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1. Bevezetés

Mindennapjaink szerves része a vasarlas, legyen ez akar fizikai boltban, akar online,
a virtualis térben. A tarsadalom tagjai nem is tudjdk milyen hatidssal vannak a
kereskedelemre fogyasztoéi magatartasukkal. Osszpontositva az online és offline piac
egymashoz valo viszonyulasahoz és a generaciok kozotti kiilonbségeket bemutatasaval,
sz¢lesebb betekintést tudunk kapni a témaval kapcsolatban. Aktualitasat, fontossagat és
jelentdségét bizonyitja megannyi cikk, forum és konyv, amely megtalalhato a témaval
kapcsolatban. Mindenképpen sziikséges err6l beszélni, igy célom, hogy megvizsgaljam,
hogy az egyes generacios személyek (akik nem feltétleniil a kereskedelemben dolgoznak)
hogyan vélekednek a valtozasokrol, amik az elmult évben jellemezték és befolyasoltak a
gazdasagot. Hiszen, mint oly sok mindent a kereskedelmet is erdteljesen befolyasolta a

viladgjarvany okozta globalis helyzet.

Folyamatosan és mindenhonnan olyan impulzusokat kapunk, amivel hatast
probalnak rank gyakorolni, hogy vasaroljunk, akar tudjuk, akar nem. Amint csatlakozunk az
internethez, értesitések omlenek az applikacidinkon keresztiil a képernydinkre. Szerte az
interneten mindenhol reklamokba bukkanunk, ezer és ezer formaban talalkozunk ezekkel,
anélkiil, hogy akar észrevennénk dket. Lehet egy megnézendd YouTube video el6tti reklam,
bannerek a hirportalokon, de ha csak a radiot hallgatjuk a kocsiban aton a munkahely felé
ott is ezekkel talalkozunk. Egy hossz(i nap utan mikor leiiliink a TV elé, csak a reklam megy
minden csatornan. Fontosnak tartottam, hogy a generaciot belevegyem, mint vizsgalando
tényezOt, ugyanis minden generaci6 mas kornyezetben nevelkedett fel, ami egyarant
ranyomta a bélyegét az eltéré gondolkodasukra €s szokasaikra is. A mostani helyzetben
sokszor az Y €s Z generacid segiti a munkankat €s tanitja meg az idésebb csaladtagjainak,

hogyan tudnak eligazodni, vasarolni és kihasznalni az online feliilet nyuGjtotta lehetdségeket.

A szakdolgozatom szakirodalom feldolgozasanak a célja az online piac hatasanak
vizsgalata a fogyasztoi tarsadalomra. Az elemzés sordn megvizsgaljuk az online és offline
piacok elOnyeit és hatranyait, az online piacok hatdsit az offline piacokra, a vésarloi
magatartds valtozasait és az iizleti lehetdségeket, amelyeket az online és offline piacok

kozotti egylittmiikddés biztosithat a vallalkozasok szamara.



Kvantitativ kutatasra épiild elemzésem célja, hogy az altalam felallitott 4 generaciot
érinté és kereskedelmet Osszehasonlito feltételezéseimre valaszt kapjak, azaz, hogy a
hipotéziseim beigazolddjanak vagy esetlegesen megcafolodjanak. Az altalam megallapitott

hipotézisek a munkam soran szerzett tapasztalatokra épiil.

1. hipotézis: Minden generdcios csoportra egyarant jellemzd, hogy torekszik a tudatos

vasarlasra.

2. hipotézis: A Covid-19 vilagjarviny pozitiv hatassal volt az online vasarldasok

novekedésére Magyarorszagon.

3. hipotézis: A fogyasztoi tarsadalomban az online piac masként mutatkozik meg a

kiilonbozo generdciokban.

4. hipotézis: Az online vdsarldasok kényelmesebbek és idotakarékosabbak a fogyasztok

szamara, ami noveli az online piac népszeriiségeét.

A célom, hogy hozzajaruljunk az offline és online piacok kozotti dinamikus
kapcsolat jobb megértéséhez, valamint az online és offline vasarlasi szokasok és a fogyasztoi

magatartds valtozasainak jobb megismeréséhez a generaciok tiikrében.



2. A generaciok bemutatasa

Miel6tt részletesen is belemennénk a jelenlegi 6 generacid megismerésébe, érdemes
letisztazni, hogy mit is jelent maga a sz0, hogy generacio: ,, 4 generdcio azonos idészakban
sziiletett személyek csoportjara vonatkozik (tizendt év a legfelsé hatdirhoz képest), akik
osszehasonlithato életkor és életszakaszban vannak, és akiket sajatos idoszak (események,

trendek és folyamatok) hatarozott meg.” (Wolfinger, 2010, old.: 13)

Az alabbi abrabol kiolvashatd, hogy miként oszlanak meg a jelenlegi generaciok

szazalékosan Magyarorszagon 2022-ben.

. Sziiletési id6 . ) . . . .

Generacio ol T Népesség szama | Népesség %-os aranya
Alfa generacid 2011 2022 1114 809 11,52%
7 generacio 1996 2010 1516 323 15,67%
Y generacio 1976 1995 2682 310 27,72%
X generacio 1965 1975 1573121 16,26%
Baby boom generacio 1946 1964 2120145 21,91%
Veteran generacio 1920 1945 669 321 6,92%

1. dbra: Sajat szerkesztés Mo. lakossag megoszilasa 2022-ben, Forras: https://www.ksh.hu/interaktiv/korfak/orszag.html

2.1 Alfa generacio

A generacios logika alapjan az alfa generacié még csak a szocializacids 1ddszak
elején vannak, igy réluk még szinte semmit sem tudunk, ennek ellenére ,, Az alfa generdcio
tagjai mar komoly stressznek vannak kitéve, amit éretlen érzelmi apparatusokkal képtelenek
kezelni, és igy a megkapott, de feldolgozhatatlan stressz egy életre nyomot hagy benniik.”
(Tari, 2017, old.: 21) A digitalis vilaghoz, technikahoz a viszonyuk természetes, de szamukra
még az iskola €s a csalad adja a keretet. Kiilonb6z6 médiamegjelenésekben €s kutatasokban
mégis szivesen nevesitik és kiillonboztetik mar meg Oket a Z generaciotol utalva arra, hogy

igenis szamolni kell majd veliik a kdzeljovében. (Toréesik & Sziics, 2022)



2.2 7. generacio

A mostani kutatdsok tobbsége ezt a generaciot vizsgalja, mivel elérhetéek az
interneten ¢és a kutatasi intézményekben egyarant. EQy izgalmas korosztaly és a jovo
vasarloinak célcsoportja, akik most kezdenek el vasarolni vagy mar vasarolnak. 2022-ben a
magyarorszagi lakossdg 15,67%-at tette ki ez a generdcid, 0k mar igazdn a digitalis
Oslakosok, akik génjeikben hordozzak ezt a tudast €s a késoi érettség jellemzi Oket. A szdbeli
¢s irasbeli kommunikacidjukat nem csak a kulturdjuk, hanem a digitélis nyelv tulajdonsagai
is jellemzi Oket egyszerre tobbiranyba kozvetitve. Tomor €s rovid lizenetvaltasok, emoji-k,
képek ¢és angol nyelvli roviditések siirli alkalmazéisa. Aktudlis érzelmeik, hangulatuk
kifejezése a kiilvilag fel¢ hastag-ek és emoji-k segitségével a kozdsségi média feliiletein.

(Torocsik & Sziics, 2022)

Legjobban 0sztondzni a vésarlasra ezt a generdciot a virtudlis vildg alapa
marketinggel lehet, mivel ,, Eletiiket az internethez kotédden, mintegy ,, bedrotozva” élik.”
(Pais Ella, 2013, old.: 11) A markak, amik el akarjak nyerni e generacio6 figyelmét, muszaj
z0ld termékekkel rendelkezniiik és tudatosan kell figyelniiik a kornyezetre gyakorolt
hatasukat. Mindezek felett, mindenhol jelen kell lennie a markénak, nem csak egy adott

kozosségi oldalon, minden marketingcsatornat hasznalniuk kell. (Pais Ella, 2013)

2.3 'Y generacio

A generacio tagjai a 20-as évei végén és a negyvenes evei kozepén tartanak jelenleg,
Magyarorszagon a 2022-es évben itt volt a legnagyobb a népsiiriiség, mivel a lakossag tobb,
mint 27 %-a tartozik ide. A 2017-es KSH adatok szerint tobb, mint 87 %-uk hasznalja az

internetet bongészésre. (Kozponti Statisztikai Hivatal, 2018)

Az ¢€letkezdés, szocialis halojuk apolasa és céljaik megtalalasa majd elérése a céljuk.
Szdmukra, mar a munka nincs mindenekel6tt, ugyanolyan fontos szamukra a szabadidd és
az énid6 maga az ¢élet megélése, élvezése. A munka, de nem feltétleniil a keménymunka, sok
frusztracidval jar szdmukra, hogy vagynak a szabadsag, a pénz ¢€s a siker utan, torekednek a
harmoénidra a munka és a maganélet kozott. A digitalis 1ét elengedhetetlen szdmukra, mivel

belesziilettek a digitalis vildg adta eszkozokbe, lehetdségekbe. Nem csak a munkdban,



hanem a barati kapcsolatukat is igy apoljak, bdovitik. Kozosségi média jelenléte
elengedhetetlen a tobbségiiknél, ebben a kdzegben nevelkedtek fel, mindennapos szamukra

az alkalmazasok és a technolodgiai eszk6zok hasznalata. (Tordcsik & Sziics, 2022)

2.4 X generacié

Munkaéletiiket a rendszervaltas adta kedvezo lehetdségek kozepette kezdhették meg,
erre a szakaszra esett a fiatalsaguk, mint érték kibontakozasa is. Az ingatlanok, autok, vagyis
a vagyontargyak megszerzéses itt kezdett el nehézkessé valni az akkori fiatal generacionak.
Ezzel parhuzamosan a széles valaszték adta dontési nehézségekbe litkoztek, nehezen tudtak
kialakitani az egzisztenciajukat. Sziileim is ehhez a generacidhoz tartoznak, igy rajuk a
leginkabb jellemz6 még a gyermeknevelés, ami a csaladi koltségvetést igen megterheli. E
generacidban az internethasznaldas mar nagyon nagy mértékben jelen van és ezzel
parhuzamosan az internet adta vésarldsi lehetdségekkel is igen gyakran élnek.
Kulcsfontossagti szamukra a pénz fogalma, mivel hatassal van a mindennapjaikra. Egyre
tobbet kell nekik dolgozniuk, hogy eld vagy meg tudjak teremteni, tartani a maguk és
csaladjuk szamadra azt az életszinvonalat, amit szeretnének vagy amiben élnek. (Tordcsik &

Sziics, 2022)

A 2017-es KSH adatok szerint ennek a generacionak mar 77,2%-a hasznalja az
internetet bongészésre, ami eldsegitheti az online és offline vasarlasi szokésaikat hirdetések
altal, mivel nem lehet az online térben elkeriilni ezeket a rekldmokat, online szordlapokat.

(Kozponti Statisztikai Hivatal, 2018)

2.5 Baby boom generacio

Munkéban az dnmegvaldsitas, fliggetlenség, onallosag az, ami fontos szamukra és
hisznek a kemény munka eredményében, 6k azok, akik a lazadd generacid tagjai.
Magyarorszagon a masodik legnépesebb generacid, mivel a lakossag tobb, mint 21 szazaléka
ide tartozik. Eletkoruk ellenére aktivak, id3sebb korba érve atreforméljak az idésekkel
kapcsolatos sztereotipiakat. Figyelmet generald csoport a kutatok szemében, anyagi

helyzetiik és kiterjedt szocialis halojuk miatt. (T6récsik & Sziics, 2022)



Tari Annamaria latdsmoddja szerint két csoportra lehet felosztani a generaciot, egyik
az 1945-55 év kozott sziilettek, mig a masodikban 1956-64 kozottiek. A fiatalabb csoportra
az a jellemz0, hogy a kivancsisag, a felfedez6 hajlam s az emberi kapcsolatok a fontosak.
Mig a masodik csoport tagjaira ennek az ellentettje, hiszen kiabrandultsag,
reményvesztettség és a pesszimizmus a jellemzé rajuk. A rendszervaltas soran mindkét

csoport megtapasztalta az ezzel jaro uj lehet6ségeket. (Tari, 2010)

Egy 2019-es kutatasban, ahol klaszter elemzéssel vizsgaltak meg a veteran és a baby-
boom generacid online tevékenységét, melynek cime Internethasznalati szokasok
feltérképezése a Rogers-féle elmélet szerint a Magyarorszagi 1désodok korében.
Kovetkezménye, hogy megallapitottdk az alabbi két generacidoban nem a generacidhoz valod
tartozas hatarozza meg az online aktivitdsukat, hanem dontden az anyagi helyzetiik és az
iskolai végzettségiiktdl fiigg, hogy miként itélik meg és milyen szolgaltatdsokat hasznalnak
online az offline adta lehetdségekkel szemben. Ebbdl kideriil, hogy ezen generaciok 15-16
éve léptek kapcsolatba eldszor a vilaghaloval és a Ratko-korszak sziilottjei siiriibben
hasznaljak az internet adta lehet6séget vasarlasra, mint a veteranok. (Bernschiitz, Dand,

Kovacs, & Petruska, 2020)

2.6 Veteran generacio

Ma 6k a legiddsebb generacio képviseldi, mas néven is szoktak emlegetni dket mint,
csendes, érett generacid. Az 1920 és 1945-0s évek kozott sziilettek, a masodik vilaghabort
és az azt kovetd évek hatirozzak meg gondolkodasukat. Kutatok leginkabb csak
egészségtudomanyi érdeklddéssel foglalkoznak veliik, mivel més teriileten nem feltétlen
relevansak és nehezen elérhet6ek, mivel lesziikiilt és zarkozott szocialis korrel rendelkeznek.
Vasarlasaik leginkabb funkciondlisak, mivel nagyobb szazalékban a nyugdijuk itt a
legalacsonyabb, igy csak szerényebb termékkorre terjed ki a vasarlasuk. (Tordcesik & Sziics,
2022)



3. A fogyasztoi magatartas alapjai

3.1 Mi a fogyasztoi magatartas?

A fogyasztdi magatartas egy viszonylag fiatal 6nall¢ teriilet a marketingen beliil. Az
elso ezzel foglalkozo tankonyvet New York-ban csupan 1968-ban adatott ki a Holt, Rinehart
and Winston, Inc., melynek cime angolul: Consumer Behaviour, szerz6i: James F. Engel,
David T. Kollat és Roger D. Blackwell voltak. A fogyasztoi magatartast az alabbiak szerint
definialtak: ,, A fogyasztoi magatartas interdiszciplinaris kutatasi teriilet, amely az egyének

fogyasztdssal kapcsolatos tevékenységeivel foglalkozik”. (Hofmeister-Toth, 2014, old.: 8)

Az a tevékenység, amelynek soran az emberek igénybe vesznek szolgéltatasokat,
illetve beszereznek, fogyasztanak, elhaszndlnak és eldobnak termékeket. A tanulmanyozas
célja, hogy megértsiik az emberek miért vasarolnak. Harom 6 kategoriat kiilonboztethetiink
meg: a beszerzés, a fogyasztas és az eldobas. Az alabbi abraban Gsszesitettem a legfontosabb

tudnivaldkat veliik kapcsolatban.

Kategbria Cél Kérdések
Az Ut megismerése, ami | Hol? Szakizlet / Fizetési mdd? i Honnan . _
a . a1z PPN . _— Felhasznalas médja? Mi befolyasolja
Beszerzés a termék megvésarlashoz| bevasarlokdzpont / | Kértya / készpénz / i) szereznek P
. 3 Sajét / ajandék . i a vasarlasukat?
vezet. interneten utalvany inform4cio6t?
Megtudni a fogyasztok A fogyasztas Haszndlat uta§|tassal (14 Funkciéja
- L . megegyezden Felhasznalasra . .
. hol, mikor, miért és helyszine. Otthon, . Py . I szérakoztatd
Fogyasztas L Mikor? hasznéljak a terméket | kertl minden
hogyan fogyasztjak a | munkahely vagy az vaay saiat eavedi 165767 vagy
termékeket. aton? o J - €0y funkcionalis?
modon?
Hogyan valik mlegl a, Me'gvehk a Mi “’f‘e”"‘ a Bioldgiailag leboml6 | Tudatosan | Fontos szaméra,
. termék csomagolasatol terméktSl vagy termékkel / . . B
Eldobas . (ot 1o . - . A vagy Ujra valik meg a hogy mi lesz
és magatol a termékt61? | tovabbadja esetleg | termékmaradékkal s Lerle
a P . . . felhasznalhat6? terméktd1? vele?
(Okolégiai szempont) | eladoményozza? |és a csomagolassal?

2. dbra: Sajat szerkesztésii tabldzat - Hofmeister-Toth Agnes A fogyasztéi magatartds alapjai cimii kényv (2014) alapjdn

A korabbi kutatdsokban a f6 fokuszpont arra a kérdésre vonatkozott, hogy miért
vasarolnak az emberek, de mostanra a hogyan hasznaljdk a terméket kérdés egyre
kulcsfontossagubba valt. Ennek oka, hogy a jelenlegi fogyasztoi tarsadalomban a gigacégek
profitorientaltsaga miatt erételjesen a pazarlas felé haladunk. Nem fenntarthatd modon éljik

mindennapjainkat, élelmiszer, viz, csomagoloanyag €s energia ez az a 4 f6 csoport, amit a
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leginkabb elpazarolunk a mindennapjainkban. A fogyaszt6i magatartas nagyon komplex,
mivel nagyon sok tényez6 €s valtozo altal van meghatarozva. Mennyit és mit vasaroltak?
Hogyan és kik vasaroltak és fogyasztottak a terméket? A fogyasztok egyéni tulajdonsagai a
vasarlasi dontésiiket befolyasoljak. A kulturélis, tdrsadalmi, személyes és a pszichologiai
jellemzok a tulajdonsagok kozott a kiillonosen odafigyelésre méltdak. A kutatas sordn a
vizsgald arra keres valaszt, hogy ki dont a csaladban a beszerzésrdl, bevasarlasrol. Tobb
modellt is talaltam, amik mellett haladva lehetne menni, én ezek koziil az alabbi szerkezeti

modellt hasznaltam és talaltam kulcsfontossagtinak. (Hofmeister-Toth, 2014)

Térsadalmi-kulturdlis < Kommunildcié >
tényezdk Egyéni tényezok
K}Jlt}n'a és /—\ Percepcio
értékek
Térsosztaly A T P
’ Tanul;
| Ve
dontés
Referencia- Motivacio
csoport szemeélyiseg
< >
Szitudcio

3. dbra: Forrds: Hofineister- Toth Agnes: A fogyasztéi magatartds alapjai (2014), 13. oldal

A fenti abra statikus, a korabbi vasarlasok altal szerzett tapasztalataink és a reklamok
altal hozzank eljuttatott ujabb és Ujabb informacidk tudataban a fogyasztok és fogyasztoi

igények és vagyak is folyamatosan valtoznak. (Hofmeister-To6th, 2014)

Korabban csak a kivaltsagosoknak volt lehetdsége megvasarolni mindazt, ami ma
mindenki szamara kdnnyen elérhetd és meghatarozo élmény a széleskorii fogyasztasnak. A
fogyasztas tagabb szolgaltatasi és targyi kort jelent, mint a vasarlas. A vasarlas a tevékenység
utolsé 1épése, mig a fogyasztds az adott személy elképzelésének egésze. Egy marka
sikerességét pénzben lehet mérni, igy ahhoz, hogy egy terméket vagy szolgaltatast meg
tudjunk vizsgalni részletesen, hogy miért is sikeres, ra kell jonniink, hogy a véasarlékat mi

0sztonzi arra, hogy hogyan valasztja ki az adott markat.
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Napjainkban egyre gyakoribb, hogy egy adott helyen az adott marka boltjaban
vasarolunk olyan termékek koziil, amik ki vannak helyezve és nem boltrol boltra haladunk
azért, hogy megtalaljuk a szamunkra legmegfelelobb terméket. Nem eldre meghatarozott
dontéseket hozunk, hanem helyben az adott iizletben, mivel nem kivanunk tovabbi tizleteket
felkeresni, igy kompromisszumokat kotiink. Az alabbi jelenségeket vélik felfedezni az 1j

vasarloi magatartasban: (Tordesik , 2007)

Gyakoribb az eladasi hely valasztasa, mint maga a terméké vagy szolgaltatasé.

- A megszokott dolgokat keresik és nem keresnek ujat, mivel kényelmetlen lenne.

- Az zletvalasztasi dontés szerepe felértékelodik, hipermarketek, plazak

megjelenésével.

- A szituicios vasarlas jelentdsége nd, az akcidk Osztonzd hatassal lehetnek a

vasarlora.

- Annak ellenére, hogy elégedettek vagyunk egy adott markaval, novekvo
tendenciat mutat az is, hogy érdeklédés gyanant mas iizletekbe is ellatogatunk,

kifejezetten egy plazaban, ahol a boltok kozelsége elony.

Magaban a vasarlasban nagy valtozas kovetkezett be fogyasztoi kornyezetben a
keresleti oldalon, mivel megjelent a hibrid vasarloi magatartas. Nehezen kiszamithatoak,
latszolag véletlenszerlien, valtozo prioritdsokkal hozza meg a dontéseket, akik némely
teriileten dragdn masutt pedig sporolosan. ,, 4 hibrid magatartas legalabb kétféle, egymasnak
is ellentmondo orientaciot (egyszerre olcson és dragan valo vasarlas) jelent ugyanazon

donteseit vizsgalva...” (Tordcsik , 2007, old.: 15)
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3.2 A fogyasztas kategoriai

A generaciok kozott igen megoszld lehet a fogyasztéi tudatossag, minden
korosztalynak megvannak a sajatos gondolkodasuk. Véleményem szerint, a jelenleg ¢él6
generaciok kozott a tudatos fogyasztas egy gorbeivet mutatna, amiben a két véglet, az a
boomerek €s a Z generacio lenne, amely tudatosabban fogyaszt és a kozépkoruak azok, akik
a legkevésbé tudatosak. Oka, hogy haboru gyermekei ra voltak kényszeriilve a tudatos
gondolkodasra minden téren az életiikben. Mésik oldalrdl pedig a mostani generacid az
oktatés €s a vilagméreti kampanyok hatasara tudatosabban gondolkodnak, mint sokszor a
sziileik. Akik kézre vannak zarva, azok a kozépkortiak, hiszen a békeidészak miatt és az
ezzel jar6 0j lehetdségekkel kitarult eldttiik az egész vilag fogyasztoi tarsadalma és gatak

nélkiil lehetett mindenhez hozzajutni. (Toréesik , 2007)

A fogyasztas fogalma: ,, 4 fogyasztas vizsgdlata a termékeket, szolgaltatdsokat
ténylegesen felhasznalok magatartasanak elemzését jelenti” (Torécsik , 2007, old.: 17)
Mivel sem maga a folyamat, sem a szerepkorok nem esnek egybe, igy ez eltérhet a vasarlok
magatartasdhoz képest. Meg kell jegyezni, hogy ami az egyik ember szamara funkcionalis
az lehet, hogy masnak pedig egy onmegnyugtatd szolgaltatas vagy termék. A fogyasztd
maga, vagyis az élethelyzete donti el, hogy az adott termék funkciondlis vagy emocionalis a

sajat szamara. Ezek alapjan az alabbi két kategoriaba oszthat6 fel a fogyasztasunk.

e  Funkciondlis

o lIndokolhato, azaz racionalis fogyasztas

o Szimbolikus fogyasztas

o Indokolatlan, azaz emociondlis, onmegnyugato vagy onkifejezé fogyasztas
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A fogyasztasi modellek tipusait az alabbi sajat szerkesztésii abra szemlélteti, majd
az abrat kovetden az egyes tipusok részletes felépitését szeretném ismertetni. (Tordcsik ,
2007)

Fogyasztasi modellek

] |

Emocionilis Funkcionalis
Onmegnyugtat6 Onkifejezé i

O orma N tma ) (0 tema )

l # l Haszon

Szocidlis kornyezet

Fogyasztas Fogyasztas
* Haszon l
l Haszon Termék
A fogyaszt6 pozitiv $ Funkcionalis
érzelmei problémamegoldis

A figyel6 reakcidja,
a szimbdlumtartalom

o AN AN /

4. abra: Sajat szerkesztésii abra Tordcsik Maria Vasarloi magatartas cimii konyv (2007) alapjan

3.2.1 Funkcionalis fogyasztas

Konnyen elmagyarazhat6 sajat magunknak és kdrnyezetlinknek, hogy a termékre
vagy szolgaltatasra miért van sziikségiink. Termékkore egyre béviild, lehet ez telefon az
informacio szerzés céljabol, melynek jelentésége napjainkban nélkiilozhetetlen, vagy auto,
ami a kozlekedéshez, munkaba jarashoz lehet elengedhetetlen szdmunkra. Lényeg, hogy
mindezek célja, hogy egy felmeriild problémara megoldast szolgaltasson szamunkra a
termék vagy szolgaltatds. Valasztasa a racionalis érveken alapul, kényelemre €s olcsdsagra
torekszlink. Alacsony az érzelmi kapcsolddas, szivesebben vesziink gyengébb mindségli
terméket, mivel az arkiilonbség karpotol minket, ilyen esetekben lemondunk a vonzo

csomagolasrdl is, mivel nem emociondlis toltetli. (Tordcsik , 2007)
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3.2.2 Emocionalis fogyasztas

Nehezen megfogalmazhatd az, hogy mik azok az emocionalis, azaz szimbolikus
toltetii vasarlasok. Egyfeldl olyan termékek megvasarlasa, ami mar egy korabbi vasarlas
miatt nem feltétleniil logikus szamunkra vagy olyan terméket vasaroltunk meg, aminek nem
lehet egyértelmiien megmagyarazni a sziikségességét. Masfel6l az azonosulasi vagy miatt
is. Jelentése, hogy az olyan markakat vasaroljuk meg, aminek az Tlzenetével,
mondanivaldjaval azonosulni szeretnénk, ezzel is érzelmi tobbletet akarunk magunknak
biztositani. Az emociondlis fogyasztds ala tartozik az 6nmegnyugtatdé és az Onkifejezd
fogyasztas. Sok esetben sajat magunk szamara sem egyértelmii az, hogy miért az adott
terméket valasztottuk, az emocionalis fogyasztas azt is jelenti, hogy azért torténik, mivel
kapcsolodni szeretnénk a markahoz érzelmileg. Sok esetben a termék birtoklasaval és
viselésével jobb kozérzetet tudunk sajat magunknak biztositani. Ez egyfajta onkifejezes,
amivel varjuk a kornyezetiink remélhetéleg pozitiv visszajelzéseit.

Az dnmegnyugtato fogyasztasnal a termék érzelmeket valt ki a fogyaszt6jabol, itt az
adott helyzetiinkbdl, ¢€lettapasztalatukbol és csak is értelmezheté ez. Egy riasztd rendszer
éppen adhat annyira nagy biztonsagérzetet, mint egy pliiss allat. Olyan érzelmek ezek,
aminek semmi hatdsa nincsen a kiilvilagra, személyes torténetek altal lesz érthetd egy kiilsé
szemmel nézve értelmezhetetlen dolog. Az Onkifejezd fogyasztassal célunk az, hogy a
szocialis kornyezetiinkre hatast gyakoroljunk, amivel latszolag pozitiv képet adva kifejezziik
személyiségilinket a termék funkcidjanak betoltése mellett. Novekvo teret kap, igy a mai
generacionak fontos, hogy tudatosan keressék azokat a markakat, amivel be tudjak mutatni
sajat személyiségiiket. Titka, abban is rejlik, hogy nem a mindennapi fogyasztéasi termékek
széles kinalatanak azt a darabjat valasztjak ki, ami arulkodhat a személyiségiikrdl. (Tordcsik
, 2007)
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3.3 A vasarlas kategoriai

A fogyasztas csoportositdshoz hasonloan a vésarlasi kategoriak is két f6 csoportba
oszthatoak fel, feladatorientalt és az élményorientalt vasarlasra. Feladatorientalt, rutinszert
vasarlasnak azt tekintjiikk, amin csak tl szeretnénk jutni, havi ismétlddd kiadasok érzelmi
motivaltsag alacsony szintje mellett. Ilyen lehet példaul egy bevasarlas, bérlet,
csekkbefizetés vagyis rutin szerli kiadasok. Altaladban nem gondoljuk végig az Gsszes
lehetdséget, hanem csak automatikusan vessziik igénybe a szolgaltatast vagy emeljik a
polcrdl le a terméket. Ujitani tudunk a szokasainkon, de ettdl fiiggetleniil a célja a
feladatmegoldas.

Az élményorientalt vasarlas az, amikor az utat is élvezziik és nem csak a célt. A
lehetd legjobban toreksziink az élményszerzésre, egyfajta programként is lizziikk az erre
kialakitott komplexumokban. Ezt a véasarlasi kategoriat tovabbi kettd alkategoriara tudjuk
felosztani, melyek a folyamatkézponti és az eredménykozpontu vésarlasok. A
folyamatkozpontu vésarlas célja maga a vésarlds, mint tevékenység. Ezzel ellentétben az
eredménykozponti vésarlds akkor jon létre, ha az eldre eltervezett terméket vagy
szolgéaltatast meg is tudtuk venni vagy nagyon j6 aron vettiik az egyedi ajanlatot. Ez jellemz6

a tudatos vasarlokra. (Tordcsik , 2007)

vasarlas
élmény feladat
— folyamat — eredmény arvezérelt kényelemkdzponth
> aktiv részvételii > adott termékre/markara
iranyuld
P iy sikerre iranyuld, smart
—> passziv részvételd —> shopper, success shopper

5. dbra: Forrds: Tordcesik Maria, Vasarloi magatartas (2007), 27. oldal
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3.4 A tudatos vasarlas

Korabban mar tobbszor emlitésre keriilt a tudatos vasarlas, igy fontosnak tartottam,
hogy a témara a szakirodalom feldolgozas sordn kitérjek. Konkrétan megfoghato
definicidoval szakirodalomban nem taldlkozhatunk, de mégis folyamatosan halljuk és
hasznaljuk a szo6t, anélkiil, hogy pontosan a fogalom tudatdban lennénk. Legyen sz6 az
ontudatos fogyasztas vagy felelds fogyasztasrol, melyre a tudatos fogyasztds modelljén
alapul. Véleményem szerint az alabbi mondat megfeleléen Gsszefoglalja a tudatos vasarloi
magatartast. ,, 4 tudatos fogyasztdas elsé megkozelitésben a fogyasztok eldre megfontolt,
valamilyen szempontokat fokozottan érvényesité vasdrléi dontéseiben érhetd tetten.”
(Dudas, old.: 47)
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4. Online piac térnyerése

A szakdolgozatom kozéppontjadban az online kereskedelem megértése all, de a

crer

szolgaltatasok értékesitését értjiik az interneten...” (Banyai & Novak, 2015, old.: 93)

Napjainkban a vasarlas el6tt szinte mindenki biztosan megnézi a lehetdségeket az
online térben. Mindennek szdmtalan ok allhat a hatterében, egyszeriibb, olcsobb,
kényelmesebb vagy mindez egyszerre. Hasznalhatjuk azért, mert egy olyan terméket
szeretnénk megvasarolni, ami nem kaphaté az offline, fizikai boltokban, vagy csak
egyszerlien impulzus vasarlds hatdsara tessziikk. Az informaciogytijtés a legelterjedtebb
modja napjainkban az interneten vald bongészésnek, hiszen érdeklédiink és tudnivalokat is
gyljtlink egyszerre. Kizarélagos adatgylijtést az internet szolgaltathat felhasznald szamara,
de kiegészitésként is egyarant alkalmas lehet. Az értékek, a kultira vagy az attitlid, mint a
fogyaszt6i magatartas egyre kevésbé kiiloniil el az online térben a vasarloi magatartastol. A
fogyasztdoi magatartas lehetnek vasarlasi impulzusok, markamenedzsment vagy
marketingkommunikécio is egyarant. K6z6s metszetiikben kivehetd a kdrnyezet, trendek és
a szocialis statusz is. A szé€lesedd fogyasztoi korben a generacidos egyediségek egyre
nehezebben lesznek kivehetdek.

Négy részpiacra oszthato fel az online kereskedelem, Vallalatok kozotti (B2B),
vallalat és lakossag kozotti (B2C), lakossag és egyéni tigyfél kozotti (C2C) és végiil a
kormanyzat és vallalat kozotti (B2A / B2G). (Banyai & Novak, 2015)

4.1 Generaciok viszonya az online vasarlashoz

A Covid-19 vilagjarvany felerdsitette a jelenlegi fiatal generacio eddig is jelentds
aktiv részvételét az online kereskedelmi piacon. Az idGsebb generacio tagjai eddig
tobbségében idegenkedtek az online vilagtol, de a kdzelmult torténései rajuk is egyarant
nagy hatassal voltak. A fiatalabb generaciok legnagyobb elénye és hatranya egyben az, hogy
sok 1d6t toltenek az online térben nap mint nap. A kereskeddk szamara, akik ezeken a
csatornakon reklamozzak termékeiket és szolgaltatasaikat ezzel is konnyebben 0sztonzik a

tarsadalmat, hogy az altaluk forgalmazott termékeket, szolgéltatdsokat vasaroljak meg. A
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jelenlegi helyzetben sokszor az Y és Z generacido segiti és tanitja meg az idésebb
csaladtagjainak, hogyan tudnak eligazodni, vaséarolni és kihasznalni az online feliilet

nyujtotta eldnyoket.

A folyamatos megfelelési kényszer miatt sokszor befolyédsolja az Y és Z generacio
véasarlasi szokasait. A csaladi minta nagyban hozzajarul az Y és Z generacid
személyiségfejlédésében. Példaul, ahol rivalizalo sziil6i részvételnek koszonhet6en a csaladi
¢letét negativ érzelmek szinezik meg, igy nincsen konnyii dolga, ha mindségi érzelmi
kornyezetben szeretne élni. Egyszerre uralnia kell a negativ érzelmeket és a szorongast az
offline identitasban, masrészt tudni kell kezelnie masok idealizalt pozitiv képét az online
térben, hogy ne legyen rd még inkébb negativ hatassal. A mai vildgban gyakori, hogy két
Oonképet mutat a kiilvilagnak magardl, az egyiket az online a mésikat pedig az offline térben.

(Tari, 2015)

A mai vilagban az emberek szamara a digitélis kultiranak kdszonhetden nem csak
az offline, valos teret tudjak kihasznalni, hanem az online, az az a digitalis vilagot is.
Fogyasztd a digitalis teret ki tudja hasznalni, akar ugy is, hogy személyiséget formaljanak,

népszeriek legyenek. (Tordcsik, 2018)

A vasarlor dontéseknél kiilonbozo tényezOknek vannak befolyasolo szerepeik. Ezek

az alabbi tényezdk: (Fodor, Fiirediné Kovacs, Horvath, & Récz , 2012)

e tarsadalmi-kulturalis tényezok, mint példaul a személyes befolyas
e tarsadalmi rétegzddés, az €letstilus vagy a kultara
e pszichologiai tényezdknek tekinthetjiik a motivaciot, az attitlidét vagy a

személyiséget.

Tari Annamadria az alabbi mondatokkal jellemzi az Y generaciot, ami sokat elarul a
fogyasztasi szokasukrol. ,, Nekik mar a szamitogépes vilag és az internet olyan természetes,
mint a lélegzetvétel. Nagyon sokat tudnak a digitalis vilagrol, tobbet, mint a sziileink,
idosebb fonokeik. Szamukra a siker, karrier, pénz fogalma elsorendii fontossagu, mert

megtanultak, hogy a fogyasztoi tarsadalomban csak ez visz elére.” (Tari, 2011, old.: 15)
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Korabban mar emlitettem, hogy a mai vilagban az offline kereskedelem mellett az
online kereskedelemnek egyre nagyon szerepe van, foleg a jelenlegi helyzetben. A pandémia
ideje alatt az egyik legnagyobb online kereskedelmi cégnél dolgoztam, igy nap mint nap
szembesiiltem azzal, hogy az egyes generaciét mennyit koltenek, s hogy a reklamoknak,

akcioknak (példaul Black Friday, Boxing Day) milyen vasarlas 0sztonz6 hatdsa van.

Tordcsik Maria emlitett konyvében egy kutatast, mely méar 2009-ben is a generaciok
vasarlasi hozzaallasat vizsgalta. A Kutatasban résztvevok 42 %-ara mondhat6 el, hogy
szamukra 6romet okoz a pénz koltése. A vizsgalt harom generacié 18-29 év, 30-49 év és
végiil az 50-69 év kozotti korosztaly volt. A kutatds eredménye azt reprezentalja, hogy az
egyre id6so6dé generacid felé haladva, egyre kevésbé van jelen ez az 6romszerzési forma.

(Torécesik, 2016, old.: 179).

Torécesik Maria a Fogyasztdi magatartds cimii konyvében kutatasokkal jellemzi a
generaciok vasarlasi szokasait. Nemcsak a generdciokat lehet megvizsgélni, hanem Oket
szétbontva, akar Y és Z generacids holgyeket és férfiakat is. Altalanossagban elmondhato,
hogy a 20-30 évesek keresik az élményeket, sok esetben jobb koriilményekhez kozott élnek,
mint a tarsadalmi atlag. A generacios savok sokszor vildgosan kimutathatd a termékek és
szolgaltatasok vasarloi motivacio elemzésekor. A fiatal, ndi vasarlokra jellemzo, hogy
impulzusszeriien véasarolnak szdmtalan ndéi boltban, nemcsak egyben, mig a fiatalabb
generdcios férfiakra jellemzd, hogy ha muszaj vasarolniuk, akkor azt gyorsan teszik a
kiilonb6z6 bevasarlokdzpontokban, de sok esetben az online kereskedelem adta

lehetdségeket hasznaljak ki. (Tordcesik, 2016)

A reklam az, amivel meg lehet nyerni a vasarlokat, mashogy célozva ezzel a
kiilonbozd generacids csoportokat. ,, 4 fogyasztok és a fogyasztoi igények és vagyak azonban
dllandoan valtoznak az uj és ujabb informdaciok birtokaban, amelyeket a reklamok
kozvetitenek, vagy amelyeket a korabbi vasarlasaik alkalmadval szerzett tapasztalataik

alakitanak.” (Hofmeister-T6th, 2014, old.: 14)
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Az Y és Z generacié megnyerése érdekében az aldbbiakra kell figyelni a reklamok

készitésekor:

- A média jelentds kinalata miatt kimagasloan valogatnak, eldszeretettel biralnak és

nézelddnek a kiilonbdzo oldalakon.

- A kihivo, szélsOséges és latvanyos megjelenéssel lehet 6ket megnyerni.

- Elutasitjak azokat a dolgokat, amelyeket 6k draganak tartanak, azonban vannak
olyan fontos aruk, termékek, szolgaltatasok és markak, amelyért szinte barmennyit

kifizetnének. (Tordcsik, Szlics, & Kehl, 2014)

Az idésebb generaciokat a jol bevalt offline platformokon lehet elérni, mint egy
oriasplakattal, radioban vagy TV-ben megjelend reklammal. A fiatalabb generaciokat,
viszont az internet vilag annyira korbefonja, hogy megszoélitani, érdeklddésiiket elnyerni és

vasarlasra 0sztonozni sokkal inkabb ezeken a platformokon lehet. (Tobi & Tordcsik, 2013)

Osszességében az Y és Z generacié rendelési szokasai fogjak a jovében is
meghatarozni az elkovetkez6 generaciokat is, akikre még inkabb az online kereskedelemben
valod részvétel lesz jellemzd. Az iddsebb generacioval szemben éaltaldnossagba véve nagyon
sok 1d6t toltenek online, ahol kiilonbozoé ingerek vannak hatassal rajuk, amivel buzditjak

oket az online kereskedelemben vald részvételre.

Az emberi életet jelentdsen meghosszabbitotta a modern orvostudomany, 2020-ban
Eurépa lakossaganak 20%-a volt 62 év feletti. Ez a szazalék 2050-re a duplajara fog
emelkedni és jelenlegi fiatal generacio fogja alkotni a jovébeni idéset. Novekedni fog az
1doskortiak fogyasztoi tudatossaga €s aktivitasa, emellett meg fog jelenni ujra az iddések

tisztelete. (Hofmeister-Toth, 2014)
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4.2 Covid-19 vilagjarvany hatasa

A pandémia életiink minden teriiletére hatassal volt. Megvaltoztak a szokasaink,
sziikségleteink kielégitésére tudatosabb modokat kerestiink, beleértve a vésarlasi
szokasainkat is. Alkalmazkodtunk az 0j helyzethez, a kijarasi tilalom és az emberekt6l vald
félelem miatt megndtt az online iizletek forgalma. Sok munkahely kénytelen volt
belekényszeriilni egy hibrid vagy teljesen otthonrol valé munkavégzésre, ezzel
elkertilhetetlentil elmos6dtak a munka és szabadidé kozotti hatarok, ami eldsegitette az
online vasarlasokat. A nem megalapozott informaciok miatt megjelentek a panikvasarlasok,
amik a modern, joléti tarsadalmakban nem volt megszokott. Ezek a panikjelenségek
hullamokban jelentek meg, ezzel is megtamogatva az online kereskedelmet. (Csiszarik-
Kocsir, Garai-Fodor, & Varga, 2022)

22



5. Empirikus kutatas

Ebben a fejezetben taldlhatd meg az altalam feltételezett hipotézisek és azok
vizsgalata. Hipotéziseimet, ugy alakitottam ki, hogy azok szorosan kapcsolodjanak a
mostani  élethelyzetemhez. A  Covid-19 vilagjarvany ranyomta a bélyegét a
mindennapjainkra, az el6z6 négy évre, igy ezért esett erre a témara a valasztasom. EQy
strukturalt kérddiv adta mindennek az alapjat, amelyet a kitoltések utdn Excel segitségével
tudtam Osszegezni, kiértékelni és elemezni is a kapott valaszokat. A generacios
kiilonbségeket kiemelten fontosnak tartottam bemutatni, szakdolgozatom cimében is

olvashato, hogy ezen a latoszdgen keresztiil vizsgaljuk meg a témat.

5.1 A Kkutatas célja

Célom, hogy e fejezetben az altalam felallitott feltevéseket alatamasszam vagy épp
megcafoljam azokat. Hipotéziseimet, az online piac térnyerése koré épitettem fel. A
generaciés megoszlasokra és a tudatos fogyasztdi magatartasra is kitérek, mivel a
feltételezésem szerint a Covid-19 vilagjarvany nagy hatassal volt az online kereskedelemre.
Kutatdsom sordn torekedtem arra, hogy a generaciok mindegyikébdl minél tobb személyt

érjek el, hogy minél pontosabb képet kapjunk.

5.2 A hipotézisek

Az alabbi hipotéziseket allitottam fel a kutatdsomban, aminek a megvalaszolasara a

kérdoiv kiértékelése lesz a kulcs.

1. hipotézis: Minden generacios csoportra egyarant jellemzo, hogy torekszik a tudatos

vasarlasra.

2. hipotézis: A Covid-19 vilagjarviny pozitiv hatdssal volt az online vasdrldsok

novekedésére Magyarorszagon.
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3. hipotézis: A fogyasztoi tarsadalomban az online piac masként mutatkozik meg a

kiilonbozo generdciokban.

4. hipoteézis: Az online vasarlasok kényelmesebbek és idotakarékosabbak a fogyasztok

szamara, ami noveli az online piac népszeriiséget.

5.3 A kutatas soran alkalmazott modszerek

Kvantitativ modszert alkalmaztam a kutatasi terv soran. ”Kvantitativnak nevezziik az
olyan kutatdst, amelyben a szamszeriisitett adatok elemzése és az eredményeknek az

alapsokasagra valo dltalanositasa soran statisztikai modszereket hasznalunk.” (Lazar,

2009, old.: 50)

Az empirikus kutatasomat Google Forms segitségével végeztem el, ahol a generacios
személyek véleményét a kozosségi média lehetOségeit kihasznalva gylijtottem Ossze,
munkatarsaim, ismerdseim €s azoknak az ismerdsei korében. A veterdn generécio elérése
nehezebb volt, de id6sebb rokonaim és az ¢ ismeretségi koriik segitették munkamat. Elérni
Oket az internetes lehetdségen feliil, személyesen és telefonon is egyarant sziikséges volt. Az
elektronikus megkérdezés valasztasanak hatterében az allt, hogy az egyik legrugalmasabb
eljarasok egyikének tartom. A monotonitas elkeriilésének érdekében igyekeztem minél
valtozatosabb kérddivet késziteni, tobb szempontot is figyelembe véve az elkészitésekor,

szakmai, modszertani, formai, logikai, nyelvi, felhasznaléi €s pénziigyi szempontok alapjan.

5.4 A kérdoiv kérdéseinek bemutatasa

Jelentdsnek tartottam a kérddiv szerkesztése soran, hogy tobbségében zart kérdések
szerepeljenek az adatgyiijtésnél. A zart kérdések hatterében, pedig az egyértelmii, konkrét

e

vélemény megszerzése volt a cél, hogy ezaltal is pontosabb képet kapjunk. A kérdéivemben
alkalmaztam eldontend6 kérdést is. A k6zépso érték, median elkeriilésének, illetve a tisztabb
eredmény érdekében a skalas kérdéseknél, 1-4-ig vagy 1-6-ig terjed6 skalan volt lehetdségiik
a kitoltoknek jeldlni valaszaikat. Egyedi valaszok esetében szd szerinti idézést hasznaltam,

amik tartalmazhatnak helyesirasi hibakat.
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Alédbbiakban olvashat6 és lathatd, hogy a kvantitativ kutatas szerkezete hogyan all
Ossze. Mivel nem vagyok jelen mindenkinél, aki kitolti a kérdéivemet, igy az elején
természetesen par mondatban 6sszegzem, hogy ki vagyok, hol tanulok és mennyi 1d6t vesz

igénybe szamukra.

5.5 A vizsgalt kérdoiv elemzése és a kutatasi eredmények

A kérdések vizsgalatanal az értékeket fo és szazalékos formaban is igyekeztem
mindenhol megadni, a pontossag érdekében a leirasban és a diagramokon is egyarant. 154
6 toltotte ki a kérddivemet, amibdl az elsé valaszadd jomagam volt tesztelés céljabol. A
tesztelés soran bebizonyosodott, hogy nincsenek benne nyelvtani hibak és felépitése
logikusan van kialakitva. A kapott valaszok leellendrzése utdn bebizonyosodott, hogy
mindenki megfeleléen toltotte ki a kérddivet, igy 153 kapott valaszt fogok elemezni a

kovetkezokben.

Bevezetéseként az alabbi négy demografiai kérdést kellett megvalaszolniuk a

kérdéivben, melynek célja, hogy pontos képet kapjak a valaszadok korérdl.

1. kérdés: , Az On neme?”’
2. kérdés: ,, Az On életkora?”’
3. kérdés: ,, Az On lakohelye?”

4. kérdés: ,, Az On legmagasabb iskolai végzettsége? ”
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Az els6 kérdés a nemiikre iranyult, ez alapjan 105 (68,63 %) n6 és 48 (31,37 %) férfi
toltotte ki a kérdbivet. (1. diagram)

A kitoltok nemek szerinti megoszlasa

48 £6: 31.37%

= Férfi
=Nb&

105 £6; 68,63%

1. diagram: Sajat kutatas, 2023

A masodik kérdés a kitoltd életkorara irdnyult. Az erre kapott valaszokat jomagam
kategorizaltam be a generacids csoportokba, hogy elkeriiljem az esetleges téves valaszokat.
Feltételeztem, hogy nem minden valaszado van tisztaba melyik generacionak is a tagja, igy
ezzel ki tudtam kiiszobolni a hibas valaszokat. Az alfa generaciordl a szakirodalom
feldolgozas soran leirtam mar, hogy csak meg szoktak emliteni, de nem szdmolnak veliik,
ez az én kutatdsomra is igaz. Oka, hogy ez a generacid nem rendelkezik még sajat

jovedelemmel, igy ez a korosztaly nem relevans.
Az alfa generécio 0 fével (0,00 %), Z generaci6 44 fovel (28,76 %), Y generacid 61

fovel (39,87 %), X generacio 24 fovel (15,69 %), Baby boom 18 fovel (11,76 %) és a veteran
6 fovel (3,92 %) képviseli a kutatasomat. (2. diagram)
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A megkérdezettek generaciok szerinti
megoszlasa

18 £6: 11.76% 44 £6: 28.76%

!61 £6: 39,87%

24 £6: 15.69%

= Alfa generacio
= 7 generacio
=Y generacio
= X generacio
= Baby boom

= Veteran

2. diagram: Sajat kutatds, 2023

A 3. kérdés soran a kitolték lakohely szerinti megoszlasat vizsgaltam. A lenti 3.
szamu diagramrol leolvashatd, hogy a kérd6éiv valaszadoi koziil 81 £6 (52,94 %) févarosban,
35 személy (22,88 %) nagyvarosban vagy varmegyeszékhelyen, 27 lakos (17,65 %)

kisvarosban, 9 kitolt6 (5,88 %) kozségben vagy faluban és 1 személy (0,65 %) tanyan él.

A kitoltok lakohely szerinti megoszlasa

9 6; 5.88% 16 0.65%

= Fovaros 27 £6: 17.65%

= Nagyvaros/
Varmegyeszékhely
= Kisvaros

= Kozség/falu

= Tanya

35 £6; 22.88% 81 £6; 52.94%

3. diagram: Sajat kutatas, 2023
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Az alabbi 4. diagram arr6l ad nekiink visszajelzést, hogy milyen aranyban oszlanak
meg a kitoltok végzettségiik szerint. 2 f6 (1,31 %) 8 altalanos iskolai bizonyitvannyal, 39
valaszadd (25,49 %) érettségi bizonyitvannyal, 9 megkérdezett (5,88 %) szakmunkas
képesitéssel, 20 6 (13,07 %) OKJ-s végzettséggel, 63 ember (41,18 %) fdiskolai vagy
egyetemi diplomaval, 16 kitolté (10,46 %) mester diplomaval és 4 személy (2,61 %)
rendelkezik PhD végzettséggel.

A valaszadok végzettség szerinti megoszlasa

4 16; 2.61% 216;1.31%

." 39 fo: 25.49%
= Szakmunkasképzo ‘

= OKJ képzés .

= Foiskola / Egyetem

= Mesterképzés

* 8 altalanos 16 £6: 10.46%

= Erettségi

9 £6; 5.88%
« PhD 63 £6; 41.18%

20 16; 13.07%

4. diagram: Sajat kutatas, 2023

5. kérdés: ,, On tudja mi a tudatos vasarlds?” A kutatasom bevezetéseként érdekelt
¢és azt szerettem volna megvizsgalni, hogy a megkérdezettek tisztdban vannak-e magaval a

tudatos vasarlas fogalmaval, mely soran 3 opci6 koziil valaszthattak.

Az 5. szamu diagramrol leolvashatd, hogy a megkérdezettek, azaz a 153 {6 (100 %)
mindegyikének volt fogalma részben vagy teljesen, hogy mi a tudatos vasarlas. 94 16 (61,44
%) teljes mértékben tudataban van, 59 személy (38,56 %) pedig részben tudja mi a tudatos

vasarlas.
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A kitoltok 1smerete a vasarlol tudatossagrol

0 £6; 0.00%

59 £6; 38.56%

= Teljes mértékben ismeri
= Részben ismeri

= Nem ismeri
94 1o 61.44%

5. diagram: Sajat kutatas, 2023

6. kérdés: ,, On tudatos vasarlénak gondolja magat?” A kérdés a kérddivben arra
tért ki, hogy a megkérdezettek hova soroljak be, mennyire tartjak magukat tudatos
vasarlonak. Mivel mindenki legalabb részben tudja, hogy mi a tudatos vasarlas, igy ennek
koszonhetden teljes képet kapunk, nincsen benne torzulés. Feltételezésem az volt, hogy lesz
olyan kit61td, aki nincsen teljes mértékben tudataban a vasarloi tudatossagrol, igy a leirasban
definialtam ezt. A kérdés kialakitasanal direkt hatos skalat alkalmaztam, hogy ne valasszak

a mediant, dontsék el mi az, ami inkabb jellemzd rajuk.

135-en (88,24 %) inkabb tudatos vasarlonak gondoljak magukat (valaszuk négyes,
6tos vagy hatos volt) ebbol 27 6 (17,65 %) teljes mértékben. Akik inkabb nem tartjak
magukat tudatos vasarlonak (valaszuk egyes, kettes vagy harmas volt) az 18 valaszado
(11,76 %) volt, ebbdl 2-en (1,31 %) egyaltalan nem tartjdk magukat tudatos vasarlonak,
annak ellenére, hogy a fogalommal ez a két kitolt6 is teljes mértékben tisztaban van. (6.

diagram)
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A kitoltok veleménye sajat magukrol, mint
tudatos vasarlok

6016 60 f0; 39.22%
i 48 £6; 31.37% 0, 39,4470
50 fo
40 f6
30fo .
© 27 £6: 17.65%
20 fo
216:1.31% 3 16; 1.96%
10 fo
13 £6; 8.50 %
0fo
Egyaltalan Teljes
nem tartja mértékben
magat annak annak tartja

magat

6. diagram: Sajat kutatas, 2023

7. kérdés: ,, Mit tart On a tudatos vasarlas fontos kritériumainak?”: Az el6z6 kettd
kérdéssel kozelebb keriiltiink a kitdltok tudatos vasarléi magatartasukrol. Az alabbi kérdés
vizsgalata sordan meg szeretnénk tudni, hogy a meghatarozott nyolc tudatos fogyasztoi
kritériumbol, mit tartanak fontosnak a kiilonb6z6é generaciok. A kitdltéknek tobb valasz
megadésara is volt lehetdségiik, a kritériumok magyarizata a kérdéivben a valaszadok

szamara is elérhet6 volt.:

e Artudatossag: A vésarlasok soran kiemelt figyelmet fordit az arra.

o Ertéktudatossag: A vasarlasok soran ar-érték aranyban keresi a legjobb megoldast.

e Mindségtudatossag: A vasarlasok soran kiemelt figyelmet fordit a mindségre.

e Markatudatossag: A vasarlasok soran tudatosan olyan markat vasarol, amit mar jol
ismer.

o Egészségtudatossdg: Olyan arucikkeket vasarol, ami sordn Onmagaért, épsége
megOrzéséért vallal feleldsséget.

e Fogyasztoi jogok tudata: A vasérlasok sordn tudatdban van a fogyasztéi jogaival és
kotelezettségeivel is egyarant.

e (Céltudatossag: Olyan vasarloi magatartas, mely nagy hangsulyt helyez a véasarlasok
eldre torténd megtervezésére és a tervek kovetkezetes véghezvitelére.

e Termékeredet-tudatossag: Olyan arucikket vasarol, ami fenntarthatdé gazdasagbol

szarmazik.
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Fogyasztdi jogok tudatat 42 {6 (27,45 %), termékeredet-tudatossagot 39 személy
(25,49 %), egészségtudatossagot 68 kitolt6 (44,44 %), céltudatossagot 59 megkérdezett
(38,56 %), artudatossagot 79 személy (51,63 %), minéségtudatossagot 112 {6 (73,20 %),
értéktudatossagot 118 ember (77,12 %) és végiil a markatudatossagot 28 f6 (18,30 %)

valasztotta Ki. (7.diagram)

A kitoltok veleménye a tudatos vasarlas

kritérrumairol
Fogyasztdi jogok tudata - 42 16; 27.45%
39 £0; 25.49%
Termékeredet-tudatossag IR 0; 23,550 68 £6: 44.44%
Egészségtudatossag I — .
59 £0; 38.56%
Céltudatossag II———
. ) 79 £6: 51.63%
Artudatossag I — .
112 £6; 73.20%

Mindségtudatossag

Ertéktudatossag
Markatudatossag NN - 23 f5; 18.30% 118 £6; 77.12%
0 fo 20f6 40f6 o60fo B0fo 100f6 120f6 14010

mZ generacio WY generacio mX generacio mBaby boom mVeteran

1. diagram: Sajat kutatas, 2023

1. hipotézis: Minden generacios csoportra egyarant jellemzo, hogy torekszik a tudatos

vasarlasra.

Az 1. hipotézisem beigazolodott: A fenti 7. grafikonrdl leolvashaté az, hogy a
harom legtobbet kivalasztott tudatossag (artudatossag, mindségtudatossag, értéktudatossag)
a megkérdezettek korében a legfontosabb. Az 6sszes valasz 56,70 %-a e harom tudatossagra
érkezett a nyolcbdl. Ennek hatterében a hiperinflacio és a pandémia okozta kereskedelmi
nehézségek (lezarasok, széllitmanyozasi nehézségek ¢és draguldsok, arfolyamingadozés)
allhatnak. Bebizonyosodott az is, hogy minden generacidra egyarant jellemzd, nincsen
kiugro korosztaly. Z generacid szavazatainak a 54,12 %-a, Y generacio 58,64 %-a, X
generacio 55,56 %-a, baby boom generacio 55,17 %-a és végiil a veteran generacid 68,75

%-a e harom tudatossagra iranyult.
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8. és 9. kérdés: , Milyen gyakran vasarol most fizikai boltban? " és ,, Milyen gyakran
vasarolt a Covid-19 vilagjarvany elott fizikai, offline boltban?”: A két kérdés eredményeit
mindenképpen egyszerre sziikséges megvizsgalni, hiszen a kérdéivben gy hataroztam meg,
hogy egy el6tte utana képet kapjunk az offline vasarlasi szokasaikrol. A valaszadok mindkét

kérdésnél 1-t6l 6-ig terjedd skala alapjan tudtdk megadni valaszaikat.

Napi szinten korabban 28 {6 (18,30 %) utana 27 {6 (17,65 %), hetente tobbszor 55 {6
(35,95 %) kés6ébb 47 £6 (30,72 %), heti szinten 55 6 (35,95 %) azutan 65 6 (42,48 %), havi
szinten 8 6 (5,23 %) jarvany utan 10 f6 (6,54 %) és végiil ritkan, csak sziikség esetén 7 6
(4,58 %) pandémia utan 4 {6 (2,61 %) vasarol offline. Olyan valaszadé nem volt, aki ne
vasarolt volna még offline boltban. A lenti vonaldiagramrol (8.diagram) kovetkeztetheto az,

hogy ritkabban vasarolnak offline, mint a pandémia elétt.

A megkérdezettek offline vasarlasi szokasainak
valtozasa a pandémia hatasara

80 fo
70 fo
60 fo
50 fo
40 fo
30fo
20 fo
10 f6

0fo
Napi szinten  Hetente  Heti szinten Havi szinten Ritkan, csak Soha nem
tobbszdr hamuszaj vasarolt meég

Covid-19 el6tt  ==@==Covid-19 utan

8. diagram: Sajat kutatas, 2023

10. kérdés: ,, Milyen gyakran vasarol most online boltban?” és 11. kérdés: ,, Milyen
gyakran vasarolt a Covid-19 vilagjarvany elott online boltban?” A kovetkezd két kérdés
hasonld, mint az el6z6 kettd, azzal a kiilonbséggel, hogy az online vasarlasi szokasaikat

vizsgalom a valaszadoknak.

32



Napi szinten korabban 0 £6 (0,00 %) pandémia utana 1 £6 (0,65 %), hetente tobbszor
4 16 (2,61 %) azutan 6 £6 (3,92 %), heti szinten 13 £6 (8,50 %) késobb 25 6 (16,34 %), havi
szinten 59 f6 (38,56 %) utana 77 f6 (50,33 %) és végiil ritkan, csak sziikség esetén 65 6
(42,48 %) jarvany utan most 44 £6 (28,76 %) vasarol online. A pandémia el6tt 12 6 (7,84
%) nem vasarolt még online sohasem, de ez redukalodott 0 fére (0,00%). Kiolvashat6, hogy
az online vasarlasaik stirisége megndvekedett a pandémia hatasara, az offline vasarlasi

magatartasukkal szemben. (9. diagram)

A megkérdezettek online vasarlasi szokasainak
valtozasa a pandémia hatasara

80 fo
70 fo
60 fo
50 fo
40 fo
30fo
20 fo
10 f6

06 t’/——_—J

Napi szinten  Hetente Heti szinten Havi szinten Ritkan, csak  Soha nem
tobbszdr hamuszdj vasarolt még

Covid-19 el6tt  ==@==Covid-19 utan

9. diagram: Sajat kutatas, 2023

12. kérdés: ,, Az eloz6 egy évben milyen osszegben vasarolt online? A kitoltdknek a
kovetkezd kérdésben meg kellett valaszolniuk, hogy mekkora 6sszegben vasaroltak online
az el6z6 1 évben, amennyiben még nem vasarolt még, milyen 0sszegben lenne hajlandé. 9

Osszegsavot hataroztam meg, amibol egyet tudtak kivalasztani.

Csokkend sorrendben az alabbiak szerint néz ki a valaszadok megoszlasa. Els6
kategoriaban, azaz egymillio Forint felett 3 f6 (1,96 %), masodikban 14 f6 (9,15 %),
harmadikban 21 {6 (13,73 %), negyedikben 33 {6 (21,57 %), 6todikben 22 {6 (14,38 %),
hatodikban 34 6 (22,22 %), hetedikben 13 {6 (8,50 %), nyolcadikban 11 {6 (7,19 %) végiil
az utolsoban, ami az egy és a tizezer Forint kozotti 6sszeg kategoriaja 2 16 (1,31 %) jelolte.

A 10. szamu abra tartalmazza a generaciok pontos koltéseit is.
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A kitoltok elozo egy évben elkoltott 6sszege
generaciok szerint

1.000.000 Ft - — 3 £6; 1.96% 14 £6: 9.15%
500.000 Ft - 999.999 Ft I 21 £6;13.73%
250.000 Ft - 499.999 Ft I s 33 16, 21,57%
150.000 Ft - 249.999 Ft I s s
100.000 Ft - 149.999 Ft e — 22 f6; 14,38%
50.000 Ft- 99.9990 Ft I
25.000 Ft - 40.999 Ft WS |3 £5. 3 50% 34 8; 22.22%
10.000 Ft - 24.999 Ft I
1Ft-9999Ft mm 26;1,31%

11 £6; 7.19%

0 fo 56 10f6 15f6 20f6 25f6 30f6 35f6 40f6

w7 generacio mY generacio mX generacid mBabyboom mVeteran

10. diagram: Sajat kutatas, 2023

13. kérdés: ,,Mit gondol On mennyire valtoztak meg a vasarlasi szokdsok a Covid-
19 vilagjarvany hatasara?” A skalat négy részre osztottam fel, ahol az egyes jelentette
az egyaltaldn nem valtozott és a negyedik pedig a teljes mértékben megvaltoztatta a

vasarlasi szokasaikat.

14 valaszado (9,15 %) szerint egyaltalan nem valtozott meg. 16 személy (10,46 %)
tette meg véleményét a masodik skalara, mig a harmadikra 88 f6 (57,52 %). Akik szerint
teljes mértékben megvaltozott a vasarlasi szokasuk a Covid-19 vildgjarvany hatasara az 35
valaszadd (22,88 %) volt. Osszegezve, tehat akik szerint inkabb megvaltoztak a véasarlasi
szokdsok, azaz a vélaszukat a harmas vagy négyes pontra adtak le, az 123 {6 (80,39 %) volt.
(11. diagram)
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A kitoltok veleménye a vilagjarvany hatasarol,
hogy megvaltoztak-e Magyarorszagon a
vasarlasi szokasok
100 £
90 £6
80 6
70 £6

60 fo
50 fo

4010 1455 0.15%
30 £6
20 £6 L
10 £6

0f6

88 £6; 57.52%

35 £6; 22.88%

16 £6: 10,46%

Egyaltalan nem Teljes mértékben
valtozott megvaltozott

11. diagram: Sajat kutatas, 2023

14. kérdés: ,, Mit gondol On, milyen hatdssal volt az online piacra a Covid-19

vilagjarvany?” Ha mar visszajelzést adtak a kérddivet kitoltdk a vildgjarvany

befolyasolasarol, szerettem volna azt is megvizsgalni, hogy ez a valtozas milyen jellegli volt.

Az 12. diagram jol szemlélteti a kitoltok véleményét a jarvany hatasarél az online
kereskedelemben. 139 kit61t6 (90,85 %) szerint pozitiv hatassal volt ra, 10 személy (6,54 %)
szerint nem volt ra hatdssal és 4 valaszad6 (2,61 %) szerint negativ hatassal volt a jarvany

az online kereskedelemre.

A kitoltok megoszlasa a jarvany hatasarol az
online kereskedelemben

4 £6; 2.61%

10 £6; 6.54%

= Pozitiv hatassal volt ra
= Nem volt ra hatassal
= Negativ hatassal volt ra

139 £6;90,85%

12. diagram: Sajat kutatas, 2023
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2. hipotézis: A Covid-19 vilagjarvany pozitiv hatassal volt az online vasarlasok

novekedésére Magyarorszagon.

A 2. hipotézisem beigazolodott: A 9. diagramban (10. és 11. kérdés) mar
szamszerlen lathatd volt, hogy az online vasarlasok stirlisége megnovekedett a pandémia
hatasara. A 12. abra méginkabb megerdsiti, hogy a kitoltok tobb, mint 90 %-0s véleménye

alapjan is pozitiv hatassal volt az online kereskedelemre a Covid-19 vilagjarvany.

15. kérdés: , Mennyire ért egyet On az alabbi feltételezésekkel?” 5 feltételezést

allitottam fel és kivancsi voltam, hogy a valaszadok mennyire értenek egyet az alabbiakkal.:

o Els¢ allitas: Kényelmesebb az online vasarlas, mint az offline. (pl: iizletben,
bevasarlokoézpontban)

o Masodik allitas: Az el6z6 négy évhez képest javult az emberek véleménye az online
vasarlassal kapcsolatban.

e Harmadik allitas: A fiatalabb generacié gyakrabban vasarol online, mint offline.

e Negyedik allitas: Gyakran vasarolnak az emberek olyan termékeket, amikre nincsen
feltétlen sziikségiik.

e Otodik allitas: Sokkal tobb akcidval lehet taldlkozni online, mint a jarvany el6tt.

Az alabbiakban lathat6 a kapott eredmény, ahol a feltételezéseket megszamoztam a
diagramon, hogy konnyebben leolvashato, Osszehasonlithatd legyen. A feltételezéssel

egyetértést vagy egyet nem értést egy 1-4-ig terjedésii skalan tudtak jeldlni.

Az elso feltételezésnél megallapithato, hogy a tobbség egyetértett a feltételezésemmel,
hiszen 84 f6 egyetért és 31 személy is inkabb egyért az allitasommal, ezzel szemben 22 6

inkabb nem ért egyet és 16 kitdltd pedig nem ért egyet a feltételezéssel.
A masodik feltételezés eredményei vizsgalatakor az alabbiakat lathatjuk. Az allitassal 88

valaszadé ért egyet és 43 f6 szintén azt jelolte, hogy inkabb egyetért. 14 bizonytalan az

allitassal, hiszen azt valaszolta, hogy inkabb nem ért egyet, mindekdzben 8 6 nem ért egyet.

36



A leginkabb kimagaslo egyetértést a harmadik allitasnal kaptam. Itt a megkérdezett
153 f6bdl 125 értett egyet az allitassal és 15 {6 is inkabb egyetért. Minddssze csak 6 6

inkabb nem ¢€s 7 személy nem ért egyet a feltételezéssel.

79 valaszado értett egyet a 4. szamu feltételezésemmel és 43 10 is inkabb egyetértett.

23 {6 szerint inkdbb nem igaz és 8§ ember nem osztja ezt a véleményt.
Az 6todik feltételezésnél oszlott meg leginkabb az eredmény, bar itt is egyetértéssel

talalkozhattunk. 65 f0 értett egyet €s 45 valaszado is inkabb egyetértett, ezzel szemben 21 {6

inkabb nem ¢s 22 személy pedig nem értett egyet a kijelentésemmel. (13. diagram)

A megkéerdezettek egyetértésének aranya a

feltételezésekkel
140 fo
. 125 fo

120 io 84 fo o 79 & 65 fo
100 16 88 1o 45 £6

80 6 2166 4366 15 £6 4366 2165

60 fo a7 2 N . . o e

3186 /168 14 8 6 f6 2316 22 f6

4016 I 8 6 s 8 6 I

20 £6 I

Elso feltételezés Masodik feltételezés Harmadik Negyedik Otadik feltételezés
feltételezes feltételezes

mEgyetért  ®Inkabbegyetért ®Inkabbnem ért vele egyet W Nem ért vele egyet

13. diagram: Sajat kutatas, 2023

16. kérdés: ,, Kérem valassza ki azokat az drucikkeket, melyeket mar vdsarolt
online.” Egy vélaszado tobbet is kivalaszthatott az altalam felsorolt 13 opcid koziil, illetve
az egyéb mezonél volt lehetdségiik kifejteni azt, ha esetleg volt olyan cikk, amit nem
kategorizaltam. Természetesen ki tudtak vélasztani azt az opciot is, hogy nem vésarolt még

online, ha a valaszadora ez volt jellemzd.

Annak ellenére, hogy megvolt az opcidjuk egyedi valaszt adni, nem élt senki ezzel a

lehetéséggel a 153 valaszaddbol. A legtdbbet vasarolt arucikkek a drogérias termékek
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voltak, melyet 97 £6 (63,40 %) f6 valasztott ki, mig a legkevesebbet vasarolt terméktipus 34-
34 valaszadoval (22,22 %) a jaték, baba-mama és autd, motor felszerelések voltak. 92
személy (60,13 %) vasarolt mar online kdnyvet, ételt és italt pedig 90 {6 (58,82 %). 79 ember
(51,63 %) valasztotta ki a haztartasi gépek és divat, ékszer, kiegészitok kategoriat. Sport és
szabadid6s termékeket 66 £6 (43,14 %), otthon/barkacs terméket 63 megkérdezett (41,18 %),
62 személy (40,52 %) telefont/tabletet/laptopot, 55 valaszado (35,95 %) szamitastechnikai
terméket, 51 kit61t6 (33,33 %) TV és szorakoztato elektronikat, mig 39 megkérdezett (25,49

%) vasarolt mar fotds-videds vagy okos eszkozt. (14. diagram)

A valaszadok online vasarolt arucikkeinek
megoszlasa

79 £8; 51,63%
Hiztatisi gépek M
TV és szérakozas NS 51 6 33.33%
Telefon, tablet, laptop I 07 10 40-52%
Szémitéstechnika MM 55 £0:35.95%

0-video, ozok [N 391£0:25.49% )
Foto-video, okos eszkdzdok 0; 25.49% 90 £o: 58.82%

Etel, ital )
97 5 63.40%

Drogériai termékek MMM
Otthon, barkics I L1
Jaték, baba-mama Y 34 1 22:22%
Divat, ékszer, kiegészittk I 0 163 51.63%
Sport és szabadids I 06 10:43.14%

Kenyvek  ——
Auto, motor felszerelés INEEGEG—_:_—_—_ 92|f6; 60.13%
34 £6: 22.22%

Nem vasarolt még online — 0 £8; 0.00%
0 fo 20 fo 40 fo 60 fo 80 fo 100 fo

W Z generacio WY generacio MX generacid MBabyboom M Veteran

14. diagram: Sajat kutatas, 2023
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A 14. abran szemléltetem azt is, ha mar tobb arucikket is kivalaszthattak a
megkérdezettek, hogy generacids szinten a megoszlas hogyan néz ki. Mar az kiemelkedd,
hogy az Y generacio jelolte a legtobb terméktipust, mig a legkevesebbet a veteran generaciod
képviseldi. Szerettem volna pontosan megvizsgalni, hogy az egyes generaciok atlagosan

hany opciot valasztott ki, melyet a 15. diagram mutat be.

Atlagosan 6,66 terméktipust vasarolt mar az Y generacio, Sket koveti a Z generacio
atlagosan 5,64 opcid kivalasztasaval. Az X generaci6 a felsorolt kategoriak koziil 5,08-at
jelolt meg, a baby boomerek 3,11 terméktipust, mig a veteran valaszadok atlagosan csak

1,67 arucikket vettek mar online.

Generac10s bontasban a kitoltok altal adott
valaszok atlagosan a megadott

termékkategoriakra

7 db
6 db 5,08 db
5db 5.64 db 6.66.db
4 db
3 db 3.11db 1.67 db
2db
1db

Z generacio Y generacio X generacio Baby boom Veteran

15. diagram: Sajat kutatas, 2023

17. kérdés: ,, Hol/hogyan szokta rendeléseit dtvenni?”” A valaszadok online rendelés
atvételi szokasukat lehet leolvasni. Mivel nem lett megadva olyan opcid, hogy nem rendelt
még online, igy Oket arra kértem, hogy amennyiben nincs még tapasztalatuk adjak meg azt,

hogy miként vennék at szivesen a rendeléstiket.
94 16 (61,44 %) hazhozszallitassal, 16 személy (10,46 %) személyes atvétellel az

tizletben, 11 valaszado (7,19 %) atvételi ponton és 32 kit61t6 (20,92 %) csomagautomataban

szokta atvenni megrendelt termékeiket. (16. diagram)
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A kitoltok megoszlasa rendelés atvétel szokasaik

alapjan
35 fo
30 fo N
. 23 fo
25 f6
20 fo i 15 fo 17 £6
15fs 2 125
- . . 6 fo . 218 2 fx .
10f6 4f6 55 410 4 6 o " 3fo 6 fo
5 £8 g 'c 266\ 116 i
Z generacio Y generacio X generacio Baby boom Veteran
= Atvételi ponton = Csomagautomataban
B Hazhozszallitassal B Személyes atveétellel az iizletben

16. diagram: Sajat kutatas, 2023

18. kérdés: ,, Mennyire elégedett eddigi tapasztalatai alapjan az online vasarlassal?
Mar tobb szemszogbdl vizsgaltam a kutatds soran a megkérdezetteket online vasarlasi
szokasaikrol, igy szerettem volna azt is megtudni, hogy milyen tapasztalataik voltak eddig.
Egy 1-4-ig terjedd skalan tudtak visszajelzést adni a valaszadok, 5. opcioként pedig azt is

volt lehetdségiik jelolni, ha esetleg nem vasaroltak még online.

Nem volt olyan kito6lt6, akinek ne lenne tapasztalata, mivel mindenki rendelt mar
online. 2 személy (1,31 %) egyaltalan nem elégedett vele, 9 f6 (5,88 %) részben elégedett
vele, 98 valaszado (64,05 %) inkabb elégedett és 44 £6 (28,76 %) teljes mértékben elégedett

tapasztalatai alapjan az online rendeléseivel. (17. diagram)
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A valaszadok tapasztalata az eddigi online

vasarlasukrol
4016 3916
35 fo
30 o 25 fo
566 5% 165 s
20 6 8 0~ 18 16
1516 216310 418 5 6 .
1018 165 166 II Vil
56 36118
ot < ul [] m—
Nem volt még Egyaltalan nem Részben Inkabb elégedett Teljes mértékben
tapasztalatom vagyok vele elégedett vagyok vagyok vele elégedett vagyok
elégedett vele vele

Z generacio WY generacid MX generacié MBaby boom M Veteran

17. diagram: Sajat kutatas, 2023

3. hipotézis: A fogyasztoi tarsadalomban az online piac masként mutatkozik meg a

kiilonbozé generdciokban.

A 3. hipotézisem beigazolédott: Ugyan tobb kérdés megvizsgalasa kellett, hogy
egyértelmii legyen a valasz a feltételezés eldontésére, de az aldbbiak megerésitettek a
hipotézis beigazolodasaban. A 13. diagram harmadik feltételezésénél, volt a leginkabb
kimagaslo6 az egyetértés. A megkérdezett 153 fobol 125 (81,70 %) értett egyet az allitassal,
azaz a tobbség szerint is a fiatalabb generacié gyakrabban vasarol online, mint fizikai
boltokban.

Miutan lathatjuk az 14. diagramban, hogy nem minden arucikket vasarolt mar az
1désebb generacid, igy alatamasztja a kiillonbséget a generaciok kozott, attol fiiggetlentil,
hogy minden megkérdezett vasarolt mar online.

Az online piac szerves része a megrendelt termékek atvétele is. A 16. diagram pedig
bemutatja, hogy minden generacidé szamara egyarant a hazhozszallitds a legnépszeriibb
atvételi mod, viszont a tobbi lehetdségnél a tovabbi sorrend eltérd.

Habar az beigazolddott tény, hogy a fiatalabb generacid tobbet vasarol online, még
is kritikusabb ez a korosztaly a vasarlasi tapasztalataikkal az idésebb generacioval szemben,

mely tovabb erdsiti a kiillonbozdséget. (17. diagram)
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19. kérdés: , Kérem priorizdlia a fizetési lehetéségeket. (Az 1. az Onnek
legkedvezobb fizetési mod)”

Az alabbi 18. diagrambol a valaszadok legkedvezobb fizetési modjanak a

priorizalasa olvashato ki, ahol a 3 fizetési lehetséget tudtak rangsorolni.

Kiolvashato tisztan, hogy 74 személy (48,37 %) els6nek az azonnali bankkartyas

fizetést valasztotta ki, mig 86 6 (56,21 %) az utanvétes fizetést rakta a priorizalasuk utolsé

s

A fizetési lehetoségek megoszlasa priorizalas
szerint

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Nl E2 m3.

18. diagram: Sajat kutatas, 2023

20. kérdés: ,, Visszadlltak-e az On online vdsdarldsi szokdsai a pandémia elbtti
allapotra?” Szerettem volna megvizsgalni, hogy az elmult évek miként alakitottdk at a
véasarlasi magatartdsukat. Ot opcié allt rendelkezésiikre, a 19. diagram pedig bemutatja

miként rendezddtek at.
1 6 (0,65 %) atallt teljes mértékben, 71 személy (46,41 %) tobbet vasarol, mint

korabban, 66 kitolté (43,14 %) visszaallt a pandémia el6tti allapotra, 13 ember (8,50 %)

kevesebbet vasarol és 2 valaszad6 (1,31 %) egyaltalan nem vasarol mar online.
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A vésarléasi szokésaikra pozitiv hatdssal volt a pandémia, mivel 72 f6 (47,06 %)

tobbet vasarol, mint korabban.

A kitoltok jelenlegi online vasarlasi szokasaik
allapota a pandémia elottihez képest

13 £6: 8.50% 216:1.31% 71 £6: 46.41%
= Atallt teljesen mértékben az
online vasarlasra

= Tébbet vasarol online, mint (

korabban.

1£6; 0,65%

= Nem valtozott

= Kevesebbet vasarol online,
mint korabban.

= Egyaltalan nem vasarol mar
online, visszatért az offline
vasarlasra )
66 0; 43.14%

19. diagram: Sajat kutatas, 2023

2. hipotézis: A Covid-19 vilagjarviny pozitiv hatdssal volt az online vasdrldsok

novekedésére Magyarorszagon.

Ugyan mar beigazolddott a kettes hipotézisem, de az itt kapott valaszok tovabb

erdsitik ezt az eredményt, mivel a valaszadok 47,06 %-a hasznalja az online vasarlast, mint

a pandémia el6tt.

21. kérdés: ,, Mit gondol, heti hdny percet sporol az online vasarldassal?” Mivel az
online vasarlas egyik, ha nem a legnagyobb eldnye az idéspdrolas (nincsen utazas, sorban
allas, varakozas) érdekelt, hogy mit gondolnak hany percet tudnak megtakaritani azzal, ha a

virtualis térben vasarolnak.
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Generacios szinten az aldbbi eredményeket kaptuk: Atlagosan 60 percet a Z
generaciod, 74 percet az Y generacid, 50 percet az X generacid, 65 percet a baby boom

generacid és 56 percet a veteran generacio sporol meg egy héten. (20. diagram)

Atlagos 1dOsporolas egy héten generacios
megoszlasban

80 perc

70 perc

60 perc

50 perc 74 perc 65 perc
40 perc 60 perc 50 perc 56 perc
30 perc

20 perc

10 perc

0 perc

Idésporolas mértéke (perc)

Z generacio Y generacio X generacid  Baby boom Veteran
Generacios megoszldsa

20. diagram: Sajat kutatas, 2023

22. kérdés: ,, Mit tart On elénynek az online kereskedelemben?” A kérddivet kitolték
altalam meghatarozott 12 opcid koziil tudtak megadni, hogy szerintiik mit lehet eldnynek
tekinteni az online vasarlas soran. Egyéb eldny megadasara és tobb valasz kivalasztasara

adtam lehetdséget.

Generacios megoszlasban a 21. abra mutatja be a kapott eredményt. 105 f6 (68,63
%) valasztotta ki a legnépszer(ibb eldnyként, hogy az arakat Gssze lehet hasonlitani, mig
minddssze 2 f6tol (1,31 %) érkezett olyan visszajelzés, hogy nem tartja elénydsnek ezt a
vasarlasi tipust. 3 kitolt6 (1,96 %) hasznalta az egyéb valaszadasi opciot, 98 {6 (64,05 %)
szerint lehet 1d6t sporolni, 92 16 (60,13 %) szerint pedig a nagy valaszték miatt eldny0ds, mig
89 valaszad6 (58,17 %) a barhonnan eclérhetdséget emelte ki. Kényelmesnek az online
vasarlast 83 6 (54,25 %) és gyorsnak és egyszerlinek pedig 81 6 (52,94 %) tartja. 45
valaszadonak (29,41 %) fontos a 14 napos elallasi jog, mig a termék atvételre vonatkozo
lehetdségeket csak 35 személy (22,88 %) tartotta eldnydsnek. 153 f6bdl csak 20 fonek (13,07
%) lényeges az érintésmentes atvétel, illetve a diagrambol az is latszodik, hogy minddssze

15 £6 (9,80 %) szerint biztonsagos a digitalis piac.
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Egyedi vélaszok:

., Kedvezobb arak”,

., Az arak mellett a hasonlo termékek jellemzoit is 6ssze lehet hasonlitani pillanatok
alatt.”

,, Tobbet lehet tdjékozodni, gondolkodni a déntés eldtt. Sok az akcio és a kuponos

kedvezmeény.”

A kitoltok veleménye az online vasarlas
elonyeirol

Nem tartom elénydsnek J—— 2 0: 1.31%

Van lehetdség érintésmentes atvételre [N 20 16:13.07%
g 81 fo; 52.94%
Gyors és egyszert figyintézes MMM

Biztonsagos -\_ 15 £6: 9.80% 08 £6: 64.05%
1d6t lehet vele megsporolni e
Nagy valasztek I ——"

92 £6; 60.13%

Sok a lehetoség a terméek atvételére és e
kifizetésére 35 fo; 22.88%

14 napos elallasi jog maganszemélyként —_ 105 f6; 68.63%
45 £6; 29.41%

Arak 8sszehasonlitisa —

Bérhonnan elérhets [I——"

89 f6; 58.17%

Kényelmes _\

Egyéb B—— 3 16: 1.96% 83 f0:; 54.25%
0 fé 25 £ 50 £6 75 £6 100 f&

w7 generacio mY generacio mX generacid mBabyboom mVeteran

21. diagram: Sajat kutatas, 2023
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4. hipotézis: Az online vasarldasok kényelmesebbek és idotakarékosabbak a fogyasztok

szamara, ami noveli az online piac népszeriiséget.

A 4. hipotézisem beigazolédott: A 13. diagramban (15. kérdés) mar beigazolddni
latszott, hogy a virtualis vasarlas egyik kulcs szempontja, hogy id6t lehet megtakaritani és
kényelmes, hiszen barhonnan elérhetd. A 21. diagram pedig megerdsiti ezt, hiszen az egyik
legtobbet kivalasztott elonyként gondoljak a megkérdezettek a kényelmességet (89 f6) és
azt, hogy 1dot lehet sporolni (98 10) igy.

23. kérdés: , Mit tart On hatranynak az online kereskedelemben?” Feltételeztem,
hogy nem csak elénydket sorolhatunk fel az online vasarlas mellett, hanem hatranyokat is.
A kérdésnél a megkérdezettek az altalam felsorolt 6 hatranyb6l akar tobbet is
kivalaszthattak, illetve ezenkiviil ki tudtdk valasztani azt is, hogy nem tartjadk ezt

hatranyosnak, de akar egyéb hatrany megadasara is volt lehetdségiik.

72-72 16 (47,06 %) szerint a leginkabb kiemelendébb hatrany a szallitasi koltség
felmeriilése €s a veszEly arra vonatkozolag, hogy mas termék érkezik, mint amit rendeltek.
A hatranyok koziil ezt kdvette a sériilt termék érkezése, amit 64 személy (41,83 %) valasztott
Ki és 53 kitolto (34,64 %) szerint informacio hiany Iéphet fel egy-egy termék vasarlasa soran.
Hazhoz szallitasi probléma 46 valaszado (30,07 %) szerint lehet negativ és fizetési nehézség
is Iéphet fel, amivel 24 6 (15,69 %) értett egyet. 9 f6 (5,88 %) hasznalta ki az egyéb
valaszadasi opciot, 18 6 (11,76 %) gondolta pedig azt, hogy nincsen hatranya az online

vasarlasnak. (22. diagram)

Egyedi valaszok:

o A termek nem tekintheto meg fizikailag”

o Amig meg nem kapom, addig nem deriil ki, hogy jo lesz e, esetenként a visszakiildés
sokkal dragabb mint a termék értéke”

o | Jelentosen megemelkedett szallitasi koltség”

o |, Nehéz a futdarral egyeztetni”

o, Nehezen érvényesitheto garancia esetleg szallitasi sériilés esetén.”
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o ,Nem szeretem a regisztraciot, az adatok kitéltését és legfoképp, ha jelszot kell
haszndlni.”

o ,Nem tudom fizikailag megtekinteni/felprobdlni a kivalasztott terméket (pl. ruha,
cipo).”

o, Proba nélkiil a ruhak sokszor nem ugy dllnak, de maceras visszakiildeni.’

)

o Rossz kereso és sziird funkciok egyes webshop feliileteken”

A valaszadok véleménye az online vasarlas
hatranyairol

18 £6; 11,76%

!

Nem tartom hatranyosnak
46 10; 30,07%

|

Harzhoz szallitasi problémak
64 £6; 41.83%

Sériilt terméket kapok kézhez
24 16; 15.69%

|

Fizetési nehézségek
53 £6; 34.64%

|

Informacio hiany 72 fo: 47.06%

Felmeriilhet szallitasi koltség

Mast kapok, mint amit rendeltem

|

Egyéb I 916:5.88% 72 16; 47.06%
016 2516 50 £6 75 £6

w7 generacid mY generacio mX generacio mBaby boom —mVeferan

22. diagram: Sajat kutatds, 2023

Egy 0sszefoglald grafikonban kivancsi voltam, hogy az egyes generaciok bontasban,
atlagban hany elényt és hany hatranyt valasztottak ki. Meglepden tapasztaltam, hogy a Z
generacid valasztotta ki atlagosan a legtobb hatranyt 5,05 db, ugyanakkor a legtdbb elényt
is 2,68 db. Oka lehet, hogy ez a generacid vasarol aranyaiban a leggyakrabban online.
Veteran generaciondl észrevehetd, hogy a kevesebb tapasztalatuknak koszonhetden, az

elényok és a hatranyok atlaga kozelebb all egymashoz. (23. diagram)
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6 db

5 db

4 db

3db

2db

1db

Generaci0s bontasban a kitoltok valaszaatlagai az
elonyok és hatranyok kérdésre

2.68 db .
7 2,23 db >33 db 2,00 db
2.38 db b

L0002

Z generacio Y generacio X generacio Baby boom Veteran

w=e=ElOny === Haitrany

23. diagram: Sajat kutatds, 2023

24. kérdés: , Ajanland ismeroseinek, baratainak az online vasarlast?” Az utolso6 kérdés

arra iranyult, hogy eddigi ismereteik, tapasztalataik alapjan ajanlanak-e az online vasarlast.

3 opcio koziil tudtak a megkérdezettek véleményt formalni.

124 £6 (81,05 %) ajanlana, 27 valaszado (17,65 %) bizonytalan és mindossze 2 személy

(1,31 %) nem ajanland az online vésarlast ismeretségi koriikkben. Ez az eredmény azért

meglepd, mert atlagosan minden generacid tobb hatranyt, mint elényt sorolt fel az online

tapasztalataik alapjan. (24. diagram)

= Igen
= Talan

= Nem

A kitoltok allaspontja, miszerint ajanlanak-e az
online vasarlast masoknak

2£6:1.31%

27 £6: 17.65%

124 £6;81,05%

24. diagram: Sajat kutatas, 2023
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5.6 Kovetkeztetések és javaslatok

A kapott eredmények elemzése utan, az alabbi kovetkeztetéseket tudom levonni:

e Minden generacios csoportra jellemz6 a tudatossag, kiilonosképpen az artudatossag,
a mindségtudatossag €s az értéktudatossag.

e A vilagjarvany pozitiv hatassal volt hazankban az online kereskedelemre, hiszen
novekedett a vasarlok szdma az online térben.

e A kényelmesség, a széles termékkinalat és az idésporolas hatalmas elénye az online
vasarlasnak, a fizikai boltokkal szemben.

e A valaszadok tobbsége elégedett az online vasarlassal €s ajanland is ismerdseinek,
baratainak, fiiggetleniil a fiatalabb korosztily szdmtalan hatrany kiemelésével
szemben.

e Atalakultak a vasarlasi szokasok, hiszen a kordbbi évekhez képest szamtalan
arucikkre koltenek az online feliileteken.

e A kevesebb rendelésnek és a sziikebb arucikk vasarlasnak koszonhetoen, az idésebb
generacid elégedettebb vasarlasaval a gyakrabban vasarlo fiatalabb generdcioval

szemben.

Az Osszegzett valaszok ¢s kovetkeztetéseim alapjan ellenérzom az aldbbiakban a

hipotéziseim beigazolddottsagat.

1. hipotézis: Minden generdcios csoportra egyarant jellemzo, hogy torekszik a tudatos

vasarlasra.
Az els6 hipotézisem beigazolodott, hiszen a valaszadoim generaciokra bontva is jellemz6 a

tudatossagi kritérium valamelyike. Minden megkérdezett legalabb részben tisztdban volt

magaval a fogalommal és dnmagukat is annak itélték meg.
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2. hipotézis: A Covid-19 vilagjarvany pozitiv hatassal volt az online vasarlasok

novekedésére Magyarorszagon.

A novekvo vasarldo szamoknak kdszonhetdéen az online térben a masodik hipotézisem is
beigazolddott. Pozitiv hatassal volt hazai online piacra a vilagjarvany a valaszadok

véleménye szerint is, ajanlanak barataiknak, ismeréseiknek egyarant.

3. hipoteézis: A fogyasztoi tarsadalomban az online piac masként mutatkozik meg a

kiilonbozo generdciokban.

Ahogy kordbban mar emlitettem, tobb valaszt kell elemezni, hogy beigazolddjon az alabbi
hipotézis. Az iddsebb generdcid sokkal elégedettebb a kapott termékével, mig a fiatal
generaci6 kritikusabb, amit a hatranyokra adott valaszok is tovabb erdsitenek, igy latszodik,

hogy eltér6 az online piac hatdsa a generacids csoportokban.

4. hipotézis: Az online vdsarldasok kényelmesebbek és idotakarékosabbak a fogyasztok

szamara, ami noveli az online piac népszertiséget.

A szamtalan eldny koziil a legkiemelked6bbek az iddtakarékossaggal és kényelemmel
kapcsolhatdak 0ssze, mely beigazolja a negyedik feltételezésemet. Ezt tovabb erdsiti, hogy

a megkérdezettek ajanlandk ezt az ismeretségi koreikben.

Javaslataim, melyeket az eredmények alapjan tudom ismertetni:

e Oktatoanyagok készitése az idOsebb generacionak az online vésarlds adta
lehetdségekrol.

e Az alfa generacid képzése a tudatos vasarlasrol, hogy a dontéseiket a
legtudatosabban tudjdk meghozni a jovében.

e Az offline kereskedok tdmogatisa a vallalatiranyitasi rendszer kiépitésében, az

online térbe 1épés eldsegitésének érdekében.
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6. Osszefoglalas

Az offline és online piac hatasanak vizsgalata a fogyasztdi tarsadalomra rendkiviil
fontos és iddszerli téma napjainkban. A kiskereskedelmi és szolgaltatd szektor szamara az
online és offline piacok kozotti verseny egyre nagyobb kihivast jelent. A fogyasztok
folyamatosan atalakuldé szokdsaik megvaltozasa miatt alkalmazkodniuk kell. A piaci
szereplOknek a technoldgia fejlodésével 11j lehetoségek nyilnak meg és ezzel parhuzamosan
innovativ megoldasokkal jelentkeznek. Ezek atalakitjdk az offline és online piacokat,
megvaltoztatja ¢és egybemossa Oket. Példdul az eddig csak offline mukodést

kiskereskedelmi egységeknél is megjelentek a webshopok és vagy applikaciok.

Személyes és a vizsgalt eredmények alapjan allithatom, hogy az el6z6é években az
online kereskedelem nagy 1épést tett meg. Hosszu évek 6ta kimagasld fejlodésben van a
virtudlis piac, ami a vilagjarvany hatdsara még nagyobb volumenben erdsodott. A kutatés
ravilagitott arra, hogy a mai vildgban minden generacié igyekszik felvenni a ritmust és
kivenni a maga részét az e-kereskedelemben. Osszességében az Y és Z generacié és
hamarosan az Alfa generacid vasarlasi szokasai fogjak a jovoben is meghatarozni és
ranyomni a bélyeget az elkovetkezd generdciora is, akikre még inkdbb az online
kereskedelemben vald részvétel lesz a jellemz6. Mi (fiatal generacio) altalanossagba véve
nagyon sok iddt toltiink online egy nap, ahol kiilonb6zd ingerek hatnak rank, amivel

buzditanak az online kereskedelemben valo részvételre.

Lathato, hogy részben mindenki tisztdban van és torekszik a tudatossagra, de ez
személyenként eltérd lehet, hiszen nem vagyunk egyformak €s mindenkinek mas és mas a
fontos. Az iddsporolasnak és kényelmességnek koszonhetden tobbnyire pozitivnak tekintik
a generacios személyek a virtudlis piacot, mely megerdsit, hogy az offline piacon jelen levd
vallalatokat fejlett vallalatirdnyitdsi rendszer kiépitésében kellene tamogatni. A
szakirodalom feldolgozas ¢és a kutatds egyarant ravilagitott arra, hogy folyamatosan
monitorozni kell a vasarlokat, mivel szokasaik allandoan valtoznak. Kutatasom egy aktualis
képet mutat a hazai generacids fogyasztdi magatartasrol, mely azt gondolom, hogy hasznos
lehet sajat magamon kiviil olyan offline vallalatoknak, akik most szeretnének a digitalis

piacra lépni.
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1. sz. melléklet: A felhasznalt kutatasi kérdoiv
Online vasarlasi szokasok
Kedves Kitolto!

Arvai Péter Attila vagyok a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem Kereskedelem és
marketing szakos hallgatoja.

Kérem segitse szakdolgozatomat a kérdoiv kitoltésével, amely maximum 10 percet vesz
igénybe.

A valaszadésa teljesen anonim, a valaszait kizarolag a kutatdsomban fogom felhasznalni,
bizalmasan kezelem Oket.

Egyiittmikodését elore is koszondom!

1. Az On neme?

Férfi O
N O

2. Az On életkora?

3. Az On lakohelye?

Fovaros

Nagyvaros/ Varmegyeszékhely
Kisvaros

Kozség/falu

Tanya

OO000O0

4. Az On legmagasabb iskolai végzettsége?

8 altalanos
Szakmunkésképzo
Erettségi

OKIJ képzés
Fdiskola / Egyetem
Mesterképzés

PhD

OO0OO0000O0

5. On tudja mi a tudatos véasarlas?

Igen, teljes mértékben O
Részben O
Nem O
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6. On tudatos véasarlonak gondolja magat?

1 2 3 4 5 6
Egyaltalan nem tartom ONORONORORG. Teljes mértékben annak
magamat annak tartom magam

7. Mit tart On a tudatos vésarlas fontos kritériumainak?
Artudatossag (A vésarlasok soran kiemelt figyelmet fordit az arra.)

Ertéktudatossag (A vasarlasok soran ar-érték aranyban keresi a legjobb megoldast.)
Mindségtudatossag (A vasarlasok soran kiemelt figyelmet fordit a minéségre.)

O Markatudatossag (A vasarlasok soran tudatosan olyan markat vasarol, amit mar jol
ismer.)

O Egészségtudatossag (Olyan arucikkeket vasarol, ami sordn Onmagéaért, épsége
megOrzéséért vallal feleldsséget.)

O Fogyasztoi jogok tudata (A vasarlasok soran tudataban van a fogyasztoi jogaival és
kotelezettségeivel is egyarant.)

O Céltudatossag (Olyan vasarloi magatartas, mely nagy hangsulyt helyez a vasarldsok
eldre torténd megtervezésére €s a tervek kdvetkezetes véghezvitelére.)

O Termékeredet-tudatossag (Olyan arucikket vasarol, ami fenntarthaté gazdasagbol
szarmazik.)

8. Milyen gyakran vasarol most fizikai, offline boltban?

O

Napi szinten

Heti szinten O
Hetente tobbszor O
Havi szinten O
Ritkan, csak ha musz4j O
Soha nem vésaroltam még O

9. Milyen gyakran vasarolt a Covid-19 vilagjarvany el6tt fizikai, offline boltban?

O

Napi szinten

Heti szinten O
Hetente tobbszor O
Havi szinten O
Ritkan, csak ha musz4j O
Soha nem vasaroltam még O

10. Milyen gyakran vasarol most online boltban?

Napi szinten

Heti szinten

Hetente tobbszor

Havi szinten

Ritkéan, csak ha musz4j
Soha nem vasaroltam még

OO0O000O0
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11. Milyen gyakran vésarolt a Covid-19 vilagjarvany el6tt online boltban?

O

Napi szinten

Heti szinten O
Hetente tobbszor O
Havi szinten O
Ritkan, csak ha musz4j O
Soha nem véasaroltam még O

12. Az el6z6 egy évben milyen 6sszegben vasarolt online? (Amennyiben még nem
vasarolt online, milyen §sszegben lenne hajland6 vasarolni?)

1Ft-9.999 Ft

10.000 Ft - 24.999 Ft
25.000 Ft - 49.999 Ft
50.000 Ft - 99.999 Ft
100.000 Ft - 149.999 Ft
150.000 Ft - 249.999 Ft
250.000 Ft - 499.999 Ft
500.000 Ft - 999.999 Ft
1.000.000 Ft -

OO0O00O0OOO0OO0

13. Mit gondol On mennyire valtoztak meg a vasarlasi szokasok a Covid-19
vilagjarvany hataséra?

1 2 3 4
Egyaltalan nem valtozott OO OO0 Teljes mértékben megvaltozott

14. Mit gondol On, milyen hatéssal volt az online piacra a Covid-19 vilagjarvany?

Pozitiv hatassal volt O
Nem volt ra hatassal O
Negativ hatassal volt ra O

15. Mennyire ért egyet On az alabbi feltételezésekkel?

Egyetértek  Inkabb Inkdbb nem  Nem értek
vele egyetértek értek vele vele egyet
vele egyet
1. Kényelmesebb az online
vasarlas, mint az offline. (pl:
{izletben, bevasarlokdzpontban) O O O O

2. Az el6z6 négy évhez képest
javult az emberek véleménye az O O O O
online vasarlassal kapcsolatban.
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3. A fiatalabb generacio
gyakrabban vasarol online, mint O O O
offline.

4. Gyakran vasarolnak az
emberek olyan termékeket,

amikre nincsen feltétlen O O O
sziikségiik.

5. Sokkal tobb akcioval lehet
talilkozni online, mint a jarvany O O O

elott.

ODOoooo0oooodoodgon

16. Kérem valassza ki azokat az arucikkeket, melyeket mér vasarolt online.

Haztartasi gépek

TV és szorakozas

Telefon, tablet, laptop
Szamitastechnika
Foto-video, okos eszkdzok
Etel, ital

Drogériai termékek
Otthon, barkacs

Jaték, baba-mama

Divat, ékszer, kiegészitok
Sport és szabadidd
Koényvek

Auto, motor felszerelés
Nem vésaroltam még online
Egyéb...

17. Hol / hogyan szokta rendeléseit atvenni? (Amennyiben még nem rendelt,

miként venné at szivesen?)

Hézhozszallitassal

Személyes atvétellel az lizletben
Atvételi ponton
Csomagautomataban

Nem volt még tapasztalatom

OO0O0

18. Mennyire elégedett eddigi tapasztalatai alapjan az online véasarlassal?

O

Egyaltalan nem vagyok vele elégedett

Inkabb elégedett vagyok vele

O
Részben elégedett vagyok vele O
O
O

Teljes mértékben elégedett vagyok vele
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Elore utalasos fizetés
Azonnali bankkartyas fizetés
Utanvétes fizetés

Atalltam teljesen mértékben az online vasarlasra.

19. Kérem priorizélja a fizetési lehetéségeket. (Az 1. az Onnek legkedvezébb
fizetési mod)

oooe
ooonm
O o0 w

20. Visszaalltak-e az On online vésarlasi szokasai a pandémia el6tti allapotra?

O

Sok olyan termék van, amit tovabbra is online veszek meg.

Kevesebbet vasarolok online, mint korabban.

O
Nem valtozott. O
O
O

Egyaltalan nem vasarolok mar online, visszatértem az offline véasarlasra

OoOOo0DooOoooOoonogd

OO0O0o0oO0on

Igen

21. Mit gondol, heti hany percet sporol az online vasarlassal?

22. Mit tart On elénynek az online kereskedelemben?

Nem tartom eldnyosnek

Van lehet6ség érintésmentes atvételre
Gyors és egyszerl ligyintézés
Biztonsagos

Idét lehet vele megsporolni

Nagy valaszték

Sok a lehetdség a termék atvételére és kifizetésére
14 napos elallasi jog maganszemélyként
Arak 6sszehasonlitasa

Bérhonnan elérhet6

Kényelmes

Egyé¢b...

23. Mit tart On hatranynak az online kereskedelemben?

Nem tartom hatranyosnak
Hazhoz szallitasi problémak
Sériilt terméket kapok kézhez
Fizetési nehézségek

Informacid hiany

Felmeriilhet szallitasi koltség
Mast kapok, mint amit rendeltem
Egyéb...

24. Ajanlana ismerdseinek, baratainak az online vasarlast?

O

Nem O
Taldn O



2.sz. melléklet: Tablazatok

1. AzOn neme? 2. Az On életkora?
Valaszadok (f6) | Valaszado (%) Valaszadok (f6) | Valaszado (%)
Feérfi 48 6 31.37% Alfa generacio 0 f6 0,00%
N6 105 f6 68,63% Z generaciod 44 6 28,76%
1. tablazat. Forrads: Sajat kutatas, 2023 Y generacio 61 4 39,87%
X generacio 24 16 15,69%
Baby boom 18 6 11,76%
Veteran 6 f6 3,92%
2. tablazat, Forras: Sajat kutatdas, 2023
3. AzOn lakéhelye? 4. AzOn legmagasabb iskolai végzettsége?
Valaszadok (f6) | Valaszadd (%) Vilaszadok (f6) | Valaszadé (%)
Fovaros : 81 f6 22304 8 dltalanos 26 1,31%
E?WOS/ Vérmegyeszékhely 23 1{‘3 iggg Of’ Erettségi 39 16 25,49%
isvros 0 200 Szakmunkésképzd 9 6 5,88%
Kozség/falu 9 16 5,88% OKJ Képzd 20 16 13.07%
Tanya 116 0,65% ] XCPZCeS 9 oLl
. - - - Féiskola / Egyetem 63 16 41,18%
3. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023 Mesterképzés 16 16 10,46%
PhD 4 16 2,61%
4. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
5. On tudja mi a tudatos vasarlas?
Valaszadok (f6) | Valaszado (%)
Teljes mértékben ismeri 94 16 61,44%
Részben ismeri 59 16 38,56%
Nem ismeri 0 6 0,00%
5. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
6. On tudatos vasarlonak gondolja magit?
Valaszadok (f6) | Valaszadd (%)
Egyaltalan nem tartja magat annak 2 £6 1,31%
Nem tartja tudatosnak magat 316 1,96%
Inkabb nem tartja tudatosnak magat 13 {6 8,50%
Inkabb tudatosnak tartja magat 48 16 31,37%
Tudatosnak tartja magat 60 f0 39,22%
Teljes mértékben annak tartja magat 27 16 17,65%
6. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
7. Mit tart On a tudatos vasarlas fontos kritériumainak?
Z generacio Y generacié | X generacié | Baby boom | Veteran Osszesen %
Mirkatudatossag 9 f6 1116 6 f6 2 6 0 f6 28 f6 18,30%
Ertéktudatossag 338 53 6 17 £6 116 415 118 6 77,12%
Mindségtudatossag 32 f6 48 {6 17 £6 13 6 2 6 112 6 73,20%
Artudatossag 27 £6 28 £6 11f8 8 6 5 £6 79 £6 51,63%
Céltudatossag 15 f6 23 {6 13 f6 516 316 59 f6 38,56%
| Egészségtudatossag 2218 2518 10 £6 916 216 68 f6 44,44%
Termékeredet-tudatossag 18 6 12 6 4 16 516 0 6 39 6 25,49%
Fogyasztdi jogok tudata 14 f6 20 6 316 516 (B3] 42 16 27,45%

7. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
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8. Milyen gyakran vasarol most fizikai boltban /9. Milyen gyakran
vasarolt a Covid-19 vilagjarvany elétt fizikai, offline boltban?

Covid-19 el6tt Covid-19 utan
Valaszado (f6) | Valaszadd (%) | Valaszado (f6) | Valaszadd (%)
Napi szinten 28 f6 18,30% 27 16 17,65%
Hetente tobbszor 55 16 35,95% 47 6 30,72%
Heti szinten 55 f6 35,95% 65 6 42,48%
Havi szinten 8 6 5,23% 10 6 6,54%
Ritkan, csak ha muszaj 7 16 4.58% 4 16 2,61%
Soha nem vasarolt még 0 6 0,00% 0 6 0,00%

8. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023

10. Milyen gyakran vasarol most online boltban? / 11. Milyen
gyakran vasarolt a Covid-19 vilagjarvany el6tt online boltban?

Covid-19 elétt Covid-19 utan
Valaszad6 (f6) | Valaszadd (%) | Vélaszado (f6) | Valaszadd (%)
Napi szinten 0 6 0,00% 116 0,65%
Hetente tobbszor 4 16 2,61% 6 6 3,92%
Heti szinten 13 6 8,50% 25 16 16,34%
Havi szinten 59 16 38,56% 77 £6 50,33%
Ritkan, csak ha muszaj 65 6 42,48% 44 16 28,76%
Soha nem vaséarolt még 12 f6 7,84% 0 6 0,00%

9. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023

12. Az el 676 egy évben milyen 6sszegben vasarolt online? (Amennyiben még nem vasarolt online, milyen 6sszegben lenne
hajlandé vasarolni?)

Generacids megoszlas
Z generacid | Y generacid | X generacié | Baby boom | Veteran [ Valaszadd (f6) | Vélaszadd (%)
1 Ft-9.999 Ft 1£6 1£6 0 f6 0 6 0 f6 2 6 1,31%
10.000 Ft - 24.999 Ft 6 6 2 6 2 16 0 f6 1 f6 11 {6 7,19%
25.000 Ft - 49.999 Ft 3 16 2 16 1 f6 316 4 16 13 f6 8,50%
50.000 Ft - 99.999 Ft 9 16 10 f6 5 {6 9 16 1 6 34 6 22,22%
100.000 Ft - 149.999 Ft 4 16 1116 516 2 6 0 f6 22 £6 14,38%
150.000 Ft - 249.999 Ft 10 6 12 f§ 8 16 3 £6 0 f6 33 f6 21,57%
250.000 Ft - 499.999 Ft 516 12 6 316 16 0 f6 21 {6 13,73%
500.000 Ft - 999.999 Ft 516 9 16 016 0 f6 0 f6 14 {6 9,15%
1.000.000 Ft - 1 f6 2 16 0f6 0f6 016 316 1,96%
10. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
13. Mit gondol On mennyire valtoztak meg a vasarlasi szokasok a
Covid-19 vilagjarvany hatasara?
Valaszadok (f6) | Vélaszaddk (%)
Egyaltalan nem valtozott 14 16 9,15%
Ink&bb nem véltozott 16 f6 10,46%
Inkébb valtozott 88 f6 57,52%
Teljes mértékben megvaltozott 3516 22,88%

11. tablazat. Forras: Sajat kutatas, 2023

14. Mit gondol On, milyen hatassal volt azonline piacra a Covid-

19 vilagjarvany?

Vélaszadok (f6) | Vélaszadok (%)
Pozitiv hatassal volt 139 16 90,85%
Nem volt ra hatassal 10 f6 6,54%
Negativ hatassal volt ra 4 16 2,61%

12. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
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15. Mennyire ért egyet On az alabbi feltételezésekkel ?
Eayetértek vele Inkabb egyetértek Inkabb nem értek Nem értek vele egyet
vele wele egyet
Elso feltételezés 84 6 31 6 22 16 16 £6
Masodik feltételezés 88 f6 43 6 14 6 8 6
Harmadik feltételezés 125 16 15 f6 6 6 7 16
Negyedik feltételezés 79 16 43 16 23 16 8 6
Otodik feltételezés 65 16 45 £8 21 f8 22 £8

13. tablazat, Forras: Sajat kutatas

16. Kérem valassza ki azokat az arucikkeket, melyeket vasarolt mar online.
Termék / generacio Z generacid | Y generacid | X generaci6 | Baby boom | Veteran
Nem vasarolt még online 0 fo 0 fo 0 fo 0 f6 0 f6
Autd, motor felszerelés 7 6 22 6 316 2 6 0 f6
Konyvek 29 16 39 16 16 16 6 6 2 6
Sport €s szabadidd 19 6 3516 10 6 2 £6 0 o
Divat, ékszer, kiegészit6k 32 6 30 £6 13 16 3 {6 1 f6
Jaték, baba-mama 6 6 25 6 316 0 f6 0 f6
Otthon, barkacs 15 f6 3116 11 6 5 6 116
Drogériai termékek 28 6 38 6 17 6 1116 316
Etel, ital 26 £6 40 £6 15 £6 8 £6 1 8
Fot6-video, okos eszk6zok 10 16 24 6 316 2 16 0 f6
Szamitastechnika 15 {6 30 f6 7 6 316 0 6
Telefon, tablet, laptop 21 f6 30 6 8 16 316 0 6
TV és szoérakozas 18 {6 26 16 4 16 316 016
Haztartasi gépek 22 16 36 {6 12 {6 8 16 116

14. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023

17. Hol / hogyan szokta rendeléseit atvenni? (Amennyiben még nem rendelt, miként venné it szivesen?)
Z generacio | Y generacio | X generacio | Baby boom | Veteran
Atvételi ponton 4 16 4 16 1 {6 2 16 0 6
Csomagautomataban 12 6 15 f6 4 16 1 6 0 f6
Hazhozszallitassal 23 16 36 6 17 16 12 6 6 f6
Személyes atvétellel az iizletben 516 6 f6 2 £6 3 16 0 f6
15. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
18. Mennyire elégedett eddigi tapasztalatai alapjin azonline vasarlassal?
Z generacio |Y generacié | X generacié |Baby boom |Veteran [Valaszadok (f6) [Valaszadok (%)

Nem volt még tapasztalatom 0 fo 0 f6 0 f6 0 fo 0 f6 0 f6 0,00%
Egyaltalan nem vagyok vele elégedett 1 6 1 6 0 f6 0 f6 0 f6 2 £6 1,31%
Részben elégedett vagyok vele 2 6 3 f6 4 16 0 6 0 6 9 6 5,88%
Inkabb elégedett vagyok vele 25 {6 39 16 14 £6 15 6 516 98 6 64,05%
Teljes mértékben elégedett vagyok vele 16 £6 18 £6 6 6 316 1 6 44 £6 28,76%

16. tablazat, Forrds: Sajat kutatas, 2023

legkedvezdbb fizetési méd

19. Kérem priorizilja a fizetési lehetéségeket. (Az 1. az Onnek

1. 2. 3.
Eldre utalasos fizetés 50 £6 69 {6 34 {6
Azonnali bankkartyas fizetés 74 6 46 6 33 16
Utanvétes fizetés (iizletben vagy futarnal) 29 16 38 {6 86 16

17. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023
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20. Visszaalltak-e az On online vasarlasi szokdsai a pandémia elGtti allapotra?

Vélaszadok (f6) | Vélaszadok (%)
Atallt teljesen mértékben az online vasarlasra 116 0,65%
T6bbet vasarol online, mint korabban. 71 16 46,41%
Nem valtozott 66 16 43,14%
Kevesebbet vasarol online, mint korabban. 13 16 8,50%
Egyaltalan nem vasarol mar online, visszatért az offline vasarlasra 2 6 1,31%

18. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023

21. Mit gondol, heti hany percet spérol az
online vasarlassal?
Generacio Atlagos id6sporolés (perc)
Z generécid 60 perc
Y generacid 74 perc
X generacid 50 perc
Baby boom 65 perc
Veteran 56 perc

19. tablazat, Forras: Sajat kutatas, 2023

22. Mit tart On el6nynek az online kereskedelemben?

Z generécid | Y generacid | X generacio | Baby boom | Veteran
Egyéb 0 f6 316 0 f6 0 f6 0 f6
Kényelmes 28 {6 42 £6 8 6 4 16 16
Bérhonnan elérhetd 28 6 36 {6 1116 10 6 4 16
Arak 6sszehasonlitasa 28 {6 44 {6 17 {6 13 {6 316
14 napos elallasi jog maganszemélyként 10 {6 22 16 7 16 516 116
Sok a lehetéség a termék atvételére és kifizetésére 16 6 16 {6 2 6 1 6 0 f6
Nagy valaszték 30 f6 3516 14 8 10 f8 316
1ddt lehet vele megsporolni 33 16 43 16 15 {6 6 6 116
Biztonsagos 10 6 4 16 1 f6 0 f6 0 f6
Gyors és egyszerl ligyintézés 3116 3516 9 6 516 116
Van lehetdség érintésmentes atvételre 8 6 716 416 1 6 018
Nem tartom eldnydsnek 016 2 6 0f6 0 f6 016
20. tablazat, Forras. Sajat kutatds, 2023
23. Mit tart On hatranynak az online kereskedelemben?
Z generacid | Y generacid | X generacio | Baby boom | Veteran
Egyéb 1 6 7 fo 0 fo 1 6 0 fo
Mast kapok, mint amit rendeltem 19 6 28 6 14 6 8 6 3 f6
Felmeriilhet szallitasi koltség 25 16 24 £6 14 £6 8 f6 1£6
Informéacio hiany 20 6 21 £6 5 f6 516 2 £6
Fizetési nehézségek 9 16 516 516 4 6 116
Sériilt terméket kapok kézhez 23 16 27 16 13 16 1 6 0 f6
Hazhoz sZzallitasi problémak 16 6 14 6 6 fo 7 16 3 16
Nem tartom hétranyosnak 516 10 6 016 2 16 116

21. tablazat, Forrds: Sajat kutatas, 2023

24. Ajanlana ismerdseinek, baratainak
azonline vasarlast?

Valaszadok (f6) | Vélaszadok (%)
Igen 124 {6 81,05%
Talan 27 £6 17,65%
Nem 2 16 1,31%

22. tablazat, Forras: Sajat kutatds, 2023
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M //WE Szent Istvan Campus, G6doll6

M Cim: 2100 G6doll6, Pater Karoly utca 1.
MAGYAR AGRAR- £S Tel.: +36-28/522 -000

ELETTUDOMANYI EGYETEM Honlap: https://godollo.uni -mate.hu

1. sz. fiiggelék — Hallgatdi és konzulensi nyilatkozat

NYILATKOZAT

Alulirott Arvai Péter Attila, a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem, Budai Campus,
Kereskedelem és marketing szak nappali/levelez6* tagozat végzds hallgatoja nyilatkozom,
hogy a dolgozat sajat munkédm, melynek elkészitése soran a felhasznalt irodalmat korrekt
modon, a jogi és etikai szabalyok betartasdval kezeltem. Hozzajarulok ahhoz, hogy
Zarodolgozatom/Szakdolgozatom/Diplomadolgozatom egyoldalas Osszefoglaldja
felkeriiljon az Egyetem honlapjara és hogy a digitalis verzidoban (pdf formatumban) leadott
dolgozatom elérhetd legyen a témat vezetd Tanszéken/Intézetben, illetve az Egyetem
kodzponti nyilvantartdsdban, a jogi és etikai szabalyok teljes korii betartdsa mellett.

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

Kelt: 2023.05.03.

Hallgato
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|\/'| /,\WE Szent Istvin Campus, Godollé

M Cim: 2100 G6db118, Pater Karoly utca 1.
MAGYAR AGRAR- £S Tel.: +36-28/522 -000

ELETTUDOMANYI EGYETEM Honlap: https://godollo.uni -mate.hu

NYILATKOZAT

A dolgozat készitéjének konzulense nyilatkozom arrol, hogy a
Zarodolgozatot/Szakdolgozatot/Diplomadolgozatot attekintettem, a hallgatét az irodalmi
forrasok korrekt kezelésének kovetelményeirdl, jogi €s etikai szabalyairol tajékoztattam.

A Zarddolgozatot/Szakdolgozatot/Diplomadolgozatot zarévizsgan torténd védésre javaslom
/ nem javaslom*.
A dolgozat allam- vagy szolgalati titkot tartalmaz: igen  nem*

Kelt: Godollo, 2023. majus 3.
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— S /

Belso6 konzulens
*Kérjiik a megfelel6t alahtizni!
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MA‘ ' Szent Istvan Campus, G6dollé

M || [= Cim: 2100 Godol18, Pater Karoly utca 1.
MAGYAR AGRAR- £S Tel.: +36-28/522 -000

ELEHHDOMANILE G ETER Honlap: https://godollo.uni -mate.hu

2. sz. fiiggelék — Tartalmi kivonat

A ZARODOLGOZAT/SZAKDOLGOZAT/DIPLOMADOLGOZAT
TARTALMI KIVONATA

Dolgozat cime: Online piac hatasa a fogyasztoi tarsadalomra a generaciok tiikrében

A dolgozatot készité hallgato neve: Arvai Péter Attila

Szak, képzési szint és tagozat megnevezése: Kereskedelem és marketing, alapképzés,
levelezd tagozat
Tanszék/Intézet (ahol a dolgozat késziilt) megnevezése: Agrar- és Elelmiszergazdasagi

Intézet

Belsé témavezets: Dr. habil Farkas Attila, egyetemi docens,

Agrér- és Elelmiszergazdasagi Intézet

Osszefoglalé: A szakdolgozatom célja az online piac hatdsanak vizsgilata a fogyasztoi
tarsadalomra. Az elemzés soran megvizsgaljuk az online és offline piacok elényeit és
hatranyait generacios 1atoszogon keresztiil. Az elmult években a Covid-19 vilagjarvany
erdteljesen befolyasolta mindennapjainkat, igy az online kereskedelmet is jelentdsen
atalakitotta. Megtapasztaljuk, hogy minden generacios korosztaly legalabb részben tisztaban
van a fogyaszt6i tudatossaggal, melyre torekednek is és igyekeznek kivenni a résziiket az
online kereskedelembdl. A szakirodalom feldolgozas és a kutatds egyarant ravilagit arra,
hogy folyamatosan monitorozni kell a vésarlokat, hiszen eltéréek vagyunk. Az
idésporolasnak és kényelmességnek koszonhetéen tobbnyire pozitivan tekint mindenki az
online vasarlasra. Kutatdsom egy aktudlis képet mutat a hazai generacios fogyasztoi
magatartasrol, mely azt gondolom, hogy hasznos lehet olyan offline vallalatoknak, akik most

szeretnének a digitalis piacra 1épni.
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