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1. Bevezetés

Dolgozatom témaja a Deichmann Cipbékereskedelmi Kft. marketing tevékenységének a
vizsgalata és a fogyasztokra val6 hatasa. Kutatasom soran megvizsgalom, hogy a fogyasztok
miként velekednek a Deichmann termékeirél, ko6zosségi média oldalairdl és magardl a
vallalatrol. A vélasztasom hatterében a divat iranti érdeklddésem &llt. Egészen
gyermekkorom ota foglalkoztat a divat és az 61t6zkddés, hetente tobb weboldalt béngészek
at a sajat stilusomnak megfelelden.

Bemutatom, hogy az aktualis trendek miért is fontosak a fogyaszté szdmaéra. Leginké&bb az
egyén a sajat stilusat, egyéniségét fejezi ki a viselt darabokkal. Manapsag egyre gyakoribb
jelenség a megfelelési kényszer, amikor késztetést érziink arra, hogy bizonyos eseményeken
olyan megjelenésiink legyen, ami az elvart. Ezt a helyzetet el lehet keriilni a szdmunkra
idegen 0Oltozék viselése helyett egy letisztult ruhdval, extrémebb kiegészitokkel, cipbvel
kombinalva, amelyben komfortosan érezzilk magunkat, de mégis az alkalomra illéen fogunk
festeni. Nem ajanlott kdvetni a legUjabb trendeket amiatt, hogy masoknak megfeleljunk,
hiszen ezaltal elveszitjuk azt, ami bennink rejlik.

Kitérek a fiatalok cip6vasarlasi szokasaira, amelyet a kutatisomban elemezni is fogok és
bemutatom, hogy egy hipotézis alapjan milyen eredmények sziilettek. Manapsag sok
sztereotipia terjeng ezzel a témaban kapcsolatban, mely szerint az X generaci6 egy olyan
¢lethelyzetbe sziiletett bele, amikor a sziil6k, nagysziilok megteremtették az alapokat igy 6k
még ebben a tudatban élnek, hogy nekik kevesebb eréfeszitést kell beletenni bizonyos
dolgokba. A késébbiek soran, amikor egy célt tiiznek ki maguk elé, majd akkor fogjék
megérteni, hogy a legnagyobb sziikség az 6 igyekezetiik lesz.

A kozOsségi média vagy nevezzik social médianak vildgszerte megosztd. Az idésebbek,
akik masik generacioban néttek fel, még érthetetlen szdmukra, hogy mennyire el tudja
ragadtatni a fiatalabb korosztalyt a k6z6sségi média vilaga. Szamukra fontosabb, hogy egy
terméket az Uzletben, fizikailag is megtekinthessen. Masik szemsz6gbdl pedig hasznos a
kdzosségi média vilaga vasarlas terén, hiszen amikor meglatok egy Deichmann hirdetést az
aktudlis évszaknak megfelelGen és csak egy termék is megtetszik, akkor egybdl a weboldalt,
applikaciot kezdem el bongészni tovabbi termekek utan kutatva. Ebben az esetben fordul
el6, hogy tobb termék is megtetszik, mint amikor céltudatosan keresek egy terméket.
Kitérek a Deichmann torténetére, amely 1ényegre téréen elvezet a jelenlegi piaci vezetd
szerepéhez, amely nagy biszkeséggel toltheti el a céget. Miitkddésének lehetdségeit is

feltarom melyben az Uzleti és az online tér kap szerepet. Piaci helyzetét és a legnagyobb



versenytarsat is bemutatom, ahol a hasonlésagok és kuldnbségek is jol lathatdak a mai

modern vilagban.

Harom célkitiizést allitottam magam elé, melynek alapjan készitettem a dolgozatomat:

Cl: Az irodalmi feldolgozéds részben szeretnék olyan divattal, kdzdsségi médiaval,
marketinggel kapcsolatos témakrol bévebb informaciokhoz jutni, amelyek hasznosak
szamomra és elvezetnek a kutatasaim felépitéséhez.

C2: A sajat irodalmi attekintésem utan kvalitativ kutatassal felmérem, hogy a Deichmann
marketing vezetdje és olyan fogyasztok, akik rendelkeznek némi ismerettel a német cégrol
mikeént vélekednek magardl a vallalatrél és az altalam meghatarozott fentebb emlitett
témakrol.

C3: Kvantitativ kutatdisom soran szeretnék szdmtani adatokkal rendelkezni, hogy olyan
szemelyek vélaszat is elemezhessem, akik nem rendelkeznek biztos forrassal a
Deichmannrol.

A kapott valaszok alapjan dsszefliggéseket keresek a fejezetek kozott.

A felsorolt célkitlizések alapjan fogok haladni, hogy biztosan minden oldalrél

megvizsgalhassam a megszerzett Deichmann-nal kapcsolatos ismereteimet.



2. Irodalmi feldolgozas

2.1 Divat, fogyasztoi magatartas a divatban

Manapsag elengedhetetlen fogalom a hétkdznapokban a divat. Mindenki szaméara mast és
mast jelent. izlés kérdése, hogy ki hogyan 6ltézkodik, honnan és milyen cipdket, illetve
ruhékat vasarol. A divat 6rok korforgasban van és az elkovetkez6 években is ez a meglatas
varhat6. Az utobbi években elterjedtté valt az internet vildga. Az emberek tobbsege mér
szinte minden (gyet ott intéz, vagy ha informaciohoz szeretne jutni, akkor kutat, olvas
cikkeket, hireket, illetve ezen keresztll is dolgoznak. Ezaltal a divattal kapcsolatos
forrasokra is ott bukkanhatunk, hiszen amint egy kozszerepl6 vagy influenszer kdzzétesz
egy fotdt, fotésorozatot vagy akar csak egy szdmara inspiralod outfit-et, akik kovetik 6t
egybdl elkezdenek kutatni az interneten, hogy hol vasarolhatta vagy ha megjelélte az illeto
a fellelési helyet, akkor megtalalhatjak és néhanyan ar/érték arany szerint mérlegelik majd
megvasaroljak. Akik szdmara pedig az adott méarka mar luxusnak szamit, akkor utananéznek,
hogy a Fast fashion markak koziil melyik cég gyart hasonld terméket, amit 6k is
megengedhetnek maguknak. Szamos weboldalon szerezhetilink tudomast a ,,mai trendekrdl”.
Fontos megemliteni a mai sztereotipiakat az egyedulallo, elvalt személyek és a divat kozti
kapcsolatrol. Gyakran meriil fel az a felvetés, hogy az egyediil él6k jobban adnak a
megjelenésiikre, mint egy hazassagban €16 személy. Ennek az oka tobbnyire az, hogy
elkényelmesednek, biztonsagban érzik magukat igy kevesebb energiat forditanak az
Oltozkodésre. A partneriik elfogadja és szereti 6ket, igy mar nincs sziikségiik a tokéletes
kinézetre. Divatosan 6ltozkddni nem azt jelenti, hogy csak az ellenkez6 nem felé mutatjuk
ki, hogy mennyire tudjuk kihozni magunkbdl a maximumot. Hiszen a divat a sajat egyéniség,
onmagunknak valé megfelelés kellene, hogy legyen. Leszamitva azt, hogy éppen

kapcsolatban vagyunk vagy sem.

2.2 Divat a kdzdsségi mediaban

Rose-Collins (2022) kutatasa alapjan 4,14 milliard felhasznalo hasznalja a kbzosségi médiat,
az internetet pedig 4,66 milliard ember. Ezt azt mutatja, hogy 90%-0s aranyban a k6zdssegi
média fellleteket gyakrabban latogatjak. A kutatasbol az is kider(lt, hogy a felhasznaldk
minimum 2,5 orat toltenek el kiilonb6zo oldalakon.

Mig Alghren (2023) kutatasaban 4,74 milliard k6zosségi média felhasznalordl szamol be,
amely kozil 47%-uk a csaladdal, baratokkal, ismer6sokkel vald kapcsolattartasra hasznalja

a kiilonb6z6 platformokat. Személy szerint én mindkettd csoportba tartozom, ugyanis aktiv
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felhasznaldja vagyok a k6zosségi médianak, ahol leginkabb inspiracids, hasznos tartalmakat
bongészek, de emellett a masik varosban ¢l6 sziileimmel, bardtaimmal is itt tartom a
kapcsolatot. A technika fejlodésének koszonhetéen a kiilfoldon €16 rokonokkal is
egyszeriivé valt a kapcsolattartas, hiszen nem kell varni heteket, honapokat, hogy megtudjuk
egymasrol az aktudlis hireket.

A kovetkezokben Kitérek a TikTok, Pinterest és az Instagram platformokra, emellett most
megemlitem a Facebook statisztikai adatait, amelyeket rendkivil érdekesnek talaltam,
hiszen egy piacvezeté kdzosségi média platform. Jelenleg a Facebook 3 milliard aktiv
felhasznal6val rendelkezik. (Dixon, 2023)

A TikTok platform igaz, hogy 6 éve van jelen, viszont 2020-as év elején valt igazan
népszeriivé az internetezok korében. A legnépszeriibb portal az influenszerek vildgaban,
ugyanis a fizetett partneri kapcsolatok tobb, mint 45%-a ezen a csatornank zajlik vided
formdjaban. Majd ezt koveti az Instagram 38%-kal, ahol szintén jelen vannak az
egyuttmiikddések. Mindkét oldalt hasznaljak a felhasznalok magan célra is, készitenek
képekkel, videdkkal szinesitett tartalmakat. (Ahlgren, 2023) Ami szintén egy hires weboldal
a Pinterest, melynek 465 millié aktiv felhasznal6ja van. Ahogyan a szamokat is tekintjik
ezen a fellleten kevésbé jelennek meg a hirdetések, mint a fent emlitett oldalakon. (GWI,
2023)

A mara mar népszeriivé valt TikTok applikacié. A Nielsen piackutatdé cég a TikTok-rol
végzett kutatdsanak eredményeit Southern (2021) dsszegzése alapjan bemutatta, hogy miért
is lett kozkedvelt jelenség és mit kedvelnek az alkalmazésban. A felhasznalok tobbsége
szamara ez egy Onkifejezés, itt onmaguk lehetnek, olyan videdkat gyarthatnak és nézhetnek,
amellyel azonosulni tudnak. A felmérés 6sszessége alapjan a TikTok-ot egy pozitiv
kozosségnek mindsitették.

A TikTok-on keresztil elég széles a videok valasztéka. A szorakoztatd videoktol elkezdve
a tanulmanyokat, feladatmegoldas segité videokig mindenfélét megtalalhatunk, csak némi
kreativitas kell és maris adott téman belil tobbet is felfedezhetink. Amiatt is hoztam fel
példanak a TikTokot, mert rengeteg férfi, illetve nd csinal inspiracids tartalmat az
oltozkodésrdl. Személy szerint én is szoktam nézni, illetve otleteket gylijteni, hogy egy
atlagos ruhat hogyan lehetne feldobni vagy akar egy cipdt milyen ruhaval lehetne jobban
hangsulyozni. Ami szintén felkapotta valt az utobbi idében a ,haul” videok. Ezekben a
videOkban azon termékeket mutatjak be a fogyasztdk, amelyeket bizonyos weboldalakrol
rendeltek. Mint emlitettem, mindenkinek mas az izlése ezért van, aki konnyebben talal

megfeleld forrasokat, mig masoknak t6bb idébe telik.



Emellett a Pinterest-et tudndm megemliteni, ami szintén egy hasonl6an elterjedt weboldal
Véradi (2019) szavait hasznélva az egyik legnagyobb képmegoszt6 oldal, mint az el6bb
emlitett applikacio, a kilénbdség abban mutatkozik meg, hogy itt képeket lehet nézni
kiilonbozd témékban. Otleteket gyiijteni lakasfelljitashoz, felfrisstilni vagyd frizurahoz,
hétkdznapi vagy alkalmi ruhdkrol, mindezek mellett egeszséges életmddhoz is megtalalhat6
temérdek hasznos tanécs. (Pinterest, 2023)

Mindkeét applikacio/weboldalon rendkivil hasznosnak talalom, hogy mappakba lehet
rendezni a kiilonb6z6 témaju tartalmakat. Sajat véleményem szerint sok 1dot lehet eltdlteni
az emlitett oldalakon, de emellett sok Uj ismeretre is szert lehet tenni. Szdmomra leginkabb
a divat témaban, de akar kiilonb6z6 témakban is. Ahogyan Véradi (2019) cikkében megirta,
hogy a Pinterest minden évben 6sszegytijti az aktudlis divatot, legyen sz6 kiegészitdkrdl, az
¢év szinérdl, ruhakrol vagy pedig cipokrol.

Ha mér a kdzossegi médiarol beszéllnk, akkor nem mehetink el szé nélkil az Instagram
fellete mellett sem. A divat sokféleképpen jelenik meg az emlitett platformon, ugyanis az
influenszer marketingtdl elkezdve a felhasznalok altal készitett sajat ruha 6sszeéllitasokon
(outfit) keresztll a vasarlasi funkcidig.

Kdztudott, hogy manapséag az emberek szeretnek egymas stilusarol inspiralodni és Otleteket
gylijteni még ha nem is valljak be sokan sajat maguknak sem. Az Instagramon szamtalan
poszt kozill valogathatunk, kovethetjiik ismerdseinket és inspiralodhatunk a
mindennapokban. Méara mar tobb outfit profilt is l1étrehoztak, ahol bemutatjak, hogy mivel
lehet kombinalni az alapdarabokat. (Glamour, 2018) Személy szerint én is kedvelem ezeket
az oldalakat, mert tobbszor eléfordult mar, hogy meglattam egy ilyen képet és minden darab
volt a szekrényemben csak egyszeriien nem tudtam 9sszekombinalni.

Megjelennek az influenszerek is, akik divatmarkékat reklamoznak. Ok buzditjak a
felhasznalokat, hogy vasaroljanak adott termékeket. Nincs is ezzel baj, hiszen minden
markénak jol jon némi plusz bevétel, viszont sokan mar tulzasba is estek és nem a valosagot
mutatjadk. Csak az egyiittmiikddés céljabol posztolja ki az adott terméket/szolgaltatast,
ellenben 6 nem is kedveli és amint tudja tovabb is adja ezeket a termékeket. Ez megtévesztés
sokak szamara.

A Deichmann évek 6ta mikodik egyiitt tartalomgyartokkal, akik reklamozzak termekeiket.
A 2023-as évben kiemelt brand képviseloként Dallos Bogival kotott szerzédést a
magyarorszagi leanyvallalat, aki havonta inspiracids tartalmakkal szinesiti a Deichmann
kdzossegi média csatornait és sajat Instagram oldalan mutatja meg a legijabb cipdtrendeket.

Bogi havi kedvencei az Uzletek polcain, a cipésdobozokon ,,Dallos Bogi kedvence”
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matricaval vannak megjelélve. Az online shopban pedig létrehoztak részére egy aloldalt.
(Deichmann, 2023a)

Az idei évben a Deichmann a divatvonalat erdsitve Komaromy Csilla, személyi stylist
havonta készit aktualis évszaknak megfelelé divattippekrdl szolo tartalmakat a marka

Youtube csatornajan és rovid videok formajaban az Instagramon. (Deichmann, 2023b)

2.2.1 Megjelenés 6sszevetése a luxuscikkekkel

Sokat elérul rélunk a megjelenésiink. Sajnos a mai vilagban pontosan ezért adnak az
emberek leginkabb a kiilsére, hogy az els6 benyomas/megjelenési kritika megfeleld legyen
roluk. Ahogy fentebb emlitettem, a divat mindenki szdmara mast jelent. Lehet kovetni a
trendet is, viszont a trend az szamomra nem a divat megfeleléje. Ugyanis a trend a mindig
aktudlis divatot jelenti. Ugy is lehet divatosnak lenni, hogy nem az éppen aktualis, hanem
egy 5 évvel ezel6tti kiadott kollekcidbdl valasztott nadrégot, cipét visellink. A 1ényeg, hogy
sajat stilusukat tikrozzik vele.

Valdjaban ki diktalja a divatot? Mindez, az Ipari forradalomig vezethet6 vissza, ugyanis az
akkori technikai 0jitasok miatt a textilipar €s a varras egyre inkabb elterjedtté valt. Megnatt
az igény a ruhadarabok irant, pontosabban nem egy darabot szerettek volna mar az emberek
egy nadraghdl vagy felsébél, hanem tdbbet. Ahogyan a mrsale.hu (2023) is megirta
cikkében, olyannyira sikeresnek mindsiiltek, hogy az 1990 és 2000 évekre mar a Fast fashion
cegek a neves méarkaktol kezdték el gyijteni az Otleteiket egy olcsébb verzidban, igy aki
nem tehette meg, hogy a luxus markat vésarolja, cserébe a Fast fashion cégektdl
beszerezhette és hasonlo érzést keltett az altala viselt ruha.

Arra, hogy vajon Ki is diktalja a divatot, a valasz egyszerii. Maga az egyén, ugyanis a Fast
fashion cégektdl elkezdve a nagyobb markakon keresztiil mindegyik vallalat tobbféle stilust
dob a piacra, igy az ember sajat kedvére valogathat, ami éppen neki tetszik. Sajnos a mai
vilagban tobb kutatas is bebizonyitotta, hogy a dont6tobbség hajlamos inkébb az
elvarasoknak megfeleléen 6lt6zkodni, csakhogy ne nézzék ki adott csoportbol. Hazankban
még inkabb gyakori ez a jelenség, hogy az emberek kiils hatas nyomasa miatt valasztanak
mas stilust. Tobb orszagban jartam mar, ahol nem voltak ennyire elditéletesek az emberek
egymassal. Nem foglalkoztak azzal, hogy ki megy le reggel a boltba papucsba vagy ki visel
egy rendezvényen magassarku helyett inkabb egy kényelmesebb &m de elegans lapostalpu
cip6t. A vilagon sokkal tobb elfogadottsagra lenne sziikség ezaltal megszinnének a

kényszeres megfelelni vagyok, igy boldogabb életet is élhetnének.



2.2.2 Fiatalok cip6vasarldsi szokasai

A cipd vasarlds sokak szdmdra nem csak egy tevékenység, hanem egy életérzés. Ezzel
kifejezve sajat egyéniséguket. Tobb szempontot is figyelembevéve, mint példaul amikor egy
alkalomra keressuk a megfelelé cip6t vagy pedig amikor egy régdéta kiszemelt darabra
vagyunk és végre elérkezik az alkalom a vasarlasa.

Fodor (2020) kutatasa alapjan a mai X generécié egy olyan kényelmes anyagi helyzetbe
szuletett, amit a szlleik megteremtettek szamukra, hogy akarva akaratlanul nekik kevesebb
erofeszitésre legyen szukségik, mint amelyet a sziilok-nagyszulok fektettek bele.

A fiatalok korében gyakran el6fordul, hogy az osztalytarsak, baratok hatasa alatt vannak.
Minden osztalyban megvannak azok a személyek, akik mindig a legjabb cipokben jarnak.
Ezek a személyek példajara azon gyerekekre is hatast gyakorolnak, akik kevésbé tehetik
meg, hogy mindig a legujabb darabokat hordjak. llyenkor sokuk inkabb hamisitott terméket
vasarol, hogy ne érezze magat kik6zositve, ha neki csak egy alacsony minéségii cipore telik.
Tarki 2021-es kutatdsanak éppen ez volt a lényege, hogy a mai fiatalok miért és hogyan
szerzik be ezeket a termékeket. A szdzalékokat tekintve meglepd, de az eurdpai fiatalok
52%-a vasarolt mar legaldbb egy hamisitott terméket. Amig 33%uk pedig illegalis modon
jutott hozza. (Tarki, 2021)

Emellett sokan csak az aktudlis trend miatt vasarolnak, ezaltal szeretnének beilleszkedni egy
adott tarsasagba, ahol elfogadjak Oket.

A fiatalabb generacio figyelmet fordit a termék arara is, ugyanis tébbségiknél még elég
korlatozott a keret, ha vasarlasrol beszéliink. Legtobbjiik még zsebpénzbdl kolt és igyekszik
annyit vasarolni, amennyire tényleg sziikség van. Am ellenpélda is sokszor eléfordul, aki
mondjuk mar dolgozik a nyari sziinetben, hogy tébbet tudjon vasarolni és olyan termékeket
A Gfk Hungaria (2021) felmérést végzett, amelyben kitért az online vasarlasra is, miszerint
a fiatalok gyakrabban vésarolnak az interneten. Sokkal inkabb egyszertibb, idétakarékosabb
modszernek talaljdk, minthogy iizletrdl iizletre jarjanak. Ezaltal fel tudjdk mérni, hogy adott
Kivalasztott termék kiilonboz6 oldalakon milyen arban elérhetd, igy a vartnal olcsdbban is
megvasarolhatjadk. Ami a kutatasbol is kidertlt, hogy hozzajarul a sok kedvezményes

kuponkad is az online vasarlas preferalasahoz.



2.3 Deichmann bemutatasa
A Deichmann 110 éves torténete (1913-2023)

A Deichmann torténete 1913-ban kezd6dott Essenben egy kis cipdbolttal, amelyet Heinrich
Deichmann nyitott meg. Ez volt az els6 cipészboltja, amelyet feleségevel, Julie-val egyutt
vezetett.

Tobb, mint egy évszazaddal késébb Eurdpa piacvezetd cégévé valt. Csaladi vallalkozasként
miikodik jelenleg 4600 Uzlettel 31 orszagban 48.000 alkalmazottal vilagszerte. (Deichmann,
2023e)

Heinrich Deichmann kezdeti tizleti sikere elsésorban a cipOgyartas és -javitas gépesitésén
alapult. Abban az id6ben szokatlan gépek vésérlasaval felgyorsithatta a termelést és
kedvezObb arakat biztosithatott vasarldinak. Ekkor egyre tébb banyasz kezdett el vasarolni
toliik, akiknek alacsony ard, de tartds cipdre volt sziikségiik. Ezen igények kielégitése
érdekében egyre inkabb a helyi ipari vevOkorre koncentralt, és termékpalettdjat olcsobb
gyari cipokkel bovitette, amelyek 1919-ben a csaladi vallalkozas legfontosabb bevételi
forrasava valtak.

Heinrich és Julie Deichmann 1936-ban nyitotta meg els6 nagy cipdboltjat az esseni Borbeck
piacon. Nem sokkal a méasodik vilaghaboru kitérése utan, 1940-ben azonban Heinrich
Deichmann 52 évesen meghalt. Bar 14 éves fiuk, Heinz-Horst Deichmann, idénként segitett
édesanyjanak a boltban, Julie Deichmann egyedil irnyitotta a csaladi vallalkozast a haboru
alatt. Néhany héttel a habord utan Qjranyitottak az Uzletet. Tizenkét alkalmazottat
foglalkoztattak, akik cipéket készitettek és javitottak. A habori megmaradt ejtéernydinek
kreativ felhasznalasaval 50 000 par cipdt készitettek flizfabol €s ejtéernydszijakbol.

A haborl utdn Heinz-Horst Deichmann édesanyjaval folytatta a csaladi vallalkozés
vezetését. Dusseldorfban orvosi (ortopédiai) és teoldgiai tanulmanyokat folytatott. A
masodik Uzletuket itt nyitottdk meg, igy kénnyedség volt Heinz-Horst Deichmann szamara
a hazalatogatast, cipészallitast illeten. Uj, harmadik iizletet nyitottak Oberhausenben, és a
vasarlok vonzasa érdekében kilonféle innovativ marketingstratégiakat vezettek be, peldaul
ingyenes Ovet vagy zoknit ajanlottak fel minden cipdvasarlaskor. Elkezdték hirdetni
termékeiket az Ujsagokban és a radidban is.

A kovetkezo években a Deichmann csaladi vallalkozas folytatta tevékenységének bovitését
és marketingstratégiajanak tovabbfejlesztesét. Az 1960-as években mutattak be els6 sajat
cipémarkajukat, a Victory-t. 1975-ben nyitottak meg els6 iizletiiket Németorszagon Kivdl

Hollandiaban, és 1990-re Eur6pa szdmos mas orszagaban is letelepedtek. Ma a Deichmann



nemcsak Eurdpa vezetd cipdkereskeddje, hanem az egyik legnagyobb a vilagon. Lenyligdz6
novekedése és globéalis sikere ellenére tovéabbra is csaladi vallalkozds marad, amelyet

jelenleg a Deichmann csalad harmadik és negyedik generacidja vezet.

A Deichmann SE csoportszinten brutté 6,2 MRD EUR, azaz netté 5,3 MRD EUR arbevételt
ért el 2021-ben, és arbevételének 69 szazaléka szarmazott kiilfoldrol. Ez a Magyar Nemzeti
Bank 2021. december 31-i hivatalos devizaarfolyaméan (1 EUR= 369 HUF) szdmolva 1955,7
MRD HUF nettdo arbevételt jelent. A magyarorszagi operacio, a Deichmann
Cipokereskedelmi Korlatolt Felelosségii Tarsasag nettd arbevétele 2021-ben 34,595 MRD
HUF volt, mig 2022-ben 27,35 %-kal nétt, igy 44,055 MRD HUF volt. (OPTEN, 2023)
2021 és 2022-ben a cégcsoport mar 31 orszagban tevekenykedett. Tobb mint 4600 Uzlettel
és 41 online shoppal rendelkezik vilagszerte, és tobb mint 48 000 embert foglalkoztat.
(Deichmann, 2023i) Uzleteiben és online shopjaiban 2021-ben tébb mint 160 milli6 mig
2022-ben 178 millid par cip6t értékesitettek. (Deichmann, 2023f,h)

2.4 Marketing, 4P

A marketing sz6 hallatdn mindenkinek tamad némi gondolata, 6tlete. Még azoknak is, akik
konkrétan nem tanultdk magét a meghatarozast. Ez kdszénhetd a mai modern vilagnak, ahol
még ha csak cikkekbdl is de tijékozddnak az emberek. Nem biztos, hogy mindenki
ugyanugy definialna a fogalmat, viszont ez betudhat6 annak is, hogy azok sem, akik tanultak
réla egyetemen. Hiszen ahény oktatd, annyi féle megfogalmazas szilethet, melynek lényege
megegyezik.

Hogy mi is a marketing fogalma? Ahogyan Rekettye ect. (2015) fogalmaztak, a marketing
tobb, mint az értékesites, értékesitéshez kapcsolddo tevékenység vagy az eladas.

A marketing tehat az vevo €s a termeld kapcsolatarol szol. A termeld olyan terméket fog
eldallitani, amit a fogyasztod szivesen vasarol meg €s (ebben az esetben) hasznal. Miutan a
cégek eldallitottak a terméket a vevék értékelik ezeket. Osszehasonlitjdk mas termékkel,
ar/erték aranyban is megvizsgaljak, majd amennyiben szamunkra megfelel6 akkor

megvasaroljak.
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Ahogyan Kaotler, Keller (2012) is megfogalmaztak, a marketingmix 4P eszkdzrendszerének
a célja, hogy a kivalasztott termék megfeleld aron, illetve megfelelé helyen megtalalhato

legyen.

A 4P elemei:
e aTermék (Product),
e Ar (Price),
o Ertékesités (Place),

e Marketingkommunikacio (Promotion).

A marketing szempontjabdl kulcsfontossagu a termék, hidba kivalé a marketingmix tébbi
elemének hasznalata, ha a fogyasztok igenyeit nem elégiti ki. Rendkivil fontos, hogy a
vallalat tudjon a fogyaszto szemléletével gondolkozni. Figyelembe kell vennie egy cipket
forgalmazo vallalatnak, jelen esetben a Deichmann-nak, hogy mas-maés réteg vasarol az
izleteiben, online feliiletén. A kisgyermektdl elkezdve a kdzépkorosztalyon at az idésekig.
Ezaltal figyelnie kell arra, hogy a gyermekek inkabb a szinesebb, mintéas cipoket szeretik
hordani, a kozépkorosztaly a trendnek megfelelé stilust cipoket, illetve az idésebb
korosztaly szamdra tobbnyire a kényelem a fontos és azt tartja elsd szdmu szempontnak,
amikor felprobal egy cip6t. Szintén érdekesség szempontjabol, ahogyan Tordesik (2017) is
megirta, hogy nem csak a fiatalok kovethetik és kdvetik az aktualis trendet, divatot, hanem
az 1d6ésebb korosztaly is. Mindenki a sajat izlése alapjan valaszt cipdt, kiegészitoket.

Az éarazast nevezhetjlk kritikus pontnak is, mivel nem szabad figyelmen kivil hagyni, hogy
mi az az érték amiért a vasarlok hajlanddéak megvasarolni a terméket, illetve a vallalatnak
mennyi az eloallitasi koltsége és mennyi profitot tud szerezni a terméken. Az el6z6 példa
mentén haladva, egy 1) termék (cipd) bevezetése eldtt megéllapodnak az arr6l is. Ezt
befolyasolja az is, hogy egy konkurens cégnél (ahol a mindség is hasonld) milyen arat
hataroztak meg. Ez okbdl kifolydlag is folyamatosan figyelik egymast a versenytarsak.

Az arakat illetéen két csoportrol beszéliink. Els6ként a magas ar, kis forgalom, ezek
altalaban a magasabb kategorias termékekre, luxuscikkekre vonatkoznak. A mésik pedig az
alacsony ar nagy forgalom. Ugy vélem, hogy a Deichmann ezt a szemléletmodot tartja szem
el6tt és ezt alkalmazza. Hiszen termékeit megfizethetd aron kindlja a fogyasztok szdmara,
amivel nagy forgalmat tud elérni. (Keller, Kotler 2012)

Az értékesités azt jelenti, hogy adott terméket milyen formaban juthatnak el a fogyasztohoz.
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A marketing mix ezen pontjan az iizletr6l beszélhetiink, ahol kihelyezve taldljuk a
termékeket. Altalanossagban is elmondhat6, hogy csoportositva vannak a termékek. Mindig
az aktualis id6szaknak megfelel6en talalhatdak, példanak okaert, télen a csizméak, melegebb
cipok az iizlet elejében vannak kihelyezve. Természetesen tavaszi, nyari cipdk is
megtalalhatéak az Uzletben, viszont ebben az esetben a bolt mésik felében. A fogyaszto
szamara fontos, amit a kirakatban lat. Hiszen, ha nem céltudatosan megy vésarolni, hanem
¢lelmiszerért megy a plazaba, de rapillant az iizlet kirakatara, akkor egybdl az a gondolata
tamadjon, hogy érdemes megnézni a kinalatot.

Emellett sokak szamara mara mar inkabb az internetes vasarlas az elsddleges. A Deichmann
weboldala, applikacioja konnyen kezelhet6 és tobb hasznos funkcid is adott egy cipd vagy
ruhazat keresése soran. A sziir6 (manapsag mar elengedhetetlen egy webshopon) hasznalata,
amellyel méretre, szinre, értékre, Kkollekcid, sarokmagassag-tipusra stb. lehet keresni.
Emellett a feladatai kozé tartozik a logisztika, szallitas, raktarozas illetve a termék eljuttatasa
a piacra. (Varga, 2019) (A késGbbiekben részletesebb bemutatast adok a kereskedelmi
marketing fejezetben az tizleti, online miikodésrol és a katalogusrol.)

A marketingkommunikécio, amely magaba foglalja a reklamot, viszont a promocio
szempontjabol a termék népszertsitése a cél, hogy feltarjak a fogyaszto elott a kinalatot.
(Billingo, 2022) A marketingkommunikacio manapsag elengedhetetlen a hétkéznapokban.
Gyakran talalkozunk misorok, filmek ko6zott megjelend reklamokkal. Reklamon keresztil
sugallja az adott vallalat, hogy mi a trend vagy éppen mi az, amire biztosan sziiksége lehet
a fogyasztonak. Ebben az esetben tobbféle reakciot valtanak ki az emberekbdl. Van, aki
felfigyel és hatassal van ra az adott termék vagy szolgaltatas, valaki pedig figyelmet sem
fordit ra vagy éppen ha reklam kovetkezik akkor inkabb csatornat valt. Ezaltal a vallalatok
tevékenysége akkor sikeres, ha célcsoport pozitiv valaszreakcidjat eredményezi, mellyel

kozvetleniil vagy kdzvetve eréforrasokhoz jut.

A kozosségi fellleteknek fontos szerepe van, hiszen a vallalatnak tudomast kell szerezni
arrol, hogy a tdbbséghez melyik fellileten keresztul jut el hatékonyabban. Emiatt is van nagy
sziikség a marketingosztalyra, ahol az adatelemzOk megvizsgaljak, hogy kiillonb6zo
kdzosségi média fellileteken hogyan alakult a hirdetések elérése, példaul az oldalra latogatdk
szamanak, szezonkozi learazasok stb. aranyai.

Népszertivé valt hazankban is a tartalomgyartok masnéven influenszerrel valo
egylttmiikddés a kozosségi médiaban. A Deichmann piacvezetd szerepének kdszonhetden

tobb nagyobb kdvetdszammal rendelkezé hazai és nemzetkozi, illetve ,palyakezdd”
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influenszer is készitett mar szponzoralt tartalmakat szamukra. Nem titok, hogy néha
nagyobb sikereket érnek el a fent emlitettek &ltal készitett posztokkal, mint peldaul egy
radios hirdetéssel.

Néhany példat bemutatnék, hogy jellemzéen nemzetkozileg ismert modellekkel,

zenészekkel és szinészekkel is szokott egylittmiikodést kotni a Deichmann (2021)

e 2007. A "Pussy Cat Dolls" reklamozza a DEICHMANN-t.

e 2008. Az angol lanycsapat, a "Sugababes™ az Uj reklamspot sztérja.

e 2009. Cindy Crawford, amerikai szupermodell az 5. sugardton reklamozza a
DEICHMANN-t.

e 2012. Az Oscar-dijas Halle Berry a DEICHMANN Uj reklamarca.

e 2017. Ellie Goulding brit énckes/dalszerz6 a DEICHMANN nagykdovet.

e 2019. Rita Ora brit énekes-dalszerz6 a DEICHMANN uj nagykdvete és az 0j 6szi/téli

kollekcid arca.

2.4.1 Deichmann Uzleti mikodés

1. dbra Deichmann tizletek (Forrds: Deichmann Expansion presentation 2022)

A cégcsoport 2022-es adatai alapjan tébb, mint 4600 Uzletet Gzemeltet 31 orszagban.

A kiskereskedelmi stratégia és a kiskereskedelmi marketing mix elemei az Uzletben
valésulnak meg. Példanak okaert, amikor a vasarld betér egy Uzletbe, akkor megallapitja,
hogy milyen az lzlet hangulata, mennyire felszerelt (kinalat szempontjabdl is). Habar az

Uzletek mérete nem egyforma, illetve mint emlitettem 3 tipust iizlet van. Ett6l flggetlenil
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kialakitja véleményét a cégrol, hiszen az tizletek hasonlo stilussal rendelkeznek, ezaltal egy
Uzlet alapjan megéllapitja, hogy tud-e azonosulni a cég imidzsével. (Agardi, 2010)

Az Uzlettipusokat a valaszték szélessége és melysége miatt kilonboztetjik meg. Ami azt
jelenti, hogy hany termékkategodriat és azon belll cikkelemet mutat be adott lzletben.
(Agérdi, 2010)

Tovabba kiemelt hangsulyt kell fektetni a személyes eladasra. Nem szabad elmenni amellett,
hogy az eladok az adott iizletek frontemberei, vagyis téliik is fligg a bevétel. Hiszen, ha a
vasarlo betér az Uzletbe és az elvart fogadtatas varja, ami egy hangos kdszénes és mosoly,
akkor mér a vasarlas is jobb hangulatban telik a vevé részér6l. Ha az ellenkezéje torténik,
vagyis az Uzletbe érkezéskor az eladdk figyelmet sem forditanak a vasarldra, esetleg még
egy nem megfelel6 arcmimika is megjelenik arcukon akkor a vasarl6 minél hamarabb
menekiilni szeretne mert egy feszengd érzést keltett benne a személyzet. Amennyiben az
utobbi viselkedeési normaval szembesil a fogyasztd, akkor a negativ vélemény alakul ki,
amely a cégre nézve rossz benyomas. Visszaterve a kedves kiszolgalas élményéhez, fontos
szerepet tolt be az elado, hiszen 6 tovabbitja a hasznos informéaciokat, segitséget nyujt a
valasztasban amennyiben a masik fél is igényt tart ra. (Veres, 2021)

Az lizlet bels6 elrendezése az ugynevezett merchandising (Uzletben torténd reklameszkdzok
elhelyezése, gondozésa, eladasdsztonzés) kommunikécios eleme. (Kopcsay, 2013) Az uzleti
Iégkdrrel szemben itt az eladétér-logisztika jelenik meg, amely két tertiletet foglal magaba.
Az Uzlet elrendezését és az arubemutatast. Veres (2009) megfigyelései alapjan a vasarlo Gtja

a kovetkezo:

e Oramutatasaval ellentétes irdnyba haladas,
e falak mentén,
e gyorsabban halad a vasarlo a bejarattdl befelé - kifelé, mint amilyen tempoban az

Uzletben kozlekedik.

Az lzletek szempontjabdl 3 féle tipust kuldnboztethetiink meg, ami megjelenik az emlitett
cégnel.

Az els6, amely a sétaloutcan/utcan helyezkedik el. Ezeket cityiizleteknek neveziink, itt
egymas mellett tébb Uzlet is megtalalhat6. Ezen tipusi Deichmann (izletek nagyobb beltérrel
rendelkeznek, tobb terméket tudnak kihelyezni a polcokra. Jéval nagyobb figyelmet
forditanak az Uzlet kirakatara es a valaszték is sokkal szélesebb. Megjelennek a magasabb

kategorias bor cipok is. Ezeknek az lizleteknek mivel szeélesebb a kinalata, nagyobb
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raktarhelylk is van. Nem véletlen nevezik prémium Uzleteknek, amelyek az utcarol
megkdzelithetdek.

A kovetkezd tipus, amelyek a bevasarlokézpontokban helyezkednek el. Kisebb lizletek, mint
a fent emlitett citylzletek, viszont ez is a prémium kategoridk kozé sorolhatd. Széles
valaszték, az évszaknak megfelelé cipékkel, illetve mas évszakokhoz ill6 darabok is
megtalalhatéak az tizletben, még ha nincs is aktualitasuk.

A harmadik fajta pedig mint a IV. keruleti StopShop udvar, ahol szintén megtalalhaté a
Deichmann Uzlet. Ett6] fiiggetleniil, hogy itt talalhatd meg, nem lesz kevésbé ,,jo” iizlet,
csupan a kevesebb a kinalt termék. Itt az Gizletek egymés mellett helyezkednek el egy korben
néhol félkorben.

2.4.2 Deichmann online mikodés

Manapsag mar elképzelhetetlen, hogy egy nagy cég webshop nélkiil miikodjon. Heinrich
Deichmann 2000-ben csatlakozott a webshop tizemelteték kozé. A weboldalon az online
rendeléssel kapcsolatban néhany szabaly tarul a leendd vasarlo elé. Ezek koziil néhanyat
bemutatok (Deichmann, 2023d):

e Az online véaséarlas korhoz kotott, mégpedig az a személy véasarolhat, aki a 16.
¢letévét mar betoltotte, igy elkeriilhetd, hogy 16 év alatti gyermek rendelést adjon
le a sziilok beleegyezése nélkiil. Ezzel is elkeriilve azt, hogy nem teljesiil a fizetés
illetve nem lesz vératlan pillanat, amikor a futar megérkezik a csomaggal,

e Rendelésenként az értékhatar nem haladhatja meg a brutté 100.000 Ft-ot,

o Kizarolag magyarorszagi kiszallitas lehetséges,

e Lehetdséget biztosit arra, hogy a vasarlo az 4ltala kivalasztott iizletben vegye at a
terméket el6fizetés nélkiil, majd a csomagot pedig 30 napon belil tudja atvenni, ami
masik tlizletekben maximum 10 nap szokott lenni. Emellett vevéi atkérés, hazhoz

szallitas opcid is lehetséges a vasarlas soran.

A kovetkezékben pedig bemutatom a webshopot hasznos funkcioit. Ahogyan a féoldalra
Iéplink, feliil kivalaszthatjuk, hogy ndi, férfi vagy pedig gyermek termékek kozott szeretnénk
keresni. A Deichmann nem csak cipdket, hanem ruhakat, kiegészitéket is forgalmaz. Killon
rasziirhetd, igy ezutdn mar csak a beallitott termékek fognak megjelenni az oldalon.

A cip6kon beliil kiilonbozo tipusokat dob fel, ahol szintén kivalaszthatoé a keresett darab.
Amennyiben nem tudnank eldonteni a tipust, akkor egyszerlien méretre és szinre is

kereshetiink. A szlrd segitségével pedig beallithatjuk, hogy a legalacsonyabb vagy a
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legdragabb értéki termékek jelenjenek meg elsésorban. Ami a sziiré kozott megtalalhato és
véleményem szerint nagyon fontos, hogy osszeg alapjan is beallithatd legyen a tol-ig
kategoria. Szintén elmaradhatatlan funkcié a vizallésag, amely akkor a legfontosabb, ha
valaki kimondottan vizallo cipét keres, akkor ez lesz a kedvence és nem kell az egész
kindlatot atbongésznie. A kollekciondl beéllithatjuk, hogy melyik idészakra keresiink
labbelit, ami szintén egy nem utols6 szempont a vasarlasnal, igy ez is egy remek lehetdség
a webshopon. A kiegészitok és a ruhazatnal is szintén a sziir6 segitségével megtalalhatjuk a
szamunkra tokéletes termeket.

Ami személyes kedvencem az oldalon az inspiracié és a népszeri gombok. Az inspiracion
belil megtalalhato az aktualis trend, kozkedvelt szereplok kedvencei egyfajta ajanlasok.
Ahogyan a ,.fedezd fel a kollekciot”-ra klikkelunk, feldobja azokat a termékeket, amik oda
illenek vagy éppen egy személynek a kedvenceit. Tokéletes lehet6ség, ha egy szamunkra
kedves influenszerrel miikddnek egyiitt, akkor megnézhetjilk, 6 miket valasztana adott
idészakban.

Rendelni regisztracidval vagy vendég szerepben is lehetséges. Regisztracios vasarlas esetén
lehetdségiink nyilik megtekinteni a korabbi megrendeléseinket, méreteket.

A fizetési folyamat gyors és egyszerti. A Kivalasztott termékek koséarba helyezése, szallitasi
maod kivalasztasa utan ajanl fizetési modokat, amely lehet: utanvét (plusz 300 Ft kéltséggel
jar), bankkéartya, PayPal, Vpay. Ezutan a kovetkezd atvételi lehet6ségek koziil lehet
valasztani: személyes atvétel egy Uzletben, hazhoz szallitds, hazaszallitas (lizletben lehet
elinditani) vagy pedig egyik tizletbl a masikba is at lehet kérni adott terméket.

Az oldal aljan megtalalhato b6vebb tajékoztatas, amire szilkséglnk van. Gondolok itt az
tigyfélszolgalat elérhetségére, iizletek listaja, és a legfontosabb, amely sok informaciohoz
vezet, a gyakori kérdések. Amennyiben gyorsan szeretnél megtudni valamit a szallitassal,
rendeléssel kapcsolatban, akkor ez a menupont lesz a segitségedre. Nem utolsd sorban,
elérhetd egy értékelési feliilet is, amelyen keresztiil visszajelzést adhatsz a cég szdmara.
Végezetil, a weboldal logikus felépitésének koszonhetden gyorsan és egyszeriien is

elvégezhetd a cipd, kiegészitd, ruha vasarlas a szlirOk segitségével.

2.5 Kereskedelmi marketing

A kereskedelem legfobb feladata, hogy adott terméket valamilyen modon eljuttassa a

vegfelhasznalohoz. Kereskedelmen belul megkllénbdztetiink kis és nagykereskedelmet.
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A kiskeresked6k kozvetleniil a fogyasztohoz juttatjak el a termékeket. A nagykereskeddk
atalakitas nélkil tovabb értékesitik a terméket vagy szolgaltatast a viszonteladok szamara.
Agardi (2010)

Mint ahogyan a hazai és nemzetkodzi vallalatok, Gagy a Deichmann is tobb Gzlettipust
miukodtet egyszerre, ezt tObbcsatornas kereskedelemnek nevezziik. Hiszen a Deichmann

tizleteket nyitott elsdsorban, kés6bb 2000-ben megnyilt az online webaruhaza is.

Uzlethildzal Kataldgus Internet
bngniaeds kfnyielem Eenyelem
fizikai kontakius a kinnvien eléErhiend ki '\-l'll-.i.-r;l ]
termik kel birtonsigos sritles vilasrtik

- sremiclyvies —|— = yvizudlis —I— - iz letes
kiszolgdlas Arubemultatis termékinformacidk
kiszpinzhioehes saEmiclyre srabiis
kikapcsolidis, lehetbsege
tarsas interakew problémamegoldis

2. dbra Tébbcsatornds értékesités (Forrds: Agdrdi Irma (2010) Kereskedelmi marketing és menedzsment cimii kényv)

A 2. szamu, Agérdi (2010) altal keszitett &bran keresztil mutatom be a Deichmann
tobbcsatornas értékesitési tevékenységet.

Uzlethaldzat: Sokak szamara sokkal kényelmesebb az iizletben torténd vasarlas, ugyanis
mint ahogyan az abran is lathatd az Uzletekben fizikailag is megfoghatd a termék. Fel tudjak
mérni a vasarlok a termék mindségét, anyagat, méretét. Az ott dolgozd személyzet a
fogyasztot tandcsokkal tudja ellatni, amennyiben termékek kdzott szeretne donteni, viszont
bizonytalan melyik a megfeleld szamara. Gyakran eléfordul, hogy egy termék mellett csak
rapillantva sétal el, anélkil, hogy jobban megfigyelte volna. Sajat tapasztalat alapjan egy
konkrét példat hozva velem is megtortént mar, hogy azt gondoltam nekem nem all jol egy
loafer labbeli. Eleinte csak én is elsétaltam mellette, majd par honap utan bolti dolgozé
tanacsara felprobaltam és egybdl azt mondtam, hogy megveszem. Miutdn megvasaroltam
tobb dicséretet is kaptam, hogy mennyire jol all és illik hozzam ez a fajta cipd. Emellett
nagyon kényelmes és tobbfele szettel is kombinalhato.

Ami miatt az iizletben levd vasarlast preferaljak, az a készpénzzel torténd fizetés helyben.
Néhanyan még mindig sokkal biztonsdgosabbnak tartjak ezt a fajta fizetési modot, ugyanis
vannak akiknek nincs bankkartydjuk vagy sokkal inkabb nyomon tudjak kdvetni ezaltal a

kiadasaikat. Igaz, hogy 1ddigényesebb viszont sokak szeretnek inkabb egyszerre minden
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vasarlast elintézni, ezéltal ellatogatnak a bevasarlékdzpontokba vagy sétaldutcakra. Ez egy
szabadidds tevékenységnek is mindsiil €s ilyenkor felszabadult érzés tolti el a fogyasztot.

A régi szerepek felcserélddése miatt mara mar kevésbé kimutathato tény, hogy a ndk jobban
szeretnek vasarolni. A régi idékben nagyobb volt a kontraszt a vasarlasi szokasaik terén, ami
a torténelemmel 0sszefliggésbe hozhato, hiszen akkoriban a férfiak dolgoztak, eltartottak a
csaladot, mig a n6k szerepe a gyermeknevelés, otthoni teendék elvégzése volt. Mara mar
elmondhato, hogy a férfiak is részt vesznek az otthoni hazimunkaban, gyermekek
ellatasaban, vasarlasban. Jellemzéen a férfiak a technologia vasarlasat élvezik, mig a n6knek
egy 0j cip6 nyujt 6romet. Tény és valo, hogy a férfiak tlirelmetlenebben, amikor a
partneriikkel mennek vasarolni, hiszen a nék tobbet gondolkoznak egy termék
megvasarlasan, ami egy bizonyos id6 utan unalmassa valik a masik nem szdmara. Ellenben,
ha olyan iizletbe térnek be, ahol a férfi érdeklddési korének talalhatd termékek is jelen
vannak, akkor 6k is tobb id6t toltenek el az adott helyen. (Tordcsik, 2011)

Kataldgus: A kovetkezo értékesitési tevékenység a katalogus. A cég ugyan nem minden
honapban, hanem inkabb egy évben 4-5 alkalommal készit katalogust. Ezek a kataldgusok a
nagyobb volumenti ledrazaskor késziilnek, ilyen példdul a Blackweek. Ettdl az értékesitési
fajtatol is névekszik a cég bevétele, ugyanis akinek nincs ideje kéthetente bemenni az tizletbe
vagy pedig nincs internete, ez a réteg is tajékozodhat az adott akciorol és ha olyan terméket
lat, ami szdméra szimpatikus akkor ellatogat az lzletbe és akar még tobb termékkel tér ki,
mint a tervezett. Viszont a katalogus elkészitésekor biztosra kell menni, hogy a termék ara
nem fog valtozni az Gjsdgon feltlintetett id6szakon beliil. Ez a kategdria nem korosztalyhoz
kotott, hanem inkabb annak tudhat6 be, hogy személyenként kinek mire van igénye, mi a
kényelmes. Amit még érdemes figyelembe venni a készitéskor, hogy a termékek
elfogyhatnak, ezéltal a vasarloban csalddottsag keletkezik, hogy a kinézett terméket mar
nem tudja megvasarolni.

Internet: A harmadik csatorna az online tér, amely hazdnkban is népszerii lett évekkel
ezel6tt. Mint mar emlitettem a 2000 évek elejen a Deichmann is létrehozta a sajat webshop
oldalat. Ez egy kényelmi opcid, amit a fogyasztdk manapsag gyakran alkalmaznak, hiszen
miért mennének el az Uzletbe, ha online kivalasztjak, beteszik a termékeket a kosarba majd
megrendelik és akar ingyenesen hazhoz is szallitjak a csomagot. Az elektronikus uton
torténd vasarlasnak szamos elénye van. Gondolok itt a gyorsasagra, kényelemre, a
termékeket 0ssze tudja hasonlitani a fogyasztd mas termékekkel, megtalalhat6 az oldalon
termékleiras, illetve ami a legfontosabb, hogy széleskori valasztékot kinal és nem korlatozza

az eladotérben levo tér a cipdk mennyiségét. Nem utolsd szempont, hogy nincsen id6hoz
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kotve, nem kell figyelnie arra, hogy biztosan odaérjen nyitvatartasi idében €s ne az utolso
pillanatban, hogy legyen ideje felmérni a kindlatot. A hirdetésekkel kdnnyen szerezhetd
Ujabb vasarloi kor. Végezetil nincs koltsége ellenben a katalogus vagy prospektusok
gyartasanal.

,, A marketing az emberi és tarsadalmi szlkségletek felismerésével és Kielégitésével
foglalkozik. A marketing egyik legrovidebb definicidoja: ,, sziikségletek jovedelmezd
kielégitése”. (Kotler, 2012, 1. fejezet)

2.6 Deichmann piaci helyzete

A Deichmann piaci pozicioja erds, német és az eurdpai cipdiparban piacvezets. Széles
kindlatot nyujt a vasarlok szamara, nemcsak ar-érték aranyban remekelnek, hanem a
legtjabb piaci trendeknek megfelel6 1abbeliket hamar megtalaljuk a polcokon. (Deichmann,
2023c)

2.6.1 SWOT elemzés

A piaci helyzetét tekintve SWOT elemzésen keresztil mutatom be. A SWOT elemzés egy
atfogo diagnosztikai rendszer, amely segitik meghatarozni a vallalat er6sségét (strength),
gyengeségét (weaknesses) lehet6ségeit (opportunities) és veszélyeit (threats). A SWOT sz6
az angol kifejezések els6 kezdbbetlijébol tevodik 6ssze. (Blaho et al., 2015)

Az erdsség és a lehetOség a cég pozitiv tulajdonsagait emeli ki, mig a gyengesegek és
veszélyek szobol kivehetd, hogy a negativumokrol van szo, amelyek jO visszajelzés

szamukra, hiszen ezekbdl tudnak fejlédni.
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Erdsségek Gyengesegek
Kedvez6 ar, széles e Markas cipok
valaszték, vélasztéka,
Marka ismerete, o Telitett piac,
hirnév, e Mindség

o Kiegészitd termékek

Lehetoségek .

chetosege Veszélyek

o Uj célkozonség,

e Ujrahasznositott
termékek,

o Kornyezettudatossag

o Valaszték szélesitése,

e Egyiittmikodések,

o \ersenytarsak,
e Gazdasagi valsag,
e Munkaeréhiany

3. dbra Deichmann SWOT elemzés (Forrds: sajat munka, 2023)

Az erésségek koziil leginkabb a kedvezé ar, széles kinalatot emelem ki, mert férfiaknak,
néknek, gyermekeknek egyarant minden kategéridban megtalalhatd termékekkel
rendelkezik, amit igyekszik a lehet6 legjobb aron kinalni a fogyasztok szdméra. Ezt kdveti
a marka ismerete. Nincs olyan ember, aki ne hallott volna mar a Deichmannrdl. Szdmos
platformon megtalalhatéak a hirdetéseik, ezért biztos vagyok benne, hogy akdr TV
rekldmbdl, Instagram feliiletérdl ismerds lehet. Véleményem szerint az utobbi idében még
keresettebb lett a divatkovetd termékeivel. Végiil a kiegészitd termékek mellett sem
mehetlink el emlités nélkil. Sportos, elegans taskéakat vagy a harisnya, zokni valogatasok
kozul is a csalad Osszes tagja talal maganak valot. Egy vasarlas soran remek érzés, amikor a

cip6hoz megtalaljuk adott lizletben a megfeleld taskat is.

A leggyengébb elemnek a markas cipék valasztékat hozom. Sokkal nagyobb bevételre
tehetne szert a Deichmann, ha még tobb maérkat bevonnanak és az 6 termékeit is
forgalmaznak. A kovetkez6 az online vasarlasi lehet6ség telitettsége. Egyre tobb weboldal
talalhato, ahol kiilonb6z6 markakat arulnak, ezaltal mar sokan nem az adott ceg webshopjara
kattintanak, hanem inkabb felkeresnek olyan oldalt, ahol tébb markat kinalnak. Néhany

termék esetében eléfordul, hogy gyengébb a minéség, ami a gyakorlatban Gigy mutatkozik
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meg, hogy par hét, hdnap utan a ragasztd elenged, igy kénytelen a vasarlo visszavinni a
terméket reklaméalds formajaban. Ilyenkor Kivizsgaljak, hogy val6ban rendeltetés szeriién
volt hasznalva, mosva. Majd amennyiben jogos a reklamacio, akkor visszatéritik a termék

arat vagy pedig levasarolhato.

Uj célkozonség szaméra pozitiv jelenség, ha egy cégnél elérhetéek az Gjrahasznositott
termékek. Napjainkban nagy a kereslet az ujrahasznositott ruhak, cipdk irant. A Deichmann
szempontjabol nagy lehetéséget latok abban, hogy 6k is elkezdjék az ujrahasznositott
termékek forgalmazésat. Akik tudatosan figyelnek a kornyezetiikre és ezen termékeket
vasaroljak leginkabb, ha még nem is vasaroltak a német cégnél, biztos vagyok benne hogy
sokkal inkédbb kedvet kapnanak hozza. Egyiittmlikodés szempontjabol olyan személyt
valasztani, aki azonosulni tud a kdérnyezetére valé figyelemmel, aki fontosnak tartja, az
¢lovilagot. Sokkal tobb terméket tudnanak eladni, amennyiben egyiittmiikodnének konkreét
példat hozva az About You- vagy a Zalando-val illetve ezekhez hasonl6 webhelyekkel. Ahol
a fogyaszto a szlirénél csak azt allitja be példaul, hogy csizmat szeretne és akkor tobb széz
markat feldob és valogathat kozullk. Ezaltal a markaismertséget is fokozni lehetne. Igaz,
hogy a Deichmann-nal sokféle termék megtalalhatd, illetve termék kategoridkat tekintve is
elmondhato, viszont egy konkrét termékre helyezném a hangsulyt, ami nem talalhaté meg a
német cégnél. Sportcipék koziil lehet béven valogatni, viszont igazi turabakancsot keres6k
nem jarnak sikerrel. Szintén népszeriisiteni lehetne a tavaszi-6szi iddben az efajta cipdket,

amikoris a legtobben az erddket jarjak.

Jelen helyzetben legnagyobb veszélyként a gazdasdgi valsagot emelem ki. 2020-ban a
COVID virus és a 2022-ben kirobbant orosz-ukran habort miatt megndvekedtek az arak.
Nemcsak a divattermékek, hanem az élelmiszerarak is. Ezaltal az a réteg, aki kevésbé
tehetds, mar jol meggondolja, hogy adott esetben mennyi keretet fordit cipdvasarlasra.

Kovetkez6 a versenytars, ami szintén fontos kockazatot jelent a cég szamara. Amennyiben
a versenytarsak nagyobb er6forrassal rendelkeznek, akkor veszélyben lehet a ceg. Tobb
alkalommal is felmeriilt a probléma, hogy szerz6désben volt egy influenszerrel majd
mindekozben egy versenytars felkereste az adott személyt jobb ajanlat érdekében, aki
elhivatottsag nélkul lecserélte a német céget. A legjobb megoldas erre a problémara az lenne,
ha olyan influenszerekkel is kétne szerzosét a cég, akik illenek a profilhoz, kevesbé ismertek
viszont annal inkabb latjak adott illetébe a potencialt és teljes mértékben tud azonosulni az

illet6 a céggel.
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A munkaeréhiany nagy Kihivast jelent sok cég szamara. A bolti eladok korében is nagy a
fluktuéacio, ezéltal a fent emlitett bolti eladdk fejlesztése ponttal egybekdtném, hogy ha a cég
elég energiat fordit az alkalmazottakra, illetve meg is becsiili 6ket, jutalmazza, akkor nem

kellene munkaerével kiizdeni a mindennapokban, hanem tuljelentkezést eredményezne.

2.6.2. Deichmann vs. CCC

Koztudott, hogy a Deichmann versenytdrsa a CCC, ugyanis ez a két legnagyobb
cipdkereskedés Europaban. Mindkét cég széles termékkinalatot és megfizethetd arakat nyujt
vasarloinak. A hasonlosagok mellett szamos kiilonbség is felfedezhet6 a két vallalat kozott.
A CCC magasabb kategorias, markas termékeket is értékesit, amelyeknek az aran is jol
lathato, viszont a Deichmann pedig alacsonyabb kategorias termékeket forgalmaz leginkébb,
mégis a bevétel tekintetében joval a CCC elétt all. A német cég is forgalmaz sajat markas
termékein Kivul mas markas termékeket, mint példaul a Nike, Adidas, Champion, Crocs,
Esprit, Puma, Reebok sth. (Deichmann, 2023g) Az el6bb felsorolt markakhoz kedvezobb
aron juthat hozza a fogyasztd. Legtobbjik kilon a Deichmann részére keriilnek legyartasra,
példaul az eredeti Nike weboldalon keresztll nem talalhatdak meg.

Ami a szamokat illeti, mig a Deichmann 4600, addig a CCC csupan 1300 tzlethal6zattal
rendelkezik, nem beszélve arrdl, hogy orszagokban val6 megjelenésekben is van némi
eltéres a két vallalat kozott. Mint mar emlitettem, a Deichmann 31 orszagban van jelen.
(Deichmann, 2023f) A CCC is egyre inkabb terjeszkedik, viszont 6k egy 2021 jaliusi adat
szerint 992 zlettel rendelkeztek 28 orszagban. Az alkalmazott l1étszambeli kilonbségeknél
a német cég joval nagyobb szamot tud felmutatni a lengyel vallalathoz képest. Nem
meglepd, mint mar emlitettem tobb iizletet is iizemeltetnek a németek, igy az 6
alkalmazottaik szama tobb, mint 48.000 f6, mig a lengyeleknél egy 2020-as adat szerint
tobb, mint 13.000 f6. (CCC, 2021) Mig a Deichmann a fentarthatosagra,
kornyezettudatossagra dsszpontosit, addig a CCC az innovaciodt tartja szem el6tt.

Ezek a szambeli kuildnbségek abbol adddnak, hogy a német ceg 100 éve van a piacon, viszont
a CCC annak ellenére, hogy csak 1999 o6ta, egyre inkabb fejlodik. Mindket cég szamara

megvan a lehetdség a fejlédésre €s a bevétel novekedésére.
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Nettd arbevétel 6sszehasonlitas
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4. dbra Netto drbevétel 6sszehasonlitdsa (Forrds adatok: OPTEN, sajdt szerkesztés, 2023)

(Az dbradn lathato 6sszegek e Ft-ban értendék)

Az abra a Deichmann Cipdkereskedelmi Kft. és a CCC Hungary Shoes Kft. 2020-2022-es
magyarorszagi nettd arbevételét abrazolja. A vonalakat tekintve lathato, hogy a Deichmann
eredmények 2020 — 2022 években szinte a CCC nettd arbevételének a duplajat mutatjak.
Mig a CCC-nek 2020-ban 15 319 847 eFt, addig a Deichmann elérte a 30 050 313 eFt nett6
arbevételt. 2021-ben szintén a német cég volt a nyereségesebb, ugyanis 12 910 735 eFt volt
a kilonség a két cég kozott. A Deichmann 2022-ben kézel 10,000 MRD Ft-tal nagyobb
bevétellel zart, mint 2021-ben. A CCC bevétele is novekedett 2022-re 6,815 MRD Ft-tal.
Ezt az 0sszehasonlitast ahogyan mar emlitettem befolyasolja az a tényez0 is, hogy a német

cég régebb oOta van a piacon.
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3. Anyag és modszertan

3.1 Kvalitativ kutatas

Kwvalitativ kutatasként szakért6i interjut készitettem személyesen a Deichmann kdzpontban
a Kassak Lajos utcaban 2023. jdliusban Pohacker Gaborral, aki a Deichmann
Cipokereskedelmi Kft. Marketing osztaly vezetdje. Az interjardl hangfelvételt készitettem,
amely Gabor beleegyezésével tortént. A teljes interju vazlat mellékletben megtalalhato.
Az alabbi témakoroket érintettiik, amely alapjan végeztem az elemzést:

e Fogyaszt6i magatartas a divatban,

e Divat —a k6zosségi médiaban,

e Fiatalok cipévasarlasi szokasai,

e Deichmann hirdetések a k6zosségi médian kividil,

e Piaci helyzet, versenytarsak, 6sszehasonlitas,

e Fejlesztendo teriiletek

Tovabba 2023 jaliusaban keészitettem Deichmann fogyasztokkal is interjut. Az interjuk soran
megkérdeztem 4 nét, akik 20-30 év kozottiek voltak. Az interju online formaban zajlott
olyan személyekkel, akik jartak mar Deichmann Gzletben és lattdk mar a cég hirdetéseit is a
kdzosségi médidban.

A fogyasztoi interja névtelen, ennek ellenére beleegyeztek véleményik felhasznélasahoz.
Tovabba a Szakértdi interju vazlata a 2. szamu, a fogyasztoi interjuk vazlata pedig a 3. szamu

mellékletben megtalalhato.

Az érintett témakorok:
e Divat, fogyasztdi magatartas,
e Fiatalok cipdvasarlasi szokasai,
e Deichmann lzletek,
e Hirdetések, azok hatésai,
e Versenytarsak, killonbségek,

e Fejlodés
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3.2 Kvantitativ kutatds modszertana

Kvantitativ kutatdsomat 2023 szeptemberében készitettem el és a kozdsségi média oldalakon
keresztil tettem kdzzé, hogy a fogyasztok szamara is elérhet6 legyen, mellyel hozzajarultak
az elemzés sikerességehez. 18 kérdest allitottam dssze (teljes egészében megtekinthetéek az
1. szamu mellékletben), majd 116 személy valaszabol készitettem egy adattisztitast, ezaltal
a végso elemszam 111 lett, mely alapjan Excelben végeztem a vizsgalatokat.

A kérdeseket a Deichmann koré épitettem, mely magaba foglalja a divatot, megjelenést,
vasarlasi szokasokat a fiatalokra lebontva is. A mai elterjedt kozosségi média feltletek kdzul
kiemeltem harom kutatas alapjan is bizonyitott neves platformot. Marketing ismereteim
alapjan készitettem egy SWOT elemzést a cégrél. Tovabba feltartam a Deichmann 1ényegi
torténetét szamadatokkal és beszdmoltam a bolti, online mitkodésérél. Megnéztem a piaci
helyzetét, a versenytarsai kozil kiemeltem a CCC-t és megvizsgaltam koztik a
hasonlosagokat, kiilonbségeket is.

A teljes kérd6iv az 1. mellékletben talalhato.

Hipotézisek felallitasa

H1: Cipdvasarlas soran az ar a legfontosabb szempont a vasarlok szamara
A jelenlegi gazdasagi helyzetben fontosnak tartottam megvizsgalni, hogy val6ban szamit
egy terméknek, jelen esetben ruhdzati cikkeknek az ara és ez a meghataroz6 vasarlasi

dontésuk alapjan.

H2: A fiatalok cipdvasarlasa sordn az a mérvadd, hogy mit gondolnak réla masok

A sztereotipiak keltették fel az érdeklddésemet, mert manapsag rendszerint taldlkozom azzal
a mondattal, hogy a mai fiatalok csak ugy tudnak beilleszkedni egy tarsasagba, ha a
szamukra idegen, de elvart médon vasarolnak dragabb cipoket. Ennek szerettem volna a

realitasat elemezni szdmadatok alapjan.

H3: A bolti eladokrol negativan vélekedd vasarlok jellemzéen online vasarolnak
A szakirodalom feldolgozésban is emlitettem, hogy gyakran taldlkozunk olyan
személyzettel egy Uzletben, aki nem a megfelel6 modon kezeli az iigyfeleket. Ennek a

hatterében tobb ok is Iétezhet a mint emlitett elismerés hianya vagy egy egyszerii rossz nap.
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Erdekesnek talaltam feltarni azt az elditéletet, hogy mennyiben egyezik meg azzal, hogy aki

negativ véleményt alkot a bolti dolgozokrol, vajon 6 szivesebben vasarol ezaltal online?

H4: A Deichmann vasarldi szerint az Gzletek modernizélasra szorulnak

A mai modern vilagban, ahol mér szinte minden az online térben zajlik, kivancsi voltam,
hogy a fogyasztok fontosnak tartdk, hogy egy Uzletben az akcids nyomtatott papir helyett
inkabb egy nagyobb kivetiton jelenjenck meg a hirdetések vagy szamukra nem meghatarozé

tényezo.

H5: Az egyedulallo, elvélt, 6zvegy személyek szdméra fontosabb a divatos 6ltozkddés

Gyakran talalkozom azzal a mondattal is, hogy az egyediil ¢16 személyek, legyen elvalt,
Ozvegy vagy egyedilalld, sokkal inkdbb ad a megjelenésére, mint aki hosszabb ideje él
parkapcsolatban vagy hézas. Ilyen esetben szoktak azt mondani, hogy ,,neked konnyii, mert

van id6d magadra”.

H6: A férfiak gyakrabban vasarolnak online felilleten, mint tzletben
Tapasztalat alapjan allitottam fel ezt a hipotézist, mégpedig abbol eredden, hogy a férfiaknak
kevesebb tirelme, kedve van a plazakban orakat eltdlteni mig kivalasztjak a megfelel

darabokat.
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4. Eredmeények

4.1 Kvalitativ kutatasi eredmények
4.1.1 Szakért6i interju
4.1.1.1 Fogyasztdi magatartds a divatban

Gabor véleménye szerint tobb szempontbdl is megkozelitheté a fogyasztéi magatartas a
divatban. Peéldaul kinek milyen vésarlasi hajlandésaga van, milyen jovedelemmel
rendelkezik adott illeté, mik az aktualis trendek, milyen behatasok érik a fogyasztot.

Harom klaszterre bontand a magyar tarsadalmat, fogyasztdkat a divat témakorében. Az els6
az ar-érzékenyek csoportja, akiknek az ar a meghatarozo6 tényez6 vasarlasi dontéseikben,
ezen vasarlok a legalacsonyabb ar kategorids cipdt veszik meg. A kdvetkezd csoport a
,fashionistak”, akik szamara a divat a legfontosabb és kevésbé okoz gondot a termékek
ellenértéke. Harmadik csoportba pedig azokat sorolta, akiknek a legfontosabb, hogy milyen
statuszt tudnak szimbolizalni a divattudatos megjelenésiikkel, ennek a csoportnak szinte

egyaltalan nem fontos, hogy mennyibe kerll egy termék, ha az divatos.

4.1.1.2 Divat a kbzésségi médidban

Ebben a témakdrben a divat a kdzosségi mediaban, amiben hasonlé volt a veleményiink.
Kdztudott, hogy a mai vilagban 6nbizalomnoveld tényez6 az, ha egy influenszer példanak
okaért felvesz egy elegansabb ruhat tornacipdvel, akkor gondolkodas nélkiil fel fogja venni
az is, aki addig nem merte, de latta, hogy egy mondhatni népszeriibb személy igy 6lt6zott
fel, akkor biztosan nem fognak itélkezni felette. Elképesztéen sokat ad masok véleménye,
sokkal magabiztosabban lehet fel6ltozni, ha dicsérik a kinézetedet vagy manapsag, ha sok
lajkot kap egy kép az Instagram vagy barmely kdzosségi media fellleten. A kdzdsségi
médiaban a tartalomgyartdk (akar hazai akar nemzetkdzi) a véleményvezeérek, akiknek a

legnagyobb hatasa van a tarsadalomra.

4.1.1.3 Fiatalok cipbévdsarldsi szokdsai

A fiatalok cipdvalasztasi szokasai témakornél Gabor 16-25 éves korosztalyrol nyilvanitott
véleményt. Visszatérve a klaszterekhez szerinte kevésbé jelennek meg az ar-érzékeny
csoportban, ugyanis azok a fiatalok, akik még nem rendelkeznek jovedelemmel, Ok
befolyasoljak a sziiloket cipdvasarlas soran. Ebben a korban nagy hatassal van rajuk a

hovatartozas érzése. Mindenki szeretne a trend koveték csoportjaba tartozni, hogy ne
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kozositsek ki tarsaik. Gabor kiegészitette, hogy nagyjabol 20 évvel ezel6tt x mennyiségl
valaszték, mig 40-50 évvel ezel6tt a mi sziileink idejében fele annyi mennyiségi valaszték
volt, viszont manapsag mar tobb, mint 6tszorosére nott a kinalat. Akik rendelkeznek sajat
jovedelemmel, 6k inkabb a digitalis vasarlast részesitik elényben, igy nagyobb az esélye,

hogy tobbet koltenek, de a latokortik is szélesebb a kiilonb6zd online shopok miatt.

4.1.1.4 Deichmann hirdetések kdzosségi médian kivl

Ami a hirdetések kategoriat illeti a kozosségi médian kivil az leginkabb a TV hirdetések,
radié vagy pedig katalogus. Legnagyobb kampanyokat mindig megjelenitik reklam
forméajaban az adasok kozti sziinetekben a TV-ben és radidban. A katalogussal kapcsolatban
pedig az volt a tapasztalat, hogy sokkal nehezebb mérni azt az eladasi mennyiséget, amiért
érdemes katalogust késziteni. Ugyanis konnyen el6fordulhat az is, hogy két nap alatt elfogy
két olyan fajta cipd, amire egyaltalan nem szdmitottak, igy jogosan vetddik fel a
fogyasztoban az a vélemény, hogy nem készult fel a cég eléggé az akcidra, amit nyomtatott

forméaban kiadott.

4.1.1.5 Piaci helyzet

A Deichmann piaci helyzete témakort egyszerti megfogalmazni. Nemcsak hazankban, de a
kontinensen is piacvezetd. Kozrejatszik benne, hogy régota jelen van a piacon, a 112 fizikai
boltot Uzemeltet Magyarorszagon és a markaismertség is joval magasabb, mint a

konkurenciaké.

4.1.1.6 Versenytdrsak

Legnagyobb versenytarsként a CCC-t emlitette, hiszen ilyen termékdsszetétellel, mint a
német cég, csak a lengyel cég van jelen a piacon. Emellett az AboutYou, Zalando ami nem
kifejezetten csak cipdarus, de pont emiatt lehet versenytars, mert rengeteg marka talalhato
meg ezeken az oldalakon. Ezek mellett az Emag-ot és a manapsag egyre novekedd Vinted-
et emlitette, amelyek bizonyos szempontbol nem konkurensek, de az utobbinal maradva az
4j cipbk is megtalalhatoak az oldalon illetve azt az elvet kdveti, hogy egy néhany alaklommal
viselt cip6t is tovabb lehet adni. Természetesen a fent emlitett cégeket kutatdsaikban is
figyeli a Deichmann, hogy milyen irdnyba nodvekednek. Minden honapban kapnak
médiakoltéseket, PR, sajto riportokat.

Deichmann vs. CCC a kozdsségi médiaban irany felé haladva elmondhat6, hogy mindkét

cégnek ugyan az a célja, hogy minél jobb termékeket értékesitsenek és minél tobb profitra
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tegyenek szert. Jelen vannak a kozdsségi médiaban, dolgoznak influenszerekkel viszont mas
a célcsoport. A Deichmann inkdbb az ar-érzékeny kozosséget célozza, viladgszerte 4600
Uzletet képes fenntartani, ezaltal jobb aron tudja el6allitani a termékeket ebbél adodik a piaci
erosséglik is. A fogyasztonak érték, hogy elérheté aron tud cipdt vasarolni, ezt a
kommuniké&cioban is meg kell jeleniteni és a kizdsségi mediaban prométalni. A CCC inkabb
a ,fashionista” klaszterre irdnyul, naluk megtaldlhatbak magasabb kategorias cipdk is.
Mindkét cégnek van sajat markas termékpalettaja, ezaltal ezek kozil ki lehet valasztani a
sajat egyéniség megfeleldjét. A stratégiai céloktol teszik fiiggdvé az egyiittmitkddések,
promaocio kiadasait. Az idei évben a Deichmann forditott nagyobb marketing budget-et az
influenszerekre, a tavalyi évben a CCC. A Deichmann jelenleg nagyobb hangsulyt fektet a
hazai kreativokra, influenszerekre és nem részesitik elényben a Németorszagbdl kapott

képeket, amin itthon nem ismert tartalomgyartok szerepelnek.

4.1.1.7 Fejlesztendd teriilet

A Deichmann fejlédésével kapcsolatban a digitalizaciora fektetik a hangsulyt. Sokkal tébb
igényt lehet Kkielégiteni a digitélis csatorndkon keresztul, mint egy mass médiaval ahol
kevésbé lehet egyénre szabni. Példaként az applikaciora tértiink ki, ahol kedvezdbb ha olyan
értesitéseket kuld bizonyos cég, amely személyre szabott. Akar egy eskiivére vald cipd
kereses esetében, amit a fogyasztd beallit, mint érdeklédési kor, akkor nem egy back to
school kampany fog neked megjelenni, hanem egy ,,Alkalomra késziilsz? Nalunk
megtalalhatod az igazit” cimii szlogen. TObb profitot is tud termelni az a vallalat és az elérése
is nagyobb lesz az online Uzletének, igy jobban tud terjeszkedni. Természetesen mas

terliletek is vannak, amin lehetne javitani, de jelenleg a digitalizaci6 élvez prioritést.

4.1.1.8 Interju bsszegzés

A szakértdi interju alanyom a fogyasztdi magatartds széleskorlisége miatt csoportokra
bontva fejtette ki véleményét. A meglatasok véleményem szerint is a realitast tukrozik. Az
emberek tobbsége ezek alapjan ismeri sajat magat és tudja, hogy mely csoportba tartozik
vagy mely csoportba szeretne tartozni.

Szinte a k6z6sségi média uralja a mai divat terjedését. Ki ne szeretne olyan jol kinézni, mint
egy bedllitott foton szerepld divatos megjelenésii influenszer? Sokunkkal eléfordult mar,
hogy egy tokéletesen elkészitett kép alapjan oltoztlink fel, vasaroltunk ruhat, cipét.
Véleményem szerint ez nem probléma, mig valojdban komfortosan eérezziik adott

darabokban magunkat és nem a megfelelési kenyszer miatt tesszlk ezt.
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Mai fiatalok korében rendkiviil népszeriivé valtak a markas termékek, azon tudattal, hogy
6k is megkapjak azt a bizonyos figyelmet, ami a késObbiekben mar kevésbé lesz fontos
szamukra. Nem feltétlen az ¢ problémajuk, hanem inkabb a mai tarsadalom¢, akik nem
fogadjak be tarsaikat csupan amiatt, mert nem teheti meg hogy hetente 0j cipOben jarjanak.
Hirdetéshez kapcsolddoan olyan feliiletek célzasa lenne optimalis, ahol még csak szinte alig
elérhet6ek a hirdetések, viszont annal nagyobb a nézettség.

A CCC mondhatni 6rok versenytars lesz a német cégnek. Olyasfajta fejlesztéseket, Ujitasok
utan kellene kutatni, amelyek még a lengyel cégnél sem elérhetéek. Egy kiilonleges

weboldal, iizletben torténd modositds, ami konnyebbé teszi a fogyasztd vasarlasat.

4.1.2 Fogyasztdi interjuk
4.1.2.1 Divat, fogyasztoi magatartds

A divat a sajat egyéniség kifejezését jelenti. Az évek soran mindenkinek kialakul, hogy
melyik stilusban érzi j6l magat. Ez nem azt jelenti, hogy nem vehet 180 fokos fordulatot a
késdbbiekben.

Sokszor ugy vélik az emberek, hogy a divat egyenld a luxus termékekkel. A megkérdezettek
véleménye szerint sem hasonlithato 0ssze a két sz6. Divatosan 6ltozkddni egy alacsonyabb
arkategorias tizletbdl is lehet, ott is dssze lehet allitani olyan darabokat, amivel tukrozi adott
személy az egyéniségét. Sokszor el6fordul, hogy a fent emlitett véleménnyel nem azonos
nézetli emberek megvasarolnak dragabbnal dragabb termékeket és azt gondoljak, hogy 6k
divatosak. Az efajta gondolkoddsmoddal rendelkezé személyek tobbnyire a kilvilagnak
szeretnének bizonyitani, hogy 6k milyen darabokban jarnak.

A divattal kapcsolatban felmeriltek a kozosségi médiaban megjelend inspiral6 tartalmak.
Aki valdban oOtleteket szeretne gylijteni és megtalalni az igazi 6nmagat ruhadarabokban,
cipokben az konnyedén talal ilyesfajta tartalomgyartok, markak altal készitett posztokat.
Vasarlaskor fontos szamukra az ar-érték arany, melyet a termék minésége alapjak vizsgalnak

meg.

4.1.2.2 Fiatalok cipbévdsarldsi szokdsai

Ebben a témakorben a megkérdezettek valaszaiban megjelent a marka fontossaga.
Tobbnyire a fiatalok szeretnének bekeriilni adott tarsasagba, ahol elfogadjak dket, nem
itelkeznek felettik amiatt, hogy nem egy neves marka logo szerepel a cipdjiik minden
felliletén. Van olyan réteg, aki szamara kellemetlenséget okoz, ha a sziilok nem engedhetik

meg maguknak, hogy minden honapban két par cipdt vasaroljanak a gyermeknek. Ez a
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probléma a tdrsadalombdl adddik és Ok ebbe sziiletnek bele. Nehéz ezt a gondolkodasmodot
az 6 fejiikkben atalakitani, de nem lehetetlen.

Természetesen van az a réteg is, akinek a sziild szabja meg hogy melyik cipdt veszi meg €s
ellenkezés nélkil a fiatalkort azt mondja, hogy ,,rendben, k6sz6ném”. Fontos, hogy a sziil6k
megtanitsak mar kiskorban a gyermekuknek, hogy éertékelni kell amijiik van és remélhetdleg

késdbbiekben a tarsasagban sem fogja rosszul érezni magat, hanem biiszkén viseli a cipdjét.

4.1.2.3 Deichmann Ulizletek

A Deichmann fizletek ranézésre egyformanak tlinnek, viszont kértem az interji alanyait,
hogy prébaljak részletesebben 6sszehasonlitani amelyekben jarnak. Valaszok kdzott
felmertiltek a felujitott tizletek, nagysagtol fliggd valaszték, elhelyezkedés.

A felGjitott lizletnél Budapesten az Arkad keriilt kiemelésre, ami jelenleg a legnagyobb az
orszagban. Jobb érzést kelt az emberben amikor egy letisztultabb Gzletbe megy és Ugy
valasztja ki a szamara megfeleld darabot. Szinte értelemszerii, hogy minél nagyobb egy uzlet
annal szélesebb a kinalat, ez a Deichmann Uzleteinél sincsen masképp. Elhelyezkedés alatt
azt értették az interjualanyok, hogy nem mindegy, hogy egy vidéki Kisvarosban vagy egy
Budapesti nagy bevasarlo kozpontban talalhato az tizlet. Megfigyelésuk szerint a kinalatot

tekintve kevesebb termék van vidéken mind méretben, mind mennyiségben.

4.1.2.4 Hirdetések, azok hatdsai a megkérdezettekre

Leginkdbb a kozosségi média feluleteken, azon belill Facebook-on és Instagramon
talalkoznak a hirdetésekkel. TikTok hidnya is felmertilt, ahol szintén jobbnal jobb videdkat
lehetne bemutatni ezaltal nézettséget generalni és népszeriisiteni a céget. Egybehangzd
valaszokat kaptam a hirdetések milyenségére. A Deichmann hirdetések kelldképp inspirald
hatassal vannak a megkérdezettekre. Vidam hangvételii, mindig az évszaknak megfeleld
hirdetések jelennek meg. A fashion témaju tartalmakat preferaljak, ahol egy-egy szettet is

megjelenitenek a képen.

4.1.2.5 Versenytdrsak, kiilénbségek a kbzosségi médidban

Tdbben is a CCC-t emelték ki a legnagyobb versenytarsnak. Ahogyan a 2.6.2 Deichmann
vs. CCC fejezetben is emlitettem a lengyel cég rendelkezik hasonld termekkinalattal,
arkategoriaval. A Deichmann sok szines letisztult posztjai inspiraloak a fogyaszto szamara.
Instagramon és Facebookon mindig naprakész tartalmakat gyartanak, napi tobb bejegyzés is

megjelenik.
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A CCC mellett a TikTok profiljuk szol, ahol tobbféle inspiracios tartalom jelenik meg. A
lengyel cég az Instagramon példaul rendelkezik magyar profillal, viszont ritkan tesznek
kozzé bejegyzéseket, ezaltal nem szembetlinG, nem teszik kozzé az aktualitdsokat. A
Facebook oldalukat aktivan hasznaljak atlagban napi egy bejegyzéssel. Itt leginkabb olyan
illusztraciokat hasznalnak, amely valdszintileg a kiilfoldi kozponttdl érkezik.

Egy vélaszadd fogalmazott Ugy, hogy az osszes olyan bolt, amely a cipokre fokuszal
versenytasnak mondhatd, ezt Gsszefiiggésbe hozta a fiatalok cipdvasarlasi szokasaival.
Fontos szamukra, hogy markas legyen a labbeli ezéltal kevesbé fogjak a Deichmann-t
vélasztani.

Felmertilt, hogy a Humanic is versenytars koz¢é sorolhatd a széleskorli cipdkinalataval

ellenben a német cég sokkal jobb arakat nyujt a fogyasztok iranyaba.

4.1.2.6 Fejlesztendd tertilet

A technologia az elsé szamu fejlesztendd teriilet az lizletek szempontjabol. Véleményuk
szerint sokkal kornyezetkimélobb lehetne, ha nagy képernyés TV lenne a falon és azokon
mutatndk be az éppen aktualis akcidkat, minthogy a cipdspolcok tetején papirformaban.

A mar emlitett TikTok profil is idetartozik a fejlesztések kézé. Nagyobb hirnévre tehetne
szert a kozdssegi médidban egy-egy vided megjelenitéssel. Szintén kiemelt fejlesztés az
online elérhetd termékek kinalata. Az online elérhetd cipOket tekintve lehet, hogy egy-egy
darab dragéabb az atlagosnal, viszont nagyobb sikere lenne az lzletekben, mert itt tébb
divatos cipd is szerepel kozottiik. Ezzel is fokozni tudnék a bevételt.

Ami még a ndvelhetné a névekedést, a tobb és magasabb arszintet képviselé marka arusitasa.
Példanak okéaért a CCC-nél is vannak dragabb markak, amivel a fogyasztokat a webshopra

és az Uizletekbe vonzza.

4.1.2.7 Osszegzés

Osszességében az interjik soran nem volt olyan téma, amelyet az én véleményemmel
Osszevetve ellentétes lenne, redlisnak talallom a kérdéseimre adott valaszokat.

A fogyasztoi alanyok szamara is a divat a sajat egyéniseg kifejezeset jelenti. Tehat nem az
mutatja meg egy ember értékét, ha minél dragabb termékeket vasarol. Olcsobb kategorias
marka {izletben is lehet tokéletes darabokat talalni a sajat stilusunknak megfeleléen. Ami a
ruha és cip6vasarlast illeti, szinte mindenkinél elhangzott, hogy az ar-érték kiemelten fontos
manapsag. Ellenben a fiatalok vasarlasi dontésével, akiknél a marka a mérvado, hogy adott

tarsasag tagjai lehessenek.
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Az tlizletekkel kapcsolatban tetszésiiket fejezték ki, féleg, hogy az utdbbi idében egyre tobb
keriil felGjitasra, ezaltal a kinalat is novekszik. Legnagyobb iizlet Budapesten az Arkadban
talalhatd, amely szintén nemrégiben kerult feltjitasra. Osszehasonlitva az elézd uzlettel
sokkal vidamabb, letisztultabb helynek mondanam én sajat szemmel is.

A hirdetésekkel a kozdssegi médiaban taldlkoznak, tehat az Instagram és Facebook
oldalakon. A hirdetések igényesek, jol felépitett oldalakat tlikroznek.

Mint ahogyan Gabor, a fogyasztok es az én véleményem szerint is a CCC a legnagyobb
versenytars. Akik nem vasarolnak Deichmann {izletben, véleményem szerint 6k is ezt a
parost hoznak a leger6sebbnek egymaéssal szemben.

A Deichmann ko6z0sségi média tartalmai a versenytarsaihoz képest a visszajelzéssel
egyetértésben vagyok, ugyanis Instagram oldalukon sok divatos, inspiraciés tartalom
talalhato és egyre jobb személyekkel kotnek egyiittmiikodést, akiknek a sajat egyéniségiik
is formalja az oldalt. Amiben hianyossagként egyeztiink meg, hogy manapsag mar a
TikTokon inspirdlodik a tobbség, ezaltal ha ott is készitenének tartalmakat, még
népszeriibbek lehetnének.

A Deichmann fejlédéseként tobb szempont is felmeriilt a valaszok soran, ami valoban a cég
novekedését eredményezhetné. Ami a legfontosabb, a technoldgia és azon termékek,
amelyeket csak online lehet megvaséarolni.

Végezetiil a Deichmann marketing szempontbdl is folyamatos fejlddésen megy keresztiil,

amely a cég javara szolgal.

4.2 Kvantitativ kutatasi eredmények
Hipotézisek elemzése:

H1: Cipévasarlas soran az ar a legfontosabb szempont a vasarlok szamara

A kvalitativ kutatdsom fogyasztdi interjli soran is megfigyeltem, hogy cipdvasarlaskor
fontos a fogyasztok szaméara az ar-érték arany. A mint mar emlitett jelenlegi gazdasagi
helyzet miatt sokak szamara priorizalni kell. Mindenki mérlegeli, hogy mennyit tud kolteni
adott félévben ruhazati cikkekre, amelybe a cipd is sorolando.

A hipotézisemet a 2.2 Divat a k6z6sseégi médiaba fejezethez is kapcsolom, amely visszavezet
az influenszerekkel valo egyiittmiikodéshez. Ezek a fizetett partneri kapcsolatok altalaban
kedvezményes kuponkodokkal tarsulnak. A fogyasztd pedig inkdbb online rendeli meg a

kiszemelt cipdt, hogy kedvezményes aron juthasson hozza.
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2.2.1 fejezetben megemlitettem a Fast fashion maérkakat, amelyek tobbnyire a luxus
termékekre probalnak olcsobb kategorias cikkeket eldallitani. Aktualis példan szemléltetem
a nézetemet a jol ismert UGG csizman keresztiil. Korabban is népszertiek voltak a markanak
a gyartmanyai, majd az alacsonyabb arkategorias cégek is elkezdtek forgalmazni mas
mindségben. Az elmult iddben kiadott egy platform talpu bélelt téli csizma kollekciot az
Ugg, amit a Deichmann szinte azonnal lemasolt. Elve a lehetdséggel, hogy jobb aron kinlja,
mint a fent emlitett cég. Visszajelzések kutatasa alapjan nagyobb arany vasarolja meg a
Deichmannban ezt a terméket azzal az indokkal, hogy ,,Lehet csak 1-2 honapig hordom és
utdna mar nem fog tetszeni, igy nem adok ki ennyi pénzt egy csizmaért.”

Ezen nézetek alapjan szeretném bebizonyitani az elemzésem soran, hogy a legfontosabb

szempont a vasarlok szamara az ar.

Cip6vasarlas soran fontos szempontok

(n=111)
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A felallitott hipotézisem, miszerint a fogyasztok szamara az ar a legfontosabb hamis. Mint
ahogyan az 5. abran is lathatd, a kitoltdim véleménye alapjan a legfontosabb tényezd
cipdvasarlas soran a mindség. A szakirodalom kidolgozasban is megjelent a mindség
fontossaga, ami nem azt jelenti, hogy csak a legdragabb markék arusithatnak szinvonalas
termékeket. A Deichmann termékei kozatt is talalhato olyan arucikk mely évekig hii tarsa
az egyénnek és nem biztos, hogy a cégnél ez a termék lesz a legmagasabb értékii. Személy
szerint szamomra is fontos, hogy egy terméknek a mindsége megfeleld legyen, hiszen
tulnyomo tobbségben nem egy-ét alkalomra vasarolok cipéket. Ezaltal elfogadhatonak

taldlom a fontossagi sorrend élén val6 szerepét.
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Masodik helyen a kényelmi szempont szerepel, ami szintén egy olyan jellemzdéje adott
cip6nél, ami elmaradhatatlan. A fiataloknal még kevésbé tolt be fontos szerepet, viszont
tapasztalatom alapjan ahogyan felnéviink egyre lényegesebb kritérium lesz vasarlas soran a
kényelem. Hiszen mar komfortosabb érzést nyujt, amikor nem szorit egy cipé vagy rajovink
arra hogy a hosszu éveken &t viselt magassarku megkeseritheti az egészségiinket, melyek
térd-csip6 fajdalmakkal jarhatnak.

Harmadik helyen a stilus all, amely megosztd, hiszen nem mindenkinek egyforma az izlése
ezaltal 5 vasarlobol eléfordul, hogy mindegyik kiilonb6zo termék utan nytl a polcon. Ez
abbol is eredhet, hogy ki milyen életszakaszban van: idésebb, fiatalabb, munkahely szerinti
elvaras, férfi, nd, gyermek vagy éppen termék iranti elkdtelezodés, mint példaul a fazon,
szin. Alkalmak, események is kozrejatszhatnak a stilus fontossagaban. Altalanossagban
elmondhat6, hogy a termék stilusa sokkal inkabb meghatarozo6 tényezd, amikor egy olyan
ceges eseményre vagyunk hivatalosak, ahol kilondsképpen fontos a megjelenésiink,
ilyenkor gyakran viseliink olyan labbelit, amely a komfortzonankon kivil esik.

Amit a hipotézisem felallitdsa utan elsdsorban vizsgéaltam, hogy mennyire fontos az ar a
vasarlaskor. Elemzésem utan a hamis allitast kaptam, hiszen nem az els6 helyen végzett,
viszont a negyedik hely azt igazolja, hogy fontos a terméknek az ertéke, de nem olyan szinten
meghataroz6, hogy mindenb6l a legolcsdbbra van sziikség. Hipotézisem felallitdsakor
atgondoltam, hogy altaldnossadgban a mai vasarlasi szokasok szerint mely nézépont lehet a
legmeghatarozébb. Véleményem szerint fontos, hogy j6 aron juthassak adott termékekhez,
ellenben mérlegelni szoktam az alacsonyabb art termék értékét minéség alapjan. Tobb olyan
rendelésem volt, amikor egy weboldalon keresztiil megtaldltam a tokéletes cipdt,
ruhadarabot, viszont amikor megérkezett akkor szembesiiltem vele, hogy a mindsége nem
felel meg az én elvaradsaimnak. Pont emiatt tudtam jé aron beszerezni, mert a termék anyaga
nem adta meg azt a kényelmi érzetet, amit egy jobb minéségii tud, ezaltal elégedetlen voltam.
Mas az a helyzet, amikor egy cég jo aron kinalja termékeit szezonvégi kiarusitas céljabol.
Ott a cél, hogy a fogyasztok kedvezmenyes aron jussanak el a termékekhez, hogy a
kovetkezd szezonban mar 0j kollekciot tudjanak bemutatni.

Az elemzésemben az ar utan a divat kovetkezik. A 2.1 fejezetben illetve a vezet6i -
fogyasztoi interjuk soran is felmerult, hogy a divat a sajat egyeniségink kifejezésének
modja, ami meghatarozo eszkdze a megjelenésiinknek. Mig én azt gondoltam, hogy a
tobbség szamara lényeges, hogy divatos termékeket vasaroljon az eredmények azt mutatjak,
hogy ezt a szempontot hatrébb soroljak a stilusnal, bar a két sz kiilonbozik, de a jelentése

Osszefligg. A divat egy valtozo jelenség, mig a stilus a szemelyes oldalat mutatja.
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Az egyediség az utolsé eldtti helyen all, miszerint a vélemények alapjan nem fontos, hogy
egyedi termékeket viseljenek, amivel kivalhatnak a tomegtermékek kozil. Ez azt mutatja,
hogy az emberek nagy szdzaléka szeretne beolvadni és fél kitekinteni a sajat komfortzénajan
kivul, hiszen mit sz6lnak majd méasok. Ez altal is bizonyitott, hogy a megfelelési kényszer
nagy szerepet tolt be sokak szamara. A Deichmann kinalataban is létezik élénk zold csillogos
magassarku cipd, ami egyedinek mondhaté és egy bolti dolgozé elmondasa alapjan az
eladasok szadma is azt mutatja, hogy félnek megvasarolni, mert kitlinnének a tomegbol.

Ami varatlan fordulat, hogy a marka fontossaga érte el az utolso helyezést a ranglistan. Mig
véleményem szerint altalanossadgban az egyén szamara fontos cipOvasarlasa soran, hogy
milyen markajelzésii cip6t visel, a kutatas adatai nem ezt mutatjak. Ezen vizsgélat soran
tévhitnek tekinthetd, hogy a markat a mindséggel kotik Gssze. Teny és valo, hogy egy
nevesebb markanal is eléfordul, hogy alacsonyabb mindségii termék, ami hamar
tonkremegy. Ebb6l a szempontbdl jogosnak tekinthet6, hogy nem mérvadd a marka

fontossaga.

H2: A fiatalok cipévasarlasa soran az a mérvadé, hogy mit gondolnak rola masok

A 2.1.1 Fiatalok cipévasarlasi szokasai fejezetben kitértem a hipotézisemre, mely szerint a
mai fiatalok szdméara a legfontosabb, hogy olyan ruhazati termékeket viseljenek, amivel
kdnnyebben beilleszkedhetnek egy korbe, legyen az egy barati vagy osztalyk6zosseg.
Hipotézisem felallitasa utan tobb sziildvel is beszélgettem arrdl, hogy mi az 6 allaspontuk
ebben a témaban. A beszélgetés elején még nem vazoltam fel, hogy miért érdekes szamomra
a véleménye, azt akartam, hogy valéban a sajat gondolatait, tapasztalatait mondja el. Ezen
beszélgetések alapjan megerdsitést kaptam, hogy manapsag elterjedtté valt az a tudat, hogy
ha vasarlasrol van szd, akkor gyermekeik csak olyan cipdt emelnek le a polcrol, ami hasonlit
a tarsai labbelijéhez, de tainyomo tébbségben neki nem is tetszik.

Mindenkinek kellemes érzés, amikor sikeril olyan termeket valasztani, amellyel azonosulni
tud és a stilusahoz illik, ezaltal szivesen hordja gyakrabban az ember. Viszont amikor olyan
terméket illetnek dicsérd szavakkal, ami csak kényszer vasarlasbol tortént, nem értékeli a
visel6je, hiszen 6 csak ezt szerette volna elérni, hogy befogadjak. Nem feltétlen a fiatalokkal
van a probléma, hanem a mai tarsadalmi elfogadéssal, amely szdrmazhat a sziiloktol,
nagyszilokt6l, de még onnan is, ha egy gyermeket korabban sokszor Kkritizaltak,
kikozositettek majd idovel pont ez a személy itélkezik mas felett és 6 hatdrozza meg az elvart

stilust a tarsasagban.
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E nézeteim alapjan szerettem volna bebizonyitani, hogy a fiatal korosztaly meglatasa az én
véleményemet igazolja.

Az elemzésem soran két mintas F- proba majd T-prdba fuggvényt alkalmaztam a megfeleld
eredmény érdekében. Megvizsgaltam, hogy a fiatalokat cipévasarlasuk soran milyen
mértékben befolyasolja a kdrnyezete. Korosztaly szerint két csoportot hoztam létre. Els6
kategdriaba a 29 év alatti, masodikba pedig a 29 év felettieket soroltam, melyek atlagai: 29
év alattiak: 3,33; 29 év felettiek: 3,16. Elvégeztem a szdrast majd mindkét csoportra
szorasnegyzet elemzést végeztem, hogy az emlitett két mintas F- proba fuggvény
megvaldsuljon.

Eredményként azt kaptam, hogy az F szdmitott kisebb, mint az F tablazatos érték, tehat a
variancia azonos, igy a két érték is azonosnak tekinthetd, nem tesz kilonbséget. A kapott
eredmény alapjan kovetkezd 1épésként T-proba segitségével jutottam a végeredmenyhez,
ami értékek szempontjabol a 2,06 T tablazatos nagyobb, minta T empirikus vagyis szamitott
1,04 érték, tehat a megkérdezettek véleménye nem igazolja az én hipotézisemet, ezéaltal
hamis eredmény sziiletett.

A kitoltok véleménye nem egyezik meg a vezetdi, fogyasztoi interju alanyok és a sajat
véleményemmel, miszerint a mai fiatalok cipévasarlasa soran rendkiviil fontos, hogy csak
akkor tudnak beilleszkedni egy tarsasagba, ha 0k is azon neves markak termékeit viselik. A
fiatalkort sziildkkel valé beszélgetés sordn is kideriilt, hogy nagy nyomadst gyakorol az
altalanos/kozépiskolaban torténd kommunikacid, cselekedet a gyermekekre. Hidba nem
hangzik el beszélgetés két fél kozott, 6k mar abbol is érzékelik a kikozositést, ha egy csapat
alkotasakor 6t soha nem valasztjak. A gyermekek kozott sokkal nagyobb rosszindulatu tettek
vannak, mint azt néhanyan gondolnank. Ok mit sem sejtve azt gondoljék, hogy ez csak egy
vice, mikozben az érzelmileg bantalmazott gyermek késobbi éveire kihatdssal lesz és
nehezebben fog baratsagokat kialakitani néhany rossz élmény miatt, amikor kritizaltak a

cip8jét, ruhajat.

H3: A bolti eladokrol negativan vélekedo vasarlok jellemzoen online vasarolnak

A szakdolgozat 2.4.1 Deichmann tizleti fejlédés fejezetben emlitettem, hogy milyen fontos
szerepe van a személyes eladasnak. Ebben az esetben a Deichmann bolti dolgozéi az
értékesitok, akiktdl fligg a cég forgalma. Mint minden véllalat a Deichmann is arra torekszik,
hogy termékei megvésarlasat kovetden boldogsaggal toltse el a fogyasztot, amiben
kozrejatszik az elado segitokészsége.
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Ki ne talalkozott volna mar arrogans személyzettel egy tzletben. Tébb negativ szituacio utan
a bolti dolgozokrol negativ vélemény alakul ki, vagyis altalanositva azt mondjak réluk, hogy
gorombaék. Ezaltal kevesebbet fognak jarni adott izletbe majd felfedezik, hogy online sokkal
egyszeriibb a vasarlas ¢s még csak kommunikacidé sem sziikséges hozza, igy a negativ
¢lmény lehetdségét kizarhatjak.

Ezen hipotézisen keresztil szerettem volna felmérni, hogy milyen szinten valdsul meg a val6
életben ez a helyzet.

Els6ként az online és iizletben torténd vasarlokat csoportositottam, majd megvizsgaltam
ezen eredmények atlagat, amely online vasarlok esetén 3, bolti vasarlast preferalok atlaga
3,17. Ezt kovetben szorast, szorasnégyzetet szamoltam. A szdrasnégyzetre felépitettem a két
mintas F-proba fuggvényt, amely azt eredményezte, hogy a szamitott érték kisebb, mint a
tablazatos érték, ezaltal a két érték azonosnak tekintheté vagyis T-préba mentén haladtam
tovabb. A T-empirikus értéke 0,68 amely Kisebb, mint a T-kritikus masnéven tablazatos 2,01
értéke, ezdltal a kapott eredmény szerint a hipotézis allitAsom hamis.

Nincs val6saga annak az altalam allitott sztereotipianak, hogy amennyiben az egyénnek tébb
negativ véleménye van a bolti dolgozok magatartasarol, viselkedésérdl akkor 6k inkébb az
online vasarlas lehetdségét hasznaljak ki. Amely véleményem szerint nem valds, hiszen ha
példaul én sokszor talalkozom olyan esettel, hogy bemegyek egy zletbe és nem kdszonnek,
nem tudnak — akarnak segiteni a vasarlasom soran, akkor elveszik a bizalmam és nem fogok
adott Uzletekbe jarni, emellett nem lesz meg a vasarlas kellemes érzete, igy kevesebbszer
fogom latogatni a plazakat. Egyszerlibb megolddsnak latom, ha a webshopon keresztiil
megrendelem hazhoz, igy a taldlkozas lehetdségét 1s kizdrom a személyzettel,
kényelmesebben otthonrdl a nap barmely szakaszaban elintézhetem a vasarlast. Tovabba
olyan fellelési helyeket is felfedezhetek, ami adott marka termékeit is forgalmazza

kedvezdbb aron, igy élve a lehetdséggel onnan fogom megrendelni a termékeket.

H4: A Deichmann vasarléi szerint az Uzletek modernizalasra szorulnak

A hipotézishez tartozo kérdést a kérdéivemben a kdvetkezképpen fogalmaztam meg:
Véleményed szerint miben kellene fejlddnie a Deichmannak? Amelyre a kovetkezd
valaszlehetdségeket adtam: kozosségi média oldalak, modernség, lizlet elrendezés, termék
kinalat, akciok, tobb marka bevonasa.

Modernizacio alatt, az tizletekben megjelend hirdetések volt a {6 tényez6. Mint emlitettem

egyre elterjedtebb az online tér vilaga, ami tobb kaput nyit meg a kinald és a fogyaszto elétt.
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A Deichmann iizletek jol mikodése mellett fontos a fogyasztoban azt a tény erdsiteni, hogy
folyamatos fejlesztési, tervezési munkalatokon dolgozik. A 2.6.1 SWOT elemzés fejezetben
kitértem a kornyezettudatossagra, amelyet a modernizacidval hozok dsszhangba. Ugyanis
amely leginkabb fejlesztési tényezO lenne az iizletekben a papir alapa kedvezmények
megjelenitése helyett egy -igaz nagyobb beruhé&zéas-, de szembetinébb tdjékoztatasi forma
egy nagyobb kijelzd elhelyezése a kassza mogotti falon. A kasszdk az iizletek elejében
talalhatoak, igy biztosan figyelemfelkelté hatast nydjtana. A kornyezettudatos személyek
szamara pedig pozitiv visszajelzést keltene, hogy a havi temérdek papir elhasznalasa helyett

megoldast talal a kdrnyezetiink érdekében.

Deichmann fejl6dési lehetéségek

(n=111)
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6. dbra Deichmann fejlédési lehetéségek (Forrds: sajat munka, 2023)

A hipotézisem miszerint a Deichmann (izletek modernizalasra szorulnak részben igaz.

A 8. abran lathato elemzésem soran kimagaslo fejlesztési lehetGségként a tobb marka
bevonasa szerepel 73%-kal, miszerint nagyobb bevételre tehetne szert a cég, amennyiben
még tobb marka termékeit kinalnd. Ez a jelenség megmutatkozott a fogyasztoi interjuk
értékelésénél is. Majd ezt koveti 51%-kal a termékkinalat. Ezen két szempont kdzott azt a
kapcsolatot fedeztem fel, hogy amennyiben tobb markat von be a cég, a kinalat is
megndvekszik, igy mar két fejlédési lehetdséget is egyszerre tudna alkalmazni.

Fejlodési lehetOséget a kozosségi média oldalak és az akcid kozott véltem felfedezni.
Véleményem szerint a Deichmann-nal sokszor vannak kedvezmények, amit a kdz0sségi
média oldalain mindig megjelenit és hirdetésként kiilonboz6 feliileteken futtat. Nem latom

realitisat az akciok magas 41%-nak a fejlesztendé teriiletek kozott.
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Mivel az (izleti modernség, mint fejlesztendd lehetdség 23%-ban jelent meg, mint emlitettem
részben valdsul meg, amiatt mert nem a legnagyobb szé&zalékot érte el, ellenben mégis
vannak személyek, akik szerint fejleszteni lehetne. A fogyasztoi interjuk soran felmertilt els6
szamu fejlesztendo teriiletként ellenben a kvantitativ kutatdsom elemzés eredményével, ahol

a negyedik helyen szerepel.

H5: Az egyedilallo, elvalt, 6zvegy személyek szamara fontosabb a divatos 6ltézkddes

Az egyedulallo, elvalt, 6zvegy személyek koril gyakran forognak sztereotipiak, mely szerint
nekik tobb idejuk van magukra, konnyebb divatosan 0ltozkodni. A 2.1 fejezetben
megfogalmazottak alapjan az egyén nem attél lesz divatos, ha egyedilallo. Természetesen
tobb ideje marad az 6nfejlesztésre ezaltal néhanyan kiegyensulyozottabbnak érzik magukat
és ebbdl ered a ragyogd megjelenés, amikor tisztaban vannak sajat onértékelésiikkel. Sokan
beleesnek abba a hibaba, hogy kapcsolatban elhanyagoljak magukat és a megjelenésiik nem
olyan lesz, mint amikor egyedulalloként voltak jelen. Véleményem szerint ez tévhit, hogy a
kapcsolat hozza ki a személybol ezt a fajta kényelmet, ugyanis ez inkabb egyén fliggd.
Gyakran el6fordul a mai kapcsolatokban az olyan viselkedési norma, amikor az egyik fél
uralkodik a masikon és megszabja, hogy milyen cip6t, kiegészit6t hordhat a parja. A tény,
hogy ez egyéntdl fiigg igaz, ugyanis a kdzvetlen kdrnyezetemben is latok mindket tipusra

példat, sot olyan is el6fordul, hogy egymas motivalasara talaljak meg igazan 6nmagukat.

Fontos | Nem fontos Végbsszeg
adivat| adivat
Egyedilallé, elvalt, 6zvegy 24 7 31
Kapcsolatban/ élettarsi viszony 28 8 36
Hazas 29 15 44
Végbsszeg 81 30 111

7. dbra Kereszttdbla valds értékei (Forrds: sajat munka, 2023)

(n=111)
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Fontos | Nem fontos Véabssze

a divat a divat 9 9
Egyedulallé, elvalt, 6zvegy 22,62 8,38 31
Kapcsolatban/ élettarsi viszony | 26,27 9,73 36
Hazas 32,11 11,89 44
Végoisszeg 81,00 30,00 111

8. dbra Kereszttabla szamitott értékei (Forrds: sajat munka, 2023)
(n=111)

A 2.1 Divat a fogyasztdi magatartds fejezetben Kkitértem a csalédi allapot és a divat kozti
kilonbségre. Ezt a sztereotipiat szerettem volna szdmadatok alapjan elemezni.

Kutatasom eredményeib6l azt vizsgaltam meg, hogy azon személyek szamara, akik egyeddil
élnek, mennyivel fontosabb a divat a kapcsolatban, hazassagban ¢16k6z képest.

A 9. dbra volt a val6s értékek kereszttablazata, melybdl kovetkezett a 10. abran lathatod
varhatd, szamitott értékek tablazata. gy a kapott eredmény, vagyis az empirikus érték:
1,845, mig a kritikus érték 5,99. JAl lathatd, hogy a khi-négyzet szamitott értéke kisebb, mint
a tablazatos érték ezaltal a két tablazat kozti érték kicsi. Nem tesz kiilonbséget az egyedill
€16 és a kapcsolatban levo személyek divat iranti érdeklédése kozott. A hipotézist elvetem,
beigazolodik a sajat véleményem, miszerint nem az a mérvado, hogy az egyéen egyedulallo
vagy kapcsolatban van, hanem inkabb attol fiigg, hogy a személy milyen beallitottsagu.
Konnyen el6fordul, hogy bizonyos id6 utan akkor is elkényelmesedik az életben, amikor
sokaig egyedul van. Ennek kiilonb6z6 okai lehetnek, mint példaul a motivalatlansag, életunt
felfogis vagy egyszerlien szdmara mar nem prioritds a megjelenés. Van olyan tipust
személy, aki hidba van egyedil vagy tarsa az életben, mindig fontosnak fogja tartani a
megjelenését, hiszen ebbdl is szarmazik az 6nbizalma, ebben tudja megmutatni Kisugarzasat,

ami 6t boldogga teszi.

H6: A férfiak gyakrabban vasarolnak online fellleten, mint tzletben

A ndk tobbsége gyakran elditéletes a férfiakkal szemben korabbi tapasztalataik alapjan. A
ndk véleményét azt hatarozza meg, hogy a férfiak mindig a lehetd leggyorsabb mddon
szeretné az Uzleti vasarlast elintézni. Kevesebb tirelmik van a boltokat latogatni, nézel6dni,
az eladokkal kommunikalni. Céltudatos vasarlasuk soran ezéltal gyakrabban vasarolnak meg

egy dragabb terméket az 1d6 értékelése miatt.
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Cip6vasarlas |Férfi NG Végodsszeg
Online 5 3 8
Fizikai 35 12 47
Mindkettd 47 9 56
|Végosszeg 87 24 111
9. dbra Cipévdsarlas kereszttdbla valds értékei (Forrds: sajat munka, 2023)
(n=111)
Cip6vasarlas |Férfi NG Végodsszeg
Online 6,27 1,73 8
Fizikai 36,84 10,16 47
Mindkettd 43,89 12,11 56
|Végosszeg 87 24 111

(n=111)

Elemzésem sorén szerettem volna valaszt kapni arra a hipotézisre, miszerint a férfiak inkabb
az online fellleteken keresztll vasarolnak. 11. abrén lathato, hogy azon nék, akik kizarolag
online feluleten véasarolnak a 111 megkérdezettbél csupan harom, igy torz eredmények
szllethetnek, ennek ellenére az elemzést végrehajtom.

Kereszttablat készitettem a nemi identitds és a vasarlasi lehet6ségekbol. Amely
eredményeib6l khi-négyzet fliggvény alkalmazésaval 2.63 értéket kaptam, igy a
megbizhat6sagi szint 0,950s érték szerint a tablazatos 5,99 érték Osszevetésével kidertl,
hogy a kritikusnal kisebb az empirikus érték. Ami azt eredményezi, hogy nincs Iényeges
kilonbség akdzott, hogy a férfiak online vagy az (zletekben vésarolnak inkéabb, tehat a
hipotézis megéallapitas hamis. Az eredmény a megkérdezettek véleményébdl adodott, ami
igazolja a 2.5 Kereskedelmi marketing fejezetben kifejtett meglatast, miszerint a szerepek
valtozasa miatt manapsag mar bizonyos férfiak is kiveszik a résziket a haztartasban,
gyermeknevelésben, és a vasarlasban. Mig az én meglatasom szerint a férfiak tébbnyire
online vasarolnak, elkerllve az Uzletekben valé prdbalast, sorbaallast, plazadkban 6rak
eltdltését. Egyszerlibben valasztanak ki egy cip6t, nincs annyit kategoria kindlat, mint a
néknél. Egy sportosabb de elegans cipdt tobb kiilonbozd alkalomra is fel tudnak venni, A
ndkkel ellentétben, akik elé a magassarku, loafer, koromcipd, sneaker nagy kinalata tarul a

Deichmann (zleteiben is.
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5. Kovetkeztetések, javaslatok

Hipotézisek eredményei

H1 X

ELUTASITVA
H2 X

ELUTASITVA
H3 X

ELUTASITVA

H4 X Vv

FELTETELESEN ELFOGADVA

H5 x

ELUTASITVA

H6 X

ELUTASITVA

11. dbra Hipotézisek eredményei (Forrds: sajat munka, 2023)

5.1 Kovetkeztetések

A dolgozatomban, a szakirodalmi, kvalitativ, kvantitativ kutatdsaim soran Ggy vélem, hogy
manapsag a tarsadalom szaméra fontos az aktuélis divatos 61tézkddés. Egyre inkabb el6térbe
keriilnek a minéségi darabok, melyeket éveken keresztiil tudnak hasznalni. A mar tudatosan
vasarlok probalnak olyan cipdt, kiegészit6t és ruhadarabokat vasarolni melyek szinben
hasonléak, jol kombinalhatoak kiilonboz6 szettek soran. A mérkaknak a reakcidja az efféle

vasarlasi felfogasra, hogy egyszertiibb, letisztult termékeket kinal a masik fél szamara.

A kozosségi médidban megjelend influenszerek egyre nagyobb hatdssal vannak a
fogyasztokra, akiket inspiralnak kiilonb6z6 témékban. Véleményem szerint nagy jovdje van
ennek a tevékenységnek, mert egészen a fiataloktol elkezdve az idésebb korosztalyt is érinti.
A legfontosabb az influenszerek szerepében, hogy olyan kisugarzast nydjtson a tarsadalom
szamara, amely a valodi 6nmagat tikrozi, sajat véleményét felvallalva, mert igy tud hiteles

maradni és ezaltal fog névekedni a kdvetétabora is.

Mint emlitettem a fiatalok korében is népszeriivé valtak a tartalomgyartok, napi szinten
nézik a kozzétett bejegyzéseket. Megprobalnak olyan stilusban fel61tozni, ahogyan azt az

kedvenceiknél lattdk. Amivel a probléma az, hogy nem tud kibontakozni a sajat
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egyéniséguk, mert folyamatosan hasonlitani szeretnének valakire. A késébbiekben kialakul
a véleményk arrél, hogy mely termékek allnak jol nekik, ezaltal olyan megjelenésiik lesz,
amelyben jol érzik magukat. A masik probléma, ami felmeril, hogy az influenszer élete
jelenti szamukra a tokéletes jovoképet. Sokkal inkabb szeretnének influenszerek lenni, mint
meglatni a tanulasban rejl6 lehetdségeket, amely szintén kivalo életet ad majd a jovoben,
csak néha nehezebb lépésekkel. Az influenszerek élete sem mindig olyan tokéletes, mint

ahogyan azt 0k a kozosségi médiaban mutatjak.

A divatiparban sikeresnek lenni folyamatos valtozasok aran lehetséges. A Deichmann
piacvezetOként él a lehetGségeivel és tapasztalat alapjan is latom, hogy koveti a divatot,
egyre nagyobb a kinalat a min6ségi termékeik kapcsan, amivel tobb vasarléerét tud
bevonzani. Manapsag tobb olyan vided megtalalhaté a kozosségi feluleteken, ahol
bemutatjak a markas termékek jo mindségli utanzatat, ahol elmondjak, hogy nem szerettek
volna az eredeti termékért sok pénzt kiadni, igy a valasztas a kedvez6bb arl termékre esett,
amiben nem csalddtak, mert a funkcidja ugyanaz nagy markajelzés nélkil. Ami abbdl a
szempontbol is elény6sebb, ha fél-egy év mulva mar nem tetszik, akkor jobb szivvel valik

meg tole kevés pénzért, minthogy az eredetit joval a megvéasarolt ar alatt adja el.

Fo6 feladata, hogy a fiatalok korében is népszertivé valjon, hiszen 6ket még ebben a korban
kell megnyerni, hogy a késébbiek soran, ha cipére gondolnak akkor a Deichmann, mint
marka és/vagy a kinalata jusson eszébe. Korabban én is kevesebbet vasaroltam a cég
termékei kozil, mert azt gondoltam, hogy ,,ha olcsd, akkor nem j6”. Mara mar tudom, hogy
szamomra is kinal olyan labbeliket, amelyeknél jobbat egy nagyobb markéanal sem taléalok.
Ezt a fajta gondolatmenetet kell atalakitani nemcsak a fiatalokkal, hanem az id6sebb
korosztallyal kapcsolatban is. Minden Gzletben taldlunk olyan termékeket, amelyek nem
felelnek meg a mi izlésiinknek vagy alacsonyabb mindségiiek. Ez a jovOben sem lesz
masképp, hiszen a vallalatok tdbb fajta kollekcio kiadasaval szeretnének tdbb célcsoportot
megcélozni. A kulcs abban rejlik, hogy képesek vagyunk-e elfogadni vagy sem. Nem szabad
ezzel a gondolkodasmaoddal megitélni a cégeket.

Manapsag megfigyelhetd, hogy a fogyasztok két csoportra oszlanak: online és iizletben
torténd vasarlast kedvelék. A mara mar elengedhetetlen online vasarlas kellemes élménye a
jol felépitett weboldalnal kezdddik, ami egyszertien miikddik, de minden hasznos funkcid
megtalalhatd rajta. Az internetes vasarlasok elterjedésével a tobbség rajon, hogy
kényelmesebb otthonrdl megrendelni a kivant termékeket a nap barmely szakaszaban,

minthogy Orékat eltolteni az zletekben. Amennyiben nem megfelelé a termék, néhany
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egyszerii kattintassal vissza is kiildhet6. Emellett megmarad az a réteg, akik szamara a
vasarlads élménye csak az Uzletben tud igazan Kkibontakozni, szamukra ez jelenti a
kikapcsolodast és az ilyen helyzetekbdl kovetkezik, hogy a az impulziv vasarlas

megnovekszik.

5.2 Javaslatok

A fogyasztdi interjuk soran is felmerilt a Deichmann Magyarorszag TikTok profiljanak
hianya, ezzel ellentétben tdbb, eurdpai orszag — koztik a németorszagi leanyvallalat is -
viszonylag nagy kovetdtaborral rendelkezik a TikTok-on, ami manapsag a fiatalok kérében
napi szinten hasznalt népszert alkalmazas.

Véleményem szerint elérésben, forgalomban vagy éppen a markaismertségben novekedést
eredmeényezhetne a cég szamara. Olyan tartalmakat hoznék Iétre, amelyek mindig az aktualis
évszaknak megfelel6 labbeliket, kiegészitGket mutathatnak be Kisebb influenszerekkel
egyuttmiikodve. Elképzelésem szerint izléses, divatfokuszl és egységes videdkat lehetne
késziteni az Instagram profiljuk alapjan 6sszhangba hozva a cég profiljaval. Az itt megjelend
videdkat hirdetésként is kiemelhetném, amivel a webshopra irdnyitanam a fogyasztot. Az
ledrazas iddszakaban természetesen készitenék tartalmat ebben a téméban, ami szintén
vonzo a fogyasztd szamara, hiszen ki ne szeretne kedvezménnyel vasarolni, ha van ra
lehetéség? Mivel a TikTok hirdetésekkel még nem témegszamban talalkozunk, ezért

konnyebben kiemelhet6 egy-egy learazasrol sz616 tartalom.

A TikTok berobbanésa utan mar az Instagramon is népszeriivé valtak a rovid, zenés videos
tartalmak, amikkel sokkal nagyobb elérést és megtekintés tud generalni egy profil. A
Deichmann is elkezdett rovid videOkat gyartani, amelyeket leggyakrabban mikro
influenszerekkel késziilnek. Ezek a videok sokkal népszerlibbek az algoritmus szamara, mint
a hagyomanyos statikus képek, ezért mindenképpen azt javasolnam, hogy a heti posztoknal

a rovid videok legyenek nagyobb aranyban.

Ugy gondolom, hogy bevétel noveléséhez fontos a kozosségi média csatornakrol érkezé
forgalom reszletes megvizsgalasa. Ahhoz, hogy minél nagyobb bevételt tudjon hozni egy

poszt vagy hirdetés a célcsoportnak, kovetéknek megfeleld tartalmat kell mutatni.

Ko6z0sségi médiadban valo terjeszkedés a cég hasznara valhat, hiszen, ha tdbb feluleten
jelenik meg, akkor akar még nagyobb ismertségre tehet szert. A mindennapok részévé valt
az internetes bongészés, mely soran gyakran feltiinnek hirdetések. A megfelel6 termékek

kivalasztasa fontos szerepet jatszik a hirdetés sikerességében.
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Emlitettem fentebb a Deichmann influenszer egyiittmitkodéseit. Meglatdsom szerint a marka
Mindenképpen olyan személyekkel béviteném a Deichmann influenszereit, akik hiiek
tudnak maradni a markahoz, szeretik a termékeiket és egyedi, a marka profiljanak megfeleld
tartalmat készitenek.

Amit személy szerint hidnyolok ezen a téren, hogy ezek a kampanyok kevésbe latvanyosak,
figyelemfelkeltéek. Azt tanacsolnam, hogy évente egy vagy két alkalommal, példaul
tavaszi/nyari és 0Oszi/téli kollekciobemutatoknal akar egy PR eseménnyel egybekotve
mutassdk be a legujabb kollekcidt, amire a legnagyobb tartalomgyartokat is vendégul
lathatnak.

A Deichmann nemcsak a divatossagra fokuszal, hanem a sziilokon keresztiil a gyerekekre
is. A Kids Card pontgy(ijto fiizettel a sziilok hiiségét szeretné erdsiteni a cég, hiszen, ha 6t
gyerek cip6t vasarolnak 35-6s méretig akkor a hatodikat 50% kedvezménnyel véasérolhatjak
meg, ezzel egy erds elkdtelezddést biztosit a marka iranyaba.

Ugy gondolom, hogy ezt a méarka felé valo elkételezédést az idésebb korosztaly szamara is
elérhet6vé kellene tennie a cégnek. Foként a 16-24 kozotti korosztalyra gondolok, akiknek,
ha cipémarkara gondolnak nem a Deichmann all az elsé helyen. Kdzépiskolasok és
egyetemistak szamara specialis ajanlatokat, kedvezményeket biztositani az izletekben és az
Online Shop-ban, ezzel erésiteni benniik a marka iranti elkotelez6dést, amivel egy pozitiv

vasarlasi élményt nydjthatna ezen korosztaly szamara.

A Deichmann applikécidja is szamos el6nyt tudna nyujtani a fogyasztok szamara. A DM és
az AboutYou inspiralta az 6tletemet, akik havonta influenszerekkel egytittmitkodve €16
shopping vide6 formajaban mutatjadk be termékeiket, amiket akar azonnal meg is tud
vasarolni a felhasznal6. A Deichmann-nal is el tudnam képzelni, hogy havi 2 alkalommal az
influenszerek vided formajaban mutatjak be az aktualis kedvenceiket a markatol, ezzel is

hangsulyozva az elkotelezddéstiket a cég irant.

A termékkinalat orszagonként eltéré, van, hogy egy termek az anyavallalatnal van készlet
beldle, de példaul hazadnkban nem elérhet6 sem az lizletekben sem online. Ez 6sszességében
a Fast fashion véllalatokra is elmondhatd, hogy orszdgonkeént kis mértékben eltéré a
valaszték. Amennyiben van ra lehet6sége a német cégnek, akkor ezen valtoztatnék, kutatast
vegeznek a magyar fogyaszto labbeli tipus és szin igényeire, hogy minél jobban ki tudja
szolgalni a vasarldi igényeket. Megnézve a nemzetkdzi webshopokat, tobb orszagnal is

megfigyeltem, hogy a termékkinalatban a szinek jobban dominalnak, mint a magyarorszagi
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webshopban, ahol féként a fehér, fekete és barna szinekkel talalkozhatunk. Megfigyeltem a
Facebook és Instagram profilukon, hogy a szinesebb cip6knél az interakciok szama
magasabbak voltak, mint a fent emlitett szineknél, ami szamomra azt jelenti, hogy a

fogyasztok kedvelik a szineket.

Mint fentebb emlitettem a 2.4.2 Deichmann online miikkodés fejezetben a jogszabalyok
el6irjak, hogy kizar6lag magyarorszagi szallitas lehetséges, amit személyes véleményem
szerint nem tartok jonak, mert ahogyan én is jartam az elmult héten, hogy megrendeltem egy
csak online elérheté terméket, viszont nagy lett a méret, a kisebb méret pedig mar nem volt
elérhetd (nincs készlet utanpotlas). Rakerestem a németorszagi webshopban, ahol elérhetd
volt a kisebb méret, de sajnos nem tudtam megrendelni, ezért az alom cip6rél le kellett

mondanom.

Az vezet6i, fogyasztdi interjuk, SWOT elemzés, és kvantitativ kutatasi eredményemben is
felmer(ilt, a tobb méarka bevonasa a kinalatba, amely szintén a bevétel ndvekedését érné el.
Ugyan a kvantitativ kutatdsomban a kitoltéim véleménye alapjan a marka volt a
legfontosabb tényezO cipOvasarlas soran, ennek ellenére Ugy gondolom, - mint ahogy
korabban is emlitettem - hogy a Deichmann sajat mérkas labbelijei is megfelel6 mindségliek

a hétkdznapi viselethez.

Dolgozatomban fejlesztendo teriiletként megemlitettem a LED falak vagy TV-k hianyat az
uzletekben, mely a kérnyezetszennyezés védelme érdekében is fontos szerepet toltene be.
Ezenkivil ezeknek az eszkozoknek a segitségével dinamikusabban lehetne megmutatni az

aktudlis kollekciot az Uzletekben videok forméajaban.

Véleményem szerint a webshopban a fizetési modokat is béviteném példaul az Apple Pay-
el vagy a Google Pay-el, mint fizikai kartya nelkdli fizetési eszkdzzel. Online vasarlaskor
gyakran hasznalom ezt a funkciét, igy nem kell az adataimat minden alkalommal megadni
vagy az Uzletekben a kartyat felmutatnom, hanem a telefon segitségével egy érintéssel tudok
is fizetni.

A szakirodalomban és a kutatasomban emlitett bolti dolgozokkal szembeni elégedetlenség
és online vasarlas élménye nem fiigg dssze. Gyakorlatban én is tobbszor talalkoztam mar
kevésbé kedves kiszolgalassal, ami nem adta meg a vasarlasnak azt az 6romét, amiért
részben fizikailag mentem az Uzletbe. A bolti dolgozok szamara tobb specialis tréning
bevezetését és pénzbeli vagy egyéb juttatasokat javasolnék, amivel a dolgozok motivacidjan

tudnanak javitani és a fluktuaciét csokkenteni. Tréninggel kapcsolatban fejleszteni lehetne
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a kommunikéciot, termékismertetoket vagy akdr értékesitéssel kapcsolatos képzést
szervezhetnének sz&mukra. A pénzbeli juttatas pedig kivitelezhet6 lenne olyan szempontbol,
hogy kivéalaszthatnak a hénap dolgozojat, aki bizonyos 6sszeget vagy jutalom kirandulast
kaphatna, igy motivalobb lenne szdmara a munkavégzés és ez forgalom ndvekedeést is
hozhatna, hiszen a fogyasztd szamara pozitiv vasarlasi élményt nyljtana a megfeleld

kiszolgalas.
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6. Osszefoglalas

Kutatasom segitségével sikerllt kozelebb keriilni a fogyasztok vélemeényéhez a
kereskedelmi marketing, kozosségi média, cipdvasarlasndl fontos alkotéelem, divattal
kapcsolatos témakdrokben. Szakdolgozatom megirdsaval sok Uj informécidra tehettem szert
a szakirodalom feldolgozasaval, béviilt a ralatdsom a cég marketing miikodésével
kapcsolatban és maga a Deichmann életében is olvastam igazan érdekes, hasznos
tudnivalokat. Tobb 1) fejlesztendd teriiletre lettem figyelmes, amelyeket ki is fejtettem,
Fontosnak tartottam, hogy olyan témaét valasszak, amely kozel all hozzam és az eddigi
ismereteimet bévitsem, Gjabb tudast szerezzek, amellyel az olvasdé szaméra is hasznos
informéciok legyenek. Szamomra elengedhetetlen egy outfit kivalasztasanal a megfeleld
cip6, kellékek kivalasztasa, probalok mindig olyan cipdket valasztani, ami illik a
stilusomhoz és sok szettel kombinalhat6. Javaslataim ellenére prébaltam ravilagitani a
Deichmann pozitiv tulajdonségaira (amely véleményen a fogyasztoi interji megkérdezettei
is voltak), ami olyan vasarloer6t is vonzhat szamara, akik még nem véséroltak a vallalatnal.
Bar a kvantitativ kutatdsom soran a vélaszadoim véleménye alapjan nem igazolt, hogy a
fiatalok cipdvasarlasi szokdésait befolyasolja a masok altal alkotott vélemény, viszont az
altalam gyujtott kutatdsok azt mutatjak. Bizom benne, hogy a jovében elfogadobba valik ez
a réteg ¢és nem amiatt kdtnek szoros baratsagokat, hogy kinek milyen markas cipdje van.
Erdekesnek talaltam a kodzosségi média felhasznalok szamainak aranyét, ami valoban
megmutatta, hogy manapsag mar szinte elengedhetetlen a mindennapi életiink soran.
Remélem, hogy az az idésebb korosztaly, aki jelenleg negativan vélekedik rola, Ok is a
pozitiv oldalat fogjak idével emlegetni, haszndlni. Az iddsebb korosztalyon kiviil is
eléfordul, hogy valaki egyaltalan nem hasznal kdzosségi médiat, mert idOpazarlasnak
gondolja. Személyes példa mentén rengeteg hasznos, otletet gy(ijtottem mar a TikTok-rol.
A vasarnapi nem tudom mit f6zzek ebédhez, Excel tabla, Word rejtett funkcidirol,
motivacids tippek a hétkdznapokhoz és meg sorolhatnam. Tény és valo, hogy a személyes
kommunikacid kevesebb figyelmet kap manapsag, de csak is akkor, ha ezt az egyén hagyja.
Eletiink soran fontos, hogy mindenben talaljuk meg a jot és ne csak a negativat hordozzuk,
legyen sz6 barmirdl.

Ami a legfontosabb tanulsag a divat, megjelenés témakoreben, hogy merjink olyan
darabokat vasarolni, ami szamunkra elnyeri tetszésiinket és ne féljunk att6l, hogy mit

gondolnak masok. Sokkal nagyobb magabiztossagot nyujt a mindennapi életink soran,
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amikor olyan cip6t, ruhat kiegészitét viselink, ami komfortérzetet ad és nem pedig
feszélyez.
Szeretnék koszonetet mondani Horvath Adamnak, aki a dolgozatom elejétél a végig motivalt

és hasznos tanacsokkal latott el, ezzel hozzajarulva a megfelel6 elkészitéshez.
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

1. szamu melléklet: Kérdoiv vazlat

Szamodra fontos a divat?
a) Igen
b) Nem

Kérem jeldlje az alabbi skalan, hogy mennyire fontosak az alabbiak a cipd és kiegészitd
vasarlaskor! Egyaltalan nem fontos, Ink&bb nem fontos, Inkabb fontos, Nagyon fontos)
a) Ar

b) Mindség

c) Marka

d) Egyediség

e) Stilus

f) Kényelem

g) Divat

Véleményed szerint a divatos 6ltdzkddésnél mennyire meghatarozoak az alabbiak:
(Egyaltalan nem fontos, Inkdbb nem fontos, Inkabb fontos, Nagyon fontos)

a) Dragabb markak

b) Aktualisan felkapott termékek

c) Masok véleménye

CipoOvasarlas soran az online vagy a fizikai vasarlast részesited elényben?
a) Online

b) Fizikai

c) Mindkettd

d) Egyik sem

Mely kdzdsségi média oldalakon inspiralddsz leginkabb a divat terén?
a) TikTok

b) Instagram

c) Facebook

d) Pinterest

e) Egyéb:

Tortént valaha olyan veled, hogy egy kozdsségi média oldalon meglattal egy cipdt és
megvetted vagy megfontoltad a vasarlast?

a) Természetesen

b) Alkalom adtan

c) Egyaltalan nem
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7) Véleményed szerint a mai fiatalok mely tényezdk alapjan vasarolnak?
(Tobb valasz is lehetséges)
a) Marka
b) Ar
C) Mindség
d) Kinézet
e) Ajanlas
f) Megfelelési kényszer
g) Egyéb:

8) Milyen szempontokat veszel figyelembe cipdvasarlas soran?
a) Uzlet elhelyezkedése
b) Online elérhet6ség
c) Termékkinalat
d) Uzlet modernség

9) Az alabbiak kézul mely oldalait kdveted a Deichmannak? (T6ébb valasz is lehetséges)
a) Instagram
b) Facebook
c) Youtube
d) Egyiket sem

10) Milyen gyakran jarsz Deichmann Gzletben? (Egy valaszlehetéség lehetséges)
a) Naponta
b) Hetente
c) Havonta
d) Félévente
e) Ritkabban
f) Soha

11) Amennyiben jartal mar Deichmann Uzletben: Milyen gyakran szoktal ott vasarolni?
a) Naponta
b) Hetente
c) Havonta
d) Félévente
e) Ritkabban
f) Soha

12) Jelold a skalan mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal, amelyek a Deichmann-ra
vonatkoznak (Egyaltalan nem értek egyet, Inkabb nem értek egyet, Inkabb egyetértek,
Teljes mértékben egyetertek)

a) Aktualis divatnak megfelel6 termékkinalat
b) Kedvezo ar

c) Kedves kiszolgalas

d) Uzletekben levd tisztasag

e) Konnyen kezelhetd webshop
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13) Véleményed szerint miben kellene fejlédnie a Deichmannak?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

Ko6z6sségi média oldalak
Modernség

Uzlet elrendezés
Termékkinalat

Akciok

Tobb marka bevonasa
Egyéb

14) Nemed:

a)
b)

Férfi
N§

15) Csaladi allapot:

a)
b)
c)
d)
e)

Egyeddlallo
Kapcsolatban/élettarsi viszony
Héazas

Elvalt

Ozvegy

16) Korosztaly:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

18 alatt
18-23 kozott
24-28 kozott
29-33 kozott
34-40 kozott
41 felett

17) Eletvitelszertien hol élsz?

a)
b)
c)
d)

Budapest és kdrnyékén
Véaroshan

Falu, kdzség
Kiilf61don, fovarosban

18) Mi a legmagasabb végzettséged?

a)

8 altalanos

b) Erettségi

c)

Szakképzd

d) Féiskola/egyetem
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2. szamu melléklet: Szakértoi interju -
Deichmann marketing vezet6 interju vazlata

Mit gondolsz a fogyasztdi magatartasrol a divatban, cipddivatban?

Szémodra mit jelent a divat? Hogyan jellemeznéd a divatot a kozdsségi médiaban?
Véleményed szerint manapsag a fiatalok milyen tényezok alapjan véasarolnak cipot?
Milyen mddon illetve hol jelennek meg hirdetések a kdzosségi median kivil?

Mi a véleményed a Deichmann piaci helyzetérol?

Kit tartasz a Deichmann versenytarsainak és miért?

A versenytarsakhoz képest milyennek tartod a Deichmann-t a k6zdsségi médiaban?

Véleményed szerint miben mely teriileten kellene fejlodni a cégnek?
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3. szamu melléklet: Fogyasztoi interju vazlat

Szamodra mit jelent a divat?

Mit gondolsz a fogyasztdi magatartasrol a divatban €s a cipddivatban? (Mi alapjan
vasarolnak az emberek?) (ruhat, cip6t)

. Véleményed szerint manapsag a fiatalok milyen tényezok alapjan vasarolnak cip6t?
. Mi a véleményed egy Deichmann {izletr61? Szerinted van koztiik kiillonbség?

Hol talalkoztal mar a Deichmann hirdetésével és milyen hatéssal volt rad?
Talalkoztal mar a kozdsségi média feluleteken Kkivil is a hirdetésukkel?

Kit tartasz a Deichmann versenytarsainak és miért? (Egy versenytars megnevezes
is lehetséges)

. A versenytarsakhoz képest milyennek tartod a Deichmannt a k6z6sségi médiaban?

. Mi az amiben fejlédhetne a Deichmann? (Akar termékek, tizlet kialakitas,
megjelenés, markak stb.)
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Tudomasul veszem, hogy dolgozatom elektronikus valtozata feltoltésre keriil a Magyar
Agrar- és Elettudomanyi Egyetem kdnyvtéri repozitori rendszerébe. Tudomdasul veszem, hogy
a megvédett és

- nem titkositott dolgozat a védést kbvetéen

- titkositdsra engedélyezett dolgozat a benyujtasatdl szamitott 5 év eltelte utdn
nyilvanosan elérhetd és kereshetd lesz az Egyetem kdnyvari repozitori rendszerében.

Kelt: 2023. november 9.

ola cka, Cscela,
Hallgato alairdsa
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NYILATKOZAT

Lacza Csilla (ESTMYS) konzulenseként nyilatkozom arrdl, hogy a szakdolgozatot attekintettem,
a hallgatot az irodalmi forrasok korrekt kezelésének kovetelményeirdl, jogi és etikai
szabalyairdl tajékoztattam.

A szakdolgozatot a zardvizsgan torténd védésre javaslom / nem javaslom?.

A dolgozat allam- vagy szolgalati titkot tartalmaz: igen nem*?

-/

belsé konzulens

Kelt: 2023 év 11 hé 09 nap

1 A megfeleld aldhtzandé.
2 A megfeleld aldhtzandé.
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