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Az Inbound marketing alapjali

iInbound morketing
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Hogyan mukodik az uzleti vilag?

« Kegyetlennek kell lenned, hogy tulélj!
o« Novekedned kell, akkor is, ha ez sokba kerul

a vevoidnek!

Rovid tavu
dontések
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A vevoknél az erd!

Megszakitotta a kapcsolatot az irrelevans reklamok miatt 94%
Markat valtott a bonyolult vasarlasi folyamat miatt 74 %
Soha tébbé nem vasarol ott, ahol negativ tapasztalata volt 51 %
Megismétli a vasarlast, ahol tetszett a kiszolgalas 93 %
D

Megosztotta a pozitiv tapasztalatait baratainak vagy a neten 51 %

John Doe

A vasarlo
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Mi Is az az
Inbound marketing?

Egy filozofia, ami az
embereken valo segitsegen
alapul.



https://youtu.be/49Fo3k8jfqI
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Inbound vs. hagyomanyos marketing

Outbound/ Hagyomanyos . Inbound
m.
*hideg hivas *SEO
tdémeges e-mailek (spam) *blogolas
*hirdetések (plakat, TV) -e-mail marketing

eladd centrikus svevO centrikus
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Inbound vs. hagyomanyos marketing

Outbound/ Hagyomanyos . Inbound
m.

490 Ft a langos! Készits langost otthon!

Itt megtudhatod
hogyan!
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Mi az inbound o
) Felhivja a
modszertan? figyelmet

Elkotelezetté

Oromet szerez tesz
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Mi az inbound
modszertan?

- Ez nem csak a marketing
feladata, a szervezet minden

egysegenek igy kell gondolkodnia

- Be kell épiteni a szervezet
gondolkodasaba
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Hogyan ragadjuk meg
a figyelmet?

o Marketing: Készitsunk olyan tartalmat és
élmeényeket, ami demonstralja a tudasunkat

o Sales: Tegyuk elérhetbévé magunkat a
kérdésekre (chat, meeting, telefon- ahol
keresnek minket!)

« Ugyfélszolgalat: hasznaljunk tudastarat,

chatbotokat, amik megkonnyitik az informaciok

eléréseéet
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Mikor kezdbdik az elkotelezo6deés
szakasza?

o Abban a pillanatban, amint a potencialis vasarlé kapcsolatba Iép a

Customers
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céggel! (elolvassa a blogposztot, chatelni kezd, stb.)

o Alényeg, hogy elkezdddik a kapcsolat és a tanacsadojava valhatunk!
o Cél, hogy bizalmat épitstnk

o Milegyunk a forras, ha informaciot keres

» Azonnal elkezdunk réla informaciét gyujteni!
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Customers

Hogyan fokozzuk az

&
&

elkodtelezédést? ' <

o Marketing: remarketing, blogposztok a kuldnbozd szegmenseknek
o Sales: személyre szabott nyomonkovetes, telefonbeszélgetések

« Ugyfélszolgalat: az inbound csatornakra fokuszal, valaszol a felmerilé kérdésekre



"

Legyen éilmény, ami a
céghez kotheto!

¢ Minden egyes alkalommal kiemelked6 élményt kell
nyujtanunk, amikor céginkkel kapcsolatba lépnek
¢ Felll kell mulni a varakozasaikat, hogy meg

akarjak osztani massal is tapasztalatukat
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Hogyan érjuk el ezt?

¢ Legyen egy rendszer, ami segitségeével a vasarlok
“hangosabba valnak”, mint a marketing team

o Segitsunk, hogy megtalaljak a keresett informaciot

o Ertsiik meg, mi motivalja a vev&inket?

o Mindig talaljunk lehet6séget arra, hogy plusz

informaciokat osszunk meg az érdekl6d6kkel,

vasarlokkal
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Hogyan érjuk el ezt?

m Marketing: Készitsunk egy konyvtarat
erdekes, szorakoztatdo, meqis értekes
tudast tartalmazo tartalmakbol

Sales: Allitsunk be emlékeztetdket,
hogy felvegyuk a kapcsolatot azokkal,
akik mar vasaroltak

Ugyfélszolgalat: hasznaljunk
kérdbiveket, felméréseket az
elégedettség méresére



https://www.youtube.com/watch?v=XScmdNqjad8
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Alapelvek

m Az online kapcsolat/tranzakcio alapja a bizalom kiépitese.
Ehhez nélkulozhetetlen a kovetkezetes, kiszamithatd
viselkedés és kommunikacio.

m A vasarlo folyamatosan kapcsolatban van a ceggel. GyQjtsuk
ossze ezeket az interakciokat és hasznaljuk a kommunikacio
soran.

m Legyunk tudataban a hasznalt kommunikacios csatornak
er0sségeinek es gyengesegeinek. Ez segit meghatarozni a
legjobb marketing, sales és ugyfélszolgalati interakciokat,
amiket az egyes csatornak kozott teszunk.

m Hasznaljuk a begyUjtott informacidkat a személyre szabott
kommunikacio soran. Ne el6re megirt valaszokat
hasznaljunk!
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Az ugyfelkarakter
(Buyer Persona)

Egy félig elkepzelt, felig adatokon
alapulé megtestesulése az
idealis vasarlonak! Része a
vasarlé demografiai adatai, a John Doe
viselkedése, a motivacioi es
céljai.

A vasarloéo
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A “vasarlé utja”

THE BUYER’S JOURNEY

Consideration Decision
Stage

PROBLEM SOLUTION PRODUCT/
SERVICE



Awareness Consideration
Stage Stage

Faj a torkom,

lazam van és ' Aha, '
mindenem faj. torokgyulladasom
Mi lehet a lehet. Hol van itt
i egy orvosi
bajom?

rendel6?

Decision
Stage

A haziorvosom
messze van,
ugyeleten sokan
vannak, itt egy
maganrendelb.
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Hogyan keszitsuk el?

m Ertsiik meg, ismerjik meg a vasarldinkat
m Fejlesszuk ki a vasarlo utjanak egyes allomasait az
agazatunk jellemz6i eés vasarloink szandekai, celjai

alapjan
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A “vasarlo utja”

» m Ebben a szakaszban szembesul

’?ﬁ'

azzal, hogy problemaja merdlt fel.

. m Bemegy a boltba, Google-ben keres
' m Tisztaban van a problémajaval,

keresi a megoldast

Awareness
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A “vasarlo utja”

m Pontosan meghatarozta a
problemajat, nevesitette azt
m Tisztaban van a probléma

megoldasainak lehetoségeivel

Consideration
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A “vasarlo utja”

m Eldontotte, hogy milyen mddszerrel,

stratégiaval, szemléletmoddal akarja

Q) megoldani a problémat
e m Listat készit a lehetséges
megoldasokat kinalo cegekral

Decision m Hamarosan meghozza a végsd

dontést



Készitsunk
Buyer
Persona-t

Vasarloink jellemzésére

John Doe
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