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. Vasarloi életciklus

. Magyarorszagi online vasarlok jellemzai, viselkedésiik

. Ugyfélszerzés vs Ugyfelek megtartasa — Hova helyezziik a hangsulyt?




Vasarloi életciklus — korabban és ma. Marketing és sales szerepek

megvaltoztak
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Vasarloi életciklus a digitalizacié koraban
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Vasarléi utvonal elemzés — minden sikeres cég elemi érdeke
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Létezik értékes ugyfel? Csokkeno vasarléi huseggel talalkozunk

Mennyire ért egyet a kovetkezd allitasokkal?

Manapsag kevésbée vagyok hiiséges barmely Uzlethez, mert kérilnézek, hogy
megtalallam a legjobbat

Manapsag kevésbé vagyok hiseéges barmely markahoz, mert korilinézek, hogy
megtalallam a legjobbat

Amikor online vasarolok, jobban aggodom a személyes adataim biztonsagaert,
mint amikor egy Uzletben vasarolok

Fontos szamomra, hogy egy termék ara ugyanannyi legyen fiiggetleniil attal,
hogy online vagy izletben vasarlom azt meg

Szivesen vasarolok olyan kereskeddnél, ahol a terméket online vasarolhatom
meg, €s azt késdbb egy uzletben vagy csomagatvevé automatabol vehetem at
Ugy érzem, hogy magabiztosabban tudom kivalasztani a legjobb terméket, mint
korabban barmikor

Szinte 100%-ban meg tudok vasarolni minden szamomra sziikséges termeket
vagy szolgaltatast online

A hagyomanyos kereskedések sokkal kevésbé jatszanak fontos szerepet a
vasarlasaimban, mint néhany éwel ezeldtt

Kedvelem, amikor egy weboldal nyomon koveti a latogatasaimat, és kesdbb ajanl
nekem dolgokat

2017 - 15-59 éves
internetezék (n=1671)
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Bazis: 15-59 éves internetezok, %

2018 - 15-59 éves
internetezék (n=1500)

Elmult hénapban online
vasarlok (n=787)
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A kozossegi oldalak mas informacioforrasokhoz hasonld fontossaglva valtak
szamomra abban, hogy a legjobb déntést hozzam a termékek kivalasztasakor
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Az okostelefonom vagy a tabletem hamarosan a vasarlasaim legfontosabb
eszkbzevé valnak
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Alig varom, hogy egyre tobb fizetést tudjak a jovében mobilrdl intézni
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A digitalis fogyasztok magabiztos termékvalasztasrol szamolnak be, és csokkeno hiliségrél mind az
uzletek, mind a markak tekintetében. Kilondsen igaz ez a gyakori vasarlok korében. Ugyanakkor 10-
bdl csak 3-an gondoljak azt, hogy a hagyomanyos Uzletek kevésbé fontosak a szamukra, mint néhany

evvel ezelo6tt.

Gfk: 2018 Digital Connceted Consumer



Hol vasarol a magyar online vasarlo?

Evrél évre névekszik a kiilféldi(nek gondolt) webshopokban vasarlok aranya.
2018-ban az online vasarldk 55%-a mar legalabb olyan gyakorisaggal vasarolt kulfoldi
webshopban, mint hazaiban. Az arany a 15-29 éveseknél jelentdsen magasabb: 72%!

ZAGE Y% 5%  13%

Szokott-e On
2015 (N=1061) [/ TR2 22% kiilféldi internetes
oldalakon vasarolni
(kulféldi oldal alatt

2016 (N=1045) L ' BEEE 259, olyan weboldalt
értunk, ahol a
fizetés nem

= Forintban
2017 (N=1219) SRR 26% torténik)?”
2018 (N=1177) s 12% 33%

m (Szinte) Mindig kulféldi oldalakon vasarolok
m Inkabb kulféldi oldalakon vasarolok
m Kulféldi és magyar oldalakon kb. egyforma gyakorisaggal vasarolok
m Inkabb magyar oldalakon vasarolok
(Szinte) Mindig magyar oldalakon vasarolok

Bazis: 15-59 éves online vasarlok

Gfk: 2018 Digital Connceted Consumer



Ugyfélszerzés vs Ugyfél megtartas

Tul sok figyelmet forditunk az
ugyfeélszerzésre és keveset az ugyfelek
megtartasara?

IGEN



A kereskedelmi uzletek * 67%-a azt allitja, hogy a hiiséges vasarlok

tobbszor és tobbet vasarolnak — mégsem foglalkozunk veluk
eleget....

Loyalty Program

~20% Arbevétel
+~50% Atlag kosarérték

Magasabb vasarloi frekvencia

Magasabb ugyfeélerték
Nagyobb fokusz

Loyalty reporting & analysis rendszer

*Nielsen Global Retail Loyalty Sentiment Report (2016)



Power Bl —riporting rendszer

Loyalty report Torzsvasarlok kéthetes riportja [Praktiker]

Replacement of Excel reports  |* Segmentation Promotion evaluation
Térzsvasarlok kéthetes riportja ) Grzsvasariok kéthetes, akeio kigrtékeld riportja
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Ugyfélmegtartas kihivasai

Fizikai uzletekben:

- CsOkkend vasarloi hiseg
- Arérzékeny piac

o
. Uzlet fizikai lokacioja els6dleges dontési tényez6 egy boltnal
- Kevés és nem megfeleld tudasu el6ado, egyéb személyzet

Online térben:

- Csokkend vasarloi hiiség
- Arérzékeny piac 4
. Reklamblokkolék hasznalata AdBlock
- Helyettesithetd szolgaltatok kN

- Kulfoldi webshopokban novekvo vasarlasi kedv



Kereskedok nagy kihivasa: Omnichannel megvaldsitasa

Channel evolution

Traditional E-commerce Multichannel Omnichannel
The good, old- On-line shopping Various, An integrated,
fashioned bricks and  has skyrocketed in disconnected seamless
mortar store recent years channels for experience across
customers to use multiple devices and
independently touchpoints
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Offline térbe bekoltoznek a digitalis megoldasok

Cisco CMX

Acquire

Acquire Visitors, Identify Location
Personas and Understand Visitor
Behavior at location.
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Employee Multi-location Loyal Member
Visitor

Cisco CMX Engage

Profile + Engage

Delivery Contextual Multi-
channel Engagements

SMS Email App

Smart Captive Portal API Trigger

Integrate

Integrate with Enterprise
Workflows

Marketing
Cloud/CMS

Order
Management

Associate
Notification

Loyalty/CRM PMS



Az offline térben is minden donteést, folyamatot az adatok uralnak

Példa adatok

Heat Map -average -1lam

Daily visits - napi bontas 6sszehasonlitas
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Visitor percentage by days - Jul - .
Tovabbi statisztika lehetdségek: ~ Dwell time by days - Jul Tovabbi statisztika lehetéségek:
Atlagos eltoltott id6: 14 perc
+ napok 6sszehasonlitasa 1 ’g% * napra / id6szakra bontés

+ kiemelt napok
+ hénapok 6sszehasonlitasa
+ kampany idészakok vizsgalata

+ napok / hénapok 6sszehasonlitdsa
+ kampanyok vizsgalata

08-12
® 13-16 o 0-5 perc
299 p
2% ® 5-20 perc
‘»1 ® 20 - 60 perc
® 60 -120 perc
120+



Osszefogalalas

Digitalizacioval marketing szerepe egyre novekedik
Fokusz ligyfélmegtartas - lojalitas, vasarléi élmény névelése

- adatalapu, automatizalas kell,

Marketing - vasar!0| eletC|kIu§ elemzes’,e, ennek m’egfelelo
marketing csatornak hasznalata, szemelyre szabottan,
real-time

Kommunikacié omnichannel, digitalis 6koszisztémat kell kialakitani

JOvO offline iizletek «digitalizaciéja»

Tobb valtozas fog torténni a kovetkezo6 25 évben, mint az elmult 250 évben!



Koszonom a figyelmet!

 Praktiker)
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