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1 Bevezetés

Az internet 0sszekoti a tavoli pontokat, baratokat, hasonld érdeklédési embereket, de
akar egy régid gazdasagi fellendiilését is eredményezheti (lasd izlandi turisztikai
fellendiilés'). A siker kulcsa a lehet6ségek felismerésben és innovativ kihasznalasaban

rejlik.

Dolgozatom indittatdsa a székelyfoldi népmiivészettel foglalkozd, mives emberek
értékesitésének novelése, munkdjuk dsztonzése. Annak ellenére, hogy egy paratlan érétkii
tudas és egyben hagyomany birtokdban vannak mégsem tudnak csak ezen mesterségbol
megélni, tobbségliik kénytelen akar kiilfoldon is szezonmunkat vallalni, hiszen
elmondasaik alapjan ,.itthon nem fizetik meg amit csindlnak”. Ugy latom ezen emberek
legfobb problémaja nem mesterségiikbe vetett hitében, tudashianyukban van, hanem

abban, hogy nem rendelkeznek kdzgazdasagi, marketing ismeretekkel.

Székelyfoldon az évek soran szdmos kozdsségi vallalkozasra épiilé kezdeményezés
latott napvilagot (1asd: Székelygyiimolcs, Székely termék, Atalvetd, Gobé termék, Székely
Legendarium), amelyek mind pozitiv példaként szolgalnak, tiikrozve az Osszefogas
eredményességét a kozosséglinkben. A népmiivészettel foglalkozd személyek tdmpontjat
eddig a hagyomanyorzéssel foglalkozé alapitvanyok jelentették. Ezen alapitvanyok/
egyesiiletek vasarokon, kiallitaisokon valé megjelenéssel tudjak segiteni a mives emberek
kozvetlen értékesitését, ahol a kiszallasi koltségek és a helypénz miatt esetekben csak az
elosztogatott névjegykartyakkal és talan egy kis profittal maradhatnak. Dolgozatomban
egy uj értékesitési modell kidolgozasat és megvaldsitasat kisérelem meg. Tapasztalataim
¢s a mives emberekkel tortént beszélgetéseim alapjan ugy latom a legnagyobb probléma
az értékesitési lanc sziik keresztmetszetébdl és az egységes, célzott fellépés hanyabol

adodik. Ezen problémdk megoldasat egy internet alapt véllalkozads iizemeltetésével

! Az Izlandi 2008-as gazdasigi Gsszeomlds utan, Izland elnoke Olafur Ragnar Grimsson a kozosségi
médidval kapcsolata Ossze a baratsagos Izland arculatdt, amelynek Izland gazdasagi fellendiilését
eredményezte http://mashable.com/2012/03/15/iceland-technology/
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szeretném megoldani. A célkitlizés nem a mostani értékesitési csatorna eltiintetése, hanem

ezen megoldasok bovitése, vagyis az értékesitési csatorna szélesitése.

Dolgozatomon keresztiil szeretném bemutatni a kezdeményezés megsziiletését. Az
elsé és leghatékonyabb megoldas egy internetes vallalkozas iizleti tervének elkészitése. A
vallalkozas piackutatasaban megvizsgalom a roman- magyar textil és ajandéktargy piacot,
mint piacpotencialt megalapozd tényezot, valamint a népmivészeti piacot, mint
piacvolument meghataroz6 elemet. Azonositom a célcsoportokat, majd online marketing
konkrét iizleti modelljét. Végiil az induldst kovetd évekre becslést készitek a varhatod
pénzaramlasokrdl, valamint felmérem a lehetséges kockazatokat, és ravilagitok azok
kezelhetOségére. Dolgozatom wutolsd6 fejezeteiben megvizsgalom milyen tovabbi

lehetdségek rejt az iizleti modell a kdrny€k és a kézmiives emberek szamara.



., Az Internet az elsé dolog, amit az
ember épitett, s amit mégsem ért. Ez a
valaha volt legnagyobb kisérlet az

anarchiara.”

(Eric Emerson Schmidt)

2 Bevezetés az elektronikus kereskedelem fogalmaba

Az elektronikus kereskedelem fogalmait atjarva célom az e-kereskedelemben jératlan
olvaso szdmara egy kis elméleti hattért biztositani az tizleti tervem megértéséhez, valamint
ezen fejezetben bepozicionalom a webaruhdzam az e-kereskedelem modelljei kozott. A
kezdeményezés egyedisége €és komplexitdsa miatt egyet fejezetekben a webaruhazam
helyének a megtalalasahoz tobb modell Osszevagasara volt sziikség. A fejezetben a
modellek komplexitdsa és valtozatossdga miatt nem ¢élek a teljesség igényével, csak az
iizleti modellem megértéséhez sziikséges alap modelleket és kifejezéseket targyalom.
Miel6tt megtekintenék az elektronikus kereskedelemben miikodd szereplok kapcsolatanak
modelljeit és fogalomtarat tekintsik meg a kereskedelem dimenzidi, hogy jobban

megérthessiik mikor besz¢liink elektronikus kereskedelemrol.

Az internetes

Népmiiveszeti kereskedelem
4 webaruhaz magja
Termék | \*
Digitalis
termeék
¥ Folyamat
Fizikai
termék , . _kV!r}ula'Iis foltyamat
_______ I:_I ai folyama

Fizikai Virtualis Szerepld

szereplé szerepld
Hagyomanyos

kereskedelem



A Error! Reference source not found. megmutatja az adott bolt termékének vagy
szolgaltatasanak a virtudlis terében vald elhelyezkedését figyelembe véve a szereplok
milyenségét is. Az abradn szemléltetet dimenzidk épitdkockaibol jol lathat, hogy a
hagyomanyos kereskedelemben résztvevd szerepldk fizikai termékei vagy szolgaltatdsai
egy fizikai folyamat segitségével jutnak el a fizikai szereplokhoz. Ettél az elektronikus
webaruhazak abban kiilonboznek, hogy itt egy fizikai vagy digitélis (pl. software) termék
jut el egy virtualis folyamat segitségével egy fizikai vagy virtudlis szereplohdz. A
webaruhazak ebben a dimenzioban fejti ki tevékenységiiket, ez a dimenzid az internetes
kereskedelem magja. Népmiivészeti webaruhdzammal az internetes kereskedelem
dimenzidjaban miikodok fizikai termékkel. Azért nem tekinthetd a kezdeményezésem
hagyomanyos kereskedelemnek, mert nem rendelkezik a vallalkozds maga offline

értékesitéssel, csak offline marketinggel.

Az elektronikus kereskedelem (e-Commerc) fogalmat szdmos nézGpont alapjan
megfogalmazhatjuk. A legfontosabb, hogy ne keverjiik az elektronikus iizlet (e-Business)

fogalmaval.

e-Business - e-Commerce - e-Procurement

rocurems

c-Business: cleitronikus uziet
e-Commerce: eleklionius keresiadalan
e-Procurement:: katalogus alopd elekyonikus beszozes

2. abra Fogalommagyarazat



Az elektronikus iizlet fogalma kezdetben az infokommunikacids eszkozok? vallalati
folyamatokban torténd hasznalatat jelentette. Amely fogalom elsé megfogalmazoja az
IMB volt az 1990-es évek kozepén, amelyet az altaluk piacra vitt komplex hardver,
szoftver és haldzati megoldas piacra dobésaval vezettek be. Az e-Business fogalomkdrébe
minden olyan {zleti tevékenységet beleértiink, amely digitalizalt kommunikacios
segitségével megy végbe. Ilyen folyamat lehet akar egy beszerzés, egy tranzakcid, vevok
részére nyujtott szolgaltatas, egy elektronikus uton torténd vétel- eladas. Az e-Business a
legtagabb folyamat ennek a része az e-Commece, valamint az e-Procurement (elektronikus

beszerzés).

Elektronikus kereskedelem, angolul e-Commerce alatt egy olyan folyamatot értiink,
amely az elektronikus uton torténd adast- vételt, marketinget, valamint a beszerzést
foglalja magaban. Kommunikacios nézOpontbol az e-kereskedelem javak, szolgaltatasok,
informaci6 vagy pénz tovabbitisa az internetes technologia kozvetitésével. Uzleti
folyamatok szemsz0gébdl: lizleti tranzakcidk és munkafolyamatok automatizaldsa az
internet tdamogatasaval. Ezen nézdpontok koziil szdmunkra a legmeghatirozobb az online
nézdpont, amely szerint az e-kereskedelem: termékek, szolgaltatasok és informacié online

adas-vétele.

Az e-business, valamint az e-commerce kozos része az e-Precurement, vagyis az
elektronikus beszerzés. Abban az esetben beszélhetiink elektronikus beszerzésrol, ha a

vallalat tizleti tevékenységében csak a beszerzést oldja meg elektronikus tton.

Masik komplex fogalom, amellyel még talalkozhattunk az elektronikus kereskedelem
szakzsargonjaban az e-Services, amelyet a HP vezetett be, az IBM termékére
konkurenciaként reagdlva. Ez a fogalom az e-business fogalmaval hasonlithatd a

legjobban, a szakma nem kiiloniti el ezt a két fogalmat.

Z Information and Communications Technology (ICT) gyakran IT szinoniméajaként hasznalt az informatika
és a kommunikacid, mint tavkozlés integralddasat fejezi ki
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A szellemi tulajdon a 21. szazad olaja.
Mi pedig mar a kezdetektol tudtuk, hogy
ha tényleg olajrol van szo, akkor elobb-

utobb haboru is lesz”

(Mark Getty)

Az elmult években exponencialisan novekedet a cloud? alapu e-business szolgaltatast
nyujté vallalatok szama, amely az arak csokkését és a szolgaltatas mindségének ndvelését

eredményezte, ezért ebben a fejezetben ezzel a lehetdséggel is foglakozok.

A kulcsrakész elektronikus megoldas egy olyan megoldasi lehetdség, amely révén
a webaruhaz egy mar emlitett cloud rendszerben miikddik. A szerveroldali f4jlok, nem
allnak az tigyfél rendelkezésére, igy a megrendeldnek nincs se lehetdsége, se modja
ezeket a forraskodokat megvaltoztatni. Ebben az esetben az ligyfél egy bérleti dijat

fizet a szolgaltatonak, amely jogot ad neki egy mar kész webaruhaz hasznalatahoz,

crer

Kulcsrakész webaruhdzat értékesitd szolgaltatok ilizleti modelljének sikere abban
rejlik, hogy az alap csomagot/ csomagokat baratsagos aron kinaljak az tigyfelek
szémara, ezzel csalogatva 6ket. A megrendeld az alap csomag megrendelésével egy
standard webaruhazat kap minimalis extraval (egyéni dizdjn, nyelvvalasztasi funkcio,
hirlevél funkcio, social media integracio, stb.). Amennyiben kindvi ezeket a

funkciokat, konnyedén attérhet egy dragabb csomagra, amely tobb extrat tartalmaz,

% Cloud (felhd)- egy olyan technikai megoldast jelent ahol az informacidk egy felhOben, az interneten
vannak eltarolva



vagy egyes modellek esetében egyenként is megvasarolhatja az extra szolgaltatdsokat.
Magyarorszagon meglatasom szerint a legkomolyabb szolgaltatdé a Shoprenter.hu
(terjeszkednek Romaénia fele) és a Honlap.hu. Kiilfoldi kulcsrakész webaruhdz bérlése
a nyelvi, ad6zasi hidnyossdgok miatt meg tudja gylijteni a problémainkat, ezért

kifizet6d6 ha kortltekintéek vagyunk.

Ugy latom ennek a szolgéltatasnak a legnagyobb veszélye, hogy a felhasznalok
nehezen tudnak kilépni a rendszerbdl. Hiszen ha egy megrendeld ugy dont, hogy
tobbet nem igényli a csomagot, at kel mentse az 0sszes mar eddig elkészitett termék
leirasait, fényképeit, tigyfelei adatait egy masik rendszerbe, amely kompatibilitasa igen
csak  megkérddjelezhetd. Masik aggilyom ezekkel a rendszerekkel a
keresGoptimalizalds, mivel a weboldal nem a mi domain neviink alatt, hanem a
szolgaltatotol kapott altalaban subdomain cimen (pl. subdomain.kulcsrakesz.com) fut,
301%, 302°, 307° atiranyitast kell hasznaljunk.

Ezt a tipust a ,,clik and mortar”’ modellben miikodd vallalkozasoknak ajanlom,
hiszen a belépési koltség alacsony, barki altal kezelhetdé a rendszer, nincs sziikség

informatikus alkalmazasara.

Félkész elektronikus megoldasoknak olyan eszkozoket neveziink, amelyek
nagyban megkonnyitik egy elektronikus webaruhaz meglétét, de dnmagaban nem
elegendéek a kereskedelemi tevékenység megkezdéséhez. Ezeknél a megoldasoknal
mar sziikkség van egy programozora, aki testre szabja weboldalunkat. A legtobb ilyen
megoldast PHP nyelven irodik, de JavaScript és Ajax programozdsi nyelven is
taldlhatunk weboldalt lizemeltetd motorokat. A félkész webaruhaz elénye, hogy sokkal

jobban testre szabhatobb, nem csak a gyartd cég végezheti el a valtoztatasokat, hanem

#301 atiranyitas hivatalos jelentése: A kért oldal véglegesen egy uj helyre keriilt.

® 302 atiranyitas hivatalos jelentése: A kért oldal ideiglenesen egy 1j helyre keriilt

® 307 atiranyitas hivatalos jelentése: A kért oldal szervere ideiglenesen masik helyen talalhato
" Olyan vallalkozasok akik nem csak interneten érétkesitenck
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bari aki megérti a programozok gondolkodasmodjat. Mésik fontos elényeként latom,
hogy kiils6 modulokat vasarolhatunk, fejleszthetiink hozza (pl. megrendelés 0sszesito,

szamléazo alkalmazas, stb.).

Két tipusu értékesités figyelhetd meg, vannak vallalkozasok akik a megoldasaikat
szoftverként ¢és vannak akik szolgaltatasként értékesitik. Hargita megyében
szolgaltatasként értékesitd webaruhdz az Enetix.ro, naluk az iizleti modell egy félkész
szolgéltatds bérlésébol és a fejlesztésbol all, amelyet ugyan csak 0k végeznek sajat

szerveriikon, de az ligyfélnek sajat domain cimet adnak (pl. www.enwebaruhazam.ro).

Tobb nyilt forraskodi komplex tartalomkezelé rendszerbe (CMS- Content
management system) fejlesztettek webaruhaz funkciot, ezek koziil a legnagyobbak a
Joomla- VirtueMart®, a Drupal e-Commerce’ modulja. De talalhatunk olyan CMS
rendszereket, amelyeket direkt e-kereskedelemi célokra készitettek. Ilyen rendszerek a
Magento™®, OpenCart*!, PrestaShop®?, vagy a SpreeCommerce®®, stb. Mivel ezek a
rendszerek nyilt forrdskoduak ingyen hozzéd lehet férni az alapcsomaghoz. Az ilyen
cégeknek az {izleti modellje Ggy mikodik, hogy mindenki szdmdra ingyen
hozzaférhetové teszik az alap rendszert (amelyeket ha a programozé hajlando
megérteni at tudja programozni az ¢ igénye Szerint) és biztositanak altaluk kifejlesztett
fizetds modulokat. A megoldast gyartd cégek bevétele a fizetés modulokbol és a
premium webaruhazakbdl szarmazik, amelyek jelentdsen tobbet tudnak mind az alap
csomag, foleg nagyvallalatoknak biztositva teljes korti megoldast. Ezen rendszerek
koziil a legigéretesebb a Magento ¢és az OpenCart. A Magento egy robosztus, de jol
atgondolt, szamos hasznos modullal rendelkez6 megoldas, amely nagy probléméja,
hogy a robosztus felépitése miatt nehéz megérteni és nehéz belekddolni. Olyan alap
modulokat tartalmaz a Magento mind a promocios kodgenerator, vagy a hitlevélkiildo

szolgaltatds. Az OpenCart ezzel szemben egy egyszerli, ezért konnyen megérthetd,

8 Demo: http://demo.virtuemart.net/

® Demo: http://www.drupalecommerce.org/

0 Demo: http://www.magentocommerce.com/demo

11 Demo: http://www.opencart.com/index.php?route=demonstration/demonstration
12 Demo: http://www.prestashop.com/en/demo

13 Demo: http://demo.spreecommerce.com/
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csak alap feladatok elvégzéshez haszndlhatdé rendszer, de szdmos a Magento altal

lehetséges feladat elvégzésére képtelen.

Elektronikus feliileten miikodo bevételt termeld weboldalak négy fajta keretmodell
alapjan mikodhetnek. Ezek a modellek egymastol jol elkiilonithetéen leirjak a
webaruhdzak miikodésének sajatossagait, valaszolva a Mivel? Mit? Kinek? és a

Mennyiért? kérdésekre. A négy modell a Portal, a Piactér, a Bolt és a K6zmii modell.

A Portdal modell alapjan miikodé weboldalak jellemzdje, hogy a latogatok tartalom
fogyasztasa miatt jarnak fel a weboldalra, amely vagy maga szerkeszti a tartalmat, vagy
aggrealja, esetleg a kozOsség szerkeszti azt (lasd: kozosségi portalok). A modell
hirdetések, felhasznalok adataibol szerez bevétel vagy az évek ota erdltetett Subscripition
segitségével. A Subscription vagyis az eldfizetéses megoldas lényege, hogy a fogyasztd
bizonyos tartalom eléréséért fizet. Ezen megvalésitasanak Gttordje a Wall Street Journal®,
akik évek ota mukodtetnek ilyen rendszer. Eldfizetéi joggal a felhasznald hozzaférést
kaphat az archivumhoz, fizetds cikkekhez, vagy a cikk hattéranyagahoz. Portal modellben
nemcsak online sajtokra, hanem navigatorokra (lasd: google.com) és linkgyiijté
portalokra, jaték oldalakra is gondolnunk kell. A felhasznalok adataibdl természetesen
nem Ugy csinal a cég bevételt, hogy eladja harmadik félnek, hiszen ezt a torvény tiltsa,
hanem felhasznalja a hirdetései mindségének a javitasahoz, ezzel magasabb kattintasi
aranyt és nagyobb bevételt érve el. Bevételi oldalon ezen modelleknél megjelenik egy még
célszerlibb hirdetési forma is, az Affiliate. Ezen partnerség lényege, hogy a portdl mint
partner a hirdetd cég termékét vagy szolgaltatdsat ajanlja a latogatdi szdmadra jutalék
céljabol. Roméniai egyik legnagyobb Affiliate program gazdaja az eMag internetes
webaruhdz, aki egy sajat fejlesztésii alkalmazast dolgozott ki, amely a Portalon elhelyezett
link segitségével az eMag termékportfolijaban talalhaté termékekbdl ajanl a portal
latogatoinak. Szamos weboldal miikodik A Portal modell esetében a bevételi forras mellet

pozitiv externalia a kozdsség formalas.

% Wall Street Journal emlitett weboldala: http://europe.wsj.com/home-page
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A Portal modellnél bevétel szempontjabdl hatékonyabb a Piactér modell. Ezen modell
Isajatossaga, hogy Hossza Farok™ gondokodasmodot kovetve, kozvetitoként gylijti dssze
a webaruhazan a termékeket, ujabban szolgaltatdsokat is (lasd: Grouponls, ). Bevétel a
termék megjelenési jutalékabol, hirdetésekbdl, kiemelt megjelenésbdl szarmazik.
Jellemezd erre a piacra a valtozatossag, az elsé mindent vissza szabaly. Ez a szabdly
magyarorszagi megtestesitje a TeszVesz és a Vatera, amelyek mindketten a Sanoma
Media Budapest Zrt. tulajdonaban vannak'’, a romaninai példaja az Okazi, kiilfoldi
viszonylatokban pedig a legsikeresebb és egyben a legelsé eBay. Az oldalak egyre
nagyobb része kuponos weboldalla novi ki magat, amely sajatossadga, hogy hirdetd csak
akkor hirdetheti meg a termékekét a weboldalon, ha arra a weboldal altal elvart
arengedményt rarakja. Ez az arengedmény olykor 70% is lehet, amelyet a hirdetonek teljes
mértékben magara kell véllalnia, valamint ezen feliil a weboldal lizemeltetdjének is egy
jelentds Osszeget kell fizetnie azért, hogy a hirdetése megjelenhessen, ezzel magyarazhato,
hogy miért annyira elterjed a modell a szolgaltatdsok piacan. Kivételként tekinthetd a
romaniai alapitasi Fashion Days, aki az eddigi években jelentds szdmokat produkalt és

terjeszkedik kiilfoldre.

Az online vevd- eladd kapcsolatra épiild tizleti modell a Bolt modell. Ez a modell
bevételi forrasa az arrés és az eldfizetési dij. A modell mind a fizikai, mind a digitalis
termékek értékesitésével foglalkozik. A fizikai termékeknél bevételi forras az arrés, mig a
digitalis termékeknél a freemium arazas vagy az eldfizetési dij szolgalhat a lehetséges
megoldasként. Ezen modellek egyik elénye, hogy arban kedvezébbek tudnak lenni az
offline boltokhoz képest, vagy valamilyen tobbet értéket tudnak hozzatenni a
termékekhez, pl. vasarlok részletesebb informalasa, termékvélemények. A gyorspostak
mindségének €s az internetes fizetési megoldasok javulasaval egyre életképesebbé vallnak

ezek a modellek.

A negyedik lehetséges elektronikus modell az Kozmii modell. K6zmii elnevezését

onnan kapta, hogy ebben az esetben gy ahogy az dram- vagy a vizszolgaltatas esetében is

1 Lasd részletesebben: 3.2. Uzleti modell felépitésének elméleti iranyvonala fejezet

A vildag legnagyobb kuponrendszer alapjan miikddd webaruhaza, amelynek Roman weboldala a
groupon.ro. Nem régota vannak ezek a cégek a piacon, de gombaszeriien novekedik létszamuk és
arbevételiik is pozitiv trendeket mutat

7 Sanoma Media cégtorténete: http://www.sanomamedia.hu/company _history/
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bizonyos elsésorban magas infrastrukturalis beruhazast igényld szolgaltatasokat kozosen
vesznek igénybe az ligyfelek, amelyért dijat fizetnek. A kozmii karbantartdsaval
természetesen a dijfizeték mar nem foglakoznak. A modell elsésorban a core businessre
vald koncentralast jelenti, amely lényege, hogy a vallalkozas csak azzal a dologgal
foglalkozik ami az & kozvetlen profilja, a beruhdzéast vagy tudast igénylé feladatokat
outsourcingolja egy kozmiibe. A kozmi tobb vallalkozas ilyen jellegli tevékenységét
végzi, igy koltséghatékonyabban, operativabban érve el eredményeket. A gyorsan fejlodo
innovativ kornyezet miatt ezen elektronikus megoldéasok fejlesztése, szabvanyoknak valo
megfeleltetés igencsak magas beruhdzéas, tudas igényli. A rendszer hatranya, hogy
fokozatos kommunikacidt igényel a kozmi tagjai kozott. Informatikai kézmivek
esetében: logisztika, elektronikus fizetési megolddsok, hosting, programozas, design
kiszervezésérol beszélhetiink. Kézmili modellben miikodnek a kulcsrakész elektronikus
megoldasok tizemeltetdi is, mint példaul a Shoprenter. Az infrastruktara tulajdonosainak a
bevétele egy atalanydijbol vagy a dobozos termékek értékesitésébdl allhat. Napjaink
trendjei, ugy ahogy az az aram- és vizszolgaltatas esetében is tortént egyre erételjesebben

5918 5919

jellemzik a K6zmii modell elterjedését ,,cloud computing”™ vagy a ,,grid computing

megoldasok révén.

A népmivészeti webaruhazam Kkeretmodellje a fent emlitett négy modell
Osszelasszozott valtozata, amely f6 torzse a Kézmii modell. A kézmii modell alapjan a
vallalkozasom a mives emberek elektronikus értékesitését vallalja fel egy kozos
infrastruktara segitségével, a webaruhazzal, de nem ,,cloud computing” formajaban. Mivel
a partnerek, mint mives emberek kozosen veszik igénybe a vallalkozdsom
infrastruktirajat, a webaruhazat, ezért az elgondolasom torzse a Koézmi modell. A
modellem erds fogyasztotudatositds tevékenysége miatt blog segitségével Portal
modellként miikodik, a hossza farok elvnek koszonhetéen pedig Piactér modellként,

bevételi forrasként pedig a Bolt modell tulajdonséagai jellemezik.

'8 Cloud Computing: felhé alapt megoldas, j6 példa ra a Shop Renter

s
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Ismerve a kezdeményezés elektronikus kereskedelemi elméletét méar most joggal tehetjiik
fel a kérdést, egy aggregatorként miikodé webdruhaz esetén miért nem jobb egy C2C
megoldas, amely révén a mives emberek meghirdethetik a portékajukat? A B2C forma
mellet val6 dontés hosszas mérlegelést és jelent6s energiat felemészté piackutatast
igényelt. Ezen dontések meghozatalanal a B2C modell mellet sz616 érv volt az egységes
népmiivészeti megjelenés hidnyadnak potlasa és a mives emberek informatikai
ismeretségébdl szarmazo korlatok lekiizdése. A modell mellet sz616 érv kozé tartozot még
a piac volumen novekedésének fontossdga €s a vasarlok informalasa, vasarloi igények
maximalis kielégitése. Ellene sz6lo érvéként a modell megvaldsitasinak nehézsége,
partnerek elvesztése bizonyosult, az erés kooperaciora vald igény miatt. Partnerek

elvesztése a kozos nézépont hidnyabodl adodik, valamint a komolyabb termékszelekciobol.

Végezetil egy olyan elektronikus  kereskedelemi modell megsziiletése

korvonalazddott, amely:

1. Elektronikus kereskedelem dimenzidjdban miikddik, fizikai terméket értékesitve

2. e-Business fogalomkorét magaba foglalva e-Commerce és e-Procurement
tevékenységeket is végez

3. Business to Consumer megoldassal koti 0ssze a kinalati és a keresleti szereploket

4. Félkész, nyilt forraskodt, komplex tartalomkezeld rendszer kereskedelmi
megoldést hasznal

5. Vegyes elektronikus keretrendszer alapjan mitkodik

Dolgozatomnak hatralevé részében részletesen ismertetem a piaci szereplék problémait és

bemutatom webaruhdzam tzleti tevét.
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., Egyetlen ismeret van, a tobbi

csak toldas: Alattad a fold,

’

folotted az eg, benned a létra.’

(Weores Sandor)

3 Népmiivészeti webaruhaz iizleti terve

Tobb éve aktivan foglalkozva az elektronikus kereskedelemmel és szabadiddmben a
népmiivészettel. Tevékenységem folyaman egy érdekes dologra lettem figyelmes: nem
megfelelden értékesitik ezek az emberek a termékeiket. J6 mesteremberek, de marketing
ismeretekkel, értékesitési stratégiaval nem rendelkeznek, ennek eredményeként a helyi
vasarokon probalnak értékesiteni. Az itteni vasarlo nem feltétleniil tudja, és olykor akarja
is megengedni maganak ezeket a termékeket, sok esetben nincs is tisztadban a termék
mibenlétével. Ertékesitésiik folyaman foként a turista vasarokra hagyatkoznak, amely
értékesités jelentds koltségekkel jar (lasd: benzin, helypénz, ottani megélés, stb.), valamint
a vasarokon lehetséges kapcsolatok szama is korlatozott. Nincs egy egységes
népmiivészetet Osszefogd marketing tevékenység mind amilyen az ¢€lelmiszeripari
termékek esetében van (lasd: Székelygyiimélcs, Székely termék, Atalvets, Gobé termék),

ezzel parhuzamosan nincs egy egységes internetes értékesités sem.

Ezen problémdk ismeretében egy olyan értékesitési rendszer kidolgozasdra van

sziikség, amely:

e minimalizalja, vagy ha lehetséges eltiinteti a fizikai vonzaskorzetbdl, az
iizletméretbdl és a valtozo koltségek nagysagabdl szarmazo problémakat,

e gy hogy bdviti a mostani értékesitési csatornat,

e lchetdséget adva a fogyasztd tanitdsara, termék ismertetésére ugy, hogy
minimalizélja a fogyaszto atverésének lehetdségét

e ¢sneigényeljen komoly informatikai tudast a beszallitoktol (partnerektdl).
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Célomként tiiztem ki a fent emlitett problémék minimalizalasat nemcsak elméletben,
hanem gyakorlatban is megalkotva a modellt. Idével szamos segitségre taladltam a mives

emberek részErdl, ennek tulajdonithat6 az idénkénti tobbes szam.

2004-ben Chris Anderson felismerte az Amazon, az eBay, a Google, és tobb sikeressé
valt webaruhaz sikerességének kozgazdasagi alapjat. Megvizsgalva barmilyen piaci
szegmenset azt vehetjiik észre, hogy az eladasi volumen fiiggvényében harom kategdridba
tudjuk sorolni a termékeket. Ezek a kategéridk az aktuadlis slagertermékek, a népszerii
termékek és a ritkabban kereset termékek. Az slagertermékek szama a tobbi kategoridhoz
képest a legkisebb, kevés termék éri el a slagertermék statuszt, de a vasarlas volumen
kompenzalja ezt a tényt. Ezen termékek egy divathulldm vagy barmilyen fogyasztoi igény
miatt ennyire keresettek. A keres6kben beiitott slager termékeke vagy szolgaltatasok
példaul az iPhone, Laptop vagy a Facebook. Ennél kevésbe kereset, de szambelileg tobb
termékeket tartalmazo kategdria a népszerli termékek kategoridja. Ebben a kategéridban
vagy slagertermékeké alakuld termékekrdl vagy ritkabban kereset termékeké torténd
alakulas figyelhetd meg. Szdmunkra a legfontosabb kategoria a harmadik kategoria a Long
Tail, vagyis Hosszu Farok (3. abra), hiszen itt ritkdn kereset termékekrdl beszéliink,
amelyek forgalma kiilon-kiilon elhanyagolhato, de egyiittvéve, mivel sok termékrél van
Egyediili hatranya volt eddig a Long Tail kategéridnak, hogy megkovetelte a nagy
termékszam készleten tartasat, amelybe a vallalkozonak igy allt a pénze. Az internetes
kereskedelem adta lehetdségekkel, egy termék megjelentetése a weboldalon bitek és
bajtok kérdése, amely a mai IT megoldasokkal korlatlan, igy megnyilott a piac ezen
termékek értékesitésére. A vallalkozoknak mar csak a szallitdsi hataridon és a

terméklegyartason kell fajon a fejiik.

Az elv kimondja, hogy a széles termék portfolio, a valtozatossag, komparativ
eldnyoket eredményez. Ennek a legfobb oka, hogy az internetes kereskedelemben plusz
termék feltltése alacsony valtozo koltséggel jar. Igy lehetéség van olyan termékeket is
értékesiteni, amelyeket nmagéban nem érné meg mivel kevés a kereslet rajuk, ezek a
termékek képezik a hosszu farkat, vagyis a Long Tail-t. A 4. abran jol megfigyelhetd,

hogy a ,,hosszl farok” jellemzéje. Az elv nem mas, mint ,,sok lad disznot gyéz” vagy a

14



,,s0k Kkicsi, sokra megy”. A Long Tail elmélet {izleti modellben torténé hasznalata

szamtalan problémat megoldhat, amelyekkel segithetjiik a népmivészettel foglalkozd

személyeket.
LL] FEj "
A\/ “(Hosszu) farok”
Aktualis slagertermekek

ﬁ Mepzzerd termekek

i

=]

=

ad

Ritkabbam keresett termeékek, deszesitve a LOMG TalL. Ezek
forgalma egyuttvéve jelentisen meghaladhatja a slager-
&5 & népszend termekek ossziorgalmat!

Termékek

A népmiivészeti és foleg a kézmiives piacra jellemz0 a széles termékstruktura, amely
egyik oka a mesterségek valtozatossaga valamint a mives emberek egyénisége. Ezekrdl a
termékekrol tudjuk, hogy egyenkénti keresetilk elhanyagolhatd, ezért van hogy a
mesterember vasarokon igyekszik a lehetd legtobb termékkel megpakolni az asztalat, hogy
novelje az eladasanak valdszintiségét. Mivel a webaruhazban értékesiteni kivant termékek
egyenkénti kereslete alacsony, hosszu farok jellemzoékkel bir. Ez az elv valaszt adhat a
kézmiives mesterek gyenge internetes értékesitésére, valamint aldtamasztja az olyan

oldalak jelenlétét mint a breslo.ro, meska.ro, vagy az etsy.com?.

20 Részletesebb informacié a 3.6. Piacismertetés fejezetben talalhatd
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Nem egy viszontkereskedd otlete sziiletett meg bennem, hanem egy kooperacidé,
amelyben kooperalva a mesteremberekkel, kozosen ki-ki a sajat tudasa szerint formalja a
kozosséget. Ahhoz, hogy a piacvolumen ndvekedhessen, €s a problémakat megoldhassuk
elengedhetetlen a latogatdink tudatositasa, informalasa a termék mivoltaval kapcsolatban.
A kezdeményezés eqy kozosségi iizleti modell, amely egymashoz kozel allo szereploket,
mives embereket kapcsol 0ssze erdforrasaik, tudasuk megosztasdval. A kooperdcidban
mind a két fél egyenjogl, ki-ki a sajat mesterségének a gazdaja. A szervezet mind
tanacsado, segitd, értékesitést ndveld partnerként jelenik meg a modellben, aki az
infrastruktarajat elérhet6vé teszi a mives emberek szamara, az értékesitési csatorna
novelése érdekében. A hosszii farok elv alapjan a modell internetes platformokon fog
épitkezni széles termékportfolioval, , pure click”?' vallalkozasként. A kezdeményezés
nemcsak a mivesek termékeit fogja értékesiteni, hanem fogyasztoi kozosséget is fog
épiteni, tanitani. A k6zosség a vallalkozas hajtomotorja, hiszen tobbletértéket hordozo

termékeket értékesit.

N4

A termeldk a rendszerbe torténd belépése a termék mindségétdl, népi motivumoktol,
alapanyag hasznalattol fligg, nincs pénzbeli belépési koltség. A partnerek valasztdsanal
nem kizard szempont egy bizonyos védjegy?? megléte csak elény. Azt tapasztaltuk, hogy
az ismert, befutott termékeket gyarté mesterek nem mind rendelkeznek védjeggyel, mivel
nem segitené az 6k helyzetiiket. A belépésnek nincs pénzbeli koltsége, a vallalkozas az
arrésbol tartja fent magat. A partner feladata a fogyasztok informalasa a terméke
mibenlétérdl, rajta levd motivumok jelentésérdl, hasznalatarol, ezt a vallalkozas csak
adminisztralja. Valdjaban a partnernek ebben az esetben is ugyan azt kell tudnia, mint egy
stand melletti értékesitésnél, a kiilonbség csak a kommunikacios feliiletben van. Erdekes
volt latni, hogy bizonyos esetekben a partner hajlando volt felvallalni az arrést, hogy a

terméke ugyanolyan arban keriilhessen ki a polcra.

2l Pure Click (tisztan kattintds)- olyan véllalkozasok, amelyek online iizlettel rendelkeznek csak, az
eladasokat kattintas Gitjan generaljak

22 Legerbsebb erdélyi védjegy a Transylvania Authentica. Bévebb informaciét itt talalhat:
http://www.transylvania-authentica.ro
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Az tzleti modellt a jobb megértéséhez Alexander Osterwalder és Yves Pigneur
vaszna® alapjan fogom bemutatni, amelyet kilenc épitékocka hataroz meg. Ez a kilenc
épitdkocka: az ligyfélcsoportok, értékajanlat (milyen értéket ajanl a vallalat az ligyfélnek),
csatornak, tigyfélkapcsolatok, bevételek, kulcs eréforrasok, kulcs tevékenységek, kulcs

partnerek, koltségstruktira.

Kulcs partnerek Kulcs Ertékajanlat Ugyfél- Ugyfélcsoportok
tevékenység kapcsolatok
L 20 eviora gic £ Elsédleges
* Beszallitok * Marketing és PR * Termékek ——— o MR g it g
* Mindség-ellenorzés * Ruhakés muhazati * Markaepites ﬂ:g&“&fgﬁ"{:&“‘

+ Hazaiés kiilfoldi + Honlap iizemeltetés kiegészitok * Web 2.0 maximalis o Eqyediternakek iant
haayomany6rzo « Ajandéktargyak kihasznalasa érdeklédé nyitott
alapitvanyok * Szabadidé és gondolkodasii személyek

* Tanchazak, szorakozas {
mazeumok, - f « Eavszeriisitok

% ¢ McKins
I KU;;:S . . Kozosséq } Csatornak ( ev)
erbforras ! Masodlagos

* Viszonteladok

Kozosségi média
« CPC alapu hirdetés
* Hagyomanyorzo
folyoiratok
Kulcs partnerek

* Kulcs partnerek
* Tudas

Koltségstruktara Bevétel
Marketing * Termék eladas
Szallitas + Palyazat

Honlap fenntartas és fejles ztés
Beszallito s zerzés

Emberek

Fotozas

A 4. 4bra lathat6 a vallalkozas tizleti modellje Alexander és Yves munkaja alapjan. A
szervezet ligyfélcsoportja a népmiivészet irdnt érdekl6dd személyek foleg a ndk, valamint
az egyedi termékeket kedvelok. A bevétel az értékajanlat segitségével generalddik, amely
két alap pillére a termékek és a kozdsség. Az értékesitését a csatorndk megfeleld
kihasznalasabol fogjuk generalni, amely az tigyfélcsoportra fokuszal. Els6 ranézésre mar

latszik miért nincs sok ilyen vallalkozas a piacon. Annak ellenére, hogy a koltségstruktara

2 Alexander Osterwalder és Yves Pigneur modelljének a jobb megértéséhez ajanlott link:
http://www.youtube.com/watch?v=QoA0zMTLP5s Jelen pillanatban (2012.04.09.) a konyvet még nem
forditottak le magyarra, de a Cser Kényvkiadé mar dolgozik rajta
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oldal boséggel tele van kiadasokkal, két bevételi elem szerepel csak a vallalkozas
modelljében. Lehetne még a mives emberektdl tagsdgi dijat szedni, vagy hirdetési
feliileteket elhelyezni a portalunkon, de nem ez a célja a vallalkozasnak, igy kell
fenntartani kezdetekben magat. A modell sikeressége a kulcs partnerekben rejlik, mivel
kozvetetten 6k hozzdk a bevételt a csatorndkon és az erdforrasokon keresztiil, igy

kimondottan oda kell figyelni a kulcs partnerek tigyes kivalasztasara.

A webaruhaz kevés alkalmazottal miikodne, de a partnerek jelenlétével a vallalkozast
mar jelentds szamu személy mukodteti. A kulcs tevékenységek marketing és PR részét, a
blogolas segitségével fogjdk a mives végezni a mindség-ellendrzés es a honlap
iizemeltetés mar a vallalat belsé személyzetére harul. A kulcs partnerekkel bévebben a
vallalkozas organigramjanal foglalkozok. A vallalat termékkel és szolgaltatassal is
megjelenik a piacon, amelyekbdl csak a termékekbdl keletkezik kdzvetlen modon bevétel.
A termékek ruhdk, ajandékok és szabadidds- szorakoztatd eszkdzok. A szolgaltatdsok csak
kozvetett modon termelnek bevétel, foként marketing és PR funkcidjuk van, amellyel a
vallalat tarsadalmi felségvallalast tud segiteni, markat ¢épiteni, legjobb esetben

piacvolument novelni.
Uzleti tervem el6nyei:

e A kézmiives szamara nem hordoz jelentés kockazatott a modell: nincs
anyagi kockazata (lasd ellenpéldaként: meska.hu, breslo.ro, etsy.com). A
kockazat a termékleiras elkészitésében és a havi egyszeri blog bejegyzésben
van, amelyeket felhasznalhat mashol is.

e Fizikai vonzaskorzet szélesitése

e Noveli a termékek hozzaadott értékét a vasarlok oktatasa révén

e Marketing csatornara szélesito hatasa van.

o Termék szelekcio: giccsek, brandhez nem illeszkedd, gyenge mindségii
termékek sziirése.

e Termelok oktatas, otletek, tanacsok osztasa.

o [Egységes leiras, fényképek, CRM, PRM

e Széles termékportfolio révén a vasarlas esélyének a novelése

e Egy webaruhdzban megtaldlhatoak kornyékiink jellegzetes termékei,
hagyomany-, szokas vilaga, amely turisztikai externaliat is hordoz magaval.

e A méretgazdasdgossag elonyei révén olcsobb a szallitas
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Az  lzleti modellem leglényegesebb és  leginnovativabb eleme a
folyamatmenedzsment rendszer. Egy internetes vallalkozéas esetében egy weboldalra
ellatogatd felhaszndl6 Nemeslaki Andras szavaval élve csak a ,,jéghegy csucsaval”
talalkozik, a weboldal hatterében szamos olyan folyamat kell hogy fusson, amelyet a
fogyaszté nem érzékel kozvetlen modon, csak az eredményét, a mindségi terméket és a
hozzé tartozo szolgaltatast. Az internetes kereskedelem esetében nem tér el nagyban a

teljes folyamatrendszer egy offline vallalkozastol, csak az értékesitési feliilet kiilonbozik.

A rendszer felépitésének a nehézsége a termékek kiilonleges mivoltabol adodik.
Vannak olyan termékek, amelyekbdl a mesterember csak egy terméket tud késziteni,
képtelen még egy olyan termék eldallitasara, ilyenek pl. a faragot képek, nemezelt képek,
nagyobb butorfestések, kovacsolt targyak, stb. Kezdetben ugy hittem, hogy ezeket a
termékeket nem lehet majd a rendszer segitségével értékesiteni, majd kidertilt, hogy a Kis
forgési id6 miatt mégis megoldhato, ez a forgési sebesség 3 honaptol egészen 1-2 évig is
kinyulhat. A nagy forgéasi id0 a magas termékarnak tulajdonithatd, igy az értékesités
megoldasanak kulcsaként a megfeleld partner-cég kommunikaci6é bizonyult. A termékek
tobbsége 85-90%-0s pontossaggal Ujra elkészithetd, de vannak termékek amelyek
pontosan lemasolhatok pl. gyongyékszerek, nadladikak. A folyamatmenedzsment
megoldast szamos webaruhdz, iizleti modell elemzése segitségével, valamint internetes

tapasztalatom utjan alkottam meg, teljes mértékben a webaruhéaz igényeire szabva.

A 5. abra lathatjuk a folyamatrendszert, ahol a piros nyilak a termék iranyat, a
sziitke nyilak a kommunikéacié utjat, az irdsok a folyamat céljat jelolik. A vasarlasi

folyamat négy nagy csoportra oszthato.

1. folyamat, vasarlasi igény:
A vasarlas a weboldal reklamozasa segitségével bevonzott latogatokkal
kezdddik, akik vdsarlasi igényt kifejezve elinditjak a folyamathullamot. A
vasarlasi igénynek a termék kosarba rakésat, valamint a fizetési tranzakcio
kivalasztasat tekintjiik. Az igény els6 észleldje a weboldal adminisztratora, aki
els6 sorban értesiti a mives embert a termékrendelésrdl és leegyezteti a

fogyasztoval a sziikséges részleteket, amelyek: meggy6z6dik a helyes
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rendelésrdl, informalja a szallitasi hataridérdl, segiti a pénziigyi tranzakcid
megvalositasat.

2. folyamat, termékrendelés, foglalas:
Amennyiben az els6 1épésben minden megfeleléen tortént és a vasarlas
mibenléte valés az adminisztrator a Mini ERP?* rendszer segitségével eldonti,
hogy a termel6tdl vagy a raktarbol sziikséges a terméket kiszallitani a
fogyasztohoz ¢és megteszi a sziikséges utasitdsokat, lekozolve a rendeléshez
tartozo informaciokat is.

3. folyamat, raktarozas:
A raktar feltltése a termék lefoglaldsaval valosul meg, amely azutan a raktarba
keriilve konnyebben széllithato. Ebben az esetben a termék a termeld
tulajdonaban van még, a vallalat az adott vasarlasok utan fizet a honap végén a
mives embernek. Csak olyan termékeket szandékozunk raktarozni, amely forgasi
sebessége magas, a termék értéke viszonylag alacsony és mindségi ellendrzés
szlikséges a termék szallitasa eldtt. A raktdrozas célja a mesterember postazasi
problémajanak megoldasa, valamint a minéségbiztositas. Raktarozas esetében a
termék bekeriil egy a vallalkozé szamara mar meglévd, kihasznalatlan
helyiségbe, ahol a weboldal Mini ERP rendszerén keresztiil leltarba vevédnek a
termékek, amely automatikusan frissiil a webfeliilettel, igy szabdlyozva a
megrendelhetd termékek szamat.

4. folyamat, szallitas:
Mind a raktarbdl, mind a mesterember segitségével torténd szallitds esetében a
terméket egy szerzédésben alld postaszolgalat szallitja majd ki. A romaniai
szallitisok esetében a legolcsébbnak25 a Roman Posta bizonyult, de a
nemzetkozi szallitasban is versenyképes arakkal dolgoznak. Amennyiben a
termék kozvetleniil a termel6tdl érkezik vagy a szallitdsa koriilményes esetleg
nagyobb szazalékban térhet el a weboldalon talalhatd képtdl az adminisztrator

telefonos/email-es kapcsolatfelvételben ellendrzi a vasarld elégedettségét a

2 Enterprise resource planning- Vallalatiranyitasi informéciés rendszerek
® Roméan Posta arai csomagkiildés esetében: http://www.posta-romana.ro/en/posta-romana/tarife/tarife-
servicii/Marfuri0.html
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termék-mindséggel kapcsolatban €s archivalja az észrevételeket ezzel lezarva a

folyamatot.

Raktarozas Szallitas

Mini ERP

Termékismertetés Latogatas

%,, Adminisztracié d‘“‘

Termékrendelés,

foglalas Vasarlasi igény

Jol lathat6, hogy a szervezetben a legtobb munkat az adminisztrator végzi, aki
nemcsak a weboldalt adminisztralja, hanem PRM?® ¢s CRM?’ tevékenységet is elvégez az
egységes Mini ERP rendszeriink segitségével. A folyamatrendszer miikodésének
alappillére az adminisztrator €s a naprakész adatbazis, amely programozdi hattere adott,
valamint az ICT (Information and Communications Technology) feltételek is teljesek a

megvalositdshoz. A Mini ERP rendszer jelenléte is raerdsit a Magento nyilt forraskodu

% partner Relationship Management- Partnerkapcsolat- menedzsment
27 Customer Relationship Management- Ugyfélkapcsolat-menedzsment
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CMS (Content management system) rendszer hasznalatara, amely némi testre szabassal
képes is teljesiteni az elvartakat. A latogatok vasarlova vald konvergalasanak a kulcsa a
webfeliilet, amelyet a termeldk €s az adminisztratorok koézosen szerkesztenek, ezért
beszéliink kozosségi vallalkozasrdl, ahol ki-ki a sajat mesterségét hozzarakja a fogyasztod
elégedettségének az eléréséhez. A belsd elszamold rendszer az arrésre alapoz a kozvetlen
szallitas esetében, a raktarbol vald szallitaskor havi elszamolas torténik. A rendszer a
mindségbiztositast két 1épcsOben oldja meg: az elsé 1épcsé a termék
raktarozasanal/atvételénél vald szemiigyre vétel, a masodik 1épcsé a fogyasztod szallitas
utani elégedettség mérése. A folyamatrendszer eredményességének a mutatdoszamait ez a
két érték hatarozza meg, ahol az elsd 1épcsd a termel6k mindségét tiikkrozi a masodik a
teljes folyamatrendszer eredményességét. A folyamatrendszer tigy képes fejlddni, ha ezen
mutatdoszamokat feedback-ként felhasznaljuk. Amennyiben egy bizonyos termeld
egységes mutatészamai nem megfeleléek a vallalkozasnak joga van lecserélni a

beszallitott.

Internetes webaruhaznal mindig a legérdekesebb folyamatmenedzsment kérdés,
hogy mennyi idé alatt tud a rendszer egy megrendelést kielégiteni? Egy ilyen
termékportfolioval rendelkezd vallalat esetében ez még érdekesebb tényezd. A termékek
sokféleségébdl adoddan nem lehet egységesen erre a kérdésre valaszolni. Abban a
folyamatmenedzsment rendszerben, amelyet megvaldsitani fogok a raktarozott termék
esetében a rendelés megjelenésétdl kezdve par orara van csak sziiksége a vallalatnak, hogy
a terméket postara adja. A Roman Posta és a maganpostdk is képesek 1-3 napos
megegyezes alapti szallitdsai hatdridot vallalni. A postdk kozil a Romdn Posta a
legolcsobb, de szallitdsi hatarid6 szempontjabol 2-3 nappal is szdmolni lehet. Ilyen
esetben egy hétfo déleldtti rendelés legkésobb szerdara mar a vallalat ki is tud szolgalni. A
déli 12 o6ra utani rendelések a posta miitkddése miatt kovetkezd napi rendelésként
hajtandok végre. A kiszallitasi hataridé vallalasa a nem raktarozott termékek esetében
valik nehézkessé. A mini ERP rendszeriink €és honlap integracidja segitségével, minden
termékiinkre egyedi kiszallitasi hataridét tudunk vallalni. A rendszer 3 fajta szallitasi

hataridét kiilonboztet meg, amelyek:

1. Rovid szallitasi hataridé:
Raktarozott termékek esetében valosul meg. Ide sorhatdéak még a nagy
egyediséggel rendelkezd termékek portfoligja is, mivel ezek a termékek

forgasi sebessége magas, gyakran fél és egy ¢év kozott is mozog. A
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kiszallitas 1-3 napot vehet igénybe, amely a postai megallapodastol és a
vasarld igényétdl fiigg. Termék atfutasi ideje a belsd folyamatrendszeren
par orat igényel.

Kozepes szallitasi hatarido:

A termék mar nincs a koOzosség raktarban, de viszonylag gyorsan
legyarthatd. Ilyen termékek az aprosagok pl. ékszerek, kisebb
ajandéktargyak, mint a csuhé, csipkék, faragasok. Ezek a targyak teszik ki a
termékportfolié nagy részét. Ezekbdl a targyakbdl a népszeribb termékeket
fogja készletezni a vallalat. A termékek legyartasi ideje 1-2 nap, atfutasi
ideje par ora, szallitdsi hatarideje igy maximalisan 5 nap, minimalisan 3
nap.

Hosszu szallitasi hataridé:

Ebben a kategdriaban olyan termékekrdl beszéliink, amelyek széllitdsa a
gyartas folyamata miatt hosszi és értékiik magas ezért nem éri meg
raktarozni. Ezen termékeknek a szdma igen csekély, a termékportfolid 3%-t
alkotjak, de fontos részét képezik a modellnek. Azért csak az 3%-t, mert a
legtobb ide sorolhatod termék mar raktaron van, igy nem ebbe a kategoriaba,
hanem ez elsd, rovid szallitasi hataridével rendelkez6 kategoriaba tartozik.
Azért tartjak a mesteremberek ezen termékek nagy rész¢ébdl raktaron, mert
egy vagy nagyon kevés darab késziil beldliik, amelyek igy az eladasig
raktaron vannak. A hosszu szallitasi hataridébe féleg kovacsolt termékek
tartoznak, valamint nagyobb butorfestések, amelyek elkészitési ideje 1

hétig is eltarthat. Ebben az esetben a szallitasi hataridé 1 hét + 1-3 nap lesz.

A weboldal szerkezetében a feltoltd személynek meg kell adnia a szallitasi

hataridot termékenként, ezzel kikiiszobolve a kiillonb6zo szallitasi hataridokbol szarmazo

félreértést. A rendszer érdekessége, hogy nemcsak az tekinthetd raktdrozott terméknek,

amely a vallalat raktardban benne van, hanem amely a ko6zOsségi tagok raktaraban

megvan. Ez szoros kooperacidval tud csak sikeresen miikddni. Elsé hallasra igen csak

kételkedhet egy laikus olvasd ebben a megoldasban, de mivel ezek a mesteremberek

értékesitési lehetdségei igencsak korlatozottak, jol kiszamithatd, hogy mikor varhatd hogy

eladnak terméket. Az érétkesitésiik a vasarokhoz igazithato, €s akik vasarokra jarnak, 6k

szervezeten teszik ezt meg, igy elég csak a gylijtdszervezetet figyelni az esetleges

problémak elkeriilése véget. A mesterembernek kotelessége minden vasar utan értesiteni
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vagy 6 sajat maga inaktivalni a terméket, ha azt megvasaroltak €s nincs vagy nem is lehet
készleten az egyedisége miatt. Amennyiben a mesterember nem jelentkezne, az

adminisztrator felhivja 6t telefonon.

Egy nagy kérdés, ha még nem is, de biztosan meg fog fogalmazddni az olvaso
fejében, ez a kérdés pedig igy hangzik: Mi akadalyozza meg a vasarlot, hogy kikeriiljék
a folyamat rendszert és kozvetlen médon a termel6tdl vasaroljon? A kérdésre a valasz
mar a markdzas teriiletét érinti, ezért azt a Marketingnél targyalom, igy el6szdban

elarulom, hogy a Makra.

Egy indul¢6 vallalkozasnal, amely egy réspiacon probalja meg megtalalni a helyét, az
alkalmazottak fizetésének a kitermelése igen komoly koltségeket jelent, amelyet a
vallalkozas nincs mibdl lefedjen. Ezért a kezdeti iddszakban a szervezet nem fog nagy
volument struktiraval miikodni. A vallalat alkalmazottjainak 1étszama fokozatosan boviil,
igy a vallalat kezdetben 1 f6allast alkalmazottal miikodik, valamint minimdalisan 18
partnerrel. Tekintettel arra, hogy a vallalkozas folyamatosan fog boviilni a forgalom ¢és a
profit alakulasaval ebben a fejezetben azt vizsgaltam meg, hogy milyen szervezeti
felépités lenne a legoptimalisabb a vallalkozas szamara. Ezek mellet felallitottam egy
prioritasi listat, amely megmutatja milyen sorrendben érdemes a vallalkozasnak felvenni

az alkalmazottjait.
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Partnerek Vezérigazgato

(22) (1)

Raktarvezeto Informatikus

(1) (1)

Adminisztrator Marketing

(2) (1)

6. abra Optimalis szervezeti felépités

Az 6. 4bra lathatjuk a szervezet optimalis miikodéséhez sziikséges szervezeti
felépités. Az organigram csak egy online mikdddé vallalkozas felépitését vizsgalja,
amelynek foldrajzi hatdira Romania és Magyarorszag. A vallalkozas pénziigyi tervében a
szervezet nem ¢éri el ezt a szervezeti felépitést. A szervezet optimalis milkodéséhez 6
alkalmazott foglalkoztatasara van sziikség, amelyhez még tarsul 1 konyveld, 1 jogasz,

valamint a partnerek, mint mives emberek.

Partnerek: A vallalat elinditasakor a partnerek maximalis jelenlétére sziikség van,
hiszen Ok szolgaltatjadk a vallalat szamara a termékeket. Adatbazisom segitségével 56
kiilonb6ozé mesterséget kiillonboztettem meg, amelybdl meghataroztam 22 mesterséget,
amely a kezdeményezés arculataba beleillik, igy a partneri oldalrol 22 személyre van
sziikség. Az irigység €s a viszalysag elkeriilése érdekében egy mesterséget egy személy, a
,legjobb” mives ember fog képviselni. A mesteremberek kivalasztdsa ajanlas utjan
torténik, hiszen nagyon jol ismerik egymast a kézmiivesek. Ezek mellet figyelembe kell
venni a termék mindségét, a rugalmassagot, internet hasznalati kompetenciakat,

pontossagot, valamint méasok véleményét az adott személyrdl. Fontos szempont ezek
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mellet a termékvédjegy tulajdona, vagy mesteri esetleg kivdlo mesteri cim elnyerése,
amelyet egy pontrendszer alapjan a Romdniai Magyar Népmiivészeti Szovetség™ oszt ki. A
mester, kivalo mester cim a legjobb tdmpont a partnerek kivalasztasdban, jobb tdmpont,
mint a védjegy. Mesteremberekkel készitett mélyinterji, valamint a vasarok szervezdivel
tortént beszélgetésem alapjan 18 kiilonb6zé mesterségre van sziikségség minimalisan
ahhoz, hogy a vallalkozas megfeleléen miikodhessen, vagyis ennyi partnerre van sziikség
egy elfogadhatonak mondhatdo termékskala felallitdisahoz. A 18 partner olyan
mesterségeket képvisel, amely egy hagyomany6rzé vasaron megtalalhato, ilyen
mesterségek a bordiszmiives, csuhéfono, fafaragd, kovacs, stb. A 18 partner fizetését a

vallalat nem kel kozvetlen mddon kitermelje, csak a tulajdonosét.
Partnerek feladatkore:

o termékkészités

o termékleiras készitése

e blog iras

o készletezet termékek informalasa a vallalat szamara, esetenként a mini ERP
rendszerben torténd termék darabszam javités

e rendelési igény teljesitése, termékcsomagolas, termékkiildés

e termékdrazas a tulajdonos segitségével

Amennyiben a modell miikddik szélesitem a mesterségek listdjat €s a partnerek

szamat.

Vezérigazgato: A vallalkozads els6 embere, tokebefektetOk hidnyaban a vallalat
anyagi finanszirozéja. O és a kézmiives emberek forméljak a vallalat teljes arculatat. Nem
lehet autoriter személyiség, nem 6 a legfontosabb része a vallalatnak és nem valaszolhat
meg egyediil mives embereket is érintd kérdéseket. Munkdaja elengedhetetlen része a

kooperacid. Szamara a legfontosabb motivacids eszkdz az 6nmegvaldsitas.
A vezérigazgato feladatkore:

e stratégiatervezés

8 Romaniai Magyar Népmiivészeti Szdvetség hivatalos weboldala- http://www.rmnsz.ro/
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o fejlesztési iranyvonalak meghatarozasa

e kontroling

e kapcsolatapolasa, partnerek bevonasa

e mindség ellendrzése

o fogyasztoi elégedettség és konverzidos mutatokbol szarmazo jelentések
elemzése

e termékdrazas a partnerek segitéségével

Adminisztrator: A vallalat els¢ alkalmazottja egy adminisztrator lesz, aki vagy
mellékallasban vagy foallasban fog dolgozni. Azért tartom fontosnak elsonek egy
adminisztrator felvételét hiszen ez a személy termeli valdjdban a vallalatnal a profitot. A
legtobb feladatott 6 végzi, munkamenete igaz, hogy monoton, de a szervezetben valo
fontossdga, jO motivacidés eszkéz szdmara. A mini ERP rendszer segitségével
csokkenthet6 az adminisztrator elvesztésébdl szarmazo veszteség, igy egy 0j alkalmazott
konnyen betanithatd, valamint a know-how kdénnyen elleshetd az mini ERP rendszer altal

tarolt informaciok segitségével.
Az adminisztrator feladatkore:

e termek rendelés felvétele

o termékrendelés valodisaganak leellendrzése

o illetékes mives ember telefonon vald értesitése, rendelési lap emailben vald
elkiildése

e pénziigyi tranzakciok ellenérzése és segitése

e amennyiben raktarban van a termék a rendelési lap tovabbitasa a raktar fele

e avallalat kezdeti id6szakaban a termék raktarbol vald elvétele, csomagolasa,
valamint postara adasa

e kezdeti idészakban a mini ERP rendszer altal tarolt termékek darabszaménak
aktualizalasa

e mini ERP rendszer altal jelzet kifogyo termékek rendelése

e mives emberek termékportfolidjanak ellendrzése

A romdniai postdk mitkodése miatt a termékeket csak 12 6rdig lehet postara adni,
ezért az adminisztrator a termékekkel kapcsolatos feladatat 12 oraig el kell végezze, ez az

iddtartam utan foglalkozhat a mives emberekkel valamint a fogyasztokkal. Ez a megoldas
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lehetdség add egy bedolgozo, legjobb esetben egy egyetemista alkalmazasara, aki a
termék elkiildéssel kapcsolatos tevékenységeket délelott el tudja végezni, igy délutan
szabad lenne. A rendelések szamaval egyenes ardnyban ndé az adminisztrator altal
elvégzett munka. Az iinnepek kozeledtével a termékrendelések szama is ndvekedni fog, de
az julius-augusztus honapokban komoly stagnalasra lehet szamitani, ezt nemcsak a
kézmiives emberek elmondasa, hanem a Google keresési statisztikdk is igazoljak. Az
iinnepek elétt mindenképp sziikséges lesz egy bedolgozé alkalmazasara, vagy a munkadra

megnovelésére prémium kompenzacioval.

Marketing: A vallalat bovitésekor az adminisztratorok felvétele utan a legfontosabb
egy marketing szakember alkalmazasa. A marketing tevékenységet a szoros
kommunikécio, bizalom és az egyiittmiikodés gyakorisdga miatt nem szerveztem ki,
fontosnak tartom, hogy ezek a személyek részesei legyenck a szervezeti kultiranak és
légkornek. A kiszervezés hianyat nem is a koltséghatékonysag, hanem a tapasztalatom
indokolja. A piacvolumen novekedése céljabol elengedhetetlen a mérkaépités®® ezért
fontos, hogy a vallalat rendelkezzen marketing szakemberrel. A marketing szakértd
elvesztése a markafejlesztés elkezdése utan komoly problémat okozhat a vallalakozas
szamara, hiszen ezt a feladatkort nagyon nehéz betanitani. A marketingesnek teljes
mértékben kell azonosulni a vallalat céljaval, kell értenie és értékelni a vallalat altal
képviselt ideologiat. Egy 0 alkalmazott betanitdsa és szerzése erre a feladatra komoly

nehézséget tud jelenteni.
A marketing szakember feladatkore:

e marketingstratégia kidolgozasa

e markaépités céljainak megvaldsitasara szolgaldo kampanyok kivitelezése

e arculat fejlesztése

o fogyasztok elégedettségének mérése és jelentés készitése a vezérigazgatod
szamara

e online- marketing tevékenységek ellatasa (CPC alapu hirdetés, link épités,
hirlevél, stb.)

2 A markaépitésrol részletesebben olvashat a Markaépités fejezetben
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e kozOsségi média adminisztralasa

o termékfeltoltések figyelése, termékfotd készitése/készittetése
e webergonomiai elemzések készitése és tervek tovabbitasa

e fogyasztoi adatbazis elemzése, szegmentalas

e piackutatds és eredmények tovabbitasa a vezérigazgato részére

Informatikus: Ugy ahogyan a marketing szakember esetében a kutatast fejlesztést
ellatdo személynél is nagyon fontosnak tartom, hogy a személy részese legyen a vallalati
légkornek, 6 sajat maga alkossa és Ot is formalja a vallalat kultiraja. Az informatikaval
foglakozd szakember elsddleges feladata az informatikai megoldasok fejlesztése,
karbantartasa, amely révén novelhet6 a vallalat hatékonysaga. Mivel a vallalat profitja a
webaruhazon keresztiil termelddik fontos, hogy a weboldal mindig naprakész legyen, a
legkisebb informatikai problémakat is a legrovidebb idén belill ki kell javitsuk. Az
informatikaval foglakozd személy elsédleges munkatarsa a marketinges, hiszen szamos

informatikai megoldasra sziikség van az elektronikus jelenlét erdsitéséhez.
Az informatikaval foglalkoz6 személy feladatkore:

e weboldal informatikai problémainak megoldasa

e weboldal fejlesztése, keresObarat megoldasok talalasa

e webergonomiai kérések teljesitése

e hatékonysagot figyeld konverzids kodok lizemben tartasa
¢ mini ERP rendszer karbantartasa és fejlesztése

e marketinges és adminisztrator feladatanak segitése

e innovativ e-kereskedelmi megoldasok megvaldsitasa

Raktaros: nagy volumenii rendelés, valamint a raktarkészlet megduzzadasa esetén
igénybe vevl személy elsddleges feladata a raktar menedzselése. Szords kooperdcidban
kell dolgozzon az adminisztratorral, hiszen az adminisztratoron keresztiil érkeznek a

rendelések.
A raktaros feladatkore:

e Dbejovo termékek mindségének ellendrzése

e raktarozasi lap feldolgozasa
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mini ERP rendszer frissitése, olyan termékeke esetén amelyek a raktarbol
mentek Ki

selejtes termék esetén, a termeld értesitése a termékcsere céljabol, valamint
a termeldi adatbazis frissitése az esetleges problémarol

termel6i  adatbazis adatainak  Osszesitése, tovabbitasa a vallalat
vezérigazgatd szamara

raktarbol kiment termékek esetén szamlakészités

leltarkészités

Konyvelo és a jogasz: Az elinditds pillanatdban a vezérigazgatd és a partnerek

mellet mindenképp sziikség van kiilsé személyként konyvelére és egy jogaszra. A

konyveld és a jogasz nem szerves része a szervezetnek, ezen feladatokat a szezondlis

munka és ezaltal a koltségminimalizalas véget outsourcingoltam. Csak markakiterjesztés

esetén latom sziikségességét a kiszervezés atgondolasanak, mivel a mostani piacpotencial

ezt nem indokolja. A vallalat nem tud egy teljes 4llasti munkat adni sem a kdnyveld sem a

jogéasz részére. Jogaszra foként a vallalat inditdsakor, valamint a fejlesztéseknél van

szitkség. Kiilfoldi kereskedés esetén a vallalat tobb jogi feltételnek kel eleget tegyen,

valamint a szamldzasi megoldasok is jogi kérdéseket vettnek fel maguk utdn, amelyek

megvizsgalasara elengedhetetlen egy szakértd outsourcingban vald igénybevétele. A

jogasz kivalasztasdnal fontos szempont az elektronikus kereskedelem jogszabalyainak

ismerete.

A jogasz feladatkore:

adatvédelmi szerz6dés megirasa aktualizalasa
altalanos szerzddési feltételek megirdsa

partner vallalkozas kozotti szerzodések megirdsa

A konyvel6 feladatkore:

a véllalat konyvelése
esetenként kontroling jelentések készitésének eldsegitése
munkabérszamitas

adozasi kedvezmények figyelése, gyakorlasa
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»Az interneten mindenki egy logoval

indul.”

ismeretlen szerzo

Romaniaban és Magyarorszagon is a piacvezetd keresémotor a Google, ezért a
Google Keresési Trendek® szolgaltatdsat hasznaltam a primer kutatas elvégzéséhez,
amellyel a piacot jobban megismerhetem. Ez a megoldas 0-100 skalan®' adja vissza az
adott kulcsszo keresési gyakorisdgat. Amennyiben nem rendelkezik megfeleld adattal a
szoftver az adott cella értékét 0-val jeloli. A szolgaltatastol keresési forgalomra és keresési
helyre vonatkozo adatokat lehet lekérni, de a Google keresdjébe végrehajtott egyenkénti
kulcsszo keresések szamat mar nem tudja visszaadni. Véleményem ¢és tapasztalatom
alapjan a 2011. jalius 12% utani foldrajzi megfigyelések pontossaga is megkérddjelezheto,
ez a pontatlansag a gyenge technoldgiat haszndlod internet szolgaltatok és a keresési
szokasok eltérésébdl is adodhat (pl. google.hu-s cimen romaniai magyar general keresés),
ezért nem foglalkozok a foldrajzi elemzéssel. A 6. abran lathatd csoportositva a
legkeresettebb termékek megoszlasa a Keresési Trendek szolgaltatds alapjan. Az elmult
években nem figyelhetd meg jelentds kulcsszo keresési valtozas, de szezonalitds mar igen.

Ahhoz, hogy meg tudjam becsiilni a 3 kategoriaban levd termékek varhato bevételét a

pénziigyi tervem felépitésénél is ezt az aranyt vettem figyelembe.

Mivel a keresési trendek 1-100 kozott adnak vissza érétket, ezzel csak aranyaiban
tudom megbecsiilni a termékkeresletet. Az aranyokat konkrét mennyiségi adatokra
pontatlanul tudnam csak visszafejteni, mivel nincs az aranyokhoz egy viszonyitasi alapom

sem. Ennek okaul 2012.03.06 ¢és 2012.03.09 kozott a Google keresési hirdetdfeliiletén

%0 A Google Keresési Trendek szolgaltatasat a http://www.google.com/insights/search/lehet elérni, de
ajanlom a kedves olvasoé figyelmébe a vallalkozok szamara kifejlesztett termékcsaladokat is
http://www.google.com/insights/

%1 Részletesebben a skalazasrol http://support.google.com/insights/bin/answer.py?hl=hu&answer=87285
% Részletesebben a foldrajzi statisztikarol
http://support.google.com/insights/bin/answer.py?hl=hu&answer=1383240
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(Google Adwords) lefutattam egy fizetett hirdetést, amely adatok eredményét a
mellékletben megtekinthetik. A Google Adwords megmutatta szamomra, hogy egy adott
kulcsszora azokban a napokban hany személy kereset. A Googel Adwords adatait a
keresési trendek ardnyaival Osszevetve meghatarozhatdé egy valosziniisithetd kulcsszo
keresési trend. Ezt a becslést ugy végeztem el, hogy a fizetett kampanybol szarmazo
kulcsszd kereséseket csoportositottam a keresési trendek adati alapjan és a kapott
eredményeket stlyoztam a keresési trendekbdl szarmazdkkal. Ennél pontosabb eredményt
az adott volna, ha a kampanyt hosszabb idétavon keresztiil futatom, de a koltségek miatt
erre nem volt médom, ezért stilyoztam a két adatbazist. Fontos megjegyezni, hogy ez a
megfigyelés kisebb értéket add vissza mint amekkora a teljes piacpotencial, ugyanis nem
veszi figyelembe azokat a személyeket akik felismertek magukban egy igényt, de még
nem fogalmaztdk meg pontosan, hogy az Aaltalunk mért termékeket szeretnék
megvasarolni. (pl. sziikségét érzi a fogyasztdo egy egyedi, értéket hordozd ajandéktargy
megvasarlasra, de még nem dontotte el, hogy pontosan mit is vasaroljon). A konverzid
aranyanak (vasarlo/latogatd) a nehézkes meghatdrozasa miatt ezeket az adatok pozitiv

korrigalas nélkiil igy dolgoztam fel.

7. abra Keresések megoszlisa

Mivel az interneten a vallalathoz legkdzelebb allo jol mérhetd termékcsalad a ruhak és
azok kiegészitdi a piacismertetésben a ruhdzati cikkeket és tartozékokat értékesitd
iizletekre fektettem a hangsulyt. Az ismertetés célja a legsikeresebb webaruhdzak

felkutatasa és azoktol vald tanulés volt.
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Szervezetiink célpiaca foként a magyarorszagi piac. A GKleNet kutatasabol kideriilt,
hogy a tavalyel6tti pesszimizmus ellenére is nagyléptékben novekedet az internetes
kereskedelem igy 2011-ben varhatéan 160000 millid forintot produkaltak az online
aruhdzak. 2010 végén tobb mint egymillié {6 tekinthetd rendszeres internetes vasarlonak,
akiknek tobbsége meglepd modon férfi, valamint az atlagos vasarlas meghaladja a 10 ezer
forintot. Romaniaban és Magyarorszagon is legjobban a kuponos iizleti modellre épiild
aruhazak novekednek, amelyek fenntarthatosagaval a piac igen csak pesszimista. A
GKlIeNet kutatdsabol azt is megtudhatjuk, hogy 2010-ben Magyarorszdgon a
legnépszertibb internetes termékek kozé tartoztak a ruhazati cikkek. KSH*® adatai alapjan
2003-t6l folyamatosan csokken a kiskereskedelemi textillel és az ajandéktargyakkal
foglalkozé iizletek szama (ez Roméniaban is megfigyelhetd). Erdekes még szamunkra a
TNS- Hoffmann kutatasa®, amely az internetpenetracio, életkor és végzetség kapcsolatat
vizsgalta (8. abra). Megfigyelheté, hogy az életkor novekedése és az also, valamint a
kozéposztaly internet hasznalata kozott szignifikans kapcsolat van, igy kijelenthetd, hogy

az ¢letkor eldrehaladtaval a felsdbb végzettségli személyeket konnyebb elérni az

¥ KSH- Magyarorszag Kozponti Statisztikai Hivatala
3 http://nrc.hu/hirek/2012/02/08/Milyen_celcsoportot_kutathatunk online
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interneten. Magyarorszag a legnagyobb online textil kereskedd a PlayersRoom akik éves

szinten 10.000 sikeres tranzakcidt is végrehajtanak.

Magyarorszagon kozel az én tizleti modellemhez a

http://hagyomanyorzobolt.bolthely.hu/ all, akik széles termékportfolidval vannak jelen a

piacon ¢€s aktivan kozosséget is épitenek. Ezen webaruhaz tulajdonosa dobozos termékkel
milkodteti a weboldalt. Kevés napi latogatottsig miatt nem taroljak a Google
szolgaltatasai a latogatok szamat, igy nem lehet megbecsiilni a webaruhaz forgalmat.
Modellemhez még kozel 4all és a legnagyobb konkurencidnak tekintheté a

http://korondkincsek.hu/, ez a webaruhaz egy kulcsrakész elektronikus megoldas

segitségével fut, jelentds kozosséget mozgatnak. A modelljiikben csak korondi termékeket
érétkesitésével foglakoznak, ezért termékcsalad szempontjabol Ok allnak hozzdm a
legkozelebb. A cég magyarorszagi bejegyzésii, a tulajdonosok is innen szarmaznak, a
termékeket Magyarorszagrol szorjadk tovabb, ezzel postakoltségeket felszabaditva.

Emlitésre érdemes még a http://magyarokforrasa.hu/, mint sikeres webaruhaz.

Magyarorszagon a legnagyobb C2C modellben miik6d6 kézmiives portal a

http://meska.hu/. A Meska modelljének az alapja, hogy barki védjegy vagy jogi

személyiség nélkiil boltot nyithat és feltolthet termékeket. A weboldal adminisztratorai
felig vagy teljesen egyedi termékek feltoltését engedik csak meg. Az eladd a feltoltés
pillanataban 30 forintot fizet/termék, amelyért cserébe a Meska 120 napig lathatova teszi
az eladd termékeit. A modell legnagyobb hatranya, hogy a termelé mar akkor fizet amikor
még el sem adott semmit, de a legnagyobb elénye, hogy pont ezért nehezen kijatszhato a
rendszer az eladok és a vasarlok kozott. Természetesen a fogyasztonak nem keriil
semmilyen koltségébe a termék megvasarlasa (posta koltségen kiviil), de egy
regisztraciora mindenképp sziiksége van. Nem volt meglepd latni, hogy Magyarorszag két
legnagyobb C2C portaljan, a Vaterdn és a TeszVesz-en is jelen vannak a kézmiives
termékek. Ez a tény ramutat arra, hogy a joval nagyobb latogatdi szdm miatt megérheti a
termelének ha egy ilyen piacteret valaszt elviselve azt, hogy kiilonboz6 termékeket

arulnak még a weboldalon.
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A 9. dbra® JO lathato, hogy Romaénidban a munkaltatok nagyobb Osszeget koltenek
ruhazati cikkekre, mint masok. Figyelemre méltd, hogy a munkavallalokban nagyobb
piaci potencial van a ruhazati termékek esetében, mint az 6nallo vallalkozokban. 2008-ig
novekedett a ruhazatra koltott osszegek nagysaga, de napjainkban mar csokken. A Huli
Buli 2011-es, 211 mintas erdélyi fiatal magyarok korében végzet kutatasabol kideriilt,
hogy a megkérdezettek 82% szazaléka mar vasar online és ezek 47% ruhazati terméket. A
legnépszeriibb ruhdzati termék a nyaklanc és a napszemiiveg volt, de a fiilbevald is
jelentds szdmadatott produkalt. Romanidban a legnagyobb textil online kereskedd a Quick
24, akit nemrég az Otto vasarolt fel. 2010-es arbevétel alapjan csak 10 millio lej
kiilonbséggel a méasodik legnagyobb kereskedé a miniPrix romaniai tulajdont lenylig6z6
iizleti modellel rendelkez6 cég. Romania legnépszeriibb textil és orszagos webaruhazanak

szallitasi modjai kozott egységesen szerepelt az utanvétel, bankszamlan torténd utalas,

% National Institute Of Statistics, Data: Jan 2011, BUF108I - ABF Total expenditure monthly averages per
household by expenditure categories and main social categories by areas
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valamint a top webaruhdzak zomében az online bankkartyas fizetés is megfigyelhetd. Az
online bankkartyas fizetésnél ritkabban taldlkozhatunk még PayPal megoldéasokkal, inkabb
a Credit Europe Bank szolgaltatasa jellemzObb. Tobb bankot is felkeresve megtudtam,
hogy jelentés résziik nem rendelkezik online bankkartyas fizetési e-megoldassal jogi
személyek részére, de nagy eldrelépés hogy a hivatalok szamara igen, véleményem szerint
a kozbeszerzések miatt. A legtobb cég Cargus, Roman Posta és Fan Currier szolgaltatasat

hasznalja, ezeknél a cégeknél nagy forgalom esetén az ar alku targyava valik.

A magyarorszagi Meska parjaként a Romaniaban a http://www.breslo.ro talalhato

meg. Ok a piacon a legnagyobbak, a modell nagyon hasonlit a Meskaéhoz, fél vagy
teljesen kész termékeket vesznek at. A modelljik abban kiilonbozik, hogy itt a bolt
bérlésért kell fizetni, egy altaluk kitalalt breslo pénzben, amely 0,25 eurénak felel meg.
Szamos itthoni kézmiives panaszkodik a breslo felhigult termékportfoliojara, a giccsekre
¢s a tobblet értéket nem hordozo termékekre, amelyek kozott a sajat termékeik elvesznek.
Mind a Meska, mind a Braslo modelljének alapja egy kiilf6ldon nagyon népszerti itthoni

mives emberek kozott is hasznalt webaruhaz a http://etsy.com/. Kérnyékiink innovativ,

sikeres kézmiivesei hasznaljak a Etsy-t elég komoly sikerekkel.

Osszességében levonhatjuk, hogy a ruhdzati termékek vasarlasa az atlag internet
felhasznalotol nem idegen dolog, mindkét orszdgban csokkent a ruhédzati termékekbdl
szarmazo bevétel (offline és online), valamint mindkét orszdgban vannak erds
vallalkozasok. A népmiivészeti termékeket interneten értékesitd vallalatokra altaldban az
jellemz6, hogy egy vagy két termékkategoriat éErtékesitenek, termékportfoliojuk
tobbségében csak az altaluk készitett termékekbdl all. Tobbségiik rendelkezik valamilyen

internetes megtekintési lehetdséggel, hasznaljak a C2C modelleket.

Az Artera Alapitvany adatai alapjan Hargita, Maros és Kovaszna megyékben 800-900
népmiivészeti termékeket eldallitd személy lehet. Azért okoz nehézséget megallapitani, a
pontos mesteremberek szamat, mivel vannak kozottiik, akik jogi személyiséggel nem
rendelkeznek vagy nem tartoznak semmilyen alapitvanyhoz/egyesiilethez. Ezt a meglepd

tényt a mélyinterjiim is igazoltak, hiszen egy-két esetben eldkeriilt a jogi személyiség
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probléméja. Pozitivumként szolgal, hogy a legtobb jogi személyiséggel nem rendelkezd
kézmiives, vagy nagyon kis volumenben termel, vagy hobbi szinten foglakozik a
kézmiivességgel. Vannak 1d6s mesteremberek, akik kivételt képeznek, 6k a koruk miatt
nem hoztak létre jogi személyisséget annak ellenére, hogy egyedi autentikus termékeket
allitanak el6. Ezen személyek jogi kérdését a vallalat mindenképp szeretné megoldani,

hiszen a cél a legminéségebb termékek forgalmazasa.

Az alapitvanytol kapot adatbazis alapjan 57 foglalkozas kiilonboztethetdé meg. A
legtobb egyesiilethez tartozoé mives ember ékszerkészitéssel foglakozik, de sok fafarago,
keramikus és bordiszmiives is talalhatd. Nehéz lesz a kezdeményezésbe tojasfestot,
késkészitot, gyékényfondt és csontszobraszt talalni. Sok esetben olyan kézmiives
mesteremberekrdl beszélhetiink, akik népi motivumokat, Osi technikakat alkalmaznak,
amelybe beleviszik a sajat egyéniségiiket is. Ugy latom, hogy a fogyasztéi tudatossag
miatt a vallalkozas szamara vonzer6t jelenthet a mesteremberek egyénisége, hiszen nem
sorozatgyartasi termékekrdl beszéliink. A {6 szempont, hogy a mesterember egyénisége
mellet maradjon meg a termék jellegzetessége, példaul ne keverje a tajegységek
motivumait egy olyan termékbe amely azt nem indokolja. A kézmiivesek korében végzet
kutatdsom folyaman képzOmiivészekre is bukkantam, az 6k termékeik mar nem

illeszkedhetnek bele a webaruhaz modelljébe.

Tobb mesterember is elpanaszolta az interjuk soran, hogy higul a piac: évrdl-évre
egyre tobben foglalkoznak ,,alnépmiivészettel” foleg az €ékszerek esetében. Egységesen
ugy latjak, hogy a hasznalati targyak irant a kereslet nem csokkent jelentdsen, de a luxus
termékek irdnt igen, az ,,emberek inkabb csecse-becséket vasarolnak, kevesebb pénzel,
kisebb értékii targyakat keresnek, amelyek vasarlasat jobban me,g,rfontoljék.”36 Interjuk
soran legmeglepébb tapasztalatom a mives emberek arpolitikaja volt, hiszen a
termékarazasuk 1ényege, hogy egy adott termeld termékei egységesen minden iizletben,
helyi vasaron, kiallitason ugyan olyan arban jelenjenek meg. Az 6k céljuk hogy egy adott
terméken kereskedd személy arrése a lehetd legkisebb legyen, igy ndvelve a volumen
nagysagat. Olyan példaval is talalkoztam amikor a termeld atvallalta a modell arrését. Azt

még fontos tudni ezeknél a termékeknél, hogy a termékar jelentds részét a munkabér teszi

% Sandor Attila- Faszobrész, fafaragé
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ki, ami igy elfogadhatd és természetes dolog, hiszen egy-egy termék eldallitdsdhoz sok
iddre, tapasztalatra és kéziigyességre van sziiksége. Vannak termékek példaul a Tiffany
lampa, amely esetében az alapanyag koltség a legjelentdsebb, eltdrpiil a munkadij mellet.
Ezen személyek elhivatottak a foglakozasuk irant, bizonyos résziik masodallasban is
kénytelen  dolgozni, amely nehézséget okozhat szamomra. Legnagyobb
termékfelvasarlojuk a korondi lizletek, amelyek erds ismertetd jelévé valtak a falunak,
hiszen a faluba belépve az ut szélére kilométereken at kipakolt {izletesekkel

talalkozhatunk.

A mesteremberek legjelentésebb bevételi forrdsa a vasarokon valé arulds. Ez az
értékesitési forma szdmos kockazatott rejt magaban, amelyrél a dolgozatomban mar
tobbszor is szot ejtettem, ezen kockazatok diohéjban: kiszallasi koltség, étkezési koltség,
bérleti dij. A komolyabb vasarokon vald arulds meghivasos alapon torténik. Tobbek kozott
ez az egyik oka, hogy a mesteremberek egyesiiletekhez, alapitvanyokhoz csatlakoznak,
mivel a meghivok jelentds részét az egyesiiletek kapjak. Vannak személyek akik tobb
egyesiilethez is csatlakoztak és fizetik a tagsagi dijat, igy tudnak valogatni a vasarok
kozott. Ezen gylijto szervezetek o feladata a hagyomany6rzo rendezvények szervezése,
kapcsolatrendszer kiépitése, vasarokra vald kiszallas megszervezése. Az én legnagyobb
segitségem ¢€s kiindulasi pontom ezek a szervezetek voltak, akik kivétel nélkiil 6rommel
fogadtak a kezdeményezést, igy a segitésségiikkel a dolgozat irdsanak idején 18
mesteremberrel szobeli megegyezés van a kozos egyiittmitkodésre. Ugy latom az
egyesiiletek is értik, hogy a kezdeményezésem nem az 6k feladatukat fogja elvenni, hanem

megerdsiteni, hiszen pozitiv externalidkat hordoz magaval.
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., Régen a kornyezetiinkkel folytatott
beszélgetéseink  egy  korlatozott
halozaton beliil maradtak. Ma mar a
véleményiinket és tapasztalatainkat

az egész vilagnak osztjuk meg.”

(Universal McCann)

Az id6 teltével az emberek igényei valtoznak, ezzel a Mashlow piramishoz tartozé
hierarchiai szinteken beliili igények is alland6 atalakulasban vannak. Ez az atalakulas uj
eddig még nem ismert piacokat nyit meg, amelynek a gydkere a termék innovacio,
amelyet a fogyasztdi sziikségletek maximalis kielégitése miikodtet. A globalizacio és a
termék innovaci6 Gj lehetéségeket ad a népmiivészet szamara is. Allitasom talan egy John
Tuomey® idézettel tudom a legjobban igazolni, amely igy hangzik: , Az emberek
aggodnak, hogy a globalizdacio megsemmisiti a helyi értékeket, holott azok valojaban épp

’

a globalis hatasok segitségével képesek megmutatkozni.”. John Tuomey allitasat
alatdmasztd esemény, hogy addig nem létezet Sze¢kelyfoldnek sajat termékcsaladja, amig a
multinacionalis FMCG® termékeket értékesitd vallalatok iizletet nem nyitottak a
legnagyobb varosok szivébe. A reklamzajban valé megjelenéshez mar nem elég egy-két
szorolap, egy-két Ujsagreklam, stratégiara és markaépitésre van sziikség. Egy vallalat
nemcsak az alkalmazottai, hanem az marketing mixe, a brandingje ¢és a dizajnja
segitségével is kommunikal, ezért a marketingstratégia részeit kell képezzek ezek az

elemek.

3" [r épités, a The New York Times cikke alapjan, 2006. januar 6-i szimaban
* EMCG (Fast-moving consumer goods)- Gyorsan Forgd Fogyasztasi Cikkek
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Az altalunk mar jol ismert Shannon- Weaver féle lizenettovabbitas
kibocsdjto = csatorna = befogado

modell az izleti modell szamara nem szolgadl megoldassal. Egy innovativabb
szemléletmodra van szilikség, amely kihaszndlja az internet adta lehetdségeket. Hoffman €s
Novak féle many to many modell (10. abra) lehetové teszi a feladok és a befogadok
interakcidjat egymassal és a médiummal. Az online kommunikacids interaktiv modell
sajatossadga abban van, hogy a médiumot a kommunikacids folyamat kdzponti részeként
tekinti. A felado altal cimzett tartalom a médiumon keresztiil jut el a befogadohoz, igy a
médium Gsszegyljti a tartalmat. A modell alkalmazéasa egy internetes vallalkozasnal azt
jelenti, hogy egy elektronikus feliilet segitségével (amelyre napjainkban a legalkalmasabb
a kozosségi média) az eladd és vasarldo nemcsak egyiranyl kommunikéciot, hanem tobb
iranyi interakciot is tud létesiteni, amely elonye a kdzvetlenségben és a visszajelzések
szerzésében rejlik. Gondoljunk csak bele egy ilyen kommunikacidés modell segitségével
mennyire meglehet kdnnyiteni a vasarlok és a vallalat kozti kommunikaciot. Abban az
esetben, ha egy fogyasztonak a fizetési lehetéségekkel kapcsolatos kérdése van és eldtte

azt mar feltette egy masik felado is, a médium tartalmai kozott kikeresheti a valaszt. Ha az
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érdekl6dé nem talalja a valaszt és feladja a tartalmat (fizetési lehetdséggel kapcsolatos
kérdést) a médiumon eléfordulhat, hogy nem is a vallalat, hanem egy vasarlo, tapasztalt
személy valaszol a kérdésre, amelyet a vallalatnak csak ellendriznie kell. Az elényok
mellet, ha a kommunikaciéos modellt vagy a markat nem hasznaljak megfelel6en az
interaktiv modell veszélyes lehet, hiszen barki kifejezheti a véleményét a médiumban,
amelyet a tobbi latogatd is megtekinthet. A veszély meglétekor a vallalat két dontést
hozhat, vagy megsziintetni a kozvetit6 médiumot, ahogyan azt tette a TV2¥, vagy
megprobalja megoldani a helyzetet, amely sikerességérél mar lattunk egy tankonyvbe ill6

példat a Nescafé 3+1% és Szolnoki Janos™ esetével kapcsolatban.

A vallalkozasunk marketingtervét ez a gondolkodasmod koveti. Napjaink legnagyobb
kozosségi médiumai a: Facebook, Twitter, Youtube, Google+, Pintrest*?, Blog

segitségével.

A kibertérben és a vallo vildgban eltér a személyiségiink, ennek egyik jo példaja
Patricial Wallace altal leirt megfigyelés: ,,az emberek idonként gatlastalannd véalnak és
konnyebben haragra gerjednek a masokkal vald interakciok soran az interneten.”, de
nagyon jo példa még chaten hasznalt nyelvezetiink, kozosségi médiankon kialakitott

személyiségilink vagy akar az MMORPG* jatékokban megfigyelt viselkedésiink.

Ennek okaként a célcsoport meghatarozasat a McKinsey vallalat altal készitett 50.000
fés internetezOk korében készitett panelkutatds eredményei alapjan épitettem fel. A

kutatasban McKinsey az online 1d6toltés hosszat, a havonta atlagosan meglatogatott 6nalld

% TV2 Facebook botranyanak részletesebb leirasa: http:/socialtimes.hu/articlepage/?article=2069-mit-
tehetett-volna-a-tv2

“0 Nescafé 3+1 Facebook kampény részletesebb elemzése: http://socialtimes.hu/articlepage/?article=1940-
nescafe-vs-9geg---a-meccs-vege

*! Szolnoki Janos projekt bemutatdja: http:/nescafe3ini-effekt.hu/projekt/c62d3b2727

“2 Kimondottan néknek szan féleg képmegosztason alapuld kozosségi csatorna, amely az utdbbi fél évben
lenyligbz6 adatokat produkalt. 2012-es adatok alapjan az U.S.A. harmadik legnépszeriibb kozosségi
platformja, a Facebook és a Twitter el6zi csak meg. Mindenképp érdemes oda figyelni ra!

* MMORPG- Massively multiplayer online role-playing game (nagyon sok szereplds online szerepjaték)
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domainek szamat, a havonta atlagosan meglatogatott URL-ek szamat, online vasarlasok
gyakorisagat szazalékban és az interneten toltott idét vette figyelembe. Ez alapjan 6
kiilonboz6 szegmenst kiilonboztettek meg: egyszeriisitok, internetes szorf6zok, alkudozok,
kommunikaldk, rutinosok, szérakozok. A 11. abra jol megfigyelhetok a kiilonbozo
szegmensek jellemvonasai. A legnagyobb mértékben az egyszeriisitok véasarolnak, ez a
szegmens szereti az egyszeri dolgokat, fontos szdmara a gyors elérhetdség, kényelem,
megfeleld termékinformacio, jo tigyfélszolgaltatas, termék visszacserélési lehetdség. Nem
szeretik a tolakodo reklamokat, az egyszertiség hivei. Szeszélyes szegmens nem megfeleld
szolgéaltatds esetén gyakran nyilvanitanak véleményt. A népmiivészeti vallalkozas szamara
ez a szegmens a legjelent6sebb célcsoport. A szorfdzok, rutinosok ¢s a szérakozok a
kezdeményezés szdmara nem jelentenek elsddleges célcsoportot, 6ket a népmiivészetrol,

hagyomanyainkrol irt cikkekkel, videdkkal lehetséges esetleg megszolitani.

A Google DoubleClick Hirdetéstervez6™ szolgaltatasaval megvizsgalt kiilfoldi és
haza konkurencidk weboldalait 2/3 ardnyban ndk latogattak, ezért nekiink is els@sorban

rajuk kell fokuszalnunk.
McKinsey attitid szegmens alapjan a vallalat szamara egy olyan vevo idealis aki:

e Terlilet: Magyarorszadg vagy Romania teriiletén ¢l

e Demografia: 18-55 év kozotti, féleg nd, jobb esetben csaladanya

e Tarsadalmi- gazdasagi: kozéposztalynak megfelelé vagy annal nagyobb
jovedelemmel rendelkezik,

e Magatartas: értékeli és jobb esetben érti az népmiivészetben rejld értékeket,
Orzi vagy ismeri hagyomanyait, kedveli az egyedi kézzel késziilt termékeket,
hasznalta mar az internetet és az egyszeriisitokre jellemzd vonasokat hordoz.

fgy is kell viszonyulni hozzajuk!

* A DoubleClick Hirdetéstervezé kiilonboz8 Google forrasokbdl szarmazé adatokat egyesit ¢&s
algoritmusokkal dolgozza fel. Elérhet6: https://www.google.com/adplanner/
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EXHIBIT

The on-line consumer: Six degrees of separation
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USETs. an-line

Mumber of unique  Number of pages  Percent who have  Percent on-line
Hours spent domains accessed  accessed per made on-Ene mare than
actively on-line per month ‘month purchases' 5 years

a3 1,285 hm .17

54 791 & | 12

2 624 50 i
a7 1,023 51 R
T4 1,398 Bl n
"Raflocts only purchases in standard categories—for instance, books, CDs, and mary thus the tre pu 5]

powo of Bargainers,
4 of Connectons have been on-line < 2 years,
Source: Modia Metrix; McKinsoy analysis

11. abra Elektronikus piac szegmensei (McKinsey, 2000)

3.7.2 Markaépités

A markaépités, vagy angolosan brading egy 6északi eredetli kifejezés, amely to
brand szoként a mai napig €l az angol nyelvben. A sz6 jelentése ,,égni, égetni”, amelyet a
joszagok billogjanak égetésére, vagy a keramiak, fatargyak eredetének informélasara
hasznaltak. Ugy ahogyan egy joszag testébe beleégették a hozza kapcsolodo
informaciokat, amelyet az elsd pillantasra egy informalt személy le tud olvasni, a marka is
informéciot horddz a termékekrdl, szolgaltatasrol a fogyasztok szamara. A marka kdnnyen
felismerhetd, valamilyen érzést elégedettséget kell hogy kifejezzen. A brand a Mi a
Branding? konyv értelmezésében: ,,... adott termékrél a vdsarlok fejében kialakulo
elképzelés vagy fogalom, melyet egy, a fogalmat felidézé jellel - egy névvel és

szimbolummal - kapcsolnak éssze.” Ahhoz, hogy egy vasarlo fejében egy termékrol és a
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hozzatartozd szolgaltatasardl, kialakulhasson egy elképzelés vagy fogalom brandingra,

vagyis markaépitésre van sziikség.

A markaépités minden vallalat szdmara egy sajatos megoldas, mivel hivatasukban,

célpiacukban is kiilonbéznek egymastdl, de vannak 1épések, amelyek mérfoldkéként

szolgalhatnak minden marka kiépitésében. Ezeket a mérfoldkdveket a Mi az a Branding?

konyv alapjan hatdroztam meg.

1.

1épés, az aktualis helyzet felmérés:

Tizennyolc mives emberrel valamint helyi termeldkkel készitett mélyinterju
soran kijelenthetd, hogy eladasaikban is érzik, az emberek egyre szorosabb
kotodését a helyi termékek, kulturdlis érétkek irant. Olyan termékekre
mutatkozik most Gjbol igény, amely eléallitasanak mesterségét mar csak kevés
ember Orzi, mivel a fejlddés miatt csokkent a kereslet irdntuk. Ilyen termék a
székelyek foldre jellemzd ostor, amelyet kdrnyékiinkon mar csak egy személy
Fekete Laszl6 készit, de ugyan csak az id6 homalya burkolja a sz¢éki asszonyok
méltan hires termékei, vasarokon szinte lehetetlen fiatal széki kézmiivest
talalni. A hagyomanyos termékek mellet ¢l az emberekben az egyediségre valo
vagy, amely a hagyomanyos termékekkel parositva egy intellektualis, miivelt
személy attitlidjét foglalja magdba, aki szdmara a globalizaci6 altal hordozot

jellemzdk kevésbé értékesek, mind a nemzetétdl szarmazo érétkek.

l1épés, az idealis jovokét felvazolasa:

A Jennifer Rice és a Prophert konzulticios cégek markaépitéje szerint
brandfejlesztés és az emberek sziikséglete kozott szoros Osszefliggés van.
Vagyis a Maslow pszichologus altal felvazolt hierarchiai szint magasabb fokan
(pl. 6nmegvalositas) levd brandeket a fogyasztok értékesebbnek tartjak, mint a
piramis aljan levé brandeket, mind példaul a fiziologiai sziikséglethez
parositott markak. Gondoljunk csak bele, kevés céget lathatunk élelmiszert
azzal reklamozni, hogy €letben maradhatunk az ételétdl, de anndl tobbet azzal,
hogy kiilonlegesek vagyunk (pl. RedBull: extrémek, kalandra vagyok). Abban
a szerencsés helyzetben vagyok a marka jovoképének a megalkotasanal, hogy
szamos olyan fogalom van, amely jol kommunikalja a vallalkozas céljat, amely
fogalmak ilyen szempontbo6l egy markanak is tekinthet6k, igy képviseldje tud

lenni a népmiivészeti vallalkozasnak némi innovacioval parositva. Tévedés ne
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essék, a jovoképem nem az, hogy a vallalkozas legyen maga a népmivészet
vagy a hagyomanyodrzés, hanem egy co-branding tarsuldsra toreksziink. Ha a
fogyasztd egy olyan terméket szeretne vasarolni, amellyel kommunikalhatja,
vagy oOnmagaban megerdsitheti a hagyomanyainkat értékeld, egyediségre
torekvd, miivelt vasarloi attitidot, akkor a mi markank megfeleld szolgaltatast
biztosithasson szamara. Ugy ahogyan az Adidas a gy6zelmet, a mi markank a

hagyomanyt kell jelentse.

3. lépés, a stratégia és a kreativitas:
Egy marka idealis jovOképének az eléréséhez stratégiara van sziikség, amely
stratégia legfontosabb eleme a kreativitds, hiszen minden iizleti modell mas-
mas, ezért is minden marka egyediségre torekszik. A co-branding, vagy is a
hagyomanyok Orzése, mellet a székelység fogalmaval is azonosulni fog a
marka, de mégis a legfontosabb a markatorténet felerdsitése, mint stratégiai
elem a markafejlesztés szamara. Talan a leger6sebb markatorténettel Zwack-
csalad terméke az Unicum® rendelkezik, akik vizben himbalodzo figuraja altal
kommunikalt torténete mar elvalaszthatatlan az Unicum-tol, de ha ez nem is a
»Das 1st ein Unikum!” felkialtdsrol mar biztos hallott az olvasd, amely II.
Jozsef Habsburg csaszar idejéig (1790) visszanyulik. Igaz, hogy maga
népmilvészetnek mind fogalomnak nincs egy ilyen erdteljes torténete, de a
hozz4d tartoz6 termékek mar szdmos torténetet mesélni tudnak. A
torténetformalasban nagy segitségemre lesz a nemrégiben elindult, egyre
lendiiletesebben fejlddd  Székelyfoldi Legendarium®®, amely Székelyfold
legendéit gylijti 0ssze egy kotetben. A stratégia része, szamos elegans a
vasarokon fellelhetd ambient megoldas, pint valamint online megjelenés,
valamint a mar sokat emlegetett k6zosségi média €s blog szerkesztés. Fontos

jovobeli stratégiai opcid a markakiterjesztés.

4. lépés, az eredmények nyomon kovetése, majd az elsé 1épes megismétlése:

** Zwack-csalad tulajdonaban levé termékek, koztiik az Unicum honlapja: http://www.zwack.com/
*® §z¢ékely Legendarium hivatalos honlapja: http://legendarium.ro
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Mivel a vallalat folyamatmenedzsment rendszere, valamint a hozza tartozo
konverziot méré informatikai megoldasok (mini ERP, konverzidés kodok a
weboldalon) napi szintii visszajelzés adnak a vallalat valamint a mives emberek
hatékonysagardl, a marka eredményességének a mérésénél elengedhetetlen
ezeket a mutatoszamokat figyelembe venni. Ezek a komplex mutatdoszamok
onmagukban nem képesek Kifejezni az emberek véleményét, csak egy
visszajelzést tud adni a folyamat sikerességét illetéen. Azt ahogyan a
fogyasztok gondolkodnak a markardl legpontosabban a kozosségi médian
keresztiil  tudhatjuk  meg, jatékok  segitségével. A markaépités
eredményességének a mérésére igy a kozosségi média fog elsdésorban szolgalni,
masodsorban a konverzidos kodok, mint gyorsjelentést eldsegitd funkciok.
Ezekbdl a konverzios kodokbdl szarmazd informaciokat egy Google altal

mukddtetett rendszer valos idGben elemzi.

A véllalat miikodési rendszerében a fogyasztonak lehetdsége van kikeriilni a
vallalkozast igy kozvetlenil a termel6tél vasarolva meg a terméket. A
folyamatmenedzsment fejezetben mar felvetettem a kérdés, hogy vajon mi akadalyozza
meg a fogyasztot, hogy kikeriilje a vallalatot, hiszen ha a vallalat nem sajat maga
csomagolja az adott terméket nincs kizarva, hogy a termelé névjegykartydja is
belekeriiljon a dobozba. A kérdésre a valaszt tobb helyi és még egy magyarorszagi
szervezet lUzleti modelljét elemezve, elbeszélgetve Kiraly Rolanddal (Adjon Isten
termékesalad tulajdonosa’), megkaptam a valaszt. A példa erejével a Magyar
Csaladellatok altal mikodtetett Adjon Isten markanév csomagjain a gyiimolcs- €s
z0ldségtermeldk neve €s vallalkozéasa leolvashato, a Székely Gobé termékcsalad minden
csomagoléasan kivétel nélkiil leolvashatd a gyartdé mibenléte. Miért nem keriilik ki Oket?
kérdést joggal feltehetjiik magunkban. Erre a kérdésemre igen csak egyszerli, de annal
brilidnsabb valaszt kaptam Kirdly Rolandtol a , Mdrka megvéd!”. Elemezve a tdbbi
hasonl6 helyzetben levo vallalkozasok tizleti modelljét beigazolodott amit Roland allitott.
A fogyasztonak ¢€s a termeldnek egy bizonyos szinten tobb fejfajast €s utanajarast okoz a

kozponti vallalat kikeriilése mint amilyen hasznot elérhet rafinaltsagaval, ne is beszélve az

*" Adjon Isten termékesalad hivatalos honlapja: http://csaladellato.hu/

46



http://csaladellato.hu/

etikatlansag, bizalomvesztés €s partnerség megsziinésének a kockazatarol. Amennyiben a
fogyasztd kikeriili a markat elvesziti mindazokat az érétkeket, amelyet a marka hordoz,
amelyek a mi esetiinkben a mindség, a szakmai értelem, pontossag, termékinformalas,

ezért véd meg a marka!

A vallalat két kiilonbozé termékkel kivan a piacra Iépni: egy aruval és egy
szolgaltatassal. Az aru és a szolgaltatast is a vallalkozasban résztvevd személyek, kulcs
partnerek szolgaltatjak. Harom kiilonb6z6 arukategoériat kiilonboztethetiink meg: ruhak és
ruhazati kiegészitok, ajandéktargyak, szabadidé és szoérakozds szolgald termékek. A
vallalkozas legfontosabb termékének a ruha és a ruhdzati kiegészitket latjuk, szezonalis
termékek az ajandéktargyak, ezek a termékek jol illeszkednek a hagyoményos
iinnepeinkhez (husvét, kardcsony). Interjuk alapjan megtudtam, hogy az eladasok novelési

lehetdsége a hasznalati targyakban van.

A kezdeményezésiink szolgaltatasa a fogyasztok oktatasa hasznos cikkek
segitségével, valamint kdzosség épités, amelyek a markaépitést segitik. Sziik nézépontbol
a kozosségi vallalkozéas szive maga egy marketing, disztriblicids szolgaltatds, hiszen a
termékek eladasaval és szallitasaval foglalkozik. Mivel az iizleti tervben maga a kozdsségi
véllalkozasrol, a teljes rendszerr6l van szo, ezért tekintem a vasarlok irdnyaban az

oktatast, kozOsség épitést szolgaltatasnak.

Az é4ru ardnak a meghatarozasa a kozosségi vallalkozas 1étébdl adodoan a mives
emberrel megegyezett aron fog megtorténni. Az egyességkor figyelembe vessziik a
véllalat fenntartasi, fejlesztési koltségeit és a konkurencia arait. Elsé halldsra meglepd
lehet, hogy egy kereskedd engedi, hogy meghatarozzak a mives emberek a végso arat, de a

vallalkozas modellje csak igy tud megfelelden miikodni. Fontos megjegyezni, hogy ezek a

47



személyek ismerik a legjobban a mesterségiik piacat, 6k vannak a legjobban tisztaban
azzal, hogy a fogyasztok mennyit hajlanddak kiadni egy adott termékért, igy 6k tudnak a
legjobban arazni. Nem célom a piac rombolasa, a konkurencidhoz képest 1éptékekben
alacsonyabb arképzés, de ugyan igy nem célom az erdteljes prémium arazas sem, egy
optimalis arat szeretnék kialakitani, amellyel képes megfeleléen miikddni a modell.
Amelyik pillanatban eléri a marka az érettségi szintet a véllalkozds armeghatdrozova

valhat.

A szolgaltatdsunk teljes mértékben dijmentes minden latogaté szédmadra, nem
szandékozunk bevezetni semmilyen freemium megoldast. Ez természetesen nem azt
jelenti, hogy a blogon nem talalhatdbak meg a sajat reklamok, hanem azt hogy a

vasarloknak nem kell fizetnilik a tartalomért altal nyujtotta élményért.

Egy internetes vallalkozas esetén az elhelyezkedés foldrajzi helye nem jelentds. A cég
sz€khelye mindvégig Romdénidban marad. Kezdetben két domain egy .hu és egy .ro
domain megvasarlasa fog megtorténni, kiilfoldi terjeszkedés esetén egy .com weboldalé.
Ezen kiilonb6z6 végzddésekre a bizalomndvelés mit van sziikség. A vallalkozas masik
elosztas politikdjanak a része a vasdrokon, rendezvényeken vald megjelenés. Nem
elsddleges célunk a viszontkereskeddknek torténd értékesités, de eldre kiszamithatd

rendelések esetén, ezen igényeket is kielégitjiik.

Nemzetkdzi postaszolgalattal kotott szerzodés segitségével szallitjuk ki a termékeket
a fogyasztohoz. Amennyiben a rendelés feladdja az altalunk bejart valamelyik varosban,
vagy faluban rendelte meg ezeket a termékeket természetesen azt mi szallitjuk ki. Ezen

cégekkel vald szerz6déskotés a mennyiség fliggvényeben torténik.

A kozeljovoben nem szamoltam offline bolt nyitdsaval igy a vallalkozas pénziigyi
valamint a szervezeti felépitésében sem targyalom, de fejlédési lehetdségként mindenképp
megjelenik. Egy offline markabolt megjelenésére mindenképp nagyvarosban lehet
széamitani, amely bemutatotizletként funkcionalna, az internetes webaruhaz mellet. Azért
nem tekintem rovidtavi célnak egy bemutatolizlet nyitdsat mivel a vallalat mar az els6

pillanatto]l fogva rendelkezik tag értelemben bemutatd {izlettel. Gondoljunk csak bele,
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hogy a mives emberek, amely a kozdsségi vallalkozads tagja a marka alatt értékesiti
vasarokon a termékeit, ezéltal minden partner egy bemutatostandnak tekinthetd. Biztos
vagyok abban, hogy nem kénnyli megvalositani, hogy a mives emberek a standjuk falan
elhelyezzék a vallalkozas bannerét, de a marka és a stratégiai szemlélet, a mostani

nehézkes helyzet ravezetheti 6ket ezen 1€pés megtevésére.

Start-up vallalkozasként Kis indulo tokével, jol kontrolalhato és 6tletes megoldasokra
van sziikség. Ameddig nincs érdemleges tartalom a webaruhazban, vagy a hozz4 tartozé
blogban nem hatékony 0sztonzéspolitikaval foglalkozni, ezért az els6dleges Iépés a
tartalom generaldsa. Mésodlagos 1épés az internetes jelenlét erdsitése Google Adwords ¢€s
ETARGET Kkattintas alapu hirdetések segitségével, kiilonboz6 hirdetési szovegeket

gyartva a nézelddoknek, érdeklédoknek €s a valogatas pillanataban levd vasarloknak.

Mivel az értékesités szempontjabol szezonalitds figyelheté. Unnepek kdrnyékén
kuponrendszer megoldasok, akciok megvaldsitdsa fog megtorténni, valamint az egyedi
targyak esetén egy licit bevezetésén is gondolkodunk. Mégis a vallalkozas legnagyobb
Osztonzéspolitikaja a mar sokat emlegetett blog, hiszen ez tudatja a vasarlokkal a
legintenzivebben a termék létezését, hasznalati lehetdségeit, hozza tarsulod tobblet értéket,

igy felébresztve a fogyasztdban az igényt a termék irant.
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.A  kereskedelem a  hadlon
kezdetben lehet, hogy veszteséges
lesz, de biztosan azzd fog valni, ha

nem kertil oda!”

(Esther Dyson)

Pénziigyi terv kialakitdsanal ahol csak lehetett 3 helyrdl kérve arajanlatot hatdroztam
meg a koltségeket, valamint kiszamoltam hany darab termék eladasa sziikséges a fedezeti
pont eléréséhez. Ezek mellet felallitottam harom forgatokdnyvet, amely alapjan alakulhat

a vallalat bevétele és ezzel a beruhdzas megtériilése.

A vallalat elinditdsdhoz sziikségesek olyan eszk6zok, amelyeket a tulajdonos
apportként a kezdeményezés elindulasakor bevisz a vdllalatba. Ezek a tételek nem
jelennek meg koltségelemként, de a hozzéjuk tartozé amortizacié mar igen. A vallalatba
bevitt apport 6sszege 15 400 ron, amely egy autdbol, egy laptopbdl, egy nyomtatdobol és
egy mobiltelefonbal all.

A vallalkozas koltségeinek az eloszlasat az elsé évben a 12. abra lathatjuk.
Legjelentdsebb koltségelem az tligyvezetd bére. A munkatars egyetemistaként egy
egyetemista fizetésnek megfelelé Osszeget, mig az vezérigazgatd egy romaniai bérek
viszonylataban elfogadhat6 fizetést vehet fel. Vallalkozas a karacsonyi szezon kezdetével
alkalmazz munkatarsat, hiszen szamos feladatot a mives emberek mar elvégeznek. Hosszu
tavon a vallalat célja az egyetemistanak szant adozatlan munkabért 300 ron-nal emelni és
az tigyvezet6jét 400 ron-nal, amennyiben életképes a vallalkozas, valamint a karacsonyi
idészakban prémiumot kiosztani. A fizetésemelés indoka a rendelések és a munka
nagysaganak a novekedése. A markaépités koltségét sajat tapasztalat alapjan a lehetd

legminiméalisabb szinten hatdroztam meg, de igy is a kiadasok 14%-at ez a koltségelem
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képezi. Az internetes kattintas alapu hirdetés nagysaganak a meghatarozasat az el6zéleg
mar lefutott teszt kampany alapjan hatdroztam meg. A weboldal miikodtetéséhez
sziikséges .ro doman cimet lehetséges idOkorlat nélkiil lefoglalni, de a .hu cimet 2
évenként meg kell hosszabbitani, igy a hossza tava pénziigyi tervben ez is benne szerepel.
A kezdeti koltségminimalizalds céljabol a kevesebb latogaté tudatdban gyengébb
teljesitményli VPS*® szervert bérelnénk, amelyet a karacsonyi szezonra megnévelnénk.
Jelent6s koltséget hordoz az utazasi koltség, amelyre a friss beszallitok felkutatdsa és a
mindségbiztositds miatt van sziikség. Az utazasi koltség kiszamitdsanal a vallalkozas
partnerekre vonatkozé vonzéaskorzetét vettem figyelembe, 7,5 literes fogyasztassal
szamolva. Egy 10j termék feltdltése kozvetlen moddon, csak a fotdkészités Osszegét
valamint a munkabért befolyasolja. A fotokészités Osszege magdba foglalja a modellek,
valamint a stadio bérlését is, amelyek idénként barati alapon is megoldodhatoak, de az
aramért mindenképp fizetniink kell. Mivel a véallalat nem vasdrolja meg kézmiivesek
termékeit a pénziigyi tervben sem szerepel mint koltségtétel. A raktirozott termékek

esetében az eladas fiiggvényében szamlat allitanak ki a vallalatnak, amelyet kiegyenlit.

A cég a valtozd koltségeket a fogyasztokra terheli, (termék csomagolasahoz
sziikséges csomagoldanyag, szallitasi koltség). A szallitasi és az utanvételb6l szarmazod
koltség egy tranzakcid esetén 30-45 ron kornyékén valtozik. Magyarorszagi szallitas
esetén a magyarorszagi postak dijait vettem figyelembe, hiszen a termék Magyarorszagra
valo eljutatasat a vallalat meg tudja oldani. A szallitds koltségét a véllalat nagy rendelés

esetén atvallalja.

Azért, hogy ne torzuljon az indulashoz sziikséges fedezeti pont, az egyszeri
kifizetéseket szétosztottam az aktualis év honapjai kozott, ezeket a tételeket a mellékletben
piros cellaszinnel jeldltem. A mellékletben lathatd, hogy szamos koltségtétel a vallalat
beinditdsa utan jelenik meg. Ennek oka az internetes stratégia menedzsmentbe rejlik,

amely kimondja, hogy a tartalom (content), a hasznalhatésag (usability), a

*® Virtual Private Server- CMS rendszeriink helyes miikddése miatt van r4 sziikségiink
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keresGoptimalizalas (SEQ), a kozosségi jelenlét (Social- nem minden esetben sziiksége)

felépitése utan érdemes csak egy webaruhdzra hirdetni (PPC)*.

.hu domain .ro domain Cégalapitas  Portal
fenntartasi dija ntartasi dija 4% fejlesztése
0% 3%

Folyoszamla,

elektronikus

megoldas
4%

Auto
amortizacio
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Markaépités
14%

Ineternet
el6fizetés dija
1%
Mobiltelefon
eléfizetés dija
2%
Kdényvelés

4%
VPS
bérlési dij
2%

Kattintas alapu
hirdetés
8%

Fotokeészités
4%
Az ugyvezetd
bére
26%
Fogyodeszkdzok
5%

Utazas
14%

Munkatars bére
2%

12. abra Koltségek eloszlasa az els6 évben

3.8.2 Bevételek

* Az online stratégia piramisa- Jason Schubring http://sixrevisions.com/content-strategy/the-web-strateqy-
pyramid-a-well-balanced-web-strategy/
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A véllalat jovobeli bevételének meghatarozasanal mindig a legnagyobb kérdés, hogy
mi alapjan hatarozhatjuk meg a bevételiinket. Internetes kereskedelemben erre a kérdésre
valamelyest kdnnyebben adhatunk valaszt, hiszen az internet egy panoptikum. A Long
Tail elvre épiil6 termékportfolid alapjan a jovébeni keresletet a valtozatos termékportfolio
miatt nehéz pontosan megbecsiilni. A Piacismertetés fejezetben mar emlitett Google
Adowds kampany és a Google Keresési Trendek szolgaltatds segitségével sikeriilt
behatarolnom egy valdszintsithetd keresletet, amely a bevétel megtervezésének
viszonyitasi alapjaként szolgal. Ebben a fejezetben vazolom, hogy hany termék eladasara
van szikség a fedezet eléréséhez, valamint egy pesszimista, optimista és realista

szcenariot is felallitok.

A Google Keresési Trendek szolgaltatasanak a segitségével megvizsgaltam azokat a
kulcsszavakat, amely alapjan a latogat6 a vallalat altal forgalmazott 3 termékre rakereshet.
Ennek eredményeként varhatoan 58%-ban ajandéktargyak, 24%-ban szabadidds és
szorakoztatd termékek és 19%-ban ruha és ruhdzati kiegészitdk bevételi megoszlasara
lehet szamitani. A vallalat szadmtalan terméket forgalmaz ezért az arrés meghatarozasahoz
atlagolnom kellet a termékeket. Mivel mar 18 partnerrel rendelkezek van egy sejtésem,
hogy milyen arrést lehet rarakni ezen termékekre. Az termékek eladdsanak a megoszlasa
¢és az atlag arrés a x.abran tekinthetd meg. A vallalat a miikddése folyaman fix arréssel
dolgozik, amely meghatarozasa a beszallitd alkutargyat képezi. Ez azt jelenti, hogy
egyetlen szcenarioban sem szdmoltam azzal, hogy a termékenkénti atlag arrés valtozhat,
standardnak tekintettem. A szcenariok felépitésénél a konverzidos arany ¢€s a latogatdk
szdmanak a valtozasat vettem figyelembe. A konverzids ardny az a szam, amely
megmutatja, hogy hény latogatobol lesz valos vasarld, ez a szdm a vasarlo/latogato
képlettel hatdrozhaté meg. A markaépités, a marketing és a piacismeret miatt szamolok

latogatd novekedéssel.

. o Termék < o
Termékkategoria . Atlag arrés
megoszlas

Ruhak és ruhdzati kiegészit6k 19% 50
Ajandéktargyak 58% 25
Szabadidé és szérakozas 24% 55
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Bevételi forras elemzésénél kivancsi voltam, hogy hany terméket €s milyen Ossz
arrést kell elérni a vallalat, ezért a harom szcendri6 mellet elkészitettem egy fedezet
elemzést. A fedezet elemzés megmutatja, hogy ahhoz hogy a vallalkozas az elindulasanak
pillanatatdl mar letudja fedni a kiadasait milyen eredményeket kell produkalnia.
Természetesen ennek a becslésnek nincs realitdsa mivel elvarhatatlan, hogy a vallalat az
elsd perct6l maximalisan teljesitsen. A fedezeti pont becslése inkabb arra szolgal, hogy
megnézhessiik melyik az az arrés az a mennyiség, amellyel egy adott pillanatban a vallalat
a kiadasait le tudnank fedni. Ahhoz, hogy a vallalat le tudja fedni a kdltségeit, ezzel elérve
a fedezeti pontjat az els6 évben napi atlag 4,6 terméket kellene értékesitsen, amelyek atlag
napi arrése 149 ron kellene legyen. Ez az érték kezdetekben elvarhatatlan, a webaruhdz

ismeretlenségébdl adodoan.

Tekintettel a termékek ritkasdgara és a kozosségi marketing tevékenységre
legrosszabb konverzionak 0,10%-t hataroztam meg. A vallalat szamara pesszimista
forgatokonyv, ha a negyedéves konverzios rata csak 0,05%-al képes emelkedni a kezdeti
0,10%-hoz képest, ekkor a vallalatot 2015 negyedik negyedévére is negativ eredménnyel
rendelkezne. Realista forgatokonyv egy 0,11% negyedéves konverzios rata novekedés,
igy a wvallalat beruhazasa 2015 negyedik negyedévére megtériilne. Optimista
forgatokonyv esetén 0,15% rata novekedéssel a beruhazast 2014 harmadik negyedévében

kifizet6dne.
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A kérdések jobb megvalaszolasdhoz tekintsiik meg a vallalat szcenari6 alapt varhato
napi arrését (14. abra). Lathato, hogy ugy az optimista, mint a realista forgatokonyv esetén
is hamarabb eléri a vallalat a pirossal jelzet, a fenti bekezdésekben mar targyalt napi
fedezeti arrést. Ez azért lehetséges mivel a grafikon adatai nem veszik figyelembe az el6z6
honapokban megjelend veszteséget, mint ahogyan azt a 13. éabra adatai igen.
Megallapithatd, hogy 2013 madasodik felétdl az optimista és 2014 elsd felétdl a realista
forgatokonyv alapjan a vallalat mar képes kitermelni a bevételét. Pesszimista szcenarids
esetén itt sem szamolhatunk megtériiléssel az elemzett id0szakon beliil. Pozitivumként
szolgal, hogy a kiadési oldal tartalmazza a béreket vele egyiitt a vezérigazgatd, egyben

tulajdonos bérét is és a fejlesztési koltségeket, valamint a markaépitést.

Az adatok ismeretében elgondolkodtatd a palyazat Gtjan torténd forrasszerzés, amely

nagyban javitana a pénziigyi adatokat.

4 Uzleti modellben rejlé tovabbi lehetdségek

Dolgozatomban vazolt kezdeményezés iizleti modell az elsd 1épcsé lehet a
népmiivészeti termékek értékesitésének a kozvetlen segitésében, vagy legjobb esetben a
piacvolumen novekedésének. Az elsddleges mérfoldkd ezen modell megvaldsitasa, igy
tapasztalatot szerezhetiink ennek az egyedi piacnak a miikodésérdl, amellyel fejleszthetjiik
a vallalkozast. Biztos vagyok abban, hogy akar 1 év mulva visszaolvas, az lzleti
megoldast elgondolkodhatok a részleteken, de abban is biztos vagyok, hogy az
alapszerkezet, a folyamatmenedzsment, a piackutatds, a probléma felismerés jo alapul
fognak szolgalni az elinduldshoz. Ha a megoldas képes kitermelni legalabb a fedezeti
pontjat, vagy olyan pozitiv externalidkat eredményez, amely megindokolja, hogy a

modellt miikddtessiik mar most szamos lehetdséget l1attok a fejlesztésre.

Az elsédleges ¢és legfontosabb fejlesztése az lizleti megoldasnak a lokalis piac
novelése. Az internetes kereskedelem a legjobb Ilehetdséget nyujt Romania ¢és
Magyarorszag hatdrainak az atlépésére, hiszen nincs a webaruhaznak mind feliiletnek
foldrajzi megkdtése. A terjeszkedés a nyugati régiokban a legindokoltabb, mivel a
magasabb életszinvonal, valamint a kornyékiinkrdl kitelepedett magyar lakossag ezt
megindokolja. Nagyon fontos tény a PayPal fizetési megoldasok elterjedése kiilfoldon,

amely igy lehetdvé teszi hogy a vasarldo barmilyen valutanembe utalhasson a vallalat
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szamara. Igaz ¢és jogos meglatds ezen elonyok mellet a szallitasi koltség jelentds Osszege, a
fizetési megoldason valdo veszteség (PayPal-al a legminimalisabb), valamint a
valutakockazat. Vilagszerte a magyar ajki ember telepiilésenként magyar kozosségekbe
szervezddik. Ezek a kozosségek kooperacios lehetdségként szolgalnak a vallalkozas
szamara, igy az logisztika és marketing kérdéseket egyszeriisitve. KeresGoptimalizalasban
jartas személyek szamara jol ismert a foldrajzi régidok optimalizalasabol szarmazd
probléma, hiszen a Google és a Bing mind a legnagyobb keresési szolgaltatdsok
orszagonként mas-mas végzodéssel miikodtetik a weboldaljukat, valamint orszagon beliil
is tobb nyelven kereshetnek a felhasznalok. A példa erejével élve a belgiumi Google
szolgaltatas google.be kiterjesztésii ahol holland, francia és német nyelven is kereshetiink,
de Romadanidban sincs ez madasként, itt romén, magyar ¢és német lehetdségekkel

talalkozhatunk.

Masodlagos prioritast lehetdség a marka kiterjesztés, vagyis a marka vertikalis
bdvitése, ezzel olyan 01j termék/szolgaltatas kategoéridkat jelentetne meg a vallalat, mint az
offline értékesités, vagy vasarok, hagyomanyorzé rendezvények szervezése. A
kezdeményezés célja a hagyomanyos értékeket képviselése, igy a markakiterjesztés csak
olyan termékekre és szolgéltatdsokra fog megvaldsulni, amelyek segitségével a marka
jobban tudja képviselni a kezdeményezés értékeit a fogyasztok szdmra. Az iizleti
modellben rejld tovabbi lehetdség az arculatatvitelben, de mindenképp el szeretném
keriilni, hogy akaratlanul is védjegyként tekintsenek a markara. Az arculatatvitel csak
ugyan ilyen értékekkel miikodé marka esetében valosulhat meg. Amennyiben a marka
elérte volna a megfeleld érettséget, nagyon szivesen csatlakoztunk volna az MTVA, a
Duna Televizio és a Hagyomanyok Haza altal 2012-ben szervezet Folszallott a pdva
népzene- €s népténcvetélkedéthézso, hiszen nagyon jol képviseli a vetélkedd azokat az
értekeket amelyeket a vallalat is szadndékozik. Szdmos lehetdség van a
markakiterjesztésben hiszen rendeget szolgaltatast, szabadidds tevékenységet lehet a
markahoz csatolni. A vallalkozas egyik kockazati tényezdje, hogy a fogyasztok kikertilik a

folyamatmenedzsment rendszer, amennyiben a vallalat egy erds markaval rendelkezik,

% Bvebb informaciét az érdekléds a http://www.hagyomanyokhaza.hu/page/10909/ linken talalhat.
A kezdeményezésrol késziilt népszertsito videok:
http://www.youtube.com/user/alapmtva/videos?query=f%C3%B6lsz%C3%Alllott
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amelyhez még markakiterjesztés is tarsul egyre csokken ebbdl a kockéazatbol szarmazo
veszély. De nem csak a fogyasztok, hanem a termeldk szamara egy er6s markahoz valo
tartozas presztizsértéket hordoz, amely tovabb csokkenti a wvallalat kockéazatat. A
markafejlesztés mindenképp egy erds feladatat kell képezze a vallalkozasnak ez nem is
kérdés, csak a markakiterjesztés meriil fel lehetéségként, mivel ahhoz, hogy sikeres
markakiterjesztést lehessen véghezvinni mindenképp sziikséges hogy erds markaval
rendelkezziink. Meglatasom alapjan egy erés marka nemcsak a termékekre, hanem a

kornyék turisztikai szerepére is erds hatas gyakorolhat.

5 Kockazatelemzés

Minden vallalatot 3 fajta kdrnyezeti réteg vesz koriil, amelyek kiviilrél jovo hatassal
vannak a vallalat miikodésére. A legtagabb kornyezet a Széles kornyezet, amely hatasait a
legkevésbé érzi a véllalat. A véllalathoz kozelebb allo kornyezet az Iparagi kornyezet,
amely annak az iparnak a 1étét jelenti, amelyben a vallalat van. A legnagyobb hatassal a
vallalat szdmara a miikddési kornyezet van, amely apr6 valtozasat is érzékeli a vallalat.

Ezek a kornyezetek kapcsolatban vannak, hatnak egymasra.
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Lehetséges
belépok

l Uj belépok
fenyegetese

Agazaﬁ
A szallitok versenytarsak > -1
alkupozicidja - alkupozicidja
Szallitok = V P ‘ Vevok
Verseny a
pillanatnyi piaci
szereplok kozott

Helyettesito
termekek vagy
szolgaltatasok

fenyegetése

Helyettesito
termékek

{Porter, 1985, nyoman)

A projekten kiviili elemzéshez Michael E. Porter nevéhez fiz6d6 5 tényezd modelljét
hasznaltam (15. abra), amely segitségével pontosabban meghatarozhatom a kiilsd
kornyezetbdl szarmazo kockazatott. Azért esett a valasztason e modellre mivel jol
alkalmazhat6 kis- és kozépvallalkozasok esetében is. Porter 5 tényezds modellje arra
alkalmas, hogy egy vallalkozas ipari kornyezetét elemezhessiik. A modell a kockazat
felbecstilés mellet a kiilsé tényezOk elemzésével alkalmas arra, hogy a segitse a vallalatot
kihaszndlni az ipari kornyezetben rejld lehetdségeket, amelyekkel masok nem
rendelkeznek, vagy nem hasznalnak, de hasznalhatnanak. Porter szerint a vallalat
teljesitményét nagymértékben befolyasoljak a kiilsé kornyezeti hatdsok, amelyeket a x.

abran lathatunk, ezek a hatasok egyszerre hatnak ki az iparag jovedelmezdségére is.

A lehetséges belépok fenyegetése a vallalat szamara azért kockazati forras, mivel Kicsi a

piacvolumen, igy nagyon kevés belépdt is megérez a piac. Minden belépd vallalkozas
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piaci részesedésre torekszik, igy az a kevés piacvolumen is még jobban szétdarabolodik,
amellyel a bent levo cégek rendelkeznek. A belépok egyediili korlatja a termékismeret és a
kapcsolatrendszer megléte. Nincs a piacon olyan bent 1évo vallalkozas, amely hirneve és
reputacidja akadalyoznd a piaci részesedés szerzés, valamint nem beszélhetiink magas
tokesziikségletrdl sem. Arrdl még tapasztalattal nem rendelkezek, hogy a piacon bent 1évo
online véllalkozasok, hogyan fogjak lereagalni az uj piaci szerepld belépését, de az
internetes kereskedelem tulajdonsagaibol adodoan konnyen eleshetik a modellt, amelyet

lereagalhatnak, mivel az interneten a konkurencia csak egy kattintasra van.

Ezek mellet kockéazatott jelent C2C piacon miikédé  vallalkozasok
termékportfoliojanak atalakulasa, hiszen a Breslo ¢és az Etsy modellek alapjan miikodo
piacterek rendelkeznek mar egy kiforrott markaval, stabil latogatéi szammal. Jelen
pillanatban ezen piacterek kézmiives termékeket foglalkoznak, az egyediséget
kommunikaljak a fogyasztok fele, de megtalalhatok népmiivészeti termékek is az

oldalaikon jelen pillanatban még nem nagy szamban.

Az én személyes meglatdsom, hogy a kiilonb6zd lizenet miatt nem vérhatd, hogy a
C2C modellek termékportfoliojukat atcsoportositsdk a népmiivészet iranyaban, de
kockazatként megjelenik. Inkabb azzal lehet szamolni, hogy egyesiiletek, dnkormanyzat
k6zos erével hoznak létre hasonldé modellt, vagy atgondoljak a védjegyek kérdését
értékesitési modell formdjaba. Tobb olyan marka is 1étezik, amely arculatdba beleférnének
ezek a termékek, ilyen a Székely Termék, Adjon Isten vagy az Atalvetd, jelen pillanatban
ezek a markdk csak élelmiszerrel foglalkoznak. A Székely Termékek részérdl volt
kezdeményezés, hogy a népmiivészeti termékeket is dleljék fel a markdval, de végiil nem

lattam semmit tettben megvalosulni.

A helyettesitd termékek vagy szolgaltatidsok esetében az ipardgak versenyeznek
egymassal. Mi torténik akkor, amikor egy masik ipardg olyan terméket vagy szolgaltatast
hoz ki a piacra, amely helyettesité termékként szolgalhat? Vajon van annak relevanciaja,
hogy a rokon piacokon, a kézmives, helyi termékeket értékesité forgalmazok

népmiivészettel fognak foglalkozni?
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Ugy latom, ha nem is a C2C piacok atalakulasatol vagy a helyi kezdeményezésektdl,
de a sorozatgyartasu termékekt6l mar most érdemes tartani hiszen mar erételjesen jelen
vannak a piacon. A Folk Fashion® termékei kit(in példak arra amir6l beszélek, ezek a
termékeke a fogyasztd szamara anyagilag kedvezdbbek ¢€s a helyesitésnek nincs cipdtalp
koltsége. A modell jovoképe lehet az ilyen termékek felé torténd nyitas is. Ruhak esetében
meggy6zddésem, hogy egy ilyen termék nem képes 100%-ban potolni a rusztikus ruhdkat,
de vannak termékek, ahol egy vasarlo észre sem veszi a kiilonbséget a sorozatgyartmanyu
¢s az egyedi hagyomanyos termék kozott. Ilyen termékek példaul a gyongy ékszerek,
amelyek sorozat termékei pont ugy néznek ki mint az eredetiek, hiszen a formavilagot
tokéletesen lemasoltak. A gydongy mindsége valtozik csak, hiszen nem Cseh gyongyot
hasznalnak, hogy olcsobban kitudjak hozni a termékeket. Az is megfigyelhetd a piacon,
hogy ipardgak kooperalnak, példaul a méltan hires korondi fazekas termékeke keramidjat
egyet termeldk Kinabdl vasaroljak és utdlag festik, amit sem a termeldk sem a fogyasztok
nem néznek jo szemmel, ha persze a turpissag kideriil. Végs6é soron minden terméknek
meg van a magas helyettesité terméke, a hagyomanyos ijaknak a sportijak, a kovécsolt
termékeknek az eldre elkészitett fém targyak, stb. Gondoljunk csak bele ahanyszor
karacsonyi, sziiletésnapi, vagy barmilyen ajandékot vasdrolunk a népmiivészeti
ajandéktargyak helyettesitdé termékét vessziik le a polcrél. Valdjaban a kezdeményezés
szeretne ezen termékek helyettesitd terméke lenni, vasarlo tudatositassal, markaépitéssel.
A f6 kérdést nem is az, hogy léteznek-e helyettesitdé termékek, mert erre az egyértelmii
valasz: Igen, arban és hasznalhatosagban is jobbak, mint a népmiivészeti termékek. A 6
kérdés, hogy a fogyasztok szamara mennyire fontos €s igénykielégitd egy helyettesitd
termék megvasarlasa, valamint képeseké latni az valodi értéket a tobbletarral szemben?
Jelen pillanatban is miikddik a népmiivészeti piac igaz, hogy a fogyasztok engedik higulni,

de az igény megvan ezen termékekre szemben, a cél ezen igény ndvelése.

Osszefoglalva mondanivaléom én Ggy latom, hogy az iparagak kozott annyi
helyettesitd termék van, hogy a mi termékiink valik helyettesitové, mivel mi vagyunk
kevesebben. Komoly kockazatot jelent a vallalatnak a helyettesités kérdése, de a széles

termékportfolid és a markaépités segitségével csokkenthetd annak valdszinlisége, hogy a

®1 Folk Fashion weboldala http://www.folkfashion.hu
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fogyaszt6 minden esetben a helyettesitd terméket preferdlja. Kiilsé tényezdk

szempontjabol ez a vallalat sikerességének a kulcsa, ezért ez a legnagyobb kockézatfaktor.

Nem szokvanyos piacrdl 1évén sz els6 hallasra talan meglepheti az olvasot a szallitok
viselkedése, de logikat és helyi észjarast lehet talalni benne. A legtdbb vallalkozasnal a
beszallitok abban érdekeltek, hogy minél magasabb arért tudjak eladni a termékeiket.
Ebben az esetben is ez fennall, de egyes beszallitok hajlandoak felvalni az arrést, hogy a
termék ugyan olyan arban keriilhessen ki a weboldalra, mind amilyennel a standon
megtalalhat6. Ennek egyetlen ésszerii magyarazata a modell elsé fejezetekben vazolt
tulajdonsagdbdl adodik, hiszen képes levenni a kiszallasi koltséget a termeldk vallarol,
amelyet hajlandok kereskeddi arrésként felfogni. Ezek mellet fontos tudni, hogy az ar

nagy része a munkadijban keresendd.

A vallalat és a beszallitok kozott az ar meghatarozasnal alapjaba véve érdekellentét all
fent, hiszen a termeld célja, hogy a terméken a lehetd legkevesebb arrés legyen, hogy
minél nagyobb volumentii rendelést tudjon leadni a vallalat. A vallalat célja meg a lehetd
legnagyobb arrés, amelyet a fogyasztok hajlandoak még kiadni a termékért, hogy a
legtobb profitot tudja termelni. Mivel a vallalat specifikus termékek értékesitésével
foglalkozik, valamint ehhez szolgaltatast is tarsit a partnerek alkuereje foleg a kezdetekben
nagy. Ha a beszdllito elhagyja a kezdeményezést, a termékkategéria is eltlinik a
weboldalrdl, amelyet erdfeszitések Utjan lehet csak potolni, U termeldt kell keresni, Uj
termékfényképeket készitetni. A kockazatot Ggy lehetséges minimalizalni, ha egy
bizonyos termékcsaladba tobb beszallitoval szallitatok be, vagy nyitok a helyettesitd
termékek piacara. Mivel minimalis azon mivesek szama akik a megfeleld mindséget
gyartjdk ¢és nyitottak a kezdeményezésre nincs szandékomban csokkenteni ezt a
kockézatott ezzel higitva a mindségi termékeket. Ugy latom azzal, ha a termeld egyediili
beszallitoja egy adott kategorianak jobbam magéaénak tudja érezni a kezdeményezését és
jobban latja a fontossagat, a szerepét a vallalkozasban, hiszen a beszallitok maguk a

partnerek. Ebben az esetben optimalisan 22 termel6rdl beszEliink.

Mivel a beszallitok maguk a partnerek a kereskeddi ar meghatarozasa targyalas részét

kell képezze, ahol a mives ember érdeke a kis arrés az én érdekem a fedezeti pont folotti
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arrés elérése. Minden termeld tisztaban lesz a vallalkozas fedezeti pontjaval, ez alapjan

donti el hogy hajlando-e csatlakozni a kezdeményezéshez.

cres

¢rintettem. A vevok célja minden esetben, hogy a lehetd legalacsonyabb aron ¢és a
legkevesebb eréfeszitéssel a legtobb sziikségletét kielégitse. Mivel ebben a modellben sok
kicsi apré vasarlasrol beszEliink, valamint a piacon nem sok szerepld talalhaté a vevok
alkuereje nem erdteljes. Sok olyan termékrdl beszélhetiink, amely a hossza farok
termékek weboldalon tartasa a vevd alkuereje csokken, mivel 6 nehezen tudd ezen
termékekhez hozzajutni. A vevo alkuerejét noveld tényezo a helyettesitd termékekre vald
atszokas, amelynek egyik indoka az alsébb prémium arban keresendd. A gazdasagi valsag,
fogyasztoi tudatossag igen csak nagyhatassal van ezen vasarloi dontésekre. A legnagyobb
problémat az jelenti, hogy arversenyben nem tudja a vallalat felvenni a harcot a

tomegtermékekkel, de hozzdadott értékben mar igen, igy arban elcsabithatjak a vasarlokat.

Kulcsszavakra torténd versenyelemzésbdl megtudtam, hogy bizonyos termékek
esetében az iparagon beliili verseny éles, harcok vannak az elsé poziciokért, sét keresés
alapt hirdetésekkel is talalkoztam. Versenyben levd termékek az ékszerek piaca, vagy a fa
gyerekjatékoké, ahol a homalyos hatarvonal miatt igen komoly verseny van kialakulva.
Ennek ellenére a szottesek, naddképek, makramé csomok esetében igen csak jol lehet

érvényesiilni a kevés piaci szerepld miatt.

Osszességében levonhatd, hogy a vallalat szdméira a legnagyobb kiilsé kornyezeti
kockézatott a helyettesité termékeke fenyegetése jelenti. VevOkbdl és a szallitokbol
szarmazo kockazatot a 1étszamuk csokkenti, nem fiigg a vallalat nagymértékben a egy-egy
vevotol, valamint a szallitok részérdl is optimalisan 22 partnerrdl beszélhetiink. A piacra

belépdk kis szamban is hatdssal vannak az iparag mitkodésére, amennyiben nem képesek a
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piacvolument ndvelni. Az agazaton beliill megoszlik termékenként a verseny, de itt is a
kulcskérdés a piacvolumen. Ismerve a kockdzatokat még jobban megerdsit abban, hogy a
modellnek Long Tail alapra és er6s markaépitésre, ezzel fogyaszto tanitasra van sziikség,

hogy csokkenthet6 legyen a vallalkozas kockazata.

64



A modell sajatossdgai miatt az emberi kockazatbol szarmazd problémdk is
megoszlanak, hiszen partner oldalrél 22 termel6rdl beszéliink. A legnagyobb problémat a
belsé személyzet tagjainak az elvesztése jelenti, foleg a vallalkozas kezdeti pillanataiban.
Ahogy a vallalkozas novekedi ugy csokken a belsd személyzet elvesztésébdl szarmazo
probléma. Ahogyan azt mar kifejtettem a legnagyobb kockazat a fejlesztd és a
marketinges elvesztésében keresendd. Mivel a vallalkozas nem egy erételjes profitorientalt
kezdeményezés, hanem fontos tarsadalmi értékeket képvisel az emberi kockazat nem
olyan nagy, mint egy Charlic Chapline 4ltal 1936-ban nagyszertien kiparodizalt™

vallalatban. A munkatérsak lojalisabbak és elhivatottabbak a vallalathoz.

A vallalkozas teljes csddjét az jelentheti, ha a tulajdonos nem lesz képes elvégezni a

feladatat, valamint elmulasztja betanitani a helyére palyazo személyt.

A legkomplexebb kockézati tényezd, mivel nemcsak az internetes kereskedelem jogi
kockézataival, hanem a kiilfoldi értékesités jogi akadalyaival is szembe kell nézni. A
kockazati faktort még jobban ndveli a beszallitok alkuereje, a 1étrehozott blog bejegyzés,
termékleiras tulajdonjogi kérdése. Ezek mellet a termékfotok is érdekes jogi kérdéseket
vetnek fel maguk utdn, mivel a vallalat fizet érte, de a terméek amit befényképeztek az nem

az 0v¢, a termeld kilépésével a fényképek haszndlhatatlanna valnak.

Jogi kockazatként fel kell vallalni a 10 napos kotelezé termékvisszavételt, amelyet
torvény ir eld, valamint még szamos eldirast. A legnagyobb jogi kock4zat mégis a jogi
személyiségbdl adodik, mivel a vallalkozés a jogi személyiséghez tartozé illetékeket akar

sajat zsebbdl is be kell fizesse fliggetlentil attol, hogy a vallalkozas profitbilis-e vagy sem.

*2 Charlie Chaplin: Modern Times 1/9 rész: http://www.youtube.com/watch?v=MHdmaFJ6W6M
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Amennyiben a kezdeményezés nem miikodik a tulajdonos nyakdn marad egy jogi
személyiség, amely megsziintetése sem egyszeri feladat egy tapasztalatlan személy

szamara.

A vasarlok koncentralatlansagabol és a kisebb értékii vasarlasokbol adoddéan nem
latom 0gy, hogy szamitani kellene vevdi perrel, hiszen a vallalat rugalmas, a legtdbb
kérdést ki lehet tisztdzni, meg lehet oldani. A kérdés egyaltalan azért meriilt fel benne,
mert a termékek egyedisége miatt el6fordulhat, hogy a fogyasztd 100%-ban nem azt
kapja, mint amit a fényképen latott, példaul a szindrnyalatiban eltér (bor esetében jellemzo

probléma).

A pénziigyi elemzésbdl felmérhetjiik, hogy milyen kockazatott kell felvéllalni a
tulajdonosnak. Annak ellenére, hogy a pénziigyi terv kiadasai egy igen optimista tervezés
eredmeénye jelentds fix koltséggel kell a tulajdonosnak szamolnia. A vallalkozas elinditasa
nem keriil nagy 0sszegbe, de a fenntartasa relativ igen. Jobban belegondolva pont ez az a
tényezO, amely piacra vald belépés kockazatat, a beruhdzas veszélyét csokkenti. Azért
latom ezt igy mivel a vallalkozas tulajdonosanak jobb mérlegelési lehetdsége van, mivel a
beruhdzas Osszegét fel tudja osztani periddusokra, igy periddusonként lehetdsége van
yjragondolni, hogy érdemesé¢ a projektbe tovabbra is befektetni. Ezek mellet erre a
véllalkozasra mint ahogy a konkurenciakra is igaz, hogy a webaruhaz mint beruhdzas nem
megy karba, hiszen az alap motor Ujra felhasznéalhatd, konnyen implementalhato egy
masik online piacon, valamint az online vasarlasbol szdrmazd tapasztalatok is

felhasznalhatoak.

Azért beszélhetek ennyire optimistan a pénziigyi kockazatrdl, mert a vallalkozés
tizleti modellje jol at van gondolva, nem vallal fel a cég tobb pénziigyi kockazatott csak
amennyi feltétleniil sziikséges, megosztja a kockazatott, ahogyan a nyereséget is a
partnerek kozott (ezért is partner-vallalkozas alku targya a fogyasztéi ar). Mivel nem
vasarolja fel a termelok termékeit kisebb induld tokével és ezzel kisebb pénziigyi

kockazattal jobban tudja érvényesiteni a termeldk érdekeit.
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6 Osszefoglalo

Elemzéseimbol kideriilt, hogy a vallalkozas kulcsa a népmiivészettel foglalkozo
emberek kivalasztasa, a sikeres miikodéséhez szoros kooperaciora van sziikség a
népmiivészettel foglalkozd emberekkel. A kezdeményezés csak a mives emberek
¢s negativ hatast hordoz magaval. A folyamatmenedzsment kialakitdsa €s a piackutatas
ravilagitott a markaépités fontossagara, amely kettds céllal a piacpotencial novelésével és
a markahiiség erGsitésével bir. A iizleti terv a Long Tail modell hasznalataval lehet csak

¢letképes.

Dolgozatom konklizidjaként egy érdekes megfigyelésre szeretném felhivni a
figyelmet. A vallalkozas céljabol adodik, hogy a székelyfoldi népmiivészettel foglalkozo
mesteremberek piacvolumenének a megnovelésével szandékozik elérni a mostani
helyzetb6l valo kilabalast, de mi torténik ha ez a piac nem képes novekedni? Piac
stagnalasa esetén, egy plusz koltséget és ezzel kevesebb profitot eredményez a mives
emberek szamara, amely csak ront a jelenlegi helyzetiikon. Egy pékterméket gyartd
véllalat példajaval élve a piacvolumen nem képes termék innovéacié nélkiil novekedni,
mivel a péktermék sziikséglete egy embernek véges és a hatarhaszon is csokken. Egy
internetes kereskedelmi rendszer bevezetésével a pl. 100 egységnyi profitjabol elvesztene
5 egységnyi profit, amit az internetes webaruhdz fenntartasaért kellene kifizessen. Teljes
mértékben igaz az a meglatds, hogy az ¢ piaci részesedése egy internetes webaruhdzzal
novekedik, de azt mar nem nehéz belatni, hogy a piacvolumen nem nén ha minden pék
webaruhazat lizemeltett, ebben az esetben minden termel6 elesik a profit egy részétél. A

modell megvalodsitisa a piacvolumen novelése nélkiil nem miikodik!

A kezdeti magas fix koltségek miatt a befektetés megtériilésének a kockéazata jelentds.
Ko6zosségi vallalkozas 1étébdl adodoan a kezdeményezés egyesiileti format is Olthetne,
valamint az Onkormanyzatok tdmogatdsat is kérheti hagyomény6rzés, piacvolumen
novelés céljabol, amely pozitiv externalidja nemcsak a vallalkozasban résztvevd, hanem
minden mives ember megélhetdségét segitené, ezek mellet a régid turisztikai jelenlétére is
pozitiv hatassal lenne. A dolgozat egész szerkezetét végigkovetd profit alapu tizleti terv

megtévesztetd lehet hiszen itt ennél egy fontosabb dologrol torténhetett lejegyzés.
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