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BEVEZETES

Miel6tt még barmilyen informaciot megosztanék
veled, két dolgot szeretnék mindjart az elején
leszogezni.

Az egyik, talan a fontosabb, hogy az alabbi iras
kizardlag olyan informaciokat tartalmaz,
amelyeket a személyes karrierem soran
megtapasztaltam

. Egy kozépvallalat online marketinges
alkalmazotti mindségében, tovabba Ugy, mint egy
online marketinges tgynokségi beszallitd, és még
vallalkozoként is, aki réaadasul sajat maganak
fejleszt B2B webshopot.

Széval elégé kimaxoltam ezt a B2B témat és
szerencsére tobb aspektusbdl sikerult beleldtnom
a vallalati folyamatokba és allapotokba, a B2B
e-kereskedelmi rendszerek létrenozasa soran.

Ebbdl adoddan, amit itt leirok az nem
innen-onnan 6sszeollézott anyag, hanem a sajat
tapasztalasom, ami valdszinlleg nem teljesen
reprezentativ, de Ugy gondolom jol mutatja az
iranyokat.

A masik, amit fontosnak tartok megjegyezni, hogy
az frasom els@sorban startup cégeknek, illetve kis-
és kozépvallalkozasok tulajdonosainak, vezet&inek
sz6l. Az internet tele van ebben a témaban féként
amerikai nagyvallalati példakkal. Hasonléan a
Philip Kotler kényvekhez, ami a Procter & Gamble,
a FedEx vagy a Nestlé példajan keresztul mutatja
be a marketing modszereket, amely ugye kis- és
kozépvallalati kornyezetben szinte
hasznalhatatlan. Mar csak a léptékek miatt is.

https://goB2B.hu

Csak Attila
alapité

»elsosorban startup
cégeknek, illetve kis- és
kozépvallalkozasok
tulajdonosainak, vezetoinek”

B2B
E-COMMERCE

TRENDEK

Oh, 2024, az izgalmas idok éve!

Elséként nézzik meg melyek azok a trendek,
amit a legnagyobb cégek kovetnek a B2B
e-commerce téren.

Személyre szabott éimények

Biztosan hallottal mar arrél a mondasrol, hogy
a B2B (business-to-business) kereskedelem is
végss soron H2H, vagyis human-to-human.
Azaz a B2B kereskedelemben is ember az
emberrel kommunikal az értékesitési folyamat
soran.

Szdéval hiaba hajtogatta a marketing szakma az
elmult 30 éveben, hogy a B2B vasarlé nem egy
embert takar, hanem egy arctalan, érzések
nélkali dontéshozo csoportot és hogy ez a
csoport szigord protokoll szerint, racionalis
szempontok alapjan dénti el, hogy mibél
mennyit vesz, és hogy az emocionalis
dontésnek itt semmilyen szerepe nincsen...
Nos, ez egyszerlen a legtobb esetben nem
igaz.

Széamtalanszor latni ahhoz hasonlé példat,
amikor egy szallitmanyozasi cég teljes flottdja
Mercedes Actros MP4 kamionokbdl all és mit
ad isten, a tulajdonosok és a vezetdk is
ugyanezzel a markaju személyautéval gurulnak
be a cég telephelyére reggelenként. Es ugyanez
a sztori mas helyen Volvo-val igaz.

Eppen ezért a vallalatok egyre inkabb keresik
az egyedi, személyre szabott vasarloi
élményeket. Erzelmekre épité kommunikéciéval
és egyedi ajanlatokkal préobaljak éreztetni az
Uzleti partnerekkel, hogy bizony kiemelten
kezelik &ket.

Al és gépi tanulas alkalmazasa

Az Al és a gépi tanulas is egyre nagyobb szerepet
jatszik a B2B ecommerce teruletén. Az intelligens
ajanlérendszerek és a dinamikus arképzés
lehetdvé teszi a vallalatok szamara, hogy
hatékonyabban és pontosabban szolgdljak ki
Uzleti partnereiket.

AR és VR technolégiak integracidja

Az augmented reality (AR) és a virtual reality (VR)
technologiak egyre szélesebb kdrben
alkalmazhatoak lesznek a B2B ecommerce
terUletén is. Az interaktiv bemutatok és
terméktesztek megteremtik annak a lehetéségét,
hogy az Uzleti partnerek kdzelebbrol
megismerjék és megértsék a termékeket vagy
szolgaltatasokat Ugy, hogy kozben féldrajzilag
nagyon messze vannak az eladdtdl.

Blockchain technolégia alkalmazasa

A blockchain technoldgia egyre inkabb jelen van
a B2B ecommerce teruletén is.

Taldn leginkabb az online tranzakciok
biztonsagos és hiteles rogzitéséhez hasznaljak,
ami csokkenti a csaldsok és az adatmanipulacié
lehetdsegét. Ezen kival a markatermeékek (pl.
parfumaok, sportszerek stb.) nyomonkovetésben
jatszhat szerepet, mert az egész ellatasi lancban
ellendrizhetd a termékek aramlasa, igy az
tgyfelek megbizonyosodhatnak a termék
eredeterdl| és mindségerdl.

A fentiek csak néhany példa arra, hogy milyen
izgalmas trendek varhatok a B2B ecommerce
teruletén 2024-ben.
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NINCS A CEGNEK
B2B E-KERESKEDELMI
PLATFORMJA

Barmennyire is meglepd, minden cégnél a mai
napig vannak olyan hangok, akik mas és mas
okbdl, de nem értenek egyet egy B2B webshop
bevezetésevel. Tobbféle érvet és mogottes
motivaciot lehet beazonositani ezzel
kapcsolatosan.

Van, akinek komfortzénan kivuli egy ilyen
véltozés. Eppen ezért néhanyan ragaszkodnak a
jol megszokott modszerekhez és folyamatokhoz,
és ellenadllast tanusithatnak egy Uj rendszer vagy
technoldgia bevezetése ellen.

Félelmet érezhetnek az Uj kihfvasok, az Uj
készsegek megtanulasa miatt vagy akar a
munkahelyUk elvesztésével kapcsolatban.

Masok kontrollvesztéstél tartanak. Az Uj
technoldgia vagy valtozas bevezetése altalaban
valtozasokat jelent a munkafolyamatokban és a
hierarchiaban is.

Azok az alkalmazottak, akik érzik, hogy elveszitik
a kontrollt vagy a hatalmat az Uj rendszer felett,

hajlamosak negativ véleményuknek hangot
adni.

Gondot szokott okozni a valtozasokkal
kapcsolatos kommunikacio is. Altalaban nem
megfeleld vagy hianyos az ezzel kapcsolatos
tajékoztatas a cégben. Ez is bizonytalansagot
és kételyeket szllhet.

Ugyanakkor az Uj technoldgia vagy valtozas
bevezetése a legtobbszor idSigényes. Okozhat
atmenetileg kényelmetlenséget. Azok, akik ugy
erzik, hogy az Uj rendszer bevezetése tovabbi
terhet ro rajuk, szintén a bevezetés ellen
lesznek majd.

Es nagyon gyakori, hogy az ellenérzéseiket tgy
juttatjék kifejezésre, hogy a koltségek vagy
beruhazasok meg nem térulésének
lehetbségére iranyitjak a fokuszt, valamint
felemlegetik azon kevés B2B ugyfelet, akik a
személyes interakciot kedvelik jobban.

Természetesen igaz lehetett, hogy a B2B
ugyfelek el6nyben részesitették a szemelyes
interakciokat, de a vilag elérehaladt es a B2B
vasarlok tdbbsége immar digitalis bennszalott.
A kutatasok azt mutatjak, hogy a dontéshozok
akar 80%-a a digitalis onkiszolgalast és a
tdvmunkat részesiti elényben, mert igy
kdnnyebb az idébeosztas, csdkken az utazasok
szama, és az egész mlveletet
biztonsagosabbnak érzik.

»2022-ben 20,4 billiéo USD
értéki globalis B2B
e-kereskedelmi piac, tobb
mint otszorose volt a B2C
piacanak.”

Statista.com

NEM MEGFELELO
E-KERESKEDELMI |
PLATFORM VALASZTASA

A platform kivalasztasa talan a webfejlesztés
legtobb vitara okot ado része. Teljesen mindegy,
hogy weboldalrdl, webshopral vagy webes
applikaciordl van szo, a fejleszték vérre mend
harcot képesek vivni azért, hogy elismertesseék,
hogy az altaluk hasznalt keretrendszer, platform,
technoldgia, nevezzik barminek, a legjobb az
adott feladatra.

Azok a szakemberek, akik objektiv véleményt
probalnak alkotni ugy fogalmaznak, hogy
teljesen feladatflgg®, hogy melyik megoldas
mely esetekben lehet j6 valasztas. Személy
szerint én is ezt a tdbort erdsitem, mert jobbnal
jobb rendszerek Iéteznek a vilagon.

CégvezetOkent termeészetesen nagyon nehéz
mar azt is megitélni, hogy egy indulo B2B
webshop milyen iranyt fog venni az elsé
években. A nagy marketingzajban pedig, még
komplikaltabb lehet kivalasztani azt a szerepldt,
aki a tervezett mdkodéshez a legjobban
illeszkedd webshopot fejleszti majd.

Es itt nem is arrdl van szé elsésorban, hogy az
Uzleti modellhez leginkabb passzoljon az
e-kereskedelmi rendszer. Inkabb arrdl, hogy az
idé mulasaval mennyire tudja majd lekovetni a
webshop motor a forgalom (skalazhatdsag), a
cikkelemszam, a rendelésszam, az egyidejlleg
vasarlok szamanak novekedését vagy akar az
integraciét mas szoftverekkel. Es mindezt
koltséghatékonyan.

https://goB2B.hu

Bizonyos cégek, markak esetében egy B2B
e-commerce projekt eleve sikerre van itélve.
Ezzel a legtobbszor a cégvezetdk is tisztdban
vannak. llyen esetekben nyugodt szivvel lehet
egy nagyobb koltségvetésU, robusztusabb,
tavolabbra mutato rendszerrel indulni.

Viszont vannak olyan vallalatok is, akik nem
rendelkeznek évtizedes online értékesitési
tapasztalattal, digitalis marketingben jartas
csapattal és nagy budzsével sem, de van egy
megnyitasra varo B2B online Uzletaguk, esetleg
egy bombajo uzleti 6tletik, amit kisebb
keretbdl kell megvaldsitaniuk.

Jellemz&en a startupok és kis- és
kdzépvallalkozasok kozul kertlnek ki ezek a
tarsasagok. Esetikben célszer(i valasztas lehet
egy olyan platform, ami tokéletes a kezdeti
tapasztaltok megszerzéséhez, az uzleti modell
kimunkalasahoz. Gyakran egész nagy vallaltok
is igénybe vesznek ilyen rendszereket pilot
projektjeikhez abbdl a célbdl, hogy felmérjék
vele a piacot és tapasztalatot szerezzenek a
meég nem jart teruleteken.
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Rovid
esettanulmany
B2B webshop inditas

Azaz, vagd le a felesleges kanyarokat és ne
kovesd el azokat a hibakat, amit B2B webshop
nyitaskor mi mar elkovettink

Volt egy j6 B2B online Uzleti 6tletink. De inkabb
nevezzUk lehet6ségnek. Egy bizonyos
termékcsoportot, amit az ipar nagy
mennyiségben hasznal fel, olyan kedvezd aron
tudtunk beszerezni és eladni, hogy az jelentds
profittal szamolva is jutanyos ajanlatnak
szamitott a magyarorszagi kiskereskedelmi
Uzletek szamara.

Vallalkozasi tapasztalatunk alapjan tudtuk azt,
hogy minél tobb vasarléval allunk kapcsolatban,
annal nagyobb létszamban kell kollégakat
alkalmaznunk, akik teljesitik majd a
megrendeléseket és megvalaszoljak az
ugyfelszolgalati kerdéeseket. Nem szerettunk
volna sok alkalmazottal dolgozni.

Eppen ezért nem kdzvetleniil céloztuk meg a
fogyasztdi piacot az ajanlatunkkal, hanem egy
szintet felfelé |épve a kiskereskedbket, akiken

keresztul sokkal tobb fogyasztohoz juthattak el
termékeinek.

&
Gy‘il‘té l pooo
Nagykereskedo

Kiskereskedo

Fogyaszté6 MV

Tisztaban voltunk vele, hogy igy az arrés is
alacsonyabb lesz, de azzal is, hogy egy
kiskeresked6 felér 50-100 fogyasztd
vasarlasaval. Ennek fejében viszont
tizedannyi, huszadannyi vevo kivansagat
kell lesnlink, és a lehet6 legmagasabb
mindségben kiszolgalnunk nap mint nap.
Ami valljuk be 6szintén, sok plusz
munkaerébe és emiatt sok-sok pénzbe
(munkabér) kertil. A mi esetlinkben tébbe
kertlt volna, mint amennyivel magasabb
profitot hozott volna, ha fogyasztéknak
értékesitunk.

A pénzlgyi lehetbségeink arra adtak
lehet8séget, hogy az arubeszerzéskor a
minimum rendelési mennyiség vételarat,
-ami a kedvezd beszerzési arat lehetévé
tette-, kifizessuk. Valamint cca. 1,5 - 2 millié
forintunk maradt webshop készitésre és a
marketing koltségekre, amivel el tudjuk
majd érni és ki tudjuk szolgalni a leendd
ugyfeleket.

FOR RENT]

|

1 ©

Els6ként egy bérelheté webaruhazzal
teremtettik meg azt a platformot, ahol a
vasarlok le tudjak adni a megrendeléseket.

Fontos volt, hogy a webaruhaz privat
legyen. Azaz, csak azok erjék el és tudjanak
réla, akik a partnereink. Mar ennek
megvalositasa is komoly gondot okozott,
amiéert egy programozonak kulon fizetni
kellett, pedig az akkor legmagasabb bérleti
csomagot valasztottuk. Mivel a bérelhetd
webaruhazakat kulsds programozo nem
tudja fejleszteni, mert a bérléssel nem
kapunk ilyen jogosultsagot, ezért mar ez is
csak egy kapu weboldal |étrehozasaval
lehetett megoldani akkor.

gob2b!
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5-6 hetet dolgoztunk a termékadatbazis
Osszeadllitasan, mikdzben ketyegett a bérleti
dij. Kovetkezetesen megirt terméknevek,
termékleirasok, termékadatok, képek,
alaparak, termékkategdria besorolas, akciés
termékek jelolése, készletmennyiségek,
gyartok, minimum készletmennyiség
beallitas stb. Egy termék esetében ilyenkor
minimum 50 féle adatot kell megadni.
TUpontosan.

Miutan kész lettink vele, feltoltottuk a
webshopba. Ez rendben is ment, de
hidegzuhanyként ért minket, amikor a
kedvezmeényeket szerettik volna beallitani.

A termékek jellegébdl, a nagykereskedelmi
vasarlasi szokasokbdl adéddan, valamint a
profitunk maximalizalasa érdekében olyan
kedvezményrendszert szerettlnk volna
alkalmazni, ami:

» bizonyos termékek esetében termék
szinten,

» bizonyos termékek esetében
termekcsoport szinten,

- valamint kosardsszeg alapjan is
kedvezményt ad.

https://goB2B.hu

Mindemelett termék és termékcsoport szinten
szerettlnk volna szazalékos és fix aras
kedvezményeket is savosan beallitani.

Mivel néhany hénap munkaja mar benne volt a
projektben, ezért elfogadtuk a helyzetet.

Kénytelenek voltunk az arkepzésunket
hozzaigazitani a bérelt webshop képességeihez,
mert minel hamarabb validalni szerettlk volna

B oz Uzleti elképzelésiinket.

Végul a webshop elindult és id6vel kezdett egyre
jobban teljesiteni. Haromnegyed év sem telt el,
de mar tébbszor kerultink méltatlan helyzetbe
amiatt, hogy bizonyos termékek latszolag még
készleten voltak a webes fellleten, de valojaban
azt mar mas csatornan értékesitettik a
vallalatiranyitasi rendszerbdl (ERP).

Ezért elkerllhetetlenné valt, hogy a két eszkozt
0sszekossuk egymassal és ennek
eredményeként a webshop valos idében
mutassa a tényleges készletmennyiségeket. Mas
hozadékai is lettek volna az kapcsolatnak.
Példaul a termékadatokat elég lett volna egy
helyen, a vallalatiranyitasi rendszerben kezelni
(felvinni, karbantartani), innen pedig
automatikusan atkerdltek volna a webdruhazba.

Ugyanakkor a weben regisztralt partneradatok
és megrendelések szintén emberi érintés nélkdl
jutottak volna az ERP-be.

B2B Enterprise
E-Commerce Resource

Az két rendszer Osszekotését még az indulas
el6tt elterveztik és az ezzel kapcsolatos
technikai dokumentaciot (API, Application
Programming Interface adatkapcsolat) még a
bérles megkezdése el6tt elolvastuk a szolgaltato
weboldalan.
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bab webshop specaista
A tetejében, ezért a pénzért a tizedét kaptuk ElImondasa alapjan ebbdl a ,roghozkotottségbdl” adodhat a = “‘““‘u;»\
volna funkciogazdasagban a korabban bérelt masik probléma az egyedi fejlesztésti webaruhazaknal. Ez pedig g

eszkozhoz képest, amit nyilvan hatranyként
ertelmeztank. Igaz, itt nem Utkdztuk volna
falakba, mert minden megvaldsithato kell6
ellentételezés mellett.

a fejlesztd felé valo kiszolgaltatottsag. Persze mindjart hozza is
tette, hogy az ezzel val6 visszaélés azért egyre ritkabb
Magyarorszagon, de azért mai napig jelen van. llyenkor
megrendel&ként azt érzékeljuk, hogy az elsd [épésben
megrendelt webaruhaz koltségéhez képest, aranytalanul

Az ajanlat kiertékelésehez egy programozo
ismerdsunk segitségeét kértuk, aki teljesen

Teljesen meg voltunk nyugodva afelél, hogyha
eljon az ideje, akkor minden szikséges adatot
ki tud adni a webshop és be is tud fogadni az
ERP iranyabdl. Nos ez nem igy lett.

Sajnos a fejlesztés kozepén derult ki, hogy a
bérelhetd webshop API leirdsaval és az
ugyfélszolgalat altal elmondottakkal
ellentétben, a webshopban létrejott
partneradatokat és egy adott rendeles minden
adatat sem lehet atadni hianytalanul a
vallalatiranyitasi rendszernek. lgy a kétiranyu
adatkapcsolat nem valosulhatott meg. Ennek
az volt a kovetkezménye, hogy tovabbra is
minden egyes webshopos megrendelést
manualisan, tételrdl- tételre kellett berogziteni
az ERP-be, ami a masodik évben
tarthatatlanna valt.

Ekkor mar régen egy Uj megoldas keresésén
dolgoztunk, mert a megrendelések
berogzitése napi 4 orat elvitt egy kollega napi
munkaidejébdl. Bérelhetd webshopok széba
sem johettek, mert az itthoni és a nemzetkozi
opciok esetében is falba utkoztink volna a zart
forraskod jelentette fejlesztési korlatok miatt.

A bérelhet6 webshopok kizarasa utan, egyedi
fejlesztésl webshopokra kértlink ajanlatokat.
A legtobb technika leiras, PHP programnyelven
irt, Laravel, Codeigniter vagy Symfony
keretrendszerben fejlesztett megoldasokrol
szolt. Az ajanlatok pedig 1,8 és 2,9 millié forint
kozott szorodtak tobb, mint egy evtizeddel
ezelott.

fuggetlenul tudott szaktanacsot adni
szamunkra. Elmondta, hogy valoban nem
tortéhet meg az, hogy a fejlesztés terén
technikai akadalyokba Utkozunk. Maximum a
fejleszt6 felkészultsége lehet akadaly ez
esetben. Arra viszont felhivta a figyelmet,
hogy laikusként nem fogjuk tudni leellenérizni
a kodmindséget. Ami azért fontos, mert:

»ha nem egy egyszerd,
atlathato, logikus és jol
felépitett koddal késziil el a
fejlesztés, akkor sziikség
esetén nem fogunk masik olyan
fejlesztot talalni, aki atveszi és
tovabbviszi a projektet.”

Vagy ha mégis, akkor csak olyan aron, hogy
Ujrairja az egészet. De ha a szakma szabalyai
szerint is van megirva egy programkod, a
fejlesztOk akkor sem visznek tovabb szivesen
mas altal megkezdett projektet.

magas aron kapunk Ujabb és Ujabb fejlesztéseket.

Egy webshop sosincs keszen. Mindig jon egy Ujabb otlet,
terméktipus, Uzleti modell, amitdél nagy profitot remélunk
és ehhez fejlesztésre van szikseg. Az is lehet, hogy egy

konkurensunk vagy egy torvenyi modositas késztet
valtoztatasra. Es ha rossz helyre tettiik le a
voksunk, akkor ebbdl a helyzetbél mar sokkal
nagyobb verveszteség aran lehet

szabadulni, mint egy bérelt

megoldasnal.

Ez a két momentum bdéven elég
volt szamunkra, hogy a
figyelmunket a nyilt forraskoda
webshopok felé iranyitsuk és
lernondjunk az egyedi
fejlesztésekrol. Még akkor s,
ha szamtalan helyzetben a
lehetd legjobb megoldas

lehet a vallalkozasoknak egy
bizonyos meret felett, korrekt
fejlesztkkel.

Tobb open-source alaprendszert
megismerttnk. Olyanokat, mint a Drupal, az
OpenCart, az Adobe Commerce (korabban
Magento), a Joomla, a
Wordpress-WooCommerce és a
Prestashop. Ettél természetesen sokkal
tobb nyilt rendszer létezik a vilagon, de
ezek azok a platformok, amik elterjedtek
Magyarorszagon és szamottevo

taboruk van a vilagszerte. Rengeteg

pro és kontra cikket olvastunk a

témaban, fokent angol nyelven.
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[|)! Magento

% PrestaShop
\"'(+]s) COMMERCE

® Drupal

£3 Joomlal

Az 0sszes platform eseteben demo oldalakon
teszteltUk az admin feluletet. Meggy6z6dtunk
arrél, hogy mennyire atlathatok az egyes
kezel&felUletek. Milyen tipusu ingyenes és fizetds
bévitmeények érhetdk el hozzajuk és milyen
szamban, illetve milyen aron, amikkel tjabb
funkciokkal lehet felvértezni a webshopunkat.
Valamint utana jartunk, hogy milyen készségek,
milyen szintd technikai felkeszultség szikséges
egyikhez, masikhoz.

Az attekintés utan pedig két opcidra szdkitettuk a
felsorolt webshop motorokat. A Magento és a
Wordpress-WooCommerce keretrendszerekre.
Hosszasan lehetne sorolni az okokat, hogy melyik
platformot miért nem tartottuk versenyképesnek
a mi igényeinket figyelembe véve, de leginkabb ket
oka volt, hogy kizartuk valasztasi opciok kozul 6ket.

Az egyik az elterjedtséglk, ami azért fontos, mert a
kevésbé meghonosodott platformokra, sokkal
kevesebb fejleszté all ra, ezért a fejlesztési
koltsegeik is értelemszerlien magasabbak.

Amasik a mar kész és bevalt applikacidk
szamossaga, amivel egy webshop bizonyos
alapfunkciéit nulldhoz kozelitd koltséggel lehet
megteremteni.

Ez a koltséghatékonysag miatt szamunkra rendkivil
fontos volt. Természetesen, a kisebb felhasznaloi
taborral rendelkezd megoldasoknal az applikaciok is
nagysagrendekkel alacsonyabb mértékben alltak
vagy inkabb nem allnak rendelkezésre.

Sok-sok cikk elolvasasa utan felfedeztiink még
valamit. Voltak olyan frasok, amik objektiven,
elfogultsag nélkul elemezték az egyes platformok
elényeit és hatranyait. Nem volt részrehajlas vagy
elfogultsag érzetlink az olvasasukkor. Viszont a
cikkek 80%-a eleve a Magento és a Woo ellen volt
kihegyezve és minden mas bemutatott webshop
motort elénydsebben prébaltak bemutatni vellk
szemben.

Hogy miért e két rendszerrel szemben
pozicionalta magat a legtobb
konkurens?

Azért, mert a 2010-es évek elején a Magento
piacvezetd platformnak szamitott. Foleg, ha az
ingyenes, kozépvallalkozasoknak szant Community
valtozathoz hozzaadjuk a 22.000 - 125.000 USD
aron beszerezhetd Enterprise valtozat piaci
részesedését is. A WooCommerce pedig,
kordl-belul ugyanekkortél kezdte meg a
menetelését, amit a konkurensek évrél-évre csak
tehetetlenul neztek. Mara pedig piacvezetove
nétte ki magat, a kevesek dltal ismert Matt
Mullenweg webfejlesztd és csapata keze alatt.

A vezeto e-kereskedelmi szoftverplatformok és -technolégiak piaci részesedése
vilagszerte 2016. és 2023. években

Statista.com
Hazon beliili megoldasok

Magento Community
Magento Enterprise
Shopify

Big Commerce
Yahoo Ecommerce
WooCommerce
Demandware

Volusion

Statista.com

WooCommerce 38,74%
Woo Themes 14,95%
Squarespace Online Store 14,67 Y
Shopify 10,32 %
WixStore 8,09 %
Egyéb 13,22%
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bab webshop specaista

Megmondom 6szintén, hogy rendkivil elfogult
voltam a Magento iranyaba és ma is az egyik
legprofesszionalisabb rendszernek tartom. Eppen
ezert ebbe az iranyba indultunk el. Az egy kissé
meglepett, hogy egy kezemen meg tudtam szamolni,
hogy hanyan vallalkoztak ezen a platformon
webshop létrehozasara Magyarorszagon. Az
arajanlatok viszont teljesen letagloztak.

Egy marketing funkciokat és minden mas készséget
tekintve fapados rendszer ara netto 5+ millié
forintba kerdit volna. Az ajanlatban foglalt specifikacio
alig tudott tobbet, mint az Ugynevezett minimalisan
életképes terméknek (minimum viable product,
MVP) mondott webshop, ami egy olyan valtozat,
amely éppen elegendd funkcidval rendelkezik ahhoz,
hogy a korai vasarlok hasznalhassak, €s visszajelzést
adhassanak a jovébeli termékfejlesztéshez.

Mi az a minimalisan életképes termék?

A folyamat végén életképes

>A>EH>A

Az elsé lépéstdl életképes
S

ASH>( >

Prébaltam felmérni magamban, hogy az a
seregnyi marketing funkcié, amit ismertem és
korabban is hasznaltunk, az mekkora rész
lehet az alaprendszerhez képest. Ugy
saccoltam, hogy legalabb ugyanannyi
fejlesztési munkadrat jelentene, ha nem
tébbet, mint a fapados rendszer maga, amire
ajanlatot kaptunk. Vagyis egy szamunkra
megfeleld rendszer legalabb 10 milliéba kerdlt
volna.

.

1

Mindemellett Ggy éreztem, hogy egy
minimalisan életképes webshop komoly
elégedettlenséget szllne a vasarldink
szemeében, ha példaul kényelmi funkciok
hianyaban, sokkal tobb idejukbe kerulne leadni
egy megrendelést, mint korabban.

https://goB2B.hu

Az is eszembe jutott, hogy a fejlesztok
szandékosan csokkenteni akartak a belépési
koltségklszobot az 5 millids [élektani
szintre, a MVP fejlesztési koncepcidval
megtamogatva, hogy az elkotelez6dés minél
konnyebb legyen szamunkra. Utana meg
mar ugysincs visszaut, mert egy ilyen értékd
befektetést nem enged el egy vallalkozas és
borsos aron Ugyis megrendeli az 6sszes
funkciot, ami az eredményességhez
nélkdlozhetetlen.

Ugyanezt az allapotot szerették volna elérni
és ez volt az Uzletpolitikajuk a 90-es
években a szamlazéprogramot kinald
cégeknek. Manapsag pedig a bérelhetd
(Saas) webshopok a néhany hetes vagy
honapos ingyenes id6szakkal. A
vallalkozasok j6 néhany hetes munkaval
feltoltotték annak idején a
szamlazoprogramot adatokkal, mostansag
pedig a webshopot termék- és
partnertorzzsel, és mire feleszméltek, mar
annyi munka volt a projektben, hogy
egyszer(bb volt annal a megoldasnal
maradni, amibe belekezdtek, mint egy
masikat a nullarol Ujrakezdeni. Ha jo volt a
szoftver, ha nem.

Na, de visszakanyarodva a Magento
ajanlatokhoz. Ma is azt gondolom, hogy az
ar-értékarannyal minden rendben volt. Ez a
rendszer a komplexitasa miatt sokkal
nagyobb szakértelmet, felkészlltséget és
nagyobb szamu, tobbféle készséggel
rendelkezd fejlesztécsapatot igényel, mint a
kevésbé robusztus megoldasok.

Nem véletlen tehat, hogy nem fejlesztenek
minden utcasarkon Magento webaruhazat
meég a vilag nagyvarosaiban sem. A mi
bizniszink volumenéhez képest, a Magento
az agyuval verébre |ovés tipikus esete lett
volna. Az el8nyei olyan éves forgalmi
magaslatokban, napi latogatészamnal és
nemzetkozi terjeszkedés eseten
mutatkozott volna meg, amilyen potenciallal
a mi Uzleti modellink sosem rendelkezett.
Az Uzemeltetési koltsége pedig mar
alapkiépitésben is jelentds terhet ré egy
vallalkozasra, mert az alaprendszer is
nagyon erGteljes szerverkapacitast igényel.
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lgy racionalis okok miatt a Magento-tis el kellett
engedjuk. Maradt az akkor még feltorekvének
szamito WooCommerce. Rengeteg jot olvastunk réla
és szinte ugyanannyi rosszat is, de amikor felhdztuk
az elso ilyen proba webaruhazat, nyilvanvalova valtak
a szamunkra fontos elényei. A 2011-2013. kozotti
fejlettségi szintje természetesen nagyon elmaradt a
maitol, de a bérelhetd (SaaS) megoldasok is, amirdl
valtani akartunk, sokkal alacsonyabb technoldgiai
szinvonalon voltak. A WooCommerce alaprendszer
funkciciban éppen teljesitette azokat az elvarasokat,
ami egy Uj rendszer bevezetése melletti
elkotelez8déstunkhoz kellett.

Megnyugtato volt, hogy viszonylag keves egyedi
fejlesztéssel, szinte barmilyen funkcioval hnvathetjuk
atudasat. A 2011-es indulasahoz képest pedig, mar
akkor is nagyszamu lelkes fejlesztékozosséeg allt a
rendszer mogott Magyarorszagon. Mivel a nyilt
forraskodu webshop motor megfeleld kiindulasi
platformnak bizonyult és csak az Uzleti modelltink
specifikus funkcioit kellett egyedileg fejleszteni, ezért
a programozok iranyaba valo kitettségink
jelentésen kisebb volt, mint az alapoktdl torténd
egyedi fejlesztések esetében. A népes
fejlesztékozosségnek koszonhetden pedig szamos
webfejlesztdi alternativank volt a plusz funkciok
leprogramozasara.

A Google esélyegyenldseggel kapcsolatos
filozéfigjahoz hasonléan, a WooCommerce is
lehetséget szeretett volna kindlni, a piacon kivalo
termeékkel vagy Uzleti Otlettel megjelend, igyekvo,
szakmailag felkészult, amde forrashianyos
startupoknak; illetve kis- és kozépvallalkozasoknak.
Annak érdekében tették ezt, hogy az életképes
elgondolasokat barki sikerre vihesse, még akkor is,
ha nem rendelkezik jelent&s tékével,

A Google Ads rendszereben kezdettdl adott volt,
hogy kell6 tudassal, megfelel6en optimalizalt
kampanyokkal, ellenstlyozni lehessen a jelentés
hirdetési bldzsé hianyat. Tulajdonképpen mindkét
cég egy |6 Gtlettel a semmibél indult. Es hogy ez a
lehetdség tovabbra is megmaradijon, a piacra jutas
pedig ne csak a nagy cégek privilégiuma legyen,
rendszereik DNS-ébe eleve betervezték ezt az utat.
lgy @ WooCommerce még akkor is koltséghatékony
megoldasnak szamit, ha egy cég nem rendelkezik
azzal a tudassal, ami egy alaprendszer felépitéséhez
szukséges es egy alvallalkozot kell megbiznia annak
fejlesztésével.

b2b!

MEGFELELO MINGSEGU
TERMEKTORZS
HIANYA

lgazabdl a problémat nem is az szokta jelenteni,
hogy nem all rendelkezésre megfelelé mindsegu
terméktorzs, hanem az, hogy ennek elddllitasara
gyakran csak akkor gondolnak a cegek, amikor azt
mar fel kellene tolteni a webshopba. Ez pedig
hatalmas idéveszteséggel jar. Nagyon strdn
talalkozunk azzal, hogy a cégek jelentdsen
alabecsulik egy webshop elinditasahoz szikséges
el6készileteket. Tobbszor hallottam mar, hogy két
kattintas a fejlesztének és mar indulhat is az online
értékesités. Még mindig €l az emberekben az a
tévhit, hogy a fizikai Uzlethez képest egy online
Uzlet elinditésa semmiség. Pedig ez nem igy van.

Nem csak a fejlesztd, hanem a megrendel&
részérdl is komoly el6készlletekre van szikség,
hogy a folyamat soran a projektben résztvevok ne
egy vontatott, soha véget nem érd
foglalatossagnak éljek meg. SGt, a leendd vasarok,
kivulallok ne tegyek fel millioszor azt a kérdést,
hogy: ,Na mikor indul mar el webaruhaz?”

Egy-egy termekrdl nem ritka, hogy tobb tucat
ismérv kell szerepeljen az adatbazisban ahhoz,
hogy az jol kereshet6 legyen és minden
termékinformacio rendelkezésre alljon a vevok
szamara. A termék alapadatai eleve minimum 8-10

adatbdl allnak. Olyanokbdl, mint a cikkszam, az SKU

vagy EAN kod, a termeék elnevezése, a mennyisége,
mennyiségi egysége, minimum készletmennyisége,
gyart6ja, markaja, tipusa (lehet egyszerd, dsszetett,
letolthetd, virtudlis stb.), sdlya, mérete, szallitasi
osztalya, ara (bruttd ajanlott fogyasztdi ar, nettd
nagykereskedelmi ar stb.).

Az alapadatoknal ket adat gyenge mindsege
szokott jelent8s idOveszteseget okozni. Az egyik a
termékelnevezés. Ugyanis a vallalatiranyitasi
rendszerbe vagy szamlazéprogramba berogzitett
termékelnevezések, formailag a lehetd
legritkabban szoktak kovetkezetesek lenni. Pedig
egy webshop inditasanal a legtobbszor azt
gondoljak a megrendel&k, hogy az ott tarolt
termékadatok egy gyors termeéktorzs exporttal
rendelkezésr alinak. De nem! Bels utasitas és
szabadlyzat hidnyaban a termék elnevezése az aru
els6 bevetelezésekor ddl el.

Jellemz&en a raktaros donti el, hogy a
terméknek mi lesz a neve a rendszerben, és ¢ is
rogziti be az Uj termék nevét. llyenkor vagy az
tortenik, hogy a bejové szallitdlevélen megadott,
altalam technikai elnevezésnek hivott nevet
masolja a terméknév mezbbe a logisztikus
kolléga, vagy pedig az éppen aktualis
hangulatanak megfelel6en ad hoc ad egy nevet
a terméknek, mindenféle rendszerszemlélet
nélkul. Gyakran a maximalis karakterszam altal
befolyasolva. lgy szlethetnek aztén ugyanazon
marka termékeire vonatkozéan példaul a
kovetkezd elnevezések :

Carolina H. 212 Men Aftershave 100 ml
CH 212 Men EdT 100 ml

C. Herrera 212 Men edt 50ml

Carolina Hererra 212 VIP EDP 30 milli
Carolina Herrera Good Girl EdP 30 ml
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ONLINE MARKETING CSAPAT

A SAEES ESA
DISZHARMONIAJA

Ha a sales és online marketing csapat munkaja nincs
dsszehangolva egy vallalkozasndl, abbdl szamos
konfliktus adédhat. Negativ hatassal lehet az Uzlet
teljesitményre és az Ugyfélszolgélat mindségére is.
Gyakran fellelhetd, hogy nemhogy Gsszhang nincs a ket
csapat kozott, de egyenesen harc folyik kozottlk. Eza
konfliktus strtin adddik abbdl, hogy az Uzleti
eredményeket egyik vagy masik csapat ki akarja
sajatitani maganak. Es tovabb megyek, ebbe a csataba
gyakorta még a logisztika és az e-commerce
menedzsment is beszl.

Hogy mi lehet ennek a kdvetkezménye?

Ugyfélkommunikacié és tizenetek dsszezavarodésa:
Ha a marketing és a sales csapatok nem egyeztetik
egymassal az Uzeneteket és a kommunikaciot, az
Ugyfelek szdméara zavard lehet, ha eltéré informaciokat
kapnak a cég egyes részlegeibdl.

Nem megfelel6 leadek
generdlasa: Ha a marketing
csapat nem érti megfeleléen
a sales csapat igényett és
elvarasait, akkor nem fog olyan
mindségl potendialis
vasarldjelolteket generdlni,
amelyek viszonylag kdnnyen
alakithatdk Uzleti partnerekké.

Nem hatékony értékesftési
folyamat: Ha a sales csapat nem
kap megfelelé tdmogatast a
marketingtdl az értékesftési

folyamat soran, példaul nem
megfelelden kidolgozott
értékesitési anyagok vagy
Ugyfélkapcsolati eszkdzok miatt,
akkor az értékesitési folyamat
lassabb és kevésbé hatékony lehet.

Elvesztegetett lehetGségek: Ha a két
csapat nem kommunikal egyméassal,
akkor Uzleti lehetségek veszhetnek el vagy
nem kertiinek kelldképpen kiaknazasra abbdl
adoddan, hogy az ajdnlatok nem a piaci igényekhez és
avevdi viselkedéshez megfeleléen vannak kidolgozva.

https://goB2B.hu

INTEGRACIOK HIANYA
MAS VALLALATI
SZOFTVEREKKEL

Az e-kereskedelmi integraciok a webaruhézak mas
rendszerekkel és alkalmazasokkal vald
Osszekapcsolasat jelenti. llyen lehet példaul a
vallalatirdnyitasi rendszerrel (ERP) torténd
,0sszekotés”, dltaldban kétirényU adatkapcsolaton
keresztUl. llyenkor az e-commerce platform a
rendeléseket és az Uj regisztralokat adja at az ERP
szamara, mig az ERP a terméktdrzs adatokat
szolgdltatja a webshopnak.

Az integraciokra cégmeérettd| fUggetlendl, a
versenyképesség, és a hatékonysag novelése
érdekében van szikség. Tegyk fel, hogy egy
vallalkozas az e-kereskedelmi rendelések manualis
berogzitésére humanerdforrast alkalmaz. Azonban
2-3 havi bérkoltség aran létre tud hozni egy automata
integraciot a webshop és az ERP kdzott, akkor nem
kérdés, hogy koltséghatékonysag szempontjabdl, az
Osszekotés mar rovidtdvon megtérUl. Tovabba
hibatlanul fogja elvégezni ezt a jél automatizalhatd
feladatot a nap minden percében, késedelem nélkul,
valds idében.

Az e-kereskedelmi rendszerek esetében szamtalan
automatizalhato folyamat létezik, amik
kéltseéghatékonysag szempontjabdl verhetetlenek.

llyen rendszerek lehetnek még a banki integraciok, az
online fizetési platformok, a CRM rendszerek, a lead-
és vev@szerzé alkalmazasok, az online marketing
eszkozok, az e-commerce analitikal programok, a
mesterséges intelligencia szoftverek. Vagy akér a sales
csapat munkajat segité applikaciok, amelyek
lehet8séget adnak példaul arra, hogy az Uzletkdtd
rendeléseket alltson dssze a webshopban a hozza
tartozo partnereknek.
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