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Absztrakt

Az e-kereskedelem fejlédése egyre dinamikusabba vélt az elmalt években. Ujabb és Gijabb iizleti
modellek jelentek meg a fejlett orszagokban, amelyek kozott Kina vette 4t a vezetd szerepet az
elmult idészakban. A kinai Pinduoduo ¢s SHEIN kialakitotta az ugy nevezett Customer-to-
manufacturer modellt, amely a platformon keletkezett vasarloi adatokat a gyartok szamara valos
idében képes eljuttatni, ami altal személyre szabasi, branding és termékfejlesztési tevékenységben
segitik ezeket a szereploket. A modell segitségével ezek az e-kereskedelmi cégek diszruptalni
tudtak a szektorukat, és rendkiviil gyorsan és nyereségesen tudtak novekedni, valamint jelentds
versenyeldnyre tudtak szert tenni. A vildg tobbi részén még nem alkalmazott ez a kereskedelmi
modell, valamint nem is kutattdk a megvalositasanak lehetéségét. A dolgozatomban ezért azt

vizsgalom, hogy hazankban életképes lehet-e ez az tlizleti modell.

Kutatasom célja az, hogy feltarjam azt, hogy Magyarorszagon az e-kereskedelmi szereplék altal
megvalosithato-e a C2M modell. A dolgozatomban arra torekedek, hogy megallapitsam a
modellhez vezetd akciokat, valamint egy magyar e-kereskedelmi szereplé példdjan keresztiil
megvizsgaljam ezeknek a megvalosithatdsagat. Az eredmények segitségével fel szeretném allitani
azt, hogy a fennall6 iizleti modellt milyen modon sziikséges valtoztatni. Kettd kutatasi kérdést
vizsgalok a cél elérése érdekében. Az elsé kérdésben feltarom azt, hogy az esetcégem szamara, ami
az eMAG, megvalodsithatoak-e a C2M-hez sziikséges akciok. A masodik kérdésben pedig az eMAG
egy kivalasztott gyarto partnerének segitségével feltarom, hogy az 6 oldalukrol is megvalosithatoak
lennének-e ezen akciok. A téma kutatdi és az ipardgban dolgozod iizletemberek szamara szeretnék

értékes eredményt eldallitani.

Dolgozatomban az ligyfélorientalt ilizleti modellek és a C2M modell definialasa utan kidolgozom a
fentebb emlitett kérdésekre a valaszt, amelyhez felallitottam egy sajat értékelé modellt, amely a
C2M modell megvaldsitasanak dimenzioit taglalja. A modell dimenzioi az ligyfél adatok korének
bdvitése, az adat felhasznalasi IT infrastruktira felépitése és a C2M szolgaltatasok partnereknek
kiépitése. Az egyes dimenzidk akcioit a prioritds-megvalosithatosag matrixban értékelem az
eMAG-gal és a gyartoval folytatott interjuk alapjan. A modellhez az adatgytijtést interjuk, vallalati

anyagok ¢és egy workshop segitségével gyiijtottem Ossze.

A kutatasom eredményei alapjan az lathato, hogy az eMAG esetében megvaldsithaté a modell, de



az lzleti modelljiiket adat alaptiva kell tennilik. Az adatkdr bévitéshez és a C2M szolgaltatasok
bevezetéséhez akciok kisebb modositasokkal megvalosithatoak. A kritikusabb pont az API
fejlesztés €s az adatfelhasznalasi infrastruktura kiépitése. Az eMAG jelenleg még nem aknazza ki
az platformjan 6sszegytilt adatokat, valamint nem rendelkezik a sziikséges szervezeti eréforrasokkal
hozza. Az API fejlesztés, ami az automatikus gyartasi kapcsolathoz sziikséges, pedig a partner
oldalardél nehezen megvalosithatd. A meglévo IT infrastrukturajanak jelentOs fejlesztése sziikséges
hozza, amely prioritdsa alacsony, hiszen bevétele nagyon alacsony része szarmazik jelenleg az
eMAG-on val6 eladasokbol. A dolgozatomban javaslatként azt fogalmazom meg erre a problémara,
hogy legyen egy koztes lépés, amikor egy a partner IT infrastruktarajaba telepithetd API
segitségével, human interfészen keresztiil legyenek hasznositva ezek az adatok és elemzések. Az
adatkor bovités és a C2M szolgaltatasok esetében is teszek javaslatok arra vonatkozodan, hogy a

magyar sajatossagok szerint keriiljenek megvaldsitasra.

Kulcsszavak: e-kereskedelem, adatalapu iizleti modellek, Customer-to-manufacturer modell

JEL klasszifikacio: M15, M19, M30



1. Bevezetés

A kinai e-kereskedelem mara mar a legfejlettebbnek mondhato a vilagon. Az orszag relativ
fejletlen infrastruktardja €s a hatalmas belso piac tokéletes fejlodési keretet adott ezen iparag
vallalatainak szamara. Szamos fejlett e-kereskedelmi vallalat jelent meg, mint az Alibaba,
JD.com, Meituan, Pinduoduo és SHEIN. Ezek a vallalatok voltak feleldsek szdmos piaci
ujitdsért az iparagban. A legujabb technoldgiai trend, amely Kindban sziiletett meg a
Consumer to Manufacturer modell. A modell Iényege az, hogy az e-commerce oldalakon
felgytilemlett fogyasztoi adatokat egyenesen a gyartok szamara el lehet juttatni, ami lehetové
teszi a pull értéklancok megvaldsitasat azaltal, hogy a gyarak mar a fogyasztok altal igényelt
termékeket tudjak gyartani. A modell sikerességét mutatja, hogy magas penetracioval
rendelkezd kinai piacon, a Pinduoduo 1) szereploként 17%-os piaci részesedést tudott elérni,
valamint tovdbbra is dupla akkora iitemben ndvekszik mint a versenytdrsai (Pinduoduo,
2021). Vajon ez a modell sikeresen atiiltetheté mas piacokra is, vagy csak Kinaban
miikodoképes? Potencialisan atirhatja-e a kereteket a meglévo cégek esetében vagy 4j kihivok

fogjak megvaldsitani ezt a modellt?

A dolgozat témaja kanadai Ivey Business School-on eltoltott félévemben tanult kinai
menedzsment targyam soran sziiletett meg. A kinai e-kereskedelem egy joval fejlettebb
szinten all jelenleg, amely jo példat mutathat a tobbi piac fejlesztéséhez is. A dolgozat {6
kérdése erre iranyul, hogy hogyan valosithatdo meg a Customer-to-manufacturer modell a

magyar piaci keretek kozott?

A kérdés elemzéséhez a dolgozatom elsé részében megvizsgéltam az ligyfélorientaltsag
elméletét, amely sordn végigvezettem a C2M modellhez vald fejlodés utjat. A szakirodalmi
kutatds masodik felében feltartam a C2M modellel kapcsolatos jelenlegi fejleményeket. Az
eMAG példajan keresztiil bemutatom a modell lehetséges alkalmazasat a magyar piacon. A
kutatast hdrom szakaszban kozlom, amely az eMAG jelenlegi C2M fejlettsége, a C2M elemek
megvalosithatosaganak targyaldsa, valamint a kivalasztott partnercég szemszoge a C2M
megvalodsitasaval kapcsolatosan. A dolgozat eredménye a digitidlis B2C és e-commerce
vallalatok dontéshozoinak, valamint a digitalis véllalkozok szdmdara szolgalhat izgalmas

eredményekkel. A dolgozat f& célja a kutatdsi kérdések mély megvalaszolasa.



2. Elmélet

Az elméleti attekintés soran az altalanostol az egyedi logikaig haladtam, ami azt jelenti, hogy
az elméleti modellek utan kitértem a témakorben elért gyakorlati eredmények ismertetésére.
Az elméleti attekintés kettd nagy részre osztottam, ami az iigyfélorientacio és a C2M modell.
Az attekintéshez felhasznaltam tudomanyos cikkeket, tanacsado cégek anyagait és fiiggetlen

szakértok munkait.

Az tigyfélorientacié elméleti attekintését a legfoképpen tudomanyos munkdkra alapozom,
hiszen egy nagyon mélyen kutatott téma, mig a C2M modell kifejtését tudomanyos munkak

mellett kiegészitettem szakértOk munkaival, valamint a vallalatok elérhetd anyagaival.

2.1 Ugyfélorienticio
2.1.1 Ugyfélorientacio elméletének kifejlodése

Az tgyfélorientacid a kozhiedelmekkel ellentétben nem marketing gyokerekkel rendelkezik,
hanem a tudomanyos menedzsmentbdl indult Ki, amikor a Ford gyarban az autok gyartasanal az
tgyfelek igényei el0szor lettek felhasznalva a tervezéshez. A fogalomnak tobb értelmezése is
lehet, mint a piaci orientacio, marketing és az ,,ligyfél az elsd” szemlélet (Duffy et al., 2020). A
1900-as évek kozepén két nagy menedzsmentgondolkodd fogalmazta meg az iigyfélorientacid
lényegét:

e Peter Drucker (1954) szerint az ligyfelek igényei definidljak azt, hogy a vallalat mivel is

foglalkozik.
e Theodore Levitt (1984) szerint a vallalatoknak egy tigyfélszerz6 és igénykielégitd

szervezetnek kell lennie.

A marketingorientacié részeként is megfogalmazasra keriil az tigyfélorientacid. Ezen
megkozelités szerint az ligyfélorientacid arrdl szol, hogy a cégnek elégséges megértéssel kell
rendelkeznie az tigyfelei igényeirdl, hogy folyamatosan egyre jelentdsebb értéket tudjon

eléallitani a szamukra (Narver & Slater, 1990).

A fenti korai megallapitisoknak inkabb normativ jellege volt, amelyet nehezen lehetett a

gyakorlatban megvalositani a dontden termék/termelés fokuszu cégek szamara, amely miatt



gyakran kritizaltak ezeket a megkozelitéseket. Tovabba, felfoghatd az elmélet ugy is, hogy
rovidtdvon a cégnek reagilnia kell az ligyfelek Osszes igényére, viszont az ligyfélorientalt
szervezeteket inkabb a stratégia megkozelités jellemzi, amelyben a kinyilvanitott, tacit és a
jovOoben megjelend ligyféligények is szamitasba keriilnek (Connor, 1999; Narver & Slater,
1990).

Az tigyfélorientacids elméletek gyakorlati megvaldsitasanak egy lehetséges iranya a vallalatok
¢s ugyfeleiket 0sszekotd érintkezési pontok vizsgalata (Rayport & Jaworski, 2003). Ezek
tipikusan interfészeken keresztiil valésulnak meg, amelyek lehetnek emberek altal kezeltek
vagy automatizaltak is. A menedzsment kihivasa az, hogy ezeket az interfészeket integralja és
tudatosan kihasznalja a cég (Rayport & Jaworski, 2003). Ezeknek harom kiilonb6z6 tipusat
lehet megkiilonboztetni:

e Informdcios

e Kiszolgalasi

e Tranzakcios

Ezeken a csatornakon jelent6s mennyiségl iigyféladat halmozodik fel tranzakcios, kiszolgalasi,
reklamacios adatok formajaban, amelyet a cégek ki tudnak elemezni (Burns & Thatcer, 2015).
A véllalatoknak proaktivan kell torekedniiik arra, hogy ezeket az adatokat megszerezzék, hogy
az ugyfélorientaltsagot be tudjak épiteni a vallalat napi miikodésébe. Az iigyfél és a vallalat
interakciojaban nem csak gazdasagi, hanem tarsadalmi eréforrasok is gazdat cserélnek, mint a

bizalom és tarsas interakciok, amelyekrdl szintén lehet adatot gytijteni (Bagozzi, 1979).

A vallalatok bevezettek tobb taktikai megoldast is, amely segitségével az tligyféligényeket be
tudtak gyljteni. Ilyen az oOtletelési platform, amelyen az iigyfelek koncepcidkat adhatnak le,
valamint értékelhetik masokét (Kaplan & Haenlein, 2010). Folyamatos visszajelzések utjan
lehetdség nyilik arra, hogy a termékfejlesztés az ligyfeleket bevonva torténjen, amely modon a
termék ¢€s szolgaltatas tényezOk atalakithatoak (Kirschner et al, 2011). Bizonyos weboldalakon
a cégek lehetOségek biztositottak arra, hogy a vasarlok sajat maguknak tudjak megtervezni a
termékeiket (Piller, 2004). Az tigyfelekrdl valé informaciok feltarasa kulcsfontossagu vallalati
tevékenységgé fejlodott Prahalad és Ramaswamy (2004) szerint, hiszen ezaltal tudjdk az

igyfélkozpontisagot a mindennapi tevékenységekbe beleépiteni.

Az tgyfélorientacié szervezeti implementacidja a dinamikus képességeken keresztiil tud



megvaldsulni. A dinamikus képesség fogalma a kdvetkezd: A vallalat képessége arra, hogy
integralja, kiépitse ¢és uUjrakombindlja belsd ¢és kiilsd kompetencidit gyorsan valtozod
kornyezetben (Teece et al., 1997). Az érzékelés, kiaknazas és atalakitas a harom dinamikus
képesség, amelyre a vallalatnak sziiksége lehet és kritikus a hossz tava profitabilitasban.
Ezeket a dinamikus képességeket az tigyfélorientaltsag hatja at, hiszen egy fontos kornyezeti
elemként jelenik meg a modellben (Teece et al., 1997). A felsorolt tényezok nem vasarolhatdak
meg, hanem stratégiai szemlélettel lehet kiépiteni a vallalatba, hiszen arra irdnyul, hogy a

szervezeti képességeket folyamatosan az lizleti kornyezetre lehessen szabni.

Wirtz és Daiser (2018) azonositottak az tigyfélorientacid iizleti modellbe foglalasdnak
hianyossagat, ezért kidolgoztak rd egy modellt. A szerzok négy nagy elemre bontjak az
abrajukon az tigyfélorientaltsag beépitését:
o Ugyfélkozpontia miikodés: Ugyfelek szegmenseinek feltérképezése, érintkezési pontok
meghatarozasa
o Ugyfél ismeret megszerzése: Modszerek kivalasztasa adatgyiijtésre, beérkezett adatok
értelmezése
o Ugyfélorientalt iizleti modell valtozas: Uzleti modellbe beépités modjanak és fokanak
meghatarozasa, fejlesztési folyamat kivalasztasa
o Uzleti modell evoliiciéja: Megvalosithatosag folyamatos vizsgalata, prototipus épités,

dontés, implementacid és monitorozas

Az tiigyfélorientacio szemlélete napjainkban a szolgaltatasi logikaban (Vargo, Lusch, 2004) és a
kozos értékteremtésben (Prahalad, Ramaswamy, 2004) fejlédott tovabb. A kovetkezd
alfejezetben a kozos értékteremtés megvalosuldsat vizsgalom részletesebben, amely az internet
koraban kapott egy nagyobb loketet a fejlddéshez. A megkozelités lehetdséget adott a

vallalatoknak az iigyfeleik nagyobb bevonasahoz.

2.1.2 Kozos értékteremtés (Co-creation)

Az ezredfordulo idején a menedzserek fokuszaba a novekedés az értékteremtés keriilt. Az érték
jelentése és az értékteremtés folyamata eltolodik a termék- és cégkdzpontu szemléletrdl a
személyre szabott fogyasztoi élmények felé az internet koranak bekdszontével. A tajékozott és
aktiv fogyasztok egyre inkabb kozosen teremtenek értéket a céggel, ami altal a vallalat és a
fogyasztd kozotti interakcio az értékteremtés szinterévé valik. A piac ebben az esetben a

fogyasztok, fogyasztoi kozosségek és cégek kozotti parbeszéd és interakciok forumava valik



(Prahalad & Ramaswamy, 2004).

Az ligyfélorientacio egy magasabb forméja a kozos értékteremtés, ahol az ligyfél is bevonasra
keriil az érték 1étrehozasaban. Fontos viszont kiemelni azt, hogy a vallalatok gyakran keverik a
co-production fogalméval. A co-production esetében a feladatok egy részét a vallalat kiszervezi
az lgyfélnek elvégzésre, mint példaul az onkiszolgald kasszak hasznalata a kiskereskedelmi
lancokban. Ezzel szemben a co-creation soran az ligyfelek bevonasra keriilnek a vallalat altal
megszabott gyartasi paraméterek meghatarozasaban (Lovelock & Young 1979). Prahalad és
Ramaswamy részletesen kifejtette azt, hogy mi a kiilonbség a kozos értékteremtés €s az annak

hitt tevékenységek kozott, amit az 1. tdbldzatban mutatok be.

AMI NEM KOZOS AMI KOZOS ERTEKTEREMTES

ERTEKTEREMTES

Ugyfelekre helyezett hangsily, de Ko6z06s érték l1étrehozasa

folyamatok hianya

Az igyfélnek ,mindig igaza van” Kiszolgalasi folyamat k6zos kialakitasa

mentalitas igyfél egyéni igényeire

Ugyfélszolgalat konnyii elérhetdsége Ko6z6s probléma meghatdrozds és
megoldas

Tomeges testre szabas gyartasban Olyan kornyezet biztositasa, ahol az

igyfél képes részt venni a termék

megalkotasaban

Onkiszolgalas Folyamatos parbeszéd

Kiszervezett termékmenedzsment Személyreszabott  élmények  kozos
megalkotasa

Bonyolult piackutatés lefolytatasa Ko6z6s innovaciot eldsegitd kornyezet
létrehozéasa

Tablazat 1: A Kozos értékteremtés koncepcidja (Forras: Prahalad & Ramaswamy, 2004, 8. oldal)

A parbeszéd a legfontosabb Gsszetevije a kozos értékteremtésnek, hiszen a piacot lehet azon a
lencsén keresztiil vizsgalni, hogy egy folyamatos parbeszéd tere a cégek és a fogyasztok kozott
(Levine, Locke, Searls, & Weinberger, 2001). A ko6zos alkotasi élmény személyre szabasa az
egyéni interakciok és tapasztalati eredmények elémozditasat jelenti. Egy teljesen mas folyamat
sziikséges, ahol az egyéni fogyasztokat az ¢ feltételeik szerint vonjak be, ami az iizleti vezetok

szamara egy széleskori kihivas (Prahalad & Ramaswamy, 2003). A ko6z0s értékteremtés



megvalositasahoz tobb fennalld logikat meg kell valtoztatni (Prahalad ¢s Ramaswamy, 2004):

e A vallalatok egyiranyu kommunikéaciojat kétoldaluva kell alakitani

e A vallalat-ligyfél logikat a sorrendben meg kell forditani tigyfél-vallalatra

e A cég altal kontrollalt interakciok helyett iigyfelek és partnerek kozotti interakcidt
sziikséges facilitalni

o Azigyfélnek képesnek kell lennie az igényeinek érvényesitésére a terméktervezésben

e Korabban az iigyfeleknek kellett illeszkedni a vallalat altal biztositott portfolioba, mig a
kozos értékteremtés esetén az ligyfeleknek képesnek kell érezni magukat, hogy részt
vegyenek a problémamegoldasi folyamatban, amelyet a cég altal biztositott eszkdzokkel

tudnak megtenni

A kozos értékteremtés a jelenlegi halozatos vilagban egyre inkabb kulcsfontossaguva valik,
hiszen az online csatornakon jelentés mennyiségli emberi eréforras all rendelkezésre, akik
szamos tranzakciot végeznek el. Ez a tomeges egyiittmiikodés jelenségét hivta eld, amelyben
nagy szamu ugyfél képes egyiittmiikddni feladatok lebonyolitasara. A vallalatoknak jelenlegi
folyamataikat at kell alakitani ahhoz, hogy tdmogassak ennek a trendnek a megvaldsulasat

(Prahalad és Ramaswamy, 2004).

A kozo0s értékteremtést az tigyfélorientacio tovabbfejlédéseként lehet értelmezni. A cégek
szamara teljes paradigmavaltast jelent ez, amely megvalositdsdhoz {izleti modellben és
folyamatokban kell elérni valtozasokat. Az ligyfélorientacio és a kozos értékteremtés inkabb
iranyvezetd elméletként segitik a vallalati vezetOket. A kovetkezd fejezetben kifejtem ezeknek

a logikéknak az iizleti modellben valé megjelenését.
2.1.3 Ugyfélorientalt iizleti modell evoliiciéja

Az tgyfelek személyreszabottsag iranti igénye, valamint a platform-alapu {iizleti modell fejlédése
lehetdvé tette azt, hogy a véllalatok versenyképessége nem a gyartasi kivalosaguk, hanem az tigyfelek

igényeinek kiszolgalasara alapuljon (Zhang et al, 2019). A fejezetben bemutatom az iligyfélorientalt

crcr
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abra 1: A kereslet és gyartasi modok fejlédése (Forras: Koren et al, 2013, Sajat szerkesztés)

Az évek elérehaladtaval a termékek gyartasat egyre inkabb az ligyfelek igényei vezérelték. Az
ipari termelési modok a kézmiives gyartasi modbol a tomeggyartasi modda fejlodtek, majd a
tomeges testreszabasi modellé, végiil pedig a személyre szabott gyartasi moédda. Lathato, hogy
az elmult 100 év sordn a gyartasi paradigmdk atalakuldsa Ota az egyes termékvaltozatok
mennyisége csokken. Az ipari gyartas az intelligens gyartds iranyaba fejlodik. A big data, a
cloud, az 10T ¢és mas technologiak lehetévé teszik a vallalkozasok szamara a tomeges

testreszabasi modell bevezetését (Zhao & Feng, 2017).

Az tigyfélorientalt iizleti modell kevés vallalatndl miikodik még jelenleg, hiszen szdmos
technologia és tényezd megléte sziikséges, ezért a kutatdsok jellemzden egy-egy elemét
ragadjdk meg a modellnek. A modell elézményei koz¢é tartoznak a group buying, és a CRM,

amelyet roviden kifejtek.

Az lgyfélorientacid elsd gyakorlati megvaldsuldsa a CRM implementécidja. Az
tigyfélkapcsolatok stratégiai menedzsmentjéhez a cégeknek az tligyfeleikkel kapcsolatos
tevékenységeit, valamint az ligyfeleik adatait strukturalt médon kellett gyQijteniiik ahhoz, hogy
akcidkat tudjanak kitaldlni. A vallalatok a megvalositas érdekében informatikai rendszereket
fejlesztettek, amelyek lehetOséget tudtak nytjtani a kampanymenedzsmentre, a sales force

automatizalasra és a perszonalizaciora (Frow, Payne, 2009). A CRM egy mérfoldkd volt az



igyfelorientalt miikodésben, de ez még a vallalat altal kezdeményezett tranzakcidokrol szolt.

A kereskedelemben az online és omnichannel csatorndk eldretdrésével jelentds mennyiségii
elemezhet6 tgyféladat keletkezik. Az elmult években egyre tobb ligyfélanalitikai megoldast
fejlesztettek ki a cégek, amelyek kozé sorolhatoak az eladas eldrejelzés, a mikroszegmentacio,
a dinamikus arazas és a lemorzsolddas eldrejelzés. A mesterséges intelligenciaval tamogatva
ezek az elemzések automatikusan elvégzésre keriilnek, és emésztheté formaban keriilnek a
dontéshozok elé. Az tgyfélanalitika jelenlegi problémaja, hogy szamos kereskedé nem
rendelkezik az affinitassal ahhoz, hogy ezeket a technologiai ujitdsokat bevezesse (Hossain,
Akter & Yanamandram, 2020). A technoldgia lehet6vé tette, hogy az tgyféligények nagy
hangsullyal szerepeljenek a vallalatok termékdontéseibe, de még tovabbra is a vallalatok

kezdeményezték ezt.

Az Online Group Buying az e-kereskedelem kifejlédésével jelent meg parhuzamosan. A
modell lényege az, hogy a fogyasztok valamilyen uton kozodsségbe szervezddnek abbdl a
célbol, hogy mennyiségi arkedvezményhez jussanak. Ez egy kolcsondsen eldnyds modell a
vasarloknak és eladoknak is, hiszen az eladok szamara értékes az az informacio, hogy nagyobb
mennyiségben tud eladni, ami altal a beszerzését/gyartasat tudja optimalizalni. A Group
Buying kozosségek novelik az értékteremtést tobb szempontbodl is, mert egyiitt nagyobb hatést
tudnak gyakorolni a termékjellemzokre, vasarlasi folyamatra és a brandingre is (Chen, 2012).
Ez a megoldds mar az ligyfelek altal kezdeményezett, de nem volt hatissal a vallalati

folyamatokra, hiszen még szamos technoldgia nem létezett ahhoz, hogy be lehessen épiteni.

Az tuigyfélorientalt iizleti modell megsziiletése a 2010-es évek masodik felére tehetd, amikorra
az e-kereskedelem, az tligyfélanalitika, a group buying, az okosgyartas és a social commerce
elérte azt a fejlettséget, amikor egy lzleti modellbe lehetett dket egységesiteni (Coppens,
2021). Zhang et al. (2019) a tudomanyos munkakbol megalkotta az integrald elméleti keretet,

amelyet a 3. abran lehet latni.
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dbra 2: C2B iizleti modell fejlodésének lépesdi (Forras: Zhang et al., 2019, Sajat szerkesztés)

A modell megvalodsitasanak eszkozei egyes szerepld esetében:

o Ugyfelek személyes igényeinek feltarasa (Ugyfél - C): Ugyféligények feltarasa,

Kereslet iranyitasa, kereslet strukturalasa

e Halozatos interaktiv platform (Platform — P): Felh6alapu platform big data elemzés

képességgel, interaktiv platform

o Flexibilis gyartas (Gyarto — M): Nyitott tervezés, flexibilis gyartas, nyitott ellatasi lanc

e Szolgaltatasok (Szolgaltatas — S): Felhasznaloéi €élmény javitas, termékszolgaltatas

bevezetése

A C2M fizleti modell a kdvetkezo 1épések mentén fejlodott tovabb a technologia érettségének

fokozodasa altal (Zhang et al, 2019):

e (2B (Consumer to business): Az e-kereskedelemben gyakran olyan tranzakciok jottek

létre, amelyek az iigyfél igényeire helyezték a hangsulyt, mint a group buying vagy az



aukciok. Itt még az iigyfélorientacionak csak a tranzakcidkon van hatasa, mig az

értéklanc tobbi elemére nincs (Liu, 2011)

e (C2B2M-M (Consumer to business to manufactory mass production) modell: A C2B
modell tovabbfejlddése, amelyben a vallalatok képesek a tOmeges testreszabasra a

gyartasban. Modularis termékfejlesztés jellemzd, amelyet a tomeges ligyféligényekre

alapoznak (Duray, Ward, Milligan, & Berry, 2000)

e (C2B2M-MP (Consumer to business to manufactory mass personalization) modell: A
gyartas fejlettsége fokozodik, hiszen ebben a modellben képesek az egyéni fogyasztok
igényeinek kiclégitésére nyitott architektaraju termékekkel (Chellappa & Sin, 2005),

testreszabott tervezéssel, on-demand gyartasi és kiber fizikai rendszerekkel (Hu, 2013)

e C2M (Consumer to manufactory) modell: Az tigyfél és a gyartd kozott direkt csatorna
jon létre, amellyel az tigyfél részt tud venni a tervezésben, gyartasban és szallitasban. A

gyartas kizarolag realizalt igényre torténik (Franke, Schreier, & Kaiser, 2010).

e CPM (Costumer Platform-Connecting Manufacory) modell: A CPM esetében a
facilitalé platform keriil a kozéppontba, amely képes nagy mennyiségli adat kezelésére

¢s az ligyfél bevonasara (Scholten, 2011)

e (C2M2S (Costumer to Manufacory to service): Az tigyfélorientalt tizleti modellek koziil
a legfejlettebb, ahol egy interaktiv platformot biztositanak iligyfeleknek, amely feliilet
lehetdséget ad a szorakozasra vagy a kozosségi média hasznalatra. A platform hatalmas
mennyiségli adatot képes tarolni a felhdben az ligyfelek tevékenysége altal, amely
alapjan lehetdség nyilik a kollaborativ tervezésre, gyartdsra ¢és ellatasi lanc

menedzsmentre (Zhang et al., 2019)

2.1.4 Az iigyféladatokon alapuld iizleti modellek kritikaja

Az adatgylijtés jelenleg az ligyfelek altal természetesnek érzékelt folyamatok keretei kozott
torténik, amely soran sokszor az iigyfelek nem kerlilnek tajékoztatdsra az adatok
felhasznalasarol (Andrew, Baker, 2019). A Google a 2000-es évek elején egy Uj internetes
tizleti modellt alakitott ki a befektetok nyomasara, amely a felhasznalok keresési torténetét
hasznalta fel arra, hogy célzott marketing szolgéltatdsokat nydjtson cégeknek. A kezdeti
modellt tovabbfejlesztve a cég tobb ingyenes szolgaltatast nyujt (Google maps, Android, Smart
home stb.) azzal a céllal, hogy a felhasznalok életének minden aspektusabol adathoz jussanak

(Andrew, Baker, 2019). A Google ota tobb vallalat is az iizleti modelljének kozéppontjaba



helyezte az adatot, mint a Facebook és a Palantir (Zuboff, 2019).

Zuboff (2019) a ,,Surveillance Capitalism” fogalmat bevezetve részletesen taglalja azt, hogy
kollektiv tarsadalmi akcid nélkiil ezek a technologiai oridsok eluralkodhatnak a tarsadalmi
rendszeriink ¢és életiink folott. A viselkedési adatok felhasznalasaval megvalosul az emberek
instrumentalizacidja, amely azt jelenti, hogy a cégek felhasznaléi atalakulnak egy ,,viselkedési
adatbanyava”, valamint ezt felhasznélva az életiilk minden teriilete befolyasolasra keriil. Ez altal
a tényez0 altal az adatkezelés gazdasagi téma helyett tarsadalmi témaként értelmezendd, amely

helytelen kezelése esetén elveszthetjiik a kontrollt a keziinkbdol.

Bizonyos allamok mas moddon kozelitették meg ennek a problémakornek a kezelését. Az
Egyesiilt Allamokban jelenleg is hianyzik még szabalyozasi keret az adatvédelem kapcsan, mig
Eurépaban 2016-ban bevezetésre keriilt a GDPR. A kinai allam ezzel teljesen ellentétes utat
kovet, hiszen a ,,Social Credit System” altal intézményesiti a megfigyelést az orszagban. A
vallalatok szabalyozasa mellett szol az, hogy a monopol hatalmuk csokkenthetd ezaltal. A
szabalyozas megalkotdsa viszont nem feltétlen egyszer(i, hiszen tobb résztvevd kritizalja a

GDPR-t is abbdl a szempontbdl, hogy visszavetheti az innovaciét a gazdasagban (Aho,

Duffield, 2020).

A GDPR jelenleg a legfejlettebb szabalyozas a teriileten, de hatasossaga tobb szempontbol is
kritizalhato. A lényege az, hogy az egyének visszakovethetdségét probalja szabalyozni, amivel
eldirja a titkositasi €s tarolasi szabalyokat, de Zuboff (2019) kritizalja ezt, hiszen a technologiai
oridsok szdmara a viselkedési adatok felhasznélasa a kulcs, amelynek a mérethozadékat noveli
ez a szabalyozas a torvényes keretek megteremtésével. A tovabbi probléma az, hogy a térvény
a monopol helyzetbe 1€év6 vallalatok erejét célzott letorni, de jelenleg ellentétes hatast valtott ki

(Andrew, Baker, 2019).

2.1.5 Ugyfélkozpontisag dsszefoglalasa

A menedzsmentgondolkodok mar a 1900-as évek kozepén megfogalmaztak azt, hogy a
cégeknek tligyfélkozpontian kell miikddniiik, de nagyon sokdig a gyakorlatba nehéz volt
atiiltetni, hiszen a menedzserek nem rendelkeztek azokkal az érintkezési pontokkal, amelyek

lehetévé tették volna ezt. A vallalatoknak képesnek kell lenniiik az iigyfél inputokat az



érintkezési pontok altal az iizleti modelliikbe beleintegralni.

Az ezredfordulon tovabbfejlodott a szemléletmod ugy, hogy mar nem csak az tigyfél inputjait
sziikséges begyljtenie a cégeknek, hanem be kell vonniuk 6ket az értékteremtésbe is. Erre tobb
lehetdsége is van a cégeknek, de nem szabad abba a hibdba esni, hogy nem valds kozos

értékteremtést végeznek, hanem csak kifogasként alkalmazzak az tigyfélorientaciot.

A technologiai fejlddés segitségével a teljes vallalati értékaramot és modellt decentralizaltta /
tgyfélorientaltta lehet tenni. A feltételek hozza a kovetkezoek: ligyféligények / interakciok
rogzitése, interaktiv platform, flexibilis gyartas és szolgaltatasi szemlélet. A C2B modelltdl a

C2M2S modellig tobb fejlédési 1épése van egy ilyen tizleti modell kiépitésének.

A modell megvaldsitasa soran figyelembe kell venni, hogy a sziikséges adatok etikus mdédon
keriiljenek rogzitésre ¢és felhasznaldsra. Az érintetteknek ki kell dolgoznia egy olyan

adatkezelési keretrendszert, amely megakadalyozza a nagyvallalatok tilzott dominancidjat.

De hol tart a gyakorlatban az iizleti modell megvalositasa? A kovetkezd fejezetben kifejtem a

C2M modell jelenlegi gyakorlati megvalosulasanak tényezdit.

2.2 A C2M modell

2.2.1 A C2M modell felépitése

A C2M egy olyan kereskedelmi stratégia, amely a végfelhasznalok és a gyartok kozott
kiépitett kozvetlen digitalis kapcsolaton alapul, amelyet e-kereskedelmi platformok
facilitdlnak. A C2M uttéréi olyan kinai e-kereskedelmi platformok, mint a JD.com és az
Alibaba, de ennek az 0j modellnek meg van a lehetésége arra, hogy az egész vilagon
elterjedjen az e-kereskedelemben. (Lee, 2004). A kozvetlen kapcsolat kialakitasa soran az
érteklanc koztes szerepldi, mint példaul a viszonteladok és a designer cégek kihagyasra
keriilhetnek, amellyel hatékonyabba tud valni az iparag (Smith, 2021). A fejezetben
megjegyzendé az, hogy az elméleti modellek erésen szétvalasztjak, de a gyakorlatban
egyeldre a C2M ald veszik a CPM ¢és a C2M2S modelleket is, ezért a kutatas tovabbi részében

a C2M alatt a harom modellt egyszerre értem. A kdvetkezd abran a JD.com altal alkalmazott



verzié sematikus abrajat lehet latni.
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abra 3: A JD.com C2M modellje (Forras: Mak & Shen, 2021, Sajat szerkesztés)

A kulcs elemek a modell tekintetében a kovetkezdek (Mak & Shen, 2021):

o Tomegesen elérheté viselkedési adatok: Az e-kereskedelmi oldal kiilonb6zd
technikakkal (gamifikacio, ,,Tiktok”-szeri rovid videdk) huzamosabb idére a

szerezni minden egyes fogyasztojarol.

o Kereslet eldrejelzés: A disztribucidos egységek, amelyek lehetnek fizikai térben
elhelyezked? tizlethelyiségek vagy mitkodhetnek D2C customer metddussal is, a valos
idejli adatok alapjan tudjdk optimalizalni a készleteiket, hiszen a pull értéklancban a

gyartas csak akkor fog elkezdddni, ha az tigytéligény felmertil.

e Gyartastervezés: A gyartastervezési rendszer integralasra keriilne az e-kereskedelmi
frontend teriilettel, amin keresztiil a fogyasztoi adatok segitségével csak az igény
megjelenése utan indulna meg a gyartds, ami egy agilis rendszerben mar azonnal

juttatnd a terméket a fogyasztohoz.

o Tomeges személyreszabas: A fogyasztd a sajat viselkedési adatai alapjan mindig
személyreszabott lehetdségeket kaphat a rendelés kapcsan, ami jelenthet akciot, de
kiilonleges termékeket is. A fejlettebb C2M rendszerekben a fogyasztok arra is
lehetdséget kapnak, hogy megtervezzek a sajat termékeiket €s a kozosségi oldalakon

1év06 kozosségiiknek értékesitsék ezeket.



A C2M modell alapjaiban alakitja at az e-kereskedelemben korabban hasznalt ellatasi lancok

logikéjat. Az ellatasi lancok fejlodését kronologikusan a kdvetkezd abran lehet latni.
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abra 4: Ellatasi lanc modellek (Forras: Coppens, 2021, Sajat Szerkesztés)

e Tradicionalis modellek ellatasi lanca: Az alapvetéen push logikara épitd
tradicionalis modellben kezdetekben nem hasznaltak fogyasztoi adatokat, ami miatt a
termékek tervezése kizarolag a termékfejlesztd cégekre harult, valamint tobb koztes
szerepld sziikséges volt a termék eljuttatdsdhoz. A tovabbfejlesztése a
fogyasztokozpontusaggal érkezett meg, hiszen piackutatds segitségével fogyasztoi
adatokhoz lehetett jutni, de ez alapvetéen nem valtoztatta meg az értéklanc mikodését,
csak a tervezdcégek pontosabb adatokra tudtak épiteni. Az e-commerce platformok
megjelenésével az ellatasi lanc tovabb tudott fejlédni oda, hogy egyenesen a
fogyasztokhoz lehetett szallitani a termékeket, amivel a boltok kihagyhatova valtak a

lancbol (Coppens, 2021).

o C2M modell ellatasi lanca: A fogyasztok szerepe joval nagyobb, hiszen a kozdsségi
aspektusra €pit6 e-kereskedelmi oldalak tartalom- és termékgyartoként is bevonjak a
fogyasztot, valamint magas foku testreszabhatosagot biztositanak a termék kapcsan,
ami altal nem a tervezd cégek, hanem a gyar és a fogyaszté kezébe keriilne a
termékfejlesztés. A fogyasztoi adatok alapjan valds idejii gyartastervezés folyik, ami

az e-kereskedelmi platformmal keriil Osszekotésre, tehat a D2C szempont is



megmaradna ebben a lancolatban (Coppens, 2021).

Az értéklancok fejlodésének torténete ramutat arra, hogy a C2M modell megvalositasa
mindenképpen egy teljes értéklancot lefedd feladat. A vallalatvezetoknek figyelnie kell arra,
hogy dontéseikbe a partnereket is vonjak be. A modell egy kritikdja az értéklanc
szempontjabol, hogy a fogyasztokra épitve gyakran alacsonyabb mindségili termékek sziiletnek,
ami miatt hidba mukodtet a cég egy tokéletesen pull alapu ellatasi lancot, hiszen ,,garbage in,

garbage out” szemléletben nem lesz sikeres a termékek arusitasa.

2.2.2 A C2M modell feltételei

Kinaban a C2M modell miikodésének alapjat a kinai emberek életvitele, a gyartoegységek
fejlettsége és az élet minden teriiletét atszovo kinai kozosségi média adja meg. Ezek a fennalld
tényezOk ahhoz, hogy valoban hasznalhato adatok generalodjanak a fogyasztokrol, valamint
ezek felhasznalasra kertiljenek. A C2M modell egyik kritikaja jelenleg, hogy hidba gyljtesz
elég adatot a fogyasztokrol, ha alapvetden a gyarak és vallalatok nem eléggé agilisak ahhoz,
hogy a gyartasukat rdalapozzak ezekre az adatokra (Williams, 2020). A feltételeket tovabbi

négy kategodriara lehet felosztani, amit a kovetkezd abran lehet latni.
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dbra 5: A C2M modell feltételei (Forrds: Coppens, 2021, Sajat Szerkesztés)



o E-kereskedelem mindennapokba dgyazdédasa: Kindban beépiilt a mindennapi életbe
az e-kereskedelmen keresztiil valo vasarlés, ezért az orszagban 1évo fogyasztok gyakran
hétkoznapjaik soran szorakozasként hasznaljak ezeket az oldalakat. Fontossa valik igy
az, hogy az tigyfelek ne markakkal taldlkozzanak, hanem mindennapi emberekkel, akik
Oszinte véleményiiket mondjak el és a kozosséglik megbizik benniik emiatt. Az ilyen
véleményvezéreket key opinion customernek (KOC) nevezi a szakirodalom, akik
feladata az, hogy mindennapi emberként megosszak a tapasztalataikat a kozvetlen
kovetdi bazisaval. Kindban tehat fontos az emberek életvitelszerli megkdzelitése, hiszen
igy lehet teljes korti adatkort szerezni a modell miikodtetéséhez (Coppens, 2021).

o Kozossségi e-kereskedelem: A kozosségi e-kereskedelmet alkalmazo oldalak Kinaban
a fogyasztoik személyes kapcsolatrendszerére épitenek, amely segitségével a nagy
tomegekhez tudnak eljutni. Az egyik legsikeresebb példa a Pinduoduo nevezetii oldal,
ahol gamifikalt feliileten keresztiil tudnak csoportos vasarlast kezdeményezni az
tgyfelek. A csoportos vasarlas esetén learazasokhoz juthatnak, ami miatt az
ismerdseikkel gyakran egyiitt vasarolnak az oldalt hasznalok. Kinaban ez egy elfogadott
és sziikséges funkcionalitasa a cégek megoldasainak (Accenture, 2022).

o Kiskereskedelem és gyarak digitalizaciéja: A modell elengedhetetlen része az okos
gyarak jelenléte, amelyek rendelkeznek olyan rendszerekkel, amik képesek integralni az
ellatasi lancban keletkezett igények beletervezését a gyartasi rendszerbe valds idoben. A
gyarak rendszere képes aggregalni a rendeléseket és eldre eladni kapacitast, amivel
megvalosulhat a pull ellatasi lanc, amivel a fogyasztoi igényekre reagalva indul be a
gyartds. Az okos gyar rendszereknek magukba kell foglalniuk a teljes ellatasi lancban
1évé szereplok kapacitastervezését, valamint automatikusan kell tudniuk reagalni a
fogyasztoi igényekre (Mak & Shen, 2021).

o A figyelemgyar”: A Douyin (Tiktok) eldretorésével a fogyasztok is részeseivé valtak
a tartalomgyartasnak. Az oldalon elérhetd rovid videok segitségével oda lehet szegezni
az embereket a telefonjuk képernydje elé €s a mesterséges intelligencia hasznalataval
meg lehet érteni a fogyasztokat, hogy milyen tartalmakat keresnek. Azzal, hogy barki
lehet tartalomgyartd lehetdség nyilt arra, hogy a tartalomgyartok a sajat termékeiket
elkészitsék és promotaljak az oldalukon. Ez lehetdséget ad arra, hogy a platformon 1évd
fogyasztok taldlkozhassanak a termékkel és hozzdadhassdk sajat meglatasaikat, amely

adatok késobb felhasznalhatoak a gyartasban (Brennan, 2020).



Osszeségében lathatjuk, hogy Kinaban szamos fogyasztdi és gyartasi trend talalhato, ami
alapvetden fejlettebb e-kereskedelmet eredményez. A fejezetben emlitett tényezOk megléte
sziilkséges ahhoz, hogy hasznosithatd6 mennyiségli adat generalodjon a C2M modell

megvaldsitasdhoz.

2.2.3 A C2M modell informatikai megvaldsitasa (Adattél a rendszer kapcsolédasaig)

A C2M modell megvalositasahoz szamos technologiai fejlédés implementacidjahoz volt
sziikség, amelyeket ebben a fejezetben kifejtek. A JD.com és a Pinduoduo 1j belépokként nem
voltak a meglévd fejletlenebb IT infrastruktarak altal korlatozva, ami miatt be tudtak vezetni a

sziikséges technoldgidkat (Phamhti és Ngominh, 2022).

A Pinduoduo Kindban a WeChat applikacioval keriilt integralasra, ami miatt a platform 1
millidrd felhaszndloval keriilt 0sszekottetésre. A fejlett mesterséges intelligencia és a kdzosségi
média 0sszekottetéssel a cég mar nem csak a platformon gytijtott adatokhoz jut hozza, hanem a
vasarlok kapcsolati halojahoz is hozzafér (Pinduoduo, 2019). A platform adatstrukturajat az 7.

abran lehet latni.
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dabra 6: A C2M modell adatstrukturdja (Forrds: Pinduoduo, 2019, Sajat Szerkesztés)



A tradicionalis e-kereskedelmi modellben a platformon mutatott viselkedést (keresés,
termékmegtekintés), valamint a vasarlasi szokasokat lehetett rogziteni. Ezzel lehetdsége nyilt
az aktiv vasarloknak a termékpreferenciat és vagyoni helyzetét felmérni, amivel nagyon pontos
termékajanlasokat és promociokat lehet biztositani a szdmukra. A modell limitacioja az, hogy
feltételezi azt, hogy a vasarlo a platformra bejelentkezik, ezért csak az aktiv fogyasztokat lehet
elérni. A Pinduoduo a WeChat-en keresztiili megosztasok és a group buying csoportjain
keresztiil aktivizalni tudja azokat fogyasztdkat is, akik az aktiv vasarloik ismeretségi korében

vannak, és ezeket az adatokat is képes a vallalat gyiijteni (Pinduoduo, 2019).

Az adatok APIl-on (Application programming interface) keresztiil oszthatoak meg a
partnerekkel. Az IBM (2023) meghatarozasa alapjan, az API egy kod bazis, amely lehetové
teszi az applikaciok kozotti kommunikéciot és adatmegosztast. A kovetkezo tipusai vannak:
e Open API: Open-source, barki szamara elérhetd applikdcios programozoéi feliiletek
e Partner API: Onkiszolgalo interfész, amelyet az egyes stratégiai partnereknél
installalni sziikséges
e Internal API: A kiils6é szereplok nem tudjak elérni. A belsé csapatok applikacioi
kozotti kommunikaciot segiti eld

e Composite API: Tobb applikacio adatkapcsolatat egységesit6 feliilet

Az adatok felhasznalésa jelenti a Pinduoduo egyik versenyelonyét, hiszen késéi belépoként a
rendszerét decentralizalt mesterséges intelligencidra tudta alapozni (Phamhti és Ngominh,
2022). A technologia képes arra, hogy az adat felmeriilésének helyén keriiljon elemzésre,
amivel lehetdség nyilik valds idejli és nagymennyiségii adat mesterséges intelligencia altal valo
elemzése tobb kliensen is (IBM, 2021). Jelenleg még korlatozottan keriilt bevetésre a
technoldgia, de egy nagy kiskereskedelmi lanc mar készletmenedzsmentre, miiszaktervezésre,
vasarlol szokdsok elemzésére és hirdetések kihelyezésére hasznalja bolti szinten. Az Nvidia
megoldasa lehetdséget nyajt az adatok bolti lokacio szintli elemzéséhez, amelyhez fel tud
hasznalni helyi kamerafelvételeket, kiilsd adatforrasokat, és helyi adatokat ahhoz, hogy a
mesterséges intelligencidval ki lehessen elemezni (Hendel, 2022). A Pinduoduo esetében
lehetdséget nyujt arra, hogy a kiils6 adatforrasokat is elemezni tudja a mesterséges intelligencia
(Pinduoduo, 2019). Bawack et al. (2022) a kovetkezd mesterséges intelligencian alapulo
megoldasokat azonositott:
e Sentiment elemzés: NLP, szovegbanyaszas, véleménybanyaszas

o Személyreszabas és recommendation engine: Collaborative filtering, clustering



algorithms, case-based reasoning

o Egyéb: Vasarlasi optimalizacid, web banyészas, BI, advanced analytics, Deep Learning

A platform keresked6i megolddsa a gyartds és a branding optimalizalasara iranyul. A
rendszerbe vald belépés nem kotelezd a kereskeddknek, de a Pinduoduo lehetdséget nyujt erre.
A partner vallalatok szamara jelent0s informatikai rendszer integraciot igényel a modell
bevezetése. Alternativaként az e-kereskedelmi szolgaltatd biztosithatja a rendszer elemeit, ha a
gyartok még nem rendelkeznek valamilyen rendszerrel. Ez tipikusan a KKV szektoros
partnereknél johet szoba. A Pinduoduo jellemzden kinai vidéki kisgazdakkal dolgozik, akik
elétte nem rendelkeztek semmilyen digitalis megoldassal, ami miatt konnyebben lehetett egy
zart rendszert csindlni (Pinduoduo, 2019). Az Alibaba szintén hasonlé megoldasokat
alkalmazott, hiszen sokszor vidéki kézmuvesekkel és kistermeldkkel szévetkezik, akik szintén
kritikaja az, hogy még KKV-k esetén egyszerli egy zart informatikai rendszer kialakitani, de
nagyobb vallalatok esetében mar jelentds koltségek melletti integracio lehet csak az opcid vagy

a régi rendszerek kivaltasa (Coppens, 2021).
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dbra 1: Shein C2M infrastrukturdjanak kapcsolatai (Forras: Coppens, 2021, Sajat Szerkesztés)
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° Frontend applikécio
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° Gyartastervezési rendszer
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hogy nem csak az e-kereskedelmi cég esetében kell rendszereket implementalni, hanem a teljes
ellatasi lancot érinti, ami alapjan felteheté az a kérdés, hogy a partnerek készen allnak-e

hasonl6 rendszerek bevezetésére?

2.2.4 C2M modell fogyasztoi oldal

A Pinduoduo egy kozosségi e-kereskedelmi modellt valésit meg a fogyasztoi oldalon. A
modell kulcs tényezo6i a kovetkezoek:

1. WeChaten megjelend véleményvezérek, valamint kdzosségi funkciok,

2. A group buying utjan bevont ismerdsok,

3. A gamifikacid, amelyen keresztiil a vasarlok ledrazasokat tudnak szerezni.
A kozosségi kereskedelem vallalat modelljében vald betdltott szerepét a 8. dbran lehet latni

(Chen, Wang & Zhao, 2019).
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abra 8: A PDD social commerce modellje (Forras: Chen, Wang & Zhao, 2019, Sajat Szerkesztés)

A platform azaltal, hogy a WeChat-tel keriilt integralasra, joval alacsonyabb iligyfélszerzési
koltséggel rendelkezik a tobbi e-kereskedelmi platformhoz képest. Az ismer6sok linkként
tudjak atkiildeni egymasnak a megvasarlando terméket, amely alapjdn egy olyan ajanlasi
rendszer jon létre, amivel a fogyasztok megsporolhatjdk a hosszadalmas keresést. Ez
kifejezetten eldnyds olyan vasarlok szamara, amelyek kevésbé jartasok az elektromos

platformok alkalmazasaban. A kdvetkezd szerepek 1éteznek ebben a vasarloi halozatban (Chen,



Wang & Zhao, 2019):

e Szupersztarok

e Véleményvezérek (KoL — Key Opinion Leaders)

e Helyszinalapu kapcsolatok

e Baratok baratai
A kapcsolatok kulcsfontossdguva valnak ebben a modellben a marketing szempontjabol,
valamint a tradicionalis word of mouth marketinget igy a digitalis csatornakra lehet terelni,
amivel lehetdség nyilik ezeknek a kapcsolatoknak az elemzésére (Chen, Wang & Zhao, 2019).
A valos idejii kozvetitések is egy a platform altal bevezetett innovacié. Ez lehetdséget nyujt
arra, hogy az tligyfelek bizalmat nyerjenek, hisz belatast kapnak a termékek gyartasara. Az €16
kozvetités soran a vasarlok folyamatosan kérdezhetnek, és vélaszt kapnak az eladotol. Azok az
emberek, akik mar véasaroltak, hagyhatnak megjegyzéseket is. Ez a megoldés lehetdséget nytjt

a vasarlas elotti mindségellendrzésre (Pinduoduo, 2019).

A ,,group buying” altal az vasarlok kezébe keriil a kezdeményezés arra, hogy bevonjanak tobb
embert a vasarlasba, ami altal mindenki alacsonyabb 4rat kap. Az emberek rdadasul hajlamosak
arra, hogy hozzajuk hasonlé emberekkel létesitsenek kapcsolatot, ezaltal konnyen el tudnak
jutni a platformon 1évé termékek egy homogén vasarléi csoporthoz (Chen, Wang & Zhao,
2019). Az 9. abran lehet latni ezt a folyamatot.
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abra 9: A PDD kapcsolat halo alapu marketingje (Forrds: Chen, Wang, Zhao, 2019, Sajat Szerkesztés)
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Pinduoduo 2018-ban lefejlesztette a mobil applikacidjara ,,DuoDuo Orchard game”-t, amely a

cég novekedésében a ,killer service”-nek bizonyult. A szolgaltatas a jatékok és a kozosségi



média karakterisztikait Otvozte, ¢és folyamatos figyelmet igényelt az ligyfelektl. A
vasarlasokkal, termékkeresésekkel és megosztasokkal a felhasznalok jatékon beliili pontokat
kaptak vizcseppek formdjaban, amelyekkel a jatékban 1évé fakat lehetett taplalni. Ha
megnovekedett egy fa, akkor a felhasznalok kaptak a vald életben egy doboz friss gyiimolcsot
jutalomként (Chen, Wang & Zhao, 2019). A gamifikacionak érzékelheté hatasa van a
vasarlokra, hiszen tobbszér osztanak meg tartalmakat, tobbszor jonnek vissza vasarolni,

valamint aktivabbakka valnak (Hofacker et al, 2016).

Az alfejezetben kifejtettem a PDD altal bevezetett k6zosségi e-kereskedelmi megoldasokat,
amellyel ki tudtdk aknazni a vésarlok ismerdsi halojat. A megoldasok lehetdséget nytjtanak
arra, hogy az emberek kozosségi platformként tekintsenek a vésarlasi platformra, amivel meg
lehet novelni az aktivitast. Magyarorszagon jelenleg még nincsenek ilyen megoldasok. Vajon a

fogyasztok nyitottak lennének ezeknek a funkcidknak az alkalmazésara?

2.2.5 C2M modell gyartéi és kereskeddi oldala

A gyartok szdmara szamos lehetdséget rejt a modell kiaknazdsa. A C2M f{izleti modellel
rendelkezd e-kereskedelmi platform szdmos szolgaltatdst tud nyUQjtani szdmukra a

felhalmozodott ligyféladatokbol (Zalando, Pinduoduo 2022):

e Marketing szolgaltatasok: A Zalando egy évben 17.000 kampényt indit a partnereivel
kardltve, amelyeket a platformon 1évé 50 millid felhasznalé fogyasztdi szokasaira
alapoznak. A platform 360 fokos marketing szolgaltatast biztosit, hiszen képes a
partnerek szamara adatalaptian elérejelezni a fogyasztdoi magatartast, biztositani a

médiatervezést, valamint minden kreativ folyamatot.

e Brand tervezés: Az tligyfelekhez valdo kapcsolat segitségével lehetdség nyilik a
csatornan a brand fejlesztésére. Az ligyféladatok felhasznalasaval a megfeleld torténet
¢és csatornak kivalaszthatoak a termékek bevezetéséhez. A Zalando és a Pinduoduo is
influencereket alkalmaz a fogyasztok igényeinek begytijtéséhez, valamint a kampanyok
soran kommunikaljak az elkésziilt brandképet. A Pinduoduo a kinai vidéki farmereknek
segitett a termékeik brandelésében a varosi lakossag felé. A Zalando tobb markéanak is
készitett kampanyt, amelybdl a Reebok Kinetica cipdjének bevezetése szolgdl jo
példaként, ahol felhasznaltak az tigyfél adatokat, amely a platformon generalddott, hogy

a kreativ csapat kidolgozza a tartalmakat, amely kialakitotta a brandképét az 0 ciponek.

e Gyartastervezés és logisztika: A Zalando és a Pinduoduo is teljeskortien atvallalja a



logisztikat a partnereitdl. Az ligyféladatokbol eldrejelzik a partnereik szamara, hogy
mekkora lesz a kereslet adott termékre, amellyel optimalizalhato a gyartas. A modell
gyartasba vald integralasa szamos feltétellel jar a partnerek szdmara. A tomeges
testreszabasnak sziikséges megvaldsulnia, amihez open-architecture termékek
forgalmazasara van sziikség. Az Open-architecture termékek esetében az tigyfelek
egyéni szintli igényei meg tudnak jelenni. A termékek gyartdsdhoz flexibilis okos

gyartasi rendszerekre van sziikség (Koren et al., 2013).

A C2M platformok szdmos magas értékii szolgaltatast tudnak nytjtani a kereskeddinek és
gyartéinak. A szolgéltatdsok egy része ezen szereplok proaktiv részvételére ¢épit.
Magyarorszagon jelenleg még ilyen szolgaltatasok nem érhetdek el. Vajon a piacterek partnerei

nyitottak egy ilyen megoldasra, és megtudjak-e valositani Magyarorszagon?

3.Modszertan

3.1 Sajat kutatas bemutatdsa

A szakirodalom attekintése soran azonositottam, hogy a C2M modell alkalmazésahoz szamos
jellemzonek sziikséges fennallnia, hogy tudjon miikddni. A fogyasztoi szokasok, a kdzosségi
kereskedelem és az ellatasi lanc digitalizacidjanak fejlettsége mind olyan tényezd, ami
elengedhetetlen a megvalositdshoz. A kutatasomban ezek alapjan azt szeretném feltarni,
hogy Magyarorszagon hogyan valosithaté meg a C2M modell az e-kereskedelmi piacterek
esetében? A kutatdsom eredménye a digitalis vallalatok dontéshozoinak, valamint a tertileten

véllalkozast indit6 személyeknek lehet relevans.

A 10 kérdés megvalaszolasa €s a mddszertani pontositas érdekében alkérdéseket fogalmaztam

meg a korabbi elméleti részben megfogalmazott kérdések alapjan:

Kutatasi alkérdés I: Milyen fejlettségen all jelenleg a piactér iizleti modell, és milyen

1épéseket sziikséges tenni a C2M modell megvalositasdhoz?

A kutatasi kérdés megvalaszolasdhoz egy magyar esetcég példajan keresztiil vizsgdlom meg a
kérdést. A valaszhoz felmérem a jelenlegi fejlettséget, valamint az esetcég egylittmiikodésével

feltarom milyen akcidkra lenne sziikségiik ahhoz, hogy meg tudjak valdsitani a C2M modellt.



Kutatasi alkérdés II: A piactér gyarto partnerei képesek, és nyitottak lennének-e arra, hogy

részt vegyenek a piactér C2M modell folyamataiban?

A masodik alkérdés megvalaszolasdhoz felvettem a kapcsolatot a magyar piactér egyik
nagyobb gyartd partnerével, amely értékesit az oldalon. Felmérem a partner esetében azt,
hogy nyitottak lennének-e a C2M szolgéltatdsok igénybevételére, valamint azt, hogy a

sziikséges akcidkat meg tudjak-e valositani?

3.2 Esetcégek bemutatdsa

3.2.1 eMAG bemutatasa

A kutatdsomban az eMAG-Extreme Digital Kft. nevezetii céget vizsgalom. A vallalat 2019-ben
jott létre a romaniai eMAG és a magyar Extreme Digital Osszeolvadasabol. A vallalat
elektronikai termékek arusitasaval foglalkozott a multban, valamint online webshoppal is
rendelkezik, de mostanra kiterjesztették a portfoliojukat minden termékre. A cég 2022-ben mar
2 millio tgyféllel rendelkezett, valamint 4,5 milli6 termékajanlat volt elérhet6 a weboldalon.
Az infrastruktura is magas fejlettségen all jelenleg, hiszen mar 700 darab csomagatvevd pontot
épitettek ki, valamint tobb mint 1 millié ember toltétte le az applikaciojukat. Ok voltak az elsék
Magyarorszagon, akik a webshopjuk keretében lehetdséget biztositottak a B2C marketplace

megvalositasara. A pénziigyi eredményt a kovetkezd abran lehet latni.
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abra 10: eMAG pénziigyi eredménye (Mrd ft) (Forrds: ebeszamolo, 2023, Sajat Szerkesztés)



A vallalat szamara az 6sszeolvadas és a pandémia egy jelentds gyorsasagu novekedés kezdetét
jelentette, hiszen évrdl-évre 56% volt a mértéke. A magas ndvekedés mellett viszont az e MAG
egyre nagyobb veszteséget termelt, amely a tulzott novekedésnek tudhatdo be. A jelenséget
,blitzscaling”-nek nevezik, amely arrdl szo6l, hogy a vallalat a nagyon gyors novekedésre
Osszpontosit, hogy minél tobb felhasznaldja legyen, majd ezek utan dolgozzak ki azt a

mitkodési modellt, amellyel profitabilis lehet a cég (Hoffman & Yeh, 2018).

A vizsgalatom targya a cég marketplace tevékenysége, hiszen a C2M modell szempontjabol az
a fontos, hogy a partner cégekkel milyen kapcsolatokat épitenck Ki. A piactéren jelenleg 7000-
nél is tobb partner van feltiintetve, amelyek kozott hazai és kiilfoldi partnerek is jelen vannak.
Ezek a cégek jutalék fejében értékesithetnek a webshopban, valamint tovabbi szolgaltatasokat

kapnak.

Osszeségében elmondhato, hogy az eMAG az egyetlen jelentds magyarorszagi online piactér,
amely dinamikusan novekedett az elmult években, és szamos partnerrel dolgozik egyiitt. A
kutatdisomban a C2M elméleti modell segitségével feltirom hol tart jelenleg a vallalat a

megvalositasban.

3.2.2 FMCG Kkeresked6 partner bemutatasa

A masodik kutatasi kérdés vizsgélata céljabol megkerestem egy, az eMAG piacterén értékesitd
partnert. A valasztdsom egy globalis vallalatra esett, amely az FMCG szektorban
tevékenykedik. Rendelkezik magyarorszagi egységgel, amely a Kozép-Kelet Eurdpai régiohoz

tartozik, és egy country manager vezeti ezt a szervezetet.

A magyarorszagi egység lényegében egy értékesitd funkciot 1at el, ezért a munkaerd nagyobb
része sales manager. A tamogatd funkciok regionalis szinten keriiltek kialakitasra, amely
magaba foglalja a marketinget, pénziigyet és IT-t. A stratégiaval és beruhdzasokkal kapcsolatos

dontések regionalis szinten keriilnek eldontésre.

Az értékesitési stratégiajuk ugy néz ki, hogy a sales manager-ek kezelik a meglévo tigyfeleket,
valamint 6k is keresnek meg tjakat azzal a céllal, hogy arusitsdk a termékeiket. Jellemzden a
folyamatok is az 6 keziikben futnak Gssze, és az ligyfelekel kapcCsolatos stratégiat, valamint az
ott keletkezett adatokat Ok kezelik. A forgalom alapjan vannak értékelve, amit az egyes

partnereken keresztiil tudnak elérni, ezért 6k a feleldsek az tligyfélstratégia kialakitasaért. Az



eladasi csatorndik kozott megtaldlhatoak a szupermarketek, a drogéridk és online webshopok

is. Az egyik legujabb értékesitési partneriik az eMAG lett.

A céget azért valasztottam, mert rendelkeznek elegendd erdforrassal ahhoz, hogy a C2M
modell lehetdségként meriiljon fel szamukra, valamint a kereskedelem minden agaban részt
vesznek, ami altal egy teljes képet tudnak nyujtani a szdmomra a modell életképességével

kapcsolatosan.

3.3 Kutatasi modszertan
3.3.1 C2M modell megvalésitas feltaras médszertana

A kutatdsom soran kvalitativ mddszerek segitségével készitettem el egy esettanulmanyt,
amely segitségével megvalaszolom az elsd kutatasi kérdést. A kvalitativ modszertant azért
valasztottam, mert a jelenség mély megértésére torekedtem, hiszen szdmos szervezeti és
kornyezeti tényezd magas befolyassal rendelkezik a témaban. A kutatdsom helyszine az
eMAG, ami jelenleg Magyarorszag egyetlen altalanos piactér iizleti modellel rendelkezd

piacilag jelentds szerepldje, amely lehetdséget biztosit arra, hogy elemezzem a kérdéseim.

A kutatdsomhoz az adatgyujtést mélyinterju, tartalomelemzés és egy workshop segitségével
végeztem el. A kutatdshoz mélyinterjit alkalmaztam, ami egy olyan kvalitativ modszertan,
ami segit bizonyos témakoroket mélyen megérteni (Babbie, 2007). A mélyinterjut adatgytijtés
érdekében alkalmaztam, hogy megérthessem a vezeték szemszogébdl a C2M modell
megvalodsitasanak lehetdségét. A mélyinterju segitségével mély betekintést lehet nyerni az
emberek gondolkodasaba, ugyanakkor a szubjektivitds miatt nehezen lehet beldle
altalanositani (Babbie, 2007). A mélyinterjit az eMAG piactért iranyitd kereskedelmi
igazgatojaval (Chief Commercial Officer) Kovats Déniellel végeztem. Daniel a teljes iizleti
karrierjében piacterek kialakitasaval foglalkozott. 2014-2021 kozott a
Netpincér/Foodpandanak volt az Ugyvezetd Igazgatdja, ahol jelentds piactér stratégiai
tapasztalatokat szerzett az ételszallitds témajaban. Az eMAG Kereskedelmi Igazgato
pozicid, ami egy piactér menedzsmentjének van szentelve. A véalasztasom azért esett rd, mert
a jelenlegi pozicidja lehetdséget nyujt arra, hogy az eMAG tekintetében attekintsiik a C2M
modell lehetdségeit, valamint altalanossagban is a piactér modellek szakértdje. Daniellel kettd
mélyinterjit végeztem, amely Osszesen 2 orat vett igénybe. Az eMAG mellett egy kiilsé

szakértdvel i1s készitettem interjit abbol a célbol, hogy a vallalat szubjektiv allaspontjat



konttrollalni tudjam. A szakértd, akit megkerestem id. Légradi Attila volt, aki 25 éve IT
disztribucidval, és 15 éve IT stratégia és IT infrastruktira kialakitassal foglalkozik. Szakertdje
az adatkozpontok, felh6é és API kialakitasnak. Az 6 szakértelmével kontrollaltam azt, hogy az
IT rendszerek megvaldsithatésagat mennyire méri fel jol az eMAG. Két mélyinterjut
végeztem a szakértovel. Egy oraban atbeszéltik az eMAG altal megjelolt
megvaldsithatdsagot, majd szintén egy oraban atbeszEltiik a javaslatok megvalosithatosagat IT
szempontbol. Az életrajza megtaldlhatdé a mellékletek kozott. Az interjukat digitalisan
végeztem, €s lejegyzeteltem az az interju alanyok gondolatait az eldre elkészitett kérdések
struktardjaban. Ezen a mddon Ossze tudtam vetni az eMAG ¢és a fliggetlen IT szakértoi

meglétasait az adott témakban.

A masik modszerem a tartalomelemzés volt. Antal (1976) szerint ,,Tartalomelemzésnek
neveziink minden olyan eljarast, amelynek soran kozlemények, lizenetek torvényszeriien
visszatérd sajatossagai alapjan modszeres és objektiv eljarassal olyan kovetkeztetéseket
vonunk le, amelyek a kozleményekben nyiltan kimondva nincsenek, de az iizenet
megszerkesztettségének, azaz kodolasanak a modjabol kiolvashatok esetleg mas eszkdzokkel,
mas moddon nyert adatok segitségével megerdsithetdk, igazolhatok™. Az adatgyilijtéshez az
eMAG ¢és eMAG Akadémia oldalara tamaszkodtam, ezekbdl kiemelve a Sellers Day 2022
eseményt, ahol a vallalat bemutatja az elmult idoszak fejlesztéseit és a stratégiajukat. A
tartalomelemzés sordn figyelni kell arra, hogy a vallalat oldalardl gytijtott adatok torzitottak
lehetnek a szubjektiv szemszog miatt. A modszert tovabba csak akkor lehet alkalmazni, ha

strukturalt modon torténik az adatgyijtés.

3.3.2 A partner vallalat szempontjat feltaré modszertan
A masodik alkérdés megvalaszolasahoz kivalasztottam a fentebb bemutatott FMCG vallalatot,
amelyet mélyinterjuk segitségével vizsgaltam. A cégben ketté mélyinterjit végeztem el. Az
elsé interjut az eMAG-ot kezeld sales managgerel végeztem az tligyfélstratégiardl, az adatok
hasznositasarol és a C2M szolgaltatasr6l. A masodik interjut pedig a vallalatban 1€vo
rendszereket kezeld asszisztenssel végeztem, aki segitett feltarni az adatfelhasznalés
lehetdségét, valamint a cégnél miikodd IT infrastruktirat a C2M kontextusaban. Mindkét
interjut egy Ordban bonyolitottam le. Az interjikat itt is digitdlisan végeztem, valamint
lejegyzeteltem az elhangzottakat. A korabbi kutatasi részhez hasonloan itt is figyelnem kellett
arra, hogy a mélyinterjuk sordn a szubjektivitds torzitdé hatasat kezeljem. A cég tovabba

megosztotta velem az e-kereskedelmi csatorna stratégajukat, valamint a rendszerek leirasat.



3.3.3 Elemzési keret

A téma értelmezéséhez, az adatgyljtéshez és az elemzéshez elkészitettem a szakirodalmi

kutatas alapjan egy elemzési keretet. A szakirodalomban felvazolt modellek jelenleg nem

alkalmasak arra, hogy a témat esettanulmanyi keretek kozott kutatni lehessen, ezért

elkészitettem a sajat modellemet, amit a kovetkezd abran lehet latni.

. Adat C2M
Ugf?',aditf’k ,| felhasznalasi IT .| szolgaltatasok
b?“,:'tne infrastruktdra kiepitese

Ovitese felépitése partnereknek

dbra 11: Elemzési keret (Forras: Sajat Szerkesztés)

A megkozelitésem az olyan mar miikodo piacterek kutatasara alkalmas, amelyek elindultak a

C2M iizleti modell bevezetésének utjan. Harom 1€pcs6bdl all ez a megkozelités:

Ugyféladatok korének bévitése: A branding és gyartas tomeges perszonalizaciéjahoz
mélyebb ismeret sziikséges az tligyfélrdl, amely a jelenlegi helyzetnél részletesebb
adatgytjtést igényel. A gamifikacid alapt screen time ndvelés €s a social commerce a
C2M modellt alkalmazo vallalat valasza erre.

Adat felhasznalasi IT infrastruktira felépitése: A felhasznalt adatokat képesnek kell
lennie a piactér IT megoldasanak kezelnie, hogy {izletileg hasznos elemzéseket
tudjanak késziteni a C2M modell milkodtetéséhez. Ehhez megvizsgalando a
mesterséges intelligencia megoldasok, az adatrendszer és az IT szervezeti igények.
C2M szolgaltatasok kiépitése partnereknek: A modell kulcseleme, amelyhez az
el6z6 kettd 1épés adja az alapot, hogy meg tudjon valdsulni. A partnerek szdmara az
kielemzett adatot hasznos mddon kell tudni szolgéltatni, amelyhez integralni sziikséges

a rendszereket.
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dbra 12: Akcié kiértékeld matrix (Forras: Sajat Szerkesztés)

A modell egyes akcioit az 12. abran lathatdé matrix alapjan értékelem. Az akciokat az interju
segitségével elhelyezem a hasznossag és a megvalosithatosag kritériumok segitségével. Ezt a
matrixot hasznalom mindkét kutatdsi alkérdés megvalaszolasara. A két alkérdés esetében eltér
az Y tengely, hiszen az els6 kérdésnél a megvalositas prioritisa szerepel, mig a masodiknal az
abran latott hasznossag. Az egyes szekciok végén Osszegylijtom az Gsszes akcidt és levonom a

kovetkeztetéseket.

4. Elemzés

Az elemzést harom fazisban épitettem fel, amely segitségével megvalaszolom a feltett kettd

kutatasi kérdést:
o Elso fazis: az eMAG jelenlegi fejlettségét mutatom be
e Masodik fazis: az eMAG C2M modell kiépitéséhez sziikséges akciokat, valamint ezek

korlatait tarom fel
e Harmadik fazis: A gyart6 oldalarol is megvizsgadlom a C2M modell megvaldsitasahoz
szlikséges akciokat €s igényeket

Az egyes fejezeteket az elemzési keret alapjan bontottam alfejezetekre.

4.1 Az eMAG jelenlegi piactér fejlettsége a C2M kontextusdaban



4.1.1 eMAG iigyfelek és partnerek bemutatasa

Az eMAG jelenleg a mass piacot célozza, és nem tesz kiillonbséget az ligyfelei kozott. A
tobbsége tipikusan ar érzékeny. A vallalat célja az, hogy edukadlja a vasarlo kozonséget, és
novelje az e-kereskedelem aranyat a teljes lakossagon beliil. A fogyasztok kevés idot toltenek a

weboldalon, mert tudjak eldre mit keresnek, és azt megvasaroljak.

A partnerek esetében a eMAG széles palettaval dolgozik. Vannak kapcsolatok sok egyéni és
kisvallalkozoval, valamint nagyobb partnerekkel is. Ezeknek a partnereknek bizonyos
esetekben van gyartoi képviselete az orszagban, de sokszor disztribitoron Kkeresztiil
értékesitenek. A kisvallalkozok esetében pedig vannak kézmiives gyartasi tevékenységgel
rendelkezdk, valamint beszallitassal foglalkozok. Az értéklancban elfoglalt helyiik alapjan
eltéré mértékben érdekeltek €s képesek a termékek branding-jével és termelésével foglalkozni.
Az eMAG bevétele jelenleg arra épit, hogy ezeknek a cégnek a forgalmabol vesz le jutalékot,
ami miatt érdekelt abba, hogy a partnerek minél tobbet tudjanak eladni. Jelenleg havi elofizetés
nem érhetd el egy fejlettebb partneri rendszer biztositdsara, valamint nem kereskednek az

adatokkal a marketing tevékenység javitasa érdekében.

4.1.2 Ugyfél adatok kérének bovitése

A rendszer jelenleg a platformon keletkezett adatokat teljeskortien rogziteni tudja. Ide
tartoznak a személyes adatok, a szallitasi adatok, a viselkedési adatok és a tranzakcios adatok.
A rendszer nem képes jelenleg még kiilsé forrdsokbol szdrmazo adatokat kezelni, de mar
bizonyos e-kereskedelmet segitd oldalakkal egyiittmiikodve készitettek API hozzaférést, mint a

Shoprenter.

A személyes adatok esetében az ligyfél altal megadott alapadatokat, valamint a széllitdsokhoz
kotelez6en megadandoé tartozkodasi cimet gytijti a rendszer. Ebben az esetben az eMAG-nak az
a specialitasa, hogy a rendszere azt is rogziti, melyik Easyboxba kérte a rendelését a vasarlo,
abban az esetben, ha nem hazhozszallitast kért. Ennek elénye az, hogy lehetdség lenne az

igyfél napi kozlekedési utvonalat lemodellezni azaltal, hiszen rendelkezésre all az informacio,



hogy a vevo melyik boxokba kéri a szallitast.

A viselkedési adatok tekintetében rogzitésre keriil az, hogy ki mire keres rd, amivel lehetdség
nyilik arra, hogy a legnépszeriibb vagy még nem listazott termékekrdl elemzést készitsen az
eMAG. Az vasarolt terméktipusok és egyiitt vasarolt termékek is hozzakothetéek az egyes

felhasznaldhoz.

Végiil pedig a tranzakciés adatokhoz is hozzajut a cég, hiszen a kosarméret és a hasznalt
fizetési modszer is rogzitésre keriil. Ezaltal lehet6ség nyilik a kosarméret novelését célzo

elemzések elkészitésére és a fizetési modszerhez kotott viselkedés vizsgalatara.

A platformon kiviili és a szocialis halobol ered6 adatok jelenleg nem elérhetdek. A weboldalon
még nincsenek olyan funkciok, amelyek lehetévé tennék ezeknek a gylijtését. Potencialis
modszerek lehetnek a group buying, a baratajanlas, a gamifikacid és az ¢élo kozvetitések,

amelyekkel ki lehet alakitani a hatterét annak, hogy ezek az adatok gytjtésre keriiljenek.

Osszeségében elmondhatd, hogy a tradiciondlis webshopokhoz hasonlé adatkdr keriil
rogzitésre jelenleg a weboldalon, amely még nem elegendd a fogyasztok viselkedésének teljes
korli megértéséhez. LegfOképpen az inaktiv vasarlokrol nem deriil ki semmilyen adat, hiszen a
gylijtések a weboldal hasznalatahoz kapcsolodnak. Az eMAG-nak gondolkodnia kell azon,
hogy hogyan tud tovabbi adatforrasokat bevonni, hiszen a C2M modellhez az ismeretségi

halobol szarmazé adatokra is sziikség van.

4.1.3 Adat felhasznalasi IT infrastruktira felépitése

Az IT infrastruktara jelenleg nem tamogatja a weboldalon felgyiilemlett adatok kezelését. A
miukodtetéséhez szdmos mesterséges intelligencian alapuld megoldast lenne sziikséges

fejleszteni, amelyhez jelenleg nem all rendelkezésre elegendd szamu fejleszto.

Az eMAG API-ja egyszeriien kezelhet6 jelenleg, ami jo alapot nyujt az adatok megosztasahoz.
Ugyanakkor ezen a téren az jelenti a problémat, hogy a kisebb cégek esetében nem 4all
rendelkezésre a fejlesztéi kapacitds, hogy ez megtorténjen, mig a nagyobb cégeknél mar
jellemzben van egy miikddo alaprendszer, valamint a fejleszt6i kapacitasaik is le vannak kotve,

ami miatt lecs6kken a prioritasa ennek a fejlesztésnek.



Az IT fejlesztéseket Romaniaban kezelik, és ott keriilt kialakitasra az IT divizio. Jelenleg 454
alkalmazott dolgozik benne, amely csapat mérete 15%-kal nétt az elmult két évhez képest. A

szervezeti felépitést a kovetkezd abran lehet latni:

abra 13: eMAG IT szervezeti struktura (Forras: Rocketreach.org, 2023, Sajat Szerkesztés)

Az IT szervezetben jelenleg alacsony a hangsulya a Data Engineering szerepkornek, amely az
adatok mesterséges intelligencia alapt kiaknazasaval foglalkozik. Jelenleg BI fejlesztok és data
scientist-ek készitenek elemzéseket, de ez nem elegend6 ahhoz, hogy a weboldalon
megjelenjen az adatfokusz. A divizié 1étszdma mindosszesen 5%-at teszi ki a teljes IT

szervezetnek.

Lathato tehat, hogy az IT infrastruktara jelenleg még nem tamogatja a C2M-hez kapcsolodo
adatelemzési megoldasokat. Nagyobb hangsulyt kell fektetni szervezeti szinten a Data
Engineer-ek alkalmazasara, akik képesek lehetnek ezeket a rendszereket kidolgozni. A
platform API jelenleg jol miikddik és egyszerlien rd lehet csatlakozni, ami altal lehetdsége

nyilna a partnereknek az adatok kiaknazasara, ha ki lenne dolgozva mogotte a technologia.

4.1.4 C2M szolgaltatasok kiépitése partnereknek

Kezdetleges megjelenése a filozofidanak mar megfigyelhetd, hiszen a gyartok/kereskeddk
szdmara szolgaltat az eMAG egy feliiletet az oldaluk kezelésére. A mesterséges intelligencia a
virtualis asszisztens funkcionalitasban megjelenik, amely a kék szalag a feliileten. Ez lathat6 az
14. 4bran.
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A virtualis asszisztens javaslatokat ad arra, hogy a partnercég ndvelni tudja a bevételét az
eMAG-os tevékenységébdl. Az adott termékek esetében az arcsokkentés lehetdségét meg tudja
allapitani a piactéren elérhetdé tovabbi termékek altal. A rendszer arra is képes, hogy
javaslatokat adjon arra, hogyan optimalizaljak a weboldalon a hirdetéseket, amivel jobb
megtériilést tud elérni az alkalmazo cég. Tovabbi javaslatokat képes szolgaltatni a virtudlis

asszisztens a termékportfolio kiszélesitésére.

A cégeknek tovabb lehetdésége van brand-elt termékoldalak 1étrehozésara, amelyen
visszamérhetik a kampanyuk sikerességét, hiszen az eMAG biztositja a szamukra a kampany
adatait. Ugyanez igaz arra, hogy id6kozonként a platform indit promocidos kampanyokat,
amikben egy kattintassal részt tudnak venni a partnerek, ¢s a kampany lezarddasa utan kapnak
egy részletes elemzést arrdl, hogy az ligyfelek hogyan reagaltak, ami alapjan moddosithatjak a

beszerzésiiket vagy a gyartasukat.

Osszeségében a platform a partnereknek még nem tud szolgaltatni atfogd adatokat, amely
alapjan a termékeiket és a gyartasukat tudndk finomhangolni. Az eMAG kereskeddi feliiletén
viszont mar elérhetéek olyan elemzések, amelyek human interfész kozbeiktatasaval segitenek a
termékjellemzOk és a termékportfolié kialakitasaban. Még sokat sziikséges fejlédni ebben

ahhoz, hogy az eMAG a C2M modell szolgaltatasait tudja nyujtani.

4.1.5 Az eMAG jelenlegi C2M fejlettségének dsszefoglalasa

Az eMAG jelenlegi fejlettségét feltartam az Osszes dimenzidé mentén, amely a C2M
kialakitasdnak minden taktikai 1épését lefedi. Az 15. dbran lathato az, hogy egyes funkciok mar

jelen vannak-e platformban.

ERTEKELES
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abra 15: eMAG jelenlegi C2M fejlettsége (Forras: Sajat Szerkesztés)

Az tgyféladatok korének boévitése esetében a platform jelenleg az alap webshop altal gytjtott
adatokat rogziti. Jelenleg még hianyzik az, hogy a vasarlok szamara legyen szocialis vonzata is
az eMAG oldalanak. A gamifikacio és Social Commerce bevezetésével lehetdség nyilik arra,
hogy tobb kvalitativ adatot gyiijtson a weboldal, amely sziikséges ahhoz, hogy a termékek

jellemzdit tudja valtoztatni a partner ezekre az adatok alapozva.

Az IT infrastruktaraban jelenleg sziikség lenne arra, hogy a weboldal mégé egy robusztus
adatmenedzsment és mesterséges intelligencia rendszer épiiljon ki, amely felhasznalja az
oldalon eléallitott adatokat. Arra lenne sziikség, hogy a Romaniaban elhelyezked6 IT csapatba
nagyobb hangsulyt kapjon a Data Engineering, valamint a teljes adatokkal foglalkoz6 csapat

sulya megndvekedjen.

Végiil pedig a C2M megoldasok terén az lathatd, hogy a vallalat mar biztosit bizonyos
javaslatokat a partnerek szdmara mesterséges intelligencia segitségével, amelyet fel tudnak
hasznalni a gyartasukban ¢és beszerzésilkben, de ez jelenleg még humdan interfész
kozbeiktatdsaval tud megtorténni. Az integracid terén jar a vallalat legelorébb, hiszen az API-
ukra konnyen ré lehet csatlakozni. Csak a partner cégen mulik az, hogy a gyartasrendszerébe

belecsatlakoztatja a rendszert.

A kovetkezd fejezetben részletesen taglalom a C2M modellhez vezetd 1épések lehetdségét az

eMAG szemszdgébol.



4.2 C2M elemek megvalositisanak targyaldsa

4.2.1 Ugyfél adatkor bévités megvalositasa

Az eMAG szamara egy bévebb, tobbszempontl kép sziikséges az tigyfélrél ahhoz, hogy meg
tudja valodsitani a C2M modellt, amihez bovebb adatvagyonra van sziiksége A cél alapvetden
az, hogy a Netflixnél megismert gyartasi modellt biztositani tudja a kereskedelmi partnereinek.
A Netflix esetében a filmek jelenleg mar az alapjan keriilnek legyartasra, hogy az tligyfelek
milyen elemeket kedvelnek a sorozatokban és filmekben, ami alapjan késziilnek a
forgatokonyvek. A kereskedelemben ugyanez azt jelenteni, hogy a termékek jellemzdi a
platformon gyiilt adatok alapjan keriilnének kialakitisra. Ehhez arra van sziikség, hogy
kozosségi funkciokat vezessen be az eMAG az oldalara. Itt nem egy kozosségi média feliiletre
gondolok, hanem a Pinduoduo ¢és Zalando altal alkalmazott funkcidk atiiltetésére. A funkciok
olyan adatokat tudnanak gytjteni, amelyek az tigyfelek oldalon toltétt szokasaival, ismerdsi
halojukkal és termékekrol alkatotott véleményiikkel kapcsolatosak. Osszefoglalva az
kijelenthetd, hogy ezeknek az tligyféloldali megolddsoknak az a célja, hogy az tigyfelek tobb
1dot és valtozatosabban toltsenek el az oldalon, valamint facilitalni kell a co-creationt a
partnerek ¢és ligyfelek kozott, majd ezeket adat formajaban kell rogziteni, amit késébb a
partnerek fel tudnak hasznalni. A nemzetkdzi példadk, amelyeket a szakirodalmi fejezetben

taglaltam a kovetkezé eszkdzoket alkalmazzak (Osszefoglalasat 1asd az 16. abréan):

Ugyfél adatok
korének
bévitése

Gamifikacio Social commerce

* Mobil jatek alapu » Baratok meghivasa
pontgydijtés
» Group Buying
« Akcio alapu
pontgydijtés + El& kdzvetités

abra 16 Ugyfél adatkir bévités lehetdségei (Forrds: Sajat szerkesztés)

e Mobil jaték alapu pontgyiijtés: A Pinduoduo oldalon elérhetd a ,,Duo Duo Orchard”
nevil jaték, ahol a felhasznalok egy kertet gondozhatnak, amihez az eréforrast a

piactéren végzett tevékenységet alapjan kapjak. A jatékban bizonyos fejlettségi



szintekhez kotddden valdélet-beli jutalmakat kapnak a felhasznalok, ami altal ez egy
gamifikalt hiségprogrammad alakul. A jatékkal novelhetd a screen time, valamint
strukturaltan kdvethetd a felhasznald tevékenysége az oldalon, valamint az ismeretségi
halot is fel lehet térképezni.

e Akciéo alapu pontgyiijtés: A mobil jaték egyszeriibb megvalositasa. Ennek a
modszernek is az oldalon végzett tevékenységek az alapja, ami utan jelvényeket tudnak
gyljteni a felhasznaldk, és versenyezhetnek ismerdseikkel.

e Baratok meghivasa: Alapvetden ki kell dolgozni hozza egy jutalmazasi struktarat, ami
miatt megéri majd meghivni a baratok az oldalra. A funkcio segitségével fel lehet tarni
azt, hogy mi az ismeretségi haloja az iigyfélnek.

e Group buying: Kettd fajta group buying megvalositas 1étezik. Az elsd esetben tobben
Osszeallnak rendelni azért, hogy kapjanak egy kedvezményt, de kiilon helyre keriil
kiszallitasra a termék. A masik verzidja pedig az, hogy egy kozoOsségi vezetd
Osszegyljti az igényeket, és egy helyre kertiil kiszallitasra a termék, amivel a szallitasi
koltségeken lehet sporolni. A megoldéassal szintén fel lehet deriteni az tigyfelek
ismeretségi korét, valamint chat funkciok segitségével a termékjellemzokrdl is lehet
informaciot gyujteni.

o Az ¢él0 kozvetitések segitségével egyes markdk koré lehetséges kovetd bazist épiteni,
amely segitségével az tligyfelek termékekrdl alkotott véleményét, valamint 6tleteit meg

lehet kapni szoveges formatumban.

A kutatasi alanyaimmal végig vettiik azt, hogy az egy funkcidk megvalosithatdéak lennének-e
Magyarorszagon az eMAG szamara, ¢és hogy milyen kockazatokkal és szervezeti
modositasokkal tudndnk milkddni. Az elemzés elkészitése utan pedig a workshopon

résztvevokkel atvettiik az eredményeket.

A mobil jatek és az akcio alapl pontgyiijtés megvaldsitasaban lat fantaziat az eMAG. Kindban
mobil jatékok kifejezetten magas népszerliségnek orvendenek, de ez Eurdpéra is jellemzd.
Eurdpaban talan még egyszeriibb is a helyzet, mert lazdbban van szabalyozva a jatékipar. Az
europai fogyasztok is alapvetden vevOk arra, hogy addiktiv mobil jatékokkal jatszanak,
valamint jelenleg ez még egy kék 6cedn, hiszen Eurdpaban nem alkalmazzdk ezt a lehetdséget
az e-kereskedelmi szereplok. Az eMAG szervezete jelenleg nem rendelkezik azokkal az
eréforrasokkal, amikkel egy addiktiv mobiljatékot ki lehet dolgozni. Ezeknek a jatékoknak van

egy mély pszicholdgiai hattere, amely modszerek ismerete sziikséges ahhoz, hogy sikeresen



meg lehessen valdsitani Oket. Az akciok megvaldsitasdhoz mindenképpen egy mobil jaték
fejlesztd céggel kellene kapcsolatba 1épni, vagy felvasarolni Sket. Osszeségében eMAG
oldalrol a felvasarlassal egyiitt megvaldsithatd és kivanatos ennek a funkcionak a bevezetése,
de évekre van sziikség a megvalositashoz, hiszen a felvasarlast véghez kell vinni, valamint

uténa ki kell fejleszteni a jatékot.

A Group Buying esetében mar nehezebb a feladat az eMAG képvisel6i szerint. A
megvaldsitashoz sziikséges az, hogy a gyartok és a viszonteladok engedjenek az arbol, de
alapvetden alacsony nyereséghdnyaddal dolgoznak ezek a cégek. Magyarorszagon gyakran
disztribatorral vagy viszonteladéval van kapcsolata az eMAG-nak, akiknél nehezebb
érvényesiteni a mennyiségi kedvezményt. Az ligyfél szamara igy nehezebb egy értékelhetd
mennyiségli kedvezményt kiharcolni, ami miatt megérné egyiitt vasarolni. Az eurodpai
fogyasztd sokkal kényelmesebb a kinainal, ami miatt kisebb az esélye annak, hogy mindennapi
cikkeket kozosen vasaroljanak. Jelenleg még a cég ligyfeleit edukalni kell, hogy nem csak
elektronikai eszkdzoket lehet rajta vasarolni, hanem mindennapi fogyasztasi cikkeket is, amit a
boltba érne el a fogyaszté. A jelenlegi magas inflaciés kornyezet jelenthet esetleg egy
lehetdséget a kivitelezésben, hiszen sokkal arérzékenyebbé valtak a fogyasztok, és a
kedvezményekkel jobban meg lehet dket gydzni. A masik modellben nagyobb potencialt lat a
cég hiszen, ha egy helyre keriilnek kiszallitasra a dolgok, és szallitasi koltségeken sporolnak a
fogyasztok, akkor nem kell a beszéllitokkal egyeztetni a mennyiségi kedvezményekrol, €s lehet

ez egy akkora kedvezmény a fogyasztoknak, hogy group buying segitségével vasaroljanak.

Az ¢16 kozvetitések implementacidja kapcsan volt a legszkeptikusabb az eMAG, hiszen
jelentds reputacios kockazatot latnak a megvaldsitasaban. Kontroll nélkiil az oldalon elérhet6
€16 kozvetitések zavaro €s troll tartalmakat tartalmazhatnak, ami miatt komolytalanna tud valni
az oldal. A kisvallalkozasok gyakran nem is rendelkeznek azzal a tudassal és er6forrassal, hogy
ilyeneket tudjanak késziteni a vasarloik szamara. A nagyvallalatok pedig a kozdsségi média
oldalon elérhet6 profi influenszerekkel dolgoznak egyiitt, akiknek mér van egy kovetd bazisuk,
¢s biztosabb a befektetett toke megtériilése. A kinaiaknal sokkal integraltabb a kozosségi média
¢és az e-kereskedelem a Wechat segitségével, ezért tudott ott konnyen miikddni a group buying
¢€s az €16 kozvetitések is. Europaban jelenleg erre nincs lehetdség, hiszen a Facebookkal és az
Instagrammal ilyen kapcsolodasokat nem lehet megvalodsitani, mert rengeteg konverzio gyilkos
lépés van a kozosségi funkciok megvalositasaban. Osszeségében ennek a funkcionak a

megvalositasat latta a legkevésbé kivitelezhetdnek a cég.



A kutatas alapjan elhelyeztem a C2M-hez sziikséges akciokat egy eMAG szempontjabol

képzett prioritas-megvaldsithatosag matrixban, amelyet az 17. dbran lehet latni.

Prioritas

Nem prioritas

Nem Megvalésithatd Részben Megvalésithaté Megvaldsithatd

abra 17: Ugyfél adatkor bévités akcidinak értékelése (Forrds: Sajat Szerkesztés)

Osszeségében az mondhatd, hogy az eMAG esetében megvalosithatd az adatkdrok bévitése
ahhoz, hogy a C2M modell megvaldsithatd legyen bizonyos valtoztatasokkal. Legfoképpen a
mobil jaték lehet a kiindulasi alap abban, hogy az ismeretségi halojat és a véleményét
begylijtsék a felhasznaloknak, amely kiegészithetd baratok meghivasaval és akcid alapu
pontgytjtéssel. A Group buying-ot viszont a hely koriilményekhez kell szabni ahhoz, hogy
megvalosithatd legyen, €s hordozzon magaban a potencialt, valamint ezzel szintén fel lehetne
térképezni az ismeretségi halot és a termékvéleményeket. Az €16 kdzvetitések az az akcid, ami

legkevésbé realis Magyarorszagon a kockazatok ¢s az érdeklddés kérdései miatt.

4.2.2 Adat felhasznalasi IT infrastruktira megvalositasa

Az adatkor kibovitése utan sziikséges egy olyan IT hatteret kiépiteni, amely képes arra, hogy a
begyiijtott adatokat elemezni lehessen. A céggel folytatott beszélgetés soran az deriilt ki, hogy
még semmilyen forméaban nincsenek hasznositva az adatok, de az API kapcsolédas megoldott a
vallalatokkal. Az alfejezetbe felvazolom azt, hogy milyen 1épésekre van sziiksége a rendszer

kiépitéséhez az eMAG-nak.



Az adatok elemzéséhez mesterséges intelligencia fejlesztésre van sziikség, amely a kovetkezd

modszereket foglalja magaba:

Szovegbanyaszasi algoritmus: A mesterséges intelligencia és a Natural Language
processing megoldasok segitségével a piactéren képzodott, ligyfelek altal generalt
szOveges adatokat ki lehet elemezni. Strukturalt esetben le lehet a segitségével forditani
a gyartas nyelvére az ligyfelek altal megfogalmazott termékjellemzoket. Természetesen
itt ki kell dolgozni a paramétereket, ami alapjan reagal a mesterséges intelligencia az
adatok altal javasolt gyartasra.

Klaszterezési algoritmus: Az algoritmus segitségével kialakithatbak nagyobb
iigyfélcsoportokhoz kapcsolodd igények, amely segitségével ki lehet dolgozni a
partnerek szdmara a branding megoldéasokat.

Perszonalizaciés algoritmus: A perszonalizacid segitségével megérthetéek az egyedi
felhasznalok igényei, amivel tdmeges testreszabds végezhetd a gyartdsban, valamint
novelhetd a piactéren toltott id6, hiszen olyan tevékenységeket, termékeket és

hirdetéseket kapnak a vasarlok, amelyek jobban lekotik a figyelmiiket.

Az eMAG-gal atbeszéltiik ezeknek az algoritmusoknak az alkalmazasat. A legnagyobb veszélyt

az jelenti, hogy a GDPR torvénynek meg kell felelni. Az {igyfelek egyre tudatosabbak azzal

kapcsolatosan, hogy a cégek mire hasznaljak fel az adataikat, ezért amikor felkinéalasra keriil

az, hogy elfogadjak az adattaroldsi és adathasznalati beleegyezést, akkor rendszerint inkabb

arra mennek, hogy csak minimalis adatokat osztanak meg a céggel. A legnagyobb problémat ez

a perszonalizacios és szovegbanyaszati algoritmusok esetében jelenti, amelyekhez sziikség van

arra, hogy lgyfélszinten elérhetdek legyenek az adatok. Alapvetéen mindegyik algoritmus

bevezetése magas prioritast élvez az eMAG esetében, viszont a megvaldsitas a nehezebb.

Jelenleg kevés olyan IT munkatars van, akik képesek implementalni ezeket az algoritmusokat,

¢s az 0 kapacitdsaik le vannak kétve, ezért jelenleg az adatok kiaknazasa nem tud megtorténni.

Az adatkapcsolat fronton mar biztatobb a kép, hiszen a piactér rendelkezik egy API-val,

amelyen keresztiil lekérhetik a generalt adatokat a partnerek. Ehhez annyi fejlesztés kellene,

hogy az ujonnan bevezetett adatforrasokat és elemzett adatokat is le lehessen kérni. A

problémasabb része az adatkapcsolat megvaldsitdsanak a partnerekben keresendd, hiszen a

rendszereikben ki kell fejleszteniiik az adatkapcsolatot az eMAG API-hoz, amely a nehezebb



része ennek a folyamatnak és nem az eMAG feleldsségi korébe tartozik. A nagyobb partnerek
esetében, akik sokszor rendelkeznek gyartokapacitdssal és technologiaval arra, hogy
felhasznaljak az adatokat, rendszerint régi rendszerrel rendelkeznek, amelyet egy IT beszallito
készitett el nekik a multban, amelyen 6k nagyon nehezen tudnak mar valtoztatni, valamint
kérdes a fejlesztdi kapacitas is. A kisebb cégekkel pedig az a probléma, hogy gyakran hidnyzik

naluk a technologia, valamint a kapacités arra, hogy kiépitsék az API kapcsolatot.

Az adat felhasznalasi IT infrastruktira felépitése esetében is felvazoltam a priorités-

megvalosithatdsagi matrixot, amelyet az 18. dbran lehet latni.

Prioritas

Nem prioritas

Nem Megvalésithatd Részben Megvalésithatd Megvalésithatd

abra 18: Az adat felhasznalasi IT infrastruktura akcioinak értékelése (Forras: Sajat Szerkesztés)

A teljes képet figyelembe véve az lathato, hogy az IT infrastruktura tekintetében nehezebb
dolga lenne a cégnek az implementécio kapcsan, mert sokkal tobb kiils6 és belsd gatld tényezd
van jelen. A belsd kapacitisok jelenleg nem elegenddek ahhoz, hogy a szilikséges mesterséges
intelligencia fejlesztéseket meg tudja tenni a cég. A kiilsé kornyezetben pedig a GDPR és a
partnerek IT képessége az, ami jelentdésen befolyasolja a stratégia megvaldsithatosagat.
Alapvetéen a cég szamara hasznos lenne ezen képesség kiépitése, de a felsorolt

megvalosithatosagi kérdések miatt nehézségekbe litkdzhet az implementacio.

4.2.3 C2M szolgaltatasok kiépités megvalositasa

Az C2M szolgaltatasok kiépitésének elokovetelményei azok az akciok, amelyeket részletesen



taglaltam a korabbi fejezetekben. Ebben az alfejezetben feltirom az eMAG-gal
egylittmiikddve, hogy a kovetkezé C2M szolgaltatdsok bevezethetdek-e:

e Partner feliiletek kialakitasa: A partnerek nem csupéan listdzhatnak terméket, hanem
egy teljes dedikalt oldallal rendelkeznének. Az oldalukon fel lenne sorolva minden
termék, valamint branding, marketing és kampany lehetdségeket is tudnanak rajta
végezni. Lényegében egy virtualis plaza jelleget Oltene a piactér.

e Branding szolgaltatasok biztositasa: A meglévé vagy 0j termékeknél a partnereknek
lehetdségiik van az eMAG piactere altal generalt adatokra épitve branding kampanyt
inditani a weboldalon.

e Személyreszabott gyartas tamogatasa: A cégek a piactér altal generalt valos ideji
igyféladatok segitségével tervezik meg a termékeiket, amelyeket a gyartasi

rendszerukben fel tudnak hasznalni.

A kutatdsom alapjan felvdzoltam ezeknek a szolgaltatidsoknak a prioritdsat &s
megvalosithatosagat eMAG szemszOgb6l. A partner feliiletek kialakitasa egy teljesen mas
tizleti modell az eMAG képvisel6i szerint. Jelenleg a Shoprenter foglalkozik azzal, hogy
weboldalakat készit e-kereskedelmi vallalkozasoknak, és az a modell 90%-ban IT, mig 10%-
ban kereskedelmi képességet igényel. Az eMAG alaptevékenysége sokkal kevésbé érintett az
IT altal, és itt az aranyok 40%-60% aranyban alakulnak az eMAG vezetdsége szerint.
Alapvetden egy ilyen ,,oldal az oldalon beliil” funkciot 1d6 és IT igényes lenne kifejleszteni,
valamint kétséges az, hogy a vallalkozasok, akiknek mar alapvetéen van weboldala, valamint
tobb kereskedelmi partnerrel is dolgoznak egyiitt, megéri-e nekik ezért kiilon fizetniiik az
eMAG szamara. A funkcid megvalosithatdo lenne, de ez egy alaptevékenységtdl eltérd cél
lenne, ezért befektetés sziikséges hozza. Alapesetben fel kell venni hozza jelent6s szamu uj
fejlesztét (ezres nagysagrendben), vagy meg lehet probalni felvasarolni a Shoprentert és
integralni a platformba. Mindkét megoldas er6forras- és id6igényes, ezért kozéptavon lehetne
megvalositani. A masik oldalr6l még felmeriil az a kérdés, hogy a KKV esetében van-e valds
igény erre a szolgaltatasra, és ki tudjak-e akndzni az ezaltal elérhetévé valo marketing €s

branding lehetdségeket?

A branding szolgaltatasok egy vonzo lehetdséget jelentenek az eMAG szamara. Jelenleg
nagyobb cégekkel mar szokott k6z0s munka folyni a téméban, de ez jellemzden a kozos
tervezésen alapul, és nem az iigyféladatok megosztasan. A klaszterezést felhasznalva meg lehet

valdsitani az adatalapu brandinget, és ez megfelel a GDPR torvénynek is. A kérdés inkabb



abban rejlik, hogy kik lennének azok a partnerek, akik véalasztananak ilyen szolgaltatast, hiszen
a viszonteladok gyakran nem rendelkeznek annyi eréforrassal, hogy beruhazzanak ilyenekre. A
kisebb szereploknek inkabb az adat alapu hirdetési megoldasok lehetnek relevansak, ahol 6k
valaszthatnak az oldalon elérheté célzott hirdetések koziil. Tovabbi nehezités az, hogy az
eMAG régidja rendkiviil tagolt, ezért nagyon elaprozodottak az iigyféligények, ami miatt a

nagyobb gyartoknak nem feltétlen éri meg az, hogy ennyire testre szabjak a kommunikaciojuk.

A személyreszabott gyartads tAmogatisa is magas potenciallal rendelkezik az eMAG vezetdi
szerint. A cégek szamara hasznos lehet az, ha pontosan tudjak milyen termékkategoriakkal,
termékjellemzokkel és mennyiséggel érdemes a piactéren megjelenni. A szolgéltatds mélysége
a kérdés, mert szimplan adatok biztositdsa konnyen megvalosithatd, viszont az, hogy a
partnerek gyartasi rendszere ez alapjan miikodjon, az bonyolultabb ugrasnak tiinik, hiszen a
sajat rendszereiket is at kell alakitani. Pilotként elképzelhetd, de ehhez egy nagyobb céget kell
talalni, aki hajlando erre épiteni, de a piac mérete nem garantalja azt, hogy a nagyvallalatok
szamara érdekes legyen az ekkora foku személyre szabas. Itt ugyanugy megjelenik a kordbbi
probléma, hogy a régié igényei rendkiviil fragmentaltak, és alapvetden is kicsi a piac, ezért
lehet jobban megéri tomegtermékeket arulni. A kisebb vallalatok esetében hasznosak lehetnek
az adatok, de a gyartdsi rendszer atallitdsa kevésbé megvaldsithato. A kutatdsom arra is
ramutatott, hogy a megoldas bizonyos termékkorokben lehet hasznos. A cég eredeti
alaptevékenysége az elektronikai termékek arusitasa taldn pont nem olyan termékkor, amely
tud ebbdl profitalni, hiszen ott a termékjellemzdket a technologia fejlettsége hatdrozza meg
inkabb, és a fogyasztéi igények csak kisebb mértékben jatszanak kozre. A potencidlis
termékkorok kozé tartozik az FMCG, butorgyartas, ételek, ruhak, testapolas stb. Ezekben az
esetekben a fogyasztoi igények nagyban tudjdk befolyasolni a sziikséges termékjellemzdket,
valamint a gyartasi technologidjukat nem nagy erdéforras atallitani. A szolgaltatds esetében
mélyebben fel kell tarni, hogy milyen termékkorokre és cégekre lehetne alkalmazni. A

felméréshez jo gondolatmenet lehet a fogyasztdi igények szerepe és a gyartasi technologia.

A C2M szolgaltatasok kiépitésének prioritds-megvalosithatosdg matrixat az 19. abran lehet

latni.



Prioritas

Nem prioritas

Nem Megvalésithaté Részben Megvalésithatd Megvalésithato

dabra 19: C2M szolgaltatasok akcidinak értékelése (Forras: Sajat Szerkesztés)

A ,,C2M szolgaltatasok kiépitése partnereknek” 1épés megvalositasaba tartozo akciok az inkabb
megvalosithatd és prioritds kategoridba esnek az eMAG szempontjabol. Ez jo hirt jelent, hiszen
ez a szekcio jelenti a C2M modell lényegét. A Partner feliiletek kialakitdsa jelenleg nem
prioritas, és nem is megvaldsithato eMAG szempontbol, amelynek az atgondolasa és athidalasa
szilkséges lehet, hiszen az alapjat képezi a masik két kivanatos akcidonak. A
megvalosithatdsagot befolyasolhatja a partnerek nyitottsaga, tigyfelei és kapacitdsa, amelyek

még bonyolitani tudjak a képet.

4.2.4 C2M elemek megvalodsitasanak osszefoglalasa

Végiil pedig Osszesitettem az Osszes dimenzidban felmeriilt akcid értékelését az eMAG
szemponjabol. A célom az, hogy a teljes képet megmutassam azzal kapcsolatosan, hogy

megvalosithatd-e a modell. A teljes képet az 20. dbrén lehet atni.
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dbra 20: C2M akciok atfogo értékelése (Forrds: Sajat Szerkesztés)

Ha a teljes képet nézziik, akkor azt lehet latni, hogy a C2M-hez kapcsolodo akciok az eMAG
szemszOgébdl vizsgalva nagyobb részt az inkdbb megvalosithatd €s prioritas kategoridba esnek.
A vallalatnak érdemes foglalkoznia ezzel az irannyal, hiszen a megvalosithatosagon beliil van,
valamint a szolgaltatasok bevezetésével potencidlisan fejleszteni tud az lizleti modelljének

jovedelmezdségén.

A megvalositdsban ugyanakkor figyelni kell arra, hogy szdmos érintettnek kell kivennie a
részét a torténetbdl ahhoz, hogy mitkodoképessé tudjon valni a modell. Jelentds kockazatot
jelent a partnerek kapacitdsa a rendszerre vald kapcsolodas tekintetében. Szdmukra egy erds
értékajanlatot kell biztositani ahhoz, hogy megérje nekik eréforrast forditani erre a projektre. A
nem megvalosithato és részben megvalosithatd akciokra is sziikség van ahhoz, hogy a modell
implementalhat6 legyen. Ezekben az estetekben a vallalatnak érdemes gondolkodnia alternativ

megoldasokon, amely lehetdveé teszi a megvalositast.

A felmérésbol az latszik, hogy a kereskedelem ¢és a kozdsségi média valamilyen foku
konvergenciaja elkeriilhetetlen, ami az elsé 1épés a C2M modell megvaldsitasahoz. Az eMAG
altali értékelés is mutatja, hogy a kialakitasahoz sziikséges akciok az inkabb megvaldsithato
kategoriakba keriiltek. Az é16 kozvetités esetén érdemes elgondolkodni az alternativakon vagy

korlatokon, hogy teljessé lehessen tenni a modellt.

A IT hattér esetében az adattal kapcsolatos képességeket jelentdsen novelni kell a jelenlegi

allapothoz képest, valamint el kell kezdeni kiépiteni a miikddtetéshez sziikséges mesterséges



intelligenciat.

A partnereknek nyujtott C2M szolgéltatdsokban magas potencidl van, de ugyanakkor az
elokovetelményeket maradéktalanul meg kell valoésitani ahhoz, hogy be lehessen ezeket
vezetni. A partnerek igényeit fel kell mérni, hogy valoban igénybe tudjak venni ezeket a

szolgaltatasokat, valamint lenne ra fizetoképes kereslet.

4.3 Partner vallalat szemszoge az eMAG C2M megvalositasaban

A partner vallalat szemszogét az eMAG C2M megvalositasat feltar6 modellel teszem meg
szintén. Az egyes C2M akcidk esetében a partnereknél azt vizsgalom, hogy szamukra lehet-e ez

értékes, valamint azt, hogy megvaldsithato lenne-e a szdmukra.

4.3.1 A partner vallalat e-kereskedelmi stratégiaja

A vizsgalt partner 5 pillérre épiti az e-kereskedelmi stratégiat, amelyben fejlodni terveznek a

kovetkezd években, amit az 21. 4bran lehet latni.

Kereses Tartalom Promocio &

el Optimalizacié Optimalizéci Media

dabra 21: Partner e-kereskedelmi stratégidaja (Forrds: Sajat Szerkesztés)

A partner vallalat altal megfogalmazott stratégia szdmos ponton szinergiaban all az eMAG
C2M megval6sitasdhoz sziikséges akciokkal. A stratégidjuk megvaldsitasdhoz a cégnek
javitania kell az elérhetd digitalis és adatelemzd eszkozeiket, fejleszteniiik kell a digitalis

képességeiket, valamint az tigyfeleikrdl bovebb adatkort sziikséges gytijteniiik. Az eMAG a



crer

valamint jobb értékajanlatot tud nyudjtani a tobbi webshophoz képest, amelyek nem

rendelkeznek ezekkel az adat alapu képességekkel.

A pillérek a kovetkezoek:

e Szortiment: A webshopokra egyedi termékcsomagokat terveznek késziteni, amelyek
nem lennének elérhetéek mashol. Ezek az online vasarlok igényeihez lennének szabva,
valamint az értékesitd partnerekkel le kell targyalni ezeknek a csomagoknak az
arusitasat. A termékeik elérhetdségét is javitani szeretnék, amit a webshopokon
készlethiany miatt nem elérhetd termékek aranya altal kovetnek, amelyhez szorosabb
egyiittmiikddésre van sziikség. Jelenleg nagyon magas a készlethidny, hiszen
elorejelzések alapjan torténik a lengyel gyarbol a rendelés. A jelenlegi rendelés
pontossag csak 50% koriili, ami miatt készlethiany vagy tulrendelés alakul ki gyakran.
Végiil pedig a kulcstermékekre nagyobb hangsulyt szeretnének fektetni, amihez
mélyebb fogyasztdi szokas adatokra van sziikségiik.

o Keresés optimalizacié: A partnerek webshopjain jelenleg nehezebben lehet megtalalni
a termékeiket, amelyet a meniiben 1évd navigacio javitadsdval szeretnének elérni, de ez
nagy részben a partnereken mulik. A masik irdny pedig a keresési motor
optimalizacidja, hogy az iigyfelek altal beirt kulcsszavakat megismerje a vallalat,
valamint az, hogy erre az ¢ termékeik jelenjenek meg.

e Tartalom optimaliziacié: A termékleiraisok SEO optimalizaciojat szeretnék
megvalositani, valamint azt, hogy jobban az iligyfelek 4&ltal keresett informaciok
szerepeljenek benne. A masik oldalrdl pedig keresik azokat a vizualis megjelenitéseket,
amelyek hatnak a vasarlokra, és nagyobb aranyban valasztjak a termékeiket.

e Promdcio & Média: Az eladasi csatorna parterekkel tovabb szeretnék javitani az
egylittmikodést, és boviteni szeretnék a modszereket, amivel hirdetni tudnak ezeken az
oldalakon. Az iigyféladatok felhasznaldsaval javitani szeretnék a marketing
befektetéseik megtériilését. A masik oldalrdl pedig az online hirdetéseiket Ossze
szeretnék kotni az offline vasarloi utakkal, amellyel omnichannel médon tudjék elérni

az ligyfeleiket.

Ez a stratégiaja a vallalat teljes e-kereskedelmi tevékenységét lefedik. A kovetkezd részekben
atbeszéltem a cég képviseldivel, hogy a C2M akcidk megvaldsitasa hogyan csatlakozik be az 6

stratégidjukba.



4.3.2 Partner kapcsolatinak bemutatasa eMAG-gal

A partner vallalat 2022 novembere Ota dolgozik egyiitt az eMAG-gal. Egy 70 termékbdl allo
alapszortimenttel inditottak az egyiittmikodést, amelyet 140 termékre szélesitettek ki jelenleg.
Az egyiittmiikddés gordiilékeny modon folyik, hiszen az eMAG mindig betartja az ajanlott
fogyasztoi arat, és garantalja a cégnek mindig, hogy 6k arusithatnak a legolcsobban a piactéren.
Jellemz6en a magasabb arkategorias termékeket arusitjak a weboldalon, valamint lathatd az,

hogy nagyobb mennyiségekben véasarolnak a fogyasztok a weboldalon.

A vallalat legfoképpen offline csatornakon értékesiti a termékeket. Az eMAG mellett a
Kifli.hu-n értékesit online csatornan, valamint tervben van egy Uj szereplovel valo
egylttmiikodés, ami a Pilulka specializalt drogéria webshop. A Kiflivel joval régebbi a
kapcsolat, ezért jelentGsen nagyobb a forgalom naluk. A partner teljesen online szereplok
mellett 4rusit a Rossmann, Auchan és Benu webshopjaiban is. A tobbi online jatékos webshop
moédon miikodik, és az eMAG az egyetlen piactér megoldas, ahol nagyobb autonémiat lesz

képes nyerni a partner az eladasokban.

4.3.3 Ugyfél adatok korének bovitése a partner szemszogbél

Az eMAG partner jelenleg minden csatornajarol képes szerezni forgalmi adatokat, valamint a
Nielsen elemzéseit hasznositja még erre a célra. Szegmens, tranzakcids adatokat nem
biztositanak szamukra a partnereik, valamint az tigyfél viselkedési adataival nem rendelkeznek.
Ezeknek az adatoknak a megszerzésével a felvazolt e-kereskedelmi stratégiajukat tobb ponton

tudnak tdmogatni.

Az adatkor bdvitése tekintetében nagy potencialt latnak a group buyingban, hiszen az offline
partnereik esetében is torekednek arra, hogy mennyiségi kedvezményt tudjanak nyujtani. Az
eMAG jelenleg kicsi mennyiségekben rendel tOliik, ezért nem tudjak érvényesiteni ezt a
kedvezményt. A Group buying lehetdség esetén készen lennének arra, hogy biztositsdk a
fogyasztoknak a mennyiségi kedvezményt. A gamifikacid6 esetén nincs kozvetlen
kapcsolodasuk, de a Group buying-bol és a gamifikaciobol eredd ismeretségi halo adatok

segitségével alacsonyabb befektetéssel tudndnak elérni olyan fogyasztokat, akiket eddig draga



televizios reklamokkal tudtak csak elérni.

Az ¢él6 kozvetitések esetében 6k nem alkalmaznak influenszereket, valamint jelenleg nincs is
olyan kolléga, aki ezzel tudna foglalkozni. A vizualis tartalmak fejlesztése miatt meggondolnak
ezt a lehetdséget, de tdmogatasra lenne sziikségiik a megvalositasban. Az ebbdl keletkezd
szoveges ligyfél adat szamukra nagyon hasznos lenne, mert a forgalmuk nagy része offline
csatorndkon torténik, ahonnan nincs moédjuk kvalitativ adatok begylijtésére. Az ¢€l6
kozvetitések nagy 1épés lehet, de eldre legyartott videodkat szivesen raknanak fel tematikus

oldalakra.

Partner szamara
hasznos

Partner szamara
nem hasznos

Nem Megvalésithatd Részben Megvalésithato Megvalésithato

abra 22: Partner tigyfél adatkor akciok értékelése (Forras: Sajat Szerkesztés)

A partner képes lenne kivitelezni azokat a tevékenységeket, amelyben az eMAG-ot sziikséges
tamogatni abban, hogy meg tudjak valositani az adatkor bdvitésre célzott akcidikat. Tovabba az
e-kereskedelmi stratégidjuk Osszes pillérének kivitelezésében hasznosak lehetnek szamukra az

ezekbdl a funkciokbol képzddo ismeretségi halod €s kvalitativ adatok.

4.3.3 Adat felhasznalasi IT infrastruktira a partner szemszogébol

Jelenleg az adatokat kezel6 rendszereik az SAP, az ATLAS és E-commerce insights. Az SAP-
ba keriilnek felvezetésre a pénziigyi adatok és itt torténik a gyartastervezés is, mig az ATLAS-

ban torténik az arak bedllitdsa az egyes partnereknél, valamint a készletgazdalkodas is. Az E-



commerce Insightsban a Nielsen biztosit adatokat az altaldnos piaci képrdl, amely segiti a
véllalat dontéseit. Az eladdsi csatorna partnerek biztositanak még elemzéseket a sajat
rendszereikbdl, de ezek nincsenek semmilyen rendszerbe becsatorndzva, hanem a kereskedelmi
egységen mulik a biztositasuk. Az eMAG se készitette még el azokat a fejlesztéseket,
amelyekkel 0ssze lehet csatolni a rendszereket, de biztositanak egy kereskeddi feliiletet, ahol

elérhetdek a forgalmi adatok, valamint a virtudlis asszisztens biztosit javaslatokat.

Els6 1épésként a partner oldalardl sziikséges lenne egy CRM rendszer bevezetése, amivel
egyseégesithetd lehetne a kereskedOk altal biztositott adatok. Az eMAG API-jahoz hozza
lehetne fejleszteni, de a regiondlis IT kezeli a fejlesztéseket, ami miatt szdmos projekttel
kellene versenyeztetni ezt a megoldast. Esetlegesen regionalis szinten lehetne még
megkozeliteni a CRM bevezetésének kérdését. Jelenleg nem rendelkezik a cég semmilyen
mesterséges intelligencia alapu megoldassal, amivel ki tudnak elemezni az adatokat, valamint a

régidban nincs olyan csapat, akik az adatok feldolgozasaval dolgoznanak.

Az SAP rendszer kezeli a gyartasokat, amely paraméterezése és mesterséges intelligenciaval
valo fejlesztése megoldhatd, hogy az eMAG altal biztositott adatokra épitsen, de az SAP
rendszer regiondlisan miikddik, és az eMAG-bol szdrmazd bevétel nagyon alacsony ezt
tekintve. A piactérnek optimalis esetben a teljes régiot le kellene fednie ahhoz, hogy az IT

meggondolja azt, hogy az SAP-t rafejlessze arra, hogy ra tudjon csatlakozni az eMAG API-

jéra.
Partner szamara API I\i/rl'n?:Itlei}rZigc?aS
hasznos kapcsolat '9
algoritmusok
Partner szamara
nem hasznos

Nem Megvaldsithaté  Részben Megvaldésithato Megvaldsithato

dbra 23: Partner adatfelhasznalasi IT infrastruktura akciok értékelése (Forras: Sajdt Szerkesztés)



A C2M modell megvalésitasanak legnehezebb pontjat jelentheti a partnernél vald IT
infrastruktira felépitése, hiszen a kordbban jelzett probléma, ami ahhoz kapcsolddik, hogy a
nagyvallalatok rendelkeznek mar meglévd IT rendszerekkel, jelentds fejlesztési nehézségeket
¢és komplexitast hoz be. Az eMAG jelenleg tul kicsi régiot fed le ahhoz, hogy ezeknek a nagy
cégeknek megérje fejlesztési eréforrasokat allokalni arra, hogy miikddjon az API kapcsolat a
két vallalat kozott. Az eMAG-nak nagyobba kell valnia ahhoz, hogy ez a modell miikkoddképes

tudjon lenne a szamukra.

4.3.4 C2M szolgaltatasok kiépitése a partner szemszogébol

bevezetése, és szamukra megérné a forgalom utana egy 3-5%-ot fizetni ezekért, hiszen a tobbi
értékesitési csatorna 2% koriili értékért biztositja a sokkal kevésbé részletes adatokat nyers

formaban.

A partner feliiletek kialakitdsa szamukra jelentdsen tamogatna az e-kereskedelmi stratégiajukat,
hiszen a menii navigacié €s a keresdmotoros megtalalas jelentdsen egyszeriibb lenne. Az
oldalon targetalt branding és hirdetési megoldasokat tudnank hasznalni, valamint fel tudnak
javitani a termékleirasokat és a vizualis megjelenését. Szamukra egy ilyen szolgéltatas nagyon
hasznos lenne, ¢és az oldalukr6l nincs akadadly egy ilyen oldal kezelésének, és szivesen

allokalnanak ra er6forrasokat.

A branding szolgaltatasok esetében is szamos hasznot tudnanak realizalni, hiszen adatokra
épitett targetalt termékbevezetéseket tudnanak csindlni. Ezeket az adatokat és brandet a tobbi
csatornan is tudnak alkalmazni, ami az e-kereskedelmi stratégidjuk adatalapu hirdetés és

omnichannel megkozelitésének is eleget tenne.

A személyre szabott gyartas esetén kertil el0 az a probléma, hogy az API integraci6 az eMAG
méretei mellett nem lesz eléggé kivanatos ahhoz, hogy regiondlis szinten megvalositasra
kertiljon. A partner szdmara az hasznos lenne, ha a piactér adatokat tudna szolgéltatni arrol,
hogy milyen termékjellemzOkre van sziiksége a fogyasztoknak, és ezeket be is tudnak épiteni,
de a gyartasba nem fogjak tudni automatikusan bevezetni. Lényegében ez azt jelenti, hogy az
adat output felhasznilhat6 altaluk, de a gyartds nem fog ez alapjdn miikddni, hogy

megvalosuljon a tiszta C2M modell.
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dbra 24: Partner C2M szolgaltatasok akciok értékelése (Forras: Sajat Szerkesztés)

A C2M szolgaltatasok kapcsan az lathatoé az elemzett partner esetében, hogy ezeket bizonyos
magasabb partnercsomag részében biztosithatnd az eMAG, hiszen hasznos lenne nekik, és
fizetnének is érte. A partner oldal kialakitasa és a branding szolgaltatds konnyen hasznosithato
lenne, mig a személyre szabott gyartast az eMAG méretei miatt jelenleg biztosan nem lehetne

megvalositani.

4.3.5. Partner szemszogének osszefoglalasa

Osszeségében elmondhatd az, hogy a partner szamara kivanatos lenne a C2M modell

megvalositasa, viszont egyes elemek megvalositasa kérdéses. Az értékelés az 25. dbran lathato.
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abra 25: Partner C2M atfogo akciok értékelése (Forras: Sajat Szerkesztés)
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Az adatkor bovités és a C2M szolgaltatasok kapcsan a partner cég magas hasznossagot ¢€s
megvaldsithatosagot 1at. Ezekért az adatokkal kapcsolatos szolgaltatdsokért fizetnének is, ami

altal az eMAG jelenlegi veszteséges modellje nyereségessé tehetd a hosszu tavon.

A problémék az IT infrastruktara teriiletén talalhatéak a partner miikodésével kapcsolatosan. A
rendszerek és az API kapcsolatok kiépitése jelenleg nem lehetséges az eMAG-gal, hiszen
regionalisan szinten torténik a fejlesztések megvaldsitasa. A probléma ezzel az, hogy a piactér
csak harom orszagot fed le, valamint alacsony hanyadat teszi ki a partner forgalméanak az
oldalon foly6 értékesités, ami miatt jelenleg nem fogja az IT priorizalni az ilyen tipusu
fejlesztéseket. Az adatok monetizalasanak egy mas modjat érdemes kitalalni ahhoz, hogy az
eMAG tudjon ilyen szolgéltatdsokat nyujtani a partnernek, és elképzelhetd, hogy nekik kell
majd az IT feliiletet nyQjtani hozza. Az API kapcsolat nélkiil nem valosithatd meg a személyre
szabott gyartds, ami a C2M modell teljes megvalosulasat tudna jelenteni, tehat a partner

oldalardl egy modositott modell miitkddhet csak.

4.4 Javaslatok az eMAG szamdra a C2M modell magyarorszagi megvaldsitiasdahoz

A kutatési eredmények alapjan az eMAG szamdra gyakorlati javaslatokat dolgoztam ki annak
celjabol, hogy milyen modon lenne érdemes megkdzeliteniiik a stratégia megvalositasat,
valamint milyen modon sziikséges modositaniuk az tzleti modelljiiket. A javaslatok

bemutatasat a korabbi fejezetekben hasznalt struktraban mutatom be.



4.4.1 Javaslatok az ligyfél adatok korének bovitésére

A mobiljatek alapu pontgyiijtés bevezetését ajanlom, hiszen a fogyasztok ¢és a cég
szempontjabol is redlisnak tlinik. A Pinduoduo esetében a friss gyilimolcsok voltak a
nyeremények az applikdcioban, amely a legjobban keresett termékkategoria volt Kinaban.
Magyarorszagon a Nagy Webaruhaz felmérésében (2022) a megkérdezett vasarlok a kovetkezo
aranyokban vasaroltak mar egy bizonyos termékkategoriat: ruhazat (24%), otthon, kert (23%),
jaték és kultara (22%), szépség és egészség (16%), napi fogyasztasi cikkek (10%), elektronikali
eszk6zok (8%). A felmérés alapjan nem latszodik kifejezetten kiemelkedd kategoria, ami miatt
azt javaslom, hogy a magyar verzioban mystery boxok legyenek a nyeremények, amely az
eMAG-on elérhetd termékekbol keriil Osszeallitasra. A megoldast lehet fejleszteni azzal is,
hogy egy bizonyos valoszinliség mentén értékesebb ajandékcsomagok keriilnek kiosztasra. A
jatékban pedig az eréforrasokat a weboldalon végzett tevékenységek altal lehet gylijteni, de
lehessen ett6l fliggetleniil is el6re 1épni. A Dbaratokkal egyiittmikodésnek a jatékban
kulesfunkcionak kell lennie ahhoz, hogy fel lehessen deriteni az ismerdsi halojat az egyes
felhasznalonak. A megvalositashoz azt javaslom, hogy ne fejlesztdcéget vasaroljon az eMAG,
hanem rendelje meg a jaték fejlesztését szolgaltatasként. A Boost79 marketingiigynokség és
jatékfejlesztd cég képes lehet arra, hogy a felsorolt kovetelményeket teljesitsék, de valaszthat a
cég a globalis szolgaltatok kozil is. A folyamatos tdmogatas igénye fontos, de ez egy egyszeri

fejlesztés, ezért elegendd, ha megrendeli az eMAG.

A group buying esetében az omnichannel vasarlasi folyamat fejlesztése lehet lehetdség.
Bizonyos partnerek szamara lehet lehet6ségként biztositani azt, hogy az 6 termékeiket meg
lehessen igy vasarolni, hiszen az 4ltalam feltart partner is nyitott lenne mennyiségi kedvezmény
biztositdsdra. Természetesen ez nem lesz relevans minden cégnek, ezért csak opcionalis
szolgaltatasként érdemes bevezetni. Bizonyos fizikalis lokacidkon viszont ez lehet akar egy
propozici6 azéltal, hogy a helyi kiskeresked6k hozzaférést kapnanak a feliilethez, €s kezelnék a
vasarloik esetében group buying lehetdséget. A boltban nem elérhetd termékekre, valamint mas
termékkategoridkbol tudnanak véalogatni a vasarlok, amivel szélesithetd a kinalat. A megrendelt
termékek a partner kiskereskedelmi egységbe érkeznének, megsporolva a szallitasi koltséget,
valamint bizonyos esetekben mennyiségi kedvezményt kaphatnak. Ehhez ki kellene épiteni egy
eMAG partneri halozatot, ahol a kiskereskedelmi egységek tudnak kezelni a rendeléseket,
amivel akar bevonhatoak olyan vasarlok is, akik kevésbé affinisek az e-kereskedelmi csatorna
hasznalatdban. Ezzel a javaslattal meg tudna valosulni az omnichannel megkozelités, hiszen

eredetileg csak offline csatornan vésarlok is bevonasra tudnak keriilnének. Az offline



kereskedd szdmdara a modellben val6 részvétel 1,5-2 millié forint koltséggel jarna, hiszen egy
kijelzé kiosk-ra kell beruhdzniuk a megvaldsitashoz. Ez a befektetés megfeleld forgalom

mellett 1 éven beliil meg tud tériilni.

Az ¢l6 kozvetitések tul nagy reputdcios kockdzatot jelentenek az eMAG szerint jelenleg.
Helyette javaslom annak a funkcidonak a bevezetését, hogy az ligyfelek szaméra legyen
lehetéség arra, hogy az egyes kereskeddvel fel tudja venni a kapcsolatot Otletelés vagy
igénybejelentés céljabol. Az NLP algoritmus segitségével kategorizalni lehet ezeket a
megkereséseket, ¢s a partnerek szdmara strukturaltan at lehet adni azt, hogy termékjellemzok
vagy termékek esetén hany fogyasztd hozta fel a témat. Ezaltal alternativ mdodon el lehetne érni
azt, hogy bevonja a platform a fogyasztokat és az igényeik elemezhetdvé valnanak a
mesterséges intelligencia segitségével. Az €16 videdk alternativdja lehet a ,, TikTok”-szer(
videok implementdldsa a kezddoldalon. A partner véllalatok készithetnének videokat, és egy
bizonyos 0sszeg ellenében a priorizalasra keriilnének a fizetd partnerek tartalmai. A ,,TikTok”-

szerll videok segitségével cross-sellt lehet megvaldsitani és novelni lehet a screen timot is.

4.4.2 Javaslatok az Adat felhasznalasi struktira Kiépitésére

A platform jelenleg nem rendelkezik adatfelhaszndldsi modellekkel, amelyre a fejlesztoi
kapacitas a sziik keresztmetszet. A piacon elérhetdek mar mesterséges intelligencia dobozos
szoftverek, amelyeket integralhat az eMAG a platformjaba abban az esetben, ha sajat maga
nem fejlesztene ilyeneket. A NLP kategorizaldsi algoritmus esetében a MarkLogic nevii
vallalat tudna szolgaltatni a megvaldsitashoz sziikséges szovegbanyaszati eszkozoket. A
perszonalizacid esetében a YUSP nevii cég rendelkezik mély tapasztalattal, amely
megoldasaval implementalhaté az eMAG platformjaba a fejlett perszonalizacio. A Neptun.Al
nevll projekt pedig képes egy mesterséges intelligencia kornyezetet biztositani, ahol lehet
integralni ezeket a megoldasokat, valamint klaszterezési algoritmus is elérhetd naluk.
Osszeségében az javaslom, hogy az eMAG gondolja meg azt, hogy beszallitok 4ltal
kifejlesztett technoldgiakkal hozza létre a mesterséges intelligencia platformjat. Alternativ
megoldas lehet itt az, hogy felépitik a sajat fejlesztdi csapatukat, amely egy lassabb folyamat

lenne, de jobban kapcsolodna a céghez ez a képesség.

Az API kapcsolat jelentheti a legnagyobb kihivast a modell megvaldsitdsaban. A partner altal
vazolt helyzet mutatja, hogy a gyartdsi rendszerekkel valo integracidé egy nagyon nagy lépés

lenne. Igazdbol meg lehetne valdsitani, de ehhez sokkal nagyobb volumen kell. Itt kettd



athidalasi lehetdséget latok. Az eMAG altal konnyebben megvalosithato az, hogy nem az API
kapcsolat a végsé megoldas, hanem egy fejlettebb partneri feliilet, amelyen elérhetdek lesznek
az adatok és elemzések, amit a cég tud biztositani. A partner cég ez alapjan tudna dontést hozni
a gyartasarol, de ez nem lesz automatikus. Ez szamos funkciobeli romlast eredményez a
Pinduoduo altal megvalositott rendszerhez képest, de meg tudna valosulni a C2M egy bizonyos
mértékben. A masodik javaslat pedig az lenne, hogy a kisebb partnerek esetében az eMAG-nak
szlikséges fellépni abban a szerepben, hogy fejleszti €s integralja a rendszereiket. Ehhez egy
rendszerintegratori IT divizio kiépitése sziikséges, valamint tobb rendszerspecialistat kell
tudniuk alkalmazni. Ez egy nagyobb 1épés lenne az eMAG szamara, hiszen jelenleg nem

rendelkezik ezzel a képességgel.

4.4.3 Javaslatok a C2M szolgaltatasok kiépitésére

A partner oldal esetében az a konklizio a kutatasbol, hogy ez egy kiilonallo tlizleti tevékenység
lenne, amivel a Shoprenter foglalkozik. En egy egyszeriibb megoldast javaslok. A cégek
szamara legyen elérhetd egy tematikus oldal, hogy ne csak termékek, hanem vallalatok mentén
is lehessen keresni. A legfébb partnerek tematikus oldala egy gombnyomadsra elérhetd lenne,
ahol minden termékiik listazasra keriilne, ahogy a tematikus akcioik és branding kampanyaik
is. Itt lehetne szolgaltatni a ,,kapcsolat felvétele a kereskeddvel” funkcidt is. Ez egy egyszeriibb
fejlesztés lenne a mar mikodé platformon, és a kereskedd partnerek szamara szélesebb
marketing lehetdséget lehet igy biztositani az eMAG platformjan. Ezt a funkcidt egy partneri

csomag keretében havi dijas el6fizetéssel javaslom arusitani.

A branding szolgaltatasokat extra fizetds szolgéltatasként ajanlom a bevezetést. A kordbban
javasolt mesterséges intelligencia eszkozokkel eldallithatoak azok az elemzések, ami alapjan a
brandinghez sziikséges inputok eldallnak. Az eMAG szamara fel kell épiteni egy szervezeti
egységet, ahol az adatalapi branding szakemberek dolgoznak, amely jelenleg még nem
képességlik. Alapvetden a valos idejii adatok miatt versenyelényiik lehet mas branding

szolgaltatokkal szemben.

A személyre szabott gyartds nem fog tudni megvalosulni abban a formdban, ahogy a

Pinduoduo implementalta Kindban, de egy alternativ megoldasként biztosithatnak egy feliiletet



a partnernek, amelyet az el6z6 alfejezetben kifejtettem. Ez a szolgéltatas a prémium partneri
csomag részeként lenne elérhetd, amelyet azok a cégek vasarolnanak meg, akik a klaszterezett

iigyféladatok alapjan a termékeiket jobban testre szeretnék szabni.

4.4.4 Javaslatok osszefoglalasa és iizleti modell felvazolasa

Az eMAG szamara felvazoltam a javaslatokat, amelyek megoldhatjdk azokat a korlatokat,
amelyeket a veliik és a partnerrel folytatott beszélgetés soran megismertem. A felsorolt
javaslatok ¢és a kovetkezd abran felvazolt iizleti modell egy lehetséges megoldas arra, hogy az
eMAG hogyan tudnid megvaldsitani a C2M modellt Magyarorszagon. Alternativ megoldasok is

létezhetnek, valamint donthet ugy a cég, hogy a modell csak egyes elemeit vezeti be.
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abra 26: eMAG Marketplace javasolt iizleti modell (Forras: Sajat Szerkesztés)

Az eMAG jelenleg alacsony nyereséghanyaddal dolgozik ¢és az iizleti modellje jelenleg a
forgalom utani jutalékon alapul. A cég ezaltal gyors novekedést tud realizalni, de az altaluk
termelt veszteség évrdl-évre ndvekszik. Az Alibaba is hasonldé modellt kovetett Kindban a
novekedési stratégidjuk tekintetében, de folyamatosan keresték a nyereségességhez vezetd utat.
A C2M modell javaslatom arra iranyul, hogy az eMAG hogyan tudna nyereségessé tenni az

tizleti modelljét.



A modell megvaldsitasahoz az informatika infrastrukturajaban 4 modult kell fejleszteni. A
korabban emlitett mesterséges intelligencia platformot beszallitok megoldéasaibdl el lehet
késziteni. A fogyasztok szamdra kozosségi kereskedelmi funkciokat kell bevezetni, amely a
javaslatok alapjan a group buying ¢és a mobil jaték funkciok lennének. A partnerek szamara
sziikséges egy piactér feliiletet kidolgozni, amelyek ,,bolt a boltban” funkciok toltenének be,
valamint biztositana a lehetOséget a kereskedok/gyartok és az tigyfelek kozott. Az utolsd6 modul
a partner szdmara biztositott elemzési feliilet, amely kivaltja a gyartasi API kapcsolatot, amely
az eredeti C2M modellben szerepel. Az elemzési feliileten elérhetd adatokbdl és elemzésekbol

tudjak a partnerek optimalizalni a gyartasukat €s termékfejlesztésiiket.

A C2M modell segitségével nyereségessé lehet tenni a miikodést, hiszen az adatokbdl olyan
szolgaltatasokat tud nytjtani az eMAG a partnereinek, amelyért pénzt tud kérni. A kutatasban
szerepld partner akér a platformon keletkezd forgalmanak 3-5%-4t is hajlando lenne kifizetni
ezekért a szolgaltatasokért, ezért vagy egy havi eléfizetés alapon, vagy forgalom alapon lehetne
dijat szedni a partnereknél a szolgaltatasok hasznalataért. Természetesen ez opcionalis lenne
minden partnernek, de tobb csomag kindlhaté szdmukra, amelyekben fejlettebb

szolgaltatdsokat kapnak magasabb dijért cserében.

A jelenlegi eMAG modell kereskedelmi fokuszu, amelyet adatfokuszava kell valtoztatni ahhoz,
hogy pénziigyileg fenntarthatova tudjon valni a vallalat. A C2M modell egy olyan adatalapu
piactér modell, amely mar Kindban bizonyitotta, hogy nyereséges mitkddést tud biztositani. Az

altalam felvazolt javaslatokkal az eMAG is meg tudja valdsitani a sajat verzidjat a modellbdl.

5. Kutatasi eredmények osszefoglalasa

5.1 Kutatasi kérdések osszefoglalasa

Kutatasi alkérdés I: Milyen fejlettségen all jelenleg a piactér iizleti modell, és milyen

1épéseket sziikséges tenni a C2M modell megvalositasdhoz?

Az eMAG esetében a jelenleg még szamos téren sziikséges fejlédni ahhoz, hogy a C2M
modell megvalodsithatd legyen. Az iligyféladatok korét kozosségi funkciokkal, azon beliil
group buying, mobiljaték alapti pontgylijtés, valami €l6 kdzvetités funkciokkal sziikséges

boviteni. A funkciok segitségével elérhetové valnak olyan kvalitativ és szocidlis adatok,



amely segitségével a termékek, a termékjellemzdk és a branding meg tud valdsulni.

Az adatfelhasznélasi IT infrastruktira esetében az eMAG jelenleg nem rendelkezik
képességgel azzal kapcsolatosan, hogy a keletkezett adatokat felhasznalja, mig az API
csatlakozas mar miikodik, viszont tovabb kellene fejleszteni a C2M szolgaltatasokkal. Az IT
szervezet esetében ehhez novelni kell az adatmérnokok szamat, akik le tudjak fejleszteni a
sziikséges infrastruktarat és mesterséges intelligenciat, vagy beszallitoktol sziikséges azokat
megvasarolni. Az API kapcsolat kiépitése lehet a legnehezebb feladat, hiszen a partnerek 1T
kapacitasan €s képességén mulik, amely az eMAG szdmara egy nagy kockéazat a megvalositas

esetében.

A C2M szolgaltatasok bevezetése esetében a jelenlegi rendszer mar bizonyos javaslatokat ad a
partnernek az arazas és bevezethetd termékkategoriak kapcsan, de ezek a funkciok még
kezdetlegesek. A C2M szolgaltatasok koziil a branding és személyre szabott gyartas
szolgaltatast lehetne megvalositani konnyebben. A branding esetében a generalt adatokbol
lehetne szolgaltatdst nyUjtani, amelyhez branding szervezeti egységet kell kiépiteni. A
személyre szabott gyartas esetében pedig kérdéses az automatikus API kapcsolaton keresztiili
miikodés, de javaslatokat mindenképp tud majd generdlni a rendszer. A partneroldalak
kialakitasa kapcsdn a Shoprenter szolgéltatasa az, amit hasznalnak a partnerek, de tematikus

oldal készitése a platformon beliil lehetséges lehet.

Az eMAG iizleti modellje kapcsan lathatd az, hogy ezeknek a funkcidknak a monetizékasaval
kiaknéazhatja a 7000 partnerbdl all6 halézatat. A modell segitségével profitabilissa tud valni a
vallalat. A masik oldalrdl viszont a véllalat 4ltal megjelolt IT-Kereskedelem arany fokusznak
jelentdsen el kell tolodnia az IT tevékenységek felé, hogy az adatok kiaknézésa meg tudjon

valosulni. Az eMAG iizleti modelljének a jovOben kdzponti elemként kell kezelnie.

Kutatasi alkérdés II: A piactér gyarto partnerei képesek, és nyitottak lennének-e arra, hogy

részt vegyenek a piactér C2M modell folyamataiban?

Az C2M modell 4ltal generalt adatok és szolgéltatdsok hasznosak lennének a partner szamara,
aki hajlando is lenne az oldalon generalodott bevételének 3-5%-kat kifizetni, ha elérhetdve
valnak. A képesség oldalon viszont egy jelentds problémat jeleztek, hiszen a regionalis IT
fejleszt szamukra és jelenleg az eMAG-on keletkezé forgalom nagyon kevésnek bizonyul a
teljes portfolidjukban, ami miatt az API kapcsolat a személyre szabott gyartidshoz nem

megvalodsithatd az oldalukrol.

Osszeségében tehat a kutatdsom f6 kérdésére, ami az, hogy megvalodsithato-e a C2M modell



Magyarorszagon, az a valasz, hogy igen, de a helyi viszonyokhoz sziikséges szabni. A group
buyingot, a mobiljatékot és az €16 kozvetitéseket a helyi fogyasztok igényeihez kell igazitani,
fejleszteni kell az adatfelhasznalassal kapcsolatos csapat képességeiket, valamint az API
kapcsolatot nagy valosziniiséggel itt kevesebb eséllyel lehet kiépiteni, ami helyett egy
fejlettebb elemz6, szolgaltatasnyujto partneri platformot tud kiépiteni az eMAG.

5.2 Kutatas korlatai

A kutatasom korlatja harom tényezon alapul:

e eMAG szervezetén beliil vizsgaltam: Az escttanulmany az eMAG szervezeti
sajatossdgait veszi figyelembe, ezért a kutatdsi eredményeket csak ebben a
kontextusban lehet értelmezni. Mds szervezetek esetében nem garantalt az egyezés. A
téma feldolgozasdban tovabba szervezeti szereplk szubjektiv allaspontjara is épitettem,
amit figyelembe kell venni. Jelenleg Magyarorszagon nincs tobb ilyen piactér, de
érdemes lehet Magyarorszdghoz hasonld hattérrel rendelkezé orszagokban is taldlni
hasonld cégeket Osszehasonlitds céljabol, amely javithatnd az eredmények
altalanosithatosagat.

e Az iigyfél szempontja nem jelenik meg: A C2M modell megvalodsitasa kapcsan tobb
ponton is felmeriil az iigyfelek igénye, amelyet az én kutatdsomban az elérhetd
anyagok, valamint a kutatasban megkérdezett szereplok beszamoléi alapjan mértem fel
jelenleg. A kutatds eredménye megerdsithetd lenne az iligyfél szempontjabol, ha
bevonasra keriilnek megkérdezéssel.

e Csak egy partnercég szempontja érvényesiil a kutatasban: Az altalam bemutatott
partnercég egy nagyobb multinacionalis vallalat, amelynek a segitségével egy bizonyos
szempontbdl lehetett bemutatni a C2M modell megvalositasat. A kisebb hazai
vallalatok is rendelkezhetnek sajatossagokkal, amelyek befolyasolhatjadk a kutatasi

eredményt, ezért megfontolandd a tovabbi partnercégek feltarasa.

5.3 Tovabbi kutatdasi iranyok

A dolgozat kapcsan tovabbi kutatasi iranyok meriiltek fel, amelyek segitségével mélyebben
tisztazhatoak a C2M megvalositasaval kapcsolatos kérdések. A jelen kutatdsom korlatjai adjak

az alapot, amely témakban tovabb sziikséges kutatni.

Az els6 lehetGség egy regionalis 6sszehasonlitas, amely segitségével tobb orszagbol ki lehetne



valasztani az eMAG-hoz hasonld esetcégeket, amely kutatds segitségével feltdrhatdéak a
kontextusbol fakadd megvaldsitasi kihivasok, valamint egy nagyobb képet lehet arrdl alkotni,
hogy a magyar helyzet mennyivel kedvezdbb vagy kedvezdtlenebb mas orszagokhoz képest a

C2M megvalositasara.

A masodik lehetséges kutatasi irdny az iigyféligények feltarasédval foglalkozna. A magyar
fogyasztok szamdra lehetne késziteni egy kérddivet, amely tartalmazza a C2M
megval6sitasdhoz sziikséges funkcidkat, amelyeket taglaltam a dolgozatomban. A kérdoéiv
segitségével felmérhetdé az, hogy ezek az tligyfelek hasznosnak taldljdk-e a funkciot. Ezt a
kutatast tovabb lehet fejleszteni azzal, hogy lehetne késziteni egy prototipust a javaslatok Ul-

jarol, amelyet egy fokuszcsoportos interjun keresztiil lehetne kiértékelni.

A harmadik kutatdsi irany, amely segitene feltdrni a témat, egy kiterjedt partnervallalat
felmérés. A kutatastobb szakaszbol allna. Kérddiv segitségével fel lehetne mérni azt, hogy a
partnerek tObbsége tudja-e teljesiteni a dolgozatomban feltart tényezoket, majd azoknal a
cégeknél, ahol kiugré értékek jelennek meg, mélyebben fel lehetne tarni a C2M

megvaldsitasdhoz sziikséges folyamatokat.
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Mellékletek

A. Az eMAG-gal végzett interju kérdései

Szekceio 1: Ugyfelek (Adatkor bévitése)

Mo

Kik az tigyfelek milyen adatok keriilnek rogzitésre az tigyfelekrdl és a partnerekrol?
Gondolkozott-e mar a cég a group buying bevezetésén?

Gondolkozott-e mar a cég a gamifikacion?

Gondolkozott-e mar az €16 videdk bevezetésén?

Szekceio 2: Adat infrastruktira

1.
2.
3.

Hogyan néz ki jelenleg az IT szervezet a cégnél?
A vallalat rendelkezik mesterséges intelligencia fejlesztoi képességgel?
A cég platformjahoz elérhetd API?

Szekcid 3: Partnerek (C2M szolgaltatasok kiépitése)

Mo

Milyen fejlettek digitalisan a partnerek? Nyitottak lennének-e a C2M szolgaltatasokra?
Marketing szolgaltatasokat igénybe vennének? Képesek lennének ra?

Branding szolgaltatasokat igénybe vennének? Képesek lennének ra?

Személyre szabott gyartasi szolgaltatasokat igénybe vennének? Képesek lennének ra?



B. Az IT infrastruktura szakértovel végzett interju kérdései

Szekceio 1: Ugyfelek (Adatkér bévitése)

1. A group buying bevezetésének milyen informatikai kovetelményei vannak?
2. A gamifikacionak bevezetésének milyen informatikai kovetelményei vannak?
3. Az ¢l6 videok bevezetésének milyen informatikai kovetelményei vannak?

Szekceio 2: Adat infrastruktira

1. Milyen API megoldasok léteznek a partnerek minél konnyebb bevonéasara?
2. Milyen szervezeti kovetelményei vannak az Al fejlesztések megvalositasanak?

Szekcid 3: Partnerek (C2M szolgaltatasok kiépitése)

1. Milyen informatikai kdvelményei vannak a partnerek szamdra a személyre szabott gyartas
megvalositasdnak?

2. Milyen informatikai kdvetelményei vannak a marketing és branding szolgéltatasok
kialakitasanak?



C. A gyarto partner eMAG key account managerével végzett interju kérdései

Szekcio 1: Egyiittmiikodés eMAG-gal

1. A termékek teljes korére terjed ki vagy van egy specifikus termékkdr? Mennyire sikeres az
egylittmikodés?

2. Mik a felek elvarasai?

3. Hol helyezné el az eMAG-ot a portfolioban?

Szekcid 2: A cég e-kereskedelmi stratégiaja

1. Melyek a vallalat e-kereskedelmi célkitiizései?
2. Mely C2M akciok tdmogatjak ennek megvalosuldsat?

Szekcio 3: C2M megvalositas feltarasa

Milyen kimutatasok szolgéltat jelenleg az e MAG?

Jelenleg a cég tud interaktalodni az tigyfelekkel a platformon?

Nyitott-e a cég promocio biztositasara group buying vagy gamifikalt applikacio keretében?
Vennének-e igénybe adat alapt marketing szolgaltatasokat?

Vennének-e igénybe branding szolgéltatast?

Megvalosithatd-e a személyre szabott gyartas a vallalatnal?

Mennyit lennének hajland6 fizetni ezekért a szolgaltatasokért?

Noogk~whPE



D. A gyarto partner rendszerekért felelos asszisztensével végzett interju kérdései

Szekceio 1: Adat infrastruktira

1. Milyen rendszerek hasznalnak a cégben?
2. A gyartasi rendszer fejlesztésével ki foglalkozik?
3. Alkalmaznak-e mesterséges intelligencia megoldasokat?

Szekcid 2: C2M szolgaltatasok kiépitése
1. Milyen kritériumai vannak a rendszerek szempontjabol a személyre szabott gyartasnak?

2. A marketing szolgaltatdsoknak milyen rendszer kovetelményei vannak?
3. A branding szolgaltatdsnak milyen rendszer kdvetelményei vannak?



E. Kovdts Daniel és id. Légradi Attila életrajzanak elérhetdsége

https://drive.google.com/drive/folders/1QE22BgRGG40t7dSi0dnxBaF-9SaADgow?usp=sharing



