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1. Bevezetés

Az internet megjelenése teljesen atalakitotta a marketing vilagat is. Az emberek tobbsége
hasznalja az internetet ennek a jelentdségét felismerve a marketing is jelentds mértékben attért
az online jelenlétre. A vallalatok szempontjabol ez kedvezden alakult hiszen a kétiranyd
kommunikécid felvaltotta az egyiranyd kommunikaciot, ez tobbek kdzott azt is jelentette, hogy
egy-egy marketing eszkdzzel vald talalkozas soran vagy konkrétan a termék iranti érzéseiket
is megoszthatjak a vallalatokkal és egymassal is. Véleményiikkel alakithatjak kedvezOen egy

termék népszeriiségét is.

1.1 Téma valasztas:

A szakdolgozatomban az internet nyujtotta lehetdségek alkalmazasat szeretném elemezni a
marketing teriiletén és azon beliil kitérni az internethasznalat el6nyeire és veszélyeire. A
marketingnek sokféle eszkoze és tertilete van és az internet térhdditasaval nagy szerep jutott az
online marketingre. Az internet rengeteg lehetdséget nytjt, ahogy az élet minden mas teriiletén
ugy a marketingben is, illetve, ha az internetre gondolunk mindenkinek els6ként a kellemes
1d6toltés és a mindennapi nélkiilozhetetlenség jut eszébe és akarva akaratlanul eldszor az
elényoket latjuk, viszont béven vannak veszélyei is. Ugyanakkor pont emiatt, ha teljesen
atfogd képet szeretnénk latni akkor az elényoket és a hatranyokat is attekintjiik. Ennek
érdekében a dolgozatom készitésekor szamba veszem a hatranyokat és veszélyeket is az

elényok mellett.

Veéleményem szerint ez egy rendkivil izgalmas téma és kozel is all a szivemhez, hiszen én mar

az internet adta lehetdségek kihasznalasaval néttem fel.

Vizsgalati modszerem: A dolgozatom sordn hasznélt vizsgalati modszeremként szekunder és
primer kutatast valasztottam. A dolgozatom elsé felében szakkonyvek, kutatasi munkak,
kozvélemény kutatasokat vettem alapul ezen kivil a személyes tapasztalataimat és

véleményeimet is belefliztem.

1.2 Problémafelvetés

A marketing internetes kdzegbe vald helyezkedése sokféle hatassal van az emberek életére. A

hatdsokat tekintve lehet pozitiv és negativ egyarant, mind a vasarlék/iigyfelek mind az



eladok/értékesitokre tekintve. A vizsgalatom soran fel szeretném tarni ezeket a hatasokat, a
negativ €s pozitivat egyarant. Szeretnem egyben 6sszefoglalni, hogy az internet nyujtotta

lehetdségeket, hogy lehet hasznositani €s milyen veszélyekkel lehet szembe keriilni.

1.3 A szakdolgozat felépitése

A szakdolgozatom elsé felében szeretném ismertetni a marketing alap fogalmait, eszkozeit,
szeretném felmérni az internet jelenlegi szerepét, helyzetét, és szeretném ismertetni az online

marketing sajatossagait, felhasznalasat és kiilonbségeit a hagyomanyos marketingre tekintettel.

A dolgozatom masodik felében sajat primer kutatdsom és annak eredményeit fogom ismertetni

illetve dsszefoglalni és sajat véleményem is belefiizni.

1.4 Téma aktualitasa:

Az internet torténete egészen az 1960-as évekre nyulik vissza, ekkor az USA
Hadugyminisztériuma csomagkapcsolt halézatot hozott létre kisérleti jelleggel egy
telefonvonalon. A haloézathoz egy i1d6 utdn egyre tobben kapcsolodtak hozzd, méghozza
oktatasi, kutatasi intézmények tobbségben. Késdbb pedig tobb hasonld technologidval mikddo
halézatot hoztak létre ennek kovetkezményeképpen pedig a nagyobb szamitogépes
kereskedelmi kdzpontok is elérhetdek lettek az interneten az 1990-es évekre. (UDVARI, 2008)
Az internet létrehozédsanak a célja az volt elsé sorban, hogy barki hozza férhessen kiilonféle
adatokhoz, legyen ez akar oktatasi vagy kutatasi célu keresés, de akar kormanyzati adatokra
valo keresés is. Ezeket az ,,alapszint(i” lehetdségekhez késdbb még tobb opcid adodott, ilyen
példaul az interneten folytatott vasarlas, kereskedés, a postai levelezés online térbe vald

athelyezodése, illetve a marketing hirdetési eszkdzok interneten vald megjelenése.

Az internet megjelenése szdmos 0j lehetdséget jelentett mind a maganszemélyek és fogyasztok
mind a vallalatok, cégek szamara. Az internet kdzpontba helyezése utan a marketing is tovabb
terjed az online térbe. Az internetes lehetdségek kitagitottdk a piaci lehetOségeket igy a
fogyasztoi igények is folyamatosan valtoznak és gyarapszanak. A piacon tapasztalhat6 gyors
valtozasok, a rengeteg 1) értékesitési lehetéség komoly versenyhelyzetet teremtett a
versenytarsak kozott. A vallalatoknak gyorsan kell reagalni es alkalmazkodni az Uj trendekhez
és igényekhez, ehhez pedig a véllalatoknak az internet segitsége nélkil nem lehetséges.



2. lrodalmi attekintes

A szakdolgozatom ezen része sordn a marketing és az internet jelenlegi szerepének,
helyzetének felmérése, ismertetése volt az elsédleges célom. Ezen Kivil pedig szeretném
ismertetni a az internet és a marketing kapcsolatat, az internet szerepét a marketingben, az
online marketing eszkozoket, az online marketing eldnyeit és hatranyait a hagyomanyos
marketinghez képest, az internetes kereskedelmet és szeretném az internethasznalat jovojét a
marketingben.

Kutatasom soran egyértelmiivé valt, hogy mennyire aktualis is ez a téma hiszen a marketing és
az internet is naprol napra fejlodik és valtozik. A kiilonb6z6 digitalis platformokon 1évd, illetve
okos eszkozokon torténd kommunikaciot hivjuk online marketingkommunikéacionak. Az egyik
legfébb elénye az internetnek, illetve mar maganak a digitélis eszkdzoknek is, hogy a
véleménynyilvanitas és visszacsatolds, konnyen elérhetévé valik.

Az online marketingkommunikéacié az online, digitalis marketing része ezért szeretném itt az
elején ismertetni a digitalis kultdra fogalmat. A digitalis kultdra egy dsszetett fogalom, magaba
foglal minden olyan dolgot, ami a digitalis platformokon jelen van. A digitalis kultura is nagy
atalakuldson ment keresztiil az utobbi évtizedben, ezt a fejlddést az elektronikus eszkdzok és
az internet fejlédése terjeszkedése segitette eld.

M¢ég miel6tt mélyebben kifejteném ezt a témat azeldtt szeretnék attekinteni néhany
meghatdroz6 tényezdt a digitalis kultaraval kapcsolatba.

Els6ként amikor az elektronikus médiara gondolok nekem az informaciok tomkelege jut
eldszor eszembe. Az ilyen platformokon talalhatd informaciokrol mindenkinek az jut eszébe
elséként, hogy vajon hiteles forras e. Nagyon sok emberben bizonytalansadgot okoz, hogy vajon
az online feluleteken megtalalhaté adat, tény, széveg, kép valdsadgosak e. Ahhoz, hogy biztosak
legyiink benne, hogy az itt talalhat6 informaciok, adatok hasznosithatdak és igénybe vehetdek
meg kell bizonyosodnunk, hogy megbizhat6 forrasbdl szarmaznak-e, hitelesek e.

Az online forrashan megtalalhat6 informaci6 egy masik tulajdonsaga az allanddsag. Minden,
ami az online feliileteken zajlik, eltarolédik, nyomot hagy maga utan. Ez a tényez6 egy nagy
segitség az online marketinghez, ezt majd a késébbiekben jobban kifejtem.

A jelen kultara jellemzdje, hogy azonnal szeretnénk mindent. Ez a digitalis informacio és a
digitalis marketingben is jelen 1év0 sajatsdg. Amit tudni szeretnénk, meg szeretnénk szerezni
rogton akarjuk ebben nagy segitséget nyujt az internet. Az internet a munkahelylnkon,
otthonunkban levé szamitogépeinken, okos eszkOzeinken megtalalhato, igy a nap barmely

pontjaban azonnal hozza juthatunk ahhoz, amihez éppen szeretnénk.



2.1 A téma elmeleti megkdozelitése:
A marketing

Az emberek tobbsége a marketingre, mint fogalomra elég megfoghatatlan definicié lehet, a
tobbség a marketinget, mint fogalmat egyenl6vé teszi a reklamozassal, vagy értékesitéssel,
pedig ezek csak kis szeletei a marketingnek.

A marketing célja a vevok megértése és megismerése, abbol a célbol, hogy a termék vagy
szolgaltatds megfeleljen nekik és igy eladja 6nmagat. Idealis esetben a marketing eredménye
a vasarolni szandékozo vevé. Ebben az esetben masra nincs is sziikségiink, mint arra, hogy a

terméket vagy szolgaltatast elérhetévé tegyiik szamdra.” (DRUCKER at al. 2016)

Osszességében a két felfogas a legelterjedtebb, mégpedig, a sziikebb tdgabb értelemben vett
felfogas:

Wzitkebb értelemben olyan vallalati tevékenység, amely a vevik/felhasznalok igényeinek
kielégitése érdekeében elemzi a piacot, meghatarozza az eértékesiteni Kkivant termékek,
szolgaltatasok korét, megismerteti azt a fogyasztokkal, kialakitja az arakat és megszervezi az
értékesitést.” (MAGDANE 2009)

»lagabb értelemben a vallalkozas egész tevékenységét jellemzo piacorientalt szemléletmod,
filozéfia, amellyel a vallalkozas eszkdzeit, moddszereit, tevékenységét a fogyasztoi
igénykielégités szolgalataba allitja.” (MAGDANE 2009)

Az online marketing:

Online marketing alatt az interaktiv Uzleti munkahoz kapcsolédd marketingtevékenység azon
formajat értjik, amely halozati informéacidrendszerekben és elektronikus kézegben egyedekkel
és tomegekkel sajatos mddon kommunikal, és globalis értékesitést timogat online és offline
eszkozokkel. Alternativ fogalom az e-marketing vagy elektronikus marketing, amely szélesebb
kiterjedésti, magaban foglalja az internet, az interaktiv digitalis tv, a mobil kommunikacios
eszk6zOk és mas technoldgiak, példaul adatbazis marketing és elektronikus CRM
(Ugyfélkapcsolat-kezelés) alkalmazéséat a marketing célok érdekében (VERES és SZILAGYI
2007)



Az internet megjelenése és az elmult tiz év hatalmas valtozasainak hatasara a vallalatok
elkezdték meglatni az online térben folytatott marketingben rejld lehetdségeket. Ahogyan mar
a bevezetésben is emlitettem, a marketing online térbe val6 terjeszkedese hatalmas
valtozasokat eredményezett, megnovelte az elérhetoséget, az informacidaramlas
megsokszorozodott, pillanatok alatt a vilag barmely részére eljut barmilyen adat vagy
tudnivald.

A korébbi allapothoz képest, sokkal szabadabb lett a kommunikacio is, a fogyasztok és a
véllalatok is kozolni tudtdk meglatasaik, véleményiik. Ennek koszonthetéen kolcsonds
visszajelzéssel tudnak egymasnak segiteni a fogyasztok és a cégek, tudnak tanacsot, javaslatot
adni ezaltal a termékek és szolgaltatasok fejlesztésében is kapnak segitséget a cégek, a
fogyasztok pedig egyéni igényeknek megfeleld hirdetéssel talalkozhatnak Tehat a korabbi
egyiranyl kommunikaciot felvaltotta a kétiranyd kommunikécio.

A marketing megjelenésével a digitalis térben tovabbi kiemelendd, hogy a hagyomanyos
hirdetésekhez képest a koltségek mérséklddtek, mivel sokkal nagyobb elérésre képesek, mint
példaul egy plakaton elhelyezett hirdetés esetén. llletve a hirdetések viszonylagos egyéni

igények szerint torténd kialakitasa miatt eredményesebbnek is mondhatd.

Az online kommunikacio 6t sajatossaga:

Az online kommunikacié kapcsan 0t sajatossagot kilonboztetink meg (FAZEKAS és
HARSANY 2011)

Az 6t sajatossag:

Rugalmas: Az interneten megjelend tartalmak esetében szamolni kell azzal, hogy a kiillonb6z6
tartalmak és trendek egy 1d6 utan nem aktudlisak, ez azt vonja maga utan, hogy folyamatosan
frissiteni kell a tartalmakat. Az internetes médiumok esetében ez konnyen megoldhato viszont
az offline eszkdzoknél, akar egy nyomtatott eszkdz tekintetében nem kivitelezhetd, ezért az

internet rugalmas médiumnak tekinthetd.

Széles kozonség: Minden cégnek és vallalkozasnak megvan a meghatarozott célcsoportja
viszont minél szélesebb korben tudjdk ezt tagitani annal kedvezdbb helyzetbe keriil a

vallalkozés. Az internet és a globalizacio segitséget nyujt a széles kozénség elérésében.



Koltségkimélo: Az el6z6 ponthoz is csatolhatjuk, hogy az internet segit hatalmas kozonség
elérésében mindezt egyidében, igy a nagy technikai raforditas ellenére is egy koltséghatékony
eszkdznek mondhatd. Ehhez az is hozzajarul, hogy hatékonyabb a megtériulés kapcsan is hiszen
egy nagyobb célkdzonség esetén tobb ember érhetd el, aki szamara az adott szolgaltatas vagy

termék hasznos lehet.

Nagy interaktivitas: Az offline marketing eszkézokkel szemben, az interneten torténd hirdetés,
kereskedés sorén a fogyasztok azonnal visszajelzést és véleményt adhatnak a vallalkozéssal,
termékkel, szolgaltatassal kapcsolatban, de akér a hirdetéssel kapcsolatban is elmondhatjék
véleményuk. Ez ketirdanyd kommunikaciot eredményezhet, illetve segithet a tébbi fogyasztd

dontésében.

Kedvezd befogadoi helyzet. A hagyomanyos marketing eszk6zok soran fennall a veszély, hogy
az adott médiumot, mint példaul a tv és a radié nem valamilyen konkrét cél kapcsan hasznélja,
hanem hattér-tevékenységként. Az internet soran ez a veszély minimalisra csokken, hiszen az

emberek tobbsége valamilyen konkrét cél kapcsan hasznélja az internetet.

Az online marketing eszkdzok:

Email marketing:

Az e-mail marketing hasznalata soran az e-maileket a cégek, vallalkozasok népszertisitésére, a
kapcsolatok kialakitasara, A&polé&sara, informélasra, kilonleges ajanlatok kozlésére
alkalmazzak.

Az e-mail marketing az egyik legkdltseghatékonyabb online marketing eszkdz, nagyban
hasonlit a levél alapu tton kiildott promécidk viszont sokkal gyorsabb, nagyobb elérésii lehet
ezaltal hatékonyabb.

E-mail marketinget rengeteg cég haszndl és alkalmaz, példaul a webshopok szinte mindegyike.
Ezen eszkoz az ligyfelekkel, vasarlokkal vald kapcsolatfelvételben és kapcsolattartasban segit.
Ezek az e-mailek tobbféle dolgot is tartalmazhatnak, tartalmazhatnak akcidkat, ujdonsagokat,
specialis ajanlatokat is tobbek kdzott.

Ennek a marketing eszkdznek a célja, hogy az lgyfelek bizalmat megszerezze és apolja, ezen

kiviil pedig a meglévo tligyfelek ujboli vasarlasra valo buzditasara fokuszal.

Affiliate marketing:



Az affiliate marketing egy olyan eszkdz, amely soran a maganszemely segiti egy cég eléréset.
Ebbdl kovetkezik, hogy az affiliate marketing altalaban két résztvevos, mégpedig a megbizo
ceg, illetve a partner, aki a terelést végzi a ceg felé. Annak érdekében, hogy a partner szdmaéra
is megérje ez a fajta lizlet, kozvetitdi dij keril kifizetésre szdmara, amennyiben a marka 6 altala

jut Ggyfélhez. (INTERNET 2)

Weboldal:

A weboldalak a legels6 eszkozok kozé tartoznak, amelyet a vallalatoknak, vallalkozasoknak
alkalmazniuk kell. A weboldalak a legegyszeriibb online kommunikacios eszkdzok. Segit a
tevékenység megismerése kapcsan is.

Egy figyelemfelkeltden és igényese megalkotott weboldal a latogatokat vasarlasra sarkallhatja.

PR:

A PR-t ketté lehet szedni online és offline PR-ra. Az online PR és a hagyomanyos offline PR
nem sokban kiilonbozik, legfoképp a mitkddése soran tapasztalhatunk eltéréseket. Az online
PR a hagyomanyos PR-t helyezi &t digitalis kozegben és a célja, hogy ne csak sajat weboldalan

jelenitsen meg tartalmakat, hanem mas hasonl6 weboldalakon is.

Online hirdetések:

e Banner hirdetések: A banner hirdetések tobbnyire képben megjelend hirdetések. A
banner hirdetések lényege, hogy a vallalatok a kattintasok utan fizetnek a hirdetéseért.
(Journal of Marketing Research, 2006)

e Facebook hirdetések: A Facebookon megjelend hirdetés az egyik legnépszeriibb
hirdetési eszkdz. A Facebookon jelenleg tobb hirdetés is rendelkezésre all, ilyen lehet
példaul tébbek kdzott az oldalkedvelési hirdetések, dinamikus termékhirdetések, videod
megtekintések, aktivitasi hirdetések, esemény-visszajelzési hirdetések (Facebook-
Meta, 2023)

E-mail marketing:

Az e-mail marketing hasznalata soran az e-maileket a cégek, vallalkozasok népszeriisitésére, a
kapcsolatok kialakitasara, &polasara, informalasra, kilonleges ajanlatok kozlésére
alkalmazzak.
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Az e-mail marketing az egyik legkoltséghatéekonyabb online marketing eszkdz, nagyban
hasonlit a levél alapt tton kiildott promociok viszont sokkal gyorsabb, nagyobb elérésii Iehet
ezaltal hatékonyabb.

E-mail marketinget rengeteg cég hasznal és alkalmaz, példaul a webshopok szinte mindegyike.
Ezen eszkoz az ligyfelekkel, vasarlokkal valo kapcsolatfelvételben és kapcsolattartasban segit.
Ezek az e-mailek tobbféle dolgot is tartalmazhatnak, tartalmazhatnak akciokat, ujdonsagokat,
specidlis ajanlatokat is tobbek kozott.

Ennek a marketing eszkdznek a célja, hogy az ugyfelek bizalméat megszerezze és apolja, ezen

kiviil pedig a meglévo ligyfelek ujboli vasarlasra vald buzditasara fokuszal. (Maté B, 2023)

Social média, k6z6sségi média oldalak:
A kozosségi média egy olyan felllet, amelyet a felhasznalok téltenek meg tartalommal,
felhasznal6 pedig barki lehet, hiszen ez egy kotetlen kdzdsségi tér, ahol a parbeszedek is nyiltan
zajlanak. A vallalatok a kozosségi média platformokon 1épnek kapcsolatba a fogyasztokkal és
ezek segitségével kommunikalnak, hogy a marketingcéljaikat elérjék, illetve emellett a
szinten nincs kulon dija a hasznalatanak, és az emberek manapsag mindennapos szinten
hasznalja a kozosségi médiat, ezaltal nagy mennyiségii embertomeghez juthatnak el a kivant
tartalmak.
A koz0sségi media szolgaltatasok:

o K0z0Osségi terek

e Blogok, mikroblogok

e Internetes forumok

e Ko0z0sségi oldalak

e Video, kép és zenemegosztd portalok

e Hirgyijtd oldalak

e Podcastek (ESZES 2012)

2023-ban aktuélisan a legnépszeriibb kozosségi oldalak a havi aktiv felhasznalok szama

alapjan:
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Facebook

2,895

YouTube

WhatsApp*

Instagram

Facebook Messenger

Weixin / WeChat

TikTok

Douyin**

QQ

Sina Weibo

Telegram

Snapchat

Kuaishou

Pinterest

Twitter

Reddit*

Quora*

1.Koz0sségi oldalak havi felhasznal6inak szama 2023-ban

(Forrés: https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-ranked-by-number-of-

users/)

A célkozonség alapjan is megkllonboztethetjuk a kozdsségi oldalakat. Vannak altalanos
kdzbsségi oldalak és specializalt kozosségi oldalak is.

e Altalanos kozosségi oldalak: A célkozonség majdnem a tarsadalom minden tagjara
vonatkozik, a legtobb ember hasznalja is O6ket. Ilyen oldal példaul a Facebook,
Instagram, illetve a videdmegoszté oldalak is mint példaul a Youtube. Ezeken az
oldalakon minden ember megtalalja a sajat maga szadmara érdekes tartalmat.

e Specializalt kozosségi oldalak: A célcsoportjat tekintve sziikebb réteget céloz meg,
ilyen oldal példaul a LinkedIn.

A kozosségi oldalakon torténd marketingkommunikaci6 is kétféleképpen torténhet, méghozza
tartalommarketing, illetve reklamrendszerek segitségével.
A kozosségi oldalak nagyon nagy lehetdségek nyujtanak az informacio kozlésre, amely

segitséget nyljt a fogyasztdk szamara a vasarlas kapcsan, illetve segitséget nyujt a vallalatok
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megismeréseben is. Ezen Kivil a kdzosségi média segit kdzvetlen kapcsolatot kialakitani a
fogyasztokkal, felhasznalokkal is. A tartalom készitésnek a kdzdsségi haldkon harom funkcidja
is lehet:

1. Kapcsolddas: A hirlevelekre vald feliratkozéssal a felhasznalok folyamatosan aktuélis
informaciokhoz juthatnak a termékekrol, szolgaltatasokrdl vagy akar a vallalatrol is.

2. Bevonddas: A kozosségi halo adta lehetdségekkel visszajelzést varnak a vallalatok, a
termékrdl és szolgaltatasrol. A bevonddas egyszerii moédon is torténhet példaul az
Instagram esetében kedveléssel vagy hozzaszolasokkal, a Facebook esetében is
reakciojelzéssel, megosztassal.

3. Osszekapcsolas: Ha elért egy vallalat bizonyos mennyiségii stabil kovetdbazist az egyik
oldalon elérhetd, hogy egy masik kozosségi oldalon is kovessék igy hossziatavon egy
stabil markahii kvetébazist szerezhet.

A tartalmakat tekintve néhany példa, hogy miket érdemes kozvetiteni a k6zOsségi média
oldalakon:

e Altalanos videok, képek

e Promdcios kampanyok, események

e Tippek

e Cikkek, kozlemények

A kozolt tartalmak sikertényez6i pedig az aldbbiak lehetnek:

e Hitelesség

e Figyelemre mélté informéciok

o Megfeleld célcsoport

e Relevans informéaciok

o Erzelmi szal

A koz0sségi oldalakon lehetdség van fizetett reklamok hasznalatara is. A ko6zosségi halokon
jelen 1év0 hirdetési lehetdségek még viszonylag ujnak szdmitanak, igy nem a legmegbizhatobb
hirdetési forma, viszont a felhasznalok szamat tekintve elég nagy elérést generalhatnak.

A kozosségi oldalak kiilonbozd reklamajanlatokat nytjtanak. A Facebookon a Facebook Ads
mig a Google a Google AdWords rendszerén keresztiil nyu;jt szolgaltatast. ,,(AVORNICULUI
at al 2019)
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A véleményem szerint, a kdzosségi média oldalakon talalhatd rekldmok hatékonyabbak
lehetnek, hiszen leginkabb személyes ¢és eld tartalmak jelennek meg a reklamokban és a

regisztralt felhasznalok is stabil elérést biztosit.

A kozosségi média marketing legnépszeriibb része: Az Influencer-Marketing

,,Az influenszermarketing tulajdonképpen a klasszikus WoM-marketing, azaz szajreklam (Word
of Mouth) modern valtozata, amelyet a multi- és omnichannel marketing léptetett uj szintre.”
(VERES 2017)

Az online véleményvezérek és az influencer marketing az elmult néhany évben nagy
valtozason ment keresztl.

Az influencer azaz véleményvezér kifejezés abbdl jon, hogy vannak a kozodsségi média
oldalakon olyan személyek, akik relativ nagyobb kovetétaborral rendelkeznek, igy a
jelenlétiikkel és tartalmaikkal, ajanlasaikkal inspiraciét adhatnak az embereknek, példat
nyujthatnak, ezaltal befolyasoljak a kovetdi véleményét. Tehat az online véleményvezérek
olyan emberek, akik az interneten keresztil megosztja a tapasztalatait véleményét és élményeit.
Az influencerek ,,varazsa” abban rejlik, hogy a mindennapjaikat mutatjak be ¢és abba flizik be
az ajanlasokat, bemutatasokat.

A marketing szakemberek hamar felismerték az influencerekben rejld lehetdségeket

Az influencer marketingnek tobb megjelenési forméaja lehet egy blog, egy video, egy foto, ez
attol flgg, hogy a megbizo tehat egy vallalkozas és az Ggynevezett influencer kdzott milyen
megallapodas jott létre, az influencernek milyen médon kell bemutatnia, feltiintetnie az adott
terméket vagy szolgaltatast. Tehat az influencer marketing egy olyan marketingstratégia,
amelyben a cél, hogy a véllalat vagy marka elérje a célkdzdnséget és novelje az ismertséget

egy vagy tobb influencer szponzoralasaval.

Osszefoglalva mind az influencer marketing mind az influencerek jelenléte nagyon fontossa
valt a mai internetkdzpontu viladgban és a vallalkozasok szdméra nagyon hasznos lehet az
online véleményvezérekkel vald egyiittmiikodés hiszen az egyik leghatdsosabb ¢és
legkoltséghatékonyabb reklamozasi modszer jelenleg, viszont hozza kell tenni, hogy most mar
ahogyan egyre fejlettebb ez az &g is az influencerek nagyrésze mar csak olyan szponzoraciokat
fogad el amellyel azonosulni tud, tehat minden markédnak meg kell taldlni a megfeleld

személyt, amely tud azonosulni vele.
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Keresdoptimalizalas (SEO):
A keresdoptimalizalas vagyis SEO az angol Search Engine Optimization szobdl ered és a
léenyege, hogy egy bizonyos weboldalt kifejezésekre szavakra valé keresés soran a
keresOmotorba valo beiras altal minél elébbre juttatni.
Ez azért is fontos egy vallalat weboldalanak hiszen jellemzden, ha az emberek rakeresnek
valamire a keresOben a kiadott talalatok koziil az els6 haromra kattintanak az esetek tobb mint
kétharmadaban. Ahhoz, hogy a talalatok elejere kertljon egy weboldal a kulcsszavak
megvalasztasa is fontos, és a weboldalakat minél inkabb hozza kell igazitani az algoritmushoz
IS.
Egyszertien megfogalmazva a keresdk harom szempont szerint rangsoroljék a weboldalakat:

e weboldalon talalhato tartalmak

e weboldalrél mutato hivatkozésok

e weboldalra mutat6 hivatkozasok, ezen belil pedig, hogy hol talalhaté a hivatkozas,

mennyi hivatkozas van, ami mutat a weboldalra, és hogy ezeknek mi a tartalma
(INTERNET 2)

Az online marketing elényei a hagyomanyos marketinggel szemben:

A korabbi egyiranyl kommunikaciét felvaltotta a kétiranyd kommunikacio, amely azt jelenti,
hogy fogyasztdként tudunk kérdéseket feltenni, segitséget kérni, javaslatokat adni az adott
szolgaltatassal termékkel kapcsolatban tehat kdlcsonds viszonyt tesz lehetévé.

Ez egy hagyoméanyos marketing eszkdz kapcsadn nem johetne létre, hiszen peldaul egy radio,
tv reklam kapcsan akar egy plakaton szerepld rekldmmal kapcsolatban a fogyasztd nem tud
visszajelzést adni mert nincs ra megfeleld csatorna, ezaltal a vallalat sem tudja a vevok
véleményét figyelembe venni és ennek eredményeképp Ggy formalni a stratégidjukat, ahogyan
a vevok igényeinek megfelelne.

»A tomegkozonség helyett az egyének tomege érhetd el” tehat egy meghatarozatlan nagy
tOmegkdzonség helyett célzottabban egyénre szabottabban lehet nagy mennyiségii kozonséget
elérni a digitalis marketing felhasznalasaval. Tekintsiink akar a keresdoptimalizalasra, a
kozosségi média marketingre, ahol maga a fogyaszto keres ra a szdmara érdekes oldalakra,
illetve egyénileg alakulo algoritmusok alapjan talalkozhat a reklamokkal.
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Mivel az internet vilagaban bizonyos fokig névtelenek maradhatnak a fogyasztok ezaltal sokkal
batrabban fejezik ki a vélemeényiket is. Legyen pozitiv vagy negativ a benyomasuk batran
kozlik azt a tobbi felhasznaldval, vagy akér magaval a céggel is.

Nincs korlat az informacié mennyiségére, mivel nincs egy megszabott id6 vagy akar teriileti
keret, mint példaul egy Ujsagban, tv-ben, radioban vagy plakatokon megjelené hirdetés
esetében, igy akarmekkora informécié mennyiség atadhatd. Ezt segiti az is hogy ezek a

platformok elmenthetdek, késdbb jra olvashatoak, Gjra nézhetdek.

Az online kereskedelem:

Az elektronikus kereskedelem nagyon nagy elénye, hogy a vésarlds nagy része
automatizalhatd, az automatizalas pedig azt hozza magaval, hogy az eddigi hagyoméanyos

kozvetitéssel kapcsolatod koltségek mérséklddnek vagy akar meg is sziinnek.

Az online és az offline marketing dsszehasonlitasa, egységesitése:

Az online marketing az interneten keresztul tortén tevékenységeket foglalja magéba, példaul a
social médiat, az email marketinget, és a weboldalakat is.

Az offline marketing pedig a hagyomanyos tevékenységeket és modszereket jelenti, mint
példaul a televizio, radios hirdetések, rendezvények, kiallitasok és a ujsagok.

Az offline és az online marketing kiilonb6z6 modszerek viszont lehetdség van akar az

Osszehangolasukra is, ezaltal egyiitt hatékonyabb eredmények érhetdek el.

A két féle eszkdz 6sszehangolasa és egyuttes alkalmazasa nagyban hozzajarul az Ugyfelekkel
valo kapcsolattartasnak. Az egyiittes alkalmazas nagyon sok 0j lehetdséget nyujt a ndvekedés
eléréséhez. Példaul amig az offline marketing a személyes kapcsolatok kialakitasara és
erésitésére koncentral a rendezvények, kiallitasok segitségével az online marketing ezzel

egyid6ben online biztositja a tAmogatast.

Osszességében az online és offline marketing egyiittes hasznalatinak elényei:

1. A vaéllalatok ismertségének és jelenlétének ndvekedése.
Az offline tér hasznélataval a helyi kozonség érheté el mig az online térben vald
jelenléttel akar az egész internetet hasznald vilag elérhetévé valik. Ez a kett6 egylittesen

a legszélesebb kdzonséget tud elerni
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2. Hitelesebb kép kialakitasa. Ha mindkettd piacon jelen van a vallalat az segit a marka és
a vallalat hitelképességének novelésében.

3. Az értékesités ndvekedese. A két tér hasznélata egy(ttesen, ahogy noveli az elérést gy
segit novelni az értékesitést is.

4, Markahliség kialakitasa. Az online ¢és offline marketing Osszehangoldsa segit a
kovetkezetes kommunikacio kialakitasaban, annak hatasossagaban és igy segit a

markahtiséget is kialakitani és erdsiteni.

Az online kereskedelem elényei a fogyaszté szemszogébol:

Véleményem szerint a mai felgyorsult vilagban mar egy nagyon fontos tényezd, hogy az online
vasarlassal megsziinnek a kozlekedési és parkolasi gondok, hiszen otthonrdl a kanapén iilve
tudunk véasarolni, de akar a buszon llve is vagy a munkahelylnkon is par kattintassal, ezaltal
ez is plusz elényként irhat6 jova az online vasarlas mellett.

M¢ég egy nagyon kedvezd érv lehet emellett, hogy nincs tomeg, nem kell sorban allni,
nincsennek zavard kiilsé tényezok, mint példaul tolakodé kereskeddk.

Az elektronikus kereskedelem sordn a fogyasztok nagyobb mennyiségli informéciohoz
juthatnak akar magabol a termék leirasabol, mint az Uzletek polcain hiszen nincs helyi
korlatozas.

Az érak ¢és a kinalat egyszerlien és gyorsan Osszehasonlithatéva valnak, hiszen néhany
kattintassal attekinthetjuk a rendelkezésre all6 kinalatot

A kulonféle termékeken kivil szolgaltatasok is elérhetek az internet segitségével
Kiilonleges beszerzési lehetdségek is fennallnak méghozza az aukcios oldalak segitségével,
ennek a lényege, hogy amit mar boltban hagyomanyos Gton nem lehet megvasarolni ezeken az
oldalakon megvasarolhat6ak

Nagy rugalmassagot biztosit abban, hogy honnan szeretnénk vasarolni.

Az online kereskedelem elényei a vallalat szemszogébol:

Az egyik és legfontosabb eldny az online értékesitéssel kapcsolatban, hogy a vallalat
figyelemmel kdvetheti a vasarlokat. Ez azért is nagy elény hiszen egy olyan weboldallatogatast
is figyelhetnek és kielemezhetnek, ami nem ment végbe. Ez is nagyon sok informaciot hordoz,
hiszen megtudhatd, hogy mikor akadt el a vasarlas, hol. Példaul meg lehet tudni, hogy van-e

elég fizetési mdd, nem csak bankkartyas el6re utalas, hanem van utanvét is a bizalmatlanabbak
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kedvéert is, van-e elég szallitasi mod, nem csak hazhozszallitas, hanem példaul automataba
valo letétel is, és ehhez hasonlo tényezdk is megakaszthatjak a vasarlas menetét, viszont a

weboldal el tudja tarolni ezeket az adatokat.

Masik nagyon fontos elény, hogy mérsékelni lehet az értékesitési csatorna koltségeit. Ez azért
is lehet, hiszen vagy egyaltalan nincs ebben az esetben iizlet vagy csokkenthetd a szamuk,
ugyanigy irodahelység is ezaltal a bérleti dijjakkal, rezsi koltségekkel sem kell szamolva, vagy
csak csokkentett szamban, de akar még munkaerd szempontjabdl is kevesebb emberre van
szlikség.

Tehat 6sszefoglalva sok tényezd hatasara jelentds koltségmegtakaritas érhetd el.

Az online marketing csatornai

A kommunikacioban kiilonboz6 internet eszkdzok és csatornak vehetdek igénybe:

Ezek az eszkozok segitik az interaktiv kommunikaciot a cég és a fogyasztd kozott, igy az

informaciok a termékrél és a szolgaltatasokrol célzottan juthatnak el a célpiachoz.

A fogyasztot érinté hatranyok az elektronikus kereskedelemben

A szadmos eldny mellett a hatranyokat is at kell tekinteniink a vasarlo szemszogebdl:

A legnagyobb hatrany, ami az internetes vasarlas ellen szél, hogy mivel nem személyesen
torténik a termék vétele igy nem lehet megfogni, megszagolni, megkdstolni, felprobalni a
terméket, esetleg nem latjuk a valdsagos szinét, anyagat, ez egy nagy bizonytalansagot jelent.
Még ndveli a bizonytalansagi fokot, hogy abban a forméaban, mindségben, hiba nélkiil kapja-e
meg a vasarld a terméket.

Tovabbi hatrany lehet, hogy ugyan vannak kommunikacios formak, ahol fel lehet venni a
kapcsolatot a vallalattal, ha barmilyen kérdésiink van viszont ekkor sem azonnal kapunk
valaszt ra, mint példaul, ha személyesen odamegytink az izletben egy elad6hoz.

Nem minden weboldalon elérhetd utanvétes fizetési mod, csak eldre utalasos, aminek
koszonhetden erésodik a fogyasztokban a bizalmatlanség és ezaltal inkabb mas weboldal utan
néznek

Nagy bizonytalansagot jelent, hogy biztosan egy hiteles megbizhato oldalrdl tudnak-e rendelni

hiszen nagyon sok a csalé webshop
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Eléfordulhat, hogy a hazhozszallitas soran nem tud otthon tartdzkodni a vasarlo és igy nem
tudja atvenni a csomagot
A vasarlas utan a vevOnek varnia kell napokat vagy akar heteket, hogy készhez kapja a

terméket, ami a személyes vasarlas soran azonnal a fogyasztonal van.

Az eladot, vallalatot érint6é hatranyok az elektronikus kereskedelemben:

Igaz, hogy 0sszessegében a piacra l1épés koltségei alacsonyabbak, mint egy hagyomanyos lizlet
nyitasanal viszont, ahogyan a technika egyre inkabb fejlodik a webshopoknak ¢és
weboldalaknak is fejlodniiik kell, tartaniuk kell a 1épést és igy egy modern szép designnal
rendelkezd weboldal fejlesztése nem kis koltséggel jar.

A konkurencia oriasi, hiszen amig a fogyaszté szemszogébdl pozitivum, hogy hatalmas a
valaszték a piacon addig az eladd szemszogébdl ez azt jelenti, hogy rengeteg a versenytars.

A versenyhatrany elkerllése miatt fokozottan figyelni kell az ar képzésre, nem lehet sokkal
dragabb egy termék, mint ami a konkurencianal kaphatd, illetve a szallitast is minél hamarabb
meg kell oldani hiszen minél tovabb tart annal inkébb keres a fogyasztd egy masik eladot
Amig a hagyomanyos boltok munkaidében vannak nyitva a webaruhézak a nap 246rajaban
rendelkezésre allnak a vasarlok szamara igy a nap nagyrészében legaldbb egy
iigyfélszolgalatnak muszdj elérhetonek lenni

Az online vasarlas elonyei a fogyaszté szemszogebol:

Véleményem szerint a mai felgyorsult vilagban mar egy nagyon fontos tényezd, hogy az online
vasarlassal megsziinnek a kozlekedési és parkolasi gondok, hiszen otthonrdl a kanapén tilve
tudunk vasérolni, de akar a buszon ulve is vagy a munkahelyinkén is par kattintassal, ezéltal
ez 1s plusz elonyként irhat6 jova az online vasarlas mellett.

M¢ég egy nagyon kedvezd érv lehet emellett, hogy nincs tomeg, nem kell sorban allni,

nincsennek zavaro kiilsé tényezdk, mint példaul tolakod6 kereskeddk.

Az online marketing csatorndi

A kommunikécioban kiilonboz6 internet szolgaltatdsok vehetdek igénybe:

Ezek az eszkdzok segitik az interaktiv kommunikaciot a cég és a fogyasztd kozott, igy az

informaciok a termékrol és a szolgaltatasokrol célzottan juthatnak el a célpiachoz.

A marketing elemek
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Az internet jelenléte, elterjedése tette egyetemlegessé a piacot. A vilaghalora felkerult
termékek azonnal megjelennek az internetes piacon. A virtualis piac segitséget nyujt, ahhoz,
hogy az emberek nagy tobbsége konnyedén megtalalhassa a megfeleld informacidkat,
termékeket. Az internet felhasznalasaval kdnnyedén kereshetiink és talalhatunk partnereket,
beszallitokat, fogyasztokat €s egyiittmiikodd feleket is. Plusz segitség, ha angolnyelven is

elérhetvé tessziik az informaciokat, ez a 1épés megsokszorozhatja az eléréseket.

Az online marketingkommunikacié elonyei a hagyomanyos marketingkommunikacioval
szemben:

1. Az elsd és talan legfontosabb kiilonbség, hogy sokkal kényelmesebb és gyorsabb.
Ahogyan mér kifejtettem az internethasznalat el6nyeinél igy itt is aktualis a pont, hogy
mivel barhonnan egy telefon segitségével talalkozhatunk az online marketing
eszkozeivel igy egyszeriibb az elérése és akar kiilfoldrdl is talalkozhatunk szdmunkra
relevans példaul reklammal, promdéciokkal és ez akar egy nyaralds alkalmaval is
vasarlasra 6sztonodzheti a fogyasztot.

2. Interaktivitast tesz lehetové azzal, hogy kétiranyu kommunikacié lehetséges kiilonféle
eszkozokkel, ilyen segitség példaul, hogy emailen keresztil kérdéseket tehetiink fel és
valaszokat kaphatunk rajuk, illetve nagyon sok weboldalnak van Ggynevezett chat
funkcidja. Hatalmas informacid6 mennyiség all rendelkezésre és ezek nincsennek
gatolva.

3. Egyszerre tobb kiilonb6zd informacidigényli vasarlo elvarasat ki tudja elégiteni.

4. A fogyasztok sokkal batrabbak mivel névtelenek, anonimitas van. Nagyon egyszerlien
és konnyen megoszthatjak a vasarlok egymassal véleményeiket és meglatasukat €s
kdvetkezménye sincs igy negativ tapasztalataikat is elmondhatjak béatran.

Kulénbségek a hagyomanyos és az internetmarketing kozott:
A legfobb kiilonbség abban latszik a hagyomanyos €s az internetmarketing k6zott, hogy az
internetmarketing sordn a fogyasztd inditja meg a folyamatot hiszen 6k kutatjak fel az

informéciokat, a reklamot magat és nem a véllalatnak a hirdetének kell megkeresni a

fogyasztokat.
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Az internetmarketing alkalmazasa soran a szakembereknek 0j mddszereket kellett elkezdenitk

alkalmazni és az Uzeneteket mashogy megfogalmazni, mint a hagyomanyos marketing soran.

Az internet az Uzleti életben:

Az internet nem csak a maganéletben, hanem az iizleti €letben is alapvetd elem lett, ezért pedig
a kisvallalatok életében is meghatarozo szerepet jatszik. A vallalatok szaméara nagyon fontos a
jelenlét az interneten hiszen nem csak egy olcsd és kézenfekvé megoldas az irdsos
kommuniké&cidra, hanem egy olyan platform, ahol be tudja a vallalkozas mutatni magét és a
tevékenysegét. Ahogyan ezt mar emlitettem az internet segit a tavolsagokat figyelmen kivil

hagyni a fizikai tavolsagokat is.

Internetet hasznalé vallalkozdsok
a megfigyelt nemzetgatdasagi dgak szerint

94% 94%

vill gia-, Vizellatas; szennyviz Epitdipar Kereskedelem, Szallitas,

gaz-, gbzellatas,  gy(jtése, kezelése, gépjarmijavitas raktarozas

1éem b diei. 414 hitllad &l Adilkndde

szenn'yeu'idés-
mentesités
w % 87% @

Szallashely- Informaécio, Ingatlaniigyletel Szakmal, Adminisztrativ
szolgaltatas, kommunikacié tudomanyos, és szolgaltatast
vendéglatas miuszaki tevékenység tamogaté

tevékenység

2.Abra: Az internetet hasznal6 vallalkozasok a megfigyelj nemzetgazdasagi dgak szerint

(Abra forrasa: Kozponti statisztikai hivatal, Az infokommunikacios technoldgiak hasznalatdnak f6bb

jellemzéi a vallalkozdsokndl (ksh.hu) )

Az &bra alapjan az a kovetkeztetés vonhato le, hogy a Magyarorszagi vallalkozasok kevés
kivetellel szinte mindegyike rendelkeznek internettel és szamitogéppel.
Az atlagot tekintve az eurdpai vallalkozasok viszonylataban a véallalatok 97%-a rendelkezik

internettel és szamitdgéppel, ehhez képest Magyarorszagon 93%-a a vallalkozasoknak.
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A fenti abra szemlélteti az eloszlast Hazankban. A vendeglatas, illetve a széllashely
szolgéaltatasban 90% alatti a megjelenés mig az informéacid, kommunikacio, az energiaipar,

illetve a viz és a hulladékgazdalkodéasi agakban a legmagasabb, 96% feletti.

A szamitogéppel és internet-hozzaféréssel rendelkezo vallalkozasok aranya az Europai Uniéban, 2019

80-90

91-95

96-97
W o9s-9
W00

Forras: Eurostat.

3.Abra: 4 szamitégéppel és internet hozzaféréssel rendelkezé vallalkozdsok ardnya az Eurépai

Unidban

(Abra forrasa: Kozponti statisztikai hivatal, Az infokommunikacios technoldgidak hasznalatanak f6bb
jellemzdi a vallalkozasokndl (ksh.hu) )

Ebbdl az abrabol az lathatd, hogy az Eurépai Unidban Hazank a tobbi orszaghoz képest olyan

kdzépszinten jelenik meg a 93%-kal.

Ha azt tekintjiik, hogy az interneten jelen 1évé vallalkozdsok mennyi részénél tudnak a
fogyasztok honlaprol rendelni mar csokkendtendenciat mutatnak.
Eurdpai szinten tekintve a vallalkozasok 78%-a rendelkezik honlappal, Hazankat tekintve ez

62%, ezzel az unids rangsor alsé harmadaban helyezkedik el.
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Ahonlappal rendelkezé vallalkozasok aranya az Europai Unioban, 2019*
(a vallalkozasok szazalékaban)
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4.4bra: A honlappal rendelkezé vallalkozdsok ardnya az Uniéban, 2019-ben

(Abra forrasa: Kézponti Statisztikai Hivatal, Az infokommunikécios technoldgick haszndlatanak f6bb jellemzdi

a vallalkozasoknal (ksh.hu))

A vendéglaté és a szallashely szolgaltatd vallalkozasok 6tode értékesit az interneten

magyarorszagi viszonylatba tekintve. A hazai vallalkozasokat tekintve a befoly0 ar bevételeik

24%-a elektronikus értékesitésbdl szarmazott 2019-ben, ez viszont magasabb, mint az eurdpai

atlag igy ebben a rangsorban ahogy lathato is lentebb a fels6 harmadba tartozunk.
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Az elektronikus értékesitéshol szarmazo netto arbevétel aranya az Eurdpai Unidban, 2018*
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5.4bra: Az elektronikus értékesitésbol szarmazo netto arbevétel aranya az Unioban

Abra forrasa: Kozponti Statisztikai Hivatal, Az infokommunikdcios technolégidak haszndlatanak f6bb jellemzdi a

véllalkozasoknal (ksh.hu)

Az internet jelentdés elonyoket és hatranyokat kinal a marketing szempontjabol. Néhany
fontos elény és hatrany:

Elényok:

Globalis elérhetdség: Az internet lehetévé teszi, hogy barki szdmaéra elérhetdvé tegylik
termékeinket és szolgaltatisainkat vilagszerte. Hiszen az online fellletek barhonnan és

barmikor elérhetéek egy okostelefon vagy laptop segitségével.
Kozosségi média: Az internet lehetévé teszi, hogy kozvetleniil kapcsolatba 1épjiink a

fogyasztokkal kozosségi média platformokon keresztiil, amelyek segitségével elérhetjiik 6ket

és novelhetjik a markank tudatossagéat. Ezen kivll kdzvetlen, kétirdnyd kommunikaciot tesz
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lehetové, amely segitségével kaphat a vallalat visszajelzést, illetve a vésarlok tudnak

egymasnak segiteni a véleményik megosztasaval.

Koltséghatékony: Az interneten keresztiil torténd marketing sokkal kdltséghatékonyabb, mint
a hagyomanyos marketing eszk6zok hasznalata, mint példaul a tévémiisorok vagy a hirdetési
tablak. Gondoljunk példaul az email marketingre, ami a mai napig az egyik
legkdltséghatékonyabb rekldmozési forma, hiszen egy adatbazis segitsegével pillanatok alatt

elérhetd rengeteg felhasznalo.

Adatok elemzése: Az interneten keresztiil gylijtott adatok elemzése lehetdvé teszi szamunkra,
hogy megértsiik a fogyasztoi magatartast és igényeket, ami segithet nekiink jobb marketing
dontéseket hozni.

Interakcidé a fogyasztdokkal: Az interneten keresztil a vallalatok kdzvetlenil
kommunikélhatnak a fogyasztokkal igy visszajelzéseket kaphatnak, illetve a fogyasztok is
tudnak egymassal kommunikalni, megosztani egymassal a véleménytiket és tapasztalataikat.

Reszponziv marketing: Az internet segitségével a véllalatok konnyen értestlhetnek a

fogyasztoi igényekrol és gyorsan tudnak is reagalni rajuk.

Célzott marketing: Az online felliletek segitségével a vallalatok pontosan meg tudjak célozni a

megfeleld befogado réteget.

Azonnal elérhetd informacidk: A fogyasztok konnyedén €s gyorsan utana tudnak nézni minden
informacionak a termékekrdl és szolgaltatasokrol igy konnyedén el tudjdk donteni melyik a

legjobb art és mindségii termék vagy szolgaltatas, amit szeretnének.

Rugalmassag: Az online marketing kampanyok kénnyedén és gyorsan médosithatéak vagy

frissithetdek, ha sziikséges.

Hatranyok:

Verseny: Az interneten keresztiil a vallalatok szamos masik céggel is versenyeznek ugyanazon

ugyfelekért. Tehat a nagy konkurencia miatt nehéz kiemelkedni.
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Tal sok informécid: Az interneten rengeteg informacio talalhatd, ami elvonhatja a fogyasztok

figyelmét, és nehezebbe teszi a markank kiemelkedését.

Bizalmatlansag: Az interneten keresztul kdnnyebb hamis informaciokat terjeszteni, ami

csokkentheti a fogyasztok bizalmat.

Adatvédelem: Az interneten keresztlil torténd adatgyiijtés és felhaszndlds ndvelheti a
fogyasztok személyes adatainak veszélyeztetését, ami negativ hatdssal lehet a markank

hirnevére.

Negativ vélemeny sulya: Az interneten kozzé teheté vélemények miatt akar hatranya is
keletkezhet a vallalatnak, hiszen, ha negativ véleményt olvasnak a fogyasztok mar kevésbé

szivesen bhiznak az adott vallalatban.

Tulzott reklamozas: Az online fellleteken tdlzasba vitt reklam negativ hatéssal is lehet a
vallalat véleményezeéseére, hiszen, ha minden feliileten az emberek elé van tolva az adott termék

vagy szolgaltatas akkor kivalthat ellenszenvet és idegesitd is lehet sokak szamara.

Valtozékonysag: Az online tér nagyon valtozékony, az adott online marketing stratégiak
nagyon gyorsan elavulttd valhatnak és ha nem reagélnak a vallalatok iddben akkor hatranyba

keriilhetnek.

Az internethasznalat jovoje a marketingben:

Az internethasznalat mar kiemelked6éen fontos szerepet jatszik a marketing teriiletén
napjainkban, de az elkovetkez6 években még nagyobb szerepet fog kapni. A digitélis vilag
gyors fejlodése €és az 10 technoldgidk folyamatos megjelenése 1j lehetdségeket teremt a
marketig szakembereknek, hogy hatékonyabban érjék el a célk6zdnséget.

Az egyik legjelentdsebb valtozas, amely valdsziniisithetd, hogy lehet szamitani az az, hogy a
marketing teriletein egyre nagyobb szerepet kapnak az okos eszkézok hasznalata, ami mar
amugy is elég elterjedt, illetve a mesterséges intelligencia is. Igazabol az emberek tébbsége
mar most nagyrészt okos eszk6zokon keresztiil hasznélja az internetet és ez a jovot tekintve

er6sodni fog. Az okos eszk6zokon, illetve internetes oldalakon mar most nagyon sok
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informécidt adunk at magunkrol viszont a marketing szakembereknek egyre tébbre van
sziiksége ahhoz, hogy az adatok elemezhetdek legyenek. Ehhez kapcsoloddan az adatvédelem
egyre inkabb el6térbe keriil majd a felhasznalok tudatossaganak novekedésével. Nagyobb
bizalmat fognak a felhasznalok adni az olyan vallalatoknak, amelyek a felhasznaldk adatainak
védelmét figyelembe veszik. Erre a jovOben a vallalatoknak, illetve a marketing
szakembereknek nagy figyelmet kell forditaniuk, meg kell talalniuk az egyensulyt a személyes
adatok felhasznélasa és a védelme kozott, illetve, ha fel szeretnének hasznalni személyes adatot

elotte kelld tajékoztatassal €s megfeleld engedélykéréssel kell kozelitenilik a fogyasztok felé.

Ezeken kiviil az eldrejelzések szerint az €16 videdk, a chatbotok, a virtualis valosag is egyre
nagyobb terek kap majd a marketingben. Ezek az eszk6z0k segitseget nyljtanak a interaktivabb
kommunikécid kialakitasaban a fogyaszto és a vallalat kdzott.

Az influencer marketing mar most jelent6s atalakulast hozott a marketing teriiletén viszont meg
nagyobb valtozasokat josolnak. Az influencer marketing sikereségét abban lehet keresni, hogy
sokkal személyre szabottabb hirdetéseket kdzdlhetnek, mint a hagyoméanyos marketing, illetve
a fiatalabb generacié ma mar inkabb fordul a kozdsségi média iranyaba, mint példaul a televizid

irdnyaba

Osszefoglalva tehat mar most is egy nagyon népszerii ipardg az internetes piac viszont az
elorejelzések szerint tovabbi novekedésre lehet szamitani, ez annak is koszonhetd, hogy az
online vasarlasok, az eldfizetések és a lettdltések is folyamatosan ndvekedd tendenciat
mutatnak és ezt tovabb novelte a digitalis atallas a jarvanyhelyzet miatt.

Az internetes piac novekedésével a digitalis marketing és az internetesreklamok teruletén is
novekedésre lehet szamitani.

Az internetet hasznalok ndvekedésével a hirdetések iranti kereslet is ndvekedni fog, hiszen a
vallalkozasok és a markak egyre tobbet fognak forditani az online jelenlétre annak érdekében,
hogy minél nagyobb elérést érhessenek el.

A technologiai fejlodés és a folyamatosan novekvd internetes elérhetéség nagyban hozzéjarul
ezen terliletek boviiléséhez, és ehhez még hozzaadodik az okostelefonok hasznalata, illetve az
online vasarlasok folyamatos novekedését.

Ez a novekedés jelentés mértékben meg fog gyorsulni és erre a mértékli novekedésre és
valtozasra a vallalkozasoknak alkalmazkodniuk kell ahhoz, hogy a fogyasztok igényeinek

megfeleljenek.
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3. Anyag és modszer

Sajéat primer kutatasom

3.1 Kutatasom célja:

A kutatdsom célja, hogy kideritsem, hogy az internet hatékonyabba teszi-e a reklamozast.
Mennyire befolyasolja az internetet hasznalok szokasait vasarlasait az online marketing. Illetve
kétféleképpen kozelitettem meg a témat, és ennek érdekében kétféle kérdoivet allitottam 6ssze.
Célom ezzel az volt, hogy teljes, atfogd képet kapjak, igy az els6é kérddéivem soran a hétkdznapi
embert, mig masodik kérdéivem soran a vallalkozokat céloztam meg, hogy megtudjam mit
gondolnak az online marketing milyen hatassal van tevékenységilk bemutatasara, illetve

népszerlisitésere.

3.2 Hipotézisek:

1. Az online marketing eszkdzei segitenek a hatékonyabb dontéshozatalban.

2. Azinfluencerek, kdzéleti emberek szerep az online térben nagy hatassal bir a fogyasztoi
dontesek soran.

3. Az online reklamok, hirdetések vasarlast generalnak.

4. Az online reklamozasi eszkdzok a leghatékonyabb és igéretesebb reklameszkéznek

tinnek.

3.3 Célcsoport bemutatasa:

A kérdéivem szamara olyan embereket céloztam meg, akik rendszeres felhasznaloi az
internetnek és ezaltal interakcidba léphettek weboldalakkal, social médiaval, vagy barmilyen

online marketing eszkdzzel.

3.4 Kutatas médszertana:

A kutatdsom modszertandul egy kérddives megkérdezési modot vélasztottam a kvantitativ
kutatds formjaban, Ggy gondolom ebben a kutatasi formaban sikeriil a legrovidebb id6 alatt
relevans adatokat nyerni, illetve a névtelenség segitségével konnyen Oszinte valaszokat

kaphatok és megvizsgalhatom a feltett hipotéziseim.
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A kérdbéivemet a Google Docs feliilet hasznélataval készitettem el. A kérddiv felépitése soran
igyekeztem az elso kérdésekben altalanosabb, konnyen ledonthetd kérdéseket feltenni, amivel
a kitoltok internetezési szokdsait ¢és internethez, online marketing eszkozokhoéz valod
hozzaallasukat kideriteni. A kérd6iv utolsé részeben harom kérdésben tértem ki a demogréfiai

adatokra.

A kutatdsom modszertanaul egy kérddives megkérdezési modot valasztottam a kvantitativ
kutatas formdjaban, igy gondolom ebben a kutatasi formaban sikeriil a legrovidebb 1d6 alatt
relevans adatokat nyerni, illetve a névtelenség segitségével konnyen Oszinte valaszokat
kaphatok és megvizsgalhatom a feltett hipotéziseim.

A felhasznalokhoz az internet segitségével és kozosségi média platform hasznalataval, a
Facebookon juttattam el, ezzel mar sikerilt lesziikitenem a valaszaddkat azokra az emberekre,
akik hasznaljak az internetet és a kozosségi media oldalakat, ezzel valds infokat kapva.
Mindkét kérdéivben az utolsd harom kérdésre kapott valaszok alapjan tudom megallapitani a
kitolték nemi és demografiai eloszlasat. Az eredményeket a kapott adatok 6sszegzésével és
elemzésével végzem, a szemléleteséhez pedig diagramokat és mutatékat hasznalok.

4. Eredmények és ertékelésik

A kérdbéivem soran hétkdznapi embereket céloztam meg, minden korosztalybol igyekeztem
kitoltoket szerezni. A demografiai adatokat az utols6 harom kérdésre kapott valaszok alapjan

mutatom be.

4.1 Valaszadok demogréafiai megoszlasa:

® 0-15 év
® 16-22 év
23-30 év
® 31-40 év
@ 41-55 év
® 55-év
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1.Diagram: Korcsoportok eloszlasa

Forréas: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

A Kkitoltok kozott egészen 16 éves kortdl kezdve 55 év feletti korig voltak valaszadok. A
legtobb kitoltok 16-30 év kozott voltak.

Nemek kozti megoszlas:

A kitoltok kozott a nemek eloszlasa a kovetkezoképpen alakult:

® NS
@ Ferii

2.Diagram: Nemek kozti eloszlas

Forréas: Sajat kutatas, 2023, N=78 /6

A kitolték 74%-a n6 26%-a pedig férfi volt tehat 1athato, hogy a kitoltdk tobbsége nd volt. Ezek
alapjan az a kovetkeztetés vonhato le, hogy a kérdoiv kitoltése soran leginkabb a fiatal feln6tt

korosztaly, illetve nagyobbrészt n6k vettek részt.

A tovabbi kérdések soran azt szerettem volna kideriteni, hogy az internet lehetdségei a
marketingben milyen hatdssal vannak az emberek mindennapjaira. Konnyitik-e életiiket az
online marketing adta lehet6ségek, mennyire vannak rajuk hatdssal az online marketing
eszkozok. Illetve ezen kivil azt is, hogy az online vagy a hagyomanyos vésarlas, illetve az

online vagy a hagyoményos marketing a megnyerdbb az emberek szamara.

4.2 Targykori kérdésekre kapott valaszok eredmenyei

Az online vasarlas kedveltségének megoszlasa:
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Az elkovetkezd harom-négy kérdés soran azt szerettem volna kideriteni, hogy a kitolték

szoktak e rendszeresen online vasarolni, illetve megbizhatonak tartjak-e az online vasarlast.

@ Igen
@ Csak ritkan
Nem

3.Diagram: Online vasérlas gyakorisaga

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

Az els6 erre vonatkozé kérdésem soran kivancsi voltam, hogy a kitdltok szoktak e rendszeresen
online vasarolni. A kit6lték 71,4%-a gyakran vasarol online mig 27,3%-a ritkan ugyan de
szokott, tehat latszik, hogy a kitolték majdnem 100%-ara jellemz6 az online vasarlas.

A kovetkez6 kérdés soran azt igyekeztem felmérni, hogy az emberek milyen viszonyban allnak
az online oldalakon torténd vasarlassal, kevésbé vagy jobban kedvelik az online vésarlast a
hagyomanyos vasarlastol. Ehhez egy egytdl otig terjedd skalan tettem lehetdvé a valaszadast.
Az aldbbi abréabdl tisztan lathato, hogy a megkérdezett emberek 63%-a jobban kedveli mig

21%a a kozépérteket adta meg valasznak.

A kovetkezo két kéréssel a célom az volt, hogy lassam, az online vasarlast mennyire tartjak
megbizhatonak, illetve az online vasarlas soran szerzett tapasztalataik leginkabb jobb vagy
rosszabbak. Az elsé diagram soran egyértelmiien latszik, hogy a kit61ték nagyrésze egészen
pontosan 90,9%-a megbizhatonak tartja az online oldalakon térténd vasarlast, illetve a masodik
kérdésre kapott valaszokbol az is kidertilt, hogy a kit61ték 76%-nak jo tapasztalatai vannak rola

24%-nak semleges és egy kitoltonek sincsennek rosszabb tapasztalatai.

@ Igen, megbizhaténak
@ Nem tartom megbizhaténak

)
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4.Diagram:Mennyire tartjak megbizhatonak az online vasarlast

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

Hatékony dontéshozatalban valé megoszlas:

A kovetkez6 harom kérdés soran igyekeztem felmérni, hogy a fogyasztok mennyire
tajékozodnak a vasarlads elott a weboldalakon latott véleményekrol, arakrol, a legjobb
ajanlatokrol és ezeket a vasarlas soran figyelembe veszik-e.

Az els erre vonatkozo kérdés soran egy egytdl otig terjedd skalan tudtdk megvalaszolni a
kitolték, hogy mennyire jellemz6é rajuk, hogy tajékozodnak a termékekr6l, araikrol,
ajanlatokrol a vasarlas el6tt. A valaszokat egy oszlopdiagram mutatja, ahol lathat6, hogy a
kitoltok kortlbeliil 82%-a jeldlte be, hogy hatarozottan jellemz6 ra a koriiltekintés a vasarlas

elott.

60

40 42 (94,5%)

20 21 (27,3%)

11 (14,3%)

1(1,3%)

5.Diagram: Az arak és ajanlatok iranti tajekozodas

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

Fogyasztoi vélemények felmérése:

Az ezutan kovetkezd két kérdésem mar konkrétan arra iranyult, hogy szoktdk-e olvasni a
tovabbi fogyasztok véleményérét és ha igen ez mennyire befolyasoljak dket a vasarlas sordn,
figyelembe veszik-e ezeket a vasarlas el6tt. A valaszokbdl az deriilt ki, hogy a kit6ltok
majdnem 90%-a olvassa a vasarloi véleményeket vasarlas el6tt, a masik diagramrol pedig

leolvashato, hogy a kitoltok tobb mint fele, figyelembe veszi ugyan a fogyasztoi véleményeket
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viszont nem minden esetben dontenek a korabbi vélemények alapjan, illetve, kicsit tébb mint
40%-a valaszolta, hogy nem csak figyelembe veszi, de a korabbi vélemények segitségével dont
a vasarlasat tekintve. Ebbdl lathat, hogy elenyészd, par ember nem veszi figyelembe a tobbi

vasarlé tapasztalatit.

® igen
® Nem

6.Diagram: Fogyasztoi vélemények olvaséasa

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

@ Igen, figyelembe veszem és az alapjan
donték

@ Igen figyelembe veszem viszont nem
minden esetben az alapjan dénték

Nem veszem figyelembe

7.Diagram: Fogyasztoi vélemények figyelembevétele

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

Az online reklamok befolyasanak megoszlasa:

A kovetkezéek soran konkrétan az online reklamokkal val6 talalkozasokkal kapcsolatban
tettem fel néhany kérdest. Ezekkel a kérdésekkel az volt a célom, hogy megtudjam hatassal

vannak-e a fogyasztoi dontésekre az online hirdetések. Az elsé erre a témakdrre vonatkozo
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kérdés soran megtudtam, hogy a valaszadok 63%-val mar eléfordult, hogy egy weboldalon
latott hirdetés hatasara ellatogatott a hirdetdé weboldalara, és majdnem 20%-ra jellemzd, hogy

egy érdekes hirdetés megtekintése utan gyakran attér a weboldalra is.

@ \gen, gyakran el6fordul

@ Igen, de csak néha fordul el
Nem jellemzé

@ Soha nem tértént még ilyen

8.Diagram: Online hirdetés hatdsdra a hirdetd weboldalara torténd latogatds gyakorisaga

Forréas: Sajat kutatas, 2023, N=78 /6

Ezutén arra voltam kivancsi, hogy a weboldalra valo latogatés vasarlassal szokott-e végzddni,
vagy csak koriilnéznek altalaban a kitoltok. Ezen kérdés soran viszont mér lathato volt, hogy a
kitolték tobbsége konkrétan 80%-a hidba latogat el egy hirdetés hatasara a weboldalra, ez a

latogatas altalaban nem végzddik vasarlassal csak koriil néznek.

A kovetkez6 kérdés soran azt szerettem volna megtudni, hogy a kitdlték fogyasztoi dontéseiket
mennyire befolyasoljak az online feluleten latott hirdetések. A kitoltok ismét egy egytdl otig
terjed6 skalan tudtak valaszolni a kérdésre. Az eredmény tgy alakult, hogy 42% kdzépre
helyezte magat tehat valamennyire befolyasoljak Oket a hirdetések viszont nem minden

esetben, 40%-a a kitoltoknek vagy egyaltalan nem, vagy tobbnyire nem befolyasolhato.

33 (42,9%)

30

20 21 (27,3%)

12 (15,6%
10 10 (13%) (15.6%)
1 (1,3%)
|
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9.Diagram:Az online hirdetések befolyasol6 hatasa

Forréas: Sajat kutatés, 2023, N=78 f6

A kovetkez6 kérdés soran kideriilt, hogy a kitoltok szinte fele-fele aranyban valaszoltak, a
kérdésem arra irdnyult, hogy tortént e mar olyan, hogy egy akcié vagy egy reklam olyan
befolyéssal volt rdjuk, hogy més terméket vagy szolgaltatast vasaroltak meg, mint amit eddig
terveztek.

Két tovabbi kérdést ismét dsszekapcsolnék, méghozza az egyik kérdésem arra iranyult, hogy
melyik oldalakon torténd reklamok keltik fel igazan a kitoltok érdeklédését, ezen kérdés roan
felsoroltam tdbbféle kdzosségi oldalt és weboldalt is. Ezen kérdés soran kiderilt hogy a
kitoltéket leginkabb a Facebookon ¢és az Instagramon megtalalhaté reklamok a
legfigyelemfelkeltdbbek szdmukra, ami azt jelenti, hogy a kozosségi oldalakon megjelend

rekldmok a leghatékonyabbak az alabbi kutatas kit6ltdinek korében.

@ Facebook

@ Instagram
Youtube
@ Tiktok
— @ Weboldalak

@ Hir portalok

10.Legfigyelemfelkeltobb reklamok melyik paltformon talalhatoak

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6

A masodik kérdésemben szerettem volna megtudni, hogy a kitoltokkel megtortént-e mar, hogy
egy online hirdetés hatasara vasarolt meg egy terméket. A valaszok ugy alakultak, hogy a

kit61ték majdnem 70%-val nem siiriin de eléfordult mar, hogy egy internetes reklam hatasara
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vasarolt meg egy terméket, csupan 6%-al fordul el6 rendszeresen és majdnem 25% valaszolta,

hogy ilyen nem fordult még eld.

Influencerek befolyésa a fogyasztokra:

A tovabbi hdrom kérdésem soran azt mértem fel, hogy az influencerek és celebek milyen
befolyassal birnak a fogyasztokra. A valaszok alapjan a kitolték 55%-a kovet csak
influencereket a kozosségi oldalakon. Es akik kovetnek azok megjelolték a kovetkezd valaszok
soran, hogy milyen foglalkozasi korrel rendelkez6 influencert kovet. A valaszok sordn tobb
lehetdséget lehetett bejelolni, és ezek alapjan az esé harom legkdvetettebb témakor a
szépsegapolas, szdrakozas es sport volt. A harom kozul pedig ami a legtobb szavazatot kapta
az a szépségapolas, ez talan annak kdszonhetd, hogy a kit6ltdk 73% nd volt.

Ezen kérdések Osszefoglaldsaként meg szerettem volna azt is tudni, hogy egy kdzszerepld,
influencer ajanlasaval nagyobb bizalommal prébalnak e ki egy terméket és szolgaltatast. A
valaszok egyértelmiiek lettek, konkrétan a kit6ltdk 75%-a vélaszolta, hogy nem probal ki
szivesebben terméket csak mert egy kdzszerepl6 ajanlotta. A kutatdsom soran ez az eredmeny
lepett meg a leginkabb, hiszen az influencerek altal kozolt reklamok nagyon is kedvelt
reklamozaési eszkdzként vannak szamontartva az utébbi par évben, és ha csak a magyar celeb
kdzosséget vagy influencer kozosséget tekintjik is rengetegen reklamoznak valamilyen

terméket vagy szolgaltatast.

A fogyasztoi vélemények és tapasztalatok megosztasanak megoszlasa:

Igyekeztem azt is felmérni, hogy a kitolték meg szoktak-e osztani véleményiket és
tapasztalatukat az internet segitségével valamilyen formaban, ezzel segitve a tébbi fogyasztot
a dontéshozatalban.

A valaszadas soran lehetové tettem eldre meghatarozott modokat, illetve egyéb lehetdséget is,
hogy szabadon megirhassak, ha egyéb mddon szeretik megosztani véleményik, illetve fontos
megemliteni, hogy tdbb valasz is adhatd volt. A valaszok alapjan a legtébb ember, aki részt
vett a kérd6iv kitoltésében a baratoknak meséli el a tapasztalatait, illetve szOban osztja meg a
velemeényét, ezen fellil pedig sokan irnak értékelést is, és viszonylag sokan, tébb mint 23%-a a

kitoltéknek semmilyen formaban nem osztja meg.
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Szdban 22 (28,6%)

Kozéssegi oldalakon 5 (6,5%)
Ertékelés formajaban
Baratoknak mesélek

41 (53,2%)

Sehogy

11.Diagram:Fogyasztéi tapasztalatok megosztasa

Forrés: Sajéat kutatés, 2023, N=78 f6
Az online tgyfélszolgélatok hatékonysaga:

Az online gyfélszolgalatok hatékonysagara is kivancsi voltam a fogyaszték szempontjabol,
igy ezzel kapcsolatban is megkérdeztem a kitdltdket, hogy mit gondolnak az online
ugyfélszolgalatok segithetnek e hatékonyabb és gyorsabb segitséget nydjtani a vasarloknak,
hiszen ezek tobbnyire a nap huszonnégy oOrdjaban akéar chat formdajaban is mikodo
szolgaltatasok. A valaszok egyértelmiiek voltak, a kit6lték majdnem 70%-a szerint

hatékonyabb segitséget kaphatnak az online tgyfélszolgalatok altal.

@ Igen, szerintem hatékonyabb segitséget
kaphatnak

@ Nem, szerintem nem hatékonyabb

12.Diagram: Az online ugyfélszolgalatok hatékonysaga

Forréas: Sajat kutatés, 2023, N=78 /6
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Az internet, mint pénzkeresési eszkoz:

Még két téma van, amelyre szerettem volna valaszt kapni a kérd6éivem soran, az els6 soran arra
kaptam valaszt, hogy a kitolték kozott vannak-e olyanok, akik ismernek a kozvetlen
koérnyezetikbe olyan embert, akik méar hasznaltdk az internetet pénzkeresési forrasnak.
Szamomra meglepd eredmény sziiletett erre a kérdésre, méghozza, hogy a kitoltok tobb mint
52%-a ismer ilyen embert.

A masodik kérdésem arra vonatkozott, hogy a kitoltok probaltak e mar az internet segitségével
népszerlisiteni tevékenységiik, vallalkozasuk. A valaszadok 72%-a meg nem probalta az
internetet hirdetési felllletként hasznositani, a 28%-a pedig igen.

Ezutan az utolso téma soran, amelyet érintettem is maradtam az internetes hirdetésnél, az egyik
kérdésemben szerettem volna megtudni, hogy a kit6lték mit gondolnak, melyik feliilet lehet a
legsikeresebb a rekldmozasra, 0k melyik feliiletet valasztanak erre. A kitdlt6k tobb valaszt is
jelolhettek. Az els6észdmu, amire a legtobb szavazat érkezett, az az, hogy a kozosségi média
oldalakon talalhaté fixen elhelyezett vagy felugré hirdetéseket talaljak kiviulalloként a

leghatékonyabbnak a reklamozéas soran.

Kbézdsségi meédia oldalak felugré

68 (89,5%
hirdetései (Facebook, Instagram,) ( )

Influencerek, celebek altal kézolt

reklamok 31(40,8%)
Email marketing
Roévid ismertetd videok 31 (40,8%)
Atlathaté termékismertetsk.
0 20 40 60 80

13.Diagram: Reklamozasi feluletek

Forras: Sajét kutatas, 2023, N=78 16

A masodik kerdés egy nyitott kérdés volt, amelyre sajat roviden megfogalmazott valaszokat

vartam arra a kérdésre, hogy ,,Ha vallalkoz6 lenne, mit gondolna, sikeres lehet az online
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feliileteken torténé reklamozas?” Erre a kérdésre, mivel sajat valasz volt adhato igy a
valaszok nem teljesen egyformak lettek, viszont igy is egyértelmi lett az eredmény,
majdnem az Osszes valasz soran azt irtak a kitoltok, hogy igen, sikeres lehet az online
feltileteken torténd reklamozas.
Néhany konkrét valasz szo szerint idézve a kitoltoktol:
e . Sikeres mivel tébb korosztalybol rengeteg felhasznalgja van az online szféranak, és
a sok felhasznalonak sokfajta igénye van”
e _Szerintem a mai vilagban online lehet a legjobban rekldmozni”
e lIgen, természetesen ez stratégiafiiggd, de a megfeleld eszk6zok hasznélataval
hatékonyabb lehet, mint sok ATL forma.”
e _lgen, a férjem vallalkozo, a netre feltoltott videdja utan tobben keresték munka

céljabol.” Forras: Sajat kérdoiv

5. Kovetkeztetések és javaslatok

5.1 Hipotézis vizsgalat:
1. Hipotézis:
,»Az online marketing eszkdzei segitenek a hatékonyabb dontéshozatalban a vasarlas soran”

A felmérés soran tobb kérdés segitségével igyekeztem a hipotézist vizsgalni. A kitolték szinte
mindegyikére jellemzd, hogy szokott online vasarolni, csupan 1 ember jeldlte valasznak, hogy
nem, illetve fontos megemliteni, hogy tébb mint 70%-a rendszeresen szokott, igy Ugy
gondolom megfeleld célkozonséget talaltam a hipotézisem Vvizsgélatara. Az alap
informaciokhoz tartozik véleményem szerint, hogy a kit6ltok tobb min 60%-a jobban kedveli
az online vasarlast és emellett tobb mint 90%-a megbizhatonak tartja azt.

A témaspecifikus kérdéseimre kapott valaszok alapjan arra a kbvetkeztetésre jutottam, hogy a
hipotézisem bizonyossagot nyert. Hiszen a valaszok alapjan kidertil, hogy a kitoltdk tobb mint
81%-ra jellemz0, hogy a vasarlas el6tt tajékozodik az arakrol és akciokrol, majdnem 90%-a el
szokta olvasni a korabbi vasarlok véleményeit és tapasztalatait és tébb mint 50%-a figyelembe
veszi a korabbi véleményeket vasarlas eldtt emellett tobb min 41% a vélemények alapjan is
dont. Ez tehat azt jelenti, hogy az online marketing altal nyujtott lehetdségek, mint példaul a
kétiranyl kommunikécio, ami azt jelenti, hogy a felhasznalok és fogyasztok szabadon

elmondhatjak, leirhatjadk véleményiik segitséget nydjt a tobbi fogyasztd dontésében a
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vasarlasrol. Hiszen ezen vélemények soran nem csak a pozitiv, hanem a negativ vélemény is
megoszthatd kdvetkezmények nélkiil, igy az dszinte vélemény segithet a tobbi felhasznalonak.
Emellett az interneten talalhaté rengeteg informécié mennyiség segitséget nyujt abban, hogy
par perc idéraforditassal felkutathatdak a hasonld termékek, s6t konkrétan vannak olyan
weboldalak, amik termékek Osszehasonlitasara valoak igy kdnnyedén kitudja valasztani a
fogyaszto, hogy szamara melyik a legszimpatikusabb, arban és minéségben melyik a legjobb
szamara, hiszen ezzel a rengeteg rendelkezésre all6 informacioval kénnyen el lehet veszni az
ajanlatok kozott. A valaszok alapjan a kitolték ki is hasznaljak ezeket a lehetdségeket igy
sokkal hatékonyabban tudnak dontést hozni a vasarlas soran. Ezt tdmasztja ala az is, hogy a
megkérdezésem soran arra is valaszt kaptam, hogy a kitoltok azon kiviil, hogy figyelembe
veszik az elérhet6 fogyasztoi véleményeket, 6k meg szoktak-e a sajatjukat osztani valahol. A
valaszok soran kiderilt, hogy megkérdezettek 77%-a megszokta osztani a tapasztalatait

valamilyen forméaban.

2.Hipotézis:

,»Az influencerek, kozéleti emberek szerep az online térben nagy hatassal bir a fogyasztoi

dontések soran.”

Az aldbbi hipotézisem mindenképpen szerettem volna vizsgalni a dolgozatom soran, igy tébb
kérdést is feltettem a kérddivem soran erre vonatkozdan. Az influencerek befolyasa a
legaktualisabb téma az online marketingre tekintve az elmdlt évek online trendjeinek
koszonhetden. Ebben a hipotézisemben azt allitom, hogy az influencerek, kozszerepldk nagy
befolyassal birnak a fogyaszt6i dontések soréan, tehat Ggy gondoltam, hogy az influencerek
ajanlasaval nagyobb bizalommal prébalnak ki a fogyasztok egy terméket vagy szolgaltatast. A
kérdéivem soran tobb kérdést is feltettem ezzel a témaval kapcsolatban, ezek soran pedig
kideriilt az is tobbek kozott, hogy a kitolték majdnem 56%-a kovet a kdzosségi oldalakon
influencereket vagy kozszereploket, ami szamomra nagyon meglepd volt, hiszen a kozosségi
oldalak térnyerését és az influencerek népszertiségét tekintve én ugy gondoltam, hogy tébben
kovetnek influencereket. Ezen kiviil azért is meglep6 szamomra mert a kitoltdk korat tekintve
tobb mint 80%-a 16-30év kozotti felnétt, tehat tobbnyire fiatal felndtt korosztaly, akikre
jellemz6 ezen kozOsségi oldalak hasznalata. Volt egy konkrét kérdésem is a megkérdezés

soran, méghozza, hogy ha egy kozszerepld vagy egy influencer ajanl egy terméket nagyobb
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bizalommal probaljék e ki, erre a valaszok egyértelmiiek voltak, a megkérdezettek 75%-a Ugy
érzi, hogy nem probaljak ki nagyobb bizalommal csak mert egy ismert személy ajanlja azt.
Illetve azt is megtudtam egy kérdés soran, hogy a kitdlték tobb mint 77%-nak
figyelemfelkeltébbek a ,,hagyomanyos” online rekldmok, mint az influencerek altal kozolt
reklamok. Ez a véleményem szerint azért lehet, mert lassan altalanosithatd, hogy az
influencerek és celebek nem azért ajanlanak egy terméket mert tényleg bevalt nekik, hanem
mert pénzt kapnak érte, ez, illetve a folyamatos, akar sok hasonlo termék reklama is
hiteltelenné teheti az influencer marketinget. Valamint az is negativ véleményt valthat ki, ha
egy terméket egyszerre tobb embernél is megtaldljuk, mint reklam. Ezek 0sszessége
eredményezheti, hogy az influencer marketing kevésbé legyen népszerii, mint a tobbi online
reklamozasi forma. Ezeket figyelembe véve arra a kdvetkeztetésre jutottam, hogy a masodik

hipotézisem nem nyert bizonyossagot.

3.Hipotézis:

,»Az online reklamok, hirdetések nagy befolyassal vannak a fogyasztoi dontésekre.”

Ennek a hipotézisnek a meghatarozasa soran, arra gondoltam, hogy az online feliileteken latott
hirdetések tobbnyire befolyasoljak a fogyasztokat, akar egy megnyerd reklam vagy akciora
valo felhivas soran més terméket vesznek meg végul mint, amit eredetileg terveztek. llletve
ezzel azt is allitom, hogy egy megnyerd hirdetés hatdsara a felhasznalok gyakran latogatnak el
a hirdetd weboldalara és ez a latogatas vasarlassal is végzddhet altalaban.

A kérdbivem soran az utdbbi feltevésemet vizsgaltam kérdések soran. Az ehhez kapcsolodd
keérdések soran megtudtam, hogy a kitoltdk tobb mint 80%-val el6fordult mar, hogy egy az
interneten latott hirdetés hatasara ellatogatott a hirdetd weboldalara, ebbdl pedig majdnem 20%
akinél ez rendszeresen eléfordult. Az ezutan kovetkezd kérdésbol pedig azt is megtudhattam,
hogy a kitoltok tobbsége hiaba latogat el az altalaban olyankor csak koriil néz és csupan a 20%
akik olyankor rendszeresen vasarolnak is. Ez azt jelenti, hogy a hipotézisem erre vonatkozé
része nem egyértelmiien megvalaszolhato, hiszen nem bizonyosodott be viszont teljesen nem
is cafolhato. A kovetkezd része, amit igyekeztem megtudni, hogy a kit6ltok mit gondolnak
mennyire befolyasoljak Oket az online feliileten latott hirdetések, ezzel kapcsolatban egy
kérdést is feltettem ahogyan az el6zéekben mar kifejtettem és erre a legtobb valaszban sajnos

kozépérteket adtak meg, viszont aranyaiban tekintve tobben jel6lték, hogy egyaltalan nem,
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vagy csak nagyon minimalisan befolyasoljak a hirdetések. A kovetkezé kérdésemre kapott
valaszok alapjan pedig kiderilt, hogy nagyjabdl fele-fele aranyban oszlanak meg a kit6ltok
abban a kérdésben, hogy tortént e méar olyan vellk, hogy méas terméket vasaroltak meg csak
mert egy joO hirdetést vagy akcidt lattak a koriiltekintés soran. Véleményem szerint ezekbdl az

eredményekbdl nem lehet meghatarozni, hogy bebizonyosodott a hipotézisem vagy sem.

4.Hipotézis:

,»Az online rekldmozasi eszk6zok a leghatékonyabb és igéretesebb rekldmeszkdznek tlinnek.”

Ebben a témaban ugyan nem a legrelevansabb célkozonseget sikerilt vélasztani, viszont
mindenképpen szerettem volna, ha a hétkdznapi fogyasztok és vasarlok fejtik ki a
véleményiiket, hogy kiilsé szemléléként mit gondolnak az online rekldmozasi eszk6zok vajon
sikeresek e.

Elséként felmértem, hogy a kitolt6k kozvetlen kdrnyezetiikben ismernek-e olyan személyt, aki
hasznalta mar az internetet pénzkeresési forrasnak vagy teljesen kiils6 szemléloként fognak
valaszolni az ezzel kapcsolatos kérdéseimre. A valaszok alapjan lathato, hogy itt is majdnem
fele-fele aranyok alakultak, hiszen 52% vélaszolta, hogy ismer olyan embert, aki ilyen modjat
is kiprobalta mar a pénzkeresésnek, ezaltal vegyesen kaptam valaszt olyan emberektdl, akik
Kicsit jobban belelattak az online marketingbe, illetve olyanoktol, akik fogyasztoként
tekintenek a témara. A kovetkezd kérdésem arra iranyult, hogy a kitoltok hasznaltdk e mar
ilyen médon az internet adta lehetdségeket, erre mar a valaszok kicsit tobb min 72%-a nem
valaszt adott. Ezutan érkezett a kérdéiv egyetlen olyan kérdése, amiben sajat valaszokat
vartam, ebben kértem a kitoltéket, hogy fejtsék ki véleményiik szerintiik sikeres-e az online
feliileteken torténd rekldmozas. A kérdés jellegébdl fakaddan nem tudom konkrét
széazalékokkal bemutatni az eredményt, viszont az 6sszes valaszban benne volt az, hogy igen
sikeresnek gondoljak és ezt kilonféleképpen tamasztottak ala, hogy miért gondoljak igy.
Ezutan azt is megtudtam, hogy a kitoltok, ha reklamozasi feliiletet valasztananak akkor a
kozosségi oldalakon tennék ezt legfoképp példaul a Facebookon. Ezeket a valaszokat

figyelembe véve Ggy gondolom, hogy a hipotézisem bizonyossagot nyert.
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6. Osszefoglalas

Az internet megjelenése miatt alakult rengeteg 0j lehetdséget kihaszndlva 1épett a marketing is
az online térben. A marketing megjelenése az online vilagban els6sorban a rengeteg Uj
lehetéséget mutatja, mint kovetkezmény viszont jobban attekintve hordozhat magaval negativ
dolgokat is. A szakdolgozatom sordn szerettem volna feltarni ezeket a lehetdségeket mind a
pozitiv mind a negativ teriiletét. Elsoként a téma szakirodalmi részét tekintettem at és ezzel
kapcsolatos szekunder kutatdsom mutattam be részletesen, ezek utdn pedig egy primer
kérdéives megkérdezési mod alkalmazasaval igyekeztem a fogyasztok egy részének
megkérdezése alapjan kovetkeztetéseket levonni.
Els6é sorban a dolgozatom sordn az internet nyujtotta lehetdéségek alkalmazasat szeretném
elemezni a marketing teriiletén és azon beliil kitérni az internethasznalat elényeire és
veszeélyeire. A szakdolgozatom irasakor a valasztott kutatasi mddszerem a szekunder és primer
kutatas voltak, ezért a szakirodalmi attekintés soran szakkényveket, kutatasi munkakat vettem
alapul ezen felul pedig a személyes tapasztalataimat és a személyes véleményemet is
belefliztem. A szakdolgozatom madasodik felében pedig a fentebb emlitett primer kutatast
készitettem el egy kérdéives megkérdezés alapjan, mely soran igyekeztem az internet hatésait,
elényok és hatranyok szintjén kideriteni a fogyasztokra valo tekintettel.
A szakdolgozatom soran ezen a célkitlizésem mellett felallitottam hipotéziseket, amelyeket a
kéréives megkérdezésemre kapott valaszok alapjan tudtam eldonteni, hogy bebizonyosodott
vagy nem. A felallitott hipotézisek pedig az alabbiak voltak:

1. Az online marketing eszkozei segitenek a hatékonyabb dontéshozatalban.

2. Azinfluencerek, kdzéleti emberek szerep az online térben nagy hatassal bir a fogyasztoi

dontesek soran.
3. Az online reklamok, hirdetések vasarlast generalnak.
4. Az online reklamozasi eszk6zok a leghatékonyabb és igéretesebb reklameszkdznek

tinnek.

A véleményem, hogy fogyasztoként rengeteg reklammal talalkozunk az online térben
mindenféle oldalakon. Az online marketing eszkdzeinek pozitiv hozadéka a megkérdezésem
alapjan, hogy a rengeteg informacio, ami rendelkezésiinkre all nagy segitséget jelenthet a
fogyasztoi dontések sordn, hiszen kisebb iddbefektetéssel sokkal hatékonyabba tehetjiik a
vasarlast, ugyanis gondoljunk bele, ha el kell mennink a boltba akkor ha csak nem szeretnénk

az egész varost bejarni, ami nagy 1d6 és energiabefektetés azok koziil a termékek koziil
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valogathatunk, amelyek megtalalhatéak az adott boltban, viszont az internet segitsegével
kdnnyedén korilnézhetiink és valogathatunk az arak és a minéség alapjan sokkal kevesebb id6
alatt és akar a kanapén Ulve. A kérd6éivem soran kideriilt, hogy ezt a lehetdséget a kitoltok
nagyrésze rendszeresen Ki is hasznalja.

A kovetkez6, ami a pozitiv hatassd tudhato be a véleményem szerint, hogy kétiranyu
kommunikacidt eredményez az online tér. Ez megmutatkozik abban is, hogy a fogyasztok
szabadon kifejthetik a véleményiik és tapasztalataikat az adott termékrdl és szolgaltatasrol,
ezzel konnyitve a vasarlast a tobbi fogyasztonak, illetve visszaigazolast adhat a véllalat
szamara is, mind pozitiv mind negativ értelemben is. Kénnyedén tudnak ezaltal a vallalatok is
reagalni a fogyasztoi igenyekre, illetve javitania a hibajukat, nem csak a termék kapcsan, de
akar egy elrontott reklam kapcsan is, hiszen online szinte azonnal szerkeszthetek a reklamok
vagy akar torolhetoek is mig egy kihelyezett plakat tekintetében ez nem elérhetd lehetdség. A
kérdéivem soran az is kideriilt, hogy a megkérdezettek nagytobbségben ezt a lehetdséget is
kihasznaljak és szoktak olvasni a fogyasztdi véleményeket, van, hogy figyelembe is veszik a
vasarlas soran, illetve nagyrészt 6k is megosztjak tapasztalataikat valamilyen formaban.

Erre a lehetéségre viszont a vallalatok akar hatranyként is tekinthetnek, hiszen a
véleménynyilvanitas akar negativ is lehet, ami viszont negativ véleményt is alakithat ki roluk,
mig ez az offline marketing eszkdzok esetében tdbbnyire szobeli Gton terjedhetett a negativ
vélemény.

Ezeket kiviil egy fontos eldnye szerintem az online térnek is, hogy a segitségével hatékonyabb
lehet a segitségnyujtas a vasarlok irdnyéaba, hiszen az internet segitségével akar a nap
huszonnégy ordjaban elérhetdek az iigyfélszolgalatok, sokszor telefonos de chat funkcidként
mindenképp, ahol ugyan minden dolgot nem feltétlenll lehet megoldani azonnal az éjszaka
kdzepeén is, viszont konkrét gyakori kérdésekre azonnali valaszt kaphatnak a fogyasztok, illetve
nem kell személyesen bemenni egy lgyfélszolgalati beszélgetéshez, hanem munka kdzben és
utdn is kérhetiink segitséget. A kérd6ivem soran az is kideriilt, hogy a kitoltok nagyrésze
hatékonyabbnak gondolja a segitségnyujtast az online Ugyfélszolgalatok segitségével.
Osszefoglalva tehat gy gondolom a téma szakirodalmi megkozelitése mellett a legfontosabb
elényoket és hatranyokat is sikeriilt ttekintenem fogyasztdi szempontbdl és ezek Osszesitése
és ertékelése utan ugy gondolom, hogy megannyi pozitivumot és negativumot fel lehet sorolni
a témaval kapcsolatban, a kulcs a fogyasztoi tudatossagban van a dontések soran. Ahogyan a
vallalatoknak komoly atgondolast igényel az online marketing eszk6zok alkalmazasa, Ugy a
fogyasztoknak is tudatosnak kell lenniiik, hogy a pozitiv lehetdségeit ragadjak meg és ne

hagyjak magukat befolyasolni.
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10.Mellékletek

1.szamua melléklet: Fogyasztoi kérdbiv

1. On hasznél rendszeresen internetet?
a. lgen
b. Nem

2. Ha hasznal internetet milyen célokra szokta?
a. Kozosségi oldalak
b. Film, videbmegosztd oldalak
c. Hirportéalok, blogok

d. Munka, tanulasi cel

e. Pénzkeresés

f. Internetes vasarlas
g. Jaték

h. Egyéb

3. Atlagosan mennyi idét tolt az interneten egy nap?
a. Nem hasznalom napi rendszerességgel
b. 1-3 orat
c. 5-6 orét
d. 8 oréat vagy tobbet

4. On hasznalja ezen kozosségi oldalak valamelyikét?

a. Facebook
b. Instagram
c. Reddit
d. Tiktok
e. Youtube
f. Egyéb



5. Ha hasznal k6zosségi oldalakat ebben az esetben milyen rendszereséggel
hasznalja ezeket?
a. Naponta tobb érat
b. Naponta de csak keveset

c. Hetente parszor

6. On szokott a kozosségi média oldalakon reklammal talalkozni?
a. lgen
b. Nem

7. Melyik oldalakon szokott a legtobb reklammal talalkozni?
a. Facebook
b. Instagram
c. Tiktok
d. Youtube

8. On szokott online vasarolni?

a. lgen
b. Csak ritkan
c. Nem

9. On jobban vagy kevésbé kedveli az online vasarlast?
1 2 3 4 5

10. On megbizhatdnak tartja az online vasarlast?
a. lgen megbizhatdnak

b. Nem tartom megbizhaténak

11. Leginkabb jobb vagy rosszabb tapasztalatai vannak az online vasarlasrol?
a. Leginkabb jobb
b. Semleges

c. Leginkabb rosszabb



12. Mennyire jellemzd Onre, hogy tajékozodik a legjobb arak és ajanlatok érdekében
a vasarlas elott?

Egyaltalan nem jellemz6 1 2 3 4 5 Nagyon jellemzd

13. On el szokta olvasni a vasarloi véleményeket a vasarlas el6tt?
a. lgen
b. Nem

14. Amennyiben meg szokta tekinteni a vasarloi véleményeket vasarlas elott,
figyelembe is veszi azokat és az alapjan dont a vasarlas mellett?
a. Igen, figyelembe veszem és az alapjan dontok
b. Igen, figyelembe veszem viszont nem minden esetben az alapjan dontok
c. Nem veszem figyelembe
d. Egyeb:

15. Tortént mar olyan, hogy egy alkalmazasban latott hirdetés hatasara ellatogatott a
hirdet6 weboldalara?
a. Igen, gyakran el6fordul
b. Igen, de csak néha fordul eld
c. Nem jellemzd

d. Soha nem tértént még ilyen

16. Amennyiben az el6z6 valaszra ,, Tortént mar ilyen” valaszt adott, ebben az esetben
vasarlassal végzédott/szokott végzddni a latogatas?
a. Igen altalaban olyankor vasarolok is

b. Nem, altaldban csak korulnézek

17. Ont mennyire befolyasoljak az online fellleten latott hirdetések?

Egyaltalan nem befolyasol 1 2 3 4 5 Hatarozottan befolyasol

18. Tortént méar olyan Onnel, hogy egy reklam hatasara mas terméket véasarolt meg

mint, amit eredetileg tervezett?
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a. lgen
b. Nem

19. Onnek melyik oldalakon l4that6 rekldmok keltik fel igazén az érdeklddését?

Facebook

T &

Instagram
Youtube
Tiktok
Weboldalak
Hir portalok

- o O

20. On szaméra a hagyomanyos online reklamok vagy az influencerek altal kozélt
reklamok a figyelemfelkeltobbek?
a. Szamomra a hagyomanyos reklamok

b. Szdmomra az influencerek altal kdzolt reklamok

21. Ha hasznalja a kdzosségi oldalakat akkor kovet ott inluencereket?
a. lgen
b. Nem

22. Ha az el6z0 kérdésre igen a vélasz, milyen foglalkozasi korrel rendelkez6t?
a. Sport
b. Szépségapolas
c. Baba-mama, csaladi tartalmak
d. Szoérakozas

e. Egyeb:

23. Egy kozszerepl6 ajanlasaval nagyobb bizalommal prébal ki egy terméket vagy
szolgéltatast?
a. lgen
b. Nem
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24. Tortént mar olyan, hogy egy internetes reklam hatasara vasarolt meg egy
termeket?
a. Igen tobbszor eléfordult mar
b. Igen, de csak egyszer vagy néhanyszor
c. Nem fordult még ilyen el6
25. Az online fellleteken tapasztalt vasarloi élményeit meg szokta osztani valahol, ha
igen hol?
a. Szoban
b. Kdbzosségi oldalakon
c. Ertékelés formajaban
d. Baratoknak meselek
e. Sehogy
f. Egyéb:

26. Mi a tapasztalat, az online gyfélszolgalatok altal hatékonyabb és akar gyorsabb
segitséget kaphatnak a vasarlok?
a. lgen, szerintem hatékonyabb segitséget kaphatnak

b. Nem, szerintem nem hatékonyabb

27. Ismer olyan embert a kdrnyezetében, aki hasznélta mar az internetet penzkeresési
forrasnak?
a. lgen
b. Nem

28. Eléfordult mar, hogy On az internet segitségével probalta népszertisiteni a
vallalkozésat, tevékenységét?
a. lgen
b. Nem

29. Ha vallalkozo lenne, mit gondolna, sikeres lehet az online feliileteken torténd

reklamozas? Kerem roviden fejtse ki vélemeényét.
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30. Ha On online reklamozna milyen fellileteket valasztana ennek segitségére?
a. Kozosségi média oldalak felugré hirdetései (Facebook, Instagram)
b. Influencerek, celebek altal kzolt reklamok
c. Email marketing
d. Rovid ismertet6 videdk

e. Egyéb:

31. Az On neme:
a. NO
b. Férfi
c. Egyéb:

32. On mennyi id8s?
0-15 év
16-22 év
23-30 év
31-40 év
41-55 év
f. 55-év

o &

e o

@

33. Az On legmagasabb iskolai végzettsége
a. Altalanos iskola
b. Szakmunkas képz6

c. Kozepiskola

o

Felséfoku végzettség, Egyetem
e. Egyéb:
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