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Az ünnepi időszak a 
forgalmazók számára 
kiemelt fontosságú.
Manapság ez az időszak november végétől (a fekete péntekkel kezdődően) a kínai új évig 

tart (január vége vagy február eleje). Sok forgalmazó egész éves nyereségét ebben a néhány 

hétben realizálja.

Természetesen a sikeres ünnepi időszak sok mindentől függ – nem befolyásolhatunk 

minden tényezőt. Az ünnepi időszak viszonylagos sikerét befolyásoló tényezők közé 

tartozik például a gazdaság állapota, az időjárás vagy éppen a fogyasztói kedv.

A fontosabb tényezőkre azonban Ön is hatást gyakorolhat. Az alábbiakban bemutatjuk azt 

a 3 lehetőséget, amit Ön tehet a sikeres ünnepi időszakért:

•	 Készítse fel vállalkozását  
gondoskodjon arról, hogy a technológia, a személyzet és a folyamatok a lehető 

legjobbak legyenek.

•	 Készítsen marketingtervet  
az új vevők megszerzésére a legjobb csatornákat válassza, és szervezzen nagy ívű 

kampányokat.

•	 Kövesse nyomon az eseményeket  
hogyan kezelheti a visszaküldött termékeket és a visszatérítéseket? Milyen 

tapasztalatokat gyűjtött ahhoz, hogy a jövő év még jobban alakuljon?

Ezt az e-könyvet azért készítettük Önnek, hogy bemutassunk néhány ötletet, és tippekkel 

szolgáljunk az ünnepi rohamra való felkészüléshez.
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Készítse fel vállalkozását
„KI KORÁN KEL, ARANYAT LEL” – IDŐBEN KÉSZÍTSE FEL 

VÁLLALKOZÁSÁT AZ ÜNNEPEKRE.

A technológia, a személyzet, a létesítmények és a  
folyamatok mind készen állnak az ünnepi időszakra?



Technológia
Előzze meg versenytársait, járjon egy lépéssel vevői 
előtt – tartson lépést a technológia fejlődésével. A 
vevők ma már elvárják, hogy az információ egyetlen 
gombnyomásra elérhető legyen. Nem is beszélve a 
gyors és biztonságos fizetési módokról. A vevők az 
általuk választott módon szeretnének kapcsolatba 
lépni a forgalmazókkal

FRISSÍTSE WEBHELYÉT
Mikor tekintette át utoljára 
a webáruházát? Az online 
kereskedelemben gyorsan történnek az 
események. Ha az elmúlt 12 hónapban 
nem hajtott végre semmilyen 
változtatást, akkor könnyen lehet, hogy 
webáruháza már nem naprakész.

•	 Ellenőrizze a biztonságot  
2018 júliusa óta a népszerű Google 
Chrome webböngésző a „Nem 
biztonságos” figyelmeztetést adja 
minden olyan webhelyre, amely 
nem használ SSL-titkosítást. 
A HubSpot kutatása alapján 
az internetezők 82%-a nem 
lép olyan webhelyre, amelyre a 
webböngésző a „Nem biztonságos” 
figyelmeztetést adja.1

•	 A mobiltelefonok mindenek előtt  
Az okostelefonok gyorsan a 
vevők kedvenc eszközévé váltak. 
Az európaiak negyede már 
most is havi 2-3 alkalommal 
vásárol a mobiltelefonján. 7%-uk 
mindennap vásárol.2 Ügyeljen 
arra, hogy webhelye a kisméretű 
érintőképernyőkre is optimalizált 
legyen.

•	 Keresse a hibákat  
Akár a legkisebb hibák is rossz 
benyomást kelthetnek. Tekintse 
át webhelyét vevői szemmel, és 
ellenőrizze, nincsenek-e helyesírási 

hibák, hibás hivatkozások 
vagy hiányzó képek. Mindezek 
megrengethetik a vevő bizalmát, 
és előfordulhat, hogy inkább más 
forgalmazót fog felkeresni.

•	 Javítsa a betöltési időket  
A lassan betöltődő oldalak 
bosszantók lehetnek a vevők 
számára, és eltántoríthatja őket 
attól, hogy a későbbiekben 
visszatérjenek az Ön webhelyére. 
Az oldalak átlagos betöltési 
idejének 1,6 másodperccel történő 
lerövidítése akár 10%-kal növelheti 
vállalkozása éves bevételét.3

•	 Vegye figyelembe az Európai 
Unió általános adatvédelmi 
rendeletét  
Ha az EU állampolgárai felé 
szeretne értékesíteni, akkor be kell 
tartania az általános adatvédelmi 
rendeletet (GDPR) – még 
akkor is, ha vállalkozása az EU-n 
kívül működik.4 A webhelyek 
tekintetében nagy változást jelent, 
hogy a látogatóktól a cookie-k 
kezeléséhez való hozzájárulást kell 
kérni, hogy engedélye legyen az 
adataik gyűjtéséhez.5
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Íme, néhány átgondolandó technikai javítás.



BIZTOSÍTSON 
TÖBB FIZETÉSI 
LEHETŐSÉGET!
Vevői az általuk előnyben részesített 
módon fizethetnek? Ezt akár a saját 
pénznemükben is megtehetik? 
Sok vevő egyszerűen félbeszakítja 
a tranzakciót, ha nem fizethet 
az általa előnyben részesített 
módon. Különböző országokra 
különböző preferenciák jellemzők, 
ezért feltétlenül tegye elérhetővé 
célközönsége kedvenc fizetési 
módját. 

Akármilyen módot is kínál, annak 
ismertnek, megbízhatónak és 
kényelmesnek kell lennie. Az 
interneten vásárlók kétharmada 
állítja, hogy „csak akkor vásárolok 
egy webhelyen, ha az általam 
ismert online fizetési lehetőséget/
céget használ, mint például 
PayPal, WorldPay”.6 A vevők nem 
szeretnének felváltva a kártyájuk és 
telefonjuk után kutatni, miközben 
egy 16 számjegyű kártyaszámot 
próbálnak egy kis képernyőn 
begépelni.

Antony Comyns, a Hawes & Curtis 
cég online kereskedelemért felelős 
vezetője így nyilatkozott erről:

„Különösen a nemzetközi 
értékesítés esetén fontos, hogy 
a webhelyen olyan sarokpontok 
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legyenek, amelyekre a vevő bizalma 
felépülhet. Ezek közé tartozik egy 
megbízható márkanevű céggel 
való társulás – a PayPal az egyik 
legnagyobb és legismertebb 
márkanév a fizetési szolgáltatások 
piacán. A „Hawes & Curtis” lehet, 
hogy nem sokat mond egy amerikai 
farmernek, de arra mérget vehet, 
hogy a PayPalt viszont ismeri. Ezzel 
biztonságérzetet adunk a vevőnek, 
aki így teljesíteni fogja a vásárlást.”

A vevők továbbá nyitottabbak 
a külföldi webhelyen történő 
vásárlásra, ha az árakat helyi 
pénznemben tüntetik fel.7 Ami 
azt illeti, 4-ből 3 vevő (76%) 
nyilatkozik úgy, hogy lehetőleg a 
saját pénznemében fizetne. Ha 
más országokba is értékesít, akkor 
nyilvánvalóan rendkívül fontos, 
hogy az árak az egyes országok 
pénznemében jelenjenek meg.

LÉTESÍTSEN 
ÜGYFÉLKAPCSOLAT-
KEZELŐ RENDSZERT!
Az ügyfélkapcsolatokat kezelő (CRM) 
alkalmazások korábban költségesek 
és komplikáltak voltak – csak 
nagyobb vállalatoknak volt érdemes 
ebbe fektetniük. Manapság viszont 
számos felhőalapú ügyfélkapcsolat-
kezelő megoldás érhető el, melyek 
ráadásul egyszerűen használhatók és 
költséghatékonyak is. Sokukat pedig 
kifejezetten a kisebb vállalkozásokra 
szabták.

„Különösen a nemzetközi 
értékesítés esetén 
fontos, hogy a webhelyen 
olyan sarokpontok 
legyenek, amelyekre a 
vevő bizalma felépülhet. 
Ezek közé tartozik 
egy megbízható 
márkanevű céggel való 
társulás – a PayPal az 
egyik legnagyobb és 
legismertebb márkanév 
a fizetési szolgáltatások 
piacán. A „Hawes & 
Curtis” lehet, hogy nem 
sokat mond egy amerikai 
farmernek, de arra 
mérget vehet, hogy a 
PayPalt viszont ismeri. 
Ezzel biztonságérzetet 
adunk a vevőnek, aki 
így teljesíteni fogja a 
vásárlást.”

Miért van szüksége ügyfélkapcsolat-
kezelő eszközre? Lényegében az 
ügyfélkapcsolat-kezelő eszköz 
segítségével kezelni és értelmezni 
tudja az ügyfelekkel kapcsolatos 
információkat. Képzelje csak el, hogy 
mi mindent tudhatna meg abból, ha 
egy vevő összes korábbi rendelését 
megtekinthetné a vállalkozásával 
történt kapcsolatfelvételekkel 
– például panaszokkal, 
segítségkérésekkel – együtt.

Egy jól működő ügyfélkapcsolat-
kezelő rendszer abban is 
segíthet vállalkozásának, hogy 
az adatvédelmi jogszabályoknak 
mindenben megfeleljen a vevőkkel 
történő hatékony kapcsolattartás 
közben. Ezzel a rendszerrel a 
vevőit csoportokra oszthatja, így 
láthatja a vevői választásokból és 
döntésekből kirajzolódó mintákat. 
Az adatvédelmi jogszabályoknak 
való megfelelés mellett (ideértve 
különösen a vevők tájékoztatáson 
alapuló hozzájárulását az adataik 
gyűjtéséhez és felhasználásához) 
a vevők értékesítési adatait 
összekapcsolhatja a közösségi 
oldalakon tapasztalt aktivitásukkal, 
így még pontosabb képet kaphat a 
vevői igényekről.

Az ügyfélkapcsolat-kezelő rendszerek 
gyorsan a különböző méretű 
vállalkozások elengedhetetlen 
eszközévé lépnek elő.



Személyzet és képzés
A technológia ugyan fontos, de az emberek még fontosabbak. Minden sikeres 
vállalkozás középpontjában kiváló embereket találunk. A nagyobb személyzet 
foglalkoztatásával járó költségek miatt a karcsúra szabott dolgozói állomány vonzó 
megoldásnak tűnhet. Viszont ne feledkezzen meg arról, hogy ez milyen hatással 
lehet vállalkozására. Ha a rendelések kezelése, az új áruk rendezése vagy további, 
másokra bízható feladatok miatt fő a feje, akkor ki fog odafigyelni a nagy egészre?

GONDOLJA ÁT, HOGY 
MILYEN KÉSZSÉGEKRE 
VAN SZÜKSÉGE!
Gondolkodjon el azon, milyen 
további erőforrásokra lenne 
szüksége ahhoz, hogy az ünnepi 
időszakot sikeresen zárhassa. Teljes 
vagy részmunkaidős dolgozókra 
lenne szükség? Alkalmazottakra 
vagy alvállalkozókra bízná inkább 
a feladatokat? Lehet, hogy egy 
külső ügynökség vagy partnercég is 
megoldaná a feladatot? Milyen szintű 
készségekre van szüksége? Esetleg 
diákok vagy egyetemi hallgatók is 
elboldogulnának vele, vagy tapasztalt 
emberekre van szüksége?

Mit gondol a helyhez kötöttségről? 
A dolgozóknak a munkahelyen jelen 
kell lenniük, vagy akár távmunkában 
is dolgozhatnának – mondjuk egy 
másik országból? 

Akármire is legyen szüksége, 
mindenképp kellő időben hozzon 
döntést, hogy még a nagy roham 
előtt felkutathassa, felvehesse és 
betaníthassa az új dolgozókat.

HOZZON LÉTRE 
MUNKALEÍRÁSOKAT ÉS 
HIRDETÉSEKET!
Ne is álljon neki a keresésnek, amíg 
nem tudja pontosan, hogy mire van 
szüksége. Ha minden munkakörhöz 
készít munkaköri leírást, jobban 
átláthatja, hogy kinek mi a dolga, 
és láthatóvá válnak a teljes 
kapacitásban rejlő hézagok is. Ezzel 
a lépéssel a jelentkezők is tisztában 
lehetnek azzal, hogy mik a feléjük 
támasztott elvárások.

Gondolja át, hogy milyen 
tapasztalatra és készségekre van 
szükség egy munkakör betöltéséhez, 
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és ügyeljen arra is, hogy minden 
feladat teljesítése mérhető legyen. 
Ha pedig álláshirdetést készül írni, 
akkor ehhez a munkaköri leírás jó 
alapként szolgálhat.

Ezt követően kezdhet el azon 
gondolkodni, hogy hol lelhetők fel 
a szükséges készségek. Tehetséges 
emberek lehetnek családtagjai 
vagy barátai körében is. Használja 
a közösségi felületeket, például 
a Facebookot vagy a LinkedInt. 
Hirdetéseit népszerű álláskereső 
oldalakra töltse fel, olyanokra mint 
a Monster, az Indeed, a Fiverr, az 
UpWork, a Freelancer.com vagy a 
99designs.

SZAKÍTSON IDŐT A 
BETANÍTÁSRA! 
Jó személyzetet találni nem 
könnyű, ezért ne sajnálja az időt 

a betanításukra. Ha előre tervez, 
akkor még a sűrűbb időszak előtt 
betaníthatja az újonnan felvett 
munkatársakat.

A kisebb vállalkozásoknál gyakran 
nehezen jut idő az oktatásra, pedig 
a betanítás hatékonyságot, valamint 
boldog és szakszerűen kiszolgált 
vevőket eredményezhet, így valóban 
megtérül minden ebbe fektetett 
perc.

KÍNÁLJON 
ÖSZTÖNZŐKET!
Még ha úgy is döntött, hogy 
óradíjban, műszakdíjban vagy 
havi munkabérben fizeti ki 
dolgozóit, esetleg vegye fontolóra, 
hogy ösztönzőket, bónuszokat 
vagy jutalékokat kínáljon fel 
az ünnepi időszak alatt elért 
forgalom vagy nyereség után. A 
heti értékesítési vagy határidős 
célok meghatározásával nagyobb 
teljesítményre ösztönözheti a 
személyzetet. A házon belüli 
versengés még segíthet is.
Sokszor még nagyobb siker érhető el, 
ha lehetővé teszi, hogy a személyzet 
tagjai is részesüljenek munkájuk 
gyümölcséből.



Létesítmények  
és folyamatok
Rendelkezik elegendő hellyel ahhoz, hogy a 
megnövekedett készletet tárolni tudja ebben 
az időszakban? Van elég hely ahhoz, hogy a 
személyzet hatékonyan mozgassa, csomagolja 
be és adja fel termékeit? Lehet, hogy további, 
ideiglenes raktár- vagy irodahelyiségre van 
szüksége? Jó ötlet lehet az is, ha áttekinti a 
biztonsági és biztosítási viszonyait: az ünnepek 
alatt sajnos a betörők is szorgosan dolgoznak. 

Vegye górcső alá üzleti folyamatait is. Ha 
valamin változtatnia kell, akkor azt még 
feltétlenül a csúcsidőszak előtt tegye meg. 
Ezáltal a személyzetnek is lesz ideje az új 
folyamatok megismerésére, illetve a váratlan 
problémák feltárására.
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Készítsen marketingtervet!
AZ ÜNNEPI IDŐSZAK NEMCSAK AZ ÉRTÉKESÍTÉS, HANEM A 

VERSENYTÁRSAK SZEMPONTJÁBÓL IS CSÚCSIDŐSZAKNAK SZÁMÍT.

A megfelelő piacokon, jól megválasztott csatornán keresztül megjelentetett  
megfelelő hirdetésekkel felpezsdítheti az időszak forgalmát.



Készítsen 
marketing-
költségvetést!
Első lépésként készítsen egy marketing-költségvetést 
– ha még nem tette meg. Mennyit szeretne erre a célra 
költeni? 50 vagy akár 5000 eurót havonta?

Nem létezik egyszerű válasz, de iránymutatásul elmondható, hogy azok a 

vállalkozások, amelyek már megvetették a lábukat, az éves bevételük 6–12%-

át költik marketingre. A kisebb, frissebb, illetve az új piacokra betörni kívánó 

vállalkozásoknak ennél többet kell költeniük – inkább valahol 12% és 20% között.

Akárhogyan is dönt, gondosan tervezze meg a lépéseket! Először kisebb 

összegekből különböző kampányokat vagy stratégiákat indíthat el, hogy megtudja, 

mi az, ami az Ön vállalkozásánál beválik. Ezt követően az eredmények alapján 

növelje a ráfordítást. Wayne Bower, a jelmezekre specializálódott Jedi-Robe.com 

alapítója így magyarázta el a folyamatot:

„Az induláskor ritkán van az embernek pénze, így hát 
azt a stratégiát alkalmaztam, hogy kiválasztottam 
egy országot, és mindössze 1 fontot költöttem naponta 
keresőoptimalizálásra. Ha visszajött a pénzem, növeltem 
a befektetést, és egy másik országot választottam ki.”
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Válassza ki a megfelelő 
csatornákat!
Próbáljon meg rájönni arra, hogy milyen csatornákat kellene kiaknáznia a sikerhez. 
Arra kell törekednie, hogy ott legyen jelen, ahol a vevői keresik Önt – ezt megteheti 
keresőoptimalizálással, Google AdWords segítségével vagy éppen újságban vagy helyi 
rádióban leadott hirdetésekkel is.
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KERESŐOPTIMALIZÁLÁS 
ÉS FIZETETT KERESÉSI 
EREDMÉNYEK
A keresőoptimalizálás és testvére, a 

fizetett keresési eredmény bármely 

online vállalkozás alapvető eszköztára. 

A vevők ma már a keresett cikk 

megtalálásához keresőket használnak, 

ezért mindent meg kell tennie annak 

érdekében, hogy az Ön webhelyén 

leljenek rá keresésük tárgyára.

Az egyes oldalak 

keresőoptimalizálásának erősítése 

érdekében az alábbiakra érdemes 

odafigyelnie:

•	 Kulcsszavak  

termékeit ugyanazokkal a 

szavakkal mutassa be, amiket a 

vevők használnak a keresőkben.

•	 Leírások  

a weboldal URL-jeiben, 

képfájlneveiben és képcímkéiben 

értelmes leírásokat adjon meg. 

Például a „Kép123” megnevezés 

nem juttatja el a keresőmotort 

az adott termékhez, míg 

a „kék selyem nyakkendő” 

meghatározás lényegesen több 

érdeklődőt vonzhat webhelyére.

A Google egyszerű és ingyenes 

Mobile-Friendly Test eszközével 

ellenőrizheti, hogy webhelye hogyan 

teljesít. A keresési rangsorban 

fontos szempont, hogy weboldala 

mobileszközökre is optimalizálva 

legyen.

Ha fizetett keresési eredményeket 

használ, akkor díj ellenében webhelye 

a vevők által keresett kulcsszó alapján 

kiemelt helyre kerülhet a keresési 

eredmények között. A Google 
AdWords vagy Bing Ads segítségével 

megtalálhatja azokat a kulcsszavakat, 

amelyekkel a leghatékonyabban 

népszerűsítheti webhelyét.

https://search.google.com/test/mobile-friendly
https://ads.google.com/intl/en/home/#?modal_active=none
https://ads.google.com/intl/en/home/#?modal_active=none
https://bingads.microsoft.com


„A vállalkozásom számára az egyik legnagyobb kihívást az jelentette, 
hogy mások próbálták megmondani, hogy hogyan csináljuk. Azt 
hajtogatták, hogy az Instagramot és a Twittert kell ostromolnunk, 
pedig ha megnézzük, hogy hol vannak jelen a legtöbben, akkor 
egyszerű a képlet: a Facebook az első. Ez az oldal az életstílusról szól, 
és persze babaképeket is lehet posztolni.” 

közvetlen kifizetéseket is. Még csak 
saját webhelyre sincs szüksége, 
hiszen ahogy a Milky Tee Company 
alapítójától, Lauren Hampshire-től 
megtudtuk:

„Még januárban tettem említést a 
vlogomon az új vállalkozásunkról, 
és már az indulás előtt hihetetlen 
ováció fogadta a bejelentést! Az 
Instagram, a Facebook és a YouTube 
segítségével 70 pólót adtam el. A 
vállalkozásunkban nagyon fontos 
szerepe volt a PayPalnak. Még saját 
webhelyem sem volt, de már PayPal-
számlát nyitottam. Azt a 70 pólót 
kivétel nélkül a PayPalon keresztül 
adtam el.” 

A PayPal számos lehetőséget kínál.

Könnyedén létrehozhatja 
testreszabott PayPal.Me-
hivatkozását, amit aztán e-mailen, 
WhatsAppon vagy bármilyen más 
üzenetküldőn keresztül – akár 
telefonról is – elküldhet a vevőinek. 

KÖZÖSSÉGI OLDALAKON 
FOLYTATOTT 
MARKETINGTEVÉKENYSÉG
Sok vállalkozás használja marketingre 
a közösségi felületeket, hiszen a 
célközönség precízebb meghatározását, 
azonnali és pontos méréseket, 
valamint a ráfordított összegek gyors 
átcsoportosítását teszik lehetővé. Az 
egyes közösségi csatornák különböző 
korcsoportokat, illetve más és más 
nemű, érdeklődésű és nemzetiségű 
közönséget szólíthatnak meg, ezért 
mindenképp olyat válasszon, ami 
a vállalkozásához a legjobban illik. 
Ha például terméke erősen vizuális 
(például virágok, sütemények vagy 
divatcikkek), akkor egy képalapú 
csatorna, mondjuk az Instagram ideális 
választás lehet. Ha elsősorban más 
vállalkozások felé értékesít, akkor a 
LinkedIn lehet a megfelelő csatorna.

A nagyobb közösségi csatornák 
iránymutatással szolgálnak 
a közösségi oldalak sikeres 
felhasználásához. Tekintse át például 
ezeket a közösségi felületeket:

•	 https://business.instagram.
com

•	 https://www.facebook.com/
business/overview

•	 https://business.twitter.com

Végezzen kutatást arra vonatkozóan, 
hogy mely közösségi csatornák a 
legnépszerűbbek az Ön célpiacán 

(belföldön vagy más országokban)! 
A Facebook a világ legnépszerűbb 
közösségi felülete, de ez nem minden 
országban igaz: Oroszországban a V 
Kontakte, Kínában pedig a QZone a 
legnépszerűbb.9

A Want That Trend divatoldal 
alapítója, Victoria Molyneux, elárulta 
nekünk:

„A vállalkozásom számára az 
egyik legnagyobb kihívást az 
jelentette, hogy mások próbálták 
megmondani, hogy hogyan 
csináljuk. Azt hajtogatták, hogy 
az Instagramot és a Twittert kell 
ostromolnunk, pedig ha megnézzük, 
hogy hol vannak jelen a legtöbben, 
akkor egyszerű a képlet: a Facebook 
az első. Ez az oldal az életstílusról 
szól, és persze babaképeket is lehet 
posztolni.” 

Ne feledje, hogy a közösségi 
oldalaktól könnyedén fogadhat 
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Vagy online számlát is készíthet, 
amelyet e-mailben elküldhet. 
Minden számlán található egy PayPal 
gomb, ami nagyban megkönnyíti a 
kifizetést, és a vevők a következő 
fizetési módok közül választhatnak: 
banki átutalás, csekk, készpénz, 
PayPal vagy hitelkártya. 

Természetesen nem kell mindent 
Önnek csinálnia, hiszen az olyan 
vásárlófelületek, mint az eBay 
megkönnyíthetik az első lépéseket 
a nemzetközi értékesítésben, hiszen 
kész felülettel rendelkeznek és 
számos kérdésben – mint például 
a szállításban és a vámkezelésben 
– segítséget nyújtanak. Vessen egy 
pillantást az eBay globális szállítási 
programjára.

https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/paypal-me
https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/paypal-me
https://www.wantthattrend.com
https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/email-invoice
http://pages.ebay.com/seller-center/shipping/global-shipping.html
http://pages.ebay.com/seller-center/shipping/global-shipping.html


Piacok és kampányok
Az igénybe vett csatornákat és a megcélzott piacokat együttesen kell 
meghatározni. Vannak csatornák, amelyek egyes piacok esetén előnyösebbek.
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Az igénybe vett csatornákat és a megcélzott 
piacokat együttesen kell meghatározni. Vannak 
csatornák, amelyek egyes piacok esetén 
előnyösebbek. 

Az ünnepi időszak kiváló lehetőséget kínál új 
nemzetközi piacok felfedezésére. A vevők keresik 
az egyedi ajándékötleteket, és ez az egyik fő oka 
annak (3-ból 1 esetben), hogy az európai online 
vásárlók külföldön nézelődnek. 

Amennyiben már rendelkezik nemzetközi 
vevőkkel, akkor nézze meg, hogy hová valósiak, 
és mit vásárolnak! Ez jó elsőként megcélzott piac 
lehet. Végezzen egy kis kutatást, és válasszon 
egy ünnepet, amit a kampányával megcélozhat. 
Választhatja a kínai szinglik napját (november 11.), 
a hanukát Izraelben, (december 2. és 10. között), a 
szilvesztert (december 31.), az ortodox karácsonyt 
Oroszországban (január 7.), vagy bármelyik másik 
ünnepi alkalmat. A PayPal PassPort kiváló útmutató 
a nemzetközi online kereskedelemhez, ami segíthet 
megtalálni a megcélzandó országot és ünnepet.

Akár belföldön, akár a nemzetközi színtéren 
veti be magát, találja ki, hogy termékei miként 
kapcsolódhatnak a megcélzott ünnephez! A 
méztermelő Bee Raw cég tulajdonosa, Zeke 
Freeman például azt mondta, hogy „a méz a rós 
hásáná elengedhetetlen kelléke, ami a zsidó újév 
egyik ünnepsége”.

Készítsen elő egy vagy két kampányt, ami a 
vásárlókat vásárlásra ösztönzi! Az ingyenes szállítás 
vagy az első vásárlás utáni kedvezmény egyaránt 
kiválóan növelheti a vásárlási kedvet. 

Akár online nyereményjátékkal is fokozhatja az 
érdeklődést. Lehet ez egy kvízjáték vagy éppen a 
legjobb ötletért vagy vevői képért járó nyeremény. 
Mindegy, mi mellett teszi le a voksot, ne hagyjon ki 
egy, a következőhöz hasonló felhívást: „Látogasson 
el weboldalunkra most, és egy speciális ajánlattal 
gazdagodhat!”. 

Mit szólna egy vevőknek szóló hűségprogramhoz? 
Ne feledje, a már meglévő vevők mindig 
értékesebbek az újabbaknál. Számos alacsony díjú 
hűségprogram-kezelő alkalmazás érhető el, amit 
a vállalkozásához ügyesen felhasználhat. Ha még 
az ünnepek előtt beállít egy ilyen alkalmazást, 
akkor azzal a vevőket az ünnepek utáni további 
vásárlásokra sarkallhatja.

Ha azonban még nem ártotta bele magát a 
marketing rejtelmeibe, akkor ügyeljen arra, nehogy 
túlzásba vigye. Brian Dagnon, a kutyatulajdonosok 
számára speciális termékeket forgalmazó 
webáruház, a RadDog tulajdonosa a következő 
tanácsot adja:

„Az ember könnyen kísértésbe eshet, és egymás 
után adja fel a hirdetéseket vagy csak indít 
még egy nyereményjátékot az ünnepek alatt. 
Megfontoltnak kell maradni, ellenőrizni kell 
a hirdetésekre vonatkozó elemzéseket, és a 
nyereményjátékokat rendben kell lebonyolítani, 
hogy ezek az erőfeszítések a végén valóban 
megtérüljenek. Gondolhatnánk, hogy egy 
nyereményjátékot nem nehéz megszervezni, de 
olykor sok munkát igényelnek, és nem térül meg a 
beléjük fektetett idő és/vagy pénz.”

https://www.paypal.com/uk/webapps/mpp/passport/home
http://www.beeraw.com
https://www.myraddog.com


„A jelenlét a közösségi médiában már a márkánk 
fontos része. Számos anya küld nekünk fényképet, 
amin a pólóinkat viselik, és mi ezeket a fényképeket 
közzétesszük az Instagramon. Így kapcsolatot 
teremtünk az emberekkel. Arra jöttünk rá, hogy 
azok, akik egyszer már vásároltak pólót tőlünk, 
legközelebb 2, 3, 4 vagy akár több darabot is 
rendelnek. Mindig törekszem arra, hogy nagyon 
barátságos legyek. Szeretek új embereket 
megismerni és beszélgetni velük – akár online, akár 
személyesen. Eddig mindössze annyit tettünk a 
marketing területén, hogy megjelentünk a közösségi 
térben, és már el is adtunk 800 pólót.” 

– Lauren Hampshire, tulajdonos és alkotó, The Milky Tee Company
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Mérés, mérés, mérés!
A marketinggel sok kísérletezés és kudarc jár együtt, óvatosan, kisebb hirdetésekkel kell kísérletezni ahhoz, 
hogy felmérhessük, mely hirdetések és kampányok, illetve piacok és csatornák ideálisak a céljainkhoz. 
Ez csak akkor működhet, ha folyamatosan mérjük az eredményeket. Mielőtt hozzákezdene, határozza 
meg, hogy mikor tekinthetők sikeresnek a törekvések, majd kövesse figyelemmel, hogy erőfeszítései a 
kívánt eredményt hozzák-e. A megnövekedett forgalom jó mérce lehet, de figyelmünket olyan azonnal 
jelentkező eredményekre is fordíthatjuk, mint a látogatások száma a webhelyen, a webhelyen töltött idő, a 
hírlevélre történő feliratkozások vagy a közösségi oldalakon tett megosztások száma. Ezekkel könnyebben 
feltérképezheti, hogy milyen úton jut el egy vevő a tényleges vásárlásig.

A webhelyen regisztrált forgalom 

és a vevők viselkedésének 

megértéséhez sokan a Google 
Analytics-eszközt veszik igénybe.

Mindegyik közösségi csatorna saját 

analitikai eszközöket biztosít ahhoz, 

hogy gyorsan felismerhető legyen, 

milyen húzások válnak be igazán – 

illetve, hogy min kellene változtatni.

http://www.milkyteecompany.com
https://analytics.google.com/analytics/web/#/
https://analytics.google.com/analytics/web/#/


Tekintsen előre!
AZ ÜNNEPI IDŐSZAK NEM ÉR VÉGET AZ UTOLSÓ ÜNNEPNAPON. 

KÉSZÜLJÖN FEL A TOVÁBBI, ÚJABB LÉPÉSEKRE, ÉS PRÓBÁLJA MEG 
ALKALMAZNI A TANULTAKAT A KÖVETKEZŐ ÉVBEN!

Az ünnepi időszakban bonyolított forgalom akár az éves nyereség kétharmadát  
is kiteheti a kisebb vállalkozások esetén. Ugyanakkor csökkentheti az erre a néhány  

hétre való utaltságát, ha a tanultakat egész évben alkalmazni tudja.
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Alakítson ki zökkenőmentes 
visszaküldési és 
visszatérítési folyamatokat!
Az üzleti életben egy vállalkozás annyira számít jónak, amennyire a legutolsó 
kapcsolattartása sikeres volt. A rossz vevői élmény tartós károkat okozhat 
vállalkozása megítélésében, ezért kifizetődő, ha minden egyes vevői érintkezés 
professzionálisan zajlik – még akár egy panasz is.

Sok vállalkozás „kérdések nélküli” visszaküldési 

lehetőséget kínál, gyakran ingyenes visszaszállítással. 

Ha ezt a megközelítést a webhelyén is hirdeti, 

azzal fokozhatja a forgalmat, hiszen az új vevők 

kevésbé érzik kockázatosnak a vásárlást. A 

visszaküldési feltételeket olyan felületen tüntesse fel 

webhelyén, ahova a vevők könnyen eljuthatnak és 

megismerhetik azokat.

Alakítson ki egy – online vagy telefonos 

– folyamatot, hogy a vevők könnyedén 

visszaküldhessék az árukat, és levásárolhassák 

vagy visszatéríttethessék a vételárat, illetve 

kicseréltethessék az árut. Emellett képezze 

ügyfélszolgálatos személyzetét, hogy minden 

megkeresést professzionálisan és barátságosan 

kezeljenek. Egy jól kezelt panasz akár hűséges vevőt 

is eredményezhet.

A PayPal már visszaszállítási díjtól mentes 

visszaküldést kínál. Már 6 millió PayPal-ügyfél 

csatlakozott világszerte ahhoz a programhoz, 

amelynek keretében a PayPal állja a nem kívánt 

vásárlások visszaszállítási díját. A visszaszállítási díjtól 

mentes visszaküldés 46 országban érhető el, és itt 

egy ingyenes hirdetősávot találhat, melyet a saját 

webhelyén is elhelyezhet, hogy tájékoztassa vevőit 

erről a szolgáltatásról. 

https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/refunded-returns
https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/refunded-returns/business
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Ünnepek utáni 
kampányok és 
forgalom
Sok országban a vevők alig várják a januári 
árleszállításokat. Az árkedvezmények és a valamennyi 
látogató számára elérhető ajánlatok bemutatásával újra 
felveheti a kapcsolatot meglévő vevőivel. Küldhet például 
kedvezményre jogosító kódot, megköszönve az előző évi 
együttműködést. Legyen kreatív, és tűnjön ki a tömegből! 
Meg tudná esetleg célozni meglévő vevőit a korábbi 
vásárlások alapján válogatott kiegészítő termékekkel?

Természetesen arra is gondolnia kell, hogy miként 
alkalmazhatja a tanultakat a többi ünnepre is – például 
Valentin-napra, húsvétra vagy anyák napjára.
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Világítsa át 
vállalkozását!
Végezetül, mielőtt a következő fontos elintéznivalóra 
ugrana, szakítson időt arra, hogy átvilágítsa vállalkozását! 
Mennyire teljesített jól az ünnepi időszakban? Miket 
tanult ebben az időszakban? Mely ötletek váltak be, és 
mi az, amivel többé nem próbálkozna? Mely termékekből 
vásároltak a legtöbbet? Milyen kampányok bizonyultak 
a leghatékonyabbnak? Jövőre korábban kezdi meg a 
beszerzést, vagy inkább később? Mit csinálna máshogy a 
hirdetések vagy a dolgozók betanítása terén?

A csúcsteljesítmény stressztesztje felfedett bármilyen 
orvosolandó gyenge pontokat? Milyen tapasztalatokat 
tud hasznosítani az év többi részében is?

Az ötleteit bármikor papírra vetheti, így jövőre is 
emlékezni fog rájuk.



Vállalkozása felkészült 
az ünnepi időszakra? 
Ha saját kiskereskedő vállalkozást működtet, akkor nincs egyetlen 
nyugodt pillanat sem. Sőt, forgalmas időszakokra kell készülnie – ez az 
időszak pedig hamarosan elérkezik.

Az ünnepi időszakban elért forgalom sokszor meghatározó az 
egész év nyeresége szempontjából, ezért megéri előre felkészülni. 
Ha idejekorán felkészíti vállalkozását, marketingtervet készít, és a 
vásárlási roham utolsó napja után is éber marad, akkor vállalkozása 
felkészülten várhatja az ünnepeket, és könnyen a versenytársak elé 
kerülhet.

A világon 19 millió üzleti ügyfél bízza magát a PayPalra a 
legforgalmasabb időszakokban is. Ha szeretne többet megtudni arról, 
hogy hogyan segíthetünk vállalkozásának felkészülni az ünnepekre, 
látogasson el a PayPal.com oldalra. 
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https://www.paypal.com/hu/webapps/mpp/merchant
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