sajat bevallasa szerint
egyaltalan nem szokott olvasni, még a rendszeres olvasok csak 15%, az alkalomszertien
olvasok pedig 29%-ot tesznek ki. Ezek alapjan elmondhato, hogy bdven van, mit javitani a
magyar emberek olvasashoz valé hozzaéllasan, aminek egyik eszkdze a marketing lehet.

(Bernat et al., 2023)



Ezek az aranyok természetesen eltéréen alakultak a kiillonb6z6 tarsadalmi — demografiai
csoportok esetében. Ez szintén nagyon fontos marketing szempontbo6l, hiszen ezek alapjan
hatarozhat6 meg a célcsoport, ami az egyik legfontosabb alapja a marketing stratégia

tervezésének, majd végrehajtasanak.

Rendszeresen olvasdk aranya kiilonb6z6 tarsadalmi-
demografiai csoportoban

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Id&sek B Megyekszékhelyen él6k M Budapestiek [ Diplomdsok M Fiatal felnéttek m N&k

3. abra: Rendszeresen olvasok aranya Kiilonbozé tarsadalmi-

demografiai csoportoban

Forras: Sajdt szerkesztés Berndt et al. (2023) alapjan
Természetesen attol még, hogy orszagos szinten — ahogy az a 2. abran lathato volt — csak az
emberek 15%-a olvas rendszeresen (legalabb hetente egyszer), az nem jelenti azt, hogy ez
minden tarsadalmi-demografiai csoportra igaz. Ezt igazolja a 3. abra is, ami megmutatja,
hogy melyek azok a tarsadalmi-demografiai csoportok, ahol az orszagos atlagosnal
magasabb aranyban olvasnak az emberek. Lathato, hogy a legkiemelkeddbbek a diplomésok
(44%) akik rendszeresen olvasnak. Ennek oka lehet, hogy egyrészt a tanulmanyaik miatt is
sokat kell olvasniuk, masrészt feltehetéen tobb szabadidejiik van még, mint az aktivan
dolgozoknak, csalados embereknek. Oket kovetik a Budapestiek (22%), a megyeszékhelyen
¢16k (18%) és a nok (18%), akik heti rendszerességgel olvasnak. Ezek magyarazata, hogy a
fovarosiak és megyeszékhelyen ¢16k konnyedén hozza tudnak jutni a konyvekhez, altalaban
akar tobb konyvtar, konyvesbolt is a rendelkezésiikre all. A nék kiemelked6 szdzalékanak
oka pedig az lehet, hogy a legtobben szeretnek picit megiilni és elmélyedni valamiben.
Szamomra meglepd, hogy az idések ardnya (14%) viszont a rendszeresen olvasok orszagos

atlaga alatt helyezkedik el, igaz csak 1%-kal. En ugy gondolom, hogy ennek a hatterében az



allhat, hogy sokaknak tonkremegy a szemiik idds korukra és igy kényelmesebb megoldas

szamukra a sorozatnézés, mint az olvasas. (Bernat et al., 2023)

Soha nem olvasok aranya kiilonb6z6 tarsadalmi-
demografiai csoportokban

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
B Dél-dunantuliak H Dél-alfoldiek
B Megyekszékhelynél kisebb varosban élnek Alacsonyan iskolazottak
Férfiak

4. abra: Soha nem olvasok aranya Kkiilonb6z6 tarsadalmi-

demografiai csoportokban
Forras: Sajat szerkesztés Bernat et al. (2023) alapjan

Ahogy a rendszeresen olvasok ardnya sem egyezik minden tarsadalmi-demografiai
csoportban az orszagos atlaggal, igy ez a soha nem olvasok aranyara is igaz, amit a 4. dbra
mutat be. A reprezentativ orszagos felmérés alapjan sajat bevallasuk szerint a feln6tt magyar
tarsadalom 56%-a (2. abra) nem olvas soha. Sajnos vannak olyan tarsadalmi-demografiai
csoportok, ahol még ennél is magasabb aranyban valaszoltdk ezt. Talan nem meglepd
modon, a leginkabb nem olvasok az alacsonyan iskolazottak csoportja (76%). Oket kovetik
a sorban a Dél-Alfoldiek (65%), a férfiak (63%), a megyeszékhelynél kisebb varosban €16k
(62%) és végiil a Dél-Dunanttliak (61%). Az el6zd abran lathattuk, hogy amig a nék a
rendszeresen olvasok orszagos atlaga folott, addig a férfiak viszont a soha nem olvasok
orszagos atlaga folott helyezkednek el, aminek az oka az lehet, hogy a férfiak szivesebben
végeznek valamilyen aktiv tevékenységet, még a ndk szeretnek leiilni és egy konyv
tarsasagaban kikapcsolodni. A megyeszékhelynél kisebb varosban €16k magas szazaléka
azzal magyarazhat6, hogy szdmukra sokkal nehezebb hozzajutni 0j konyvekhez, hiszen sok
faluban, kozségben még konyvtar sincsen, nemhogy konyvesbolt, és a tomegkozlekedés sem
feltétleniil konnyen megoldhato. A dél-dunantuliak és dél-alfoldiek magas szézaléka arra

enged kovetkeztetni, hogy az orszag déli része kevésbé szeret konyvekkel kikapcsolddni.



Az online kérdéives megkeresés célja elsdsorban a konyvvasarlok €s konyvolvasok elérése
volt, ezért a konyvkiado, konyvterjeszté cégek hirlevelein, kozosségi médiafeliiletein, a
TARKI kozosségi médiafeliiletén, konyvolvasas tekintetében relevans influenszerek éltal és
konyves Facebook csoportokban volt kiposztolva. Osszesen 1156 £6 tltdtte ki, melybdl 10%
kiilf61don €16 magyarul olvaso, 90% Magyarorszagon €16, 79% nd, 21% férfi, 18-39 éves
43%, 40-59 éves 48%, 60 év feletti 9%, fels6foku végzettséggel rendelkezik 73%,
érettségivel rendelkezik 24%, érettségivel sem rendelkezik 4%, alkalmazott 67,1%,
vallalkoz6 10%. Ezek a paraméterek azért fontosak, mert ez a kutatds nem reprezentativ a
teljes magyar lakossagra nézve. Ugy gondolom a konyvvasarlasi szokasokat célzod
kérdéseket az online valaszokbol érdemes bemutatnom, hiszen itt valdoban olvasé emberek

valaszai lathatoak. (Bernat et al., 2023)

A konyvek esetében is tobb kategoriat, fajtat kiilonboztethetiink meg. Ezek a nyomtatott, e-
konyvek, illetve a hangoskonyvek. A konyvkereskedelem vizsgdlatdhoz fontos latni, hogy
egyaltalan melyik az, és milyen aranyban van jelen, amit az olvasni szeretd emberek
vasarolnak. Ezt mutatja be az 5. 4bra.

Milyen gyakran szokott kdnyvet (nyomtatott, e-kényvet és
hangoskonyvet egyarant beleértve) vasarolni?
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(|

12%
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5. abra: Konyvvasarlas gyakorisaga formatum szerint

Forrds: Berndt et al. 7. 0. (2023)

Az 5. abrén jol latszik, hogy a konyvkedveld emberek 75%-a vasarol legalabb negyedévente
egyszer nyomtatott konyvet, és csak 5% nem vasarol szinte soha. Az e-konyvek csak az
évente néhany alkalommal kategéridban tudjdk megelézni a nyomtatott konyveket. A

legkevésbé kedvelt formatum pedig a hangoskonyv, amit 79%-ban soha, vagy szinte soha



nem vasarolnak az emberek. Ezt a kovetkezo dbra is alatdmasztja, ahol lathato, hogy az egyes
formatumokra évente koriilbelil mennyit koltenek a konyvkedveld emberek.

(Bernat et al., 2023)

Mennyit kéltott az elmult egy évben konyvre {nyomtatott
kdnyvre, e-kényvre illetve hangoskonyvre) On illetve a hiztartasa
osszesen (a konyvesbolti, egyéb bolti és online vasarlasasokat is

beleszamitva?
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6. abra: Haztartasok konyvkoltése formatumok szerint

Forrds: Berndt et al. 49. 0. (2023)

A 6. abran lathat6, hogy 2023-ban is még mindig a nyomtatott konyvek a legkedveltebbek.
Hangoskonyvet az e-konyvekhez és nyomtatott konyvekhez képest elenyészé szamban
vasarolnak az emberek, bar az e-konyvek szama az alacsonyabb koltési kategoriakban azért
jelentdsnek tekinthetd, a 2-10 ezer forintos kategdriaban 15,9%-kal meg is el6zi a nyomtatott
konyveket. Ennek természetesen a kedvezobb ar mellett valoszinii, hogy kornyezetvédelmi
szempontjai is vannak. Az is lathato azonban, hogy a nyomtatott konyveknek van
legmagasabb ara, hiszen minél magasabb koltési kategdriat néziink, annal magasabb a
nyomtatott konyvek aranya. A legtobb olvasni kedvelé ember évente koriilbeliil 21-100 ezer

forintot kolt konyvekre. (Bernat et al., 2023)

Ahhoz, hogy minél tobb ember vasaroljon évente sok konyvet, fontos tudni, hogy mi alapjan

dontenek végiil a vasarlas mellett. Erre probal vélaszt adni a kdvetkezo ébra.



Milyen aron szokta beszerezniaz egyes konyvtipusokat?
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7. abra: Konyvek ara formatumok szerint
Forrds: Berndt et al. 50. 0. (2023)

A 7. abran azt lathatjuk, hogy az egyes konyv formatumok esetében mennyire fontosak a
konyvkedveld emberek szamara az akciok. Lathatd, hogy a nyomtatott konyvek esetében
figyelnek oda leginkdbb az emberek az akcidkra, de nem feltétleniil csak kedvezményesen
hajlandéak megvasarolni Oket. Ennek egyik oka az lehet, hogy az e-konyvekhez és
hangoskonyvekhez hasonlitva a nyomtatott konyvek ara a legmagasabb. Ezt bizonyitja az is,
hogy a valaszadok 16%-a mondta azt, hogy a nyomtatott konyveket csak akcios aron

hajlandé megvasarolni. (Bernat et al., 2023)

1.3. Az elmult évek fé6bb konyvekkel kapcsolatos trendjei

Természetesen marketing szempontbo6l fontos azt is latni, hogy milyen trendek alakultak ki
az elmult években a konyvekkel kapcsolatban, hiszen ezek tudatdban konnyebben lehet
tervezni a kampanyokat.
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8. abra: A konyvolvasas gyakorisagianak valtozasa 1981-2023 kozott a
felnott magyar tarsadalomon beliil (szazalékos megoszlas)

Forras: Berndt et al. 27. 0. (2023)
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A 8. adbra megmutatja, hogy 1981 ¢és 2002 kozott emelkedett a rendszeresen ¢és
alkalomszertien olvasok ardnya, és igy nyilvanvaloan csokkent a soha nem olvasok aranya.
Ennek egyik oka feltehetden a digitalis vildg és online tér hidnya. 2002 és 2023 kozott
viszont éppen az ellenkezdje figyelhetdé meg. A rendszeresen és alkalomszertien olvasok
aranya egyre csokken, igy a soha nem olvasok aranya pedig folyamatosan né. Ugy
gondolom, hogy ennek a legfobb oka az egyre gyorsulo viladg, és a kiillonbozé digitalis
eszkozok megjelenése és elterjedése. A mai vilagban mar sajnos sokakat nem kotnek le a
konyvek, annyira hozzaszoktak a gyors, allandé ingerekhez. Ezt bizonyitja az is, hogy a
gyerek mesék is egyre akcido dusabbak, illetve lathat6, hogy a néhany perces TikTok
videdkon mennyivel nagyobbak a megtekintés szamok, mint akar csak egy 20-30 perces
YouTube videdn, 40-60 perces podcaston. (Bernat et al., 2023)

Habar lathato, hogy a rendszeresen olvasok aranya évrdl évre csokken, a konyvkereskeddk

helyzete viszont egészen masképp alakul.

»A kiskereskedelmi forgalom megmutatja, hogy az adott iddszakban mekkora értékben
tortént arueladas, értékesités egy adott orszag kiskereskedelmi haldézatdban. Tehat nagyrészt
a maganszemélyek, haztartdsok pénzkoltésérdl, vasarlasi hajlandosagardl kapunk

informéaciot.” (Elemzéskozpont, 2023)

A konyvkereskedelem estében is érdemes megvizsgalni a konyvforgalom éves alakulasat. A
Magyar Konyvkiadok és Konyvterjesztok Egyesiilése (MKKE) minden évben megbecsiili a
szabadforgalmt konyvpiac forgalmat fogyasztéi aron. A becslésnél az elmult évek
statisztikait veszik figyelembe, illetve a tagok ¢és a tagsdgon kiviili kiadok altal

beszolgaltatott adatokat.

Evenkénti becsiilt konyvforgalom (Ft, fogyasztoi

aron)
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55 000 000 000
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9. abra: Evenkénti becsiilt konyvforgalom (Ft, fogyasztéi dron)

Forras: Sajat szerkesztés MKKE (2022) alapjan

11



A 9. abréan lathatd, hogy évrdl évre nd a konyvforgalom értéke Magyarorszdgon, annak
ellenére, hogy ezekbe az adatokba nem kalkulaltdk bele a tankonyveket. A tankonyvek
nélkiili kdnyvforgalmat nevezziik szabadforgalmu konyvpiacnak. (Konyvkultira Magazin
Online, 2015), A 2020 és 2021 kozotti nagy ugras oka a COVID-19 jarvany. 2020.
marciusaban vezették be Magyarorszagon a kijarasi tilalmat, aminek koszonhetéen az
embereknek tobb szabadidejiik lett, s sokan (sajat maguk szamara) 0j dolgokat probaltak
ki, mint példaul az olvasést. Bar 2020-ban joval alacsonyabb a kdnyvforgalom 6sszege, mint
2021-ben, ez magyarazhatd egyrészt azzal, hogy 2020-ban az emberek nem mehettek el
otthonrdl, a rendelést pedig példaul az idésebb korosztaly nem feltétlentil kedveli, szereti,
masrészt sokan kertiltek rossz anyagi helyzetbe, ami miatt nem engedhették meg maguknak
a konyvvasarlast. 2021. majusaban megsziint teljesen a kijarasi korlatozas, igy azok, akik
online nem szivesen rendelnek, Ujra tudtak konyveket vasarolni. A 2021 és 2022 kozotti
emelkedésnek a hatterében egyrészt a pandémia alatt kialakult olvasési szokésok jatszhatnak
szerepet, masrészt az egyre ndvekvo inflacido miatt nétt a kdnyvek ara is, ami nyilvanvaldéan

a konyvforgalmat is felfelé mozditotta el. (MKKE, 2022)

1.4. A két legnagyobb magyarorszagi konyvkereskedd — Libri és Lira - elmult

évekbeli bevételei

Magyarorszdgon nagyon sok kisebb, nagyobb konyvesbolt miikodik, mégis, ha egy magyar
embert megkérdeziink, valdszinli, hogy a Lirat (Lira Konyv Zrt.) és a Librit (Libri
Konyvkereskedelmi Kft.) fogja els6k kozott emliteni. Rajtuk kiviil volt még korabban egy
nagy szerepld, ez pedig az Alexandra konyvesbolt, amibdl viszont napjainkban mar igen
kevés {lizlet maradt csak meg. Természetesen ezeknek az iizleteknek is van online

webshopjuk, illetve manapsag mar sok kiadotol is lehet rendelni kozvetleniil.

A KSH éltal a konyv vilagnapjara (szeptember 8.) készitett dokumentumbdl kidertil, hogy
Magyarorszagon 2023. december 31-én a konyvesboltok szama 801 db volt. (KSH, 2024)
Ebbél a Lira Konyv Zrt.-nek 82 (lirakényv.hu, n.é.), a Libri Koényvkereskedelmi Kft.-nek
pedig 54 boltja van (libri.hu, n.é.).
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ezer Ft Lira és Libri - értékesités nettd arbevétele
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10. abra: Lira és Libri értékesitésének netto arbevétele (2019-2023)

Sajat szerkesztés Elektronikus Beszamolo Portal (2019-2023) alapjan

A 10. 4bran lathato, hogy annak ellenére, hogy a Liranak joval tobb iizlete van orszagszerte,
mégis Libri értékesitési nettdo arbevétele évente 2019-2023 kozott atlagosan 2,47-szer
magasabb. Az is jol lathatd, hogy 2019-2020 kozott mindkét kereskedelmi lanc nettd
arbevétele csokkent, 2020-2023 kozott pedig folyamatosan nétt. A Lira esetében ez ugy néz
ki, hogy 2019-2020 ko6zott 3,67%-kal csokkent, 2020-2023 kozott pedig atlagosan 10,45%-
kal nétt a nettd arbevétele. A Libri pedig 2019- 2020 k6zott 5,1%-kal teljesitett gyengébben,
majd 2020-2023 kozott pedig atlagosan 11,88%-kal jobban. Ebbdl az is latszik, hogy ha a
két kereskeddt sajat magahoz viszonyitjuk, akkor is a Libri tekinthetd gydztesnek, hiszen
atlagosan magasabb szazalékkal tudja megndvelni a nettd arbevételét, mint a Lira. A jelentds
arbevétel novekedésnek persze az is lehet az oka, hogy az egyre ndvekvd inflacid miatt
folyamatosan né a konyv eléallitashoz sziikséges alapanyagok ar, igy természetesen a
konyvek  fogyasztéoi ara is nd, ami altal pedig az  arbevétel is.

(Elektronikus Beszamolo Portal, 2019-2023)

Mindkét nagy konyvkereskedd valdjaban tobb almarkat, kiadot takar Lira csoport, illetve

Libri csoport néven.

A Lira Csoporthoz tobb kiado is tartozik, ezek pedig az Athneum Kiado, a Corvina Kiado,
a General Press Konyvkiado, a Magvetd Kiado, a Manoé Konyvek Kiado, a Mend Konyvek
Kiado, a Partvonal Kiadd, a Rozsavolgyi és Tarsa Kiado és a Szépmives Konyvek Kiado.
Emellett szdmos tizlettel (Lira konyvaruhazak és konyvesboltok, Fokusz konyvaruhazak,

Roézsavolgyi és Tarsa zenemiiboltok), az irodalmi és szinhazi estéknek otthont ado
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Rozsavolgyi Szalonnal, kulturalis eseményeknek helyszint add Magveté Caféval és online
webshoppal is rendelkezik. A Lira csoporthoz tartozik a Fidelio, ami az egyik legnagyobb
hazai kulturalis portal. Mindezek mellett 1étezik még a Lira Konyvklub, aminek minden
torzsvasarlo tagja lehet. Itt szamos konyves tartalom, cikkek, podcastok és konyvajanlok is

megtalalhatoak. (lirakonyv.hu, n.é.)

A Libri Csoport tagja a Helikon Kiado, a Jelenkor Kiado, a Kolibri Kiado, a Libri
Konyvkiado és a Park Konyvkiado. (libricsoport.hu, n.é.). A Libri Csoporthoz tartozik még
a Libri-Bookline Zrt., ami egyrészt online webshopként miikddik, masrészt van mar néhany
fizikai tizletiik is. A Libri-Bookline Zrt. 100%-os tulajdonosa a Libri Kiadoi Csoportnak,
illetve van részesedése a Jaffa Kiadoban, Diafilmgyarté Kft-ben és a Scolar Kiadoban is, a
Mathias Corvinus Collegium Alapitvanynak pedig tobbségi tulajdonosa. (libribookline.com,
n.é.) A Librinek szintén van magazinja Libri Magazin néven, ami a Lira Konyvklubhoz

hasonloan konyvekkel kapcsolatos cikkeket, podcastokat, videokat kinal.

A jelenlegi konyvkereskedelmi piacon a kutatasok és tényadatok elemzése alapjan lathato,
hogy sajnos folyamatosan csokken a rendszeresen olvasd emberek szama, viszont akik
olvasnak viszonylag siirin vasarolnak konyveket, és még mindig inkabb nyomtatott
konyveket részesitik eldnyben. Bar az évenkénti becsiilt konyvforgalom és a hazai két
legnagyobb konyvkereskedd (Lira Konyv Zrt. és Libri Konyvkereskedelmi Kft.)
értékesitési nettd arbevétele is folyamatosan nd, az inflacid kovetkeztében mégsem
beszélhetiink komoly nyereségnovekedésrol. Ezért gy gondolom, hogy érdemes a

konyvkereskedelmi piaccal foglalkozni.

A kovetkez6 fejezetekben szeretném bemutatni, hogy hogyan is néz ki egy vasarlasi dontés,
illetve a teljes vasarlasi utvonal (customer journey). Szeretnék arra is kitérni, hogy mi az,

ami esetleg befolyasolhatja az emberek dontését.
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2. FEJEZET: A VASARLASI DONTES ES A VASARLOI
UTVONAL

2.1. Vasarloi dontés szakaszai

Definicié szerint: “A dontés magaba foglalja azt, hogy a vasarld értékeli a terméket és
racionalisan azt valasztja ki, amelyik a sziikségletét a legkisebb koltséggel, a legjobban

elégiti ki.” (Hofmeister — Téth, 2014 261. old)

Ahhoz, hogy egy vasarlas megtorténjen, a vasarld (akar tudat alatt) altalanosan értelmezve
5 10 szakaszon megy végig, mely a vasarlas tipusatol és a vasarld személyiségétol fiiggden

kiilonb6z6 hosszasagh idétartamot dlelhet fel.

A vasarlasi dontés folyamatainak altalanosan elfogadott szakaszai a 1. problémafelismerés,
2. informacidkeresés, 3. értékelés és valasztas, 4. tizlet kivalasztasa és vasarlas, 5. vasarlas

utani értékelés.

A problémafelismerés soran a fogyasztd rdeszmél, hogy a jelenlegi allapota és a kivant

allapota kozott kiillonbség van, €s ez csak egy termék megvasarlasaval egyenlithetd ki.

Az informacidkeresés lehet aktiv, passziv, kiils6 és belsd folyamat. Aktiv folyamatnak azt
nevezziik, amikor a fogyasztd kdzvetleniil szerez informaciot a valasztékrol, arakrol, akar
ugy, hogy bemegy tobb iizletbe, vagy interneten keresgél. Ennek ellentéte a passziv
folyamat, amikor nem keresi szandékosan az informaciokat, de azok hirdetések, reklamok
formdjaban mégis ,,szembe jonnek” vele. A belsd informéciokeresés soran a fogyasztd a
sajat korabbi tapasztalatai kozott keresi a megoldast, még a kiilsé informaciokeresés

esetében az ismerdsok, baratok, rokonok véleményére, reklamokra hagyatkozik.

Az ¢értekelés és valasztds soran a fogyasztok a lehetséges alternativakat értékelik sajat

szempontrendszeriik alapjan, figyelembe véve azt is, hogy nekik mi mennyire fontos.

Az iizlet kivalasztasa €s vasarlas soran szintén nagyon fontos szerepe van a fogyaszto egyéni
preferenciajanak. Uzlet szempontjabdl az imazsnak, kialakitisnak, szinvonalnak, ar-érték
aranynak, megkozelithetéségnek van kiemelt szerepe. A vasarlas végiil itt torténik meg az

eldzetes dontés €s a helyszinen az elrendezés, akciok befolyésolasa alapjan.
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Végiil a vasarlas utani értékelés soran a fogyaszté mérlegeli, hogy jo6 dontést hozott-e a
vasarlassal. Amennyiben elégedett nagyobb eséllyel valik beldle hiiséges fogyaszto.

(Hofmeister — Toth, 2017)

A fogyasztéi piacon azonban megjelenhet a vasarlasi dontések tekintetében még egy
szempont. Ez pedig nem mas, mint az emocionalis dontés. Ennek esetében a fogyasztd
sokszor akar sajat elvei miatt dont egy termék mellett, és igy hajland6 akar magasabb arat is
fizetni érte. (Tordcsik — Sziics, 2022). Egy emocionalis dontésnek lehetnek azonban mas,
szubjektiv okai is. Vannak, akik egy termék formaja, csomagolésa, kinézete vagy akar a

markaja miatt dontenek annak a megvasarlasa mellett. (Rekettye — Hetesi, 2017)

A vasarloi utvonal, customer journey a vasarloi dontés folyamatahoz képest tagabban
értelmezhetd. A customer journey esetében nem csak egy adott vasarlds elemeirdl
beszélhetiink, hanem tartalmaz minden korabbi tapasztalatot, mind a termékkel,
szolgaltatassal vagy magaval az eladoval, szolgaltatoval kapcsolatban, illetve mas forrasbol,

de ide kapcsolhato tapasztalatok is beleszamitanak. (Rekettye et al. szerk., 2023)

“Azt a folyamatot, amit a vevo atél a vasarlas szakaszain és érintkezési pontjain athaladva,
tgyfélatnak (legtobbszor eredeti angol kifejezéssel customer journey) nevezzik.”
(Rekettye et al. szerk., 2023, 185. old)

A kovetkezOkben a vasarloi utvonalakat elGszor altalanosan, majd az omnichannel

kornyezetben is szeretném bemutatni.

2.2. Vasarloi atvonal

Az elézd fejezet végeén leirt customer journey definicidbdl egyértelmiien lathato, hogy a
vallalatok szamara érdemes cutomer journey mapet késziteni. A customer journey map soran
megfigyelhetd, hogy milyen a vasarloik tipikus utvonala, és hol vannak olyan touchpointok,

amiken fejleszteni érdemes. (GriinderPlattform, 2024)

A vasarlés folyamatat, vasarloi utvonalat eredetileg lineéris folyamatnak irtak le, amit a 11.

abra mutat.
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Probléma- . Alternativak .
X . Keresés s Vasarlas
felismerés értékelése

Vasarlas utani
magatartas

11. abra: Linearis vasarloi utvonal

Forras: Sajat szerkesztés Bauer et al. (2014) alapjan

A probléma felismerés sordn a fogyasztd vagy belsd motivacio, vagy kiilsé inger hatasara
dont tigy, hogy valamire sziiksége van. Ennek hatdsara elkezd informaciokat keresni, amibe
beletartoznak a kordbbi tapasztalatai is. Az alternativak értékelése sordn a vasarlo a talalt
informéaciokat hasonlitja Gssze a sajat preferencidival. Ezek utdn megtorténik a dontés és
maga a vasarlds, majd végiil a vésarlds utdn a termékkel, szolgaltatassal kapcsolatos
tapasztalatok alapjan d6l el, hogy visszatérd, majd akar idével lojalis vasarlé valik-e az adott

személybdl. (Brauer et al., 2016)

Ezzel szemben a dinamikus vasarloi Gtvonal 4 6 fazisbol all. Ezek pedig a kovetkezok: a
formalodas, a vasarlas el6tti, a vasarlas és a vasarlast kovetd fazis. Ezek a fazisok még
tovabbi részekre — az ismertség kialakitadsa, a megfontolds szakasza, az értékelés, a vétel, a

fogyasztas élménye, a hliség kialakulasa és az elkotelez6dés — tagolodnak, amit a 12. abra

mutat be. (Tor6esik — Sziics, 2021)

elkbtelezédés

| * ismertség
lojalitas | )
e 4
_4 ! - _7 — megfontolds
/ émeny 7 /! \
Vasarlas utdn o / Vésarlds elgtt
I\ '.‘ 0 / - . “
\ értélke\és
- vétel S A

B vasarlas

12. abra: Dinamikus vasarléi itvonalak

Forras: Tordcsik — Sziics, 352. old (2021)
A dinamikus vasarloi utvonalbdol (12. abra) latszik, hogy a korabbi elképzelésekkel
ellentétben a mai vasarlok mar nem linearis vasarloi Gitvonalat jarnak be. Vasarlasaik soran

szamos kitérd jelenik meg, akar felcserélodhetnek, megismétlodhetnek a szakaszok attol
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fliggetleniil, hogy éppen a formalddas, a vasarlas el6tti, a vasarlas vagy a vasarlas utani
szakaszban vannak. Ennek azonban nem feltétleniil a keresked6k vagy az altaluk kinalt
termékek, szolgaltatasok a fo okai, hanem az emberek sajat személyisége, ¢lethelyzete, az
Oket befolyasold koriilmények, személyek, hiszen a korabbi modellekhez képest sokkal
jobban befolyasoljak ezek a tényezék a mai vasarlokat. Emellett masik oka lehet a
kitéréseknek az is, hogy egyre tobb csatornat hasznalnak — akar online és offline - az
emberek, mind az informacioszerzés, mind a vasarlas soran. A mobiltelefon megjelenése is
szamos 1) informaciot biztosit a vasarlok szadmara, ami viszont nem feltétlentil konnyiti meg

a végso dontésiiket. (Hunt, 2013) (Toréesik — Sziics, 2021)

2.3. Omnichannel vasarléi utvonalak és tipikus vasarléi profilok

Az omnichannel kereskedelem megjelenésével ujabb vasarléi Utvonalak valtak
azonosithatova, hiszen ennek kdszonhetden a vasarlok mar nem csak egy, hanem akér tobb
csatornat — akar online €s offline — tudnak 6sszehangoltan, zokkendmentesen hasznalni. Az
elmult években tobbféle modellt is megalkottak az omnichannel véasarldi Gtvonalakrol és az

ebbdl szarmazo vasarloi profilokrol.

Aszerint, hogy honnan szerzik meg az informéaciot a vasarlasi dontés megkonnyitéséhez, €s
hogyan zajlik végiil maga a tranzakcid, 4 kiilon kategoériaban sorolhatéak a vasarloi
utvonalak. Természetesen tovabbra is 1éteznek hagyomanyos/tradicionalis €s tisztan online
vasarloi utvonalak. Még a hagyomanyos/tradicionalis vasarloi Gtvonal teljesen offline —
vagyis fizikai iizletben — addig a tisztan online vasarl6i itvonal csak online, vagyis az
interneten zajlik, ott nézik ki és vasaroljak is meg a vasarlok a kivant termékeket. A masik
két kategéria viszont mar vegyiti a lehetdségeket. Ezt a 1. tidblazat mutatja be.

(Bell et al., 2014)

L]

W o

% g Online informacidszerzés, Tisztan online

N é vasarlas bolti atvétellel vasarlas

o

o . . Bolti informacioszerzés
‘@ o Hagyomanyos/Tradicionalis e ; '
E = e i vasarlas online

= = vasarlas . e

o ol hazhozszallitassal
-

£

Uzletben valé atvétel Hazhozszallitas

Tranzakcid végrehajtasa
1. tablazat: Omnichannel vasarléi atvonalak

Forras: Sajat szerkesztés Bell et al., (2014) alapjan
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Egy masik modellben mar megjelenik a ,,kutatd vasarlo” fogalma is, akire az jellemzd6, hogy
egy csatornan (pl. online) keres informacidt, de végiil egy masik csatornan (pl. offline)

vasarolja azt meg. (Verhoef et al., 2007)

Ez a 2 nagy csoport a showroomer ¢és a webroomer vasarlo tipus. A showroomer vasarld
fizikai boltban nézi ki a szamara tetszo terméket, majd online vasarolja meg. (Kang, 2018)
Ezzel szemben a webroomer vasarlo az interneten nézelddik, informalodik, de végiil fizikai

boltban vasarolja meg a kivant terméket. (Flavian et al., 2016)

Ezek alapjan azt mondhatjuk, hogy az omnichannel vasarlok a legegyszeriibb felfogasban 4

csoportba oszthatoak be, amit a 2. tablazat mutat be.

Vasarlas helye

Online Offline
L ) Online tisztan online vasarld webroomer
Informaciokeresés helye
Oftline showroomer hagyomanyos/tradicionalis vasarlo

2. tablazat: Omnichannel vasarlok tipusai

Forras: sajat szerkesztés Tordcsik — Sziics (2021) alapjan

Aszerint, hogy a vasarlas online vagy offline csatornan keresztiil térténik meg, illetve, hogy
hany (egy vagy tobb) csatornat hasznalnak a vevék a vasarloi Gtvonaluk soran Rai és
munkatarsai 6 vasarloi tipust alkottak meg. Az igy létrejott vasarloi profilok 1ényegében a
tisztan online vasarld és a hagyomanyos/tradicionalis vasarlo mellett a showroomer és
webroomer vasarlok tovabbi 2-2 altipusra vald osztisa. Igy jon létre a showroomer
vasarlobol a showroomer vasarld és a click and collect vasarlo, a webroomer vasarlébol
pedig a kutato vasarlo és az tizletbdl hazhozszallitast kérd vasarld. A 6 vasarloi profilt a 13.

abra mutatja be. (Rai et al., 2019)

online vasarlas offline vasarlas

tisztan online vasarld hagyomanyos/tradcionalis
vasarlo

egy csatorna
hasznalata

kutatas/tesztelés

showroomer kutatd vasarlé

olti

vasdrlasnal
hazhoz-

szallitast kérd

click and collect

omnichannel
(tdbb csatorna
hasznalat)

vasarlé

termék atvétele

13. abra: Omnichannel vasarloi profilok

Forrds: sajat szerkesztés Rai et al. (2019) alpajin
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A tisztan online vasarlok csak egy csatornan (online) keresnek elézetesen informaciot, és
magat a vasarlast is online bonyolitjdk le. Ennek a teljes ellentéte a
hagyomanyos/tradicionalis vasarlo, aki szintén egy csatornat hasznal csak az
informacioszerzéshez, de ez mindenképpen fizikai {izlet és maga a vasarlas is fizikai
tizletben fog lezajlani. A showroomer vasarld tobb offline csatornat hasznal az
informacioszerzéshez, tehat bemegy személyesen iizletekbe, megnézni, kiprobalni a
termékeket, majd — feltehetden a kedvezébb ar miatt — online vasarolja meg 6ket. A click
and collect vasarld, aki online vasarol, de tizletben veszi at a terméket. A showroomer
vasarlo a tokéletes ellentéte a kutatd vasarlo, aki online keres informaciokat a vasarlasat
megelézden, de végiil iizletben torténik meg a tranzakcid. Az iizletbdl hazaszallitast kérd

vasarlo pedig fizikai tizletben vasarol, de hazhozszallitast kér. (Rai et al., 2019)

A showroomer és webroomer magatartds — informacidszerzés a vasarlast megel6zden tobb
csatorna haszndlatdval - egyik f6 oka, hogy egyre tobben szeretnék magukat ,,smart
shoppernek”, vagyis okos vésarlonak érezni. Az 6 {6 célkitlizésiik, hogy minél kevesebb
pénz, id6 és energiaraforditassal szerezzenek meg egy vagyott terméket és az élményiiket
maximalizalni tudjak. A ,,smart shopperek™ szeretnének biiszkék lenni magukra, hogy

sikeriilt a lehet6 legnagyobb kedvezményt kihasznalniuk. (Flavian et al., 2020)

Mivel a konyvvasarlas nem egy nagyon nagy értékii, hossza idore, akar évtizedekre vald
befektetés, igy sokan nem feltétleniil fektetnek 1d6t és energiat abba, hogy a vasarlas el6tt
informaciokat gyljtsenek. Ez azt is jelenti egyben, hogy a konyvvasarlok korében gyakori
jelenség lehet az impulzusvasarlas, amire bovebben a kovetkezO fejezetben térek ki.
Azoknak azonban, akiknek a konyvek tobbet is jelentenek, és slirlibben vasarolnak, megéri
tajékozodni a vasarlas el6tt. Dolgozatomban én rajuk vagyok kivancsi, vagyis arra, hogy hol
gylijtenek informacidkat a konyvekrdl, és végiil hol vasaroljak meg dket. Egy konyv
megvasarlasa esetében a vasarloi utvonalat meghatarozhatja az is, hogy a fogyasztok
mennyire impulziv vasarlok és mennyire jellemz6 rajuk az érintés iranti vagy. Ezeket a

kovetkez6 fejezetben fejtem ki.

Az online vildg fejlédésével a kereskeddk egyre tobb vasarldi Utvonalat tudnak mar
biztositani a fogyasztoik szamdra. Az omnichannel lehetségek kinalasaval tobb fogyaszto
igénye is kielégithetd, éppen ezért fontos tisztaba lenni azzal, hogy melyik vasarloi
utvonalak a legkedveltebbek ¢és hol kell fejlesztenie egy-egy kereskedének. A sajat

kutatdsomban ezért igyekeztem azonositani a legtipikusabb utvonalakat.
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3. FEJEZET: NEED FOR TOUCH (NFT)/ERINTES IRANTI
VAGY ES AZ IMPULZIV VASARLAS

3.1. Need for touch (NFT)/érintés iranti vagy

A Need for Touch (NFT), magyarul érintés iranti vagy definicio szerint ,,az érintés, tapintas
utjan szerzett informaciok megszerzésének és felhasznalasanak a preferenciaja” (Peck -
Childers, 2003, 431. 0.) Azért is nagyon fontos ennek a témanak a vizsgalata, mert egyes
fogyasztok akar tobb id6t toltenek azzal, hogy egy-egy terméket kézbe vesznek és
vizsgélgatnak, mint végiil annak a dontésnek a meghozatalaval, hogy azt valdban
megvasaroljak-e. Eppen ezért az online vasarlas bizonyos vasarlok szamara akéar komoly
frusztraciot is okozhat, hiszen nem tudja megérinteni, megvizsgalni az altala kivalasztott

terméket.

Az NFT-nek két tipusat kiilonboztetjiik meg. Az egyik az instrumentalis, a masik pedig az
autotelikus NFT. Az instrumentalis NFT azt jelenti, hogy az érintés a termék anyaganak,
allaganak, allapotanak vizsgalata, ellendrzése miatt torténik. Vagyis ebben az esetben az
érintés a vasarlas eldtt torténik, mégpedig vasarlasi céllal, vagyis mar maga az érintés is
eredményorientalt. Tehat az érintésnek kettds célja van, egyrészt vasarlasi célbol a kényelem
és biztonsag érzése, magaval a termékkel kapcsolatosan pedig a mindség és érték
ellendrzése. Kijelenthetd, hogy azok a vasarlok, akik instrumentalis NFT-vel rendelkeznek
problémamegold6 vasarloként irhatok le, hiszen a lehetd legjobb dontés érdekében
probalnak tapintds révén minél tobb informdaciot keresni és ezek alapjan meghozni a
termékitéletiiket. Ezzel szemben az autotelikus NFT esetében az érintés a fogyasztd sajat,
hedonikus 6romére torténik. A tapints hatterében inkabb az élvezet, szorakozas all, nem
feltétlentil vasarlasi szandék. Az autotelikus NFT-vel rendelkez6 fogyasztok sok esetben
egyszerlien csak nem tudnak ellenallni annak, hogy megérintsenek egy-egy terméket, mert
alland6 kényszerik van arra, hogy valami Ujdonsidgot fedezzenek fel.
(Peck — Childers, 2003)

Létezik azonban az NFT-nek egy altalanos csoportositasi lehetdsége is. Ennek alapjan
meghatarozhato, hogy valaki alacsony, vagy magas NFT-vel rendelkezik-e. Attol fliggden,
hogy melyik csoportba tartoznak, eltérd lesz a viselkedésiik az informaciogyiijtésiik soran.

Azok, akik magas NFT-vel rendelkeznek, t6bb informaciot képesek megszerezni egy targy
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megérintésével, €s gyorsabban, jobban meg is jegyzik ezeket a tulajdonsagokat, igy
biztosabbak lesznek a dontésiikben az érintés utan. (Manzano et al., 2016) Tehat azoknak a
fogyasztoknak, akiknek magas az NFT igényiik, a termék megtapintasa donto befolyassal
fog birni a vasarlasaikra, €s mas fogyasztok véleménye nem feltétlentil fogja dket érdekelni,
sajat tapasztalat alapjan dontenek. Ezzel szemben azoknak a fogyasztoknak, akiknek pedig
alacsony az NFT-jiik, fontos lesz mas fogyasztok véleménye is, hiszen ezek alapjan tudnak

egyszeriibben dontést hozni. (Flavian et al., 2016)

Mindezek ellenére altalanosan a szakirodalom Ugy tartja, hogy barmilyen megfeleld
mindségli targynak az érintése pozitiv €rzést/hatast valt ki a fogyasztobodl (természetesen a
rossz mindségli targyak esetében negativ hatast, ellenszenvet fog kivaltani). Ennek a
nyilvanval6 oka az, hogy érintés révén sokkal tobb informacidhoz lehet jutni, olyanokhoz is
(anyag, tapintasi érzet, minéség, suly, pontos méret, kinézet, puhasag/keménység), amihez
online informalodas esetében nem. Ez Kiilonosen fontos azoknal a termékeknél, ahol a fizikai
jellemzék nagyon Ilényegesek pl. ruhdzati cikkek, elektronikai cikkek. Ezek
megvasarlasakor, ha a fogyaszté nem tudja megérinteni a terméket, akkor nem lesz pontos
¢s relevans informacioja a mindséggel kapcsolatban, ezért a korabbi tapasztalataival, vagy
atlagos jellemzokkel fogja magédban értékelni 6ket. Ez nem minden esetben jo, hiszen
minden termék mas és igy nem biztos, hogy a ,,megfeleld helyre” fog keriilni a fogyaszto

fejében. (Grohmann et al., 2007)

A konyvek egyrészt nem hossz(i tavu, koltséges befektetések, masrészt példaul az
elektronikai vagy ruhazati cikkekkel ellentétben nem is fontos annyira a kiilalakjuk,
anyaguk, igy a konyvek esetében nem feltétleniil sziikséges a fizikai tapintas, ellendrzés.
Vagyis azok, akiknek fontos a konyvek fizikai kézbevétele a vasarlas eldtt, magas
autotelikus NFT-vel rendelkeznek. (Cook, 2014). Azok a vasarlok, akiknek magas az
autotelikus NFT-jiik, nagyobb eséllyel vasarolnak fizikai iizletben, igy a vasarloi Gtvonaluk
is ehhez fog igazodni.

Mivel az autotelikus NFT hatterében hedonikus motivacié all, talan nem meglepd, hogy azok
a fogyasztok, akik magas autotelikus NFT-vel jellemezhetdek, siirlin hajtanak végre
impulzusvasarlast, hiszen ez is egy fajta élvezet szamukra. Azonban, ha az iizletekben
kihelyeznek olyan felhivasokat, amik az érintésre szolitanak fel, akkor az alacsonyabb

autotelilkus NFT-vel rendelkez6 vasarlok is konnyedén ravehetéek az impulzusvasarlasra.
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(Peck — Childers, 2006). Mivel az impulzusvasarlas és NFT kozott lathatoan szoros

kapcsolat van a kovetkezékben az impulziv vasarlast is szeretném részletesebben bemutatni.

3.2. Impulziv vasarlas

A vasarlasoknak tobb tipusa is létezik, melyek a kovetkezOk: impulzusvasarlds, rutin
dontések, korlatozott dontéshozatal, kiterjesztett dontéshozatal. A rutin dontések valdjaban
a megszokasokon alapulnak, 1ényegében gondolkodés nélkiil az ismerds, bevalt terméket
veszi le a vasarlo a polcrol. A korlatozott dontéshozatal, csak kicsivel atgondoltabb a rutin
dontésnél, ilyenkor mar néhany alternativa szamitasba kertil, de a kdrnyezete altal leginkabb
hasznalt, latott terméket fogja végiil a fogyasztd valasztani. A kiterjesztett dontéshozatal
esetében az elézdekben ismertetett fajtakkal ellentétben, itt valodi dontés sziiletik, vagyis a
vasarld végigmegy a vasarloi dontési utvonalon, illetve valamelyik customer journey-n.

(Hofmeister-Toth, 2017)

Gyakori a nem tervezett vasarlasok (impulziv vasarlasok) esetében, hogy az tizlet helyszinén
megérintiink, hallunk, szagolunk vagy megkostolunk valamit és ennek hatasara vasaroljuk
azt végiil meg. (Underhill, 1999) Vagyis az impulzusvasarlas soran a vasarlo hirtelen, erds
¢s ellenallhatatlan késztetést érez egy termék megvasarlasa irdnt, a vasarlast pedig semmiféle
racionalis mérlegelés nem el6zi meg. Az impulzus vasarlas legtobbszor azért valosul meg,
mert a kdrnyezet pozitiv hatdsokat gyakorol a fogyasztéra, aki a pozitiv élmények miatt

végiil valoban megvasarolja az adott terméket. (Hofmeister-T6th, 2017)

Maga az impulziv vésarlas 4 tényezdvel magyarazhatdé meg, melyek a kovetkezok:
személyiség, tarsadalmi, gazdasagi helyzet, pillanatnyi hangulat végiil pedig a vésarlasi
szituacio. A személyiség azért fontos, mert ha egy embernek nincs hajlama az impulziv
vasarlasra, akkor az soha nem is fog bekdvetkezni. A tarsadalmi, gazdasagi helyzet segitheti
vagy gatolhatja az impulziv vasarlas lehetdségét. A pillanatnyi hangulat szintén befolyésolja
a vasarlas végkimenetelét, ezért is fontos a vasarlasi szituacio, vagyis az, hogy milyen egy
izlet berendezése, hangulata, milyen vasarlashelyi 6sztonzok vannak kihelyezve vagy éppen
mennyire igényes egy hirdetés, rekldm, mennyire felhasznal6 barat egy online webshop.
(Hofmeister-Toth, 2017) Mivel ezek a tényez6k hatarozzak meg az impulziv vasarlast kicsit

részletesebben is szeretném megmagyarazni oket:
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A személyiség vagy belso ingerek teljesen fiiggetlenek a vasarlas helyszinétdl és az ott levod
kiils6é ingerektdl. Az impulzus vasarlasnak sok személyes oka lehet, példaul magas szintii
impulzivitas, optimalis stimuldcids szint, a vasarlas élvezete, negativ hangulatbdl vald
kikeriilés, vasarlas, mint hobby vagy akdr csak egyszerlien az Onkontroll betartasdnak

hianya. (Muruganantham — Bhakat, 2013)

A tarsadalmi-demografiai tényezoknek nemcsak fontos szereplik van, de Iényeges
kiilonbségek is megfigyelhetdek. Példaul amig a férfiak leginkdbb szabadidéhoz kapcsolodo
cikkeket vasarolnak impulzivan, addig a nék inkdbb Onkifejezd termékeket valasztanak.
Tarsadalmi szempontbdl megfigyelhetd, hogy a kedves, segitdkész, szimpatikus személyzet

meg tudja novelni az impulzusvasarlasok szamat. (Muruganantham — Bhakat, 2013)

A pillanatnyi hangulat tdgabban értelmezendd. Fontos, hogy a vasarlé milyen kedvében van,
¢s mennyi id6t tolt egy adott lizlethelyiségben. Kutatasok szerint, minél tobbet tartdzkodik
egy vasarlo egy iizletben, annal nagyobb valdszinliséggel fog valamit impulzivan
megvasarolni. Természetesen a termékek tulajdonsagai is hatassal lesznek a végso dontésre.
Az elmult évek kutatdsaibol az is kideriilt, hogy az impulzusvésarlasok nagyon sokféle
termékkategoriara kiterjednek, példaul ruhdk, konyvek, FMCG termékek. Talan nem
meglepé6 moédon az édességek azok a termékek, amikbdl a legtobb fogy az

impulzusvasarlasok tekintetében. (Muruganantham — Bhakat, 2013)

Az egyik legfontosabb eszkd6z az impulziv vésarlas esetében a bolthelyiség kialakitasa,
atmoszféraja, illetve az ott megjelend kiilsé ingerek, hiszen a kellemes bolti kornyezet
impulzusvasarlashoz vezethet. Erdemes kiemelten odafigyelni az aruk bemutatisira, a
berendezésre, a légkorre, a szinekre, a vilagitasra, az illatokra, a hangokra, de még a
személyzet viselkedésére és Oltozkodesére is. A promocios eszkozok elhelyezése szintén
kulcsfontossagl az impulziv vésarlas elérése érdekében. Mindezek mellett a technoldgianak
is fontos szerepe van, hiszen a bankkartyas fizetés lehetdségével mar online is megvan a

lehet6ség az impulzusvasarlasra. (Muruganantham — Bhakat, 2013)

Az impulzusvasarlast is tovabbi alcsoportokra lehet bontani, amik a kovetkezok: tervezett
impulzusvasarlds, emlékeztet6  impulzusvasarlds, javasolt vagy  divatorientalt
impulzusvasarlas és tiszta impulzusvasarlas. A tervezett impulzusvasarlas esetében is csak
részben tervezett a vasarlas, maga a termék, de még csak a kategoria sincs eldre
meghatdrozva a vasarlo fejében. Ezek a nem tervezett véasarlasok legtobbszor a boltokon

beliil elhelyezett akcioknak, felhivasoknak a hatdsara torténnek meg. Az emlékeztetd
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impulzusvasarlas szintén bolton beliil torténik, azonban ebben az esetben nem feltétleniil van
sziikség barmilyen felhivasra, mert maga a meglatott termék fogja a vasarlo eszébe juttatni,
hogy sziiksége van ra. A javasolt vagy divatorientalt impulzusvasarlds esetében a vasarlo
valamilyen divatterméket fog megvasarolni sajat maga javaslatara, annak ellenére, hogy
nincs a termékkel kapcsolatban semmilyen korabbi tapasztalata. A tiszta impulzusvasarlas
esetében pedig a vasarld teljes mértékben megszakitja a szokasos vasarlasi rutinjat.

(Muruganantham — Bhakat, 2013)

A konyvek esetében gyakran torténhet impulzusvasarlas. Sokszor elég, ha szembejon az
emberrel egy konyv reklam, vagy a social médiaban lat egy-egy szépen megkomponalt
posztot, vagy akar egy értékelést. Az is el6fordulhat, hogy csupan a konyv boritoja fog meg
egy olvasoét és azért szeretné azonnal megvasarolni a konyvet. Emellett természetesen
torténhet az egész folyamat offline is, az ember az utcan sétalva egy plakat altal is kedvet
kaphat az olvasashoz, konyvvasarlashoz vagy éppen vasarlas kozben fog a kezébe egy
konyvet, amibe beleolvas és bar nem tervezte, mégis megvasarolja. A kiilonbozd akcidk is
kivalthatjak az impulzus vasarlast, kiilonds tekintettel a nagy learazasokra, vagy ,,1 fizet 2
kap akcidkra”, amik viszont mind online, mind offline térben szembe johetnek az emberrel.
Az, hogy mi valtja ki a fogyasztobdl a vasarlas iranti kedvet, az fogja meghatarozni a vasarloi

utvonalat is.

Mind a Need for Touch, mind az impulzusvasarlas lathato, 1étezd jelenségek a konyvpiacon.
Mivel a konyvvasarlas esetében az autotelikus NFT van jelen érdekes kérdés, hogy ez
mennyire befolyasolja a konyvvasarlas eldtti informacioszerzést és konyvvasarlas helyét.
Az impulzusvasarlas esetében felmeriilt bennem a kérdés, hogy online vagy fizikai iizletben

gyakoribb ez a jelenség, illetve van-e, ami befolyasolja, kivaltja az impulziv dontést.
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4. FEJEZET: OMNICHANNEL KERESKEDELEM A
KONYVKERESKEDELEMBEN

4.1. Omnichannel kereskedelem

Az omnichannel kereskedelem fogalmat els6ként Rigby fogalmazta meg, ami igy szol: ,,Az
omnichannel kiskereskedelem egy integralt értékesitési folyamat, amely 6tvozi a fizikai

tizletek el6nyeit az online vasarlas informaciégazdagsagaval.” (Rigby, 2011 5. 0.)

Rigby ota szamos definici6 sziiletett még az omnichannel kereskedelmet illetéen, példaul
Rekettye és munkatarsai, bovebben, jobban kifejtve magyarazzak meg a fogalmat: “Az
omnichannel gyakorlat célja tehat nem az egyes fogyasztéi csoportok kiilonbdzo
csatorndkon keresztiili kiszolgéldsa, hanem az, hogy zokkendmentes vasarlasi élményt
biztositsanak az tigyfeleknek, fliggetleniil att6él, hogy melyik csatornat hasznaljak.”
(Rekettye et al. szerk, 2023 308. 0.)

Az omnichannel kereskedelmet Neslin aszerint vizsgalta, hogy a vasarlasi folyamat 3
1épésében, — vasarlas elotti informalodas, vasarlas, vasarlas utdni magatartas — és 1épései
kozott milyen az online és offline csatorndk integracidja. A kutatasa alapjan azonositotta a
horizontalis és vertikalis integraciot, illetve a ketté kombinacidjaként pedig az omnichannel
kereskedelmet. A horizontalis integracio esetében a kereskedd csak arra figyel, hogy kiilon-
kiilon az egyes szakaszokban hangolja 6ssze az online és offline csatorndkat, de a vasarlo
teljes utjat nem probalja meg javitani, befolyasolni. Ezzel szemben a vertikalis integraciod
esetében éppen arra helyezik a hangsulyt, hogy a szakaszok kozotti athaladas legyen
zokkendmentes €s igy, iranyitani tudjak a vasarloi utat és mindharom szakasz ugyanott —
akar online webshopban, akar {izletben — térténjen meg. Az omnichannel stratégia esetében
pedig a kettd 0sszehangoltan miikddik, itt tehat mind az egyes vasarlasi szakaszokon beliil,
mind a vasarlasi szakaszok atlépése esetében arra torekednek a kereskeddk, hogy a vasarlo
minél zokkendmentesebben tudjon végig haladni a véasarloi Gtvonalan, attol fliggetleniil,

hogy online, offline, vagy mindkét csatornat hasznalja. (Nagy et al., 2022)

Az omnichannel kereskedelemnek tehat harom fontos jellemzdje van. Ezek pedig a
kovetkezok: az értékesités minden elérhetd és elterjedt csatornan folyik, a vésarld teljes

interakciot valthat ki, és/vagy a kiskereskedd irdnyitani tudja €s iranyitja is az Osszes
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fiiggetlentil a vasarlasa helyétdl, csatornajatol a vasarlo minden esetben, minden csatornan
be tudja valtani a kuponjait, illetve barmelyik csatornan visszakiildheti az altala megrendelt
terméket, fliggetleniil attol, hogy hol, melyik csatornan vasarolta azt meg. Az pedig, hogy a
hogy a kiskereskedd minden az iigyfelekre, arakra/arazasra és készletre vonatkozo adatot
szabadon megoszthat a csatornai kozott, illetve a termékeik és szolgaltatdsai minden

csatornan egységesen elérhetéek. (Beck — Rygl, 2015)

A technologia folyamatos fejlodésének kdszonhetden az omnichannel kereskedelemben az
online ¢és offline kereskedelem kozotti hatar tehat teljes mértékben elhomdlyosodik. A fizikai
boltok nagy elénye, hogy megérinthetik, kiprobalhatjak és azonnal hazavihetik a termékeket
a fogyasztok. Az online csatorndkon ezzel szemben szélesebb a valaszték és altalaban
kedvezébbek az arak. Az omnichannel kereskedelem azonban ezeket a kiilonbségeket
lebontja és egységes zokkendmentes élményt biztosit a vasarloknak, akik igy szabadon
mozoghatnak akar a két csatorna kozott is. Ezt bizonyitja az is, hogy az okostelefonok egyre
nagyobb térnyerésének koszOnhetéen nagyon sok fogyasztd hasznalja a telefonjat
informacioszerzésre, akar vasarlas kozben is. Eppen ezért bevalt moédszer az omnichannel
kereskedoknél, hogy a fizikai {izleteikben elhelyeznek QR kodokat, amik beolvasésa utan a
fogyasztd hozzafér azokhoz a véleményekhez, termékinformacidkhoz, extra tartalmakhoz,
amiket a webshop is kinal. Arra is van lehetdségiik a kereskeddknek, hogy helyalapt halozati
weboldalak segitségével a fogyaszto telefonjara kiildjenek kuponokat, amint beléptek az
izlethelyiségbe, ezzel is 0sztondzve Oket a vasarlasra. A fogyasztokra és a kereskeddkre is
pozitiv hatassal van az a lehetdség, hogy online elérhetd a készletinformacio, hiszen a
fogyasztd igy valoban hozzajut a kivant termékéhez és pozitiv élménnyel, elégedetten

tavozik, ami minden kereskedé legfobb célja. (Brynjolfsson et al., 2013)

Az omnichannel kereskedelem kozpontjdban tehat a fogyaszto all, a kereskeddk célja minél
jobb customer experience-t, vagyis iigyfélélményt biztositani szamukra. Ugyfélélménynek
tekinthetd minden a kereskeddvel vald kozvetett vagy kozvetlen interakcid, ami kognitiv,
érzelmi és/vagy szocialis reakciot valt ki a fogyasztobol. Az omnichannel kereskedelemnek
koszonhetden a keresked6k még tobb touchpointon, érintkezési ponton tudnak ,.taldlkozni”
a vasarlokkal, ami még inkabb lehetdvé teszi szdmukra, hogy javitani tudjdk a customer

experience-t, majd ez altal lojalis vasarlokat tudjanak szerezni. (Zhang et al., 2024)
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4.2. Omnichannel a konyvkereskedelemben

A digitalizaciéo megjelenése a konyvkereskeddket szamos kihivas, de egyben lehetdség elé
is allitotta. Az omnichannel startégiat folytatdo konyvesboltok, ha jol 6ssze tudjak hangolni
az online ¢és offline szolgaltatdsaikat vasarloik szdmara sokkal nagyobb valasztékot,
kényelmet ¢és rugalmassagot tudnak biztositani, ami tobb tranzakciohoz, jobb
igyfélélményhez és ezaltal tobb lojalis ligyfélhez vezet. Mindezek mellett azért is fontos a
j6 omnichannel stratégia létrehozédsa, mert azok, akik idegen nyelvii kdnyveket is szivesen
olvasnak, szamos nemzetkozi lehetdségilik van a konyvek beszerzésére, igy akar a kisebb
konyveskereskeddk is kozvetlen versenytarsakka is valhatnak példaul akar az Amazonnal.
(Pettersen — Colbjernsen, 2018)

Az omnichannel kereskedelem egyik lehetdsége, hogy a papir alapi konyvek mellett e-
konyveket is aruljanak a fizikai kdnyvesboltokban, ami azért lehet fontos, mert bar az e-
konyveket online is meg lehet vasarolni, hiszen ugyis tigy fogja olvasni az ember, mégis egy
iizletbe latogatas alkalmaval lehetdség van akar az eladd segitségének igénybevételére is,

amit a mai napig sokan igényelnek is. (Pettersen — Colbjernsen, 2018)

Az omnichannel kereskedelem jelenlétére a konyvpiacon a legjobb példa a ,,Click and
Collect” jelenség. Ennek a lényege, hogy a vasarlé online foglalja le/rendeli meg/vasarolja
meg a kivant kdnyvet, de fizikai lizletbe megy el érte, ott veszi at. Ezzel biztositani tudja a
kereskedd a vasarldja szamara a kedvezményesebb online arakat — ami az egyik f6 szempont
egy vasarlasnal — illetve ebben az esetben a szallitasi koltséggel sem kell a vevének

szamolnia. (Pettersen — Colbjernsen, 2018)

Omnichannel startégia lehet az is, ha egy konyvkereskedd biztositani tudja a vésarloi
szamara, hogy pontos informaciot kapjanak egy adott iizletek készletérdl. Erdemes lehet,
kiilon valasztanuk az online készletet és teljesitési helyet (iizletet) megadni hozza.

(Fitriani et al., 2021)

A Gramedia iizletekben (Indonézia) 1étezik mar ugynevezett Mobil POS rendszer. Ennek a
Iényege az, hogy fizikai iizletben valo vésarlasnal is tudnak az emberek online fizetni. Ha
egy mobil pénztaros gy latja, hogy valaki végzett a vasarlassal, odamegy hozza és felajanlja
neki az online, mobilon keresztiil torténd fizetést, vagy, hogy elkiséri a kasszdhoz. Ha a

vasarlo online fizetett (készpénzes fizetésre igy nincs lehetdség) mar mehet is tovabb. Ez
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nagyon eldnyds azoknak, akik sietnek, de mégis jobban szeretnek személyesen vasarolni.

(Fitriani et al., 2021)

4.3. Libri és Lira omnichannel miikodése

Magyarorszagon a két legnagyobb konyvkereskedd a Libri Konyvkereskedelmi Kft. és a
Lira Konyv Zrt.. Mindkét nagy szerepld biztosit mar a vasarléi szamara tobb omnichannel

lehetdséget is.

Egyrészt mindkét konyvkereskedd rendelkezik mind fizikai iizletekkel, mind webshoppal.
Ebbdl kifolyolag lehetdség van arra, hogy az online rendeléseket bolti atvétellel kérjék a
vasarlok. Mindkét kerekedd a boltban valo atvétel esetén nem szamol fel szallitasi koltséget.
Mivel a Bookline a Libri Csoporthoz tartozik, az onnan rendelt konyveket is at lehet venni
a Libri boltokban, ami bar 399 Ft-ba, vagy 40 torzsvasarloi pontba keriil, de még mindig
sokkal kedvez6ébb, mint a tobbi szallitasi lehetdség. A Bookline-nak is van azonban 2 iizlete
Budapesten, ahova természetesem dijmentes a szallitds. Emellett természetesen mindegyik

kereskeddnél lehet kérni csomagpontra, Posta Pontra valo szallitast, illetve hazhozszallitast.

Mivel a mai vilagban szinte minden ember rendelkezik mar okostelefonnal — és azon is
keresnek altaldban informécidkat — a Lira és a Libri is biztositanak a weboldalukon, a jobb

felhasznaloi élményt érdekében mobilnézetet is.

Mind az online rendelésnél, mind a személyes vasarlasnal tobbféle fizetése moddot
biztositanak ezek a kereskeddk. Online rendelésnél is biztositott a bankkartyaval,
utalvannyal vagy ajandékkartyaval vald fizetés, személyes vasarlasndl/csomag atvételnél

pedig természetesen a készpénzes fizetésre is van lehetdség (kivéve a csomagautomataknal).

Mindkét iizletlanc biztositja a vasarloi szdmara, hogy az online webshopjukon meg lehessen
nézni, hogy melyik {izletben kaphato egy-egy konyv, ezzel segitve azokat a vasarlokat, akik

egy adott konyvért indulnak el a kdnyvesboltba.

Mindkét konyvkereskedd biztosit térzsvasarloi rendszert a hiiséges vasarloinak, ami egy
kartyat jelent. Ezt a kartya, ha az online kdnyvbolton/konyvaruhazon keresztiili igényelték,
akkor csak digitalis formaban fog rendelkezni vele a vasarld, ha pedig valaki az egyik
iizletben készitette el, az kap fizikai kartyat is. Arra is van lehetdség, hogy akik mar régebb

ota rendelkeznek fizikai kartyaval, fel tudjak regisztralni az online oldalra azt a kartyat, igy
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nem vesznek el a mar meglévé pontok, kedvezmények. A Lira torzsvasarloi rendszere agy
miikodik, hogy iizletben val6 véasarlasért minden esetben jar 7% kedvezmény, a webshopban
pedig az 1 éven beliili vasarlasok értéke szerint 3 szintet kiilonboztetnek meg (3%, 5%, 7%),
illetve online allandd, maximum 20% kedvezményt is biztositanak. A Libri rendszere
torzsvasarloi pontokkal miikodik, naluk nincs kiilonbség az online €s offline kedvezmények
kozott. Minden vasarlasnal 1 pont = 10 Ft, és a kovetkezd véasarlasnal mar be is lehet valtani
a pontokat. A Librinél a kartyan levé pontok ellendrzésére szintén van lehetdség a
webshopban, a vasarlé sajat fiokjaban. Az lizletekben a bolti eladok a sajat rendszeriikben

tudjak megnézni a vasarlonak a pontegyenleget.

Mindkét konyvkereskedd szokott akciokat meghirdetni. Vannak olyan akcidk, ledrazasok,
kuponkddok, amik csak a webshopban, vagy csak az lizletekben valthatdak be, de tobb olyan

akciot is szerveznek, amik bevalhatoak igy is és ugy is.

Mindkét konyvkereskedd rendelkezik természetesen iigyfélszolgalattal. Lehetdség van
emailben, telefonon, vagy személyesen az iizletben is felvenni veliik a kapcsolatot. Hibas
termék esetében is lehet bArmelyik modon keresni 6ket, fiiggetleniil a vasarlas modjatol. A

Libri mindezek mellett biztosit kiilon online {izenetkiildési lehetdséget is.

A Libri az e-konyv olvas6i szamara 1étrehozott egy applikaciot is a bookline readert, ahova

le tudjak tolteni az e-konyveket, illetve vasarolni is tudnak.

A Libri (és Bookline) és a Lira is jelen vannak a kozosségi médiaban, Instagramon,
TikTokon, Facebookon. A Bookline-nak van Facebookon kiilon csoportja is, ahol kdnyves
témaban posztolhatnak a csoporttagok. A legnagyobb konyves platformon, a moly.hu-n
szintén jelen vannak ezek a nagy kereskeddk is, és akar részleteket is raknak ki az éppen

megjelend konyveikbol.

Természetesen mindkét nagy konyvkereskedd rendelkezik hirlevéllel, amiben folyamatosan
tajékoztatjdk a  vasarlotkat az  aktualis  akcioikrol, 1)  megjelenésekrol.

(lirakonyv.hu, n.é., libri.hu, n.¢€.)

A konnyebb attekinthetéség érdekében a 3. tablazatban lathato a két legnagyobb hazai
konyvkereskedd (Libri Konyvkereskedelmi Kft és Lira Konyv Zrt.) miikodésének

Osszehasonlitasa.
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Libri Konyvkereskedelmi Kft.

Lira Kényv Zrt.

Fizikai lizletek

Libri konyvesboltok és 2 Bookline tzlet

Lira konyvaruhazak és kényvesboltok, Fékusz
kéinyvaruhazak, Rozsavilgyi és Tarsa zenemiboltok

Helikon Kiadg, a Jelenkor Kiadd, a Kolibri Kiadd,
a Libri Konyvkiadd és a Park Kényvkiadd
Libri-Bookline Zrt., részesedés: Jaffa Kiado,

Athneum Kiadé, Corvina Kiadd, General Press
Kényvkiadd, Magvetd Kiadd, Mand Konyvek Kiado,

Kadék Diafilmgy4rté Kft., Scolar Kiado, Mathias Men6 Konyvek Kiadd, Partvonal Kiadd, Rozsavolgyi és
Corvinus Collegium Alapitvanynak pedig Tarsa Kiado, Szépmives Konyvek Kiadd
tobbségi tulajdonosa
Magazin, konyvklub Libri Magazin Lira Konyvklub
mobilnézet biztositéasa mobilnézet biztositasa
Webshop bolti készlet megjelenitése bolti készlet megjelenitése

allandé 5% alapkedvezmény

allandd maximum 20% alapkedvezmény

Online rendelés
atvétele

bolti atvétel, hazhozszallitéds, csomagpont,
Posta Pont

bolti atvétel, hazhozszallitas, csomagpont,
Posta Pont

Fizetési modok

bankkartya, utalvany, ajandékkartya, készpénz

bankkartya, utalvany, ajandékkartya, készpénz

Torzsvasarloi rendszer

10 Ft =1 pont
kovetkezd vasarlasnal mar levonhatd

fizikai uzletben 7%
webshopon éven belili vasarlasi érték alapjan 3 szint
(3%, 5%, 7%)

Akcidk

online, offline, mindkettd

online, offline, mindkettd

Ugyfélszolgalat

email, telefon, Gzletben személyesen, kilon
lizenetkiildési lehetdség a webshopon

email, telefon, Gzletben személyesen

Kozosségi média

Facebook (Bookline Kényvklub csoport),
Instagram, TikTok
moly.hu

Facebook, Instagram, TikTok
moly.hu

Hirlevél

rendszeres

rendszeres

3. tablazat: Libri és Lira miikodésének osszehasonlitasa

Forras: Sajat szerkesztés lirakonyv.hu, (n.é.), libri.hu, (n.é.) alapjan
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5. FEJEZET: A PRIMER KUTATAS EREDMENYEI

5.1. Kutatas modszertana és célja

Dolgozatomhoz készitettem egy kérddives felmérést, aminek keretében minél tobb valoban
konyvszeretd, konyvkedveld embert igyekeztem elérni. Arra voltam kivancsi, hogy 6k mi
alapjan vasarolnak konyveket. Mik azok a szempontok magukkal a konyvekkel
kapcsolatban, amik fontosak szamukra. Természetesen mivel a dolgozatom f6 témaja az
omnichannel kereskedelem ¢és az ehhez kapcsolodo vasarloi Gtvonalak erre is kerestem a
vélaszt a kérdéiv soran. Szerettem volna megtudni, hogy hol keresnek a kdnyvszeretd
emberek leginkabb informaciot a konyvek megvasarlasa el6tt és végiil hol vasaroljak azokat
meg, és amennyiben online vasarolnak, akkor milyen eszk6zt hasznalnak ehhez. Azért, hogy
valoban relevans valaszokat kapjak az online kérdéivemet Facebookon kdnyves csoportokba

(Imadom a konyveket, Konyvimadok, Bookline Konyvklub) posztoltam ki.

5.2. Demografiai adatok elemzése

Az altalam 0sszedllitott , Konyvvasarlasi szokasok” kérdoéiv (3. fiiggelék) kitdltésére
2024.10.02-t61 2024.10.11-ig volt lehetség, amire végiil kereken 690 valasz érkezett. Azért,
hogy csak a téméban valdban jartas és érintett emberek véalaszait kapjam meg feltettem egy

szlir6kérdést a kérdoiv elején, ami a konyvvasarlasi szokasokra vonatkozott.
Konyvvasarlasi szokasok

Legalabb havonta

M Ritkdbban mint havonta,
de legalabb negyedévente

Ritkabban mint havonta,
de legalabb félévente

B Evente néhéany
alkalommal

Soha vagy szinte soha

14. abra: Konyvvasarlasi szokasok szazalékos megoszlasa

Forras: Sajat szerkesztés sajdt kutatas adatai alapjan
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A 14, abran lathat6 szlirokérdésem kategoriai megegyeznek Bernat és Hudacsko 2020-as
reprezentativ kutatasanak opcidival. Abbol kifolyodlag, hogy én kimondottan kdnyvvasarld
embereket igyekeztem megkeresni nyilvanvaloan teljesen mdashogy alakult a vélaszok
szazalékos megoszlasa az orszagos reprezentativ eredményhez képest. Amig az orszagos
kutatdsban csupan az emberek 1%-a vésarol ,legalabb havonta” konyvet, addig az ¢én
valaszadoim 37%-a tesz igy. A ,ritkdbban, mint havonta, de legalabb negyedévente”
orszagos kutatds 7%-ahoz képest nalam a kitolték 31%-ara igaz ez az allitas. A , ritkdbban,
mint havonta, de legalabb félévente” kategdriaban viszont nem volt olyan nagy eltérés, mivel
az orszagos kutatas eredménye 9%, az én kutatdsomban pedig 10,3% adta ezt a valaszt. Az
»evente néhany alkalommal” az én mintamban 17,7%, még orszagosan 25%. Mivel
igyekeztem olyan embereket megkeresni, akik valoban vasarolnak konyveket a ,,soha vagy
szinte soha” kategdria nalam csak 4%-ot tesz ki az orszagos 58%-kal szemben. (Bernat —
Hudéacsko, 2020) Ez a 4% 24 {6t jelent (18 nd és 6 férfi), akiktdl a kérdés megvalaszolasa
utan mar csak a demografiai adataikat kértem el, majd megkoszontem nekik a kitoltést. Az
6 demografiai adataik a 4. fiiggelékben tekinthetok meg. Rajtuk kiviil kaptam még egy
érvénytelen kitoltést, igy a végsé mintdm 665 fobdl all. A kovetkezdkben az ¢ valaszaikat

fogom bemutatni.

ElGszor is szeretném ismertetni a minta demografiai adatait. Az elemzésemben a nemek
megoszlasa a kovetkezOképpen alakult: 91,5% né (609 £6), 7,9% férfi (53 £6), 0,4% -ban (3
f6) pedig a ,,nem kivanok nyilatkozni” opcidt valasztottdk a kitoltok. Nagyon széles
korosztalyt sikeriilt elérnem, gyakorlatilag 13 éves kortol 81 éves korig — a 67, 72, 74, 76,
77, 79, 80 éveseken kiviil — minden életkorbdl érkezett kitoltés. Ez az 5. fliggelékben
talalhatd 4bran megtekinthetd. Az elemzés szempontjabol gy gondolom érdemes
tisztdznom, hogy ezek a kitdltések korcsoportonként hogyan is oszlanak meg. A mintaban a
tinédzserek (12-17 év) 1,5%-ban (10 o) a fiatal felnéttek (18-29 év) 36,7%-ban (244 £6), az
aktiv felnéttek (30-59 év) 56,2 %-ban (374 f6) a nyugdijasok (60+) pedig 5,6%-ban (37 £6)
vannak jelen. Lathato tehat, hogy a legfiatalabb kitolt6 13, a legiddsebb pedig 81 éves volt.
Mivel legmagasabb szazalékban az aktiv felndttek vannak jelen a mintdban az atlagéletkor

37 év. Ezeket az adatokat a 15. abra szemlélteti.
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Valaszaddk korcsoport szerinti megoszlasa

MW Tinédzserek

B Nyugdijasok

15. abra: Valaszadék korcsoport szerinti megoszlasa

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan

A kitoltdk legmagasabb iskolai végzettségére, jelenlegi munkaviszonyara és lakhelyére is

rakérdeztem, aminek eredményeit a 4. tablazat foglalja dssze.

M Fiatal feln6ttek

Aktiv felnGttek

Lakhely Legmagasabb iskolai végzettség

Févaros 15% | Teljes munkaidd 62 %

Megyeszékhely (Budapesten kivil) | 21,2 % | Részmunkaidd 7,4%
Megyei jogl varos 9,5% | Munkanélkuli 2,4 %
Egyéb varos 30,1 % | Nyugdijas 4,9%
Falu 15,9 % | Tanuld 18,3 %
Kozség 8,3% | Egyéb:

Legmagasabb iskolai végzettség GYES 1,5 %
Altalanos iskola 3% | GYED 0,6%
Kézépfoki végzettség érettségi 3 79 CSED 0,3 %
nélkil, szakmai végzetiseggel ! Vallalkozo 1,5 %
Kozépfoki végzettség érettségivel | 44,4 9% | Tartds beteg, rokkant 0,2 %
Féiskola vagy egyetemi 129 % Fogyatékkal él6, kézmiives 0,2%
alapképzés (BSc) ’ Magantanar 0,2%
Egyetemi mesterképzés (MSc) 14,9 % | Féallasu anya 0,3%
Doktori fokozat (PhD) 1,1% | Sajat cégetvezet 0,2 %

4, tablazat: Valaszadok lakhelyének, iskolai végzettségének és

munkaviszonyanak megoszlasa

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

34




Lathato, hogy a legtobb kitoltd valamilyen varosban ¢l és csak kevesen laknak falvakban
vagy kozségekben. Iskolai végzettség tekintetében elmondhatd, hogy majdnem a kitoltok
fele (44,4%) ,.kozépfoka végzettség érettségivel” opcidt valasztotta. Kiemelkedéen sokan
vannak még a BSc-s diplomaval rendelkezdk is (32,9%). Lathato az is, hogy a vélaszadok
tobb, mint fele (62%) teljes munkaidében dolgozik, de minden munkako6rbdl sikeriilt adatot

rogziteni.

5.3. Konyvolvasasi szokasok

A kérd6iv elején feltettem 2 ,bemelegit6” kérdést, amik még csak a konyvolvasasi
szokasokra vonatkoztak. A kovetkezo két abra ezeknek a kérdéseknek az eredményét jeleniti
meg.
Kényvolvasasi szokasok

Rendszeresen (legalabb
hetente egyszer)

H Alkalomszer(ien

B Soha vagy szinte soha

16. abra: Konyvolvasasi szokasok

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas alapjan

A 16. abran lathato kategoridk megegyeznek a dolgozatom elején bemutatott (3. abra) Bernat
¢s munkatarsai 2023-as reprezentativ kutatasanak kategoridival. Mivel én kimondottan olyan
kitoltoket kerestem meg, akik szeretnek olvasni, nem meglepd, hogy az orszagos 15%-hoz
képest az én kutatasomban 70,8% olvas rendszeresen. Az alkalomszeriien olvasok szazaléka
viszont érdekes modon akar csak az orszagos kutatas esetében, nalam is koriilbeliil 29% lett.
A soha vagy szinte soha nem olvasok aranya viszont nalam 0,3%-ot tesz ki annak ellenére,

hogy ez orszagos szinten 56%. (Bernat et al, 2023)
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Miifajt tekintve is nagyon sokszinii a kitoltok érdeklddési kore. Ezt a 17. dbra szemlélteti. A
valaszadés soran tobb valaszt is lehetett jelolni, igy nagyon sok kategéria meriilt fel, melyek

koziil most csak a legkedveltebbeket mutatom be.

Legkedveltebb mifajok

Romantika, Erotika ] 379
Irodalom ] 329
Pszicholégia ] 252
Torténelem ] 219

Gyermek és ifjusagi ] 192
Onéletrajz ] 167
Idegen nyelvl kényvek ] 141

Eletmdd, egészség ] 133
Szakkonyv T 101
Hobbi, szabadid6 ] 99
Utazds T 74
Krimi T 72
Képregény I 72
Fantasy T 61
Természettudomany I 56
Mivészet T 54
Tarsadalomtudomény I 48
Vallas T 40
Thriller I 34
Sci-fi I 17
Horror I 15

17. abra: Legkedveltebb miifajok (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

Mivel a kérdéivet 91%-ban nék toltotték ki ugy gondolom nem meglepd, hogy a
legkedveltebb miifaj a romantika/erotika. Ezt koveti szorosan az irodalom. Kiemelkedden
kedveltnek szamit még a torténelem és a pszichologia is. A tobb kategoria viszont nincs, ami

nagyon kitlinne a tobbi koziil.

5.4. Konyvvasarlas szempontjai

A konyvvasarlasi szokasok tekintetében els6ként magukkal a konyvekkel, majd a vasarlas
helyével, végiil az arakkal kapcsolatban tettem fel attitiid kérdéseket, hogy megtudjam, hogy
mik a legfontosabb szempontok egy konyv megvasarldsa soran. Ezek eredményét a

kovetkezd abrakon mutatom be.
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KONYVVASARLASI SZEMPONTOK
(KONYVEK)
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W 1 (egyaltaldn nem fonots) m2 M3 =4 W5 W6 =7 (kiemelked6en fontos)

18. abra: Konyvvasarlas szempontjai (konyvek) (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A 18. abran lathat6, — ahogy az talan varhato6 is volt — hogy a konyv tartalma a legtobb ember
szamara kiemelkedden fontos szempont. A tobbségnek igenis szamit, hogy ki egy konyv
szerzdje, milyen a konyv kotése és hogyan vélekednek rola masok. A konyv népszeriisége
viszont, csak kevés ember szamara meghatarozd, inkabb az a jellemz0d, hogy egyaltalan nem

érdekli 6ket, vagy kozombdsek.

KONYVVASARLASI SZEMPONTOK

(UZLETBEN/ONLINE)

183
194

kD
Y=}
o~

128
8

Y=}
o~
-

122
112

-
-

)]

S

0 0

o~ 1) am 0O

< o mw mgN N ~

~ n ™ N
© O~ m © ~ n N
Q n © n<© m
<t < <

I I I I III Iml

FIZIKAI BOLTI ELADO AZONNAL EL  NE LEGYEN GYORS SZALLITASI
KEZBEVETLEL SEGITSEGE TUDJAM  SZEPSEGHIBAS KISZALLITAS KOLTSEG
KEZDENI
OLVASNI

M 1 (egydltalan nem fontos) W2 ®m3 4 HE5 M6 7 (kiemelked6en fontos)

19. abra: Konyvvasarlas szempontjai (iizletben/online) (f6)

Forras: Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan
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A 19. 4bra kérdései mar igyekeznek feltarni azt, hogy az online, illetve offline vasarlas
elényei mennyire fontosak az embereknek. Lathatd, hogy amig a fizikai kézbevétel sokaknak
kiemelked6en fontos, addig a bolti eladok segitségét a legtobben nem igénylik. Annak
ellenére, hogy a fizikai iizletek egyik legnagyobb elénye, hogy a megvasarolt konyvet
azonnal el tudjak kezdeni olvasni a vasarlok, mégis a legtobbek szamara ez egyaltalan nem
fontos szempont egy kdnyv megvasarlasa soran. A fizikai iizletben val6 véasarlds soran azt is
ellendrizni tudjak az emberek, hogy szépséghibas-e egy adott kdnyv. Az erre vonatkozo
kérdés esetében is a legtobb valasz a kiemelkedden fontos lehetdségre jott, aranyaiban nézve
viszont koriilbeliil egyenléek a valaszok a skala két végén. EbbO] arra kovetkeztethetiink,
hogy ez a szempont erésen egyénfiiggd. Az online vasarlasra vonatkozo két kérdés — gyors
kiszallitas és szallitasi koltség — esetében mindkettd kategoria kiemelkedden fontosnak
szamit a vevéknek. Osszességében megallapithaté tehat, hogy a fizikai iizletek esetében az
a legfontosabb a vésarloknak, hogy vésarlds elott kézbe tudjak venni a konyvet, és
ellendrizni tudjak, hogy szépséghibas-e. Az online vasarlas esetében pedig a plusz koltség

¢s a gyorsasag szamit nagyon sokat.

KONYVVASARLAS SZEMPONTIJAI
(AR, KINALAT)
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20. abra: Konyvvasarlas szempontjai (ar, kinalat) (f6)
Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan
A 20. abra mind az online, mind az offline vasarlasok esetében fontos szempontokat mutat
be. Lathato, hogy az ar esetében egyértelmiien a fontos oldalra 6sszpontosulnak a valaszok,
¢s ebbdl kifolyodlag ez igaz a kedvezmények, akcidk esetében is. A széles valaszték szintén

kiemelkedden fontos a legtobb embernek, ami a webshopoknak nagy versenyelOnyt

jelenthet.
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5.5. Konyvvasarlas elotti informacio szerzés

A konyvvasarlas eldtti informacidszerzés esetében elsdként arra voltam kivancsi, hogy az
emberek inkabb online, vagy iizletekben tajékozodnak, nézelddnek-e. Azt is szerettem volna
megtudni, hogy az informacioszerzéshez mely eszkozok, illetve mely helyszinek,

platformok a legkedveltebbek.

Konyvvasarlas el6tti informacioszerzés

303

80

13

Fizikai Interneten
lizletben W 1 Fizikai lizletben =2 ®W3 =4 W5 m6 = 7lInterneten

21. abra: Konyvvasarlast megel6z6 informacioszerzés (f6)

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan

A 21. é4bra bizonyitja, hogy a kérddivet kitoltd valaszadok tudatosak. Lathatod, hogy a
konyvvasarlok mind online, mind offline keresnek informaciot a konyvvasarlasukat
megel6ézéen. Az eredmény azt mutatja, hogy joval kevesebben vannak azok, akik
egyértelmiien csak offline nézelddnek, mint azok, akik egyértelmiien csak online. Ennek
ellenére mégis jelentdsnek mondhatdak azoknak a szama, akik mindkét csatornat hasznaljak,
¢és Ok lesznek azok, akikre mondhatjuk, hogy omnichannel viselkedést tanusitanak, hiszen

kihasznaljak egy-egy konyvkereskedé minden elérhetd csatornajat.

Mivel lathatéan majdnem négyszerannyian jelolték a csak online lehetGséget, mint a tisztan
fizikai iizlet opciot, érdekesnek gondolom bemutatni azt is, hogy az online nézel6dés

esetében melyik digitalis eszkoz a legkedveltebb.

39



ESZKOSZHASZNALAT
INFORMACIOSZERZESHEZ
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B 1 (egyaltalan nem jellemz6) m2 M3 =4 m5 W6 = 7 (teljes mértékben jellemzé)

22. abra: Eszkozhasznalat informacioszerzéshez (f6)

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
A 22. dbran egyértelmiien lathato, hogy legtobben a telefonjukon keresnek informacidkat a
vasarlasukat megelézéen. Ez az eredmény talan nem is annyira meglepd, hiszen az
omnichannel kereskedelem térnyerésének egyik f6 oka pont a mobiltelefonok,

okostelefonok megjelenéséhez kithetd.

Mivel az emberek mind online, mind offline keresnek informaciot, fontosnak gondolom,
hogy melyik forrasokat kedvelik a legjobban, mit hasznalnak a legtobbet, vagyis mik azok a
touchpointok, ahol a leginkabb kapcsolatba tud 1épni egy keresked6 a fogyasztdjaval.

£

e}

Online informacioszerzés platformjai

ululLl.IlIhl |.L| I

Webshop Kozosségi  Hirlevél Blog, Forumok, Podcast Influenszer Hirdetés,
média konyvkritika csoportok reklam

300

250
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o
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o
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M 1 (egyaltalan nem jellemz6) m2 m3 4 ®W5 H6 7 (teljes mértékben fontos)

23. abra: Online informacidszerzés platformjai

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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A 23. adbra megmutatja, hogy az emberek legszivesebben a webshopokrol, kozdsségi
médiabol, forumokrol, csoportokbdl tajékozodnak. Az is latszik, hogy legkevésbé a
podcastokat €s influenszereket tartjak hitelesnek. Vagyis a konyvkereskeddknek a legjobb
es¢lyiik a webshopokon, k6zosségi médidban és csoportokban van arra, hogy kapcsolatba

1épjenek a vasarloikkal és pozitiv érzést, élményt valtsanak ki bel6liik.

Természetesen rakérdeztem arra is, hogy az offline csatorndk kozil melyek a

legkedveltebbek.

Offline informacioszerzés helyszinei

6
300

250
200

150

100
0

Uzlet Konyvtar Ismer&sok Magazinok Plakatok
ajanlasa

o

H 1 (egyaltalan nem jellemzé) 2 EM3 W4 m5 m6 m7

24. abra: Offline informacidszerzés helyszinei

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A 24. dbra is azt bizonyitja, hogy a széjreklam, vagyis az ismerdsok ajanlasa az, amire
leginkabb hagyatkoznak az emberek. Taldn sokak szamara meglepd, de a konyvtarakban
nem igazan gyljtenek az emberek informaciot a konyvekkel kapcsolatban. Ez elmondhat6 a
magazinokrol és plakatokrol is. Szdmomra meglepd, hogy az {izletekben valo

informacioszerzeés sem kiemelkedden magas.

A 23. és 24. dbra tanulsaga, hogy a konyvkereskeddknek, ha kapcsolatba szeretnének 1épni
a fogyasztoikkal érdemesebb online kapcsolatba 1épni veliik, illetve térekedniiik kell arra,

hogy minél tobb elégedett vasarlot szerezzenek, hiszen 6k ujabb vevoket tudnak bevonzani.
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5.6. A konyvvasarlasi szokasok

Konyvvasarlas csatornaja

167

141

114

Fizikai
uzlet B 1 (Fizikai Uzletben) m2 ®m3 =4 m5 m6 m7(Interneten)| INternet

25. abra: Konyvvasarlas csatornai (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatdas adatai alapjan
A 25. abra bizonyitja, hogy a konyvkereskedelemben is egyre tobben folytatnak
omnichannel viselkedést, hiszen szemmel lathatdan a 4-es, vagyis a koztes kategoria kapta
a legtobb valaszt arra, hogy online vagy offline vasarolnak jellemz6en konyveket. Ennek az
lehet az oka, hogy minden ember probalja a szdmara lehetd legjobb megoldast valasztani,

mind kényelem, mind ar szempontjabol.

Mivel, ha 6sszességében nézziik az eredményt, tobben vasarolnak online, mint offline, ezért

kivancsi voltam arra is, hogy milyen eszk6zoket hasznalnak.
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26. abra: Eszkozhasznalat a konyvvasarlas soran (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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Ahogy a szakirodalomban is olvashatjuk, az omnichannel kereskedelem térnyerésének 6
oka a mobiltelefonok/okostelefonok térnyerésével van Gsszefiiggésben. Ezt igazolja a 26.
abra, hiszen lathat6, hogy a legtobben a telefonjukat hasznaljak egy konyv megvasarlasa

soran, legkevesebben pedig tabletet.

Mivel a legtobb valaszadom online és offline is szokott vasarolni, kivancsi voltam arra is,

hogy milyen platformokon, helyszineken teszik ezt meg.

Kényvvasarlas helyszine, platfomja
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27. abra: Konyvvasarlas helyszine, platformja (f6)

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds alapjan

A 27. abran lathato, hogy a legtobben online webshopokban vasarolnak, legkevesebben
pedig applikacioban, illetve eldfizetéses rendszerben. Az applikacidban valo kevés vasarlas
oka az lehet, hogy még mindig sokan ragaszkodnak a hagyomanyos konyvekhez az e-
konyvekkel szemben. Azt is lathatjuk, hogy a fizikai iizletekben vald vasarlast mutato
diagram is inkabb a jellemz6 oldal felé novekszik, tehat még mindig sokan szeretnek

izletben személyesen is konyveket vasarolni.

Mivel a need for touch és az impulzusvasarlas szoros kapcsolatban lehetnek egymassal, ezért

az ezekre vonatkozo kérdések eredményét egy kozos tablazatban mutatom be.
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Need for touch Impulzusvasarlas
Ha eldzetesen
Sokkal egy boltban
Szeretem biztosabb nem vehetem Gyakran Szeretek
megfogni, vagyok a a kezembe és vasarolok konyveket Nem
) kezembe dontésemben, nem alére nem pillanatnyi gondolkodom
Allitasok venni a ha vasarlas olvashatok tervezett benyomasok, | sokaig mieldtt
konyveket, eldtt kezembe bele, nem médon tetszés megvennek
mieldtt vehetem, fogom kbnyveket alapjan egy konyvet
megvenném | beleolvashatok | megvasarolni ' vasarolni.
egy konyvbe az adott
konyvet
1
{Eg"; 11:1% 78 131 398 77 72 89
jellemzd)
2 55 63 84 60 59 71
3 53 64 56 90 57 85
4 78 63 33 71 81 82
5 a5 74 39 87 93 113
5] 100 82 20 93 124 86
7 (teljes
meértében 216 188 35 187 179 139
jellemzd)

A 5. téblazatban lathatd, hogy az NFT ¢és az impulzusvasarlas kozott valdban szoros
Osszefliggés van. A sorokban nagyon hasonld szamu valasz érkezett az egyes kérdésekre.
Mivel az NFT elsé két kérdésére nagyon sokan valaszoltak azt, hogy teljes mértékben
jellemzd rajuk az allitas, a szakirodalom alapjan véarhato volt, hogy az impulzusvasarlasnal
is nagyon magas aranyban lesz a teljes mértékben jellemz6 opcid. Az is kideriil az NFT 3.
keérdésébol, hogy a konyvek esetében azért nem létfontossagi az érintés, tehat valoban
autotelikus NFT-rél beszélhetiink a konyvek esetében. Az impulzusvasarlas viszont
kimondottan magas aranyban van jelen a konyvvasarlok korében, ami a konyvkereskeddk

szamara egy nagyon fontos informacio.

Mivel a dolgozatomban a customer journey-re voltam elsé sorban kivancsi ehhez

5. tablazat: Need for touch és impulzusvasarlas kapcsolata (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

kapcsolodoan is tettem fel kérdéseket.
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SPONTAN ES TERVEZETT VASARLASOK

<
N ~
o
. 5 5
o 58 _ 358
[e)]
3 o 3
Benil "I | I I
ALTALABAN ELORE KINEZETT ALTALABAN MEG SZOKTAM NEZNI A
KONYVERT MEGYEK A KONYVESBOLTBAN BOLTI KESZLETET
KONYVESBOLTBA VALASZTOK KONYVET

B 1 (egydltalan nem jellemz6) m2 m3 4 W5 H6 7 (teljes mértékben jellemz6)

28. abra: Spontan és tervezett vasarlasok megoszlasa (f6)

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
A 28. abran lathato, hogy a tobbség, ha kdnyvesboltba megy, akkor eldre kinézett konyvért
megy be. Ennek ellenére majdnem ugyanannyian vannak azok, akik mindig utdna néznek a
bolti készletnek, mint akik sohasem. De ez azt is jelenti, hogy vannak mar olyan vésarlok,

akik kihasznaljak a konyvkereskeddk altal biztositott omnichannel lehetdségeket.

Koltséghatékonysagi szempontok

300
250
200
150
100
0
Kilonbozé Tobb Fontos, hogy ha Fontos, hogy Fontos, hogy a
platformokon  konyvkereskedénél sokat vasarolok interneten és  kedvezményeket,
tdjékozddok az  is utdna nézek egy egy adott fizikai boltbanis  kuponkddokat,
akciokrol, konyvnek, hogy a  kereskedénéla tudjam gydjteni a torzsvasarloi
ledrazdsokrol lehet6 kovetkezd torzsvasarloi pontjaimat
legolcsdbban vasarlasaimnal pontjaimat interneten és
jussak hozza kapjak fizikai Uzletben is
kedvezményt be tudjam valtani

B 1 (egydltaldn nem jellemzg) W2 ®m3 4 ®E5 H6 7 (teljes mértékben jellemzg)

29. abra: Koltséghatékonysagi szempontok (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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A 29. abra bizonyitja, hogy a konyvkereskedelemben is megjelentek mar az tigynevezett
»smart shopperek™ vagyis okos vasarlok, akik minél tobb platformon utana néznek annak,
hogy hol tudnak a lehetd legolcsébban hozzdjutni a kivant termékhez. Azt is latjuk, hogy
fontos a vasarloknak, hogy mind online, mind offline megkapjak a vasarlasukért a pontjaikat,
illetve ugyanugy fel tudjak hasznélni a kedvezményeiket, kuponjaikat mindkét csatornan.
Ebbdl is latszik, hogy a konyvkereskeddknek érdemes odafigyelniiik arra, hogy minél

zokkenOmentesebb ¢lményt tudjanak nyujtani a fogyasztoiknak.

K6zosségi média touchpointok
300
250
200
150

100

0|II| |||| |I|| ||||

Sok konyves tartalommal Tobb kényvkereskedd Fontos, hogy aktivak Tobb kdnyves csoportnak
taldélozom a kozosségi hirlevelére is fel vagyok legyenek a is tagja
médidban iratkozva konyvkereskedék a
kozosségi médiaban,
konyves plattformokon

5

o

B 1 (egyéltalan nem jellemzg) 2 m3 4 ®m5 M6 7 (teljes mértékben jellemzd)

30. abra: Kozosségi média touchpointok

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A 30. abra bizonyitja, hogy a konyvkereskeddknek érdemes jelen lenniiik a kozdsségi
médiaban, hiszen ez nagyon fontos a vasarloik szamara. Mivel minden ehhez kapcsolddod
allitasnal a teljes mértékben jellemzd opcid kapta a legtobb valaszt, feltételezhetd, hogy
ezeken a platformokon a legkdnnyebb elérni a kereskedéknek a vevéiket. Ebbol kifolydlag

itt érdemes Oket vasarlasra is 0sztondzni, esetleg plusz tartalmakkal szimpatiat elérni.

46



Online és offline tér kombinalasa

250
200
150

100

* Ll |.II dil ||II -

Online rendelésnél Online rendelésnél Online rendelésnél Fontos a telefonos Fontos az online
bolti atvételt hazhozszallitast probléma esetén  Ugyfélszolgalat lgyfélszolgalat
kérek felkeresem az
lgyfélszolgdlatot

5

o

W 1 (egydltaldn nem jellemzé) 2 m3 4 ®E5 m6 7 (teljes mértékben jellemzd)

31. abra: Online és offline tér kombinalasa (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan

A 31. ébra tanulsdga, hogy valoban Iléteznek mar omnichannel lehetdségek a
konyvkereskedelemben ¢€s a vasarlok ezeket ki is hasznaljak. Lathatjuk, hogy a mintdban
még mindig tobben vannak azok, akik online rendelésnél hazhozszallitast kérnek. Bar
nagyon sokan soha nem kérnek bolti atvételt online rendelés esetében, az is kideriilt, hogy
van egy jelentds réteg, aki kimondottan ezt az atvételi modszert preferalja. Oket nevezziik
sclick and collect” vasarloknak. Ok egyértelmiien kihasznéljak az omnichannel
lehetdségeket, hiszen kombinaljak az online és offline csatornakat a vasarlasuk soran. Ennek
nyilvanvaldan t6bb oka is lehet. Sokan példaul a kedvezdbb szallitasi koltség miatt rendelnek
tizletben. Ez azonban a keresked6knek is jo, hiszen, ha valaki bemegy az lizletbe, akkor mar
koriil fog nézni és lehetséges, hogy impulzusvésarlasra szanja rd magat a rendelt termék

atvétele mellett.

Az, hogy probléma esetén felkeresi-e valaki az iigyfélszolgélatot, nagyon egyénfiiggo,
hiszen a skéla két végén aranyaiban nézve koriilbeliil ugyanannyian helyezkednek el.
Erdekes tanulsaga a kérdéivnek, hogy az online iigyfélszolgélat tobb ember szamara fontos,
mint a telefonos ligyfélszolgalat. Ennek egyik oka talan az lehet, hogy a fogyasztok mar
megszoktak, hogy altalaban mindenhol nagyon sokat kell varni a telefonos iigyintézések

soran, igy gyorsabbnak és hatékonyabbnak gondoljék, ha irnak egy emailt és megvarjak a
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vélaszt. En azonban ugy gondolom, hogy elsésorban az idésebb korosztaly miatt érdemes

telefonos tligyfélszolgalatot is biztositani.

5.7. Azonosithato vasarloi utvonalak

Mivel a dolgozatom legfébb kérdése a customer journey-k azonositasa, igy a kdnyvvasarlast
megeldz6 informacidszerzes és a kdnyv megvasarlasanak helyszine alapjan hataroztam meg,

hogy milyen vasarloi Gtvonalak vannak jelen a kitdltdk korében.

Konywvasarlas
elotti Konyv megvasarlasa
informacioszerzés
1 (Fizikai 7
uzlet) 2 3 4 ° 6 (Interneten)
1 (Fizikai Gzlet) 18 4 0 B & 2 6
2 4 2 0 6 1 1] 0
3 0 4 6 3 3 4 3
4 6 5 8 39 15 3 4

5
6
7 {Interneten)

Osszesen: _ 38 | 208 | 22 - = | 665

6. tablazat: Azonositott vasarléi utvonal tipusok (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

Az 6. tablazat alapjan azonositani tudtam, hogy a kordbban bemutatott legegyszeriibb
felfogas értelmében (Tordcsik — Sziics, 2021) milyen omnichannel vasarléi Utvonalak
azonosithatoak. Lathato, hogy a kérddives felmérésben elért mintdban mind a 4 alap vasarloi
utvonal megjelenik. El@szor szeretném ismertetni azoknak a szamat, akik egyértelmiien
beazonosithatok, mivel a skéala valamelyik végét valasztottak. 18 kitoltd mondhato teljes
mértékben hagyomanyos/tradicionalis vasarlonak, hiszen 6k mindig fizikai iizletben
keresnek informaciot és ott is vasarolnak. Hozzajuk képest, majdnem hétszer annyian
vannak a tisztan online vasarlok, akik minden esetben mind az informaciogyijtést, mind a
vasarlast interneten keresztiil bonyolitjak le. 25 olyan valasz érkezett, akik egyértelmtien a
webroomer vasarloi tipusba sorolhatok, hiszen 6k sajat bevallasuk szerint mindig online
keresnek informaciot, de végiil iizletben vasarolnak konyvet. Az ,ellentétiikkb6l” a
showroomerekbdl joval kevesebb van, csak 6 6 jeldlte tigy a valaszat, hogy mindig iizletben

keres informaciot, de végiil online vasarolja meg a konyvet. Van 39 olyan f6 is, akik mind
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az informaciodszerzés, mind a vasarlas esetében a kozEépso lehetdséget valasztotta, vagyis 6k
azok, akik szaméara nem elsddleges szempont az, hogy milyen (online vagy offline) csatornat
hasznalnak. Feltehet6en 6k azok, akik mindig azt hasznaljak, amire éppen lehetdségiik van,
vagy amivel Ggy érzik, hogy jobban jarnak. Mivel attitiid allitasokat tettem fel, azt is meg
tudtam allapitani, hogy az egyes tipusokba hany 6 tartozik. Ok nem helyezték el magukat
egyértelmiien a skala végére, de altalanosan mégiscsak egy adott oldalhoz tartoznak. A
konnyebb atlathatosag kedvéért szinekkel jeldltem a kiilonbozo tipusokat. Azok, akik inkabb
a hagyomanyos/tradicionalis vasarloi tipusba tartoznak Osszesen 38-an vannak (rozsaszin
szin). Az online vasarléi tipusba altalanosan 298 ember sorolhato (zold szin). Azok, akik
inkabb webroomerek tipusba sorolhatoak 99-en vannak (kék szin), a showroomerek pedig
csak 22-en (narancssarga szin). Az a 209 6, aki a 4-es, vagyis koztes kategoriat jelolte vagy
az informacidszerzés, vagy a vasarlas esetében hasznalja mindkettd csatornat (31,4%).
(sargas szin). Megallapithato tehat, hogy az altalam elvégzett kutatisban a legtobben az
online  vasarlok  (44,8%)  tipusaba  tartoznak, legkevesebben pedig a
hagyomanyos/tradicionalis vasarlok kozé (5,7%). Az is lathatd, hogy a webroomerek
(14,9%) tobben vannak, mint a showroomerek (3,3%). Ez talan nem is annyira meglepd,

hiszen tobb kutatasban (pl. Nagy és munkatarsai) is bizonyitottdk mar ezt.

5.8. NFT és impulzusvasarlas részletes eredményei

Mivel a szakirodalom ugy tartja, hogy az NFT-nek és az impulziv vasarlasnak szoros
kapcsolata lehet egymassal, szeretném bemutatni a kovetkez6kben, hogy az én kérddiv

kitoltdim korében is megallja-e a helyét ez a feltevés.

Szeretem megfogni, kezembe
venni a kényveket, mielétt Szeretek konyveket pillanatnyi benyomasok, tetszés alapjan vasarolni.
megvenném
1 (Egyaltalan nem 7 (Teljes
. N 2 3 4 5 6 mertékben
jellemzad) . .
jellemzd)
1 (Egyaltalan nem jellemzd) 16 11 9 10 3 7 22
2 8 5 10 2 7 7 16
3 6 7 4 8 12 8 8
4 8 7 5 13 16 14 15
5
6
7 (Teljes mértékben jellemzd)

7. tablazat: Fizikai kézbevétel és impulzusvasarlas kapcsolata (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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A 7. tablazatban rozsaszinnel vannak jeldlve azok a személyek, akik alacsony NFT-vel
rendelkeznek, kékkel pedig azok, akiknek magas az NFT igényiik. Zold szinnel azokat
emeltem ki, akik magas NFT-vel rendelkeznek ¢€s nagyon jellemzd rajuk az
impulzusvasarlas, sarga szinnel pedig az 0 tokéletes ellentétiik, vagyis azok, akik nem
impulziv vasarlok és alacsony az NFT-jiik is. A kutatdsom is igazolja azt az allitast, hogy
azok, akik szeretik megérinteni a targyakat, vagyis magas az NFT-jiikk, nagyobb
valoszintiséggel fognak impulzivan vasarolni. Lathato, hogy alacsony NFT-vel csak 90, mig

magas NFT-vel 6sszesen 261 {6 hajlamos impulzivitasra.

Sokkal biztosabb vagyok a
dontésemben, ha vasarlas

elétt kezembe Gyakran vasarolok elére nem tervezett modon konyveket.
vehetem, beleolvashatok egy
konyvbe
. . 7 (Teljes
1(Egyltalannem |, | 5 | 4 | 5 | g mértékben
jellemzd) . .
jellemzd)
1 (Egyaltalan nem jellemzd) 25 10 | 12 | 16 | 16 | 12 40
2 6 9 10 4 10 10 14
8 8 14 8 10 [ 10
3 5 10 8 8 8 21

@ |0 B

7 (Teljes mértékben jellemzd)

8. tablazat: NFT segitségével biztosabb impulzusvasarlas (f6)

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A 8. tablazatban is ugyanazt a jellési rendszert hasznaltam, mint a 7. tablazatban. Ezekbol
az adatokbol kideriil, hogy 202 f6 akkor biztosabb az impulzusvasarldsaban, ha az
személyesen torténik €s bele tud eldtte olvasni az adott konyvbe. 128 fonek viszont nem egy
fontos szempont, hogy bele tudjon olvasni, meg tudja fogni, mégis magas az impulzivitéasa,

tehat valoszinii, hogy dket online hirdetésekkel is ra lehet venni vasarlasra.

Ha el6zetesen egy bolthan
nem vehetem a kezembe és
zﬁfrzshatok bele, nem fogom Nem gondolkodom sokaig mielétt megvennék egy konyvet.
megvasarolni az adott
konyvet
. . 7 (Teljes
1(Egydltatannem | )4, | 5 | g mé(rtékjben
jellemzd) . M
jellemzd)
1 (Egyaltalan nem jellemzd) 58 35 49 48 63 51 94
2 13 12 11 12 17 11 8
3 6 9 8 7 n 4 11
4 2 7 7 3 7 5 2
5
6
7 (Teljes mértékben jellemzd)

9. tablazat: Nagyon magas NFT és impulzusvasarlas kapcsolata (f6)

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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Kutatdsomban szerettem volna azt is megtudni, hogy vannak-e olyan emberek, akik tényleg
csak akkor hajlanddéak megvasarolni egy konyvet, ha elétte kézbe vették. Ennek eredményét
mutatja be a 9. tablazat, aminek a szinkodjai megegyeznek a 7. és 8. tablazat szinkodjaival.
Lathato, hogy csak 54 olyan személy van, aki csak akkor nem gondolkodik egy konyv
megvasarlasan, ha elotte fizikailag kézbe vette €s bele tudott olvasni. Ezzel szemben 270 6
valaszolta azt, hogy jellemz0 rd az impulziv vasarlés, akkor is, ha el6tte nem tudta kézbe
venni a konyvet. Ezzel bizonyithato az is, hogy a konyvvasarlas esetében autotelikus NFT-
0l beszélhetiink, nem instrumentalisrdl, vagyis ebben az esetben inkdbb személyiségfiiggo,

hogy mennyire fontos valakinek egy konyv megérintése.

5.9. Informacidszerzés és NFT kapcsolata

Nyilvanvaldéan azt gondolhatjuk, hogy azok, akiknek fontos egy konyv megérintése,

kézbevétele az informécioszerzés sordn inkabb fizikai lizletekbe fognak ellatogatni.

Informacidszerzés és NFT kapcsolata

s | Fizikai
Interneten

uzletben B Alacsony NFT B K6zémboés B Magas NFT

32. abra: NFT és a vasarlas elétti informaciészerzés kapcsolata
Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
A Kkhi-négyzet proba (x?= 61,277, df=12, p<0,001) bizonyitja ezt, lathatjuk (32. abra), hogy

valdban van kapcsolat az NFT és az informacidszerzés helyszine kozott. Azok, akik magas

NFT-vel rendelkeznek jellemzden fizikai tizletben, keresnek szivesebben informaciot. Azok
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viszont, akiknek alacsony az NFT igényiik inkabb interneten fognak informaciot keresni a

vasarlasukat megel6zden.

5.10. Konyvvasarlas és az NFT kapcsolata

Ahogy az el6zéekben lathattuk, az NFT dontéen befolyasolja mar azt is, hogy hol keresnek

vasarlas el6tt informaciot az emberek, €s ez igaz lesz végiil a konyvvasarlasukra is.

NFT és konyvvasarlas kapcsolata

10

8

6

a4

| I

0 —
1 I 2 I 3 I 4 I 5 N 6 7

-2

-4

-6

-8 | Fizikai

Interneten

W Alacsony NFT K6zombos B Magas NFT

uzletben

33. abra: NFT és konyvvasarlas kapcsolata

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
A khi-négyzet proba (y>145,416, df=12, p<0,001) bizonyitja (33. 4bra), hogy a NFT
valdban egy nagyon fontos szempont a kdnyvvasarlas soran. Lathatjuk, hogy azok, akik
magas NFT-vel rendelkeznek sokkal inkabb fizikai iizletben véasaroljak meg a konyveket,
nem pedig online. Az 6 ellentétjiik, akiknek alacsony az NFT igényiik szivesebben

vasarolnak online, mint fizikai lizletben.

Vagyis a kutatdsom alapjan elmondhato, hogy az NFT igény dontéen befolyéasolja a

konyvvasarlas soran az informacidszerzés €s vasarlas helyszinét.
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5.11. Impulzusvasarlas és konyves csoporttagsag kapcsolata

Ahogy az mar a 23. és 24. dbran is bemutatasra keriilt, az ismerdsok ajanlasa és a kdnyves
csoportok megbizhat6 informacio forrasoknak tekinthetdk. Igy talan nem meglepd, hogy az

impulzusvasarlas €s a kdnyves csoporttagsag kozott van dsszefliggés.

Impulzusvasarlok koényves csoporttagsaga

4
3

I — I — [ |
1| 2I 3 I4 5 I6 7
Nem

N

[N

o

'
[N

|
N

'
w

Tobb csoportnak is

tagjai

csoporttagok | m Alacsony impulzivitds K6z6mbds B Magas impulzivitds

34. abra: Impulzusvasarlok csoporttagsaga

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A khi-négyzet proba (yx2=34,905, df=12, p<0,001) alapjan (34. 4dbra) azt a megallapitast
tehetjiik, hogy az impulzusvasarlasnal is szerepet jatszik az, hogy korabban talalkozott-e az
ember mar egy adott konyvvel. Azt lathatjuk, hogy azokra, akik nem tagjai konyves
csoportoknak, nem jellemz6 az impulziv vasarlas. Ezzel szemben azok, akik akar tobb
konyves csoportnak is tagjai, stirlibben hajtanak végre impulzusvasarlast. Ez vélhetéen azzal
magyarazhato, hogy az ilyen csoportokban sok konyvvel talalkoznak a tagok, amik tudat
alatt mar beleépiilnek a gondolataikba. igy amikor elmennek a kényvesboltba és meglatjak
ezeket a konyveket, bar nem tervezik, mégis nagyobb valdszinliséggel fogjak megvasarolni
Oket. Az is lehetséges, hogy egy kritika, értékelés elolvasasa utdn kapnak kedvet egy-egy

konyvhoz és azonnal online meg is vasaroljak/rendelik.
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5.12. Faktorelemzés

Készitettem az altalam fontosnak vélt altalanos konyvvasarlasi szempontok alapjan egy
faktorelemzést. A KMO ¢s Bartlett teszt alapjan elfogadhaté a vizsgalat (KMO=0,783,
v?=2351,731, df=91, p<0,001), amiben Varimax rotaciét és Eigenvalue modszert
alkalmaztam. A faktorelemzés soran 4 faktort sikeriilt megkiilonboztetnem, ami a variancia

57,408%-4at magyarazza.

Kialakult faktorok

Szempontok meg:ne;elési Fizikai Uzlet és NFT Trendkévetd faktor Szerzd és tartalom
faktor faktor
faktor
K&nyv tartalma 0,781
Konyv kotése
Konyv szerzdje 0,508 0,527
Konyvrdlirt vélemények 0,847
Konyv népszerliiség 0,826
Konyv ara 0,608
Fizikai kézbevétel 0,648 0,402
Bolti eladd segitsége 0,724
Vésérlas utdn azonnali olvasasi
lehetdség
Ne legyen szépséghibas 0,461
Kedvezmények, akcidk 0,781
Széles valaszték 0,677
Rendelésnél gyors kiszallitas 0,720
Szallitasi koltség 0,753

0,735

10. tablazat: Altalanos konyvvasarlasi szempontok faktorelemzése
Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan

A 10. tablazat foglalja 6ssze a faktorelemzésem eredményét. Az ar és megrendelési faktor
esetében a legfontosabb szempontok egy vésarlds soran, a koltséghatékonysag (ar,
kedvezmények, akciok és kedvezd szallitasi koltség), a széles valaszték és online rendelés
esetében a gyors kiszallitas. A fizikai tizlet és NFT faktor esetében, jellemzdéen a fizikai
tizletben vald vasarlas lehetOsége, a bolti eladd segitségének igénybevétele, a fizikai
kézbevétel és annak ellendrzése, hogy ne legyen szépséghibas a konyv, illetve a vasarlas
utani, azonnali olvasas a dont6 szempontok egy vasarlas soran. A trendkoveto faktor
esetében masok véleménye és az ebbdl kialakuld népszertiség az, ami rdveszi az embereket
a vasarlasra. Ok véleményem szerint tobb konyves csoportnak, forumnak is tagjai, illetve a
kozosségi médiaban is tobb konyvvel kapcsolatos tartalmat fogyasztanak (pl. #BookTok). A
szerzd és tartalom faktor esetében egyértelmiien a konyv tartalma és a szerzd az, ami és aki
igazan mérvado a dontés soran. Mar itt is lathat6, hogy vannak olyanok (fizikai tizlet és NFT

faktor), akik szamara kiemelked6 szempont az NFT.
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5.13. Klaszterelemzés

Végeztem egy klaszterelemzést is a konyvvasarlas eldtti informacidszerzés és a vasarlas

helyszinére vonatkozo kérdések alapjan.

Klaszterelemzeés llitdsai

Ko asdrlas elotti inf acid g PR -
onyvvasdrlas eldtti informacidszerzés Kenyvvasarlas helyszine

helyszine
Online Offline Online Offline
. . Masodkézbal
. - . Konyvkereskedo . .
Konyvkereskedd Személyesen az webshopjan (hasznalt konyv
webshopjan lizletben . .. vasarlasa) vasarolok
vasarolok konyvet .
konyvet
- Konyvvasarokon,
Kozosségi . . Applikdcicban . on asanla n
- Konyvtarban i . konyvfesztivalokon
mediaban vasarolok konyvet P .
vasarolok kdnywvet
. . Eldfizete . .
Konyvkereskedd lsmierdsok IB::dI;:EEr;::I Fizikai Ozletben
hirlevelébdl ajanlasabol vasarolok konyvet

vasdrolok konyvet

Blogokbal, . Antikvariumokban
e M kbal . .

konyvkritikakbol agazinokba vasarolok konyvet

Szupermarketekben
Konyves (pl: Tesco, Auchan)
farumokrol, . X vagy diszkontokban
csoportokbél Plakatokrol (pl: Aldi, Lidl)
vizdrolok konyvet
Konyves
podcastokbaol

Konyves tartalmakat
gyartd influenszerek
tartalmaibol
Hirdetésekbal,
rekldmokbal

11. tablazat: Klaszterelemzés kérdései

Forras: sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan
A 11. tablazatban feltlintetett allitasok alapjan hiearchikus klaszterelemzéssel (Ward
modszerrel) 6 elkiiloniil6 klaszter azonositottam, majd K-kozepti klaszterelemzést végeztem
(az elére definialt 6 klaszter 1étrehozasara). igy sikeriilt azonositanom olyan vésarloi
csoportokat, amik bizonyos szempontok alapjan jol kiilonvalaszthatok egymastol. Ezek a
kialakult klaszterek a kovetkezok: smart shopperek (n=112), modern felfogasuak (n=91),
omnishopperek (n=116) tradicionalis/hagyomanyos vasarlok (n=72), minimalis energia
befektetok (n=141), online vasarlok (n=133). A smart shopperek jellemzdéen informaciot a
konyvkereskedok webshopjan, kozosségi meédidban, konyves forumokbodl, csoportokbol és
ismerdsok ajanlasabol szereznek, vasdrolni pedig a konyvkereskedok webshopjan,
masodkézbdl, haszndltan, fizikai lizletben és antikvariumban szoktak. Vagyis lathatd, hogy
nem ragaszkodnak sem az online, sem az offline vilaghoz, inkdbb tobb helyrdl is
informalodnak, mivel imadjdk a konyveket, de a lehetd leolcsobban szeretnék Oket
megszerezni. A modern felfogastak csoportja konyvkereskedé webshopjan, kdzosségi
médidban, blogokbol, konyvkritikdkbol, konyves forumokbol, csoportokbol, ismerdsok
ajanlasabol, konyvkereskeddk hirlevelébdl, koényves podcastokbdl, influenszerektol,

hirdetésekbdl, reklamokbol tajékozddnak, majd webshopon, fizikai lizletben, masodkézbdl,
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hasznéltan vagy konyvvasarokon, konyvfesztivalokon vasarolnak konyveket. Ok azok, akik
nagyon szeretik az online vilagot és igazan elkdtelezett a konyvek irant és feltehetéen gyors
¢lettempoban élnek. Az omnishopperek a konyvkereskedék webshopjan, kozosségi
médiaban, konyves forumokon, csoportokban, blogokbol, konyvkritikakbol, személyesen az
iizletekben ¢€s ismerdsok ajanlasabol gyljtenek hasznos informacidkat, vasarolni pedig
fizikai iizletben és webshopban is szoktak. Ok azok, akik szaméara mindegy, hogy online
vagy offline vilagban ,,vannak jelen”, az a 1ényeg, hogy hozzajussanak a kivant konyvhoz.
A tradicionalis/hagyomanyos vasarlok informacioszerzése ismerdsoktdl vagy személyesen
fizikai lizletben torténik, ahol maga a vasarlas is lezajlik. Ez az a csoport, akik még most is
teljesen az offline vilagban szeretnek vasarolni és nekik magas az NFT igénytik. A minimalis
energia befektetok azok, akik, ha utana néznek valaminek akkor azt a webshopon teszik meg,
illetve az ismer6sok ajanlasat veszik még figyelembe. Vasarolni pedig webshopon, vagy
fizikai iizletben szoktak. Ez az a csoport, akik a lehet6 legkevesebb energiat fektetik abba,
hogy utanajarjanak barminek. Az online vasarlok csoportja elsé sorban k6zdsségi médiaban,
blogokbol, konyvkritikakbol, konyves forumokrol, csoportokbol —tajékozodik, és

természetesen webshopon vésarolnak. A 35. abran lathatoak ezek a klaszterek, melyek

tovabbi jellemzdi a 6. fliggelékben talalhatod tablazatokban talalhatok.

Kialakult klaszterek

35. abra: Azonositott klaszterek
Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan
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A klaszterelemzés sok hasznos informécidt nyujt a kereskeddk szamara, hiszen pontosabb
képet kapnak arrol, hogy milyen vasarldi szegmenseik vannak. Omnichannel szempontbol
ez még fontosabb, hiszen az omnichannel stratégia kozéppontjaban a vasarlo all. Ha egy
kereskedé szamara rendelkezésre all egy ilyen elemzés, akkor egyrészt latja, hogy mik a
legkedvelteb platformok, helyszinek, amiknek a zokkendmentes miikddésére kiemelten oda
kell figyelniiik, illetve ezeknek az informacioknak a birtokdban tudnak személyre szabott

ajanlatokat is kiildeni a vasarloiknak.

Az altalam elkészitett klaszterelemzésbdl is latszik, hogy vannak olyan szegmensek, akikkel
érdemes jobban foglalkozni. A legérdekesebb csoport a modern felfogasuak csoportja,
hiszen jol lathato, hogy 6k azok, akik minden allitasra magas aktivitast mutatnak, vagyis
igazan elkotelezettek a konyvek irant. Szeretik az online vilagot, de nem zarkdznak el a
hagyomanyos lehetdségektdl sem, illetve a hirdetésektol, reklamoktdl sem zarkodznak el. A
smart shopperek ¢és omnishopperek szintén érdekesnek bizonyulnak omnichannel
szempontbol, hiszen 6k sem ragaszkodnak ,,egyik vilaghoz” sem. A masik 3 csoport azonban
kevésbé érdekes omnichannel szempontbol, hiszen a tradicionalis/hagyomanyos vasarlok és
online vasarlok csak egy csatornat hasznalnak, még a minimalis energia befektetok ritkan

szannak 1d6t arra, hogy utdna nézzenek barminek.
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6. OSSZEGZES

Osszességében elmondhato, hogy a konyveknek mindig is Kiemelt szerepiik volt az emberek
¢letében. A mai konyv forma ¢és konyvkereskedelem kialakuldsdhoz hossza és rogds ut
vezetett. Mégis azt mondhatjuk, hogy megérte, hiszen az egyre gyorsul6 és digitalizalodo
vilag ellenére még mindig nagyon sok ember szeret olvasni. Belathat6 az is, hogy az online
tér nem fogja tudni 100%-ban felvéltani a ,hagyoméanyos” vilagot. Eppen ezért nagyon
fontos, hogy a magyarorszagi konyvkereskeddk is egyre inkabb attérjenek az omnichannel

kereskedelemre.

Szekunder kutatasombol kideriilt, hogy ugyan a magyar embereknek csak a 15%-a olvas
rendszeresen, 29%-a pedig alkalomszerlien, mégis Ggy gondolom, hogy érdemes figyelmet
forditani erre a teriiletre, hiszen mindezek ellenére Magyarorszagon az éves konyvforgalom

évrol évre folyamatosan no.

Mivel a konyvkereskedelemben kiemelkedden jol alkalmazhaté az omnichannel stratégia,
ezért a konyvkereskedok szadmara egyre fontosabb az, hogy a korabbi értékesitési
stratégiajukat erre valtsak le. Ez azért is nagyon lényeges, mert a mai a fogyasztoknak
kiemelt szempont, hogy minél z6kkendmentesebb élményt kapjanak csatornatol fiiggetleniil.
Ezen ugyan a Magyarorszag 2 legnagyobb kereskeddje — a Libri és a Lira — mar dolgozik, a
kisebb konyvkereskeddknek is at kell térniiik erre a stratégiara, ha versenyben szeretnének

maradni.

A szakirodalmi attekintés soran tapasztaltam, hogy az omnichannel kereskedelem egyszerre
konnyiti és neheziti is az emberek szamara a vasarloi dontés meghozatalat, illetve szamos )
vasarloi utvonal valt azonosithatova, ami Sok 1Uj lehetdséget biztosit a kereskeddknek.
Fontos, hogy a kereskeddk tisztaba legyenek azzal, hogy a vasarloik milyen feliileteket
kedvelnek, és hol tudjak a leginkabb elérni a fogyasztoikat. Tobb kiilfoldi kutatasban is
bizonyitottak mar azt is, hogy az NFT és az impulzusvasarlas szoros kapcsolatban vannak

egymassal, ami szintén befolyasolja az informacioszerzés és vasarlas helyszinét.

A kérddives felmérésemet igyekeztem ugy elkésziteni, hogy a kutatasi kérdéseimre valaszt
kapjak, és a szakirodalmi tényeket vagy igazolni, vagy cafolni tudjam. Bar az én kérddives
felmérésem nem reprezentativ, mégis nagyon sok kérdésben igazoltta valtak a szakirodalmi

feltevések.
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A primer kutatasomban elsésorban arra kerestem a valaszt, hogy milyen customer journey-
k léteznek. Erre taldn nem meglepd moédon azt a valaszt kaptam, hogy a
hagyomanyos/tradicionalis vasarloi utvonalak mar ritkabban fordulnak el6 és sokkal inkabb
a tisztan online utvonal felé tolodott el a piac. Magyarorszagon is megjelentek mar azonban
a vegyes utvonalak, a webrooming ¢és showrooming. A szakirodalomi allitasokkal
megegyezOen én is azt az eredményt kaptam, hogy a webrooming vasarldi utvonal
gyakoribb, mint a showrooming. A konyvpiacon is eléfordulnak a ,.click and collect”
vasarloi tipusok, vagyis azok, akik online rendelnek, de boltban veszik at a konyveket.
Mellettiik a ,,smart shopperek™ is jelen vannak, és 0k mind az online, mind az offline

csatornakat hasznaljak a szamukra legjobb dontés meghozatala érdekében.

Mindezek utan azt mondhatom, hogy a felmérésem alapjan Magyarorszagon is igénylik mar
a konyvvasarlok az omnichannel lehetdségeket. Fontos szamukra, hogy az online rendelést
boltban is at tudjak venni, illetve az is, hogy a torzsvésarloi rendszerek és kedvezmények,
kuponok mind online, mind offline hasznalhatok legyenek. Az online ligyfélszolgélat szintén

elvaras a fogyasztok részérol.

A kérddivem elemzése soran azt is megtudtam, hogy a vasarlast megel6z6 informacidszerzés
leginkabb online torténik és a legmegbizhatobb internetes forrasoknak a webshopok,
kozosségi média és konyves platformok, csoportok szamitanak. A kereskedOknek tehat
ezeken a csatornakon kell aktivnak lenniiik és meggy0zniiik a vasarloikat, mert itt tudnak a

leginkabb, leghatékonyabban kapcsolatba 1épni veliik.

Mivel mind az informacidszerzés, mind a vasarlas esetében az okostelefonjukat hasznaljak
a vasarlok leginkabb, igy érdemes minden kereskeddnek odafigyelnie erre, és mobilnézetet
biztositani, akar applikaciokat fejleszteni. Ezzel is javitani tudnak az tgyfélélményen

(customer experience).

A kutatasom alapjan elmondhaté az is, hogy az NFT igénynek dont6 szerepe van az
informécioszerzés és vasarlas helyszinének megvélasztasakor. Az alacsony NFT igénytiek
inkabb online, mig a magas NFT igénylieck inkadbb offline keresnek informaciot és
vasarolnak. Azt is bizonyitotta a kérdéivem, hogy a kdnyvpiacon nagyon gyakori az
impulzusvasarlas. Mindezek mellett az NFT és az impulzusvasarlas kapcsolatat is igazolta a
kutatdsom. Bebizonyosodott, hogy aranyaiban nézve, azok, akiknek magas a NFT-jiik
hajlamosabbak pillanatnyi benyomas, impulzus alapjan vasarolni. Viszont azt is lattam, hogy

az impulzusvasarlashoz nem feltétleniil van sziikség €rintésre, vagyis az online térben is el
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lehet érni a megfeleld kommunikaciéval. Az is bizonyossadgot nyert szdmomra, hogy a
konyvvasarlast autotelikus NFT jellemzi, hiszen sokan vannak azok is, akik hajlandéak ugy

megvasarolni egy konyvet, hogy elétte nem vették a keziikbe.

Bér azt tapasztaltam, hogy a kitoltdim korében az tisztan online vasarldéi utvonal a
legjellemzObb, mégis ugy gondolom, hogy a fizikai {izleteket nem szabad teljes mértében
megsziintetni. Ezt igazolja, hogy a valaszadoim kozott nagyon sokan vannak, akiknek a NFT
igénylik magas. Szadmukra az érintést biztositani azonban csakis fizikai tizletekben tudjak a
kereskeddk. Annak a jelentés rétegnek, akik a ,.click and collect” vasarldi csoportba
tartoznak szintén fontos, hogy legyen fizikai {izlet, hiszen az is lehet, hogy mashogy

egyaltalan nem is rendelnének a kereskeddktol.

A faktorelemzésem soran kideriilt, hogy az ar-megrendelés, fizikai iizlet és NFT,
trendkdvetés és tartalom-szerz6 a legfontosabb szempontok egy vasarlds meghozatalakor. A
klaszterelemzésembdl pedig azonosithatd valtak szintén a tisztan online ¢és
tradicionalis/hagyomanyos vasarlok, a smart shopperek, illetve megjelentek az

omnishopperek, modern felfogdsuak és minimalis energia befektetok.
A kutatasi kérdéseimre tehat valaszokat kaptam:

1. Hogyan irhat6 le a customer journey a konyvpiacon, melyik vasarloi titvonalak a
legjellemzdbbek a mai omnichannel vasarlasi kdrnyezetben?

e A kutatdsom alapjan a piac (ahogy az véarhato is volt) egyre inkabb az online
vasarlok felé tolodott el a hagyomdanyos/tradiciondlis offline vasarlasi
iranybol. Azonban mar megjelennek a vegyes utvonalat bejaro vasarlok is, a
webroomerek és a showroomerek, illetve a ,,click and collect” és ,,smart
shopperek”.

2. Melyek a legkedveltebb helyszinek és platformok a konyvvasarlas soran?

e A kutatdsom alapjan amig az informécidszerzés legkedveltebb helyszinei,
platformjai a webshopok, forumok, csoportok, kozosségi média és fizikai
izletek, addig vasarlads esetében ez lesziikiil a webshopokra és fizikai
iizletekre.

3. Mennyire van jelen a ,Need for Touch” jelenség a kdnyvpiacon €s ez miben
befolyésolja az informécioszerzes, vagy a vasarlas lehetséges helyszineit?

e A NFT egy nagyon gyakori jelenség a konyvpiacon is €s valoban befolyasolja

az informécidszerzés és vasarlas helyét is. Kutatdsom eredményeképpen
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elmondhat6, hogy azok a vasarlok, akik alacsony NFT igénytliek webshopon,
mig akik magas NFT igénytiek, azok inkéabb a fizikai iizletben fognak mind
informaciot szerezni, mind vasarolni.
4. Mennyire jellemz6 az impulzusvasarlas a konyvvasarlas esetében és hogyan fligg ez
Ossze a korabbi kérdésekkel?

e A kérdéiv kitolték valaszai alapjan elmondhatd, hogy nagyon gyakori
jelenség az impulzusvasarldas a konyvpiacon. S6t a valaszok alapjan
beigazolddott, hogy a magas NFT igényli fogyasztok stirlibben hajtanak
végre impulzusvasarlast, mint azok, akiknek alacsony az NFT igényiik. Az is
megfigyelhetd azonban, hogy az online térben is el lehet érni az
impulzusvésarlast. A kdnyves csoportok tagjai példaul siiribben hajtanak
végre impulzusvasarlast, mint azok, akik nem tagjai semmilyen konyves

csoportnak.

Mindezek alapjan legfontosabb tanulsagként azt tudom levonni, hogy a
konyvkereskeddknek érdemes lehet attérnilik az omnichannel stratégiara, mert a piacon
egyre inkabb erre van és lesz igény. Igy tudnak majd a leginkabb kielégiteni minden vasarléi
igényt és a lehetd legjobb €élményt nyujtani szamukra. Kiilondsen, ha id6vel hiiséges
vasarlokka valnak a zokkendémentes vasarloi élmény eredményeképpen. Tehat belathato,
hogy manapsdg a konyvkereskedelemben az omnichannel lehetdségek biztositasa
elkeriilhetetlen, enélkiil nem lehet sikeresen miikodni ezen a teriileten sem. Azt sem szabad
elfelejteni, hogy az omnichannel lehetdségek biztositasaval nem csak a vasarlok, hanem a
kereskedok is jol jarnak. Az omnichannel kereskedelemnek koszonhetden sokkal tobb
informaciohoz jutnak, hiszen jobban lekdvethetd, hogy a fogyasztokat mi érdekli, mi fogja
meg. Ezaltal a készletgazdalkodas is jobban tervezhetévé vélik szdmukra, aminek
koszonhetden jobb kiszolgalasi koltségekkel tudnak mitkddni. Természetesen a bevételiik is
novekedhet, hiszen tobb csatornan valik lehetéség a vasarlasra ezaltal tobb potencialis

vasarlot tudnak majd elérni.

Z4r6 gondolatként azt fogalmaznam meg, hogy mind a szakirodalom, mind a kutatdsom

alatamasztja, a konyvkereskedelemben sziikség van az omnichannel stratégiara.
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FUGGELEK

1. fiiggelék: A konyvek torténete, fejlodése és a nyomdaszat megjelenése
Magyarorszagon
A mai konyvek kialakulasanak t6bb fobb allomésa volt. Az irdsnak midig is fontos szerepe
volt, hiszen az emberek igy adhattak at a tudasukat a kovetkezd generacioknak, akik igy
ujabb, korszertibb megoldasokat tudtak kidolgozni, igy tudott és tud folyamatosan fejlédni

a vilag. Eppen ezért a torténelem soran a konyveknek is fontos szerepiik volt mindig.

A konyv két 6sszetevobdl all 0ssze, ezek pedig a szoveget rogzitd iras és az elkészitéshez
felhasznalt anyag. Az emberek és a technologia folyamatos fejlodésével ezek, de foleg a
felhasznalt anyag is valtoztak, amihez az irdsnak és a magénak a konyv kiilalakjanak is
alkalmazkodnia kellett. A konyv korszakait a felhasznalt anyagok alapjan hatarozhatjuk

meg.

1500-ban jelentkeztek a modern konyv sajatossagai eldszor, ekkor jelent meg az elsd olyan
cimlap, ami mar tartalmazta hianytalanul a cimet, a szerz6 nevét, a kiadot, a nyomdaszt és a

megjelenés helyét és évét/idejét. Ehhez azonban hosszu ut vezetett.

A konyvek elédjének a falfestmények tekinthetok. Majd fontosséa valt a hordozhatdsaguk.
Az els6 konyvek még nagyon merev anyagbdl késziiltek, fatablakra vagy agyagtéglakra
irtak, és gytirtivel vagy kotelékkel kapcsoltdk dssze. Ezek azonban nagyon nehezek voltak,
¢s sok helyet foglaltak a tabla alakjuk miatt, igy idével simulékonyabb anyagokat kerestek
helyettiik. Ezek voltak a konnyli papyrusz, az erés pergamen €s az olcsé papir. Mivel az
Okorban hasznalt papyrusz egyik oldaléara lehetett csak irni, ezek a ,.konyvek” még tekercs
alaktiak voltak. Ezzel szemben a kozépkorban a mar mindkét oldalara irhaté pergamenbdl
késziiltek a maihoz hasonl6 alaku konyvek. A kézépkor vége felé a pergamen dragaséaga €s
nehézkes beszerzése miatt terjedt el végiil az olcso papir, ami lehetdvé tette a nyomtatas

1étrejottét is. (Fitz, 1930)

A nyomtatds megjelenése elott kézzel masoltdk a konyveket az tGgynevezett
scriptoriumokban, konyvmasold miihelyekben, melyek 4altalaban kolostorokban,
monostorokban voltak. A scriptorok a masoldssal, mig az emendatorok a javitassal, az
illuminatorok pedig diszitéssel foglalkoztak. Az 6 tevékenységiik végeztével keriiltek a

konyvek a konyvkotokhoz.
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A nyomtatashoz sziikséges talalmany — az ontott betiis eljaras — Gutenberg nevéhez flizédik.
Ezzel jelent6sen meggyorsult a sokszorositéds, igy a megjelend konyvek mennyisége nott,

ezért az aruk csokkent, igy kiszélesedett az a réteg, akik hozza tudtak jutni.

Az els6 hazai nyomdat 1472-ben nyitotta meg Hess Andras Budéan. Ez eur6pai viszonylatban
is korainak szamitott, de a hidnyzo6 anyagi ¢és kulturalis feltételek miatt 2 kotet kiadasa utan
elhagyta az orszagot. Ezek utdn a konyvkiadok és konyvkereskeddk népszerii kiilfoldi
konyveket arusitottak, illetve hazai megrendelésre nyomtattak kiilf61don. (Madas — Monok,
1998)

Hess Andrés utan 60 évig nem tudott nyomda miikodni Magyarorszagon, elsésorban a torok
megszallas miatt. A 16. szdzadban a reformacio terjesztése érdekében viszont ismét fontossa
valt a konyvek gyors terjesztése. Elsdként 1535-ben Brassoban tudott jra nyomda nyilni,
az els6 magyar nyelven nyomtaté nyomda pedig 1537-ben nyilt meg Sarvaron. A 15. — 16.
szazadban az orszag nyugati részén foleg vandornyomdaszok tevékenykedtek. Az els6 budai
nyomda 1-2 évvel a torok megszallas utan nyitotta meg kapuit, amit Landerer Lajos vezetett
¢s 1840-tdl tarstulajdonosa is lett. A szdzad végére a nyomddészat eliparosodott, igy
megromlott a mindsége is. A masodik vildghdbortu utan allamositottdk és kdzpontositottak.
(Domonkos Nyomda, 2024). Az 1882-ben megalapult gyomai Kner nyomda viszont talélte

az allamositast is és a mai napig aktivan tevékenykedik. (Gyomaikner.hu, n.¢.)

A nyomtatasra is igaz, hogy kiilonb6zd technoldgidkat alkalmaztak, attol fiiggden, hogy
milyen lehetdségek voltak az adott korszakban. Gutenberg utdn a 20. szazadban az
ofszetnyomtatas terjedt el, aminek sordn a festék a papirra egy lemez, majd gumitakard
segitségevel keriilt. A 20. szazad végén a tintasugaras nyomtatas terjedt el, mert ezzel
megfizethetévé valt a sokoldalt, akar szines nyomtatds, aminek soran apro6 tintacseppek
kertiltek papirra. A lézernyomtatd nagy felbontasti nyomatokat készit, igy ezt akkor
hasznaljak leginkabb, ha gyorsasdg és mindség a legfébb szempontok. A 3D nyomtatok,
haromdimenzids targyakat tudnak létrehozni, ami tobb iparagban is nagyon hasznos. A
legijabb nyomtatasi technologia a vezeték nélkiili €és felhdalapu nyomtatds. A vezeték
nélkiili nyomtatds Iényege, hogy fizikai kapcsolat nélkiil lehet nyomtatni, a felhdalapt
nyomtatassal pedig interneten keresztiil barmilyen dokumentumot el lehet érni és ki lehet

kinyomtatni. (Iceweb, 2023)
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2. fiiggelék: A magyarorszagi konyvkereskedelem kialakulasanak fobb lépései
Az els6 bizonyiték a magyarorszagi konyvkereskedelemre egy 1432-es feljegyzés, miszerint
az ausztriai gamingi karthaus kolostorban 23 Ft-ért adtak el egy konyvet. A legmagasabb
aruk a liturgikus konyveknek volt, mert azokat az elhasznalodas miatt siiriin jra kellett

vasarolni, igy sokat lehetett keresni rajtuk.

A konyvkereskedelem kezdete els6sorban Budahoz kapcsolodik, ahol mar 1480 — 1520
kozott mukodtek konyvkereskedd-kiadok, akik a kiilfoldi kiadok, vallalatok miveit
bizomanyba vették és terjesztették. 1477-ben mar egy bejegyzésben a mii cime és szerzdje

mellett annak az ara is fel volt tintetve.

A mohdacsi vész utdn sem nyomdak, sem konyvkereskedelem nem tudott miikodni
Magyarorszdgon, a konyvkiadds is csak a 16. szdzadban valt ismét lehetségessé. A
konyvkereskedelem csak a reformacié koraban élénkiilt fel, de a 16. szazad kozepétdl a

korlatozasok miatt ismét megallt a fejlddése.

A 16-17. szadzadban Felvidéken bontakozott ki leginkdbb a konyvkereskedelem. Itt
milkodtek mar fiiggetlen konyvarusok is, akik nem csak egy-egy kiadé konyveit arusitottak.
Mellettiikk tevékenykedtek a héazalo vagy vandorlé konyvarusok, akik a vasarokon
értékesitettek, illetve voltak olyanok, akiknek sajat iizletiik is volt, igy az elnevezésiik
egyseégesen bipliopola/Buchfiichrer volt. A rossz gazdasagi helyzet miatt a konyvkereskeddk
nem tudtak csak a konyvek arusitasbol megélni, ezért altalaban papirarut, jegyzokonyvetek,
fiiszereket is értékesitettek, illetve sokszor a nyomdaszat mesterségét is izték. Ebben a
korszakban a kdnyvkeresked6k mellett bizomanyos rendszer is miikodott, aminek a 1ényege,
hogy a lelkészek bizomanyosként értekesitették a konyveket. Nyugat-Magyarorszagon a
konyvek eloallitasahoz a feltételeket és a szerzok, nyomdaszok honorariumat a mecénasok
biztositottak, viszont 6k csak szlik kdrben — ismerdsok, csalad, baratok — tudtak terjeszteni
az elkésziilt konyveket. Bar a magyarorszagi konyvtermelés 66%-a erdélyi volt, mégsem
volt itt 6nallé konyvkereskedelem, a konyvek értékesitését a nyomdaszok és megbizottjaik
vasarokon végezték, vagy az egyhazi emberekbdl allé6 bizoméanyos lancon keresztiil tortént.
A konyvek kiilfoldi beszerzése a korlatozd intézkedések miatt csak a kiilfoldre utazo

didkokkal volt megoldhato.

Az ellenreformécié hatasara a 17. és 18. szdzad elsé felében a konyvkereskedelem
visszafejlodott. A protestans konyvkiadas visszaszorult, a katolikus nyomdak és kiadok a

kiadvanyok csak egyhazon beliili forgalmaztak, a jezsuitak pedig csak rendhazak kozott
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terjesztették a miiveiket. A 17-18. szdzadban a konyvforgalmazas legnagyobb részét a
nyomdak, bizomanyosok ¢és konyvkotok végezték. A nyomddk viszont sokszor nem csak a
sajat kiadvanyaikat értékesitették. A legdragabb konyv 10 Ft, a legolcsobb pedig 2-3 dénar
volt. Magyarorszagon sok konyvkotd foglalkozott konyvkereskedelemmel, akik késébb
céhekbe tomoriltek, bar a konyvnyomdaszok ¢és kereskedok nem tették ugyanezt.
Rendeletekkel szabalyoztdk a konyvkotok konyvarusi tevékenységét és a céhek sokszor
privilégiumot kaptak. A nyomdaszok és konyvkotdk foleg az orszagos és hetivasarokon
arusitottak a konyveiket, és itt szerezték be a konyvkotok a kiadvanyokat is. Késobb didkokat
biztak meg a megrendelések 0Osszegyljtésével. A hazaldo konyvkereskedok nem csak
konyveket arultak, igy a legfobb versenytarsuk a hazald képkereskeddk voltak. 1721-t61 a
vandorkereskeddk csak az éves vasarokon arulhattak kalendariumot és konyveket. Emellett

a pesti konyvkotdk igyekeztek elérni, hogy a kiilfoldi konyvkereskeddk ne telepedjenek le.

A 17. szdzadban mar megjelentek a magyar konyvek is a kiilf6ldi piacokon, amirdl a
fennmaradt aukcids kataldgusokbol tudunk. A magyarorszagi konyvek a szerzok
kiadasaban, de a mecéndsok koltségén jeletek meg, akik a finanszirozasért cserébe a
tamogatott mi bizonyos mennyiségli példanyszamat kérték. Roluk a szerzo a cimlapon vagy
az el6szoban tett emlitést. A nyomdaszok sokszor szandékosan tobb nyomtatast készitettek
a megrendeltnél és a tobbletet 6k maguk arusitottdk, ez ellen kivaltsagelvekkel probaltak

védekezni.

A felvilagosodas kibontakozasaval fontossd valt a magyar nyelvii irodalom és kultara
fejlesztése, igy a konyvkereskedelem is jelentdsen nott. 1793 — 1795 kozott sok felvilagosult
konyv tiltott volt, és csak a konyvkereskeddk kiilfoldi kapcsolatainak és szervezett

konyvesempészetnek koszonhetden keriilhettek be ezek a konyvek Magyarorszagra.

A 18. szazad végén, 19. szazad elején fejlédésnek indult a konyvkultira, megjelentek a mar
részben 6nallo konyvkereskeddk. Német mintara bevezetésre keriilt Magyarorszagon is az
eldfizetéses rendszer. Ennek a lényege az volt, hogy a mecénasok altal nem finanszirozott
miiveket csak akkor készitette el a nyomda, ha elegend6 el6fizetdt gylijtottek dssze a papok,
tanarok, konyvkotok, irodalombaratok, vagy akdr maguk a szerzék. Az eldfizetéssel
olcsobban lehetett hozzajutni a konyvekhez, és belekeriilt a kiadvanyba a megrendeld neve
is. Az atlagos eldfizetd szdm a 19. szazad els6 felében 200-300 volt, csak 1849. utan valtak

ezren feliili, majd tobb ezres példanyszdmban is elérhetdvé a konyvek. A korszakban a
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konyvkereskedelem legnagyobb problémdja a magas ar volt, aminek oka az volt, hogy

nagyon kevés nyomda miikodott, vidéken pedig csak a konyvkotok értékesitettek.

Mivel 1772-1848 jelentds fejlodés a konyvkereskedelemben, szabalyozasokat vezettek be a
konyvforgalmazasba. A legjelentésebb az 1772-es rendelet, amiben meghataroztak, hogy
csak az tevékenykedhet konyvkereskeddként, aki rendelkezik hatévi tanuloidével, négyévi
gyakorlattal, megfeleld nyelvtudassal, és meghatarozott pénzalappal, viszont a szamukat
nem korlatoztdk. A kdnyvnyomtatok és konyvkotok csak azt drulhattdk, amire volt
jogosultsaguk. A konyvkereskeddk arulhattak minden nem tiltott, kotott vagy kotetlen
konyvet, illetve azt, amire volt jogosultsaguk, illetve nyomtathattak is. Az idegen
konyvkereskeddk csak vasarok idején értékesithettek, a megmaradt kiadvanyokat pedig
kiilfoldre vagy mas varosba kellett szallitaniuk. A konyvkereskedés és antikvarium
nyitasahoz engedélyre volt sziikség. Az antikvariumok a konyvkereskedésekkel szemben
csak régi ¢és bekotott konyveket arusithattak és nem rendelkeztek kiadoi joggal. A szerzOk

arulhattak sajat kiadasu miiveiket otthon is.

A 18. szidzad végén megkezdddott az onallé konyvkereskedelem kibontakozésa, a
legjelentdsebb Pozsony volt, csak az 1840-es évektdl vette at a vezetd szerepet Buda. Az
1760-70-es években szamos kiilfoldi, elsé sorban német kdnyvkereskedd telepiilt be
Magyarorszagra. Az 1770-80-as években foleg még nyomdaszok ¢és konyvkotok

foglalkoztak a konyvek arusitasaval.

A reformkorban az irodalmi élet és konyvkiadas fellendiilt. A vidéki konyvkereskedések
hatterébe szorultak nem tudtak 1épést tartani a fovarossal. Az iroknak 20-25%-ot kellett
bizomanyi dijként az eladott kdnyvek arabol a konyvkereskeddnek biztositani, amibdl a

vidéki eladasok miatt korilbelil 10%-ot kellett atadni.

1848-49-ben a sajtoszabadsagot kimondd torvény a kiadvanyok szamanak novekedését
eredményezte az Ujsadgok tekintetében, a konyvek iranti kereslet viszont csokkent, és a

konyvkereskedelemben csak a kiegyezés utan kovetkezett be jelentds fejlodés.

A Bach — korszak féleg vidéki konyvkereskedelmet sujtotta negativan, hiszen a szallitasi

koltségek nagyon magasak voltak, illetve lasst is volt a szallitasi folyamat.
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1872. Ipartorvény értelmében viszont mar nem volt sziikség sem tanuld iddre, sem
meghatdrozott  Osszeg  birtoklasara ahhoz, hogy valaki konyvkereskeddként
tevékenykedhessen. Sokan meg is probalkoztak a szakmaval, de hamar cs6dbe mentek. A

konyvkereskedok szamanak novekedését az 36. abra mutatja.

Konyvkereskeddk
szama Magyarorszagon

100
80
60
40
20

1811 1821 1848

36. abra: Konyvkereskedok szama Magyarorszagon (1811 — 1848)

Forras: sajat szerkesztés Kokay, 1997 alapjan

1849-ben 49 helységben ¢és 102 konyvkereskedd miikdodott, amibdl 21 a fOvarosban. A
szazadforduloig kialakultak a fovarosban nagy részvénytarsasagok, amik nyomdai, kiadoi
és terjesztOi tevékenyéget is végeztek. Az 01j kiadok mar elsésorban tizleti beallitottsaggal

rendelkeztek.

1872-ben a kolportazs — kereskedelem a részletfizetés €s a bizomanyi aru forgalmazasa is
elterjedt Magyarorszadgon. A kolportazs-kereskedelem Iényege, hogy folytatdsokban, olcson
adtak ki miiveket. A konyv a kiadok szdmara csak iizlet volt és az 6nkéntes konyvvasarlas
i1s hattérbe szorult. A részletiizlet viszont megtizszerezte, akdr meghlszszorozta az
eladasokat, megnott az irok honorariuma é€s az olvasok szama is. A 80-as évektdl az antikvar

kereskedelem is felélénkiilt, hiszen ott aron alul lehetett hozzéjutni a konyvekhez.

A 19. sz4dzadban alakultak ki a legnagyobb kiadok Magyarorszagon, akik rendelkeztek
nemzetk6zi kapcsolatokkal. Ennek f6 oka az is, hogy a legtobb kiad6 tulajdonosa német
szarmazasu volt. Els6sorban a Pesti kiadok voltak vonzoak az osztrdk és német kiadok
korében, hiszen a naluk betiltott konyveket Magyarorszagon ki lehetett adni, igy nétt a
forgalmuk, illetve vitték a magyarorszagi konyvkereskedelem, konyvkiadd hirnevét is. A
Magyarorszagon betiltott miiveket pedig a németorszagi kapcsolatoknak hala Lipcsében,
Halleban ¢és Hamburgban tudtdk kiadni. A 19. szdzad masodik felében kialakult

konyvkereskedelmi haldzatok a 2. viladghabortig fennmaradtak, a kiadvanyok sajat
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terjesztésben jutottak el a kiadotdl a vevdig, vagy a szortimenteken keresztiil. Ugyndki
halézatok is mukodtek. A kiadok allapithattdk meg az arakat és a terjesztok jelentds
engedménnyel adtadk tovabb, a vevlok viszont csak arleszallitdssal vagy részletakcion
keresztiil kaphattak kedvezményt. A kereskeddk versenye miatt alakult ki kétféle rabatt. Az
egyiket a kereskedd mindig megkapta a kiado6tol, ennek mértéke 25-30%, a masikat viszont
a keresked6 engedhette el a vevonek, ami kezdetben csak 2-3% volt, de idovel elérte a 10%-
ot. Az 0j konyvekrol kiilfoldi irok esetében jsagbol, hirdetésekbdl, magyar szerzok esetében
konyvkereskedok lapjaibol, jegyzékeibdl tajékozodhattak az érdeklddok. A fovarosi
kereskedék ezek alapjan, a vidékiek csak bizomanyosaikon keresztiil juthattak
ujdonsagokhoz. A rendelt konyvek hitelben érkeztek és az eladott konyvek arat csak 1 és
negyed év mulva fizették ki, levonva a 25-30%-ot, és visszakiildték a megmaradt
példanyokat. A Magyar Konyvkeresked6 Egyesiilet értelmében bolti aron alul nem szabadott
értékesiteni €s a tomeges konyvvasarlas esetében sem lehetett 10%-nal tobbet engedni az

arbol.

1910 koriil a Beszerzési és Szallitasi Vallalat részvénytarasag a palyaudvarokon kis konyves
pavilonokat nyitottak, igy probalva meg elérni az utazokozonséget. 1919. marciusdban
viszont Tanacskoztarsasag lett Magyarorszdgon €s majusra a teljes konyvkereskedelmet és

konyvkiadast allamositottak, az antikvariumokat pedig allami feliigyelet ala vontak.

1927-ben Supka Géza lapszerkesztd a Magyar Konyvkiadok és Konyvkeresked6k Orszagos
Egyesiiletének konyvgyiilésén évenkénti konyvnapok rendezését javasolta, ahol utcai
konyvvasaron taldlkozhatnak a konyvkiadok, konyvkereskedok és a kozonségiik. Ezt
elészor 1929-ben valositottak meg, majd rendszeressé valt. (Napjainkban is rendeznek

minden évben kdnyvhetet Budapesten)

Az 1929-es gazdasagi vilagvalsag nagyon rosszul hatott a konyvkereskedelemre és
konyvkiadasra, mert a konyvkiadasnak anyagi gatjai lettek. Az 1930-as évektdl az elérhetd
kozosség legalabb 800 ezer f6 lehetett, mégis az értékes konyvekbdl is csak maximum 2-3
ezer példany fogyott el. Az atlagos konyvtermelés 3000 kiadvany volt, az atlagos
példanyszam viszont 5000-r61 3000-re csokkent.

A két vilaghabora kozott a részletfizetés helyett tigynoki szervezeteket igyekeztek kiépiteni,
akik a dradgdbb kiadvanyokat helyezték el6térbe az értékesitéseik sordn. A

konyviigynokoknek hala nétt az olvasokdzonség szama. A legnépszeriibb kiadvanytipus
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ekkor is a ponyvaregény volt, amib6l 1938-ban 415-6t adtak ki 4-8 millios példanyszammal.

Ebben a korszakban is rendeztek konyvarveréseket.

A masodik vilaghdbort nagyon nagy mértékii karokat okozott a konyvkereskedelemben is.
A Belkereskedelmi Minisztérium feliigyelete ala keriilt a konyvterjesztés 1949-t61, és 1952-
re teljesen megsziint a magan konyvkereskedés. A konyvkereskedOk és az antikvariusok az

allamositas elott az allomanyaik nagy részét megsemmisitették.

Az Allami Konyvterjeszté Villalat orszagos halozatot épitett ki, a konyvkereskedék pedig
mar csak konyveket arultak, 1étrejottek a szakkdnyvesboltok és antikvariumok. 1954-t6l a
Kiado6i Foéigazgatosadg iranyitotta a konyvkiadast és terjesztést, ami 1956 utan valt
rugalmasabba, igy a kiadvanyok is szinesebbé. Az 12. tdblazat mutatja a példanyszamok

folyamatos novekedésének titemét.

Ev Kanyvek fcimek) Példanyszam
szama

1950 1880 20.148.000

1960 2972 34 692 000

1975 7730 73.958 000

1985 8015 87.955.000

12. tablazat: Konyvek szamanak és példanyszamanak alakulasa (1950 — 1985)

Forras: Kokay 1997, 88. o.

1984-ben Budapesten 162, vidéken 364 konyvesbolt miikodott. Ennek a fejlddésnek az oka
az allami tdmogatasok megjelenése volt. Az 1980-as években viszont visszaesett a konyvek

iranti kereslet, mivel csokkent az emberek szabadideje.

Az allami tamogatds csokkenésével a konnyl, sikeres miifajokat adtak ki a kiadok, a
tomegizlésnek megfelelden, a szépirodalmi és tudomanyos miivek ardnya pedig csokkent.

(Kokay, 1997)

3. fiiggelék: Konyvvasarlasi szokasok kérdoiv

Bevezeto, tajékoztaté szoveg:
Tisztelt Kitolto!

Schmidt Déra vagyok, a Pécsi Tudoményegyetem Kozgazdasagtudomanyi Karanak végzdos

Kereskedelem ¢és Marketing szakos hallgatdja. Dolgozatomat a magyarorszagi
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konyvkereskedelemrdl irom, melynek kapcsan a jelen kérddiv segitségével szeretném

jobban megismerni a kdnyvkedveldk konyvvasarlasi szokasit.

A kérddiv kitoltése 5-10 percet vesz igénybe és teljesen anonim médon torténik, a valaszokat

csak a dolgozatom elkészitése soran hasznalom fel.
Koszonom szépen, hogy idot és energiat szan a kitoltésre!
Kérdoiv kérdései:

1. Kérdés: On milyen gyakran szokott konyvet olvasni?
e Rendszeresen (hetente legaldbb egyszer)
e Alkalomszerlien
e Soha, szinte soha
2. Kérdés: On milyen témakérben olvas szivesen? (16bb vdlasz is jelolhetd)
e Eletmdd, egészség
e Pszichologia
e Romantika/Erotika
e Gyermek- ¢s ifjiisagi
e Hobbi, szabadid6
e lrodalom
e Miivészet
e Szakkonyv
e Tarsadalomtudomany
e Természettudomany
e Torténelem
e Vallés
e Idegen nyelvii konyvek
o Képregény
e Utazas
e Egyéb (nyitott)
3. Kérdés: On milyen siiriin szokott konyvet vasarolni?
e Legalabb havonta
e Ritkabban, mint havonta, de legaldbb negyedévente
e Ritkabban, mint havonta, de legalabb félévente
o FEvente néhany alkalommal
e Soha vagy szinte soha
4. Kérdés: Mennyire fontosak az On szimara az alabbi szempontok egy konyv
megvasarlasa soran?
Kérem valaszat 7 foku skalan jelélje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltaldn nem
Jjellemzd, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e A konyv tartalma
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A konyv boritdja

A konyv kotése

A konyv szerzdje

A konyvrdl irt vélemények

A konyv népszerlisége

A konyv ara

Fizikai kézbe vétel, illat (iizletben valo vasarlas)
Bolti elad6 segitségének igénybevétele

Ha megveszek egy konyvet azonnal el tudjam kezdeni olvasni, ne kelljen varnom a
szallitas miatt még néhany napot

Ne legyen szépséghibas a konyv
Kedvezmények, akciok

Kényelem, ne kelljen sorba allni

Széles valaszték

Online vasarlas esetében gyors kiszallitas
Szallitasi koltség

5. Kérdés: Melyik jellemzobb Onre a konyvvasarlasai el6tti informaciokeresése

soran? (linearis skala)

(1) Fizikai tizletben keresek informaciot € Interneten keresek informéaciot (7)

6. Kérdés: Mennyire jellemzé Onre, hogy informaciot keres az alabbi eszkozokon a
konyvvasarlasat megel6zo6 online informacioszerzése soran?

Kérem valaszat 7 foku skalan jelolje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egydltalan nem

Jjellemz6, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.

Mobiltelefon/Okostelefon
Tablet

Szamitdgép/laptop

Nem jellemz6 egyik sem

7. Kérdés: Mennyire jellemzo Onre, hogy az adott online forrasokbél keres
informaciot egy konyv megvasarlasa elott?

Kérem valaszat 7 foku skalan jelolje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltaldn nem

Jjellemz6, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.

Konyvkereskedé webshopjan

Ko6z0sségi médiaban

Konyvkereskedd hirlevelébdl

Blogokbdl, konyvkritikakbol

Konyves forumokrol, csoportokbol

Koényves podcastokbol

Konyves tartalmakat gyarto influenszerek tartalmaibol
Hirdetésekbdl, reklamokbol

8. Kérdés: Mennyire jellemz6é Onre, hogy az adott forrasokbél keres informaciot egy
konyv megvasarlasa el6tt?
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Kérem valaszat 7 foku skalan jelélje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltalan nem
Jjellemz6, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e Személyesen az iizletben
e Konyvtarban
e [smerdsok ajanlasabol
e Magazinokbol
e Plakatokrol
9. Kérdés: Melyik jellemzobb Onre egy konyv megvasarlasa soran? (linearis skala)
e (1) Fizikai iizletben vasarolok € —> Interneten vasarolok (7)

10.  Kérdés: Mennyire jellemzé Onre, hogy kényvet vasarol az alabbi eszk6zokon?
e Mobiltelefon/Okostelefon
e Tablet
e Szamitogép/laptop

11.  Kérdés: Mennyire jellemzéek Onre 1-7 skalan, hogy a konyvvasarlasai soran

az alabbi helyeken vasarol?
Kérem valaszat 7 foku skalan jelélje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltalan nem
jellemzd, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e Konyvkereskedé webshopjan vasarolok konyvet
e Applikdcioban vasarolok konyvet
o Misodkézbdl (hasznalt konyv vasarlasa) vasarolok konyvet
e Konyvvasarokon, konyvfesztivadlokon vasarolok konyvet
e Fizikai lizletben vasarolok konyvet
o FElbfizetéses rendszerben vasarolok konyvet
e Antikvariumokban vasarolok konyvet
e Szupermarketekben (pl: Tesco, Auchan) vagy diszkontokban (pl: Aldi, Lidl)
vasarolok konyvet
12.  Kérdés: Mennyire jellemzéek Onre, az alabbi allitasok? (Rodriguez-Torrico et
al., 2017)
Kérem valaszat 7 foku skalan jelélje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egydltalan nem
Jellemzé, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e Szeretem megfogni, kezembe venni a konyveket, miel6tt megvenném
e Sokkal biztosabb vagyok a dontésemben, ha vasarlas el6tt kezembe vehetem,
beleolvashatok egy konyvbe
e Ha eldzetesen egy boltban nem vehetem a kezembe és nem olvashatok bele, nem
fogom megvasarolni az adott kdnyvet
13. Kérdés: Mennyire jellemzoéek Onre, az alabbi allitasok? (Rodriguez-Torrico et
al., 2017)
Kérem valaszat 7 foku skalan jelélje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltalan nem
Jjellemz6, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e (Gyakran vasarolok elére nem tervezett mdédon konyveket.
e Szeretek konyveket pillanatnyi benyomadsok, tetszés alapjan vasarolni.
e Nem gondolkodom sokdig miel6tt megvennék egy konyvet
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14. Kérdés: Mennyire jellemzéek Onre 1 -7 skalan, az alabbi allitasok?
Kérem valaszat 7 foku skalan jelolje, ahol az 1 azt jelenti, hogy egyaltaldn nem
Jellemzé, a 7 pedig azt, hogy teljes mértékben jellemzé Onre.
e Altalaban konkrét, eldre kinézett konyvért megyek a konyvesboltba
e Altalaban konyvesboltban valasztok konyvet magamnak
e Ha eldre kinézett konyvért megyek el a boltba, akkor megnézem eldre, hogy van-e
az adott lizletben készleten a keresett konyv
e Kiilonboz6 platformokon tajékozodok az akciokrol, ledrazasokrol
e Tobb konyvkereskedonél is utana nézek egy konyvnek, hogy a lehetd legolcsdbban
jussak hozza egy konyvhoz
e Sok konyves tartalommal talalkozok a kdzosségi médidban
e Tobb konyvkereskedo hirlevelére is fel vagyok iratkozva
e Tobb konyves csoportnak is tagja vagyok
e Internetes rendelésnél bolti atvételt kérek
e Internetes rendelésnél hazhozszallitast kérek
e Internetes rendelés utan, ha problémam van felkeresem az ligyfélszolgalatot
e Szamomra fontos, hogy legyen telefonos ligyfélszolgalata egy konyvkereskeddnek
e Szamomra fontos, hogy legyen online ligyfélszolgalata egy konyvkereskeddnek
e Szamomra fontos, hogy ha sokat vasarolok egy adott kereskeddnél a kovetkezo
vasarlasaimnal kapjak kedvezményt
e Szamomra fontos, hogy aktivak legyenek a konyvkereskeddk a kozosségi
médiaban, kdnyves platformokon
e Szamomra fontos, hogy interneten és fizikai boltban is tudjam gytijteni a
torzsvasarloi pontjaimat
e Szamomra fontos, hogy a kedvezményeket, kuponkddokat, torzsvasarloi pontjaimat
interneten ¢és fizikai iizletben is be tudjam valtani
15. Kérdés: Kérem adja meg a nemét:
e NO
e Férfi
e Nem kivanok nyilatkozni
16. Kérdés: Kérem adja meg a korat:
e rovid valasz
17. Kérdés: Mi az On legmagasabb iskolai végzettsége?
e Altalanos iskola
o Kozépfoku végzettség érettségi nélkiil, szakmai végzettséggel
o Kozépfoku végzettség érettségivel
e Foiskola vagy egyetemi alapképzés (BSc)
e Egyetemi mesterképzés (MSc)
e Doktori fokozat (PhD)
18. Kérdés: Kérem adja meg a lakhelyét!
e FO6varos
e Megyeszékhely (Budapesten kiviil)
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Megyei jogl varos
Egyéb varos

Falu

Kozség

19. Kérdés: Mi az On jelenlegi munkaviszonya?

f6

55
50
45
40
35
30
25
20

10

Teljes munkaidd

Részmunkaidd

Munkanélkiili

Nyugdijas

Tanul6

Egyéb (nyitott)

4. fiiggelék: Konyvet soha nem vasarlok demografiai adatai
Lakhely Legmagasabb iskolai végzettség
Févaros 12,5 % | Teljes munkaidd 54,2 %
Megyeszekhely (Budapesten kivil) | 20,8 % | Részmunkaidd 12,5%
Megyei jogl varos 8,3% | Munkanélkili 4,2%
Egyéb varos 33,3 % | Nyugdijas 0%
Falu 16,7 % | Tanuld 29,2 %
Kozség 8,3% | Korosztaly:
Legmagasabb iskolai végzetiség Tinédzser (12 -17 év) 0%
Altalanos iskola 0% | Fiatal felnéttek (18-29 év) 54,2 %
Kozépfoki végzettség érettségi Aktiv felndttek (30-59 év) 37,5%
. .. . 4,2 % =

neélkil, szakmai vegzettséggel Nyugdijasok (60+) 8,3%
Kozepfokl végzettség érettségivel 50 %
Féiskola vagy egyetemi
alapképzés (BSc) 41,6%
Egyetemi mesterképzés (MSc) 4,2 %
Doktori fokozat (PhD) 0%

13. tablazat: Konyvet soha nem vasarlok demografiai adatai

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan

5. fiiggelék: Kérddiv valaszadok életkor szerinti megoszlasa

Valaszadok életkor szerinti megoszlasa

13 1517 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39 41 43 45 47 49 51 53 55 57 59 61 63 65 68 70 73 78

37. abra: Valaszadok életkor szerinti megoszlasa

Forrds: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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6. fiiggelék: Klaszterek jellemzoi

Sregmensek

Mimimalis
Srnart Maodenn Online
Szempontok A e Omnishopperek | Tradiciondlis/hagyomanyos | enengia !
shopperek Telfogisiak ) wisArlik
{n=118] whsAfldk ([n=72) batekiatilk i
(n=112) (n=91) ) (=133}
=141}
Magas impulzivitas (x*=39,574, - - %
=10, pe0,B01] 41,9% 59,2% 43,9% 54, 7% 42 6% 3B,4%
foy T O =
Magae NFT (g *=115,249, =10, 28,8% 52,4% 3T 70,8% 26,9% 11.2%
o, 001)
A kiinyv szerzije [y *~B0.585, df-30, £3,6% 81,3% 62,0% 50% 45 4% 29,6%
o, 001)
A konyvrol int veleménmyek - - . . -
50% 76.9% B4,6% 34, 7% 38.2% 58,5%
{3*=104,264, d1=30, p<0,001) - =
A kiinyv népszerdsége (y*=101,355, : :
- 30.3% BT 48,1% 31.9% 20%, 28,3%
dT=30, pec0,D01]
A kBinyv &ra y"=BE,E18, a1=30, 74,1% 78,1% 0,7% 54,2% 28 5% 57,9%
o, 001)
Fizikal kézie watal, illat [ "=135,732 - | | i
) - " 57.1% 78,0% 71,5% B, 45, 3% 28,6%
Ar=30, p<0,001] - - .
Bolti eladd segitségének
igénybevétale (=107 535, di=30, 11,6% 30,5% 20,7% Z3.5%: 8.2% 2,2%
pea,001)
Konmywvisarlds utan azonnal olvasds
lehetbsage [y =7B,660, di=30, 25.0% 43,0% 28,3% Z0.2%: 18.4% 13,5%
o, 001)
Kedvezmények, akeidk (x'=102,451, ) . . )
- i T ‘}'-
=30, pe0,B01] BD. 3% B87.0% B4,5% 0.8%: 54.5% 78,9%:
& [t -
Seolaz witarritl [y =a8,860, of=30, 7. % BE.B% 82,7% E9.4% 58.1% 75, 9%
o, 001)
Internetes visirlds esatében gyors
kizzdllitas [y =75.448, df=30, T2.3% B80,2% 73,2% 41,5% S56%: 60,1%
praD,001)
i [vi= -
Szallitasl kilttadg (3"=86,364, df-30, T8,6% B4,6% 80,2% 51.4% 53,9% 73,7%
pea,001)
- - . rre
14. tablazat: Klaszterek jellemz6i 1
Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatas adatai alapjan
Szempontok Szegmensek
Minimalis .
S t Mod . ™ . R Onli
mar ° ,En,-l Omnishopperek | Tradicionalis/hagyomanyos energia Jn}lm}a
shopperek felfogasuak f o - vasarlok
=112 —a1 (n=116) vasarlok (n=72) befektetok =133
(n=112) (n=91) (n=141) {n=133)
Sok konyves tartalommal
talalkozik a kbzosseel 73,2% 83,5% 84,5% 54,2% 41,1% 84,20
médidban (x*=153,722, df=30, ! ! : ' ' !
p<0,001)
Tobb konyvkereskedd hirlevelére is
fel vaniratkozva (3*=148,851, df=30, 42,9% 74.7% 50,9% 19,4% 15,6% 45,1%
p<0,001)
Tobb konyves csoportnak is tagja
67,9% 83,5% 74,1% 51,4% 23,4% 75,2%
(3*=184,604, df=30, p<0,001)
Internetes rendelés utan, ha
blémaj felk i
ProB Smela b 1o res] 82 57,1% 59,3% 43,9% 33,3% 28,4% 47,4%
ugyfelszolgalatot (3 =74,550, df=30,
p<0,001)
Fontos, hogy legyen telefonos
ugyfélszolgalata egy
. 41,1% 54.9% 52,6% 37,5% 19,8% 30,1%
konyvkereskeddnek (y*=71,252,
df=30, p<0,001)
Fontos, hogy legyen internetes (e-
mailes) Ugyfélszolgdlata egy
kiinyvkereskeddnek (y*=63,004, 73,2% 74,7% 68,9% 47,2% 41,8% 66,9%
df=30, p<0,001)

15. tablazat: Klaszterek jellemz6i 2

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
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Szempontok Szegmensek
Minimalis .
Smiart Mo d,E rfn Omnishopperek | Tradicionalis/hagyomanyos energia c,]nEI m{a
shopperek felfogasiak s . vasarlok
=112 51 (=116} vasarlok (n=72) befektetok =133
{n=112) (n=91) (n=141) (n=133)
Fontos, hogy ha sokat vasarol egy
adott kereskedonél a kovetkezo 68,6% 86,8% 75% 52,8% 46,8% 67,7%
vasarlasainal kapjon kedvezmenyt
(x*=83,433, df=30, p<0,001)
Fontos, hogy aktivak legyensk a
kanyvkereskedok a kzossegl 43,8% 84,6% 64,6% 40,3% 17,7% 51,1%
mediaban, kinyves platformokon
{y*=166,571, df=30, p<0,001)
Fontos, hogy interneten és fizikai
boltban is tudja gydjteni a
. PR 65,2% 84,6% 71,6% 56,9% 42,6% 57,9%
torzsvasarlsi pontokat (y?=93,304,
df=30, p<0,001)
Fontos, hogy a kedvezmenyeket,
kuponkodokat, torzsvasarlsi
pontokat interneten és fizikai 75,9% 87,9% 80,2% 62,5% 54,6% 72,2%
dzletben is be lehessen valtani
(x°=72,483, df=30, p<0,001)

16. tablazat: Klaszterek jellemz6i 3

Forras: Sajat szerkesztés sajat kutatds adatai alapjan
A 14., 15, 16. tdblazatban lathato, hogy az adott szempontokban a klaszterek tagjainak hany

szazaléka valaszolta azt, hogy jellemz0 ra (5,6,7 (1-7-es skalan)) az adott jellemzo.
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