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Bevezetd

A Direkt és Interaktiv Marketing Szévetség minden évben felméri a hazai direkt marketing szektor volumenét, valamint az egyes
direkt marketing eszkbzok hasznalatat és jelentéségét. A DM Szenzor elnevezésli agazati kutatas 2022-ben, majd 2024-ben
véghezvitt médszertani valtozasoknak koszonhetéen még nagyobb szeletét fedi le az adatvezérelt piacnak, ezaltal a piac
méretének még pontosabb meghatarozasara képes. (Az idésoros abrak az uj médszertannal visszakorrigalt adatokat mutatjak.)

A DM Szenzor az alabbi tertileteket méri fel:

8 cimzett kildemények cimzetlen kildemények D'j'j_ digitalis csatornak
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Statisztikak



Az adatvezerelt piac merete 2020-2025 (Mrd Ft)

8% novekedés az
el6z6 évhez képest
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A csatornak mérete 2025-ben (Millio Ft)
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Adatvezeérelt csatornak piaci részesedese
forgalom alapjan
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Nyomtatott reklamanyagok



Nyomtatott reklamanyagok =

2025-ben a nyomtatott reklamkildemények - legyen szé cimzett direct mail kampanyokrdl vagy cimzettlen szérolapokrdl - egyértelmiien az
adatvezérelt és integralt marketing stratégiak részévé valtak. Nem 6nallé csatornaként miikddnek, hanem a digitalis kampanyokat
kiegészitve, omnichannel rendszerben.

A legfontosabb trendek k6zé tartozik a személyre szabas, preciz célzas és automatizacid, valamint a QR-kodok, személyre szabott URL-ek
és kampanyazonositok hasznalata, amelyek mérhetévé teszik az offline aktivitast.

Nemzetkdzi kutatdsok szerint a direct mail tovabbra is magas ROI-t biztosit, kildéndsen akkor, ha digitalis remarketinggel vagy e-mail
kampanyokkal kombinaljak. A fizikai, kézbe vehetd anyagok ndvelik a markaba vetett bizalmat és a figyelmi szintet egy tulzsufolt digitalis
kérnyezetben. A B2B és B2C szektorban is megfigyelhetd, hogy a print csatorna szerepe stabilizalédott, sét bizonyos terlleteken ndvekedni is
tudott.

Hazai viszonylatban 2025-ben mar lathaté volt, hogy egyes nagy aruhazlancok csdkkentették vagy megszintették a szérdlapterjesztést, ami a
teljes piaci volumen szerkezetét befolyasolta ugyan, de nem okozott drasztikus visszaesést az éves példanyszamokban.
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Nyomtatott reklamanyagok (folyt.) =

2026-ra a nemzetkdzi trendek alapjan a direct mail szerepe stabilizalodik, vagy akar tovabb erésddik stratégiai szinten: a hangsuly az
adatminéség, automatizalt kampanyinditas és CRM-integracié iranyaba mozdul. A nyomtatott reklamanyagok egyre inkabb a teljes tgyfélut
részéve valnak, kiléndsen a leadgeneralasban, lojalitasépitésben és tjraaktivalasban.

Magyarorszagon ugyanakkor a szakemberek el6rejelzései alapjan példanyszam tekintetében idén nem varhaté szamottevé névekedés. Mivel
2025-ben tobb nagy kereskedelmi szerepl6 visszafogta vagy megsziintette a terjesztést év kdzben, a 2026-os éves volumen varhatéan elmarad
majd a tavalyitél. A valasztasi év hatasa varhatéan mérsékelt lesz, mert habar a k6z6sségi médiaban bevezetett politikai korlatozasok mar most
is a print kommunikacio er6s6dését eredményezik, a valasztasi kiadvanyok alacsony aranya miatt legfeljebb 1-2%-o0s névekményt jelentenek az
Osszpiacban.

Osszességében a 2025-6s év a nyomtatott reklam digitalizalt ujraértelmezésének éve volt, mig 2026 inkabb a strukturalis stabilizalédas
és hatékonysagnodvelés iranyaba mutat. A volumenek nem nének jelentésen, de a csatorna stratégiai értéke megmarad: a siker kulcsa az
adatvezérelt célzas, a digitalis integracio és a mérhetéség tovabbi fejlesztése lesz.
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Digitalis szegmens



Contact Centerek

A contact centerek forgalma a tavalyi évben 13 szazalékkal névekedett az el6z6 évhez képest.

2025-ben a contact center szektor egyértelmiien az Al gyakorlati alkalmazasanak és a koltséghatékonysagnak a jegyében mikodott. A
mesterséges intelligencia mar nem kisérleti eszkdz volt, hanem konkrét miikddési tertileteken jelent meg: chatbotok, voicebotok, valos ideji
hivaselemzés, agent assist megoldasok és automatizalt minéségbiztositas formajaban. A cél kettés volt: miikodési koltségek csokkentése és az
tgyfélélmény javitasa.

Er6s6dott az omnichannel miikodés, ahol az ligyfél egységes élményt kap telefonon, e-mailben, chaten vagy kdzdsségi csatornan keresztil. A
cloud-alapu contact center platformok (CCaaS) térnyerése tovabb gyorsult, levaltva a legacy rendszereket. 2025-ben valt vilagossa, hogy a contact
center mar nem pusztan koltségkdzpont, hanem lizleti adat- és insight forras, amely hatassal van marketingre, termékfejlesztésre és
ugyfélstratégiara is.

A hangsuly ugyanakkor a miikddés hatékonysaganak javitdsan maradt: révidebb varakozasi idék, jobb first call resolution arany, hatékonyabb
ugyféltamogatas. Az Al és az automatizacio elsésorban a repetitiv feladatokat vette at, igy az emberi Ggyintézék a komplexebb, nagyobb empatiat
igényl6 esetekre tudnak fokuszaini.
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Contact Centerek (folyt.)

2026-ra a fokusz varhatoéan az Al-integracié mélyiilésére és a stratégiai szerep eré6sédésére helyezédik. A contact center egyre inkabb
srelationship hub”-ként miikédik, ahol nemcsak problémamegoldas torténik, hanem aktiv Ugyfélkapcsolat-épités és értékteremtés. Az Al rendszerek
varhatoéan proaktivabba valnak, prediktiv elemzéssel el6re jelezve Ugyféligényeket vagy lemorzsolédasi kockazatot.

NoOvekszik az ember-Al egyiittmiikodés jelentésége: az Al nem helyettesiti, hanem tamogatja az tgyintéz6ket valds ideji ajanlasokkal,
beszélgetés-elemzéssel és automatizalt hattérfolyamatokkal. Emellett elétérbe kertil a CPaaS (Communications Platform as a Service) és integralt
okoszisztéma-alapu miikodés, ahol a contact center szorosan kapcsolodik CRM, marketing automation és adatplatform rendszerekhez.

2026-ban egyre tébb nagyvallalat életében stratégiai szintre emelkedik az adatbiztonsag, compliance és etikus Al-hasznalat kérdése is. Az
ugyfelek elvarjak az atlathaté adatkezelést és a személyre szabott, de nem tolakodo kiszolgalast. A versenyelényt nem 6nmagaban a technoldgia,
hanem annak integralt, igyfélkézpontu alkalmazasa adja majd.

A 2025-0s év az Al-operacionalizalas és hatékonysagjavitas éve volt, mig 2026 a proaktiv, stratégiai és integralt contact center miikodés
iranyaba mutat. A j6v8 nyertesei azok a szervezetek lesznek, amelyek a contact centert nem elszigetelt Uigyfélszolgalati egységként, hanem
adatvezérelt ligyfélkapcsolati kozpontként kezelik.
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CRM szolgaltatok

A CRM szektor 2025-ben 6 szazalékos névekedést ért el, ami az inflacié hatasat figyelembe véve minimalis valtozast jelent.

2025-re a CRM rendszerek mar érett, mainstream vallalati infrastruktarava valtak. A kdzép- és nagyvallalatok donté tdbbsége mar hasznal
CRM-et, a fékusz pedig egyértelmliien nem a bevezetésen, hanem a hatékonysagon, megtériilésen és lizleti értékteremtésen van. ACRM ma
mar nem egyszer(i Ugyféladat-tar, hanem operativ dontéstamogato és automatizacios kézpont.

A legmeghatarozébb trend 2025-ben ebben az alszegmensben is az Al gyakorlati integraciéja volt. A mesterséges intelligencia nem kisérleti
elemkeént jelenik meg, hanem konkrét Uzleti use case-ekben: elérejelzésben, ajanlérendszerekben, ligyfélszegmentalasban, churn-megelézésben és
kampanyautomatizmusokban. A hangsuly eltolédott a ,mit tud az Al” kérdésrél arra, hogy hol és mérhetéen hogyan néveli az iizleti eredményt.

Ezzel parhuzamosan er6sodik az omnichannel és adatkonzisztencia iranti igény. A vallalatok célja az, hogy az tigyfél minden érintkezési ponton
(web, app, e-mail, Ugyfélszolgalat) ugyanazzal az egységes profillal és kontextussal jelenjen meg. A CRM egyre inkabb integracios ,hub”, amely
Osszekoti a marketing, sales, customer care, analytics és akar ERP (Enterprise Resource Planning) rendszereket is.

2025 év vegére mar vilagosan latszik, hogy a legnagyobb korlat nem a technolégia, hanem az adatminéség, az adatvédelem és a szervezeti
felkésziiltség. Az adatpontossag, GDPR-megfelelés és az Al-alapu dontések atlathatdsaga kritikus tényezévé valt.
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CRM szolgaltatok (folyt.)

2026-ban a CRM fejlédése varhatéan mindségi ugrast tesz, nem funkciészam-, hanem intelligenciaszint-névekedésben. A
hangsuly a prediktiv és részben autondm rendszerek felé tolodik: olyan CRM-ek jelennek meg, amelyek nemcsak ajanlanak, hanem
onalléan cselekvési javaslatokat tesznek, sét bizonyos keretek kozott végre is hajtanak (pl. kampanyinditas, tgyfélmegtartasi
Iépések). Er6sddni fog a modularis, 6koszisztéma-alapu CRM-gondolkodas. A vallalatok kevésbé egy ,mindent tudo” rendszert
keresnek, inkabb jol illeszthetd, skalazhaté komponenseket, amelyek rugalmasan kapcsolhaték mas Uzleti rendszerekhez.

A lojalitas, lifecycle-menedzsment és real-time perszonalizacié egyre nagyobb fokuszt kap. A CRM szerepe egyre inkabb az lesz,
hogy valés iddben felismerje az ligyfélhelyzetet, és ehhez igazitsa az ajanlatot, kommunikaciét vagy szolgaltatasi szintet.

Idén tovabb né a compliance és adatbiztonsag stratégiai jelentésége. Az Al-vezérelt CRM rendszereknél alapelvaras lesz a
dontések magyarazhatésaga, az auditalhatésag és az adatkezelés transzparenciaja.

Mig a CRM piac 2025-ben az lizleti hasznositas fazisaban volt, 2026-ban az intelligens, proaktiv miikodés korszakaba lép. A
versenyelényt nem az hatarozza meg, ki milyen rendszert hasznal, hanem az, hogy mennyire tudja a CRM-et beagyazni a napi
dontéshozatalba, automatizmusokba és ligyféléiménybe.

A kovetkez6 évek nyertesei azok a szervezetek lesznek, amelyek a CRM-et nem IT-projektként, hanem uzleti és ligyfélstratégiai
alaprendszerként kezelik.
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Modszertan
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Modszertan#1

Cimzett kiildemények

A korabbi évekhez hasonléan, a cimzett reklamkiildemény szegmens méretének alapja a Magyar Posta altal szolgaltatott
tényadat, kiegészitve a magyar piacon miikodd postai kézbesitést és postazasi szolgaltatasokat nyujté vallalkozasok

bevételének becsiilt adataival.

A becslés tartalmazza a Magyar Posta lgyfeleinek Uzletszerzés céljabdl kiildétt, rendszeres és eseti feladasokbdl szarmazoé bevételét,
valamint a rendes feladasként kildott DM levelek, illetve a szamlalevelekkel egyutt kiildétt DM megkeresések becslilt bevételét is. A

kbzzétett adat szintén tartalmazza a postai kézbesitést és postazasi szolgaltatasokat nyuijté egyéb cégek becsilt forgalmat.

A kdzzétett adat nem tartalmazza a nyomdai koéltségeket, valamint a sajat kézbesitési haldzattal rendelkezd cégek altal kildétt DM

kildemények koltségeit.

HHDIMS2 .
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Modszertan#2

Cimzetlen kildemények

2024 6ta a cimzetlen kereskedelmi kiadvanyok piacanak meghatarozasa példanyszam és bevétel alapjan torténik, melyet a

megrendel6i piac szerepldivel készitett beszélgetések egészitenek ki.

A példanyszamok az orszagos és lokalis terjesztésii, postaladaba kézbesitett cimzetlen kereskedelmi kiadvanyok darabszaman
alapszanak. A bolti terjesztésii kiadvanyok példanyszamai nem ismertek, ezért nem szerepelnek a becslésben. A kdzzétett adat a

tartalmi kiadvanyokat (pl. 6nkormanyzati lapok, ingyenes hirtjsagok) szintén nem tartalmazza.

Az MRSZ kérésének megfeleléen a becslés a tervezési és gyartasi kdltségeket nem veszi figyelembe, tehat a kozétett piacméret

kizarolag a terjesztési koltséget tartalmazza.
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Modszertan#3

Digitalis csatornak

A digitalis csatornak két nagy csoportra bonthatok: a contact center és a CRM szolgaltatokra. A kdzzétett adat mindkét esetben a megfigyelt

cégek bevételein alapulé szakértbi becslés, amit a fontosabb piaci szerepl6kkel folytatott kvalitativ interjuk segitségével is validaltunk.

A contact center szegmensen beliil a becslés a contakt centereknek, valamint azoknak a technolégiai szolgaltatoknak a bevételeit
tartalmazza, akiknek a f6 tevékenységiik a contact centerek altal hasznalt technologiai megoldasok nyujtasa. A becslésben szerepelnek a
contact centerek bejové és kimend hivasai, fliggetleniil a hivasok természetétdl (veviszolgalat, helpdesk, support, értékesités, ligyfélgondozas,
tranzakcios hivasok, stb.). A becslés nem tartalmazza a hazon belil Gzemeltetett contakt centerek forgalmat, valamint azon vallalatok bevételeit,

akik nem f6 tevékenységként nyujtanak contact center megoldasokat.

A CRM szegmens becslés az adatbazis tulajdonosok, valamint a tanacsado cégek és ligynokségek bevételein feliil a hazai CRM
szolgaltatast f6 tevékenységként nyujté ligyndkségek bevételeit is tartalmazza. A becslés nem tartalmazza a kilféldi szolgaltaték felé

torténd kdzvetlen koltéseket, valamint azon vallalatok bevételeit, akik nem 6 tevékenységként nyujtanak CRM szolgaltatasokat.
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Modszertan #4

A Digitalis csatorna mérési pontjai
Digitalis
csatorna

CRM szegmens

adatbazis CRM CRM tanacsado
szolgaltatod szolgaltatok alszegmens
alszegmens alszegmens
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Contact Center

szegmens

contact center CC technologiai
alszegmens szolgaltato
alszegmens
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Hattér-informaciok

- A cimzetlen csatorna esetében az MRSZ médszertani iranymutatasainak megfeleléen a publikalt adatban a gyartasi kdltségek nem
szerepelnek, de érdemes tudni, hogy a nyomdai koltség sokszorosa a terjesztési kdltségnek, igy a valds piacméret sokkal nagyobb.
2024 6ta mar nemcsak az orszagos, de a lokalis kampanyokrodl is rendelkezunk becsult adattal. A bolti terjesztési reklamujsagok, nem
rendszeres, valamint az utcai szérasu kiadvanyok példanyszamait tovabbra sem tudjuk felelésen becsulni, igy nem mérjik. Az

onkormanyzatok tartalmi kiadvanyait szintén nem mérjik, mert ezek nem szigoru értelemben vett reklamkiadvanyok.
- A cimzett csatorna esetében a kormany kommunikacio (pl. nemzeti konzultacidék) nem szerepelnek a publikalt adatban.

- A digitalis csatorna esetében csak azokat a cégeket vettik bele a felmérésbe, akik f6 tevékenységként nyujtjak az adott technoldgiai
szolgaltatast. Ezeken felll, sok olyan, tobb(tiz)milliard forint forgalma nagyvallalat |étezik, akik jelen vannak a piacon, de teljes
bevétellk csak egy kis része szarmazik CRM vagy contact center szolgaltatdsokhoz kapcsol6dé értékesitésbdl. Tudunk roluk, de mivel

nincs elég adat egy megalapozott becsléshez, a piacnak ezt a részét jelenleg nem tudjuk mérni.
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