Z.arszo - utravalo tanacsok

Egy webdruhaz megépitése €s mitkodtetése embert probalo, de szép feladat. Sok
apro tényezdre, adatra és valtozasra kell minden pillanatban figyelni. Minden
folyamatot optimalizalni kell, a marketinget pedig csucsra jaratni. Mieldtt
befejezném a konyvet néhdny utravald jo tandcsot adok. Ezek egy része
valamilyen formaban mar egészen biztosan felbukkant a konyvben. De ebben a
fejezetben, ebben a kontextusban szeretném még egyszer kiemelni, hogy mire
figyelj és hol vannak buktatok az ecommerce-ben.

Tervezés - jovokép

A konyv elején néhany szoban mar emlitettem, hogy nagyon fontos az, hogy
milyen jovOképet vetitesz magad elé. Lehet a célod egy otthoni, fizetés
kiegészitd webshop épitése vagy millidrdos Orids webaruhdz létrehozasa, de
kulcsfontossagu, hogy tudd mit akarsz, milyen irdnyba mégy, mivel csak ugy
¢rheted el a vagyott célt, ha tudod mit kell tenned.

Tervezd meg, hogy mit szeretnél kihozni a webshopbol - cselekedj eszerint!
Mas miikddést, mas befektetési volument igényel a fenti két webshop forma. Az
elsé esetben (munka mellett miikodtetett webaruhaz) az lebegjen a szemed el6tt,
hogy miként tudod kiszervezni a feladatokat, hogy ne egye meg az életed a két
munkahely.

A masodik esetben (dominans webshop Iétrehozasa) mar a nulladik pillanattol
kezdve toreked); arra, hogy egy wvalodi céget épits! Ennek megfelelden
professziondlis folyamatokat kell 1étrehoznod, profi eszkézokkel és hatékony
munkatarsakkal, partnerekkel sziikséges dolgoznod.

Azt is célszerli meghataroznod, hogy mi a célod magéval a webshoppal? Benne
szeretnél dolgozni 10 év mulva is? Ugyvezetét szeretnél felvenni aki
mikodteti? Vagy szeretnéd eladni? A valaszok alapjan mas-mas életut all
eldtted.



A jovokeépet illetden nincsen jO és rossz valasz. Célok és vagyak vannak. Illetve
te vagy. Neked kell végigmenned az uton és eljutni a vagyott célhoz. A dontés a
tiéd. ..

Indulas - pénziigyi szempontbol

A webshop inditdsa a legnehezebb, a legtobb kihivassal ekkor kell
megkiizdened. Tobbnyire ilyenkor van a legkevesebb pénzed ¢€s tapasztalatod is.
Emellett 0j belépdként te kapod a legrosszabb arat a szolgaltatoktdl és a
beszerzési forrasaidtdl is. Ez a legrosszabb kombd,de ha mar aton vagy és
beindul az {izlet ennél jobb lesz. Cserébe akkor 1j kihivasokkal kell
szembenézned. A pénziigyekrdl eddig kevés szo esett, ime néhany jO tandcs
mire figyelj a kezdetekkor.

Indulaskor gondolj erre:

- szamold 6ssze milyen eszkozokre van sziikséged, mindent foglalj bele
egy tablazatba, ne hagyj ki semmit! Biztositsd a sziikséges er6forrasokat
(akar anyagi, akar idObeli, akar human)

- tervezz ugy, hogy a miitkodés kdvetkezd 6 honapjara legyen legalabb
elegendd tartalék (ennek érdekében szamitsd ki a fix koltségeidet)

- képezz tartalékot, ha az adatok azt mutatjak, hogy nagyobb atalakités,
valtoztatas sziikséges a jobb miikodés érdekében (webshop, termék,
raktarozas, stb.)

- kalkulalj azzal, ha sajat raktarral dolgozol akkor az 9sszeg varhatoan
magasabb lesz a raktaron tartand6 termékek miatt

- vedd figyelembe az adokat. Meglepden sokan nem veszik figyelembe ezt
a tételt, majd késobb kellemetlen meglepetések érik ket az AFA
megfizetés esetén

Miikodtetés

A webdaruhaz lizemeltetése soran nagyon sok kihivassal talalkozhatsz. Az 6sszes
felmeriil6 nehézségre senki nem késziilhet fel elére. Néhany jo tanacs arra
vonatkozdan, hogy mi az amire mindenképpen figyel;:



- Minden mérésed a lehetd legpontosabb legyen! (marketing, bevételi
adatok, KPI-ok, stb.) Csak pontos adatokbol lehet helyes
kovetkeztetéseket levonni. Gondolj bele 500 millié Ft-os bevétel esetén a
2-3% is jelentds Osszeg!

- Vezess minden adminisztraciot pontosan, lehetdleg elektronikusan! Az
adatokat gytjtsd és elemezd! Hozz j6 dontéseket a rendelkezésre alld
adatok alapjan!

- Kovesd szigorian nyomon a bevételi €s kiadasi adatokat! Ne engedd,
hogy tartdsan negativba forduljanak a pénziigyi adataid! Hatarozd meg,
hogy milyen fix vagy aranyosan megallapitott 6sszeget forditasz
marketingre, munkabérre, raktarra, stb.!

- Optimalizald id6rdl-idére a koltségeidet! (szallitas, csomagolas,
munkaerd, marketing, banki, raktarozasi eszk6zok) Sokszor vannak uj,
jobb lehetdségek.

- Automatizalj! Probald meg folyamataidat, hatékonyabba és
automatizaltta tenni! Vizsgald meg apré részleteiben a mitkodésed ¢€s
nézd meg, hogy mit lehetne jobban, gyorsabban, olcsobban! A sok apro
modositas nagy valtozast hozhat!

- Kommunikalj! Besz¢lj a vasarlokkal, beszallitokkal, akar a
versenytarsaiddal! Nagyon sok hasznos informaciora tehetsz igy szert.
Ezeket a munkamenetbe épitve hatékonyabb webaruhazad lesz.

Arverseny - mit csinalj, hogyan keriild el az Arversenyt?

Visszatérd és orok érvényl kérdés, hogy mit tehetsz akkor, ha néhany piaci
szerepl® “letolja” az arakat. Sajnos sok piaci szerepld nyul elsoként ehhez az
eszk0zhoz, holott ez erodalja profitjat, illetve piac rombolo6 hatasu is.

Ezt tedd, ha arversenybe kertilsz:

- probalj egyedi, mashol nem 1étezd csomag ajanlatokat 1étrehozni!
Kiilonboz6 gyartok termékeit is (sot!) érdemes vegyiteni. Ebben az
esetben nincs 0sszehasonlitasi alap, mivel mashol nem Iétezik az altalad
krealt 0sszetétel. Ha van sajat markas terméked €s illik mas akar
nevesebb termekhez tedd bele batran! Ez biztositja a sajat termék eladasat
¢s a markaépitésre is pozitivan hat.



- fordits figyelmet a brand épitésre! Sok esetben az ismertség, a bizalom
kiilonbséget jelenthet egy dontési folyamat soran. Az emberi pszcihé
mukddése is segit ebben az esetben, hiszen benniink van az ismeretlentdl
val6 félelem. Természetesen nem minden esetben hidalja at az ismertség a
nagy arbeli kiilonbséget, de jonéhany esetben igen.

- adj szolgaltatast a termék mellé. Azt, hogy mit, nagyban meghatarozza
maga a termék. Ilyen lehet példaul az ingyenes Osszeszerelés, kiterjesztett
garancia, 1 napon beliili szallitas, stb.

- dolgozz kibdvitett termékkorrel. Ebben az esetben nagyobb kinalattal
rendelkezel, mint az akci6z6 versenytarsak. Kényelmesebb ¢és a szallitasi
dij miatt lehetséges, hogy anyagilag is jobban meggéri a te
webaruhdzadban az 6sszes sziikséges terméket megvasarolnia a
felhasznalonak, mint 1-1 terméket mas webshopban kiilon-kiilon szallitasi
dij fizetése mellett.

Sajnos vannak olyan helyzetek, mikor nagyon nehéz megtalalni a megoldast.
Plane abban az esetben, ha egy nemzetkdzi webaruhdz 1ép szinre Oriasi
blidzsével. Ilyenkor is van megoldas. Rengeteg kutatassal és elemzéssel meg
lehet talalni azokat a pontokat, ahol versenyezni tudsz akar Goliattal is.

Hogyan emeld a kosarértéket?

A kosarérték novelése kulcskérdés a webshop €letében. A Sneci.hu-n kezdetben
11.000 Ft alatt volt egy atlagos kosar. Ezt az 1dok sordn felkiizdottiik (na meg
persze az inflacio) 26.000 Ft koriili értékre. Sokkal egyszeriibb a kosarértéket
novelni, mint egy 0j vasarlot szerezni.

Az alabbi mddon tudod ndvelni a webaruhazad kosarértékét:

- ingyenes szallitasi kiiszob emelése

- hozom-viszem garancia (cserénél mi alljuk a szallitast)

- csomagajanlatok hasznalata (az el6z0 pontban részletesen kifejtettem)

- hiliségprogramok kidolgozésa €s alkalmazasa

- upsell és cross-sell (dragabb termék, illetve kapcsolodo, kiegészitd
termékek értékesitése)

- limitélt ajanlat (1d6hoz vagy darabszdmhoz ko6tott) [lyen esetekben figyelj
arra, hogy az ajanlat ne végtelen 1d6tava és ne kimerithetetlen
darabszamu legyen, mert igy hitelét veszti



- készilj a vasarlasi folyamat végén egy visszautasithatatlan ajanlattal (az
kifejezetten elényos, ha olyan terméket adsz aminek kdszonhetden a
vasarlé emlékezni fog a shopra)

Képlet

A marketing eszk6zok hasznalata néhany szakavatott szadmara kisujj-gyakorlat,
masok szamara misztérium. Természetesen nem egyszerti a kiilonbdzd online
marketing feliiletek eredményes hasznélata, gyakorlatilag az egyes feliiletek
kezelése 6nalld szakmava nétte ki magat az utobbi években.

Ebben a rovid fejezetben az eszkozok miitkodesének konnyebb megértése
érdekében a kampanyok miikddése tekintetében az adatmennyiség, hatékonysag
¢s blidzsé kozotti Osszefiiggésre probalok ravilagitani.

Ahogy mar bizonyara sokszor hallottad nagyobb biidzsével konnyebb sikereket
elérni. Ez természetes, de a mogottes okok egzakt tényekre épiilnek. Tobb
rendelkezésre all6 adatbol mind az algoritmusok, mind mi, hus-vér emberek
jobb dontéseket tudunk hozni. Az adatok, a bejovd kattintdsok egy hirdetési
fellileten természetesen pénzbe keriilnek. Ebbdl az egyszerli 6sszefliggésbol az
kovetkezik, hogy tobb kattintas=tobb adat, azaz jobb dontési pozicio.

Ahhoz tehat, hogy mind a Google, mind a Facebook kampanyaid hatékonyan
miikodjenek sziikséges egy megfelelden nagy hirdetési keret.

A Google esetében ez a keret a CPA*20 kampanyonként. Azaz, ha CPA
(webshopok esetén az egyszerliség kedvéért az eladasonkénti hirdetési koltség)
2.000 Ft, akkor a javasolt minimum biidzsé¢ 40.000 Ft naponta.

Facebook esetén a minimum javasolt hirdetési keret pedig a CPA*50/7. Azaz
amennyiben a Google Ads példajanal maradva 2000 Ft egy webshop értékesités
koltsége, akkor az idealis keret napi 14.285 Ft lesz.

A Facebook a kampanyonként maximdlisan hasznaland6 ad set-ekkel, azaz a
hirdetés csoportokkal kapcsolatosan is ajanléassal szolgal.

Az erre vonatkozo képlet pedig: (napi koltségkeret/CPA)*7/50. Ha 30.000 Ft-os
napi keret és 2.000 Ft-os CPA mellett szdmolunk akkor az alabbi eredményt,



egyben javaslatot kapjuk: ((30.000/2000)*7)/50=2,1. Ebben az esetben tehat a
Facebook javaslata a 2 hirdetéscsoport.

Természetesen ezek csak ajanlasok. El lehet és sokszor el is fog térni ezektdl a
javaslatoktol a webshop tulajdonos biidzsé vagy mas lehetdségek hidnyaban.
Azt az adatok elemzése soran vedd figyelembe, hogy a hirdetdoriasok
allaspontja szerint a leirt biidzsé biztositdsa mellett lesz idedlis teljesitménye
kampanyaidnak. (Persze ez csak egy Osszetevdje a bonyolult optimalizalasi
folyamatnak.)

A webshopok legtobbszor itt buknak el

Ahogy a konyvben felsoroltam, nagyon sok ponton elbukhat egy webshop.
Mégis néhany kardinalis pontot kiemelek, amire minden esetben fordits kiemelt
figyelmet, hogy elkeriild a nehézségeket vagy akar a végleges bezarast.

- termék kivalasztasa. Sok webaruhaz tulajdonos nem koriiltekintéen
valasztja ki a terméket, termékeket, melyeket értékesiteni szeretne. Nehéz
fenntartani ugy egy vallalkozast, ha a termék nem kelendd vagy nagyon
csekély bevételt termel.

- nem megfelelé6 webaruhaz. Technikai vagy tartalmi hidnyossagok miatt
gyakran keriil egy webshop hatranyos helyzetbe a versenytarsakhoz
képest. Ezek a hibdk gyakran kihatnak az organikus talalatokra is, illetve
a tartalmi hidnyossagok a vasarld dontési folyamatat negativan
befolyasoljak. (Nem megfelel6 mindségii vagy mennyiségii adat esetén
nem tud donteni a felhasznalo - példaul hianyoznak a termék paraméterei
vagy a szallitassal kapcsolatos informéaciok.)

- rosszul teljesito marketing. Abban az esetben, ha nem megtériild
marketing tevékenységet folytatsz az csak egy iranyba vezet. Meg kell
talalni azokat az eszkozoket, lizeneteket, célcsoportokat, termékeket és
partnereket, melyek sikerre vezetnek.

- rosszul mikodo vagy nem létezé tigyfélszolgalat. Abban az esetben, ha
egy vasarlé nem kap megfeleld segitséget, tdjékoztatast csalodas éri. Nem
fog tobbé visszatérni Gjra vasarolni. Rossz esetben egy negativ
értékeléssel jutalmazza a webaruhaz “teljesitményét”. Célszerti minél
szorosabb kapcsolatot kialakitani a vasarlokkal, mert igy nagyobb
bizalom alakul ki a webshop iranyaba, illetve sok hasznos informacid
érkezik a visszajelzésekbol.

- pénziigyi tervezés hianya. Sok olyan webaruhaz tulajdonossal
talalkoztam aki nem késziilt fel pénziigyileg, nem képzett tartalékot



emiatt kertilt likviditasi problémaba. Sok esetben az okoz gondot, hogy
nincs pontos adminisztracidos nyomon kovetés, nem pontosak a mérések.
Ez azt eredményezi, hogy érzésbdl sziiletnek a fontos pénziigyi dontések,
befektetések. Ez pedig 6riasi kockéazat. A pénziigyekkel kapcsolatos
dontés hatékonysagat a lassu folyamat negativan befolyasolhatja. Gondolj
bele, hogy még vakarod a fejed mas megvalositja az otleted. ..

A sajat torténetiink

Végezetiil a sajat torténetiink tanulsagait szeretném megmutatni. Néhany dolog
inspirdcio vagy tanulsdg lehet szdmodra is. De nézziik, hogyan indult a
Sneci.hu!

Az indulas

Uzlettarsammal Zsoltival éveken keresztil Magyarorszag talan legnagyobb
horgasz gyarté/importér cégénél tanitottunk online marketinget. A tanitas
mellett az aktudlis online kampéanyok teljesitményére vonatkozoan is adtunk
tandcsot, hiszen az ismeretek atadasa €les, piaci kornyezetben tortént.

Az eredmények jok voltak és folyamatosan javaslatokat tettiink, hogy mit
kellene mashogy, milyen termékteriileten kellene tobbet kolteni. Sok otletiink
volt. Istvan, a cég ligyvezetdje gyakran emlitette, hogy nem ennyire egyszerii
egy webaruhaz mitkddtetése, nem csak marketing aktivitasbol all.

A sokadik alkalom utan Istvan bedobta, hogy csindljunk egy sajat webaruhazat
¢s ott tesztelhetjiik tudasunkat. Az otlet mindkettonknek tetszett. Kézenfekvd
volt, hogy horgdsz webshopot csinaljunk, illetve Istvan is felajanlotta a
segitségét. Igy Zsoltival, oOnbizalommal telve létrehoztuk a Sneci.hu
Horgéaszwebaruhazat.

5 milli6 forintot szantunk a webaruhaz beinditasadra 2017-ben. Béreltiink egy
tizletet, berendeztiik, raktarkészletet vasaroltunk, felvettiik az els6 kollégankat.
Az els6 nehézséggel is ekkor szembesiiltiink. Voltak olyan nagykerek akik nem
szolgéltak ki. A masik probléma csak késObb jelentkezett: nem a legkelendébb
termékeket vasaroltuk meg induldskor. Voltak olyan horgasz taskak és botok,
melyek még 5 év utdn is ott viritottak a polcokon.



Kezdetben két marketing eszkozt hasznaltunk. A Facebookra ¢és a Google Adsre
(akkor még AdWords) esett a valasztasunk. Mar a webdruhdz inditdsa elott
¢lesitettiik a Facebook oldalt, ahol némi hirverés mellett feliratkozokat
gyljtottiink, illetve a nyitds akcidt harangoztuk be.

A webshop elinditdsa nagyon j6l sikeriilt, gyakorlatilag az els6 2-3 nap a félhavi
forgalmat biztositotta. Ez tehat azt jelentette, hogy a jo induldst kévetden
visszaesés volt tapasztalhaté. Ami szamomra meglepd volt, hogy a Facebook
jobb értékesitési eredményeket szallitott, mint a Google Ads. A addigi
tapasztalat az volt, hogy egy webaruhaz esetén az Ads jobb teljesitményt nyq;t.

Azt tapasztaltuk (nemcsak a Sneci.hu) esetében, hogy egy indulo webshop
eseteében a hype megfeleld kreativitassal nagyon jo, azonnal jelentkezd bevételi
eredményekkel parosul.

Az indulast kovetden stabilizalodtak a folyamataink, az értékesitési csatornik
egyértelmiivé valtak. A Google Ads, Facebook (kozOsségi és hirdetési
eszkozként egyarant hasznaltuk), valamint a hirlevelek kombdja kellemes
fejlodési ivet biztositott. Az elso tort évet 30 millio forint koriili eredménnyel
zartuk.

Rengeteg tapasztalatot szereztiink, rajottiink, hogy bdviteni kell a kindlatot,
nagyobb sajat raktarkészletet kell fenntartani, fejleszteni kell az
tgyfélszolgalatot az udvarias és gyors kiszolgalas érdekében.

2018 a webaruhaz masodik, de elso teljes éve, toretlen fejlodést hozott. Egyre
hatékonyabb hirdetéseket futtattunk. A Google Ads finomhangolasaval az
eszkoz a leghatékonyabb bevételi forrasunk lett. A Facebook kovetdink szama
egyre gyarapodott, a piac kezdett megismerkedni a  Sneci.hu
Horgéaszwebaruhazzal.

A fizikai iizletiinkkel ami Dabason volt nem értiink el attorést, leginkabb csak
docogott. A nagyobb értékesitési volumen miatt 0j kollégdkat vettiink fel.
Néhany tiz négyzetméteres raktarunk egyre kisebbnek tetszett. Kezdtik ugy
¢rezni, hogy valamilyen raktarozési rendszerre, szisztémara lesz sziikségiink,



mert egyre tobb online megrendelés érkezett és a “sufnituning” megoldas mar
nem tlnt életképesnek.

Az évet pedig 95 millio forint feletti bevétellel zartuk, ami tobb, mint
haromszoros fejlodés volt. Igaz az els6 éviink nem volt teljes.

COVID

A 2019-ben kitor6 COVID - szdmunkra - mindent megvaltoztatott.
Természetese a teljes e-kereskedelemre kihatassal volt a vilagjarvany. A fizikai
boltok bezartak, korlatozottan voltak nyitva, kiskereskedelem a mutatok a
webaruhazak fele billentek el. Csakhogy ez nem vart oridsi terheléssel és
helyenként az ellatasi lanc megakadasaval vagy 6sszeomlasaval jart.

A COVID hatéasara olyan kényelmetlen, elkeseritd helyzetbe keriiltiink, hogy
nem tudtuk kiszolgdlni a bejovo igényeket. Egyik-pillanatrol a masikra nagyon
kicsivé valt a raktarunk. Voltak olyan pillanatok amikor az udvaron kozel szaz
csomag volt bontott allapotban szétpakolva. Ezek egyik része a nagykerektol
érkezett bontott dobozok voltak, melyekbdl nem tudunk hova pakolni a
termékeket polchely hianydban. A dobozok masik fele pedig a félig megpakolt
vasarlonak szant dobozokbol allt. Katasztrofa volt. Ugy néztiink ki, mint anno
egy klasszikus lengyel piac.

Azt éreztem, hogy minden nap egy csomd bevételtdl eslink el. Az online
marketing eszkozoket 1s alapjaraton futtatuk, hiszen rendszer €s hely hidnyaban
csak nagyon lassan tudtuk kikiildeni a csomagokat. Megoldas kellet. Azonnal.

Ko6zoltem Zsoltival, hogy koltézni kell. Napokon beliil. Az, hogy hiilyének
nézett nem irja jol le a helyzetet. Ugy gondolta, hogy lehetetlen gyorsan {j
helyet talalni a webshopnak. En pedig biztos voltam benne, hogy az akkori
allapotok nem maradhatnak ugy, minden elvesztegetett perc elveszett vasarlot
jelent.

Fejvesztve jartuk a kornyéket. Végiil napokon beliil 0j helyet talaltunk. Igaz két
szintes volt, de a szlik 70 nm-rdl sziik 280 nm-re koltoztink. Ekkor jott a
kovetkezd kihivas. Raktarozashoz sziikséges eszkozok kellenek és egy rendszer,



ami segit professzionalis modon raktirozni és csomagolni. A szerencse mellénk
allt ismét. Két napon beliil el tudott jonni az egyik legnagyobb hazai
raktarlogisztikai cég logisztikai vezetdje, mert szabadsagon volt, a feleségem
ismerte ¢és O is helyi lakos.

A sajat otleteink €s az O tapasztalata, tudasa alapjan a hely - nem tal elOny0s -
adottsagait figyelembe véve létrehoztuk az 0j, rendelésre optimalizalt rendszert,
melyet az el6z06 fejezetben mar bemutattam. Elindult a csomagkiildés, kollégaim
egyre hatékonyabban dolgoztak. Komolyabb polc rendszert épitettiink fel, sajat
raktarkészlet kezel6t fejlesztettiink, mely a miikddésiinkre vagy miikodési
modszeriinkre épiilt. A legforgalmasabb napon 2020 decemberében sikeriilt 539
csomagot is kikiildeni. (Atlag 9 tétel volt csomagonként egy rendelésben.)

Ebben a két évében 175 majd 349 millios bevételre tettiink szert. 2019-ben
megjelentek Magyarorszagon is a shopping kampanyok. Ev kozben hosszi
megfontolast kovetden elkezdtiik hasznalni a kampanytipust, év végére pedig
messze a leghatékonyabb eszk6zz¢ valt.

Sztori

2019-ben a Google kezdeményezésére a jelentésebb online marketing
igynokségek - tobbek kozt mi is a Netmarketinggel - a Millenarison gytiltek
ossze. A meghivoban az dllt, hogy a Shopping kampanyokkal kapcsolatos
prezentaciot varhatunk. Helyette egy komoly fejmosast kaptunk. Az oka pedig az
volt, hogy itthon, a hazai iigynokségek csak minimalisan hasznaltak Shopping
kampanyokat. Ezzel ellentétben kiilfoldon, illetve Magyarorszagon a kiilfoldi
webdaruhdzak nagyon hatékonyan hasznaltak azokat.

A prezi soran olyan statisztikakat tartak elénk, melyek megmutattak, hogy a
Shopping és mas feed alapu kampdnyok egy webdruhaz szamdra dtlagosan az
Ads bevétel kozel %-at biztositjak. Azt hiszem elég erds jelzés volt és tanulsag,
hogy érdemes az ujdonsagokat mihamarabb kiprobalni.

Minden j6l haladt, de elérkezett a pont, amikor ismét szoritani kezdett a nadrag.
A hely ahogy korabban is emlitettem nem volt idealis egy webshop miikodtetése
szempontjabol. Kétszintes épiiletben voltunk, igy mind a kollégaim, mind a
termékek nagy tavolsadgokat tettek meg naponta. Ismét cselekedniink kellett.
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Koltozések - mélybél a magasba

A fejlédés érdekében szdmba vettiik a lehetdségeket. Két opcionk maradt.
Nagyobb ¢és még professzionalisabban felszerelt csarnok vagy fulfillment
szolgaltatd. Mindkét lehetdséget alaposan korbejartuk. (Legalabbis akkor igy
gondoltuk.)

Végiil a szamunkra egyszerlibbnek, kényelmesebbnek tlind megoldas mellett
dontottink. A fulfillment szolgaltatast valtoztattuk. Ugy gondoltuk, hogy
kellden korbejartunk mindent és ennek fényében hoztuk meg a dontést.
Felszamoltuk raktarunkat és mindent a szolgéltato raktaraba szallitottunk.

Sajnos nem lett sikertorténet az egylittmiikodés. Sok olyan termékiink volt (a
kozel 50.000 darabbol), mely nem rendelkezett egyedi azonositdval (a gyartd
nem tlintette fel) és egyedi csomagolassal. Odaig fajult a folyamat, hogy
kicsivel tobb, mint egy hénap utdn egyetlen csomagot sem tudott 10 napon
keresztiil kiszéllitani a partner, ugy, hogy hetekkel ezt megel6zéen
megallitottunk minden marketing tevékenységet.

A helyzet kétségbeejtd volt. Természetesen COVID-osak lettiink Zsoltival.
Pont ekkor. Es nagyon. Otthon fekve azon gondolkodtam hogyan tovabb.
Komolyan fenyegetett a csdd, hiszen nem tudtuk kiszallitani a termékeket,
egyre tobb csomag lemondas és &t nem vett kiildeményiink volt. Ismét
cselekedni kellett.

M¢ég betegen, egy kollégank tutjan felvettiik a kapcsolatot egy nem tal jo
allapot, €ppen felyjitas alatt allo raktar tulajdonosaval. Jeleztiikk neki, hogy
sziikséglink van a raktarra. Mégpedig minél gyorsabban. Szerencsénk volt. 1
honapon beliil elkésziilt a felyjitas. Koltozhettliink az 1), most mar a mitkkodésre
igazan alkalmasnak tlind csarnokba.

Ide mar wvaldban professziondlis polcrendszereket vasaroltunk. PDA-kat
szereztiink be, tovabbfejlesztettiik a raktarkészlet kezeld szoftveriinket. Ez igy
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masfél sorban leirva egyszeriinek tlinik. Az €letben azonban nem volt az. Sok
apré hiba jott el a mikodés kozben, melyeket folyamatosan javitva jutottunk el
a mar j6l miikodo allapotig.

Egyre aktivabb marketing tevékenységet folytattunk, mind performance, mind
kozosségi feliileteken. Az évet pedig nem vart sikerrel zartuk: 2021-ben a
Sneci.hu megnyerte az Orszadg Boltja népszerliségi dijat a sport és fitnesz
kategoriaban.

A kovetkezd 2022-es év jol indult. Azonban az energiavalsdg miatt a hasznalt
csarnokban borzasztoan megemelkedtek a rezsikoltségek. Ismét [épniink kellett.
2021-ben vasaroltunk egy felujitasra szoruld csarnokot és nagyobb iparteriiletet.
Ujabb kihivas allt el6ttiink. Belefogtunk a felajitasba.

A 2022 nem volt rossz év a kihivasok ellenére sem. Nagyon sok optimalizalast
végeztiink mind a marketing, mind a folyamataink tekintetében. 2022-ben ismét
megnyertiik az Orszag Boltja dijat a sport €s fitnesz kategdridban, emellett az
Ecommerce Hungary bronz fokozattal dijazta munkankat ugyancsak
sport-fitnesz kategoridban.

Jelen

Természetesen a 2023-as ¢év i1s Uj kihivasokat tartogatott. Az inflacio
elszabaduldsa és a rezsikoltségek nagyon megnehezitették a vallalkozasok
dolgat. Ennek ellenére vagy pontosan az ezzel jard extramotivacié miatt majusra
elkésziiltiink a csarnok felujitasaval.

Immar sokadjara koltoztink. A kozel 40.000 raktiron 1évé termék és a
polcrendszer atszallitdsa és Osszeallitdsa meglepden jol sikeriilt. Az évek alatt
magunkra szedett rutin biztosan nagy segitség volt. [dokozben a napelemeket is
sikeriilt felszerelni a csarnok tetejére, igy sajat csarnokkal (minimalisra
csokkent rezsi koltségek, kies6 bérleti dij) millids tételeket sporoltunk havonta a
korabbi allapothoz képest.

A nehézségek arra késztettek minket, hogy tovabb csiszoljuk folyamatainkat.
Elértiik azt a szintet, hogy a korabban o6ridsi eréfeszitéssel jaré napi 400-500
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csomag szedését €s csomagolasat 7-8 kolléga (ligyfélszolgélattal) minden
nehézség nélkiill megoldja. A marketingiink feliilvizsgéalatat és atdolgozésat
kovetden tobb, mint 36%-kal javitottuk kampanyaink megtériilését.

2023-ban az Ecommerce Hungary immar eziist fokozattal ismerte el a Sneci.hu
tevékenységét a sport-fitnesz kategoriaban. Els6 alkalommal elindultunk az Ev
webshopja versenyen is. Itt a kategoriankban masodik helyezést értiink el,

valamint az Gsszetett kategoriaban kiilondijat kaptunk. Es kovetkezik az Orszag
Boltja 2023 megmérettetés. ..

2023 is j6 év volt...

2023. december 8.
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