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1. MUNKA ELŕZM£NYEI, C£LKITţZ£SEK 

1.1. A t®ma jelentŖs®ge 

A textil- ®s ruh§zati ipar az egyik legr®gebbi, a gazdas§g ®s a kereskedelem fejlŖd®s®ben kiemelt 

szerepet j§tsz·, ®s ma a legink§bb globaliz§lt §gazat. 

A verseny minden §gazatban nŖtt, de a divatipart ez  k¿lºnºsen jellemzi.  Az erŖsºdŖ verseny, a 

kereslet nºveked®s®nek lassul§sa a fejlett orsz§gokban, az elt®rŖ ¿temben, de nºvekvŖ jºvedelmek 

®s b®rek a fejlŖdŖ orsz§gokban ¼j szitu§ci·t teremtettek, §trendezve a piac keresleti ®s k²n§lati oldal§t 

is.  A v§llalatok strat®gi§j§nak t®nyezŖi bŖv¿ltek, m·dosultak ®s rangsoruk is v§ltozott.  

A 21. sz§zadban a 4. ipari forradalom alak²tja §t gyºkeresen az §gazatot. Megjelentek olyan ¼j 

technik§k, mint az IoT (Internet of Things), Big Data, a 3D nyomtat§s, a robotika, az intelligens 

®rz®kelŖk, mesters®ges intelligencia ®s a felhŖalap¼ sz§m²t§stechnika.  Ezek a technik§k tud§s ®s 

tŖkeig®nyesek, v§lt§st ig®nyelnek a, a menedzsmentben, §talak²tj§k a l§nc szereplŖi kºzºtti 

kapcsolatot, ®s alkalmaz§suk vagy nem alkalmaz§suk jelentŖs differenci§l· t®nyezŖ a piaci szereplŖk 

kºzºtt, az egyik legjelentŖsebb versenyt®nyezŖ (Bertola & Teunissen, 2018).   

A v§llalatok strat®gi§j§ban elŖt®rbe ker¿lt a piacorient§ci·, a v§llalat eredm®ny®re hat· ®rintettekkel 

val· kapcsolat (kapcsolati tŖke), amelyek kºz¿l kiemelkedik a fogyaszt·kkal val· kapcsolat 

menedzsel®se (customer relationship manegement, CRM)  (Chen & Popovich, 2003).  A fogyaszt·i 

el®gedetts®g, a v§s§rl·i hŤs®g, a v§llalatok kiemelt, nem t§rgyiasult erŖforr§s§v§ v§lt (Kandampully 

et al., 2015).   

Az §gazat kiemelt szerepe r®v®n a politik§nak mindig nagy hat§sa volt ennek a szektornak  a 

fejlŖd®s®re ®s szervezeti v§ltoz§saira. El®g csak a kereskedelmi korl§toz§sokra (v§mok, kv·t§k), a 

liberaliz§l§st seg²tŖ vil§g ®s region§lis egyezm®nyekre (WTO, ASEAN, EU-Jap§n 

Szabadkereskedelemi Egyezm®ny stb. ) gondolni (Kis-Katos et al., 2017; Thiebaut, 2018). 

A volt szocialista orsz§gokban a kor§bban eml²tett koncentr§ci·s folyamatok ugyancsak 

v®gbementek, de hat§suk ellentmond§sos; a rendszerv§ltoz§s ut§n a liberaliz§ci· r®v®n a fiatal hazai 

v§llalkoz§sok is lehetŖs®get kaptak a vil§gpiacon val· megjelen®sre ®s megm®rettet®sre, mikºzben 

jelentŖs versenyh§tr§nnyal kellett indulniuk. 

A ruh§zati kiskereskedelem ter¿let®n a glob§lis piac mellett a kelet-eur·pai ®s hazai piacokat is a 

vil§g vezetŖ ruh§zati konglomer§tumai uralj§k. M®gis a vezetŖ v§llalatok tapasztalati ®s erŖfºl®nye 

ellen®re fel tudott nŖni n®h§ny hazai v§llalkoz§s, amelyekre a szakirodalom gyorsan fejlŖdŖ 

v§llalatokk®nt hivatkozik, siker¿k  okainak a  kutat§sa fontos gyakorlati haszonnal j§rhat.  

A kutat§sban a nemzetkºzi kitekint®s ®s a glob§lis ®rt®kl§ncok hat§s§nak vizsg§lata mellett a 

figyelem az ®rt®kl§nc ®rt®kes²t®si oldal§ra, a kiskereskedelmi ¿zlet§gra ir§nyul. A glob§lis ell§t§si 

l§ncok kereslet-vez®reltek lettek, ez®rt a kiskereskedelmi c®gek nagy hat§ssal vannak az eg®sz 

®rt®kl§ncra (Gereffi &  Fernandez-Stark, 2011). 

Az elm¼lt idŖszakban az erŖsºdŖ koncentr§ci· kºvetkezt®ben, a bŖv¿lŖ kiskereskedelmi forgalom 

ellen®re, a kis-, ®s kºz®pv§llalkoz§sok l®te vesz®lyeztetett® v§lt.  Emiatt fontos meg§llap²tani a 

szektorspecifikus versenyk®pess®gi t®nyezŖket, amely kutat§som kºzponti k®rd®s®t k®pezi. 

A felsorolt aktualit§sokon k²v¿l, a kutat§s folytat§s§hoz k¿lºn ºsztºnz®st jelentett a szem®lyes 

®rintetts®gem ezen az ¿zleti ter¿leten, ²gy a kutat§sban kamatoztatni tudtam szem®lyes 

tapasztalataimat ®s kapcsolati tŖk®met. 

https://www.researchgate.net/profile/Renata_Thiebaut?_sg%5B0%5D=WQBe0WLSk3K6d4NDUgAhZu3BL23LNSPDvFZ0HoAsN_yII2nsw6Bk-Xvvybp1pN7_FLWqP3E.yW5yZvH1UfZpZVTVJJbNxFH2ZtuaTnF1esdcNuw9ur44Yv0XMmdDxfmpuRsKqSaZQQSuUNjxkXkviwb2hf-z-A&_sg%5B1%5D=vL6dybsh_aUnlnvmfOa5EWTVcrIZZ2zdBQIRxWoZHIi_YQ_ZDJlk4Azy_YeNiJnZVRHhC54tag3IeIEy.6TUz8A7Kr3oGvJ-y5pJffNF6FQSqBYPDDK0F4BGMKJxzFB93VueKGl0_goLJlXnK_mkZW1EmAj6G1sP9_mU2YQ
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1.2. C®lkitŤz®sek ®s hipot®zisek 

1.2.1. C®lkitŤz®sek ®s kutat§si feladatok 

A kutat§s fŖ c®lja a kiskereskedelmi ruh§zati ¿zletek versenyk®pess®gi t®nyezŖinek azonos²t§sa.  

Tudom§som szerint Magyarorsz§gon nem k®sz¿lt e t®m§ban §tfog· munka, a megelŖzŖ kutat§sok a 

t®ma egy-egy r®szter¿let®re vonatkoznak, de ezek sz§ma is kev®s. Hasonl· helyzettel tal§lkoztam a 

nemzetkºzi szakirodalom tanulm§nyoz§sakor is.  

E c®l el®r®s®hez a kºvetkezŖ kutat§si feladatok megold§sa sz¿ks®ges: 

¶ irodalomtanulm§nyoz§s r®v®n az §gazat nemzeti ®s nemzetkºzi helyzet®nek felt®rk®pez®se 

¶ irodalomtanulm§nyoz§s r®v®n a k¿lºnbºzŖ szintŤ versenyk®pess®g defin²ci·j§nak ®s m®r®si 

lehetŖs®geinek ºsszegyŤjt®se  

¶ primer ®s empirikus kutat§s r®v®n a versenyk®pess®g §gazati saj§toss§gainak meghat§roz§sa, 

t®nyezŖinek azonos²t§sa 

¶ primer kutat§s r®v®n a saj§tos t®nyezŖk fontoss§gi sorrendj®nek  meghat§roz§sa  

¶ a sikert®nyezŖk®nt azonos²tott faktorok hat§snagys§g§nak meg§llap²t§sa 

¶ az eredm®nyek ki®rt®kel®se, ºsszevet®se az irodalomban tal§lhat· hasonl· primer kutat§sok 

eredm®ny®vel, kºvetkeztet®sek levon§sa, javaslatok megfogalmaz§sa 

1.2.2. Kutat§si k®rd®sek 

A kutat§si k®rd®seimet a vonatkoz· szakirodalom, a hazai ®s nemzetkºzi szervezetek 

dokumentumainak elemz®se ®s a felt§r· kutat§som alapj§n a fogalmaztam meg.  

 

A kutat§si feladatok megold§s§hoz, a k®rd®sek megv§laszol§s§hoz elt®rŖ kutat§si m·dszereket, 

matematikai statisztikai eszkºzºket v§lasztottam, az 1. t§bl§zat ezek ºsszefoglal§s§t ®s a 

hipot®ziseket tartalmazza. 

1. t§bl§zat: Kutat§si k®rd®sek, hipot®zisek ®s m·dszerek 

 Kutat§si k®rd®sek   M·dszerek 

K1 

 

 

Melyek  a  textil ®s ruh§zati §gazat ®rt®kl§nc§nak glob§lis 

jellemzŖi ®s az  ezredfordul· kºr¿li v§ltoz§sok milyen 

hat§ssal vannak  a magyar ruh§zati kiskereskedelemre?    

 Le²r· statisztika, 

irodalomtanulm§nyoz§s, 

szekunder adatgyŤjt®s 

H1 

 

JellemzŖ a koncentr§ci· erŖteljes nºveked®se a hazai 

tulajdon¼ v§llalkoz§sok sz§m§nak csºkken®se mellett.  

  

K2 

 

 

A magyarorsz§gi TOP pr®mium kiskereskedelmi 

lok§ci·kban helyet foglal· v§llalkoz§sok kºzºs jellemzŖi 

mennyire kapcsol·dnak a nemzetkºzi trendekhez? 

 Primer szak®rtŖi kutat§s, 

adatfelv®tel, Pearson 

korrel§ci·s m§trix 

H2   

 

A  pr®mium lok§ci· ¿zlet- ®s tulajdonosi szerkezet®nek fŖ 

meghat§roz· t®nyezŖje az ®rt®kl§ncban elfoglalt poz²ci·.   
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K3 

 

 

A ruh§zati kiskereskedelmi v§llalkoz§sok tipikus 

versenyt®nyezŖi  milyen jelentŖs®gŤek a hazai 

gyakorlatban, m§s sz·val melyek a legfontosabb 

sikert®nyezŖk?  

 Irodalomkutat§s, szak®rtŖi 

v®lem®nykutat§s  

H3 A kiskereskedelmi ¿zletek sikert®nyezŖi kºz¿l priorit§st 

®lvez a fogyaszt·i hŤs®g ki®p²t®se. 

  

K4 

 

Melyek a divat kiskereskedelemben a fogyaszt·i hŤs®get 

alak²t· kºzvetlen ®s kºzvetett t®nyezŖk ®s mekkora ezen 

faktorok hat§s§nak erŖss®ge?   

 K®rdŖ²ves felm®r®s, 

faktoranal²zis, PLS-SEM 

anal²zis 

H4 A fogyaszt·i hŤs®g alak²t· faktorok kºz¿l az ®rt®kes²t®si 

szem®lyzet pozit²v hozz§§ll§sa elsŖdleges a v§s§rl·i 

hŤs®g nºvel®se szempontj§b·l. 

  

K5 Milyen k¿lºnbs®geket lehet felfedezni a fejlŖdŖ p§ly§n 

§ll·  ®s a nem fejlŖdŖ p§ly§n §ll· v§llalkoz§sok 

mŤkºd®s®ben ®s jellemzŖiben? 

 K®rdŖ²ves felm®r®s,  

m®lyinterj¼k. A ki®rt®kel®s 

matematikai statisztikai 

m·dszerek alapj§n 

H5 

 

A fejlŖdŖ ®s nem fejlŖdŖ p§ly§n l®vŖ v§llalkoz§sok 

kºzºtti legnagyobb k¿lºnbs®g az intellektu§lis tŖke 

nagys§g§ban ®s ºsszet®tel®ben mutatkozik. 

 

 (MannïWhitney-pr·ba, 

Spearman rangkorrel§ci·) 
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2. IRODALMI ĆTTEKINT£S 

 

¥sszhangban kutat§si c®lkitŤz®seimmel ®s hipot®ziseimmel, kutat§som megalapoz§s§t a 

versenyk®pess®g ®s a gyorsan fejlŖdŖ v§llalatok verseny ®s ®letk®pess®g®nek, valamint a fogyaszt·i 

magatart§s elm®let®t ®s a kapcsol·d· empirikus kutat§sokat bemutat· hazai ®s nemzetkºzi 

irodalomtanulm§nyoz§s§val kezdtem. Kutat§som elm®leti megalapoz§s§t a v§llalatok  

versenyk®pess®g®t vizsg§l· tanulm§nyok kºz¿l elsŖsorban az erŖforr§s alap¼ elm®let, az ®rintettek 

elm®lete,  az intellektu§lis tŖke elm®lete  ®s a viselked®s gazdas§gtan tanulm§nyoz§sa biztos²tott§k.  

A v§llalatok strat®giai erŖforr§sai vizsg§lat§t az 1. §br§n bemutatott  ºsszef¿gg®sek alapj§n 

vizsg§ltam.   

 

1. §bra: A v§llalati erŖforr§sok 

Forr§s: saj§t szerkeszt®s 

A ruh§zati kiskereskedelmi §gazat speci§lis  versenyt®nyezŖire vonatkoz·an ºsszefoglal· tanulm§ny 

nem §llt rendelkez®sre. A k¿lºnbºzŖ forr§sokban tal§lhat· t®nyezŖket  k®t csoportra osztottam k¿lsŖ  

®s belsŖ t®nyezŖkre,  ®s kutat§somat ezek vzsg§lat§ra ºsszpontos²tva v®geztem.  A k¿lsŖket az §rr®s, 

b®rleti d²j, m§rka erŖss®ge, v§llalati m®ret ®s a goodwill  k®pezt®k. A belsŖket a fogyaszt·i ig®nyek 

ismerete ®s annak val· megfelel®s, az ¿zletkialak²t§s ®s atmoszf®ra, a fogyaszt·k hŤs®ge ®s 

el®gedetts®ge, az ®rt®kes²t®si szem®lyzet, az ell§t§si l§nc, a marketing, a v§ltoz§s menedzsment  ®s a  

digitaliz§ci·s megold§sok alkott§k. 

A digitaliz§ci· napjainkban egyr®szrŖl a versenyk®pess®g egyik legfontosabb eszkºze, amely  az 

ºsszes v§llalati ter¿let hat®konys§g§t jelentŖs m®rt®kben k®pes nºvelni. M§sr®szrŖl a digitaliz§ci·  

olyan folyamatokat ind²tott el a t§rsadalomban ®s a gazdas§gban, amely §tform§lja a  kiskereskedelmi 

szektort is, ez®rt ennek a folyamatnak az elemeit r®szletesebben ismertettem. 

 



 

3. ANYAG £S MčDSZER 

 

A ruh§zati ®s divat§ru kiskereskedelem helyzet®nek bemutat§s§t fejlŖd®stºrt®neti 

megkºzel²t®sben vizsg§ltam f·kusz§lva a nºvekvŖ koncentr§ci·, a globaliz§ci·, a technikai, 

technol·giai fejlŖd®s hat§s§ra.  A kutat§s folyamat§t ®s a felhaszn§lt m·dszereket a 2. §bra 

szeml®lteti.  

 

3.1. M®lyinterj¼k 

A versenyk®pess®g, a siker fŖ t®nyezŖinek felt§r§s§t az adott §gazatban kvalitat²v kutat§s 

keret®ben v®geztem. A szakirodalomb·l ismert t®nyezŖk mellett siker¿lt m®lyebb ismeretekre 

szert tenni, eddig kev®sb® vizsg§lt t®nyezŖkre is r§ir§ny²tani a figyelmemet. Az interj¼k (21  

¿zlettulajdonossal ®s boltvezetŖvel) eredm®nyek®nt   a legfontosabb t®nyezŖkk®nt a kºvetkezŖk 

ker¿ltek azonos²t§sra: a fogyaszt·i ig®nyeknek val· megfelel®s, intellektu§lis tŖke nagys§ga, a 

vezetŖ k®pess®ge a technikai, technol·giai v§ltoz§sok kºvet®s®re, digitaliz§ci· m®rt®ke ®s a 

v§llalat szervezeti strukt¼r§j§ban sz¿ks®ges v§ltoztat§sok felismer®se ®s v®grehajt§sa. 

A kiskereskedelmi v§llalkoz§sokat 4 csoportra bontottam:  

a) fejlett, professzion§lis v§llalatok (legal§bb 3 db kiskereskedelmi ruh§zati ¿zletet 

¿zemeltetnek, az egys®gek l§nc tagjai, tov§bb§ tulajdonosa(i) tºbb, mint 10 ®v tapasztalattal 

rendelkeznek ebben a szektorban) Ezekre a v§llalatokra a tov§bbiakban L§nc-k®nt hivatkozok 

b) nem fejlŖdŖk®pes v§llalatok (a csoportban azok tartoznak, amelyek tulajdonosai szint®n 

legal§bb 10 ®v tapasztalattal rendelkeznek, de nem l§nc tagjai, azaz legfeljebb 2 db 

kiskereskedelmi egys®ggel rendelkeznek. Kor§bbi tev®kenys®g¿nkben sikeresek, de nem k®pesek 

nºvekedni. Ezek a v§llalatokat a tov§bbiakban Solo ¿zletnek nevezem. 

c) fiatal v§llalatok (a jelen kutat§sban nem ker¿ltek vizsg§latra) 

d) megszŤnt, sikertelen v§llalatok (a jelen kutat§sban nem ker¿ltek vizsg§latra).  

2. §bra: A kutat§s folyamat§br§ja 
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3.2. Fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lat§nak folyamata ®s m·dszere 

A m®lyinterj¼k sor§n a legfontosabb versenyt®nyezŖk®nt a fogyaszt·i elv§r§soknak val· 

megfelel®s r®v®n kialak²tott hŤs®ges fogyaszt·i kºr ker¿lt azonos²t§sra. Ez®rt kutat§somat 

fogyaszt·i elv§r§sok t®nyezŖinek felt§r§s§val ®s hat§snagys§guk meg§llap²t§s§val kezdtem. A 

fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lat§nak menet®t a 3. §bra mutatja be r®szletesen. 

 

A fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lat§t kvantitat²v kutat§s keret®ben v®geztem, az inform§ci·k 

gyŤjt®s®nek eszkºzek®nt k®rdŖ²ves felm®r®st haszn§ltam. ElsŖ l®p®sk®nt azonos²tottam a 

fogyaszt·i magatart§st befoly§sol· faktorokat ®s azok indik§torait,  a szakirodalmi forr§sok ®s a  

a kor§bbi interj¼k  alapj§n.  A fogyaszt·i preferenci§k, viselked®s ®s hozz§§ll§s vizsg§lat§hoz 

rendelkez®semre §llt 15.211 v§s§rl· e-mail-c²me a Pann·nia Representation Kft.  (pr®mium 

ruh§zat kereskedelm®vel ®s k®pviselettel foglalkoz· v§llalkoz§s) adatb§zis§b·l. Ezeket a 

forr§sokat h§rom l®p®sben haszn§ltam, amibŖl az elsŖ kettŖ a k®rdŖ²v ®s m·dszer v®gleges²t®s®t 

szolg§lta.  

A v®gleges k®rdŖ²v szerkezete a kºvetkezŖ: Az elsŖ r®sz 5 db, a minta bemutat§s§t szolg§l· 

k®rd®seket (demogr§fiai adatok) tartalmazza. Ezut§n kºvetkezik 45 db k®rd®s, melyek a 

3. §bra: Fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lat§nak folyamat§br§ja 
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struktur§lis modell faktorainak az indik§tor k®rd®seik®nt szolg§lnak. Ebben a r®szben a 

v§laszad§shoz 5 fokozat¼ Lickert sk§l§t rendeltem. Az utols· k®rd®sben a Pann·nia 

Representation Kft r®sz®re lehetett kifejteni, hogy miben tudn§nak jav²tani a szolg§ltat§sukat a 

v§s§rl·ik fel®.  

A rendelkez®sre §ll· adatb§zis  alapj§n az elemz®st a PLS-SEM m·dszer haszn§lat§val v®geztem.  

A m·dszer elŖnye, hogy a v§ltoz·k kºzºtti direkt hat§sokon t¼l indirekt hat§sok is 

tanulm§nyozhat·v§ v§ltak, vizsg§lhat· volt, hogy az egyes v§ltoz·k  milyen m§s (medi§tor) 

v§ltoz·kon kereszt¿l fejtik ki hat§sukat a c®lv§ltoz·kra.  A SEM modellez®se a SmartPLS 3.2.8 

verzi· sz§m¼ szoftverrel tºrt®nt (SmartPLS GmbH, 2019; Wong, 2013; Ringle at al., 2015). A 4. 

§bra a kutat§s keret®nek belsŖ ®s k¿lsŖ modellj®t §br§zolja. 

4. §bra: A kutat§s keret®nek belsŖ ®s a k¿lsŖ modellje 
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3.3. A kereskedŖk v®lem®nye ®s gyakorlata vizsg§lat§nak m·dszertani le²r§sa 

A kereskedŖi k®rdŖ²v megalkot§s§val a c®lom az volt, hogy csoport azonoss§gokat keressek a 

fejlett Ăl§ncokò ®s nem fejlŖdŖ p§ly§n l®vŖ Ăsoloò v§llalatok kºzºtt, valamint, hogy ºssze tudjam 

vetni a kereskedŖk v®lem®ny®t ®s gyakorlat§t a vevŖk elv§r§saival. A sz¿ks®ges inform§ci·k ®s 

v®lem®nyek ºsszegyŤjt®s®t online k®rdŖ²vek seg²ts®g®vel val·s²tottam meg. A k®rdŖ²vet 89-en 

tºltºtt®k ki.  A kutat§s menet®t az 5. §bra mutatja.   

 

5. §bra: A kereskedŖi v®lem®ny ®s gyakorlat kutat§s§nak  folyamat§br§ja 
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4. EREDM£NYEK 

 

Az irodalom tanulm§nyoz§s ®s az interj¼k sor§n azonos²tott versenyk®pess®gi kulcst®nyezŖk 

alapj§n csoportos²tva ismertetem az eredm®nyeimet. 

 

4.1. Textil -, ruh§zati ipar ®s kereskedelem vizsg§lata  

4.1.1. A nemzetkºzi ®s hazai folyamatok  fŖ jellemzŖi   

A nºvekvŖ globaliz§ci· mellett, a ruh§zati ®s textil §gazat ter¿let®n a region§lis koncentr§ci· 

erŖsºd®se ®s egy ¼j t²pus¼ munkamegoszt§s figyelhetŖ meg az ut·bbi ®vtizedben.  Jelenleg a 

vil§gban 3 r®gi· kºr® szervezŖdik a ruh§zati term®kek gy§rt§sa, aminek az oka, hogy a fºldrajzilag 

egym§shoz kºzeli orsz§gok region§lis ®rt®kl§ncokat ®p²tettek fel. A h§rom r®gi·: az §zsiai, eur·pai 

®s a szakirodalomban nyugati szf®r§nak nevezett r®gi·, amely £szak ®s D®l Amerik§b·l ®s 

Afrik§b·l §ll. 

Kutat§som sor§n fontosnak tartottam, hogy a divatiparban zajl· nagyfok¼ koncentr§ci·t 

r®szletezzem ®s bemutassam a legnagyobb szereplŖket, mivel a versenypiacra ezek a v§llalatok 

vannak a legnagyobb hat§ssal, m§s sz·val a hazai kºz®p- ®s kisv§llalatok ezekkel a 

konglomer§tumokkal k®nytelenek versenyezni. 

A divatipar piaci r®szesed®se 2018-ban el®rte a 4%-ot, azaz 385,7 mill§rd USD-t glob§lisan, ebbŖl 

a luxusterm®kek piaca 339,4 milli§rd USD doll§rt tett ki. A divatiparban nem csak a termel®sben 

®s exportban, hanem a teljes vertikumban is erŖs koncentr§ci· ment v®gbe az elm¼lt 50 ®vben.  

2010-re a vil§g vezetŖ top 20 divatipari v§llalata m§r 70%-®rt felelt a megtermelt glob§lis 

gazdas§gi profitnak, de 2017-ben m§r ez a r®szesed®s el®rte a 97%-ot (!), (McKinsey,  2019). 

A legnagyobb piaci j§t®kosok egyszerre §ltal§ban tºbb m§rk§val oper§lnak. N®h§nyan saj§t ¼j 

m§rk§kat - alm§rk§kat fejlesztettek a portf·li·n bel¿l, mint p®ld§ul az Inditex Group, amelyhez 

nem csak a ZARA tartozik, hanem ezen k²v¿l a Stradivarius, Bershka, Massimo Dutti ®s Oysho is 

ugyanezen csoport tagjai, b§r a v§s§rl·k nagy r®sze ezeket a m§rk§kat nem kapcsolja ºssze.   

Ezek a glob§lis divatipari konglomer§tumok gyorsan teret h·d²tottak a rendszerv§lt§s ut§n a 

kºz®p-kelet eur·pai orsz§gok piacain, ²gy Magyarorsz§gon is. 

Magyarorsz§gon az §gazat jelentŖs®g®t mutatja a, hogy m²g kiskereskedelmi forgalom az elm¼lt 

5 ®vben 5,3%-kal bŖv¿lt ®vente, a textil ®s ruhaipari kiskereskedelem ®vi 15,1%-kal nŖtt (KSH, 

2019). Annak ellen®re, hogy a ruh§zati piac mintegy k®tszeres®re bŖv¿lt, a ruh§zati 

kiskereskedelmi v§llalkoz§sok sz§ma 2014-2019 kºzºtt drasztikusan, 31%-kal csºkkent, a 

legnagyobb piaci szereplŖk r®szesed®s®nek nagym®rt®kŤ nºveked®se mellett (Nemzeti C®gt§r, 

2019; Opten, 2019). 

A legnagyobb hazai szereplŖket vizsg§lva azt l§tjuk a top 20-as lig§ban, hogy a vil§g vezetŖ 

divatipari v§llalkoz§sai uralj§k a szektort. Az elsŖ 20 helyre a 2018-as §rbev®tel¿k alapj§n csak 4 

magyar h§tterŤ v§llalkoz§s f®r be. MegfigyelhetŖ az is, hogy a vezetŖ kiskereskedelmi 

v§llalkoz§soknak kiv®tel n®lk¿l tºbb ®vtizetes tapasztalata van, ezen a ter¿leten start-up 

v§llalkoz§st nem tal§lunk. 
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Sorrendet  §ll²tottam fel 2018. ®vi §rbev®tel alapj§n, ¼gy, hogy  az azonos tulajdonosi kºrhºz 

tartoz· kiskereskedelmi v§llalkoz§sokat csoportos²tottam, kºvetve a szakirodalomban javasolt 

m·dos²tott HH index alapgondolat§t.  

Az elsŖ h§rom legnagyobb §rbev®telŤ v§llalkoz§s, a H&M 53 milli§rd Ft, Inditex csoport (Zara, 

Bershka, Stradivarius, Pull and Bear) 39,6 milli§rd Ft, C&A 27 milli§rd Ft ®ves forgalommal. 

2018-as forgalom alapj§n h§rom c®g  §rbev®tele (CR3) a 17,8%-§t  adja a teljes hazai ruh§zati 

kiskereskedelem §rbev®tel®nek (Opten, 2019). A Top 20 list§ra felf®rt egy haszn§ltruha kereskedŖ 

a HĆDA, amely hazai, csal§di tulajdonban l®vŖ v§llalkoz§s ®s azt is elmondhatja mag§r·l, hogy 

a haszn§ltruha kiskereskedelemben piacvezetŖ Magyarorsz§gon. 

L§that·, hogy a legnagyobbak kºzºtt kev®s a hazai szereplŖ. Tºbbs®g¿k a kºzvetlen¿l 

rendszerv§ltoz§s ut§n alakult meg, emiatt felt®telezhetj¿k, hogy siker¿k titka  r®szben az is, hogy 

a v§llalkoz§s indul§skor m®g nem volt annyira erŖs a verseny, nem kellett szemben®zni a k®sŖbb 

megjelenŖ multinacion§lis v§llalatokkal. ĉgy kaptak egy kis idŖt arra, hogy tapasztalatot ®s tud§st 

szerezzenek ®s m®retben nºvekedjenek. Vel¿k ellent®tben a rendszerv§lt§s ut§n alakult hazai 

kiskereskedelmi egys®gek zºme nem tudott ®lni a lehetŖs®ggel,  az erŖsºdŖ verseny hat§s§ra 

befejezt®k a tev®kenys®g¿ket.  

 

 

 

 

 

 

4.1.2. Kiskereskedelmi pr®mium lok§ci·k 

Primer kutat§somban a hazai top pr®mium lok§ci·kra f·kusz§ltam ®s megvizsg§ltam, hogy a  

szerkezetv§ltoz§sban visszat¿krºzŖdnek-e  a nemzetkºzi trendek.   Kutat§somat a  budapesti 

bev§s§rl·utc§kban a V§ci utca, a Fashion Street (De§k Ferenc utca) ®s Andr§ssy ¼ton v®geztem. 

A pr®mium kiskereskedelmi lok§ci·kat az al§bbi tulajdons§gokkal jellemezhetj¿k: legmagasabb 

b®rleti d²j, a legmagasabb j§r·kelŖ sz§m ®s a legmagasabb potenci§lis §rbev®tel. Ezek a faktorok 

erŖsen korrel§lnak egym§ssal. Ahol frekvent§lt helyen van az ¿zlet ®s a j§r·kelŖk sz§ma 

magasabb, ott tºbben jºnnek be az boltba, tºbbet fognak v§s§rolni, ²gy magasabb lesz az ®ves 

kºlt®s ®s ezek a t®nyezŖk be§ll²tj§k a b®rleti d²j szintj®t is. 

Kutat§som ezen r®sz®nek elsŖ l®p®sek®nt a legnagyobb eur·pai pr®mium lok§ci·kat vizsg§ltam a 

BNP Paribas (2019) ®s a Mastercard Inc. adatai alapj§n (2018), hogy azonos²tsam az ¿zletek 

agglomer§ci·ban elfoglalt hely®nek fŖ meghat§roz· t®nyezŖit.  

A 2. t§bl§zatban egy rºvid²tett list§t kºzlºk a lok§ci·kr·l. Az egyes utc§khoz tartoz·, 2017-es ®vre 

vonatkoz· fŖbb jellemzŖket l§thatjuk. 

H1 JellemzŖ a koncentr§ci· erŖteljes nºveked®se a hazai tulajdon¼ v§llalkoz§sok sz§m§nak 

csºkken®se mellett. 

A szekunder adatok vizsg§lata alapj§n (KSH, Opten ®s a Nemzeti c®gt§r) ez a hipot®zis 

t§mogatott. 
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2. t§bl§zat: Az eur·pai top kiskereskedelmi lok§ci·k - bev§s§rl· utc§k 

Forr§s: BNP Paribas (2019) ®s Mastercard (2018) alapj§n saj§t szerkeszt®s 

MegfigyelhetŖ, hogy §ltal§ban a legmagasabb j§r·kelŖsz§mhoz, a legnagyobb turista sz§mhoz ®s 

kºlt®shez tartoznak a legmagasabb b®rleti d²jak. A p®ld§kb·l l§that·, hogy a b®rleti d²jat 

befoly§sol· t®nyezŖk hat§sa nem egyforma.  A b®rleti d²jat meghat§roz· t®nyezŖk egym§ssal val· 

kapcsolat§t ®s annak szoross§g§t Pearson f®le korrel§ci·val vizsg§ltam.  A vizsg§latot a tºmeg-

pr®mium kateg·ri§s ¿zletekkel hajtottam v®gre ®s mutatom be a 3. t§bl§zaton.  

 

* tºmeg-pr®mium m§rk§kat k®pviselŖ bev§s§rl· utc§kban 

 

Ez al§t§masztja azt a felt®telez®st, hogy a b®rleti d²jakat az adott lok§ci·ban, utc§ban el®rhetŖ 

®rt®kes²t®si potenci§l nagy m®rt®kben alak²tja, ez a t®nyezŖ Ă§razza beò dºntŖen kiskereskedelmi 

3. t§bl§zat: A b®rleti d²jat meghat§roz· t®nyezŖk  kapcsolat§nak szoross§ga 
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ingatlanokat, amellett, hogy az itt l®vŖ ¿zletek jelentŖs rekl§m ®s preszt²zs®rt®kkel is b²rnak a 

m§rk§k sz§m§ra (EgyezŖen Nelson, 1958; ¥ner, 2014 eredm®nyeivel).  

A  hazai pr®mium lok§ci·k 

 A pr®mium lok§ci·kat a b²rleti d²j, §rr®s nagys§ga, az ¿zletek ®rt®kl§ncban elfoglalt helye alapj§n 

vizsg§ltam, ®s ºsszehasonl²tottam eredm®nyeimet az elm®let ®s a kapcsol·d· empirikus kutat§sok 

eredm®nyeivel.  

A V§ci utca a legl§togatottabb bev§s§rl· utca, de szint®n nagyon frekvent§lt a V§ci utc§b·l ny²l·  

De§k Ferenc utca, amire ĂFashion Streetò-k®nt is hivatkoznak.  A tradicion§lis luxus m§rk§k az 

Andr§ssy ¼ton tal§lhat·k, ahol az elŖzŖ k®t utc§hoz k®pest alacsonyabb a j§r·kelŖk sz§ma. 

A V§ci utca k®t r®szbŖl §ll, az ¼gynevezett kis V§ci vagy ¼j V§ci utc§b·l ®s a r®gi V§ci utc§nak 

nevezett, Kossuth Lajos utc§t·l a Vºrºsmarty t®rig tart· szakasz§b·l. Csak a r®gi V§ci utcai 

szakasz minŖs¿l top lok§ci·nak, az utca m§sik r®sz®rŖl ez nem mondhat· el. Az Andr§ssy ¼tnak 

szint®n csak az egyik r®sze minŖs²thetŖ pr®mium lok§ci·nak, a Bajcsy-Zsilinszky ¼t ®s az Oktogon 

kºzºtti szakasza. A tov§bbiakban ezen utcanevek alatt csak a pr®mium lok§ci·ba tartoz· 

szakaszokat ®rtem. 

A fentebb felsorolt helysz²neken a 2019 Q4 aktu§lis b®rleti d²jak m®rt®k®rŖl a 4. t§bl§zat  ad 

inform§ci·t. 

 

4. t§bl§zat: Budapest bev§s§rl· utc§inak §tlagos havi b®rleti d²ja 

Helysz²n                                                                     B®rleti d²j 

V§ci utca                                                                     150 EUR/m2/h· 

Fashion Street (De§k Ferenc utca)                          125 EUR/m2/h· 

Andr§ssy ¼t                                                            70 EUR/m2/h· 

Forr§s: Cushman and Wakefield, 2020 

 

4.1.3. A ruh§zati v§llalatok t®rfoglal§sa a pr®mium lok§ci·kban 

2019 febru§r ®s §prilis kºzºtt v®gzett felm®r®s alapj§n 29 ruh§zati ¿zlet tal§lhat· a V§ci utc§ban, 

14 ¿zlet a Fashion Street-en ®s 31 ¿zlet az Andr§ssy ¼ton. A divat§ru-ruh§zati ¿zletek alatt itt 

ruh§zati, t§ska ®s cipŖ ¿zletek ®rtendŖk, bŖrd²szmŤves ®s ®kszer¿zletek nem tartoznak bele. 

Megvizsg§ltam a kiskereskedelmi egys®get ¿zemeltetŖ gazdas§gi t§rsas§g v§llalati strukt¼r§j§t, 

kapcsolatot keresve az ¿zemeltetŖ c®g ®s a m§rka tulajdonosa kºzºtt ®s pr·b§ltam a v®gsŖ 

tulajdonost, az anyav§llalatot meghat§rozni. Az egys®get aszerint csoportos²tottam, hogy az azt 

¿zemeltetŖ ®s mŤkºdtetŖ c®g a m§rkatulajdonos-gy§rt· v§llalat tulajdon§t k®pezi vagy pedig egy 

m§sik kereskedŖ tulajdon§t. A V§ci utc§ban a 29 kiskereskedelmi ¿zletbŖl 23 a m§rkatulajdonos 

tulajdon§ban van, ²gy ezek a v§llalatok a vertik§lis ®rt®kl§ncot nagym®rt®kben birtokolj§k (5. 

§bra). 
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forr§s: saj§t felm®r®s 

A V§ci utca a legforgalmasabb bev§s§rl· utca, amit a legmagasabb b®rleti d²jak is al§t§masztanak. 

A kiskereskedelmi ruh§zati ¿zletek 79%-§t maguk a m§rka tulajdonos v§llalatok le§nyv§llalatai 

¿zemeltetik. Ezek kºz¿l mindºsszesen egy hazai c®g tal§lhat· (Thomas Breitling). A tºbbi, az 

alacsonyabb b®rleti d²jjal ®s j§r·kelŖ sz§mmal rendelkezŖ bev§s§rl· utc§ban az ¿zletek ºsszet®tele 

abban is k¿lºnbºzik ettŖl, hogy nagyobb ar§nyban vannak jelen az ®rt®kl§ncban alacsonyabb 

poz²ci·ban l®vŖ, nem a gy§rt· v§llalat tulajdon§ban l®vŖ, kereskedŖ v§llalkoz§sok. 

A V§ci utc§ban ®s a Fashion Streeten mindegyik jelenl®vŖ ruh§zati ¿zletet mŤkºdtetŖ v§llalatnak 

vagy annak tulajdonosi kºr®nek legal§bb 30 ®ves tapasztalata van a kiskereskedelem ter¿let®n. Ezt 

az adatot r®szben m®lyinterj¼k alapj§n, r®szben weboldalakon, v§llalati honlapokon tudtam 

beszerezni. A  6. §bra mutatja, hogy a legnagyobb c®gek, akik a vertikumot szinte teljes m®rt®kben 

integr§lni tudj§k, a vertikumban keletkezŖ §rr®s legnagyobb r®sz®t realiz§lj§k. Saj§t kutat§som 

megerŖs²tette a ruh§zati szektorra jellemzŖ, §rr®sre vonatkoz· irodalmi adatokat.  

forr§s: saj§t gyŤjt®s 

5. §bra: Bev§s§rl· utc§k b®rlŖinek vizsg§lata ®rt®kl§ncban elfoglalt poz²ci· alapj§n 

6. §bra: A vertik§lis ®rt®kl§nc strukt¼ra ®s az §rr®s ºsszef¿gg®se 
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A megk®rdezett piaci szereplŖk alapj§n a nagykereskedŖ (20-30%) ®s a kiskereskedŖ (100%) -os 

§rr®se a term®k tov§bb ®rt®kes²t®s®n®l erŖsen jellemzŖ a szektorban. A gy§rt· §rr®se m§r jobban 

v§ltozik, att·l f¿ggŖen, hogy b®rgy§rt§sban gy§rtat vagy olyan szuperpoz²ci·ban van, hogy saj§t 

gy§rban k®sz²ti a term®keit (pl. Inditex), esetleg m§r az alapanyag gy§rt§st is r®szben  integr§lja  

mint p®ld§ul a LVMH  Group.  A gy§rt·i §rr®s tov§bb§ f¿gg a m§rka piaci poz²ci·j§t·l is. A 

luxusterm®kn®l az §rr®s j·val nagyobb lehet, mivel a v®gfelhaszn§l·i §r itt ink§bb a m§rka 

preszt²zs®t t¿krºzi, nem pedig a gy§rt§si kºlts®get. Kutat§si eredm®m®nyeim egybeesnek a 

kapcsol·d· elm®lettel ®s az irodalomtanulm§nyoz§s sor§n bemutatott nemzetkºzi empirikus 

kutat§si eredm®nyekkel  (pl. Charlton & Perloff, 2006; Haldane, 2018).    

Azon kiskereskedŖk, akik nagykereskedŖtŖl szerzik be az §rut, nem tudnak versenyezni ebben a 

kºrnyezetben, egyetlen ilyen kiskereskedelmi egys®g sem mŤkºdik ezekben az utc§kban. 

 

H2 A  pr®mium lok§ci· ¿zlet- ®s tulajdonosi szerkezet®nek fŖ meghat§roz· t®nyezŖje az 

®rt®kl§ncban elfoglalt poz²ci·.   

A K2 k®rd®s vizsg§lata megerŖs²tette, hogy az ®rt®kl§ncban elfoglalt poz²ci· nagy m®rt®kben 

befoly§solja az ®rt®kes²tett term®keken realiz§lhat· §rr®s nagys§g§t, ami lehetŖv® teszi a magas 

b®rleti d²jjal jellemezhetŖ, pr®mium lok§ci·kban val· helyfoglal§st. Ezzel a H2 hipot®zis 

igazoltnak tekinthetŖ. 

 

A glob§lis divatipari konglomer§tumok (top 20) a pr®mium lok§ci·kban 

Ebben a kutat§sban az is megerŖs²t®st nyert, hogy a vil§g vezetŖ divatipari v§llalkoz§sai (top 20) 

a nyugati piacokhoz k®pest j·val k®sŖbbi megjelen®s¿k ellen®re m§r Magyarorsz§gon is 

domin§lj§k a hazai top lok§ci·kat.  

A vizsg§lt 74 kiskereskedelmi egys®gek kºzºtt megtal§lhat·k a vezetŖ v§llalatok, r§ad§sul tºbb 

nagyv§llalat egyidejŤleg tºbb m§rk§val ®s tºbb ¿zlettel oper§l (5. t§bl§zat).  

5. t§bl§zat: A Top 20 vezetŖ ruh§zati konglomer§tum a budapesti pr®mium lok§ci·ban 

 V§llalat Jelen van H§ny monolabel m§rkabolttal van jelen 

1 Inditex  Igen 5 

2 Nike Igen 1 

3 LVMH  Igen 1 

4 TJX Companies Nem  

5 Herm®s Nem  

6 H&M  Igen 2 

7 Ricehmont Nem  

8 Ross Nem  

9 Adidas Igen 2 

10 Kering Igen 1 

11 LBrands Nem  

12 Pandora Igen 1 

13 Fast Retailing Nem  

14 Next Nem  
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15 VF Corporation  Igen 1 

16 Luxottica Nem  

17 Micheal Kors Igen 1 

18 Gap Nem  

19 Hanes Brands Inc. Nem  

20 Burberry  Igen 1 

forr§s: saj§t gyŤjt®s 

A kutat§som korl§tai ellen®re bizony²t§st nyert a hazai piacon is v®gbement nagyfok¼ 

koncentr§ci·. Az adataim az ¿zlethelyis®gekre vonatkoz·an csak darabsz§mot tartalmaznak,  de a 

csoporton bel¿l ·ri§siak a k¿lºnbs®gek az ¿zletek m®ret®ben. Itt p®ldak®nt ¼jb·l tekinthet¿nk az 

Inditex csoport vagy a H&M ¿zleteire, melyek mindegyike tºbb ezer n®gyzetm®retes elad·t®rrel 

rendelkezŖ §ruh§zat jelent, szemben sz§mos kºr¿lbel¿l 100-200 m2-es ¿zlethelyis®ggel 

rendelkezŖ ¿zlettel.Az §rbev®telben kifejezŖdŖ koncentr§ci·ra a pr®mium lok§ci·ban pontos adat 

nem ®rhetŖ el, ugyanakkor az orsz§gos szinten a szektorb·l val· r®szesed®s¿k alapj§n nagy 

bizonyoss§ggal §ll²that· ezen c®gek nagyfok¼ dominanci§ja. 

Az eredm®ny igazolja az §rr®s ®s a piaci hatalom, valamint az ®rt®kl§ncban elfoglalt hely 

ºsszef¿gg®s®t  bemutat· elm®letet ®s egybecseng a kor§bbi empirikus kutat§si eredm®nyekkel.  

 

4.2. A fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lat§nak eredm®nyei 

A kutat§s alapj§n l§that·, hogy a kiskereskedelmi szektort a kissz§m¼, de nagym®retŤ 

professzion§lis, fejlett l§ncok domin§lj§k, az §rbev®tel ®s profit legnagyobb r®sze ezekn®l a 

l§ncokn§l realiz§l·dik, nem pedig a nagy l®tsz§mban jelenl®vŖ, hazai kiskereskedelmi ¿zletekn®l.  

A kutat§s r§vil§g²that azokra a t®nyezŖkre, ami alapj§n kºvetkeztethet¿nk ennek a helyzetnek az 

okaira, valamint a hazai kis ®s kºz®pv§llalkoz§sok sz§m§ra ny¼jthatunk t§mpontokat a fejlŖd®s 

ir§ny§ba val· fordul§shoz, ezen t¼lmenve, a dºnt®shoz·knak is t§mogat§st adhat a megfelelŖ 

ºsztºnzŖ-t§mogat· h§tt®r kialak²t§s§hoz. 

Az irodalom ®s az interj¼k alapj§n a v§llalatok versenyk®pess®g®nek legfontosabb t®nyezŖje a 

fogyaszt·i ig®nyek val· megfelel®s. Ez a meg§llap²t§s kapcsol·dik a H3 hipot®zis®mhez. 

 

 

 

 

 

A v§llalatoknak tiszt§ban kell lenni¿k a fogyaszt·i elv§r§sokkal ®s a strat®gi§jukban ezeket az 

azonos²tott elemeket integr§lniuk is kell.  Ez®rt kutat§somban mindk®t oldalt egyszerre 

vizsg§ltam, a fogyaszt·i oldalr·l azokat a t®nyezŖket azonos²tottam, amelyek felelŖsek a 

fogyaszt·k v§s§rl§si megel®gedetts®g®vel ®s a v§s§rl·i hŤs®g kialakul§s§®rt, a kereskedŖk 

oldal§r·l pedig rangsoroltattuk ezen azonos²tott t®nyezŖket az §ltaluk v®lt, a v§s§rl·i hŤs®get 

befoly§sol· fontoss§gi sorrendben.  

Ez®rt a kutat§si eredm®nyeim ismertet®s®t a tov§bbiakban a fogyaszt·i magatart§s, elv§r§sok, 

lojalit§s elemz®s®nek ®s az ¿zletek gyakorlat§nak bemutat§s§val folytatom. 

  

 

H3: A kiskereskedelmi ¿zletek sikert®nyezŖi kºz¿l priorit§st ®lvez a fogyaszt·i hŤs®g 

ki®p²t®se. 

A kvalitat²v kutat§s sor§n, az ¿zletvezetŖkkel ®s tulajdonosokkal v®gzett interj¼k alapj§n ez a 

hipot®zis megerŖs²test nyert. 
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4.2.1. A minta jellemz®se: a v§laszad·k demogr§fiai jellemzŖi 

A demogr§fiai jellemzŖk ismertet®se elŖtt fontos megism®telni, hogy a v§laszad·k pr®mium 

ruh§zati m§rk§knak akt²v v§s§rl·juk, vagyis nem egy orsz§gos lefedetts®gŤ, reprezentat²v mint§t 

k®pviselnek.  A v§laszad·k v§s§rl·i a Pann·nia Representation kft. §ltal k®pviselt ®s ®rt®kes²tett 

Wellensteyn, Claudio Campione, Grego Wellio, Bushman Outfitters pr®mium m§rk§knak, ez®rt a 

hazai viszonyokhoz k®pest magasabb jºvedelemi s§vban hat§roztam meg a jºvedelmi 

kateg·ri§kat.   

 A v§laszad·k t¼lnyom· r®sze nŖ volt, eg®sz pontosan 316 nŖi (65%) ®s 168 f®rfi (35%) tºltºtte 

ki a k®rdŖ²vet. A legtºbb v§laszad· a 36-45 ®v kºzºtti koroszt§lyb·l ker¿lt ki (45%).  Jºvedelem 

tekintet®ben a v§laszad·k mindegyik csoportot hasonl· ar§nyban k®pviselik. A v§laszad·k 

legnagyobb h§nyada 34%-a havonta egyszer, 20%-a k®thavonta ®s 18%- ®vente k®tszer j§r ilyen 

t²pus¼ divat¿zletbe v§s§rolni. 

A v§s§rl·i kos§r®rt®kre vonatkoz· adatok alapj§n, a v§laszad·k legnagyobb r®sze (43%), nŖkn®l 

(41%) ®s f®rfiakn§l (47%) egyar§nt 20.000 ®s 50.000 Ft ®rt®k kºzºtt v§s§rol alkalmank®nt, vagyis 

jelentŖs k¿lºnbs®g nem mutatkozik a nemek kºzºtt.   A kos§r®rt®kek kormegoszl§sa alapj§n, a 

20-50.000 Ft kºzºtti v§s§rl§sok a leggyakoribbak ®s ebben kateg·ri§ban legtºbben a 36-45 ®v 

kºzºttiek. A legmagasabb, 100.000 Ft feletti  kos§rt®rt®kkel rendelkezŖk kºz¿l kimagasl·an 

domin§lnak a szint®n 36-45 ®v kºzºtti korcsoport tagjai. A jºvedelmi viszonyok alapj§n a k®t 

legmagasabb kos§r®rt®k kateg·ri§ba (50.000 Ft-100.000 Ft ®s 100.000 Ft felett) a legnagyobb 

jºvedelmŤ v§laszad·k tartoznak havi nett· 550.000Ft feletti jºvedelemmel. A 20.000 Ft-50.000 

Ft v§s§rl§s kos§r®rt®khez a 250-350 ezer ®s 350-450 ezer Ft jºvedelmŤek tartoznak.  

4.2.2. A modellben szereplŖ faktorok ®s indik§torok  

A struktur§lis modellben szereplŖ faktorok a kºvetkezŖk: 

A faktorindik§torokkal m®rhetŖk:  

1. faktor: Prom·ci·k (P) 

2. faktor: CRM ¿gyf®lkapcsolat menedzsment (CRM) 

3. faktor: ¦zlet atmoszf®ra  (¦A) 

4. faktor: Elad·t®rben val· t§j®koz·d§s (ET) 

5. faktor: £rt®kes²tŖ szem®lyzet (elad·k) (£S) 

6. faktor: Online megjelen®s (OM) 

7. faktor: Reklam§ci·k kezel®se (RK) 

8. faktor: ¦zlet megkºzel²thetŖs®ge (¦M) 

9. faktor: V§s§rl·i visszajelz®s (VV)  

 

A f¿ggŖ, l§tens v§ltoz·k: 

10. faktor: v§s§rl·i el®gedetts®g (VE) 

11. faktor: v§s§rl·i hŤs®g (VH) 

12. faktor: m§rka nagykºvet (MK) 

A k®rdŖ²vben szereplŖ k®rd®sek a faktorok indik§toraik®nt szolg§lnak (faktor itemek), melyek 

seg²ts®g®vel a k¿lºnbºzŖ faktorok, a l§tens v§ltoz·k m®rhetŖk. A v§laszad·k a k®rd®sekre a 

m·dszertani r®szben le²rtak alapj§n 1-5-ig Lickert sk§la alapj§n v§laszoltak  
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Jelen esetben azt vizsg§ljuk, hogy mely faktorok / f¿ggetlen v§ltoz·k hatnak a v§s§rl§si 

el®gedetts®gre, a v§s§rl·i hŤs®gre ®s hogy mi k®sztetheti a fogyaszt·kat arra, hogy m§rka 

nagykºvett® v§ljanak, azaz ºnk®ntes promot§l· tev®kenys®get folytassanak a k®sŖbbiekben.  A 

kiskereskedelmi ¿zletek sz§m§ra ezek a f¿ggŖ v§ltoz·k kiemelt jelentŖs®ggel b²rnak ¿zleti 

eredm®nyess®g¿k szempontj§b·l, mert a fogyaszt·i c®lcsoportjuk menedzsel®se sor§n arra kell 

tºrekedni¿k, hogy nºvelj®k a v§s§rl·ik hŤs®g®t, nºvelj®k a v§s§rl·i el®gedetts®g¿ket ®s min®l tºbb 

ember v§ljon sz§mukra ®lŖ hirdet®ss®, azaz Ăm§rka nagykºvett®ò, ami azt jelenti, hogy a 

bar§tainak ismerŖseinek a m§rk§t ®s a m§rka term®keit dics®rj®k ®s besz®ljenek r·la. 

Ez az elemz®s ºnmag§ban azt a c®lt szolg§lhatja, hogy a kiskereskedelmi ruh§zati ¿zlet 

menedzsmentj®nek t§mogat§st ny¼jtson a v§s§rl·i viselked®s meg®rt®sben, r§mutasson arra, hogy 

ahhoz, hogy a v§s§rl·i hŤs®get vagy v§s§rl§si megel®gedetts®get nºvelje, mely ¿zleti ter¿letekre 

kell f·kusz§lnia.  

4.2.3. Igazol· faktoranal²zis 

A fogyaszt·i k®rdŖ²v valid§l§sa ®rdek®ben faktoranal²zist v®geztem. 

Az elemzett dimenzi·k faktor-strukt¼r§j§nak ®rv®nyess®g®t az R Studio 1.2.1335. szoftverben 

futtatott faktoranal²zissel igazoltam. Azokat a t®teleket, amelyek alacsony ®rt®kkel (factor 

loading) k®pviselt®k magukat a modellben, elt§vol²tottam a faktoranal²zis elv®gz®se ut§n. 

A p§rhuzamos anal²zis seg²ts®g®vel meghat§roztam a faktoranal²zis sor§n figyelembe veendŖ 

faktorok sz§m§t. A p§rhuzamos elemz®s alapj§n 10 faktort kellett a faktorelemz®s sor§n 

haszn§lnom. A t²z faktor fix komponensekkel val· l®trehoz§sa fŖkomponens m·dszerrel (PCA) 

®s varimax rot§l§ssal tºrt®nt.  A Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) teszt 0,84-es ®rt®ke igazolta a minta 

megfelelŖs®g®t a faktorelemz®s elv®gz®s®re. Kaiser szerint (1974) a 0,5 -ºs a minimum 

k¿szºb®rt®k, m²g a szakirodalom szerint a  KMO > 0,8- as ®rt®k nagyon j·nak minŖs¿l (Csallner, 

2015).   

A Bartlett f®le teszt  (Bartlettôs test for Sphericity) eredm®nye kedvezŖ  (ɢ2=8085,23; sig. p<0,001) 

ami jelzi, hogy a korrel§ci·s m§trix a kutat§s m§trixban nem egys®gm§trix, azaz a v§ltoz·k az 

alapsokas§gban nem korrel§lnak.  

Az anti-image korrel§ci·s m§trix §tl·j§ban mind 0.5 felett voltak az ®rt®kek ®s ez az eredm®ny 

mindegyik faktor haszn§lat§t t§mogatja a faktoranal²zisben.  

A faktorok ®s faktor indik§torok faktoranal²zis §ltali valid§l§sa ut§n elv®geztem a PLS-SEM 

anal²zist. 

4.2.4. PLS-SEM eredm®nyek ®s hipot®zis tesztel®s 

A f¿ggetlen ®s f¿ggŖ v§ltoz·k le²r· statisztik§i (medi§n, §tlag, sz·r§s, kurtosis, ferdes®g) az adatok 

norm§l eloszl§s§t mutatj§k, nem jeleznek probl®m§t az elemz®sben. Az adatok le²r· statisztik§inak 

vizsg§lata ut§n, a PLS-SEM modellt ®rt®keltem.  

K¿lsŖ modell ki®rt®kel®se  

K®tf®le t²pus¼ m·dszert alkalmaztam a m®r®si modell ®rt®kel®s®re, ami tartalmazza a konstrukci· 

konvergencia ®s diszkriminancia validit§s§t. Hair et al., (2016) aj§nl§sa alapj§n, az ®rt®kel®st a 

faktor ®rt®kei (factor loadings), az §tlagos magyar§zott variancia (AVE - Average Variance 

Exctracted) ®s a modell struktur§lis megb²zhat·s§ga (Composit Reliabili ty) alapj§n v®geztem 

(Neumann-Bodi, 2013). 
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A reflekt²v, k¿lsŖ modell ®rt®kel®se sor§n az indik§torok belsŖ konzisztencia megb²zhat·s§gi 

®rt®keinek a legnagyobb r®sze magasabb volt, mint 0,70 (szignifik§ns p<0.01) vagyis teljes²tik az 

illeszked®si krit®riumot.  N®h§ny indik§tort, ahol az ®rt®k 0,60 felett volt megtartottam a magas 

modell strukt¼ra megb²zhat·s§g fenntart§sa ®rdek®ben (Hair et al., 2016; Taber, 2018).  

Az ºsszes indik§tor AVE ®rt®ke meghaladta a 0,5-ºs ®rt®keket ®s a faktormodell megb²zhat·s§ga 

mindenhol magasabb volt 0.7-n®l. 

Diszkriminat²v ®rv®nyess®g 

A tanulm§ny konstrukci·inak diszkriminat²v ®rv®nyess®g®t Fornell ®s Larcker (1981) 

m·dszer®vel teszteltem, amely szerint a k¿lsŖ, reflekt²v modell diszkriminat²v ®rtelemben akkor 

valid, ha az egyes konstrukci·k AVE n®gyzetgyºke meghaladja az elemek ®s az ºsszes tºbbi elem 

kºzºtti korrel§ci·t. Az eredm®nyek azt mutatj§k, hogy a konstrukci· AVE n®gyzetgyºkei  

magasabbak, mint az ºsszes reflekt²v konstrukci· korrel§ci·ja. A diszkriminat²v ®rv®nyess®g 

krit®riuma teh§t teljes¿lt. 

Multi kollinearit§s diagnosztika 

A multikollinearit§s elemz®s®t VIF (Variance Inflation Factor) mutat·sz§m alkalmaz§s§val 

teszteltem. A f¿ggetlen v§ltoz·k (exog®n l§tens v§ltoz·k) ºsszes ®rt®ke 1,11-3,311 kºzºtti VIF 

statisztik§t mutat, tºbbs®g®ben j·val alacsonyabb ®rt®ket mutatva, mint a Hair ®s t§rsai §ltal 

javasolt, sŖt egy eset kiv®tel®vel (RK2 = 3,311), a Diamantopoulos ®s Siguaw (2006) §ltal 

meghat§rozott szigor¼bb 3,3-as k¿szºb®rt®knek is eleget tesznek. Ez alapj§n a faktorok kºzºtt 

nincs multikollinearit§s.  

A fenti elemz®sek alapj§n az ºsszetett megb²zhat·s§g m®r®s®re, a konvergencia ®s diszkriminancia 

®rv®nyess®g®re ®s a multikollinearit§s hi§ny§nak meg§llap²t§s§ra alapozva; a k¿lsŖ modell 

elfogadhat· ®s az adatok alkalmasnak ²t®lhetŖk a struktur§lis modell elemz®s®re. 

K¿lsŖ modell faktor®rt®kei 

A kutat§si konstrukci·kat m®rŖ ºsszes elem k¿lsŖ faktor®rt®ke meghaladja a 0,60-at, ami kiel®g²tŖ 

konvergencia ®rv®nyess®get jelez (Chin et al., 1997).  

4.2.5. A belsŖ (struktur§lis) modell ®rt®kel®se 

A tanulm§ny szerkezeti modellj®nek ®rt®kel®s®t Hair ®s t§rsai (2014) §ltal javasolt ºtl®pcsŖs 

elj§r§ssal elemeztem, amely mag§ban foglalja a multikollinearit§s k®rd®seinek vizsg§lat§t, az 

¼tmodell egy¿tthat·i ®s a determin§ci·s egy¿tthat·t (R2) ®s a hat§snagys§got f2. 

A belsŖ (struktur§lis) modellt bootstrapping elj§r§s alkalmaz§s§val, 5000 iter§ci·val ®rt®keltem 

(Hair et al., 2011).  

A bootstrapping eredm®nyek azt mutatj§k (6. t§bl§zat), hogy az eg®sz ¼tmodellbŖl egyetlenegy ¼t 

nem volt szignifik§ns, nevezetesen az ®rt®kes²t®s munkat§rsainak hat§sa a v§s§rl·i 

megel®gedetts®gre (ɓ = 0,068, p = 0,106). A panaszkezel®s, az ¿gyf®lhŤs®g, az ¿gyf®lkapcsolat-

menedzsment, az ¿zlet hangulata ®s az az elad·t®rben tºrt®nŖ kºnnyŤ navig§ci· konstrukci·i 

pozit²van befoly§solj§k a fogyaszt·k v§s§rl§si el®gedetts®g®t. Ezenk²v¿l a v§s§rl§si el®gedetts®g 

kºzvetlen¿l befoly§solja az ¿gyfelek lojalit§s§t ®s azt a v§gy§t, hogy a m§rka nagykºvete legyen 

az ¿zlet sz§m§ra. A 7. §br§n l§that·k a kºzvetlen hat§sok ®s az ¼tvonal egy¿tthat·k a modellben. 
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£rdekesnek ®s hasznosnak bizonyult az, hogy a kor§bbi k®rdŖ²vben ®s az ahhoz kapcsol·d· 

modellben nem szerepelt a Reklam§ci·k Kezel®se faktor ®s annak indik§torai, de minden m§sban 

egyezett ezzel a fenti modellel.  Ezen a kor§bbi adatb§zison ®s modellen is elv®geztem az 

elemz®seket ®s eredm®nyk®nt azt kaptam, hogy az ¼tvonal modellben az ®rt®kes²t®si 

munkat§rsaknak kimondottan erŖs, szignifik§ns hat§sa volt a v§s§rl·i hŤs®g nºvel®s®re.  

 

6. t§bl§zat: Bootstrapping eredm®nyek 

 

Std Beta 

(ɓ) 

Minta 

§tlag 

Mean (M) 

T statisztika 

(|O/STDEV|) 
P  Teszt eredm®ny 

Reklam§ci· Kezel®s -> 

V§s§rl·i El®gedetts®g  
0.221 0.234 4.837 0.000 T§mogatott 

V§s§rl·i HŤs®g -> M§rka 

nagykºvet 
0.412 0.417 7.419 0.000 T§mogatott 

7. §bra: Kºzvetlen hat§sok, ¼tvonal egy¿tthat·k a modellben 
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CRM -> V§s§rl·i El®gedetts®g 0.137 0.162 3.136 0.009 T§mogatott 

Online Jelenl®t -> V§s§rl·i 

El®gedetts®g 
0.160 0.182 4.160 0.000 T§mogatott 

Prom·ci·k -> V§s§rl·i 

El®gedetts®g 
0.153 0.192 4.571 0.000 T§mogatott 

V§s§rl·i El®gedetts®g -> 

M§rka nagykºvet 
0.232 0.297 3.991 0.001 T§mogatott 

V§s§rl·i El®gedetts®g -> 

V§s§rl·i HŤs®g 
0.486 0.490 10.205 0.003 T§mogatott 

£rt®kes²t®si Szem®lyzet -> 

V§s§rl·i El®gedetts®g 
0.068 0.084 1.617 0.106 Nem T§mogatott 

¦zlet Atmoszf®ra ->V§s§rl·i 

El®gedetts®g 
0.146 0.148 2.787 0.006 T§mogatott 

Elad·t®rben T§j®koz·d§s -> 

V§s§rl·i El®gedetts®g 
0.170 0.172 3.316 0.001 T§mogatott 

 

Ez a meg§llap²t§s egyezik Cachero-Mart²nez ®s V§zquez-Casielles (2018) kutat§s§nak 

kºvetkeztet®s®vel, miszerint a lojalit§s a szem®lyzet-v§s§rl· interakci·t·l nagym®rt®kben f¿gg. 

Ezzel ellent®tes a reklam§ci· kezel®s®t a szem®lyzet munk§j§t·l k¿lºnv§laszt· modell, amelynek 

eredm®nye viszont m§r nem mutat szignifik§ns kapcsolatot a szem®lyzet munk§ja ®s a fogyaszt·i 

hŤs®g kºzºtt. Felmer¿l a k®rd®s, hogy mik®nt lehets®ges ez? 

A v§lasz abban rejlik, hogy am²g a modell nem tartalmazta k¿lºn a reklam§ci·k kezel®s®t, addig 

ennek a faktornak a hat§sa az ®rt®kes²t®si munkat§rsak t®nyezŖben jelent meg. Nyilv§nval·, mert 

ki is kezeli egy ¿zletben a reklam§ci·kat, kivel ker¿l kapcsolatba a v§s§rl·? - Az ott dolgoz· 

®rt®kes²t®si munkat§rsakkal. Ha negat²v tapasztalatot szerez valaki egy §ltala jogosnak ®rzett 

reklam§ci·j§nak inkorrekt (vagy annak ®rzett) kezel®se sor§n, ¼gy az az addig fel®p²tett v§s§rl·i 

hŤs®g®t szinte teljesen erod§lja. £s mivel ez a folyamat az ott dolgoz· szem®lyekhez kºtŖdik, az 

®rt®kes²t®si munkat§rsakn§l jelent meg ez az erŖs hat§s. Abban a pillanatban, hogy a v§s§rl·i 

reklam§ci·kat lev§lasztottuk az ®rt®kes²t®si munkat§rsak munk§j§r·l ®s k¿lºn t®nyezŖk®nt 

kezelt¿k, ezt a hat§st Ăelloptaò ®s ²gy m§r az ®rt®kes²t®si munkat§rsak munkav®gz®se ®s 

viselked®se a v§s§rl·i hŤs®gre olyan minim§lis hat§ssal b²r, ami m§r nem is szignifik§ns. Hasonl· 

eredm®nyre jutottak Buttle & Burton  (2002) ®s Hadi et al. (2019) akik meg§llap²tott§k, hogy a 

szolg§ltat§sban l®vŖ hib§k, panaszok kezel®se ®s menedzsel®se kritikus hat§ssal b²r a v§s§rl·i 

hŤs®gre. 

EbbŖl az eredm®nybŖl egy kiskereskedelmi ruh§zat ¿zlet a kºvetkezŖ gyakorlati tanuls§gokat 

vonhatja le: 

¶ a v§s§rl·i hŤs®g alakul§s§nak szempontj§b·l az elad·knak egy §ltal§nos megszokott 

¿gymenet mellett nem sok szerepe van. Abban a helyzetben viszont, amikor amikor 

valamilyen okb·l kifoly·lag v§s§rl·i panasz mer¿l fel, akkor kritikusan fontoss§ v§lik, 

hogy a v§llalat ®s a szem®lyzet mik®nt kezeli a helyzetet. Ha a kommunik§ci·, a 

szem®lyzet viselked®se, az esetleges kompenz§ci· vagy m§s akci· a panaszkezel®si 

folyamatban nem megfelelŖ, akkor a v§s§rl·nak a hŤs®ge amely eddig tºretlen volt a 

m§rk§val/bolttal szemben nagym®rt®kben csºkkenhet. Amennyiben pedig a v§rakoz§s§n 

fel¿l kezelik a panasz§t, akkor a lojalit§sa  nºvekedhet.  

¶ Az elad· szem®lyzetnek, ¿zletvezetŖnek a k®pz®s®ben oktat§s§ban f·kusz§lni kell a 

v§s§rl·i panaszok kezel®s®re. Nem el®gs®ges csak az ¿zletvezetŖt oktatni ®s k®pezni a 

megfelelŖ panaszkezel®sre, az ºsszes ott dolgoz· elad·t is hasznos bevonni ilyen tartalm¼ 
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tr®ningre.  Sz¿ks®ges lehet a  gyakorlati tud§sszintet ellenŖrizni rendszeres idŖkºzºnk®nt 

online tesztekkel vagy pr·bav§s§rl·val v®grehajtott szitu§ci·s gyakorlatokkal.   

A c®g politik§j§ban is megfontoland·  v§ltoztatni azon, hogy mit fogad el a jogos 

reklam§ci·k®nt a nem egy®rtelmŤ esetekn®l. £rdemes lehet feljebb h¼zni azt a hat§rt, 

ameddig egy reklam§ci·t jogosnak tekintenek ®s p®nzvisszafizet®st ny¼jtanak vagy 

term®kcsere lehetŖs®get aj§nlanak fel. A v§rakoz§sok t¼lteljes²t®se ®rdek®ben szint®n 

megfontoland· lehet valamilyen alapkompenz§ci·t ny¼jtani (aj§nd®k, kupon, 

kedvezm®ny) minden egyes felmer¿lt reklam§ci·s esetben. 

4.2.6. Kºzvetett hat§sok vizsg§lata - medi§ci·s elemz®s 

A medi§ci·s elemz®s eredm®nyei azt mutatj§k, hogy sok szignifik§ns kºzvetett kapcsolat van a 

vizsg§lt konstrukci·k kºzºtt. Az ®rt®kes²t®si munkat§rsakb·l indul· valamennyi medi§ci·s hat§s 

inszignifik§ns, viszont az ºsszes tºbbi szignifik§ns m·don befoly§solja az ¿gyfelek lojalit§s§t ®s 

a m§rka nagykºvett® v§l§st. Az eredm®nyek azt mutatj§k, hogy mindegyik kapcsolat szignifik§ns, 

de kiemelkedik a v§s§rl·i megel®gedetts®g hat§sa (0,2) a tºbbi f¿ggŖ v§ltoz·ra (7. t§bl§zat).  

7. t§bl§zat: Medi§ci·s eredm®nyek 

 

A f¿ggetlen v§ltoz·k kºz¿l a reklam§ci· kezel®s emelkedik ki, mert jelentŖs kºzvetett hat§ssal is 

b²r a v§s§rl·i hŤs®gre. Ez al§t§masztja a kºzvetlen hat§sok elemz®se sor§n kapott eredm®nyeket, 

miszerint ennek a faktornak kiemelt jelentŖs®ge van. 

4.2.7. Fontoss§g-hat§s m§trix vizsg§lata (IPMA) 

A tanulm§ny eredm®nyeinek kiterjeszt®sek®nt egy post-hoc fontoss§g-hat§s m§trix elemz®st 

(IPMA) v®geztem. Az IPMA c®lja az elŖzm®ny v§ltoz·k azonos²t§sa, amelyek viszonylag nagy 

jelentŖs®ggel b²rnak a c®lkonstrukci·k szempontj§b·l (azaz azok, amelyeknek erŖs teljes hat§suk 

van), de viszonylag alacsony teljes²tm®nyŤek is (azaz alacsony §tlagos faktor®rt®kekkel b²rnak). 

Az ezen konstrukci·k alapj§ul szolg§l· szempontok olyan potenci§lis fejleszt®si ter¿leteket 

k®pviselnek, amelyekre nagy figyelmet lehet ford²tani. Az IPMA ºsszehasonl²tja az egyes 

v§ltoz·k teljes hat§s§t a modellben azzal, hogy az adott konstrukci·ra milyen a l§tens v§ltoz·hoz 

tartoz· faktor®rt®kek vonatkoznak (Hair et al., 2016).  
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A IPMA alapj§n a v§s§rl·i reklam§ci·k b²rnak a legnagyobb ºsszhat§ssal a v§s§rl·i el®gedetts®gre  

ºsszehasonl²tva a tºbbi konstrukci·val. A v§s§rl·i hŤs®get megvizsg§lva, a v§s§rl·i el®gedetts®g 

gyakorol r§ a legnagyobb hat§st a f¿ggŖ, ®s a reklam§ci·k kezel®se a f¿ggetlen v§ltoz·k kºz¿l (8. 

§bra). A m§rka nagykºvett® v§l§st a v§s§rl·i el®gedetts®g ®s hŤs®g alak²tja a f¿ggŖ v§ltoz·k kºz¿l, 

de  a f¿ggetlen v§ltoz·k kºz¿l nagy m®rt®kben emelkedik ki a reklam§ci·k kezel®se az ºsszes 

tºbbi faktor kºz¿l. 

 

4.2.8. A belsŖ (struktur§lis) modell valid§l§sa 

Modell illeszt®s 

Az adatok ®s a szakirodalom alapj§n a modell illeszked®se elfogadhat·.  Az eredm®nyek azt 

mutatj§k, hogy a ®rt®kes²tŖ szem®lyzet konstrukci· kiv®tel®vel az ºsszes tºbbi konstrukci· 

hat§snagys§ga relev§ns. Ebben a kutat§sban a GoF krit®riumai teljes¿ltek a kis mint§ra vonatkoz· 

minimumkºvetelm®ny felett.  

Predikt²v relevancia Q2 

A kutat§s sor§n kapott predikt²v relevancia a Q2 kereszt-valid§lt redundanci§n alapszik, amely a 

m§rka nagykºvet, a v§s§rl·i hŤs®g ®s a v§s§rl§s megel®gedetts®g eset®n 0,162> 0, 0,089> 0 ®s 

0,218> 0,  ez jelzi az elfogadhat· predikt²v relevancia ®rt®ket. 

 

 

 

 

 

 

 

 

H4 A fogyaszt·i hŤs®g alak²t· faktorok kºz¿l az ®rt®kes²t®si szem®lyzet pozit²v 

hozz§§ll§sa elsŖdleges a v§s§rl·i hŤs®g nºvel®se szempontj§b·l. 

Az eredm®nyek ®s az elemz®s alapj§n a H4 hipot®zis r®szben t§mogatott. A v§s§rl·i hŤs®g 

szempontj§b·l a reklam§ci·k kezel®se bizonyult a legfontosabb t®nyezŖnek ®s emellett az 

®rt®kes²t®si szem®lyzet munk§ja inszignifik§ns volt. Ugyanakkor a reklam§ci·k kezel®se a 

szem®lyzet munk§j§hoz hozz§tartozik, ®s ha nincs ebbŖl lev§lasztva a reklam§ci·k kezel®se 

faktor, akkor ez v§lik a legerŖsebb t®nyezŖv®. 

 

8. §bra: Fontoss§g-Hat§s t®rk®p:  v§s§rl·i hŤs®g 
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4.3. A kereskedŖi k®rdŖ²v elemz®se eredm®nyeinek bemutat§sa 

Amellett, hogy fŖ c®lom a kereskedŖk  fogyaszt·i ig®nyeknek val· megfelel®s vizsg§lata volt, 

felt§rtam az egy®b versenyk®pess®gi t®nyezŖkben megmutatkoz· k¿lºnbs®geket is.   

 

4.3.1. A v§s§rl·i hŤs®g t®nyezŖinek meg²t®l®se 

A k®rdŖ²vben megk®rtem a r®sztvevŖket, hogy a v§s§rl·k hŤs®g®nek elnyer®s®nek fontoss§ga 

szempontj§b·l rangsorolj§k a nyolc felsorolt t®nyezŖt.  

A v§s§rl·i preferencia rendszer szerint a hŤs®g kialak²t§s§ban a legnagyobb hat§ssal b²r· faktor a 

reklam§ci·k kezel®se. A l§ncok v§laszad·i ezt a t®nyezŖt m§sodik helyre, ezzel szemben a solo 

¿zletek a 5-ik helyre rangsorolt§k.  

EbbŖl az eredm®nybŖl a kutat§s korl§tjait figyelembe v®ve messzemenŖ kºvetkeztet®seket nem 

lehet levonni, m®gis az elemz®s abba az ir§nyba mutat, hogy a l§ncok dolgoz·inak v®lem®nye 

jobban kºzel²ti a fogyaszt·i preferenci§kat a v§s§rl·i hŤs®g el®r®s®vel kapcsolatban. 

       

4.3.2. A k®t ¿zlet t²pus gyakorlat§nak ºsszehasonl²t§sa 

A v§s§rl·i hŤs®gre hat· faktorok megval·sul§s§nak szintj®t ¼gy m®rtem, hogy mindegyik 

t®nyezŖhºz k®t-k®t §ll²t§st fogalmaztam meg, ®s arra k®rtem a r®sztvevŖket, hogy nyilatkozzanak 

arr·l, hogy ez a mŤkºd®si gyakorlatukban jelen van-e vagy sem.  Amennyiben igen v§lasz 

®rkezett valamelyik §ll²t§sra az egy pontot ®rt, a nem v§lasz nulla pontot, ²gy a v§laszok ºsszege 

adta meg a megval·sul§s fok§t. A digitaliz§ci·t ezektŖl elt®rŖen, hat §ll²t§sra adott v§lasz alapj§n 

m®rtem, ²gy a digitaliz§ci·t m®rŖ v§ltoz· ®rt®ke nulla ®s hat kºzºtti ®rt®ket vehetett fel. 

 
9. §bra: L§ncok ®s solo ¿zletek ºsszehasonl²t§sa egyes ¿zleti ter¿letek megval·s²t§s§ban 



 

 

 

27 

A l§ncok eset®ben szignifik§nsan nagyobb megval·sul§snak ºrvend a ĂDigitaliz§ci·ò, a 

ĂMegfelelŖ sz§m¼ k®pzett elad· szem®lyzetò, az Ă¦gyf®lkapcsolat-menedzsmentò  ®s a ĂV§s§rl·i 

visszajelz®sek dedik§lt lehetŖs®g®nek biztos²t§saò (9. §bra). 

 

Digitaliz§ci· 

A solo ¿zletek legnagyobb lemarad§sa a digitaliz§ci· ter¿let®n mutatkozik ®s e tekintetben ·ri§si 

szakad®k t§tong a solo ¿zletek ®s a l§ncok kºzºtt. Az ut·bbiak igaz§n nagy hangs¼lyt fektetnek 

erre (az eml²tett kateg·ri§k kºz¿l §tlagosan legal§bb ºt megval·sul), m²g a solo ¿zletekn®l a fent 

eml²tett hat kateg·ria kºz¿l csak kettŖ-h§rom val·sul meg. A digitaliz§ci·s fejletts®gi szint 2-2,5-

szer olyan magas a l§ncokn§l, mint az egyed¿l§ll· ¿zletekn®l. 

Ez az eredm®ny megerŖs²tette a kor§bbi, 2018-as v§llalatok digitaliz§ci·s fejletts®gi szintj®t  ®s 

annak befoly§sol· t®nyezŖit vizsg§l·, nem reprezentat²v, pilot kutat§s eredm®nyeit  (Gonda ®s 

Farkasn®, 2018).  

 

K®pzetts®g ®s tapasztalat 

Az iskolai v®gzetts®g tekintet®ben jelentŖs eltol·d§s van a l§ncok jav§ra a solo ¿zletekkel szemben 

(9. §bra) az ¿zlet tulajdonosok, illetve ¿zletvezetŖk vonatkoz§s§ban.  

Megvizsg§lva, hogy milyen elŖzetes munka tapasztalattal b²rnak az ¿zlettulajdonosok ®s az 

¿zletvezetŖk, l§that·, hogy a solo ¿zletekn®l, ha b²rnak is ilyen ir§ny¼ tapasztalattal, akkor ez 

kisebb m®retŤ v§llalkoz§sokhoz kºthetŖ, m²g a l§ncok eset®ben az ¿zletvezetŖk jellemzŖen a 

nagyobb m®retŤ, 251 fŖn®l is tºbb beosztottat foglalkoztat· c®gekn®l szerzett tapasztalattal is 

rendelkeznek. 

 

 

 

 

L§nc  Solo  

10. §bra: Solo ®s l§nc ¿zletek v§laszad·i iskolai v®gzetts®ge 
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¥sszess®g®ben levonhat·, hogy elt®rŖen pr·b§lja meg a v§s§rl·i hŤs®g®t megszerezni, illetve 

megtartani a solo ®s a l§nc ¿zletek menedzsmentje. Az interj¼k sor§n megerŖs²t®st nyert, hogy 

mindk®t csoport fontosnak tartja a megfelelŖ sz§m¼ k®pzett elad· szem®lyzet®t, de az elad·k 

k®pzetts®g®vel, k®pz®s®vel  szemben m§sok az ig®nyeik. A megval·sul§s ter®n is elt®r®seknek 

lehet¿nk szemtan¼i. A legnagyobb lemarad§s a digitaliz§ci· ter¿let®n mutatkozik  a solo ¿zletek 

eset®ben, tov§bb§ a solo ¿zletek tulajdonosai, ¿zletvezetŖi ®s a l§ncok ¿zletvezetŖi kºzºtt 

szignifik§ns k¿lºnbs®g van a k®pz®s ®s nagyv§llalati - szervezeti tapasztalat tekintet®ben a l§ncok 

jav§ra. 

A kis minta miatt azonban a kºvetkeztet®sek §ltal§nos²t§s§val ·vatosan kell b§nni, a megerŖs²t®s 

tov§bbi elemz®st ig®nyel. 

 

 

 

 

 

 

A kutat§s ezen a ter¿leten is rendelkezik olyan korl§tokkal, ami az  eredm®nyek §ltal§nos²t§s§t 

nem teszi lehetŖv®.  Ezek a kºvetkezŖk:  nem reprezentat²v a kutat§s, a minta sz§ma kicsi, ®s a 

v§laszad·k zºmmel tºmeg ®s pr®mium m§rka kateg·ri§khoz tartoz· ¿zletek kºr®bŖl ker¿ltek ki. 

A v§laszad·k egy-egy csoporton bel¿l is diverzifik§ltak (pl. solo csal§di v§llalkoz§s), ami nem 

ker¿lt be a vizsg§lati szempontok kºz®. Ez®rt, b§r  kºvetkeztet®seket lehet levonni ®s a 

probl®m§kat felfedezni, sz¿ks®gesnek tartok ism®telt kutat§st v®gezni j·val nagyobb 

mintasz§mmal ®s m®lyebb diverzifik§ci·val.  

4.4. Đj ®s ¼jszerŤ tudom§nyos eredm®nyek 

T1. Szekunder ®s primer adatok alapj§n bemutatott koncentr§ci·s r§ta (CR), Herfindahlï

Hirschman-index (HHI) az §rr®s (ºsszef¿gg®sben a Lerner indexszel) ®s az ¿zletek sz§ma alapj§n 

vizsg§ltam a ruh§zati kiskereskedelmi ®rt®kl§nc szerkezet®t ®s a kapcsol·d· piaci hatalom 

k®rd®s®t. Meg§llap²tottam, hogy kiemelt hat§s¼ t®nyezŖ az ®rt®kl§ncban elfoglalt pozici·val is 

ºsszef¿ggŖ §rr®s.  

T2. Ismereteim szerint Magyarosz§gon elŖszºr t®rk®peztem fel a legnagyobb pr®mium lok§ci· 

kiskereskedelmi ruh§zati ¿zleteinek jellemzŖit ®s v®geztem nemzetkºzi ºsszehasonl²t§st. 

Elemeztem az §rr®s-b®rleti d²j ºsszef¿gg®seit  ®s kimutattam a glob§lis ¿zletl§ncok domin§ns 

szerep®t. 

T3. Irodalom ®s szem®lyes interj¼k alapj§n azonos²tottam fogyaszt·i el®gedetts®g, lojalit§s ®s 

m§rka nagykºvett® v§l§s faktorait a ruh§zati kiskereskedelmi pr®mium szektorban, valamint 

hozz§rendeltem a m®rhetŖ faktor-indik§rorokat. Ismereteim szerint elŖszºr v®geztem ilyen §tfog· 

elemz®st a divat§gazat ter¿let®n  a PLS-SEM modell felhaszn§l§s§val. 

T4. A PLS-SEM struktur§lis modellje eredm®nyei alapj§n meg§llap²tottam, hogy a fogyaszt·i 

el®gedetts®gre a legnagyobb kºzvetlen hat§ssal (ɓ 0,221) a reklam§ci· kezel®s®nek m·dja ®s 

minŖs®ge  van.  A v§s§rl·i lojalit§st a medi§ci·s, indirekt hat§sokon kereszt¿l szint®n a 

reklam§ci·k kezel®se alak²tja a legnagyobb m®rt®kben. 

H5 A fejlŖdŖ ®s nem fejlŖdŖ p§ly§n l®vŖ v§llalkoz§sok kºzºtti legnagyobb k¿lºnbs®g 

az intellektu§lis tŖke nagys§g§ban ®s ºsszet®tel®ben mutatkozik. 

 H5 hipot®zis az eredm®nyek t¿kr®ben t§mogatott, meg§llap²t§sra ker¿lt tov§bb§, hogy a 

fejlŖdŖ p§ly§n l®vŖ v§llalkoz§sokn§l az ¿zleti ®s technol·gia innov§ci· nagym®rt®kben jelen 

van ®s az intellektu§lis tŖke ter¿let®n jelentŖs elŖny¿k van.  
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T5. A primer kutat§sban szereplŖ kiskereskedelmi ruh§zati ¿zletek gyakorlat§t ®s a vezetŖi 

v®lem®nyek vizsg§lat§nak eredm®nyeit szembe §ll²tottam a fogyaszt·i elv§r§sok vizsg§lata sor§n  

kapott eredm®nyekkel. A megfelel®seket Man-Whitney pr·b§val teszteltem,  az eredm®nyeket 

elemezve  meg§llap²tottam, hogy a l§ncok siker®nek kiemelt t®nyezŖje a fogyaszt·i ig®nyek jobb 

felismer®se,  ®s az ennek megfelelŖ ¿zleti gyakorlat (nagyobb v§s§rl·i hŤs®g, nagyobb fogyaszt·i 

kapcsolati tŖke). Meg§llap²tottam tov§bb§, hogy az egyed¿l§ll· ®s nºvekedni nem k®pes 

v§llalkoz§soknak az intellektu§lis tŖk®je kisebb,  lemarad§suk van a l§ncok ¿zletvezetŖihez k®pest 

a kor§bbi, nagyv§llalatn§l szerzett munkatapasztalat ®s a v®gzetts®g ter¿let®n. A l§ncok tov§bbi 

versenyelŖnye a magasabb digit§lis fejletts®gi szint.  
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5. ¥SSZEFOGLALĆS, K¥VETKEZTET£SEK, JAVASLATOK 

 

¥sszefoglal· kºvetkeztet®sek 

A dolgozatban a v§llalatok §ltal§nos versenyt®nyezŖinek irodalmi §ttekint®se mellett 

ºsszefoglaltam a ruh§zati kiskereskedelmi §gazat speci§lis versenyt®nyezŖit. Bemutattam 

nemzetkºzi ®s hazai divatipari szektor saj§toss§gait ®s aktu§lis szereplŖit, az §gazat helyzet®t ®s 

jºvŖbeni kil§t§sait.  

Meg§llap²tottam, hogy a hazai ruh§zati kiskereskedelem nemzetkºzi ®rt®kl§ncokba val· 

integr§ci·ja a rendszerv§lt§s ut§n rendk²v¿l gyorsan v®gbement. A jºvedelemi k¿lºnbs®gek 

nºveked®se, a nemzetkºzi divattendenci§k ®s a technika, technol·gia v§ltoz§sa kºvetkezt®ben a 

fogyaszt·i preferenci§k is megv§ltoztak.  

A hazai szektorra jellemzŖ a nagyfok¼ koncentr§ci·, a k¿lfºldi v§llalatok dominanci§ja, a nagyobb 

alapter¿letŤ ruh§zati §ruh§zak, ®lelmiszeripari hipermarketek ®s diszkontl§ncok t®rnyer®se a 

ruh§zati ®rt®kes²t®sben, a hazai kis ®s kºz®pv§llalkoz§sok kiszorul§sa, annak a foglalkoztat§sra 

gyakorolt negat²v hat§s§val egy¿tt. Az elm¼lt 5 ®vben a ruh§zati kiskereskedelmi szektor 

nagyj§b·l a k®tszeres®re bŖv¿lt, ugyanakkor a kiskereskedelmi v§llalkoz§sok sz§ma 30%-kal 

csºkkent. 

Kutat§som kiemelt ter¿lete volt a hazai top pr®mium lok§ci·k (V§ci utca,  Fashion Street- De§k 

Ferenc utca, Andr§ssy ¼t) ruh§zati kiskereskedelmi ¿zleteinek vizsg§lata.  A kºvetkezŖ 

jellemzŖkre koncentr§ltam: a b®rlŖi mix,  tulajdonosi h§tt®r, ®rt®kl§ncban elfoglalt hely, 

szektorban eltºltºtt idŖ ®s tapasztalat, m§rka ismerts®g, ¿zlett²pus (solo vagy l§nc; multibrand 

vagy monobrand). C®lom ezzel annak meg§llap²t§sa volt, hogy milyen t²pus¼ ®s h§tterŤ 

v§llalkoz§sok k®pesek itt mŤkºdni a legki®lezettebb versenykºrnyezetben. 

Primer adataim alapj§n, a hazai top pr®mium lok§ci·kban tetten ®rhetŖk a vil§g nagyv§rosai 

bev§s§rl· utc§inak jellemzŖi, fejlŖd®si tendenci§i, a magas fok¼ koncentr§ci·, a vertik§lis 

integr§ci·, valamint a nyugati vezetŖ nagyv§llalatok dominanci§ja. 

Szekunder adatok alapj§n megvizsg§ltam az eur·pai nagyv§rosok pr®mium lok§ci·inak 

param®tereit ®s  meg§llap²tottam a b®rleti d²jra hat· t®nyezŖk korrel§ci·inak erŖss®g®t. A b®rleti 

d²j nagys§g§ra a lakoss§g ®s a turistasz§m egy¿ttese a legnagyobb hat§s¼, emellett a lakoss§g 

v§s§rl· ereje ®s a turist§k ®ves kºlt®s®nek nagys§ga a kiemelt t®nyezŖk. 

R®szben irodalomkutat§s alapj§n, r®szben a ruh§zati kiskerekedelelmi ¿zletvezetŖkkel ®s 

tulajdonosokkal folytatott m®lyinterj¼k alapj§n azonos²tottam azokat a szektorspecifikus fŖbb 

t®nyezŖket, amelyek a kiskereskedelmi divatipari v§llalkoz§sok sikeress®g®t ®s fejlŖd®s¿k 

lehetŖs®g®t biztos²tj§k. 

A primer kutat§s a hazai ruh§zati kiskereskedelmi piac tºbb vezetŖ v§llalkoz§s§nak, valamint 

kisebb ruh§zati ¿zletek vezetŖivel  ®s tulajdonosaival k®sz¿lt szem®lyes interj¼n, ®s mintegy 

15.000 fŖ pr®mium ruh§zati kateg·ri§ba tartoz· term®kek fogyaszt·ival k®sz²tett k®rdŖ²ves 

felm®r®s adatain alapult.  

A ruh§zati kiskereskedelmi §gazat speci§lis  versenyt®nyezŖit k®t csoportra osztottam: k¿lsŖ  ®s 

belsŖ t®nyezŖkre. A k¿lsŖket az §rr®s, b®rleti d²j, m§rka erŖss®ge, v§llalati m®ret ®s a goodwill  

k®pezt®k. A belsŖket a fogyaszt·i ig®nyek ismerete ®s annak val· megfelel®s, az ¿zletkialak²t§s ®s 

atmoszf®ra, a fogyaszt·k hŤs®ge ®s el®gedetts®ge, az ®rt®kes²t®si szem®lyzet, az ell§t§si l§nc, a 

marketing, a v§ltoz§s menedzsment ®s a  digitaliz§ci·s megold§sok alkott§k. 
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A fogyaszt·k v§s§rl·i szok§sait ®s magatart§s§t vizsg§lva meg§llap²that·, hogy a kor§bbi term®k 

hasznoss§g§hoz kºthetŖ tapasztalatokon alapul· §r-®rt®k ar§ny mellett, a term®khez kapcsol·d· 

szolg§ltat§sok, ®s pszichol·giai t®nyezŖk, p®ld§ul a v§s§rl·i ®lm®ny kap egyre nagyobb szerepet 

a fogyaszt·i hŤs®g alak²t§s§ban.   

A v§s§rl·i elv§r§sokra ®s a fogyaszt·k szolg§ltat§s minŖs®g®re vonatkoz· ®rt®kit®let®t alak²t· 

t®nyezŖkre vonatkoz· inform§ci·kat k®rdŖ²ves felm®r®s seg²ts®g®vel gyŤjtºttem ºssze. A 

v§laszad·k az egyes t®nyezŖk fontoss§g§t ºt fokozat¼ Lickert sk§l§n ®rt®kelt®k. Az elemz®shez 

PLS-SEM modelt haszn§ltam. PLS-SEM struktur§lis modellje eredm®nyei alapj§n a fogyaszt·i 

el®gedetts®gre a legnagyobb kºzvetlen hat§ssal a reklam§ci· kezel®s®nek m·dja ®s minŖs®ge (ɓ 

0,221), amely ²gy kºzvetetten a v§s§rl·i hŤs®get ®s a m§rkanagykºvett® v§l§st is a legnagyobb 

m®rt®kben befoly§solja. A felt®telezhetŖen nagy ®s pozit²v hat§s¼ elad·i szem®lyzet profizmusa, 

udvariass§ga viszont nem jelentŖs alak²t· t®nyezŖje a fogyaszt·i el®gedetts®gnek,  nem alak²t ki 

tart·s kºtŖd®st, fogyaszt·i hŤs®get. Az eredm®nyek megerŖs²tett®k a szakirodalom azon 

meg§llap²t§s§t (p®ld§ul Chen ®s Wang, 2009;  2002; Kano et al., 1984) miszerint a fogyaszt·kat 

az elŖzetesen v§rthoz (viszony²t§si ponthoz) k®pest  magasabb szintŤ haszon-, ®s  ®lm®nyszerz®s 

teszi el®gedett® ®s gener§l poz²t²v sz§jrekl§mot, a v§rtn§l alacsonyabb ®szlelt teljes²tm®ny ellenben 

nagy m®rt®kben erod§lja a kor§bban fel®p²tett v§s§rl·i lojalit§st.  

A v§llalatok sz§m§ra a hŤs®ges v§s§rl· a sikeress®get nagyban befoly§sol· tŖkeelemm® v§lt. A 

sikeres v§llalatok sz§m§ra ez®rt kiemelt fontoss§g¼ a fogyaszt· elv§r§sok  pontos ismerete ®s az 

azoknak val· megfelel®s.  A fogyaszt·i v®lem®nyek ®s az ¿zletvezetŖi v®lem®nyek ºsszevet®se 

sor§n arra a kºvetkeztet®sre jutottam, hogy k¿lºnºsen az egy ¿zletbŖl §ll·, nem fejlŖdŖ p§ly§n 

l®vŖ v§llalkoz§sok (a dolgozatban Ăsoloò ¿zletekk®nt defini§lva) nem ford²tanak kellŖ figyelmet 

a fogyaszt·i viselked®st befoly§sol· t®nyezŖk megismer®s®re, ®s ¿zleti strat®gi§juk kialak²t§s§n§l 

nem veszik ezt kellŖ s¼llyal figyelembe.   

A kereskedŖi v®lem®nyek ®s gyakorlat  elemz®s®ben a fogyaszt·i szok§soknak val· megfelel®s 

mellett vizsg§ltam a v§llalatok ®s ¿zletek egy®b param®tereit is: a tulajdonosi h§tt®r demogr§fiai, 

k®pzetts®gi, tapasztalati h§tter®t ®s a kiemelt ¿zleti ter¿letek megval·s²t§s§nak szintj®t az arra 

mutat· indik§torok seg²ts®g®vel.   

A solo ¿zletek eset®ben lemarad§st tapasztaltam a l§ncokhoz k®pest a technol·giai ®s szervezeti 

v§ltoz§sokra val· dinamikus reag§l§s k®pess®g®ben ®s a digitaliz§ci· fejletts®gi szintj®ben. Az 

alacsonyabb digitaliz§ci·s szint kºvetkezt®ben a v§llalati ter¿letek mindegyik®n®l  h§tr§nyt 

szenvedhetnek a hat®konys§gban, aminek kiemelt t®nyezŖje, hogy ezek a v§llalkoz§sok nem 

tudnak ®lni az adatelemz®sben rejlŖ lehetŖs®gekkel. Ez tºbbek kºzºtt azt is eredm®nyezi, hogy a 

v§s§rl·i ig®nyeket kev®sb® pontosan tudj§k megismerni ®s elŖrejelezni, ²gy v®geredm®nyben a 

fogyaszt·i ig®nyeknek kev®sb® tudnak megfelelni. 

Az ¿zletek lemarad§s§nak fŖ magyar§z· t®nyezŖje a felsŖfok¼ v®gzetts®gŤek alacsonyabb 

ar§ny§ban, ®s a kor§bbi nagyv§llalati munkatapasztalat hi§ny§ban lehet. Ez a fokoz·d· 

versenyben jelentŖs kock§zat nºvelŖ t®nyezŖ.  

A sikeres k¿lfºldi ®s hazai nagyv§llalatokra kiv®tel n®lk¿l jellemzŖ a l§ncosod§s  ®s hogy az 

®rt®kl§nc legfelsŖ poz²ci·iban helyezkednek el. Ezek a v§llalkoz§sok dºntŖen m§rkatulajdonos 

gy§rt· c®gek vagy olyan kereskedŖk, akik kºzvetlen¿l  gy§rt·t·l v§s§rolnak, ®s saj§t maguk 

bonyol²tj§k a ®rt®kes²t®st saj§t kiskereskedelmi ¿zleth§l·zatukon kereszt¿l, ²gy nagyobb §rr®st 

k®pesek realiz§lni az elad§sokb·l, mint a hagyom§nyos kiskereskedŖk.  
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A l§ncok hat®konys§gon ®s v§llalati m®reten alapul· versenyelŖnye tov§bb nºveli a koncentr§ci·t. 

A koncentr§ci· nºveked®se m§s §gazatokban a verseny intenzit§s§nak jelentŖs csºkken®s®vel 

j§rhat, de a divatiparban kevesebb szereplŖvel foly·, rendk²v¿l intenz²v versennyel tal§lkozunk. 

A versenyk®pess®gi t®nyezŖk azonos²t§s§val ®s bemutat§s§val egyr®szrŖl a szektorban dolgoz· 

menedzserek kaphatnak hasznos²that· tapasztalatokat, m§sr®szrŖl pedig a kis- ®s 

kºz®pv§llalkoz§sokat  t§mogatni k²v§n· gazdas§gpolitik§knak ny¼jthatnak kieg®sz²tŖ 

inform§ci·kat.  

A kutat§s eredm®nyeinek ®rt®kel®s®n®l ®s kºvetkeztet®seinek ®rv®nyess®g®n®l figyelembe kell 

venni a kutat§s korl§tait. A vizsg§lat elsŖsorban a pr®mium term®kek piaci szegmens®re 

vonatkozik. A fogyaszt·k k®rdŖ²ves vizsg§lat§n§l - a minta nagys§g§nak ellen®re- , a felv®telez®s 

m·dja ®s a v§laszad§si hajland·s§g miatt ºsszet®tel®ben nem reprezentat²v.  

A kereskedŖk vizsg§lat§n§l, az egyes ¿zletfajt§k (solo, l§nc) homog®n csoportokk®nt ker¿ltek 

kezel®sre, olyan egy®b t®nyezŖk nem ker¿ltek vizsg§latra, mint p®ld§ul csal§di - nem csal§di 

v§llalkoz§s,  tov§bb§ a helysz²nek vizsg§lat§ba csak a top kiskereskedelmi lok§ci·k ker¿ltek be, 

a bev§s§rl· kºzpontok ®s egy®b utcai ¿zletek felm®r®se nem tºrt®nt meg.  

A kereskedŖi k®rdŖ²vbŖl levonhat· kºvetkeztet®sek az alacsony mintasz§m miatt sem alkalmasak 

§ltal§nos²t§sra, de az eddigi  eredm®nyeinek t¿kr®ben meg§llap²that· azonban, hogy a kutat§st 

tºbb ter¿leten is ®rdemes folytatni. 

 

Javasolt kutat§si k®rd®sek ®s ter¿letek: 

 

¶ top pr®mium lok§ci·k vizsg§lat§t m®ly²teni kell ®s amennyiben lehets®ges,  

modellezni ®s sz§mszerŤs²teni, hogy a kiemelt helyen l®vŖ kiskereskedelmi 

egys®gek b®rleti d²j§t mennyiben befoly§solj§k a kºvetkezŖ faktorok: a 

potenci§lisan el®rhetŖ §rbev®tel nagys§ga, a rekl§m- ®s a preszt²zs®rt®k.  

¶ a fogyaszt·i viselked®s elemz®s®t ®rdemes lenne kiterjeszteni a tºbbi szegmens 

v§s§rl·ira is: luxus, tºmeg ®s haszn§lt ruha piaca. 

¶ a kereskedŖk vizsg§lat§t reprezent²v mint§n folytatni. A jelen kutat§s eredm®nyeit 

felhaszn§lva m®lyebben elemezni az intellektu§lis tŖke elemeit a v§llalati fejlŖd®s 

t¿kr®ben, kiemelten a munkatapasztalat, a v§ltoz§smenedzsment kompetencia, a 

v®gzetts®g ®s k®pzetts®g ®s a  digit§lis intellegencia elemeiben. 

¶ a sikeres, de nem fejlŖdŖ p§ly§n §ll· kisv§llalkoz§sokn§l a gener§ci·v§lt§s miatt 

bekºvetkezŖ v§ltoz§sokat vizsg§lni ®s felt§rni, hogy ahol a gener§ci· v§lt§ssal 

magasabb k®pzetts®g, illetve nagyv§llatn§l eltºltºtt munkatapasztalat is §ramlik a 

v§llalkoz§sba, ott milyen v§ltoz§sok azonos²that·k a v§llalati mŤkºd®sben ®s 

fejlŖd®sben.  

 

A kutat§s kºzben szerzett eredem®nyekre alapozva a gazdas§gpolitikai, illetve a v§llalati szintre 

vonatkoz·an a kºvetkezŖ javaslatokat fogalmaztam meg: 
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Javaslatok 

A gazdas§gpolitik§nak §t kell tekintenie a ruh§zati kiskereskedelmi szektorban mŤkºdŖ kis ®s 

kºz®pv§llalatok helyzet®t. ¥sszhangban az Eur·pai Uni· t§mogat§si 

kezdem®nyez®seivel (COSME, Horizon 2020) a kis- ®s kºz®pv§llalkoz§sokat t§mogatni 

sz¿ks®ges, kºzt¿k a csal§di tulajdon¼ v§llalkoz§sokat. Figyelembe v®ve, hogy a vil§gh²rŤ 

luxus divath§zak ®s bev§s§rl· utc§kban mŤkºdŖ nagyv§llalkoz§sok mºgºtt tºbb ezer  mikro-, 

kis- ®s kºz®pv§llalkoz§s - gyakran csal§di tulajdonban l®vŖ t§rsas§g- mŤkºdik, melyek 

helyzete vesz®lyeztett® v§lt.    

 

A t§mogat§s lehets®ges form§i:   

 

¶ b®rleti d²jak: ¿zlethelyis®gek (offline ®s online is) biztos²t§sa alacsony §ron kezdŖ, fiatal 

v§llalkoz§soknak, tervezŖknek. Erre kezdŖ l®p®sk®nt m§r j· p®ld§t mutat a Paloma projekt 

(http://www.palomabudapest.hu), de a jelentŖs §llami t§mogat§s lehetŖs®get ny¼jtana a 

fiatal v§llalkoz§soknak nagy j§r·kelŖsz§mmal rendelkezŖ lok§ci·kban val· 

megjelen®shez is;  

¶ oktat§si, k®pz®si programok ind²t§sa a ruh§zati kiskereskelemben ®rintett hazai 

v§llalkoz§sok sz§m§ra;  

¶ digitaliz§ci·s fejlŖd®sben motiv§ci· ®s t§mogat§s;  

¶ t§mogat§s ny¼jt§sa a tapasztalt, sikeres v§llalkoz§soknak a nemzetkºzi terjeszked®shez; 

¶ §llami szerepv§llal§s a kiskereskedelmi b®rlem®nyek piac§n a hazai KKV-k fokozottabb 

®rdekv®delme ®rdek®ben. 

 

V§llalati szintŤ javaslatok: 

¶ Tºrekedni kell a hazai kis- ®s kºz®pv§llalkoz§soknak a fogyaszt·i elv§r§sok jobb 

megismer®s®re ®s annak val· megfelel®sre.  A kisv§llalatoknak meg kell teremteni az 

adatok elemz®s®nek lehetŖs®g®t ®s kult¼r§j§t.  

¶ A teljes²tm®ny mutat·k rendszer®be (KPI) a panaszkezel®s folyamat§t is be kell integr§lni, 

hogy m®rhetŖv® ®s kontroll§lhat·v§ v§ljon ez a kiemelt jelentŖs®gŤ ¿zleti ter¿let.  

¶ A v§llakoz§soknak ®rdemes feljebb emelni azt a szintet, ahol a jogos, nem jogos panaszok 

elb²r§l§sra ker¿lnek, minden esetben a vevŖ megtart§s§nak ®s az ¿zlet j·h²r®nek 

megŖrz®s®re tºrekedve, ®s enged®kenyebb® v§lni a vevŖi kifog§sokkal szemben. 

¶ A  k®pz®s ter¿let®n az em·cion§lis intelligencia fejleszt®s®re is gondot kell ford²tani.   

¶ Javaslat p§lyakezdŖknek, p®ld§ul designereknek, akik saj§t ¿zletet szeretn®nek ind²tani:  

Nem ®rdemes tapasztalat n®lk¿l belev§gni,  nem csak a kezdeti neh®zs®gek miatt, hanem 

mert hossz¼t§von is akad§lyt k®pez a kor§bbi nagyobb v§llalatokn§l szerzett tapasztalat 

hi§nya. A sikeres v§llalkoz·v§ v§l§snak elsŖsorban nem a divattervez®s kompetencia az 

alapja. A v§llalati funkci·k ®s folyamatok ismerete nagy elŖnnyel j§r, emiatt ®rdemes 

nagyv§llalati kºrnyezetben tºbb gyakorlati ®vet ennek megismer®s®be fektetni.   
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