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Ahogy tiszteletre méltd partnereink, igy mi
is elkezdjik a jové évet tervezni. Lesz ismét 9
lapszam, tovabbfejlesztjik az online megje-
lenéseinket, és jénnek a rendezvények. Jovo-
re egy nagyon izgalmas projekttel kezdiink:
februdr 7-9. SIRHA Budapest, Hungexpo Vé-
sarterllet. Es bizony nem frtam el, a tavalyi
még majusban tartott kidllitas Ujdonsaga,
hogy 2018-ban februdr elején szervezo-
dik. Mi pedig egy még nagyobb, kézel 520
nm-es Future Store standdal lesziink jelen
az A pavilonban, hagyoményosnak mond-
haté helynkon. A sok Ujdonsag mellett is-
mét igyekszlink a teljes dgazatot bemutatni,
amely ez alkalommal az A és G pavilonban kap majd helyet. A kiéllitasra
pedig annyira készllink, hogy a hivatalos lappal mar december kdze-
pén megjelentink. A kidllitashoz kapcsolddd innovécios versenyt is mar
decemberben elkezdjik szervezni, igy aki részt vesz a kidllitdson, vagy
megjelenik ndlunk a Future Store standon, nevezhet majd a versenyre.
Aztan éppen csak bezdrjuk a SIRHA kidllitast, mar nyitjuk is a Trade Mar-
keting Klub éves konferencidjanak kapujat, és drukkolunk a Ms vagy Mr
Trade Marketing és az Ev Trade Marketing Csapata versenyzéinek.

Az év sikeres promdcidit dprilisban mutatjuk be, de jévére Uj helyszinen!
Sajnos az idén kindttik kordbbi helylinket, és Uj programmal, izgalmas
promaociokkal varjuk vendégeinket majd.

Innen aztan megindulnak a Trade Marketing klubulések is, hiszen aprilisban,
juniusban és novemberben 6nallé klubdélutanokat tartunk mindig. De
2018-ban a szeptember is Ujat hoz majd. Mivel azon a TMK klubtaldlkozén
sokan nem tudtak részt venni, amelyet a Business Days konferenciara
helyeztink ki, igy visszatériink a régi rendhez, és szeptember elején 6n-
alléan tartjuk a TMK-Ulést Budapesten, a szokott BKIK-tanacsteremben.
De persze a szeptember legnagyobb eseménye sem marad el, a négy-
napos Business Days konferencia.

Visszalépve egy sort, majus utolsé csutdrtokén ismét Business Dinner
taldlkozot tartunk majd, és indulnak a versenyek is, hiszen juniusban mar
zar a SupersStore, juliusban pedig indul a Mastercard — Az Ev Kereskeddje
verseny.

Aztén ismét nyar lesz, amikor is mar a 2019. évet kezdjuk tervezni. ..

Udvozlettel:
Hermann Zsuzsanna, fészerkeszté

#:In the middle of summer

Just like our dear partners, our magazine has already started to plan the next year. There will be 9
Trade magazin issues, we will develop our online presence and there will be various events too.
We are going to start the next year with a very exciting project — between 7 and 9 February SIRHA
Budapest will be organised at the Hungexpo Budapest Fair Center. Last year the trade show took
place in May, so it is a new thing that the next one will be held in February 2018. Our magazine
will be present with a bigger, 520m? Future Store than last time, at our usual location in Pavilion
A. We are going to showcase many innovations and present the whole sector, the representatives
of which will be housed in Pavilions A and G this time. We are going to publish SIRHA Budapest's
official journal in mid-December. What is more, it will be also in December that we are going to start
organising the innovation competition that will be part of the trade fair's programme. Exhibitors
and visitors of our Future Store stand will have the opportunity to register for the competition.
Soon after SIRHA Budapest we will organise the annual conference of the Trade Marketing Club
(TMC) - this is also the event where the year's best trade marketing managers — Ms and Mr Trade
Marketing — and the Trade Marketing Team of the Year are named.
The year's best promotions will be unveiled in April, but this time at a new place! This year's event
made it clear that the old place has become too small for us; we will be waiting for participants
with a new programme and exciting promotions.
After this event Trade Marketing Club meetings will be arranged: in April, June and November. 2018
will bring something new in September as well. Since in recent years many TMC members couldn’t
be there at the September club meetings at the Business Days conference in Tapolca, we decided
to organise the September meeting in Budapest again, in the BKIK building as usual. It is needless
1o say that the biggest event in next September too will be the 4-day Business Days conference.
But let’s not forget that before that on the last Thursday of May there will also be a Business Dinner.
Plus there will be competitions too: SuperStore in June and Mastercard - Retailer of the Year in July.
By this time it will be summer again and we can start planning the year 2019...

Best regards,

I Zsuzsanna Hermann, Editor in Chief I
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Biztonsagos kozlekedés, a jar-
mU és az utak kimélése, jelentds
lizemanyag-megtakaritas érhe-
t6 el megfelelé abroncsok kiva-
lasztasaval. Az anyagi megtaka-
ritas mellett a szallitmanyozas-
ban hasznalt megfelel6 gumik
hozzajarulnak a cégek bioldgiai
labnyomanak csokkentéséhez,
a fenntarthaté gazdalkodas ki-
alakitasahoz.

Nyar derekan
Cimlapon
LANCHID.vglemény:
Kiizdjink
a munkaeréért!

Nem ker(l sor
kenyértorésre

Hireink

Kiemelt témank

julius—augusztusban:
flotta és haszongépjarmii

Komoly haszon

a gépjarmUveken
Gordl6 gazdasagi
elényok

J6 nyomon

Bérletben jobban megéri

Az (izemanyag jovéje

Szerkesztéség

Hermann Zsuzsanna

felel8s kiado és foszerkeszté
hermann.zsuzsanna@trademagazin.hu
Telefon: (30) 527-2852

Szalai Laszlo
fészerkesztd-helyettes
szalai laszlo@trademagazin.hu
Telefon: (70) 212-5072

Németh Laszlo

kereskedelmi igazgato
nemeth.laszlo@trademagazin.hu
Telefon: (30) 611-2152

Czako Laszlo

forditod
czakolaci@yahoo.com
Telefon: (70) 245-6588
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A lapban megjelené irasok és fotdk a kiado ki-
zarolagos tulajdonat képezik. Azok tjrakozlése,
idézése, vagy barmilyen formaban, elektroni-
kus, illetve nyomtatott médiaban torténd, rész-
leteiben vagy egészében valé publikalasa csak a
kiado elézetes, irdsos engedélyével lehetséges!

A raktari technologiakat tamo-
gatd informacidatviteli rendsze-
rek jelentés valtozason mentek
keresztil. A fejlédés az utébbi
években tortént szemléletval-
tasnak koszonhetd, amely a mi-
néségre és hatékonysagra vald
torekvést helyezi elétérbe. Mind
az eléallitott terméknél, mind
a szolgaltatasoknal a minél na-
gyobb gépesités és automatiza-
las kerllt elotérbe.

Reflektorban:

szallitmanyozas,
logisztika, raktarozas

/|

Szigorodd szabalyozasok
nehezitik a
szallitmanyozok
mUkodését

A hdzhoz szallitas mellett
nd a csomagatvételi
pontok népszerlisége is

GfK: az online vasarlok
elvarjak az ingyenes
hazhoz szallitast

Rakrarok virtualis pilléreken
Biztonsagos, egyedi és
fenntarthatd — mar

a gyartaskor is
Hulladékgazdalkodas:
kotelezettséghdl érték

Ertékesités
Batai Dora (Batai Team Bt.)
médiamenedzser
4 bartaidora@trademagazin.hu
Telefon: (20) 958-2194

Gratt Marianna
médiamenedzser
grattmarianna@trademagazin.hu
Telefon: (30) 826-4157

Mizsei Péter
™ szerkeszt6ségi és értékesitési referens
¥ mizsei.peter@trademagazin.hu
./‘ Telefon: (30) 826-4158
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A SIRHA Budapest APOPAI A SuperStore ATMK
hivatalos lapja aapté tagia verseny szervezdje  médiatimogatija

Sierirais  Superbrands s reagves

AProductof  2016-banés2017-ben  ASuperbrands A Magyarbrands
the Year verseny dinyerte program kizérdlagos  progiam kizirdagos
Kizértagos szakmai  a Business Superbrands  szakmai média- szakimai média-
médiapatnere diat partnere partnere



Lassu atalakulason megy at a sza-
raz hskészitmények piaca, ame-
lyet a Magyar Elelmiszer Kényv G
rendelkezései tovabb indukalhat-
nak. Azonban tobbrdl van szo,
mint alapanyagokrol, dsszetevok-
rél:a kézmives technoldgia vagy
éppen az egészségtudatos tap-
lalkozas ebben a kategériaban is
hivoszo lett, de piaci sikerek Gj ki-
szerelésekkel, j fogyasztasi lehe-
tségek feltarasaval is elérhetok.

Ujragondolt hagyoményok

Impulzusok otthon és az
tizletekben

Innovaciok sora az egészség
szolgalataban

A z0ld az idei slagerszin
a jegesteapiacon

A sz6rp 0rok

Minden alapja a bizalom
A konyha drdogei

N

Keérdéseink voltak
a NAV-hoz

[tthon

A szakma Jolly Jokerei
Ki olimeg a
McDonald's-ot?

Tovabbi munkatarsaink

A
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Németh Nikolett

junior marketingmenedzser
nemeth.nikolett@trademagazin.hu
Telefon: +36 (30) 495 6127
Justin Sara

junior marketingmenedzser
justinsara@trademagazin.hu
Tel.: +36 (30) 697-3165

Gazs6 Emese

gazdasagi és HR-vezets
gazso.emese@trademagazin.hu
Telefon: +36 (30) 391-2702

Utcai terjesztésre nem kerl //El6fizetheté koz-
vetlendl a kiadonal // info@trademagazin.hu
// Eléhzetési dij: bruttd 13500 Fr/év //
ISSN:  1788-4179  // Nyomdai el6készités:
Hollés Janos // Nyomdai el8allitas: HTSART
Nyomda és Kiadd // Felel6s vezet: Halasz Ivan
// A Trade magazin nyomott példany-

szama  lapszamonként 23000,  terjesz-
tett  példanyszama 22749  auditaltan
(2016. I fv. MATESZ audit). ‘wwismd
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Magyarorszagon is elképeszté iz-
vélasztékban érhetok el a féként
koktélokhoz és kavékhoz, de mar
a cukrasztermékekhez is mind
gyakrabban és valtozatosabban
hasznalt szirupok. Kinalatrol, fel-
hasznalasi lehetéségekrdl, tjdon-
sagokrol kérdeztiik a piacvezetd,
valamint a hazai piacon legutobb
megjelent marka forgalmazojat.

Koncepcio
Iralvilag

[zek és szinek

Piaci analizisek

I

AKI: Baromfirekord
Hongkongba

GKI: A vartnal gyorsabb
a novekedés

KSH
GfK: Jellemzéen a

fiatalabb haztartasok
keresik a sajat markakat

A vilég pénze: Orisi brit
ongol

A francia kapcsolat

Czauner Péter

Ujsagird
czauner.peter@trademagazin.hu
Telefon: +36 (30) 515-7044

Ipacs Tamas

Ujsagird, Horeca-rovat
ipacs.tamas@trademagazinhu
Telefon: +36 (30) 500-9061

Vass Eniké

Ujsagird
vass.eniko@trademagazin.hu
Telefon: +36 (70) 202-6425

Mizsei Karoly

Ujsagird
mizseikaroly@trademagazin.hu
Telefon: +36 (30) 826-4159

Budai Klara

Ujsagird
budaiklara@trademagazin.hu
Telefon: +36 (20) 962-5044

ledel

ellendrzott k i és horeca-

egységek cimlistajara, zartkori terjesztésben, pos-
tai Gton kiildjiik olvaséinknak!

A Trade magazin és a Lanchid
Klub idén is folytatta nagy nép-
szerlségnek orvendd kézos Busi-
ness Dinner rendezvénysorozatat.
A meghivott beszélgetdpartne-
rek és az FMCG-szektor vallalati
donteéshozoi ez alkalommal arra
keresték a valaszokat, hogy meny-
nyire lagjak biztosnak Magyaror-
szag hossz( tavu elkotelezodését
az EU-tagsag irant, hogyan hat a
migracio kérdése a gazdasagra. ..

Ertékesités és

iizletfejlesztés

Orszagok és markak:
Franciaorszag

Er6s markak a digitalis
korban

Geopolitikai és gazdasagi
viziok 2020 utan

Fogyasztovédelem: nagy a

sotétség a fejekben

Adozas és szabalyozas

Roviden

Roviden

ULINK: a kapcsolat érték,
hasznald!

Hirdetdink julius—augusztusban

tartalom és impresszum /77777

A Trade Marketing Klub ha-
gyomanyos nyar eleji Ulésén
a Budai Var Fortuna Ftteremben
6sszegylt érdekldddk a hazai vi-
deoblogger-generacio legsikere-
sebb képvisel6ivel ismerkedhet-
tek meg, és betekintést nyertek
az online marketing kulisszatitkai-
ba. Atfogd képet kaptunk a mar-
kak és a vloggerek kapcsolatarol,
és arrél, hogy mindez hogyan
hasznalhato fel az instore vilagban.

Digitalis vilag P
Hirek
Ipar 4.0

In-store és out-door P

A POPAl jelenti
Neki elhiszem

Az év legsikeresebb
promacioja 2016 -

ezlistérmesek

Ugynokségek p

Kezdetben volt az online

Ahol a dolgok mikodévé

valnak

Innovaciok és kampanyok

Abroncs Keresked6hdz 32, 33. //Aldi B2 //Agrarmarketing Centrum B4 //Beiersdorf
15. //Brandbank 126. //Dexion 47. //EFER Trade 69. //FHB Bank 35. //FM Logjistic 41.
//Gallicoop 63. //Grabowski 26-27, 131, 144. //Groupama Biztosité 111. //Hungexpo
18, 19. //HWD Recycling 59. //iData 34. //Ital Magyarorszag 77. //Jungheinrich 51. //
Kérostej 9. //Lactalis 109. //Laurel 49. //LeasePlan 37. //Magyar Sz616- és Borkultura
21. //Magyar Termék Nonprofit 17. //Mars Magyarorszag B1, 4-5., 121. //MasterCard
127. //METRO 89. //Metsa Board 55. //Nestlé 1. //OPEL 45. //OSG 83. //Pécsi Sorfézde
85. //Rondo 56. //SC Johnson 79. //SCA Hygiene Products B3, 81. //SGS Hungéria
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g7/ 777 értékesités és izletfejlesztés

Fogyasztovédelem:
nagy a sotetseg a fejekben

A legtobben tokéletes soforok vagyunk, sohasem hibazunk,
ha esetleg mégis, akkor az bizonyosan valami kiilso koriilmény
vagy valaki mas mulasztasanak eredménye. Raadasul azt
gondoljuk magunkrol mi, tokéletes soforok, hogy az atlagnal
sokkal iigyesebbek vagyunk, mig masok - valljuk be Gszintén
- meg sem kozelitik a mi zsenialis sofori teljesitményiink
szintjét. A hasonlaton tullépve kijelenthetjiik, hogy nincs

ez maskeént a fogyasztovédelmi ismeretek esetében sem,
tulbecsiiljiik sajat ismereteink szintjét. A jelenség az egyén
énvédo mechanizmusanak kovetkezménye, mely mechanizmus
intenzitasaban (gyenge - eros) egyénenként természetesen

kiilonbségek mutatkoznak.

udom, lattam, hallottam — szinte
I minden keresked® hallotta mar eze-
ket a szavakat egy-egy elégedetlen,
reklamalo vasarldja szajabol, amikor a joga-
it akarja érvényesiteni. A vevé csak éppen
azt felejti el hozzatenni a mondottakhoz,
hogy éltaldban csak rész- vagy féligazsago-
kat, mas eseteket, melyek csupan nagyja-
bél hasonlitanak az adott Uigyhoz.
Korabbi kutatdsok alapjan kijelenthetd,
hogy magabiztosak vagyunk mindaddig,
amig a tényleges fogyasztovédelmiisme-
reteink szintjének felmérése meg nem va-
l6sul, példanak okdn egy a tényleges tudas
szintjét mérd, 13 lényegi kérdést tartalmazd
teszt formajaban.

Megbuktak volna

Nevezett tesztet 1143 f& 18-25 éves kor ko-
z6tti személy toltotte ki (50,7% férfi, 40,3%
né) életévenként megkozelitéleg azonos
eloszlasban, jellemzéen az észak-alfoldi ré-
gioban (és a szomszédos régidkban) 2016
novembere és 2017 januarja kozott. A teszt-
ben a megkérdezett fiatalok 6sszesen 13
darab részletesen leirt, a hétkdznapokban
is konnyedén eléforduld fogyasztovédelmi
esettel talalkoztak, és elére meghatarozott
vélaszalternativék kozul valaszthattdk ki a
helyes megoldast. A kérdések a vasarlok
konyvével, az Uzletekbdl hidnyzo akcios
termékekkel, a becsalogaté rekldmmal, az
arfeltiintetés szabalyaival (kett&s arfeltlin-
tetés), a jotdllas id6tartamaval és jogorvos-
lati lehet&ségeivel, a cserekésziilék biztosi-
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tasaval, a hazai webshopok eldllasi idejével,
a kulfoldi webshopok afa- és vamfizetési
kotelezettségeivel, a kirakati arfeltintetés-
sel, a lejart szavatossagu termékek forga-
lomba hozataldval, a termékeken taladlhatd
CE-jeloléssel, illetve a népszer( és sokat
emlegetett kardcsonyra kapott ajandékok
csere-vagy eldllasi lehetéségeivel kapcso-
latos fogyasztoi ismereteket mérték.

A megkérdezettek a helyes valaszaik sza-
mat a teszt kitdltése utdn megbecsulték.
A fiatalok azt gondoltdk, hogy dtlagosan
8 kérdésre (atlag 8,2) adtak helyes valaszt.
Ezzel szemben a teszt kiértékelése utan
bebizonyosodott, hogy a megkérdezettek
jelentésen tulbecsulték fogyasztévédelmi
ismereteik szintjét. A helyes vélaszok tény-
leges szama megkérdezettenként atlago-

h#l '|

san csupan 4,7 volt a tippelt 8,2 helyett. Ez
a 13 tesztkérdésre vetitve azt jelenti, hogy

- a tesztet
36,1%_05_
2— ra sikerdilt

megirniuk a fiatalok-
nak. Szemléletesen
csufos bukéas lett
volna a teljesitmény
jutalma, ha a telje-
sitményre iskolai
osztélyzatnak meg-
feleld jegyet kellene
adnunk

Dr. Sziics Robert

Sandor
féiskolai docens
Pallasz Athéné Egyetem

Terméktévhitek

A fogyasztok még mindig jelentds tév-
hitben élnek az egyes alkalmakra (Un-
nepekre, Ugymint kardcsonyra) kapott
ajandékokkal kapcsolatban. A fogyasztok
tobbségének meggydzédése, hogy a csere
torvényi kotelessége a kereskeddének, ha
két ugyanolyan ajandékot kapott a vésarlo.
Amennyiben a csere sikertelen, a vételar
visszakovetelheté. Csupan a megkérdezet-
tek 11,6%-a van tisztdban azzal, hogy sem
a cserére, sem pedig a vételdr visszafizeté-
sére nem kotelezett torvényi erénél fogva
a kereskedé.

A megkérdezetteknek csupan 12,4%-a tu-
dott valaszolni arra a kérdésre, hogy egy
kinai webshopbol rendelt 52,99 USD arfek-
vésU (nagyjabol 15 000 Ft-os) termék kap-
csan keletkezik-e afa- és/vagy vamfizetési
kotelezettsége, annak ellenére, hogy ez a

A megkérdezett fiatalok csupan a Iejart szavatossag d6
és a kettos arfeltiintetés kapcsan voltak tobbé-kevésbé képben




generdcid otthonosan mozog az online
rendelések vildgaban.

A megkérdezett fiatalok meg vannak
gy6zédve, hogy egy 4999 Ft-os mUszaki
termékre (hajszarito) is kotelezéen vallalt
garancia illeti meg &ket. Csupéan a meg-
kérdezettek 21,1%-a tudta, hogy ez valéja-
ban nincs fgy.

Egy hazai webshopokbdl rendelt termék
(puldver) esete kapcsan a megkérdezet-
teknek csupdn 19,2%-a tudta kivalasztani
azt helyesen, hogy 14 napos, indoklas nél-
kuli eldllasi jog illeti meg a vasarolt termék
kapcsan. Gyakori tévedés a 3, 8 vagy akar
30 napos valasz is. Nem jobb a helyzet a
cserekészilékek biztositasat illetéen sem. A
megkérdezetteknek csupan 22,5%-a tudta,
hogy cserekészulék biztositdsa nem ko-
telezé torvényi erénél fogva a kereskedd
szamara. Sokak szerint (30,3%) 50 000 Ft-os
vételdr felett a cserekésziilék biztositasa
nemhogycsak kotelez6, hanem az eredeti
termékkel azonos arfekvésu kell legyen.
Megddbbentd, hogy a megkérdezetteknek
csupan 48,7%-a tudta megmondani, hogy
mennyi a torvényben rogzitett kotelezd
jotéllasi iddtartam. A kettés arfeltiintetés
esetén sem sokkal jobb a helyzet. A fiata-
loknak csupén 56,7%-a tudta, hogy a ter-
méken lévé alacsonyabb ér illeti meg, ha
ilyen esettel taldlkozik.

A termékeken ldthatd CE-jelolés jelenté-
sérél a megkérdezettek 39%-anak téves
elképzelése van. Alig jobb a helyzet a va-
sarlok konyvével kapcsolatosan. Egyetlen
kérdés kapcsan viszont,jol" vizsgédztak a
megkérdezett fiatalok: a megkérdezettek
77,5%-a tudta, hogy a termékek (példank-
ban egy konzerv) a szavatossagi idé lejarta
utdn még akciésan sem hozhatodk forga-
lomba. Megjegyzem, hogy a,szabalyos,
mert a konzerv légmentesen zart, tartds
fogyasztasra szant élelmiszer (gyakorlatilag
korlatlan minéségmegdrzési idével — ha-
sonldan a cukor és a sé is)" vélaszt elfoga-
dok aranya is 22,5%..

Kis elonyben a nok és

a gazdasagilag képzettek
Altaldnosan kijelenthetd, hogy a 18-25 éves
korosztélyban az életkor elérehaladtaval, a
képzettségi szint emelkedésével (kozép-
iskolai diakbol felséoktatasi hallgatd) a
kérdésekre adott helyes valaszok aranya
emelkedés mutat Kijelenthetd, hogy a nék
(9 kérdéskategdriaban gyézedelmeskedtek
a 13-bol) és a gazdasagi képzésben részt
vevok (szintén 9 kategoridban gyézedel-
meskedtek) fogyasztovédelmi ismeretei
pontosabbak Nem pontosak, hanem kis
mértékben pontosabbak

A kutatas egyértelmuen
ramutat, hogy fogyasz-
tovédelmi terlleten
nagy a tudatlansag a
fiatalok fejében, a leg-
egyszerlibb esetekben
sem tudjdk, hogy mire
van lehetéséguk, mit kell
tennitk. A tdjékoztatas,
a fogyasztok ismereti
szintjének emelése ér-
dekében tett aktivita-
sok elkertlhetetlendl
szUkségesek a vallalatok
szamara is. Rovid tavon
a vallalat visszaélhet az
aszimmetrikus informacidellatottsagbol
adodo eldnyokkel, visszaélhet azzal, hogy
a fogyasztok fogyasztovédelmi ismeretei
gyenge szinvonallak Ennek azonban be-
lathatatlan kdvetkezményei lesznek.

Ha a fogyasztd panasza nem jogos, akkor
az nyilvanvaldan elutasitasra kertl a vallalat
részérél. A gond akkor kezdédik, ha a fo-
gyaszto téves vagy pontatlan ismereteibdl
fakaddan meg van gyézédve sajét igaza-
rol, és ugy érzi megkarositottdk, atverték.
A folyamat eredménye egy elégedetlen
vevd, aki a piaci tulkinélatbél kovetkezden
a versenytarsnal fog vigasztalédni. Ezzel
azonban nem csupan egyetlen vevét fo-
gunk elvesziteni, hiszen pontosan tudjuk
azt, hogy a negativ széjrekldmnal nincs
hatdsosabb marketingkommunikaciés
eszkdz.

A hatést sokszorozza, hogy a fiatal ge-
neracio tagjai aktiv internethasznalok,

értékesités és Uzletfejlesztés /77774

R -

A tajékoztatas, a fogyasztok ismereti szintjének emelése érdekében

tett aktivitasok elkeriilhetetleniil sziikségesek a vallalatok szamara is

igy szamos forumon széles korben ké-
pesek negativ tapasztalatuknak hangot
adni. Par negativ komment, par 1 csillagos
értékelés a megfeleld helyen, és maris
szamos potencidlis vevét veszitettlink.
Koénnyd belatni, hogy a jogait nem isme-
ré fogyasztok a vallalatok szédméara sem
csupdn esélyt, hanem legaldbb akkora
fenyegetést is jelentenek. Egyfajta tébb-
letfeladatot, mert a tudatlan vasarldk
tajékoztatdsardl, informalis képzésérdl a
véllalatoknak elemi érdekiik sajat hatds-
kérben gondoskodni.

Koszonetnyilvanitds a kutatds tdmogatdsaért,
amely az EFOP-3.6.1-16- 2016-00006 ,A kutata-
si potencidl fejlesztése és bovitése a Pallasz A-
théné Egyetemen” palyazat keretében valdsult
meg. A projekt a Magyar Allam és az Eurépai Unid
tdmogatdsaval, az Eurdpai Szocidlis Alap tarsfinan-
szirozasaval, a Széchenyi 2020 program keretében
valdésul meg.

& Consumer protection: people know less than they think

| know, | have seen it, | have heard it
— practically every retailer has already
heard these words from complaining
customers. What customers tend to
forget about is that usually they only
know half the truth or they compare
their situation to cases that hardly
resembles theirs. We can say that we
are confident in consumer protection
matters until our actual knowledge is
tested, for instance with the 13-question
test that we are about to introduce.

This test was completed by 1,143 peo-
ple who belong to the 18-25 age group
(about half of them were women and
half of the participants were men)
between November 2016 and January
2017. All participants had to do was
to pick the right solution in each of
the 13 everyday consumer protection
situations, from the choices offered.
Questions were concerning promo-
tional products being unavailable,
different prices indicated for the same
product, warranty periods, replacing a
faulty product, CE marking, etc. Hav-

ing completed the test, participants
thought they got 8.2 answers right on
average, but in reality they only gave
4.7 correct answers — this means only
a 36.1-percent success rate.

Let’s see a couple of examples. Only 11.6
percent of respondents knew that re-
tailers aren’t obliged by law to substitute
the product or to pay the money back
if a person got the same thing twice as
a Christmas gift. Only 12.4 percent of
the survey’s participants were able to
give the correct answer to the following
question: You ordered a product for
USD 52.99 (HUF 15,000) from a Chinese
online shop. Do you have to pay VAT
and customs duty for it?

Most of the young consumers who
answered the 13 questions thought that
for a HUF 4,999 electronic product (hair
dryer) there is an obligatory warranty -
only 21.1 percent knew this isn't the case.
Only19.2 percent of respondents knew:
they have the right to send the sweat-
er they bought online back without
having to justify their decision within

14 days after the purchase; the wrong
answers included 3-, 8- and 30-day pur-
chase cancellation periods.

In general we can say that the older
and better educated the respond-
ents were, the more correct an-
swers they gave. Women and those
studying economics in some form
performed better in the test — both
groups had 9 correct answers from
the 13 on average. The study revealed
that young people know much less
about consumer protection than
they should, sometimes they don’t
even know their rights in the sim-
plest cases. Companies should edu-
cate consumers about their rights by
organising various activities, because
in the long run it is also their interest
to have knowledgeable consumers:
shoppers can be wrong about their
rights but still be convinced that they
are right, and situations like this can
make them feel dissatisfied, which can
lead to their choosing the product of
a competitor the next time. //
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