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Virtualis ter -

virtualis marketing?

Az utébbi néhany hénapban rendkivil dinamikus no-
vekedés volt tapasztalhaté a kelet-kdzép-eurdpai or-
szagok vallalatai kérében az Interneten valé megjele-
néstilleté'en. Egyes nyugati szakemberek szerintgyor-
sabban reagéltunk erre, mint sok nyugat-eurépai val-
lalat. A szomoru tapasztalat az, hogy ezek a honla-
pok nagyrészt presztizs célt szolgalnak. Van egy sem-
mitmond6 honlapunk (tébbnyire ,,épités alatt™ fel-
irattal) és egy e-mail cimlnk a névjegyen, sezzel mar-
is valamilyen kivaltsdgos kaszthoz tartozunk...

Dolgozatomban - mely egy nagyobb kutatémunka
téredéke - azt vizsgalom, hogy miként lehetne nem
csak szabadid6s szorakozasként, hanem Uzleti célok-
bél isfelhajtani az informaciés sztradam.

Todbben azt mondjak, hogy ma az online marketing
az Interneten a mult szazadi Vadnyugat aranyasoéihoz
hasonlit. Vannak, akik eufdrikusan nyilatkoznak a
.korlatlan lehet6ségekrdél", s vannak, akik fanyalog-
nak. Lehet tenni mindkett6t, de ne felejtsiik el, hogy az
elsé pionirok kozul ott is sokan
szegényen haltak meg, noha
utanuk sok ezren busasan meg-
gazdagodtak.

A tovabbiakban megvizs-
géljuk az Internet néhany spe-
cialis vonasat marketing-szem-
pontbdl, illetve hatasat a klasz-
szikus marketing - mixre.

ezzel maris valamilyen kivaltsagos

1. Az Internet-marketing
jellemz@i
Uj médium

Napjainkra az Internet mar
egy tobbé-kevésbé érett médi-
um, mely a marketing-tevé-
kenység szamara U0 és eltérd
csatornat kinal. A klasszikus
marketingtechnikék és elméle-
tek egy része természetesen itt
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A szomoru tapasztalat az, hogy
ezek a honlapok nagyrészt
presztizs-célt szolgalnak. Van egy
semmitmondd honlapunk
(tbbnyire »épités alatt« felirattal)
és egy e-mail cimiink a névjegyen, s

kaszthoz tartozunk...
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A hely, a hely és a hely, az online
marketingben is - a poféas design
mellett - atartalom a donté.

is igaz, de mint latni fogjuk, az online kultdra Uj lehe-

t6ségeket nyit meg:

- Gyors - a dolgok gyorsan torténnek és az informacio
néha villamszer(ién terjed.

- Gyorsan valtozik - a tegnapi Internet még nem az,
mint a mai.

- Uj eszkozok keletkeznek gyorsan - a hardver és szoft-
ver eszkozok fejl6dése gyors és néha kiszamithatat-
lan, hiszen kil6nbdz8 forrasokbol érkeznek.

- Uj és tjfelnasznalokjelentkeznek - a kereskedelmi szol-
géltatok szinte 6ntik magukbdl a kiilénbdz6 yj fel-
hasznéalokat.

- Az egyetlen allando tényez6 - AVALTOZAS.

Az Internet és a Web-kdrnyezet néhany sajatossaggal
jarul hozza a marketingmunkahoz:

< Mindenki lehet kiado. Az offline marketingt6l eltéré-
en, az online kdrnyezet mindenki szamara lehet6vé teszi,
hogy kiadoi tevékenységet folytasson - barki létrehozhat
egy honlapot és nagyon gazdasa-
gosan Uzemeltetheti. Tetsz6leges
mennyiségl informaciot helyez-
het el ezen, barmilyen nagy meg-
célzotthallgatdsag szdmara. Ez je-
lentésen megvaltoztathatja a ver-
seny természetét.

° A tartalom és a forma egyen-
sulyabol a tartalom kerdl Ki
gy06ztesen. Ahogy az ingatlan
értékét is harom dolog hataroz-
za meg: a hely, a hely és a hely,
az online marketingben is - a
pofés design mellett - a tartalom
a dontd. Mivel ennek a médium-
nak a kozonsége informaciora
»~ehes" és hozzaszokott a nagy
mennyiségl informéciéhoz, erre
tekintettel kell lenntink.

<Tomegmarketing vagy egye-
di marketing? A halé jellegébdl
adodéan rendkivdl jol és haté-
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i konyan ki lehet valasztani azt a célréteget, amelyhez
az Uzenetunket el akarjuk juttatni. Az Interneten az
. esetek nagy részében a felhasznaléval allunk kdzvetle-
I ndl szemben, itt nem hasznéalhaték a tomegmarketing
elemei.
< Puli vagy push stratégia? Az Interneten a marke-
ting ,,-puli” jellegd. A k6zonséget oda kell hizni a he-
lytinkhoz és ravenni, hogy ottmaradjon.

Informéacio

Az értékesités az informécion keresztul torténik.
Az online kdrnyezetben jol eladhaté termékeket rész-
letesen le lehet irni. A vevé olvas a termékrdl, esetleg
latja a képét és a rendelkezésére allé informaciok bir-
tokdban dont.

AKki példaul a hires virtualis boraszatnal vasarol
(http://www.virtualvin.com), az valamilyen specialis
terméket, példaul egy 1993-es Chateau Montelena
,,Calistoga Cuvee" Cabernet Sauvignon-t keres. Nem

tudja megkdéstolni a bort, de ismeri és tudja, hogy itt a

megbizhaté min6séget kapja. Szamara sokat jelente-
I nek esetleg a borkatalogus szakkifejezései.

Muiszaki érdekl6dési vevok
Ma még 6k dominalnak a halén, hiszen aki hasz-
néalja, az mar rendelkezik egy szamitégéppel, modem-

mel, megfelel§ szoftverrel. Ennek a szegmensnek a

m(iszaki érdekl8désére és az ezt kielégité specialis ter-
mekkdrre (legujabb hardver és szoftver, kiegészitdk,
telekommunikaciés eszkdzok, szatellit TV... stb.) biz-
vast lehet szamitani.

Onlinefelhasznalok

Ma még tobbnyire 40 év korli férfiak, magasabb
iskolai végzettséggel rendelke-
z6k a tipikus felhasznalok, de a
nék aranya novekszik, s Uj
szegmensként kezd megjelenni
a 60 év folottiek rétege is.

Vildgmarketing
A globdlis, nemzetk6zi mar-
ketingben jél eladhat6 termékek
nagyon kurrensek az Interneten
is. Itt azonnal megszinik tzleti
tevékenységunk lokalis jellege,
hiszen gyakorlatilag az egész vi-
lagbdl johet a potencialis ve-
I' vénk, amelynek a lehetfségét az
offline marketingben mindig
, gondosan kizartuk.

Niche-marketing
A fentiekkel nem ellentétes,
I hogy ugyanakkor rendkivil sz(k

M&M 41997/6

99

A globalis, nemzetkozi
marketingben jo!| eladhaté
termékek nagyon kurrensek az
Interneten is. Itt azonnal megsz(inik
lizleti tevékenységlink
lokalis jellege.

L 4
Gyorsan felfedezték ezt a
lehet6séget a szamitogépgyartd
cégek és a nagy szoftver-hazak, de
hamar megjelentek aWeb-en a
piackutatd és kdzvélemény-kutatd
vallalatok, Ujsagok és kdonyvkiadok.
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ésjol korilirhato rétegeket is megcélozhatunk marke-
tingmunkankkal, legyenek azok migyjték, egy film-
sorozat rajongoi, vagy egy specialis betegségben szen-
vedok.

2. A klasszikus marketing-mix jellegzetességei a
haléon

2.1 A termék

2.1.1 A termékfajtak

Az Interneten keresztil gyakorlatilag minden érté-
kesithet6, a jobb attekinthet6ség kedvéért az alabbi
osztalyozéastjavaslom:

= Kemény termékek

Ide sorolhatunk kiilénb6z6 fogyasztasi cikkeket, és
beruhazasi eszkdzoket (pl. ruhanem(, élelmiszer, sza-
mitogép-hardver, elektronikai cikkek...). Az értékesi-
tés hasonld, mint a katalégusokbdl torténé eladasnal,
azzal a kiilonbséggel, hogy ebben az esetben a termék
bemutatésa és a megrendelés is az Interneten keresz-
tal torténik.

A legismertebb Web példa a The Internet Shopping
Network, amely 1994 aprilisa 6ta mikddik, s napjaink-
ra elérte a havi 1 millié dollaros forgalmat. Kifejezet-
ten szamitastechnikai eszk6zokre és kiegészitbkre sza-
kosodott, hiszen a latogatok nagy része erésen techni-
kai érdekl&désli. Magyarorszagon is egy hasonlé jelle-
gu véllalkozas, a Comfortjatszott Gttord szerepet.

A nagy eurépai csomagkildé vallalatok is a néve-
kedés természetes kdzegének tartjak az Internetre vald
attérést. (Quelle, Otto) |

= Puha termékek

Két nagy terilet tartozik ide,
az informacidkkal (adatbazisok,
kiadvanyok, kutatasi eredmé-
nyek) és a szamitdgépes progra-
mokkal valo6 kereskedés. Ezek a
termék jellegénél fogva termé-
szetszerlen jol illenek az Inter-
net kérnyezetbe, hiszen itt az
egész vasarlasi folyamatot le le-
het bonyolitani az elektronikus
kézegben. Meg lehet rendelni, a
fizetést teljesiteni és az arut is
tudja szallitani a szamitogép a
halozaton keresztiil. Gyorsan fel-
fedezték ezt a lehet&séget a széa-
mitégépgyartd cégek és a nagy
szoftver-hazak, de hamar megje-
lentek a Web-en a piackutaté és
kdzvélemény-kutatd vallalatok,
Ujsagok és konyvkiadok.


http://www.virtualvin.com

Online szolgaltatasok

Ez az a terulet, ahol az embe-
ri képzelet szinte kifogyhatatlan,
igy aztan az Interneten keresztil
vehettink ingatlant (www. apr.
com), bérelhetiink gépkocsit
(Wwww. freeways.com), foglalha-
tunk repiléjegyet (www. flyaa.
com), nyomon kodvethetjuk kil-
deményulink sorsat (www. fedex.
com), randizhatunk (Www.
match, com) és természetesen
banki tigyeinket is intézhetjik.

2.1.2 A marka sajatossagai a hal6zaton

Az Internet erételjesebb benyomulasaval az tizleti
életbe, avallalatok szamara konnyebb lesz a diverzifika-
I6das, tanui vagyunk a folyamatoknak, amikor vasut és
olajtarsasag kezd telekommunikacids tevékenységekbe,
kereskedelemi lancok pedig banki és pénzintézeti szol-
géltatasokat nyujtanak. Az online kérnyezetben az is-
mert markanév fontossdga megn6, hiszen ez az egyik
eszkoze a partnerek kodzotti bizalom kialakitasanak.

Az online kdrnyezet j megkozelitési moéd egy
markakép kialakitdsdhoz. Az egyik hires angol sér-
marka, a Carling markaképének az erésitésében ko-
moly szerepet jatszott marketingligynoksége, a Carat
Interactive otlete, hogy a Carling web oldal (http://
www.fa-premier.com) legyen az angol fociliga
els6osztalyd meccseinek a hivatalos lapja. Hetente
tobb mint egymillidan keresik fel ezt az oldalt a leg-
Ujabb eredményekért és a focival kapcsolatos friss in-
formacidkért. Maganak a web lapnak az offline rek-
lamjét is j6l oldottak meg, a weblap cime megjelent 2
millié soralatéten és 4 millio sérésdobozon. Ugyan-
ilyen j6 6tlet volt a konkurens Guiness sorgyar a halo-
zatrdl ingyen letolthet6 képernydvédé szoftvere is.

Az onlinejelenlétnek megvan az arnyoldala is. Ha a
termeékiinkkel valami gond van, akkor az ezzel kapcso-
latos kritika minket és az Internet latogatdinak millioit
is hamar elérheti. A Ford gyar vezet6inek gondolom
sok fejfajast okozott a (http://www.flamingfords.com)
cim, itt ugyanis egy langold Ford teherautd lathato, s az
alairas szerint ami megtortént ezzel a kocsival, miért ne
torténhetne meg 26 millié masik Ford kocsival, ami a
vilag utjain futkarozik. Az oldal szamlaléja szerint én
voltam az oldal 45.946. latogatdja, s komoly publicitast
kapott a CNN és a New York Times-ban is ez az oldal.

A markak kozti kiizdelem Gjabb korszaka még nem
jottel. A tradicionalis médiumbél az online technikéara
val6 atmenet radikalis valtozast kdvetel a kommuni-
kacios technikakban, mondja Janet Wikler [2]:,,A Iénye-
ges kuilonbség az Internet és a tébbi médium kdzétt az, hogy

Az online jelenlétnek megvan
az arnyoldala is. Ha a
termékinkkel valami gond van,
akkor az ezzel kapcsolatos kritika
az Internet latogatbinak
millioit is hamar elérheti.
A Ford gyar vezet6inek
gondolom sok fejfajast okozott a
(http://Iwww .flamingfords.com) cim.

az Interneten azt mondod: elébe
meész az embereknek, s azt kinalod,
amit keresnek. Hétkodznapi nyelvre
leforditva, a,, Mit segithetek he-
lyett az mondom, hogy,, Tudjuk,
hogy On mit akar. Az a legrosszabb
web lap, ahol a vezérigazgato td-
vozli a latogatdt, ennek ugyanis
semmi hatasa nincs a latogatéra."

A HP egyik vezetdje, lan
Ryder szerint a végtermék mar-
ketingje csupan az imazs-te-
remtési folyamat egyik alloma-
sa. A méarka a termék egyik
komponense, amelyet a gyartasi folyamat minden fa-
zisaban figyelembe kell venni. A marka lesz az érték-
lanc ragasztoja, amely dsszetartja az értéket létrehozo
folyamatot.

2.2 Az értékesitési csatorna

Az értékesitési csatorna ebben az esetben maga az
Internet, illetve pontosabban a vilagméretl halo, a
Web. Egy-két specialis esetet leszamitva, szinte min-
denféle lizlet szamara megfeleld értékesitési csatornat
jelent az Internet.

Koltségesokkentés

= Hirdetés. Az lizletlinket tekinthetjik egy ériaspla-
katnak az informacids orszaguton. Természetesen ez is
csak akkor hat, ha sokan latjak. Ezért kell6en hirdet-
nink kell web helyeken, nyomtatott kiadvanyokban,
kapcsolatok elhelyezésével més lapokon.

° Direct-mail és értékesitési informacid. Osszehason-
lithatatlanul olcsébb és gyorsabb az ilyen informéaciok
online eljuttatasa az érdekl6d6khoz, mint a klasszikus
postai Gton.

= Terméktamogatas. A termék hasznalataval kapcso-
latos leggyakrabban ismétl6d6 kérdéseket (GYIK) el
lehet helyezni a haldn, a vev6 el6szor ezt nézi meg, s
csak azokat a kérdéseket teszi fel, amelyekre esetleg
nem talalja meg itt a valaszt.

= Kapcsolatok kiegészit6 boltokhoz.

= VevBszolgalat e-mail Utjan. Ha a vevd nem talalja
meg probléméjara a vélaszt, egyedi kérdését hadd te-
gye fel elektronikus postan és igy is kapja meg a va-
laszt. Ez a mai telefonkoltségekhez képest 50-60%-0s
koéltségmegtakaritast jelent.

Arbevétel novelése

< Rekldm. Dolgozatomban maés helyen is emlitem,
hogy ma a web helyeken az egyik nagy bevételi forras
a reklamok elhelyezése.
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= El6fizetési/tagsagi dijak. Tapasztalataim szerint
ezek a mddszerek nem nagyon valtottak be a hozzajuk
flizott elvarasokat.

= Eladas. A kiilénb6z8 felmérések, statisztikak jel-
zik, hogy fokozatosan megnd az érdekl6dés az online
vésarlasok irant.

Hol helyezziik el boltunkat?

Itt is igaz a realvilag jelszava, hogy az lizlet elhe-
lyezkedése dont6 az Uzleti siker szempontjabél. Ha-
rom lehet8ség kinalkozik:

9 Sajat web hely létrehozésa. Ez akkor éri meg, ha
rendelkeziink olyan anyagi, mszaki és emberi eréfor-
rasokkal, hogy hetente 7 napon és naponta 24 6ran at
tudunk megfelel§ kiszolgalast nyujtani.

9 Szolgaltato igénybevétele. Ma méar a magyar piacon
is szamtalan Internet szolgaltato érhetd el. Az ajanlott
szolgaltatasok mind&ségben és koltségben eltéréek.
Mindenképpen azt az el6nyt nyujtjak, hogy gyorsan
és szakszerden létre tudjak hozni web helylinket. Segi-
tenek a web lapok megtervezésében, ellatjdk megfele-
16 szamlalod és kovetd szoftverrel lapjainkat. Géppark-
jukkal és az azt mikodteté személyzettel biztositani
tudjak a folyamatos tGizemeltetést. Nem is gondolnank,

1 hogy avilagban szamtalan ismert web helyet (pl. Play-
boy) kils6 szolgaltat6 Gizemeltet.

9 Vésarlokozpont. Mint a valésagban, egy nagy be-
vasarlékdzpontbanjelenik meg a termékem vagy szol-
géaltatdsom értékesitése. Fizikailag nem is kell ugyan-
azon a szerveren lennem, hanem egy megfeleld,, link"
kapcsol az adott helyhez. igy nagyobb az esélyem,
hogy az adott k6zpontba odala-
togatod érdekl6d6 észreveszi he-
lyemet. A Weben ma még nem
érzékelhet6 az a fajta szakoso-
das, amely a féldi bevasarlokoz-
pontok korében mar végbe-
ment.

A bizalom megnyerése

A kereskedelem legfonto-
sabb eleme a bizalom. Ha a ke-
reskedelmi tranzakcio soran a
vevl és az eladd kozott nem
alakul ki a bizalom, akkor har-
madik felet kell igénybe venni-
Uk (bizomanyos, kezes, bank),
amely komolyabb kéltségekkel
jarhat.

Kisebb teleptiléseken, ahol
az emberek ismerik egymast,
ott az eladé megteheti, hogy a
szamara ismert és megbizhato-
nak tartott vev6nek haladékot
ad a fizetésre, ,.felirja" és az
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Ma mar a magyar piacon is
szamtalan Internet szolgaltato
érhetd el. Az ajanlott szolgaltatasok
min&ségben és koltségben
eltér6ek. Mindenképpen azt az
elényt nydjtiak, hogy gyorsan és
szakszer(ien létre tudjak hozni

a virtualis haldzati vilagban, hogy
valédi személyazonossagunkat
elrejthettiik.

Ez az el6ny most az elektronikus
kereskedelem miatt elveszett.
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majd fizetésnapkor fizet. A vevd is szivesebben jon a
egy ilyen boltba, ahol ismerik és megbecsilik. Tehat
mind a vevd, mind az eladé szamara fontos, hogy
fenntartsa az elértj6 hirnevét.

A nagyobb kozésségekben ez mar nem talalhat6
meg, itt vagy készpénzzel kell azonnal fizetni, vagy egy
olyan intézmény készpénzfizetést helyettesitd eszkozét
(csekk, hitelkartya) fogadjak el, akiben az eladd megbi-
zik. Megfigyelhetd, hogy kisebb kdltséget szamol fel a
bank az olyan hitelkartyas vasarlasnal, ahol az eladé fi-
zikailag latja a vev6t és a kartyajat, mint amikor az csak
telefonon diktéalja be hitelkartyaja szamat.

A bizalom megteremtésében fontos szerepetjatszik a
jol ismert marka. Az eladd iranti bizalom kialakitasaban
az altala arusitott marka mindenképpen belejatszik.

( Ugyanaz az igény mutatkozik meg a bizalom irant
az eladd és a vevd részérdl, mint a redl vilagban.
Ugyanazok vesznek részt az tzleti folyamatban, csak
most szamitdégépek mogott tlve. A kereskedének meg
kell gy6z6dnie arrél, hogy a vev6 pénze jo, a vevének
pedig arrél, hogy a megvéasarlando termék vagy szol-
géltatas megfelel-e az elvart minéségnek - ha nem, ak-
kor milyen biztositéka van afel6l, hogy a pénzét visz-
szakapja. Eddig az volt a szép avirtualis hal6zati vilag-
ban, hogy valodi személyazonossagunkat elrejthettiik.
Ez nagyon elényds volt a kiilénb6z6 férumok és cso-
portok vitaiban, az emberek kdnnyebben nyiltak meg
és nyilvanitottak véleményt, hiszen elbudjhatott az ano-
nimitas vagy a felvett alnevek mogé. Ez az elény most
az elektronikus kereskedelem miatt elveszett.

Az elektronikus kereskedelem kialakulasa-
nak eddig ez volt az egyik gétja,
hogy nem lehetett azonositani
az eladdt, a felkinalt mérkékat
és ezek mindségeét, illetve a ve-
vt és vételi szandékéanak kor-
rektségét.

Uj moédokat és eszkozoket
kell talalnunk, hogy a virtuélis
kereskedelemben is kialakitsuk
a fenti bizalmat. Ehhez meg kell
vizsgalnunk néhany tényez6t,
amelyek befolyasoljak az tzleti
tevékenységet.

web helyilinket.

#
Eddig az volt a szép

Miért vasarolunk?

1 Vésarlas szorakozéashol

A sz6rakozashol torténd va-
sarlas aztjelenti, hogy kerestink
egy hangulatos zenét, szép vira-
gokat, divatos ruhdkat - min-
dent, ami szépet és 6rometjelent
szamunkra. llyenkor a néz-
gel6dés tart sokaig, maga a va-
sarlas rovid folyamat
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< Arredl vilagban a boltokban
megprobalnak a bolt berende-
zésével, a személyzet viselke-
désével megfelel6 pozitiv han-
gulatot teremteni. A virtualis
kdrnyezetben is a web lap de-
signjaval, a megfeleld szinek és
grafikak 0Osszeallitasaval tu-
dunk egyfajta hangulatot, élet-
érzést sugarozni. Itt ma még az
atviteli sebesség szab gatat mu-
vészi elképzeléseinknek. A tul
nagy grafikai megoldéasok las-
san mennek at a halézaton, sok
id6t vesznek igénybe, ezért a
felhasznal6 vagy abbahagyja az
oldal letoltését vagy kikapcsolja
a képeket. Megfigyelhetd, hogy
25K folotti oldalakat nem szive-
sen toltenek le a felhasznalok.

2. Vasérlas a tarsasag kedvéért

A valosagban az emberek néha azért vasarolnak,
példaul egyedul él6 id8s emberek, hogy valamikép-
pen bekeriljenek egy kdzosségbe. A vasarlast egyfajta
szocialis kapcsolatnak tekintik.

Barmilyen meglepd, a virtudlis kereskedelemben
szintén megvan ennek a lehet6sége, s6t néha még job-
ban is tudunk élni vele. Az Interneten j6l ismertek a
kil6nb6z6 Usenet csoportok, forumok, ahol a hasonlé
érdekl6désl emberek jonnek ossze rendszeresen, s
megvitatjak tapasztalataikat. Ez csodalatos lehet6sé-
get ad arra, hogy felhivjak a figyelmet pozitiv és nega-
tiv tapasztalataikra bizonyos termékek és vallalatok

* irant. Tébb nagy cég (pl. Land Rover, Gibson gitar) is
tart fenn ilyen férumokat. Ezek a kdrnyezetek segit-
hetnek a vasarléi lojalitas és az ismételt vasarlas kiala-
kitasaban.

3. Vasarlas agyorsasag kedvéert

Ez az a szituacié, amikor szinte monoton médon
veszem meg a szokott termékeket. Nem akarom érez-
ni a paradicsom illatat el6tte, az a Iényeg, hogy legyen
otthon paradicsom. Erdekes megfigyelés, hogy ezek-
nél a vasarlasoknal az ar kisebb szerepetjatszik.

4. Vasarlas az alacsony ar miatt
Az el6z§ szituaciétol eltérden itt a vevdnek sok az
ideje, de kevés a pénze. Erdekes, hogy egyel6re még
nincsenek nagy arkilonbségek az elektronikus és a fi-
3 zikai kereskedelem kozoétt. A gyartok és a szallitok fél-
tik meglévd értékesitési csatornaikat. EI6bb-utobb
azonban tapasztalhatd lesz, hogy a kdzvetit6 kereske-
delem kiiktatasa miatt Iényegesen olcsébbak lesznek a
i halozaton vett dolgok.

Ma még az atviteli sebesség szab
gatat m(ivészi elképzeléseinknek.
A tul nagy grafikai megoldéasok
lassan mennek at a halézaton. 25K
folotti oldalakat nem szivesen
toltenek le a felhasznalok.

Telies mélységben tudunk
informaciét nydjtani a széba johet6
termékekrél, sét 6ssze tudjuk

5. Vasarlas a specialis paraméte-
rek miatt

Tobb esetben a vevd megha-
tarozott paraméterekkel rendel-
kez8 terméket keres. Ilyenkor az
atlagosnal tébb informéciot var
el az egyes termékekrdl, melyik
elégiti ki specialis elvarasait. A
virtualis Gizlet idedlis erre a cél-
ra, hiszen akar teljes mélység-
ben tudunk informaciét nyJjta-
ni a széba johet6 termékekrdol,
s6t ©ssze tudjuk hasonlitani
mas, hasonl6 termékekkel.

hasonlitani mas,
hasonlé termékekkel.
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2.3 Promécié

Az Internet hirdetOkfeketelistaja

Bizony, van ilyen is, s megte-
kinthetd a (http://math-www.
uni-paderborn.de/axel/BL/)
cimen. A keletkezés kdrtilményeihez ismerntink kell
az internetezdék lelkivilagat. Kdzel 20 éven at ez egy
kbzvetlen, néha barati kapcsolatban 1évé szakemberek
bels6 vilaga volt. Tudomanyos tapasztalatokat és sze-
mélyes véleményeket egyarant kicseréltek, ha fel is
hivtak egymas figyelmét bizonyos termékekkel kap-
csolatos pozitiv vagy negativ tapasztalataikra, akkor
ezek tobbnyire dnzetlenek voltak, publikalasukat nem
a profitéhség vezette.

A héalézat gyors fejl6désével masok is megjelentek,
s ezek kodzul sokan kihasznaltak az e-mail gyors és
egyszerre sokak elérését lehetévé tevd funkciojat. igy
aztan néhanyan egyszerre tébbezer embernek kildtek
el reklamokat burkolt vagy burkolatlan formaban
(azsargon ezt nevezi ,,spam"-nek). A kibertér tarsadal-
ma erre Oriasi felhdborodéassal valaszolt, valaszlevelek,
fenyegetések érkeztek a feladd cimére, néhanyukat
technikailag is sikeriilt kikapcsolni a rendszerbél.

A feketelista folyamatosan valtozik. Ha valaki vét a
kibertér kéretlen rekldmokra vonatkoz¢ el8irasai el-
len, akkor figyelmeztetik. Ha nem valtoztat magatar-
tasan, akkor felkeril a listara (Id. kés6bb egy konkrét
esetet), s ez a lista az Internet szdmtalan helyén megje-
lenik. Ezeket a cégeket altalaban bojkottaljak a felhasz-
nalok, irasban vagy telefonon tiltakoznak ellenik. Bi-
zonyos jogi szankciokra is van lehet6ség, korlatozott
mértékben. Sokan egyszerien olyan védelemmel lat-
jak el a halozati szoftveriiket, hogy ezek a,, hivatlan"
Uzenetek nem tudnak megjelenni postaladajukban.

Nézziink meg egy konkrét példat errél a feketelis-
tarol! (1. példa.)

A fentiek mellett még kiilonféle feketelistak létez-
nek, ezekrdl jo leiras talalhato az [1] alatt.
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Ok a hirhedt ,zoldkartya" tgyvédek. 1994-ben szinte minden

Usenet hircsoportnak folyamatosan kildtek ki felhivast, melyben felajanlottdk szolga-

lataikat az USA zoldkartya lotton. Ezért 100 $-1kértek, noha a lotté gyakorlatilag in-

gyenes, csak be kell killdeni a személyes adatokat levélben egy megadott cimre. Ami-

kor a felhdborodott valaszlevelek hatasara Internet szolgaltatojuk ki akarta zarni ket

arendszerbdl, jogi eljarassal fenyegették meg. Alairtak egy nyilatkozatot, hogy a ha-

sonlé magatartastol visszafogjak magukat. Ett6l fuggetlendl folytattak tevékenységi-

ket, majd végiil a cég kizarta 6ket a rendszerbdl.,,Hogyan gazdagodjunk meg az in-

formacios sztradan?” cimmel irtak egy kényvet, melyet mas e-mail cimek alatt ugyan-

ezzel a médszerrel reklamoztak a halon.

A virtualis (izlet hirdetési és promocids lehetSségei

Egyaltalan miért hirdessiink a halon? Fontos, hogy
tudjanak rolunk és sz6 essen Uzletlinkrdl. Mivel a mai
Internet-hasznalok nagy része elsésorban a miszaki
érdeklédéstiek korébdl keral ki, nem vagy csak kevés-

bé ismerik a sziikséges marke-
tingeszkozoket lizleti tevékeny-
séguikhoz.

Az online piac Gsszetettsége

Ne felejtsiik el, hogy az
Internet nem egy gigantikusan
nagy piac, hanem sok piac
gydjtéje. Ezek kozil néhany
ijesztéen nagy, masok Kicsik.
Véllalatok néha millidkat kolte-
nek olyan piaci rések megtala-
lasaért, amelyeket barmikor in-
gyen elérhetlink. Ezen a piacon
taladlhatunk halad6 szellemd és
konzervativ embereket, befek-
tet6ket és mlivészeket, banka-
rokat és hittérit6ket. Egyetlen
k6z6s dolog kapcsolja 6ket 6sz-
sze, kiismerik magukat a sza-
mitogép billenty(izetén és hasz-
nalni tudjak az egeret.

Az Internet hasznalatakor el
kell felejteniink a fizikai és poli-
tikai hatarokat. Barkit elérhe-
tiink és barki elérhet minket. Az
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Bizonyosjogi szankciokra is van
lehetdség, korlatozott mértékben.
Sokan egyszerien olyan
védelemmel latjak el a haldzati
szoftveruket, hogy ezek a ,hivatlan”
tzenetek nem tudnak megjelenni
postaladajukban.

.

Véllalatok néha millibkat kdltenek
olyan piaci rések megtalalasaérn,
amelyeket barmikor ingyen elérhe-
tink. Ezen a piacon talalhatunk ha-
lad6 szellem( és konzervativembe-
reket, befektet6ket és mlivészeket,
bankérokat és hittéritéket.

Internet - az esetek 85%-ban al-
kalmazott - f6 nyelve az angol,
de ettdl fuggetlenldl mindenki
hasznéalhatja a megcélzott piaci
szegmense altal értett és hasznalt
nyelvet.

Hirdetés az Interneten

A régi, klasszikus hirdetési is-
kola képvisel6i szamara esetleg
zavard6 az online kdrnyezetbdl fa-
kadd néhany sajatos szikségsze-
r(iség. Egyik a technikai zsargon,
amiket kénytelenek vagyunk
hasznalni, de sok embert megza-
var. A masik zavarg tényez§ az
id6. Itt rendkivul felgyorsult min-
den. Nincsenek hosszu atfutési,
tervezeési és nyomtatasi idok. Itt
esetleg holnapra kell elkészilni
az Uj tervvel és az perceken beldl
kint lesz a halon.

A kovetkez6 Uj elem a hirde-

tés gyakorisaga. Az offline kdrnyezetben a hirdetés ak-
kor hat, ha minél gyakrabban latjuk. Id6vel megszok-
juk és el is varjuk, hogy figyelmeztessenek minket a
Coca- Cola friss Gideségére és a VVolvo biztonsagara.
Az online kérnyezetben a hirdetésnek azonnal kell

hatnia. Ha a maximum negye-
dik vagy otodik megjelenésre
nem cseleksziink a hirdetés fel-
hivasa szerint, akkor vége, ez a
hirdetés szdmunkra elveszett.
A gyakran ismétl6dé ,,zaszlocs-
ka" a képernyén nem ad kom-
fortérzetet, hanem egy id6 utan
zavarova valik. A hirdetének er-
re tigyelnie kell.

A hirdetés megjelenése és a
reakcio kozotti id6sav minima-
lisra sz(kul. A redl vilagban
tudjuk, hogy hetek és honapok
telhetnek el addig, amig ,az
Uzenet atmegy" és a fogyaszté
reagal. Itt ez az idBeltérés meg-
sz(int, a fogyaszto esetleg azon-
nal jelentkezik.

Lényeges kilonbséget jelent
a megcélzottak kore is. A nyom-
tatott és a TV-hirdetés széles séa-
vu, sokan latjak, de nem biztos,
hogy mindenkihez sz6l. Az
Internet szdk savban szor, haté-
sdban talan legjobban a direct
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imailhez és a specialis szakkiad-

vanyokhoz hasonlithat6. Egy
lényeges feltétellel: az Gzenet
csak akkor foghatd, ha a fo-
gyaszté ugy dontott, hogy ol-
vashi vagy hallani akarja.

A hirdetések természetét il-
leten valahol ott tartunk, mint
a televizidzas 6skordban, ami-
kor még nem ismerték fel a vi-
zualis kultdra sajatossagait, s az
els6 hirdetések az Ujsagok ti-
mondassal. Ahogy a TV nem
hasonlithaté a nyomtatott hir-
detéshez, ugyaniigy az Internet
is eltér a TV-t6l, mégpedig a ko-
vetkez8 harom elemben:

Uj kornyezetbe, illetve az G
maddszerek kozil melyek lesznek
sikeresek és életképesek.

= Gyors

El6bb mar kitértiink a médi-
um sajatossagaibol ered6 fizikai
gyorsasagra. Itt nem napokrol
beszélhetiink, hanem esetleg
orakon belil reagalnak a hirdetésiinkre, a mondaniva-
I6nk véaltozasara. A halé felhasznaloi hozzaszoktak a
hiteles és gyors informécidkhoz, valamint ahhoz, hogy
a jelentkezésiikre gyors valasz érkezik. Ez a hirdet6
szdmara plusz feltételt szab, hogy kell§ emberrel ren-
delkezzen a telefon vagy a szamitogép mellett, akik
gyors és felkészullt valaszt tudnak adni az érdekl6d6k-
nek.

0 Olcso

A direct mailhez viszonyitva az e-mail hirdetés és
valasz talan 10%-ba keriil. Es ami talan még fontosabb
- ahosszu lizenet ugyanannyiba kertil mint a révid. Es
az Interneten szeretik a hosszu és tartalmas felvilago-
sitasokat. Ameddig a real vilagban nagyon évatosan
és figyelemfelhivoan kellett megfogalmazni tizenete-
inket, hogy ne ijessziik el a hirdetést olvasokat, itt ez-
zel nincs gondunk. Aki jelentkezett a hirdetésiinkre,
az éhes az informaciodinkra.

Itt az informécioink frissitése sem jelent plusz kélt-
séget. Ameddig egy nyomtatott kiadvanyunknal 1é-
nyeges plusz kiadast jelent egy Uj prospektus elkészi-
tése, itt csupan az az id6 kertl pénzbe, amennyi id8
alatt a lapunkon felfrissitjik az ott k6zolt informéciot.

° Sokarcu

Nagyon sokféle lehet6ség van arra, hogy az Inter-
neten hirdessiik magunkat. Ehhez szamtalan 0j tech-
nikai lehet6séget (ftp, Gopher, newsgroup, email,
AOL, CompusServe,...) kell megismernink, mert ezek
mind hordozéi lehetnek Gizenetlinknek.

Az Internet sz(ik savban szor,
hatasaban talan legjobban a direct
mailhez és a specialis
szakkiadvanyokhoz hasonlithaté.
Egy lényeges feltétellel: az izenet
csak akkor foghaté, ha a fogyaszto
agy dontott, hogy olvasni vagy
hallani akarja.

A hirdetdi tarsadalom
természetesen feszulten figyel.
Kivancsian varjak, hogy a klasszikus
modszerek kdzil mi Gltethet6 at az

Létezik tobb olyan e-mail
szolgéltatds (Juno Online Ser-
vices, FreeMark Communica-
tions), amely szivesen elfogad
hirdetéseket a tagjai szamara ki-
kildendd Gizenetek kodzott. Az
el6fizetéses rendszeren alapuld
postazasi listak (ListServs) is el-
fogadnak olyan hirdetéseket,
amelyek szorosan kétédnek tag-
jaik érdekl&dési koréhez.

Tovabbi (j tertletet jelenthet-
nek a kilénbdz6, szponzoralt
interaktiv jatékok és a felhasz-
nalok gépére letdlthetd képer-
ny6védd programok. Tavaly
példaul 223.599 felhasznalo je-
lentkezett be a Riddler Enter-
tainment honlapjara (http://
www.Riddler.com), ahol ko-
moly nyereményeket (Toyota te-
repjaroé, utazasok, készpénz, CD
lemezek) lehetett nyerni a
szponzorok (ATNT, NBC, Toyo-
ta) altal tAmogatott, s 6ket részletesen bemutato jaté-
kokban valé részvétellel.

A Weben torténd hirdetésnek egy nagy hatultitéje
van: csak azt érem el ezzel, aki mar a halén van. Ez kb.
olyan, mint amikor a plébanos a szorgalmasan temp-
lombajaro hivéknek szidja azokat, akik nem jarnak el.

Nem mondhatunk le tehat a redl kérnyezetben Iévd
hirdetésekrél sem. Klasszikus hirdetési helyek a profi-
lunkba vagoé szaklapok, hetilapok vagy napilapok.
Nem hagyhatunk ki egyetlen lehet6séget sem a web
cimink propagalasara. Ezt meg kell jelentetniink min-
den vizualis formaban, fel kell tiintetniink a plakato-
kon, Gjsaghirdetésekben, levélpapiron, névjegyeken és
szamlakon. A Népszabadsag is ajanl kombinalt hirde-
tési  lehetdséget,
amikor ugyanaz a

vy

! i - Sorrend Web hely millié $
hirdetés megjele-
nik nyomtatott és 1 Netscape 17,9
elektronikus valto- 2. Yahoo! 11,2
Zatba n, Ill_etve fel- 3. InfoSeek 10,7
hivjdk a figyelmet
a masikra. 4. Excite 73
A hirdet6i tar- 5. Lycos 75
sadalom természe-
N . 6. ONET 6,2
tesen feszulten fi-
gyel. Kivancsian 7. WehbCrawler 51
varjak, hogy a g ZDNet 54
klasszikus maod-
szerek kozal mial- % Magellan 29
tethet6 ataz j kér- 10 ESPNet SportsZone 4,1

nyezetbe, illetve az
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Uj modszerek koézil melyek
lesznek sikeresek és életképe-
sek.

1996-ban tébb mint 1000 he-
lyet auditaltak a hirdetés szem-
pontjabol [8], a teljes reklam-
0sszeg 64%-a az alabbi 10 hely-
re kerult, tovabbi 54 hely bevé-
tele haladta meg az 100 ezer
dollart.

2AAzAar

Az emberek nagy részét az tartja
vissza a vasarlastol, hogy tart a
rendszer hidnyossagaitol. Attél fél,
hogy a pénze elveszik, vagy
olyan informéciok keriinek
illetéktelen kezekbe, amelyekkel
visszaélhetnek az 6 rovasara.

A marketing-mix elemek kdziil talan ez kapja a leg-
nagyobb figyelmet, hiszen ez hozza a tényleges pénzt
a vallalatnak. Az Internet marketingjellemzgi kozil itt
két tényez6t emelek Ki.

Megfigyelhet6, hogy az online kérnyezetben érté-
kesitett termékek és szolgaltatasok ara valamivel ala-
csonyabb. Ennek részben oka az, hogy a kdzvetité ke-
reskedelem egy része kiiktatodik, révidebb lesz az ér-
tékesitési Ut, a masik oka pedig, hogy mivel (j tipust
értékesitésrél van szé, tébben promaciés okokbdl ol-
csObban kinaljak termékeiket ezen a csatornan. A ma-
gyar Comfort cégnél, ha ugyanazt a terméket nem a
boltjukban veszem meg, hanem az Interneten keresz-
tdl rendelem meg e-mailben, akkor arkedvezményt
adnak, ami elérheti a 10%-ot is.

A korrektség miatt szélnunk kell itt az arak Ki-
egyenlitésének, a fizetésnek a biztonsagardl. Kényes te-
ruletre érkeztlink ezzel a kérdéssel. Hidba épitiink fel
egy j6l m(ikdd6 marketing és értékesitési rendszert, ha
ezt nem tudjuk kiegésziteni egy, a vevd és az elado
szamara egyarant biztonsagot és bizalmat sugarzo fi-
zetési rendszerrel - akkor munkank nem ér semmit.
Az Internet-felhasznalok korében végzett felmérések
szerint az emberek nagy részét az tartja vissza a vasar-
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lastdl, hogy tart a rendszer hia-
nyossagaitol. Attol fél, hogy a
pénze elveszik, vagy olyan in-
forméciok kerilnek illetéktelen
kezekbe, amelyekkel visszaél-
beinek az 6 rovésara.

A online fizetési eszkdzok
kozll leggyakrabban a hitelkar-
tyat hasznaljak. A fogyasztoi (jo-
gos) aggodalmak miatt szamta-
lan médszert dolgoztak ki a biz-
tonsagos fizetés megteremtése-
re. Talan a két legismertebb a
Netscape Comunications altal kidolgozott biztonsagos
szoftver, valamint a Visa és MasterCard altal kifejlesz-
tett SET (Secure Elecronic Transfer) rendszer.
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