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1. Bevezetés

Kétségtelen, hogy napjaink egyik legmeghatirozobb befolyasold tényezdje az
internet lett. Ezen keresztiil a legkiilonfélébb sziikségleteinket képesek vagyunk
kielégiteni. A benne rejlé lehetdségek a radikalis fejlodés felé kényszeritette, és
mozditotta el a vildgot. Hatasaként felgyorsult a globalizacid folyamata, a vildg
barmelyik szegletén €16, vagy tevékenykedd emberek képesek kapcsolatba 1épni
egymassal. Ezaltal a legkiilonfélébb tranzakciokat le is tudjak bonyolitani, szakitva a
korabban fizikai jelenlétet igényld targyalasi modokkal. Vilagszintli lefedettsége és
tobbmillidrdos aktiv felhasznaloinak preferencidi azonban a barminemi iizleti
lehetdségeken tul igényeket is megtestesitenek az internettel szemben. Elterjedtek a
multimédids szolgaltatasok. A hagyomanyos médiumokat héttérbe szoritva nem csak
a zenehallgatdst ¢és filmnézést komformizalta és tette rapidda, de az egyik
legfontosabb informacidszerzé ¢és szolgaltatova valt, adott esetben lényegesen
leredukdlva a nyomtatott sajtdé szerepét. Mostanra mar a legfObb internetes
alkalmazasokka a kiilonb6z6 social médiak 1éptek eld, ahol folyamatosan kapcsolatot

tarthatunk a kiilvilaggal, akar a szobank 4 fala kozott.

Dolgozatom célja, hogy az alapvetd marketingfolyamatok ismertetésén tul
szemléltessem milyen hatassal volt az internet a marketingre, hogy altala milyen uj
szemléletmod és kommunikacid alakult ki, minek kovetkeztében a korabban
elmozdithatatlannak vélt folyamatok némiképp atirodtak. Zarasképp pedig az
altalanosbol atflizve az egyedire, azaz a GLC Europe vallalatdn keresztiil fogom
bemutatni milyen a modern és hatékony online stratégia. Azért is tartom fontosnak a
gyakorlati példan valdé bemutatast, mert a vallalat kizarolag interneten keresztiil
megvaldsuld marketingkampanyokkal €s stratégiaval szerzi €s tartja fent tigyfélkorét.
A vallalat sikeressége ¢és profitszerzésének lehetdsége tehat egyfajta direkt
indikatorként jelenik meg a tekintetben, hogy mennyire alkalmazkodo, kész az

ujfajta kihivasokra és fogyasztoi szokésokra.



2. Marketing fogalmi meghatarozasok

2.1 Altalanos marketing

A marketing egy olyan gazdasagi kifejezés, amire nincs egységes definicio. Ahany
szakember létezik, illetve foglalkozik a marketinggel annyi féle fogalom,
meghatarozas van ra. A legismertebb marketing meghatarozas Philip Kotlertdl
szarmazik. Philip Kotler a vilag elsészamu vezetd marketing-szakértdje. Tehat
1épések lancolata, amelynek soran az egyének €s a csoportok termékeket és értékeket
alkotnak ¢és cserélnek ki egymdas kozott, mialatt kielégitik sziikségleteiket ¢és
igényeiket.” (Kotler-Keller,2006. 39. 0.) Vagyis a marketing egy integralt vallalati
keretben miikodd értékesitési folyamat, amely soran az értékesitd olyan
szolgaltatasokkal vagy termékekkel bukkan fel a piacon, amire tényleges fogyasztoi
kereslet van, szdval a kinalt szolgaltatas vagy termék megfelel a fogyasztoék valos
igényeinek, kdvetelményeinek. Egyes vélemények szerint azonban a marketing nem
mas mit a nem valos fogyasztoi igények feliil irdsa, azaz kielégitendd sziikségletté
tétele. Ebbdl is latszik, hogy a marketing fogalma megosztod ¢és ettdl gyonyorii ez
tevékenység. Kovetkeztetés képen levonhatjuk magunkban, hogy a marketing az a
folyamat, ami keresi a lehetd legoptimalisabb megoldast, annak érdekében, hogy
megtalalja azt a megfeleld terméket/szolgaltatast, amit értékesiteni szeretne az adott

vallalat a legmegfeleldbb helyen, aron, idében és persze a célcsoportnak.

les abra: Marketing folyamat.

FOLYAMAT MEGVALASZOLANDO KERDES
1. Fogyasztoi szilkségletek és igények feltarasa KI(K)NEK?
2. A megfelelé termeék és szolgaltatas eloallitasa MIT?
3. Arak kialakitasa MENNYIERT?
4.  Ertékesitési csatornak megvalasztasa HOL?
5. Eladasi modszerek megtervezése HOGYAN?
6. Reklamozas és eqyéb dszténzok bevezetése MILYEN OSZTONZOKKEL?

Letoltve 2015.10.28:

(http://centroszet.hu/tananyag/marketing/11 a marketing ltalnos rtelmezse.html)



http://centroszet.hu/tananyag/marketing/11_a_marketing_ltalnos_rtelmezse.html

2.2 Marketing mix

Marketing mix, kiilonb6z6 marketingeszk6zok kombinacidjanak nevezziik. Az adott
szervezet, vallalat ezeket a kombinaciokat a megfeleld piaci helyzetekben
alkalmazza. Ezeket a marketingtevékenységeket négy nagy csoportba szoktak
sorolni, és 4P-nek nevezték el mely elnevezést a mixelemek angol névének elsd

kezddbetiiit jeloli.
e Termék (product)
e Ar (price)
e Ertékesitési hely (place)
e Promocio (promotion)

Ezt a 4P elnevezést E. Jerome McCarthy marketing professzor 1960-ban irta le és

kapcsolta hozza a marketing mix fogalméhoz.

Product: A vallalat kinalatanak osszeallitasa, amely minéségben és valasztékban is
képes a vevd igényeinek kielégitésére. Arrdl szol, hogy a vallalatok termék- és
szolgaltatas kinalatukat a mindenkori piaci igényekhez igazitjak. A vésarlok igényei

szerint alakitjak a valasztékot, fejlesztik az 0j termékeket és termékvaltozatokat.

Price: Talan itt érvényesiil leginkabb a marketingszemlélet nagyon fontos a cégnek,
vallalatnak jol meghataroznia az arat. Legfébb szempontja, hogy a fogyaszto
hajlando legyen megvenni a terméket/szolgaltatast még olyan Osszegért, ami profitot
hoz illetve versenyképes a piacon. Ez az az elme a négy koziil, ami hozza a pénzt és

nem viszi.

Place: Az értékesités Utja és csatorndi, az a folyamat, mely alatt a termék eljut a
fogyasztohoz. A vallalatnak ehhez értékesitési halozatra van sziiksége, melyet sajat
eladoszemélyzet vagy piaci kozvetitok segitségével miikodtet. Ide tartoznak a
kiilonb6z6 disztriblcios csatorndkbol szolo eladasrol és fizikai aruelosztasrol szolo

dontések is.



Promotion: Fontos pont, hiszen a fogyaszto itt kap informaciot a termékrdl vagy
szolgaltatasrol és kedvezd képet alakithat ki a cégrdl, ha a vallalat jol és kreativan
hasznalja a reklamot. Mondhatjuk a vasarlo itt Osztondzve van a vasarlasra,
befolyasolja a cég. A jo reklamiizenet elengedhetetlen a médiaterv elkészitéséhez.

(Kotler — Keller, 2006.)

2.3 Marketingkommunikacio

A marketingkommunikacié olyan tervezett cselekvéssorozat, amely a vallalat
marketingrendszerébe illeszkedik, célja egy termék (szolgéltatas), marka vagy
vallalat (intézmény) megismertetése, népszerlisitése, a fogyaszté6 figyelmének
felkeltése, vasarlasra 0sztonzése, illetve érdeklddésének megtartdsa kommunikacio
segitségével. (Fazekas — Harsanyi 2011.). A marketingkommunikacié két részre
oszthatd fel az egyik része a klasszikus reklam (above the line, ATL) a masik része a
nem hagyomanyos marketingkommunikacios eszkézokre vonatkozik (below the line,
BTL).

Az ATL kommunikécio kommunikacidja, szdndéka mindig egyértelmiien hirdet,
reklamoz. Modszerei mindig valamilyen médiumhoz kapcsolodnak pl.: sajtod, mozi,
radio, tv, internet. Az internet ide sorolasa megoszto lehet, mivel interaktivitasa az

nagyon jellemzi a direkt marketing.

Mig a BTL hagyoméanyos marketing kommunikaciéo eszkozei direkt marketing,
public relations, rendezvények, vasarok, személyes eladas, vasarok, kiallitasok,

esemény marketing.

Ha megfigyeljiik a két besorolasi rendszert latjuk, hogy az ATL eszkoz6sokhoz

tartozik a reklam, a BTL eszk6zokhoz meg a személyes eladas.



2.3.1 Reklam

E sz6 hallatin mindenkinek a televizidban vetitett kis 15-30 masodperces spotok
jutnak eszébe, pedig a reklam ennél sokkal tobb. Reklamozasnak rengeteg fajtaja
van, lehet audio, vizualis, és audio-vizualis. Mit csinal a rekldam? A vasarlot,
fogyasztot befolyasolja, vasarlasra 6sztonzi. Mai reklamok leginkabb az érzelmekre
hatnak, bele ivédnak az ember tudatdba, és az a szerencs€s, ha mindez pozitivan
torténik meg. Egy vallalat életében reklamozas elengedhetetlen, ez kell ahhoz, hogy
bent maradjon az igen csak megerds6dott versenyhelyzetben. Erdsitheti vele magat a
vallalat image-t vagy az adott terméknek szolgaltatisnak a kampanyat. Altalaban egy
cég a bevételének 10%-at reklam koltségre forditja. Szakmai meghatarozasban igy
hangzik a reklam: ,Elképzelések, aruk vagy szolgaltatdsok bemutatasanak ¢és

crer

formaja” (Kotler-Keller, 2006. 695.0.).

2.3.2 Vasarlas 0sztonzés

Visarlasosztonzésrdl mindenkinek van emléke, ez sok formaban torténhetett meg pl.:
végkiarusitas vagy valamilyen termék kostolasi lehetdség. Vasarld 0sztonzés mas
néven sales promotion egy olyan moédszer, ami piac befolyasold, kozvetleniil
0sztonzi a vasarlot vagy a viszont eladot a termék/szolgaltatas vasarlasara. Ezeket az
eszkozoket érdemes Osszekapcsolni a reklammal, hiszen ez a kombinécid tartds
kapcsolatot épithet ki a fogyasztd és az eladd kozott. Fogyasztd Osztonzésére
alkalmazhatd eszk6zok lehetnek ajandékok, kuponok, arengedményes csomagok,
visszatéritési ajanlat, torzsvasarloi eldnyok. Viszont eladd Osztonzésére alkalmas
eszkozok kozos reklamakciok, katalogus, eldadds, termékbemutatds, allando
kapcsolattartas. A vésarlas 6sztonzés mértékének ki alakitdsa nagyon érzékeny pont,
hiszen ha tul nagy az akcio, akkor hiteltelenné valhat, elvesziti az érdeklédést
egyfajta mindség csokkenésre utalhat, viszont ha til kicsi egyszeriien nem kelti fel a
fogyaszt6 figyelmét. Minimalis kedvezmény érték a napi cikkek esetében koriilbeliil
olyan 10-15 szazalék, a vallalatkozi piacon pedig 2-5 szazalék. Legoptimalisabb, ha
az észszerliség ¢€s a haszon kozti kapcsolatot egyszerre menedzseli a cé€g. Ez ma mar

természetes és egyszerli a vallalatoknak, hidba bonyolult a vasarlok szokasa a mai



technologia lehetdvé teszi ennek vizsgalatadt és kiértékelését. A sok informacio
gyljtés elengedhetetlen a fogyasztorol, mivel ha ismeri a cég az iigyfél szokasait
érdeklodését, akkor konnyen kialakithato a leginkabb raszabott termék vagy
szolgaltatas, ez a legfontosabb a cég sikeréhez. Az alapvetd cél pedig minden

vallalatnal a forgalomnovekedés, profit szerzés. ( Fazekas — Harsanyi 2011.)

2.3.3 Direkt marketing

Direkt marketing alkalmazasakor a vallalat kozvetlen fogyasztéi csatorndkon
keresztiil, kozvetitdk nélkiil 1ép kapcsolatba a vevokkel, szallit termékeket és nyu;t
szolgaltatasok (Kotler-Keller 2012.) Tehat a fogyasztd személytelen eszk6zokon
keresztiil kap vasarlasra valo felhivast, 6sztonzést. Ezekre a felhivasokra a valaszt
interneten, levélben, telefonon vagy akar faxon is intézheti a megrendelést a szallitd
felé. Direkt marketing legkedveltebb eszkdzei nyomtatott sajto, internet, radio, direkt
levél (DM-levél). Mivel sok a kockézat, nem mindig felel meg a megrendelt termék
az elvardsoknak, ezért a direkt marketingben szokas alkalmazni a 15-30 napos
visszatéritési garanciat. A célja nem csak a kozvetlen értékesités, hanem az imazs
erdsitése is. A direkt marketing révén a vallalat és a fogyasztd kozti kapcsolat és a
bizalmi viszony erdsodhet. A cég szamdra ezért nem csak koltséghatékonyabb
megoldas, hanem a konkurencidval szemben is jobb, mivel kevésbé észlehetobb a
stratégia, tevékenység. Ez a stratégia nem csak a fogyasztd piacon hasznalhato,
természetesen a szervezetkdzi piacon is alkalmazhat6. Adatbazis nélkiill nem
hasznalhato a direkt marketing, tehat a direkt és adatbazis marketing elnevezés is
hasznalhato ra. ( Dr. Szant6é — Hinora 2010.) A direkt marketing felépitése el6szor is
egy adatbazis kiépitése ez meg torténhet sajat adatbazis kiépitésébdl vagy
vasarolhato is. Masodik 1épés egy célcsoport meghatarozasa ez az a folyamat, amikor
a cég meghatdrozza szamar a legmegfeleldbb szegmentumot és kozpontba allitja azt.
A csoportok lehetnek végsd fogyasztok, kereskedelmi vallalkozasok, termeldi
vallalkozasok, kozintézmények stb. Harmadik a célok kitlizése, ezek lehetnek Uj
kapcsolatok 1étre hozéasa, kozvetlen értékesités, tdjékoztatas, jelenlegi fogyasztok
stabilizalasa, sziikséglet kielégités, igény felkeltés. Negyedik pont egy iizenet
megfogalmazasa illetve egy ajanlat tétel. Lényeges, hogy ez az lizenet nagyon

frappansan, lényegre torden, de mégis az érdeklédést 100%-osan felkeltéen legyen



megfogalmazva. Otddik 1épés a kampany végrehajtisa, lebonyolitasanak
megszervezése. Végezetiill a hatodik pont az 0Osszegzés, hatékonysag mérése.
(http://penzugysziget.hu/index.php?option=com_content&view=category&id=130&l
temid=290 olvasva: 2015.11.05.)

2.3.4 Személyes eladés

A személyes eladds fogalman, olyan marketingkommunikécids eszkozt értiink,
melynek sordn az eladd és a vevd kozvetlen interaktiv modon kommunikal.”

(Fazekas — Harsanyi 2011. 253. 0.)

A személyes eladas nagyon régi miivészet. Viszont a XXI. szdzadi embernek nem
biztos, hogy igénye van az efféle 6sztonzésre, mivel az internet vilaga kinyitotta azt a
kaput az embereknek, a vasarlonak, hogy minddssze par kattintdssal elérje a
vasarolni kivant terméket vagy szolgaltatast. A személyes eladast a fogyasztdi piacon
ezért is alkalmazzak akkor, amikor Gsszetett, nagy értékii, nagy befektetést igényld
termék vagy szolgaltatds vasarlasarol van szd. Ezért is a mai értékesitdk mar nem
csak Osztoneik szerint cselekednek. Vallalatok sok id6t, energiat és nem kevés pénzt
forditanak arra, hogy megtanitsak értékesitdiknek az elemzés ¢és az
tigyfélmenedzsment modszereit. Megtanitjak nekik az ugynevezett SPIN moddszert,
amivel hosszl tavi kapcsolatokat épithet ki a kereskedd. Mire szolgal a SPIN

modszer? Kiilonbozo szituaciokra, felmeriild kérdések megvalaszolasara készit fel.

e S: Szituacids kérdések (situation questions)
e P: Problémafeltard kérdések (problem questions)
e [: Kovetkezményekkel kapcsolatos kérdések (implication questions)

e N: Sziikséglet-haszon kérdései (need-payoff questions)

Szoval a személyes eladas lényege az, hogy a vevd és a kereskedd kozott egy
kozvetlen kétiranyu kommunikécio j6jjon létre. Célja a fogyasztok vagy szervezetek
vasarlasra 0sztonzése, vasarlasi dontésének elésegitése, meghozatala. (Dr. Szantd —

Hinora, 2010.)


http://penzugysziget.hu/index.php?option=com_content&view=category&id=130&Itemid=290
http://penzugysziget.hu/index.php?option=com_content&view=category&id=130&Itemid=290

2.3.5 Public Relations

Ahhoz, hogy egy vallalat sikeres legyen, épitd jellegi kapcsolatot kell kiépitenie a
vevokkel, kereskeddkkel, beszallitokkal, illetve a kozonséggel. K6zonség alatt azon
csoportot értjiik, amely ténylegesen vagy potencialisan befolyasolja, illetve érdekelt
lehet abban, hogy a vallalat a kitizott céljait elérje. A public relations jelentheti
azokat a programokat, amelyeknek célja, hogy népszeriisitse €s védje a vallalat
imazsat vagy bizonyos termékeit. De vizsgaljuk meg a sz6 konkrét jelentését. A
public relations két szobol tevédik Ossze, mégpedig public=nyilvanos, illetve
relations=kapcsolatok. Vagyis ha tiikorforditasban értelmezziik, akkor magyarul a
public relations annyit jelent, mint nyilvanos kapcsolatok. A mindennapokban

azonban a public relations vagy roviditve pr szavakat hasznaljuk.

Ahhoz, hogy a kozonség kulcsfontossagu tagjaival sikeres kapcsolatot tartson fent
egy cég, konkrét 1épéseket kell tennie. Ezért miikodnek a cégek tobbségénél pr
osztalyok, amelyek informaciokat nyugjtanak és kozleményeket adnak ki és nyomon
kovetik a szervezetek kozosségének magatartasat, viselkedését. A valdban jo pr
osztalyok a fels§ vezetést megfeleld tandcsokkal latja el pozitiv programok
alkalmazaséra és figyelnek arra is, hogy a vallalatokrdl ne jelenjenek meg negativ
hirek, a megkérddjelezhetd tevékenységeket megsziintetik. Ezeket a fobb feladatokat
latjak el:

1. Sajtoval vald kapcsolattartas: az elérhetd legeldnydsebb modon bemutatni a
szervezettel kapcsolatos informacidkat €s hireket.

2. Termékpublicitas: tdmogaté tevékenység egy meghatarozott termék
reklamozasa érdekében

3. Vallalati kommunikacid: belsé ¢és kiilsd segitséggel torténd szervezet
megismertetés

4. Lobbi tevékenység: kormdanyhivatalnokokkal és torvényhozokkal valo
kapcsolattartds bizonyos szabalyok ¢és torvények elfogadasa vagy torlése
érdekében.

5. Tandcsadds: a nyilvanossagot érintd kérdésekrdl, vallalat helyzetérdl és
imazsarol torténd tdjékoztatds a felsd vezetdség felé, sikeres €s nehezebb

1d6szakokban egyarant.



Fontos azonban még egy dolgot kiemelni, ugyanis a fogyasztok fejében sokszor
Osszekeveredik a pr és reklam fogalma, pedig jelentds kiilonbség van a két teriilet
kozott, céljaik alapjan azonban egyszeriien megkiilonboztethetok. A reklamos
kozvetlen eléréssel akarja gyors vasarlasra sarkallni az embereket, mig a pr
szakember azért felelés, hogy szimpatiat sugalljon az emberek felé, bizalmat és jo

hirnevet épitsen ki a kdzvéleményben. ( Kotler — Keller 2012.)
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3. Online Marketing/Kommunikacio

3.1 Online marketing

Napjainkban a legelterjedtebb megoldasok szintere az internet. Az online rendszerek
alkalmazasa a gazdasagi életben jelentés valtozasokat hozott, az alkalmazott

marketing eszk6zok tekintetében is (Eszes - Banyai 2002.).

Az online marketing napjainkban a vildghalot egyre jobban Aallitja
marketingkommunikacidos célok szolgalatdba. A  technologiai fejlodésnek
koszonhetden sziilethetett meg az online marketing, amely alapvetden irta at a
termékek és a szolgaltatasok népszertiisitésével kapcsolatos szabalyokat. A vallalatok
szdmara virtualis téren keresztiil vald promocid igy teljesen mas szemlélet modot
kivan, mint a hagyomanyos reklam tervezés esetében. Eleinte azért rengeteg tévhit és
elutasitas kapcsolddott az online marketinghez, de az elmult években robbanasszerii
fejlodésének koszonhetden népszeriisége megndtt, szabdlyai érthetdbbek lettek, igy

mar jobban tisztaba lehetiink a hatékony online jelenlét jellemzdivel.

Ha azt a szot halljuk, hogy online marketing, akkor egy olyan kommunikécids
tevékenységre gondolhatunk, amely a vallalat és az tigyfél kozott zajlik a vilaghalon
keresztiil. Az online marketing lényege, hogy felkutassa a cég a még nem ismert
potencidlis vasarlokat, és kapcsolatba Iépjen azokkal. Minderre a technikai
fejlédésnek koszonhetden szadmos eszkdz kindlkozik. Az online marketing igy
egyfajta gylijtéfogalomként jelenik meg, amely a keresdkre vald optimalizalastol
kezdve a hatékony kozdsségi jelenlét megteremtéséig szamos tevékenységet foglal

magaba.

Ma mar komolytalannak szdmit az a vallalkozas, amelynek nincsen sajat honlapja.
Béar még nem mindenki bongészik az interneten, de a vallalkozasok célcsoportja
nagy valoszinliséggel igen. Egy biztos az internetez6k szdma az egyre ndéni fog
illetve a digitalis megoldasok szama is. Egyes eldrejelzések szerint 2020-ra a
médiafogyasztas 80 szazaléka digitalis lesz. Tehat az online jelenlét elengedhetetlen
lesz ahhoz, hogy versenyhelyzetben maradjon, piaci részesedése legyen az adott
véllalatnak, cégnek. Frdemes a cégeknek idét és pénzt aldozniuk az online

tevékenységekre, mert hosszutavon jovedelmezd lesz. ( Dr. Szanto — Hinora 2010.)
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3.2 Az internet kialakulasa

Az internet maga leginkdbb egy pokhaléhoz hasonlithatd. Egy olyan halo, halozat
mely adatatviteli eszkdzok segitségével a vilag tetszoleges két pontja kozott azonnali
kapcsolatot képes létrehozni. Igy stilszertien ,,behalozta’ a vilagot, ezért is nevezik
ugy, hogy vilaghalé. Forradalmi attorést jelentett az adatatvitelben ¢és a
kommunikécioban, melynek koszonhetden a kiillonbozé agazatok hatékonysaga az
azt megel6zo idészakéhoz képest megsokszorozddott. Ezt tartjak, mint a gyors és
azonnali informacidaramlés biztositdja, a kozhelyességig emlegetett felgyorsult

vilagunk alapjaként.

Torténeti attekintésében fontos megjegyezni, hogy a héalézat parhuzamosan a
kiilonbozé  szdmitogépek fejlddésével egyidejiileg 1épett eld  elsddleges

informacidvevo és tovabbitd eszkdznek.

A civil felhaszndlok bekapcsolddasdnak alapjat tehat az jelenti, hogy a termelési
technologidk fejlddése utjan raciondlisan megvaldsithatova valt a kompakt és relative
olcs6 személyi felhasznalasra is alkalmas szamitdégépek elterjedése. Evidens a tény,
hogy az internetelérés alapjaul a szamitogép megléte szolgalt. A szamitdégépben és
altala az internetben olyan ujfajta és hasznos lehetdségek rejlettek, amiket hamar
felismertek az emberek, igy az atlagemberek korében az 1990-es évek végére nagy
aranyban elterjedtek a személyi szamitdogépek birtoklasa. A sok kedvezd hatast
multiplikdlva egyre rohamosabb iitemben fejlodott az internet. Sziikségessé valt a
halézati lefedés elérése a legkiilonfélébb eszkozokkel: kezdetben a telefonos
halézatokon keresztiil, majd miiholdak segitségével, illetéleg optikai kabelekkel.
Egyre nagyobb igényeket tamasztottak a felhasznalok az internettel kapcsolatban, igy
fejlodott az adatatviteli sebesség, aminek egyik relevans velejardja a multimédias
lehetdségek interneten keresztiili térhoditasa. A kompakt személyi szamitégépek
fejlodésével egyidejlileg megsziilettek a hordozhaté szamitogépek is és a
mobilitdsndl maradva, a 2000-es ¢évek elsé évtizedének végére elterjedt a
mobiltelefonon vald internetezés, azaz a mobilnet lehetésége. Ez utobbi mar teljesen
mobilla tette az online kapcsolatokat, hiszen a szolgaltatok tigyfelekért vivott
harcanak eredményeképp a legtobb orszagban atlag kozel 95%-os a lefedettség, igy

sz¢€ls6séges példaktol eltekintve egy adott ember a sziikséges technikai eszkozok,
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adott esetben egy mobiltelefonnal és mobilnet el6fizetéssel a hét barmely napjan, a

nap barmely 6rdjaban és percében online lehet, szinte barhol a vilagban.

A sokfajta lehet6ség mellett megjelent a social médiak jelentésége is. Ezek
kiilonb6z6 alkalmazasok, melyek amolyan modern forumként miikddnek. A hatarok
nélkiili online jelenlét ujfajta vilagszemléletet alakitott ki. Lényegében mara szinte
barmit megoldhatunk az internet segitségével, informacioszerz6 ¢és tovabbito,
valamint gazdasagi befolyasa vitathatatlan. Egyéb befolyasolasi potencialja, egyedi
szintre lebontva, személyenként is hatalmas. Ennél fogva prioritast élvez példaul a
kiilonb6z6 fogyasztdi kulturak kialakitdsdban, befolyasoldsaban, vagy épp gyokeres

megvaltoztatdsaban. A jovOre nézve az internet fejlodési liteme kiszdmithatatlan.

(http://www.inf.unideb.hu/~bodai/internet/internet_tortenete.html#1 Olvasva: 2015.11.08.)

3.3 Az internet hatisa a marketingre, online marketing jellemzoi

Miutan széles korben elterjedtek a személyi szamitogépek ¢€s a mobilnet
okostelefonok, igy biztositott a Fold lakossaganak nagy része szamara az
internetelérés is. Mostanra az audiovizualis médiumok utan a masodik helyre 1épett
eld az internet, mint médium, vagy mint informécios forum. A nyomtatott sajtot a
kiilonbozd felmérések alapjan egyértelmiien maga mogé utasitotta. A 18-45-0s
korosztaly szempontjabol pedig elso helyen értelmezhetd a televiziot, mint médiumot
1s megeldzve. Fogyasztdi szempontbol egyébkeént is a 6, célzott réteg az emlitett
korosztaly. Ezek alapjan tehdt az egyik legfontosabb csatorna az értékesités, a
fogyasztasserkentés és a meggydzés szempontjabdl is, de egyre novekvd tendenciat

mutat a mar direkt az interneten torténo kifizetés és vasarlas tekintetében is.

Napjainkra tehat az egyik f6 helyszinévé valt az internet a marketing
tevékenységnek. Az internet kora szakitott a kordbban szilardnak és
elmozdithatatlannak vélt marketingstratégidkkal. Az egyre nagyobb fogyasztoi
nihilitds ¢€s, ugymond immunitds legy0zését a korabbiaktdl teljesen kiillonbozo
megoldasokkal lehet csak alkalmazni. A kordbbinal sokkalta nagyobb hangsulyt kell
fektetnie egy marketing managernek a kreativitdsra és sok esetben az intuitiv

képességekre, ha sikeres €s hasznos szakértdje akar lenni az dgazatnak.
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A 2000-es évek elsd évtizedének végére hatalmas flowként robbantak a kiilonb6zd
social médiumok. EbbdOl a legismertebbek és a legtobbek altal hasznaltak a
Facebook, a Twitter, illetve az Instagram és az utobbi idoben a LinkedIn. Mindegyik
mas-mas f6 funkcioval ¢és koncepcidoval bir, de egységesen levonhatd a
konzekvencia, hogy a tarsadalom radikalis véltozasai e médiumoknak kdszonhetd.
Egyfajta életszintérként lehetne jellemezni dket, ahol a ,,bekapcsolédok™ legnagyobb
részvételi aranya szintén a kiilonb6zo termékek €s szolgaltatasok — altalanossagban
véve — legcélzottabb, legpotencialisabb fogyasztoi korosztalyabol tevodnek. Mivel e
tarsadalmi rétegek fogyasztoi kultirdjat alapjaiban valtoztatta meg az internet, ezért

némiképp alkalmazkodni kell a megvaltozott szokdsokhoz.

Az internet elterjedésével kibdviiltek az online, fizikai jelenlét nélkiil is elvégezhetd
tigyintézések lehetdségei is. Elég csak a webshopokra gondolni, a netbankingra, az
online végezhetd csekkbefizetés lehetdségére, vagy akar az egyetemistak szdmara
létrehozott internetes ligyintézésre. Az imént felsoroltak is egy-egy szolgéltatas, mely
a mogottik 4allo fejlesztok, vagy profitorientalt cégek, kereskeddk fogyasztast
serkentd, vagy akar PR tevékenysége. Szociologiai viszonylatban azonban tobb
tényezds folyamat az internet megjelenése. A mérleg egyik serpenydjét az teszi ki,
hogy leredukélodnak a személyes érintkezések. Elég csak a Facebookra gondolni,
mint rogton kommunikacids lehetdségeket biztositdo feliilet, de ezen keresztiil
megoszthatjuk kiilonb6z6 személyes ¢élményeinket is. Magas vilagi szint
felhasznaloinak szadmara alapozva egyértelmiien kijelenthetd, melyet tovabbi
tematikus kutatdsok is alatdmasztanak, hogy az egyik f6 okozdja a tarsadalom
egyénein kozti elidegenitésének. Azonban marketing szempontbol kifejezetten

eldny0Os a magas regisztracios arany.

A globalizacid egyik alappillére az internet, a benne rejld lehetdségeket hamar
felismerték a marketing managerek. A tovabbiakban terméki szinten érdemes
megvizsgalni az online kereskedés és a hozzd kapcsolodd online marketing
jellemz6it. Nagyvallalati szinten kiboviiltek az értékesitési csatornak, a korabbi
foldrajzi és fizikai korlatok eltiintek. Ennek hatalmas haszonmaximalizaciés hatésai
vannak, elég csak abba belegondolni, hogy nem sziikséges olyan magas ardnyt és
energiaforrasokat igényld, koltséges ellaté halozatot fenntartani, hiszen egyszerl
webshopokon keresztiil is megvaldsithatd a vasarlas teljes lebonyolitasa. Ilyen

feliileten keresztiil elvégezhetd a tematikus keresés, a legkiilonfélébb specifikaciokat
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figyelembe véve a kivalasztas, a szallitds modjainak kivalasztasa és az eredmény
lezarultaval akar a kozvetlen, bankkartyas fizetés. Tovabbi eldnye, hogy sok esetben
figyelemmel kisérheté a fogyasztok szdmdara akar a raktarkészlet is. Szolgaltatoi
szemszogbdl pedig egy sokkal egyszeriibb, kozvetlenebb visszajelzési forma a
rendszerbe beiktatott véleményezd rendszer ¢és az ezekbe taplalt eredmények
kiértékelése, vagy szimplan a kdzvetlen készlet fogyasabol leszlirhetd konzekvencia.
Ez eldrejelzd funkcioval is birhat, mellyel kozvetlenebb modon, akéar grafikusan is
kiértékelhetéek a trendek. Egy-egy egyedi dontés, vagy stratégia dimenzidként
feltiintetése esetén akar iddsorosan is kielemezhetdek a dontések ok-okozati
Osszefliggései, mely szintén egy sokkalta kozvetlenebb ¢és joval rapidabb
kontrollalasi funkcioval bir, igy stabilabban tervezhet6ek az egyes stratégiai, kreativ

¢s operativ folyamatok.

Erdemes a kérdéskort szolgltatoi, vagy éltalanos szemszogbdl is megvizsgalni.
Mara mar teljesen alapvetés egy profitorientdlt kisvallalkozds szaméra is, hogy
rendelkezzen legalabb egy honlappal, mely tiikrozi véllalkozdsa {6 profiljat,
munkassagat, egyéb informacidit. Ez szorosan kapcsolodik a marketing mellett a PR
kérdéséhez is. Azonban fontos elkiiloniteni, hogy sok esetben egy honlap csak
altalanos informacidval szolgél, ezért kiemelt szerepet kaptak a kiilonb6zd social
médidkon keresztiil a napi aktivitasi jelenlét. Kozvetlenebb ¢és lekovethetobb
referenciaanyagkeént képesek szolgalni a kozosségi portadlokon létrehozott és
szerkesztett tartalmakat. Ezaltal az internet vilagahoz teljesen laikus emberek

szamara is elérhetévé valik, hogy menedzselje sajat tartalmait, lizeneteit.

3.4 Az online reklam jellegzetességei

Kétségkivill az online reklam egyik legfobb jellegzetessége a 0-24 oOrdban vald
elérhetdség, valamint, az egyetlen kattintassal vald informaciok elérése, konnyii
megtaldldsa. Egy kattintds utdn joval tobb informécidt oszthatunk meg az
érdekléddvel, mint barmely mas hirdetési modszerrel. Fontos megemliteni, hogy
sokkal nyomon kd&vethetdbb az online reklam, megjelenése illetve hatékonysaga
szempontjabol, mint barmely mas fajta reklam. Az online reklamozas meglehetésen
uj lehetéségekkel rendelkezik. Egy adott vallalat felhasznaloi, cégek tevékenységi

korének kodja, foldrajzi teriilet, nemzetiség, vagy akar adott napszakban internetezd
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személyek, a szamitogép, illetve a bongészd tipusa, mind valaszthatok hirdetésiink
fokuszaként. ( Dr. Papp — Vary Arpad 2008.) Minden egyes tényezdt figyelembe
lehet venni pozicionalas szempontjaként, ami az online reklam egyik nagy elénye.
Napjainkban egyre szélesebb az internet hasznaldk tarsadalma, ebbdl kovetkezik
tehat, hogy az online reklam elényére véalhat az Gjdonsag ereje egyes fogyasztokra
nézve. Mondhatjuk, hogy a felhasznalok csoportja ezaltal folyamatosan novekszik.
Eddig csupa pozitiv jellegzetességrol és tulajdonsagrol beszéltem, viszont mint
mindennek, az online reklamnak is megvannak a maga hatranyai. A legnagyobb
dekadenciat a frissitések, tartalmak gyors elavuldsa, és ezeknek a nem id6ben
torténd frissitése, az érdeklddés csokkenését okozhatja a honlap irant. Gyakori
probléma lehet a kiilonbozé videé anyagokkal torténd reklamozasnal a video
minéségének gyengesége. Ezzel is passzivitast érhet el a fogyasztoban az adott
vallalat. Hidba hasznal interaktivabb hirdetési lehetdséget, ez a majdani vevébe
vetett bizalmat megingathatja. Hatranynak lehet sorolni még a gyors tovabblépés
lehetdségét is, mint ahogy a televizidban, az épp akkor jatsz6do reklamot is egy
masodperc alatt elkapcsolhatja egy masik adora, Gigy az internetes hirdetéseket is
gyorsan bezarhatja a felsé sarokban megjelend X-el. A fogyaszté gyorsan és
konnyen atszaladhat egy-egy adott hirdetésen, és nem feltétlen varja, meg mig az
adott reklam elnyeri teljes form4jat. Online hirdetés esetében tehat, torekedni kell a
gyorsasagra. A latogatok altalaban 7-15 masodpercet toltenek egy-egy oldalon,
vagyis ha nem sikeriil villimgyorsan megragadni a figyelmiiket, akkor tovabb

allnak. (Dr. Papp — Vary Arpad, 2008)

3.5 Az online reklam tipusai

Az el6z6 pontban olvashatd volt az online reklam jellegzetességei, melybol
lesziirhetd, hogy megjelenései, formai kiilonbozdek lehetnek, ezeknek pedig csak a
kreativitds szabhat hatart. Az elsd és legfontosabb feliilet egy vallalkozas weboldala,
azon belill is a fOoldal. A tapasztalat azt mutatja, hogy a fogyasztok elsésorban
informacioszerzés miatt keresik fel a kiilonb6z6 honlapokat, nem pedig vésarlas
céljabol. Ha a fooldal megragadja a latogatd érdeklddését, az tovabbi maradasra
késztetheti, és akar vasarlasra is 0sztonozheti. A tényeket figyelembe véve egyre

tobb vallalkozas ismeri fel, hogy nem csupan informacidszerzésre alkalmas egy
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adott weboldal, hanem egy termék illetve szolgaltatds értékesitésére is. Egy
vallalkozds szamara nagyon fontos és hasznos, hogy az érdeklédd fogyasztot a
honlapjaval ,,megragadja”, hiszen ebbdl szarmazhat akar bevétele is. Az online
reklam nem mas, mint az offline rekldm leképzddése. Vannak sajatos
hirdetésfeliiletek az interneten, am ezek sok szempontbo6l parhuzamba allithatéak a
klasszikus eszkozokkel. A banner mas néven reklamcsik, reklamszalag példaul az
oriasplakatoknak felel meg. A lényege az, hogy a fogyaszté a szerkesztOségi
tartalom mellett erre is ranézzen, lehet6ség szerint ra is Kattintson. Az internet
Oskordban az olvasok akar 2 szazaléka is rakattintott. Manapsag viszont a
szemkameras vizsgalatok is kimutattdk, miszerint r4 sem néziink a kiilonbozo
bannerekre. Ma mar az ugynevezett atkattintds alapt bannereké a fOszerep, az
utobbit CPC-nek hivjak az angol ,,cost per click” utdn. S6t, ma mar az internet
lehetévé teszi, hogy a hirdetd csak akkor fizessen a banner utdn, ha értékesités is
tortént a reklam hatasara. Ennek a roviditése CPA a ,,cost per acquisition” Az egyik
talan legismertebb online reklam tipus az tigynevezett pop-up vagyis felugro reklam.
Ezt mas néven ,,interstitial”’-nek vagyis ,,beférk6z6 reklamnak™ is nevezik. Ezzel a
reklamfajtaval talalkozhatunk a leggyakrabban, internetezés kozben, példaul, ha egy
adott oldalon épp egy cikket olvasunk, és a szdveg elé kozvetlen felugrik egy
hirdetés, ami eltakarja az épp olvasott oldalt, és eldtérbe helyezi a felugro hirdetést.
(Dr. Papp — Vary Arpad 267.0.)

A kovetezd kategoria a szoveges linkek. Ez a reklamforma az egyik legkevésbé
er0szakos hirdetési forma, ellentétben példaul a fentebb emlitett felugrod
reklamfajtaval. Onmagaban nem is olyan kiemelkedd, mégis relevans informaciokat
tartalmazhat. A szoveges linkek sikere elsdsorban a keres6k, masodsorban a
linkgytijtemények elterjedésének ¢€s hasznalatanak koszonhetd. Példaul a Google
altal hasznalt hirdetési rendszer is a szOveges hirdetéseket preferalja. ,, A
keresohirdetés lényegében a keresdben torténd keresés eredményeként kapott talalati
oldalon megjelenitett hirdetéseket jelenti.” ( Banyai- Novak, 2011. 164.0.) Ezek a
hirdetések mar célzottak, a targetalas a keresés kulcsszavaira torténik.

A szoveges hirdetések ellentéte a Display hirdetések. ,,Azon hirdetéseket, amelyek
elsdsorban képi elemeket tartalmaznak, Osszefoglald néven display hirdetéseknek
nevezziik. A display hirdetéseket meghatarozza méretiik, megjelenési helyiik, a
megjelenités modja, (technikdja) és egyes esetekben a hirdetések formatuma is. ”

(Banyai- Novak, 2011. p. 160. oldal) A legelterjedtebb formatuma a flash
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pontosabban az Adobe Flash ami egy olyan program, melynek segitségével
multimédids tartalmakat lehet létrehozni, megjeleniteni. Mivelhogy a bongészdk
nagy része képes ennek a lejatszasara, a képek, illetve hangok megjelenitésére, igy
idealis eszk6zzé valt a reklamtartalmak elkészitésére. A flash mellett szimpla
képeket is haszndlhatunk hirdetésként, amire a legelterjedtebb formatum a gif amely
rovid mozgésokra képes, képek egymas utdni vetitése utan. A legismertebb talan a
mindennapi ¢letbdl, a jpg formatum, ami nem mozgoképi forma. Azért ez a
legelterjedtebb formatum, mivel a bongészOk nagy része ezt a formatumot tudja,
pontosan, ¢és hiba nélkiil megjeleniteni. Ezen feliil 1éteznek még az ugynevezett
richmedia hirdetések is. ,,A richmedia hirdetések az egyszeri megjelenitésen (és
kattinthatosagon) tul egyéb interaktiv elemeket is tartalmaznak. ” ( Banyai- Novak,
2011. p. 161.) A fent emlitett formatumokon kiviil ismertek még a Java formatumu
hirdetések, a Microsoft Silverlight technikéjaval késziilt hirdetések és a JavaScript
megoldasok is. Ennek megfelel6en az alabbi hirdetéseket kiilonboztethetjiik meg:

» oldalba agyazott fix hirdetések

* kinyil6 hirdetések

lebeg6 hirdetések

+ felugro hirdetések

oldalak kozatti hirdetések kozott is. (Banyai- Novak, 2011.)

A kovetkezé tipus a szponzoracid, ami hétkéznapi értelemben valaminek a
tamogatasat jelenti. Ez a megoldas az interneten valamilyen szolgaltatéds, tartalmi
egység, rovat, vagy egyéb tartalom tdmogatdsat jelenti. Emiatt taldlkozhatunk
szponzoralt jatékkal, online kozvetitéssel, rovattal, cikkel, bloggal, vagy akar
videdval is. A szponzoracid nagyobb részt képi elemeket tartalmaz, javarészt egyedi
megoldasokkal, tehat, nincsenek meghatarozott méretek és egyéb technikai
paraméterek. Ez a fajta egyiittmiikddés kiterjedhet tartalmi egylittmiikodésre is,
amikor a szponzoralod ad tartalmakat, vagy a tartalomszolgaltatd egyiittmiikddik a

szponzoraloval a tartalmak eldallitdsaban. ( Banyai- Novak, 2011.)

A feltételezhetden legkoltséghatékonyabb eszkozzel folytatnam a sort, ami nem mas,
mint a PR-cikkek. Ami leginkabb a PR-cikkek mellett szdl, az az, hogy ellentétben

egy szerkesztdségi cikkel, ami egy két napnal nincs tobbet a cimlapon, addig egy PR-
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cikk akar 3-4 napon keresztiil a cimlapon lehet. Ezeket a cikkeket elkiilonitve kezelik
a tobbitdl, minden esetben megjelenitik, hogy ez rekldm, a kiadvany egyéb oldalain
is elkiilonitve megtalalhatd. Mivel ezek is reklam megjelenésnek szamitanak, igy
vonatkoznak ra azok a szabalyok, amelyek a reklamokra is. A PR cikkekkel
talalkozhatunk blogokban is, ahol a hirdeték olyan bejegyzéseket kérnek az adott
blog ir6jatol, amelyek az 6 lizeneteit kozvetitik. Ilyen esetben eléfordul, hogy a blog
tulajdonosa nem tiinteti fel, hogy a bejegyzés PR cikk, ami rendszerint etikatlan,

mégis hasznalt és kdzismert modszer. (Banyai-Novak, 2011.)

Mi a direkt marketing? A direkt marketing a marketing megvaldsitasanak egy
modja. Bizonyara sokak szamara ismert a marketing egy alapfilozofiaja, amit Jobber
(1995) tgy fogalmazott meg, hogy a vallalati célok megvaldsitisa azaltal, hogy a
versenytarsaknal jobban elégitjiik ki a fogyasztoi igényeket, tovabba tl is 1épjik
azokat. A direkt marketingnek ugyanez az alapelmélete. A direkt marketing olyan
marketing moddszer, ami az egyedi fogyasztok adatbazisba rendezett adatain
alapszik. ( Alan Tapp 1999. 19. 0.) Ezek az adatok jelentik a piacelemzések, a
tervezés, a megvalositds €s az ellendrzések alapjat. Alan Tapp megfogalmazasa
szerint: ,,Olyan interaktiv kommunikacidés modszerek dsszessége, amelyek egy vagy
tobb reklameszkoz felhaszndldsaval személyes {iizenetet kozvetitenek mérhetd,
koltséghatékony valasz kivaltdsa érdekében” (Alan Tapp 1999). A kulcsszé
magaban a definicioban, az interaktivitds, ami azonnali valaszra késztetheti a
fogyasztot. Tovabb elemezve a definiciot a ,,személyes {izenet” részt ragadhato Ki,
ugyanis ezeknek a direkt marketinges lizeneteknek a lényege, hogy a cimzettet név
szerint szolitja meg, és a célcsoportnak megfeleld megfogalmazasban adja at az
lizenetet ezzel is a személyességet €s kozvetlenséget sugallva. Masik elénye a
definicioban is olvashatdé mérhetdség, ugyanis egy-egy ilyen e-mail vagy sms
kampany esetében konkrét adatokkal ¢és szamokkal mérhetjilk ezeknek a

sikerességét.
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4. A Global Leading Conferences Europe Kft

4.1 Vallalat bemutatasa

A Global Leading Conferences Kft-t (roviditve GLC), 2011-ben alapitottak
Budapesten, amely nemzetkozi konferencidk és tréningek értékesitésével foglalkozik.
A kft. harom alapitd tagja, név szerint Arvai Laszlo, Otvos Krisztian és az irani
szarmazasu Ghazal Zohrehnejad korabban értékesitéként dolgoztak a Fleming
Europe vallalatnal. A tulajdonosoknak mindenbe egyiittes beleszolasuk van a vallalat
jelenlegi mikodésével kapcesolatban, a dontéseknél a tobbség véleménye az
elsddleges szempont. A GLC jelenleg a Fleming Europe rivalisaként van jelen a
piacon. A fent emlitett harom alapit6-tulajdonos egy 0j cég alapitasa mellett dontétt,
mert nem voltak elégedettek a kordbbi munkaltatojuk altal biztositott feltételekkel,
koriilményekkel. Arvai Laszlo és Otvos Krisztian ligyvezetSk az értékesitési osztaly
vezetését latjak el. Ez a cég legnagyobb részlege egyébként, ez hatdrozza meg a Kft.
alapvetd miikodését, ezért fontos, hogy 6k vezetik ezt az osztalyt. Ez ugy zajlik, hogy
a producerek és az értékesitd csapat Osszeiilnek egy briefingre, hogy a producer
megismertesse a terméket, felvazolja a fontosabb témakat és ezeket az informaciokat

mindenképp meg kell, emlitsék az eladoknak az értékesités soran.

Az irani szarmazasi Ghazaleh Zohrehnejad vezeti a producer részleget, 6 személy
szerint a konferencidk megszervezéséért felelés. A producer részlegen dolgozéd
munkatarsak az adott konferencia témait a grafikus munkatarssal egytitt 6sszeallitjak,
¢és Eurdpa kiilonbozd orszagaibol eldadokat keresnek ehhez. Egy producer feladata
tehat a tovabbi tajékoztatds, informalas, valamint az éppen szoban forgd
konferenciahoz sziikséges program Osszeallitasa és az eldadok felkutatdsa. Majd ezek

utan a {6 feladat értékesitd és a marketing csoport kezében van.

Miutédn eldontotték, mi lesz a végleges téma és kik lesznek az eldadok, a
marketingesek atadjak az anyagokat a kovetkezd részlegnek, amely az értékesitési

osztaly lesz, ahol a konferencia helyek értékesitése torténik.

Ezen az osztdlyon dolgoznak a gyakornokok, koztiik jomagam is. Marketing
tevékenységeket latunk el, az irodahoz sziikséges beszerzéseket intézzik,

Osszeallitjuk a konferencidhoz sziikséges anyagokat. Marketingcsoportunk feladata,
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hogy egy olyan adatbazist allitsunk eld, amelyben minden megtalalhato kell, hogy
legyen, mint pl. a potencidlis résztvevd személyek neve, e-mail cime, cég neve, a

beosztés, az orszag ¢és telefonszam. (Forras: GLC belsd)

4.2 Vallalati fejlodés

Kezdetekkor a Kft. kevesebb, mint tiz munkatarsat foglalkoztatott, ehhez képest mar
az elsé nyolc honapban meghatdrozo poziciot szerzett tulajdonitott magénak az
europai piacon. Elsd sorban B2B konferencidkat, szeminariumokat, kiallitdsokat,
tanfolyamokat szerveztek, amelyek segitségével még pontosabban ki tudtak elégiteni
a résztvevok a fogyasztoi igényeit. A kezdetekben Budapesten tartottak kiilonb6z6
forumokat és konferencidkat, majd a nagy sikerre valo tekintettel Eurdpa tobb
nagyobb varosaban megkezdédtek egy-egy téma specifikus konferencia

megszervezése, mint példaul:

e Bécs
e Amsterdam

e Budapest
A véllalat kiilonb6z0 iparag szamara bonyolit le konferenciakat, mint példaul:

e QGyogyszeripar

e Energetika

e Olaj és gaz

e Finanszirozés

o Ellatasi lanc és logisztika
e [T és telekommunikaciod
e Ertékesités és marketing

e Human er6forras

Az allanddva valt sikernek koszonhetden a vallalat G irodéba koltozhetett és tovabb
tudtak bdviteni az alkalmazottak 1étszamat. A GLC jelenleg a 13. keriiletben, a Vaci

ut 19. szam alatt talalhato, a Panorama irodahaz masodik emeletén.
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A GLC értékesitési tevékenységét a vallalat folyamatosan ndvekvd nettd arbevétele
is jol jellemzi. Az abran értékesités nettd arbevételre vonatkozo6 adatok ezer forintban

értendok.

2-es abra: Cég netto arbevétele (2011-2013)
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Forras: GLC bels6

A 2011-es alapitas oOta tobb mint haromszorosara emelkedett az értékesités nettd
arbevétele, tehat szemmel lathatd, hogy egy igen csak sikeres vallalatrol

beszélhetiink.

A vallalat szempontjabdl legfontosabb szamadatokat 2011-t61 2013-ig a tdblazatban
olvashato le. A tarsasdg vagyoni és pénzigyi helyzetének, valamint

jovedelmezdségének fontosabb mutatoit a tablazat tartalmazza.

1-es tablazat: Cég adatok (2011-2013)

Adatok / Ev 2011 2012 2013

Sajat toke 53434 116 399

Netto arbevétel 82 084 183 990 310 308
Adozas elotti eredmény 25 363 99 700 152 183
Mérleg szerinti eredmény 22704 29 730 62 965
Adozott eredmény 22 704 89 730 136 965

Forras: GLC bels6
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A GLC Kft. pénziigyi tevékenységének elemzésére a vallalat szamviteli beszamolgja
szolgal, amelyet minden évben elkészitenek. A mérleg- és eredmény kimutatds
alapjan nem fenyegeti a vallalatot a megsziinés veszélye és nem varhatd jelentds

mértéku csokkenés sem.

A masik oldalon, az arbevételnél pedig egyértelmiien novekedésrdl beszélhetiink,

likviditasi helyzete megfeleld.

Uzleti szempontbdl a vallalat {izleti kapcsolatait tekinthetjiik talin egyik, ha nem a
legfontosabb tényezonek. Az iizletkotok jelentds mértékii befolyast gyakorolnak
ezekre a kapcsolatokra, hiszen minden egyes targyalassal és telefonhivassal a
vallalatot, mint szakmai konferenciaszervez6t képviselik. A vallalat igen széles
korben ismert, ezaltal a legnagyobb partnerei kozt iparaganként is eltérd, mégis
igencsak neves cégek bukkannak fel, mint példaul az Actavis vagy a TEVA, akik a
gyogyszeripari vallalatok kozé tartoznak, de megtalalhatéak kiilonb6z6é bankok is,
Erste Bank, Raiffeisen és persze energetikai cégek is felbukkannak a folyamatosan
boviilo listan. (Forras: GLC belsd)
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5. Global Leading Conferences Europe Kft. Online megoldasai

Ahogy a vallalat bemutatasanal is lehetett olvasni a Global Leading Conferences
Europe Kft. egy konferencia szervezd cég €s azon beliil is inkdbb a magas beosztasu
emberek szadmara rendez konferencidkat. Felmeriilhet benniink a kérdés hogyan éri el
ezeket az embereket, hogyan hirdeti magat a vallalt és az adott konferencidit. A
valasz adott az internet vildga szamos lehetOséget ad erre, €s itt kapcsolodik be a
kreativitds és a marketig mivészete. GLC szinte az Osszes kozdsségi oldal meg
talalhatdo Facebook, Twitter, Linkedin illetve sajat honlappal is érvényesiil. Mig a
Facebook-on maganak a vallalatnak van oldal és itt gy(ijt kovetoket és hirdeti magat
¢és konferenciait, addig a Twitter-en husz db profilja is megtalalhatd minden egyes
konferencianak kiilon-kiilon oldal van. Linkedin mint tizleti kozdsségi oldal
leginkabb adtabazis épitésre hasznalja. Blog irassal is szerepel az online vilagban, de
talan a legfontosabb online tevékenysége az e-mail kampanyai (DM-levelei). Mind

ezek mellett foglalkozik médiapartnerezéssel, ezzel szerezve kiilonb6z6 partnereket.

5.1 Vallalat honlapja

Az Internetet ma mar a kiilonboz6 médiak soraba kategorizalhatjuk, az informatika
helyett egyre inkabb a marketing veszi at az iranyitd szerepet. A hatékony és sikeres
online kommunikacibhoz manapsag mar 3 f60 dolog sziikséges: designer,
kommunikécidos és IT szakember. Az Internet lehetdséget biztosit kétiranyu
kapcsolatteremtésre: a szolgaltatasok és a fogyasztds formdjaban megjelend igény

kozott.

Az Interneten az informdacidkat hordozé médiat honlapnak hivjak. A honlap nem
csak reklam lehet, hanem a véllalat virtudlis megjelenése: kommunikécio az iigyfelek

fel¢, aruhaz, segitség nyujtas, stb.

Tehat egy vallalat értékelésénél érdemes megfigyelni a vallalat honlapjat, tekintettel
lenni annak igényességére, kidolgozasara és nyelvezet érthetdségére, ugyanis ezek a
dolgok rengeteg mindent eldrulnak a cégnél dolgozokrol és a vezetdség
mentalitdsarol. A GLC Kft. honlapja kizar6élag angol nyelven érheté el a

www.glceurope.com URL-cimen. Ez azért is fontos, mert a cég angol nyelven

szervez konferencidkat és az ezeken résztvevd tigyfelek, vendégek is nemzetkoziek.
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Az, hogy miért készitették a honlapot, nincs megfogalmazva az oldalon, ellenben a
vallalat pontos célja, mégpedig, hogy egy megfeleld feliiletet biztositson
tréningeivel, konferenciaival azoknak a multinacionalis vallalatok felsévezetdi
szamara, akik a lehetd legnagyobb iizleti profitot szeretnék elérni tudasuk tokélyre

val6 fejlesztésével.

A honlapon informdaciokat talalhatunk magarol a vallalatrdl, a tréninglehetéségekrol,
a szponzoralds modjarol, miként tudunk eldadoként részt venni, valamint néhany
videdban referenciakat lathatunk a kordbban zajlott konferencidkrol. A szponzoracio
hatalmas lehetdség a vallalatok szamdra, hiszen a konferencidkon résztvevoknek
magas a beosztdsa. A honlap cime véleményem szerint j6 dontés volt a vezetoség

részérol, hiszen utal a vallalat nevére.

Az oldal megnyitdsa utan mozgoképeket lathatunk konferenciakrol, alatta/elétte
meniipontokra kattinthatunk, melyekbdl latszik, hogy a holnap készitdi a
felsévezetOket céloztadk meg, akik érdekeltek lehetnek a GLC altal szervezett
konferenciak vagy az esetleges szponzoralasi lehetdségek irant. Viszont szerény

véleményem szerint tobb informdcioéra lenne sziikség a konferencidkat illetden.

A honlap szerkezetét az egyszeriiség, a letisztult formavildg és az atlathatdsag
jellemzi, amely elmondhat6 a rendezdelvre is. Egyik hibdja talan, hogy az elemek tal
szélesre vannak méretezve, igy nem illeszkedik annyira a megszokott struktirahoz és
ez zavard lehet az olvas6 szdmdara. Ami szemet szir6 még, hogy az elérhetdségeket
sem olyan egyszerli megtalalni, ami egy alappillére egy weboldalnak, sajnos ez nem

konnyiti meg a kapcsolatfelvételt.

Ellenben a konferencidkat részletesen ismertetik az oldal latogatdinak. Minden
konferencia be van kategorizalva, tartozik hozza egy bemutato rész, és hogy milyen
beosztasti vezetOk részére lehet érdekes az adott esemény témdja. Ezen kiviil meg
lehet tekinteni a korabbi szponzorokat és szponzoralasi lehetdségeket, illetve a

videokat is, melyek hasonld konferencidkrol késziiltek.

Ami jelenleg hidnyzik az oldalrol, az a honlap térkép, mely segitené a tajékozodast.

Hasznos funkcidja lehet az oldalnak, hiszen a sok esemény miatt ezzel a
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kiegészitdvel konnyebb lehetne a keresés. Ha mar itt tartunk, egy keresd sav is

segithetné a t4jékozodast, a konnyebb informacidszerzést.

A képi megjelenést tekintve az oldal sitétebb szineket hasznal, ezzel is tiikkrozve a
szakmaisagot. Néhany esetben ez zavard, hogy sotétsziirke alapon fehér betiikkel

olvashato a szoveg, ezaltal kicsit egysiku az oldal.

Végeredményben a honlap megfelel céljanak, bar még jobb lenne az oldalt

felkeresdk benyomadsa, ha az aloldalak megjelenitésén javitananak.

5.2Facebook

Természetesen a Global Leading Conferences Eurpe Kft. szerepel a Facebook oldal,
ami az egyik legnépszerlibb és legnagyobb kozosségi oldal a vildgon. A GLC a
Facebook-on egy profillal van jelen, és ezen az egy oldalon 0sztja meg a céggel

illetve konferenciakkal kapcsolatos hireket, informaciokat.

Ezek az informaciok alatt értend6k a videok, képek, prezentaciok, hirek és a soron

kovetkez6 konferencia eldaddinak bemutatasa.

A Facebook-ot elsé sorban figyelem felkeltésre hasznalja a cég, méghozza olyan
formaban, hogy like-okat gyiijt (kovetoket/ismerdsoket) ezzel ismertetve a cég
profiljat és tevékenységeit, szolgaltatasait. A Facebook egyrészt egy ingyenes
kozosségi oldal ahol szabadon lehet posztolni, megosztani hireket, képeket,
tartalmakat illetve tartani a relevans tigyfelekkel a kapcsolatot. Viszont ez a fajta
kommunikécié nem biztos, hogy az cég altal keresett célcsoporthoz jut el ezért kevés
az ugy mondott visszacsatolas, pozitiv visszajelzés. Masrészt a Facebook hasznéalhato
ugy is, hogy pénz fektet bele a vallalat. Ezek az ugynevezett fizetett hirdetések. Itt az
adott hirdetés megosztasa optimalizalt keres6n keresztiil torténik meg, le redukalva a

nem érdekl6dok szamat, és koncentralva a keresett célcsoportra.

A Global Leading Conferences hasznalta’hasznalja mindkét féle megoldast, az
ingyenest és a fizetdst is az adott konferenciak hirdetésére. Sokkal nagyobb a

fizetettnél a bejegyzések elérése, mint a sima bejegyzésnél. Ez jol lathatd az 2-es és a
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3-mas abran ahol egy fizetett és egy nem fizetett idészak olvashatd le egy adott

bejegyzésrol.

3-mas abra: Nem fizetett hirdetés elérései  4-es abra: Fizetett hirdetés elérései.

Bejegyzés elérése
Bejegyzés elérése Azoknak aszhoa, akiknek
Acoknai zima, akiknek 3

Oganbus @ Fizeton  MEROSZAMOK

Organikus [ Fizstet  MERGSZAMOK
x

Kedvelések hozzaszolasok és megoszidsok
: és Ezekbel 2 épésekkel 00o embert sz ot
Ezaiel 3 lépbsekhal tobb embertérsz ol

= hedveles — hozziszdlis == megosatis
— hedvelés — hozzaszolas = megosztis

AA

Forras: GLC bels6 Forras: GLC bels6

Jol demonstralja az el6z6 két grafikon az elérések kozti kiilonbséget egy hirdetésnél
is, viszont a kovetkezd két abra a teljes elérésének szamait mutatja meg egy fizetett

¢és egy nem fizetett id6szakkor.

5-0s abra: Fizetett id6szak elérési mutatdja

Teljes elérés

Azoknak az embereknek a szama, akiknek megjelent az oldaladrol barmilyen tevekenyseg, beleértve a bejegyzeseket, a masok altal az oldaladra irt
bejegyzéseket, az oldalkedvelési hirdetéseket, az emlitéseket és a bejelentkezéseket is.

Organikus [ Fizetett MERGSZAMOK

Az 3tlagos teljesitményed
iddbeli osszevetése
Organikus

Fizetett

Forras: GLC bels6

6-0s abra: Nem fizetett iddszak elérési mutatdja.
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Teljes eléres
Azokn Z er

reknek a szama, akikr

z oldalkedvelési hirdet

Organikus Fizetett MERG SZAMOK

Forras: GLC bels6

Az abrabol jol kivehetd, hogy fizetett bejegyezés illetve egy adott fizetett iddszak
sokkal tobb embert ér el célzottan, mint a nem fizetett. A Facebook az tigynevezett
kattintasi fizetési modot (PPC- pay per click) hasznalja. Ennek a rendszernek az a

lényege, hogy a cég a kattintasok szamaért fizet. ( Toth 2013.)

5.3Twitter

A cég a Facebook kozosségi oldalon kiviil megtalalhato a Twitter oldalan is, ami

sokban kiilonbozik a Facebbok-tol.

A Twitter ismeretségi halozat és mikroblog-szolgaltatas, mely lehet6vé teszi a
felhasznaloknak, hogy rovid bejegyzéseket vagy egymdsnak szant {izeneteket
irjanak. A Facebookkal ellentétben itt levannak korlatozva a karakterek szama (140
karakter) igy a felhasznalok pontosabban, tomorebben oszthatjdk meg
bejegyzéseiket. EbbOl adododan konnyebben érhetdé el a cég szdmara a kivant
célcsoport. A friss bejegyzések a felhasznalo profiljan jelennek meg, de azonnal
lathatok az olyan felhasznalok altal is, akik feliratkoztak az adott felhasznald
frissitéseire. A kiild6 meghatarozhatja, hogy csak azok lassak a bejegyzéseit, akik a

barati koréhez tartoznak, vagy (alapbeallitasként) mindenki.

A CLC a Facebook-kal ellentétben nem egy profillal van jelen az oldalon, hanem
husz felhasznaloval talalhaté meg. Ennek az az oka, hogy minden konferencidhoz
kiilon fiokot létesitettek. A hisz profil kozott talalhatoak aktivak és inaktivak, az

aktivitas azon mulik, hogy mik a soron kdvetkezé konferencidk a kovetkezd fél
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évben. A profilok f6 céljai, hogy kovetoket szerezzenek a versenytarsaktol illetve
ezek mellett a konferencidk promotaldsa és az adott témaban val6 hirek kozzététele.
GLC a soron kovetkezé konferenciak profiljain folyamatosan posztolja az aktualis
hireket, informaciokat, kiilonboz6 kulcsszavakkal, amik kiegészitésre keriilnek
hestegekkel (#) azt a célt szolgalva, hogy tobb talalat fiz6djon az adott poszthoz igy
hozza csatolva a cég profiljat. EQy adott konferencia profiljanak latogatasat mutatja

be a kovetkez6 abra.

7-es abra: Latogatottsdg szama adott konferencia profiljan.

Your Tweets earned 3,0 E impressions over this 23 day period

Forras: GLC belsd

5.4 Linkedin

A Linkedin egy vallalat orientalt kozosségi oldal. 2002-ben alakult viszont csak
2003-ban lett hivatalosan elinditva. Ezt a k6zosségi oldal leginkabb iizleti emberek
illetve vallalatok hasznaljak, csinalnak rajta profilt. Elsddleges célja az, hogy a
vallalatok illetve a magasabb beosztasii emberek megtaldljak egymast és kapcsolatba

1épjenek, kommunikaljanak. ( https:/hu.wikipedia.org/wiki/LinkedIn olvasva: 2015.11.25.)

A GLC két 6 dologra haszndlja ezt az oldalt. Az egyik a vallalati oldal ismertetése,
hirdetése. A Twitter-rel ellentétben itt nem husz profil van, hanem itt tobb
konferencia téméaja van egy-egy csoportba bele foglalva. Igy tehat ezeknek a

csoportoknak a frissitése és kezelése egyszertiibb illetve atlathatobb.

Mas részt adatbazis generalasra. Erre a tevékenységre az tugynevezett Super
Linkedin-t hasznalja ez a Linkedin egy tovabb fejlesztett formaja, amivel nagyobb
adatbazis lementése lehetséges, mint a sima hagyomanyos profillal. Viszont ez a
Super Linkedin egy fizetett szolgaltatds, amit a Golabal Leading Conferences
havonta megujit. Ennek a havidija 15000Ft. A cég legfébb online tevékenységének

sikeréhez elengedhetetlen, mivel innen nyeri az adatbazisait a kiilonb6z6 e-mail
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kampanyaihoz (DM- levél). A keresések célcsoportjaba az Eurdpai orszagok magas
pozicidban dolgozo rétege tartozik. Kulcs szavas keresd rendszer hasznalataval megy

végig orszagonként az emberek kozott.

5.5 E-mail kampany

A cég ilyesféle tevékenységeit a direkt marketinghez lehet sorolni azon beliil is a
DM- levélhez. Az e-mail kampanyozas nagyon Osszetett folyamat a cégnél, ennek
eld munkalatait a gyakornokok végzik leginkabb, koztiik j6 magam is. Az egész
folyamat tigy kezdddik, hogy a Super Linkedin-en keresztiil, megadott keresé szavak
segitségével az Eurdpai Unid orszagain sorba végig haladva az érdekelt magas
beosztasti dolgozdk névjegyét lementve orszagonként adatbazis van létre hozva.
Viszont ezekben az adatbazisokban nem szerepelnek e-mail cimek. A gyakornokok
ezeket generaljak ez a fajta e-mail képzés elég veszélyes mivel nagy a hiba
lehetdség. Generalas menete ugy zajlik le, hogy az adatbazisbdl egy excel tablazatba
kivan masolva a név kiilon a kereszt illetve vezetéknév majd a személy beosztasa, €s
hogy hol dolgozik. Ezutan az internet segitségével meg nézziik, a helyet ahol
dolgozik a vizsgalt személy, ez az interneten beliil is a Google-1 torténik és a kiadott
talalat URL-cimét masoljuk a név utan, plusz egy @-ot szirunk a név az URL-cim
kozé. Az olvasottak alapjan is lesziirhetd, hogy elég kicsi ra az esély hogy létezd e-
mail cimet csindljunk igy. Heti rendszerességgel adott konferencidra koriilbeliil
7000-10000 kozti krealt e-mail cim készil el. Miutan ezek 0Osszesitve vannak,
feltoltik dket egy webgalamb nevill programba, amibe eldre be van irva egy szoveg,
tajekoztatd a konferenciarol. Ez a program kisziiri a nem 1étez e-mail cimeket €s
csak létezOknek kiildi ki a levelet. Majd a vissza jelzéstdl fiigg, hogy mi torténik,
vannak, akik leiratkoznak, viszont vannak, akik érdeklddnek és elkiildik
telefonszdmukat ezeknek a személyeknek az elérhetdségét illetve a visszajelzését
azonnal tovabbitani kell az értékesitési osztalyra, és ott azonnal felveszik vele a mar

mondhatni személyes kapcsolatot.
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5.6 Blogok

,»A blog egy olyan periodikusan ujabb bejegyzésekkel boviilé weboldal, amely ezek
sorozatabol all, fliggetlentil att6l, hogy mi az oldal téméaja, formaja és hogy
nyilvanosan elérhet6-e. A bejegyzések leggyakrabban — de nem sziikségszertien —
forditott idorendi sorrendben vannak. A blogok tobbsége nyilvanos weblapként
miikédik barmely internethasznalé altal elérhetden. Az eredeti ,,weblog” kifejezés a
,web” és ,log” (napld) szavak Osszetételébdl keletkezett, ebbdl rovidilt a mara

bevetté valt blog alakka.” ( olvasva: 2015.11.27.)

Témaja sokrétli lehet egyszeriien egy interneten kozzétett személyes, egyéni naplo,
de lehet egyéni vagy csoportos politikai véleménynyilvanitds vagy lzleti jellegl

kommunikacio eszkoze is.

A GLC a blogot arra hasznalja, hogy a soron kovetkezd konferencidk téméajaban

irjon, véleményét kozolje s allas foglaljon belsd és kiilso irok segitségével.

A megirt cikkeket a blogger weboldalon publikalja ezutan kozosségi oldal kezeld
programmal megosztjak az OsszeS olyan kozosségi oldalon, amin szerepel a cég

illetve az adott konferencia/téma.

A kovetkez6 abran megfigyelhet6 egy adott id6szakban az olvasatsag szama.

8-as abra: Olvasottsag szama.

Forras: GLC bels6
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Ezen az abran pedig leolvashat6 az oldalmegjelenést orszagonként.

9-es abra: Oldalmegjelenés szdma orszagokként.

Oldalmegjelenitések szama orszagonként

Bejegyzes Oldalmegjelenites
Magyarorszag 150
Egyesilt Allamok 46
Kina 21
irorszég 10
Romania 5
Mexika 4
Nemetorszag 3
Lengyelorszag 3
India 2
Zambia 2

Forras: GLC bels6

5.7 Médiapartner

A cégnél az online tevékenységek kozeé tartozik a médiapartnerezés. Ebben a
tevékenységben kiilonb6z6 médiapartnereket (szponzorokat) keres fel a GLC. Ez a
folyamat ugy kezdddik el, hogy a production kitalalja a kdvetkezd konferenciat, és
tart egy tajékozatot rola azoknak az embereknek, akik ezzel fognak foglalkozni. Ezen
a megbesz€lésen elhangzanak a legfontosabb informacidk (téma, speaker neve), és
kiadasra keriil egy papir, amin hasznos linkek keres6é szavak vannak a kereséshez. A
keresés a Google-n keresztiil zajlik leginkabb, de a Linkedin feliileten is keresnek a
médiapartneres munkatarsak. Keresés mente az, hogy megnézik volt-e mar ilyen
konferencia és akkor kik voltak a médiapartnerek, ehhez van egy excel tablazat

vezetve, ami nagy segitség, hiszen igy felkereshet6k ijra azok a partnerek, akik részt
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vettek az adott konferencian annak a reményében, hogy Ujra megteszik. Ezutan a
kapott linkekkel keresé szavakkal folytatodik a kutatdas, majd az eléadok volt
konferenciain szereplé médiapartnerek felkeresése. Olyan cég lehet partner, aki nem
tandcsadod cég nem ad el terméket vagy szolgaltatast. Ez azért is fontos, hogy
résztvevoket ne célozzdk be termékeikkel, szolgaltatdsukkal. Ebbol adoéddan a
cégnek leginkabb az 1jsdgok, netes platformok, blogok a legkedveltebb
médiapartnerei. A felkérés pedig online zajlik, ki van kiildve a lehetséges partnernek
egy e-mail, ami tartalmazza cég kitlizéseit, ¢s amit kinal a partner cégnek, hogy ha
megkottetddik az egyezség. Ami a legfontosabb a cég nem fizet a médiapartnernek.
Amit a Global Leading kinal az az, hogy feltolt egy a partnercég honlapjahoz tartozo
URL-t és egy rovid leirdst (bannert), viszont ez csak akkor torténik meg, ha mar a

GLC-¢ szerepel a partnercég honlapjan.
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6. Osszefoglalas

Ugy gondolom a témahoz kapcsolodé hatteret sziikséges mértékben ismertettem. Az
altalanos attekintés mellett a Global Leading Conferences Europe Kft. példajan
keresztiil lathaté volt, hogy hogyan Ilehet alkalmazni az online marketing
megoldasokat az tizleti életben. Az internet kialakuldsaval rengetek kapu megnyilt és
ezt jol kihasznalva az ember a marketinget is belefiizte az internetbe. Véleményem
szerint most az online vilag korszakat ¢ljiik. Ez abban jelenik meg, hogy leginkabb
az internet segitségével kommunikalunk, tartjuk a kapcsolatot a kiilvilaggal, és
nagyon meg nétt az online rekldmozas, vasarlasok szama. Az iizleti életben is nagy
szerepet kapott az online jelen 1ét. A GLC ezt alkalmazza kisebb nagyobb sikerrel. A
vallalat felfogasa jo az online jelen Iéttel kapcsolatban, viszont ugy gondolom, hogy
az ut, amin elindult csak kezdetleges, probalgatja a kiilonb6z6 megoldasokat.
Vegyiik alapul a Facebook-rél olvasottakat a cég hasznalt fizetett és nem fizetett
hirdetéseket, az abrak jol demonstraltak a kiilonbséget, hogy sokkalta tobb embert ér
el egy fizetett bejegyzés ezzel is rekldmozva a céget. Ezt a fajta hirdetési format
jobban tobbszor hasznalhatna a cég az ismeretség, siker eléréséhez. Talan a Twitter a
leginkdbb kihaszndlatlan ko6zosségi oldaluk, amit sokkalta tobb mindenre
hasznalhatna csupan koveték gyiijtésére és kapcsolodé hirek posztolasara. Ugy
gondolom, nagyon j6 lenne ez a feliilet arra, hogyha mar minden konferencidnak
kiilon profilt szantak, akkor adott konferencidknal a meghivott speakerek (el6adok)
munkdasaganak bemutatds. Linkedin taldn ez a leginkdbb jol kihasznalt kozdsségi
oldaluk. Jol alkalmazzak az adatbazisok kialakitdsahoz. Az cég a Dm- leveleivel jol
probalja értékesiteni a konferencia jegyeit. Viszont az e-mail cim generalis nagy hiba
szazalékanak koszonhetéen kevés potenciadlis vevohoz tudja el juttatni az e-mail
kampanyait, ugy gondolom, sokkal célszeriibb lenne raforditani egy kis Osszeget,
ténylegesen 1étezd e-mail cimekkel ellatott adatbazis vasarlasdra. A leirt
valtoztatasok alkalmazasaval sokkalta ismertebbé valhatna cég és az értékesitése is
néhetne. Az online marketing megoldasok tarhaza kimerithetetlen a GLC 4ltal
alkalmazott megolddsok szinte mar elengedhetetlenek a piacon maradashoz.
Osszességében a vallalat sikeres és e siker fent tartisidhoz ezek a megoldasok is

kellenek, segitenek.
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Remélem az olvasé szamara érdekes dolgokat, fogalmakat tudtam leirni a

dolgozatomban, illetve érdekes volt szamara az online marketing vilaga.
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