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Absztrakt

A tanulmdny az e-mail-marketing hatékonysagdra vonatkozo ismereteket térképezi fel szakirodalmi
attekintés alapjan, majd a mesterséges intelligencia (M) relevancidjara tér ki, melyet kerdéives és 3
honapon at tarto, 630 000 e-mailre alapulo kvantitativ kutatds erdsitett meg. A mesterséges intelligencia
szamos modon képes befolydsolni az e-mail-marketing hatékonysdgat, melyek koziil a széveg tipusi
tartalmi elemek esetén kismértékben alulmulja az emberi teljesitményt. A kutatas nem szisztematikus
irodalmi attekintést, valamint a kérddiv soran kismintat vett alapul. Az eredmények alapjan a
mesterséges intelligencia dltal generalt tartalom 22,40%-0s megnyitasi aranyt, és 0,60% kattintasi
aranyt eredményezett, mely szamos etikai és technikai kérdest felvet.

Kulcsszavak: e-mail-marketing, hatékonysdg, tartalommarketing, mesterséges intelligencia, online
marketing

Abstract

This study examines the effectiveness of email marketing, informed by a literature review, and explores
the role of Artificial Intelligence (Al). Highlighting research, Al is seen as a game-changer in
automation, personalization, and content marketing, marking email marketing as a potent channel for
high business ROI. The analysis centers on newsletters generated by both Al and human experts.
Generation Z university students initially perceived Al-crafted content as more pertinent. However, a
three-month study, analyzing 630,000 emails, revealed opposite findings, questioning Al s capability in
producing compelling email content.

Keywords: email marketing, effectiveness, content marketing, artificial intelligence, online marketing

1. Bevezetés

Kirsch (2023) statisztikakat kozlé 6sszefoglaldjaban mutatott ra arra, hogy napi szinten eléri a 4
milliardot az aktiv e-mail-felhasznalok szama vilagszerte, és a vallalatok jelent6s mértékben novelik az
e-mail-marketingre forditott dsszeget (36%). Ezt a tendenciat tdmasztja ala a Statista (2024) oldalan
talalhaté adattabla, miszerint a marketingbiidzsé jelentds mértékben atcsoportositasra kerilt a
hagyomanyos marketingmegoldasokrol a digitalis, foként online marketingmegoldasok felé. Ebbdl a
legnagyobb aranyt a videos, keresési és banner hirdetés tudhatja magaénak. A nagyobb verseny ezen
aukcios halozatokban a kattintasi koltségek emelkedését eredményezték (Steele, 2024). Ennek fényében
tekintheté Doman (2020) allitasa elfogadhatonak, miszerint a sajat adatbazis épitése célszeriivé valik a
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markingtevékenység soran. Thomas et al. (2022) szerint az e-mail-marketing a marketingkommunikacio
fontos eleme, melyeket csoportositani lehet:

o Promocios jellegi e-mailek,

e Rovid tava értékesitési céllal rendelkez6 e-mailek,

Kapcsolatfelvételi vagy ligyfélkapcsolat apolassal kapcsolatos e-mailek,

e Markaépitési célu e-mailek,

e Valamint értesitési céli e-mailek csoportjaira.

Samantaray et al. (2020) kifejtették tanulmanyukban, hogy az e-mail-marketingnek t6bbrol kell
sz6lnia sikeressége érdekében, mint egy hirlevél kikiildése. Véleményiik szerint a hatékony e-mail-
marketing rendkiviil személyre szabott, melyet a kiadasok megtériilése és profitcélok elérése jellemez,
s ez a fajta eszkoz az egyébként gyorsan valtozd piacon egy allandd, rendkiviil erés csatornanak
tekinthet6. A vallalati siker egyik kulcsa a marketingtevékenység hatékonysaganak a folyamatos
kovetése (Hajda, 2013), mely az e-mail-marketing esetében konnyedén automatizalhato.

Ezért jelen tanulmany céljaként tiiztem ki, hogy megvizsgaljam, mikor tekinthet6 hatékonynak az
e-mail-marketing, milyen tényezOk befolyasoljak megfelelé kialakitasat, szakirodalmi attekintésre
alapozva. Ezt kovetden a mesterséges intelligencia relevanciajat vizsgalom meg, azaz, hogy milyen
modon kapcsolodik az e-mail-marketingtevékenységhez. A tanulmany kvantitativ vizsgalata kozel
630 000 kikiildott e-mail eredményeire alapozva kivanja megmutatni, hogy a marketingszakember, vagy
a mesterséges intelligencia altal készitett szoveg teljesit-e jobban a szakirodalmi feldolgozasban is
szerepld mutatoszamok alapjan.

2. Szakirodalmi feldolgozas

Az alabbiakban kivanom ismertetni az e-mail-marketingre vonatkozd ismereteket, valamint a
hatékonysagara vonatkozd, hatékony kialakitdsat timogatd ismérveket. Ezt kdvetden a mesterséges
intelligencia relevanciajat, alkalmazasi lehet6ségeit veszem figyelembe.

2.1. Az e-mail-marketing és hatékonysdaga

Az e-mail-marketing tehat amellett, hogy a gyorsan valtoz6 online marketingkommunikacioban egy
allando, erételjes eszkoz, illetve csatornaként allja meg a helyét. Hudak, Kianickova et al. (2017) szerint
a leggyakrabban hasznaltak koz¢ tartozik a direktmarketing-eszk6zok koziil, melyet konnyedén lehet
kombinalni a tovabbi marketingeszkozokkel. Véleményem szerint ez kivalo lehetdséget biztosit az
integralt marketingkommunikacio kialakitasara.

Ezen ismeretek mellett szamos eldnnyel, s hatrannyal rendelkezik. Az elényok koziil, melyet az e-mail-
marketingre vonatkozéan meghataroztak kutatok, Sabbagh (2021) a hasznalat egyszeriiségét emelte ki
els6ként. Masodikként az alacsony koltségeket, melyet a fogyasztoi célzas megfeleldsége, a kozlés
idejének személyre szabhatosaga, a teljesitmény nyomon kovetése, valamint a fogyasztokkal és
markaképviseletekkel kapcsolatos egyiittmiikodés mellett az automatizacios lehetdségek kovettek.
Fariborzi és Zahedifard (2012) ennek ellentétjeként, az e-mail-marketing hatranyai kozott sorolta fel az
elkotelezddés hianyat, a mindségi hianyossagokbol eredd negativ, gyakran azonnali kdvetkezményeket,
mint a spammappaba keriilés, leiratkozas.

Fariborzi és Zahedifard (2012) tanulményaban kitért arra, hogy melyek azok a lépések, melyek
sziikségesek a hatékony e-mail-marketing kialakitdsdhoz. Kilenc 1épésiik az alapok lefektetésétél az
adatbazis-épitésen at, az adatvédelmi szabalyzat, tartalmi kialakitas és megfeleld tesztelésen at koveti
nyomon a folyamatot. Err6l Samantaray et al. (2020) is hasonléan vélekedett tanulmanyaban. Hudak,
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Kiani¢kova et al. (2017) szerint az email 1étrehozésa soran az aldbbiakat sziikséges figyelembe venni:
A kikiildés ideje, a karakterek szama, a targymez6 hossza, melynek nem szabad tallépnie a 30-50
karaktert, illetve maximum hét szot. Emellett figyelembe kell venni a fogado fél altal alkalmazott e-mail-
olvasasra hasznalt eszkoz tipusat, mely a fizikai késziilék (szdmitdgép, mobiltelefon stb.) mellett
szoftver szempontjabol is merében eltérd lehet. Szemkameras felvételeik ramutattak arra, hogy az els6
harom szot olvastak el leggyakrabban a felhasznaldk, s a szavak Osszetétele is meghatirozo volt.

Kenza et al. (2023) ugyan egyetért azzal, hogy az e-mail-marketing magas ROI-t képes eredményezni,
de kiemelte, hogy a hatékonysag érdekében kulcsfontossagu kérdés a felhasznalokrodl gyiijtétt adatok
megléte, s ezaltal a célkdzonség ismerete.

Az automatizalt e-mailek teriiletén Goic et al. (2021) részletes ismertet6t tett kozzé, melyek formait az
alabbiakban sorolom fel:

e Meger6sito e-mailek: Felhasznalok kdszontése, valamilyen — altalaban weboldalon végrehajtott -

cselekvés megkoszonése,

o Statusz e-mailek: Aktiv vagy kiszallitott rendeléssel kapcsolatos informacio kozlése,

o Személyes e-mailek: A felhasznalohoz kot6do, adatokon alapuld e-mailek, idvozIo lizenetek

kiildése,

o Kosarelhagyd e-mailek: A felhasznalo vasarlasi tevékenységének Onkényes vagy véletlen

félbeszakitasat kovetden kikiildott, vasarlas folytatasara 6sszpontosité e-mailek,

o Keresztértékesitési, ajanlo e-mailek: A felhasznalo viselkedése alapjan meghatarozott tartalommal

rendelkezd, bevételnovelési céllal kikiildott e-mailek,

e Remarketing emailek: Rendelés emlékeztetd, valamint tigyfélkapcsolat erdsité e-mailek, melyek

a rendszeres bevétel generalasa mellett az elhidegiilt felhasznalok elkotelezettségét hivatottak
erdsiteni. (Ford, 2021; Radavicius, 2023; Serraro, 2023)

A szakirodalomban fellelheté tanulmanyok alapjan arra lehet kdvetkeztetni, hogy a Thomas et al.
(2022) felsorolt hagyomanyosnak tekinthet6 e-mail-marketing-tipusok, valamint a Goic et al. (2021)
szerzOk altal publikalt automatizalt e-mail-tipusok kozott is a hatékonysagot befolyasold tényezok
teriiletekre bonthatok. Fariborzi és Zahedifard (2012) szerzéparos kilenc 1épése kvazi implementalasra
keriilt Goic et al. (2021) diagramjaba, melyet az alabbi, 1. dbrdn ismertetek.

Termék-
jellemzoék

Célzasi
szabalyok

Automatizalt e-mail
hatékonysaga

Uzenet-
jellemzok

Kontextualis
tényezok

1. dabra. E-mail-marketing hatékonysaga
Forras: Goic, Rojas és Saavedra (2021)
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Az [. abran lathat6 informaciok alapjan az automatizalt e-mail-marketing hatékonysaga négy teriiletre
bonthatd, melyek a terméktulajdonsagok, a célzasi szabalyok, az {lizenet megtervezése és egyéb
kontextualis faktorok, mint a kikiildés ideje és az integralt marketingkommunikacio szintje. Ugyanezen
csoportok interpretalhatok a hagyomanyos e-mail-marketingtevékenységre is (Melillo, 2023).

Santiago (2023) 6sszefoglaloja meger6siti azokat az informaciokat, melyek a hatékonysag mérésére
alkalmazhat6 mutatészamokra vonatkoznak. Ezek k6zé tartozik a kikiildési ardny, a megnyitdsi arany
¢s az atkattintasi ardny. Ezeket egészitette ki a listaépités hatékonysagara vonatkoz6 mutatdoszamokkal,
valamint a vevok viselkedésére utald tovabbi indikatorokkal, mint leiratkozasi arany, visszapattanasi
arany. A Goic et al. (2021) altal megalkotott csoportositas, mely magaba foglalja a hatékony e-mail-
kialakitas 9 1épését (Fariborzi és Zahedifard, 2012), 6sszhangban all Santiago (2023) mutatdszdmaival,
hiszen kauzalis viszony fedezhet6 fel a termékportfolio, a célzasi beallitasok, az lizenet megtervezése,
a kontextualis faktorok és az e-mail hatékonysagat megmutatni hivatott indikatorok kozott. Ezt az allitast
igazolja Brock et al. (2016) dohanyipari termékeket népszeriisité e-mailekre vonatkozoé cikke, melyet
6990 kikiildott e-mailre alapoztak.

Wilson et al. (2015) 6t kognitiv tényez6t vizsgalt meg az e-mail-marketinggel kapcsolatban.
Eldszor arra hivtdk fel a figyelmet, hogy az elénydk és koltségek részét szdmos kutatd vizsgalja a
vallalatok oldalarol (Cases et al., 2010), azt a felhasznalok részérdl is sziikséges megitélni. Ezt Wilson
et al. (2008) a cél-tervezés-cselekvés modellel vizsgalta, mely angolul réviditve GPA (Goals-
planning-action) mozaikszot képviseli. ElIméletiik szerint az lizenet cimzettjei kétszintl célstruktarat
alkalmaznak, amelyben az elényok megszerzése és a koltségek elkeriilése az elsddleges célok kozé
tartoznak. Wilson et al. (2015) harmadik hipotézise a bizalommal kapcsolatos, miszerint az lizenet
kiildéjével szemben észlelt magasabb bizalmi szint a fogado részérél magasabb cselekvési szandékot
eredményez. Negyedik hipotézisét szamos kutato allitasaval lehet megerdsiteni, miszerint a fogyaszto
aktivizalasa, bevondsa a marketingtevékenységbe, szintén hatast gyakorol a kivant cselekvés
elvégzésére Laczniak (1999). Habar Wilson et al. (2015) tanulmanya nem kifejezetten értékesitési
célu e-maileket vizsgalt, kutatasukhoz csatolt kérddiviiket adoptaltam a jelen kutatas 3. kutatasi
metodus részében leirtak alapjan.

Minden tudomanyos és gyakorlati szakembernek szamolnia sziikséges azonban azzal a ténnyel,
hogy az e-mail-marketing kihivasokkal rendelkezik, melyek részben az alacsony megnyitasi, azaz
elkotelez6dési aranybol erednek (Paulo et al.,, 2022). Ahogy jelen tanulmany bevezetésében
ismertetésre keriilt, a ndvekvo verseny (Statista, 2024) azt eredményezte, hogy egyre tobb versenytars,
konkurens kivanja ugyanazon platformon elérni ugyanazokat a vevicsoportokat (Pereira et al., 2021).
Ez az informacio szintén meger6siti Goic et al. (2021) e-mail-marketing hatékonysagara vonatkozo
csoportositasat, miszerint a megfelelé idoben kikiildott, megfeleld iizenettel rendelkezd email a
sziikséges minimum a fogyaszté érdeklédésének felkeltésében. Paulo et al. (2022) vizsgalataban
kifejezetten a targy mezoOket vette alapul, s ramutatott, hogy milyen eredmények sziiletnek,
amennyiben azok perszonalizaciot, specialis karaktert, szamokat, értékeket, s sok egyéb tényezot
tartalmaznak.

Erdekesnek tartom azt a tényt, hogy mig a Google keresési talalatok kozott, mely a keresémotor
optimalizalashoz kapcsolodik, a hotérképek rendre hasonld eredményeket mutatnak a fogyasztok
figyelmének Osszpontositasara (Dalley, 2014; Reflective Data, 2016), addig az e-mailek esetén nem
figyelhetjiik meg ezt a jelenséget. Utobbit erésen befolyasolja az email struktaraja és tartalmi elemei,
melyet az alabbi, 2. dbran ismertetek:
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The Budd Stripe

e Budd hero, ¢ e stripe I plave:

2. abra: Fogyasztoi magatartds hotérkép alapjan
Forras: Sajat szerkesztés Pamberton (2015) és Emailheatmaps.com (2023) alapjan

A 2. dbra azt a tényt hivatott megerdsiteni, hogy mig a Google keresési eredményeket kilistazo oldala
egyfajta sémat kovet a fogyasztok figyelme tekintetében, addig az e-mailek felépitésével jelentésen
befolyasolhatova valik. A tovabbiakban a mesterséges intelligencia e-mail-marketingre gyakorolt
hatasat, relevanciajat mutatom be.

2.2. A mesterséges intelligencia relevancidja az e-mail-marketing teriiletén

A mesterséges intelligencia szamos online marketingteriileten innovaciét eredményezett (Haleem et
al., 2022), s nincs ez masként az e-mail-marketingben sem. A személyre szabas lehetésége, a
szegmentacids és predikcids lehetdségek, az automatizacio, tartalomkészités, spamsziirok is kozéjiik
tartozik (Masini, 2023).

Legutobbi a machine learning technikat veszi alapul, melybdl elkiilonitheto a feliigyelt és feliigyelet
nélkiili is. Lényegében a folyamat soran a kezel6k cimkézett adatot juttattnak a rendszerbe, melyet addig
finomitanak, amig azok képesek nem lesznek azt tokéletesen elkiiloniteni és csoportokba rendezni
klaszterek alapjan (Ali, 2022). Mashaleh et al. (2022) arra mutatott ra, hogy bar a spamsziirdk kiilonb6z6
forméaban elérhetdk, azok ténylegesen emberi beavatkozast igényelnek a megfeleld miikodés és
levélszemétszlirés érdekében.

Nobile et al. (2023) a személyre szabott levelezéssel kapcsolatban azt fejtette ki, hogy az nem kelléen
megvizsgalt teriilet a kiskeresked6kre vonatkozoan. Elemzésiik ramutatott arra, hogy a személyre
szabott e-mail-marketingiizenetek magasabb megnyitasi aranyt eredményeztek, 49,4% helyett 53,6%-
ot. Arra is kitértek, hogy a személyre szabas mértéke és egyben a személyes adatok felhasznalasa akkor
a leghatékonyabb, ha a név mellett a megtekintett termékek, weboldalon végrehajtott keresési
eredmények, illetdleg a kosarhoz vezetd link szerepel benne. Rafalski (2023) blogoldalan kifejezetten
arra hivja fel a figyelmet, hogy a mesterséges intelligencia tokéletes tars ebben, hiszen a mesterséges
intelligencia személyre szabott e-maileket tud létrehozni egyéni preferenciak, demografiai adatok,
weboldalon megvalosult viselkedési adatok, vasarlasi el6zmények alapjan.

Nagyra értékelem Kenza et al. (2023) tanulmanyat, mely kifejti, hogy a Big Data jelent6sége épp az
eddig felsoroltak miatt jelentds mértékben megndvekedett, mely elengedhetetlen a prediktiv analitika
optimalis kialakitasa esetén. Az e-mail-marketingben részt vesz a személyre szabasban, a lemorzsolodas
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elérejelzésében, a célzott lizenetek 1étrehozasaban, valamint az e-mail-hatékonysag mérésében, mint
megnyitasi, kattintasi, konverzids indikatorok varhat6 eredményének eldrejelzése.

Giordano et al. (2024) kifejtette, hogy a ChatGPT, mint az egyik legnépszeriibb mesterséges
intelligencia 185 kiilonb6zé emberi készségre gyakorolt hatast. Kozéjiik sorolhato a tartalom készités
is, melyre a Google Ads hirdetési rendszerében (Somosi, 2022) és a kdzosségi média marketingben
(Somosi, 2022) is felhivtam a figyelmet. A vallalatok, kihasznalva a ChatGPT rendszerét, azaz a Large
Language Modellt (LLM) egyedi, relevans tartalmakat generalhatnak a célcsoportjaik szamara. Mehta
(2023) arra is ramutatott, hogy ezaltal novelhetik a tartalommarketing hatékonysagat, igy névelve az
indikatorok, mutatoszamok pozitiv alakulésat.

Jelen tanulményban utdbbit, a tartalomkészitést vizsgalom meg alaposabban, hogy kideriiljon a
mesterséges intelligencia képes-e olyan e-mail-tartalmat létrehozni, amely hatékonyabb a szakember
altal készitett hirlevélnél. Ezt kétféle modon vizsgalom, részben kérddives, részben hosszabb idészakra
vonatkoz6 indikatorokkal, mint a megnyitési és kattintdsi arany.

3. A kutatas modszertana

Jelen tanulmény célja, hogy megvizsgalja, hogy a mesterséges intelligencia altal generalt tartalom
milyen mértékben befolyasolja az e-mail-marketing hatékonysagat. Teszi ezt kétféleképpen, mégpedig
ugyanazon e-mailek vizsgélataval.

A szakirodalmi attekintés soran Wilson et al. (2015) munkassiga nagy hatéast gyakorolt ram, igy
amellett dontdttem, hogy kérddiviiket adoptalva lekérdezést viszek véghez a Miskolci Egyetem Z
generacios hallgatdinak korében. Tanulmanyukban ramutattak, hogy a célok eléréséhez kapcsolodo
elénydk és kiadasok, a megbizhatdsag, a fogyasztd bevonasa, valamint az észlelt erdfeszités egyarant
befolyasoljak az e-mail-marketing hatékonysagat. Masrészt, 3 honap teljes, 6sszesen kézel 630 000
kikiildott e-mail iizenete all rendelkezésemre, melynek fele mesterséges intelligencia altal készitett
targymezOt és szOvegezést tartalmazott, s masik fele szakemberek altal készitett tartalommal
rendelkezett. A kutatas 2024. 01. 01 és 2024. 03. 31 kozotti idoszakra vonatkozik.

3.1. Kérdoives megkérdezés

A kérdbives megkérdezést Wilson et al. (2015) munkassagara alapozom, akik a kozosségi céli e-mailekre
vonatkozoan végeztek elemzést, s megallapitottak, hogy 5 kognitiv tényezd befolyasolja azok
hatékonysagat. Adoptalva kérdbiviiket, a Miskolci Egyetem Z generaciés hallgatoinak korében
végeztem kutatast. A kérdéseket egy-egy, a kvantitativ kutatasban is szerepl6 e-mailre vonatkoztatva
tettem fel, mely a vélaszadas soran elérhetd volt a mintaban szerepldknek. Osszesen 35 6 toltotte ki a
kérddivet, mely a kozdsségi célu e-mail és értékesitési célu e-mail kozti kiillonbség miatti tisztitast
kovetden alabbi kérdéseket nem tartalmazta:

o Azeldnyok (benefit goals) teljes egészében kiemelésre keriiltek, hiszen egy értékesitési céli email
esetében nem lehetséges ellenszenvet vagy szimpatiat kialakitani a kiildé kérésével.

e A kiadasok (cost goals) fogadd anyagi biztonsdga nem veszélyeztetett, az elvégzett
tevékenységért cserébe (mint pl. Vasarlasi konverzio) ellenjuttatast kap termék vagy szolgaltatas
formajaban.

e Szintén eltavolitasra keriilt a megbizhatosaggal kapcsolatos kérdés harmasa is, hiszen nehezen
megfogalmazhato az 6szinteség, személyes torodés, biztonsag kérdése egy vallalati kiildo esetén.

Ezzel szemben viszont a fogyaszté bevonasara vonatkozo valamennyi kérdést alkalmaztam, melyek

a kdvetkezok:
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1. tablazat
Kerdések operacionalizalasa

Kaodjel Kérdés Skala
Invl Az az érzésem | Fontos / nem fontos
Inv2 ezzel az Unalmas / érdekes
Inv3 e-mail Relevans / nem relevans
Inv4 lizenettel Nem érdekfeszitd / érdekfeszitd
Inv5 kapcsolatban, | Semmit sem jelent nekem / Sokat jelent nekem
Invé hogy: Vonzd / nem vonzod
Inv7 Elbiivolo / altalanos
Inv8 Ertéktelen / értékes
Inv9 Magaval ragad / nem ragad magaval
Inv10 Haszontalan / hasznos

Mivel az e-mail-marketing hatékonysagat befolyasolo tovabbi tényezoket a vallalatok altal 1étrehozott,
foként személytelen kommunikacid szemszogébdl vizsgalom értékesitési céllal, a kutatas ezen része,
igazodva a kvantitativ kutatashoz az e-mail tizenetek tartalmi részét vizsgalja. A kutatas soran 1-t6l 7-
ig terjedd szemantikus differencial skalan kellett értékelnie a megkérdezetteknek a prezentalt 1.
Szakember altal 1étrehozott, 2. Mesterséges intelligencia altal 1étrehozott e-maileket.

3.2. Kvantitativ lekérdezés

A kutatasban kozremitkodé ecommerce ipardgban tevékenykedd vallalat lehetdséget biztositott arra,
hogy a feliratkoz6 felhasznalok figyelmének felhivasa nélkiil ugy kiildjiink ki leveleket, hogy minden
masodik levél tartalmi elemeit (kivétel a termékképek) mesterséges intelligencia segitségével generaljuk
le. Az Gsszesen 3 honapig tartd kisérlet sordn pontosan 23 levél keriilt kikiildésre. A kikiildéssel
kapcsolatban szamos fontos kritérium keriilt megfogalmazasra, mely betartasa elengedhetetlen volt az
eredmények értékeléséhez.
o A leveleket konzekvensen, mindig ugyan abban az idOpontban, az el6z6 héttel megegyezd
napokon sziikséges kikiildeni.
o A levelek felépitésén valtoztatni tilos, strukturalis eltérés a levelek tekintetében nem alakulhat ki.
e Az e-mail-marketing tevékenység soran az egyik heti levelet minden esetben, annak minden
tartalmi elemét figyelembe véve marketingszakembernek kell kialakitania, mig a masik héten a
mesterséges intelligencia alkalmazasaval torténhet a tartalomgeneralas.
o A tartalmi elemek kiterjednek a cimsorokra, elonézeti szovegekre, cimsorokra, leirasokra és
kategoriamegnevezésekre.
o A termékképek, megnevezések és leirasok minden esetben a vallalat weboldalan szerepld
informaciokat tartalmazhatjak, azokat modositani nem lehetséges.
A kutatas eredményét az hatarozza meg, hogy a Santiago (2023) altal felsorolt, e-mail-marketinghez
kapcsolodo KPI-ok milyen szinten teljesiilnek, kozottiik a sikeres kézbesitési arany, a megnyitasi arany,
valamint a kattintasi arany.

4. Eredmények

A kutatéasi metodushoz igazodva, az eredményeket is két, kiilon alpontban ismertetem, azok azonban
feltehet6leg kauzalis viszonyban allnak egymassal. Igazolja mindezt az, hogy amennyiben a kérddives
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megkérdezés soran valamely e-mail tartalmat elényben részesitik, annak a kikiildott levelek
indikatoraiban is éreztetnie kell hatasat.

4.1. Kérdoives megkérdezés eredménye

A kérddives megkérdezés soran 37 valasz érkezett be, melyet a Miskolci Egyetem Z generacios hallgatoi
toltottek ki. Eletkoruk 21 és 25 év kozott szorodott, a férfiak és nék aranya kozel azonos, 20 férfi és 17
no toltotte ki a kérdodivet.

A kutatas soran els6ként a marketingszakember altal készitett tartalommal rendelkez6 hirlevél kertilt
bemutatasra, és arrol toltotték ki a kérddivet. A mintaban szereplok valaszai az 1-t6l 7-ig terjedd
szemantikus differencialskalan eltérd értékeket eredményeztek valamennyi vizsgalt tényezodre. A levél
fontossagat altalanossagban 69,86%-ra értékelték, mely a legmagasabb értéket vette fel a tovabbi
tényezOkhoz képest. A levél érdekességére vonatkozo valaszok szintén enyhén, de pozitiv anomaliat
mutatnak, 55,14%-os értékkel. A relevancia, magaval ragadas, hasznossag, elblivolé képesség ¢és
érdekfeszitd természete teljesitett még 57,14%-os atlag felett. A levél jelentéstartalma és értéke ez alatt
maradt, mivel a valaszadok ugy vélték, hogy a levél nem jelent szamukra sokat, ez 46,86%-os értéket
ért el. A mesterséges intelligencia altal készitett tartalom érdekes modon minden szempont alapjan
jobban teljesitett. Csokkend sorrendben az alabbi eredményeket produkalta:

e A levél fontossaga 73,86%-os érteket vett fel.

A magéval ragadas 69,43%-ot.

A relevancia 68,14%-ot.

A vonzalma 64,29%-ot.

A hasznossaga 62,29%-0t.

Az elbtivolo képesseége 61,14%-ot.

Az érdekessege 60,14%-ot.

A legutolsé érték szintén a levél jelentdsége esetében figyelhetd meg, amely 50,57%-os értéket ért el.
Osszesitve az eredményeket az alabbi, 3. dbran ismertetem.

Az az érzésem ezzel az e-mail Uizenettel kapcsolatban, hogy

== Emberitartalom == MI tartalom
Fontos

Hasznos } SBR - Erdekes
4
3
Magaval ragad , 2 R Relevans

1

o]

Ertékes \ / Erdekfeszits

Elb(ivolo Sokat jelent

Vonzo
3. abra. Hirlevelek eredménye 10 kiilonbozé skalan
Forras: Sajat szerkesztés
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Az eredmények a minta alapjan arra engednek kdvetkeztetni, hogy a vonzosag figyelmen kiviil hagyasaval
a mesterséges intelligencia altal generalt tartalom minden tekintetben jobban teljesitett, mint a valés ember
altal készitett tartalom. Azt azonban nem hagyhatjuk figyelmen kiviil, hogy az ecommerce iparagban
foglalkoz6 vallalat, mely a tanulméany érdekében lehetséget biztositott a kisérlet lebonyolitdsdhoz nem
rendelkezik szegmentacids ismérvként szolgalé barmilyen informécioval, igy a nemek, életkor nem
feltétlentil tiikrozik a kérd6ives megkérdezésben szerepld Z generacids egyetemi hallgatok percepcioit.

4.2. Kvantitativ eredmények bemutatdsa

A kvantitativ statisztikai elemzés alapjat 3 honap alatt, 6sszesen 23 kikiildott levél képezi, melyet
egyenként megkozelitdleg 27 500 felhasznald kapott meg. Pontositva, s szadmszerusitve ez 0sszesen
629 396 darab kézbesitett e-mailt jelent. A megnyitasok szama Gsszesitve 142 808-at ért el, melynek
aranya 22,69%. Az atkattintasok szama 4053 volt. Ennek aranya a kézbesitett levelek és kattintasok
szaméanak hanyadosaként hatirozhatok meg, mely 0,64% a vizsgalt esetben. Altalanossagban a
hirleveleknek a kereskedelmi szektorban megkozelitleg 17,1%-0s megnyitasi arannyal rendelkeznek,
s iparagtol fiiggetleniil 21,5%-0s arannyal (Campaign Monitor, 2022). Az atkattintasi aranynak a
kereskedelmi szektorban 0,9% az atlaga, mig altalanossagban véve 1% koriil mozog (Chaffey, 2024)

Az altalanos informacidk attekintését kovetden szeparaltan is szeretném bemutatni a hirlevelek
teljesitményét attol fliggden, hogy azt szakember vagy mesterséges intelligencia (MI) latta el szoveges
tartalommal. Erre vonatkozdan 6sszesité tablazatot mutatok be az alabbi, 1. tabldzatban.

2. tablazat. Emberi és MI email tartalom hatékonysdaga

Osszesen Emberi tartalom MI tartalom
Kikiildott levelek 629 396 db 301 076 db 300 674 db
Szama
Megnyitasok 142 808 db 69 773 db 67 351 db
Szama
Megnyitasok 22,69% 23,17% 22,40%
aranya
Kattintasok szdma 4053 db 2147 db 1817 db
Kattintdsok 0,64% 0.71% 0.60%
aranya

Forréas: sajat szerkesztés

A hirleveleket Osszesitd 1. fabldzat els6 oszlopaban lathaté az indikator megnevezése, masodik
oszlopaban az Gsszesitett adatok, melyet a harmadik oszlopban az emberi tartalommal ellatott hirlevél
hatékonysaga, majd a negyedik oszlopban a mesterséges intelligencia altal készitett tartalom
hatékonysaga. A szamszerisitett adatok alapjan megallapithato, hogy az Gsszesen sikeresen kézbesitett
levélszam 629 396 darab, melybdl az emberi tartalommal ellatott hirlevél 301 076 alkalommal ért célba,
szemben a mesterséges intelligencia 300 674 darabjaval szemben. Ennek oka, hogy a feliratkozoszam
minden kikiildés sordn valtozo lehet, koszonheté a feliratkozogylijté kampanyoknak és a
leiratkozasoknak. Ebb6l addddan a megnyitasok szama, valamint a kattintdsok szama enyhén torz
informaciot bocsat az elemz6 rendelkezésére.

Sokkal inkabb érdemes az aranyokat figyelembe venni. A megnyitasi arany a teljes bazisra
vonatkozoan 22,69%, mely az ember altal készitett tartalommal ellatott hirlevelek esetén magasabb
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atlagot mutat, 23,17%-ot, mig az MI altal készitett tartalom esetén ez alacsonyabb, 22,40%-ot vett fel.
A kattintasok aranya is hasonl6 tendenciat mutat, mig az atlag 0,64%, addig a szakember altal irt szoveg
atlag feletti (0,71%), az MI altal készitett szoveg atlag alatti (0,60%) teljesitményt nytjtott.

5. Kovetkeztetések

A kutatasi eredmények alapjan megallapithatd, hogy a mintaban szerepld Z generacios egyetemi hallgatok
ugy vélekednek, hogy a mesterséges intelligencia altal készitett tartalom ,jobb”. Ezt abbol lehet
kovetkeztetni, hogy a megadott 10 szempontbdl 9 esetében az MI altal szovegezett leveleket értékeltek
jobbra. A fontossag, relevancia mellett a kiillemre is jellemzden pozitivabb eredmények sziilettek a
szakember altal készitett levéllel szemben. A kérddives megkérdezés eredménye azonban nem egyezik
meg a kozel 630 000 kikiildott levél hatékonysagaval, melynek a targyat, elénézeti szovegét, focimét,
leirasat érintette a kisérlet. Mivel a kisérlet soran nem volt lehetdség Z generdcids személyek
szegmentalasara, a teljesitményt nagymértékben befolyasolhatta a korkiilonbség. Mind a megnyitasok,
mind az atkattintas aranyat tekintve atlag feletti teljesitményt nyjtott a marketingszakember altal készitett
tartalom. Ezen levél piaci viszonylatban is megeldzte az atlagot a megnyitési aranyok tekintetében, mig az
atkattintasi ardny szemsz0ogébdl alulmilta azt.

6. Osszegzés

Az e-mail-marketing ma mar nélkiilozhetetlen részét képezi a modern vallalati kommunikacionak, amit a
naponta 4 milliard aktiv e-mail-felhasznalo és a marketingkoltségek novekedése is alatamaszt. A digitalis
térbe valo ataramlas kdvetkezményeként a videds, keresési és bannerhirdetések dominalnak, melyek a
koltségek emelkedését is magukkal hoztak. Ebben a kornyezetben valik egyértelmiivé az adatbazisépités
fontossaga. Az e-mail-marketinget tobbféle célra lehet alkalmazni: promociotol az tligyfélkapcsolatok
apolasan at a markaépitésig. A siker titka a személyre szabottsagban és a hatékony koltséggazdalkodasban
rejlik, ami stabil, er6s kommunikacios csatornava teszi ezt a modszert a valtozékony piaci kornyezetben.

A kutatasom célja az e-mail-marketing hatékonysaganak és a mesterséges intelligencia alkalmazasanak
vizsgalata volt. Az eredmények azt mutatjak, hogy a mesterséges intelligencia alkalmazasa az e-mail-
marketing teriiletén j dimenziokat nyithat. A személyre szabds, a szegmentacio, az automatizacio és a
tartalomgeneralas terén rejlé lehetéségek kiaknazasa novelheti az email-kampanyok sikerességét.
Ezenfelill a Big Data és prediktiv analitika integralasa lehetdvé teszi a hatékonysag novelését megnyitasi
¢s konverzios aranyok javitasaval.

A kutatas soran a mesterséges intelligencia altal generalt tartalom és a hagyomanyos, szakember altal
készitett tartalom 6sszehasonlitasara kertilt sor, amely azt sugallja, hogy a mesterséges intelligenciaval
késziilt e-mailek kiilondsen jol teljesitenek a fiatalabb generaciok korében. Azonban a hagyomanyos
moddszerek még mindig erds versenytarsak lehetnek, kiilondsen, ha a személyre szabottsag és a célzott
kommunikacié jol van megtervezve. A kutatdsom arra is ravilagitott, hogy bar a mesterséges
intelligencia jelent6s elore lepéseket hozhat, a személyes megkozelités és az emberi jelenlét tovabbra is
kulcsfontossagli marad az e-mail-marketing stratégiakban.

A jovébeli kutatasi iranyok ko6zé tartozik, hogy az e-mail-marketing hatékonysaga és az azt
befolyasolod tényezdk szisztematikus szakirodalmi attekintés alapjan keriiljon meghatarozasra, valamint
a kérddives megkérdezést nagyobb minta alapjan, reprezentativ formaban végezzem el. Ezen kiviil a
mesterséges intelligencia kapcsolodasi teriileteinek tobb részét, valamint a tartalmi elemekre gyakorolt
hatasat a szovegen kiviil egyéb tényezokre, mint képek is kiterjesszem.
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Mint minden kutatas, jelen tanulmany is rendelkezik néhany korlattal. Ezeket az alabbiakban
sorolom fel:

A szakirodalmi attekintés nem szisztematikus szakirodalmi attekintésen alapul, annak ellenére, hogy a
Science Direct oldalon relevans kulcsszavak alapjan szamos tudomanyos cikk attekintése megtortént.
A kérdoives kutatas nem reprezentalja a sokasag véleményét, a kérdéivet mindossze 37 {6 toltotte ki.
A kérdoiv kitoltdi és a feliratkozoi adatbazis nem feltétleniil egyezik meg szegmentacios ismérveiben.
S a mesterséges intelligencia altal generalt tartalom idOben eltérd lehet, mely fiigg a felhasznalt
parancssortdl, a mesterségesintelligencia-programtol, a program fejlettségétol.
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