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A marketing rendszere, a marketingtervezés

jelentésége
Révész Balazs

LEQqy telitett piacon a beilleszkedés hiba. Egy zsufolt piacon nem kiemelkedni az egyenértéki
a lathatatlansaggal.” (Seth Godin)

Modern marketing trendek

A modern, varosi emberek életében mindennapos jelenség a marketing; megszoktuk mar a
hirdetéseket, a markajeleket magunk korul. Sét, a marketing sokkal inkabb része a
mindennapjainknak, mint a természeti kornyezet. Markak, logok, szlogenek vesznek korul
bennilinket a nap 24 érajaban, vannak kedvenc és utalt reklamjaink és tdbbnyire észre sem
vesszik, hogyan formaljak a viselkedéslinket, dontéseinket a marketing altal keltett ingerek.
Pedig nagyon is formaljak, hiszen ez a marketing legfébb célja, hogy az adott markat, terméket
valasszuk, részesitsuk elényben. Peter Drucker szerint ,ldealis esetben a marketing
eredménye a vasarolni szandékozo vevd” (Rekettye et al. 2015). De persze ehhez mar egyre
kevésbé tlinik elegendbnek, ha a marka mindig ott van, ha ,a csapbdl is” az a marka folyik.

Az elmult évtizedek jelentés valtozasokat hoztak ugy a marketingben, mint a gazdasagi
életben altalaban. Az egyre gyorsuld, élesed6 versenyben a vallalatok az Uzlet vilaganak és a
gazdasagot befolyasoléd tényezdknek jelentds atalakulasaval szembesiltek, s ra kellett
jonnitk, hogy a régi valaszok mar nem felelnek meg. Legalabb is nem ugy, ahogy megszoktak.
A valtozasok tehat nem kertulték el a marketingtevékenyseget sem. A kdvetkezdkben vegyuk
szamba a marketing diszciplina fejlédését leginkabb meghatarozo trendeket.

A vevlk egyre igényesebbé valasa. Bar a tomegtermelés megindulasakor a XIX. — XX. szazad
forduldjan a vallalatok még a kinalatot meghaladd kereslettel szamolhattak, am a termelési
technolégia fejlédése révén megtdbbszoroz6dott kinalat gyorsan beérte, s6t mara mar
jelentdsen meg is haladja a keresletet. Ennek eredményeképpen napjaink fogyasztéja mar
batran valogathat a vallalatok ajanlatai kdzott és azt a terméket keresi és veszi meg, amely a
legjobban kielégiti az igényeit (Palmer et al. 2005). S6t a vevok tébbnyire mar nem is csupan
a termék funkcionalis megfelel6sége alapjan hozzak meg vasarlasi dontésiket. Napjaink
fogyasztojanak egyre fontosabba valik a kényelem, élményszerliség vagy éppen a
fenntarthatésag (Toérécsik 2016).

A termékek szolgaltatasi elemeinek er6sédeése. A legtobb ma kaphato termeék targyi elemeket
és szolgaltatasokat is tartalmaz. Egyre ritkdbban talalkozhatunk tisztan targyi, illetve tisztan
szolgaltatas jellegl termékekkel. A szolgaltatasok marketingje eltér a hagyomanyos, arucikkre
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épulé marketingtdl (pl. Veres 2003, Kotler - Keller 2012). A szolgaltatasmarketing az 1970-es
évek elején a marketing 6nallé terlletévé nétte ki magat (Grénroos 1994, Pels et al. 2000). A
szolgaltatasok négy f6 jellemzéjét (megfoghatatlansag, elvalaszthatatlansag, ingadozas és
illékonysag) is figyelembe kell venni a marketingprogramok tervezése soran (Kotler — Keller
2012). Egyes nézetek szerint minden vallalat a szolgaltatasok szintjén versenyez (Coviello et
al. 2006), igy kulonds jelentésége van napjainkban a szolgaltatasok marketing jellemzdinek
(Vargo - Lusch 2004).

A fogyasztoi és a szervezeti piacok elkiilbniilése. A fogyasztoi és a szervezeti piac alapvetben
eltér egymastol (pl. Toréesik 1996), igy I1ényegesen eltéré marketinggyakorlat kialakulasat
figyelhettik meg a két terlleten. A fogyasztasi cikkek piacan az uralkodé megkozelités a
tomegmarketing és a célpiaci marketing lett, mikézben a szervezetek piacan a vevok egyéni
megkulonboztetése, a kdzvetlen marketing a leggyakrabban alkalmazott stratégia. A vallalatok
nagyobb értékben, tdbbnyire ismétlédd jelleggel, nagyobb volumenben vasarolnak, hogy csak
a leginkabb kézenfekvd kuldonbségeket emlitsiik. S6t, a szervezetek beszerzési gyakorlatara
sokkal inkabb a racionalitas jellemz6, mig az egyéni vasarlok dontéshozatalat jobban
befolyasoljak az érzelmek. De nem hagyhatjuk figyelmen kivll, hogy a szervezeti beszerzési
dontéseket is emberek hozzak, igy a pozitiv vasarloi éimény biztositasa mindkét tertleten
egyre fontosabb. Napjaink marketinggyakorlatdban tehat egymas mellett élnek a
tomegmarketing, a célpiaci marketing és a személyre szabott marketing megoldasok. Persze
a marketingtevékenységek terlletén kizarélagossagrél nem beszélhetlnk, azt azonban a
kutatasok igazoljak, hogy mas az egyes megkozelitések alkalmazasanak gyakorisaga a két
tertlet esetén (Coviello et al. 2002).

A verseny uj dimenzibja — egylittmikodve versengés. A piacgazdasag egyik alaptétele, hogy
a vallalatok versenyeznek a fogyasztok kegyeiért, aminek eredményeként a verseny egyfajta
piacszabalyozé szerepet t6lt be és biztositja, hogy a fogyasztok érdekei érvényesiilhessenek.
Az egyre élesedb verseny hatasara azonban a ,maganyos hésok” kora lejart. EQymas felé kell
fordulniuk, hiszen az éles versenyben csak a partnereikre is figyel6, egymas érdekeit szem
el6tt tartd, s ennek megfeleléen egymast ismerd vallalatok képesek hosszu tavon is az
élmezdnyben maradni. A vallalatoknak fel kell készlilnilk a gazdasag globalizalédasara és a
globalis verseny kovetkezményeire (Pels et al. 2000). Ez persze nem csak a multinacionalis
vallalatokra értendd, hiszen a beszallitéi halézatok révén egylttmikodésekbe tdmaorild kis- és
kézépvallalatok is egyre élesebben érzékelik a globalis verseny kedvezd és kedvezdtlen
hatasait (gondoljunk példaul az autéipari beszallitéi halézatokra). A vallalatok a modern
gazdasagban nem csupan eladoként, vagy vevéként szerepelnek. Ugyanaz a vallalat a
kulonbdzd tranzakcidk, kapcsolatok soran mas-mas szerepkorben jelenik meg, egyszerre
szallitd, partner, vevé. llyen korilmények kozott a hagyomanyos verseng6 vagy egyuttmikodd
Uzleti stratégiak mellett egyre nagyobb jelentéséggel bir a co-opetition (Pels et. al. 2000), azaz
az egyuttmikddve versengés, hiszen a versengé vallalatok egyre inkabb felismerik, hogy
mindkét fél szamara elényds lehet, ha egyuttmikddnek bizonyos terlleteken. Erre épll a
halézatok Uzleti jelentdségének felismerése is. Ma mar egyre gyakoribb, hogy a fogyaszték
altal igényelt értéket a vallalatok halézatokba tomorulve, egyutt allitjak el6, s ezzel biztositjak
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fennmaradasukhoz a megfelel6 piaci feltételeket (Turnbull et al. 1996)” (Révész 2009, 369.
0.).

Megvaltozott a marketing szerepe a szervezetben. A marketing nem csupan operativ
tevékenységek sorozata, hanem egyuttal a fogyasztokdzponti gondolkodasmaod, egyfajta
filozofiai értékrendszer megtestesitéje is (Bauer — Beracs 1998, Mandjak 2005, Orosdy 1995).
Ennek megfeleléen a marketing nem csupan a marketingosztaly feladata, hiszen a vallalat
mas egységeinél (pl. igyfélszolgalat, szerviz, pénzlgy/szamlazas stb.) is taldlunk marketing
szempontbol kiemelkedd jelentségl tevékenységeket. Egy vallalatnal szamos munkakdrben
talalhatunk olyan alkalmazottakat, akik — valamilyen direkt vagy indirekt formaban — a vasarlok
igényeinek kiszolgalasaban, a vevbkkel valo kapcsolattartasban érintettek, igy tehat a
marketingfunkcié megvaldsulasat is szolgaljak. Az 8 munkakori leirasukban nem elsésorban
a marketingfeladatok szerepelnek (pl. telefonos Ugyfélszolgalat, panaszkezelés, szamlazas,
szerviz, szallitas stb.), mégis, tevékenységtikkel bizalmat kell, hogy ébresszenek a vevékben,
s ha ez sikerul, akkor egyuttal a vallalat pozitiv megitélését is szolgaljak.

A technolégia fejlédése egyre fontosabb kiindulépontja a gazdasagi valtozasoknak. Az
informacios technoldgia fejlédése az utdbbi néhany évtizedben mar nem csak a tudomanyos
kutatas vagy éppen a nagyvallalatok életét valtoztatta meg, de a kis- és kozépvallalkozasok
életét is jelentdés mértékben befolyasolja. A marketinggyakorlatot felforgatni latszik az egyre
hatékonyabb, egyre inkabb felhasznalobarat adatbazis- és informacidmenedzsment (Holland
— Naudé 2004). Mig par évtizede még szinte minden marketingdontés esetén igaz volt a
mondas, miszerint a reklamra koltott 6sszegek fele pénzkidobas, csak éppen azt nem lehet
tudni, hogy melyik fele az; addig ma mar az informacioés technoldgia fejlédése elhozta az
adatvezérelt marketing korszakat (Kumar et. al. 2013). A modern infokommunikacios
megoldasok segitségével a marketing egyre tébb terllete valik hatékonyabba, s a fejlédés
meg nem allt meg. A vallalatok nyomon kovethetik vevéik megrendelési, vasarlasi szokasait,
preferenciait, és persze az egyes uUgyfelek kiszolgalasanak jovedelmez6ségét is, hogy ezen
tudas birtokaban javitsak az tgyfeleik problémainak megoldasara kialakitott megoldasaikat, a
termékek eljuttatasanak hatékonysagat, vagy éppen a vallalat altal kinalt megoldas
elfogadottsagat és valasztasat biztositdé kommunikaciot. ,Az informacids technoldgia fejlédése
megkdnnyitette a hagyomanyos tdmegtermelést kiszolgald marketingaktivitasok folytatasat is,
igy nélkuldzhetetlen szerepet jatszik a személyre, lgyfélre szabott termékek, megoldasok
eléallitasaban is. Eppen ezért egyre tdbb szerzé is amellett érvel, hogy a marketing
gyakorlatanak megvaltozasaban kiemelked6 szerepet toltott be az infokommunikacios
technolégia fejlédése (Gronroos 1996, Achrol - Kotler 1999, Lindgreen et al. 2000, Berry
2002)”(Réveész 2009, 371. 0.).

A vallalkozoi marketing elbtérbe keriilése. A kis- és kdzepes vallalatok, vagy mas néven
vallalkoz6k marketingtevekenysége hagyomanyosan kuldnbozik a nagyvallalati marketingtél.
S6t, a klasszikus marketingkdnyvek tipikusan nem is foglalkoznak a kkv szektorral, a
bemutatott marketingeszk6z0k és stratégiak kifejezetten a nagyvallalati gyakorlatra
jellemzbek. Nem is volt ez csoda a XX. szazadi marketinggondolkodas soran, hiszen a tipikus
marketing megoldasok a tdmegmédiahoz voltak koétheték. A kisvallalatok tébbnyire nem

SZECHENYI @

Eurépai Unié
Eurdpai Szocidlis
Alap

gy S
MAGYARORSZAG : ,‘
KORMANY}: BEFEKTETES A JOVOBE

7 Szeged, 2020.




engedhették meg maguknak, hogy reklamozzanak, terméket fejlesszenek, igy a tudatos
marketingtevékenység sem volt jellemzé a szektorra. a technolégia fejl6édése azonban Uj
ajtdkat nyitott ki a marketing és egyuttal a kkv szektor tagjai szamara is, sét, az internet kinalta
lehetéségeket sokszor a nagyvallalatok elétt kezdték el alkalmazni a vallalkozok.

A marketing meghatarozasa

Az el6zbekben ismertetett trendek, mint lathattuk, alapvetéen befolyasoltak a marketing
gyakorlatat és értelmezését egyarant. Bar a marketing tudomanyagként csak a XX. szazadban
jelent meg, a fogalma egy idés a cserével, hiszen nem sz6l masroél, mint két fél kozotti csere
el6idézésérdl, ahol a felek birtokaban lévé, a masik fél szamara értéket képviselé termékek
cserélnek gazdat.

A marketing fogalmat sokan, sokféleképpen meghataroztak mar. Az ismertségét és
elismertségét tekintve mégis az Amerikai Marketingszovetség (AMA) definiciéja emelkedik ki:
»,A marketing olyan tevékenység, szervezetek és folyamatok halmaza, amely a fogyasztdk, a
vasarlok, az Uzleti partnerek és a tarsadalom egésze szamara értéket teremt, kommunikal és
kozvetit, valamint elésegiti a kinalatok cseréjét.” * (Kotler-Keller 2012)

A kisvallalati marketing, mint a marketing specialis terulete is kapott 6nallé definiciét, mi tobb
egybdl két értelmezés is napvilagot latott: a vallalkozoi (entrepreneurial) marketing és a
kisvallalati (small business) marketing.

A vallalkozéi marketing ,a vallalkozo személy vagy szervezet azon magatartasat jelenti, amely
az Uj megoldasok kifejlesztése soran a kialakult piaci konvenciok megkérdéjelezésében jut
kifejezésre” (Rekettye 2012). Alapja az innovacié, Uj dolgok — termékek, technologiak,
szolgaltatasok — kifejlesztése, és a megszokottdl eltéré modon térténd piacra vitele.

LA Kisvallalati marketing abbdl a ténybdl indul ki, hogy a kisvallalkozas nem azonos egy
kisebbfajta nagyvallalattal. A kisvallalatokat mikddteté tulajdonosnak nyilvanvaléan mas céljai
és mas eszkdzei vannak (egyszerlek, olcsok és mégis hatékonyak), mint egy nagyvallalati
menedzsernek” (Rekettye 2012). A leginkabb kézenfekvd oka a kisvallalati és nagyvallalati
marketing kdzotti kildonbségnek tehat a pénzigyi forrasok rendelkezésre allasanak hianya.
Ezért a kisvallalatok olcsd, de hatékony megoldasokat kénytelen alkalmazni, mintegy
gerillaharcot folytatva a piaci sikerért. Ezért is szoktdk ezt a marketing megkozelitést
gerillamarketingnek is nevezni. A gerillamarketing kilénb6z6 eszkdzei a figyelemfelkeltés
szokatlan, mar-mar meghdkkenté megoldasait részesitik elényben. Legismertebb megoldasai
a word of mouth Marketing (pl. k6z0sségi média, forumok kihasznalasa a tamogato
felhasznaloi vélemények elbidézésére és megosztasara), astroturfing (fogyasztoi
mozgalmak), virusmarketing (marketinglizenetek internetes tovabbitasa a fogyaszték altal),
street marketin (a szokasostdl eltéré kozterlleti média alkalmazasa), ambient marketing (a
szokasostol eltérd zartteruleti média alkalmazasa).

1 https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/
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https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/

Akar nagyvallalati, akar kisvallalati a marketing, a legfontosabb mozgatérugdja az
értékteremtés. A marketing informacios rendszer helyes alkalmazasa segiti a vallalatot abban,
hogy azonositani tudja mi képvisel értéket a vevbk szamara, mi az a terméktulajdonsag,
ajanlati Osszetevl, amely meglétének hianya az ajanlat elfogadasat meggatolhatja. Az
azonositott vevéi értékek ajanlatba épitése pedig szintén a marketing megvalésitasahoz
kapcsolodik. A vevéeérték a termék vevéi hasznossaga és a vevdi raforditasok egyenlegekeént
képzelhet6 el a legegyszerlibben (1. abra). Persze a vasarlok nem tekinthetdk tokéletesen
informaltnak, sem véglegekig racionalis déntéshozéknak, ezért fontos megjegyezni, hogy a
vevoeérték egy észlelt érték, azaz minden vasarlé szamara mas, de mégis hasonlo tényezdkbdl
all.

Vevierték
Szerencsi 20 g-os csokoladék
Funkcionailis hasznossag A vevd raforditasai
Teljesitményérték Ar
pl. kakad-, _mkorl-art"a!om, 1 — olcst, kb, 50-60 Ft
egyeb Osszetevik )
Ar
Szolgaltatasérték | | ~_ Idéraforditds
pl. gytijthetd kartydk Akinalo pl. kevés informaciot
N haszna ] gytijtiink, révid
a vasarlasi
Hozzéférhetdség és dintési folyamat
- . Kaltségek
pl. hany iizletben kaphatd, —
kénnyi-e beszerezni
~— Hasznilati kiltségek
; pl. jelen esetben nines,
Egyeb N de auténal
] pl tizemanyagkg,
Emocionilis emervizkig,
és tarsadalmi-kulturdlis biztositasi ktg.
hasznossig
— Pszichikai réforditds
Imézsérték pl. jelen esetben kicsi,
pl. tradicionalis mdarka, — 2 vasarlss kockazata
retro || alacsony, mas esetben
ez nagy lehet, ha sokat
Esztétikai érték tépelodiink a déntés miatt,
pl. kiilsé és belsd dizan, — nagy dontésnek érezziik
szinvilag (pl. hdzvasarlas)

P

1. abra: A vevéérték anatomiaja, példa
Forras. Rekettye 2012

Azt sem szabad elfelednlink, hogy az Ugyfél is értéket képvisel a vallalat szamara. Az tgyfél
altal a vallalatnak nyujtott érték nagysaga figg a visszatérd vasarlasok varhato értékétdl
(GUgyfélélettartam érték — Customer Lifetime Value), az Ugyfél mas vasarldkra gyakorolt
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hatasanak értékétdl (ugyfél befolyasold érték — Customer Influence Value), az Ugyfél forras
értékétdl (Customer Referral Value) és az ugyfél tudasanak hozzaadott értékétél (Customer
Knowledge Value) (Kumar — Reinartz 2006).

A sikeres vallalkozasok esetén az Ugyfélnek nyujtott érték és az Ugyféltdl kapott érték hosszu
tavon dsszhangban all egymassal (2. abra).

Termék
teljesitmény } i
Ugyfél Ugyfélmegtartas /
Szolgaltatas gyte gyfelmegtartas
teljesitmény elégedettség S

Alkalmazotti
teljesitmény

Erték az ligyfélnek Erték az ligyféltdl

forrds: Kumar - Reinartz 2006, 20. o.

2. abra: Az elégedettség — lojalitas — profit lanc
Forras: Kumar — Reinartz 2006, 20. o.

A kisvallalati marketing megkozelitésének kiinduldépontja tehat az, hogy a kisvallalat nem a
nagyvallalat kicsinyitett masa.

Ha egy nagyvallalat Uj tevékenységbe kezd (Rekettye 2012):

o El6szor teszteli az Gtletet,

o Koncepciodt készit,

o Koltséges kutatasokat végez, hogy alatamassza azt, hogy az uj termek, vagy
szolgaltatas megfelel a potencialis vevéknek,

e Piackutatast folytat arra vonatkozéan, hogy rendelkezésre all-e a gazdasagos
nagysagu piac.

e Uzleti-marketing tervet készit

o A tesztelt koncepcid alapjan kifejleszti az uj terméket, illetve szolgaltatast.

o Kiépiti disztribucios halézatat

e Az uj terméket koltséges rekldmakciokkal tdmogatva vezeti be a piacra.

A kisvallalat lehet6ségei azonban korlatozottak, nem mindig allnak rendelkezésre sem a
pénzlgyi, sem az emberi eréforrasok a fenti formalis 1épésekbdl allo, tudatosan tervezett
folyamat véghezvitelére. A legtdbbszor a tulajdonos kdvetlen kdzremiikddésével, iranyitasaval
mikodé vallalkozas a rendelkezésére alld tudas és anyagi forrasok optimalis felhasznalasara
torekszik, am ezzel sokszor nem tudja biztositani a megfeleléen megalapozott dontést.

A kisvallalkozas legtdbbszor ugy indul, hogy (Rekettye 2012)
e Valakinek tamad egy (gazdasagi) otlete
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o [Ez az dtlet szarmazhat egyéni intuiciobdl és/vagy valamilyen piaci megfigyelésbél.

o Az illet6 (ismeretségi korét megkérdezve, a szaksajtot atnézve, az internetet
bdngészve) tajékozodik a piaci lehetéségekrél

o Dont arrdl, hogy otletének kivitelezésére gazdasagi vallalkozasba kezd.

o Készit egy nagyvonalu Uzleti tervet, majd megkisérli a szlikséges eszkdzoket
el6teremteni.

o Elkésziti a terméket és megjelenik vele a piacon.

e Es akkor jon el az ,igazsag pillanata”. Az uj vallalkozasnak legtdbbszér nincsenek
vevli a marketing szemlélet és tevékenység hianya miatt.

Otletének sikeressége nagyban mulik azon, hogy tudja-e kik lesznek a vevéi, ezek a vevék a
termékét vagy szolgaltatasat annak milyen tulajdonsagai miatt fogjak megvasarolni. Milyen
aron lehet majd a terméket a vev8knek eladni, hogyan érdemes a potencialis vasarlokat
tajékoztatni, milyen médon tudja a vevékhoz termékét eljuttatni, mikképpen tud ezekkel a
vevlkkel kapcsolatba Iépni, stb.

A fentiekb&l mar j6l latszik mekkora sziikség van a tudatos, tervezett marketingtevékenységre
a kisvallalatok esetében is, igy alljon itt a marketingterv sematikus felépitése.

A marketingterv sémaja (Rekettye 2012)

1. Vezetdi 6sszefoglald: a marketingterv tdmoér, érthetd dsszefoglalasa

2. A piacra vinni kivant termék vagy szolgaltatas rovid bemutatasa, a kapcsoldédéd célok
felvazolasa (értékesitési iranyszamok és stratégiai célok)

3. Helyzetelemzés

o Vallalati elemzés:
= avallalkozas erés pontjai;
= avallalkozas gyenge pontjai.
o Vevbelemzés (a vevok jellemzdi, ha lehet szegmensenként):
» szamuk, demografiai jellemzéik,
= elhelyezkedéstik, koncentraciojuk,
= elérhetbséguk;
= preferenciaik, értékelvarasaik a termékekkel/szolgaltatasokkal
kapcsolatban,
= termékhasznalatuk,
= vasarlasi dontéshozataluk jellemzéi (hol vasarolnak, milyen az
arérzékenységuk, stb.),
= egyéb.
o Versenytarselemzés:
= piaci helyzetuk,
= erdsségeik,
= gyengeségeik,
= piaci részesedésuk.
o Potencialis egylttmikédé partnerek:
* az anyagellatas teruletén,
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= az értékesités tertletén,
= amikodés terlletén,

= egyéb.
o Makrokdrnyezeti elemzés:
= politikai,

= gazdasagi,
= tarsadalmi,
= természeti és
= technoldgiai tényez6k vizsgalata.
4. A lehetséges marketingstratégiak felvazolasa és stratégiavalasztas
o Termék- és szolgaltatasstratégia:
= markanevek hasznalata,
= akinalat mindségi szinvonalanak meghatarozasa,
= kinalt termékvaltozatokra, a termékcsaladokra vonatkozé elképzelések
rogzitése,
= atermékfejlesztési elképzelések felvazolasa,
= agarancialis, jotallasi, veviszolgalati tevékenységek leirasa,
= acsomagolasra, formatervezésre, a cimkézésre vonatkozé
elképzelések vazolasa.
o Arstratégia:
= listadarak meghatarozasa,
= kedvezmények korének és mértekének kialakitasa,
= fizetési feltételek és finanszirozasi lehetéségek felmérése.
o Disztribucios (elosztasi csatornak) stratégia:
= atermék értékesitésébe bevonando
= nagykereskedék,
= kiskereskedok,
= egyéb kdzvetitdk és a
= kdzvetlen értékesitési lehetbéségek szambavétele,
= motivald tényezdk: pl. kereskedbi kedvezmények,
= adisztributorok értékelésére vonatkozo kritériumok meghatarozasa,
= az értékesitési helyek kivalasztasa,
» |ogisztika, szallitmanyozas, raktarozas és a megrendelések teljesitési
rendszerének kialakitasa.
o Promdcios stratégia:
= reklam: mit, melyik médiumban, mennyiszer, mennyiért és kinek,
= PR, azaz a kd6zonségkapcsolatok,
»= apromocios és PR koltségvetés meghatarozasa (minden
reklamakciénak célszerl kiszamitani a megtérilési pontjat),
= a promocios kampanyok vazolasa, a kampanyok célmeghatarozasa és
a teljesulés elfogadhatdé mértékének rogzitése.
5. Rovid és hosszu tavu elbrejelzések
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A valasztott stratégia azonnali kdvetkezményeinek és hatasainak a szambevétele, az
eléréséhez sziikséges akciok tervével egyetemben. ldetartozik a koltségek és bevételek
elérejelzése, illetve a megtérilési pontok meghatarozasa.

6. Osszefoglalas, kovetkeztetések
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Inbound Marketing alapjai

Peté Dalma

Mirdl szol ez a fejezet?

Ebben a fejezetben az inbound Uzleti felfogas alapjairdl olvashatsz, valamint megismerheted
a kuldénbséget a hagyomanyos és az inbound marketing kézétt. Megtudhatod, hogy milyen
eszkozokkel és modszerekkel lehet sikeres egy inbound stratégiara épitett cég és néhany
példan keresztll bemutatjuk, hogy hogyan is miikddik ez a valésagban.

Repui-a.{-ior\\
Management

INBOUND
MARKE TING

Generation

@

Inbound marketing

A hagyomanyos marketing problémai

A hagyomanyos uzleti felfogas szerint a vallalkozas célja a bevétel névelése, barmi aron. Ha
kell, emelik a marketingkdltségeket (folyamatos koltség-haszon elemzést végezve) vagy
éppen a mindségben kétnek kompromisszumot. A profit rovid tavd emelésén van a fokusz.
Azonban észre kell venni, hogy a mai vilagban mar egyre inkabb a vevd iranyit és nem a
cégek. Az online vildgban mar minden informacié és vélemény elérheté egy-egy termékrol
vagy szolgdltatasrdl, a fogyasztéi magatartdst a Word of Mouth', azaz a szajreklam
befolyasolja a legjobban.

Word of Mouth (WoM) egy nem (zleti célu kommunikacio két fél kozott, ami egy markara,
termékre vagy szolgaltatasra iranyul. Online és offline is el6fordulhat. Befolyasolja a
fogyasztéi dontéshozatalt és lehetdvé teszi, hogy megossza sajat tapasztalatat a termékrél
vagy szolgaltatasrol.
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A tradiciondlis marketing stratégia célja, hogy a termékrdl vagy szolgaltatasrél adjon at
informaciot a fogyasztonak, amivel segiti a vasarloi dontéshozatalt; valamint lojalissa tegye a
termékkel, markaval kapcsolatban. igy sokszor a fogyaszté helyett a termék keriil a marketing

kézéppontjaba. Pedig ahogy az alabbi szamokbdl is lathatjuk, a vevék kezében hatalmas eré
van.

Megszakitoita a kapcsolatot az irrelevans reklamok miatt 4%

harkat valtott a bonyolult vasarlasi folyamat miatt 74 %

Soha 6bbé nem vasarol oft, ahol negativ tapaszialata volt 51 %

hegismétli a vasarlast, ahol tetszett a kiszolgdlas 93 %

Megosziotta a pozitiv lapaszialatait bardtainak vagy a neten 51 %

A vevbknél az eré

Inbound marketing

Az inbound marketing egy olyan Uzleti filozéfia, ami az embereknek vald segitségen alapul.
Célja, hogy a vallalkozas emberkdzeli legyen és kbzvetlen kommunikacioét alakitson ki a
fogyasztokkal. F6 szabdlya, hogy a kommunikacio és a tartalom 80%-anak az edukalasra és
a fogyaszté informalasara kell koncentralnia és csupan 20% szél a valddi értékesitésrol. A
hagyomanyos technikak - ,mint hirdetési helyek vagy e-mail listak vasarlasa- helyett az
inbound marketing a minéségi tartalomgyartasra koncentral. Ezen fellil pedig fontosnak tartja,
hogy minden egyes lépést meérjen, amit a marketing tertletén tesz.

Az inbound marketing stratégia célja, hogy a potencialis fogyasztok szamara hasznos
tartalmak és élmények segitségével kertljon kapcsolatba velik. Blogok és a k6zosségi
média segitségével prébalja szérakoztatni és informdlni az olvasdkat, akik sajat maguk
keresnek az adott témara.
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Az inbound sokkal inkabb filozoéfia, mint Gzleti stratégia. Ahhoz, hogy egy cég értéket adjon a
fogyasztéknak, a megfelel6 embert a megfeleld informacidval a megfelel6 idében kell elérnie.
Az inbound négy f6 elembdl all:

- Tartalomgyartas és elosztas: olyan tartalom gyartasa, ami a lehetséges vevék alapveté
kérdéseit valaszolja meg és a hasznossaga miatt megosztjak masokkal is.

- Eletciklus marketing: a lelkes vasarlék nem csak ugy hirtelen lesznek, hanem egy utat
jarnak be. El6szor idegenek a cég szamara, aztan latogatd lesz belélik, majd
potencialis fogyaszté (lead) és veégul vasarld. A specifikus marketing eszk6zok
segitenek abban, hogy az idegenbdl vev6, majd pedig a terméket promaotald lelkes
vasarlo legyen.

- Személyre szabas: a tartalmat arra az érdekl6dére kell szabni, aki éppen olvassa azt.
Idével minél jobban megismered 6ket, annal jobban személyre tudod szabni az
Uzenetet, ami a specifikus igényeiket elégiti ki.

- Tobb csatorna hasznalata: az inbound marketing természeténél fogva tobb csatornat
igényel, hiszen alapfelvetés, hogy ott érjuk el az embereket, ahol éppen kapcsolatba
akarnak lépni a vallalkozassal.

- Integracié: a tartalomgyartas, a publikalas és az analitikai eszkdzok egy olajozott
gépezetként miikddnek egyiitt. igy valésulhat meg a megfelelé tartalom a megfelels
idében a megfelel6 embernek elv.

Kulonbség a hagyomanyos és inbound marketing kozott

Ahhoz, hogy jobban megértsik az inbound marketing 1ényegét, érdemes dsszehasonlitanunk
a hagyomanyos és inbound marketing eszkdztarat. Az inbound marketing kiérdemli a
fogyasztd figyelmét; engedélyt kap arra, hogy kommunikaljon. A két iranyd kommunikaciéra
€s a kapcsolatokra koncentral a fizetett hirdetések helyett. Nem feltétlendl keril pénzbe ez a
fajta marketing stratégia.

Hagyomanyos marketing
e Hideg hivasok, vagy e-mailek
e Direkt levelek
o Fizetett hirdetések (online vagy offline), fizetett megjelenések (PR cikkek)
o Kiallitasokon valo részvétel
e Megzavarni valakit, hogy felkeltsiik a figyelmét

e Reklamozasi rendszer kiépitése. ami a biidzsén alapul
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Inbound marketing

19

Tartalomgyartas (irasban, vizualisan, hanganyagban)
SEO (keresboptimalizalas)

Kdzosségi média marketing

Public Relations

Események tamogatasa

Word of Mouth

El6adasok tartasa

Részvétel a kdozdsség életében
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A tartalommarketing 6se

John Deere (a mezdgazdasagi gépeket gyarté cég alapitdja) volt az elsd, aki a
tartalommarketinghez nyult termékei népszerisitése érdekében. A ,The Furrow” nevd,
farmereknek szolé magazin elsd szamat 1895-ben adtak ki. A folydirat messze meghaladta
a korat, igy hamar felkeltette az emberek érdekl6dését és hamar a gazdak legnépszeriibb
magazinjava valt vilagszerte. A magazinban a gazdalkodassal kapcsolatos aktualis
problémakrol és azok megoldasardl, gyakorlati tippekrdl és a cég hatterérél, valamint a John
Deere termékekrél olvashattak a farmerek.

Analkul, hogy barmely ma létez6 marketing platformot igénybe vették volna, a John
Deere kivalo marka imazst alakitott ki a The Furrow magazin segitségével mezédazdasagi
gépei szamara. A folydirat f6 stratégiaja mindig az volt, hogy olyan térténeteket meséljen az
embereknek, amit élvezettel olvasnak és olyan tudast osszon meg velik, amit
felhasznalhatnak mindennapi munkajuk soran.

2 THE FURROW

Deere & Mansur €o.

Moline, THinois
Manufacturers of . . . . ..

CORN PLANTERS ONE-HORSE DRILLS CORN SHELLERS

DISC HARROWS HAY RAKES COMBINED coﬁll snnznnus
DISC CULTIVATORS HAY LOADERS AND HUSKE!

DISC PRESS DRILLS SULKY LISTERS HORSE mwsns

BROADCAST SEEDERS  GARDEN T0OLS POTATO PLANTERS

STALK CUTTERS BEET TOOLS COTTON PLANTERS

NOT THE CHEAPEST
@ DEERE"Y 15 E:
2 J& DEERE STALK CUTTERS

and the stalk hooks at the same time. Made both
single and double row, and with stralght or spiral
5 Gouble-edged knives.

DEERE I}OII PLANTER— FORCE DROP

The force drop prevents all clogging of the
heel —even in wetground. Notealso the spring
lift, simple automatic reel, effective check-
rower, convenfent foot drop, perfect drill,
adjustable seat >to.

Ask your Local Deaier for them and insist un getting the DEERE DEERE STALK CUTTER
R
THE BEST WAGON & ==
—— MADE — N nents Y avaoat therm
2 lEN‘nRELY NEW
FEATURES

The Md or I These are some of them
SKEINS..High oollar that
are dust-proof.
REACH..with Iron Strap
its entire length.
POLE..with Safety Lock
and strengthened with
Heavy Ironing.
DOUBLETREE..with no
hole in it.
BOXES..have high shoul-
der box-rods. and self-
centering nuts.
Eccentric Top Box Fas-
tener.
Improved Concave Rub
Irons.

Grain-tight Lining Iron.

\ oV
. MOLINE WAGONS have been used for almost half a century, and are considered
the Best Wagons made. Testimonials from many farmers in all parts of the coun-

try prove that this wagon stands where others fall.

TERIAL that goes into this Wagon is of the

win... 1 wenty-one Improvements. e s S ol b

Paint that can bs bought with the cash in hand.
IE CONSTRUCTION is in the hands of

Bost Wagon Makers, and is superior Lightest Rlllllu}}’l; and See the Wagon Before Buying
to that of any other wagon, producing the  Mos? Durable Wagon in the. Market It Will Pay You.

Az elsé tartalommarketinges folydirat

arm@
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Inbound modszertan

Az inbound marketing mdédszertanat a 2. dbra remekll szemlélteti. Az inbound marketing
kereke azt a harom szakaszt szemlélteti, amelyet marketing-, értékesitési és szolgaltatasi
csapat mindegyike felhasznal az emberekkel val6é kapcsolatok Iétrehozasara és fenntartasara.
Ezek a szakaszok a figyelem felhivasa, az elkételez6dés eldidézése és az 6rom szerzése.

Az inbound marketing kereke (flywheel)

Ezek a fazisok a vallalatban mindenkire vonatkoznak. A figyelem felhivasa nem csak a
marketingszakemberek szerepe, az elkdtelez6dés elbsegitése nem csak az értékesités
szerepe. Annak érdekében, hogy tartds kapcsolatokat alakitsunk ki, (azaz a céghez
ragaszkodd Ugyfeleket), minden Ugyféllel kapcsolatban all6 csapatnak arra kell
Osszpontositania, hogy miként lehet felhivni a figyelmiket, elkdtelezetté tenni 6ket, és 6rom
szerezni nekik és tovabbra is bizalmat kelteni a marka irant.
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o Figyelem felhivasa

Az inbound marketing elsé fazisaban a cégnek arra kell
fokuszalnia, hogy a hasznos és relevans tartalmak
segitségével vonzza a vasarlokat és ugyfeleket, teremtsen
azonnal hozzaadott értéket a vasarlasi ut soran. A hasznos
tartalomnak kontextualisnak kell lennie, azaz kozvetlenil
kapcsolddnia kell a feltett kérdéshez, a kivant eredményhez.
Nem csak segitenie kell, hanem azt kell sugallnia, hogy a cég
szakeértd az adott témaban és bizhat benne az olvaso.

Elsé lépés: a figyelem felhivasa

o Marketing: Készitsuink olyan tartalmat és élményeket, ami demonstraljak tudasunkat.

o Ertékesités: Tegyiik elérhetévé magunkat a kérdésekre! Legyiink elérhetéek chat-en,
telefon, e-mailben, vagy barhol, ahol keresnek minket. Ajanljunk fel ingyenes
telefonhivast, személyes meetingeket.

o Szolgaltatas/ Ulgyfélszolgalat: Hasznaljunk tudastarat, chatbotokat, amik
megkonnyitik az informaciok elérését.

o Elkotelezddés elbsegitése

Ez a fazis abban a pillanatban kezdddik, amikor a
potencialis vasarl6 kapcsolatba 1ép cégunkkel, azaz
elolvas egy cikket, beszélgetést kezdeményez chat-en
vagy lefoglal egy ingyenes meeting idépontot. Ebben a
fazisban el kell kezdened informacioét gyljteni az ugyfeélrél.
Ez jelentheti a személyes informacioit, vagy csak
egyszerlen megfigyeled, hogyan halad elére céged utjan,
példaul meglatogatta a weblapodat, ott elolvasott egy
blogcikket, majd chat-en kapcsolatba lépett az
ugyfélszolgalattal. A cél minden egyes |épés soran a
bizalom épitése: valaszold meg a kérdéseit, segits
megoldast talalni a problémaira, ajanlj lehetséges
stratégiakat a céljai eléréséhez.

Masodik lépés: az ekotelezddés elésegitése

o Marketing: Hasznaljunk remarketing hirdetéseket, irjunk blogposztokat a kulénb6zé
szegmensek érdekl6dési korét célozva.
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o Ertékesités: Személyre szabottan kdvessilkk nyomon az Ulgyfeleket, lépjiink veliik
kapcsolatba e-mailben, vagy akar telefonon keresztlil.

o Szolgaltatas/ligyfélszolgalat: Fékuszaljunk az inbound csatornakra, valaszoljunk a
felmeril6d kérdésekre, cimkézzik azokat.

e Oromszerzés

Az utolso fazis lényege, hogy kiemelkedd élményt nyujtsunk az
ugyfélnek minden egyes alkalommal, amikor kapcsolatba lép a
céggel. Olyan mértékben kell tulszarnyalni elvarasait, hogy
tapasztalatait megossza csaladjaval, barataival, Uzletfeleivel. Az
Orémszerzés szakasza tobb attdl, hogy kivalé lgyfélszolgalati
élményt adunk. A lehetéség minden esetben adott, hogy aktiv
tdmogatokat vagy a markankban csalodott embereket
szerezzlnk.

Harmadik lépés: az 6rébmszerzés

Legyen egy rendszer, ami segitségével a vasarlokat boldogga tesszuk, igy a cég promotereivé
valnak, akik masoknak is ajanljak termékinket vagy szolgaltatasunkat, megosztjak
tartalmainkat. Hogyan érhetjik ezt el? Segitsiink nekik, hogy megtalaljdk a keresett
informaciot; értsik meg, hogy mi motivalja 6ket és mindig talaljunk lehetéséget arra, hogy
plusz informaciokat osszunk meg vellk.

o Marketing: Készitsunk egy kdnyvtarat érdekes, szérakoztatd, mégis értékes tudast
tartalmazo tartalmakbol

o Ertékesités: Allitsunk be emlékeztetSket, hogy felvegyiik a kapcsolatot azokkal, akik
mar vasaroltak.

o Szolgaltatas/ligyfélszolgalat: Hasznaljunk kérd&iveket, felméréseket az
elégedettség mérésére.

Az inbound vallalkozas alapjai

Ahhoz, hogy az inbound stratégiat alkalmazhasssuk, el kell sajatitanunk az inbound
vallalkozas alapjait. A legfébb dolog, amit meg kell érteniink, hogy a vasarlok nem arra
vagynak, hogy eladjunk nekik valamit, hanem arra, hogy segitsik 6ket a vasarlasi dontésuk
soran értékes informaciokkal, edukaljuk éket a témaban. Ahhoz, hogy inbound vallalkozast
hozzunk létre, hat fontosabb alapelvet kell ismernlink.
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Inbound alapelvek

1. Kovetkezetesség: nagyon fontosak a konzisztens Uzenetek és informaciok a
bizalom kiépitéséhez. A cégen belil minden dolgozénak ugyanazt kell
kommunikalnia a vevé felé.

2. Kontextus, relevancia: A vasarlo folyamatosan kapcsolatban van a céggel. GydUjtsik
Ossze ezeket az interakciokat és hasznaljuk a kommunikacié soran. Ezzel
megel&zhetjik, hogy Ujra és Ujra ugyanazt mondjuk el nekik

3. Optimalizacio: Legyunk tudataban a hasznalt kommunikaciés csatornak erésségeinek
€s gyengeségeinek. Ez segit meghatarozni a legjobb marketing, sales és
Ugyfélszolgalati interakciokat, amiket az egyes csatornak kozott tesziink.

4. Személyre szabas: Hasznaljuk a begydjtott informaciokat a személyes kommunikacio
soran. Ne el6re megirt valaszokat hasznaljunk!

5. Erezziik at!: Az inbound lényege, hogy emberek kommunikalnak emberekkel, nem
cégek vagy robotok. A vevdk is érz6 emberek, problémakkal, amiket meg akarnak
oldani. Figyeljunk ra, hogy az érzelmeiket figyelembe véve kommunikaljunk és
probaljuk megoldani a problémaikat.

A vallalkozas célja

A vaéllalkozasod célja nem a tervezés soran megfogalmazott vizié vagy misszid. A célod arra
ad valaszt, hogy mivel segitesz a vasarloidon, hogyan teszed kénnyebbé az életiiket, mi a
vallalkozas létezésének célja. Egy egyertelmien meghatarozott cél segit, hogy a marketing,
az értékesités és az ugyfélszolgalat is magaénak érezze a vasarldkat €s ne csak szamokként
tekintsenek rajuk. A vasarlok szivesebben vasarolnak olyan cégtél, amely a Google talalati
listajan el6rébb helyezkedik el, megvalaszolja a felmertlé kérdéseket és aktiv a kdzOsségi
meédiaban.

Uzleti célok

Fontos, hogy minden szervezeti egység egy iranyba haladjon, ugyanazok az uzleti célok
legyenek szamukra kijeldlve, és ezek a célok transzparensek legyenek. igy érhetjiik el, hogy
ne pazaroljunk el felesleges energiat. Enhez dssze kell hangolnunk a csapatokat és meg kell
hatarozni a kereteket, amin keresztul egyutt érhetik el a kitizott célt.

A buyer persona
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A buyer persona

A fentieknek nem alkotnak egészet és szétesnek, ha nincs egy elképzelt személy, akinek a
figyelmét fel kell kelteni, elkotelezetté kell tenni és 6romét kell neki szerezni. Ehhez nyujt
segitséget a buyer persona, ami egy félig elképzelt, félig adatokon alapulé megtestesilése az
idealis vasarlonak. Része a vasarléo demografiai adatai, a viselkedése, a motivaciéi és céljai.

A vasarl6 utja/ buyer’s journey

D Tajckozodas, értékelés N Dontés

Szakasza = szakasza

A vasarlé utja

Miutan elkészitettiik a buyer personakat fontos tisztaban lenntink azzal is, hogy milyen utat jar
be a vevd, miel6tt meghozza vasarlasi dontését. Ez egy kutatasi folyamat, amely soran
megfogalmazodik benne az igény és elkezdi keresni az alternativakat ennek kielégitésére. A
vasarldé utja harom fontos lépésbdél all: az elsé az ismerkedés szakasza, a masodik a
tajekozddas, értekelés szakasza, a harmadik pedig a dontés szakasza. A vallalkozasnak ezen
szakaszokra szabott tartalmakat kell eldallitani, hogy a dontési folyamat minden egyes
szakaszaban elérhesse a leend6 vasarlot.
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https://www.hubspot.com/

Kik a vasarloink? - Piacszegmentalas és
célcsoportvalasztas — Mire j6 a Buyer persona?

Réveész Balazs
LA tbmegmarketing egyre inkabb a réspiacok tbmegévé alakul at.” — Chris Anderson

A vallalatok legtdbbszér nem tudnak és nem is akarnak minden a piacon 1évé fogyasztot
kiszolgalni. Hol vannak mar azok az id6k, amikor a kereslet meghaladta a kinalatot, ezért a
vallalatnak nem volt mas dolga, mint eléallitani egy funkcionalisan elfogadhato terméket és a
fogyasztok kérdés nélkil megvasaroltak azt. Megvasaroltak, mert nem igen volt mas
lehetéséguk. Ezt a helyzetet joI szemlélteti a Henry Fordnak tulajdonitott, a T-Model
termékvalasztékara utald mondas: ,Nalunk minden vevé olyan szin( autét valaszt, amilyet
akar. Feltéve, hogy ez a szin a fekete.”

Am a piacgazdasag, valamint a gyartasi és kommunikacios technolégia fejlédése a kinalat
fokozatos ersddését, s mara mar tulsulyat eredményezte, igy megfordult a helyzet, a
vallalatoknak kell egyre pontosabban kiszolgalnia a vevék igényeit, hogy az 6 termeékiket
valasszak az érdekl6ddk. Egyre inkabb arra térekednek, hogy akar egyénre szabott
megoldasokat tudjanak biztositani a potencidlis vasarléik szamara. Igyekeznek tehat
alkalmazkodni a folyamatosan valtozo fogyasztoi igényekhez, szokasokhoz, amely a vallalati
marketingtevékenységet ujra és Ujra kihivasok elé allitjia. A marketing szakemberek tehat arra
torekednek, hogy a piacot kisebb, kdnnyebben elérhetd, kiszolgalhaté részekre,
szegmentumokra osszak, amelyek kdzul ki tudjak majd valasztani a kiszolgalando célpiacukat.
Az ajanlat sikerét pedig tovabb erdsiti, ha a kivalasztott célpiac igényeit, a versenytarsak
ajanlatanak erfsségeit és a vallalat altal kinalt megoldas jellemz6it dsszevetve kerll
kialakitasra az alkalmazanddé marketing eszkdztar, biztositandé a vallalat versenyelényének
forrasat.
Ezt a megkdzelitést célpiaci marketingnek, vagy STP modszernek nevezzik, amely 3 elemet
tartalmaz:

e szegmentacio (Segmenting),

e célpiac valasztas (Targeting),

e pozicionalas (Positioning).

Ebben a fejezetben a célpiaci marketing els6 két Iépésével foglalkozunk kicsit részletesebben,
annak érdekében, hogy megalapozzuk a fejezet f6 mondanivaléjat, a buyer persona
alkalmazasanak bemutatasat.

2 "Any customer can have a car painted any colour that he wants so long as it is black." Forras: Henry Ford: My life and work e-
book, Project Gutenberg. http://www.gutenberg.org/etext/7213 letdltve: 2019. oktdber 6.
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Piacszegmentacio

A piaci szegmentum homogén piacrészt jelent (Révész 2018). A piacszegmentacio
modszerével homogén és atfedés mentes csoportokat hozhatunk létre, amelyek igényeinek
és fébb jellemzbinek ismerete biztosithatja szamunkra a piaci sikert.

A vallalatok a szegmensek elkllonitésére szamos tényez6t figyelembe vehetnek. A
leggyakrabban a csoportok f8bb jellemzdit hasznaljak csoportképz6 ismérvként a vallalatok (1.
tablazat), igy a foldrajzi, demografiai, pszichografiai jellemzdk alapjan csoportosithatjak a
potencialis vasarlékat a vallalatok. A vasarlbk magatartasi jellemzdinek ismerete is
kulcsfontossagu lehet, igy tehat megvizsgalandok a termékkel kapcsolatos elvarasok, a
fogyasztasi szokasok, de akar a vallalati marketinggyakorlattal kapcsolatos reakcidk, attitiddk
is.

A vallalat a piackutatas moédszertanat alkalmazva, primer és szekunder, kvantitativ és
kvalitativ informaciégydijtési médszerek alkalmazasa soran tudja tehat feltérképezni a piacot
annak érdekében, hogy a megismert jellemz&k alapjan megalkossa az elkulonithetd piaci
szegmenseket, majd pedig kivalaszthassa ezek kozul azt, vagy azokat, amelyek hatékony
kiszolgalasat tekinti majd a jévében a céljanak.

A piaci szegmentumok legfontosabb jellemzéi (Kotler-Keller 2012):

o Mérhet6ség - A vallalatnak meg kell ismernie a szegmentumok méretét és a varhato
vasarlasok értékét ahhoz, hogy eldontse, hogy az adott fogyasztdi csoport igényeinek
kiszolgalasa jovedelmezd lehet-e.

e Méret - A szegmentumnak elég nagynak kell lennie ahhoz, hogy nyereségesen
kiszolgalhaté legyen, de egyuttal elég kicsinek is kell lennie ahhoz, hogy a vallalat
képes legyen az igények kiszolgalasara, lehetéség szerint kapacitasainak optimalis
kihasznalasa mellett. Az ideadlis szegmentum tehat a legnagyobb homogén piaci
csoport, amit specialisan raszabott marketingprogrammal meg lehet és érdemes
célozni.

e Elérhetdség - A szegmentumok elérhetdsége mind fOldrajzi, mind pedig
kommunikacios szempontbdl elengedhetetlen. A vallalatnak meg kell vizsgalnia, hogy
mi minden gatolhatja a sikeres kiszolgalast.

e Megkulonboztethetdseg - Egy szegmentum fontos jellemzdje, hogy befelé homogén,
de kifelé heterogén, azaz tagjai masoktdl eltéréen reagalnak az Oket megcélzéd
marketing eszkdzokre, illetve a marketingmix mddositasaira. Amennyiben van olyan
masik csoport, amely az elsével azonosan reagal, akkor pontositani kell a szegmentum
azonositasara hasznalt kritériumokat.

o Kezelhet6ség - A szegmentumok vonzasa és kiszolgalasa érdekében a vallalat képes
megfelel6 programokat kidolgozni.
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Szegmentalis Egyéni piac Felhasznaléi piac Kormanyzati és
ismérv nonprofit piac
Demografiai életkor alkalmazottak intézmeény, szervezet
csaladméret szama tipusa
iskolazottsag eladasok szama az 6nallésag foka
csaladi allapot profit nagysaga
csaladi életciklus termékvonal tipusa
joévedelem
nemzetiség
fajta
foglalkozas
vallas
lakéhely
nem
tarsadalmi osztaly
Foldrajzi kontinens, orszag régio 0orszagos
régio, megye megyei
varosméret helyi
népslriség
a piac slrlsége
éghajlat
Pszichologiai motivacio lojalitas az el6relatas foka
életstilus fejlettség
személyiség elado-vevd viszony
markahiiség
az érdeklédés hianya
Elvart elény tartéssag onallésag megbizhatdsag
a fugg6ség foka felhasznalasi hosszu tavu
gazdasagossag hatékonysag kapcsolatok
tulajdonosi érzés tartossag
kezelhetéség
Fogyasztas sok sok sok
meértéke kevés keves keves
Ellenérizhetd ar ar ar
marketingelemek akcidkra valé reagalas szolgaltatas eladd hirneve
mértéke garancia

garancia, jotallas
terméksajatossagok
elado hirneve

eladd hirneve
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1. tablazat: A piacszegmentalas piactipusok szerinti ismérvei
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Célpiacvalasztas

Célszeri értékelni a szegmensek altalanos vonzerejét miel6tt eldénti a vallalat, hogy melyik
szegmenst, vagy szegmenseket célozza meg tevékenysége soran. Legalabb ennyire fontos a
cég céljainak, kompetenciainak és er6forrasainak attekintése, hiszen egy szegmens
profitabilis kiszolgalasanak elérése hosszu idébe telhet.

A célpiacvalasztas alapvet6 formai (Kotler — Keller 2012):
o teljes piaci lefedés
e tObbszegmensi szakosodas
e koncentralt marketing - egy szegmens valasztasa
e egyeéni marketing - egyének mint szegmensek valasztasa

Kis és kdzepesvallalkozasok szamara gyakran eréforrasaik korlatos rendelkezésre allasa szab
hatart. Szamukra legtdbbszor elérhetetlen lehetéség a teljes piaci lefedés valasztasa, amikor
is a vallalat a piacGsszes szerepl6jét meg kivanja szolitani termékével. Alapvetéen két
stratégiat kovetve teheti ezt a vallalat. A differencidlatlan marketing valasztasa egyfajta
szényegbombazasnak tekinthetd. llyenkor a vallalat mindenkinek ugyan azt a terméket, ugyan
azzal a feltételekkel kinalja. Ezt a megkdzelitést masképp tdmegmarketingnek nevezzik.
Sikeres lehet, ha az adott piacon nem igazan kiuldonbdznek a fogyasztdi elvarasok, ha nem
lehet egyértelmien kulonbdz6 preferenciakkal rendelkez6 szegmenseket azonositani.
Altalaban ezt a megkozelitést a koltséghatékonysaga okan valasztjak a nagyvallalatok, hiszen
a gyartas, értékesités és a kommunikacié is nagy volumenben torténik, igy a
meéretgazdasagossag elényeit jobban ki tudja hasznalni a vallalat. Fontos azonban
megjegyezni, hogy napjaink fogyasztoi egyre kevésbé tekintheték homogénnek fogyasztasi
szokasaikat tekintve. Mi tdbb a médiafogyasztasi szokasok is jelentés valtozason mentek
keresztul. Mindez pedig parosul a média piac turbulens novekedésével, s bar a huszadik
szazad vége felé még bdven elég volt néhany orszagos médium a teljes piac megszélitasara,
addig ma mar tdébb ezer online és offline csatorna kozll kell a vallalatoknak kivalasztani a
célcsoportnak megfelel6ket. Mindezen folyamatok egyre inkabb a differencialt marketing
stratégia felé terelik a teljes piacot meghdditani tervezd vallalatokat. Differencialt marketing
alkalmazasa esetén a vallalat kilonbdz6 termékeket, ajanlatokat készit a kulonb6zd igényeket
tamaszt6 fogyasztéi szegmenseknek.

A vallalkozasok szamara mar konnyebben megvalosithatd a tobbszegmensi szakosodas.
llyenkor a vallalat donthet ugy, hogy egy bizonyos terméket tdbb kilénb6zé piaci szegmens
szamara értékesitsen, ezt termékszakosodasnak nevezzuk. Vallalati piacon tipikus megoldas
az Uzleti szolgaltatasok (pl. webportal rendszer) nyujtasa a kilénb6z8 iparagakban
tevékenykedd vallalatok szamara. De azt is valaszthatja a vallalat, hogy inkabb egy adott
vevécsoportra 0sszpontosit és az adott szegmens kulonboz6 igényeit probalja kiszolgalni tobb
kllénbdz6 termékével. A fogyasztéi piacon jO példa lehet erre egy egyetemi hallgatok
kiszolgalasara szakosodott szolgalatd, amely egyetemi jegyzetboltot, ajandékboltot, kavézot,
klubot Gzemeltet.
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Amennyiben a piacon egy meghatarozé jelentéségli szegmens is azonosithatd, akkor a
koncentralt marketing, vagyis az egy szegmensre koncentralas stratégiaja kinalja az idealis
lehetbséget a vallalat szamara. A koncentralt marketing egy specialis esetének tekinthetd a
niche vagy szeglet marketing, amikor egy kisebb, méginkabb homogén csoportot valaszt a
cég célpiacanak. A piaci szegletekre szakosodas jo0 megoldas lehet a kisvallalkozasok
szamara, ahol sokszor a helyismeret, a 24 6ras fizikai rendelkezésre allas lehet az a jellemzé,
ami miatt a nagyobb piaci szerepl6k szamara nem lesz kifizet6dé az adott szeglet, piaci rés
megcélzasa.

A szegmentaciot a végsokig elvégezve a vallalatok akar egyéneket is valaszthatnak a
célpiacuk egysegeként. Az egyéni marketing soran a vevék szemeélyre szabott kiszolgalast
kapnak. Ezt a megkdzelitést one-to-one marketingként is ismerjik. Az egyéni marketing soran
a vevok igényeire szabott termék és kommunikacios, kiszolgalasi folyamat kerul kialakitasra.
Ez a megoldas j6l hasznalhaté a kdnnyen skalazhatd, mdédosithatd online szolgaltatasok
esetén, de végs6 soron ezt az elvet valdsitia meg a tdmeges személyre szabas (mass
customization), amikor is a termelési technolégia lehetévé teszi a modularis gyartasi
folyamatok alkalmazasat és igy a vevoék szamara egyedileg kerul Osszeallitasra az adott
modell, mint példaul az autoiparban.

Az egyéni marketinghez kapcsolhaté Chris Anderson (2007) hosszu farok elmélete is, amely
szerint az online értékesitési tér egyik alapvetd elénye, hogy egyedi termékek értékesitését is
gazdasagossa tudja tenni, hiszen a fizikai Uzlet fenntartasanak koltségeivel nem kell szamolnia
az online értékesitének. igy tehat gazdasagossa valhat olyan rétegtermékek értékesitése is,
amely a hagyomanyos értékesitésbél az elenyész6 forgalom okan kiszorult és ezaltal a
slagertermékek mellett ezek is elérhetévé valnak a fogyasztok szamara.

Buyer Persona

A valasztott célcsoport tagjainak megszélitasa persze még akkor is nehézségeket okoz a
vallalatoknak, ha tudatos és részletes szegmentacids folyamaton keresztul tértént meg a
kivalasztas. Kuldondsen fontos lehet tehat a vasarlok megértése, sét, napjainkban ez még
nagyobb jelendséggel bird feladat, mint 20-30 évvel ezelétt. Akkoriban a vevék csak ugy tudtak
informalédni egy-egy termékrdl vagy vallalatrol, ha felkeresték azt és kérdeztek, esetleg
kiprébaltak a terméket. A vallalatok ezen interakciok soran sokkal kénnyebben szereztek
tudomast a vevék igényeirdl, elvarasairol. De ma ott van az internet, ez a szinte végtelen
informacioforras és a vev8k mar nem kell, hogy az elad6tdl kérdezzenek ahhoz, hogy a
vasarlasi dontést meghozzak. Elkerulik a személyes talalkozast, az eladokat, mindaddig, amig
megtehetik. Ekdézben azonban sokkal tébbet tajékozddnak, sok mindenkitdl szereznek
informaciot és begydjtik mindazt a tudast amire szerintik szikség van a helyes dontéshez.
Megkérdezik az ismerdsoket, baratokat, munkatarsakat, rakeresnek az interneten, blogokat,
forumokat, értékeléseket olvasnak, igy a végsd dontés meghozatala el6tt a vallalat nem is
biztos, hogy direkt kapcsolatba kerul a potencialis vasarldjaval. De akkor hogyan lehet
megismerni, megérteni 6ket, ha nem Iépnek interakcidba a vallalattal? A vasarlas utani
magatartasbol tdébbnyire nem lehet kovetkeztetni a doéntéshozatali folyamatra és az
informacioforrasokral!
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Ebben tud segiteni a vallalatnak a vevBkarakter (vagy ugyfélkarakter, perszéna), angolul a
buyer persona kialakitasa. A vev6karakter a vallalat célcsoportjanak kitalalt, meghatarozott
képviseldje. A vevbkarakter abban segit a vallalatnak, hogy jobban megértse a vasarlasi
dontési folyamatot, az informacidszerzést, a vasarlasi éiményt és ezeken keresztul a vasarlok
preferenciait, attitidjeit, vagyait és aggodalmait. Egy vallalat nem csak egy, hanem tébb
vevOkarakter felallitasaval kell, hogy szamoljon, hiszen a vevdkarakterek a vasarldk
demografiai jellemz6i mellett a viselkedésiket, érzéseiket is meg kell, hogy mutassak. Bar
adott termék vasarléi demografiai szempontbdl tébbnyire csoportosithatok, az érzések,
motivacidk jobban valtakoznak. A cél a tipikus vasarlok jellemzése. De miért készitsiink
vevbkaraktert, miért nem elég a szegmentalas és a célcsoportvalasztas? A perszénak
készitésének legfontosabb indoka, hogy megkoénnyiti a vasarldéi szegmensek késébbi
kezelését a piacbefolyasolasi feladatok soran. Az agyunk sokkal konnyebben kezeli, ha csak
egy személyre kell gondolnunk, mintha sok személyre egyszerre. Pontosabb, részletesebb a
kép, ezért a vevBkarakterre épitett kommunikaciot kdnnyebb elkésziteni és a kampany is
hatékonyabb lehet.

A vevlOkarakterek készitése elsGsorban a szervezeti piacokon, a B2B értékesités soran
nyujthat nagy segitséget az eladénak, hiszen a business-to-business piacokon nem elég a
vallalat altalanos adatait ismerni, hiszen a dontéseket a szervezeten belul meghatarozott
személy, vagy személyek hozzak meg. Eppen ezért kiiléndsen fontos, hogy a vallalat
igyekezzen megismerni a beszerzésben érintett személyeket, dontéshozékat. Emellett persze
a fogyasztéi (B2C) piacon is sikerrel alkalmazhaté a perszénakészités. A vevBkarakterek
alkalmazasa a fogyasztéi piacon leginkabb a komplex vasarléi dontések, vagy masképp
megfogalmazva a problémamegoldé vasarlas soran ajanlott, hiszen itt a vevé tudatos dontést
hoz, nem pedig a megszokott terméket, vagy markat valasztja. Szintén kevésbé hatasos a
modszer, ha a vasarld a lehetd legegyszerlbb megoldast keresi, ekkor a termékvalasztasrol
kevesebb tudhaté meg, de persze az Uzletvalasztds ezekben az esetekben is vizsgalhato,
érdekes kérdés.

A szokasokon alapulé vasarlasok esetén is hasznos viszont a tranzakcids adatok elemzése.
Az informéacios technolégia fejlédésével a vallalatok ma mar minden egyes vasarlasrol
részletes adatokkal rendelkeznek, sét, online vasarlas, vagy hidségrendszer Uzemeltetése
esetén nem csak az tudhatd, hogy mit és mikor vasarolt valaki, hanem a vevé demografiai
valtozoival is 0ssze lehet kotni a tranzakciok adatait, igy az egyedi tranzakciok helyett mar
vasarloi profilokrél, adott vasarléra vonatkozé historikus adatok elemzésérél beszélhetiink.
Ezért is nevezik gyakran ezt a modern marketing megkozelitést adatvezérelt marketingnek,
ahol az elérhet6 hatalmas mennyiségi adat elemzésére épiti a vallalat a marketingdontéseit.
Ezt pedig a Big Data elemzési technikak fejl6dése tette lehetévé a szamukra.

A vevbkarakterek elkészitése a valds vasarloktol torténd informaciégyljtéssel kezdédik.
Persze ilyenkor a piac és marketingkutatas fogalmai és médszerei jutnak az eszlinkbe és a
vallalatvezet6k elbre rettegnek a robosztus, nagymintas kérdbives adatfelvétellel jaré kutatas
varhaté nehézségeitdl és koltségeitdl. A vevOkarakter készités azonban nem a nagymintas
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modszerekkel kivitelezhet6 a legjobban. A vallalat jobban teszi, ha az elterjedtebb kvantitativ
adatgy(jtés helyett inkabb a kvalitativ modszertan felé fordul és interjukat készit a jelenlegi
vasarloi, vagy akar a megcélzott fogyasztdi szegmens kdrében. A lényeg, hogy azt megértse
a vallalat, hogy mik azok a dontések és Iépések, amelyek a vasarlasi dontés meghozatalahoz
vezetnek. Fontos megjegyezni, hogy nem (csak) a mi termékunk valasztasanak menete a
kérdés, hanem vasarlassal megoldani kivant probléma teljes kezelése. Mikor jutott el6szor
eszébe, hogy ezt a problémat meg kell oldania? Mi juttatta eszébe a kérdést? Mi juttatta el a
dontésig?

A vevOkarakter kialakitadsara szamos tobbé-kevésbé azonos modell érhetd el a vilaghalon,
rengeteg ,sajat modszer” elérhetd. Ami mindben kdzos és az eredményesseég zaloga, az, hogy
a vevoket kell megkérdezni, hiszen az 6 problémajuknak 6k a legjobb szakértéi!

A Hubspot altal felallitott mddszer szerint a vevBkarakter készitése érdekében a 2. tablazatban
bemutatott témakdroket érdemes kordl jarni az interjuk soran. A szituacioén (B2B vagy B2C
piac, célcsoport, agazat, cég, termék, stb.) mulik, hogy melyik témakoér mennyire fontos.
Lehetnek olyan tényezdk, amelyek ki is maradnak.
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Elem leiras

Neve A nevet érdemes a legvégén kivalasztani, hogy tlikrozze
a perszona jellemzéit, akar személyiségét. Segit majd
emlékezni és megkullénbdztetni a karaktereket, ha tobb is
készdul.

Munkahelye, beosztasa Munkahelye, foglalkozasa? Karrier utja? Csalad? Fontos
lehet az iparag, ahol dolgozik, a cég mérete, a vallalatnal,
munkakérben eltoltétt idd, dontési folyamat a cégnél. A
cég vasarléi gyakorisaga, korabbi vasarlasok tranzakciés
és kapcsolati jellemzdi.

Demografiai jellemzéi Férfi, n6? Eletkora, jovedelmi helyzete, lakhelye, iskolai
végzettsége, egyéb tanulmanyai, hobbijai, szokasai,
érdeklédési kore.

Kommunikacidja, viselkedése | Milyen stilusban kommunikal, mik a preferalt
kommunikaciés csatornai, ki mas vesz részt a
kommunikacios folyamatban (pl. kozvetlenll, vagy
asszisztensen keresztll kommunikal), mennyire elfoglalt.
Honnét tajékozdédik (Google, kozbsségi média,
konferenciak, blogok, tanacsaddk, stb.), milyen
kifejezéseket hasznal. Milyen a személyisége

Céljai Mi a fontos neki? Mik az elsédleges és masodlagos céljai?
B2B értékesités esetén ezek a vallalathoz, sajat
munkahelyi szerephez kapcsolédnak leginkabb. A célokat
altalanossagban és a konkrét  beszerzéssel
kapcsolatosan is meg kell vizsgalni.

Kihivasai, félelmei Mik a fébb kihivasai, amelyek megoldasra varnak és
akadalyozzak a céljai elérését?

Mit tehetlink érte Mit tehetlnk érte, hogy elérje a céljait és legy6zze a
kihivasait?

Idézetek Az interjuk soran rogzitett valés idézetek a célokhoz,

kihivasokhoz kapcsolédoan.

Gyakori kifogasai Melyek a tipikus indokok, ami miatt nem vasarolnak meg
a vallalat altal kinalt terméket/szolgaltatast.

Marketing Uzenetek Miképpen fogalmazzuk meg ezekre a kifogasokra a
termék/szolgaltatas altal nyujtott valaszt?

Elevator pitch A kinalt megoldas par mondatos 6sszefoglalasa.

2. tablazat: A vevbkarakter tartalmi felépitése
Forras: Hubspot.com
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PERSONA MEGHATAROZASA

PETER

online marketing
szakerto

- kdzOsségi média és SEO CELOK ES KIHIVASOK

« senior pozicié « cég online jelenlétének javitasa
- dontéshozo - novelni a latogatdk szamat
- jobb SEO
DEMOGRAFIA
+ 25-32 éves

HOGYAN TUDUNK SEGITENI?

« diplomas
s nagwérmban &l « tudast adunk at a témaban
«férfi/ nd « oktatas és tanacsadas

« nincs csaladja
« kozepes fizetés

ERTEKEK (+) FELELMEK (-)
Nyilt kommunikacié, gyors Arérzékeny, elfoglalt,
support, megbizhatdsag “nem ér ra"

MARKETING UZENET
Ez a képzés megéri az arat, pont erre van sziikséged,
hogy a céged a kdvetkez6 szintre tudjon lépni.
Csak napi 30 percet kell vele foglalkozni.

@ education

forras: https://thepitch.hu/buyer-persona/
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https://thepitch.hu/buyer-persona/

A Buyer Persona Institute® modszere szerint azonban a vevokarakter készitése soran arra is
vigyazni kell, hogy ne téritse el a dontéshozét a valodi céltdél és a valdban hasznos
informacioktol a rengeteg kétségtelenul érdekes, de irrelevans adat, mint pl. a hobbik, kedvenc
tv mlsorok, zenei érdeklédés. Ennek érdekében az elsédleges fontossagu a potencialis vevd
altal megoldani kivant probléma azonositasa és annak korll jarasa, s a tovabbi, a klasszikus
szegmentacié soran is elGszeretettel hasznalt demografiai, pszichografiai stb. jellemzé
megismerésére csak ezt kovetéen lehet sziikség, amikor a motivaciohoz, termékhasznalathoz
kapcsolddé ismeretek tovabbi értelmezésére kerdl sor.

A moddszertan szerint 5 témakor kell, hogy kulonésen nagy figyelmet kapjon:

o A probléma fontossa valasanak kérilményei
Mikor jelentkezett a probléma? Mi volt az a jelenség, ok, ami kivaltotta az
informacidkeresést, beszerzési igenyt? A probléma és a célok kerllnek itt
meghatarozasra. Fontos megjelenni, hogy ez a pont még nem a szolgaltaté vallalatrol
vagy termékérél szol.

e Sikertényez6k
Mi az elvart (szervezeti vagy személyes) elény a vevd részérél amit a beszerzés révén
realizalni szeretne?

e Eszlelt kockazatok
Milyen kifogasokat fogalmaz meg a vev® a beszerzéssel vagy a vallalat altal kinalt
megoldassal kapcsolatosan, ami a vevd szerint csdkkentheti vagy meggatolhatja az 6
sikerességét?

e Dontési szempontok
Melyek azok a szempontok, amelyeket a vevé a beszerzési folyamat soran mérlegel.
A kilénb6z6 ajanlatokat milyen tényez6k alapjan veti 6ssze?

e Vasarléi ut (Buyer’s Journey)
Milyen moddokon, milyen személyes és informalis csatornak érintésével gydijt
informaciot és valaszt megoldast a problémajara (ami segit neki tullendiini az
akadalyokon és elérni a sikert)a vev6?

Az 6sszegydjtott informaciok feldolgozasa és rendszerezése révén elkészulé egy vagy tobb
vevOkarakter alapjan aztan a vallalat részletesen végig tudja gondolni, hogy a célcsoport
megszolitasara a megfelel6 csatornakat hasznalja-e, és a felmerllt problémak, célok és
kifogasok kezelése megtorténik-e ezeken a csatornakon. Ma mar tébb vallalat is képes
funkcionalisan megfeleld megoldast kinalni a vevdknek, ezért a megkllonbdztetés alapja
egyre inkabb az, hogy képesek-e a vev6k gyakran ki nem mondott elvarasainak tagabb
értelemben is megfelelni, képesek-e meggy6zni a vevdket arrél, hogy a terméket éppen nekik
talaltak ki, készitették. A kommunikacios csatornak helyes alkalmazasara és a megfelel
tartalom kialakitasara a kdvetkez6 fejezetekben térlink ki részletesebben.

3 www.buyerpersona.com
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http://www.buyerpersona.com/

Forras

Anderson, C. (2007): Hosszu farok, HVG Kdnyvek

Jozsa, L. (2014): Marketingstratégia, Akadémiai Kiadd

Kotler, P. — Keller, K. L. (2012): Marketingmenedzsment, Akadémiai Kiado
Révész, B. (2018): Marketing, SZTE

Internetes forrasok:
http://www.buyerpersona.com
http://www.hubspot.com
https://thepitch.hu/buyer-persona/
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Kozosségi média, tartalomkészités, blogolas
Pet6 Dalma

Mirdl szol ez a fejezet?

Ez a fejezet az inbound marketing stratégiaba illeszthetd k&zosségi média és tartalom
marketing stratégiardl szol. A koézdsségi média kialakulasan és mikoédésén kival a
legfontosabb fajtait is megismerhetjik. Ezen kivil a kozdsségi média marketing és a
tartalommarketing stratégia alapjait is atnézzik. Végezetll pedig az Uzleti blogolas
fontossagarol és mikodésérdl lesz szo.

Tartalommarketing eszkbztara

Koz6sségi media kialakulasa

Ahhoz, hogy a k6z6sségi mediarol beszélhessink, ismernunk kell a kialakulasanak torténetét,
ami pedig az internet kialakulasaval és atalakulasaval kezdddik.
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Web 1.0: az internet kialakulasa a 60 évekre tehet6, amikor a hideghaboru miatt 1étre kellett
hozni egy olyan katonai kommunikaciés halézatot, ami akar atomtamadas esetén is mikodik.
Ekkor hoztak létre az APARTNET nev( halozatot. Ez volt a mai internet 6se. Ezt kdvetden
egyre tobben kezdték hasznalni a katonasag altal kifejlesztett technolégiat. 1982-ben jott 1étre
a mai ismert internet, amikor is az USA-n kivili kapcsolatokat is atalakitottak a kézds protokoll
hasznalatara. Ezt kévetben 1993-ban valt mindenki altal hozzaférhetévé. Magyarorszagon,
csakugy, mint a vildg mas orszagaiban is, el6szor az egyetemek kezdték el hasznalni az
internetet.

Web 2.0: az internet fejl6édésével Uj szokasok alakultak ki, igy jott 1étre a web 2.0 korszaka,
ahol mar a felhasznaldk is beleszolhattak a tartalomba, 6k is tartalom gyartéva valhattak. Itt
mar sokkal kénnyebb egymassal kommunikalni (pl. MSN) és a kilénb6z6 platformok keretet
biztositanak a tartalom el&allitdsra és megosztasra (pl. MySpace, Facebook, YouTube). Az
informaciok sokkal konnyebben hozzaférhetéek, megoszthatiuk a hozza kapcsolédd
véleményunket is. Ezt az id6szakot 2000 és 2010 kozé tehetjik. Ebben az idészakban alakul
ki a kbz6sségi média fogalma is, hiszen szamos platform csak a keretet adja ahhoz, hogy a
kozosség feltdltse azt tartalommal.

Web 3.0: Mas néven a szemantikus web korszaka, amikor a fokusz a rengeteg adat
feldolgozasan és értelmezésén van. A webhelyeken elhelyezett cookie-k segitségével figyelik
az interneten folytatott tevékenységeket, majd ezen informaciok alapjan lesz személyre
szabott a keresési talalat, valamint a hirdetések is.

Ko6z6sségi média alapfogalmak

A kdzosségi média mikodésének megértéséhez és a megfeleld Uzleti stratégia kialakitasahoz
szukséges tisztazni néhany alapfogalmat.

Ko6zosségi média: az internetes strukturaknak egy olyan fajtgja, ahol felhasznaldk (egyéni
vagy szervezeti) kapcsoldodnak egymashoz. A platformon belll lehetéség van keresésre,
Uzenetek kuldésére, adat- és informacio cserére. Itt ne csak a klasszikusokra gondoljunk, mint
példaul a Facebook vagy Instagram, hanem az olyan specialis felliletekre is, ahol példaul
konyvekkel kapcsolatban oszthatjuk meg véleménylnket (moly.hu). A kdzbds azonban
mindegyikben, hogy nyitottak, azaz barki igénybe veheti 6ket.

UGC (user generated content): azaz a felhasznal6 altal Iétrehozott tartalom. E nélkdl Gresek
lennének a kdzdsségi média platformok. A tartalom alatt nem csak a képeket és videdkat
ertjik, hanem példaul a véleményeket is, amiket a felhasznaldk egy-egy termékrél vagy
markardl osztanak meg a vilaghalon.

Long Tail (hosszu farok jelenség): ezt a kbzgazdasagi fogalmat Anderson (2006) alkotta
meg. Lényege, hogy az internetes, globalissa valt kiskereskedelem miatt a szlik részpiacokat
célszod (niche) termékek is piacképesek és profitabilisak.
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Termekek

Hosszu farok jelenség

Word of Mouth (WoM): egy nem uzleti célu kommunikacié két fél kozott, ami egy markara,
termékre vagy szolgaltatasra iranyul. Online és offline is el6fordulhat. Befolyasolja a fogyasztoi
dontéshozatalt és lehetévé teszi, hogy megossza sajat tapasztalatat a termeékrél vagy
szolgaltatasrol.

Tipping point: az el6z6h6z kapcsolddik ez a fogalom is. Ha egy tartalom felkelti az emberek
figyelmét, akkor elkezd terjedni. Van egy pont, miutan megallithatatlanul terjed magatal.
Gondoljunk csak Rebecca Black Friday cimi szamara vagy éppen a Gangnam Style cim{
dalra, amit egy idében elkertlni sem tudtunk.

Véleményvezérek: 6k azok a személyek, akik a kozosségi médiaban véleményukkel
befolyasolni tudjak masok viselkedését.

Kbzosségi meédia mikodése

Ahogy mas fentebb szdba kerllt, a web 2.0 az informacié megosztasrol, a két iranyu
kommunikaciordl és az interakciordl szél. Nézziink meg mas szempontbdl és hasonlitsuk
0ssze a kdzdsseégi médiat a hagyomanyos médiaval.
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médium
hirdeték

honlap, tv, Gjsag

A hagyomanyos médiaban az informacio egy iranyba, fellilrél lefelé folyik. Ebben az esetben
nincs lehetésége az informacio befogadojanak a visszajelzésre.

Hagyomanyos média

hirdeték

riporterek lijsdgirék

szerkesztik bloggerek

kizinség

Kbzbssegi média

A kdzbdsségi médiaban a platformok lehetdvé teszik a két iranyd kommunikaciot. Az informacio,
vagy jelen esetben a vallalkozéds szamara fontos rekldm sokkal személyre szabottabb
formaban éri el a potencidlis vasarlét. A parbeszédet nem csak a vallalkozas
kezdeményezheti, hanem a fogyaszto is.

A k6z6sségi média mikodésének van néhany alapelve, nézzik meg mik ezek!

o Részvétel: egyetlen kdzdsségi média platform sem létezhetne, ha a felhasznaldk
nem vennének részt a mikodtetésében, azaz nem téltenék meg tartalommal. A
Facebook és a YouTube is csak egy Ures, statikus oldal lenne logéval.

o Nyitottsag: nagyon fontos, hogy a k6zdsségi média platformok nyitottak legyenek
minden felhasznald szamara. Mindenki azonos joggal rendelkezik és szabadon
hozhat Iétre tartalmat.
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o Interaktivitdas: a kozOsségi média platformokon nem csak tartalmat lehet
megosztani, hanem erre reagalni is tudnak a felhasznalok. Kommentelhetnek, like-
olhatnak és megosztasokkal terjeszthetik a nekik tetsz6 tartalmat. Ez segiti el6,
hogy akar viralisan is terjedhessen egy-egy tartalom.

o Kozdsség: a platformokon belll is vannak kilénb6zd csoportok és kdzdssegek,
amit a felhasznaldk vagy a cégek hoznak létre és csatlakozhatnak hozzajuk. A
Facebookon példaul kulénbdz6 csoportokat hozhatunk Ilétre, vagy rajongoi
oldalakat, ahol a felhasznalék megoszthatjak egymassal véleményiket. De
YouTube-on is valaszthatunk, hogy melyik csatornara szeretnénk feliratkozni.

o Osszekottetés: a kozdsségi médiaban kiilsé, fiiggetlen linkeket is megoszthatunk,
igy barmilyen tartalom kdnnyedén terjeszthetd.

Koz6sségi media fajtai
A kozdsségi média egy gydjtéfogalom, amin belll szamos kilénbdz6é fajta platform létezik.

Ezek eltéré célt szolgalnak, mas-mas funkcidkkal rendelkeznek és sokszor a felhasznalok
demografiai adatai és érdeklédési kdrik is kulonbdzik.

e Blog: mar a web 1.0 idejében is léteztek blogok, ahol a felhasznalok f6ként irasos

formaban oszthatjdk meg gondolataikat. A web 2.0-val az interaktivitds valtozott,
hiszen létrejott a hozzaszoélasi lehetéség. A blogok rendkivil sokszinldek lehetnek:
léteznek szakmai blogok, amik egy specialis témara fokuszalni, de életmdd blogok is
vagy éppen vallalati tartalommal biréak. Nincs tartalmi és formai megkdtés, a
megjelenést mindig a blog tulajdonosa donti el.
A blogoknak négy nagy tipusa van. A podcast-ek hangallomanyok, amiben a szerzé(k)
szdveges, hallgathatoé formaban fejtik ki a véleményiket egy-egy témardl. A fotéblog,
ahogy a neve is mutatja, féként képekbdl all, révidebb szdveges kisérettel. A videdblog
hasonldé a podcast-hez, de mozgokép is tarsul hozza. A negyedik tipus pedig a
klasszikus, széveges formatum.

e Wiki: olyan platform, ami lehet6vé teszi a kozdsségi tartalomgyartast. Gondoljunk csak
a Wikipédiara! Az ott létrehozott tartalmak a kozosségi tudas részei és barki
szerkesztheti az ott talalhato tartalmakat. A Wikipédia nyilt platform, barki szerkesztheti
a tartalmakat. Vannak azonban zart, vallalati wiki-k, amik a vallalati tudasmegosztast
segitik.

o Videdmegosztoé oldalak: ezeken az eszkdzokodn barki megoszthatja a sajat maga altal
készitett videdkat. Itt is lehet6ség van kommentelni és kovetni az egyes
tartalomkészitéket. Erre a platformra példa a YouTube és a Vimeo.
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o Kozosségi halézatok: a klasszikus kozdsségi média platform. A kdzdsségi
halézatokon a felhasznalok tartalmat oszthatnak meg, kommentelhetnek, like-olhatnak
és kommunikalhatnak egymassal. Magyarorszagon elséként az iwiw és myVip jelent
meg, ezt kdvette a mai is legnépszeriibbnek szamité Facebook, ami ma mar kézel 5
millic magyar felhasznaloval rendelkezik. A kozdsségi halozatokat két tipusra
oszthatjuk: a kimelet funkciora épulékre példa az Instagram, a tébb funkciéra épulére
pedig a Facebook. De ide sorolhaté a LinkedIn és a Pinterest is.

e Aukciés oldalak: a felhasznalok feltolthetik megunt vagy régi targyaikat, amit a
platform segitségével eladhatnak. Ez épllhet licitre is, de lehet fix aras is. Ezekre az
oldalakra barki ingyen regisztralhat és tehet k6zzé eladé targyaknak.

o Geolokacios alkalmazasok: erre szinte egyetlen példa a Foursquare, ahol a
felhasznalok GPS adataik segitségével jelentkezhetnek be egy-egy helyszinre és
oszthatjak meg ismerdseikkel aktualis helyzetliket. Ezen kivll véleményezhetik is az
adott helyet, ahol éppen tartézkodnak.

Kozosségi media marketing és tartalom stratégia

Sokakban felmertlhet a kérdés, hogy miért van sziikség kulon kdézosségi média marketing
stratégiara az inbound marketing stratégian kivil? Ez valojaban a része az inbound
marketingnek, ugyanugy, ahogy ez e-mail, a rendezvények és egyéb marketing eszk6zok.
Ezek mind-mind er&sitik egymast, ha rendszerben kezeljik 6ket.

A kozOsségi média segit, hogy minél szélesebb kdrben oszthassuk meg tartalmainkat,
erésitsuk az egyéb marketing eszkdzeinket. Példaul a k6zosségi média segitségével is
terelhetiink forgalmat landing oldalunkra, ahol hirlevellinkre iratozhatnak fel a felhasznalok.

Ezen kivll fontos szempont még, hogy az utébbi években rengeteget nétt az
internetpenetracio, egyre tobben online tajékozédunk, egyre tobb id6t toltink a kdzosseégi
fellleteket. Amig régen a potencialis vevBket csak a TV és radié reklamok vagy oriasplakatok
segitségével tudtuk elémi, addig ma mar a kézossegi média segitségével konnyen kdzel
hozhatjuk markankat a felhasznaldokhoz. Azoknak a markaknak, akiknek nagy bevonodasra és
lojalitasra van szikséglk, érdemes az edukativ, bevonddast novelé6 kampanyokra forditani
energiajukat. A kisebb bevonodast igényld, impulzivabb termékeket gyartd markaknak az
érdekes, azonnali hatast kivalté tartalmat érdemes gyartaniuk.

Ahogy az inbound stratégia, ugy a kozossegi média alapja is a buyer persona! A buyer persona
segit elképzelni az idealis vevét, akinek kommunikalni szeretnénk. A buyer persona elképzelt
viselkedése alapjan kell megallapitanunk, hogy melyik koézdsségi média platformokat
hasznaljuk, milyen tartalmakat osszunk meg és milyen legyen a kommunikacio nyelvezete.

SZECHENYI @

Eurépai Unié
Eurdpai Szocidlis
Alap

gy S
MAGYARORSZAG : ,‘
KORMANY}: BEFEKTETES A JOVOBE

43 Szeged, 2020.




A tartalom nagyon fontos része az inbound marketingnek és a k6z6sségi média stratégianak
is. Az inbound marketing mind a harom fazisaban hasznaljuk, azaz az érdekl6dés felkeltése,
elkotelez6dés és az oromszerzés szakaszaban is. A tartalom segitségével adunk értéket a
kovetdinknek és a potencialis vasarldinknak. Raadasul a Facebook 2017-ben lecsdkkentette
az organikus tartalmak elérését, igy a cégeknek egyre jobban érdekik minéségi tartalmat
gyartani, ami hirdetések nélkll is organikusan terjed a k6zdsségi médiaban. A tartalomnak
szamos fajtaja létezik, nézzik meg milyen tipusokat hasznalhatunk a k6zdsségi médiaban!

- Szoveges tartalom: hosszabb jegyzetek, blogposztok, rovid Gzenetek, stb.

- Képes tartalom: képek, gif-ek, 3D képek, 360 fokos képek stb.

- Videods tartalom: rovidebb, hosszabb videdk, interjuk, szakértdi beszélgetések, live
videdk stb.

Tartalom marketing

Stratégiai marketing és Uzleti folyamat, ami a hasznos, relevans és konzisztens tartalom
elGallitdsara és terjesztésére fokuszal, hogy elérien egy pontosan meghatarozott
célk6zonséget és kdzvetve elésegitse a vasarlast és profitszerzést.

Ha csak koncepcio nélkil mindenféle tartalmat megosztunk a k6zésségi platformokon, akkor
nem fogunk sikert elérni. Fontos, hogy legyen egy kidolgozott tartalomstratégiank is. El6észor
is nézzik meg a versenytarainkat, hogy 6k mit csinalnak, valamint tekintstk at a multbeli
statisztikakat és nézzik meg, ami az ami korabban mar mikodott. Ha valamilyen tipusu
tartalmat még nem probaltunk, akkor a jovében mindenképpen kisérletezzink vele és
kovessuk figyelemmel a teljesitményét.

A j6 stratégia fontos eleme még a cél meghatarozédsa. Meg kell valaszolnunk az alabbi
kérdéseket: Milyen eredményeket varunk el a kdzdsségi média jelenlétinktél? Novelni
akarjunk a kovetébazisunkat vagy szeretnénk forgalmat terelni a weboldalunkra? Ha ez
megvan, akkor nézzik meg a buyer personankat! Kik 6k és hogyan hasznaljak a k6zosségi
médiat? Mirél beszélnek, mi érdekli 6ket? Mir6l szeretnének tanulni, tajékozodni a termékunk,
szolgaltatasunk témajaval kapcsolatban?

Ha ezekkel készen vagyunk, akkor hozza kell rendelni a megfelel6 er6forrasokat a
stratégiahoz. Meg kell tudnunk valaszolni azokat a kérdéseket, hogy ki fogja a képeket,
grafikakat elkésziteni, megkeresni? Ki fog valaszolni a kérdésekre, interakciokra? Ki fog
bejegyzéseket kdzzétenni?

Ha ezekkel is megvagyunk, akkor készitenink kell egy tartalom naptarat, ahol pontosan
leirjuk, mikor, milyen tartalmat és melyik k6z6sségi platformon osztunk meg. Itt akar mar a
konkrét posztok szovegét is meghatarozhatjuk, de célszerl el6szor téma és cél alapjan
differencialni az egyes poszttipusokat, mint ahogy az aldbbi képen is lathato.
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[INSERT MONTH + YEAR]

SUNDAY

Holiday SlideShare
Holiday Blog Post

Holiday Campaign Holiday Campaign Holiday Campaign Holiday Campaign Holiday Campaign

SUNDAY

Social Media Ebook
Soclal Medla Blog Post

Holiday Campaign Holiday Campalgn Holiday Campaign Holiday Campalgn Holiday Campalgn

SUNDAY

Holiday

Holiday Campaign Holiday Campaign Holiday Campaign Holiday Campaign

SUNDAY

Facebook riment Facebook riment Facebook riment

Tartalomnaptar

Néhany gyakorlati j6 tanacs a kdzdsségi meédia marketinghez:

- Mindig nézzik at a bejegyzések helyesirasat, és keruljuk a félregépeléseket.

- Hasznaljuk CTA (call to action) szavakat, amivel cselekvésre buzditiuk a
celk6zonséget. Példaul ,kattints a linkre és olvasd el blogposztunkat”.

- Instagramon és Twitter hasznaljunk hashtageket!

- Hasznaljunk jogtiszta képeket! Nem feltétlenll kell megvenni a draga stock fotokat,
hiszen mar szamtalan ingyenes lehet6ség is rendelkezéslnkre all (www.pexels.com,
www.freepik.com).

Blogolas

Kilén meg kell emlitenink a blogokat, hiszen az inbound marketingben kiemelt szereppel
birnak. De miért is van sziksége a vallalkozasnak blogposztokra? Gondoljunk csak bele, mit
teszunk, ha valamilyen problémara keresunk valaszt? Beirjuk a Google-be a kérdésunket! A
talalatok k6zott pedig szamos olyan tartalmat fogunk talalni, amit ktilénbdz6 vallalkozasok irtak
és hosszasan prébalnak segiteni a megoldasban. Az emberek 47%-a 3-5 tartalmat is
elfogyaszt, miel6tt megtenné az elsé 1épést a vasarlas felé. Ezért van szikség arra, hogy minél
tobbszor talalkozzon olyan tartalmakkal, amik megoldast kinalnak a problémajara.
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Uzleti blogolas

Egy marketing taktika, ami arra hasznalja a blogolast, hogy lathatébba tegye a vallalkozast.

A blogolas helye az inbound marketingen belll a figyelem
felhivasa szakaszaban van. llyenkor ismerkednek meg vellink
a leend6 Ugyfelek, fontos, hogy hasznos és relevans tartalmak
segitségével vonzzuk a leendd vasarlokat és ugyfeleket,
teremtsik azonnal hozzaadott értéket a vasarlasi ut soran. A
hasznos tartalomnak kontextualisnak kell lennie, azaz
kozvetlenll kapcsolddnia kell a feltett kérdéshez, a kivant
eredményhez. Nem csak segitenie kell, hanem azt kell
sugallnia, hogy a cég szakeérté az adott témaban és bizhat
benne az olvasé.

Figyelem felhivasa fazis

A blogposztok segitenek forgalmat terelni a weboldalunkra, valamint a keres6optimalizalast
(SEOQ) is segitik, hiszen a bloggal rendelkezd weboldalak 434%-kal tobb indexelt aloldallal
rendelkeznek. A SEO-t az is segiti, hogy a blogposztok altal krealt tartalmak hasznosak, igy
az emberek megosztjak 6ket a kozosségi médiaban. Ezek egymasra haté folyamatok, hiszen
a keres6bdl szarmazoé lead-ek 14,6%-a végzédik vasarlassal, mig a kulsé leadeknek csak
1,7%-a. A hasznos és szakért6i tartalmak segitenek, hogy vallalkozasunk véleményvezérré
valjon. A blogolas kulondsen jél mikdodik értékesitok és szolgaltatok esetében. A blogposztok
ezen Kkivul hosszu tavu, fenntarthaté eredményeket hoznak. Azok a blogposztok, amik
folyamatosan érdeklik az olvasdkat, a teljes blog forgalom 38%-at hozzak.

o A sikeres bloghoz vezet6 lépések

o Definialjuk a blogunk céljat! Meg kell tudnunk fogalmaznunk elére, hogy miért lesz
érdekes a tartalom és miért fognak figyelni ra az emberek.

o Azonositsuk a célkdozonségunket! Hasznaljuk a buyer personat, nézzik meg a
demografiai jellemz6it, motivaciéit, érdeklédési koreit és céljait. Es ami a
legfontosabb: probaljuk a vasarldink helyébe képzelni magunkat.

o Tlzzlunk ki tiszta, érthetd célokat! Ezek a célok legyenek specifikusak, mérhetbek,
megvalésithatoak, relevansak és id6szeriek.

o Kutassunk! Keressunk olyan tartalmakat, amik azon kivul, hogy hasznosak, mi
szivesen is irunk réluk. Gydjtstink otleteket.
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o Segqitsik a marketing célunk elérését! A blog témai illeszkedjenek a teljeskorl
tartalommarketing stratégiahoz. A blogposztok szévegezése pedig segitse a
keresboptimalizalast.

Néhany gyakorlati j6 tanacs a blogposztok irasahoz:

o Mindig legyen egy terviink, ami alapjan felépitjik a blogposztot. Legyen atlathato,
legyenek kdnnyen megtalalhatéak benne a legfontosabb gondolatok. Hasznaljunk
kiemeléseket.

o Az alapjan valasszunk témat, amit a legtébben kérdeznek téllink, ami a legjobban
érdekli a vasarldinkat. irjunk arrél, amit szeretnénk, ha tudnanak az iparagunkrol
(nagyon fontos, hogy nem rélunk!).

o A blogposzt szdvegezése segitse a keres6optimalizalast! Nézzink utana, hogy
milyen keresGszavakat hasznal a buyer personank, hasznaljunk long tail
keresO6kifejezéseket (azaz minél specifikusabbakat).

o Az URL, a képek elnevezése, a metaadatok és a kilsé oldalakra mutaté linkeket
mind-mind segitik SEO céljaink elérését.
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Blogposzt felépitése

Digitdalis mosolytervezés,
avagy igy less téliéletes a r(‘gm'odméu v
n- _ ,fl Y = r';‘.'."/f W BE G T
LAFH | GAE e R WAL
A fogorvostudomany rendkfvul gyorsan fejlédé dgazat, kilonos tekmtettel az dgynevezett eszbétikai” vagy
Jxozmetikai” Fogdszatra. Ahogy @ médian keresztil egyre gyakrabban taldlkozunk héfehér, szabélyos Fogazattal, és
ezdltal gydnyord, egészséges hatds( mosollyal, az igény jelentdsen megndvekedett a fogak esztétikal helyredllitisdra.
Ezen beavatkozds egyik elsd és legfontesabb lépése a digitdlis mosolytervezés.

Egy jo blogposzt mindig egy figyelemfelkelté boritdképpel kezdddik, ami elbrevetiti az iras témajat. Ez
utan egy rovid osszefoglalot olvashat az érdekl6d6. Az iras felépitésénél figyeljink a tagolasra és az
atlathatosagra. Lehet6ség szerint illusztraljuk képekkel, abrakkal .

Mit jelent az esztétikai fogdszat?

Egyre tobb olyan pacienssel taldlkozunk, akik az amigy egészséges, de kicsit kusza, aszimmetrikus, megsarguit,
letdredezett vagy megkopott fogazatukat szeretnék helyredllittatni. Az esztétikai Fogdszat egy olyan terdlet, ami
elsdsorban nem a beteg Fogak megmentését vagy a hidnyz6 Fogak pétlisat szolgdlja (természetesen ha szikséges,
részei lehetnek ilyen jellegl beavatkozdsok is), hanem a mosoly esztétikdjén hivatott valtoztatni! Ennek megfelelden
foképpen az elllsd, legfdképpen a felsd eliilsd fogak esztétikai dtalakitasara terjed ki. Ezeket a fogakat (hacsak nincs
silyos helyzeti eltérés) dltaldban kerdmia héjakkal, esetenként kerdmia korondkkal tudjuk természetes hatdst keltve Gjjd
vardzsclni szinben, méretben és formaban egyarant!

Llotte ['tdna

Egy blogposztnal nagyon fontos a lezaras! Mivel tzleti célunk van vele, a végét minden esetben CTA-val
zarjuk. Ebben az esetben példaul id6pont foglalasra hivja fel a figyelmet a fogaszat.

Ha &n is szaretné fogait a legmodernebb és legprecizebl technikival szebbé varazsolni, vegye Fel velink a kapcsolatot!

O, Pdrkdny Ldszid

\
Kérjen ingyenes konzulticidt fogdszatunkba! s
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E-mail marketing alapok

Pet6é Dalma

Mirdl szol ez a fejezet?

Ebben a fejezetben az inbound e-mail marketing stratégiaval ismerkedink meg. A stratégia
épités fontossagan kivil sz6 lesz a jogi szabalyozasokrdl és a hatékonysag névelésérdl is.
Gyakorlatias szemmel vizsgaljuk meg az e-mail design fontossagat és a tesztelés és mérés
témakdrérdl is olvashatunk.

0 2

EMAIL
Maorketing

E-mail marketing alapok

Az e-mail marketing lényege

Egy e-mail rendkivul sok féle lehet: egy rovid emlékeztetd a munkatarsaknak, egy hosszabb a
féndknek, egy személyes hangvétel(i a baratoknak, egy arajanlat kérés vagy marketing célu
az ugyfeleknek. Naponta sok-sok e-mail kuldink, ami mind a személyes, mind a
professzionalis életiink szempontjabél fontos, hiszen manapsag mar fontos kommunikacios
csatornava lépett el6.
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Ebben a fejezetben azonban a vallalkozasoknak fontos e-mail marketing stratégiardl lesz sz,
ami segit elérni a célkdzonséget, épiteni vellik a kapcsolatot és kommunikalni. Ez sajnos nem
csak annyibdl all, hogy megfogalmazunk egy révid levelet és mar nyomhatjuk is a kiildés most

E-mail marketing és spam

Sokan az e-mail marketinget és spam-et egy kalap ala veszik, pedig a ketté kézoétt hatalmas
kilonbség van. A spam-et a fogadd nem kéri, nem jarult hozza soha e-mail cime
felhasznalasahoz. Eppen ezért szamara teljesen értéktelen az adott e-mail tartalma. Ezek az
e-mailek sokszor elrejtik a feladd valdédi személyét, gyakran atverést, vagy virusokat
tartalmaznak.

gombot. Fel kell épiteni egy egészséges e-mail listat, meg kell felelni a jogi szabalyozasoknak
és szegmentalni kell a kontaktokat, hogy a megfelel§ idében a megfelel6 embernek
kuldhessuk az adott e-mailt.

Az e-mail marketing az inbound stratégia minden részét athatja, ugy is mondhatjuk, hogy a
minden eddiginél jobban az adatokra és szegmentaciéra fokuszalé e-mail marketing a motorja
az inbuond stratégianak. igy a CRM rendszerre és a weboldalon talalhaté informaciokra is
hatassal van. Eppen ezért akar 1, akar 5000 f&s vallalkozasrol van sz6, sziikség van az e-mail
marketing stratégiara, hogy segitsen a célra fokuszalni és hasznot hozni. Nagyon fontos azzal
tisztaban lenni, hogy az e-mail masik végén is egy ember van, aki majd elolvassa az Gizenetet.

Hogyan legyen GDPR kompatibilis az e-mail marketing?

Csakis annak kuldhetiink marketing célu e-mailt, aki ehhez szabad akaratabdl hozzjarult,
tehat feliratkozott a hirlevelinkre vagy példaul a vasarlasi folyamat végén megengedte ezt
nekink (6 engedte meg egy jeldld négyzet segitségével, hogy hozzajarul e-mail cimének
marketing célufelhasznaldsahoz). Ez az engedélyt nem lehet egybevonni az adatkezelési
szabalyzat elfogadasaval! Ezen kivul mindig, jél Iathatd helyen biztositanunk kell a leiratkozasi
lehetbséget. 13 éven aluliak esetén pedig csak a szul6 engedélyezheti az e-mail cim
felhasznalasat.
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HIRLEVEL

' >>

Példa a hirlevél feliratkozasra: az adatvédelmi szabalyzat nem keriil automatikusan
elfogadasra!

Az e-mail marketing szerepe az inbound marketingben

Az inbound marketing stratégia létrehozasa azt jelenti, hogy egy emberi, segitbkész és
ugyfélkdzpontu beszélgetést és élményt hozol létre, ami pozitiv hatassal lesz a vallalkozas
eredményeire.

Az inbound stratégia harom fontos lépéséhez illeszkedve kell I1étrehozni az e-mail marketing
stratégiat, azaz a figyelem felhivasa, az elkdtelez6dés és az dromszerzés szakaszait kell
figyelembe venni.

e Figyelem felhivasa és az e-mail marketing

Ebben a szakaszban keltjuk fel a leendd vasarlok
figyelmét. Itt lesznek az idegenekbdl latogatdk a
blogolas, k&zdsségi média és  weboldal
optimalizalas segitségével. Ezek azok a médiumok,
ahol tartalmat publikalunk és osztunk meg, amit a
latogatdk sajat akaratukbdl fogyasztanak. Ebben a
szakaszban az e-mail marketing feladata csupan
annyi, hogy megszerezze a latogatok e-mail cimét.
Ez lehet egyszerllen hirlevél feliratkozas
segitségével, de kinalhatunk cserébe kilonbdzd
kedvezményeket és tudasanyagokat is. De nagyon
fontos, hogy a feliratkozasnak minden esetben
szabad akaratbdl kell térténnie.
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A felhivas fazisa
o Elkotelez6dés elésegitése

Miutan sikertlt felkeltenink az érdekl6ddk
figyelmét, célunk, hogy potencialis vasarléva
valianak. Ha az e-mail cimuket sikerult
megszereznunk, akkor a kovetkezd 1épés, hogy
elinditsuk 6ket a vasarléva valas utjan. Ebben a
fazisban van a legnagyobb jelentésége az e-mail
marketingnek, itt kell tamogatnunk a potencialis
vasarldkat azzal, hogy a megfeleld Uzenetet, a
megfeleld id6ben kézbesitjik nekik minden egyes
alkalommal.

Az elkotelez6dés fazisa

e Ordomszerzés

Az e-mail marketing az utan is tamogatja az Gzleti célokat,
miutan az érdekl6d6k vasarlokka valtak. Ebben a
szakaszban a cél, hogy 6rdmet szerezzlink és elégedetté
tegyuk a vevéinket, hogy azok a szajreklam (WOM) utjan
népszerisitsék vallalkozasunkat, hiszen a mai vilagban a
bizalom a legfontosabb. A szajreklam a legjobb mddja,
hogy egy vallalkozas bizalmat épitsen. Az elégedett
vasarlok lesznek azok, akik megosztjdk pozitiv
tapasztalataikat barataikkal, csaladjukkal és kollégaikkal
és segitenek, hogy azok elinduljanak a vasarlas felé
vezet6 uton.

Az 6romszerzés fazisa

Hatékony e-mail marketing stratégia

A hatékony e-mail marketing stratégia harom pilléren nyugszik. Fontos mindig szem el6tt
tartani, hogy ezek csak egyutt, kontextusban miikédnek és az egész stratégiat ezeken

SZECHENYI e
Eurépai Unié -
Eurdpai Szocidlis

Alap

MAGYARORSZAG : T
prtvyioNall EEFEKTETES A JOVOBE

.3

oy
FHHiTET

i

iy

53 Szeged, 2020.




keresztil kell szemlélni. Ez a harom pillér a szegmentacio, a személyre szabas és az adat-
vezérelt elemzés.

o A szegmentalas jelentésége

Az e-mail a sikeres marketing szive, ami hatassal van az eladasokra és az tgyfélkapcsolatokra
is. De soha nem volt még ennyire nehéz felkelteni az érdeklédést a tulzsufolt bejovo
mappaban, mint manapsag. A szegmentacié egyszerlinek tiinik, de nagyon fontos része az e-
mail marketingnek. Segit, hogy a megfelel6 személy, a megfelel6 Uzenetet, a megfelel
idépontban kapja meg. Ahhoz, hogy élményt adjunk az e-mail marketingen keresztll és
megfeleld konverziét érjlink el, nem csak a tartalomra, de a kontextusra is figyelnunk kell. A
Data & Marketing Association kutatasabdl az dertilt ki, hogy az e-mail marketing megtérlés
77%-at olyan kampanyok adjak, amelyek megfeleléen szegmentaltak és célzottak. A
kontextus és tartalom megfelel6 parositasaval kdnnyebben érhetjik el célkbzénséginket.

Dontés

SzaKasza

A vasarlo utja

A szegmentélas az inbound marketing két f6 elemét haszndlja: a buyer personakat és a
vasarlo utjat. Csak akkor tudjuk a megfelelé6 embernek, a megfelel6 tartalmat, a megfeleld
idében kuldeni, ha tudjuk, hogy ki az a személy (melyik buyer personanknak felel meg) és hol
tart a vasarlasi folyamatban. Az e-mail listank informaciét felhasznalva elhelyezhetjuk a
kontaktokat ezekben a csoportokban és maris olyan homogén szegmenseket kapunk, akik
ugyanarra a tartalomra vagynak abban a pillanatban.
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o A személyre szabas ereje

igy szabja személyre e-maileit a Club Quarters Hotels

Szobafoglalas utan a hotel kild egy e-mailt a hotel menedzser nevében. Ebben a
bemutatkozé e-mailben megosztjak a vendéggel a legfontosabb informaciokat, mint példaul a
parkolas, étkezési lehetéségek és helyi nevezetesséegek.

A foglalasi idéponthoz kézeledve kildenek egy e-mailt, amiben az online check-in-re hivjak
fel a figyelmet, valamint a hotel sajat applikacidjanak letdltésére buzditanak. Hasonl6é e-mailt
kuldenek ki tavozas el6tt is.

De nem allnak meg ennyinél! A hirlevél feliratkozas soran kideritik a vendég érdekl6dési
korét, és érkezés el6tt ehhez ill6 programokat ajanlanak neki.

Az utankdvetést sem hagyjak ki! Vakacio otleteket kiildenek e-mailben, amiben olyan varosokat
ajanlanak, ahol megtalalhatéak a szallodalanc tagjai.

C

Q

HOTELS

HOTEL CHECK-IN REMINDER FOR RANDI

CHECHKAN NOW -

RESERVATION #383105B223418

ARRIVAL DEPARTURE DETAILS

Sat, March 3, 2018 (¥ sun, March 4, 2018 B nighs: 1

Sat, March 3, 2018

Departure

Sam, March 4, 2018

Nights

|

Példa a személyre szabott e-mailre

A szegmentalas nagyszer(ien mutatja, hogy a kontextus ugyanannyira fontos, mint maga a
tartalom. Ehhez nyujt segitséget a személyre szabas, hiszen minden informacio rendelkezésre
all ahhoz, hogy magasan személyre szabott e-maileket kildjink a listank kontaktjainak. Az e-
mailek személyre szabasa sokkal tébb annal, mint hogy a keresztnevén szdlitjuk a cimzettet.
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A személyre szabott, érdekes tartalmak segitségével bizalmat épithetlink és ndévelhetjlik az
elkotelezddést a vallalkozas irant.

Habar egyre tobb olyan platform létezik a k6zdsségi médiaban is, ami segit személyre szabott
tartalmat megjeleniteni (gondoljunk csak a Facebook hirdetésekre), még mindig az e-mail az,
ami a legtdbb kreativitast engedi meg a személyre szabas terén.

o Az adatkdzpontu elemzés hatasa

Allandoéan valtozé vildgunkban az emberek folyamatosan valtoztatnak életstilusokon, ezért
sem a szegmentalds, sem a személyre szabas nem ér semmit, ha nem elemezzink
folyamatosan a rendelkezésinkre all6é adatokat, ami segit |épést tartani ezzel a valtozassal.

Az Ugyfelek folyamatosan érdekes tartalmakat szeretnének olvasni, amit akkor adhatunk meg
nekik, ha folyamatosan elemezzik az adatokat és az inbound marketing stratégiank egyik
legfébb elemeként tartjuk szamon az e-mail marketinget.

Az e-mail marketing szoftverek segitségével rengeteg adatot gyUjthetiink, ami segit
megismerni a kontaktok viselkedését. Ha ezeket az adatokat figyelmen kivul hagyjuk, rengeteg
pénzt veszithet vallalkozasunk.

Az adatkdzpontu elemzés bevezetéséhez harom fontos dolgot kell szem elétt tartani:

o Nyomon kell kdvetni a szamunkra fontos mérészamokat.

o Meg kell értenlink, hogy ezek a szamok mit jelentenek az e-mail marketingink
sikerének szempontjabal.

o Az mért és értelmezett adatokat implementaljuk a stratégiankba: optimalizaljunk és
fejlesszuik e-mail marketing rendszerinket.

E-mail marketing design

A design nagyon fontos része annak, hogy magas teljesitményi e-mail kampanyokat hozzunk
létre. Nem csak a kiulsGsegek miatt van erre szikség, hanem azért, mert egy j6 design végig
vezeti az olvasét a tartalmon és segit elérni a kivant célt. A mindségi tartalom és a jo design
arra 6sztokeéli az olvasét, hogy legkdzelebb is megnyissa a télink kapott e-maileket.

A j6 design nem csak egyszeri és attraktiv, hanem segit megtalalni az értékes informaciokat
az e-mailen belul. Két hatalmas elénye van:

- segiti az Uzenet egyértelmi atadasat és

- élményt ad az olvasonak.

Minél tébb csatornat hasznalunk a marketinglink soran, annal fontosabb, hogy egységes,
konzisztens élményt adjunk a vevdinknek. Ez bizalmat épit, hiszen azt fogja latni, hogy hiaba
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valtozik a platform, amin keresztil felveszi vellink a kapcsolatot, az vallalkozas altal mutatott
kép ugyanaz marad.

Startup marketing meetup a
Campusban!

Ha még nem regisztraltal, itt megteheted:

Regisztralok!

| 18sy f
STARTUP MARKETING

fogiols rendszar falopitasdn

J OFFICESPORT.HU

Példa egy jol miik6dé e-mail design-ra
Az e-mail felépitése négy fontos szakaszbal all.

- A cél meghatarozasa: cél természetesen minden esetben az, hogy kapcsolatot
épitsink a listank kontaktjaival. Ez messzebbre mutat, mint a megnyitasi arany vagy
éppen a kattintasok szama. Az inbound e-mail marketing soran a cél példaul lehet az,
hogy elolvassék a legujabb esettanulmanyunkat, feliratkozzanak egy webinariumra,
tehat valahogy kapcsolatba lépjenek a vallalkozassal. A céloknak mindig konkrétnak,
mérhetének, elérhetének, relevansnak és idészerlinek kell lennie.

- Az e-mail megirasa és a design: a szdveg és a design legyen atlathatd; hasznaljuk a
célkozdonséghez ill6 megfogalmazast; szabjuk személyre, ahol lehet; és a
legfontosabb, hogy minden esetben ellenérizzik a helyesirast!

- Kovetkezetesséqg: hasznaljuk mindig ugyanazt a designt, szineket, logét és
nyelvezetet. Figyeljink a kulonb6z6 platformokon valé megjelenitésre is: optimalizaljuk
kllonb6zd képernybkre a megjelenést, hogy mindenkinek ugyanabban az élményben
lehessen része, akarmilyen eszkdzon is olvassa az altalunk kildétt e-mailt.

- Osszehangolas: fontos, hogy az e-mail minden elemét hangoljuk dssze. A CTA (call to
action) illeszkedjen a kitlzott célhoz, éppugy, mint az egész e-mail kinézetéhez és
nyelvezetéhez.

Tesztelés
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Az e-mail marketing soran a tesztelés azért fontos, mert a listan Iévé kontaktok folyamatosan
valtoznak, valtoztatnak azon, hogy mit vasarolnak, hogyan vasarolnak és miért vasarolnak.
Ezért maganak az e-mailnek is illeszkednie kell ehhez a valtozashoz. A tesztelés soran két
fontos terlletre kell koncentralni. Az egyik maga a teszt, a masik pedig az, hogy hogyan
mérjunk és optimalizaljunk az eredmények tikrében.

Tesztelés soran fontos, hogy legyen egy meghatarozott célunk, hogy miért teszteliink valamit.
Példaul azonositunk egy problémat, amit szeretnénk megoldani. A tesztelés soran egy olyan
megoldast kell keresnlink ami a kontaktoknak és a vallalkozasunk szamara is megfeleld.

A/B tesztelés e-mail marketing soran

Az A/B teszt az inbound marketing megoldasa a kontrollalt vizsgalatra. Ebben az esetben egy
e-mail két verziojat teszteljik, hogy melyik teljesit jobban. Fontos, hogy a két e-mail csak 1-1
dologban kilénbdzzén egymastdl, igy tudjuk csak valdban mérni a kettd kozotti kildonbséget.
Itt nem kell egy nagyon bonyolult dologra gondolni! A legtébb e-mail marketing szoftver segit
a tesztelésben és az eredmények kiértékelésében is. De akar mi magunk is ketté oszthatjuk
listankat és kikuldhetjlk a két kiuldonbdzé e-mailt, majd mérhetjik az eredményeket. A tesztet
mindig homogén csoportokon, azaz egy-egy szegmensen belul futtassuk.

Miket tesztelhetliink?

Ha a megnyitasi aranyt szeretnénk ndvelni, akkor tesztelhetjik
- alistara kuldott e-mailek szamat,
- az e-mail targyat,
- és a megjelend elénézeti szoveget.

A kattintasi aranyt szeretnénk ndvelni, akkor tesztelhetjuk
- aszoveg torzset,
- adesignt,
- aképeket,
- aCTA+,
- az e-mail aldirast.
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Meérés

A mérés soran fontos, hogy mindig a vallalkozasunk szamara értékes mutatokat hasznaljuk
és ezek alapjan optimalizaljunk. Ezek kivalasztasa mindig az adott szituaciotdl és kampany
céltol fligg. Az alabbiakban néhany gyakran hasznalt mérészamot mutatunk be.

o CTA (call to action): Egy link, gomb vagy éppen kép, amivel szeretnéd, ha az olvasé
interakcioba 1épne. Példaul: ,Téltsd le legujabb e-book-unkat!”

o CTR (click through rate): Magyarul atkattintasi arany. Azoknak a kontaktoknak a
szazalékos aranya a teljes listahoz képest, akik rakattintottak az e-mail belll egy linkre.

e OP (open rate): Megnyitasi arany. Azoknak a kontaktoknak a szazalékos aranya, akik
megnyitottak az e-mailt.

o Bounce rate (visszapattanasi arany): Megmutatja, hogy a teljes kontakt lista hany
szazalékanak nem sikerllt kézbesiteni az e-mailt. Ez lehet puha vagy kemény
visszapattanas. A kemény visszapattanas esetén meg kell vizsgalni az e-mail cimet,
mert lehetséges, hogy el van gépelve vagy nem is létezik a cim. A puha visszapattanas
oka a cimzett postafidkja, ami lehet, hogy éppen megtelt, ezért nem tudja kézbesiteni
a levelet a szolgaltaté. Fontos, hogy a helytelen e-mail cimeket tavolitsuk el, hogy a
magas visszapattanasi arany miatt a kulonb6z6 e-mail szolgaltatdk ne mindsitsék
hiteltelennek a listankat.

o Leiratkozasi arany: Azt mutatja meg, hogy egy-egy e-mail kampany utan hanyan
iratkoztak le az e-mail listarél. Ez a mutaté nem annyira relevans, mert sokan csak
ignoraljak az e-mailt, ahelyett, hogy végleg leiratkoznanak roéla.

e ROI (return on investment): Magyarul megtérulés, ami megmutatja, hogy a
befektetett 6sszeg milyen mértékben térilt meg
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Keresdoptimalizalas (SEO)
Lajos Péter

~ouccessful SEO is not about tricking Google. It's about partnering with Google to provide
the best search results for Google’s users.” (Phil Frost)

A sikeres keresBoptimalizalas kulcsa nem az, hogyan verjik at a rendszert. A sikeres
keres6optimalizalashoz egyutt kell mikodni a Google rendszerével, hogy a lehetd legjobb
keresési talalatokkal szolgaljuk ki a felhasznalokat. Rovid tavon lehet trikkozni, de ne akarj a
Google-lel packazni, mert vesziteni fogsz.

Keres6optimalizalasrol beszélliink de két mondat utan mar a témat egyértelmiien a Google-lel
azonositjuk. Miért van ez? Nem léteznek mas keres8szolgaltatasok? De igen, csak jelenleg
kevesen hasznaljak. Most, 2019 juliusdban a Google felhasznaldk teszik ki a keresési piac
92,62 szazalékat. A Microsoft keres6je a bing 2,51 %-at, a Yahoo! pedig a piac 1,78 %-at
birtokolja*. Ezért van az, hogy ha keresdoptimalizalasrél beszéliink, akkor gyakorlatilag a
Google-lel vonunk egyenl&séget, az § algoritmusanak preferenciait vizsgaljuk, az 6 mikddési
elvikhéz simulunk, és itt tartjuk szamon azt, hogy hanyadik talalatként szerepel a
weboldalunk.

A kereséoptimalizalas, azaz angolul a search engine optimization (réviditve SEO) az a
tevékenység, amely soran a weboldalunkat optimalizaljuk abbél a célbdl, hogy az
ingyenes keresd talalati listabol nagyobb forgalmat generaljon, minéségi, az oldal
célcsoportjhoz tartozoé latogatokkal.®

A Google talalati listajan az ingyenes, organikus talalatok mellett fizetett keresési talalatokat is
talalhatunk. A fizetett, kattintds alapu (pay-per-click, PPC) keresd hirdetések és a
keres6optimalizalas egylttesen jelenti a keresémarketinget (search engine marketing, SEM).
Amig a fizetett hirdetésekkel azonnali eredményeket tudunk elérni kattintasi koltségért
cserébe, addig a keresdoptimalizalas egy hosszutavu eszkdzt fog jelenteni és nincs hirdetési
blidzsé vonzata. ® A keresGoptimalizalas sincs ingyen, rengeteg energiabefektetéssel és
folyamatos utokovetéssel jar. Szoros piaci versenyben kiélezett optimalizalasi kizdelem tud
zajlani egy egy keresési kifejezésre megjelend talalati helyért. Mivel a versenytarsak is hasonlo
célkitlizéssel, egyre feljebb és feljebb szeretnének kerulni az organikus talalatok k6zétt, igy az
optimalizalasi munka szinte soha nem ér véget.

4 http://gs.statcounter.com/search-engine-market-share

> https://moz.com/learn/seo/what-is-seo

6 https://learndigital.withgoogle.com/digitalgarage/course/promote-business-
online/lesson/54
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GD g|e babzsék rendelés Em 4 Q

L Bzszes [ Keépek (8 Térkép B direx [ videdk  } Egyebek  Bedlitizok  Eszkézék

Magyjabal 76 500 talalat (0,35 masodperc)

Babzsakfotel kedvezd aron | Akar 1 napon beldl

www. gyerektexdilhu/ -

Oridsi minia készlettel varunk. Akar egyedi kéréseidet i megvaldsitiuk. Tokéletes ajandék.
Akciok. Minden darab egyedi. Modellek: Babzsakok, Babafészkek, Halozzakok, Baba takarak,
Ovodai szett, Gyermek agynemiik, Falvédak, Matracvéddk, NGi taskak, Méteraru.

Wasarlasi informaciok - Kapcsolat - Szallitas

Babzsakfotel Akcio | Megtdltve mar 12 990 Ft-ert

www.popboy hu/babzsakfotellbabzsak-popboy

Minden készletrdl, azonnal, Ingyen kiszallitas. Mozt minden babzsakfotelhez Exira ajandékot is
adunk. A legjobb mindség. Kozvetlenil a gyarbal. A legjobb arak.

Gyermek babzsakok - XXL Babzsak Pama - Grande ¥XXL - Focilabda babzsakfotel

+—
+—

[1b]
-

(1))
N
[—

Babzsak webshop | Hatalmas valaszték, argarancia

www.babszem.hu/ ~ 06 (30) 264 0494
Babzsakot keresel? Jo helyen jarsz! Rengeteqg szin és méret. szuper arak

Babzsakiotelek, babzsakok, babzsak parnak

www.odea hu/ -
Kilonleges termekek, prémium mindseég, tindokld ajanlatok. Valassz Te is minket! Mindség.

Vasarlas: Babzsakfotel - Arak 0sszehasonlitasa, Babzsakfotel bo. .

https:(/babzsakfotel arukereso.hu =
Vazarlas: Babzeakfotel arak, eladd Babzsakfotelek. Akcits Babzsakfotel ar! Online boltok,
akcitk egy helyen az Arukeresd arosszehasonlitd oldalon.

organikus

Fizetett talalat és organikus talalat megjelenése a talalati listan.
Forras: sajat szerkesztés

Ha tultelitett ,keres6-sz6 piacra” szeretnék célozni, érdemes alkalmazni a legtébb esetben
harmadik szavas szlikitéseket. Leggyakoribb a féldrajzi szlikités, de lehet a minéségre/arra is

jelzéket kitalalni (,akciés”, ,prémium”, "hasznalt”), korcsoportra (,gyerekeknek”), és sok egyéb
lehet6ség. Gondolkozzunk a leendd vasarldink fejével!

Hogyan mikodik a Google keresé algoritmusa?

Ahhoz, hogy weboldalunkat az els6 talalatok kézé tudjuk hozni, meg kell értenliink azt a
folyamatot, amivel a Google kialakitja a talalati listat a felhasznald keresésére. Mivel az
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algoritmus folyamatosan valtozik, azért a logikaval és a Google filozéfiajanak
tanulmanyozasaval tudjuk biztositani a hosszu tavu poziciénkat.

1. Beolvasas (Crawl): A keresOrobotok folyamatosan olvassak be az internet 6sszes
hivatkozasat (URL) a tartalomért. Ezt webmester eszk6zén keresztil manualisan is
kérhetjuk.

2. Indexalas (Index): A beolvasasi folyamat eredményeit a rendszer tarolja és rendezi.
Ha egyszer egy oldal indexalasra kerlt, ugy mindig relevans lekérdezésnél megjelenik
a talalati listan.

3. Rangsorolas (Rank): A rendszer rangsorolja az indexalt oldalak tartalmainak részeit,
majd megfelel6 relevancia sorrendbe rendezi a keresé preferenciai szerint.’

A Google algoritmusanak fejlédése

A Google algoritmusanak fejlesztéi folyamatos harcot vivnak a talalati listan szereplé oldalak
fejlesztbivel. Az algoritmus mikoédésének tudatdban a weboldal Gzemeltetéi probalnak minden
lehetéséggel élni, hogy elérébb kerlljon az oldaluk a talalati listan, a Google kollégai pedig
ezeket a kiskapukat igyekeznek bezarni, és a felhasznalot kézéppontba helyezve olyan
kritériumokat szabni, amivel a keresési éiményt névelni tudjak. Ebbdl fakadéan folyamatosan
érkeznek frissitések az oldalak rangsorolasat (PageRank) végzé kodban, amely kézil a
nagyobb valtoztatdsok még nevet is kapnak. Az elmult idészak legfontosabb valtozasainak
tanulmanyozasaval kdzelebb kerllink a Google filozéfiajahoz, aminek szem elétt tartasaval
hosszu tavon profitalhatunk.®

2011. Panda: A gyenge tartalmu, linkfarm oldalakat, valamint a tul sok reklamot hasznalo
oldalakat hatra sorolta a Google. Ez a talalati listak 12%-at érintette.

2011. Freshness: A tartalmak frissességét jutalmazta, mely a keresési talalatok 35%-ara hatott
ki. A keresésekhez kapcsolddd idébeni kontextus fontos szerepet kapott, tehat a frissebb
tartalmakat elérébb sorolta az algoritmus.

2012. Penguin (Pingvin): Azok a weboldalak, amelyek szabalytalan SEO technikak
alkalmazasaval, az oldalra mutaté hivatkozasok szamanak ndvelésével mesterségesen
prébaltak befolyasolni helyezésiket a Google talalati oldalain, rosszabb helyezést kaptak.
2013. Hummingbird: A Google 12 év utan teljesen ujrairta keresdalgoritmusat, amely a Kolibri
nevet kapta. “Gyors és preciz,”, mint egy kolibri. A legfontosabb uvjitasa az volt, hogy pontosabb
valaszokat tud adni az dsszetett keresésekre.

2014. HTTPS/SSL frissités: A Google bejelentette, hogy a biztonsagos weboldalak szamara
rangsorolasi elényt biztosit a jovében. A bejelentés szerint az elény kis mértékl, am ez idbvel
névekedhet.

2015. Mobile Update (Mobilgeddon): A Google mobil algoritmusa, amely a mobil keresések
soran elényt biztosit a mobilbarat weboldalaknak.

2016. Pingvin 4: Bejelentették, hogy mar nincsenek sulyos buntetések mesterségesen szerzett
linkek esetén, mert semlegesnek tekinti a Google a nem-természetesnek vélt linkeket.

7 https://moz.com/beginners-guide-to-seo/how-search-engines-operate
https://support.google.com/webmasters/answer/7451184?hl=en
8 http://ite.hu/google-algoritmus-frissitesek-tortenete/
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2017. Intrusive Interstitial Penalty: Hivatalosan ezen a napon indult el a Google Pop-up
blntetése, amely a zavaré felugré ablakok miatt bintetett szamos weboldalt. Ez idehaza is
éreztette hatasat, bar mérsékletebben a vartnal.

2018. Mobile-First Index: A weboldalak mobilos verziojat térképezi fel, indexeli, és ez alapjan
rangsorolja 6ket, nem pedig az asztali gépes megjelenés alapjan. Az eddigi desktop oldalakon
alapul6 index helyett a mobil index lett a rangsorolas alapja a kereséseknél.

A Google keresbmotorjanak alapelemei, alapelvei

A keres6optimalizalas harom alapelemre éplil:
e technikai SEO,
e on-site SEO,
o Off-site SEO.

A technikai optimalizalasi feladatok az oldal beolvasasanak és indexalasan kdnnyitését
célozzak, fontos, hogy segitsiik a folyamatot. Az a weboldal, ahol nincs engedélyezve az, hogy
a keresérobotok bejarjak, be se kerillhet a talalati listara. Minél jobban megkdnnyitjik a robotok
munkajat, annal biztosabb az, hogy a robot is hasonléképp fogja értelmezni az oldalunkat, mint
ahogy mi szeretnénk. Minél egyértelmlibb képet kap az oldalunk strukturajardl és tartalmarol,
annal jobban fogja kiszolgalni a kereséket.
A technikai részhez tartozik az oldalunk gyorsasaganak a kérdése, mint a felhasznaléi éimény
része. Kiemelten fontos a Google szempontjabdl, hogy a keres6k minél gyorsabban
megkapjak azt az informaciot, amit keresnek. Az az oldal, ami lassan t6lt be (tul sok rajta a
nagymeéretl média file, lassu a szerver) hatrébb fogja sorolni a gyorsabb oldalakkal szemben.
A user az elsé!
Ugyancsak ez a szempont érvényesul, amikor a weboldal mobilbarat megjelenése a kérdés.
Az idealis allapot, amikor a betdltétt oldal nagyitas nélkil olvashat6é. Ha nagyitani kell, ha
kicsusznak a képerny6bél elemek, akkor mindenképp érdemes lépéseket tenni az
optimalizalas iranyaba. Ha a technikai részek rendben vannak, akkor kdvetkezé Iépésben
koncentralhatunk az oldalunkon megjelené elemekre.
Az on-site SEO az oldalunkon lathaté és elérhet széveges és képi tartalom optimalizalasat
jelenti. A széveges tartalom megirasa elétt érdemes egy kis kutatast végezni. Gondoljunk bele
magunkat a felhasznalé helyébe. Hogyan fog rakeresni a Google-ben akkor, amikor az
tervezett menlpontot szanjuk neki talalatként? Milyen kulcsszavak merulhetnek fel a
kereséseknél? Neklnk pontosan ezek alapjan az informacidk alapjan kell elkészitenlnk a
szbvegezéseket. Tartsuk szem el6tt, hogy a keresérobotok a széveg formazasok szerint
sllyozzak a leirt szavakat.®

e Az oldal cimét (title) tudatosan a legfébb kulcsszavakkal lassuk el!

e A bekezdések cimsorait (heading, H1, H2 stb.) illetve a tovabbi szdveges tartalmakat

is hasonlé korultekintéssel irjuk meg!

Az on-site keresboptimalizalds soran a menupontok elérését (URL cimét) is ugy kell
szdvegezni, hogy az a robotok szamara beszédes legyen. A kulcsszavakkal ellatott URL a

° https://moz.com/beginners-guide-to-seo/on-page-seo
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felhasznaldi bizalmat is épiti, szivesebben kattintunk olyan linkre, ahol egyértelmien latjuk,
hogy a céloldalon milyen tartalom fog minket varni.

A képek értelmezése meég jelenleg kihivast jelent egy robotnak, ezért a képek cimei, kiegészit
szdvegezései (alt text) is fontosak az optimalizalas soran. Ezek a képtalalatok nem csak a
elhelyezi az adott elemet.

Szabjuk személyre a meta adatokat (Open Graph Protocol és Dublin Core) és meta leirast,
ami az oldalunk keresési taldlatanak megjelenését fogja adni! A lent lathato felépitésnél
megjelenik az oldal cimsora, URL-je, és maga a leiras. Ha nem szabjuk személyre, akkor a
keres6robot az oldalon szerepl6 els6 szOvegezéseket fogja itt betdlteni. Mivel a karakterszam
limitalt a leirasnal, igy sokszor fordul el6, hogy nem fér ki a telies mondat. Az esztétikus
megjelenés mellett fontos az is, hogy a talalati listaban a legfontosabb izenettel jelenjlink meg
itt, a leirasi részben, nem pedig azzal, amit a robot ,talalt” az oldalon.

“ Social Steps | Online marketing Ggyndkség Szeged |
URL https://socialsteps hu +

m Teljes kor( digitalis marketing szolgaltatas: Facebook, Instagram és Google Ads menedzsment,
weblapkeszités, grafikai tervezes, szvegiras, fotozas.

Google keresé talalat. Forras: Google

SEO alapelvek
v' A weboldalt elsédleges a felhasznaloknak hozzuk létre, ne a keresémotoroknak.
v' Ne tévessziik meg sem az oldalunk latogatoéit sem a keresérobotokat a jobb helyezés
érdekében.
Epitsiik ugy fel a weboldalunkat, hogy értékes, egyedi tartalmat nyujtson.
Kertiljiik az automatikusan generalt tartalmakat.
Ne hasznaljunk linkfarmokat.
Ne masoljunk széveges és képi tartalmakat mas oldalakrdl.
Ne mutassunk mas tartalmat a keresGrobotoknak és a felhasznaloknak. Ne
hasznéljunk rejtett sz6vegezéseket és linkeket.*°

® ® ® ®

Végul beszélnink kell az oldalunkon kivili optimalizalasi lehet6ségekrél, amit off-site SEO-
nak nevezunk. Ez egyet jelent a sajat oldalunkra mutatd, mas weboldalakon talalhaté linkek
(backlink) szamossagaval, az onnan érkezd forgalom mindségével és mennyiségével. Az a
hivatkozas, ami az oldalunkra mutat de nem general forgalmat nem sokat ér. Nem a
mennyiség szamit, hanem a linkek minésége, aminek mérészama els6sorban az atkattintasi
szam lesz.

Hogyan kerulhetlink az elsé talalati helyre?

1. Legyen a keres6robotok szamara beolvashaté a weboldal!

2. A website tartalmat ugy kell elkésziteni, hogy az minden ide érkezének hozzaadott
értékkel birjon.

3. Hasznaljunk megfelel6 kulcsszavakat!

10 https://moz.com/beginners-guide-to-seo/why-search-engine-marketing-is-necessary
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Ugyeljiink a felhasznaloi élményre! Gyors betdltés, felhasznaldbarat feliilet elényben.
A kbzosségi média oldalakat tlintessik fel, hivatkozzunk rajuk!

Weboldal cime, Gtvonalai, meta leirasa és adatai legyenek beallitva megfeleléen!*!
Képekhez hasznaljunk ,alt’-okat!

Gydjtstink relevans forgalmat mas oldalakrol!

© N OA

Forrasok:

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan (2016): Marketing 4.0: Moving from
Traditional to Digital. Wiley

Brian Solis (2013): WTF?: What's the Future of Business?: Changing the Way Businesses
Create Experiences. Wiley

Internetes forrasok:

http://gs.statcounter.com/search-engine-market-share
https://moz.com/learn/seo/what-is-seo
https://learndigital.withgoogle.com/digitalgarage/course/promote-business-online/lesson/54
https://moz.com/beginners-guide-to-seo/how-search-engines-operate
https://support.google.com/webmasters/answer/7451184?hl=en
https://moz.com/beginners-guide-to-seo/on-page-seo
http://ite.hu/google-algoritmus-frissitesek-tortenete/
https://moz.com/beginners-guide-to-seo/why-search-engine-marketing-is-necessary
Képek forrasa:

www.google.com

11 https://moz.com/beginners-quide-to-seo
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Erkezé (landing) oldalak

Lajos Péter

Az emberek gyakran nem tudjak, hogy mit akarnak, amig meg nem mutatod nekik.”
(Steve Jobs)

Az Apple legendas igazgatojanak idézete nem is lehetne frappansabb bevezetése ennek a
fejezetnek. A gondolat nem a manipulaciordl szol, ennél sokkal tdbb van mdgotte. Amirél
beszélink, az az érdeklédés felkeltése, vagykeltés, majd cselekvésre 6sztdnzés. Az érkezd
oldalaknak kulcsfontossagu szerepe van az inbound marketing stratégiaban. Az értékesitési
tolcsérben a vasarlas elétti, ,konvertalas” szakasz kiemelt eszkéze, ami az adatgyijtéshez,
slead generalashoz” elengedhetetlen lesz.

Az érkezd oldal (landing page) egy olyan, az interneten elérheté oldal, ami egy adott
digitalis Gzleti cél elérését tamogatja felépitésében, tartalmaban és megjelenésben, és
hirdetésekbdl érkezé forgalmat szolgal ki.

Felmerdl a kérdés, hogy vajon landing oldalnak mindsul-e egy weboldal adott menupontja. A
valasz a szokasos: attél fligg. Abban az esetben ha meghatarozott célja van az adott oldalnak,
és hirdetések kiszolgalasara alkalmas, ugy az is érkez6 oldalnak szamit. Ugyan a klasszikus
értelemben vett érkez6 oldal nem navigal tovabb, csak az adott cél elérése 6sszpontosit.
(Természetesen ha a forgalomterelés az érkezd oldal célja, akkor ez nem szamit.) Egy
weboldalon minden esetben elérhet6 a tovabb navigalasra alkalmas menusav, igy ha annak
egy adott menupontjat hasznaljuk érkezd oldalként, ugy az ide latogaté felhasznaldk kdnnyen
tovabb Iéphetnek mas menlpontokra, és elveszitjik a fékuszt. Ezért lehet vitatkozni azon,
hogy hivhatjuk-e érkezé oldalnak a weboldal egy adott menilpontjat. A ketté mas, am mégis
ugyanaz. Attdl figg mire hasznaljuk. A weboldal tdébb, strukturalt oldalbél allé tartalmak
O0sszesseége, mig a landing oldal csupan egyetlen oldal.

Milyen marketing célokra hasznalhato egy érkez6 oldal?

o forgalomterelés mas weben elérhet6 oldalakra

o adatgyljtés (lead generalas)

e vasarlas
Vegyuk sorra a fenti célkitlizéseket.
Forgalomterelés estén az érkezd oldal egyfajta kdzbllsé oldalként jelenik meg, ami tovabb
tereli a forgalmat mas oldalakra. Jogosan meril fel a kérdés: Miért nem a kdzvetlenll a
céloldalra terelink forgalmat? A legkézenfekv8bb magyarazat az, hogy a stratégak azt
gondoljak, a vasarl6 még nem tudja pontosan mit szeretne vasarolni. Az érdekl6dését
felkeltettlk, le is kattintotta a hirdetéslinket, de még pontos elképzelése nem lehet arrol, mely
termékkategoriat fogja valasztani, ezért megmutatjuk neki az 6sszes lehetéséget az érkezé
oldalon. Miutan megsziletik a dontése tovabb kattint, és bongészhet tovabb.
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@ wventslisan is j6 hatassal van a benne ulére: stresszold6, megnyugtato - karositja a padlot.

izomlazito, relaxacios hatasanak koszonhetéen. @ wias uléalkalmatossaghoz viszonyitva kedvez6 ar-érték aranyu.
k] Antiallergén és antibakterialis, igy atkaknak és baktériumoknak sem nyujt

megélhetést, allergiasok is hasznalhatjak.

Babzsakfotelek minden igényre!

Grandiozus babzsakfotel XXL babzsakfotel Tini babzsakfotel

Megalkottuk grandiozus babzsakfotelunket, amelyet Olyan babzsakfotelre vagysz, amely a csalad apraja és Tanulas, filmezés vagy pihenés? Barmi is legyen a

csak is olyanoknak ajanljunk, akik imadjak habzsolni nagyja szamara is komfortot biztosit? XXL program tinédzser gyermeked egészséges tartasarol

az élvezeteket! babzsak lieinket imadni atok! Foci drukkerek és komfortjarol tinikre szabott babzsakfoteljeink
szamara focis; mig a természet szerelmeseinek gondoskodnak!

vizallo, kultéri kivitelben is elérheté!

Gamer babzsakfotel ALL IN csomagok Gondoskodo babzsakfotel
Konzolozas egyedul, vagy a baratokkal? Vagy csak egy Fokozd a kényelmet! Ugy érzed babzsakfoteled mellé Szeretet, Biztonsag, Tamasz! Nincs is jobb érzés
konnyed ejtézés? A sokoldali Gamer babzséakfotel jol jonne még egy parna vagy esetleg egy puff a annal, mint amikor atolel szeretett babzsakfoteled!
minden poziturara tokéletes vélasztas! labadnak? Talald meg kedvenc 6sszeallitdsod ALL IN Talald meg kedvenc, gondoskodé babzsakfoteledet,
csomagjaink kozott! és vége a maganyos estéknek!

Latogass el webshopunkba és
valogass minbségi
babzsakfoteljeink kozott!

A kényelem és egészség Neked

is jar!

© TovABB

Babszem landing oldalanak részlete. Forras: http://babzsakfotel.info/

Technikai okok miatt is ,kdzbe ékelhetiink” egy landing oldalt a hirdetés és a web kozé. A
Google Ads-el foglalkozo fejezetben részletesen olvashatunk az ugynevezett mindségi
mutatorol. Didhéjban arrdl van szd, hogy a Google rendszere sulyozza a hirdetéseink
minéségét, ennek fliggvényében (is) differencidlja a kattintasi koltséget. Egyik mindségi
mutaté a hirdetés és az érkezd oldal szbvegezési kapcsolatat vizsgalja oldalrdl. Elképzelhetd,
hogy magasabb minéségi mutatét tudunk a hirdetési rendszerben produkalni, ha a weboldal
helyett, el6szdr egy landing oldalra tereljik a latogatokat. Miért?

e Mert a webshopban nincs lehetéségunk tovabbi szoveges blokkok elhelyezésére.

e Mert nem tudunk megfeleld megjelenést krealni a plusz szdéveges blokknak.
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¢ Mert nem minden termékkategodrianal élnénk a bdvitési lehetéséggel.

Vigyazzunk a forgalomterel6 landing oldalakkal!

Ez a megoldas lehetéséget kinal arra is, hogy a hirdeté rendszerek altal tiltott tartalmakat is
hirdessék. A Facebook és a Google hirdetési rendszere minden esetben vizsgalja a céloldalt,
azért, hogy véletleniil se keriilienek a felhasznalék olyan oldalakra, amik a hirdetési
iranyelvekkel szembe mennek, vagy biztonsagi kockazatot jelentenek. Ezt a szabalyt keriilik
meg ilyenkor egy érkezd oldallal a tiltott oldalak kezeldi, és teszik hirdethetévé a tartalmukat.
Legytlink mindig koériiltekintéek hol, mire kattintunk ra!

Az adatgyiijtési céllal késziilt landing oldalak személyes adatokat hivatottak gydijteni. Ha
ezeket az adatokat fel lehet hasznalni késébb értékesitési célra, Ugy azokat a szakirodalom
leadnek nevezi. A lead menedzsmentrdl és az értékesitési stratégiarol késdbb irunk.
Kiemelten fontos a felhasznald elérhetéségei kozil az email cime, hiszen ezzel tovabbi
digitalis eszk6zodket tudunk akar automatizaltan hasznalni: hirlevél illetve email cim alapu
Facebook és Google hirdetési célzas. (Ha ugyanazzal az email cimmel hasznalja a
felhasznalé a Facebook'?-ot illetve a Google *szolgaltatasait, ugy célozhatéva valik.) A
személyes adatok gylijtését az Eurdpai Parlament 2016/679 rendelete szabalyozza az unié
k6zosségén belll, igy itthon is ezeknek a jogszabalyoknak megfeleléen kell eljarni. Ezzel
kapcsolatban az illetékes Nemzeti Adatvédelmi és Informaciészabadsag Hatdésag
allasfoglalasai alapjan tudunk tajékozédni'4. Kiemelten fontos a felhasznalét az oldalon
elhelyezett sutikrél (cookie) tajékoztatni és a hozzajarulasat kérni, illetve a személyes adatok
bekiildése el6tt el kell fogadtatni vele az adatfelhasznalasra és tarolasra vonatkozé
szabalyokat.

Szeretném az INGYENES konyhabutor katalégust!

Név *

MEGERKEZTEK A
_ Bl KONYHAI GEPEK
B KINALATUNKBA!

E-mail *
Telefonszam

Megjegyzés

Feliratkozom a hirlevélre!

Elfogadom az é i felté és hozzaja
az adatkezeléshez!

( n |

Divian konyhabdutor landing oldalanak részlete. Forras: https://konyhabutor.divian.hu/

12 https://www.facebookblueprint.com/student/activity/170307?use_locale=true
13 https://support.google.com/google-ads/answer/6379332?hl=en
14 https://www.naih.hu/az-adatvedelmi-reformmal-kapcsolatos-allasfoglalasok.html
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Azok az érkez6 oldalak, amelyek célia a vasarlas 0sztonzése, ott egy adott
termék/termékcsomag vagy szolgaltatds megrendelése talalhaté az oldalon. Ezek altalaban
egy termékre vagy szolgaltatasra 6sszpontosito oldalak. Ehhez a célkitlzéshez tartoznak azok
a landing oldalak is, ahol egy applikacio vagy jaték letdltése a cél, legyen az ingyenes vagy
fizet6s. (Ingyenes alkalmazasoknal nem a letoltésbél szarmazik a készitdnek bevétele, hanem
hirdetési fellletek kiadasabal, vagy applikacion bellli vasarlasokbal.)

- aWHRM
BREAKER

CAN YOU SURVIVE?

Swarm Breaker is an arcade space shooter with
procedural generation created exclusively for the
iPhone.

Survive the onslaught of enemies. Fight your way
through procedural enemy formations,
asteroids, mine fields, and the Swarm. Defeat

" bosses, collect rewards, upgrade your ship. Beat
your friends' high scores.

L8 8 8 & ¢

# Download on the
¢ App Store

L8 8 8 &

“After 20 minutes I was about to beat my “This game really brings back old memories of
highscore, then a gas cloud exploded in my face. games i used to play but this definitely looks
10/10 would suffer again.” better.”

~ a young Swarm Breaker ~ a senior Swarm Breaker

* k k& K * * k * * *

Swarmbreaker jaték landing oldalanak részlete. Forras: https://www.falcosun.com

Hogyan épul fel egy landing oldal?
1. Cimsor

Az elsé, és legmeghatarozobb elemeke a landing oldalnak a cimsor. Azon kivul, hogy a
felhasznalonak egyértelmlien meghatarozza mi célt szolgal az oldal, érdekl6dés felkeltésre
illetve a keres6robotok kiszolgalasara is egyarant alkalmas. Ne felejtsiik el, hogy egy landing
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oldalnak nem csupan a hirdetésekbdl, hanem a keresési talalatokbdl érkezé forgalmat is ki kell
tudni szolgalnia. A cimsor az oldal betoéltésével rogton latszédik, mindig a hajtas feletti részen
jelenik meg.
A hajtas feletti rész az érkez6 oldal egy képernyoére betoltott, gorgetés nélkiil elérhetd
része.
Tartsuk szem el6tt a felhasznalok eszkdzhasznalati szokasait. A képernyéméretek (mobil,
nagy méretli mobil, tablet, desktop) és felbontas (HD, fullHD, 4K) figgvényében az hajtas
feletti rész valtozhat, ezért azt kell6 korultekintéssel kell fejleszteni és szerkeszteni.
Milyen egy tokéletes cimsor?

e Tartalmazzon specifikus, konkrét kulcsszavakat!

o Keltsd fel az érdeklédéslket, de ne adj megoldast mar régtdén a cimben!

o Ne igérj tul sokat! A landing oldal tartama mindig feleljen meg a cimmel tamasztott

elvarasoknak!'®

A homalyos cimsorok nem késztetik arra a felhasznalét, hogy tovabb gbérgessen az oldalon.
Legyen konkrét, mar-mar kézzel foghaté az, mi térténik ha végig olvassak az oldal tartalmat.
Prébaljuk meg magunkat a felhasznalé szituacidjaba képzelni és ennek megfeleléen
szdvegezzink.

2. Cselekvésre 6sztonzés (Call to action, CTA)

A cselekvésre 0Osztonzés egy egyértelimiien megfogalmazott szdvegezés altalaban
hivatkozassal parositva. Toltsd le...!, Vasarold meg...!, Nézd meg...! stb. A CTA maga mar
hivatkozik az oldal mas pontjara, kattintdsa tovabb navigal a landing oldal ceélkitlizésétél
fuggéen. Lehet magat a szOveget ,linkesiteni”, de hogy egyértelm(i legyen a felhasznald
szamara is, hogy az egy hivatkozas, igy gomb formajaban, vagy gombbal mellékelve is fel
tudjuk tuntetni.

Letoltom a Divian INGYENES
konyha katalogusat!

Divian konyhabutor landing oldalanak részlete. Forras: https://konyhabutor.divian.hu/

A CTA mindig top pozicidban jelenik meg (hajtas feletti részben mindenképp), hogy az ide
latogatok mar rogton elérjék az oldalnak azt az elemét, amiért idelatogattak. Természetesen
azoknak, akiknek még nem tisztazott a szandéka, ott még tovabbi az oldal tovabbi tartalmaival
terelhetjuk az érdeklédését.

15 https://smartblogger.com/how-to-write-a-blog-post/#step_3

SZECHENYI@

Eurépai Unié
Eurdpai Szocidlis
Alap

MAGYARORSZAG
KORMANYA. BEFEKTETES A JOVOBE

71 Szeged, 2020.




3. Emocionalis meggy6zéstdl a racionalis meggybzés iranyaba

Az oldal szdveges felépitésében érdemes a fenti pszicholégia csavart végig vinni. Az
emocionalis meggy6zés iranyabdl haladunk a racionalis érvek felé. El6szor az érzelmekre
hatunk a figyelem megragadasa érdekében, utana sorakoztatjuk fel a kézzel foghaté tényeket,
miért j6 az, ha tovabb kattint, letolt, vagy épp vasarol az oldalon.

4. Bizalomépité elemek az oldalon

Fontos, hogy ki tudjuk alakitani a bizalmat a felhasznaldban, hiszen igy tudjuk elérni a
marketing célt, amit kitlztlink magunk elé. Sokkal nagyobb konverziéra (lizleti cél teljestilésre)
szamithatunk, ha ,megtlizdeljuk” érkezé oldalunkat olyan elemekkel, mint:

o értékelések

o vélemények

o referencia munkak

e rovid esettanulmanyok

A legidealisabb az, ha a szbvegezések mellé tudunk a kapcsolodd személyekrél képanyagot
kbzzétenni.
5. Urlapok (forms)

Urlapokrél csak abban az esetben beszélhetiink, ha a célunk kézenfekvéen az adatgyijtés.
Ha forgalomterelés vagy vasarlas az oldal célja, ugy erre egyértelmlen nincs sztikségunk. Az
Grlapoknal fontos szempont, hogy csak a legsziikségesebb adatokat kérjik be a
felhasznaloktdl. Soha ne felejtsik el, ahol kattintast vagy goérgetést tudunk spoérolni a
felhasznalénak, ott nyert tgylnk van! A figyelmet nagyon réviden tudjuk fenntartani, nagy az
elkattintas kockazata, igy minden egyes optimalizalasi pont 1ényeges lehet. Az (irlapoknak
kételezd eleme a Adatkezelési tajékoztatd elfogadasa, e nélkil nem kérhetiink be a GDPR
ertelmében személyes adatokat.
6. Megjelenés (design)

Sokat hangoztatott idézet, hogy a ,tartalom a kiraly a design pedig a kiralynd”. El6bbit a
Microsoft alapitdja Bill Gates mondta, utdbbit pedig talan az a grafikus, aki megkapta a briefet
a tartalommal egy(tt, és a kész eredményt prezentalta a megbizéinak. Errél a témardl akar a
.bizalomépitd elemek” pont alatt is irhattunk volna, hiszen melyik felhasznalé adna a
kattintasat egy olyan oldalon, ahol fekete hattéren citromsarga Comic Sans betltipussal irtak
fel a tartalmat, vizjelezett stock fotokkal megtiizdelve. Ugye. A design adja az oldal stilusat,
vezeti a felhasznalé szemét és egerét. A megjelenésnek mindenképp illeszkednie kell a marka
arculatahoz, és tamogatnia kell az érkez6 oldal célkitlizését. Hogyan tudja ezt megtenni?
o Kiemeli az oldalon a cselekvésre 6sztonz6 blokkot.
e El a kontraszt hatas elvével, azaz egymastol lényegesen eltérd, de harmonikus
szinkombinacidkat hasznal.
o Olyan képanyagokat hasznal, ahol a szerepl6k mosolyognak, igy keltve pozitiv
benyomast.
o A képen szerepl6 személyek mutassanak ra nézzenek ra a CTA-ra.
e Hasznaljon alap animacidkat, ez most megint trendi. (Minimalisan animalt gombok,
mozgo elemek az oldalon.)
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Figyeljunk arra, hogy mindig jogtiszta képeket hasznaljunk, megfeleld forrasbél. A markardl
kialakult képet nagyban rombolhatja egy olyan véletlenil valasztott kép, ami korabban mémek
alapjat adta, vagy egy olyan elem, ami mar tébb oldalon is visszakdszont. A felhasznalok
ezeket észre fogjak venni, és tovabb viszik a hirét, ami nem biztos, hogy a marka elényére
szolgal.

7. Mérés

Megfeleld mérés és kdvetbkoddok beallitasa nélkil nem tudunk teljes digitalis stratégiat épiteni.
Harom célt szolgalhat a mérésink:

e statisztika,

e eredményméreés,

e marketing lista épités.

Az érkez6 oldal webstatisztikajahoz leggyakrabban hasznalt eszkdz jelenleg a Google
Analytics. A Google termékei elterjedtek, sok mas harmadik féltél szarmazo fejlesztés egésziti
ki a tudasat. Egy regisztraciét kovetéen megkapjuk a rendszertél azt a kévetékodot, amit az
oldalba elhelyezve pontos képet kaphatunk arrdl, ki mit csinal az oldalunkon. Ha a landing
oldal célja a forgalom tovabb terelése weboldalunkra/webshoppunkba, Ugy a teljes statisztikai
rendszer kiszolgalasara is alkalmas. Lathatjuk ki milyen csatornabdl, mennyi idét toltétt az
oldalon, és tovabb kattintas utan mit csinalt. Es ez még csak a jéghegy csticsa.

Ha eredmény szeretnénk mérni adatgydjtés vagy vasarlas esetén, ugy érdemes kdszond
oldalt (thank you page) hasznalni. A kdsz6né oldal az érkez6 oldalunkhoz kapcsolédo oldal,
ami csak azoknak a felhasznaldknak érheté el, akik mar konvertaltak. (megadtak az adataikat
vagy vasaroltak) Nagyon egyszerlien fogalmazva ez lesz az az oldal, amit az Uzleti cél elérése
utan mutatunk a felhasznalénak. Tipikusan az itt megjelend Uzenetek a ,Koszonjik a
vasarlast...”, ,K&szonjuk a jelentkezést...” ,Hamarosan kildjik az ebook-jat...” és tarsai.
Azoknal a landing oldalaknal, ahol cél a felhasznaldi forgalom terelése, ott a tovabb kattintas
maga lesz a mért eredményunk.

Marketing lista épitésére a két leggyakrabban hasznalt digitalis eszk6znek, a Google-nek és
a Facebook-nak a kovetdkaddjait kell kiemelnink. Ezek a kdvetdékodok (sutik, cookiek), a
felhasznalé bongész6jéhez kapcsoldédo adatokat gydjtik le, a GDPR szabalyozas értelmében
az adatvédelmi és cookie szabalyzat elfogadasa utan. igy Gjra meg tudjuk szélitani a
felhasznalo6t, miutan elkattintott az oldalunkrél anélkil, hogy vasarolt vagy tovabb kattintott
volna a kovetkezé céloldal felé. Ezt a célzast hivjuk retartgeting ®célzasnak, ilyenkor célzott
lista szerint allitunk be személyre szabott Uzeneteket a kozonséglnknek. Ezért lehet ismerds
az a jelenség, amikor egy hirdetés ,uld6z" minket, miutan egy webaruhazban jartunk. A
visszacélzasi id6tartam kovetdkod tipustdl, illetve az adatkezelési szabalyzatban foglaltaktdl
fugg. Jelenleg Facebook hirdetésekkel a 180 napnal korabbi érkez6 oldal Iatogatot nem tudunk
célozni. Google Adsben 540 nap a remarketing lista tagsag.

16 https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-pixel
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Forrasok:

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2016): Marketing 4.0: Moving from
Traditional to Digital. Wiley

Omer Khan (2015): Landing Page Optimization: 22 Best Practices That Every Business
Should Know. Conversionade

Inbound Ch. 11 & 12 Watch The Anatomy of a Landing Page videos In-depth article: How to
use Landing Pages for Business Examples: 16 examples of Landing Pages you need to see

Internetes forrasok:
https://www.facebookblueprint.com/student/activity/170307?use_locale=true
https://support.google.com/google-ads/answer/63793327hl=en
https://www.naih.hu/az-adatvedelmi-reformmal-kapcsolatos-allasfoglalasok.html
https://smartblogger.com/how-to-write-a-blog-post/#step_3

https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-pixel

Képek forrasa:

http://babzsakfotel.info/
https://konyhabutor.divian.hu/
https://www.falcosun.com
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Google Ads

Lajos Péter

A Google Ads mikodése

Google Ads (korabban Google AdWords) a Google online hirdetési platformja. A rendszer
lehetéséget kinal a hétkéznapi hirdeték szamara, hogy hirdetéseket hozzanak létre és
menedzseljék azokat, olyan célk6zonségeket elérve, amelyek termékik vagy szolgaltatasuk
irant valéban érdeklédnek. A Google Ads PPC (Pay Per Click) alapon muikoédik, vagyis a
hirdetdk a kattintasok utan fizetnek, nem pedig a megjelenitések szerint, mint a hagyomanyos
banner hirdetések esetén. A Google rendszereiben megjelenithetd hirdetéseken keresztil az
internetezék kozel 90%-ka elérhet6 és célozhato?’.

2002-ben a Google felforgatta az online hirdetési piacot, amikor bevezette Google Adwords
Select platformjat. A korabbi hasonl6é elven miikddd rendszerek esetén minél tdbbet fizetett
egy hirdet6, annal jobb poziciéban jelentek meg hirdetései. A Google ezen tovabb Iépett és
elétérbe helyezte a relevans tartalmat, ami azéta is kozponti eleme a gondolkodasmadjanak.
Hiszen ha valéban azt mutatja a felhasznaléinak, amire valéban kivancsiak, minden fél csak
jol jar. Mara a rendszer kinétte magat és a legnépszer(ibb piaci szerepléve valt. A vilag digitalis
hirdetésekbél szarmazo nettd arbevétele 297 milliard dollari8. Az ezt 6sszeadd hirdetési
platformok koézétt a Google tdbb, mint 30%-0s piaci részesedéssel az elsd helyen all. Talan
ezek az adatok vildagosan mutatjak, hogy mennyire jél miikddd rendszert hozott Iétre a Google
17 évvel ezelbtt. Ennek a feltétele egy nagyon felhasznalébarat, konnyen kezelhetd hirdetési
rendszer, amely egyfel6l eredményesen tudja kiszolgalni a hirdetéket, ugyanakkor a
felhasznaloi élményt sem rontja.

A Google Ads két alapvet6 eleme a Google Keresési Hal6zat és a Google Display Hal6zat.

A keresési halozatban a széveges hirdetések kulcsszavak alapjan kertilnek célzasra, vagyis a
felhasznalok altal beirt kifejezések jelenitik meg azokat. Ez a hirdetési forma, amit legtdbben
azonositanak a Google Ads-szel, ami gyakorlatilag a Google keresé motorjaban torténd
hirdetés. De nem csak kizardlag. Hirdetéseink ugyanis megjelenhetnek a keresési partnerek
weboldalain is. Ezek olyan tovabbi oldalak, amelyek a Google keres® motorjat beépitve
jelenitik meg a talalatokat, legyen az organikus vagy fizetett. llyen példaul az amazon.com, az
aol.com vagy a nytimes.com.

17 Forras: Google Ads sugo: https://support.google.com/google-ads/answer/2404191?hl=en Letdltve: 2019.
augusztus 08.

18 Forras: www.emarketer.com/Chart/Net-Digital-Ad-Revenue-Share-Worldwide-by-Company-2016-2019-of-total-
billions/205364 Letdltve: 2019. augusztus 08
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https://support.google.com/google-ads/answer/2404191?hl=en
http://www.emarketer.com/Chart/Net-Digital-Ad-Revenue-Share-Worldwide-by-Company-2016-2019-of-total-billions/205364
http://www.emarketer.com/Chart/Net-Digital-Ad-Revenue-Share-Worldwide-by-Company-2016-2019-of-total-billions/205364

GO g|€ gamer babzsak B 8 Keresés

Q Osszes [ Képek [J videok [ Terkép @ Hirek  : Egyebek  Bedllitasok  Eszkozok

Nagyjabdl 17 400 talalat (0,42 masodperc)

Gamer Babzsak | Egyedi, kontroller alaku | babszem.hu
www.babszem.hu/ v 06 (30) 264 0494

Egyszerlien tisztithaté szintetikus textil vizhatlan bevonattal. Ha barmivel ledntenéd. Csapj le ra most
akcios, bevezetd aronl 2 év garancia. 170 cm szélesség. Egyedi design

Babzsak fotelek - Babzsak kanapék - Babzsak kiegésziték - Babzsak parnak

A display halézatban a bannerhirdetéseket kulonbdzé érdeklédési formak vagy konkrét
megjelenési hely alapjan célozhatjuk. Tehat ebben az esetben nincsen felhasznaloi keresés.
Olyan partner oldalakra helyezi el a hirdetéseket a Google, amelyek el6zetesen erre engedélyt
adtak. Az AdSense rendszeren keresztll ,kiadhatok” hirdetési helyek, amelyeken torténd
megjelenitésért a Google fizet az oldal tulajdonosanak.

Habar a két halézat eltérd, mégis azonos mddon mikédik. A hirdeték licitalnak, hogy
hirdetéseik a megcélzott k6zonséget a beallitott feltételek mellett adott pillanatban elérjék.
Tehat az egész egy hagyomanyos aukciés hazra hasonlit. De ebben az esetben a masodperc
tort része alatt dél el, hogy melyik hirdeté milyen hirdetési poziciét és mekkora ésszegért
szerez meg.

Az utazas
kulturaja

A svajci Alpok legszebb atjain ~ Tiroli kincsesléda - tele Hosszu hétvége Elzaszt6l a Bodeni-t6ig - Dél-
129,800 Ft meglepetésekkel Barcelonaban, Gaudi é... Németorszag tajain utazunk
69.800 Ft 125.000 Ft 113.800 Ft
Bévebben Bévebben Bévebben Bévebben

Hogyan is valosul ez meg a gyakorlatban?

Ahhoz, hogy az Ads elddntse hogyan rangsorolja az egyes hirdetéseket sok tényezét vesz
figyelembe és bonyolult algoritmusokat hasznal a kiszamitasara. Mindezt valds id6ben, amikor
lenyomtuk az entert a keresési kifejezés beiras utan.

Google Ads egy értéket szamol minden egyes aukcié esetén, amit hirdetési rangsornak (Ad
Rank) nevezink. Az Ad Rank hatarozza meg a végleges poziciét és donti el, hogy egyaltalan
megjelenhet -e a hirdetés az adott idében. A legmagasabb pontot kapott hirdetés fog a top
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pozicidban megjelenni, a tébb csékkend sorrendben, amig el nem érik a megjelenitési
kliszObot (ez alatti értékkel mar nem lathaté a hirdetésunk).

Végso pozicié = QS x CPC x Hirdetésbdévitmény

Alapvet6en ezek a faktorok hatarozzak meg a hirdetési rangsort:
1, Licit

Ezzel meghatarozzuk azt a maximum 6sszeget, amennyit hajlandéak vagyunk fizetni egy
kattintasért. Ez altalaban alacsonyabb szinten valésul meg, mint a beallitott 6sszeg, de minden
egyes aukcioban valtozhat az értéke. Magyarorszagon szerencsére mar akar 30-50 forintos
licittel is lehet j0O eredményeket elérni, de persze 1.500 Ft feletti értékekkel is talalkozunk.
Azonban a PPC vilag legdragabb kulcsszavait az Amerikai Egyesiilt Allamok piacain talaljuk.
Példaul 16.000 Ft-ot kell fizetnlink a ’biztositas’ vagy a 13.000 Ft-ot a ’kélcsén’ kulcsszavakeért,
ha versenyben akarunk maradni. *°

2, Hirdetési bévitmények

Ebben a jegyzetben a mélyebb dsszefliggésekre és beallitasokra nem térlnk ki. Azt viszont
érdemes tudni, hogy a bévitmény a hirdetésink egy olyan része, aminek hozzaadasaval a
vizualitast és a megijelenitett informaciomennyiséget néveljuk. Lehet ez telefonszam, fizikalis
cim, de kiemelt termékjellemzék is. Ennek meglétét és mindségét vizsgalja a Google és
magasabb pontszammal jutalmaz minket.

3, Minéségi mutaté

A mindségi mutaté (QS — Quality Score) az egyik legfontosabb méré szam a Google Ads
rendszerében és a legnagyobb mértékben befolyasolja a hirdetési rangsort. 2005-6s
bevezetésével Uj szintre emelték a teljesitmény ellenérzését. Azt mutatja meg szamunkra,
hogy milyen minéséget szolgaltatunk a Google felé a hirdetéseink szovege, a kulcsszavak és
az érkezb oldalunk segitségével. Az 1-t61 10-ig terjedd skalan a célunk minél magasabb értéket
elérni, ami hosszutavon szamos el6nyt jelent a hirdet6 szamara. Ez is kulon tobb tartalmi
elemet jelent, amely mindegyékének javitasaba érdemes munkat fektetni. Ezek kozll a
legfontosabbak:

a, Hirdetési és kulcsszo relevancia

Ez egy kicsit hasonlit a SEO felfogasara. Azt nézi meg, hogy a fiokunkban hasznalt
kulcsszavak és a felhasznaldk altal beirt kifejezések milyen szoros 6sszefuggésben vannak
a hirdetésekben szerepl6kkel. A Google nem latja a megfelel§ kulcsszavak nélkul az
Osszefliggéseket, még ha szamunkra vildgos is a szoros kapcsolat. Hiaba a licitalunk
példaul az ’energiaital’ kulcsszdra, ha a hirdetésinkben ’Gdité’-ként hivatkozunk a termékre.

b, Erkezé oldal min6sége

19 Forras: https://www.wordstream.com/articles/most-expensive-keywords Letdltve: 2019. augusztus 9.
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A célunk a hirdetéshez és egyben a kulcsszavakhoz illeszkedd landing oldal készitése.
Vagyis térekednink kell arra, hogy ugyanaz a tartalom fogadja a latogatékat, mint amire
rakerestek elézetesen. Ha egy elég pontos 'Samsung 126 cm UHD 4K Smart QLED TV’ a
keresési kifejezés, akkor ne egy altalanos TV gyiijt6é oldalra kildjik a hirdetésbél jovket,
ahol még szlrni kell a termékeket! Ezen kivil értékelésre kerllnek az oldal technikai
jellemzdi is. Mobilbarat? Jol navigalhaté? Atlathato? Milyen a betoltési sebesség? Ezeket
érdemes meg azelbtt javitani, miel6tt fizetett forgalmat terelnénk ra. Ezekrél a technikakrol
a jegyzet SEO részében olvashatsz tobbet.

¢, Vart atkattintasi arany

Az atkattintasi arany (Click Through Rate) a kattintasok és a hirdetések megjelenési
szamanak hanyadosa. CTR=kattintas/megjelenités. A vart arany azt mutatja, hogy a
Google szerint milyen valoszinliséggel fogjak kattintani a hirdetésinket a felhasznalok a
kulcsszavak multbeli teljesitménye és mas hirdetbk hasonlé kulcsszavainak
eredményessége alapjan.

d, Mditbeli teljesitmény és egyéb tényezbk

A rendszer azt is megvizsgalja, hogy korabban hogyan kezeltik a hirdetési fiokokat és
milyen teljesitményt értink el. Korabbi problémak is kihatassal lehetnek a jelenlegi
munkankra® ( Gaddes 2014).

Miért fontos mindez?

A mindségi mutaté azon felll, hogy visszajelzés arrol milyen jol végezzik a munkankat, a
hirdetések tényleges arara is nagy hatassal van. Ez hatarozza meg végsé soron, hogy mennyit
kell fizetnink egy adott kattintasért, mennyibe kertl szamunkra az elsé oldali hirdetés, de akar
azt is, hogy bizonyos esetekben egyaltalan megjelenhet -e az adott hirdetés. Valamint,
ahogyan a fejezet elején elhangzott, a Google szamara elérébb valé a relevancia a licitnél. igy
a kisebb koltségvetéssel rendelkezd, de a mindségi mutatd javitdsaba tdbb energiat fektetd
hirdet6k eredményesebbek lesznek.

20 Forras: Google Academy for Ads https://academy.exceedims.com Letdltve: 2019. augusztus 08.
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Kattintasi koltség Atkattintasi arany
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Forras: https://adespresso.com/guides/google-ads-beginners/how-it-works/

Google Ads kampanytipusok

Keresési kampany

Mint korabban volt réla sz6, a Google Keresési Halézat olyan kereséssel kapcsolatos
webhelyek vagy alkalmazasok csoportja, ahol a hirdetéseink megjelenhetnek. A Google
Keresési Haldézaton valdé hirdetéskor abban az esetben, ha valaki az altalunk
megadott kulcsszavakhoz kapcsolddo kifejezésekre keres ra, a hirdetések megjelenhetnek a
keresési eredmények kdzelében. Pontosabban Google Keresés, a Google Play, a Google
Shopping, a Google Képek és a Google Térkép webhelyein. Ezen kivil a keresési Partnerek
weboldalain egyarant.

Példa: Szeged belvarosaban ujonnan nyitott kerékpaszerviziink szolgaltatasait szeretnénk
népszerisiteni. Ezért ugy valasztjuk meg a célzashoz hasznalt kulcsszavainkat, hogy ha a
felhasznalo beirja a keresdbe a ’kerékpar javitas Szeged’ kifejezést, hirdetésink megjelenik.

Display kampany

A Display halézaton a megfelel idében és helyen tudunk a potencialis Ugyfeleknek vizualis
hirdetéseket megjeleniteni. Azonban amig a Kereseési Halozat akkor éri el az embereket,
amikor rakerestek az adott termékre vagy szolgaltatasra, a Display Halézat még a vasarlasi
ciklus korabbi szakaszaban képes eredményesen megjelenitheti a hirdetéseket weboldalakon,
Youtube-on vagy akar Gmail-ben

Példa: A kisgyermekes csaladokat szeretnénk elérni dvodai rajzpalyazatunkkal Kecskeméten
és kozvetlen vonzaskorzetében. Ezért célzasként demografiai beallitasokat hasznalunk, amit
érdeklédés/kulcsszé célzassal egészithettink ki.

Search+Display kampannyok
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Lehetdéséglink van a két haldzatot egy kampanyban hasznalni. Vagyis habar célzasunk
kulcssz6 alapu lesz, de a keresési eredmények mellett relevans weboldalakon banner hirdetés
formajaban is elérhetjik a célcsoportunkat.

Videdkampanyok

»A videbkampanyok lehetévé teszik a hirdetések megjelenitését 6nalléan, illetve a YouTube
rendszerben és a Google Display Hal6zataban talalhaté mas streaming videotartalmakon
belll.” Videdba agyazott hirdetések, a videdfelfedezési hirdetések, a nem atugorhato, videdba
agyazott hirdetések és a révid hirdetések formajaban

Példa: Szeretnénk legujabb filmink elézetesét megmutatni minél tdbb embernek, hogy mire a
mozikba kerul az alkotas, elég érdekl6dés legyen iranta.

Shopping kampanyok

A shopping kampany kuilénleges eszkdézt ad a kezlinkbe. Keresked6éknek (online
webaruhazak) lehet6sége van akar a teljes arukészletiket reklamozni automatizalt
megoldasokkal. Ezek a hirdetések joval tdbb informaciot képesek megjeleniteni
hagyomanyosabb tarsaiknal, példaul arat, a terméket bemutaté képet vagy az iizlet nevét. igy
szoveges és vizualis tartalmat egyszerre kaphatunk egy keresett termékrdl mar azelétt, hogy
a hirdetésre rakattintanank.

Példa: Online butoraruhazzal rendelkezink. A Nyari idészakban a kertibutorok és a
napvitorlaink értékesitését szeretnénk novelni. Mivel tdbb szaz féle termékrdl van szo, ezért
az arat és képet egyarant megjeleniteni képes hirdetésforma j6 valasztasnak tiinik.

Alkalmazaskampanyok

Ezzel a kampanytipussal a célunk egyértelmi: Egy alkalmazas letoltésének vagy
megvasarlasanak dszténzése. A hirdetések a Google tulajdonaban levé dsszes platformon
megjelenhetnek, beleértve a Google Play-t is.

Példa: Legujabb, kocsmaturakat tartalmazé appunkat szeretnénk az egyetemistakkal
megismertetni. Ezért a Google aruhazba iranyitd, a letoltésre fokuszalo hirdetéstipust allitunk
be, demogréfiai és érdeklédési célzassal. %

Remarketing

A fentiekben eddig az altalanos célzasokrdl volt sz6. Azonban van egy nagyon hatékony
megoldas a kezlinkben, amelyre érdemes egy bekezdést szanni, ez a pedig a remarketing.
Remarketinggel a weboldalunkat mar korabban meglatogatd felhasznaldokat tudjuk ujra
megszélitani. Ennek feltétele a weboldalon elhelyezett koéd, amely a sitik (cookie)
segitségével informaciot gydijt a latogatdkrdl. Errél a xy oldalon az érkezé oldalak részben
olvashatsz részletesebben.

Szamos stratégiat tudunk ennek segitségével alkalmazni a Google Ads segitségével, a
vasarlasi ciklus valamennyi szakaszaban.

Példa (vasarlas el6tt): Egy online utazasi iroda kulén remarketing listat hoz létre azokrél a
felhasznalokrol, akik a tengerparti utak irant érdeklédnek. Ezt az oldalak url-jében talalhato

2 Forras:
https://support.google.com/googleads/answer/2567043?co=ADWORDS.IsAWNCustomer%3Dfalse&hl=en
Letdltve: 2019. augusztus 6.
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kifejezésekkel tudjuk felépiteni, amit még tovabb tudunk pontositani pl. nem szerint vagy a
latogatas id6tartalmaval.

Példa: (vasarlasi folyamat kozben) Webaruhazunk analitikajat vizsgalva azt latjuk, hogy habar
sokan megkezdik a vasarlast, csak ezek téredéke fejezi be. Ezért remarketing listaval a kosar
elhagyokat, de még nem vasarlokat Ujra célozzuk specifikus vasarlas 6szténzé Gzenettel.

Példa (vasarlas utan): Tudjuk, hogy online értékesitett ipari nyomtatéinkba atlagosan 3
havonta szukséges tonert cserélni. Ezért az ebben az id6ben nyomtatot vasarlokat up-sales
uzenettel megcélozzuk, hogy téllink vasaroljak a kiegészitét is.

Ezekben az esetekben a latogatok mar un. warm leadek, tehat valamilyen mértékben mar
ismerik a vallalkozasunkat, igy konnyebb (és altalaban olcsobb) 6ket elérni és vasarlast
generalni.

Google Ads pro vs kontra

Magyarorszagon is dinamikusan fejlédik az online hirdetési piac. 2018-ban az éves
reklamkoltés 259,69 milliard forint volt, aminek 33,57%-ka online: 2 Szamtalan marketing
eszkdz all rendelkezéslunkre, hogy elérjuk Uzleti céljainkat és ezen belll is kedvinkre
valogathatunk a piacon elérheté hirdetési platformok koézétt. A Google Ads-nek, mint
valamennyi hasonl6 tarsanak vannak elényei és hatranyai, amit érdemes megfontolni.

A Gogle Ads-szel a hirdetések nagyon jol célozhatok. Szamos beallitas segit megtalalni a
tokéletes célcsoportot minden vallalkozas tipusnak. Nagyon rugalmasan és gyorsan
reagalhatunk a valtoztatasokra, nem ugy mint a SEO eszkdztaraval. A hirdetések vizualisak,
kiemelkednek, igy jobb eredményeket érhetink el, mint ha egyszer( organikus talalatokra
tamaszkodunk.

Magas a hirdetési befektetés aranyos megtérilés (ROAS), ami hosszutdvon az egyik
legfontosabb szempont lehet. A Google Economic Impact Report-ja szerint minden befektetett
dollar, atlagosan 2 dollaros bevételt general. 22

Nem lenne hatékony eszkdz, ha nem tudnank pontosan nyomon kdvetni a folyamatokat. A
Google Ads teljesitménye nagyon j6l mérhet6 és skalazhaté. Tébb mint 100 kildnbdzd
mérészam all rendelkezésinkre ehhez, nem beszélve az egyedileg Iétrehozhatd
kombinacidkrél.

Viszont ne felejtsuk el, hogy egx PPC alapon mikddé marketing eszkdzzel van dolgunk. Ennek
megfeleléen igen pénzigényes tud lenni. Minél tébb a versenytars a piacon, annal magasabb
koéltségekre szamithatunk. Az Ads nem egyszeri figyelmet igényel a beallitdsnal, amit utana
magara hagyhatunk, és jol teszi a dolgat. Folyamatosan javitanunk kell a teljesitményt és
szemmel kell tartanunk a valtozasokat, hogy azonnal tudjunk reagaini rajuk.

A Google Ads tehat egy kivalé valasztas lehet minden méreti és tipusu vallalkozas szamara,
ha hirdetéseinek kezelését valodi szakértbre bizza. Legyenek barmilyen Uzleti céljai is,
biztosan megtaldlja a szamitasait.

22 Forras: http://mrsz.hu/kutatas/reklamkoltes/reklamtorta-2018 Letéltve: 2019. augusztus 8.

23 Forras https://static.googleusercontent.com/media/economicimpact.google.com/hu//static/reports/2018/ei-report-2018.pdf
Letdltve 2019. augusztus 07.
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Forrasok:
Conti M. (2015): TRAP: using TaRgeted Ads to unveil Google personal Profiles. International
Workshop on Information Forensics and Security (WIFS) 2015.

Gaddes B. (2014): Advanced Google Adwords, Wiley, Indianapolis, Indiana.

Lolk A. (2015): The proven adwords strategy, Whiteshark Media e-book. Letdltve: 2019. 08.
10.

Internetes forrasok:
Google Economic Impac Report, 2018

https://static.googleusercontent.com/media/economicimpact.google.com/hu//static/reports/20
18/ei-report-2018.pdf

https://adespresso.com/quides/google-ads-beginners/how-it-works/

Google Academy for Ads https://academy.exceedims.comhttps://support.google.com/google-
ads/answer/6167118

Magyar Reklamszovetség, Reklamtorta, 2018
http://mrsz.hu/kutatas/reklamkoltes/reklamtorta-2018

https://www.wordstream.com/white-papers
hwww.blog.google/products/ads/google-io-new-features-to-find-the-right-users-for-your-app/
https://www.wordstream.com/articles/most-expensive-keywords
https://www.wordstream.com/articles/what-is-google-adwords
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Facebook hirdetések és stratégia
Pet6 Dalma

Mirdl szol ez a fejezet?

Ha mindig is érdekelt, hogyan hozhatsz létre sikeres Facebook hirdetéseket, akkor ebben a
fejezetben megtalalod ra a valaszt. Megmutatjuk, hogy milyen iranyelveket kell betartani a
sikeres hirdetések elkészitése soran, valamint végig viszunk a hirdetések létrehozasanak

folyamatan lépésrél 1épésre.

Facebook hirdetések

Ahogy arrél mar korabbi fejezetekben irtunk, az inbound marketing egyik alapkdve a tartalom.
A vallalkozasunk altal 1étrehozott tartalmat a legnépszeriibb kdéz6sségi média oldalon is
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megoszthatjuk, ami nem mas, mint a Facebook. Folyamatosan tajékoztatni tudjuk oldalunk
kovetbit a vallalkozasunkkal kapcsolat hirekrél, Uj termékekrél, promécidkrél vagy
megoszthatunk edukativ jellegl vagy éppen szoérakoztatd tartalmakat. Ha kiteszink egy
posztot, akkor az megjelenhet a kdvetbink hirfolyamaban, amit aztan kommentelhetnek, like-
olhatnak és megoszthatnak, ezzel segitve a bejegyzeés terjedését, hogy masok is lassak. Ezt
nevezzik organikus elérésnek. Sajnos hiaba rendelkeziink hatalmas kovetdbazissal, a
kovetdk csak igen kis szazaléka fogja latni organikusan latni a bejegyzéseinket. Eppen ezért
érdemes a Facebook marketinget hirdetésekkel kombinalni!

Miért éppen a Facebookon hirdessink? Magyarorszagon korulbeltil 5,2 millié ember hasznalja
és egyre tobben képviseltetik magukat az idésebb korosztalybdl is, ami azt jelenti, hogy a
fizet6képes kereslet hatalmas aranyban van jelen a Facebookon. Felmeriilhet a kérdés, hogy
miben masabb a Facebook hirdetés, mint a szintén népszerl online eszkéz, a Google Ads? A
Facebookra szorakozni jarnak az emberek, tehat itt a hirdetésekkel a szabadidejikben érjuk
el 6ket, megszakitjuk a tevékenységiket. Természetesen a cél az, hogy szérakoztato, oktatd
tartalmakat hirdessink, igy nem fog negativan hatni a felhasznalokra a hirdetések. A
Facebook hirdetések célja, hogy igényt teremtsenek a vallalkozas termékére vagy
szolgaltatasara. Ezzel szemben a Google Ads hirdetések esetén mar egy meglévé problémara
keresnek a felhasznalok megoldast, tehat az igény mar él bennuk. A keresd hirdetésekkel a
célunk az, hogy a mi vallalkozasunk altal nyujtott termékkel oldjak meg a potencialis vasarlok
a problémajukat.

Facebook hirdetések és Google Ads keresbShirdetések
Facebook hirdetési iranyelvek

Ahhoz, hogy Facebook hirdetéseket futtassunk, tisztaban kell lenni néhany fontos szaballyal.
A Facebook sajat hirdetési szabalyzattal rendelkezik, amit minden esetben ellendriz is, tehat
nagyon fontos, hogy hirdetéseink megfelel6ek legyenek, kulénben nem fognak megjelenni és
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nem érnek el senkit. Valamint blntethet is minket a Facebook: ha tul sokszor prébalunk
szabalytalan hirdetést létrehozni, akkor letilthatja hirdetési fibkunkat is.

Jasper's Market Jasper's Market
Sponsored - @ Sponsored

C Get inspired and see what our chefs are cooking up -

in the kitchen. Our dishes are 100% organic.

& 2 s-w?
A .

&e@ ol Y

Fﬂuﬁ Li,‘cg :

Shop Now

62,569 views

Get inspired and see what our chefs are 1
cooking up in the kitchen.

Facebook Instagram

Szbévegek a Facebook hirdetéseken

A legfontosabb szabdly, amivel szamolnunk kell a hirdetések tervezésekor, az a 20%-o0s
szabaly. A hirdetésekben nem szerepelhet olyan kép, amely a képfelllet tdbb mint 20%-at
takaro szdveget tartalmaz. Ez egyrészt azért van, mert a minimalis szoveget tartalmazo képek
figyelemfelkeltdbbé teszik a tartalmat, masrészt igy probaljak elérni, hogy csak min&ségi
tartalom legyen lathatdé a Facebookon és az Instagram-on. Ez az elv az 6sszes hirdetésre
ervényes, beleértve a videdk bélyegképeit is. Az alabbi képen lathatd, hogy a 3-as szammal
szdvegre vonatkozik csak ez a szabaly. A f6 szbveg (1) tetsz6leges hosszusagu lehet.

© Kép szdvegmennyisége: OK
A hirdetésed normél médon jelenik meg.

Hirdetési képek szbvegtartalmanak ellenbrzése

Természetesen nem arul zsakbamacskat a Facebook, egy egyszerl eszkdz segitségevel
kénnyedén ellenérizhetjik hirdetésiink képének szévegaranyat. Ez az eszk6z ezen a linken
keresztul érhetd el: https://www.facebook.com/ads/tools/text overlay
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https://www.facebook.com/ads/tools/text_overlay

A szabaly aldl kivételt képez, ha maga a képen szereplé termék tartalmaz széveget, mint
ahogy az a kényvet népszer(sitd hirdetés képén is lathato.

@ Sol Brillante Publishing 1l Like Page |

)

Put some spice in your life with our latest book release!

Qo Q 744 © 1.3« 472,999 Views M ~

is Like # Comment #» Share

A képen lévé targy tartalmazhat széveget
o Tiltott tartalmak

Ezen kivll szamos mas szabalynak is meg kell felelnie a hirdetéseknek, példaul nem
reklamozhatnak illegalis eszkdzdket, dohanytermékeket, kabitdszereket vagy felnétteknek
sz0l6 tartalmakat. Ezek koézll csak néhanyat sorolunk fel, amikkel a leggyakrabban lehet
probléma.

o Szenzacidhajhasz tartalom: egy Casco hirdetést példaul nem reklamozhatunk
torétt autoval, csakis ép allapotban lévével, de betdrést vagy fegyvert sem
illusztralhat a kép riaszté berendezés hirdetésekor.

o Személyes tulajdonsagok: a hirdetésekben nem szerepelhetnek személyes
tulajdonsagokra utald célzdsok. Hiaba tudunk célozni egyedulallé idésekre, a
hirdetés szbvege nem lehet célzott, példaul nem irhatjuk, hogy ,Talalkozasi
lehetéség mas idésekkel!”, helyette igy kell fogalmaznunk: ,Ismerkedj nyugdijas
koruakkal!”.

o Nem miikodé érkezési oldal: a Facebook nem csak magat a hirdetést ellenérzi,
hanem azt a weboldalt is, ahova egyes tipusok esetén érkezik a latogaté a
hirdetésre kattintva. Ha ez a weboldal nem tolt be, tul lassan t6lt be vagy éppen
semmi koze magahoz a hirdetés szOvegéhez, akkor letiltasra kerulnek a
hirdetések.
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o Tobbszintii halézati értékesités: MLM kizarva. Semmi féle halozatépité
tevékenység nem hirdetheté a Facebookon keresztll, valamint a gyors
meggazdagodast reklamozo hirdetések is tiltottak.

o Személyes egészségi allapot: a hirdetések tartalma nem iranyulhat a negativ
testképre és nem tartalmazhat el6tte-utana képeket. A valtozasokat mindig a
pozitiv oldalukrol kell megfogni. Példaul fogyokura esetén reklamozhatjuk az elérni
kivant allapotot, vagy az oda vezet6 utat egy salatat evé vékony személlyel vagy
futd alakokkal, de nem tehetlink a képre mérleget, vagy fogydkurara utald képet.

o Rovid tava kolcson: a hirdetések nem promotalhatnak gyorskolcsondket, athidald
hiteleket €és semmi olyan kdlcsont, ami 90 napnal rovidebb futamideja.

‘@

&
o

(%

Engedélyezett és tiltott képvilag fogyas népszerlisitésére
o Korlatozott tartalmak

Vannak hirdetések, amit csak bizonyos kor feletti felhasznaléknak hirdethetlink. Tipikusan
ilyenek az alkohol tartalmu italok. Magyarorszagon csakis 18 év feletti célkb6zonségnek
reklamozhatunk ilyen termékeket.

Kampanyok felépitése

A Facebook hirdetési kampanyok harom szintbél allnak. A legfelsébb szint a kampany, ahol ki
kell valasztanunk a hirdetések céljat (pl. aktivitas, forgalom, konverzid). Ez alatt talalhat6é a
hirdetéssorozat szintje, ahol kivalaszthatjuk a célk6zonségunket, a hirdetések elhelyezését,
valamint a koltségkeretet és Utemezést. A legalsd szint a hirdetés szintje, ahol a kreativot
hozhatjuk létre, azaz kivalaszthatjuk a hirdetéshez tartozé képet vagy videdt és szdveget
irhatunk hozza. Nézzik meg ezt kicsit részletesebben!

o Kampany szint — hirdetési célok

A hirdetések akkor fognak a legjobban mikdédni, ha a megfelelé célokat tlizzlk ki magunk elé
és az ehhez kapcsolddo hirdetési modot valasztjuk. A Facebook ezeket a célokat harom részre
valasztotta. Az ismertseg célcsoportba tartozo hirdetésekkel a lehetd legtobb embert érhetunk
el a célcsoportunkbdl. A megfontolas csoportba olyan hirdetések tartoznak, amelyekkel az
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emberek érdeklédését kelthetjik fel. Ezek kdzll a leggyakrabban hasznalt hirdetési cél a
forgalom és az aktivitas.

A forgalom cél kivalasztasaval olyan hirdetéseket hozhatunk létre, melyek a weboldalunkra,
egy altalunk hasznalt érkezd oldalra terelik az érdekl6déket vagy éppen a mobilos
alkalmazasunk letdltési odalara. Ezen kivil Messenger Gizenetekre iranyuld hirdetéseket is itt
tudunk késziteni.

Az aktivitas tipusu hirdetés az oldaladat kdvetd vagy a bejegyzéseddel kapcsolatban aktivitast
mutaté emberek szamanak ndvelésére szolgal. Ugyanitt kell beallitanod a hirdetésed, ha az
aktualis Facebook eseményedet szeretnéd reklamozni.

Ismertség Megfontolds Konverzid
Markaismertség Forgalom Konverzidk
Elérés o Aktivitas Kataldgus alapjan torténd értékesités
Alkalmazastelepitések Boltfelkeresések

Videdmegtekintések

Erdeklddékeresés

Uzenetek

Hirdetési célok a Facebook hirdetéskezelében
A konverzidk csoporton belll olyan hirdetési megoldasokat talalsz, amik konverzidés célu
miveletek végrehajtasara 6sztdnzik az embereket. Ez lehet egy hirlevél feliratkozas, esemény

regisztracié a weboldalon keresztl, vagy vasarlas a webshopban.

Hirdetéssorozat szint — célkozonségek, elhelyezések, koltségkeret és litemezés
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Ha kivalasztottuk hirdetéslink céljat, akkor elséként a hirdetésekkel elérni kivan célkbzénséget
kell beallitanunk. Legels6 lépésben az alapveté demografiai adatokat adhatjuk meg, mint a
lakdhely (vagy tartézkodasi hely), nem és életkor.

Féldrajzi elhelyezkedés szerinti célzasi beallitas

A helyek beallitasnal valaszthatunk varosokat (csak a varos vagy 17-t6l 80 km sugaru kére),
pontos cimeket (példaul egy helyi Uzletet, aminek akar 1 km-es kdrzetében is hirdethetink),
kerlleteket, megyéket vagy orszagokat.

Itt mindenki: A Facebook profil szerint ott €l6 emberek és mobiltelefon GPS adatok alapjan ott
tartozkodok.

Itt €16 emberek: Valéban ott €6 emberek (Facebook profil és IP cim alapjan).

Mostanaban itt jart: mobiltelefon GPS adatai alapjan jart azon a helyen a kézelmultban.

Ide utazdk: jelenlegi varosa 100 mérféldnél messzebb van és a keresési és bongészési
adatai alapjan ebben a varosba fog utazni.

D jE_hb

v It mindenki
Eletkor € Itt &G emberek
Mostanaban itt jart emberek

Nem
A7 ide utazok

Nyelvek € | Nyely megadasa

Foldrajzi hely szerinti célzas

Itt mindenki w

Magyarorszdg
@ Szeged, Csongréd County +40km W

@ Szerepeljen benne w ! Csak a jelenlegi varosban Tallézés
+ A kor sugaran beliili varosok € A{
1

Helyek ©

7 80 40 km
T
roged Lo
P S ~ A I~ # A

N A~

\
|
-
@ Gombostii

Helyszinek csoportos hozzdaddsa

Eletkor © 18w - 65+w

wno ret
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Az életkort a 13 évesekt6l egészen 65 vagy annal idésebb korosztalyig valaszthatjuk ki. 13
éves kor alatt nem lehet a Facebookra hivatalosan regisztralni, ezért ez a legalacsonyabb
korhatar. Ez utana pedig a nemeket valaszthatjuk ki és a beszélt nyelveket valaszthatjuk ki.

Az alap bedllitasok utan kdvetkeznek a részletes célzasi lehet8ségek. Itt harom f6 csoportra
osztja a Facebook a célzasi tipusokat: demografiai adatok (pl: tanulmanyok, kapcsolati allapot,
munkahely), érdeklédési korok (pl: szodrakozas, fitnesz és wellness, technologia) és
magatartasok (pl: vasarlasi magatartas, digitalis tevékenység, hasznalt mobilkészulék tipusa).
Ezeken belll rengeteg célazasi lehetdéséget talalunk, amit érdemes idérél-idére uUjra atnézni,
hiszen gyakran bévdl a lista vagy éppen eltiinnek lehetéségek.

Potencialis elérés

A célzasi beallitasoknal a Facebook folyamatosan jelzi, hogy mennyi az aktudlis célzasi
paraméterekkel elérheté potencidlis célk6zonség. Ez a szam valds idében frissul a
bealltasok valtoztatasa soran. A potencialis elérés nem garantélja, hogy valoban ennyien
fogjak latni a hirdetéslinket, hiszen az nagyban fligg a beallitott kdltségkerettdl és a hirdetés
teljesitményétdl is. Ezen kivul a becsult elérés nem veszi figyelembe azokat az embereket,
akiknek két fidkjuk van, vagy azt, ha az adott terlleten az atlagosnal tébb ember tartézkodik
(pl. egy fesztival idején).

Ezeken kivul célozhatunk olyan felhasznalokra is, akik kovetik a Facebook oldalunkat vagy
éppen azoknak az ismer@seire, akik kovetik az oldalunkat. A célzasi beallitasok szama
végtelen, érdemes mindig atgondolni és a célunknak megfelel6 kombinaciokat valasztani.
Fontos azt is atgondolnunk, hogy a Facebook honnan szerezheti az adatokat az adott célzasi
beallitdshoz. Példaul ha pelenkat szeretnénk hirdetni ujszilétt babak anyukainak, akkor tébb
lehetbéségunk is van. Beallithatjuk, hogy uj sziléknek jelenitse meg a Facebook a
hirdetéslinket, akiknek egy éves kor alatti babaja van. Ennél a beallitasnal azonban latni
fogjuk, hogy nagyon csekély elérési szamot josol nekink a rendszer, hiaba tudjuk, hogy a
valosagban ennél sokkal tobb Ujszuldtt van az adott varosban. Ennek az az oka, hogy ezt az
adatot csak akkor tudja a Facebook, ha az adott anyuka vagy apuka létrehozott egy ehhez
kapcsolodo életeseményt (Uj gyermek érkezése a csaladba), ez azonban nem tul gyakori. De
van mas lehetéségunk is célozni, allitsunk be olyan érdekl6dési koroket, amik egy ujszulott
anyukajat érdekelhetik, példaul pelenka vagy babakocsi!

A fentiek mind-mind a Facebook sajat adatai alapjan Iétrehozott célzasi lehetéségek voltak,
azonban lehet6ségunk van a sajat adatainkat is hasznalni. Ezek tobbek kozott lehetnek CRM
adatbazis adatok, e-mail cimek, valamint webhelylink korabbi latogatéinak adatai. A
hasonmas célkbézénségek segitségével pedig a sajat adatok alapjan létrehozott
celkozonseghez hasonlé embereket célozhatunk meg.
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Facebook hirdetések lehetséges elhelyezései

A célkézonség beallitasa utdan a hirdetések elhelyezéseit valaszthatjuk ki. A hirdetések
létrehozasakor elddnthetjlk, hogy hol szeretnénk megjeleniteni a hirdetéseket, de akar a
Facebookra is bizhatjuk a dontést, hogy automatikusan valassza ki a legjobb elhelyezési
modokat. Beallitastol figgden a hirdetések megjelenhetnek a Facebook-on, az Instagram-on,
az Audience Networkben és /vagy a Messengerben. Jelenleg az alabbi elhelyezések

valaszthatdak a hirdetéskezel6ben:
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Facebook Instagram Facebook Facebook Facebook Instagram Messenger
News Feed Feed Marketplace Video Feeds Right Column Explore Inbox
Elhelyezés hirfolyamokban
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Facebook Instagram Messenger Faceboqk Messenger Facebogk
Stories Stories Stories In-Stream Videos Sponsored Messages Instant Articles

Elhelyezés toérténetekben (strories)/ beagyazva (videoba) / izenetekben/ cikkekben

\ RN S J \ J J
Audience Network Audience Network Audience Network
Banner, Native and Interstitial Rewarded Video In-Stream

Elhelyezés alkalmazasokban, webhelyeken

Ez utan a hirdetéssorozatok beallitasanak utolsé lépése kdvetkezik, amikor a kdltségkeretet
és ltemezést allitjuk be. Jo hir, hogy akar napi 100 Ft kéltéssel is létrehozhatunk hirdetéseket,
igy egy olyan cég is hasznalhatja ezt a platformot, akinek nincs magas koltségkerete reklam
célra. Mi allitijuk be, hogy mennyit szeretnénk kolteni, a Facebook pedig megprébalja a

Koltséghkeret és (temezés
Add meg, hogy mennyit szeretnél raforditani, valamint hogy mikor szeretnéd megjeleniteni a hirdetéseidet.

Licitdlas  WVarhato elérés és gyakorisag

Kéltségkerel @  Napi kaltségkerets 11,00 USD
11,00 USD

A naponta ténylegesen elkilton Szszeq véltozd lehet. @

Utemezés @ # A hirdetéssorozatom menjen folyamatosan a mai nappal

Kezdd &z z4ard datum bedllitisa

Wem fogsz tébbet kilteni hetente ennél: 77,00 USD

Specidlis bedllitasok megjelenitése »
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legoptimalisabban elkélteni a meghatarozott 6sszeget. A koltségeket két médon hatarozhatjuk
meg: napi koltségkeret és teljes élettartamra vonatkozo koéltségkeret (azaz arra a periddusra,
amit Utemezés soran beallitunk). Ezen kivll kivalaszthatod a kivant célt (pl.: megjelenések,
konverzio, bejegyzéshez fiz6d6 aktivitas), amire szeretnéd, ha optimalizalva lennének
hirdetéseid. Ezen kivil napon bellli Utemezést is beallithatsz a hirdetések megjelenésével
kapcsolatban. Példaul ha napi menut kinalé éttermed van, akkor beallithatod, hogy a napi
menut reklamozo hirdetések csak délelétt jelenjenek meg a felhasznaldknak.

Kéltségkeret beallitasa

00:00 0300 0600 9:00 12200 1500 18:00 21:00

hétfd

redd

szerda

calittritk

péntek
szombat

vasdrnap

Mindennap

B Otermezett drik

Utemezés beéllitdsa

Hirdetés szint — kreativ tartalom

A hirdetések beallitasanak utolsé Iépésében a hirdetés kinézetét hatarozzuk meg. Ha aktivitas
tipusu hirdetést készitink, akkor itt valaszthatjuk ki a Facebook oldalunk bejegyzései kdzll a
hirdetni kivant posztot, de akar ujat is létrehozhatunk. Az elérés tipusu hirdetéseknél pedig itt
allitiuk be a hirdetni kivant weblap URL cimét, szdveget irhatunk és képet vagy videdt
tolthetlink fel a hirdetéshez. Az alabbi képen elébbire lathatunk példat.
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Uj hiretés létrehozasa  Meglév bejegyzés hasznilata

Oldal és bejegyzés Hirdetések elonézetei 10f1Ad
A kép és a szbveg eldnézete az oldalbejegyzésbol Tovabbi
tudnivalok
Asztali hirfolyam v 1. (max.: 5) >

Osszekapcsolés Facebook-oldallal

a e = & vagy egy Social Steps e Tetszik
Instagram-1 pviseli. Hirdetés - @
[ Social Steps - +

Blogposztunkban egy olyan hirdetési tipusrol irunk, ahol a felhasznal6t
azonnal a messengerbe iranyithatjuk és rogtén egy eldre megirt Gzenetet
kap t6liink, amivel csevegést generalhatunk. Kattints a linkre és tudj meg
Instagram-fiok rola tobbet &
Ha nem szeretnél Faceboox-oldalt hasznélni a vallalkozasod
épviselete tagram-fi emea
célra. Az oldalad beallitasaiban tudod eftavolitani az esetleg
megadott fiokokat.

B3 social_steps

Oldalbejegyzés kivilasztasa
B Blogposztunkban egy olyan hirdetési...

Bejegyzés azonositsjanak megadasa

Specidlis beallitasok elrejtése -

Hozz 1étre M ‘be iranyit6 hirdetések
URL-paraméterek (nem kbtelezd) s B aa s (LS
st (e A Facebook az utobbi iddben szamos Messenger platformot érints frissitést jelentett
P, keyl=value1&key2=value2 be, ezek K0zl az egyik a hirfolyamban 16v6 hirdetésekhez kapcsolodd Messenger
Destinaon

SOCIALSTEPS HU

Hirdetési kreativ beallitasa
Hirdetések mérése
Mindenki, aki Facebook hirdetéseket futtat, nyomon kdvetheti kampanyai teljesitményét. A

hirdetéskezelében megnézheted a kampanyoddal elért személyek szamat, demografiai
adatait és a koltségek alakulasat.

Charts for Ad: Jasper's Market - Traffic Ad

Performance  [[] Demographics Placement

48 Results: Link Clicks = 4,605 Reach =

1 17 i

Al Women = 1824 = All Men
9% 18) — s E— 5% (29)
5% (1,804 ) B4% [ 2,004 )
3544
-,
$2.80 - - $271
st por A (=TT Gl pee Fissult
[ L (]

Hirdetési statisztika

Ahhoz, hogy a legtdbbet hozhassuk ki hirdetéseinkbdl, fontos figyelemmel kdvetnunk, hogy
mely hirdetések teljesitenek a legjobban és mely célk6zonségek a legaktivabbak. Az
elemzések soran azt is megnézhetjik, hogy melyik elhelyezések teljesitenek a legjobban.
Ezeket optimalizalva csokkenthetjuk hirdetési koltségeinket.

Hirdetési stratégiak
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Ahhoz, hogy jol teljesit6 hirdetési kampanyokat hozzunk Ilétre, mindig rendszerként kell
szemlélni a hirdetési stratégiankat. Az online hirdetések terén a valtozatossag és
O0sszehangoltsag a nyerd stratégia. Ennek megértéséhez hoztunk néhany példat:
- Google Ads és Facebook hirdetések kombindlasa: ha egy olyan terméket vagy
szolgaltatast reklamozunk, amire a Google-ben is sok keresés érkezik, akkor érdemes
a Facebook hirdetéseket Google Ads keresé hirdetésekkel is kombinalni. Inditsunk
Google Ads keres6 hirdetéseket a leggyakoribb kulcsszavakra, hogy ezek segitségével
a weboldalunkra tereljik az érdeklédéket. Ha mar jartak az érdeklédék az oldalunkon,
de még nem vasaroltak, akkor egy egyszerl remarketing hirdetés segitségével
emlékeztethetjuk 6ket termékink megvasarlasara.
- Inbound marketing és a Facebook hirdetések: a vasarlasi dontési folyamat kiilonb6zé
szakaszaiban Iév6 potencialis vasarloknak kulonbozé hirdetéseket jelenithetiink meg.
- Kedvezmények remarketing hirdetéssel: ha valaki mar jart a webshopunkban és a
kosarba rakott egy terméket, de nem vasarolta meg, akkor remarketing hirdetések
segitségével célozhatjuk és ajanlhatunk neki ingyenes szallitast egyedi kuponkdddal.
Egy ilyen plusz ajanlat arra késztetheti a felhasznalot, hogy atgondolja ajanlatunkat és
megvasarolja a terméket.

Forrasok:

Brettel, M. - Reich, J.-C. - Gavilanes, J. M. - Flatten, T. C. (2015): What Drives Advertising
Success on Facebook? An Advertising-Effectiveness Model. Journal of Advertising
Research, 55(2), 162—-175. https://doi.org/10.2501/JAR-55-2-162-175

Lévai R. (2016): Hogyan készits eredményes Facebook hirdetéseket? RG Studid

Manolica, A. - Roman, T. - Roman, A. I. (2019): Like It or Not: Facebook Advertising
Triggers. Ovidius University Annals, Series Economic Sciences, 19(1), 450-456.

Vangelov, N. (2019): Efficient Facebook Advertising. Balkan Social Science Review, 14,
241-261.

Wiese, M. - Martinez-Climent, C. - Botella-Carrubi, D. (2020): A framework for Facebook
advertising effectiveness: A behavioral perspective. Journal of Business Research, 109, 76—
87. https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.11.041

Internetes forrasok:

https://www.facebook.com/business/learn

www.hubspot.academy.com
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Képek forrasa:

https://artplusmarketing.com/john-deeres-the-furrow-the-epitome-of-content-marketing-
4825dbba0901

https://www.digitalstrategiesacademy.ch/4-passaggi-chiave-per-farti-scegliere-dai-potenziali-
clienti-e-non-dovergli-piu-correre-dietro

https://www.facebook.com/business/learn

https://www.hubspot.com
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Lead menedzsment és értékesités

Lajos Péter

,Marketing tells a story that spreads. Sales overcomes the natural resistance to say yes.” (Seth
Godin)

A laikusok kozul sokan szinonim fogalomként gondoljak az értékesitést és a marketinget,
hibasan. Az inbound marketing folyamata pont erre a kilénbségre vilagit ra: hany kalénb6zé
mérfoldké és dontési szakasz jelenik meg az érdeklédés felkeltésétdl egészen az értékesitést
kovetd lojalis vasarloi attitlid kialakitasaig. Ebben a fejezetben a lead generalastél egészen az
értékesitésig tarto folyamatot fogjuk vizsgaini.

Inbound Sales Methodology

IDENTIFY CONNECT EXPLORE ADVISE

Qualified

ot Customers

AWARENESS CONSIDERATION DECISION

HubSppt

Inbound értékesitési folyamat. Forras: Hubspot

Ha az Inbound metodikajat tovabb arnyaljuk értékesitési szempontbdl, akkor a fenti dbra fogja
vezetni a stratégia tervezésiinket. Jelen megvilagitasban a lead generalason van a hangsuly,
illetve a beérkezd leadek menedzselésén at a vasarldi dontési szakasz lezarasat jelentd
vasarlasig. De mi is az a lead?
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A lead egy olyan felhasznal6 elérhetdsége (telefonszam, email cim), aki potencialis
vasarl6 lehet.?*

Egy beérkez6 lead esetén nem kozvetlen értékesitésrdl beszélunk. Ez egy hosszabb és
bonyolultabb vasarlasi dontéshez vezeté lépcséfok. Gondoljunk példaul egy nagyértéki
miszakicikk vasarlasara. Ha uj TV-t szeretnél, akkor rogton elsé keresési talalatot lekattintod
és az épp aktudlis akcios készuléket mar rakod is a kosarba? Ennél sokkal 6sszetettebb a
dontési folyamat! Altalaban informéacidkat gydijtiink, teszteket olvasunk, Youtube videdkat
nézink, termékeket hasonlitunk 6ssze, kikérjuk ismerdseink véleményét mielétt meghozzuk a
dontést.

Hogyan tudunk generalni lead-et?

A lead nem egy Ujkeletli elem az értékesitési technikaban. Ez az internet megjelenése elétt is
az értékesitési folyamatnak a része volt, ahogy azt az alabbi példa is mutatja.
Egyik tgyfellinkkel Diisseldorfban voltunk kint egy kiallitason, ahol a vizi élettel kapcsolatos
eurdpai piaci szerepl6k mind képviseltetik magukat. A magyar tulajdont Pentasi Kft.
wakeboard péalyak tervezésével és general kivitelezésével foglalkozik tébb éve mar
nemzetkdzi piacokon is egyarant. Ez sem az a termék, amit kézvetleniil lehet értékesiteni. A
kiallitason résztvevlket az arazason tdl a gyartas-kivitelezés litemezése, szallitasi kbltségek
és az lizemeltetéshez sziikséges kopo alkatrészek rendelhetésége is érdekelte. Megbizhato
céget keresnek, mert az épitési munka cslszasa akar egy fél elvesztegetett szezont is
Jelenthet. A diisseldorfi kiallitas pedig egy remek lehetéség, hogy talalkozzanak a kivitelezé
cégek képviselbivel és begyljtsenek minden sziikséges informaciot, ami a déntésiikh6z kell.
Megforditva a dolgot, a Pentasi Kft.-nek pedig minden informaciora sziiksége van ahhoz, hogy
egy versenyképes ajanlatot tudjon késziteni. Ezért az érdekl6dbkkel folytatott beszélgetés
soran mindig begyljtéttiik a neveket, email cimeket, ahova a szépen megszerkesztett,
projektre szabott ajanlatot kildtiink ki a nap végén. Réviden: leadet generéltunk egy
rendezvényen.
Ha digitalis lead generalasi pontokrdl kell beszéljink akkor a korabbi fejezetben bemutatott
adatgydjtési célu erkez6 oldalakat és weblapokat kell ujra teritékre vennunk. Lead gydjtésrdl
beszéllnk, amikor a felhasznalénak egy Grlapon meg kell adnia az adatait, elérhetéségeit

e ajanlatkéréshez,

e visszahivas kéréshez,

o katalégus letdltéshez,

e vagy éppen Black Friday keretében egy értesitési feliratkozahoz, hogy mikor indul

pontosan az akci® a webshopban. (Bevezetében példaként hozott nagyértéki
miszakicikk vasarlasa esetén.)

Természetesen a felsorolas tovabb folytathaté. Mindig az adat mogotti vasarlasi szandék
kérdését kell nézzik. Egy sima weboldal lablécében elhelyezett hirlevél feliratkozé mezdbdl
érkez6 email cim nem mindsul leadnek. Nincs mogotte konkrét vasarlasi szandék, mert a mezé
felett csak annyi all: ,Iratkozz fel hirlevelinkre!”. Ez még nagyon messze all a vasarlasi
szandéktdl. Ezzel szemben, ha a weboldalon felugré pop-up ablak a ,Most iratkozz fel

24 https://www.pipefy.com/blog/online-marketing/lead-qualification-concept/
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hirlevellinkre, hogy ne maradj le legujabb akciéinkrol!” Gzenettel viszont mar alkalmas lead
generalasra.

Vannak természetesen weboldalon kivuli lead gyUjtési lehet6ségek is a digitalis vilagban.
Példaul a kozdsségi médiaban. A Facebook lead hirdetési formatuma pont ilyen céllal segitik
a cégeket. Az alabbi abran egy zoldséges uzlet hirlevél feliratkozasi lehetésége lathato
kuponos kedvezménnyel kombinalva.

/ r o ﬂ\\\v // . \ / . \‘\\'

Get 10% off your next order
when you sign up for newsletter

Tuesday

NENCE gt 1o your
Apoles

Jaspers@mackat com

John Smith

M | ) | £ |
Facebook lead hirdetési formatum. Forras: https://blog.hootsuite.com/how-to-use-facebook-
lead-ads/

Van kulonbség lead és lead k6zott?

Egy ebook letdltdjének adata nincsen azon a szinten, mint azé, aki egy konkrét kérdést tesz
fel pl. az ebook-hoz kapcsolédoan egy kapcsolati Grlapon keresztul. Aki még csak letoltotte a
tartalmat még csak informalédik, érdekldédik a téma irant. Akinek konkrét kérdése merdl fel a
téma, mar kdnnyebben be tud fogadni egy sales ajanlatot. Eppen ezért a lead generalason
felll tovabbi feladatot jelent ezeknek a mindGsitése®. A Hubspot szerint két csoportra
bonthatjuk a leadeket, ahogy azt a lenti értékesitési tdlcsér is mutatja.

25 https://www.pipefy.com/blog/lead-qualification-concept/
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Ertékesitési télcsér. Forras: https://blog.hubspot.com[/caption]

A tdlcsér weboldal latogatdkkal nyit, majd jonnek az altalanos lead-ek. Az elsé szlkitési lépcsd
az MQL lesz. A Marketing Qualified Lead (MQL) egy olyan lead, amely marketing
szempontbdol mar mindsitett, potencidlis érdeklédét jelent. Azt, hogy az adott cég szamara
pontosan ez mit jelent, iparaganként, marketing startégianként valtozé. Minésitett ,marketing”
lead lehet egy szoftver probaverzidjanak inditasahoz beregisztralt user, de lehet az épp egy
ebook letdltd is, vagy aki felregisztralt egy hirlevél értesitésre egy kozelgé akcié kapcsan. A
weboldal latogatdink egy részébdl sikerll leadet generalni, annak egy részébdl mindsitett lead
lesz marketing szempontbdl, majd kévetkezd 1épésben, ez tovabb sz{kal.

A Marketing Qualified lead-ek érdekl6dését tovabb novelve, elkotelez6dés kezd kialakulni a
felhasznaldban a cég termékei, szolgaltatasai irant, 6ket nevezziik Sales Qualified Lead-nek
(SQL). Ok mar készen allnak arra, hogy megkapjak az értékesitési ajanlatot és fizessenek.
Ismernek minket, letoltotték a szoftveriink prébaverzidjat, mar csak utolsé ,l0kés kell” nekik,
hogy befizessenek ra.

Ennél a pontnal is egyértelmien lathatd a marketing és a sales kozotti kilonbség. Habar
mindkettd terllet célja, hogy a cég szamara bevételt teremtsen, mégis eltérd folyamatokban
jatszanak szerepet. A marketing feladata a latogaté vagy az altalanos lead érdekl6désének
felkeltése a cég termékei, szolgaltatasai irant. A sales pedig kdzvetlenll 6sztdnzi az egyént és
vasarlét konvertal beléle.?8

Ha szakaszolni szeretnénk a folyamatot akkor abban az alabbi abra lesz segitséglinkre. Az
értékesitési tolcsér felsé szakaszaba (TOFU — Top of the funnel) a weboldal latogato, és az
altalanos lead tartozik. Ez két szint tisztan a marketinges csapathoz kapcsolédik, az 6
feladatuk ennek a generalasa. A k6zépsé szakaszba (MOFU - Middle of the funnel) tartozik
a MQL, SQL, amin a sales és marketing team koéz6sen dolgozik. A BOFU (Bottom of the
funnel) a tdlcsér alja, mely feladatkorét tekintve a sales-hez tartozik, amely vaslarlasi
lehetéséget és magat a vasarlasi szintet foglalja magaba.

26 https://blog.hubspot.com/sales/sales-and-marketing
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MARKETING & SALES FUNNEL

Defining the 6 stages of the marketing and sales funnel.

Prospect/Visitor Top of
the funnel
Marketing's
Lead responsibility

Middle of
the funnel

Shared marketing & sales
responsibility

Bottom of the funnel
Sales’s responsibility

Ertékesitési télcsér szintje. Forras: https://s3-us-west-2.amazonaws.com/ladder-wp-
blog/app/uploads/2018/01/08142658/Marketiing-Sales-Funnel.jpg

Az értékesitési lehetoség (opportunity) lehet egy idészakos ajanlat, pl.: ,az éves
szolgaltatasi csomag most 20% kedvezménnyel”, vagy csomagajanlat pl.: ,ha most rendeled
meg a terméket kapsz mellé ajandékba egy masikat is” és még sorolhatnank. A lehetdség,
amelyet megragadva vasarlét generalunk az értékesitési tdlcsér végén. Koppan a pénz, és ez
a folyamat lezarul.

Természetesen az inbound stratégia itt nem ér véget. Aknazzuk ki a vasarldban rejlé marketing
potencialt! Cél az egyén lojalitdsanak novelése egészen addig a szintig, amig nem valik a
markank evangelistgjava, hogy ajanlasa révén tovabb vigye markank jo hirét a kapcsolati
korében.

Forrasok:

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan (2016): Marketing 4.0: Moving from
Traditional to Digital. Wiley

Brian Solis (2013): WTF?: What's the Future of Business?: Changing the Way Businesses
Create Experiences. Wiley

Internetes forrasok:
https://www.pipefy.com/blog/online-marketing/lead-qualification-concept/

https://blog.hubspot.com/sales/sales-and-marketing
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Képek forrasa:

https://blog.hubspot.com
https://blog.hootsuite.com/how-to-use-facebook-lead-ads/
https://www.pipefy.com/blog/lead-qualification-concept/
https://s3-us-west-2.amazonaws.com/ladder-wp-
blog/app/uploads/2018/01/08142658/Marketiing-Sales-Funnel.jpg
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Ugyfélkapcsolat menedzsment - CRM

Révész Balazs

Forras: https://www.deveho.com/hu/megoldasaink/crm/

Napjaink vallalkozéi szamara komoly kihivast jelent, hogy megfelelienek a fogyasztok
megvaltozott informacidszerzési és vasarlasi szokasainak. Mi tébb ez folyamatos adaptaciot
igényel a vallalkozasoktdl. A vasarlék ma mar elsésorban a digitalis vilagban keresgélnek
termékeket, szolgaltatasokat, mérik fel és hasonlitjdk O6ssze az aktualis problémajukra
megoldast kinald lehetéségeket. A digitalis vilag igy tehat fontos fejlédési lehetéséget teremtett
a vallalkozasok szamara is, de ez a lehet8ség egyben kdtelezettséget is jelent a szamukra, ha
a versenypoziciojukat megdrizni, vagy javitani szeretnék. Ma mar ugyanis nem csak a
szomszéd utcaban lévé versenytars ,veheti el” a vevbket, hanem az internetes értékesités
eredményeképpen akar a Fold masik feléen mikodd vallalkozas is bejelentkezhet értik. A ma
magyar vallalkozasai mar ugyanugy versenyeznek a magyar versenytarsaikkal, mint a
szlovak, lengyel, német, kinai vagy éppen amerikai piaci szerepl6kkel. Persze ez forditva is
igaz lehet, a magyar vallalatok is kdnnyebben kelhetnek versenyre a kilfoldi piacokon. Tehetik
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https://www.deveho.com/hu/megoldasaink/crm/

ezt, mivel a digitalizacié révén nem csak kénnyebben érik el kilfoldi vevdiket a vallalatok, de
egyuttal sokkal tobbet is tudnak az egyes tranzakciokrél, mint korabban. A digitalis térben az
ember szinte minden lépése nyomon kovethetd (a jogszabalyok betartdsa mellett), ami
szamos adat legalis birtoklasat és feldolgozasat teszi lehetévé a vallalat szamara. Megfeleléen
gyljtve, kezelve és alkalmazva ezek az adatok pedig hatalmas segitséget jelentenek a
vallalkozék szamara a hatékonyabb, adatvezérelt marketingdontések (Kumar et al. 2013)
meghozatala soran. Az ugyfélkapcsolat menedzsment az elmult mintegy 20 évben egyre
fontosabb szerepet jatszik, amelyet tdbbek kdzott az adatvezérelt marketingddntések altal
igényelt adat- és informacioigény is taplalt, hiszen egy hatékonyabb informaciogyjté/elemzé
rendszer biztositani képes a vasarldkra vonatkozo adatok naprakész kezelését és elérését a
teljes tgyféléletciklus soran.

Az ugyfélkapcsolat menedzsment (customer relationship management, a tovabbiakban: CRM)
tehat egy a hosszu tavu kapcsolatok fontossagat kihangsulyozé megkozelités, amely a
marketing vevBkdézpontu gondolkodasat teszi még hatékonyabba. Az Ugyféllojalitas
elérésének leghatékonyabb mddja, ha proaktiv méddon tdrekszink a hosszu tavu
ugyfélkapcsolatok kiépitésére és fenntartasara. A lojalis Ugyfélkdér megteremtésének
alapfeltétele, hogy az Ugyfelek és a szolgaltatok kdzotti egyes interakcidkat egy folyamatos
kapcsolat részének tekintsik, s ne izolalt egyedi tranzakciok sorozataként gondoljunk rajuk.
Az Ugyfélkapcsolat menedzsment (Customer Relationship Management, CRM) egy olyan
atfogo stratégia, amely integralja az emberi, informacids és technoldgiai eréforrasokat, annak
érdekében, hogy a vallalkozas maximalizalhassa az ugyfélkapcsolatainak értékét (Allen-
Kania-Yaeckel 2001).

Boulding és szerzétarsai (2005) szerint a CRM magaba foglalja a kapcsolatépitést, az
adatgy(ljtésre és elemzésre hasznalt rendszereket ugyanugy, mint a tevékenységek
vallalatokon ativel6 integralasat és az Ugyfélértékhez kapcsolasat az értéklanc mentén,
mikozben a tulajdonosok szamara is értéket teremt. A CRM altal kezelt adatok és mérészamok
csak a vallalat értékteremtési folyamatot tamogatd céljaihoz és a vallalati teljesitményhez
illeszkedve tekintheték hasznosnak (Boulding et al., 2005). Ennek megfeleléen a CRM
funkcionalis szinten nem mas, mint a marketing funkciét megvalésité folyamatok 6sszessége
(pl. értékesitésautomatizalas - sales force automation (SFA), marketingkampany-
menedzsment.

A CRM Ugyfélkezelési szinten azt jelenti, hogy a vallalat arra kell, hogy torekedjen, hogy
minden Ugyfélkapcsolati ponton egységes Ugyfélkép kialakitasat szolgald tevékenységek
legyenek és az ugyfél informaciok minden front-vonal funkcié szamara elérhetéek legyenek.
Ez biztositja, hogy az adott Ugyfél kapcsolatfelvételi ponttdl fuggetlentil mindig azonos
elbanasban részesuljon, s igy a vallalat és a marka imazsa ne csorbuljon az esetleges negativ
elmények hatasara.

Emellett persze a CRM az ugyfélkbzpontu stratégia vallalati szintl bevezetését, a tulajdonosi
értékteremtés tamogatasat szolgalja.
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Zablah és szerzbtarsai (2004) cikkikben széleskérli szakirodalmi  kutatas alapjan
megallapitottak, hogy a CRM fogalmat stratégiaként, filozofiaként, képességként,
folyamatként és technologiaként is értelmezhetjuk. A CRM tehat egy technoldgiai alapu Uzleti
stratégia, amely lehetévé teszi, hogy a vallalkozasok az ugyfeleikr6l megszerzett tudas
segitéségével nyereséges kapcsolatot alakitsanak ki az érintettekkel, optimalis értéket
szallitva szamukra.

Az Ugyfélkdzpontusag napjaink vallalkozasanak kdzponti érteke kell, hogy legyen annak
érdekében, hogy a vevBk a versenytarsak termékei kozil a kérdéses vallalat termékét
valasszak. Az ugyfélkdzpontusag azonban megkdveteli a piacszegmentalas hatékony és
tudatos alkalmazasat is (1. abra).

Az Ugyfélkdzpontu szervezetek céljai:
o Az Ugyfelek megszerzése, megtartasa, a forgalmuk névelése;
o Alegjobb lUgyfelek egyedi kezelése, a lojalitas erbsitése;
o Alemorzsolddott Ugyfelek visszaszerzése;
o Alehetéségek novelése, az ugyfél-kdzpontusagbdl szarmazé haszon lefélozése,
keresztértékesités, Uj piaci szegmensek felkutatasa.

Az Ugyfélkozpontusag kialakitasaban és fenntartasaban fontos szerepet jatszik a CRM is,
hiszen az tgyfélkapcsolat menedzsment leggyakoribb céljai a kovetkez6k:

o Ugyfélcsoportok kialakitasa, a jellemz6 viselkedés megértése;

e A jovedelmez6 Ugyfeleknek kilon ajanlatok megfogalmazasa;

o Az Ugyfélszerzési koltségek csokkentése;

o A jovedelmezbség javitasa.

A CRM funkcioi:
o Az ugyfélmegtartas eszkdzeinek kidolgozasa, a lemorzsoldédas csokkentése:
e Ugyfél-, partnerkezelés;
e Ertékesités tamogatas, interaktivva tétele;
e Normal ugyfélszolgalati funkciok;
e Személyre szabott akciok;
e FElemzés, értékelés.

A CRM bevezetése egy vallalatnal harom marketing tertletre fejti ki leginkabb a hatasat. Az
ugyfélkapcsolat menedzsment egyrészt elésegiti az értékesités automatizalas kialakitasat,
fejlesztését. Az értékesitési folyamat automatizalasa a legtdébb vallalat szamara egyszerre
eredményezi az értékesités hatékonysagnovelését és az ehhez kapcsolodd koltségek
csokkentését. A vallalatok az automatizalas révén kevesebb munkaerd felhasznalasa mellett
is tdbb Ugyfél kiszolgalasat tudjak adott id6 alatt elvégezni rdadasul ugy, hogy az emberi
figyelmetlenségbdl fakaddé hibat is minimalizaljak. Persze ezek az elényok csak nagy
volumen( és standardizalt értékesitési folyamatok mellett hoznak elényt a vallalatnak. A CRM
bevezetése egyuttal az értékesitési stratégia és terv elb6készitése soran is kifejti jotékony
hatdsat, hiszen a vallalat a korabbinal részletesebb adatok segitségével elemezheti az
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értékesitési folyamatot, az egyes értékesitési csatorndk hatékonysagat és a vasarloi
szokasokat annak érdekében, hogy a megfelel§ értékesitési csatorna kombinaciét tudja
kialakitani.

Tomeg- Hagyomanyos Sziikségletalapt Mikro- SZSZI;E?[I:&
marketing szegmentacio szegmentacio szegmentacioé marketing
Kapcsolat az tigyféllel
Legfontosabb
szempont Szegmens Szegmens Mikro-szegmens
pszichografiai
jellemzdékon,
Demografian stb.  életstiluson stb.  Sziiken definialt
Egy szegmens/ alapuld alapuld nagy értéki egyelemd
Piaci szegmens homogén piac szegmensek szegmensek szegmensek szegmens
Integralt ajanlatok
Integralt ajanlatok a mikro-
a szegmensek szegmensek
Termék- Mindenki szamara Sziikségleti sziikségletei sziikségletei Tomeges
szolgaltatas-ajanlat homogén ajanlat ajanlatok szerint szerint testreszabas
Nagymértékben
Tomegmédiara Testre szabott Testre szabott testre szabott Parbeszéd
Kommunikacié  épité marketing luzenetek lizenetek lizenetek marketing
Szegmens- Szegmens- Szegmens-
Siker mérése Piaci részesedés részesedés részesedés részesedés Ugyfél-részesedés

1. abra: A piacszegmentacio szintjei.
Forras: Payne 2007, 90. o.

Az ugyfélkapcsolat menedzsment masrészt fontos szerepet tolt be a marketingkommunikacio
tamogatasa soran is. Kiemelt szerepet jatszik a kampanytervezés soran, hiszen a
célcsoportspecifikus informacidk jelentés része a CRM rendszerben keril régzitésre és a
kampanytervezés soran ezek az adatok konnyedén felhasznalasra kerUlhetnek. Emellett
persze az egyes kampanyok hatékonysagvizsgalata, elemzése, értékelése soran is hasznos
adatok forrasa lehet a CRM, hiszen a tranzakciés adatok vevéprofilokkal torténd
Osszekapcsolasa a célzas és az uzenet megfogalmazas Uj tavlatai elétt nyit kaput.

Harmadszor, de nem utolsé sorban a CRM szerepe a vevészolgalat/ligyfélszolgalat tamogatas
soran sem elhanyagolhatd. A vasarloi informacidk integralt rendszerbe helyezése atfogdan
tamogatja a vallalat értékteremt6 folyamatait, segiti a komplett marketingfolyamat és az
értékteremtési folyamat megértését, fejlesztéseét.

Az elébb leirottakbdl is jol latszik, hogy a CRM technoldgiai rendszerként térténd értelmezése
miért is olyan fontos. Az informacids technoldgia fejlédése nyitotta ki az ajtét a CRM stratégia
elterjedése szamara. Tipikus CRM Uzleti folyamatok, amelyek informacios technoldgiaval
tamogatottak:

e Ugyfelek, kapcsolattartoik, lehetséges ligyfelek nyilvantartasa
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e Ugyfélnez kapcsolédd tevékenységek (mailek, taldlkozok, telefonhivasok,
kampanytevékenységek) nyilvantartasa

o Az értékesitési folyamat tamogatasa: eértékesitési lehet6ségek nyilvantartasa,
ajanlatadas, megrendelés-, szerz8déskezelés, szamlaadatok eldallitasa:

- Az értékesitési lehetéségek kezelése Uzleti folyamatban jellemzden csak a
vallalati ugyfélkorben érdemes rogziteni az értékesitési lehetéségeket.

- Az ajanlatok kezelése Uzleti folyamat célja az értékesiték tamogatasa az
ajanlatadas készités és kdvetés fazisaban, illetve a vallalati Ggyfelek egységes
ajanlati adatbazisanak létrehozasa.

- A szerz6dések nyilvantartasa kozpontositott rendszerben  torténik
(dokumentumkezeléssel, vagy anélkll), célja a kuldnbdzé megrendelések
(pl.:kartyaigény, -megszemélyesités, kartyacsere, stb. ) gyors kezelésének
tamogatasa

o Marketingfolyamatok tamogatasa: kampanytervezés, kampany tevékenység
végrehajtas a meglévd ugyfél adatbazisbol

A CRM a vev6kozpontusag vallalati megtestesitdje a vallalati funkciok kozott. Feladata, hogy
segitse a vevOkozpontusag alapveté értékének kozvetitését nem csak a marketing és
értéksités terlletére, hanem a pénzigyek, emberi eréforrasok, informatika és lUzemeltetés
terllete szamara is.

A CRM o6t f6 folyamatat abrazolja a 2. abra amelybdl megismerhetjik hogyan kapcsolddnak
egymashoz a CRM legfontosabb folyamatai.

CRM mint stratégiai eszkoz

Az ugyfélkapcsolat menedzsment egyik alapvetése, hogy az ugyfelek kezelését, azaz a
kapcsolatépitésre és az Ugyfélmegtartasra forditott eréforrasok mértékét az utgyfélérték
hatarozza meg. Nem lehet az 6sszes Ugyfelet egyenléen fontosnak, egyenlé értékiinek
tekinteni, hiszen minden Ugyfél mas-mas gyakorisaggal, mennyiséggel, s ezaltal mas értékben
vasarol a vallalat kinalatabdl. A maximalis profit akkor érhet6 el, ha a rendelkezésre allo
eréforrasokat azon ugyfélkapcsolatokra forditjuk, amelyek képesek a kivanatos jovedelmet
biztositani (Ryals 2003). Eppen ezért fontos a kapcsolatra juté hozam (Return on Relationship,
ROR) elemzése, a vasarloi portfolio felépitése és tudatos menedzselése.

A vallalati mikddés soran az ugyfélkapcsolat menedzsment helyes alkalmazasa kulondsen
hasznos lehet, mivel lehetdvé teszi, hogy kivalasszuk mely tgyfelekre érdemes forditani a
vallalat sz(ikds eréforrasait.

Az Ugyfélkapcsolat menedzsment sikeres bevezetése az értékesitésbdl szarmazéd bevételek
novekedését, a fogyasztoi elégedettség ndvekedését, az altalanos értékesitési és marketing
adminisztracios koltségek csdkkenését, valamint a vallalati belsé folyamatok szinkronizalasat,
hatékonysaganak névekedését eredményezheti (Allen et al. 2001).
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Fontos azonban megjegyezni, hogy a CRM bevezetés komoly veszélyforrast is hordoz
magaban. A bevezetéshez a vallalat mikddési folyamatainak atfogd és mély ismeretére van
szilkség és nem elég csupan egy Uj informatikai megoldast telepiteni, hiszen ha az emberi
eréforrasrol megfeledkezlink, akkor az Uj rendszer helytelen hasznalata okan nem csak, hogy
rengeteg pénzt koltott a cég a rendszer telepitésére feleslegesen, de a korabbi mikodési
szinvonal elérése is lehetetlenné valik.

Stratégiafejlesztési Ertékteremtési ErtéKesitési csatornak Teljesitmény-
folyamat folyamat integralasa értékelés
B L Eladdszemélyzet
Milyen értéket . @ Erintettek:
Vallalati stratégia kap az ligyfél? E 3 « tulajdonosi érték
« véllalati kiildetés * e,!rrf:-ka]anl?t' = {izlethalézat El « gy félérték
« iparAgi és verseny « értékfelmérés ‘E = « dolgoz6i érték
jellemzék a = « koltségesakkentés
=32 <> Telefon E
3t z
P 2
. . v Direkt marketin 4]
Milyen f-rteket E s 2 Teljesitmény-
kap a vallalat? @?’ g ellendrzés
« Akvizicio i Elektronikus = « szabvényok
. , o] o
) . Ug?rfellmleg- \% kereskedelem § « elégedettségmérés
Ugyfélstratégia tartas Erteke‘ =) 2 « KPI mutatdk
« Szegmentécio, + Add-on selling Mobilkereskedelem
jellemzdk
« Szegmentacio
szintje $ ¢ $
| Adattarhéz |
Informatikai Elemzési Front-office Back-office
rendszerek eszkizik alkalmazdsok alkalmazisok

Informaciémenedzsment

2. abra: A CRM stratégiai modellje
Forras: Payne 2007, 51. o.

Az ugyfélkapcsolat menedzsment fontos szerepet jatszik a vevéi bizalom kiépitésében és
fenntartasaban is. A legtdbb esetben a vallalatok térekednek a személyes kapcsolattartasra,
de legalabb is a lehetdség biztositasara, ami a vevok bizalmanak elnyerésében sokat segithet
a vallalat megszemélyesitése révén. Vevéként az értékesitdé-, vagy Ugyfélszolgalatos
alkalmazott altal kozvetitett személyes értékeket a vallalat k6zos értékeként azonositjuk, igy a
bizalom nem csak a személy felé, de a vallalat iranyaban is kialakul. Amennyiben az
ugyfélkapcsolatokért felel6s vagy az értékesitési munkatars a vallalati értékrendet képes
maradéktalanul kézvetiteni, nagyobb az esélye az ugyféllojalitas kialakulasanak. Azt sem
szabad azonban elfelejtenink, hogy a személyes kapcsolattartas az egyik legkoéltségesebb
lehetésége az ugyfélmegtartasért véghezvitt térekvéseknek.

Bldy kilenc Iépést hataroz meg a CRM bevezetéséhez (Bldy L. 2011,
p.:29):
1. ,CRM stratégiak és célkitlizések meghatarozasa;
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A CRM kommunikacids Uzleti szabalyzat kialakitasa;

Ugyfél analitika, vevéérték modell létrehozasa;

A marketing-kommunikaciés folyamat kifejlesztése;

CRM-kbzpont létrehozasa;

Jelenlegi és jovébeni lUgyfelek adatainak 6sszegyljtése egy adatbazisba;

Vallalati adatgydjtési stratégia kidolgozasa;

A marketing és értékesitési programok hatékonysagmeérési médjanak kidolgozasa;
Az értékesités-automatizalasi technoldgiak alkalmazasa, ugyfél informaciok
elérésének megoldasa vallalati szinten” (Reicher 2017, 520. o0.).

©OoNoOA WD

Az Extreme Digital Salesforce CRM-re valt

»A 2001-ben még garazscégként induldé Extreme Digital a 2000-es évek végére a magyar e-
kereskedelmi piac vezetdjéve nétte ki magat. Kozben nemzetkozi terjeszkedésbe kezdett,
csatlakozott, majd kivalt a Steinhoff cégcsoporttdl, €s 2019-es a hir a roman piacvezeté eMAG
webaruhazzal térténé dsszeolvadasrol. Arrél, hogy a folyamatos szintlépés milyen kihivasokat
general, hogy milyen el6zmények utan, milyen tzleti cél mentén jott Iétre az Attention-nel vald
egyuttmikddés és hol tart a kdzds evolucio, arrél Mészaros Gabor, az e-kereskedd cég
ugyfélélmény vezetdje mesélt.

El6torténet

,Nagyjabél 2015-re a dinamikus ndvekedés egyik negativ hatasaként tobb lemaradast,
problémat realizaltunk az tgyfélkiszolgalas terén. Kérdésessé valt az akkor hasznalt rendszer
hatékonysagal/fejlettsége és a folyamatok megléte (inkabb voltak szokasjogok), melyhez egy
tanacsadd cég tamogatasaval készitettiink egy atfogd auditot, valamint megnéztik, hogy
milyen rendszert kellene alkalmaznunk. Elkésziltek és dokumentalasra kerultek a folyamatok,
kivalasztasra kerult egy folyamat- és dokumentumkezelé rendszer, elindultunk egy uton.
Néhany hoénapos haszndlat utan tapasztaltuk, hogy az Uj rendszer a folyamatok
implementalasat remekul lehetévé teszi (ami rugalmatlan operativ mikdodést és lassulast
eredményezett), de draga fejleszteni és nekink kell specifikalni, hogy mit tudjon a rendszer.
Azaz az ugyfélkiszolgalast és a trendek menti fejlédést nem tdamogatta megfeleléen, pedig
nekiink az online kereskedelmink folyamatos ndvekedése miatt egyre tdbb megkereséssel
kellett megbirkéznunk. Szert tettlink ugyan néhany adatra, de nem ismertik milyen dgyintézési
idéink vannak, é€s minden riport Ujabb és uUjabb koéltségeket okozott. Csak arrdl voltak
informacioink, hogy milyen tipusu ugyekkel keresnek meg minket, mekkora mértékben, melyik
csatornan és mennyi idé telik el a lezarasig, esetleg mennyi idét all 1-1 fazisban. Ereztiik, hogy
Ujra kell huznunk az Utgyfélkiszolgalasi rendszerlnket, tisztaban voltunk azzal, hogy nem mi
akarjuk megmondani a tutit. Irdnyokat, és olyan rendszert akartunk, ami amellett, hogy tudja,
mi az az ugyfélkiszolgalas, van egy erés benchmark és vilagszinvonalon is megallja a helyét.
Végul egy négy résztvevds tendert kdvetben a Salesforce mellett dontoéttlink, 6k pedig az
Attention-t ajanlottak, mint hazai partnert. Az implementalas szempontjabdl fontos volt
szamunkra a magyar support, hiszen magyar cégként nalunk nem mindenki beszél
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tokéletesen angolul, a Salesforce mellett pedig az szélt, hogy volt egy olyan interfésze, amit
anélkdl tudtunk 6sszekdtni a vallalatiranyitasi rendszertinkkel, hogy abba sajat fejlesztének
bele kellett volna nyulnia, amit igy viszonylag gyorsan be tudtunk vezetni. A gyors bevezetés
pedig szintén egy szempont volt, hiszen mar nyar kdézepén jartunk, mikor meghirdettink a
tendert és nagyon kdzeledett a karacsonyi szezon.”

A cel

,Az alapvetd Uzleti cél az volt, hogy 20-25 szazalékkal csdkkentsik az Ggyintézési id6t, ami a
koltség oldalon jol kimutathaté spérolassal és kapacitas ndvekedéssel jar: tdbb tGgyet tudok
elintézni ugyanannyi egységnyi id6 alatt. Ehhez min&ségibb, atlathatébb és gyorsabb
ugyfélkiszolgalasra volt sziikség. Egy olyan rendszerre, amiben az Ugyintéz6 szamara is
kénnyen kezelhetd a felllet, minden folyamatrél gyorsan informacioét tud szerezni, gyorsan at
tudja azt adni az Ugyfélnek, mérheté az 6 teljesitménye, mérhet6, hogy az lgyfelek mivel
keresnek meg minket, hogy mi a probléma, hiszen abbdl tudunk fejlédni, arra tudunk reagalni.”

Ugymenet

LA licenszek megvasarlasa és a szerz6dések megkotése utan indulhatott a megvaldsitas.
Tobb napos meeting-sorozat utan kaptunk egy Solution Designt, egy megoldascsomagot az
Attention-t8l arrdl, rendszerszinten hogyan épitik fel a platform-ot, hogyan térténne az altalunk
atadott Uzleti/Uzemeltetési folyamatok alapjan a hivaskezelés, az tigyinditas, és hogy hogyan
kezelik az altalunk Ugyenként definialt statuszokat. 2017 6szén kotottuk meg a szerzddést,
oktéberre kaptuk meg a végsd tervet — amit még koézésen finomhangoltunk — és veégul 2
fazisban indultunk el. November 2-an kellett beddrrenteni egy olyan rendszert, ami legalabb
azt tudja, mint az el6z6. Benne kellett lennie az ugyfél-tdrzsadatbazisunknak, Grlapoknak,
amiket az Ugyintézdk kitoltenek. Képesnek kellett lennie arra, hogy integraltan beépuljon az
altalunk hasznalt hivaskezel6 rendszerbe és arra is, hogy fogadja és tipizalja a
megkereséseket, ismerje fel, azonositsa be és valassza ki — akar tdébb mailcim/telefonszam
esetében is — az Ugyfelet az ugyféladatbazisbol, hogy ne az Ugyintézének kelljen ezzel
foglalkoznia. Az ugyféltorténet épitése mellett még riportolni is tudnia kellett, hogy lassuk,
melyik gy milyen statuszban all — melyik van példaul tarsosztalynal (és azon belll melyiknél
és miodta), hogy mindenki képben legyen a feladataival, a vezetd pedig a teljes operativ
mikodéssel. Az elsé fazisban kaptunk egy, a réginél gyorsabb rendszert, a supervisorok és
az Ugyintéz6k szamara is felhasznalébaratabb és atlathatobb kezel6felllettel — az erés
terheléssel jard 2017-es Black Friday-t mar ezzel bonyolitottuk le.”

Utana

.Most ott tartunk, hogy az atlagos ugyintézési idénket masodpercre pontosan ki tudjuk mutatni
(azaz, hogy egy ugyintéz6 konkrétan hany masodpercet t6lt egy Ugy olvasasaval,
feldolgozasaval). Tovabbi elény, hogy ezt barmilyen iranybdl tudom elemezni (lgytipus,
ugyintéz6, csatorna, stb.) és fejlesztési tervet késziteni a folyamat, az automatizacio
szempontjabdl. Mennyit van nalunk, mennyit a tarsosztalynal, mennyi idét tolt bekuldés utan
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maga az Ugy abban a fazisban, amikor mi még hozza se nyultunk, mennyit akkor, amikor
megkaptunk egy valaszt és azt az Ggyintézének tovabbitania kéne az lgyfél szamara. Mindezt
akar percenként frissulé riportokon tudja a terulet vezet6je és a menedzsment nyomon kovetni,
ami a supervisoroknak fontos, hiszen percenként tobb tucat Ugy is lecsapodik az
ugyfélszolgalaton, ami egy hétre levetitve mar tdbbezres mennyiség. De ezekbdl tudunk
épitkezni, kapacitast tervezni, raadasul még azt is, hol kell egyszerlen belenyulni a
folyamatokba. Ha j6 az alapfolyamat, példaul a rendelés kiszolgalasé — ami egyrészt szintén
hozzam tartozik -, akkor az Ugyfél kevesebbet érdekl6dik azirant, hogy hol tart a rendelése,
ritkabban szeretne rajta modositani, kevesebb a probléma. Egy e-kereskedelmi cégnél ez a
legnagyobb terhelés, hogy mi van a rendeléssel. Nekem pedig az a feladatom, hogy ezeket
az ugyfélfolyamatokat kijavitsam annak érdekében, hogy ne keletkezzenek ugyek, a vasarlo
szamara élmény legyen a vasarlas folyamata. 100 oldalakat tudnék megtoélteni az elmult
években elvégzett feladatokbdl, a jévére vonatkozo terveinkbdl. Osszegzésil most egy
atlathaté Ggymenetiink és operativ miikddésink van, jol tervezhetéek a fejlédéstinket
eléseqitd fejlesztések, amiket a rendelkezésre allé adatokbdl szamszerUsiteni tudunk, ami a
megtértlés szamitasaban kihagyhatatlan komponens. Vagyis nem szavakban, hanem
szamokban tudom kimutatni, mitél lesz az tigyfeleinknek és nem utolsé sorban nekink is jobb.
Ez driasi elény a korabbi évekhez képest.”

.Innen szeretnénk a jovében tovabb épitkezni. A Salesforce olyan, mint egy homokozo,
kulonboz6 funkcidk tarhaza, aminek mi kb. a 10 szazalékat ismerjuk, a tobbi pedig csak akkor
fog eléjonni, ha beszélgetiink az Attention-nel arrél, hogy éppen milyen problémat szeretnénk
megoldani a rendszerrel. Ekkor 6k legjobb esetben hozzak, hogy van egy ilyen alapfunkcio.
Alapvetéen mi ezért valtottunk 2017-ben, hogy legyen egy rendszer amelyik tudja, és legyen
egy partner, aki azt mondja, van egy ilyen alapfunkcio, nem is kell fejlesztés hozza.””

Forras: https://attentioncrm.com/hu/customer-story/extreme-digital/#home
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