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BEVEZETES

A felhasznalt nemzetkdzi €s hazai szakirodalmak elméleti megallapitasait elemezve lathato az
e-kereskedelem jelentésége a 21. szazadban. A Statista.com adatai szerint az e-kereskedelem
arbevétele varhatdan eléri a 2,928 milliard dollért a vildgon. (Statista.com) A fenti kutatasbol
kideriil, hogy az e-kereskedelem elkeriilhetetlen a mai digitalizalt vildgban, akarcsak az online
marketing, ahol szamos trendnek lehetiink szemtanui.

A diplomadolgozatom témavalasztasa szorosan kapcsolodik az eddigi munkatapasztalatomhoz
¢s a jelenlegi munkakoromhoz is. Tapasztalatom szerint, az e-mail marketing automatizaciok
nem elterjedtek Magyarorszagon a kis- és kozépvallalkozasok korében. A marketing
automatizaciok nem csak egy szervezet hatékonysagin tudnak novelni, de kozvetleniil
emelhetik egy vallalat arbevételét is. (Hubspot.com, 2022) Az email marketing nem csupan egy
egyszerl lizenetkiildési forma, hanem egy stratégiai eszkdz, amely segitségével a vallalkozasok
személyre szabottan és koltséghatékonyan kommunikalhatnak tigyfeleikkel. A dolgozatom
célja, vizsgalni hogyan alakul a magyar fogyasztok hozzaallasa az e-mailes kommunikacidhoz,
mikor e-kereskedelmi honlaprol vasarolnak. Az e-mail marketing olyan témakor, amely ma mar
nem hagyhat6 figyelmen kiviil, ha egy sikeres e-kereskedelmi honlapot szeretnénk iizemeltetni.
A diplomadolgozatom els6 fejezetében részletesen fogok foglalkozni az e-kereskedelem
kialakulasaval, alapvetd tulajdonsagaival ¢és jellemzdivel. A masodik fejezetben
tanulmanyozom az e-kereskedelemben hasznalt digitalis marketing eszkzoket, amik egyiittes
hasznélata eldsegiti egy eredményes webshop fenntartasat. Ezekhez az eszk6zokhoz tartozik a
keresGoptimalizalas, tartalommarketing, fizetett hirdetések és a kozosségi média. A legfobb
tartalmi részben bemutatom az e-mail marketing automatizaciok felépitését, valamint a
hatékony e-mail kampanyok tervezésének és végrehajtdsanak menetét. Egyarant vizsgalni
fogom az e-mail marketing pszichologia szakteriiletét, ahol lathatjuk a hatékonysagat a vasarloi
dontések befolyasolasaban. Szemléletem a B2B és B2C piacon hasznalt e-mail marketing
kozotti kiilonbséget is. A szakdolgozatom szekunder kutatasaban a piacvezetd e-mail
marketing automatizacios szoftverek tanulmanyait hasznalom fel, amik az aktualis e-mail
marketing modszereket ismertetik a vilagpiacon.

A primer kutatasom soran online kérdéives kvalitativ kutatasi modszert alkalmaztam.



A konkrét kutatott hipotéziseim a kovetkezdek:
H1: A legtobb fogyasztdé a kedvezmények és a kuponok hatdsara iratkozik fel egy e-
kereskedelmi honlap marketing céli e-mailjeire.

H2: Egy fogyasztd szivesebben vasarol olyan webshoprol, ami kiild neki perszonalizalt e-

maileket.

H3: Egy fogyasztd szivesebben nyit meg olyan e-mailt, aminek a targy mezdje kivancsiva
teszi.



1. AZ E-KERESKEDELEM

A hipotéziseim kozponti kérdése az elektronikus levelezés jelentdségére iranyul az e-
kereskedelem vetiilet¢ében. Ahhoz, hogy a késObbiekben betudjam mutatni a primer
kutatasomat elengedhetetlen, hogy meghatarozzam az e-kereskedelem elézményeit és
jellemzoit. Az e-kereskedelem a termékek és szolgaltatdsok online vasarlasdnak és
értékesitésének folyamata. A tranzakcid lebonyolitdsahoz egynél tobb fél, valamint adat- vagy
valutacsere sziikséges. Ez az elektronikus iizlet (e-business) néven ismert nagyobb iparag része,
amely magaban foglalja a vallalat online mtikodtetéséhez sziikséges Osszes folyamatot. Az e-
kereskedelem segitett a vallalkozdsoknak (kiilonosen a sziik hatdkorrel rendelkezd
vallalkozasoknak, mint példaul a kisvallalkozasoknak) abban, hogy olcsobb és hatékonyabb
értékesitési csatorndkat biztositva termékeik vagy szolgaltatasaik szamara, szélesebb kori piaci
jelenléthez jussanak, illetve szélesebb korli piaci jelenlétet alakitsanak ki. Szamos marka
kiegészitette tizemi jelenlétét egy online aruhédzzal, amely lehet6vé teszi a vasarlok szamara,
hogy a ruhaktol és kavéfozoktol kezdve a fogkrémeken at az akciodfigurakig mindent
megvasaroljanak otthonrdl. Az aruk és szolgaltatdsok nyujtdsa nem olyan egyszerli, mint
amilyennek latszik. Az eladdsra szant termék ¢és szolgaltatds, a piac, a célcsoport, a
konkurensek, valamint a varhato tizleti koltségek alapos kutatast igényelnek. Ezt kovetoen
szlikséges kitalalni egy megfelelo nevet, és jogi keretek kozott 1étrehozni a vallalkozast. Ezutan
célszerli egy e-kereskedelmi weboldalt kialakitani fizetési kapuval. Példaul, egy kisvallalkozo,
aki egy ruhaboltot miikddtet, 1étrehozhat egy online platformot, ahol népszeriisitheti ruhazati
termékeit €s egyéb kapcsolodo arucikkeit, lehetdséget adva az ligyfeleknek a hitelkartyas vagy
egy fizetési feldolgozo szolgaltatas, mint példaul a PayPal, segitségével torténd fizetésre.

(Investopedia.com, 2023)

1.1. Az e-kereskedelem kialakulasa

Az internet méar mindennapi életiink szerves részévé valt, és vilagszerte gyorsan terjed.
Ugyanakkor 1ényeges megallapitas, hogy ez a forradalmi kommunikéacios és értékesitési
technologia hosszu évtizedeken keresztiil kizarolag tudomanyos kutatds és hadfejlesztés
teriiletén létezett. Az tizleti élet, ideértve a reklamozast is, az 1990-es évek elejéig tiltdlistan
szerepelt az interneten. (Eszes, 2011) Az elektronikus kereskedelem kezdetben csupan iizletek
kozotti kommunikacidt jelentett, ahol iizeneteket kiildtek egymasnak kiilonb6z6 héalézatokon

keresztiil. Az 1910. augusztus 18-i esemény, amikor tizendt amerikai viragkereskedd



taviratokon keresztiil cserélt varoson kiviili virdgrendeléseket, valdsziniileg az elsé igazi e-
kereskedelmi hélozatnak szamitott. Az e-kereskedelem fejlddéséhez nélkiilozhetetlen volt a
szabvanyositott lizleti dokumentacio, ami lehetévé tette a szamitogépek kozotti kdlesonds
megértést. Ennek eredete 1948 juniusaig nyulik vissza, amikor a Szovjetunio elvagta az
Osszekottetést Nyugat-Németorszag és Nyugat-Berlin kozott. Ekkor sziiletett a Berlini Légihid,
és az informacidok nyomon kovetésének nehézsége miatt kidolgoztak az elektronikus adatcsere

szabvanyat, az EDI-t (Electronic Data Interchange).

A technikai kihivasok és jogi korlatok mellett az iizleti érdekldodést is meg kellett gyézni. A
kereskedelmi ¢és a laikus kozeg szadmara az internet kezdeti szakaszéban csak karakteralapt,
szovegalapti UNIX képernydformatumot kinalt, ami nehezen volt kezelhetd. Az attorést Tim
Berners-Lee 1990-ben bejelentett fejlesztése érte el, amikor létrehozta a hipertext (HTML)
alapu webet (World Wide Web), amely mar alkalmas volt {izleti alkalmazasok megvalositdsara
¢s a multimédias tartalmak megjelenitésére. Ennek eredményeképpen, az e-kereskedelem
vilagszerte a gazdasag hajtderejévé valt, és az IT-beruhazasoknak kritikus szerepiik lett az tizleti
sikerben. Az Eurdpai Unidban is elkezdddott a felzarkdzds az USA-hoz az internet és az
informdcios technoldgiak terén, ami a globalizacié fokozdodasat eredményezte. Az internet
alkalmazasa a gazdasagban és tarsadalomban egyarant jelentds valtozasokat hozott. Az Eurdpai
Unidé mar 1996-ban elismerte az internet gazdasagi €s tarsadalmi szerepét, €s az elektronikus
tizletvitel teriiletén kifejezett elonyoket lathatott. Az e-kereskedelem, az e-iizleti alkalmazasok
¢és az informacids technologia szerepe egyre nott, és 0j kihivasokat allitott a vallalkozasok elé.
Az Eurdpai Parlament és az Eurdpai Unid Bizottsdga is felismerte az internet és az e-
kereskedelem fontossagat, és torekedett arra, hogy tadmogassa és szabalyozza ezeket a
teriileteket, eldsegitve ezzel az informacids tarsadalom fejlédését és az tizleti lehetéségek

kiaknazasat. (Avornicului és mtsai., 2019)

1994. augusztus 11-én Phil Brandenberger volt az els6, aki biztonsagos, titkositott mdédon
hajtott végre online tranzakciot a NetMarket-en keresztiil, amikor Sting Ten Summoners' Tales
cimli CD-jét vasarolta meg. Ezt kdvetden, 1995-ben Jeff Bezos alapitotta meg az elsd e-
kereskedelmi iizletet, amelyet ma az Amazonként ismeriink. Ugyanebben az évben indult el a
hires SSL biztonsagi protokoll, amely segitett biztonsagosabba tenni az online értékesitést.
(Mayple.com) Az iparag azota nagyon sok valtozason ment keresztiil, ami nagymértékii
fejlodést eredményezett. A Kiskereskedoknek sziikségiik volt arra, hogy uj technologiakat
alkalmazzanak, mivel olyan vallalatok, mint az Alibaba, az Amazon, az eBay és az Etsy,

elotérbe kertiltek €s népszertivé valtak. Ezek a cégek virtualis piactereket hoztak 1étre az aruk
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és szolgaltatasok szamara, amelyekhez a fogyasztok konnyedén hozzaférhetnek. (Investopedia,
2023) Az e-kereskedelem és az e-business vilagszerte folyamatosan fejlodik, és egyre nagyobb

szerepet jatszik a globalis gazdasagban. (Avornicului és mtsai., 2019)

1.2. Az e-kereskedelem fogalma

Nemzetkozi és hazai szakirodalmak feldolgozasakor arra a megallapitasra jutottam, hogy
kozgazdasagi értelemben az e-kereskedelem a tokéletes versenypiac fogalmat kozeliti meg
leginkdbb. Ebben a kontextusban az arak, koltségek és mindségi informacidk egyenletesen
oszlanak meg, és a szallitok végtelen szamu versenytarsaik kozott mérkdznek meg. A vevok
rendelkeznek minden sziikséges informacioval a termékekrdl és szolgaltatasokrol. (Eszes,
2011) Egy e-kereskedelmi vallalat beszallitoi és fogyasztdi, lehetnek maganszemélyek, mas
vallalatok vagy kormanyok, kozigazgatasi szervezetek. Ezeket a modelleket B2B-nek
(business-to-business), B2C-nek (business-to-consumer) és B2G-nek nevezziik (business-to-
government). (Nemeslaki, 2012)

Az e-kereskedelem elterjedésekor kezdetben az elsé felhasznaldk rendelkeztek a legnagyobb
piaci eldonnyel. Az "early adopters" kifejezés arra utal, hogy egy maganszemély vagy
vallalkozas az els6k kdzott vesz részt egy 1j termék, innovécio vagy technoldgia hasznélatdban,
még miel6tt masok elkezdenék azt alkalmazni. (Investopedia.com, 2022) A korai alkalmazd
valosziniileg magasabb arat fizet a termékért, mint a késébbi felhaszndlok, ugyanakkor
elfogadja ezt a prémiumot, ha a termék hasznalata javitja a hatékonysagot, csokkenti a
koltségeket, noveli a piaci részesedést, vagy emeli a korai alkalmazé tarsadalmi statuszat. Ezek
a korai szerepldk viszonylag gyorsan kiépitették iigyfélbazisukat, terjesztették markaneviiket,
és 1j értekesitési csatorndkat alakitottak ki, ezzel megemelve a késébb csatlakozo vallalatok
piaci belépési korlatjait. (Eszes, 2011)

Ahogy David VanHoose Ecommerce Economics (2011) cimli munkajaban fogalmaz: az
elektronikus kereskedelem minden olyan folyamat, amely az aruk és szolgaltatasok
tulajdonjoganak vagy hasznalati joganak cseréjét jelenti elektronikusan Osszekapcsolt,
halézaton beliill interaktivan kommunikalé eszkdzokon keresztil. Az elektronikus
kereskedelem legfontosabb interaktiv kommunikacidés halézattipusa az internet.
Megjegyzendd, hogy az elektronikus kereskedelemnek ez a definicidja kizarja az elektronikus
tranzakciok bizonyos tipusait, amelyekre néhanyan gondolhatnak, amikor az elektronikus
kereskedelemre gondolnak. A szamitogépes halozatokat, példaul az internet hasznalata az

ugyfélszolgalat biztositasara, az lizleti partnerekkel vald tervkészitésre, vagy az ugyanazon
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tizleti szervezeten beliilli egységek kozotti tranzakciok feldolgozasara, elektronikus
kereskedelemnek kell tekinteni. Példaul egy cégvezetd személy az iizletet mas franchise-
iizletekkel Osszekotd elektronikus rendszerre ugy gondolhat, mint a véllalaton beliili
készletelosztas ¢és kezelés eszkozére. Valaki, aki tobb orat tOltott az interneten, hogy
informaciokat gytijtson egy termék kiilonb6zo valtozatairol, hogy holnap megvasarolhassa egy
kiskereskedelmi aruhdzban, szintén ugy gondolhatja, hogy elektronikus kereskedelem valosult
meg. Mindazonaltal a maganszemélyek egyik esetben sem vettek részt olyan tranzakcidban,
amely tulajdonjogot, vagy egy aru, szolgaltatas vagy eszkoz hasznalatanak jogat ruhazta volna
at. Ugyanakkor elektronikus {izleti tevékenységet (e-business) folytattak, amely egy
gylujtéfogalom a szamitdégépes halozatok hasznalatara, kereskedelmi és nem kereskedelmi
szervezeteken beliill. (VanHoose, 2011) Az e-kereskedelem, lényegében egy 1j tipusu
kapcsolodasi pont a kereskedelmi lancban résztvevo szereplok kozott. Az e-business, vagyis az
elektronikus iizlet sz¢élesebb kategoriat jelent, mint az e-kereskedelem, mivel magéban foglalja
az egész értéklanc elektronikus adatkezelését. (Kacsukné Bruckner & Kiss, 2019) Az
elektronikus iizleti folyamatok magukban foglaljak az elektronikus halézatok hasznalatat a
szervezet termelési, marketing és iranyitasi funkcidinak koordinalasat és végrehajtasat.

(VanHoose, 2011)

1.3. Az e-kereskedelem jellemzdi

Kopcsay Laszl6 nevéhez kapcsolddd 2016-os tanulmény szerint, a marketingmix elemei koziil
ketto, az értékesités és a marketingkommunikacio, melyek megvalosithatok az interneten, de
mindkettonek 1) szerepet kell kapnia. Az informécidgytijtés legelterjedtebb modja ma mar az
internet, és ezt szem eldtt kell tartani a marketingkommunikacios stratégia tervezésekor. Az
internet alkalmas mind a hagyomanyos egyirdnyu iizenetkommunikacidra, mind a direkt
marketingre, amely folyamatos visszacsatolast biztosit. Az internetes reklamkoltségek
folyamatos ndvekedése azt mutatja, hogy hamarosan az elsd helyre keriilhet a reklamkoltségek
listajan. Az internet disztribucids szerepét meghatarozni kissé bonyolultabb. Az internet nem
pusztan 1) értékesitési csatorna, mivel csak néhdny eladasi funkciot lehet kozvetleniil az
interneten intézni. Az ajanlattétel és a vasarlas teljesen online megvaldsithatd, de az aru fizikai
kiszallitaisa nem minden esetben. A digitalis termékek és szolgéltatasok azonnal elérhetdvé
valnak az interneten keresztiil. A fizetés lehet online is, de gyakran a termék atvételekor
torténik. A kiszallitassal és a fizetéssel kapcsolatos problémak miatt az online reklamozas

gyorsabban terjed, mint az online elad4s. Az elektronikus kiskereskedelem lényegében az
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interneten keresztiil valosul meg, és a vasarloknak nem kell fizikailag az {izletbe menniiik.
(Kopcsay, 2016) Egy fizikai aruhdzzal rendelkezd eladd csak bizonyos szamu vasarlot tud
elérni. A helyhezkotottség miatt, valoszintileg csak a kdzelben €16 fogyasztokat szolgaljak ki.
A kizéarolag online eladok megsporolhatjak a logisztikai koltségeket, és biztosak lehetnek a
vasarlo elérésben. (Amazon.in, 2023) Az internetes kereskedelem a vasarlok szamara olcsobb
arakat ¢és szélesebb valasztékot kinal. Az online vasarloknak azonban kockazatot kell
véllalniuk, mivel nem tudjék fizikailag megvizsgalni az arut. Ennek eredményeként a markak
szerepe nagyon fontos lehet az online piacon, mivel megbizhatdsagot és mindséget képviselnek.
Az e-kereskedelem legjobban a tokéletes versenypiac fogalmat kozeliti meg. Itt nagyszamu
elado és vevd talalhato, és a vevok korlatozas nélkiil hozzaférnek a sziikséges informacidkhoz,
¢s azonnal reagalhatnak a valtozasokra. Az online kiskereskedelemre vald belépéshez
alacsonyak a koltségek, ami lehetévé teszi a kisvallalkozdsoknak a piaci részesedés
megszerzesét. Az online piac rendkiviil versenyképes, €s a sikerhez kreativitasra van sziikség.
Az online vasarlok foként az olcsobb arak és a széles valaszték miatt valasztjak ezt a modot.
Az informéciohoz vald ingyenes hozzaférés korlatozdsa miatt a digitalis termékek ¢és

szolgaltatasok piaca tovabbra is ndvekedhet. (Kopcsay, 2016)

14. Az e-kereskedelem elonyei és hatranyai

Avornicului Mihaly megallapitasa szerint az elektronikus kereskedelmet kényelmi elonye miatt
valasztjak a fogyasztok. El6szor is, a vasarloknak nem sziikséges otthonrdl kimozdulniuk, hogy
véasaroljanak, mivel az interneten keresztiil konnyedén megtehetik. Ezen tulmenden, az
internetes vasarlds idomegtakaritast is jelent, kiilondésen az olyan rohano vildgban, ahol
mindenki értékesithetd perceket keres. Az elektronikus kereskedelmi weboldalak folyamatosan
nyitva vannak, igy az tigyfeleknek nincs sziikségiik arra, hogy az iizletek nyitvatartési idejéhez
igazitsak vasarlasaikat. Ezen kiviil az tinnepnapok alkalmaval is adodik lehetdség az online
vasarlasra, ami komfortos megoldast kinal az emberek szamara az ajandékok beszerzésére. Az
e-kereskedelem tovabba nagyobb rugalmassagot nyujt a foldrajzi elhelyezkedés szempontjabol,
mivel a vasarlok barhol a vilagon leadhatjak rendeléseiket. A megrendelt termékek
kiszallitasakor nincsen a fogyasztonak teenddje, mivel a kézbesitést otthonukba vagy mas
atvevo helyre szallitjak. Ezenkiviil a digitalizalt termékek, példdul dokumentumok, rajzok és
szoftverek, gyorsan és egyszerlien letdlthetok az internetrdl. Az e-kereskedelem tovabba
gazdagabb informacios lehetdségeket is kinal a vasarloknak, akik szinte minden informaciot

megszerezhetnek a termékekrdl, és megoszthatjak tapasztalataikat méasokkal. A fizetési modok
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sz¢éles skalajat is elérhetdvé teszi a vasarlok szamara, beleértve az elektronikus fizetést,
bankkartyas fizetést és az utanvételes fizetési lehetéséget. Az online bankkartyas fizetésnek
koszonhetden az eladd szamara azonnal elérhetd a kifizetett pénzosszeg. Az interneten vasarlok
nemcsak egyszerlien vasarolnak, hanem ¢€lvezik is ezt a folyamatot. Az online vasarlas soran 0j
¢lményekkel gazdagodnak, széles kinalatbol valogathatnak, és szélesebb latokorrel és tobb
informacioval rendelkeznek, ami segit dontéseikben. Az aukcids oldalakon tovabba kedvezdbb
aron juthatnak hozzad termékekhez, és olyan ritka vagy kiilonleges dolgokra bukkanhatnak,
amelyeket mashol nehezen talalnanak meg. Az arak konnyedén Gsszehasonlithatok, és a sokféle
kinalatbodl kivalaszthatjak a jobb mindségli és mégis megfizethetd termékeket. Az interneten
keresztiil szolgaltatasokat is igénybe vehetnek, ami tovabbi kényelmet és egyszeriiséget biztosit
a vasarloknak.

A szakkutatasok alapjan az online aruhdz inditasanak elényei jol lathatoak. Az interneten
keresztiil 1étrehozott {lizlet 1ényegesen alacsonyabb koltségekkel jar, mint egy hagyomanyos
iizlet kialakitasa. Nem sziikséges bérleti dijat fizetni, lizlethelyiséget vasarolni vagy berendezni.
Egyszertien 1étrehozhat6 egy webaruhaz, és fontos, hogy a célk6zonség konnyen megtalalhatja
az interneten. A fenntartasi koltségek is alacsonyabbak lehetnek, mivel nem sziikséges fizetni
alkalmazottaknak és draga infrastruktarat kiépiteni. Az e-kereskedelem lehet6vé teszi a
kereskedok szamara, hogy szinte korlatlan piacot érjenek el. A skalazhatosag is jelen van,
hiszen nemcsak a hazai piacot lehet meghoditani egy internetes vallalkozassal, hanem az egész
vilagot, mivel a weboldalak barhol elérhetdek, €s a fizetés és szallitas is online megoldhato.
(Avornicului és mtsai., 2019) A logisztika nyomon kovetése a kereskedelem Iényeges része,
azonban az e-kereskedelemben lényegesen konnyebb, mint egy fizikai {izlethelyiségben. A
webshop rendelkezik elektronikus nyilvantartassal az dsszes folyamatrol, ezért ez megkonnyiti
az értékesités nyomon kovetését. (Mailchimp.com, 2023) Az informaciok eléallitasanak,
feldolgozasanak, tarolasanak ¢és visszakeresésének koltségei joval alacsonyabbak a
hagyomanyos kereskedelemhez képest. A kommunikacios és marketingkdltségek az online
kereskedelemben altalaban alacsonyabbak lehetnek, mint egy hagyomanyos iizlet esetében. Az
érdeklédok konnyen elérhetéek az online csatorndkon keresztiil, ami tovabb csokkenti a
koltségeket. Azonban a konverzid elérése érdekében érdemes internetes reklamozasra kolteni.
Az online 4aruhazakndl nem sziikséges raktart fenntartani, mivel a termékek rendelés alapjan
keriilnek beszerzésre, igy a kindlat korlatlanul bdvithetd. A digitdlis termékek gyorsan
értekesithetdek az interneten, és kevés alkalmazottal is mitkodhet egy vallalkozas, mivel a

vasarlok onkiszolgaldak.
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Az internetes vasarlas kényelmi szempontbol elokedvelt, de gyakran jar szallitasi koltségekkel,
mivel a vasarlonak altalaban varnia kell a termék kiszallitasara. Ez problémat okozhat, ha egy
vasarlonak siirgdsen sziiksége van a termékre, vagy egyszeriien csak tiirelmetlen. Sok probléma
meriil fel az internetes vasarlas soran a kiszallitas terén, példaul akkor, ha nem tartjdk be a
megbeszElt kiszallitasi idépontot. A vasarlok inkabb az utanvételes fizetési modot részesitik
elényben a bankkartyas fizetés helyett, mivel nem szeretik kiadni személyes adataikat. Az
internetes vasarlas soran a vasarlok nem tudjak megszemlélni, felprobalni, megszagolni vagy
megkostolni a terméket, ami miatt bizonytalanok lehetnek. Példaul ruhazat rendelésekor nehéz
eldonteni, hogy a termék a weboldalon latottaknak megfeleld lesz-e. Szerencsére a legtobb
webaruhaz lehetdséget biztosit a termék visszakiildésére és cseréjére. Amikor kérdések
meriilnek fel a rendelés sordn, az internetes vasarlok nem mindig kapnak azonnal valaszt, mint
egy hagyomanyos iizletben, ahol a kiszolgalok gyorsan segitenek. Az e-mailen elkiildott
kérdésekre néha csak napok multan érkezik meg a valasz. (Avornicului és mtsai., 2019)

Az online tizlet esetében mindig fennall a biztonsagi fenyegetések lehetdsége. A rossz
weboldal-biztonsag lehetévé teheti, hogy illetéktelen felhasznalok hozzaférjenek a
weboldalhoz és betekinthessenek az érzékeny adatokba. Ritka esetekben a fizetési
feldolgozassal kapcsolatos problémék olyan adatvédelmi incidensekhez vezethetnek, amelyek
veszélyeztetik az tigyfelek hitel- és bankkartyaadatait. Ha a webhely hirtelen 6sszeomlik, vagy
probléma adodik a fizetési feldolgozassal, ez a leallas potencialisan pénzbe és vasarlokba
keriilhet. Az informatikai problémak kijavitasa is koltségként meriilhet fel. (Mailchimp.com,
2023)

A piacra lépés koltségei kezdetben alacsonyabbak lehetnek, mint egy hagyomanyos
kereskedelmi vallalkozas esetében, de fontos tudni, hogy a technolédgia folyamatos fejlodése
magasabb beruhazasi koltségeket is eredményez. Amikor egy vallalkozas az e-kereskedelem
terliletén szeretne tevékenykedni, fontos szem el6tt tartani, hogy egy mindségi weboldal és
design kialakitasa nem olcso feladat. A fenntartasi koltségek ugyan alacsonyabbak lehetnek a
hagyomanyos kereskedelemhez képest, de a versenyben maradashoz és az ujitasokhoz
folyamatos fejlesztésekre van sziikség, amik szintén koltségekkel jarnak. A marketing
koltségek is eltéréek lehetnek. Mivel az internet korlatlan piacot kindl a kereskeddk szamara,
és barki konnyen beléphet erre a teriiletre, az online verseny rendkiviil széleskori és
folyamatosan novekszik, kiilondsen a technologiai fejlédés hatasdra. A webdruhdznak
alapvetden nincs sziliksége raktarra, mivel a termékeket késdbb is postazhatjuk. Azonban, ha
egy versenytars megjelenik, aki gyors szallitasi idével rendelkezik, mert raktarral dolgozik,

akkor a vallalkozasunk versenyhatranyba keriilhet. Mivel a vasarlo sajat maga bongészi a
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weboldalt és valasztja ki a terméket, igy az folyamat onkiszolgalo jellegli, ami minimalizalja a
sziikségessé valo nagy létszamu személyzetet. Ugyanakkor fontos figyelembe venni, hogy
eléfordulhatnak olyan hibdk, mint helytelen szallitdsi cim vagy elérhetdség, amelyeket
szakképzett munkatarsaknak kell kezelniiik. A webaruhazat folyamatosan feliigyelni kell, mivel
a vasarlok a nap 24 éraban rendelhetnek, és kérdéseket tehetnek fel, amelyekre gyors valaszt
varnak. (Avornicului és mtsai., 2019) A marketing automatizacié téma korén beliil az e-mail

marketing automatizacié hatékonysagat vizsgalom a diplomadolgozatomban.

15. Az e-kereskedelmi weboldalak jellemzdi

A Shopify kutatasaban feltarasra keriilnek a webaruhazak legfontosabb jellemz6i. Mivel a
webes forgalom tobb, mint 60%-a mobileszkozrdl érkezik, ezért a reszponzivitas egy olyan
kiemelkedd tulajdonsag, amely elengedhetetlen ahhoz, hogy a weboldal gordiilékeny és
kifogastalan élményt nytjtson mindenféle képernydoméretnél. (Similarweb.com, 2023) A
fogyasztok manapsag folyamatosan valtogatnak az eszkdzok kozott, €s fontos, hogy a
bongészési €lmény minden eszkozon, kiilondsen a mobilokon egységes legyen. Egy
felhasznalobarat navigacios rendszer, lehetdvé teszi az tigyfelek szamara, hogy konnyedén
attekintsék a kiilonbozd termékkategéridkat ¢és webhelyrészlegeket. Egy egyszerli
hamburgermenti, gondosan tervezett fejléc, vilagos és hatékony CTA (call-to-action) gombok,
valamint egy alaposan kidolgozott labléc a webhelytérképpel egyiitt segit elkeriilni, hogy a
fogyasztok kizokkenjenek a vasarloi utbol. (Shopify.com, 2023) A CTA jellemz6irdl az e-mail
marketing technikai felépitése fejezetben fogok részletesebben kitérni. A vasarloi utat az utolséd
fejezetben fogom bemutatni, amikor a B2B és a B2C e-mail marketing kozti kiillonbséget
vazolom.

A lapos oldalarchitektaraval (flat site architecture) az dsszes termékoldal elérhetd a féoldalrol
maximum egy-harom linkkel. Ez az indexelési folyamat soran eldnyben részesiti ezeket az
oldalakat, mivel a keresémotorok nagyobb jelentdséget tulajdonitanak azoknak az oldalaknak,
amelyek eléréséhez kevesebb kattintdsra van sziikség. Bar a lapos architektira gyakran
kulcsszavakkal teletomott kezddlapokat eredményez, amelyek 0sszezavarjak a felhasznalokat,
a gondos megvaldsitassal intuitiv és kényelmes navigacié tarthato fenn. (Verbolia, 2023)

A vevdk bizalmat ndvelhetjiik, ha feltoltjiik relevans és naprakész tartalommal és informacidval
a webshoppunkat. A keres6sav segit mindkét tipust felhasznalonak gyorsabban eljutni a
keresendé termékhez, akar tudjak mit keresnek, akar nem. Erdemes tobb dolgot szem elétt

tartani egy keressav megtervezésekor. A képernyd bal fels sarka altalaban a leggyakrabban
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hasznalt hely, ezért célszeri itt elhelyezni képi formatumot, példaul a marka logojat. A hossza
ideju internet hasznalat miatt, a fogyasztok hozzaszoktak a sztenderd webshop funkcidkhoz,
mint példaul, hogy a nagyit6 jellemzden egyenértékii a kereséssel.

A weboldalak egyik, ha nem a legfontosabb jellemz6i a termékfotok és videok. A kivald
mindségi fotok, amelyek kiemelik az 6sszes termékjellemzot, nemcsak abban segitenek, hogy
a vasarlo tajékozottan dontson, hanem ezzel elkeriilhet6 a visszaru szdmanak novekedése. Ha a
fotok jol megvilagitottak, megfeleléen megtervezettek és részletgazdagok, akkor segitik a
vasarlot a szin vagy a méret kivalasztasaban. A termékvidedkon keresztiil a vasarlok az online
aruhdza bongészése kozben lathatjak, hogyan kell beallitani és hasznalni egy terméket.
(Shopify.com, 2023) A vasarlok szamara az online vasarlas egyik legnagyobb hatranya, hogy
nem latjak a terméket és nem tudjak kiprobalni. Bar a vided nem képes teljesen athidalni a
fizikai €s a virtudlis vasarlas kozotti szakadékot, a termékbemutatd segitségével utanozhatja az
iizletben szerzett élményt. Ha egy masik személyt lathatunk egy termékkel foglalkozni, a
vasarlok megtapasztalhatjdk annak mindségét és felhasznalasi modjat, ahelyett, hogy a
specifikaciokra és a hosszadalmas termékleirasokra hagyatkoznanak. (Getshogun.com, 2023)
A Shopify szerint a vasarloknak sziikségiik van egy jol strukturalt, rendezett terméklistara
kategoridkba sorolva, szilirhetd lehetdségekkel, hogy segitse dket a vasarlasi dontéshozatalban,
¢s ne kelljen tul sok iddt tolteniliik a termékek bongészésével. A sziiroket logikusan kell
csoportositani és rendezni bizonyos szempontok alapjan hiszen, ha az tligyfelek esetlegesen
szlirni szeretnék a termékeket, akkor a legrelevansabbakat lassdk. A népszerli szilirési
kategoriakhoz tartozik egy termék: mérete, szine, markaja és tipusa. Az e-kereskedelmi
weboldal kialakitasakor a rendezési szempontok is odafigyelést igényelnek. Alapvetd, hogy a
vevok ar szerint tudjak rendezni a termékeket, azonban a tal sok sziir6 beallitas, elterelheti a
vevo figyelmét.

Mivel az online vasarlas soran a termékeket nem lehet megérinteni és megtapintani, a vevok
nagymértékben tamaszkodnak a tobbi vasarldo véleményére és értékelésére, hogy donteni
tudjanak a vasarlast illetéen. Ez egy markanak fontos feladatot hataroz meg: elészor is lehetévé
kell tegyék egy termék értékelését, masodszor Osztonozni kell a vasarlokat termékeik és
szolgaltatasaik értékelésére. Késobbiekben pedig gondoskodni kell arr6l, hogy ezek a
vélemények és értékelések stratégiailag megfelelden jelenjenek meg a weboldalon.

Annak érdekében, hogy atfogd vasarlasi élményt teremtsiink és megakadalyozzuk, hogy az
igyfelek a valaszokért tavozzanak a weboldalrol, a markaknak egy konnyen felfedezhetd és
még konnyebben navigalhatdé GYIK (gyakran ismétlodd kérdések) részt kell l1étrehozni. Ez

alapvetd fontossagli informaciok nyutjtasara haszndlhatd, valamint a leggyakoribb kérdések
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megvalaszolasdra, amelyek a termékeikkel vagy szolgaltatasaikkal kapcsolatban
felmertilhetnek.  (Shopify.com, 2022) Nem mellesleg a gyakori kérdések oldal
keresdoptimalizalds szempontjabdl is elényds. (Shopify.com, 2023)

A termékajanloval személyre szabhatd az online vasarlas élménye azaltal, hogy a fogyasztok
ajanlasokat kapnak hasonldé termékekre, mint amilyeneket kordbban mar vasaroltak.
El6fordulhat, hogy egy termék felkeltette a vasarld érdeklédését, de az ligyfél még nem all
készen a vasarlasra. Eléfordulhat példaul, hogy a vasarld eldszor 6ssze akarja hasonlitani a
hasonlé termékeket, hogy eldontse, mit vegyen. A kivansaglista funkcid nagyszeriien segiti
ezeket az ligyfeleket abban, hogy késébbre elmenthessék ezeket a termékeket. fgy az tigyfelek
konnyen megvasarolhatjak a kivansaglistan szerepld terméket, amikor mar dontottek. (Weglot,
2023)

A vasarlast megel6zo kétségek eloszlatasanak egyszerti modja, ha egyértelmiien megemlitésre
keriilnek a csere és visszatérési informaciok. Ez segit a vasarlonak elharitani a vasarlassal
kapcsolatos aggodalmakat, és Iehetoséget ad a markaknak arra, hogy a vasarlo olyan termékeket
is kiprobaljon, amelyeket egyébként nem tenne. A felhasznalobarat politika kialakitasa mellett,
amely a vasarlasi bizalmat épiti, fontos annak biztositasa is, hogy a csere és aruvisszavaltasi
folyamat konnyen felfedezhet6 legyen a weboldalon. Ezeket hozza lehet adni a weboldal
fejlécéhez vagy lablécéhez, a GYIK részhez, magahoz a termékkatalogus oldaldhoz, és még a
kosarban és a pénztar oldalon is meg lehet ismételni.

Egy masik nagyszerli moédja annak, hogy a markak bizalmat épitsenek az ligyfelek korében, és
hiiséges ligyfelek kozosségét is kiépitsék, ha 6sszekapcsoljak a kozosségi média jelenlétiiket a
weboldalukkal. Ez a hitelességet erdsiti azaltal, hogy bemutatja a markahli és az atlagos
vasarlokat, hogy hogyan alkalmazzak a terméket. Emellett arra buzditja az Gj vasarlokat, hogy
osszak meg sajat tapasztalataikat a kozosségi médiaplatformokon.

Akarcsak egy szupermarketben, az online térben is leirhat6 az ligyfél vasarloi ttja és élménye,
amihez hozzatartozik a precizen kialakitott kosar és pénztar (checkout) aloldal. A kosarelhagyas
megelézése érdekében tanacsolt minél attekinthetébb és egyszeriibb informacios trlapot
elhelyezni a checkout oldalra. (Shopify.com, 2022) A checkout folyamat gordiilékenyebbé
tételéhez érdemes az oldalt mobiltelefonra is optimalizalni és elérhetdvé tenni a vendég fizetést,
ahol regisztracié nélkiil tudnak vasarolni a fogyasztok. Minél kevesebb mez6t tartalmaz a
fizetési oldal, annal valdsziniibb, hogy kitolti az tigyfél. (Shopify.com, 2023) A mai modern
webaruhazak mindegyike biztositja a kiilonféle fizetési és szallitasi metodusokat.

A markak tovabb erdsithetik kapcsolataikat az ligyfelekkel, ha elérhetévé teszik magukat az

interakcioban, és minden sziikséges informacioval segitik az tigyfelet. (Shopify.com, 2022) Az
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e-kereskedelmi {ligyfélszolgalat segitséget nyujt az ligyfeleknek az online vésarlas soran. Ide
tartozik a termékkel kapcsolatos kérdések megvalaszolasa, a problémak megoldasa, az
aruvisszakiildések feldolgozasa és a vasarlds utdni tamogatds. Ez a szolgaltatds dontd
fontossagu a vasarloi elégedettség fokozasdban, a hiiség kialakitdsaban és az ismételt
iizletkotések Osztonzésében. A modern vasarlok elvarjak tobbcsatornas iigyféltamogatast,
legyen az e-mail, SMS vagy akar social media. Az ligyfélszolgalat valaszideje kihatassal van
az ugyfélélményre. (Shopify.com, 2023) Az Al-technologia és az e-kereskedelmi chatrobotok
gyors fejlédésével a markak biztosithatjak, hogy foglalkozzanak az tigyfelekkel barmikor,
foldrajzilag fiiggetleniil, az ¢16 ligynokok koltségeinek toredékéért. Ez biztositja, hogy a marka
a vasarlasi Gt soran végig a vasarlé mellett legyen, kezelje a problémakat, és jobb legyen a
megtériilés a vasarlasi koltségeken. (Shopify.com, 2022)

A konverzidoptimalizalds szempontjabdl egy honlap gyorsasaga is mérvadd. Az Unbouce
2019-es kérddive alapjan a fogyasztok kdzel 70%-a elismerte, hogy az oldal sebessége hatassal
van arra, hogy hajlanddak-e vasarolni egy online kiskeresked6tél. (Unbounce.com, 2019)

Az aldbbiakban tobb jellemzdit is felsoroltam, amiért egy jol optimalizalt és hatékony e-
kereskedelmi aruhaz elengedhetetlen az e-mail marketinghez. Ha rendelkeziink egy jol
felépitett e-kereskedelmi honlappal nagyobb valdsziniiséggel fognak feliratkozni a fogyasztok
a kedvezményekért, tartalmakért és hirekért. A kutatdsomban arra is kitérek, hogy vajon a

marketingstratégia melyik aspektusa 6sztonzi a leginkabb a vasarlokat a feliratkozasra.

1.6. Az e-kereskedelemben hasznalt marketing automatizaciok

Az e-kereskedelem automatizalasa a szoftverek, eszkozok és technologidk alkalmazasanak
folyamata, amely célja az ismétlodo feladatok automatizalasa, a munkafolyamatok
hatékonyabba tétele, valamint az online aruhaz kiilonbozd aspektusainak optimalizélasa. Ez az
automatizacid szamos teriiletet érint, beleértve a készletgazdalkodast, a rendelésfeldolgozast, a
marketinget és az e-kereskedelmi iigyfélszolgéalatot. Az automatizaci6 egyik legnagyobb
elénye, hogy skalazhato a vallalkozas novekedésével. Ahogy a vallalkozds boviil, az
automatizacié lehetévé teszi, hogy kezelje a nagyobb rendelésmennyiséget ¢€s az
tigyfélkérdéseket, tovabbi munkatarsak nélkiil, igy hatékonyan és eredményesen skaldzhato egy
véllalkozas. Az e-kereskedelmi automatizacionak ugyanakkor potencialis hatranyai is vannak,
mint példaul a talzott automatizacio, a személyre szabhatosag elhanyagolasa, valamint az
elavult vagy pontatlan adatokra valo tamaszkodas. Az ilyen problémak elkeriilése érdekében

mérvado, hogy az automatizéaciot stratégiailag alkalmazzuk, és fenntartsuk az egyensulyt az
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automatizacido és az emberi interakcio kozott. (Helpscout.com, 2023) A Bigcommerce e-
kereskedelmi platform tanulmanyéaban lathatjuk a leggyakoribb eseteket, amikor érdemes az
emberi munkaerdt levaltani automatizaciora. Ha jelenleg harom vagy tobb személy dolgozik
egy folyamaton, valosziniibb, hogy a folyamat nem miikddik olyan hatékonyan, mint ahogyan
miukodhetne. Az emberi hiba kockazata potencialis probléma, és a kommunikéciéo gyakran
eredménytelen. Nem szokatlan, hogy a szervezetek manualisan mozgatjadk az adatokat és
informaciokat tobb platformon keresztiil, kiilondsen, ha a platformok nem rendelkeznek
integracios képességekkel. Ez a folyamat el6idézhet a hibakat, ami adatvesztéssel jarhat és
bénithatja a mikodést. Azok a folyamatok, amelyek egy korabbi miiveletre reagélva zajlanak
vagy fejezOdnek be, kivaldan alkalmasak az automatizalasra. Ezek a folyamatok gyorsan ¢és
idoben elvégezhetok - manualis beavatkozas nélkiil. (Bigcommerce.com, 2023) Az e-
kereskedelmi marketing automatizacioknak koszonhetéen az ismétlédé marketing folyamatok
egyszerlibben kivitelezhetdek. Ezek az ismétlddé folyamatok a kozdsségi média posztolas,
hirdetés menedzsment €s az e-mail kampanyok. A kozosségi médiara, mint marketingeszkdz a
kovetkezd fejezetemben fogok kitérni. Az e-mail marketing kampéanyok €s automatizaciokrol,
pedig az utols6 szekunder kutatasi fejezeteben fogok beszélni. Viszont az e-kereskedelmi
marketing automatizaciok habar kis mértékben, de kiilonboznek az e-mail marketing
automatizacioktol. Ezt a kiilonbséget, foként a szoftverek hasznalatdban és az automatizaciok
céljaban lathatjuk. Bizonyos tényezOk hozza tudnak jarulni, hogy webshopunk arbevétele
novekedjen. Ezekhez a tényezOkhoz tartozik a célcsoport szegmentdldsa, iizenetek
perszonalizalasa és kozosségi média posztok automatizalasa. A célcsoport szegmentalasrol
szintén a késObbiek folyaman fogok beszélni. A személyre szabott iizenetekkel
megformalhatjuk marketingkampanyainkat a vasarlok egyedi igényei szerint. Ezek a személyre
szabott lizenetek magukban foglalhatnak egyedi termékajanlasokat, kiilonleges ajanlatokat és
tartalmakat, amelyek az tligyfelek sajat igényeit és preferencidit célozzak meg. A kozdsségi
média automatizalds soran aktiv jelenlétet tarthat fent markdnk. Ez segithet abban, hogy
szélesebb kozonséghez eljusson vallalkozasunk, és folyamatosan a potencialis vasarlok

figyelmének kézéppontjadban maradjon.

Az automatizacié jelent0s hatdssal lehet az tligyfélszolgalatra. Az alkalmazott megfeleld
tigyfélszolgalati szoftverek €s stratégiak segitségével egy olyan automatizalt e-kereskedelmi
vallalkozast hozhat létre, amely kivételes tligyfélkiszolgalast nyujt. Az tigyfélszolgalat
automatizalasa szamos eldnnyel jar egy e-kereskedelmi vallalkozasban. Az tigyfélszolgalat

automatizalasaval id6 és er6forras takarithatd meg. A vélaszidd csokkenhet. A tdmogatasi
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miuveletek skalazhatoak az ligyfélszolgalat mindségének rovasa nélkiil. A diplomadolgozatom
soran sokszor meg fogom még emliteni, az adatok jelentéségét az e-kereskedelemben. Az
iigyfélszolgalati adatokbol értékes informaciok nyerhetéek ki, amelyek alapjan megalapozott
dontéseket hozhat egy vallalat a jovoben. Az e-kereskedelemben az mesterséges intelligenciat
(AI) egyre inkabb alkalmazzdk a hagyomanyos automatizalasi megoldasok fejlesztésére és
kifinomultabb képességek biztositdsara. Az Al-alapti eszkdzok nagy mennyiségli adatot
képesek elemezni, kiemelve a mintakat és trendeket, majd ezek alapjan intelligens dontéseket
nyilnak meg, amelyek jelentds javuldst hozhatnak az tigyfélélmény és a miikodési hatékonysag
terén. Az Al-alapu chatbotok hatékonyan kezelik a vasarléi megkereséseket, kinalnak
termékajanlasokat, és segitik a rendelések nyomon kovetését, felszabaditva az ligyfélszolgalati
csapatot az Osszetettebb problémak kezelésére. Azonnali, személyre szabott timogatast nyujtva
a chatbotok hozzdjarulnak az iigyfélelégedettség noveléséhez és a tamogatasi folyamatok
hatékonyabba tételéhez. Az Al-alapt dinamikus arazasi eszkdzok elemzik a piaci trendeket és
a versenytarsak arazasat, lehetové téve a valds idejii drazasi stratégia optimalizalasat. Ez segit
a versenyképesség meglrzésében, a nyereség maximalizalasdban, és a valtozo piaci
feltételekhez vald gyors alkalmazkodasban. Az Al-alapu készletgazdalkodasi rendszerek
elojelzik a keresleti mintdkat, optimalizaljdk a készletszinteket, és automatizaljadk az
yjrarendelési folyamatokat. Az Al segitségével csokkenthetok a készletkimaradasok,
minimalizalhatok a felesleges készletek, és javithato az ellatasi lanc altalanos hatékonyséaga.

(Helpscout.com, 2023)

A digitalis értékesités térnyerésével a vallalkozasoknak egyre fontosabba valnak a megbizhato
¢s hatékony szdmlézasi modszerek. Az automatizalt szamlazasi rendszerek egyszeri és
biztonsagos kapcsolatot biztositanak a vallalkozasok és ligyfeleik kozott. A bevételek pontos
nyomon kovetésével és az atlathatd szamlazasi folyamat eldsegitésével ezek a rendszerek
enyhitik a potencialis problémakat, csokkentik a manualis hibak esélyét, és novelik az ligyfelek
bizalmat. Az automatizalt szdmlazas nem csupan technoldgiai fejlesztés, hanem a vallalkozasok
szamara lehetOséget kinal a hatékonyabb miikodésre is. Ezek a rendszerek a kovetkezd
funkciodkat latjak el: adatintegracid, szamlakiallitas, fizetés feldolgozas, proaktiv értékesités,
elemzésvezérelt jelentéskészités ¢€s testreszabhatdsdg. Az automatizalt szdmlazas
zokkendmentesen kapcsolodik a vallalat meglévé adatbazisahoz és rendszereihez. Ez segit
meglrizni a pontossagot szdmos terlileten, beleértve az iligyféladatokat és a bonyolult

arstruktirdkat is. A rendszer a vasdrlasi nyilvantartasokbol, eldfizetési tervekbdl ¢és
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szerz6désekbdl szarmazod informaciok alapjan automatikusan 1étrehozza a szamlékat
meghatarozott idokozonként. Ez kikiiszoboli a kézi adatbevitelt és csokkenti az emberi hiba
lehetéségét. z ilyen rendszerek integralhatok kiilonbozo fizetési kapukkal. Fiiggetleniil attol,
hogy az tigyfelek hitelkartyat, banki atutalast vagy mas digitalis fizetési modot valasztanak, a
rendszer azonnal hozzéarendeli a fizetéseket a megfelel6 szamlakhoz. Az automatizalt szamlazas
erdssége a proaktiv megkozelitésben rejlik. Az eldre litemezett értesitések segitségével a
rendszer tdjékoztatja az ligyfeleket a kozelgd vagy késedelmes fizetésekrol, ezzel segitve a
kovetkezetes bevétel aramlas fenntartasdt ¢és minimalizalva a manudlis feliigyelet
sziikségességét. Az ilyen rendszerek adatvezérelt meglatasokat biztositanak. A valds ideji
elemzések segitségével a vallalkozdsok felismerhetik a fizetési trendeket, értékelhetik az
ugyfelek fizetési szokésait, és ennek megfelelden modosithatjak tizleti stratégiaikat. Az
alkalmazkodoképesség ¢és testreszabhatosag szerint, ahogy a vallalkozasok bdviilnek,
diverzifikalodnak, vagy médositjak tizleti modelljiiket, a rendszer tovabbra is rugalmasan képes
igazodni az 1j igényekhez. Az automatizalt szdmlazd és fizetési rendszerek a biztonsagi
eldirasok terén a legujabb titkositasi technologidkat alkalmazzak, és szigorian betartjdk a
pénziigyi megfelelési szabvanyokat, biztositva ezzel az adatok védelmét mind a vallalkozasok,

mind az ligyfelek szamara. (Stripe.com, 2023)

2. AZ E-KERESKEDELEMBEN HASZNALT DIGITALIS
MARKETINGESZKOZOK

Az elektronikus levelezés digitalis marketingeszkoznek mindsiil. A listaépitést az e-mail
marketing alfejezetben fogom tanulmanyozni, azonban az alabbi egyéb marketingeszkdzok
segitségével érhetjiik el, hogy a fogyasztok feliratkozzanak a listankra. Egyebek mellett ezek a
stratégiak nagy részben ndvelhetik e-kereskedelmi honlapunk forgalmat és arbevételét. A
marketing a vallalatok altal alkalmazott kiilonb6z6é technikdk és médiumok széles skalajat
foglalja magaban annak érdekében, hogy népszeriisitse termékeiket és szolgéltatasaikat a
potencialis fogyasztok korében, ¢€s ezzel piaci részesedésiiket novelje. A sikerhez
elengedhetetlen a reklam és az értékesités teriiletén szerzett ismeretek kombinacidja. Ezt a
feladatot a hivatasos marketingszakemberek végzik, akik vagy az adott véllalaton beliil, vagy
kiils6 marketingcégeknél dolgozhatnak, amelyek szamos tigyfelet szolgalnak ki. Kordbban a

vallalatok a nyomtatott sajto, televizio és radid segitségével fokuszaltak a marketingre, mivel
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ezek voltak az elérhetd lehetOségeik. Habar ezek a hagyomanyos médiumok még mindig
léteznek, az internet megnyitott egy Uj utat a fogyasztokhoz, létrehozva ezzel a digitélis
marketing fogalmat. Az 0j technologiak és trendek kényszeritették a vallalatokat arra, hogy
atalakitsak marketingstratégiajukat és Ujragondoljak koltségvetésiiket. A digitalis marketing
kezdeti iddszakaban az e-mail valt népszeri eszkozzé. Késobb a hangsuly a Google
keresdmotorra helyezddott, amely lehetdvé tette a vallalkozasok szdmara, hogy cimkékkel és
kulcsszavakkal megjeloljék tartalmaikat, igy konnyebben megtalalhatova valtak. A kozosségi
média platformok, példaul a Facebook fejlodése lehetoséget teremtett a vallalatoknak arra, hogy
kovess€k a felhasznaldi adatokat és célzottan juttassak el iizeneteiket a kivant kozonséghez. Az
okostelefonok ¢s egyéb hordozhatd eszkdzok elterjedése révén a vallalatoknak konnyebb lett
termékeiket és szolgaltatasaikat eljuttatniuk a fogyasztokhoz. A mobiltechnologia lehetéveé tette
a cégek szamdara, hogy rugalmasan kapcsolatba lépjenek a potencidlis iigyfelekkel, és

megkonnyitsék szamukra a vasarlasi folyamatot. (Investopedia.com, 2023)

2.1. Keresdoptimalizalas — SEO

A modern szakkutatasok eredményei alapjan egy internetes kiskereskedd forgalomgeneralasa
torténhet fizetett hirdetésekkel vagy organikusan, azaz természetesen modon, a keresémotorok
talalati sorrendjébdl. Rekettye, Tordcsik és Hetesi, Bevezetés a marketingbe cimili konyvében
meghataroztak, hogy a keres6optimalizalas célja egy honlap minél kedvezdbb megjelentetése
egy keresémotor talalatai kozott. A keresdmotorok figyelembe veszik, a honlap témajat,
kizarolag a keresdmotorok bels6 algoritmusai és rangsoroldsi szempontjai alapjan alakulnak ki.
(Rekettye és mtsai.,, 2016) Az algoritmusok altalaban értékelik a weboldal struktardjat,
tartalmat, belso, kiils6 linkrendszerét, linkek gyakorisagat, illetve a weboldalak metaadatait. A
Google, az el6z6ében emlitett tényezok alapjan, mindegyik weboldalt értékel egy 1-t61 10-es
skéalan, amit Google PageRank-nek neveziink. Ha egy weboldal eléri a 6-os értéket vagy annal
magasabbat, akkor azt mondhatjuk, hogy atlag feletti teljesitményt nyljt. Viszont, ha egy
weboldal 3 alatti értéket kap, akkor komoly hatranyban van, ha azt szeretné, hogy bizonyos
kulcsszavakra a Google talalati oldalak elsé oldalan szerepeljen. (Avornicului és mtsai., 2019)
A Mailchimp e-mail automatizacios webalkalmazas vizsgalataban lathatjuk, hogy mik a
legfontosabb tényezOk a jo keresOoptimalizalas elérése érdekében. A kulcsszavak
meghatarozasakor a kovetkez6 négy komponenst észszerii kovetni. Ezek a szempontok az

alabbiak: mennyiség, verseny, relevancia és szandék. Minél tobb keresést végeznek egy
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kulcsszora atlagosan, annal nagyobb a potencidlis lehetdség, hogy megndvekedjen a webhely
latogatottsaga. Ugyanaz a kulcssz6 mekkora gyakorisaggal fordul eld kiillonb6z6é webhelyeken,
¢s mennyire elterjedt - minél alacsonyabb a verseny, annal nagyobb az esélye, hogy az adott
kifejezés magas helyezést ér el. Mennyire kapcsolodik a kulcsszo az adott termékhez vagy
szolgaltatdshoz - csak olyan kulcsszavak szerepeljenek, amelyek valdban illeszkednek a
termékhez. Mit keresnek az emberek, amikor keresnek - az e-kereskedelmi SEO-hoz olyan
kulcsszavakat ajanlott hasznalni, amelyeket az emberek akkor keresnének, amikor bizonyos
termékeket szeretnének vasarolni.

Egy kép alternativ szovegének megadasa hozzajarul, hogy a Google jobban megértse a képi
tartalmakat. Az alternativ szovegek (alt-szovegek) kulcsfontossagiiak a kereséoptimalizalas
szempontjabol, mivel segitségiikkel kulcsszavakkal irhatok le a képek, és ezzel segitik a
keresémotorokat a célzott kulcsszavakra rangsorolni az oldalakat. Emellett az alt-szovegek
hasznosak a képernyGolvasok szamara is, mivel novelik a weboldal hozzaférhet6ségét a
latassériilt felhasznalok szamara. (Mailchimp.com, 2023)

Az alt szOveg hasznélata a webhely elérhetOségének javitasara szolgdl. Ennek érdekében
érdemes megadni alt szoveget a felhasznalt képekhez. Ha indokolt, fontoljuk meg az adott oldal
SEO kulcsszavainak belefoglalasat is. Azonban keriiljiik a kulcsszavakkal valé talzott terhelést
minden kép alt szovegénél. A 1ényeg, hogy irjuk le, mi lathatdo a képen, ezzel segitve a
keresdmotoroknak €s az embereknek egyarant megérteni. Minél tobb relevans informacid veszi
koriil a képet, annal nagyobb értéket tulajdonitanak neki a keresémotorok. Azonban nem
minden kép igényel alt szoveget. Inkabb tekintsiik az alt szoveget a tartalom egy részének, és
csak ott hasznaljuk, ahol valoban sziikséges. Példaul, ha egy képet csupan dekoracios céllal
alkalmazunk, akkor annak nincs sziiksége alt szovegre, mivel az nem ad értéket az olvasoknak.
Masrészt, ha képet hasznalunk egy statisztikaval, példaul a mult honapban fagylaltra keresok
szamaval, akkor az alt szovegnek tiikroznie kell ezt az informaciot. (Yoast.com, 2023)

Az e-kereskedelmi weboldalakon néha el6fordulhat duplikalt tartalom, amikor egy masik
weboldalrdl szarmazé termékleirasokat hasznalnak fel ujra, kiilondsen, ha a termékeket egy
gyartotol kapjak. Ezt azonban lehetdleg el kell keriilni, mert arthat a rangsoroldsnak, és
megakadalyozhatja az online lathatosaganak novekedését. (Mailchimp.com, 2023)

A kivalo mindségii tartalom eldallitasanak elsd 1épése, hogy egy markanak biztositani kell az
tartalmazza azokat az informaciokat, amelyeket a kozonsége keres. Azonositani ezeket az
informaciokat a megfeleld kulcsszokutatds elvégzésével lehet. Ez segit abban, hogy
meghatdrozza, mir6l irjon, és milyen kifejezéseket hasznéljon, amelyekre a kozonsége

érzékeny. A kulcsszOkutatds nemcsak a tartalom relevancidjat noveli, hanem hozzéjarul a
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rangsorolashoz is. A magasabb latogatottsag és alacsony visszafordulasi arany jelzi a Google
szamara, hogy az oldal kivaldo eredményt nyujt a keresési eredmények kozott. A tartalom
olvashatosaga is fontos szempont a tartalommarketing és a keresdoptimalizalas teriiletén. A tal
hosszu szoveg, amely cimsorok és bekezdések nélkiil van formazva, altaldban elrettenti az
embereket, ezért mindenképpen ajanlott hasznalni ilyeneket. Ezaltal konnyedebbé valik az
olvasas és levegét ad az olvasoknak. Erdemes korlatozni a nehéz szavak hasznalatat, és figyelni
a mondatok hosszara. Mindkettd nehezitheti a tartalom megértését, ami lassithatja az olvasokat.
A valtozatossag kulcsfontossagu a szoveg vonzerejében. Célszerii kiilonbozo kifejezéseket és
szinonimakat hasznalni, és valtogatni a hosszabb mondatokat rovidebbekkel a szoveg fokozott
érdekessé és befogadhatova tétele érdekében. Fontos szempont az, hogy figyelembe vegyiik a
keresési szandékot az adott oldal tartalmanak kialakitasakor. Ezért ajanlott a célokat
Osszehangolni a felhasznalok kiilonb6zé keresési szandékaival. Példaul, ha a célja tobb
feliratkozo szerzése a hirlevélre, akkor a feliratkozas gombot olyan oldalakra helyezze, ahol az
informacios szandékkal rendelkezo felhasznalok landolnak. Amennyiben a latogatonak
tranzakcios szandéka van (tehat valamit szeretne vasarolni), biztositson arrdl, hogy a megfeleld
oldalon taldlja magat. Ha valaki az "x termék" kifejezést keresi, nem szeretné, ha egy olyan
blogbejegyzésre jutna, ami csak az adott termék témajat targyalja. Idealis esetben olyan oldalra
kell irdnyitani, amely kifejezetten az "x termékkel" foglalkozik, de egy kategdriaoldal is
megfeleld lehet, ha az "x termék" tobb valtozatat is kindlja. Bar a gyakorlatban ezek a
szempontok nem mindig ennyire egyértelmiiek, azonban érdemes figyelembe venni, hogy
milyen keresési szandékokat tarthatnak a felhaszndlok. Ez segit meghatdrozni a tartalom
fokuszat, és hogy milyen CTA-kat kell hozzaadni egy adott oldalhoz vagy bejegyzéshez. A
tartalomtervezési gondolkodasmod elfogadasa kivald kiindulopont, mivel segit a valos
igényeken alapuld, felhasznalokozponti tartalom kialakitdsaban. Emellett érdemes
tanulmanyozni a keresési eredményeket is a mindségi tartalom létrehozasahoz.

A strukturalt adatok hozzaadasa az oldalakhoz segithet abban, hogy a keresdmotorok gazdag
talalatként jelenitsék meg a képeket. Habar a Google szerint a strukturalt adatok nem novelik a
jobb rangsorolast, a képkeresdben valdo megjelenitéshez mégis hozzajarulnak. A Google néhany
iranymutatast nyQjt a képek gazdag taldlatként torténd megjelenitéséhez. Az egyik ajanlas
szerint, ha egy képet strukturalt adatként megjeldliink gy6zddjlink meg rola, hogy a kép az adott
tipus példanyahoz tartozik. Emellett a képnek rendelkeznie kell "image" attributummal, és a
képeknek lancolhatoknak és indexelhetoknek kell lennilik. Ezen irdnymutatasokat részletezi a

Google altalanos strukturalt adatokkal kapcsolatos iranymutatasai. (Yoast.com, 2023)
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Ajanlott minden cikkhez vagy létrehozott oldalhoz képeket hozzaadni annak érdekében, hogy
a tartalmak vonzobba valjanak. Ezen kiviil, mivel a keresési kdrnyezet gyorsan valtozik, és mar
nem csak a szovegekre 0sszpontosit, a vizualis elemek hozzaadésa az oldalaihoz eldnyos lehet
a SEO szempontjabol. A vizualis keresés tovabbra is jelentds szerepet jatszik. A mesterséges
intelligencia és mas multimédias fejlesztések térnyerésével a képek (€s videok) optimalizalasa
megkonnyiti a keresdmotorok és az emberek szamara, hogy megtaldljanak egy markat. A képek
optimalizalasara iranyulo erdfeszitések forgalmat generalhatnak. Ha a Google Képek oldalara
1épiink, észrevehetjiik, hogy mar rendelkezik sziir6kkel, metaadatokkal és attribucidval. Ez azt
mutatja, hogy a Google egyre jobban érti, mi talalhat6 egy képen, és hogyan illeszkedik az adott
kép a tartalomhoz. Mindig elony0sebb sajat készitési, j6 mindségli fotdka, mint a stockfotokat.
Ha a cikk témajahoz kapcsolodd képet keresiink, fontos, hogy a valasztott kép tiikkrozze a
bejegyzés témajat, vagy szolgaljon illusztrativ célokat a cikk szovegében. Raadasul célszerii
elhelyezni a képet a relevans szoveg kozelében. Amennyiben olyan képet probalsz rangsorolni,
érdemes azt az oldal tetejéhez kozel tartani. A kapcsolédd szoveggel rendelkezd kép jobb
rangsorolast ér el a kulcsszoéra, amelyre optimalizaltak. A képek esetében nincs egyetemesen
megfeleld formatum, mivel az attél fiigg, milyen tipust képrdl van sz6, és milyen célra kivanja
felhasznalni. Nagyobb fényképekhez vagy illusztraciokhoz valassza a JPEG formatumot. Ez
kivald eredményeket biztosit a szinek és a tisztasag terén, mikdzben a fajlméret viszonylag
kicsi. PNG-t hasznaljon, ha meg akarja Orizni a kép hatterének atlathatosagat. Alternativaként
a JPEG és a PNG helyett valaszthatja a WebP formatumot. Ez kisebb fajlméret mellett kivalo
mindségli eredményeket hoz létre. SVG-t hasznaljon logdkhoz és ikonokhoz. CSS vagy
JavaScript segitségével konnyen kezelhetbek az SVG formatumu képek, példaul
mindségromlas nélkiili atméretezés révén. A betoltési 1d6k kulcsfontossagiak mind a
felhasznaloi élmény, mind a SEO szempontjabol. Minél gyorsabb az oldal, annal konnyebb a
felhasznaloknak és a keresdmotoroknak meglatogatni azt. A betdltési idoket jelentOsen
befolyésoljak a képek, kiilondsen akkor, ha nagyméretli képet toltiink fel, majd kicsiben
jelenitjok meg. Példaul egy 2500x1500 pixeles kép, amelyet 250x150 pixeles méretben
jelenitesz meg. Még akkor is, ha kisebb méretben jelenik meg, a teljes képet be kell tolteni.
Ezért ajanlott méretezni a képet a kivant megjelenitési méretre. Sajnalatos modon ez nem jelenti
azt, hogy a fajlméret is optimalizdlva van; ez csak a kép megjelenitési méretét érinti. A
kovetkezd 1épés SEO terén az, hogy a méretezett képet tOmdoritsiik, igy a lehetd legkisebb
fajlméretben keriil kiszolgalasra. Sok weboldal motor haszndl automatikus tomoritést, sajnos

azonban ez az automatikus tomorités gyakran nem elegendd. Inkéabb a lehetd legjobb mindségii
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képeket részesitsiik elényben, kiilondsen a mobil és asztali eszkdzokon, figyelembe véve a nagy
felbontast képernyok elterjedtségét. (Yoast.com, 2023)

A Google nem csak egy honlap tartalmat rangsorolja, hanem technika felépitését is. Ezt a SEO
kategoriat technikai SEO-nak nevezziik. A technikai SEO a weboldal technikai aspektusainak
optimalizalasaval foglalkozik, azzal a céllal, hogy javitsa az oldalak helyezését a
keresdmotorok talalati listdjaban. A weboldal sebességének, konnyen attekinthetéségének és a
keresdmotorok szadmara valo érthetOségének novelése a technikai optimalizalds alapvetd
elemei. A technikailag megbizhat6 weboldal nemcsak gyorsabba teszi a felhasznaldi élményt,
hanem konnyen attekinthetové is valik a keresdrobotok szamara. A megfeleldé technikai
konfiguracio segiti a keresomotorokat abban, hogy megértse, mir6l szol egy webhely, ¢és
megel6zi a példaul a duplikalt tartalom okozta zavart. Ezenkiviil nem kiildi sem a latogatokat,
sem a keresdmotorokat zsdkutcdba a nem milkodé linkek miatt. A technikai SEO és a
webfejlesztés szorosan Osszefonddik a weboldal-optimalizalas és az online jelenlét teriiletén.

(Yoast.com, 2022)

2.2. Tartalommarketing

Egy 2021-es marketing kutatas szerint, amit az amerikai fejleszté cég a HubSpot végzett,
nyilvanvalova valt, hogy a marketinges szakemberek 82%-a miikodtet tartalommarketing
stratégiat. A tartalommarketing leghasznaltabb formaja a videods tartalmak, blogcikkek és az
infografikak. (HubSpot.com, 2023)

A tartalommarketing az érdekldddk és vasarlok oktatasat, a markaval szembeni bizalom
novelését és vasarlor dontéseik tdmogatasat célzo technikdk és erdfeszitések Osszessége. A
tartalommarketing, ahogyan a neve is sugallja, azaltal igyekszik elérni ezeket a célokat, hogy
mindségi tartalmakat hoz létre. Szakemberek azt allitjak, hogy ha a reklamtevékenységek nem
tamaszkodnak tartalommarketingre, valosziniileg kevésbé hatékonyak lesznek. A
tartalommarketing sikerét az hatdrozza meg, hogy az internetet hasznal6 emberek gyakran
tajékozodasra, értékteremtésre €s szorakozasra hasznaljak, miel6tt dontéseket hoznanak. Ezért
minden olyan tevékenység a tartalommarketing részévé valik, amely tartalmak létrehozasara
iranyul a felhasznalok szamara, legyen sz6 weboldalak szovegérdl és képeirdl, kozosségi média
tartalmakrol, videdmegosztd platformokon megosztott videdkrdl, vagy akér ingyenesen
letolthetd digitalis konyvekrdl (eBook). A tartalommarketing lényege, hogy mindségi
informacioforrast nyujt potencidlis vasarloknak, és az informacidgyiijtés soran igyekszik a

képviselt marka mellett érveket felhozni. (Avornicului és mtsai.,, 2019) Az Adobe
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szoftverfejlesztocég tanulmanyadban meghatidrozasra keriil a tartalommarketing eldnye. A
tartalommarketing lehetséget kinal vallalkozdsok szamara, hogy magukat népszertsitsék,
ugyanakkor valos értéket nyujtsanak az érdekl6dd kozonségnek, ezzel ndvelve a
markaismertséget és az elkotelezettséget. Emellett segit népszeriisiteni termékeket ¢&s
szolgaltatasokat, tovabbi embereknek bemutatva a vallalat kinalatat. A konverziok novelését
szolgalja, mivel a tartalommarketing lehetdséget teremt a markaknak, hogy megmutassak,
torédnek az iigyfelek igényeivel és megértik azokat, ezaltal magasabb konverzids aranyt
eredményezve. A kapcsolatépités kulcsfontossagu, és a tartalommarketing lehet0séget teremt
arra, hogy a vallalkozasok kialakitsak és elmélyitsék a kapcsolatot az ligyfelekkel, ami hosszu
tavon a visszatérd vasarlokat 6sztondzheti. A fajdalompontok megoldasat is bemutathatja a
tartalommarketing révén. A vallalkozasok szilard tartalommarketingterve segitségével testre
szabott tartalmakat hozhatnak létre az egyes ligyfelek sziikségleteire, magyarazva, hogyan
segitik termékeik vagy szolgéltatasaik az tligyfeleket a blogbejegyzéseken, demdvidedkon és
igyfélbeszamoldkon keresztiil. A lathatésag novelése szintén cél, és a tartalommarketing
segithet a vallalkozasnak kapcsolatba 1épni tobb potencidlis ligyféllel, mikdzben noveli a
markajat az iparagban. A rendszeres, kivalé mindségii tartalmak generalhatnak t6bb forgalmat
a keresdmotorokbol, hozzajarulva a vallalkozas hirnevéhez. (Adobe.com, 2023) Tipikus
tartalmak koz¢ tartoznak a termékhasznalati videok, tutorialok, info-mercial tipusu videdk
(melyek reklamelemekkel is rendelkeznek), cikkek, hirek és miisorok (akar podcastek).
(Avornicului és mtsai., 2019) Ezeket a tartalmakat a vallalatok eldszeretettel kommunikaljak
az e-mail marketingcsatornan.

A tartalommarketing sikerének kulcsat 2016-ban Fehér Katalin fogalmazta meg a Digitalizacio
¢s 1) média cimi konyvében: a tartalommarketing sikerének kulcsa az olyan tartalom
l1étrehozasa, amely értékes vagy kedvelhetd, elgondolkodtato és tovabb viszi az lizenetet, ezaltal
folyamatosan magéval ragadja a kdzonséget és erdsiti a kapcsolatot. A tartalommarketing és a
médiaesemények kapcsan kiemelkedd fontossagot kap az iddszempont. Az U média
informacidaramlasa tervezett és varatlan pillanatokban is megnyilvanul. Vannak olyan
események, cselekvések és kampanyok, amelyek bizonyos elemeit elére lehet tervezni. Példaul
egy sportesemény soran egy goOl vagy gybzelem, amely automatikusan aktivalja az
okostelefonokat és kozosségi média megosztdsokat. A hashtag (#) haszndlata, a hattérben
elhelyezett logd és mas elemek eldzetesen kialakithatok. Hasonloképpen egy gerillamarketing
akcid, vagy egy flashmob lehet tervezett marketingesemény vagy varatlan helyi esemény.
(Fehér, 2016) A hashtagek hasznalataval Iényegében egy bizonyos téma koriili beszélgetéseket

vagy tartalmakat lehet csoportositani, igy az emberek konnyebben megtaldlhatjdk az Oket
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érdeklo tartalmakat. A hashtagek szinte barmelyik k6zosségi médiaplatformon hasznéalhatok,
de a legnépszeriibbek a Twitteren (X) és az Instagramon. A hashtagek arra is hasznalhatoak,
hogy felhivjuk a figyelmet egy tarsadalmi iigyre. A hashtagek emellett remek lehetéséget
nytjtanak a trendek és a friss hirek kovetésére is. A hashtagek beillesztése a social media
posztokba, lathatova teszi a posztokat egy adott témakorben. Ez nagyobb elkotelez6déshez
vezethet, ami a kedvelések, megosztasok, kommentek és 0j kovetdk révén noveli marka
kozosségi médidn beliili elkotelez0dését. Egy markas hashtag 1étrehozéasa hatékony modja lehet
vallalkozasa népszersitésének és a beszélgetések Osztonzésének. A markazott hashtagek
lehetnek olyan egyszertiek, mint a cégneve hasznalata vagy egy szlogen beépitése a hashtagbe.
(Hootsuite.com, 2022) A mindennapi események altalaban nem tervezheték elbre, de
feltételezhetjiik, hogy mindig rendelkezésre all egy eszkdz, amely lehetdvé teszi a
helymeghatarozas alapjan torténd impulzusvasarlast és interakciokat. (Fehér, 2016)

A tartalommarketing f6 médiuma egy marka honlapja, illetve social media haloi.

A vallalkozasok a tartalommarketing menedzselésére elGszeretettel  hasznalnak
tartalommarketing platformokat, amelyek szamos elényt kinalnak a tartalomstratégia
kialakitasara ¢és fejlesztésére. A tartalommarketing platformok kozponti munkateriiletet
kinalnak, ahol a csapatok hatékonyan egyiittmiikddhetnek, tervezhetik és megvalosithatjak
tartalommarketing erdfeszitéseiket. Ez az egyszertsitett munkafolyamat noveli a
hatékonysagot, ugyanis megsziinik az e-maileken vagy tdblazatokon keresztiil torténd kézi
koordinacié sziikségessége. Ezek a platformok olyan funkciokkal rendelkeznek, mint a
tartalomnaptarak, a feladatmenedzsment és a csapatmunka-eszkozok, amelyek segitik a
zokkenOémentes tartalomkészitési és kozzétételi folyamatokat. A tartalommarketing platformok
biztositjak a vallalkozasoknak az eszkozoket a kivald mindségli tartalom készitéséhez,
szerkesztéséhez és optimalizalasdhoz. Ezek a platformok gyakran tartalmaznak beépitett SEO-
funkcidkat, tartalomelemzést €s ajanlasokat a tartalom keresémotorok €s célk6zonség szamara
torténd optimalizaldsara. Ez biztositja, hogy a tartalom magaval ragadd legyen, és optimalis
legyen a lathatosag és a keresGmotoros rangsorolas szempontjabol. A tartalommarketing
platformok lehet6vé teszik a vallalkozdsok szamara, hogy tartalmukat kiilonb6z6 csatorndkon
terjesszék, beleértve a webhelyeket, blogokat, kozosségi médiat, e-mail hirleveleket és
egyebeket. Az automatizalasi funkcioknak koszonhetdéen a tartalmak iitemezhetéek és az
optimalis idépontokban kozzétehetdek, biztositva a maximalis elérést és elkotelezettséget. Ez
lehetoveé teszi a vallalkozdsok szdmara, hogy tobb platformon kapcsolatba 1épjenek a
célkozonségiikkel, novelve a marka lathatosdgat és javitva a weboldal forgalmat.

(Activecampaign.com, 2023)
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A koOzosségi média platformok rendkiviil hatékony Ilehetdségeket kinalnak széles korti
informaciok megosztasara, amelyek segithetnek megalapozni vasarloi vagy felhasznaloi
dontéseket, valamint ndvelhetik a markank ismertségét €s megbizhatosagat. A kozosségi média
elénye, hogy megfeleld tartalmak segitségével képesek vagyunk bevonni a felhasznalokat a
témainkba, és igy tobb szinten kapcsolodhatnak hozzank a mindennapokban. A social media
tartalomgyartas kozponti célkitlizése a markahoz vald kapcsolodas, bevonoddas elérése
(engagement) és a platformok kozotti integracio. A konzisztens tartalomgyartas elésegiti, hogy
a fogyasztok az aktualis képet lassdk egy adott markarol és hogy interakcidba 1épjenek veliik.
(Avornicului és mtsai., 2019) Egy késdbbi alfejezetben vizsgalni fogom a kozosségi média altal
betoltott szerepet az e-kereskedelemben. A tartalommarketing hatékony stratégia az tigyfelek
elkotelezddése érdekében. A masodik hipotézisemben vizsgdlni fogom, hogy a perszonalizalt

tartalmak hogyan hatnak az e-kereskedelmi boltok vasarlasi szokasaira.

2.3. Blog

A kozosségi tartalomszolgaltatd oldalak Iényege az, hogy bizonyos tartalmakat osszanak meg
a célkozonségilikkel. Ide tartoznak a blogok, mikroblogok, média megosztd platformok,
kozosségi konyvjelzok (mas weboldalakra mutat6 linkeket osztéd oldalak) és hiroldalak.

A blogok olyan weboldalak, amelyek rendszeresen frissiilnek idérendi sorrendben, €s
kiilonboz6 tartalmakat kinalnak, példaul szoveges, grafikai vagy videds anyagokat. Ezek
gyakorlatilag olyan online naplok, amelyek idével 1) bejegyzésekkel bdviilnek. A blogokat
maganszemélyek, ujsagirok, hagyomanyos médiatermeldk, szervezetek vagy azok munkatarsai
vezethetik, és a témak rendkiviil valtozatosak lehetnek. A blogok kozdsségi jellegliek, mivel a
tartalmak megoszthatok, és az olvasok hozzaszolhatnak, kommentalhatjdk azokat, akar hossza
hozzaszolasi lancokat vagy vitdkat is generalva. A blogok tartalma és témdja Gsszehozza az
embereket egy aktiv kozosségben. (Rekettye €s mtsai., 2016)

Jeremy Wright altal irt 2006-os tanulmény alapjan kijelenthetd, hogy a blog tobb funkciot
hatarozhat meg. A konkrét cél lehet a kapcsolatteremtés a fogyasztok kozott, online tudastar
létrehozasa vagy egy vallalat kozvetlen és kozvetett kornyezetének bemutatasa. A termék,
illetve szolgaltatassal kapcsolatos informéciok megosztasa sem ritka. A blogvezetése lathatova
tesz egy vallalatot az online térben. Wright leirja, hogy célszerili blog stratégiat kialakitani. Egy
marka tligyfelei mar latjak és halljak a vallalattal kapcsolatos reklamokat, sajtokézleményeket

¢és tartalmakat az egyéb csatornakon keresztiil. A bloghak tobbet kell nyujtani, mint egy

30



szabvanyos marketingiizenet. A blog lizenetét hitelesen €s szenvedélyesen kell kozvetiteni
hasonloképpen, mintha személyesen kommunikalnank az tigyféllel.

Egy blognak keresGoptimalizalas szempontb6l is nagy jelentésége van. A keresGmotorok
értékelik a tartalom mindségét és mennyiségét, ennek okan a blogiras hozza tud jarulni az
organikus elérésiink ndvelésére. A forgalmat ndvelni tudjuk, ha relevans kulcsszavak
hasznalunk a cikkekben, ha elhelyeziink linkeket, képi tartalmakat és ha kommunikéciot
inditunk. (Wright, 2006)

Egy blogon keresztiil megosztott a szakmai tartalmak, hitelességet épithetnek a kdzonség
korében. A vallalkozasanak blogolasa kivaldo modja a weboldal forgalmanak novelésére.
Egyedi, a célzott olvasok szdmara hasznos tartalmak létrehozéaséval tobb kattintast és tobb
megosztast érheté el. Egy marka weboldala gazdagabba valik, és nagyobb valdszinliséggel
vonzza majd a latogatokat. A célcsoportot pontosan meg kell hatdrozni annak érdekében, hogy
olyan tartalmat készitsen egy vallalkozds, ami relevans a leendd vasarléi szdmara.
(Rebootonline.com, 2023)

A blog létrehozasaval sikeriilt novelni a weboldal forgalmat, a kihivas most az, hogy ezt a
latogatdi forgalmat konkrét értékesitésekké €s vallalkozasnovekedéssé alakitsuk at. Jelenleg a
weboldalat latogatok tobb mint 70%-a soha tobbé nem tér vissza. Ennek az oka, hogy az internet
tele van tartalommal és informécioval, és konnyi elveszni a tomegben. A blog segithet abban,
hogy a weboldal latogatoéit potencidlis érdeklddokke konvertéalja. Ezaltal eldsegitheti, hogy ezek
az érdeklddok feliratkozzanak, kovessék a markat a k6zosségi médidban, és igy egy hiliséges
kozosséggeé valjanak. Emellett a blog lehetdséget teremt arra is, hogy késébb is kapcsolatban
maradjon veliik és €rje el dket, igy hossza tavon is kihasznalhatja az online jelenlét elonyeit. A
blog segit megerdsiteni a markat. Tobb lehetdséget biztosit arra, hogy az egyedi logot hasznalja
a weboldalan, kozdsségi profilokon, a keresési eredményekben és mas helyeken is. Ez a
markafelismerés, amikor 6sszefonddik az ligyfelek bizalmaval és tekintélyével, jelentds értéket
ad digitalis eszkozeinek. Az ipardg vezetdi, influencerek és rajongdk egyarant elismerik a
vallalkozast egyéni személyként. (Wpbeginner.com, 2023)

A blogolds nem hoz azonnali megtériilést a vallalkozdsok szamara, kiilondsen az online
reklamokhoz képest. A legtobb vallalati blog altalaban csak 6-12 honap rendszeres blogolas
utan kezd lathato pozitiv eredményeket produkalni. Ennek eredményeként a blogok novekedése
fokozatos, de tartds, hosszabb élettartamtak, mint a hagyomanyos reklamok. A marketing
szakemberek 56%-a ugy véli, hogy a blogolas hatékony, mig 10% szerint a blog a legmagasabb
megtériiléssel rendelkezik az 0sszes marketingstratégia kozott. Az tlizleti célu blogolas és a

tartalom konverziokra valé optimalizalas elengedhetetlen része a blogbejegyzéseknek, és ehhez

31



érdemes egyértelmii és megvaldsithatd CTA-kat hozzaadni. Az emberek inkabb biznak, amit
ismerdésnek. A blogolas lehetdséget kinal az ligyfelek szamara, hogy mélyebben megismerjék
a vallalatot. A blog egyfajta online platformot nyujt, ahol a gyakran feltett kérdésekre
valaszokat kaphatnak, ¢és a vallalati hireket kovethetik. Ezen feliil, a kivalo mindségii tartalom
megosztasa altal a vallalat bemutathatja az iparag iranti szakértelmét, novelve ezzel az iigyfelek
bizalmat abban, hogy mindségi termékeket vagy szolgaltatisokat kindl. A blog a
iigyfélkapcsolat-kezelési terv részeként is miikddhet, hozzajarulva a hitelesség és tekintély
kiépitéséhez a kiilonb6z6 szakaszokon. Ha vallalkozas inditasat tervezi, vagy meglévo
vallalkozasat szeretné tovabb fejleszteni, a blogolas stratégiai bevezetése hatékony eszkoz
lehet. Az tigyfelek bevonasa erdsiti a kapcsolatot a marka és a rajongok kozott, ezaltal 6sztonzi
a visszatérd vasarlast és noveli a vallalat hatokorét. Amikor egy vallalat blogbejegyzést készit,
olyan tartalmat hoz létre, amit a hiliséges iigyfelek megoszthatnak olyan emberekkel, akik
esetleg még sosem hallottak a vallalatrol. Emellett megerdsitik kozvetlen
marketingtevékenységiiket is - az tigyfelekkel ott talalkoznak, ahol aktivak. (Wix.com, 2023)
A cornerstone tartalmak egy webhely kdzponti eleme. A webhelyen talalhato legkiemelkeddbb
¢s legfontosabb tartalmakat jelentik; ezek az oldalak vagy bejegyzések, amelyeket a
keresémotorokban kivanunk rangsorolni. A cornerstone tartalmak altalaban meglehetdsen
terjedelmes, informativ cikkek, amelyek Osszefoglaljak kiilonb6zé blogbejegyzéseket ¢€s
osszefoglaljak mindazt, ami lényeges egy adott t¢éméaban. Céljuk, hogy a legjobb ¢€s legszélesebb
korli informacidkat nytjtsak egy adott témaban. Tiikrozniiik kell az iizletet, vagy tokéletesen
kommunikalniuk kell egy marka kiildetését. A cornerstone tartalmak esetében érdemes figyelni
arra, hogy legyenek mindségiek, frissek és hogy a legfontosabb kulcsszavakra rangsoroljanak.
(Yoast.com, 2022) A szakkutatasok alapjan kijelenthetd, hogy a cornerstone tartalmak
segitségével elérhetiink olyan fogyasztokat, akik érdekeltek termékeik vagy szolgaltatdsaink
irant.

Egy e-kereskedelmi blogirasdhoz célszerli tervezni egy blogstratégiat. Viszont legels sorban
sziikséges meghatarozni a célk6zonségiinket, hogy kinek szdnjunk a tartalmakat. Segitségiil
szolgalhat, ha létrehozunk egy vevd perszonat, amiben Osszefoglaljuk az altagos vasarlo
tulajdonsagait és ismérveit. A rendszeres, mindségi tartalom eldallitasdhoz kovetkezetesen kell
gondolkozni a témakat illetden. Jo kiindulasi pont lehet, ha elemezziik konkurens webshopok
irott tartalmait és megallapitjuk a piaci rést, amit markank bloga betolthet. Ahogy a
keresdoptimalizalas fejezetben emlitettem, illetve ennek a fejezetnek az elején, a SEO
szempontokat is figyelembe kell venni, ha a keresések elején szeretnénk latszodni. Egy

konkurens kulcsszokutatds, illetve a SEO ismeretek bévitése nagy eldnynek szamithat a piacon.
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A blogoldalunkat a honlapunk vagy webshopunk egyik aloldalan célszerti megjeleniteniink.
Ahhoz, hogy ezeket a tartalmakat hatékonyan tudjuk kezelni érdemes egy tartalom
menedzsment rendszert (content management system, CMS) integralni a weboldalunkra. A
CMS segitségével barmikor tudjuk modositani tartalmainkat és a keresdoptimalizalasi
kulcsszavak is itt tudjuk beallitani. A tartalom menedzsment rendszerekben a munkamegosztas
is gordiilékenyebb zajlik. A blogstratégia kialakitdsakor figyelembe kell venni, hogy melyik
célcsoportot célozzuk meg tartalmainkkal. A tartalmak tipusat a célcsoport érdeklddésére kell
szabni, hogy forgalmat generaljon egy e-kereskedelmi honlap. A kozonségilink csak bizonyos
tartalmak hatasara fog konvertalni, ebben az esetben vasarolni. A hatékony blogstratégiaba
érdemes bele foglalni a blogbejegyzések gyakorisagat is. Egy blogbejegyzésnek tartalmaznia
kell CTA-t, hogy az tigyfeleket terelni lehessen. Sokszor nehéz feladat egy Gj témarol irni,
azonban segithet, ha a régebbi cikkeket frissitjiik, hogy naprakész informaciokkal
rendelkezzenek. A megirt blogcikkeket népszerisithetjiik kiilonb6z6 platformjainkon, mint a
kozosségi média vagy e-mail. (Hubspot.com, 2023)

A HubSpot 2022-es kutatasaban feltarasra keriil, hogy a tartalommarketing-stratégiaval
rendelkez6 vallalatok 48%-a hasznalja a blogolast. (HubSpot.com, 2022)

2.4. Videomarketing

Rekettye, Tordcsik és Hetesi 2016-os szakkutatdsa alapjan, az internetsebesség ndvekedése
kiilonosen az online videdk terén hozott jelentds fejlédést, mivel lehetdveé teszi a streaming
videok hasznalatat, amelyeket mar nem sziikséges letolteni, hanem kozvetleniil a weboldalon
nézhetiink. A videdk szamos mdodon hasznalhatéak marketingkampanyokban. Egy vallalkozas
bemutatkozo videot készithet, amelyet elhelyezhet sajat weboldalan (akar kozosségi média
oldalan vagy YouTube csatornajan) és terjesztheti a hirdetési halozatokban, példaul a Google
Ads halozataban. A videdok onmagukban is lehetnek hirdetési platformok; lehetdség van
reklamok elhelyezésére a videdk elején vagy végén (szoveges vagy rovid, par masodperces
filmek formajaban). Azok a megoldasok, amelyek magukba foglaljak a rovid, altalaban 1-3
perces, érdekes, szorakoztatd vagy akar provokativ videdkat, amelyeket vallalkozasok hoznak
létre, és amelyeket a felhasznalok szivesen tovabbitanak ismerdseiknek. Ezaltal a vide6 elkezd
terjedni a felhasznalok kozott, alacsony média koltség mellett. (Rekettye és mtsai., 2016)

A vided kritikus fontossagi a tartalomstratégidban, mivel nemcsak emlékezetes, hanem
konnyen mérhetd is. Az adatvezérelt marketing szakérti szamara a videdk értéke kiilondsen

kiemelkedd. A videok lehetové teszik a kozonség elkotelezettségének pontos nyomon kovetését
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¢s mérését. A videomarketinget célzott hirdetésekre ¢s meggy6z0 termék- vagy
szolgaltatdsvideok készitésére lehet hasznalni, amelyek hozzajarulhatnak az értékesités
novekedéséhez. A vallalkozdsok bevételét a markaismertség és az elkotelezettség ndvekedése
révén novelhetik a nézok szamara rezonald, magas mindségl tartalmak létrehozésaval. A
videdk rendkiviil hatékonyak a fogyasztdoi dontések befolydsolasaban, mivel a vizualis
megjelenités segit a termékek vagy szolgaltatasok értheté bemutatasaban. A nézék konnyebben
emlékeznek a vided formatumban prezentdlt informacidkra, mint a szoveges formatumban
bemutatottakra. Emellett a videok megmutathatjak, hogy egy termék vagy szolgaltatas hogyan
milkodik, segitve ezzel a vasarlokat a tajékozott dontések meghozatalaban. A kulcsszavak
megfeleld hasznalata a videdk optimalizalasdban segit a keresOmotorok algoritmusainak
megértésében, ami organikus forgalmat general a Google és a YouTube keresémotorokbdl,
valamint a TikTok, Facebook, X és LinkedIn k6zosségi média platformokrdl. A videdk mas
weboldalakon torténd megosztasa pedig hatékony modszer a backlinkek épitéséhez, ami javitja
a keresémotorok rangsorolasat. A dontéshozoknak gyakran nincsenek idejiik hossza e-maileket
olvasni, ezért rovid, informativ videok hatékonyabban felkeltik figyelmiiket és gyorsabban
kozvetitik a f6 lizeneteket. Az megbizhat6d videdelemzés pedig pontosan nyomon kdveti, hogy
az azonositott néz6k mikor és mennyi ideig nézték a videot. (Vidyard.com, 2023)

A legljabb esettanulmanyok azt mutatjdk, hogy a YouTube nem csak a Google mogotti
masodik legnagyobb keresdmotor, hanem vilagszerte a masodik legnépszeriibb weboldal is. A
naponta koriilbeliil 1 milliard 6ra videdfogyasztassal az emberek élvezik a Youtube videdk
nézését, és ezaltal a platform rendkiviil széleskorti kozonséget vonz. Az egyszerll igazsag az,
hogy az emberek szeretnek videdkat nézni. Ezek konnyen hozzaférhetdek, szorakoztatoak €s
gyakran informativak. A videomarketing eldnyei koziil kiemelkedik az a lehetdség, hogy
elérjen egy hatalmas kozonséget, érdekelhetnek egy marka termékei és szolgaltatasai. Az egyik
hatékony modszer a videotartalom felhasznaldsara a "magyarazo videok" 1étrehozasa, amelyek
bemutatjdk a termékeket vagy szolgaltatdsokat rovid, figyelemfelkeltd és szorakoztatd
formaban. A videotartalmak folyamatosan fejlddnek, és jelenleg a trendek kozé tartoznak a
termékvideok (amelyek €16 bemutatokat készitenek a termékekrdl vagy szolgaltatasokrodl) és a
termékértékelések. Az ilyen tartalmak az ligyfelek figyelmét magukra vonjak, és azok
elhelyezése a termék- és szolgaltatdsoldalakon jelentdsen hozzajarulhat a konverziok és
értékesitések noveléséhez, meghaladva az elvarasokat. Az alaposan kidolgozott tartalom
kiemelkedd lehetdséget kindl a kozonséggel valod kolcsonos elkotelezddés és kommunikacio
szamara, tovabba erdsitheti a marka megbizhatdsdgat, bizalmat és Oszinteségét. Ezek a

kulcsfontossagli értékek a fogyasztok szamara, akik aktivan keresik a kapcsolatot egy
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vallalkozassal. A kiilso értékelések kivald eszkdzok a marketing szakemberek kezében. Amikor
egy kozismert influencerrel egyiittmiikodiink, hogy véleményezze egyik terméket vagy
szolgaltatast, ez nemcsak Oszinteséget és bizalmat sugaroz a nézok felé, de az influencer
hitelességén keresztiil terjeszkedik az informaci6d a vallalkozasarol is. Ezaltal a potencialis
igyfeleknek értékes, hiteles €s megbizhatd képet nyqjt vallalkozasardl. A videdk nem csupan
hatékony eszkdzei szamos marketingkampanynak és  kivaléan alkalmasak az
informacioatadasra, hanem masik nagyszerii elényiik a keresdmotorok talalati oldalain vald
rangsorolashoz is kapcsolodik. Amennyiben 1d6t szan arra, hogy a videdtartalma SEO-
optimalizalt legyen, kivalo és relevans miniatlrrel, figyelemfelkelté cimmel és kifinomult
tartalommal, a videok jelentds szerves forgalmat vonzanak az oldalara. Ezaltal nemcsak noveli
a rangsoroléast a keresémotorokban, hanem noveli a nézettséget is. Emellett a YouTube-on
elhelyezett linkek segitségével kozvetlenill irdnyithatéoak a kiilsd latogatok weboldala
kulcsfontossagu teriileteire, példaul a céloldalakra. Ez egyidejiileg eldsegiti az organikus
novekedést, ami kiillondsen kedvezd a keresémotorok szempontjabol. Az egyensuly
megtalalasa azonban kulcsfontossagu. Tul sok link vagy tilzottan agressziv hivas a cselekvésre
arra késztetheti a nézdket, hogy zaklatva érezzék magukat. Mindannyian taldlkoztunk mar
olyan videokkal, amelyek tilzottan reklamozoak. Gyorsan elveszitik értelmiiket, bosszantova
valnak, és akar el is riogathatjak a nézoket attol, hogy ujra foglalkozzanak a markankkal. Nincs
rosszabb, mint egy olyan kivalo mindségii videot 1étrehozni, amely minden tekintetben koveti
a legjobb gyakorlatokat és eljarasokat, majd latni, ahogy a mar 1étez6 videdk tomkelege
elnyomja azt. Ezért 1étfontossagu, hogy gyorsan kiemelked;jiink a tomegbdl és egyedi identitast
alakitsunk ki. Emellett hangstlyozni kell, hogy nem szabad ko&zépszerli tartalmakbodl allo
videokat késziteni. Kevesebb, de kivalo mindségii tartalom, amely sok megtekintést general,
sokkal hatékonyabb, mint egy egész sor kdzépszeri vided, amelyek csak minimalis figyelmet
kapnak.

A technologia éallando fejlddésével parhuzamosan véltozik az is, ahogyan azt hasznaljuk.
Amikor a videdtartalmakrol van szo, szamos 0j formatum all rendelkezésre, amelyek segitenek
a nézok elkotelezésében és fogékonysaguk novelésében egy vallalat irdnt. Az egy az egyben
marketingvideoktdl a livestreamekig fontos atgondolni, hogy a videdkat hogyan lehet a
legnagyobb hatés elérése érdekében bevetni. A VR, az AR és a streaming szolgéltatasok
térhoditasaval most van itt az ideje, hogy a videos tartalmak segitségével mindig naprakészek
legyiink a legtijabb modszerekkel, amelyekkel lizenetét eljuttathatja az emberekhez. A mai sietd

vilagban egy olvasot ravenni arra, hogy megnyisson egy e-mailt mar onmagaban is kihivas.
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Az 1j kutatasok szerint a "vided" szd haszndlata a targysorban 200-300%-kal novelheti a
kattintasi aranyt (CTR). Ezért egyre tobb marketing szakember épit videotartalmat az e-mail
kampényaiba - legyen sz6 elhagyott kosarrél vagy egy elsé alkalommal érkezd tigyfél
iidvozlésérdl, ahol kapcsolatot épitenek vele. Egy jol elhelyezett vided az e-mail stratégidban
hozzajarulhat az elkotelezettséghez, az informacidaramlashoz és a meggy6zéshez. Tudjuk,
hogy az emberek szivesebben néznek videdkat, mint més tipusi médiatartalmakat, tehat
érdemes kihasznalni ezt a lehetdséget, és Osszekapcsolni mas marketingtevékenységekkel is.
(Thesocialshepherd.com, 2022)

A vided gyorsabban képes személyessé, holisztikussa és vonzova tenni a kapcsolatot, mint a
szoveges tartalom. Mindkét médiumnak helye van, hogy szervezetét segitkésznek,
szakértének és emberszamba vevOnek mutassa be. A vided kiilondsen sokat segit az emberi
oldal bemutatdsdban. Ha valos, hiteles tartalmat nyQjtunk, amit kollégai vagy alkalmazottai
prezentalnak, nagyobb eséllyel épit bizalmat. Az inbound marketing lényege az, hogy a
fogyasztok bizalmara épitiink, és kapcsolatokat teremtiink. A végs6 cél nem csak az értékesités,
hanem az oktatas is. Az alkalmazottakkal készitett interjuk és a kulisszak mogotti felvételek
fantasztikus modot jelentenek arra, hogy emberkozeli oldalat mutassa be vallalkozdsanak. Ezek
a videdk hozzéjarulhatnak az elkotelezettség €s a kapcsolat kialakitasahoz a vallalkozas és a
potencialis tigyfelek kozott. Az inbound videémarketing modern eszkoz a vallalkozasok
népszerusitésére. Az ligyfelek elismerik a naprakészséget, mivel azt sugallja, hogy a vallalkozas
tovabbra is relevans és koveti a modern kultara fejleményeit. Ezenkiviil a vidednak mar nem
kell szigoruan hagyoméanyos formaban megjelennie. Az €16 videdk, a Facebook ¢s Instagram
torténetek, a videdszlirdk és mas 1j technoldgidk révén a narrativak sokféle forméban
jelenhetnek meg. Akar a virtudlis valosag is felfedezhetd, mint egy lenyligdzé vided€lmény,
amely a marketingesek 64%-a szerint sikeres stratégianak bizonyult. (Avidlyagency.com,
2023)

A HubSpot kérddive szerint a videds tartalom a leghasznaltabb formatum a
tartalommarketingben. A videémarketing javitja a SEO-t, valamint noveli a konverziot és az
értékesités mennyiségét. A videdmarketing a mobilfelhasznalokat egyarant megszolitja. A
videomarketing kivaloan alkalmas az oktatasra és a bizalomépitésre. Talalkozhatunk szamos
videostartalom fajtaval, mint az esemény, interju, demd, edukdaciés, animalt, €16, 360 fokos
vagy akar a kiterjesztett valdosag. A video alaposabb, személyre szabottabb iigyféltamogatasi
¢lményt tud teremteni. (HubSpot.com, 2022) Az clkészitett vallalati videdk integralhatoak az
e-mail marketing automatizaciokba és kampanyokba. Az e-mail marketing és videomarketing

egyesitése novelheti az elkotelezettséget és fokozhatja a kampanyok hatékonysagat. A
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célcsoportunk kivancsisagat felkelthetjiik, ha hozzadadunk egy videodelOnézetet vagy animalt
GIF-eket az e-mailekhez. Az oktatovideok, személyre szabott vidediizenetek egyarant erdsitheti
a bizalmat a fogyasztok korében. Egy marka akar megoszthatja tigyfelei beszamoloit video
formajaban, hogy hitelesebbé tegye ¢és megerdsitse a bizalmat az e-mail feliratkozoi

kozosségében. (Activecampaign.com, 2023)

2.5. Fizetett hirdetések — PPC

Banyai és Novak szerzOparos Online iizlet és marketing ciml szakkutatasaban foglaltak Gssze
a fizetett hirdetések jelentdségét. A keresOhirdetések altalaban kattintas alapjan miikodo arazasi
modot alkalmaznak, ami azt jelenti, hogy a hirdetd csak akkor fizet, amikor valaki rakattint a
hirdetésére. Emiatt gyakran ezeket a rendszereket kattintasalapt, vagy roviden PPC (pay-per-
click) rendszereknek nevezik. Ezen rendszerek alapvetd eleme a kattintas alapu dij (CPC, cost-
per-click) meghatarozasa. Ennek meghatarozdsa egy folyamatos licitrendszeren keresztiil
torténik. A keresohirdetési rendszerek feltételezik, hogy tobben is hirdetni akarnak ugyanarra a
kulcsszora vagy kifejezésre, és az nyer, aki magasabb Osszeget ajanl egy kattintasért. Emellett
jutalmazzék a hatékony hirdetéseket is: minél magasabb a kattintasok ardnya egy hirdetés
esetében, annal kedvezébb aron juthat hozza a hirdetd ugyanahhoz a hirdetési pozicidhoz. A
nagyobb keresdhirdetési rendszerek, mint példaul a Google Ads, tovabbi mutatokat is
figyelembe vesznek, amelyek egyiitt hatarozzak meg a kattintas konkrét koltségét. Ezenkiviil
egy adott kulcsszohoz kiilonb6z6 arakat rendelhetnek az iddk fliggvényében, mivel valtozik az
atkattintasi arany, a hirdet6k konkurencidja, és a licitalasi arak. Ez a hirdetési rendszer lehetdvé
teszi a hirdetdk szamadra, hogy megjelenitsék hirdetéseiket olyan ritkan keresett kulcsszavakra
is, amelyekre egyébként mas modszerekkel nehéz €s koltséges lenne célozni. Ezaltal sziikebb
célcsoportok is elérhetové valnak. Tobbek kozott a hirdetési rendszerek koltségkezelése
rugalmas, igy mar alacsony koltségekkel is indithatoak kampanyok. Ennek kdszonhetéen az
ilyen hirdetési megoldasok népszertiek a kis- €s kozepes vallalkozasok korében is. (Berényi €s
mtsai., 2007)

A dijnyertes Semrush keresdoptimalizald szoftver blogcikkében azt a kovetkeztetést
olvashatjuk, hogy a PPC egy rovidtavu marketingstratégia, aminek segitségével konnyedén
lathatoak lehetiink a keresdkben. A mai korszerli technoldgia miatt rendkiviil pontosan tudjuk
mérni, meghatarozni és megcélozni célcsoportunkat. A Google Ads feliiletén barmikor le
tudjuk kérdezni a hirdetések, kattintasi és konverzios ratajat. EQy PPC-kampany kezelés

kozben, konnyen beallithatdé és modosithatd a maximalis kattintdsonkénti koltség, de még a
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koltségvetést is Ujra szabhatjuk akarhol jarunk. A fentiek alapjan lathatjuk, hogy egy PPC
kampanyt nagyon rugalmasan lehet kezelni, hiszen sziikség esetén barmikor optimalizalhatjuk
¢s reagalhatunk a valtozasra. A SEO és a PPC egyideju futtatdsaval tobb helyet foglalhat el egy
cég a keresémotorok taldlati listajan. Akéarcsak a SEO-nak a PPC kampanyok célja egyarant a
forgalomgeneralas.

A Google Ads tobbféle kulcsszora vonatkozo megfelelési tipust kiilonboztet meg. Altalanos
egyezés: Ezaltal a legkevésbé befolyasolhatjuk, hogy mi valtja ki a hirdetést, de a legnagyobb
hatotavolsaggal rendelkezik. Ez magdban foglalja a helyesirasi hibakat, szinonimékat,
kapcsolddo kereséseket €s egyéb kapcsolodo varidciokat. Példaul a "nyaralas Hawaii" kulcsszo
hasznélataval a hirdetései megjelenhetnek a "nyaraldsszervezés Hawaii" ¢és a "szallodak
Honolulu" kulcsszavakra is. De nem az olyan teljesen eltérd jelentésti kulcsszavakra, mint
példaul a "munkahelyek Hawaiin". Kifejezés egyezés: A hirdetések olyan keresésekre is
megjelenhetnek, amelyek a sajat kulcsszavak jelentését vagy implicit jelentését tartalmazzak.
A kifejezés egyezés szélesebb hatdtavolsagot kinal, mint a pontos egyezés, de egy Kicsit
specifikusabb, mint az altalanos egyezés. Ha példaul a "nyaralas Hawaii" kulcsszot célozzuk
meg, akkor a hirdetések megjelenhetnek a "nyaralas Hawaii", "nyaralas Hawaii Otletek"” és a
"nyéari utazds Hawaiira" kulcsszavakra is. Pontos egyezés: A hirdetések csak a kulcsszo pontos
jelentését vagy szandékat tartalmazo keresésekre jelenhetnek meg. Ez biztositja a legsziikebb
ellendrzést a hirdetést kivalto kifejezések felett, de a legkisebb elérést. A "nyaralas Hawaiin"
keresés kivalthat egy hirdetést a "nyaralds Hawaiin" keresésre. Negativ kulcsszavak: A
hirdetések nem jelennek meg a kizarni kivant kulcsszavakra vonatkoz6 keresésekben. Ez egy
hatékony modja annak, hogy megeldzziik az elpazarolt koltségvetést és az irrelevans forgalmat.
hatarozhatjuk meg. Kivalaszthatjuk, hogy melyik stratégia a legjobb a markank szdmara, attol
fiiggden, hogy a kattintasokra, a megjelenésekre, a konverziokra vagy a megtekintésekre
szeretnénk Osszpontositani. Ha a konverzidkra szeretnénk Osszpontositani, a Google otféle
intelligens licitalasi stratégiat kinal. Ezek olyan automatizalt licitstratégiak, amelyek a Google
mesterséges intelligenciajat hasznéljdk a konverzidkra vagy konverzids értékre torténd
szabalyozni, hogy mennyit vagyunk hajlanddak kolteni minden egyes kivant miiveletre, példaul
vasarlasra vagy feliratkozasra. Reklamkoltés megtériilése (return-on-ad-spending, ROAS): Ez
a licitalasi stratégia lehetévé teszi, hogy kitlizziik, hogy mennyi pénzt szandékozunk kapni

minden egyes hirdetésre koltott dollarért cserébe, segitve ezzel a profit maximalizalasat.
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Konverzi6 maximalizalas: Ez a licitalasi stratégia azt jelenti, hogy a platform automatikusan
ugy allitja be a liciteket, hogy minél tobb ember végezzen el egy adott miiveletet a weboldalan,
példaul vasaroljon vagy Kitoltson egy tirlapot. Konverzids érték maximalizalasa: Ez a licitalasi
stratégia segit abban, hogy a lehet6 legjobban gazdalkodjunk a hirdetési koltségvetésbol azaltal,
hogy automatikusan gy optimalizalja a liciteket, hogy nagyobb értékii konverzidkat, példaul
nagyobb vasarlasokat érjen el. Fokozott kattintasonkénti koltség (enhanced-cost-perc-click,
ECPC): Ez a licitalasi stratégia automatikusan modositja a kézi liciteket annak valoszintisége
alapjan, hogy a kattintas eladashoz vagy mas értékes miivelethez vezet. Ha egy vallalkozas
célja, hogy kattintasokat generaljon a weboldalara, akkor a kovetkezd licitalasi stratégiak koziil
valaszthatunk. Kattintas maximalizalas: A Google Ads megprobalja a lehetd legtobb kattintast
elérni a koltségvetésen beliil. Kézi CPC licitalas: Ez az ajanlattételi stratégia lehetové teszi,
hogy sajatmagunk kezeljiik a maximalis CPC-ajanlatokat. Ez nagyobb rugalmassagot biztosit,
példaul magasabb licitet allithatunk be a legjobban teljesitd hirdetéscsoportokra vagy
kulcsszavakra. A videos tartalmainkra is optimalizalhatunk hirdetést, a YouTube-on vagy a
Google Display Networkon, valaszthatjuk a CPV (cost-per-view) licitalast is. (Semrush.com,
2023)

A fizetett hirdetések a social media feliileteken is kozismertek. A kovetkezd fejezetben

részletesebben kitérek a kdzosségi média platformok 1ényegességére.

2.6. Kozosségi média

A ko6zosségi média platformok hasznalataval interakcioba léphetiink kozonségiinkkel, illetve
tartalmainkkal visszacsabithatjuk a vasarlokat.

Avornicului Mihaly konyve alapjan a kozosségi média az interneten beliil egy zartabb rendszert
képez, amely lehetdve teszi maganszemélyek és vallalatok szamara, hogy képviseljék magukat,
¢és kapcsolatba 1éphessenek egymassal, valamint informaciokat osszanak meg egymas kozott.
Ezeket a rendszereket kozosségi médiaként ismerjiik, amelyeket kozosségi haldk vagy
kozosségi médiumok alkotnak. Ezekben a haldzatokban a tartalmakat maguk a felhasznalok
hozzak 1étre és terjesztik. Ezt a felhasznalok altal 1étrehozott tartalmat UGC-nek, vagyis "User
Generated Content"-nek nevezziik, és rendkiviil valtozatos lehet, tartalmazhat szdvegeket,
képeket vagy akar videdkat is. A felhasznalok altal 1étrehozott tartalom (UGC) kivalo eszkoz a
markaismertség novelésére. Amikor a feliratkozok lathatjak, hogy mas vasarlok kedvelnek egy
marka termékeit, nagyobb eséllyel lesznek kivancsiak tovabbi informaciokra. A vésarléi fotok,

videok, vélemények és torténetek beillesztése az e-mailekbe kdzosségi élményt teremt, ami
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0sztonzo6 hatassal van a kattintasokra. Egy kutatas szerint a fogyasztok 79%-a elismeri, hogy az
UGC befolyésolja vasarlasi dontését. Ha nehéz megtaldlni a felhasznalok altal generalt
tartalmakat, érdemes fontolora venni egy hashtag-kampény inditasat. A vasarlok 0sztonzése,
hogy megjeloljenek egy e-kereskedelmi honlapot a ko6zosségi médiaban és bemutassak
termékeiket, kivalo modja a hirterjesztésnek, valamint az UGC gytjtésének egy helyen. Az
UGC bemutatasa nemcsak segit ndvelni az atkattintasi €s konverzios aranyokat, hanem fontos
szerepet jatszik a markahoz kapcsolodo kozosség épitésében is. Kétiranyl kapcsolatot teremt a
marka és tigyfelei kozott. (Brevo.com, 2023)

A kozosségi médiat két 6 kategoriaba sorolhatjuk a felhasznaloik tarsadalmi valtozoéi alapjan.
Az éltaldnos kozosségi halozatok a tarsadalom szinte minden szegmensét magukban foglaljak,
¢s rendkivil elterjedtek. Ilyen példaul a Facebook, Instagram, Pinterest, és Iéteznek
regionalisan erds kozosségi halok is, mint példaul a Vkontakte.ru az orosz nyelvteriileten vagy
a Badoo.com Kinaban. Ugyancsak koz6sségi halonak tekinthetd a YouTube is, bar eredetileg a
videdmegosztasért valt hiressé. A Twitter (X) is mikroblogging-platformként rendelkezik
kozosségi halok néhany jellegzetességével. A specializalt kozdsségi haldzatok csak bizonyos
tarsadalmi szegmenseket céloznak meg. Ilyen példaul a LinkedIn, ResearchGate.net,
Academia.edu vagy a Snapchat. Ezen piaci szerepl6k szama magas, és gyakran fordulnak ¢l6 a
kiesések és felvasarlasok a piacon. (Avornicului és mtsai., 2019) A social media alapelve, hogy
az iizeneteket sz¢élesebb kozonséghez lehet eljuttatni, altaldban alacsonyabb koltségekkel, mint
a hagyomanyos média eszkdzeivel. Emellett az iizenetekhez béarki hozzaszolhat ¢és
kommentelhet. Ez pozitiv szempontbol segiti az lizenetek terjesztését, példaul a megosztasok
altal, ugyanakkor potencialis kockéazatokat is hordoz, mivel negativ vélemények is
nyilvanossagra keriilhetnek. A social media kivalo eszkdz egy marka népszertsitésére és
kommunikacidjara. (Poor szerk., 2017) Bauer, Beracs és Kenesei szakkutatdsa alapjan
megallapithato, hogy a k6zdsségi médiaban kevésbé hangsilyozzak az eladasi konverziot, és
inkabb a kommunikécid és a vevokkel valo parbeszéd az elsddleges cél. Ennek részben az az
oka, hogy jelenleg még nem sikeriilt olyan e-kereskedelmi platformot kifejleszteni, mint a
keresdmarketing esetében. Ugyanakkor a ko6zosségi média hatékonyan alkalmazhatoé az
véllalkozas imazsépitésére, az jdonsdgok ¢€s érdekes tartalmak megosztasara, és kiemelkedd
fontossagu a marka és a vallalat iranti vélemények kutatdsa szempontjabol. (Bauer és mtsai.,
2014) A Hootsuite kozosségi média menedzsment platform blogbejegyezése szerint a
kozosségi médiumokon vald kozvetlen értékesités novelni tudja a markadnk népszertiségét.
Kozvetlen értékesitésre lehetdségilink van Facebookon, Instagramon és TikTokon, ahol az erre

lefejlesztett aloldal azonnal elérhetd. A social media feliiletek elénye, hogy az oldalunkkal
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kapcsolatos analitika barmikor megvizsgalhatd, mind eladds, mind hirdetések terén.

(Hootsuite.com, 2022)

3. AZ E-MAIL MARKETING JELENTOSEGE

Az e-mail haszndlata a marketingtevékenységen belill a vallalkozas termékeinek ¢és
szolgaltatasainak népszerlsitésére, valamint az tigyfelek hliségének 6sztonzésére iranyul. Az e-
mail marketing a marketing olyan formaja, amellyel az e-mail listan szereplo ligyfelek tudomast
szerezhetnek az 10 termékekrdl, kedvezményekr6l és egyéb szolgaltatasokrol. Az e-mail
marketing nagyszeri lehetdéség a marka népszertsitésére, a termékek vagy szolgéltatasok
értékesitésére és az ligyfelekkel vald kapcsolatépitésre. Az e-mail marketing egy hatékony
marketingcsatorna, a direkt marketing, valamint a digitalis marketing egy formaja. Az e-mail
marketing kulcsszerepet jatszhat a marketingstratégiaban az ligyfélszerzéssel, a
markaismertséggel, a kapcsolatépitéssel vagy az ugyfelek vasarlasok  kozotti
elkotelezettségének fenntartasaval a kiilonb6zo tipusi marketing e-mailek segitségével.

(Mailchimp.com, 2023)

Szamos hatasos oka van annak, hogy az e-maileknek fontos szerepet kell betolteniik a
marketing eszkdztarban, de a legvonzobb az, hogy ez az egyik legolcsobb marketingeszkdz.
Emellett rendkiviil hatékony abban is, hogy olyan adatokat gytijtson, amelyek segitségével
jobban meg tudja szolitani tigyfeleit. Az e-mail marketinggel mérheté az iizenetkiildés
hatékonysaga olyan mérdszamok alapjan, mint a megnyitasi arany, az atkattintasi arany és a
konverzid. Olyan adatok is lathatoak, mint példaul, hogy mennyi id6t toltott egy személy a
marka webhelyén, és mire kattintott. Ezekb6l az informaciokbol megallapithato, mely elemek
voltak és melyek nem voltak sikeresek. Ennek koszonhetden optimalizalhatoak a jovobeli

tizenetek és szegmentalhato a célk6zonség. (Squareup.com, 2021)

3.1. E-mail, mint marketingeszkoz

Az e-mail az interneten nyujtott szolgaltatasok kozott az egyik legrégebbi eszkdz. Még ma is
kiemelkedd szerepet jatszik a személyes kommunikédcioban és az online direkt marketing
tertiletén. Az elektronikus direkt levél 1ényegében az online reklamlevél elektronikus valtozata.
Ha a cimzett ismert, akkor személyessé tehetd, €s a cimzett sajat e-mail fiokjaban kapja meg az
lizenetet. Azonban a cimzettek listdja csak azokat tartalmazhatja, akik elézetesen hozzajarultak

reklamcélt lizenetek fogadasahoz. Ezt nevezziik opt-in listanak. Az opt-out lista esetében az

41



iizenetet nem kérték a cimzettek, és ez spamnek tekinthetd, amit a reklamtérvény tilalmaz. Az
elektronikus direkt marketingnél rendkiviil fontos a pontos adatbazis kialakitdsa, amely lehet
sajat vagy masok altal Iétrehozott adatbazis is. Az iizleti szerepl6k hasznalhatnak kereskedelmi
célu adatbazisokat is. Ebben az esetben az e-mail cimek nem keriilnek a megrendeld (hirdetd)
birtokaba, hanem a megrendelt cimzetteknek kikiildésre keriilnek az elézetesen meghatarozott
célzasnak megfelelden. Az e-mail hirlevelek kevésbé kdzvetleniil szolnak a célkdzonséghez, és
tartalmuk altalaban inkabb tdjékoztatd jellegli, valamely téma koré szervezddnek. Azonban a
hirlevél, mint hirdetési eszkoz is hasznalhatd. Az tlizleti kommunikaciéban szintén szerepet
jatszanak az automatikus tligyfélkommunikécios e-mailek, mint példaul a regisztracid
megerdsitése, online vasarldsokhoz kapcsolodd informéciok vagy eseményekrdl torténd
értesitések. Ezek az e-mailek tovabbi hirdetési lehetdségeket is kinalnak, és a vallalatok
beépithetnek promdcios iizeneteket is az alapinformaciok mellé. (Rekettye és mtsai., 2016) A
diplomadolgozatomban részletesen befogom mutatni, hogy a hirlevelen kiviil milyen e-mail

marketing kampany és automatizacio tipusok elterjedtek az e-kereskedelemben.

3.2.  Opt-in és opt-out

Az opt-in célja az e-mail listagyijtés. A Mailchimp e-mail marketing szoftverfejleszt6 cég
esettanulmanya kifejezi, hogy az opt-in e-mail marketingstratégia segitségével, a valoban
érdekelt tigyfeleknek értékesitsen egy marka. Az opt-in e-mail egy olyan iizenet, amelyet csak
azoknak a feliratkozoknak kiildenek el, akik dnként megadtak e-mail cimiiket a levelezdlistdhoz
valo csatlakozashoz. Az opt-in e-mailek az inbound e-mail marketing egyik valtozata, ahol a
vallalat nem véletlenszerlien kapcsolatba 1ép tigyfelekkel az érdeklddés felkeltése érdekében.
Ehelyett a felhasznaloknak joguk van eldonteni, hogy szeretnék-e kapni a marketing e-maileket
vagy sem. Amennyiben egy iigyfél hozzajarul, az azt jelzi, hogy érdekli a vallalat, valamint
annak termékei vagy szolgaltatasai. Az opt-out e-mail marketing az opt-in e-mail ellentéte. Az
opt-out marketinggel a levelezdlistan szereplé személyek beleegyezése nélkiil kiildhetiink e-
maileket a 1étrehozott levelezOlistara. Az e-mail marketing szakteriileten az opt-out azt is
jelenti, hogy a fogyaszto leiratkozik és nem szeretne tobb marketing célu e-mailt kapni egy
markatol. Az emberek érdeklddését hatékony marketing e-mailek kiildésével érdemes
felkelteni, azonban ez a visszajara is fordulhat, ha a fogyasztokat nem foglalkoztatjak a
termékeink vagy szolgaltatasaink. A listaépités a leghatékonyabb, ha Oszinték vagyunk a
fogyasztokkal ¢és megosztjuk veliikk, hogy miért célszerti feliratkozniuk €és hogy mire

szamithatnak a feliratkozas utdn. Az opt-in folyamatok altaldban egy kdnnyen értelmezhetd és
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gyorsan kitolthetd pop-upon vagy Urlapon (formon) keresztiil zajlanak. A személyesebb
kommunikécio6 érdekében ajanlott a vasarlo vezeték- és keresztnevét is elkérni az tirlapon beliil.
A vasarlok a feliratkozasért cserében elvarnak értéket is. Az 0sztonzd felajanlasok remek
eszk6zok a levelezdlista bovitésére, €s ezek akar az értékesités eldsegitésében is hatékonyak
lehetnek. Egy egyszerti kuponkdd vagy ingyenes szallitas mar elegendd lehet ahhoz, hogy az
emberek szdmara vonzova tegylik a feliratkozast. Alternativaként egy ingyenes termékminta
vagy mas relevans tartalom is kivalo 0sztonzés lehet. Néhdnyan azért fognak feliratkozni a
levelezdlistara, hogy felhasznaljak a kedvezményt €s utana le is iratkozzanak. Bar fontos, hogy
az emberek feliratkozzanak a levelezodlistara, az is fontos, hogy a feliratkozok megtartasara
Osszpontositson egy vallalkozéas. Az els6 hipotézisem keretei kozott azt fogom kutatni, hogy
milyen f6 motivaciok vezetik a vasarlokat a feliratkozashoz. Jelenlegi nézépontom alapjan ugy
vélem, hogy a feliratkozas f6 indoka a kedvezmények és kuponkodok lehetnek, ugyanakkor a
minta kutatisa utan ez valtozhat.

A dupla opt-in esetében a feliratkozoknak kétszer is megerdsiteniiik kell a szandékukat, hogy
e-maileket kivannak kapni a levelezdlistarol. A fent emlitett mddszer a leggyakrabban
alkalmazott az Europai Unidban, habar erre nincsen hivatalosan meghozott jogszabaly.
(Mailchimp.com, 2023)

Manapsag az e-mail marketing nem csak abbol all, hogy hirleveleket kiildiink az Gsszes
feliratkozottnak az 0j ajanlatokrol vagy blogbejegyezésiinkrél. A szoftverek jelentOs része
rendelkezik automatizacidval, valos idejli analitikdval és beépitett form megoldasokkal. A
Hubspot definicidja alapjan: Az e-mail automatizacido olyan folyamat, amely eldre
meghatarozott szabalyok alapjan személyre szabott e-mail tizeneteket kiild a felhasznaloknak,
az altaluk végrehajtott vagy elmulasztott konkrét miiveletek mintajara. Példaul egy vasarlo, aki
épp most fejezett be egy vasarlast, kaphat egy automatikus e-mailt az aruhazbol, amely mas
termékeket javasol, amelyek tetszhetnek neki. Példaul, ha egy vasarlo éppen befejezett egy
vasarlast, automatikusan kap egy e-mailt az aruhaztol, amely mas termékeket ajanl neki,
amelyek szdmara érdekesek lehetnek. Az e-mail marketing automatizacié olyan folyamatot
jelent, amely automatikusan és személyre szabottan kiild e-mail kampéanyokat a pontosabb és
hatékonyabb eredmények érdekében, valamint az idOmegtakaritds érdekében. Ennek a
folyamatnak a része lehet az ligyfelek viselkedése vagy tulajdonsagai alapjan torténd
csoportositasa, és ezekre a csoportokra szabott e-mail kampanyok kiildése. (Hubspot.com,
2023)

A Klaviyo szoftvercég tanulmanya szerint a legnépszeriibb e-kereskedelmi e-mail

automatizaciok kozé tartozik a kdszontd (welcome), kosarelhagyés (abandoned cart), vasarlés
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utani  (post-purchase),  upsell  (feliilértékesités),  cross-sell  (keresztértékesités),
ugyfélvisszanyerés és tigyfélszerzés (lead-nurturing) e-mail. (Klaviyo.com, 2023) A soron
kovetkezd oldalon, az elébb felsorolt e-mail marketing automatizécios recepteket fogom
bemutatni. A marketing automatizalasi szekvencia elkészitése utdn meg kell adni egy kivalto
okot, ugynevezett triggert, ami elinditja az automatizacios folyamatot. Ez lehet egy trlap
kitoltése az iidvozld e-mail esetében vagy akar egy termék kosarba helyezése a kosarelhagyas
esetében. Ezeket a szekvenciakat és triggerek, mind a vallalat allithatja be, de vannak bevalt
modszerek. Az idv6zl6 e-mail az elsé levél, amelyet egy 1) feliratkozo kap. Az idv6z16 e-mail
rendelkezik a legnagyobb megnyitasi arannyal a tobbi automatizacidhoz képest. Az tidvozIo e-
mail lehet egyedi levél vagy levélsorozat. Ebbe az elektronikus levélbe célszeri bemutatni a
vallalatunk torténetét, termékeit vagy szolgaltatasait. A feliratkozasért cserébe ebbe az e-mailbe
szokas leggyakrabban rakni a kedvezményeket és kuponkddokat. A kosarelhagyas az egyik
legnépszeriibb automatizacid az e-mail marketing témakdrben.

A kosarelhagyasi folyamatok lényege egyszerii: amikor a latogatok érdeklédést mutatnak
bizonyos termékek irant azzal, hogy azokat a kosarba helyezik, de a vasarlast nem fejezik be,
az automatizacios szoftvernek az a feladata, hogy kapcsolatba 1épjen veliik, emlékeztesse dket
a kosarban 1évQ tételekre, és eldsegitse a termék megvasarldsat. Ezek az emlékeztetések
torténhetnek e-mailen vagy SMS-en keresztiil. Torténhet a honlap latogatasakor is, amikor a
rendszer észleli, hogy a latogatd késziil elhagyni az oldalt, megjelenik egy felugrd ablak
specialis ajanlatokkal vagy kedvezményekkel a vasarlas befejezésének 6sztonzése céljabol. Ezt
angol kifejezéssel exit-intentnek hivja a szakirodalom. A Google keresdmotoron keresztiil is
torténhet a fogyasztd kovetése, ezt a marketingben retargetingnek nevezziik. Ekkor a rendszer
célzott hirdetéseket jelenit meg a latogatoknak a Google keresési eredményeiben vagy a
kozosségi média platformokon. Ezek a hirdetések emlékeztetik a latogatokat a kosarban 1évd
termékekre, és Gjra felkeltik az érdeklddésiiket a vasarlas irant. (Omnisend.com, 2023) A post-
purchase automatizaciok szintén elterjedtek az e-kereskedelem teriiletén. A vasarlas utani e-
mail 4ltalaban a vasarlassal kapcsolatos legfontosabb informaciokat tartalmazza, ugyanakkor
promocids vagy oktatasi anyagokat is tartalmazhat a vevd megtartasa vagy a kovetkezd vasarlas
Osztonzése érdekében. Ezek lehetnek a rendelést és a szallitast visszaigazold e-mailek. A
vasarlas utani automatizalasi sorozat részeként beilleszthetiink egy véleménykérd e-mailt is,
hogy a fogyasztd visszajelezzen, meg volt-e elégedve a vésarlasi folyamattal. Ezen
automatizaciok iddzitése €s tartalma attol fligg, hogy mennyi id6 telt el az ligyfél vasarlasa ota.
Példaul célszerli azonnal egy visszaigazold e-mailt kiildeni a megrendelés utan, de érdemes

megvarni, amig a termék Kiszallitasra keriil, és az iigyfélnek lehetdsége van a termék

44



hasznalatara, miel6tt egy masik e-mailt kiildiink a véleményének kikérésére. (Klaviyo.com,
2023) Az upsellnek és cross-sellnek ketté hatalmas elénye van: a vevok biznak a markankba és
hogy az ajanlani kivant termékek kapcsolodnak az el6z6 vasarlasaikhoz. Az upselling, amikor
a vasarlonak egy hasonld, magasabb arfekvést terméket ajanlunk. A cross-selling, amikor egy
fogyasztod vasarol egy terméket az eredeti kiegészitésére. Az upsell és a cross-sell stratégia az
igyfelek szegmentalasaval érheté el vagy, ha termékajanlot kiildiink a megrendelést
visszaigazoldo e-mailben. A szegmentacié hatasara tudni fogjuk mit vasarolt egy adott

fogyasztd. (Omnisend.com, 2023)

3.3. Az e-mail marketing technikai felépitése

Miel6tt az elektronikus levelek tartalma fokuszba Kkeriilne, célszeri az e-mail listat
optimalizalni. Az e-mail lista tisztitdsa egy folyamat, melynek soran eltdvolitjuk az inaktiv e-
mail cimeket és a leiratkozott felhasznalokat a kapcsolati listankbol. A marketing
eréfeszitéseink hatékonysaga érdekében idonként sziikség lehet a lista optimalizalasa. Az olyan
felhasznalok kisziirése, akik nem elkotelezettek, leiratkoztak, spamként kezelték a
tartalmunkat, vagy akiknél a leveleink visszapattannak, lehetdvé teszi, hogy magasabb
mindségl lista alljon rendelkezésre. Ez hosszl tdvon javitja a feladoi hirnevet és az éltalanos e-
mail kézbesitési aranyt, ami kulcsfontossagli az e-mail marketing sikerességéhez. (Brevo.com,
2023)

A marketingstratégiaban a szegmentalas azt jelenti, hogy a célcsoportot kisebb csoportokra
bontjuk az azonos jellemzdk alapjan. Célszerli az e-mail listdnkat is szegmentalni, hogy ezeket
a hasonlosagokat kihasznalva rendszerezziik kapcsolatainkat. A személyre szabott iizenetek
révén a marketing még inkdbb személyre szabottd és relevanssd valhat. A célcsoport
szegmentalas torténhet termék hasznalat, demografiai adatok, pszichografiai adatok, vasarloi
ut, elkotelezddés, viselkedés alapjan. Akar még arra is csoportosithatunk, hogy milyen
eszk0zokrol olvassa az adott feliratkozo az e-mailjeinket. A szegmensek segitségével pontosan
azt nyujthatjuk a vasarloknak, amire vagynak. A sikeresen szegmentalas azt jelenti, hogy
csoportositottuk a fogyasztokat kiillonboz6 érdekeltség alapjan. A mar Osszegytjtott
informacioknak koszonhetéen pontosan megallapithatd, hogy melyik a legjobb ajanlat az

tigyfelek szamara. (Activecampaign.com, 2021)
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Az e-mail kézbesithetdség annak a felmérésére szolgal, hogy az e-mail iizenetek eljutnak-e a
feliratkozok elsddleges, kozOsségi vagy promocios postaladdjaba, és nem keriilnek-e
automatikusan a spam mappaba. Fontos megérteni a kiilonbséget az e-mail kézbesités és a
kézbesithetéség kozott, mivel bar a két kifejezés hasonléan hangzik, a mogottik allo
kritériumok eltéréek. Az e-mail kézbesités azt vizsgalja, hogy az elkiildott e-mailek fizikailag
eljutnak-e az el6fizetdkhoz, és nem pattannak-e vissza, példaul elutasitott e-mail cim miatt. Ez
a mutat6 segithet az e-mail lista egészségének felmérésében, de nem ad teljes képet, mivel egy
"kézbesitett" e-mail akar a spam mappaban is végezhet. A kézbesithetdség fogalma ennél
tovabb megy, ¢és azt méri, hogy az e-mailek valoban a vasarlok figyelmének kozéppontjaba
kerlilnek-e, és nem vesznek el a spam sziirék altal kijelolt mappakban. Ha egy e-mail a spam
mappaban landol, a feliratkozok valdszinlileg nem latjak az iizenetet, ezért az e-mail
kézbesithetdség kritikus mérdszam. A sikeres kézbesithetdség garantalja, hogy az lizenet eljut
az elofizetdk latokorébe, novelve ezzel az esélyét a hatékony kommunikacionak és a kivant
valaszok elérésének. Az e-mail marketing hatékonysaga és eredményessége szempontjabol
kritikus a kézbesithetoség megfeleld szinten tartasa. A koltségvetés és az erdfeszitések
optimalis kihasznalasa érdekében elengedhetetlen a j6 e-mail kézbesithetdségi arany, amelynek
monitorozasa az alabbi kulcsfontossagth mutatdoszamok alapjan torténik. A kézbesitési arany az
internetszolgaltatd szerverei altal nem visszakiildott vagy visszapattand e-mailek szazalékos
aranya. A Visszapattanasi arany az ideiglenesen vagy tartosan sikerteleniil kézbesitett e-mailek
szazalékos ardnya. A spam-panaszok aranya a célkdzonség azon szazalékos aranya, amely
spamként jeloli meg az e-mailt. A megnyitasi arany a kézbesitett e-mailek azon szazalékos
aranya, amelyet a feliratkozok megnyitottak. Az atkattintasi arany (CTR) megmutatja, hogy
hanyan kattintanak az e-mailben talalhato CTA-ra. A leiratkozasi arany méri, hogy hanyan
iratkoznak le egy marka e-mail listajarol. A beérkezési arany azon e-mailek szazalékos aranya,
amelyek a postaladaba keriilnek, és nem a spam mappaba. Utolso sorban az eladoi hirnév olyan
tényezok kombinacidja, amelyek alapjan a postafiok-szolgéltatok felmérik, hogy egy marka
megbizhat6 felado-e. (Litmus.com, 2023)

A Litmus e-mail marketing platform blogbejegyezésében lathatjuk, hogy szamos tényezd képes
befolyasolni a leveleink kézbesithet6ségét. Ide tartozik az e-mail kiilldés mennyisége és
gyakorisaga. Az e-mail tartalma és formazasa. Ahogy a kézbesithet6ség bevezetésében
emlitettem, a lista minGsége és a fogyasztok elkotelezettsége egyarant mérvadd. Ezeket a
tényezok az internetszolgaltatok vizsgaljak, ha sziirdjik érzékel nem kivanatos tartalmat,

azonnal a spam mappaba keriilhet egy e-kereskedelmi honlap e-mailje. (Litmus.com, 2023)
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szempontok alapjan érdemes hatékonyan felépiteni egy elektronikus levelet. A szdveges
tartalmak tekintetében Iényeges szempont a megfeleld CTA (call-to-action) beallitasa.
(Brevo.com, 2023)

A feliratkozoknak nyujtott érték rendkiviil fontos szempontja egy hatékony e-mail
marketingstratégianak. Ha folyamatosan értékes tartalmat kindl egy vallalat, akkor nagyobb
esély van arra, hogy a feliratkozok rendszeresen megnyitjak és elolvassak az e-maileket. S6t,
elképzelhetd, hogy varjak, hogy az adott cég ilizenetei landoljanak a postaladajukban. Az els6
1épés az, hogy at kell gondolni, mit akarnak €s mire van sziikségiik az ligyfeleknek. Példaul az
altalanos méretkalauzt egyéni méretkeresévé alakithat6 at, és az e-mailekben hivatkozhat6. Az
ilyen tipust tartalmak jelentik a feliratkozoknak a "nyujtott értéket". Természetesen az akciok
¢s az 1j termékjellemzok is értéket képviselnek, de mivel a fogyasztok mar elvarjak ezeket, nem
tlinnek kiemelkedden hasznosnak. Annak érdekében, hogy ne kelljen talalgatnia, mit varnak el
a feliratkozok a tartalomtol, célszerii megkérdezni 6ket. Az 1j feliratkozoknak lehetoséget adhat
arra, hogy a listajukra vald feliratkozaskor kivalasszak, milyen tipust tartalmat szeretnének
kapni. Emellett érdemes felmérést végezni a meglévo tigyfelek korében annak érdekében, hogy
megismerjik az igényeiket, és figyelembe vehessiik a preferencidkban bekovetkezett
valtozasokat. Ezaltal jobban személyre szabhatéak az e-mail tartalmak, és ndvelhetd
hatékonysaguk. (Brevo.com, 2023)

Miutan egy felhasznalé megtalalja és elolvassa egy marka tartalmat, érdemes cselekvésre
késztetni a fogyasztot példaul, hogy olvasson el egy masik blogbejegyzést, vasaroljon vagy
toltson le valamit. A felhasznalokbol tobbféle cselekvés valthato ki. Ahhoz, hogy meggy6zziink
egy fogyasztot, sziikséges egy CTA beallitasa. A marketingcélok kozott szerepelhet a marka
vagy vallalat bevételeinek novelése, a marka ismertségének fokozasa és a marka iizenetének
terjesztése. Amikor egy vallalat marketingkampanyt indit, a siker definicidja lehet a nyereség,
a feliratkozasok, a tarsadalmi elérés vagy az értékesitési kapcsolatok novelése. A CTA-k
tudatos cselekvésre 0sztonzik a kozonségét. Egy jo CTA-val azonnal megszerezhet6 valakinek
az elérhetdségi adata, és azonnal hozzaadhatoak a marketing tdlcséréhez. A CTA-K szinte az
Osszes marketing csatorndn lathatéak, PPC hirdetésekben, weboldal landing oldalon, SEO meta
leirasokban és természetesen az e-mailekben, amire a diplomadolgozatom hipotézisei
iranyulnak. (Semrush.com, 2021)

A kivaldo CTA gombok novelik az atkattintasi aranyunkat (click-through-rate, CTR), ezzel
egyidejiileg a konverzionkat is. (Brevo.com, 2023) A CTA gombok altalaban révid, egyértelmii

¢és személyes hangvétellel rendelkez6 fogalmak. (Brevo.com, 2022)
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Az elektronikus levelezés vilagaban az elsé benyomas rendkiviil erds befolydssal bir. A
fogyasztok legeldszor egy levél targyat (subject line), illetve elénézetét (preview text, a levél
els6 mondatat) latjak. Az Opt-in Monster 2023-as statisztikajaban lathato az e-mail cimzettek
47%-a a subject line alapjan nyitja meg a levelet. Az e-mail targysorok a legfontosabb részei
minden elkiildott e-mailnek. Ez hatirozza meg, hogy az olvas6 megnyitja-e az e-mailt,
figyelmen kiviil hagyja-e, vagy a spamba keriil. A targysor dontd szerepet jatszik abban, hogy
megragadja a vasarlok figyelmét, és arra Osztondzze Oket, hogy megnyissak az e-mailt.
Bizonyos szavak és kifejezések eldidézhetik a spamsziirok miikodését, ami azt eredményezheti,
hogy e-mail spamként lesz megjeldlve, és a cimzett spam mappajaba keriilhet, vagy egyaltalan
nem keriil kézbesitésre. (Optinmonster.com, 2023) A masodik hipotézisem a targy mez6
hatékonysagara iranyul. Bizonyos egyedi subject line-ok jobban teljesitenek a tobbinél. Ide
tartoznak azok a targysorok, amik siirgetnek, kivancsiva tesznek, viccesek vagy fiilbemdészoak.
A perszonalizalt e-mailek k6zott a legjobb megnyitasi ardnnyal az ligyfél gyenge pontjaira
iranyuld (customer pain point) és a retargeting (Ujracélzés) targy mezok teljesitenek.
(Optinmonster.com, 2023) Az ActiveCampaign e-mail marketing automatizacios szoftver
kutatdsa alapjan egy targymezoének a kovetkezd funkciokat kell betdltenie. A targymezdbe
foglalt informacioknak meggydzének kell lennie, meg kell akadalyoznia, hogy a vésarlok
elgorgessék az e-mailt. Az e-mail targysoraban is lehet szoveges szegmentalni a célcsoportot.
Ezt ugy érthetjiik el, ha targymezdbe belefoglaljuk egy bizonyos célcsoport demografiai adatait.
A bejelentd e-mailek esetében a legfontosabb informacidkat tegye a targysorba, hogy azok is
észrevegyek, akik nem nyitjdk meg az e-maileket. Lehet, hogy az illeté aznap nem reagal, de a
jovoben lehet, hogy emlékezni fog erre az e-mail targysorara, amikor relevans lesz szamara.
(Activecampaign.com, 2023)

Az e-mailek targyanal szintén mérvadd szempont a tomorség, ami maximum 50-60 karaktert
jelent. Ha kételkednénk a megirt szoveges tartalmainkban célszeri AB tesztelni a kiilonb6z6
verzidkat, ami lehetévé teszi, hogy megtudjuk melyik formatum teljesit jobban a k6zonségiink
korében. (Brevo.com, 2023) A szdvegben elhelyezett emojik ugyancsak képesek novelni a
megnyitasi és atkattintdsi aranyunkat, mivel figyelemfelkeltd hatdsuak. Ajanlott az emoji
elhelyezése a mondat elejére vagy végére. (Brevo.com, 2022) Egy e-mail megnyitasi aranya
fiigg a kiildés idejétdl is. A napkozben érkezd e-mailnek egészen mas lesz a megnyitasi aranya,
mint az éjszaka kozepén érkezonek. Megvizsgalhato, hogy a feliratkozok mikor nézik meg
leginkébb az e-mailjeiket. Ha az a cél, hogy akkor érjiik el ket, amikor éppen dolgoznak, akkor
a 9 és 5 ora kozott kiildott e-mailek valdsziniileg jobb eredményeket hoznak, mint a szombat

reggeli kiildés. (Brevo.com, 2023)
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A grafikai tartalmak tekintetében lényeges szempont a markank arculata szerinti felépités. Ide
sorolhat6 a logo és az arculati szinek. A képek ¢s videok figyelmet kapnak, ha szovegkdzben
helyezziik el, ezzel megtorve az e-mail tartalmat. Az e-kereskedelem fejezetben emlitett
reszponzivitas az e-mailek tekintetében is 1ényeges szerepet tolt be. (Mailchimp.com, 2023) Az
elektronikus levelezés vilagaban szamos eszkoz és applikacié all rendelkezésre (mobilon és
weben), ami megneheziti a marketinges szakemberek munkajat, hiszen optimalizalni kell az e-
mailt a lehetd legtobb rendszerre. Az e-mail hozzaférhetdség célja, hogy az 0sszes felhasznald
megkapja és megértse az lizenetet, eszkoztol vagy akar korlatozott képességeitdl fliggetlentil.
A szinek, tipografia, linkek ¢és alt-szovegek mind hatast gyakorolnak a hozzaférhetoség
kérdésére. (Litmus.com, 2022) Nem szabad megfeledkezni, hogy az ijabb mobiltelefonok
elérhetd sotét modrol sem, aminek értelmében az applikaciok Ul (user-interface) feliilete, igy a
levelek is fekete hattérrel jelennek meg. (Litmus.com, 2023) Az e-mailek végén olyan felhivast
kell elhelyezni, amely cselekvésre 0sztonzi az olvasot. A leiratkozas gombot vagy linket az
oldal aljan konnyedén megtalaljak a cimzettek, ha nem szeretnének tobb e-mailt kapni.

(Mailchimp.com, 2023)

3.4. E-mail marketing pszichologia

A Mailchimp meghatarozasa alapjan a marketingpszichologia az a tevékenység, amelynek
célja, hogy bizonyos kutatas segitségével megértsiik, miért gondolkodnak és cselekednek az
emberek ugy, ahogyan cselekednek. Az fogyasztok marketingre adott reakcidi jobban
megérthetéek, ha a marketingszakemberek 4altalanos pszichologiai elveket alkalmaznak
stratégiaikban. A marketing pszichologidja segiti a marketingszakembereket a vésarlok
megértésében, hogy hatékonyabban tudjak befolydsolni a fogyasztéi magatartast, kiilonféle
vasarlasi dontések vagy meghatarozott cselekvések iranyaban. (Mailchimp.com, 2023)

Akarcsak a marketing mas szakteriiletein, az e-mail marketing viszonylataban is
alkalmazhatoak pszichologiai elvek, amik kdzvetleniil hatnak a fogyasztoi dontésre. Az egyik
teoria a FOMO (fear of missing out), aminek alkalmazésaval siirgdsségérzetet keltiink a
latogatok elméjében. Tipikus e-kereskedelmi példa, ha vasarlasi hatarid6t hatdrozunk meg
(4ltaldban kedvezménnyel vegyitve). Ezzel novelhetjilk egy levél megnyitdsi és atkattintasi
aranyat. Az el6z6 fejezetben emlitettem, hogy a szinek jelentéssel birnak. Példaul a piros szinrdl
ismert, hogy a veszély vagy a slirgdsség érzetét kelti, €s altalaban noveli a pulzusszdmot, mig
anarancssarga szin, amely az agresszivitast sugallja, arra késztetheti az olvasot, hogy kattintson

a CTA-ra. Emellett a kék a megbizhatosagot jelzi, és j6 szolgalatot tehet, ha a biztonsagot és a
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védelmet probalja hangsulyozni. Bar minden szinrdl ismert, hogy egy adott érzelmet valt ki, a
tesztelés a legjobb modja annak, hogy megtudjuk, melyik szin valtja ki a legkedvezébb reakciot
az olvasokbol. A legtobb olvasd nem fogja elolvasni az e-mail minden egyes sorat - csak
roviden atfutja, hogy lassa, érdekli-e valami. Egy erdteljes kép megragadja a figyelmiiket, és
megallithatja 6ket, hogy ne csak atfussak az e-mailt. Amikor tehat képeket valasztunk egy e-
mailben, ajanlott keriilni a személytelen képeket, a mosolygds és boldog emberek jobban
megragadjak a figyelmet. (Mailjet.com, 2022) A vilag egyik legismertebb tanacsad6 cégének,
a McKinsey 2021-es kutatasanak eredményeképpen megfigyelhetjiik, hogy az amerikai
fogyasztok 71%-a elvarja a perszonalizalt kommunikaciot. (McKinsey.com, 2021) A személyre
szabas egy eszk0z arra, hogy erds kapcsolatot alakitsunk ki az tigyfeliinkkel. Egyéb adatokbol
- példaul lokacid, nem, kor - kikovetkeztethetjiik, hogy potencialisan mire van sziiksége az adott
vasarlonak. (Mailjet.com, 2022) A mai modern e-mail marketing automatizacios szoftverek
mesterséges intelligencidval vannak lefejlesztve, aminek segitségével egyszeriibbé valik az
elektronikus levelek perszonalizacioja. Az tigyféladatok nagy mennyiségének elemzésére vald
képesség mar most meghatarozdéan formalja az e-mail marketingkampanyok kialakitasat. A
mesterséges intelligencia eldtti iddszakban a szegmentalés képességét nemesak a rendelkezésre
allo adatok korlatoztak, hanem a marketingesek dontéshozatali képessége is, amely az adatok
alapjan val6é gondolkodason alapult. Ekozben a mesterséges intelligencia képes az adatokat
atfogdan elemezni és szamtalan valtozot figyelembe venni, hogy személyre szabott e-mail
tartalmat kinaljon. Mindezt olyan szinten teszi, amely messze tilmutat az emberi képességeken.
Egyszerlien annyi adat keletkezik, hogy egyetlen ember sem tudna mindent &tnézni.
(Activecampaign.com, 2023) Fontos tényezd6, hogy a fogyasztok elvarjak a perszonalizalt
kommunikaciot, azonban kérdéses, hogy ennek van-e behatdsa a vasarlasra. A harmadik
hipotézisemben arra keresem a valaszt, hogy a fogyasztok szivesebben vasarolnak-e, ha
perszonalizalt egy e-mail targy mezdje és tartalma.

A kolcsonosség egy altalanos pszicholdgiai jelenség, ami azt irja le, hogy az emberek hogyan
viselkednek, amikor ajandékot kapnak valakitél. Altalaban tgy érzik, hogy hasonld értékii
ajandékkal kell viszonozniuk ezt a gesztust. Alapvetden, ha ingyen biztositunk valamit, a
feliratkozoink hajlamosak lesznek viszonozni azt, példaul a termékeink vasarlasaval. A "foot-
in-the-door" technika arra épiil, hogy eldszor arra kérjik Oket, hogy egy kisebb kérést
teljesitsenek. Ha beleegyeznek ezekbe a kisebb kérésekbe, nagyobb valosziniiséggel fognak
hogy kezdetben kisebb kotelezettségvallalasokat kérjiink a feliratkozoinktol, ami

megkonnyitheti a nagyobb kérések elfogadasat, példaul egy linkre kattintds vagy a termékeink
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megvasarlasa. Az egyik hatékony mddja annak, hogy noveljiik az e-mailek megnyitésat vagy a
vasarlasok szamat, az a "ingyenes" sz6 alkalmazasa. Az ingyenesség az emberi pszichologia
egy olyan alapvetd része, amelynek sokan nehezen tudnak ellenallni. Az e-mail marketing
Az arhorgonyzas (price anchoring) egy stratégia, amely eldszor egy referenciadrat mutat be a
fogyasztoknak, majd a tobbi arut ehhez a kiindulasi arhoz viszonyitja. Az els6 ar szolgal
mérdpontként a tobbi aruhoz képest. Ha a mésodik ar alacsonyabb, a feliratkozok ugy
gondoljak, hogy ez egy kivald kedvezmény. Ezt tgy érhetjiik el, ha a régi ar mellett feltlintetjiik
az uj (alacsonyabb) arat vagy ha egy dragabb helyettesito terméket helyeziink el a masik termék
kortl. A valasztas paradoxonjat elkeriilhetjiik, ha korlatozzuk a valasztasi lehetdségek szamat,
ezért nem célszeri tobb, mint tiz terméket megjeleniteni a leveliinkben. (Omnisend.com, 2022)
A tarsadalmi befolyas olyan alapvetd pszichologiai jelenség, amely jelentdsen befolyasolja a
fogyasztdi magatartdst. Az 1) vasarlok mas fogyasztok cselekedeteit nézik, amikor egy
termékkel vagy szolgaltatassal kapcsolatos dontést hoznak. Egy tanulmany szerint a fogyasztok
63%-a nagyobb valosziniiséggel vasarol, ha egy vallalat termékértékeléseket jelenit meg a
weboldalan. Ebbdl az adatbdl arra kovetkeztethetiink, hogy egy olyan e-mail, amely némi
tarsadalmi bizonyitékot nyujt, nagyobb hatassal lesz, mint egy olyan, amelyik nem.
(Mailjet.com, 2022)

3.5. E-mail marketing a B2B és B2C e-kereskedelemben

Az e-mail marketing szamos okbol értékes eszk6z mind a B2B (business-to-business), mind a
B2C (business-to-consumer) e-kereskedelemben. A Statista adatgy(ijté online platform alapjan,
2022-ban a B2B értékesités a B2C tobb, mint a duplaja volt. Mig a B2C értékesités 811 milliard
dollar kériil mozgott a B2B elérte az 1880 milliard dollart is az Amerikai Egyesiilt Allamokban.
(Statista.com, 2023) Ezen statisztikak alapjan lathatjuk, hogy az e-mail marketinget észszerii
hasznalni B2B célcsoport koreiben is, viszont mashogyan kell Kivitelezni, mint a B2C
szegmenst. A B2B ¢s a B2C szegmens kozott a legnagyobb kiilonbség a vasarloi ut. Az e-
kereskedelmi vasarloi Ut a véasarlo teljes, végponttdl végpontig tartd élménye a marka online
aruhazaval valo elsd interakciotol a végsd vasarlasig. Ez magaban foglalja a bongészést, a
termékvalasztast, a fizetést és a vasarlast kovetd tdmogatast. Az e-kereskedelmi vasarloi ut
megértése €s optimalizaldsa segit a vallalkozasoknak az elkotelezOdés fokozasaban és a

konverziok novelésében. (Shopify.com, 2023)
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A vasarloi ut harom szakaszra bonthat6, amelyek leirjak, hogy az tigyfelek hogyan haladnak
elére a vésarlasuk utjan: a felismerés szakaszdra, a megfontolds szakaszara és a dontés
szakaszara. A felismerés szakaszban a vasarlé észleli, hogy van egy probléméja. A megfontolas
szakaszban meghatarozza a problémajat ¢€s fontolora veszi azokat az opcidkat, amivel
megoldhatja. A dontés szakaszban, pedig a vasarlo értékeli és eldonti, melyik szolgaltato
alkalmas a megoldas nyujtasara. (Hubspot.com, 2022) A vasarloi Gt és az tgyfélat két
kiilonb6z6 fogalom a marketing szakteriiletén. A vasarloi ut az e-kereskedelemben, mig az
igyfélut B2B marketingben van jelen. Mivel a szakdolgozati témam, mindkét kifejezést érinti,
ezért szeretném a kiilonbségeket bemutatni. Egyik fogalom sem elhanyagolhato az e-mail
marketing automatizaciok témakdrében. Az tigyfélut azt jelenti, hogy egy bizonyos marka hol
helyezkedik el a vasarloi uton. Az érintkezési pontok (customer touch points), ahol egy
vallalkozas talalkozik az tligyféllel a vasarloi Ut folyaman. Az ligyfélut méarkaorientalt.
(Hubspot.com, 2023)

A B2B marketingben az tigyfélutra szamos vallalat készit ,térképet”, aminek segitségével
jobban megérthetik a célcsoportjukat. Az tgyfélut térképnek szamos eldnye van, ami
hasznosithatd, mind a B2B marketingben, mind az e-kereskedelemben. Az tgyfélut
azonositasadval egy marka megértheti az ligyfelek motivaciojat a vasarlasra. A kiilonb6zd
vasarloi interakciok tudataban hatékonyabb marketingkampanyok alakithatéak ki. Ha minél
tobb informacioval rendelkeziink az tigyfelekrol, optimalizalhato lesz az ligyfeélut, amivel akar
le is rovidithetjik a folyamatot a konverzidig. Az tgyfélut térképpel javithatjuk az
igyfélélményt, mivel az ligyfelek vasarlasi élménye személyre szabhatoak. T6bbek k6zott elore
megmondhatjuk, hogy egy fogyasztd, hogyan és miként fog viselkedni. Ha az tigyfélutat
meghataroztuk, tudni fogjuk, hogy melyik szakaszban konvertalhatnak az tigyfelek. Az e-mail
marketing szoftverek analizaljak az tigyfélutat, ezért a jo idében elkiildott e-mailek (és
tartalmak) hozza tudnak jarulni a konverzidhoz. (Mailchimp.com, 2023) A B2C e-
kereskedelemben értékesitési tolcsér altalaban rovidebb és egyszeriibb, mint a B2B e-
kereskedelemben. A B2C marketing célcsoportja gyakran impulziv vasarlok, akik szamos
helyen talalkozhatnak egy adott termékkel, példaul hirdetésekben, videdkban, vagy sajat
keresés alapjan. Ezen 1épéseket kdvetden altalaban csak a terméket kell kosarba helyezniiik és
befejezniiik a vasarlast. Azonban a B2B fogyasztok altalaban nem impulzivan vasarolnak. A
B2B dontéshozatal sokszor nem egyetlen személy feleldssége, €s gyakran Osszetettebb és
hosszabb értékesitési tdlcsért eredményez. Még akkor is, ha a dontés egy személyre harul, az
illetd valosziniileg hosszabb ideig foglalkozik a termékek kutatdsaval, markak

Osszehasonlitasaval és informaciogyljtéssel, hogy megbizonyosodjon a megfeleld vasarlasi
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dontésrol a vallalat szempontjabol. Ezeket a teljesen eltéré dontéshozatali folyamatokat szem
el6tt kell tartani az e-mail marketingkampanyok tervezésekor. Fontos személyre szabott e-mail
kampényokat létrehozni, amelyeket a vasarlasi folyamat kiilonb6zd szakaszaiban 1évé tigyfelek
szdmara terveztek. A célk6zonség alapos elemzése ajanlott, miel6tt az adatokat a folyamat
kiilonbozd szakaszaiban 1évé csoportokra bontanank. Ez segit a legjobb konverzids aranyok
elérésében. Az e-mailek vizudlis kialakitasa és tartalma is kiilonbozik a megszokott B2C
kampanyokt6l vagy automatizacioktol. (Brevo.com, 2019) Ahhoz, hogy e-mail marketing
kampéany konvertaljon ajanlott megvizsgalni, hogy a fogyasztd (vallalat munkatérsa), hol
helyezkedik el az értékesitési tolcsérben és eszerint kiildeni neki perszonalizalt tartalmat.
(Mailtrap.io, 2023) A B2B e-mailek altalaban jobban teljesitenck, ha az informacioatadast
helyezik elotérbe. Az olyan oktatési tartalmak, mint a trendjelentések, iparagi 6sszehasonlitd
adatok, Utmutatok és webinarium-felvételek segitenek bizonyitani a marka értékét a B2B
feliratkozok szamara. (Zapier.com, 2023) A B2B csoport e-mail kommunikacionak tajékoztatd
jelleglinek kell lennie, és hozzaadott értéket kell nytjtania a termékkel kapcsolatos oktatés és a
vallalkozas szamara jelentkezd elonyok szempontjabodl. A jol ismert B2C vallalatok konnyedén
képesek kialakitani mindségi adatbazisokat az e-mail kommunikaciohoz. Ugyanakkor a B2B
markaknak altaldban nagyobb erdfeszitéseket kell tenniiik annak érdekében, hogy j6 mindségii
kontaktlistat épitsenek ki azokbol a potencialis iigyfelekbol, akik érdekldédhetnek termékeik
vagy szolgaltatasaik irant. A B2C fogyasztok érdeklddésének felkeltéséhez sziikséges hangnem
jelentdsen valtozhat a humoros, ironikus és baratsagos stilustdl a komolyabb és hivatalosabb
hangnemig. Ez a valasztas részben fligg a vallalkozés jellegétdl és az altala népszeriisitett
termékektdl vagy szolgéltatasoktdl. A B2B vallalkozasok esetében a hangnem altaldban
informativabb és formalis, bar néhany B2B marka esetében a humor is megfeleld lehet. A
vallalat hangneme azonnal felismerhetd kell legyen minden e-mail marketingkampanyban. Az
1d6zités kiemelten fontos az e-mail marketingben. Az olyan napokon vagy idépontokban
kiildott e-mailek, amikor a cimzettek kevésbé elérhetOk, rossz megnyitasi és kattintasi

aranyokhoz vezethetnek. (Brevo.com, 2019)
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4. PRIMER KUTATAS

4.1. A Kkutatas modszertana

Primer kutatdsom lebonyolitdsahoz online kérddivet alkalmaztam, amit 183-an toltottek ki
2023.11.16 és 2023.11.20 kozott. Azért a kérddivre esett a valasztasom, mivel ennek
segitségével tudom a tarsadalom legnagyobb részét vizsgalni, az e-kereskedelmi vasarlasi
szokasok alapjan. A kutatasom 16 kérdést tartalmazott, melybdl 4 kérdés a demografiai
feltett kérdéskornél megegyezd a minta elemszama. A kérdéssort Google Forms-ban
készitettem. A kérdéssoromat foként a sajat kozosségi média feliileteimre posztoltam ki, tobbek
kozott torekedtem a 30 feletti korosztalyt is elérnem ismerdsi koromon keresztiil. A kutatdsom
soran nem tudtam biztositani a reprezentativitast, ugyanis a kitolték 55,2%-a 18 és 25 év kozé
esik, ez pedig nem feleltethetd meg Magyarorszag tarsadalmi adataira. Az eredmények
illusztralasdhoz kor- és savdiagramot fogok alkalmazni. A kordiagram kertiletén lathatdak a
szazalékos adatok, a diagram hasabjain, pedig kitdltok szdma. A savdiagram esetében az abra
jobb oldalan lathatéak kitolték szdma. Az adataim elemzéséhez kereszttdblat ¢&s
korrelacidanalizist fogok alkalmazni. A primer kutataisom eredményeit folyamatosan
Osszefogom vetni a szekunder kutatasomban elemzett adatokkal. A kérdéivem elején az e-mail
marketing feliratkozasi hajlanddsagot és szokasokat vizsgaltam. Kivancsi voltam arra, hogy
milyen e-mailes kommunikaciot szoktak a fogyasztok kapni, illetve ez mennyire befolyasolja
Oket vasarlasi magatartdsukban. A hipotéziseimre vonatkoz6 kérdéseket a kérdéivem végén
tettem fel, az demografiai adatok megadasa el6tt. A demografiai kérdések a valaszadok nemére,
¢letkorara, lakhelyére €s végzettségére tért ki.

A kutatasomat a kovetkezd hipotézisekre épitettem fel:

HI: A legtobb fogyaszté a kedvezmények és a kuponok hatisara iratkozik fel egy e-
kereskedelmi honlap marketing céli e-mailjeire.

H2: Egy fogyasztd szivesebben vasarol olyan webshoprol, ami kiild neki perszonalizélt e-
maileket.

H3: Egy fogyasztd szivesebben nyit meg olyan e-mailt, aminek a targy mezdje kivancsiva teszi.
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4.2. Leiro statisztikak

A kérdodives kutatasomat a minta bemutatasaval kezdem. A kitoltok nemek szerinti megoszlasa

56,3% no és 43.7% férfi. Szamszerisitve a kérdéivemet 103 nd és 80 férfi toltotte ki.

A kovetkez6 kérdésem a valaszadok é€letkorara iranyult. Ahogy a bevezetésben emlitettem a 25
alattiak toltotték ki a kérdéssort a legtobben, ennek az oka, hogy az ismerdsi korom nagy része
ebbe a korosztalyba tartozik. 183 valaszadobol 101, azaz a minta 55,2%-a ebbe a korosztalyba
sorolhatd. A maradék 4 korosztaly viszonylag egységesen oszlik meg. 17 6, 26 és 35 év koz¢
tehetd, ami a 183 6 9,3%-a. A valaszadok 8,2%-a 36 és 45 év kozé tehetd. 31 o toltotte ki a
kérddivet, akik 46 és 55 év kozottiek. 19 £6, pedig 56 év {616tti korosztalyba sorolhato.

1. 4bra: Eletkor szerinti megoszlas

Eletkor szerinti megoszlas
56+

Forras: Sajat szerkesztés

A harmadik demografiai kérdés alapjan kutattam, a kitolték lakhely szerinti eloszlasat. A
legnagyobb ardnyban a fovarosban lakok voltak, ez tobb, mint az dsszes valaszado fele. 51,9%
a fovarosban €106 kitoltok aranya, ami 95 fot jelentett. Ez kdveti a varosban €16 polgarok 35,5%-
kal. A valaszadok koziil legkevesebben faluban, kdzségben (6,6%) vagy megyeszékhelyen
élnek (6%).
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2. abra: Lakhely szerinti megoszlas

Lakhely szerinti megoszlas

Falu vagy koézség
6.6%

Forras: Sajat szerkesztés

A negyedik, egyben utolso tarsadalmi adatokra alapt kérdésem a valaszadok végzettségére
iranyult. Az altalam elvart eredmények jelentek meg a kutataisomban. A megkérdezettek koziil
legnagyobb aranyban voltak azok, akik jelenleg is tanulmanyaikat folytatjak egy felséfoku
oktatasi intézményben, ez a szam 72 0, azaz 39,3%-a az 6sszes kitoltonek. Oket kovették azok
a megkérdezettek, akik mar rendelkeznek felséoktatasi diplomaval (36,6%). A kitoltok 21,3%-
a rendelkezik csak kdzépiskolai végzettséggel. Utolsé sorban, pedig az altalanos iskolat végzett
kitoltok allnak. Ez az arany 2,7%, azaz 5 £6. A kozépiskolat végzett 39 fobdl 22, a 46 év feletti
korosztalyba sorolhatd. A KSH statisztikdja alapjan lathaté a tendencia, hogy 2000 utan 47 ¢és
57 ezer kozotti egyén szerez fels6foku oklevelet, mig ez a szam az 1960 és 1970 kozotti
években, 20 és 30 ezer egyén kozé esett. (KSH.hu, 2023) Az altalanos iskolat végzett 5 kit61td

koziil 3 egyarant a 46 feletti korosztalyba sorolhato.
A minta bemutatasat kovetden az e-mailes kommunikéciora vald feliratkozast vizsgaltam.

Els6é kérdésemben arra voltam kivancsi, hogy a fogyasztok hany e-kereskedelmi honlap
marketing célt e-mailjére vannak feliratkozva. A diagramon lathat6, hogy egyik érték sem tiinik
ki a tobbi koziil, viszonylag egyenletes oszlik meg. A kitdltok legtobbje 31,7%-a 2-5 webshop
marketing céla e-mailjére vannak feliratkozva. Masodik legnagyobb aranyban az 1-2 webshop
feliratkozas all 26,8%-kal, ami 49 fot jelent. 36 6, 5 és 10 kozotti e-kereskedelmi honlap e-
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mailes kommunikacidjara van feliratkozva, ami szazalékban 19,7%-ot takar. Harmadik helyre
tehetd a kitoltok 13,7%-a, akik egyre sincsenek feliratkozva. Utols6 helyen, azok a fogyasztok
allnak, akik tobb, mint 10 webshop marketing célu e-mailjére vannak feliratkozva. Ez a szdm
15 6, ami az Osszes valaszadd 8,2%-a. Sajat tapasztalatom szerint ezekre az eredményekre
szamitottam, szinte majdnem minden fogyaszté megtalalhat6 egy e-mail kommunikacios listan.
A 15 kitoltobdl 11, aki tobb, mint 10 webshop listajan megtalalhatéak, ndnemiiek. Ebbdl arra
lehet kovetkeztetni, hogy a ndk sokkal szivesebben iratkoznak fel és kovetik kedvenc markajuk
e-mailes kommunikaciojat iparagtol fliggetleniil. Masik megkozelitésbdl, az el6zo
kovetkeztetés ellentéte is megvalosul. A 18 és 25 év kozotti férfiak tobbsége nincsen

feliratkozva egy hirlevélre sem.

3. abra: Webshop feliratkozasi statisztika

Hany webshop marketing célu e-mailjére

van feliratkozva?

Tébb, mint10 Egyre sem
8.2% 13.7%

15 .

Forras: Sajat szerkesztés

Kovetkezd kérdésemben arra kerestem a valaszt, hogy a kitolték milyen slirlin iratkoznak fel
egy marka marketing célu e-mailjére. A kitoltok 78,7%-a valaszolta, hogy ritkan iratkozik fel
hirlevelekre. A valaszadok koziil 26 £6 (14,2%) soha, 13 {6 (7,1%), viszont mindig opt-inel egy
listara. Kijelenthet6, hogy az 56 feletti nok iratkoznak fel mindig az e-mailes kommunikaciora.
A 18 és 25 ¢év kozotti ndk viszont soha nem iratkoznak fel levelezo listara. A férfiak legfiatalabb
korosztalyara szintigy jellemz6, hogy nem szivesen egyeznek bele az e-mailes

kommunikécioba. Trendek megéllapithato, hogy a 18 és 25 év kozotti fiatal ndk és férfiak nem
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érdeklddnek olyan marketing c€li e-mailek irant, amiket feleslegesnek tartanak, emiatt

tudatosan keriilik a feliratkozasi lehetdségeket, végzettségtdl fiiggetlendil.

4. dbra: Webshop feliratkozasi hajlandosag

Milyen slirtin iratkozik fel marketing célu e-
mailekre (pL.: hirlevél)?

Mindig

Soha 71%

14.2%

Ritkan
78.7%

Forrés: Sajat szerkesztés

Ezt kdvetden vizsgaltam, hogy mi a 6 oka, hogy a valaszadok beleegyeznek a marketing célu
e-mailekbe. Ennél a kérdésnél tobb valasz lehetdséget is valaszthattak a fogyasztok. Els6
hipotézisem erre a kérdésre iranyul, mi szerint allitom, hogy: a legtobb fogyasztdo a
kedvezmények és a kuponok hatéséra iratkozik fel egy e-kereskedelmi honlap marketing céli
e-mailjére. Az eredményeken lathatjuk, hogy a kitoltdk legnagyobb része, 76.5%-a a
kedvezményekért és kuponokért iratkozik fel egy listara. Masodik helyen az 0j termékek ¢€s
szolgaltatasok irant érdeklddnek a véalaszadok. Ezt a valaszt 71 6 jeldlte meg, ami a kitdltok
38,8%-a. Ezutan kovetkezett a markahirek 19,1%-kal, illetve a nem szoktam feliratkozni
valaszlehetdség 13,7%-kal. Az eredmények végén talalhato a perszonalizalt tartalmak 9,8%-kal
¢s a blogbejegyezések 2,7%-kal. A szekunder kutatasok alapjan arra szdmitottam, hogy a
perszonalizalt tartalmak elérébb fognak elhelyezkedni, de a primer kutatasombol latszik, hogy
a kitoltok kevésbé érdekeltek, mint ahogy a nemzetkozi statisztikak leirjak. Azok a fogyasztok,
akik csak a kedvezmények és kuponok mezot jelolték meg, ritkan iratkoznak fel e-mail listara

¢és jelenleg 1-5 webshop e-mailes kommunikacidjan megtalalhatdéak. A ritkan feliratkozo
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fogyasztok altalaban kovetik az 0j termékek €s szolgaltatasok bejelentését is. Olyan valaszado

nem volt, aki az Gsszes tartalomért kovetne egy e-kereskedelmi honlapot.

5. abra: Legnagyobb befolyassal bird e-mail tipusok

Mi 6sztonzi, hogy feliratkozzon marketing
célu e-mailekre? (Tébb valasz megjelolhetd)

Fé

Kedvezmények, kuponok (76,5%)

Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése (38,8%)

Hirek egy markaval kapcsolatban (19,1%)

Perszonalizalt tartalmak (9,8%)

Blogbejegyzések (2,7%)

Nem szoktam feliratkozni (13,7%)

Forrés: Sajat szerkesztés

Az alabbi adatok alapjan a H1-es hipotézisemet elfogadom, miszerint a fogyasztok valoban a
kedvezmények és kuponok miatt iratkoznak fel egy e-kereskedelmi honlap marketing célu

leveleire.

Szintén kutattam, hogy a valaszadok milyen siirtin olvassak a marketing célt leveleket. A vélasz
lehetdségek a kovetkezdek voltak: soha, naponta, hetente, kéthetente és amikor eszembe jut. A
legtobben az utolsonak felsorolt valasz lehetOséget valasztottak: amikor eszembe jut. A
fogyasztok, tobb mint fele, azaz 52,5%-a teljesen véletlenszeriien olvassa az e-kereskedelmi
honlapok e-mailjeit. Masodik legtobbet valasztott a soha volt, ami a kitolték 19,1%-a. A
kitoltok 18%-a hetente, 7,1%-a naponta és 3,3%-a kéthetente olvassa az e-mailjeit. A Hubspot
szakkutatasaban lathatjuk, hogy az e-mailt hasznal6 fogyasztok 99%-a megnyitja a postaladajat
mindennap. Ez a statisztika nagy mértékben eltér a kutatisomban megjelent eredménytdl.
(Hubspot.com, 2023)

Megfigyelhetd, hogy a legtobb listara feliratkozott ndk naponta olvassak a markak e-mailes
kommunikaciojat. Azok a kitolték, akik ritkan iratkoznak fel és jelenleg 1-5 webshop

feliratkozassal rendelkezek, rendszerint hetente nézik meg a marketing céli e-maileket.

59



6. abra: E-mail olvasas gyakorisaga

Milyen slirtin olvassa a marketing célul e-maileket?

Naponta
7.1%

Hetente

Amikor eszembe jut
52.5%

Forras: Sajat szerkesztés

Kovetkez6 kérdésemben arra kerestem a valaszt, hogy milyen tipust marketing céla e-maileket
szoktak kapni a vélaszadok. Ennél a kérdésnél is tobb valasz lehetdséget lehetett megadni. A
valaszlehetdség kozott megtalalhatdak voltak az elterjedt automatizalt e-mail receptek is, mint
példaul a kosarelhagyas vagy a termék visszajelzés. Kijelenthetd, hogy a fogyasztoknak nem
volt ijdonsag az automatizalt e-mailek, aki fel van iratkozva valamelyik marka listajara kapott
mar idvozlo, kosarelhagyas, termék visszajelzés vagy készlet utanpotlas e-mailt. Legnagyobb
szamban, az el6z6 adatokban emlitett kedvezmények, kuponok és uj termék vagy
szolgaltatassal kapcsolatos bejelentd e-maileket kapjak. Egy kitolto volt, aki az dsszes altalam
felsorolt e-mail tipussal talalkozott mar a postaladajaban. Megallapithato, hogy aki nincsen
feliratkozva egy levelezd listara sem, nem talalkozott a diagramon felsorolt e-mail fajtakkal.
Azok a fogyasztok, akik tobb, mint 10 e-mail listara vannak feliratkozva, sem taldlkoztak az
Osszes altalam felsorolt e-mail tipussal. Ebb6l arra tudok kovetkeztetni, hogy az e-mail
marketing stratégiatol fiiggden nem minden e-kereskedelmi honlapnak vannak beallitva ezek

az e-mail automatizaciok.

60



7. ébra: E-mail marketing automatizaciok gyakorisaga

Milyen marketing célu e-maileket szokott kapni?
(Tébb valasz megjelélhetd)

Fé

Kedvezmények, kuponok (82%)

Uj termékek vagy szolgéltatasok bejelentése (69,9%)

Hirek egy markaval kapcsolatban (43,7%)
Perszonalizalt tartalmak (16,9%)
Blogbejegyzések (7,7%)

Udvozlés (26,2%)

Kosérelhagyas (20,8%)

Termék visszajelzés (34,4%)

Készlet utanpoétlas (19,7%)

Nem szoktam kapni (4,9%)

Forras: Sajat szerkesztés

Az e-mail marketing automatizaciok gyakorisaga utan, az eldontendé kérdésekre helyezem a
hangsulyt. A kovetkezd kérdésem az elkotelezddésre iranyult, miszerint a valaszadd vésarolt
mar Ujra egy webshoprol, mivel kapott kuponkedvezményt. A kérdés eredménye nem meglepd
a fogyasztok 80,3%-a vasarolt mar ujra, mivel kapott kedvezményt vagy kuponkddot. 17 £6,
aki legszivesebben a kedvezményekért iratkozik fel, nem vasarolt ujra egy webshoprol. Ez az
eredmény altalaban egyéb konverzids problémara utal, ami lehet egy e-kereskedelmi honlap
felépitése vagy gyorsasaga. Lehet, hogy a kedvezmény mértéke sem volt elég nagy a fogyaszto

szamara.

Ezutan azt vizsgaltam, hogy a kosarelhagyas e-mail hatdsara vasarolt-e mar meg terméket a
kitoltd. Az adatok alapjan a valaszadok 83,1%-a nem vasarolta meg a kosardban maradt
terméket. Ebben az esetben is tobb oka lehet, hogy miért nem lett sikeres egy kosarelhagyéas
kampany. Az egyik ilyen, az e-mail rossz tartalmi és technikai felépitése. A mai modern e-mail
automatizacids szoftverekben lathatjuk, hogy hol akadt el a vésarlasi folyamat €és ennek
megoldasaképpen célszerli egy Ujabb e-mail szekvenciat kiildeni, esetleg egy kuponnal

kiegészitve.
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8. abra: A kosarelhagyas hatékonysaga

Vasarolt meg egy terméket webshoproél, mivel kapott
kosarelhagyas e-mailt?

Igen
16.9%

Forras: Sajat szerkesztés

A kuponkedvezmény ¢és a kosarelhagyas hatékonysaga utan vizsgaltam, hogy a kitdltok
mennyire hajlandoak értékelni egy terméket, miutan kaptak termék visszajelzés e-mailt. Az
adatokbol lathato, hogy a valaszadok 63,9%-a értékelt mar egy megvasarolt terméket, a termék
visszajelzés e-mail hatasara. Ebb6l kideriil, hogy a termék visszajelzés e-mail nagyobb
konverzids rataval rendelkezik, mint az el6z6 kordiagramon feltiintetett kosarelhagyas e-mail.
A nemmel valaszoltak legnagyobb részét (66 f6bol 40) a 18-25 kozotti korosztaly teszi ki, igy
kijelenthetd, hogy a fiatal korosztaly a legkevésbé fogékony a termék visszajelzés e-mail

automatizaciora.

A 9. abran lathato grafikonbol arra kaphatunk valaszt, hogy altalanossagban a valaszadokat
mennyire befolyasoljadk a marketing célu e-mailek, ha egy webshoprol vésarolnak. Az
illusztraciobol lathatjuk, hogy a fogyasztok nem vésarolnak szivesebben tjra egy webshoprol,
csak azért, mert kapnak marketing céli e-maileket. Erdemes megjegyeznem, hogy a ndk

elészeretettel vasarolnak ujra, ha kapnak marketing célu e-maileket.
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9. dbra: Marketing célu e-mailek jelentdsége az ujravasarlaskor

Szivesebben vasarolna tjra egy webshoproél, ha kap
marketing célu e-maileket?

Igen
32.2%

Forras: Sajat szerkesztés

A soron kovetkezd dbran a perszonalizalt e-mailek jelentdségét vizsgaltam. A madsodik

hipotézisem erre a kérdésre iranyul.

A szekunder kutatdisomban megemlitettem a McKinsey tanulméanyéat, amiben olvashatjuk, hogy
az amerikai fogyasztok 71%-a elvarja a perszonalizalt e-maileket és tartalmakat, 76%-uk, pedig
szivesebben Ujra vasarolna ennek hatasara. (McKinsey, 2021) A kutatdsomat kitdltokre a fenti
allitas nem igaz, ugyanis, csak 46,4%-uk vasarolna tijra, ha kapnanak perszonalizalt e-maileket.
Levonhatdo a kovetkeztetés, hogy a maradék 53,6% valaszadot nem befolyasoljak a
perszonalizalt tartalmak. Akércsak a termék visszajelzés diagramndl a 18 és 25 év kozotti
korosztalyra vannak legkisebb hatdssal a perszonalizalt levelek. A ndk korében a
legelterjedtebb, hogy szivesebben vasarolnak egy e-kereskedelmi boltbol, ha kapnak

perszonalizalt leveleket.
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10. abra: A perszonalizalt e-mailek jelentdsége Gjravasarlaskor

Szivesebben vasarol egy webshoprol, ha kap
perszonalizalt e-maileket?

Forras: Sajat szerkesztés

Az alabbi adatok alapjan a H2-es hipotézisemet elutasitom, miszerint a fogyasztok szivesebben

vasarolnak egy webshoprol, ha kapnak perszonalizalt e-maileket.

Az utolso elotti kérdésem is a hipotézisvizsgalatomra irdnyult. Arra kerestem a valaszt, hogy a
kitolték legszivesebben mikor nyitnak meg egy e-mailt. Vajon, akkor, ha a levél targya vicces,
kivancsiva tesz, szlikdsségre vagy silirgdsségre utal, perszonalizalt vagy ha fiilbemaszo? Ezek
mind olyan subject line-ok, amik tudjak novelni az atlagos megnyitasi aranyt. A valaszokbol
egyértelmiien kideriil, hogy akkor nyitjdk meg legtobben az e-mailt, ha a targymezdje
kivancsiva teszi 0ket. A 183 valaszadobol 130 ezt az opciot valasztotta, ami a kitdltok 71%-a.
A hipotézisemben azt allitottam, hogy a legtobb fogyaszté akkor nyit meg egy levelet, ha a
targymezoje kivancsiva teszi. A vicces €s a silirgetd targymez6t legszivesebben a 18 és 25 év

kozottiek nyitjak meg.
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11. abra: A levél targyanak jelentdsége megnyitaskor

Legszivesebben akkor nyitom meg az e-mailt, haa
levél targya:

Vicces (10,9%)

Kivancsiva tesz (71%)

Szlikosségre vagy slirgosségre utal (7,1%)

Perszonalizalt (9,8%)

Fllbemaszé (1,1%)

0O 20 40 60 80 100 120 140

Forras: Sajat szerkesztés

A fenti adatok alapjan a harmadik hipotézisemet elfogadom, mi szerint a legtobb fogyaszto,

akkor nyit meg legszivesebben egy e-mailt, ha a levél targya kivancsiva teszi.

A 16.-dik és egyben utolsé kérdésemben azt vizsgaltam, hogy a valaszadok szivesebben
megnyitnak-e egy e-mailt, ha a levél targya emojit tartalmaz. A megkérdezettek 77,6%-a
nemmel valaszolt, miszerint nem nyitnanak meg szivesebben egy e-mailt azért, mert a
targymezdjében emoji helyezkedik el. A Brevo.com 2022-es kutatdsaban lathatjuk, hogy az
emoji képes novelni egy levél megnyitasi aranyat. A 41 igennel valaszolt kitoltobol 31, 18 és
25 év kozotti korosztalyba tartozik, amibdl kideriil, hogy 6k szivesebben megnyitnak egy emojit

tartalmazo levelet.
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4.3. Hipotézisvizsgalat

1. tdblazat: Hipotézisvizsgalat

Hipotézis H1 H2 H3

Elfogadom >< ><
Elutasitom ><

Forrés: Sajat szerkesztés

Els6 hipotézisemben azt allitom, hogy a fogyasztok a kedvezmények és a kuponok miatt
iratkoznak fel egy e-kereskedelmi honlap marketing céli e-mailjére. A hipotézis igaznak

mindsiilt, hiszen a megkérdezettek 76,5% foként emiatt iratkozik fel.

Masodik hipotézisemben azt allitom, hogy a fogyasztok szivesebben vésarolnak egy
webshoprol, ha kapnak perszonalizalt e-maileket. A hipotézis hamisnak mindsiilt, hiszen csak
a megkérdezettek 46,4%-a vasarol szivesebben egy olyan e-kereskedelmi honlaprol, aki

perszonalizalt tartalmak kiild.

Harmadik hipotézisemben azt allitom, hogy a fogyasztok szivesebben nyitnak meg olyan e-
mailt, aminek a targy mezdje kivancsiva teszi. A hipotézis igaznak mindsiilt, hiszen a

megkérdezettek 71%-a szivesen nyit meg egy e-mailt, ha levél targya kivancsiva teszi.

A kutatasom segitségével betekintést nyerhetiink a fogyasztok e-mail kommunikacios
szokésairdl és magatartdsairél. A kutatds eredménye meglepett, abban biztam, hogy a
fogyasztok nagyobb része vasarol szivesebben, ha kap perszonalizalt e-maileket. A feltett
eldontendd kérdéseknél, amik javarészt az automatizacios receptekre iranyultak, mint példaul

a kosarelhagyés, igy gondoltam, hogy hatékonyabbak lesznek a vasarldsdsztonzés terén.
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4.4. Tobbvaltozos elemzések

A tobbvaltozos elemzésekhez korrelacidanalizist hasznaltam, amivel mérni tudtam két valtozo
kozotti kapesolat mértékét és iranyat. A korrelacid segit megérteni, hogyan valtozik az egyik
valtoz6 a masik valtozé valtozasa soran. Pozitiv korrelacional az egyik valtozo novekszik, a

masik is novekszik. Negativ korrelaciomal az egyik valtoz6 novekszik, a masik csokken.

Legels6 korrelacio szamitdsomat, az elsd hipotézisemre vetitettem le, miszerint aki 2-5
webshop marketing céli e-mailjére van feliratkozva a kedvezmények és kuponok miatt
iratkozik fel. Az els6 hipotézis korrelacids indexe 0,2667, amibdl arra kovetkeztethetiink, hogy

a két valtozo kozott gyenge kapcsolat van.

2. tablazat: H1 korrelacidanalizis, 2-5 feliratkozas esetében

2-5 feliratkozas |[Kedvezmeény miatt
2-5 feliratkozas 1
'Kedvezmeény miatt 0,2667 1

Forras: Sajat szerkesztés

Ugyan ezt a korrelacidanalizist végeztem el, azokon a fogyasztokon, akik 5-10 webshop
marketing céli e-mailjére vannak feliratkozva. A kovetkezd tablazatban lathato, hogy a
korrelacié mértéke kisebb, mint a 2-5 kozotti feliratkozassal rendelkezdek. Kijelenthetd, hogy

ennél a két valtozonal a kapcsolat mértéke gyengébb.

3. tablazat: H1 korrelacidanalizis, 5-10 feliratkozas esetében

5-10 feliratkozas [Kedvezmény miatt
'5-10 feliratkozas 1
Kedvezmény miatt 0,1446 1

Forras: Sajat szerkesztés

A 4. tdblazatban a masodik hipotézisemben kerestem a kapcsolatot. Azt vizsgaltam, hogy egy
fogyasztd szivesebben vasarol egy webshoprol, ha kap perszonalizalt e-maileket és hogy
legszivesebben akkor nyitja-e meg az e-mailt, ha a levél targya szintén perszonalizalt. A
masodik hipotézisnél szintén egy gyenge kapcsolatot figyelhetiink meg, azaz a két valtozo nem

jelent ok-okozati kapcsolatot.
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4. tablazat: H2 korrelacidanalizis

Kap perszonalizalt e-maileket |Levél targya: Perszonalizalt
Kap perszonalizalt e-maileket 1

Levél targya: Perszonalizalt 0,1339 1

Forras: Sajat szerkesztés

A harmadik hipotézisemben azokat a fogyasztdkat vizsgaltam, akik legszivesebben akkor
nyitjdk meg az e-mailt, ha a levél targya kivancsiva teszi dket és a tartalmaz emojit is. Az
eredményeken lathatjuk, hogy negativ gyenge korrelacidé van a két valtozo kozott ezért, aki a

kivancsiva tesz opciot valasztotta, nagyon ritkan valasztotta az emojit tartalmazo levél targyat.

5. tablazat: H3 korrelacidanalizis

Level targya: Kivancsiva tesz | Tartalmaz emojit
Levél targya: Kivancsiva tesz 1
Tartalmaz emoijit -0,1192 1

Forras: Sajat szerkesztés

A korrelacidanalizis utan, bemutatom a hipotézisemet kereszttabla-elemzésben is. Az elsd
hipotézisemben azt vizsgaltam, hogy mi 6sztonzi a fogyasztokat, hogy feliratkozzanak egy
webshop marketing céli e-mailjére. A tdblazatban a nemi megoszlas ardnyat lathatjuk

(mennyiségben megadva).

6. tablazat: H1 kereszttabla-elemzés

Mennyiség / Mi 6sztonzi, hogy feliratkozzon marketing célu e-mailekre? (Tobb valasz megjelolhetd) Oszlopcimkék |-

Sorcimkék -|Férfi N6 |Végbsszeg
Blogbejegyzések 1 1 2
Hirek egy méarkaval kapcsolatban 1 5
Kedvezmények, kuponok 21| 40 61
Kedvezmények, kuponok, Blogbejegyzések 1 1
Kedvezmények, kuponok, Hirek egy markaval kapcsolatban 6 6 12
Kedvezmények, kuponok, Nem szoktam feliratkozni 1 1
Kedvezmények, kuponok, Perszonalizalt tartalmak 2 2
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése 14| 24 38
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése, Hirek egy markaval kapcsolatban 8 5 13
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szolgaltatdsok bejelentése, Hirek egy markaval kapcsolatban, Blogbejegyzések 1 1
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése, Hirek egy markaval kapcsolatban, Perszonalizalt tartalmak 2 2
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szc asok bejelentése, Nem szoktam feliratkozni 1 1
Kedvezmények, kuponok, Uj termékek vagy szc asok bejelentése, Perszonalizalt tartalmak 3 5 8
Nem szoktam feliratkozni 15| 8 23
Perszonalizalt tartalmak 3 2 5
Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése 2 3 5
Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése, Hirek egy markaval kapcsolatban 1 1 2
Uj termékek vagy szolgaltatasok bejelentése, Perszonalizalt tartalmak, Blogbejegyzések 1 1
Végosszeg 80103 183

Forras: Sajat szerkesztés
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Misodik kereszttabla-elemzésem a perszonalizalt e-mailek €s az életkor megoszlasara irdnyul.
Ennél a kérdésemnél volt a legkisebb a valaszok kozotti differencia, ezért érdemes

megvizsgalni, hogy a valaszok hogyan oszlanak meg a korcsoportok kozott.

7. tablazat: H2 kereszttabla-elemzés

Mennyiség / Szivesebben vasarol egy webshoprdl, ha kap perszonalizalt e-maileket]{Oszlopcimkék |-

Sorcimkék -118-25 26-35|36-45|46-55|56+ |Végosszeg
Igen 390 M 8| 12| 15 85
Nem 62 6 71 19| 4 98
Végbsszeg 101 17| 15 31| 19 183

Forras: Sajat szerkesztés

A harmadik hipotézisemben lathatjuk, hogy melyik a legkedveltebb e-mail targymezd, lakhely

szerinti megoszlasban.

8. tablazat: H3 kereszttabla-elemzés

Mennyiség / Legszivesebben akkor nyitom meg az e-mailt, ha a levél targya: Oszlopcimkék |-

Sorcimkék -|Falu vagy kdzség |[Févaros|Megyeszékhely |Varos |Végosszeg
Filbemaszo 1 1 2
Kivancsiva tesz 1" 66 9 44 130
Perszonalizalt 1 10 1 6 18
Szlikosségre vagy surgdsségre utal 6 7 13
Vicces 12 1 7 20
Végosszeg 12 95 11 65 183

Forras: Sajat szerkesztés
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5. KOVETKEZTETESEK, JAVASLATOK

Az e-mail marketingre vonatkozé aktudlis statisztikdk és szakirodalmak jelentds része az
Amerikai Egyesiilt Allamok piaci helyzetén alapulnak. A primer kutatisom eredményei
szemmel lathatdéan eltérnek, a magyarorszagi e-kereskedelmi és tarsadalmi berendezkedés
miatt. A primer kutatasom alapjan altalanos kdvetkeztetések megallapithatoak, arra a kérdésre
iranyuloan, hogy a kit6ltok, hogyan viszonyulnak a marketing célu e-mailes kommunikaciohoz.
A 18 és 25 kozotti fiatalok jelentds része nem érdekelt az e-mailes kommunikacio kapesan,
nincsenek feliratkozva hirlevelekre, illetve a konverziés kampanyok sem fejtik ki hatasukat.
Altalanossagban elmondhat, hogy a megkérdezettek kevés e-mail automatizacids recepttel
taldlkoznak a mindennapokban, valosziniileg azért, mert a kedvenc markajuk nem alkalmazza
az online kommunikaciojukban. Eredend6en a ndk tobb marketing célii e-mailekre vannak
vasarolnak Gjra, ha kapnak marketing céli e-maileket. A perszonalizalt tartalmak sem élveznek
akkora el6nyt, mint az amerikai piacon. A fogyasztok a kapott kosarelhagyas e-mail utan sem
vasarolnak az adott e-kereskedelmi boltbol. Azonban a termék visszajelzés e-mail nagyobb
konverziés rataval rendelkezik, mint a kosarelhagyas. A legtobb kitoltd a kedvezményekért
iratkozik fel egy webshop e-mail listajara, amit eldszeretettel felhasznal a kovetkezd
vasarlasanal. A 18 és 25 kozotti korosztaly szivesebben nyit meg egy e-mailt, ha a levél targya

emojit tartalmaz.

Osszegezve kijelenthetd, hogy Magyarorszagon az e-mail marketing automatizaciok fejlettsége
és konverzios rataja nem all olyan magas értéken, mint az Amerikai Egyesiilt Allamokban.
Azonban a nemzetkozi j6 gyakorlatok (best practises) hatékonyan mitkddnek a magyar piacon
is, még ha a kutatisom mads adatokat eredményezett, mint amire vartam. A kutatasomban
felsorolt e-mail fajtak megfeleltek a nemzetkozileg hasznalt best practiseknek, miszerint a
fogyasztok feliratkozhatnak a kedvezmények, kuponok, 0j termékek, szolgaltatasok, hirek,
perszonalizalt tartalmak vagy blogbejegyzések hatasara. Egyarant lathatjuk az tidvozId,
kosarelhagyas, termék visszajelzés, termékajanld hatasat is a magyar fogyasztok korében.
Azonban nem annyira elterjedtek a fogyasztok korében. Ez a kiilonbség annak koszonhetd,
hogy szamos e-kereskedelmi honlap nem hasznal vagy a vasarlok nem keriilnek be az e-mail
marketing automatizacids szekvenciaba. Az e-mail marketing automatizaciok szdmos elénnyel
rendelkeznek, ami megkdnnyitheti egy e-kereskedelmi honlap kommunikécidjat. Ezek az
elényok az id6hatékonysag, konzisztencia, perszonalizacido és szegmentacid. Az e-mailek

technikai részét is kedvezobb koriilmények kozott kezelheti egy vallalkozéds. Az AB tesztelés,
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analitika és a tobbcsatornas integraciobol kinyert adatok felhasznalhatéak egy vallalkozas

srer

Az e-mail targya fontossagat jellemeztem az e-mail felépitése fejezetben, azonban a
kutatdsomban is lathatd, hogy mennyire lényeges egy e-mail struktirdjanal. Egy rossz
targymezdével nem érhetjiik el, hogy megnyissdk a fogyasztok levelet. Ennek kovetkeztében
nem olvashatjak tartalmainkat és nem 6szténozhetjiik 6ket ujravasarlas. Igy az e-mail marketing
célja sem teljesiil, ami a markahliség és az ujravasarlas elérése. A személyre szabott,
perszonalizalt tartalom az e-mail marketingben kulcsfontossaga, mert lehet6vé teszi a
vallalkozasok szdmara, hogy iizeneteiket az egyes cimzettek egyedi igényeihez, preferenciaihoz
¢és viselkedéséhez igazitsdk. Ez a testreszabas javitja az altalanos ligyfélélményt, €s szdmos
kulcsfontossagu elénnyel jar. Ezek kozé tartozik az elkotelez6dés, jobb tigyfélkapcsolat,
hatékonyabb ligyfélmegtartas és ligyfél-elégedettség. A perszonalizalt tartalmak a konverzié és
az upsell eredményességét is eldsegitik. A kérddivemet kitoltok korében a perszonalizalt
tartalmak nem annyira kedveltek, mint az amerikai piacon, ahol mara mar elvarasnak szamit.
Az amerikai tarsadalom mindennap megnyitja a postaladajat és elolvassa az beérkezett leveleit.
A primer kutatasomban azonban ezek az adatok nagy mértékben eltérnek. A kérddivemet
kitoltdk 7,1% olvassa naponta az e-mailjeit, ami a szekunder kutatasban bemutatott 99%-0s
aranytol rendkiviil messze all. Ennek kovetkeztében az e-mail megnyitasi aranyok, illetve az
automatizaciok és kampanyok konverzidja is csokkend tendenciat mutat. A szakkutatasok
feldolgozasa utan kijelenhetd, hogy az e-mail marketing automatizacioknak szamottevd
mennyiségll elonye van, mind a véllalat, mind a vasarlokra nézve. A fogyasztok, azonban nem
vasarolnanak szivesebben egy e-kereskedelmi webshoptdl, csak azért, mert készitenek e-mail
marketing kampanyokat és automatizaciokat. A kedvezmények és kuponokat szinte az dsszes
vasarl6 ismeri, azonban ez még nem valtja ki a hosszatavu elkotelezodést. Az e-mail marketing
célja nem csak az eladas, hanem a hirkozlés és tartalomterjesztés is. Az e-mail marketing a
leghatékonyabb eszkoz, hogy egy vasarlo érdeklodjon egy marka irdnt, hiszen a vallalkozasok
a relevans tartalmakat ezen a médiumon keresztiil kommunikéaljdk. A nemzetkozi
szakirodalmakban lathatjuk, hogy a targy- és elénézetmezdben elhelyezett emojik magasabb
megnyitasi arannyal rendelkeznek, mint az egyszerl szovegek. Szakmai tapasztalatom alapjan
a magyar e-kereskedelmi oldalak gyakran hasznalnak emojit az elektronikus leveleiben, amik
atlag feletti megnyitasi arannyal rendelkeznek. Azonban, az altalam végzett els6dleges kutatas

azt mutatja, hogy az emojiknak nem tulajdonithat6 jelentds érték.
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A levont kovetkeztetések alapjan megfogalmazott javaslataim a kovetkezoek:

Abban az esetben, ha az e-mail automatizaciok nem konvertalnak, célszerii szegmentalni és
optimalizalni az e-mail listankat, hogy biztosan célba érjenek a perszonalizalt tartalmak.
Erdemes az iigyfélutat nyomon kovetni az e-mail marketing automatizaciés szoftver analitika
oldalan, igy kiszirhetjiik, hogy a fogyasztd melyik e-mail szekvencianal akadt el az
automatizacidés folyamatban. Ahogy a szekunder kutatdsomban emlitettem az AB teszt
segitségével novelhetjilk az e-mail megnyitasi és kattintasi aranyunkat. Az optimalis e-mail
kikiildési idok is eltérhetéek lehetnek a demografiai 6sszetétel miatt. A mobiltelefonok elterjedt
hasznalata miatt, érdemes a levelek felépitését is ellendrizni, hogy a lehetd legtobb késziiléken

a tervezett modon jelenjenek meg.

Az e-mail marketing megbizhat6 eszkdz a marka, termék vagy szolgaltatas népszertsitésére. A
rendszeres e-mail kampanyok elénye, hogy altalaban olyan személyekhez jutnak el, akik mar
érdeklddnek a kinalt szolgaltatasok irant. Ugyanakkor a magyar kisvallalkozasok, kiilondsen a

kezdd vallalkozdsok szdmadra lehet kihivasos pontosan felmérni ennek eldnyeit.
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Kvantitativ kutatas kérdéssor

1. Milyen siirtin iratkozik fel marketing célu e-mailekre (pl.: hirlevél)?

e Mindig
e Ritkan
e Soha

2. Mi 0sztonzi, hogy feliratkozzon marketing célu e-mailekre? (T6bb vélasz megjelolhetd)
e Kedvezmények, kuponok
o Uj termékek vagy szolgaltatisok bejelentése
e Hirek egy markaval kapcsolatban
e Perszonalizalt tartalmak
e Blogbejegyzések

3. Hany webshop marketing céli e-mailjére van feliratkozva?

o 1-2
e 25
e 5-10

e 10-nél tobb
4. Milyen stirin olvassa a marketing célu e-maileket?
e Naponta
e Hetente
o Kéthetente
e Amikor eszembe jut
e Soha
5. Milyen marketing célu e-maileket szokott kapni? (Tobb valasz megjelolhetd)
e Kedvezmények, kuponok
o Uj termékek vagy szolgéltatisok bejelentése
e Hirek egy markaval kapcsolatban
e Perszonalizalt tartalmak
¢ Blogbejegyzések
e Udvozld e-mail
o Kosarelhagyas
o Termék visszajelzés

o Készlet utanpotlas
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6. Vasarolt mar ujra egy webshoprol, mivel kapott kuponkedvezményt?
e lgen
e Nem
7. Vasarolt meg egy termék webshoprol, mivel kapott kosarelhagyas e-mailt?
e lgen
e Nem
8. Szivesen értékel egy megvasarolt terméket, ha kap termék visszajelzés e-mailt?
e lgen
e Nem
9. Szivesebben vasarolna tjra egy webshoprol, ha kap marketing céla e-maileket?
e lgen
e Nem
10. On szivesebben vasérol egy webshoprol, ha kap perszonalizalt e-maileket?
e lgen
e Nem
11. A legszivesebben akkor nyitom meg az e-mailt, ha a levél targya:
e Vicces
e Kivancsiva tesz
o SzlikOsségre vagy siirgdsségre utal
e Perszonalizalt
e Fiilbemaszo

12. Szivesebben megnyit egy e-mailt, ha a levél targya emojit tartalmaz?

e Igen
e Nem
13. Mi az On neme?
e F/N
14. Mi az On életkora?
o 18-25
e 26-35
e 36-45
e 45-55
e 55+

15. Mi az On lakhelye?
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Falu/kozség
Varos
Megyeszékhely

Fovaros

16. Mi az On legmagasabb iskolai végzettsége?

Altalanos iskola
Kozépiskola
Folyamatban 1év6 fels6fokt tanulméanyok

Féiskolai vagy egyetemi diploma
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IGAZOLAS
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Ez az elektronikus dokumentum két, egymastdl elvalaszthatatlanul 6sszetartozo6 részbdl, az eredeti dokumentumbdl és zaradékbol all.
Az Igazolas cimi jelen zaradék az eredeti elektronikus dokumentum csatolt melléklete. A zaradék olvashaté széveges formaban rogziti
az eredeti dokumentum hiteles elektronikus alairassal valo ellatasanak korilményeit és az ezzel kapcsolatos egyéb adatokat.

A szolgaltaté elérhetéségei

Telefon: Magyarorszagrol: 1818 Kulféldrél: +36 1 550 1858

Honlap: https://magyarorszag.hu/szuf_avdh_feltoltes ~ E-mail: ekozig@1818.hu
Webchat: https://webchat.opennet.hu/ekozigazgatas/?ref=ekozig
Hibabejelentés az év minden napjan 0-24 6ra kozoétt lehetséges



https://magyarorszag.hu/szuf_avdh_feltoltes
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