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~Ha nem értesz az e-mail marketinghez, a legprofibb hirlevél
kiildo szoftver is csak annyit ér a kezedben, mintha palackpostdval iizennél a piacodnak,
egy lakatlan szigetrol, de ha profi e-mail marketinges vagy akar palackpostaval is iizenhetsz
egy lakatlan szigetrol, akkor is sikered lesz.”
Erdélyi Norbert, marketing tanacsado

www.hirlevelszoftver.hu

Bevezetés

Magyarorszagon is, mint vilagszerte, minden vallalat nyitott az internet felé, mivel
szamos olyan lehetdséget nyljt, amit érdemes kiaknéazni a fejlodés érdekében.

A nagyvallalatok felismerték hogy sikeres tevékenységiik elérésében fontos szerepet
jatszik a marketing és ezen belill az online marketing is. A kis-és kdzépvallalkozasok szintjén
még mindig az a szemlélet uralkodik, hogy a marketingre forditott anyagi és human forrasok,
koltséget jelentenek és nem befektetést, ami idovel megtériil.

A dolgozatom témdja az online marketing egyik eléggé elterjedt formdja, az e-mail
marketing. Mivel véllalatiranyitds szakirdnyon végzem tanulméanyaimat, a téma elméleti és
gyakorlati fontossaga és idoszerlisége megragadta figyelmemet és érdeklédésemet és ezért
valasztottam ezt a szakdolgozatom témajaként.

Egy sikeres vallalkozds stratégiai tervében jelentds helyet kell biztositani a
marketingnek. Csak azok a vallalkozasok lesznek sikeresek, amelyek komolyan veszik ezt a
feladatot és jo honlap elkészitése mellett, nem sajnalnak id6t és energiat aldozni a sziikséges
marketinggel kapcsolatos tudas megszerzésére is. Ebben rejlik a téma elméleti jelentdsége.

Az eddigi marketing kutatasok kimutattdk hogy az e-mail marketing eléggé népszerii a
vallalkozasok korében, de nagyon sok vallalkozas nem alkalmazza szakszerlien, még mindig
Osszetévesztik az ,egyszerli e-mailezéssel”, ezért az ligyfelek korében mar nem annyira
népszerl, a spam jellege miatt. Tehat, nem elég e-mail marketingtudassal rendelkezni, azt

helyesen is kell alkalmazni, ebben rejlik a téma gyakorlati jelentdsége.


http://www.hirlevelszoftver.hu/

A dolgozat két f6 részbdl all. Az elsd rész tartalmazza az e-mail marketinggel
kapcsolatos elméleti fogalmak leirasat és ezeknek a helyes, szakszerii gyakorlati alkalmazasat
a marketing tevékenység soran. A masodik rész, egy tanulmany a magyarorszagi kis-és
kozépvallalkozéasok e-mail marketingjérdl.

Az elsé rész harom fejezetbdl all. Az elsé fejezet egy rovid Osszefoglald a marketing
fogalmarodl, formairodl, eszkozeirdl, fontossagardl. A masodik fejezet az online marketing
fogalmat, céljait és eszkozeit ismerteti. A harmadik fejezet az e-mail marketing részletes
leirasa. A fejezet eleje egy rovid attekintése az e-mail torténetének: az e-mail az internet elétt
¢s napjainkban, az e-mail eldnyei és a spam, az e-mail haszndlata a marketing
kommunikacioban. A fejezet jelentOs része, az e-mail marketing leirasat tartalmazza: az e-
mail marketing fogalmét és hasznalati szférajat, a céljat és tipusait, az eszkozeit. Az e-mail
marketing eszkozei kozil részletes leirdst tartalmaz a cimlistarol, a hirlevélrdl, az e-mail
kampényrdl és az e-mail szoftverekrdl és ezeknek gyakorlati hasznélatardol a marketing
tevékenységek soran. A fejezet kiterjed az e-mail marketingmérésekre, az e-mail marketing
elényeire €s hatranyaira és ennek jovdjére is.

A dolgozat negyedik fejezete, egy sajat tanulmany a magyarorszagi Kkis-¢és
kozépvallalkozasok e-mail marketingjérél. A fejezet eleje bemutatja az e-mail marketing
hasznalatdit a kutatdsban, ¢és altalanos attekintést nyujt a kis-és kozépvallalkozasok
marketingjér6l, annak sajatos jellegzetességeirdl. A fejezet tartalmazza a kutatashoz
felhasznalt kérddivek feldolgozasat, melyek két célcsoportnak lettek kikiildve: 800
magyarorszagi kis-és kozépvallalkozasnak és 25 marketing tandcsadonak. A kutatds célja,
hogy ralatast nyerjlink arra, hogy jelen pillanatban a hazai kis-és kozépvallalkozasok milyen
szinten marketingeznek, tortént-e elérehaladds ezen a téren, mi a helyzet mas szomszédos
orszagokkal szemben.

A kutatasban hasznalt modszer az online felmérés, az e-mailben kikiildott sajat
készitésti kérdoiv segitségével. Az igy begyljtott adatok lettek feldolgozva, értékelve és

elemezve.



1. A marketingrol ,,diohéjban”

A marketing kifejezés eredete a XX szdzad elejére tehetd az USA-ba, a ,,to market”
jelentése: eladni, piacra vinni.

Sziikebb értelemben a marketing olyan vallalati tevékenység, amely a vevok,
felhasznalok igényeinek kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant
termékeket €s szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztokkal, kialakitja az érakat,
megszervezi az értékesitést és befolyasolja a vasarlokat.

Tagabb értelemben a marketing a vallalat egészére Kkiterjed6-a vevokkel vald
azonosulast hangstlyozo-filozofia, szemléletmdd, amelynek megvaldsitdsa a vallalati felsé
szempontok domindljanak.

Kiterjesztett értelemben a marketing minden értékkel rendelkezd joszadg (termék,
szolgéltatas, oOtlet, érzés) cseréje. Az lizleti, vallalati szféran tal kiterjed, az olyan nem
nyereségorientalt teriiletekre is, mint példaul az oktatas, a kultura, a vallas, a politika. (Bauer,
2007: 25-26)

A marketing, az Amerikai Marketing Szdvetség 1985-0s meghatarozasa szerint: ,,a
tervezésnek és a végrehajtasnak az a folyamata, amelynek soran elképzelések, eszmék,
termékek és szolgaltatasok teremtése, drazasa, osztonzése, elosztasa megy végbe az egyéni és
szervezeti célok kielégitése végett”. (Jozsa, 2006: 6)

A marketing jellegzetes elemei koziil érdemes megemliteni a marketingkutatést és az
1960-ban, Mc Carthy altal bevezetett 4P marketing-mixet.

A marketing-mix a marketing eszk6zok kiilonbozé kombinacioja, amelyeket egy
vallalat, kiilonb6z6 piaci helyzetekben alkalmaz.

A termékpolitika (Product)- a vallalat termék kinalatdnak a piaci igényekhez vald
1gazitasa.

Az arpolitika (Price)- a vallalat termékeinek és szolgaltatasainak folyamatos arazasa.

Az értékesitési politika (Place)- a vallalat termékeinek és szolgaltatdsainak a
vasarlohoz valo szervezett eljuttatasa.

A reklam politika (Promotion)- a vallalat eladasdsztonzo tevékenysége, amely soran
informaciot bocsat ki a vevok felé¢, annak érdekében, hogy a vasarloi magatartast

megvaltoztassa. (Sator, 2006)



Egy vallalat sikeres mikodésében fontos szerepet jatszik a marketing-menedzsment.

Ez kiterjed a marketing lehetdségek elemzésére, a célpiacok meghatarozasara, a marketing

stratégia kidolgozaséra, a marketing-mix megtervezésére, a tervezett 1épések végrehajtasara és

ellendrzésére.

Egy vallalat marketing tervének részei a kdovetkezok: vezetdi Osszegzés, kornyezet

elemzés, lehetdségek és akadalyok, célkitizések, marketing stratégia, cselekvési program,

varhat6 nyereség és veszteség kontroll. (Kiss M,1996)

A marketing-menedzsment soran hasznélt modszerek alapjan, a marketingnek két

jellegzetes formdja ismert (1. abra), a hagyomanyos marketing és az elektronikus marketing.

(Szanto, 2007)
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internet
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marketing
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marketing
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2. Az online marketing

2.1 Az online marketing fogalma és célja

Az online marketing az a tevékenység, amely halozati informacidrendszerekben ¢€s
elektronikus kozegben zajlik. Ennek a marketingformanak a megjelenése ¢és fejlodése az
internethez kapcsolodik.

Egy vallalkozas szempontjabol az internet megjelenése szamtalan elényoket jelentett.
Az online marketing a hagyoméanyos modell kiegészitésével jott 1étre, a vevokapcsolat és a
technologiai megvalositas terén.

A vevlkapcsolat esetében, az interaktivitds miatt a vallalkozds egy valds kétiranyu
kapcsolatba keriil az tigyféllel, aki igy direkt modon a termékkel vagy szolgaltatassal
kapcsolatos pozitiv vagy negativ tapasztalatdit megosztja a forgalmazdval. Az online
kapcsolattartas hozzajarul a fogyasztoi lojalitas kialakitasahoz.

A technikai megval6sitas virtudlis térben torténik és két fontos tulajdonsag jellemzd
rd: az interaktivitds és az elérhetdség. Az internet segitségével a vallalkozds és az iigyfél
kozotti két irdnyban aramld kapcsolatok gyorsabbak és kozvetlenebbek, ez elonyt jelent a
kinalat tervezésében és a vevOkapcsolat kialakitdsaban és megtartasaban. Az internet egy
vallalkozas szamara nemzeti és globalis jelenlétet jelent a piacon, lehetdséget ad a globalis
versenyben val6 részvételre, kiegyenliti a telephelyhatranyt. (Szanto, 2007)

Az internet jellegzetes elonyei miatt az online marketing tobb szempontbol kiilonbozik
a hagyomanyos marketingtdl. Ezeket a kiilonbségeket kovethetjiik egy kiterjesztett online
marketing-mixel. Az Osszehasonlitds, egy vallalkozas szempontjabol, megvildgitja azokat a
kérdéseket, amelyekre az adott vallalkozds megoldéasokat kell hogy keressen ¢és ugyanakkor

bemutatja az online marketing altal kinalt lehetdségeket.



Hagyomdnyos marketing

Online marketing

Termékpolitika
Milyen terméket lehet

eladni a vevonek

Arpolitika
Milyen arral lehet elérni

az optimalis profitot

ErtéKesitési politika
Hol lehet eértékesiteni a

terméket

Hogy

lehet kifejleszteni olyan termékeket, amelyek

megfelelnek a fogyaszto novekvo és sokszinii igényeinek

a termékekkel kapcsolatos informaciok kdnnyen
elérheték, nagyobb az  Osszehasonlithatosag
lehetdsége, alacsonyabb a keresés koltsége

az online értékesitésnek pozitiv hatasa van a
termékre, biztositja a személyre szabottsagot, az
ugyfél részt vehet a termék tervezésében

a technoldgiai felépités korszeribb, konnyl

navigacio, a honlap nagy elérési sebessége

Hogyan érheto el a profit az atlatszo aras vilagban

a vasarlok konnyen Osszehasonlithatjdk  és
kikereshetik a legalacsonyabb arakat

az online értékesités nagy arnyomadst gyakorol a
gyartora, ezért gyakori a koltségesokkentés

a profit fenntartasahoz ¢€s biztositdsdhoz alkalmas a
dinamikus arillesztés, amit az online aralku és a

kreativ stratégia biztosit

Hogyan kell bemutatni a terméket a megfeleld vasarloknak

az online tlizlet megvaltoztatja a hagyomanyos
disztribticiés  rendszert, mivel csokkenti a
tranzakcids koltséget, és sziikségtelenné teszi a
kozvetitd kereskeddt

az online értékesitésben csak a kiberkozvetitok
vesznek részt (szallitd cégek, bankok, hitelkartya

intézetek, reklam ¢és médialigynokség)




e az online értékesitési csatorna lehetové teszi az
online rendelést, a biztonsdgos fizetést, a
megrendelések valds ideji feldolgozasat

* Dbiztositva van az tigyfélkapcsolatok kiépitése és
apolasa, az lugyfelek véleményeinek  és
javaslatainak feldolgozasa

A kommunikacios

politika (reklam)

Milyen marketing Hogy lehet at torni a ,,rengetegen’ a fogyaszto felé
eszkozokre kellene * a fogyasztokat nehéz, egyben konnyl elérni mivel
elkolteni a marketingre naponta tobb ezer impulzus éri Oket az online
szdnt osszeget médidabol

* az online média eldnyei: a gyors ¢és rugalmas
valtoztathatd tartalom, az aktiv célkdzonség, a
folytonos miikddés, a személyre szabottsdg, a
kozvetlen kommunikacid, a lathatésag (Szantd,

2007)

2.2 Az online marketing eszkozei

Az online marketing nem a hagyomanyos marketing eszkdzok online alkalmazasat
jelenti, hanem mindségileg 11j tevékenységet jelent.

A cookie, a weboldalakra beépitett kis kukkolld6 program, amely lehetdvé teszi azt,
hogy az internetes oldal nyomon kovesse az ligyfeleit. Ha egy felhasznaldé megtekint egy
oldalt, az oldal ir egy cookit, amely azonositja a felhasznalot, gy hogy koveti, hogy milyen
oldalakat 1atogat meg, milyen témakat keresett, milyen preferencidi vannak.

A keresémarketing az egyik leg koltséghatékonyabb latogatottsagnovelé modszer. A
keresOk robotok, melyek folytonosan pasztazzak az internetet és elemzik a weboldalakat. Az

online vasarlasok nagy része egy keresOprogramon keresztiil indul el (példaul a Google).
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A linkmarketing. A linkek ¢és az atvezetések, az online marketing egyik
leghasznosabb eszkozei. A link kapcsolatot tesz lehetévé két oldal kozott, az atvezetés
részletesebb adatokhoz juttatja a felhasznalot a termékrdl, szolgaltatdsrol vagy az oldalon
lathat6 promociorol.

A linkmarketing az a tevékenység mely sordn az internetes oldalak bizonyos célbol
hajlandodak a sajat oldalukon elhelyezni egy adott masik oldal linkjét vagy hirdetését. Ennek a
tevékenységnek tobb formdja ismert: lehet egyszerii linkcsere, lehet jutalék fizetésével, az
atkattintd latogatok vasarldsai utan (affiliate marketing), lehet hirdetési dij fizetése a
megjelent reklamokért, vagy az atkattint6 latogatok utan.

A szalag reklam (banner) egy megoldast vagy egy eldnyt kinal6 rovid, tomor és
célzott lizenet. A kezdetekben a bannerek statikusak voltak, ma mar szinesek, animaltak,
interaktivak és lehetOséget biztositanak a felhasznalo és a szolgéltatd kozti kommunikaciora.
Egy rogzitett hirdetési feliileten jelennek meg az oldalon beliil és addig futnak, ameddig nem
jar le a vasarolt hirdetési mennyiség. A banner a legdragabb online hirdetési eszkoz és kicsi a
hatékonysaga.

A felugré (pop-up) ablak, olyan reklamablak, amely abban a pillanatban jelenik meg
amikor a felhasznal6 belép az oldalra. Mivel a felhasznalok nagy része nem szereti ezt a
hirdetési format, ami miatt egyre tobb a pop-up blokkol6 szoftverek szama, nem ajanlatos ezt
a hirdetési format hasznalni.

Az aproéhirdetés, mint online marketingeszkdz, elég nagy népszerliségnek drvend. Az
elhelyezésével az oldalon beliil, figyelni kell a megfeleld helyre, rovatra és a megfeleld
szovegre, ezen beliil foleg a cimre. Egy jol bevalt megoldas a szakmai cikk. Ennek a hirdetési
forméanak az az eldnye, hogy egy id6 utan a felhasznalok az adott vallalkozast abban a
teriiletben, mint szakértdt ismerik el, ez ndveli a cég arculatat €s vonzza az ligyfeleket.

A fizetett hirdetésekhez tartoznak azok a szakmai cikkek, szponzori feliratok vagy
logo elhelyezések, amelyek kihelyezéséért egy oldaltulajdonos egy bizonyos Osszeget fizet
egy partneroldalnak a hirdetési feliiletért. Ezt a technikat alkalmazzdk a frissen indult
honlapok, a felfuttatasuk érdekében. Igaz hogy ez a mddszer hatékony és gyors megoldast
biztosit, viszont kicsit koltségigényes.

A blog egy webnaplé amelyben a tulajdonos a gondolatait és az altala képviselt
véleményeket adja kozre. Egy blog témaja lehet nagyon széleskorli, a személyes naplotol

kezdve, az egyéni vagy csoportos politikai és szocidlis véleménynyilvanitasig, vagy akar
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tizleti jellegi kommunikaciora is alkalmas. A cégek internetes naplovezetése még nem terjedt
el vilagszerte, az USA-n kiviil, nagyon kevés vallalat ismerte fel a blog potencialis
lehetdségeit.

A forumok, a blogokhoz hasonléan nagy népszeriiséggel rendelkeznek, mivel ott
mindenkinek van lehetdsége felszolalni és kérdésekre valaszolni, reagalni. (Szantd, 2007)

Az e-mail marketing az online marketing olyan eszkdze, amely gyors fejlodést
mutatott az utébbi években, de még mindig nem eléggé ismert és elfogadott, mivel nagyon
sokan még mindig spamnak tekintik.

Az e-mail marketing tevékenység ,,egy vagy tobb, a cimzett engedélyével, marketing
céllal, és dltalaban valamilyen szintii automatizalassal torténd elektronikus levél (e-mail)
kampanyszerii kiildése”. (Szanto, 2007:237)

Az oldaltulajdonosok lehetdséget kell biztositsanak az tigyfeleknek a feliratkozasra,
mivel csak akkor kiildhetd el egy tizleti célu e-mail, ha a fogado fél ezt el6zetesen jovahagyta,
vagy a 2007 augusztus 5-én hatalyba Iépett jogszabaly szerint. ,, Ha az elektronikus hirdeto,
az igénybe vevd kapcsolattartasra szolgalo elektronikus levelezési ciméhez egy dru vagy
szolgaltatas értékesitése soran jogszeriien jut hozzd, ugyanez az elektronikus hirdeto

felhasznalhatja ezeket az adatokat sajat hasonlo arui vagy szolgaltatasainak hirdetésére.’

(2007/XCIV torvény modositasa, Magyar Kozlony, 2007/90 szdm.)
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3. Az e-mail marketing

3.1 Az e-mail

3.1.1 Az e-mail az internet elott és napjainkban

Az e-mail, vagy email, az angol electronic mail kifejezésbdl szarmazik, jelentése
elektronikus levél. A neve utal az iras, illetve a tovabbitds modjara. Ma az e-mail rendszerek
kivétel nélkiil az internetet hasznaljak a tovabbitashoz.

Az e-mail megeldzte az internetet. Az e-mail torténete 1965-ben kezdddott, amikor
egy iddosztasos nagyszamitogép tobb felhasznaldja kommunikéacio céljabol kezdte el
hasznalni.

1966-ban az e-mail halozati e-maillé fejlédott, ez azt jelentette, hogy a felhasznalok
tobb gépen keresztiil kiildtek egymasnak iizeneteket. 1969-ben az ARPANET' szamitogépes
halézat novelte az e-mail népszeriiségét.

1972-ben Ray Tomlinson hozta létre az elsé e-mail programot — SNDMSG? - és o
kezdeményezte a (@ jel hasznalatat, ami szétvalasztotta a felhasznald nevét és a szamitogépe
azonositdjat.

Mivel nem minden halézat és szamitogép kozott volt kdzvetlen dsszekottetés, az e-
mail egy egységesitett ,nyelv”’ — UUCP® segitségével keriilt tovabbitasra. Az e-mail
tartalmazza az tlizenet utjat a kildé szamitogép és a fogadd szamitogép kozott, igy
lehetségessé valt az e-mail atkiildése tobb halozaton is. A 8—10 Iépésbdl allo utak még 1981-
ben is hasznélatosak voltak. Eléfordult hogy egy-egy e-mail akar egy hétig is bolyongott a
héalozatban vagy akar elveszett utkozben.

1993-ban, a nagy halozati szolgaltatok, mint példaul az America Online és a Delphi,
csatlakoztak az internethez. Ez volt a kezdete a nagyiizemi internetes e-mailek elfogadasanak
egy globalis szabvany alapjan. (Stokes, 2008)

Jelenleg minden e-mail olyan gépekre érkezik melyek kozvetleniil az internethez

kapcsolodnak, DNS*, MXrecorder® és SMTP® segitségével.

" ARPANET — Advanced Research Projects Agency Network
2 SNDMSG — Send Message

*UUCP - Unix to Unix Copy Program

* DNS — Domain Name System

> MXrecorder — Mail Exchanger recorder

8 SMTP — Simple Mail Transfer Protocol
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Egy modern internetes e-mail cim egy karaktersorozat, melynek kovetkezd formadja
van : nagyistvan@cegnev.hu . Az elsd része a cimnek a személy felhasznaloneve, a masodik
része annak a szamitogépnek a neve, amelyiken az adott személynek postafidkja van. Az
e-mail lizenetek alakjat az RFC 2822 szabvany hatarozza meg, és az RFC 822 szabvany irja
le. (Van Vleck, 2008)

Minden e-mailnek hdrom férésze van: a fejléc, a tartalom és az alairas.

A fejléc (header), altaldban a kdvetkezd négy mez6t tartalmazza: a feladd e-mail cime
(from), a fogadd e-mail cime (to), a levél rovid leirasa, a targy (subject) €s a helyi id6 és
datum, amikor az iizenetet elkiildték (date/sent). A fejléc tartalmazhatja még a kovetkezd
mezOket: Cc (carbon copy) , azaz masolat , Bee (blind carbon copy), vagy rejtett masolat.

A tartalom (body), az e-mail fOrésze és lehet TXT’ vagy HTML® formatuma.
Altaldban az e-mail tartalma egy 7 bites ASCII ° szoveg, 128 féle betiivel, szammal és jellel,
de vannak olyan rendszerek is melyek mar 8 bites kodolast haszndlnak, 256 karakterrel. Az
e-mail fejlesztésében nagy szerepet jatszott a MIME'" szabvany, ennek segitségével lehet
tovabbitani képeket, hangokat, mint HTML melléklet.

Az alairas vagy signatura, a kiildo személy aldirasa, vallalkozasok esetében név,

beosztés, elérhetdség. (Grosseck, 2005)

3.1.2 Az e-mail elonyei és a spam

A direkt levelezés — DM (direct mail) egy vallalkozas szadmdra fontos marketing
eszk6z, mivel lehetdvé teszi a mar meglevd iigyfelekkel és a potencialis vevokkel valo
kapcsolattartast.

A hagyomdnyos levelek hasznalata koltséges és nehézkes. Az e-mail a vallalati
szféraban, ahogy a magan szférdban is, a minden napi kommunikacié eszkozévé valt, a fax
szerepét atvette az elektronikus levelezés.

Az e-mail haszndlata a levelezésben sok eldnnyel rendelkezik a hagyomanyos

levelezéssel szemben. Az tigyfelek cimadatbéazisat egyszerti adminisztralni.

"TXT — text file

# HTML — Hyper Text Markup Language

® ASCII — American Standard Code for Information Interchange)
' MIME — Multipurpose Internet Mail Extensions
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Béarmekkora mennyiségti levelet, barmennyi cimre egy idében ki lehet kiildeni, par
kattintas segitségével, ezt kovetd masodpercekben a levelek célba érnek. Egyidejiileg viszont,
minden levél személyre szabott, mivel az e-mail fejléce automatikusan személyes
megszolitassal egésziil ki.

Az e-mail hasznalatdval a hatalmas logisztikai és postai koltségek megsziinnek. A
levelek célba érkezése nyomon kovethetd, statisztikailag mérheté az olvasottsaguk.
(Carnation, 2004)

Egy vallalkozds szdmdra az e-mail elsOsorban egy kommunikacids eszkdz az
igyfelekkel, egy eladasi eszkoz, mivel a tartalma vasarlasra Osztonzi az ligyfeleket, vagy
vasarlas utan, tandcsok ¢€s hasznalati trikkkok elkiildésével, 0sztonzi dket az ujabb vasarlasra.
Az e-mail tovabba, rekldm eszkdz, markaépitési eszkoz, kutatasi eszkoz. (Grosseck, 2005)

Az e-mail népszerliségét ¢és hasznalhatosagat csokkenti a nagyszdmban érkezd
kéretlen, rosszindulatu vagy téves email. A spam kereskedelmi vagy kéretlen tomeges e-mail.
Mivel ma mar az e-mailek 80-85 %-4t teszi ki, egy atlagfelhaszndlo napi tiz, akar szaz ilyen
levelet is kaphat. Az els6 e-mail spam 1978-ban jelent meg. Az e-mail férgek (worm)
e-maileket haszndlnak fel hogy sajat magukat sokszorositsak és bejussanak a sériilékeny
rendszerekbe. A legelsé e-mail féreg, a Morris-féreg volt, ami az UNIX rendszereket tdmadta

meg. Virusokat hordozhatnak az e-mailek csatolmanyai is. (Stokes, 2008)

3.1.3 Az e-mail hasznalata a marketing kommunikacioban

Az e-mail az egyik legerdsebb és ugyanakkor a legveszélyesebb kommunikacios
médium”, allitja Jim Cecil, a Nurture Marketing elndke Seatle-ben. (Elison, 2006)

A kommunikécios kutatasok kimutattak, hogy az emberek nagy része szereti, ha olyan
moddon szolitjadk meg Oket, hogy az tartsa tiszteletbe a munkaidejiiket, az intelligenciajukat,
felkésziiltségiiket és az intimitasukat. Az elfoglalt személyek, nem szeretik ha félbeszakitjak
dket a munkaidd alatt, vagy egy-egy nem tervezett beszélgetésbe vonjak be dket. Ugyanezek a
személyek viszont szivesen fogadjdk azt, hogy olvashatnak valami olyasmit, ami hozzéajuk
szo0l személyesen ¢€s udvariasan, fontos dolgokat tartalmaz, vagy tevékenységiik, vagy
maganéletiik szempontjabol és nem kotelez valaszra. Egy e-mail tokéletesen megfelel

ezeknek az elvarasoknak.
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Az e-maillel vald kommunikaci6 elterjedt vilagszerte, a sebessége, az eredmények
mérésének lehetdsége és e kis koltsége miatt. Egy vallalat szempontjabol, az e-mail egy
kitlind kanalis a 1étezd €s potencialis ligyfelekkel valé6 kommunikalasra. (Ghilic-Micu, 2005)

A véllalati kommunikacié szempontjabol a leghasznéltabb és legismertebb e-mail
tipusok a tranzakcids e-mailek és a kereskedelmi e-mailek. (Stokes, 2008)

A tranzakcios e-mail olyan formatumu, amelyben a cimzett az e-mail feliiletén
kezdeményezheti a tranzakciot, ami lehet megrendelés, megerdsités, nyilatkozat, kérddiv
kitoltés, szallitas.

A kereskedelmi e-mail olyan formatum, melynek célja részben vagy egészében egy
termék vagy szolgaltatds hirdetése vagy eladasa (hirlevél). Tartalmazhatja a felhasznalok
bizonyos cselekvésre valo biztatdsat, mint példaul egy termék megvasarlasat vagy egy olyan
weboldal meglatogatasat, amelynek tartalma eladésra, hirdetésre vagy promdciora szolgal. A
kereskedelmi e-mail, a céljatol fliggden lehet promocids e-mail vagy retencios e-mail.

A promocios e-mail kozvetlen e-mail, ami arra készteti az ligyfelet, hogy tegyen
azonnali lépést.

A retencios e-mail (iigyfélmegtartd), egy hirlevélre alapuld e-mail, amely akar egy
promdcios ajanlatot is tartalmazhat, de olyan informéciokkal szolgal az ligyfélnek amely egy

hosszu tava kapcsolatot hozhat 1étre a két fél kozott. (Email Marketing Glossary)

3.2 Az e-mail marketing

3.2.1 Az e-mail marketing fogalma és hasznalati szféraja

Az e-mail marketing az egyik formdja a direkt marketingnek, amely elektronikus
eszkozoket haszndl a kereskedelmi lizenetek tovabbitasara. Ez az egyik legrégebbi és mégis
az egyik legerdsebb e-marketing taktika. Az ereje abban rejlik, hogy rendkiviil
koltséghatékony, célzott, tomeges méretii és teljesen mérhetd. (Stokes, 2008)

A direkt marketing az iizlet nélkiili kereskedelem egyik legelterjedtebb forméja. A
potencialis vasarlo, a termékkel vagy a szolgaltatassal el6szor a médidkon keresztiil talalkozik
(TV, radio, ujsag, levél, internet) (2.4bra) . A direkt marketing népszeriisége a megvaltozott
¢letstilusnak koszonhetd(a kényelem, az altalanos elidegenedés, a technika fejlodése). (Jozsa,

2006)
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2. abra

Direkt és interaktiv folyamat

(forras : Hoffman, 2002 : 8)
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Az e-mail marketing olyan marketing csatorna, ahol a kommunikacié legnagyobb
része e-mailen keresztiil torténik. A Iényeges elénye a hagyomanyos marketingcsatornakhoz
képest, hogy interaktivabb, célzottabb kampanyokat lehet szervezni a segitségével.

Az e-mail marketing hasznalata széleskorti. Egy vallalkozds miikodésében ez az
E-CRM'"' része, ami egy elektronikus tligyfélkezeld rendszer, amely segit egy cégnek az
igyfeleivel vald kapcsolattartas szervezésében ¢és kezelésében, a kovetkezd teriileteken:
markaismertetés, €pités, értékesités, elofizetés és vasarlasdsztonzés, lojalitasépités €s erdsités,
weboldal latogatottsdganak novelése.

A vallalkozas — iigyfél (B2C'?) kapcsolatokon kiviil az e-mail marketing nagy szerepet
jatszik a vallalat — vallalat ( B2B" ) kozti elektronikus kommunikacio és adatcserében is.

A viral (virus) marketing az e-mail marketing egy specidlis tipusa, ahol az ligyfelet
arra Osztonzik, hogy kiildje tovabb az e-mailt ismerdseinek, igy ezek a levelek szinte

maguktol terjednek. (Damjanovich, 2005a)

3.2.2 Az e-mail marketing célja és tipusai

Az e-mail marketing egy hatékony eszkdz, ahhoz hogy egy vallalkozas uj ligyfeleket
szerezzen, vagy a régieket megtartsa, egy jol felépitett hirlevéllel.

Az e-mail marketing tokéletes eszkdz ahhoz hogy egy vallalkozas folyamatosan az
igyfelei szeme elott legyen. Az iligyfelek értesiilhetnek a legjabb termékekrol,
szolgaltatasokrol, 6tleteket, tanacsokat kaphatnak, promdécios ajanlatokat.

Az e-mail marketing célja, hogy az a vallalkozas amelyik hasznalja, profitot szerezzen
segitségével. Egy hirlevél jo rekladmcsatorna, a rendszeresen kikiildott levelek bizalmat
épitenek az ligyfelekben. Annak ellenére, hogy egyszerre tobb szaz, akér ezer iigyfelet lehet
megszoélitani, mégis minden levél lehet személyre szabott.

Az e-mail marketing f6 célja hogy fellenditse a vallalkozas miikodését ¢és kevesebb
koltséggel nagyobb hasznot eredményezzen. Ezenkiviil lehetové teszi a kapcsolatot korlatlan
szamu tgyféllel, iddzitett e-mail kikiildést tud biztositani, vagy akar online tanfolyamokat,
tréningeket tud inditani.

Az e-mail marketing, céljainak fliggvényében, tobb tipusra oszthato.

' CRM — Customer Relationship Management
12 B2C — Business to consumer
13 B2B — Business to business
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A ,héazon beliilli” e-mail marketinget azok a vallalkozasok alkalmazzak, melyek
rendelkeznek megfelelé6 human és technikai eréforrasokkal, igy a sajat cimlistajukra e-mail
iizeneteket kiildenek. Ezek lehetnek a sajat weboldaluk hirlevele, direkt e-mail reklam a sajat
cimlistdjukra, sajtokozlemények az online és offline média részére, PR tevékenységek ¢és
belsé HR kommunikacio.

Az e-mail reklamot ugy is lehet hasznélni, hogy egy adott vallalkozés kivalaszt egy
online médiat és az altaluk tizemeltetett hirlevélben, elhelyez egy reklamot.

Az e-mail marketing egy masik tipusa az ugynevezett outsourcing forma, ezt
kiilonleges optimalizald és tanacsadd cégek, illetve e-mail listatulajdonosok végzik, a
vallalkozasok felkérésére. Ezek a szakemberek barmely e-mail marketing feladat megoldasara

képesek. (Damjanovich, 2005b)

3.2.3 Az e-mail marketing eszkozei

Az e-mail marketing kampany elektronikus kiadvanyok létrehozasa melyek egy
vallalkozas, termék vagy szolgaltatas népszeriisitésére alkalmasak és tovabbitasuk azonnali és
koltséghatékony. A kampéany sikeres lebonyolitdsaban két elem jatszik fontos szerepet: a

cimlista és a hirlevél.

a). A cimlista

Egy jo marketing cimlista nem csak bizonyos szempontok alapjan dsszeallitott adatok
rendszerezett sokasaga, hanem ezen felill tartalmaz olyan informacidkat melyek 0sszekotik az
adatokat és fontosak egy marketing szakértd6 szamara. Ezek a cimlistdhoz hozzaadott
informaciok: a DM — affinitds, a vasarloerd, a katalogus vasarlas igénye €s fontos szerepet
jatszanak egy e-mail kampany tervezésében. (Gyorke, 2008)

Egy cimlista beszerzésének a legegyszerlibb modja a cimlista megvasarlasa egy e-mail
marketingre szakosodott cégtdl. Ezeken a listdkon olyan véllalkozdsok vagy személyek
szerepelnek, akik hozzajarultak ahhoz hogy cimiikre ajanlatokat kapjanak. A vasarolt
cimlistara alapuld e-mail marketing kampany elég koltséges, mivel a listan szereplék nem
feltétleniil a vallalkozas altal kivant célcsoporthoz tartoznak, ezért a kampany sikeréhez sok

cim sziikséges.
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A koltséghatékonyabb modszer a cimlista készitése sajat adatbazisbol. Egy vallalkozas
akkor rendelkezik tudatos e-mail marketing stratégiaval, ha tevékenysége soran folyamatosan
gyljti az e-mail cimeket.

A cimgytjtésnek korlatlan lehetéségei vannak: szakmai rendezvények, kiallitasok,
vasarok, szakmai konferenciak, iizleti targyaldsok, szeminariumok. A vallalkozas web oldala
is alkalmas cimgyljtésre. Az e-mail cim megadasa feltétele lehet egy ingyenes anyag
letoltésének, vagy egy nyereményjatékra vald regisztralasnak. A postai levelek, prospektusok
kikiildése soran is lehet kérni az e-mail cim visszakiildését az érdekeltektdl. Az ilyen
modszerekkel Osszedllitott cimlistinak az az el6nye, hogy a rajta levd személyek mar
mutattak érdeklddést a vallalkozas termékei vagy szolgéltatasai irant €s nagyobb a
valdszinlisége annak hogy fogja ket érdekelni egy Ujabb ajanlat. (Damjanovich, 2005b)

Minden e-mail listaépités lényege az engedélykérés. Ez a folyamat, az opt-in
(permission) e-mail marketing alap tevékenysége, aminek az a célja, hogy az ligyfél sajat
akaratabol engedélyezze, illetve kérvényezze az e-mailes kommunikaciot a vallalkozassal. Ez
azt jelenti, hogy a véllalkozas web oldalan, a feliratkozasi mezdben az ligyfél megadja az
e-mail cimét és esetleg mas személyes adatait. A feliratkozasi szamot lehet ndvelni a bizalom
felépitésével. Az engedélykérés mellett az ligyfélnek be lehet mutatni egy mintat abbol a
hirlevélbdl amit fog kapni, vagy egy link segitségével elvezetni a hirlevél archivumban,
illetve lehet k6zolni vele a fogyasztd személyiségi jogaival kapcsolatos torvényrészleteket.

Ha egy vallalkozas értékes és pontos e-mail listat akar Osszedllitani, akkor az
ugynevezett ,,double opt-in” mddszert javasolt hasznalnia. A , kétszer megerdsitett” eljaras azt
jelenti, hogy a weboldal latogatd egyszer kérvényezi az e-mail hirlevelet a feliratkozasi mez6
kitoltésével, és ezt kdvetden kap egy megerdsitést kérd e-mailt. A latogatd csak akkor keriil a
listara, ha vissza kiildi az e-mailt vagy ha egy kért linkre kattint. Egyes felmérések szerint
ezzel a modszerrel a feliratkozok 40%-at el lehet vesziteni, de aki felkeriil a listara az biztos
igyfél lesz. (Damjanovich, 2005¢)

Az e-mail marketing szakemberek szamdra egy fontos feladat meghatdrozni, hogy
milyen legyen a feliratkozdsi mezd. Tobb valtozat koziil lehet kivalasztani a
leghatékonyabbat.

A ,,csak e-mail cim” tipusu mez6 lehetdséget ad az ismerdsoknek hogy visszaéljenek a
lehetdséggel. A felmérések szerint ilyen mez6k hasznalatanal a leiratkozasi arany 30% koriil

van, rdadasul az igyfél, ha jelentést tesz, a kiildd szerver letilthato.
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A ,check-box IGEN-re alapértelmezve”, egy eldre kivalasztott valaszt tartalmaz,
példaul: ,,Kérem, kiildjon szdmomra promocios iizeneteket”. Ennek a feliratkozasi mezonek a
hasznélata azért nem ajanlott, mert a fogyasztd ugy érezheti, hogy mar valaki valasztott
helyette. Az is eléfordulhat, hogy a fogyasztd nem veszi észre az igenre beallitott mezot és igy
megkapja kéretleniil a vallalkozas leveleit. Ez a megoldas azért nem ajanlott, mert nem
mérhetd hogy a fogyaszto sajat akaratabol hagyta az igen-re beallitott mezdt, vagy egyszeriien
nem vette észre. Igy olyan személyek is cimlistara keriilhetnek, akik soha nem lesznek
igyfelek.

A ,check-box NEM-re alapértelmezve”, a fogyasztora bizza a valasztast, viszont
ennek a megoldasnak az a hatranya, hogy ha a fogyasztdé nem veszi észre a NEM-re beallitott
mez6t, hidba fogja varni az 4ltala ugymond ,,megrendelt” levelet.

A ,nem alapértelmezett check-box” tlinik a legjobb megoldasnak, ezeknél a
fogyasztora van bizva teljes mértékben a valasztas.

Egy e-mail marketing kampanyon beliil, minden akcidra egy ,,visszaigazolasi” e-mailt
kell kérni, legyen az hirlevél, vasarlas, promdcio, igy elkeriilhetd mindenféle félreértés vagy
visszaélés. Ezek az e-mailek legyenek egyértelmiiek, tomorek és rovidek. (Damjanovich,
2005c¢)

Az Uzlett szféraban készitett cimlistdk esetében a minél részletesebb
kontaktinformacidkon van a hangsuly (telefonszam, kdzvetlen e-mail cim).

A Schober Information Group Magyarorszag, hazank elsé cimlista kozvetitd cége, itt
elérhetd tobb mint 1.000.000 katalogusvasarlé cim , kozel 800.000 életstilus adatokat
tartalmazo tizleti cim és kozel 100.000 részletes kontaktinformaciokat tartalmazo tizleti cim .

Egy vallalkozason beliill a marketing szakember feladata hogy a cimlista legyen
aktualis és naprakész, a cimzettek kapjdk meg a megrendelt anyagot, annak érdekében, hogy a

vallalkozas megtartsa a meglévo tligyfeleket és szerezzen uj ligyfeleket is. (Gyodrke, 2008)

b). A hirlevél

Az e-mail hirlevél a leghatékonyabb {izleti kommunikaciés forma egy vallalkozés
miikddésében.

Ahhoz hogy eredményes legyen a hirlevél hasznédlata, érdemes tervszeriien
elokésziteni egy adott id6szakra (szezonra, évre) a hirlevelek témait és ezeket 0sszehangolni

az értékesités egyéb formaival.
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Az e-mail hirlevél tartalmadnak menedzselése fontos marketing tevékenység. A
legjobb, de legigényesebb megoldas, ha a vallalkozas sajat, egyedi tartalmu hirlevelet készit.
Ezt elkészitheti a vallalkozo vagy a vallalat altal alkalmazott marketing szakértd, de lehet
kiilsé személyt alkalmazni, példaul szakujsagirdt. Egy elég gyakran hasznalt modszer a
sajtobol 0Osszevalogatott hirek, melyek kapcsolédnak a vallalkozas termékeihez vagy
szolgaltatasaihoz.  Ezeket at lehet dolgozni sajat elképzelés alapjan, természetesen
forrasmegjeloléssel ¢és hivatkozdssal. A hirlevél tartalmazhat olvas6i hozzaszolasokat,
véleményeket a termékrdl vagy a szolgaltatasrol.

Hirlevél tartalmat lehet RSS™ technologiaval dsszeéllitani. Az RSS eldnye, hogy a
kiilonb6zo webes forrasokbol szarmazo tartalmakat egy helyre csoportositja. Tartalmat lehet
vasarolni kiilonb6zd fliggetlen, szakmai portdloktol, vagy megallapodas alapjan ingyenesen
atvenni az online szaksajtobol.

Béarmilyen modszert hasznal egy véllalkozas a hirlevél tartalmanak szerkesztésében, a
legfontosabb, hogy az feleljen meg az olvasé igényeinek, és kozérthetd formaban legyen
ontve. (Répasi, 2006b)

A B2B kommunikacid esetében fontos a hirlevél bevezetdje, fontos hogy ki adja hozza
a nevét, személyiségét, stilusat és fOképp hogy hogyan adja, személyes moddon vagy
személytelentil, érzelmi toltettel, szubjektiven vagy objektiven. Ebben az esetben a bevezetd
adja el a tartalmat és a tartalom a terméket vagy a szolgaltatdst. A B2C kommunikacio
esetében nem ajanlatos a til hosszll bevezetés, a tartalom fontosabb. (Cseh, 2009)

A hirlevél szerkesztése attol fligg, hogy ki a célcsoport. A B2C esetében javasolt a
HTML formatum (3.abra), mert az {ligyfelek nagy része valamilyen ingyenes
levelezOrendszert hasznalnak, mint a Mailbox, Hotmail, Freemail. Ez a formatum lehetové
teszi a képek beépitését, igy a hirlevél latvanyosabb, 0sztonzébb, nagyobb rakattintisi
arannyal rendelkezik, mint egy txt levél. A kérddivek elhelyezése csak HTLM levélben
lehetséges ugy, hogy az iligyfél azonnal kitdltse és visszakiildje, ez txt levélben nem
kivitelezhet6 . A HTLM formatuma levélben elhelyezhetd egy kod, amivel mérhetd a
kinyitott e-mailek szdma, ez txt levélben nem lehetséges. A vallalatok kozotti B2B
kommunikéci6é soran viszont szinte kotelezd a csak txt (4. abra), vagyis szoveges e-mail
hasznalata, mivel az lizletemberek elfoglaltak, rengeteg levelet kapnak, igy a levélolvasas

kozben csak a Iényegre tudnak dsszpontositani.(Damjanivich, 2005a).

4RSS — Really Simple Syndication
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ehoa Luborial video buborisl
Kedves nmagdi!

6 ebookz.hu

Az utobbi idében egyre népszeribbe valo oktato videok hatasara ugy dontottunk,
hogy talan célszeri volna a videdkat egy kulon oldalon kozzétenni. Igy jott 1étre a
http://videotanfolyam.hu.

Bar még csak 1 hénapja Uzemel, de maris rengeteg ingyen letolthetd és
megvasarolhaté videdt talalsz az oldalon és naprél-napra tobbet!

S6t, megkdszdnve az ebookz.hu-ra valé regisztralasod, most jelentés kedvezménnyel
veheted meg a videdkat, azonban a kedvezményes ar csak az elsé 50 vasarlonak jar,
ami hamar meglesz, vagyis érdemes még ma rendelned!

Tehat a link: http://videotanfolyam.hu/oktato_videok

Udvozlettel:
Ebookz.hu

(MSN: vadember@neuromancer.hu  e-mail: info@ebookz.hu)

Ha Internet Explorer bongészé6t hasznalsz, akkor kérlek olvasd
el ezt figyelmesen!

Az Internet Explorer alaphelyzetben csak maximum 2 letoltést tud végezni
egyidejlileg. Ez azt jelenti, hogy ha az ebookz.hu egyszerre elkezdesz tolteni két
fajlt, akkor mar harmadikat nem tudsz tolteni, mert a bongészod semmire sem
fog reagalni! Tehat hiaba klikkelsz barmelyik meniipontra vagy linkre, nem fog
semmi sem torténni, csak ha a letoltések befejez6dnek!

Szerencsére van megoldas! Az ebookz.hu oldalon valaszd az 'Egyéb’
menupontot, majd az 'IE mod' al-meniipontot (vagy kattints ide!), toltsed le a
fajlt (természetesen miutan érvényesitetted a regisztraciod és bejelentkeztél) és
selekedj a leirtak szerint!

4. abra
Txt alapt hirlevél

Forras: e-mailben kapott hirlevél
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Az e-mail marketing kampany fontos része a hirlevél inditasa, ami tobb 1épésbol
tevodik Ossze. Ha a vallalkozas rendelkezik egy olyan cimlistaval, amiben a cimek hitelessége
le lett ellendrizve, és egy jol megszerkesztett hirlevéllel, akkor egy kikiildd szoftver
segitségével, a hirlevelet el lehet inditani. Ezt kdvetden, a feliratkozdsokat, leiratkozasokat €s
a visszapattant e-maileket kell elemezni és a hirlevelet a késébbiekben tovabb iizemeltetni. Ez
feltételezi a cimlista bOvitését, 1j szponzorok vagy hirdetdk keresését, e-mail ROI"
szdmolasat, esetleg tovabbképzést.

A hirlevél kikiildési gyakorisaga egy masik fontos marketingfogas. Ha tal gyakori a
kikiildés az olvas6 egy id0 utan, vagy nem olvassa mar el a levelet vagy leiratkozik, ha tal
ritka akkor az olvaso lojalitasa kertil veszélyben. (Damjanovich, 2006)

A hirlevél inditdsanak iddzitése is egy meghatdrozé marketing szempont. A B2B
kommunikécioban a hétkéznapi, délelétti idépont a megfeleld, napok szempontjabol a kedd,
szerda és csiitortok, mert hétfon mar 15-20 e-mail mellé keriil, pénteken meg mar hétvége
van. A B2C kommunikéaciéban a hétkéznap délutan, vagy este, €s a hétvége a megfeleld
idépont. (Cseh, 2009)

Egy vallalkozés szamara, a hirlevél egy olyan e-mail marketing eszkdz, ami szdmtalan
célkitlizés megvalodsitasara alkalmas. A vallalkozasok nagy része, a hirlevelet, termékek és
szolgaltatasok értékesitésére hasznalja. A hirlevelek segitségével a vallalkozas 1 tligyfeleket
toborozhat, vagy ndvelheti a régi ligyfelek hliségét, a termékek vagy szolgaltatdsok irant. Az
egymast koveté hirlevelek, tartalmazhatnak ujabb adatokat a termékekkel vagy
szolgaltatasokkal kapcsolatban, mas iigyfelek sikereit esettanulmanyként, vagy 0 termékek
bemutatasat. Minden ujabb hirlevél kell, hogy tartalmazzon valami ,hozzaadott értéket” az
el6zd hirlevéllel szemben, mert ez teszi érdekessé €s hasznossd, ez ad neki hitelességet és ez
noveli az tigyfél lojalitdsat. Egy jol szerkesztett hirlevél rendszeres megjelenése, érdekes
tartalma és vonzo vizualis megjelenitése nem csak lojalitasépitd, hanem markaépitd is.

Ha egy vallalkozas kevés, vagy csak egy terméket kinal, akkor érdemes mas
vallalkozasok kiegészitd termékeinek vagy szolgéltatasainak lehetdségét kinalni a hirlevélben.
Ez az Gigynevezett ,,affiliate” marketing, ami bizonyos jovedelmet hoz a véllalkozasnak, mivel
a partner ezért, egy bizonyos szazalékot fizet minden eladott termék utan.

A ,,csak internet” alapu vallalkozasok esetében a hirlevél a weboldal latogatottsagat

noveli, mivel ez az egyetlen eszkdz, amivel értesiteni lehet az olvasdkat a napi, heti vagy havi

15 ROI — Return of Investment
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hirekrdl, cikkekrdl, ijdonsagokrol. A latogatottsag novelése érdekében érdemes a hirlevélben
elhelyezni a promdécids anyagot, kiilonleges ajanlatokat, nyomtathaté kuponokat, oktatasi
lehetdségeket.

Az olvasok vagy tligyfelek tajékoztatdsara vagy oktatdsara, gyakran hasznalt program
az autoresponder. Ez a program egy hatdridds megoldds, mely bizonyos kikiildési
frekvenciaval tovabbitja az elére meghatarozott tartalmu hirleveleket. Ezek a hirlevelek olyan
oktatast vagy tajékoztatast biztositanak, ahol az allandé oktatasi anyag mellett megjelennek
bizonyos tanacsok, tippek és trilkkkok, esettanulmdnyok, a termékkel vagy szolgaltatassal

kapcsolatban. (Damjanovich, 2005d)

¢). Az e-mail kampany

Az e-mail kampany egy olyan e-mail marketing eszkoz, amelynek keretében a
megcélzott szegmensnek, egy vagy tobb egymasra €piild e-mail keriil elkiildésre. Ez egy
komoly marketing tervre épiild miivelet, melynek igen sok, de fontos 1épései vannak.

Ha egy vallalkozas egy e-mail kampanyt szeretne inditani, az elsd kotelezd 1€pés
a brainstorming ', a brief ' megirdasa. A brainstorming lényege hogy a vallalkozas
vezetdségi csoportja, munkatarsak bevonasaval, listdba gylijti az Otleteket, elképzeléseket a
hirlevéllel kapcsolatba. Ezek megtargyaldsra kerlilnek és a listdn csak azok az elemek
maradnak amik megfelelnek a vallalkozas céljainak, terveinek, arculatdnak. A szirt
oOtletlistabol alakul ki a brief, ami megirasra kertil.

A kovetkezd 1épés a brief elfogadtatasa azokkal a partnerekkel, akik részt fognak
venni a megvalositasban, mint példaul az ligynokség, a listatulajdonos, az alvéllalkozok,
olyan szempontbo6l, hogy képesek-e eleget tenni a felkérésnek.

A harmadik 1épés a cimlista ellenérzése. Ha a vallalkozas rendelkezik sajat listaval,
ellendrizni kell, hogy hany cimet tartalmaz, milyen Osszetételli, hogy megfelel-e a jelenlegi
kampéanynak. Ha nincs elegendd cim a kampdny hatékonysaganak eléréséhez, akkor
listatulajdonosok bevonasa ajanlott. Ha a lista nagyon sok cimet tartalmaz, vagy tobb lista
van, akkor meg kell hatarozni szempontokat és ezeknek alapjan levalogatni a megfeleld

cimeket.

'® brainstorming — csoportos feltaré munka
7 brief — dokumentum, amelyben a megbizé tajékoztatja az ligynokséget az altala megrendeld kampany
paramétereirdl
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A kovetkezO 1épés a tervezés, vagyis a médiaterv megirdsa. Ez tartalmazza a
targetalasi kritériumoknak megfeleld végleges cimlistat, a kampanyhoz kapcsolodo célokat és
a varhat6 koltségeket. Ezt koveti a terv kikiildése. Ha a kampényt a vallalkozas kivitelezi,
akkor a médiatervet a vezetOségnek kell tovabbitani, ha ligyndkség végzi, akkor az fogja
tovabbitani a vallalkozasnak. A terv irasos engedélyeztetése olyan Iépés, ami altalaban
hosszu 1d6t vesz igénybe, ha a vezetdség nem volt elégé bevonva az eldkésziiletekbe, vagy
nem tanulmanyozta a briefet.

A kovetkezd 1épés a hirlevél tervezése és szerkesztése. Az elején kivalasztott
Otleteket atveszi a megbizott ligynokség és, szovegiro, grafikus és programozéd segitségével
elkésziti a hirlevelet. Ezt koveti az iizenetek nyelvtani ellendrzése ¢s a technologiai
ellenérzés. Tesztelni kell, hogy minden levelezd rendszer ugyantigy fogja-e megjeleniteni az
e-mailt, hogy a benne levé linkek helyesen miikddnek, hogy be vannak-e épitve a sziikséges
mérokodok.

Ezzel parhuzamosan rogziteni kell a benchmarking'® adatokat. Ezeket CTR' és ROI
adatokbol lehet Gsszedllitani az adott ipardgra, versenytarsra vagy korabbi sajat kampanyra.
Ez lesz a viszonyitasi alapja az aktudlis kampanynak, az utdértékelésének és a
kovetkeztetések levonasanak.

A kampany hazon beliili kikiildése, az elkésziilt e-mail kézbesitése, a kampanyban
résztvevOk szdmara vagy egy tesztcsoport szamara lesz, a kovetkezd 1épés. A véleményeket
elemezni kell, és ezeknek alapjan lehet hozni valtoztatasokat.

A kampany elinditasa az a 1épés, amikor az elkésziilt, ellendrzott és letesztelt e-mail
kikiildésre kertil, a cimlistan szerepld személyeknek. Tobb tizezres cimlista esetében, ajanlott
ezt csomagokra felbontva kezelni. Az elsd, kisebb csomag kikiildési adataibdl, a kinyitasi és
rakattintdsi aranybol, lehet kovetkeztetni és apré6 moddositdsokat végezni a kovetkezd
csomagon. A csomagokra bontott kikiildés lehetdséget biztosit a reklamhelyek vagy

kreativok® valtoztatasara, célcsoportok fiiggvényében.

Egy iparagon beliil, egy vallalkozds szamara, a célcsoportot harom részre lehet

osztani: nagyvallalatok, kis és kozépvallalkozasok és érdekl6dok. Egy kampanyon beliil mind

'8 benchmarking — a vallalat {izleti folyamatainak mas vezetd vallalatok hasonl6 adataival valé 6sszehasonlitdsa
¢és 0sszemérése, hogy meghatarozhato legyen a legjobb gyakorlat amit érdemes kovetni

' CTR - Click Through Rate ( atkattintasi arany )

0 kreativok — hirdetés feliiletek melyek figyelemfelhivo grafikai és animacids megjelenitésekkel dsztonzik a
latogatot hogy egy adott weboldalra latogasson
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a harom alcsoportot meglehet szolitani, ha kiilon csomagokban, a nekik megfeleld, rajuk
jellemzo kiegészitd anyaggal van ellatva a hitlevél.

Egy fontos 1épése a kampanynak az értékelés. Elemezni kell az e-mailek kinyitési
aranyat, a linkekre val6 kattintasok ardnyat és azt, hogy a kampany milyen mértékben érte el a
vallalkozas céljat. A kampany statisztikai adatait 6ssze kell hasonlitani a benchmarking
adatokkal. Az utolsé Iépés a tanulsagok levonasa. Az eredményeket érthetd, elemezhetd,
Osszehasonlithatd formdba kell Osszegezni, ez lesz az alapja a kdvetkezd kampanynak.

(Répési, 2006a)

d). Az e-mail marketing szoftverek

Az asztali vagy webes e-mail kiilldo szoftverekkel, mint az Outlook, Gmail,
Yahoomail, koriilményes és nehéz egyszerre tobb szaz cimre iizenetet kiildeni, mivel ezekben
a programokban van egy fels6 hatar, ami a kikiildott e-mailek szamdara vonatkozik.

Az e-mail marketing szoftver segitségével, egy adott levetet tobb ezer e-mail cimre ki
lehet kiildeni, gyorsan és személyre szoldéan.(Damjanovich, 2005b)

Az e-mail marketing szoftver tudja kezelni a cimlistat. Az adatbazisba betaplalt e-mail
hirlevél témaja alapjan, a program kivalasztja a célcsoport tagjait az eldzetesen, beirt adatok
szerint, mint: lakhely, életkor, érdeklddési kor.

A szoftver segitségével a hirleveleket lehet idéziteni, a rendszer automatikusan kiildi
az e-mailt a megadott idoben.

Az e-mail marketing programok lehetové teszik a kampannyal kapcsolatos Osszes
statisztikai méréseket és elemzéseket. A Mail Master, Webgalamb, Hirlevél Szoftver Pro,
Maxima, Netfort, Carnation email POWER, Rentamail csak egy par, a Magyarorszagon

sikeresen hasznalt e-mail marketing szoftverek koziil. (Carnation katalogus 2004)
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3.2.4 Az e-mail marketing mérések

Az e-mail marketing lehetdséget nyljt egy e-mail kampany hatékonysdganak gyors
kiértékelésehez.

A legfontosabb mérdszamok az e-mail marketingben a kézbesitési arany, a megnyitasi
arany, az atkattintasi arany, a leiratkozasi arany ¢€s a konverzios arany.

A kézbesitési arany

Meghatarozas szerint:

elkiildott e - mail cimek szama - visszapattant e - mail cimek szama

kézbesitési arany = [100%

elkiildott e - mail cimek szama
(Bagott, 2007)

Ez a meghatidrozds nem veszi figyelembe azokat az e-maileket melyek, bar nem
pattannak vissza, mégsem kerililnek kézbesitésre az internet szolgaltatok vagy a cimzettek
spam beallitdsai miatt. Ennek kikiiszobolését ugy lehet elérni, ha a vallalkozas az
engedélykéréssel egyiitt, raveszi az ligyfelet arra, hogy vegye fel cimjegyzékében a cég e-mail
cimét. (Kristof, 2006a)

A megnyitasi arany
Meghatarozas szerint:

megnyitott e - mailek szdma

megnyitasi arany = (100%

elkiildott e - mailek szama - visszapattant e - mailek szama

(Bagott, 2007)

Kutatasok szerint, az elsddleges szempont egy levél megnyitasaban, az hogy a cimzett
ismeri-e a feladot. Ezért ajanlott ebben az esetben is, akar a kézbesitési aranynal, hogy a
felado cim kertiiljon fel engedélykéréssel az ligyfél cimjegyzékére.

A Mail Master szoftverrel mért adatok szerint, Magyarorszagon a megnyitasi arany
30-50%. (Kristof, 2006a)

Az atkattintasi arany
Meghatarozas szerint:

atkattintott e - mailek szama

atkattintasi arany = — - - - - - (100%
elkiildott e - mailek szdma - visszapattant e - mailek szama

(Bagott, 2007)
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Az e-mail marketing interaktivitdsra ad lehetdséget a cimzettnek, az atkattintas
segitségével. A relevancia noveli az atkattintdsok szdmat. Egy hirlevél akkor relevans, ha
személyre szabott, egyszerii szovegezésii, direkt, célzott, a promdciods iizenet révid, impozans
tartalmu, egyetlen fdajanlattal. A linkeket feltinden kell megjeleniteni, a ,kattintson ide”
gomb legyen jol lathatdé. A relevanciat lehet novelni a hirlevélbe elhelyezett siirgetd
szovegrésszel, de vazolni kell az ligyfélnek, hogy miért fontos gyorsan reagalni az ajanlatra
(példaul korlatozott mennyiségli 4ru, promoécids vagy eldfizetési iddszak lejarta).

Magyarorszadgon, a kutatdsi adatok kimutattdk, hogy ez az ardny 0 — 10% kozott
mozog. (Kristof, 2006a)

A leiratkozasi arany
Meghatarozas szerint:

. C leiratkozott e - mail cimek szdma
leiratkozasi arany = — — - - — - (100%
elkiildott e - mail cimek szdma - visszapattant e - mail cimek szdma

(Bagott, 2007)

Ha a leiratkozési arany nagy, akkor ennek okait meg kell keresni és meghozni a
szlikséges valtoztatdsokat. A cimlistdba, szét kell véalasztani az 0j cimeket a régi cimektdl. Ha
az j feliratkozok koziil iratkoztak le sokan, akkor a hirlevél nem nytjtotta azt a cimzetteknek,
amit vartak. Ha a régi iigyfelek kezdenek tomegesen leiratkozni, az azt jelenti, hogy nem elég
frissek a reklamok, nem elég vonzodak az ajanlatok vagy a hirlevél kikiildése nincs jol
iddzitve, tehat vagy tul gyakori vagy tul ritka.

A marketingkutatasok kimutattak hogy Magyarorszagon ez az arany 0 — 3% kozott
van. (Krist6f, 2006a)

A konverzios arany

Az e-mail kampanyok célja hogy valamilyen tevékenységre késztessék a cimzettet,
legyen az feliratkozas, értékesités, ajanlatkérés. A konverzid, a cimzettnek az a cselekvése,
amikor egy magasabb szintre 1€p a megszolitéval vald kapcsolat mindségében. A konverzids
arany a legfontosabb e-mail marketing mérdszam.
Meghatarozas szerint:

eredményes e - mailek szama

konverzios arany = [100%

elkiildott e - mailek szama - visszapattant e - mailek szama

(Bagott, 2007)

30



A konverzids aranyt lehet ndvelni egy jo marketing terv segitségével. Minden e-mail
marketing kampany el6tt, a vallalkozas fel kell hogy térképezze az iizleti helyzetét, és ennek
alapjan meghatarozhatja hogy mi az a legnagyobb akcié amit még megengedhet maganak. Az
ajanlat kreativitasa fontos tényezd a célok elérésében. A leendd iligyfelek meghivasa egy
elegans, jol megszervezett cégbemutatora, lehetéséget ad a cég hirnevének erdsitésére, a
konverzids arany novelésére.

A hirlevél nem egyszeri vasarlasra kell hogy 0sztondzze az tligyfelet, hanem hosszl
tava kapcsolatra. Ezért a hirlevél élményt kell nyljtson az olvasénak, tartalomban és
designban, legyen interaktiv, késztesse a konverziora a cimzettet. Rendkiviili élményt lehet
elérni akkor is, ha a hirlevél tartalmaz egy esettanulmanyt és bemutatja azokat a sikereket,
amelyeket mas tigyfelek értek el a vaéllalkozas termékeivel vagy szolgéltatasaival. A
konverzios arany novelheté avval is ha a konverziés folyamat rendkiviil egyszeri és a

hirlevélben le van irva egyértelmiien a folyamat menete. (Kristof, 2006b)

3.2.5 Az e-mail marketing elonyei és hatranyai

Az e-mail marketing legvonzobb eldonye hogy rendkiviil koltséghatékony. Az
informacios anyagot egyszer kell dsszeallitani, és szamtalanszor ki lehet kiildeni elektronikus
uton, ami szinte koltségmentes. A marketing tevékenységek koltségei hosszi tavon
megtériilnek. A Direkt Marketing Szovetség felmérései szerint minden e-mail marketingbe
befektetett 1 $, 45, 06 $-t termel. (The 2009 Guide to Easy Email Marketing, 2009)

Egy masik fontos elénye az e-mail marketingnek hogy minden tevékenység rendkiviil
gyors, sokkal rovidebb ideig tart mint a hagyomanyos médiaban. A hagyomanyos levél
megvalaszolasi ideje 1-4 hét is lehet, a sikerrata 1 — 3 %. Egy telemarketing szakember napi
60—70 hivast tud lebonyolitani, ebbdl 15-20 személlyel tud beszélgetést kezdeményezni, a
sikerrata 1— 4 %. Egy e-mail kampanyban a kommunikécio ezernyi tigyféllel lebonyolithato
percek alatt. (Ghilic-Micu, 2005)

Az e-mail marketing egy célzott kommunikaciot biztosit, egy adott célcsoportnak,
személyre szoldan lehet lizenetet kiildeni. Egy vallalkozas, az e-mail marketing segitségével
szakmai tekintélyt és bizalmat épithet, a legoptimalisabb modszer arra hogy a lehetséges

vevOket lojalis vasarlokra valtoztassa.
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Az e-mail marketing, elonyt jelent a kutatdémunkédban is, viszonylag egyszeri és
koltséghatékony kérddives tesztelési mod. Az e-mail marketing integralhato, lehet 6tvozni
mas média lehetdségekkel. (Kiss R., 2007)

Az e-mail marketingnek vannak hatranyai is. Ez els6sorban a hirlevelek
kézbesitdségében mutatkozik. Az internet szolgaltatok, a vallalati tlizfalak és a webrendszerek
nehezitik a kézbesitést. Az in-boxban jelentkezhetnek megjelenitési nehézségek a kiilonbozo
e-mail leolvasd rendszerek miatt. A kézbesitést nehezitik a kommunikécios preferencidk,
mivel az in-box bedéllithat6 tartalom, fogadasi gyakorisag szlirésére, automatikus vélaszra.

Az e-mail marketing er6forras igényes, komoly marketing ismereteket igényel vagy

marketing szakember bevonasat és bizonyos anyagi befektetést.(Chaffey, 2008)

3.2.6 Az e-mail marketing jovije

Az e-mail marketing eszkozok fejlédnek a tudomany ¢€s technika fejlodésével
parhuzamosan.

Az tgynevezett ,képernyd kanalis”, az e-mail tartalmanak helyettesitése egy HTML
alkalmazassal (4 — 600KDb), amit csatolni lehet az e-mailhez, ezt a cimzett letdlti és elhelyezi a
képernylre, a szamitdégép asztalara. Az asztalon megjelenik egy ikon a kiildé vallalkozas
l6gojaval, amely rakattintds esetében megindit egy kis filmet, ami bemutatja a termékkel vagy
szolgaltatassal kapcsolatos informaciokat.

A vide6 e-mail, az e-mail iizenet és a TV reklam kombinécidja. Ez az eszkoz noveli a
vasarlasi aranyt, jobb kommunikaciot biztosit az tligyfelekkel, fejleszti a cégeken beliili
kapcsolattartast, hasznalhatdo a cégek alkalmazottjainak képzésében, hatékonyabb rekladm
lehetdség.

A mobil e-mail, egy Java alkalmazas, ami az e-mail HTML formatumat atalakitja TXT
formatumba, ami alkalmas a mobil telefonok hasznalatara és a képeket olyan formatumba,
amit a mobil telefon felismer. Ez az eszkéz azért fejlddd képes, mert az iizleti életben a
telefon marad a legfébb kommunikécids eszkoz, a cégek még mindig ezt tartjak elénybe az e-
maillel szemben. (Grosseck, 2005)

A rohamosan fejlédd technika lehetové fogja tenni ezeknek az 1) eszkozoknek a
tokéletesitését s minél tobb valaszték formajaban, sokkal szinesebb és érdekfelkeltobb lesz

az e-mail hirlevelek vilaga.
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4. Magyarorszagi kis- és kozépvallalkozasok e-mail marketingje

4.1 Az e-mail marketing a kutatasban

A marketingkutatas olyan adatok Osszegytijtését, feldolgozasat és elemzését jelenti,
amelyek informaciot szolgaltatnak és segitenek valamely egyedi marketing dontés
meghozataldban. (Jozsa, 2006: 33)

Az internet a legalkalmasabb eszk6z a marketingkutatasra. Az online kutatasnak az az
elénye hogy nagyon koéltséghatékony, gyors a valaszidd, a célcsoport lehet nagyszamu.
(Széanto, 2007)

Az online kutatas lehet primer vagy szekunder kutatas. A primer kutatés az els6 kézbdl
szdrmazo informaciok gyljtése egy adott kérdés vagy probléma megvalaszolasara. Az online
primer kutatds hatrdnya, hogy csak azok elérhetdk, akik kapcsoldodnak az internethez. Az
online primer kutatisnak tobb lehetdségei vannak, ezek fiiggnek a kutatdsokba bevont
személyektol, vagyis a célcsoporttdl, a mintatdl, a visszaérkezés gyorsasagatdl, a valaszok
mindsségétdl és az adatok feldolgozasi menetétdl. Ezek fliggvényében, vannak megfigyeléses
moddszerek vagy megkérdezéses modszerek, mint az e-mail, csattolt kérdéiv, HTML frlap,
web interjukészités.

Az e-mail hasznalata a primer kutatdsban terjedt el leghamarabb, mivel rendkiviil
olcso, gyors és széleskorii elérhetdséget biztosit.

Az e-mailben kikiildott kérdéiv nem lehet bonyolult, vagy komplex, mert egyes
szerverek megsziirik a til hossz e-maileket, vagy kompatibilitasi problémak Iéphetnek fel.
Az optimalis megoldas a csatolt kérddiv. Az e-mail itt a szallitd szerepét jatssza, a kérddiv
csatolt fajlként keriil kikiildésre, ezért lehet komplex felépitésii. A csatolt e-mail esetében a
cimzett, a vallalkozasi készségen kiviil még bizonyos technikai jartasaggal is kell hogy
rendelkezzen, mert a mellékelt fajlt le kell tolteni a gépre, ki kell tdlteni €s visszakiildeni a
feladonak, ugyszintén csatolt fajlként.

Ha a letoltési 1d6 nem hosszu, akkor lehet a kérddiv mellé média elemeket beépiteni,
mint kép, hang vagy vide6. A csatolt kérddivnek is megvan a hatranya, az hogy a
felhasznalok bizalmatlanak az ilyenfajta kiildeményekkel szemben, a virusok miatt. (Eszes,

2001)
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4.2 A Kkis- és kozépvallalkozasok marketingje

A kis- ¢és kozépvallalkozasok alatt, az alkalmazottak szamatdl fiiggden,
megkiilonboztethetd a mikrovallalkozas (10 f6 alatt) , a kisvallalkozas (10 — 15 f6 kozott) és
a kozépvallalkozas (50 — 250 f6 kozott). Ezeknek formdja lehet: korlatlan feleldsségii
tarsasag, betéti tarsasag, részvénytarsasag, kozkereseti tarsasdg, kdozhasznu tarsasag €s egyéb
formék. (Szanto, 2007)

A kis- és kozépvallalkozasok, a fogyasztopiacon, kétféle képen jelenhetnek meg:

a) a mar létezd nagyvallalatokhoz kapcsolodva

b) sajat uton haladva, a ki nem elégitett piaci igények betoltésével
Az ipari piacon is kétféle képen jelennek meg:

a) sajat fejlesztés vagy licencia vasarlas eredményeként késztermékeket gyartanak, foleg
valamilyen piaci rést kihasznalva, vagy azzal kereskednek, vagy szolgaltatoként
miikddnek

b) beszallitoként dolgoznak, a terméket a megbizok specifikumai szerint, kizardlag
nekik készitik ¢és igy 0Ondlld6 marketing tevékenységet nem folytatnak
(Szant6,2007:250)

A kis- és kozépvallalkozasnak a sajatos jellegzetessége hogy kozel all a piacahoz, kis
raforditasokkal dolgozik és gyorsan képes megvaldsitani a dontéseit. Viszont korlatozottak az
anyagi eszkozei, az alkalmazottak szama aranylag kicsi és nem mindig miikodik megfeleld
koriilmények kozott. Ezért ezeknek a vallalkozdsoknak komoly marketing tervet kellene
kidolgozni, ami segitene a dontések meghozatalaban és szabalyozna a tevékenységeket.

A kis- és kozépvallalkozasok marketingjének a célja, hogy a cég jellegéhez és
kinalatahoz megfeleld, egyszeri, koltséghatékony eszkozrendszert alkalmazzon, az allando
piaci jelenlét és siker érdekében. (Rogers, 2006)

A kis- és kozépvallalkozasok ¢életében egyre jobban beférkdzik az internet és az online
marketing. A vallalkozdsok nagy része lizemeltet bemutatkoz6 oldalt, az egyharmaduknak
pedig mar van interaktiv elemeket tartalmazé honlapja. Vannak olyan vallalkozasok is,
melyek tizemeltetnek modern, esztétikus grafikdkkal és jo navigacidval ellatott weboldalakat.

Az Eurodpai Uni6 27 tagallamaban miikodd szaz vallalkozasbol atlagosan 99,7 szamit
kis- és kozépvallalatnak vagy mikrovallalkozasnak. Ez a szektor adja az 0sszes munkahely

kétharmadat, rdadasul ezek koziil szamos munkahelyet vidéken biztosit.
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2008 nyaran, a Linea Directa Communication készitett egy telefonos felmérést Kozép
¢s Kelet Eurdpaban, 1000 kis-és kozépvallalkozast kérdeztek meg a direkt marketing
tevékenységiikrol.

A felmérés kimutatta, hogy minden vaéllalkozds elismeri a direkt marketing
tevékenységek fontossagat, de jelen pillanatban ez még nincsen eléggé kiaknazva. Kevés kis-
¢s kozépvallalkozas vesz igénybe direkt marketing tandcsadast vagy szolgaltatast:
Magyarorszagon 17,77%, Romanidban 25,7%, Lengyelorszdgban 39,26%, Szlovéakiaban
42,98%, Csehorszagban 43,5%. A vallalkozdsok 5,4% fordit tobb mint 25%-ot a
koltségvetésbdl marketing tevékenységekre, 64,1 % csak 10% alatt. (Comunicate de presa,

2008)

4.3 Magyarorszagi kis- és kozépvallalkozasok e-mail marketingje

(tanulmany)

A tanulmany célja a magyarorszagi kis-és kozépvallalkozasok altal hasznalt direkt
marketing €s ezen beliil az e-mail marketing jelenlegi helyzetének felmérése, elemzése.

Mint kutatasi modszer, természetesen az e-mail marketing eszkozei koziil, a csatolt
kérddivet hasznaltam.

A tanulméanynak két célcsoportja volt: magyarorszagi kis- és kozépvallalkozasok és

marketing szakértok.

4.3.1 Magyarorszagi Kkis- és kozépvallalkozasoknak Kkikiildott kérdoivek

feldolgozasa

Az 1. mellékletben talalhatd kérdéiv 800 magyarorszagi kis- és kozépvallalkozasnak
lett kikiildve, 40 megyénként és 40 Budapestre. A kis-és kozépvallalkozasok e-mail cimei a
www.kozeppontban.hu weboldalrdl szdrmaznak, ahol egy szaknévsor taldlhatd, mely
tartalmaz 24.423 vidéki és 16.519 budapesti vallalkozést. A célcsoport ugy lett kivalasztva,
hogy tartalmazza a kis-és kozépvallalkozasok minden formait és a tevékenységi profiljuk
széles skalajat.

A kikiildott kérdéivek 295 telepiilésben levd kis-és kozépvallalkozést érintettek. A

kikiildott e-mail, a csatolt kérdéiv mellett egy rovid bemutatkozo levelet tartalmazott, ami
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magaba foglalta a tanulméany céljat és az onkéntes kitoltési kérelmet. Az e-maileket 2008
marciusa €s szeptembere kozott lettek kikiildve.

A 800 kikiildott e-mailbdl 42 a visszapattant e-mailek szama, tehat a kézbesitési arany
94,75%. Valaszként visszaérkezett e-mailek szdma 171, tehat a konverzids arany 22,55%.

A valaszolo vallalkozasok koziil 6 olyan volt, amelyik nem toltotte ki a kérdoivet,
kiilonb6zé okok miatt (felszamolas alatt levé vallalkozas, adatok titoktartasi szabdlyzata,
id6hiany)

A feldolgozasra alkalmas kérdéivek szama 165. Ezek olyan magyarorszagi kis-és
kozépvallalkozasok melyek 91 telepiilésen miikodnek és fedik az orszag teljes feliiletét, ahogy

azt az 5. abra szemlélteti.
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5. ébra

A felmérésben résztvevo vallalkozasok eloszlasa telepiilések szerint
Forras: sajat készités
A visszakiildott kérddivek szdma megyékre bontva (6. abra) azt mutatja, hogy a legtobb
valasz Baranyabol és mas déli megy¢kbdl érkezett, a legkevesebb pedig, Gyor-Moson-Sopron

¢s Komarom-Esztergombol.
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6. abra
A vallalkozasok altal kitoltott kérddivek szamanak eloszlasa megyénként
Forrés: sajat szamitasok alapjan
A 165 vallalkozéds 6,66%-atalapitottak 2005 utan, 16,36%-at 2000 és 2005 kozott,
ezek fiatalabb vallalkozasok. A vallalkozasok 30,90%-at 1995 és 2000 kozott alapitottak és a
46,06%-at 1995 elott. (7. abra)

B 1995 elstt

Bl 1995-2000
kS=Z 6t
2000-2005
kS=z6tt

B 2005 utan

7. dbra
A kutatasban résztvevd vallalkozdsok megosztasa alapitasi idejlik szerint

Forrés: sajat szamitasok alapjan
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A kérdoéivre valaszolok 76,96% tehat 2000 elott alakultak, innen kovetkezik, hogy
ezek mar Oregebb, de befutott vallalkozasok, sikeresek ¢és bizonyos érettségi szinttel
rendelkeznek, nyilvanvald hogy mar van tapasztalatuk marketing téren, és komolyan kezelik a
témat, mivel fejlédésiik soran felmérték ennek fontossagat.

A kutatasban résztvevo vallalkozasok, formajuk fliggvényében felbontva, a kovetkezd
képen oszlanak meg: 66,06% korlatlan feleldsségili tarsasdgok, 13,33% betéti tarsasagok,
9,09% részvénytarsasagok és 8,48% egyéb formak, mint példaul kozhasznt tarsasdgok vagy

vallalkozoi engedéllyel rendelkez6 egyéni vallalkozasok. (8. abra)
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8. dbra
A kutatasban résztvevd vallalkozasok megoszlasa miikodési formajuk szerint

Forras: sajat szdmitasok alapjan

A vallalkozasok tevékenységi profilja szerint a megosztas a kovetkezd: 15,15% csak
termeléssel foglalkozik, 35,75% csak szolgaltatasokkal, 18,78% kereskedelemmel, 2,42%
oktatassal és 27,87% vegyes (9. abra). A vegyes profilok tobb formaban jelentkeznek, a
legelterjedtebb a szolgaltatas-kereskedelem, a termelés-kereskedelem ¢és a termelés-
szolgéltatds-kereskedelem, de taldlhatok szolgaltatds-oktatds és termelés-szolgaltatds vegyes

profillal rendelkezd vallalkozasok is.
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A termeld vallalkozasok a kovetkezd agazatokban tevékenykednek: élelmiszeripar,
novénytermesztés, textilipar, mianyagipar, faipar, csomagolotechnika, épiiletgépészet,
cipdipar, elektronika, bortermelés.

A szolgaltato vallalkozasok tevékenységi szférdja igen szines: a vallalkozdsok nagy
része vendéglatd: szallodak, éttermek, panzidk. A tobbi vallalkozds szolgaltatasai a
kovetkezok: internet szolgaltatas, reklam grafika, mérnoki iroda, ingatlanligyndkség,
irodatechnika, autdszerviz, belséépitészet, gazszolgaltatas, épitdipari szolgaltatasok,
tavkozlés, raktidrozas, fuvarozas, utazasi iroda, vagyonvédelem, ipari alpinizmus,
hulladékfeldolgozas, kertépités, takaritas, rendezvényszervezés, fiités és klima technika,
nyomda.

A kereskedelemre ¢épiilt vallalkozdsok a kovetkezd kategoridkba tartozd cikkek
forgalmazasaval foglalkoznak: ¢épitdipar, szamitdstechnika, telekommunikécio, auto,
acélalkatrészek, élelmiszer, viladgitastechnika, kozmetikumok, butor, papirtermékek, textilia.

Az oktatasban tevékenykedd vallalkozasok: autésiskola, nyelviskola, sport iskola,

szdmitastechnikai oktatas, épitdipari oktatés.

M termelés

M szolgaltatas
kereskedelem

M oktatas

M yegyes

9. dbra
A kutatdsban résztvevo vallalkozdsok megosztasa tevékenységi profiljuk szerint
Forras: sajat szamitasok alapjan
A valaszolé vallalkozasok 76,36% kisvallalkozas és 23,64% kozépvallalkozas.
(10.4bra) A teljes munkaidds 1étszam szerint, a kutatasban résztvevd vallalkozasok eloszlasa a
kovetkez6: a 165 vallalkozasbol, 72 mikrovallalkozas, 54 a 10 és 50 f6 kozotti 1étszamu, 31

vallalkozasnak 50 — 150 fOs létszama van és csak & vallalkozas 150 — 250 f6s 1étszamu.
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10. ébra
A kutatasban résztvevd vallalkozasok megoszlasa a teljes munkaidds 1étszam fliggvényében.
Forras: sajat szdmitasok alapjan

A kutatasban résztvevd vallalkozasok 95,75%-nak van honlapja, ez azt mutatja, hogy
szinte minden véallalkozés felismerte az internet fontossagat a fejlédés folyamataban.

A kérdéivek feldolgozasa ramutatott arra, hogy a kis-és kozépvallalkozasok
marketingje hazankban még gyerek cipdben jar. A 165 vallalkozasbodl csak 31-nek van sajat
marketing szakértdje, csak 19 vallalkozas fordul alkalomszertien marketing szakemberhez ¢és
csupan 16 vallalkozéasnak, van irasba rogzitett marketing stratégidja. A vallalkozasok 75,75%
sajat elképzelésiik szerint folytatnak valamilyen marketing tevékenységet. Volt 3 olyan
vallalkozas is amely felesleges 1d0 €és pénzpocsékolasnak tartjak a marketinget.

A 165 vallalkozés koziil 62 nem hasznélja az e-mail marketing eszkozeit, 13 nem
hasznélja, de tervezi és jellemzd rajuk hogy ,szétkiildenek egy par e-mailt”, tehat spam
szertien kiildik iizeneteiket.

A kutatdsban résztvevd vallalkozasok koziil csupan 90-en hasznaljak az e-mail
marketinget, 62 vallalkozds kampanyszeriien és 28 folyamatosan. (11. dbra)

Az e-mail marketing kampanyszerli hasznalatdnak esetében, a vallalkozasok j
termékek vagy szolgaltatasok ismertetésére alkalmazzak elsésorban, de majdnem ugyanolyan
mértékben jelen van az 1) tligyfelek szerzése, mint a régi ligyfelek megtartasa (kapcsolat
fenntartds és hiliség 0sztonzés), a honlap népszeriisitése és a forgalméanak ndvelése, a

partnerek keresése.
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11. abra
A kutatasban résztvevo vallalkozasok e-mail marketing hasznalata

Forras: sajat szdmitasok alapjan

Nagyon kevés vallalkozas (3 a 62-bdl) hasznalja az e-mail marketinget a termékek
vagy szolgaltatasok tesztelésére. A vallalkozasoknak a 45,16%-nal a sajat szakemberiik végzi
a marketing tevékenységet, viszont a kérdéivekbdl kideriilt hogy nem szakszeriien, ugyanis a
62 vallalkozasbol 39 beismerte hogy csak egyszerlien szétkiildenek egy par e-mailt.

Nagyon kevés vallalkozas vesz igénybe kiils6 marketing szakértét (4 a 62-bdl) és
kevesen hasznalnak e-mail marketing szoftvert (3 a 62-bdl). Az e-mail marketing
tevékenységek hatékonysdganak mérését illetben, a vallalkozasok 67,74% elemzi ¢és
figyelembe veszi az eredményeket, de 23,06% nem tartja fontosnak a méréseket. Osszesen 3
véllalkozds a 62-b6l méreti folyamatosan szakemberekkel az eredményeket, ezek a
vallalkozasok egyben megegyeznek azokkal, amelyeknek van e-mail marketing szoftvertik.

A 62 vallalkozas 72,58% régen alapitott cég, 2000 eldtt, nyilvanvalé hogy
tapasztaltabbak marketing téren. Ezeknek a vaéllalkozasoknak a tevékenységi profiljuk
nagyrészt vagy szolgaltatds, vagy kereskedelem, tehat olyan teriiletek, ahol az tigyféllel valod
kommunikéciot, a termék vagy szolgaltatas ismertetését, eladasat célszeriibb e-mail marketing

eszkozokkel lebonyolitani.
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Az e-mail marketing folyamatos hasznalatanak esetében, a megkérdezett
vallalkozasok szinte mind, egyenletesen elosztva alkalmazzdk ezt, 0j termékek vagy
szolgéltatdsok ismertetésére, 0 ligyfelek szerzésére, régi ligyfelek megtartdsara, honlap
népszerlsitésére, termékek vagy szolgaltatdsok tesztelésére. Mind a 28 vallalkozasnak van,
vagy sajat marketing szakért6je, aki végzi az e-mail marketing tevékenységet, vagy kiilsd
szakembert vesznek igénybe. A 28 vallalkozasbol, csak 4 rendelkezik e-mail marketing
szoftverrel, viszont lathatéan csokkent azoknak a szama, akik csak véletlenszeriien kiildenek
ki ismerteté e-maileket. Az e-mail marketing tevékenységek hatékonysaganak mérésével
kapcsolatban is, ezeknek a vallalkozasoknak mas a szemléletiik, mar csak 2 vallalkozas a 28-
bol nem tartja fontosnak a méréseket, az Osszes tobbi folyamatosan méreti, elemzi és
figyelembe veszi az eredményeket. Ezeknek a vallalkozdsoknak is a nagy része, 78,57% ,
2000 eldtt alapitott vallalkozas, Ggyszintén inkabb szolgaltatd és kereskedd cégek.

A kutatasban résztvevo vallalkozasok, e-mail marketing hasznélatat illetden, a megyék
szerinti lebontas a kovetkezd: Tolna megyében a kérddivet kitoltd vallalkozasok 83,33%
végez e-mail marketing tevékenységet, Vas megyében 77,77%, Bacs-Kiskunban 71,42%,
Baranyaban 66,66%, Pest megyében 62,50%. (12. abra)
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12. ébra
A kutatasban résztvevd vallalkozasok e-mail marketing tevékenységének aranya, megyékre
felbontva

Forrés: sajat szamitasok alapjan
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4.3.2 Magyarorszagi marketing szakértoknek kikiildott kérdoivek feldolgozasa

A 2. mellékletben talalhaté kérddiv, 25 magyarorszagi marketing szakértének lett
kikiildve e-mailbe, 17-en valaszoltak, tehat a konverzids arany 68%. A kérddivet 3-an nem
toltotték ki, mivel a marketing mas teriiletével foglalkoznak, igy a feldolgozhat6é kérddivek
szdma 14. Ebbdl 7 szarmazik egyéni szakemberektdl és 7 marketing csoportoktol.

A 14 marketing szakérté vagy tanacsadd cégek 64,29% (vagyis 9), 2005 utan létestilt,
ez az adat tiikkrozi a ndvekvo igényt a marketing tevékenységben jartas szakemberek irant.

A marketing szakemberek igénybevételének gyakorisaga nagyon valtozo, vannak
olyan marketingesek, akiknek csak 2 — 3 stabil iigyfeliik van, de olyan is, aki évente 150 —
200 tanacsadasban vesz részt.

A marketing vallalkozasok tigyfelei koziil, a kis-és kozépvallalkozasok ardnya is
nagyon valtoz6. A 14 viélaszol6 marketinges kozil, 7 kizardlag a kis-és
kozépvallalkozasokkal foglalkozik, a tobbi 7-nek a kis-és kozépvallalkozasu tigyfeleinek
atlaga 67%. (13. abra)
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13. ébra
A marketing szakértk kis-és kozépvallalkozasokbol szarmazo tligyfeleiknek eloszlasa

Forras: sajat szdmitasok alapjan
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10 marketing szakértd esetében, a kimondottan e-mail marketingre vonatkozd
felkérések az osszfelkérések 1%-tol 80%-ig terjednek, atlagban 28,10%.

A felmérések kimutattak, hogy azok az agazatok, ahonnan szarmaznak azok az
igyfelek, akik hangsulyt fektetnek az e-mail marketingre a kereskedelem, a vendéglatas, az
oktatas és a szamitastechnika.

A konkrét e-mail marketing felkérések a kis-€és kozépvallalkozasok esetében a
kovetkezOk: hirlevél tervezése, kampany tervezése, e-mail marketing stratégia kidolgozasa,
adatbazis ¢épités, hatékonysagmérés. Ezek a felkérések tobbnyire Budapest, Pest megye,
Csongrad, Borsod ¢és Baranya megyékbdl valo kis-és kozépvallalkozasoktol jonnek.

Ezek az adatok megerdsitik a kis-és kozépvallalkozasoknak kikiildott kérdoivek
feldolgozasanak eredményeit.

A megkérdezett marketing szakemberek véleménye az e-mail marketing fejlodésérol
Magyarorszagon azt sugallja, hogy ezen a téren tortént egy bizonyos elérelépés, de még
nagyon sok hianyzik a nemzetk6zi szint eléréséhez.

A kutatds elemzését szeretném zarni egy par marketing szakértd, kérddéivben kifejtett
véleményével.

,,2006-hoz képest ugrdasszerii a fejlodés, de ugy érzem még mindig nagyon elmaradott
az e-mail — vagy egyaltalan az online marketing hasznalata a kkv-k korében, a kiilfoldi
cégekhez képest.”

Erdélyi Norbert, marketing tanacsadd, www.wdm.hu

, Egyre tobb kkv ismeri fel, hogy szamara ez egy remek és olcso lehetdoség, az
tigyfeleikkel valo kapcsolattartasban, direkt értékesitési ajanlatok kikiildésében. Becslésiink
szerint, jelenleg a piac még szinte tires, a kkv-k 5%-a sem hasznalja ezt a csatornat.”

Bolkény Janos, marketing menedzser, www.marketingmenedzser.hu

Az e-mail marketing jelene, fiiggetleniil a gazdasagi helyzettdl, folyamatosan
emelkedo tendenciat mutat. A nemzetkozi elemzések és elorejelzések is ezt igazoljak, a kis-és
kozépvallalkozasok esetében is, bar a visszafogottabb és tapogatozobb kommunikdacio
jellemzo erre a szektorra. A marketing kéltségvetési ardanya ingadozo, a cégek jellemzoen e
koltségeiket csokkentik elsoként az adott gazdasagi helyzetiik javitisanak érdekében. Egyre

tobb vallalkozas alkalmaz reklam-marketing szakembert és/vagy fordul tigynokségekhez
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segitségert. Az oka, hogy a TV, Radio és a nyomtatott sajto hatékonysaga nagyon nehezen
kévetheto nyomon, illetve koriilményes és az ar-érték arany versenyében is az e-mail és direkt
marketing minden agazata a nyertes.”

Torok Maria, média menedzser, Optimusz Direkt Marketing kft. , www.optimusz.hu
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Osszefoglalé

A marketing, a modern {iizleti szféra elengedhetetlen eleme. Az Internet megjelenése
nagy lépést jelentett a marketing fejlodésében.

2009. szeptember elején, az Ipsos Zrt. a Marketing Commando egyiittmiitkodésével,
felmérést készitett a magyarorszagi kis-€s kdzépvallalkozdsok marketing tevékenységérdl. A
felmérés kimutatta hogy a hazai kis-és kdzépvallalkozasok csupan egyharmada, 32,8% folytat
marketing tevékenységet és a forgalmuk csupan 4%-at forditjak marketingre ( Kkv marketing
felmérés, 2009) ez az adat alatamasztja az altalam végzett kutatds eredményeit.

Egy nagyvallalat tevékenysége ma mar elképzelhetetlen marketing nélkiil. A kis-és
kozépvallalkozasok hozzaallasa a marketinghez nem egységes.

Egyes vallalkozasok egyszeriien még nincsenek tudataban a marketing jelentéségének
¢s szerepének a vallalat eldrehaladdsaban. Azok a vallalkozdsok melyek felismerték a
marketing szerepét, nem mindig tudjdk alkalmazni szakszerlien a vallalkozas
tevékenységében.

Sok kis-¢és kozépvallalkozas rendelkezik megfelelé marketing ismeretekkel, de ezeket
ugy szeretnék alkalmazni, mint a nagyvallalatok, tehat nem veszik figyelembe a kis-€s
kozépvallalkozasokra jellemzd sajatossagokat. A kis-és kozépvallalkozésok esetében, dontd
szerepet jatszik az egyszerliség, az eseti jelleg, az otletszerliség, képesek adott helyzetben a
lehetdségekhez alkalmazkodni, gyorsan reagalni, azokat maximalisan kihasznalni, vagy ha
kell iranyt valtani, ) tevékenységeket, elképzeléseket bevezetni. A kicsi méretiilk miatt
viszont, korlatozottak olyan szempontbdl hogy milyen fajtaji és mértékli marketinget
alkalmazhatnak. Ezért a ,fiatal” vallalkozadsok csak puhatoléznak, egyszerli marketing
eszkozoket hasznalnak, még a régebbi, befutott vallalkozasok batrabban alkalmaznak
Osszetett marketing eszkozoket.

A kis-és kozépvallalkozasok vezetdi, vagy nem tudjak megfizetni a marketing
szakembert, vagy a marketingen szeretnének sporolni, mert még mindig, a marketingre
forditott Gsszeget, koltségnek konyvelik el, nem befektetésnek. Mivel ezek a vallalkozasok
nem rendelkeznek hosszu tava tervekkel, igy a marketingdontésiik is rovid tava. Ezért a kis-

¢s kozépvallalkozasok marketingje id6szakos, kampanyszerti.
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Az Ipsos Zrt. és a Marketing Commando felmérése kimutatta hogy a kis-és
kozépvallalkozasok 80% eldnybe részesiti az e-mail marketinget, mint marketing eszkozt.

A sajat felmérésem viszont kimutatta, hogy a vallalkozasok melyek hasznaljdk az e-mail
marketinget, nem teszik ezt szakszeriien, a hirlevelek nagy része még mindig spam szerlien
van kikiildve.

A kutatasombol kovetkezik, hogy a vallalkozasok nagy részének nincs, vagy nem vesz
igénybe marketing szakértét. A marketing tandcsaddk tapasztalatai szerint, a kis-és
kozépvallalkozasok nagy részénél, a cégvezetd foglalkozik a marketinggel, viszont nincs meg
hozza a megfeleld képzetsége, ezért a marketing csak minimalis mennyiségi fejlodést mutat,
nem mindségit. Egyes vallalkozasoknak, az e-mail marketingr6l még mindig az a naiv
felfogasuk van, hogy felesleges, elvégre ,,egy levelet barki meg tud irni”.

A kutatasban résztvevd vallalkozasok altal kitoltott kérdéivekbdl kideriilt, hogy egyes
vallalkozdsok vezetdi, illetve munkatarsai, még mindig nem rendelkeznek alapvetd, elemi
informatikai, gyakorlati tapasztalattal, kiiszkddnek egy egyszerti online kérdoiv kitoltésével.

A magyarorszagi kis-és kozépvallalkozasok korében, az elmult néhany év alatt, tortént
bizonyos elérehaladds a marketing, és ezen beliil az e-mail marketing téren, de mesze nem
kozeliti meg azt a szintet, amire sziikség lenne egy eurdpai, vagy nemzetkozi
versenyképességre. Az adott helyzet valtozasat csak Ggy lehet elérni, ha a vallalkozok nagy
része megvaltoztatja a szemléletét, a hozzaallasat a marketinggel szembe, felismeri ennek
fontossagat, szerepét a vallalkozas fejlddésében és ezt a munkat képzett szakemberekre bizza.

M¢ég a nyugati orszagokban, az e-mail marketing, mar egy bevalt, jol ismert és
szakszerlien hasznalt marketing eszk6z, a marketing szakértok a mindségi finomitadsan
dolgoznak , addig hazdnkban csak kevesen hasznaljak vallalkozasuk fellenditésében.

Az SNCD?' E-Marketing Bizotsaganak elndke, Bruno Florence, nyilatkozta egy 2008-
as felmérés utan: ,,Az internetezok érettségének foka kényszeriti a hirdetoket, hogy kezeljék
sokkal finomabban a kikiildott iizeneteket, a kampdnyok ritmusdt és a marketing
programok mindségét. Az e-mail marketing belép egy olyan korszakba mely nagy
elvardasokat dllit a direkt marketing szakértok elé, és nagy figyelmet és mindséget az

internetezok elé.” (Dupuy, 2008)

2l SNCD - Syndicat National de la Communication Directe
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Fuggelék
1. Melléklet - Kérdéiv kis-és kozépvallalkozéknak

1. A vallalkozas alapitasi éve:

2005 utan

2000-2005 kozott

1995-2000 kozott

1995 elott

2. A vallalkozas formaja:

bt.

rt.

kft.

kkt.

egyéb

3. A villalkozas tevékenységi profilja:

termelés

szolgaltatas

kereskedelem

oktatas, kultara

egyéb

4. A teljes munkaidds 1étszam:

mikrovallalkozas

50 fo alatt

50-150 f6 kozott

150-250 f6 kozott

5. A vallalkozasnak van-e honlapja?

van

nincs, de terveziink

nincs, nem tartjuk fontosnak

A kérdoiv kitoltése onkéntes.
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6. Jelolje be a vallalkozasara jellemz6 allitasokat:

van sajat marketing szakemberiink

van irasban rogzitett marketing stratégiank

csak alkalomszertien fordulunk marketing szakemberhez

sajat elképzelésiink szerint folytatunk marketing tevékenységet

felesleges id6 és pénzpocsékolasnak tartjuk a marketinget

nem

nem, de tervezziik

igen, de csak kampanyszeriien

igen, folyamatosan

8. Az email marketinget a kovetkezé teriileteken hasznaljak:

Uj termék/szolgaltatas ismertetése

uj ligyfelek szerzése

régi iigyfelek megtartasa( kapcsolat fenntartas, hiiség 6sztonzés)

s

honlap népszeriisitése, forgalmanak novelése

partnerek Keresése

termékek/szolgaltatasok tesztelése

9. Jeldlje be a vallalkozasara jellemzé allitasokat:

sajat szakemberiink végzi az email marketing tevékenységet

kiils6 szakembert vesziink igénybe

hasznalunk email marketing software-t

egyszeriien szétkiildiink egy par ismertet6é email-t

10. Az email tevékenységek hatékonysagat:

folyamatosan méretjiik szakemberekkel

elemezziik és figyelembe vessziik az eredményeket

nem tartjuk fontosnak a méréseket

Koszonom a kozremiikodést!

Villalkozas székhelye:
Villalkozas f6 tevékenysége TEAOR szerint:

7. A direkt marketing médszerek koziil hasznalja-e a vallalkozas az email marketinget?
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2. Melléklet - Kérdoiv marketing tanacsadoknak

1. Miota foglalkozik az 6nok cége marketing tanacsadassal/ szolgaltatassal?
2. Milyen gyakorisaggal veszik igénybe az 6nok tanacsadasat/szolgaltatasat ?

(Kb. hany vallalkozas/év)

3. Az ugyfeleik koziil kb. hany szazalékot tesznek ki a Kis-€s
kozépvallalkozasok?

4. Soroljak fel azt a hirom magyarorsziagi megyét ahonnan a legtobb
felkérést kaptak a mult évben?

5. A felkérések koziil kb. hany szazalékot tesznek ki a kKimondottan e-mail
marketingre vonatkozoak?

6. Soroljak fel azt a harom leggyakrabban eléfordulé agazatot ahonnan
szarmaznak azok az iigyfelek, akik hangsilyt fektetnek az e-mail marketingre?

7. Soroljanak fel egy parat a konkrét e-mail marketing felkérések

teriiletérol, a kis-és kozépvallalkozasok esetében.

8 Végeznek-e hatékonysag felmérést e-mail marketing szolgaltatasok
esetében?
9. Mi a véleményiik az e-mail marketing fejlodésérol Magyarorszagon, Kis-és

kozépvallalkozasok esetében?
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Koszonetnyilvanitas

Ez uton szeretnék koszonetet mondani mindenkinek, aki valamilyen formaban segitett
vagy hozzdjarult ahhoz, hogy elkészitsem ezt a dolgozatot. Elsé sorban Dr. Erdey Lészlo,
egyetemi docensnek, aki témavezetdként irdnyitotta harom féléven keresztiil a szakdolgozattal
kapcsolatos tevékenységemet. Koszonetet szeretnék mondani annak a 25 marketing
tanacsadonak, aki valaszolt az e-mailemre ¢és kitoltotte az altalam készitett kérdoivet,
mellékelve sok jo otletet és tandcsot. Koszonet jar annak a 165 magyarorszagi kis-és
kozépvallalkozds vezetdinek vagy munkatarsainak, akik szintén vették a faradsagot és
kitoltotték a kikildott kérdoivet. Koszonetet szeretnék mondani csaladom tagjainak, akik

nyugodt hatteret biztositottak a szakdolgozat megirasahoz.
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