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Témák

Vásárlói életciklus  

Magyarországi online vásárlók jellemzői, viselkedésük   

Ügyfélszerzés vs Ügyfelek megtartása – Hová helyezzük a hangsúlyt?  

Kereskedők kihívásai az ügyfélmegtartásban a digitlizáció terjedésével 



Vásárlói életciklus – korábban és ma. Marketing és sales szerepek 

megváltoztak 



Vásárlói életciklus a digitalizáció korában    



Vásárlói útvonal elemzés – minden sikeres cég elemi érdeke

.



Létezik értékes ügyfél? Csökkenő vásárlói hűséggel találkozunk

.
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2017 - 15-59 éves 

internetezők (n=1671)

2018 - 15-59 éves 

internetezők (n=1500)

Elmúlt hónapban online 

vásárlók (n=787)

A digitális fogyasztók magabiztos termékválasztásról számolnak be, és csökkenő hűségről mind az 

üzletek, mind a márkák tekintetében. Különösen igaz ez a gyakori vásárlók körében. Ugyanakkor 10-

ből csak 3-an gondolják azt, hogy a hagyományos üzletek kevésbé fontosak a számukra, mint néhány 

évvel ezelőtt.

Bázis: 15-59 éves internetezők, %Mennyire ért egyet a következő állításokkal? 

Gfk: 2018 Digital Connceted Consumer



Hol vásárol a magyar online vásárló? 

.

Évről évre növekszik a külföldi(nek gondolt) webshopokban vásárlók aránya.

2018-ban az online vásárlók 55%-a már legalább olyan gyakorisággal vásárolt külföldi 

webshopban, mint hazaiban. Az arány a 15-29 éveseknél jelentősen magasabb: 72%! 

Bázis: 15-59 éves online vásárlók

Szokott-e Ön 

külföldi internetes 

oldalakon vásárolni 

(külföldi oldal alatt 

olyan weboldalt 

értünk, ahol a 

fizetés nem 

Forintban 

történik)?”

Gfk: 2018 Digital Connceted Consumer



Ügyfélszerzés vs Ügyfél megtartás 

.

Túl sok figyelmet fordítunk az 

ügyfélszerzésre és keveset az ügyfelek 

megtartására?  

IGEN



A kereskedelmi üzletek * 67%-a azt állítja, hogy a hűséges vásárlók 

többször és többet vásárolnak – mégsem foglalkozunk velük 

eleget....  

~20% Árbevétel 

+~50% Átlag kosárérték 

Magasabb ügyfélérték

Nagyobb fókusz

Loyalty Program

Loyalty reporting & analysis rendszer

*Nielsen Global Retail Loyalty Sentiment Report (2016)

Magasabb vásárlói frekvencia



Power BI – riporting rendszer  

Product-level analysisClient lists

Segmentation Promotion evaluation

Demographic analysis

Replacement of Excel reports 

Loyalty report



Ügyfélmegtartás kihívásai   

• Csökkenő vásárlói hűség 

• Árérzékeny piac 

• Üzlet fizikai lokációja elsődleges döntési tényező egy boltnál  

• Kevés és nem megfelelő tudású előadó, egyéb személyzet 

Online térben: 

• Csökkenő vásárlói hűség 

• Árérzékeny piac 

• Reklámblokkolók használata 

• Helyettesíthető szolgáltatók  

• Külföldi webshopokban növekvő vásárlási kedv

Fizikai üzletekben: 



Kereskedők nagy kihívása: Omnichannel megvalósítása 

Channel evolution

Traditional

The good, old-

fashioned bricks and 

mortar store

E-commerce

On-line shopping 

has skyrocketed in 

recent years

Omnichannel

An integrated, 

seamless 

experience across 

multiple devices and 

touchpoints

Multichannel

Various, 

disconnected 

channels for 

customers to use 

independently

?



Offline térbe beköltöznek a digitális megoldások  

Cisco CMX



Az offline térben is minden döntést, folyamatot az adatok uralnak   

Példa adatok



Összefogalalás

Digitalizációval marketing szerepe egyre növekedik 

Fókusz ügyfélmegtartás – lojalitás, vásárlói élmény növelése 

Jövő offline üzletek «digitalizációja» 

Kommunikáció omnichannel, digitális ökoszisztémát kell kialakítani  

Marketing

- adatalapú, automatizálás kell, 

- vásárlói életciklus elemzése, ennek megfelelő 

marketing csatornák használata, személyre szabottan, 

real-time  

Több változás fog történni a következő 25 évben, mint az elmúlt 250 évben! 



Köszönöm a figyelmet! 

# praktikercsalád 


