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8. Enmaérka, személyes marka

Flggelék: Marketing szakkifejezések

Hasznos linkek

Felhasznalt és ajanlott irodalom

Bevezetés és bemutatkozas

Egy elsésorban laikusok (vagyis nem marketing szakiranyu
vegzettségl emberek) szamara készilt e-konyvet tart a
kezében a kedves Olvaso. Laikusoknak készilt, de nem
mell6zi a szakkifejezéseket, és remélhetdleg azoknak is segit,
akiknek nem eléggé naprakész ismereteik vannak a

marketing teruletérdl.

1994-ben végeztem marketing szakiranyon a Budapesti
K6zgazdasagtudomanyi Egyetemen - ez adja az elméleti
alapot szamomra a marketing sok részteriletén. Mas
terletekkel - mint a gerillamarketinggel, a webmarketinggel
és tartalommarketinggel - gyakorlati munkam soran
ismerkedtem meg. Az elmult 10 évben kis- és
kozépvallalkozasok marketingjével foglalkozom,
meglehetdésen gyakorlatias megkdzelitésben: nemcsak
marketing stratégiat allitunk fel, de egy mindennél
hatékonyabb marketing eszkdzt is adunk a vallalkozasok
kezébe - a keres6optimalizalt honlapot. Ugyfeleink
marketing munkajanak sikeressége "vérre megy": itt nincs
profittermel6 marka vagy Uzletag, amely kitermelné az
egyébként ismert, de sokszor veszteséges mas markak

szamara a marketing blidzsét.
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Ami az irast illeti... Marketinges szakujsagiroként toltott
néhany évem utan elsésorban sikermarketing.hu
honlapunkra irtam, de magam mogott tudhatok tébb mint
700 marketing témaju blogbejegyzést is. Ebben az e-
kdnyvben a honlapjainkon fellelheté anyagok egy
toredékének szerkesztett, mdédositott és dsszerendezett
valtozatat olvashatja a kedves Olvaso. (Naprakész
informacidért és tovabbi olvasnivaloért batran latogasson el

a honlapra! www.sikermarketing.hu)

"A gerillamarketingtél az éenmarka épitésig" a marketing
fogalmat szeretné tisztazni és koruljarni - a mikro- és
kisvallalkozasok nézépontjabol. Helyenként elmélet,
helyenként gyakorlati példak, de mindenképpen csak egy
vekony szelete ennek a szamomra roppant szép és kreativ
tertletnek. (Nem is volt egyszer( kiragadni és kerek egésszé

szerkeszteni egy ennyire sokszin(i témat...)
Mir6l sz6l ez az e-konyv?

Tag nézépontbdl indulunk, és koruljarjuk, mit is jelent
egyaltalan a marketing. Megmutatom, hogy azok, akik még
nem is tudnak rola, mégis muvelik a marketinget: a piaci
kofak.

Ezutan kalandozunk egy kicsit a marketingmentes marketing
vilagaban, csak hogy lassuk, egy folyton valtozé szakmarol
beszéllnk. Aztan részletesen koruljarunk egy felkapott
témat, a gerillamarketinget, és ismét rajovink, hogy
mennyire szerteagazo is ez a terulet - elég csak a

gerillamarketing kilénb6z6 eszkdzeit végignézniink.

Mivel a gerillamarketingrél nem ejthetlink szét a gerilla

stratégia nélkul, komolyabbra valtunk, és atnézzik, hanyféle


http://www.sikermarketing.hu/

marketing stratégiai megkozelités létezik, és nehanyat
szemugyre veszunk a stratégiak kozul. Réviden kitérink arra

is, mit tartalmaz a marketing terv.

A webmarketing terlilete mar nagyon is gyakorlatias terulet,
mert itt mar folyton valtozik maga a marketing és a
mogotte allo web is. A webmarketing eszk6zok széles
tarhazat vesszik szamba, majd egy webmarketing stratégiai
gondolkodasi séemat néziink at, és remélhetdleg el is

sajatitunk.

Még a marketinges szakman belul is sokszor
mostohagyerekként kezelt terllet a szolgaltatas marketing,
pedig az értékesitett javak nagy része ma mar szolgaltatas.
Néhany specifikus dologra térek itt ki, ami miatt a
szolgaltatas marketingje mas, mint a termékek marketingje.

Latni fogjuk, hogy a kilénbség nem olyan nagy.

Kilon fejezetben térek ki a B2B marketingre, vagyis arra a
szakteruletre, amelyben a vallalkozas egy masik vallalkozas
szamara ertekesit. Itt is vannak eltérések a masik poélustdl, a

fogyasztoi marketingtél.

Az utolsé két fejezet azt a két marketing terlletet mutatja
be, amely sikeressé tehet a 2010-es években induld

vallalkozast: ez a tartalommarketing é€s az énmarka épitéese.

A Fuggelék marketing szakkifejezések magyarazata, "csak

ugy fejbdl" és kifejezetten laikusoknak.

Az e-kdnyv vegén mindenképpen arra buzditom az Olvasot,
hogy nézzen koril az interneten, tajékozodjon a témaban,

bdvitse ismereteit! Ehhez megadom a linkgy(jteményt



azokrél az oldalakrél, amelyeket tgyfeleinknek is ajanlani
szoktam. Remélem, hogy ha Onnek is tetszett az e-kényy,
érthetdének, hasznalhatonak és a gyakorlatiasnak talalja, és

ismer6sei figyelmébe ajanlja.

JO olvasast és j6 tanulast kivanva, maradok tdvozlettel,
Ujvari Maria

marketinges, web designer, marketing blogger, a

sikermarketing.hu munkatarsa

1. Marketing - mi is az?

Miel6tt belevagnank a marketing terlletén tett kis
kalandozasunkba, mindenképpen meg kell ismerkednink

magaval a kifejezéssel.

1.1. A marketing meghatarozasa

Az 1985-0s kiadasu Orszagh-féle angol-magyar nagyszotar

a kovetkezd forditasait adja a marketing szonak:

L.a) piaci adasvétel, vasarozas, b) értékesites,

forgalomba hozatal, c) piacszervezés, piacbefolyasolas,

II.piaci (v. piacra felhozott) aru.



Keresve se talalunk ennél egyszerlibb megfogalmazast.
Azonban ha mégis kereslink, forduljunk segitségért a
marketing nagy gurujahoz, Philip Kotlerhez. Mit mond

Kotler, mi a marketing?

A marketing tarsadalmi és vezetési lépések lancolata,
melynek soran az egyének és csoportok termekeket és
értékeket alkotnak s cserélnek ki egymas kozott, mialatt
kielégitik szikségleteiket és igényeiket. (Philip Kotler:
Marketing menedzsment, 1991)

Ha azt gondoljuk, hogy a marketing csak a nyugati vilag
huncutsaga, és csak a rendszervaltas ota ,gy(rizott be”

hozzank, bizony nagyot tévedink.

Az MSZMP 1963 és 66 kozotti hatarozataibdl vald az alabbi
idézet:

Uralkoddva valt az a felfogas, hogy az aruviszonyok és az
értéktorvény a szocialista gazdasagban is léteznek és
hatnak, hogy a fejl6dés érdekében minél jobban fel kell
hasznalni 6ket. Lehetbvé kell tenni, hogy a szocialista
gazdasagban az aruviszonyoknak és a veluk 6sszefliggd
gazdasagi kategoriaknak: a piacnak, araknak, 6nkoltségnek,
nyereseégnek, hitelnek stb. az eddiginél lényegesen nagyobb,
aktiv legyen a szerepe... torténelmileg elkertlhetetlen a
szocialista tervezésnek és az aru-pénzviszonyok aktiv
szerepének a szerves Osszekapcsolasa. (Hoffmann Istvanné -
Molnar Laszl6: Marketing, 1985)

Nos, ez sem sokkal egyszerlibb megfogalmazas, de mégis
ramutatott a lényegre: meg kell ismerni a piaci mozgasokat

ahhoz, hogy olyan terméket vagy szolgaltatast tudjunk



eléallitani, amiért aztan valaki majd fizetni fog nekink.

A marketing tehat lényegét tekintve vegigkiséri a termék
Utjat a termékotlettdl a piacra dobason keresztil egészen a

piacrol torténd kivonasig — hiszen piacositast jelent.

1.2. Marketing a piacon - avagy hogyan csinaljak a piaci
kofak?

A marketing nem uri huncutsag! Nézzuk csak meg
kdzelebbrél, mit is csinalnak a piaci kofak, és forditsuk ezt le

a marketing nyelvére!

A piaci kofédk pontosan tisztaban vannak a marketing
legfontosabb alapelveivel és a gyakorlatban (nyari melegben
és téli fagyban) hasznaljak is 6ket. Aki jart mar piacon, tudja,
hogy az arusok mindig ugyanazon a helyen arulnak és
kialakult vevékarik van. Ugyanakkor mindig van lehetésége
ra Ujaknak is, hogy belépjenek a piaci forgatagba. Nincs ez

masként az uzleti vilagban sem.

Mit vigyek a piacra?

A kérdésre adott valaszt hivjak termékpolitikai dontésnek a
marketingben. Ahogy a kofaknak meg kell sejteniiik, hogy

mire van kereslet, ugy kell egy vallalkozénak vagy akar egy



oriascégnek raéreznie, mit fognak keresni az emberek.
Persze lehetséges olyan portékat is piacra dobni, amit nem
ismernek, és varni, hogy majd megismerjék, megkedveljéek.
Ennek azonban kockazata van. A nagy cégeknek
lehetdseglik van ra, hogy a piacravitel (vagyis a
termékbevezetés) elbtt piackutatast vegezzenek, de ez sem
biztositéek semmire. Kilondsen Magyarorszagon nem,
ugyanis a piackutatok megfigyelése szerint a magyar ember
arra a kérdésre, hogy "megvasarolna-e XYZ termeéket?",
szinte mindig azt valaszolja, hogy "igen". De amikor

vasarlasra kerll a sor, mar nem igy alakulnak a szamok...

Nem csak egyszer kell végiggondolni a dontést,

hanem folyamatosan figyelni kell, mit arulunk ma, és mit
arulunk holnap, vagy egy év mulva! Az idényzoldségeket
arulé kofa tudja, hogy folyamatosan kell Ujat hozni, hiszen a
haziasszonyok keresni fogjak az eltenni val6 sargabarackot

és paradicsomot is, nem lehet csak nyari almat kinalni.

Még egy fontos kilonbség: a kofat nem éri varatlanul, ha
bizonyos cikkekre csdkken a kereslet és atiranyitodik
mashova. Példaul az Ujhagyma megjelenésekor inkabb azt
fogjak keresni, mint a voréshagymat. A vallalkozét ellenben
legtobbszdr varatlanul éri, hogy hénapok 6ta csokkend
eladasai bizonyos cikkekbél egyszer csak végérvényesen
beallnak. Idében kell tudni valtani! (Ezt a szabalyszerlséget

irja le az ugynevezett termékéletgorbe.)

Vagyis dsszefoglaldéan: a marketing termékpolitikai dontései
figyelembe veszik a keresletet, annak hosszu- és rovidtavu

valtozasait.
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Mennyiért adjam a portékat?

Az ar is fontos dontési pont, amikor a vevék vasarolnak,
igy a kofanak ezt is ki kell szamolnia. Ha a termel6tdl kapott
arra rateszi a szallitasi koltséget és a piaci helypénz
Osszegeét, akkor koltségalapu arképzést valosit meg. Ha
koérilnéz a placcon, hogy ki mennyiért adja a krumplit, és
ehhez igazit, akkor pedig a versenytarsak arainak

figyelembevételével képez arat.

Mi van, ha licsit, pomeldt vagy mangoét akar arulni a
z6ldséges? Hogyan lehet ilyenkor arat képezni? Ebben az
esetben probal tippelni, mennyit adnanak érte a vevok. Ezt

hivjak referenciaarnak.

Mi az a reklam? - "mézédes" és "tanyasi"

A reklam és a marketing nem azonos fogalmak, bar a
legtobbszor talan ezzel keverik 6ssze. A reklam a marketing
egyik eszkdze. Piaci parhuzammal élve a reklam leginkabb
az a kis tablacska, amire a kofa rairja, hogy "Mézédes
narancs" vagy "Piskéta tojas". Mindannyian tudjuk, hogy
elképzelhet6, hogy a mézédes narancstol elvasik a fogunk
és a piskota tojasbol sem biztos, hogy 7 cm magas piskotat
sutlnk, de mégis hatnak rank a szavak. Nincs ez masként a

reklammal sem.

Léetezik megtévesztd reklam is, amire a torvény szigora
nehezedik. A piacon az aranytojast arulo arus bajat is

ellatnak...

A marketingben az eladas helyén véghezvitt reklamot
eladashelyi marketingnek nevezik. Szigordan nézve a piaci

tablacskak is inkabb sorolhatdk ebbe a kategoriaba, mint a

11



klasszikus reklam korébe. Milyen eladashelyi marketing
eszkdzoket hasznal egy kofa - a sajat szavaival és marketing

szakkifejezésekkel?

tablacska ("tanyasi tojas"): eladashelyi nyomtatott
anyag és egyben arjelz6

sjellegzetes asztal vagy naperny6, amirdl

megismerik: display

«a halsiitd és a langosos fel6l aradd

illatok: illatmarketing

*helyezkedés a buszmegallbhoz kozelebbi helyekre: a
forré és hideg pontok azonositasa a vevéaramlas
iranyaban

+kiabalas ("3 darab csak egy szazas"): hangmarketing,

eladashelyi média

A rohadt banan esete a buta z6ldségessel

A kinalat és a kereslet az adott aron nem talalkozott
egymassal: magyaran rarohadt a banan a zoldségesre. Mi
lehet ilyenkor a megoldas? Az egyetlen lehet6ség

az arleszallitas, avagy marketing nyelven szélva a learazas,

diszkont.

Ismert, de Magyarorszagon nem altalanosan hasznalt
kereskedelmi - ertekesitésdszténzési - modszer a
készletkisOprés, vagyis pl. szezonvaltas idején a korabbi

szezon cikkeinek nagymértéki arleszallitasa.

Mi az a szajreklam?

A szajreklam (word-of-mouth) az, amikor az emberek
egymas kozott beszélgetnek, elmondjak a vélemeénylket,

tapasztalataikat a termékekrél. A piacon ez is tokéletesen

12



megfigyelheté. A "kdzépsd soron arul egy bajszos ember, én
mindig t6le veszem a paprikat" mar pont elegendd ahhoz,
hogy Ujabb vevéket hozzon egy-egy arusnak. Nem
elhanyagolhat6 a visszatéré vevd jelensége sem, ami a piaci
arusok f6 bevételi forrasa. Na ja, 6k konnyl helyzetben
vannak, hiszen élelmiszert naponta fogyasztunk, igy Ujra és
Ujra kell hogy vasaroljunk. Nehezebb lenne a dolga egy
acsmesternek, de 6t pedig ajanljak, ha jol végezte a

munkajat. Ez is szajreklam.

A szajreklam hatasa rendkivil fontos, de nem szabad

pusztan erre alapozni egy vallalkozas marketingjét.

A j6 kofa beszélget a vevdkkel

Aki el akar adni, és a jov6 héten is el akar

adni, kapcsolatot kell hogy kialakitson a vevdivel. A
visszatér® vev6t mar a kofa is megismeri, adhat neki szebb
arut, kilon arengedményt. Ahogy azt kedvenc hentesiink a
piacon megfogalmazta, amikor 9 Ft-tal kevesebbet adtunk
neki, majd pétolni akartunk: "Tessék csak hagyni. Az arat én
mondom, nem a gép." Ezzel prébalkoznak a nagy cégek is,
amikor fogyasztéi promociokat, nyereményjatékokat,
hiségakciokat szerveznek. Sikeruk talan épp a

személytelenseg miatt egyre korlatozottabb...

Mint lathatd, a marketing messze nem csak a nagyok
kivaltsaga és hovatovabb folyamatosan valtozik az, amivel
sikert lehet elérni. Egy-egy Uj megkdzelités alkalmazoja a

varatlan elem miatt 6riasi figyelmet kaphat.

A marketing dsszefoglaldéan szél arrél, hogy mit kinaljunk,

kinek kinaljuk, és arrol, hogy Uzenetlinket eljuttassuk a

13



fogyasztoig. Sokszor a jézan paraszti ész tobbet nyom a
latban, mint barmi mas - a kisvallalkozasok marketingjével
eltoltott évek alatt szamos fantasztikus cégvezetével
talalkoztam. Olyanokkal, hogy sokukhoz tanulni mehetne

egy-egy multi marketing igazgatdja...

Milyen iranyba halad a marketing? Mik az Uj trendek, hol

tud labdaba ragni egy Uj, akarmilyen kis szerepl&?

1.3. A modern marketing

A marketing legfébb jellemzéje, hogy gyakorlati tudomany,
amely folyamatosan valtozik, mert "alapanyaga”, az ember is
valtozik. Nem ugyanazzal lehet felhivni magunkra a
figyelmet és meggy6zni az embereket, hogy téltink
vasaroljanak, mint ezel6tt 20 évvel. Sokszor az nyer, aki
elészdr csinal meg valamit - néha azonban veszit, mert tul

koran sem lehet valamit bedobni a piacra...

A "régi marketing" kiallt a piactér kozepére és elkialtotta
magat: "T6élem vasarolj!". Aztan egyre tobb lett a marka,
egyre nagyobb a zaj (reklamzaj), és egyre okosodtak az
emberek. Mar nehezebb volt veltk elhitetni, hogy az uj

generacidés XYZ mosopor még sokkal tisztabbra mos...

Ekkor léptek a szinre azok a vallalkozasok, akik hagytak,
hogy a hirtk épulljon, mégpedig a fogyasztok altal. Itt-ott
azert bedobtak a kéztudatba valamit magukrdl, ami
kelldképpen meghokkentd és figyelemfelkeltd volt, és az
emberek elkezdtek réluk beszélni, sét, 6k maguk kezdtek el

sztorit krealni a markak kordl. (Maig sem tudjuk pl. biztosan,
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hogy a Red Bull TENYLEG bikahere kivonatot tartalmaz-e

vagy sem...)

Az internet kora, majd a ko6zdsségi weboldalak
hasznalatanak elterjedése erre a folyamatra csak
"radolgozott”. A fogyasztok elkezdtek olyan véleményeket
keresni az interneten, amelyeket szamukra ismeretlenek
tapasztaltak, igy tehat vilagmeéret(ivé nétt a felhasznalok
csoportja. A régi marketingben a szajreklam a kdzvetlen
ismerdsi kornyezetben mikddott, ma viszont mar barmilyen

termékrdl talalunk valamit az interneten.

Eppen emiatt aztan mar fillenteni sem lehet. Sét, diktalni
sem. Ha pedig azt akarjuk, hogy beszéljenek rolunk,
batornak kell lenni ahhoz, hogy engedjik is a fogyasztonak,

hogy ezt megtegye. (Ha nem engedjik, akkor is megteszi...)

Marketingmentes marketing - eltéritett markak

Alex Wipperfurth: Eltéritett markak cima konyvében ir a
marketing Uj korszakardl, a marketingmentes marketingrél.
Az elmult évek sikertorténetei alapjan felborulni latszik
néhany marketing alapszabaly, ugyanis tobb millic dollaros
uzlette néttek ki magukat vallalkozasok reklamkampany

nélkul. Akkor tehat merre tovabb?

Minél hangosabban kiabal egy cég, annal nehezebben
hallatszik ki Gzenete a reklamzajbol. Amerikai felmérések
szerint naponta 142 jelentésebb reklaminger ér minket. Mas
becslések szerint ez a szam 3000 kordl van internetes
hirdetések és spam nélkul. Vajon hanyszor kell ismételgetni

egy Uzenetet ahhoz, hogy azt valaki komolyan észrevegye?

Mi a sikeres Uzlet titka, ha nem a rekldamozas? A valasz
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egyszerl: a vevbk maguk talaljak meg a markat vagy a

szolgaltatast. Ezt nevezik markeltéritésnek.

A felfedezés

Az eltéritett marka életének kezdeti szakaszaban mar
megjelennek "felfedezdi”, akik ugy érzik, valami olyat
talaltak, amihez akarki nem juthat hozza. Elvezik, hogy nem
a tulajdonos ragja a szajukba, hogy mennyire j6 is az 6
terméke vagy szolgaltatasa. A felfedezés érzését tovabb
noveli, ha a termék nem barki szamara elérhetd. Ezt a
taktikat alkalmazta a Red Bull, aki el6szdr a kamionsoférok
és az ¢jszakaba nyuldan dolgozo barok csaposainak
korében forgalmazta a markat, amely a pletykak szerint

bikahere kivonatot is tartalmazott...

A "célcsoport meghatarozas" a multé

A markaeltéritésre ahitozd cégek elsé koérben elhintik az
informaciot, majd jol megnézik, kik voltak azok, akik
raharaptak. Elkepzelhetd, hogy nem azok, akikre 6k
gondoltak az elején. Az egyik nagy nemzetkdzi cég
fogfehéritét kezdett forgalmazni honlapon keresztul, majd
elemezte a honlapon kitoltott kerddiveket. Rajottek, hogy a
fogfehéritésre tobbek kozott a menyasszonyok ahitoznak,
igy aztan a késébbi szakaszban direkt reklamhadjaratuk
részeként minden eskivai kiallitason, férumon jelen voltak.

De hagytak, hogy a vevék maguk talaljak meg a markat.

A markafanatikusok

Smith dr elhatarozta, hogy végigjarja a vilag 6sszes
Starbucks kavézojat. 2000-ben az USA-ban 353 gyerek kapta
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a Lexus nevet, de 298 kiskord Armani is szaladgal az
utcakon. Mi ez, ha nem a marka kisajatitasa? A markak
részei a kulturanak. A marka életének késébbi szakaszaban a
cégnek rendkivil kell Ggyelnie, hogy a felfedezék ne érezzék
azt, hogy a markat elveszik t6lik azzal, hogy témegmarkat
akarnak csinalni beléle, kilonben elveszitik rajongdikat.

A hiteles kampany nagyon fontos, a fogyasztdkat pedig

egyre kevésbé lehet hiilyének nézni.

A miénk: Uvegtigris

Nem titok, hogy a
masorok, filmek is markak, felépitésiik, reklamhadjaratuk
semmiben sem kilonbozik a termékekétdl. Eleg ha csak a
Disney markaira gondolunk, akik kézil Mickey egér és

Micimacko talan a legidétallobb.

Ilyenlink azonban nektink is van, nem kell a tengerentulra

menni egy kis markaeltéeritésért.

Az Uvegtigris sikerének elsd jeleként elterjedtek az autok
hatuljan az "izirajder, 6csém!" feliratok. Maga a film tette
kelendévé a matricakat, amiket élelmes gyartok dobtak a
piacra. Aztan Utjukra indultak a Fapuma buifék, egyik-masik
az Uvegtigris bet(tipusat alkalmazva. Aki ide betér,

Osszekacsint a helyi Lalival...
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A modern marketingrél nem lehet ugy szdélni, hogy ne
kerlljon el6 az elmult évtized egyik nagy "buzzword"-je,
vagyis a varazsszo, amin mindenki zsizseg: a
gerillamarketing. Kesébb pedig szot ejtiink még az

ugynevezett permission marketingrdél is...

1.4. Gerillamarketing

Kevés olyan marketing szakkifejezés van, amit annyira
felkaptak volna, mint a gerillamarketing fogalmat az utébbi
idében. Es ugyanakkor kevés kifejezés koriil van akkora
fogalomzavar, mint épp itt. Most a fogalomzavar tisztazasara
teszek kisérletet, egyébként egy olyan marketing teruleten,

ami folyamatosan valtozik.

A gerillamarketing - Jay Conrad Levinson, a Gerilla
marketing cim{ 1984-ben megjelent kdnyv szerzéjének
megfogalmazasaban - a kisvallalkozasok marketingje. Mint
ilyen, rendkivili kreativitast, j6 otletet kivan alacsony
koltséggel. Roviden: minél nagyobb feltlinés minél

alacsonyabb koltséggel.

A gerillamarketing fogalmanak megértéséhez még egy
marketing alapmdivet kell emlitentnk: Al Ries és Jack

Trout 1986-ban megjelent Marketinghaboru cim
konyvikben irjak le a marketing stratégia négy
alaphelyzeteét. Ezek egyike a gerilla hadviselés, a kicsik harca
a nagyok ellen. A gerilla cégek egy megfeleléen kis
részpiacot kell hogy kivalasszanak maguknak, amelyen
tudnak érvényeslilni, de ott soha nem viselkedhetnek

piacvezetdkent (pl. nem blokkolhatjak a versenytarsaikat,
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hiszen ehhez nincs meg a megfeleld tékeerejlk), illetve ha
vesztésre all az Ugyuk, villamgyorsan kiassak magukat és

odébballnak a kovetkez6 |ovészarokba.

Mint a fenti két leirasbdl is lathatd, a gerilla marketing
fogalom nem Ujkelet(, és eredendéen nem is azt jelentette,
hogy valami nagyon meghdkkentét csinaljon valaki, amirél

aztan mindenki beszél.

A gerillamarketing egészen egyszerlien annyit jelentett,
hogy egy cég stratégiailag hogyan mozog a piacon: a
gerilla stratégia pedig elsésorban a kis cégek sajatja volt. A
gerillamarketing azonban az évtizedek alatt alakult -
hasonldéan a marketing 6sszes tobbi terlletéhez - és jutott
el arra a pontra, amit ma leginkabb jelent: olyan akci¢,
amely bevallalos, meghdkkenté, figyelemfelkeltd, és elsére

nem mindig derul ki réla, hogy mit is reklamoz.

A gerillamarketing evoltcidja

Szamos, az interneten gerilla marketing kampanynak
nevezett aktivitasbdl, hirdetésbél lathatd, hogy nagy
koltségli megoldasok egy kisvallalkozas pénztarcajahoz
mérve, a hirdeték pedig nagy cégek. Hogy lehet ez? Ugy,
hogy a nagy cégek marketingesei ra voltak kényszeritve a
minél kreativabb, minél figyelemfelkeltébb reklamok
megalkotasara, igy az altaluk hasznalt eszkdzok - a
figyelemfelkeltés ténye miatt - ezen a ponton megegyeztek
a korabban csak a kisvallalkozasok marketingjének tekintett

gerilla marketing egyik fontos pontjaval.
A gerillamarketing jelentése tehat kettds:

1,jelenti egyrészt a gerilla stratégiaval mikodo
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kisvallalkozasok marketingjét, illetve
2 jelenti a relative kis koltseggel elért nagy

figyelemfelkelté hatast.

Meg kell jegyezni, hogy ami egy nyugat-eurépai vagy
amerikai kis cég szamara is elérheté "kis koltség", az sokszor
egy magyar kisvallalkozas tobb éves marketing budzséjét

jelenti...

A kisvallalkozasok gerillamarketingje
Kik a marketing gerillak?
A marketing gerilldk a kisvallalkozasok, akik

*kis marketing koltségvetéssel kénytelenek dolgozni
*egy kis részpiacon tevékenykednek (akar egy
varosban vagy kézi gyartasu egyedi termékkel)
erugalmasan és gyorsan reagalnak, mind a kinalkozé
reklamlehet&ségekre, mind a piacukon bekdvetkezett

valtozasokra

A kisvallalkozasok marketingjében tehat nem elsésorban a
draga megoldasokra kell gondolni, amit egy kreativ

Ugyndkség gegcsapata hoz létre, hanem a kisvallalkozas

© s

"Kéne a vallalkozasomnak valami jo kis gerillamarketing" - a
mondatot nem egyszer hallottuk mar kisvallalkozék szajabol.
Ezen 6k altalaban valami nagyon eredetit, nagyon kreativat
értettek, kicsit olyasmit, amit a legnagyobb cégek tudnak
csak megengedni maguknak tébb szazezer, esetenként

millié forintos koltségvetésbél.

"A marketing csak akkor kreativ, ha forgalmat kdszonhetliink

neki." - irja Levinson. Ebb&l tehat az kovetkezik, hogy egy
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kisvallalkozasnak sem elsésorban arra kell torekednie, hogy

"valami nagyon kreativat" hozzon létre. A jo (gerilla)

marketinghez azonban a "klasszikus" marketing alapoktol

kell indulni. A kreativitas és a meghokkentés ugyanis kétéla

fegyver: soha nem tudjuk, kinek jon be...

Minden kisvallalkoz6é egyben gerilla is. Nem is tud

masmilyen marketinget csinalni, csak gerillamarketinget. Azt

viszont csinalhatja jol és rosszul is.

A j6 gerillamarketinges eszkdztara - ahogy mi tapasztaltuk:
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+j0l kigondolt image, amely marketing stratégiai

elemzésen alapul

Az image meghatarozasa lényegében arrol szol,
milyennek szeretném lattatni magamat, a
vallalkozasomat. Fiatalos, lenduletes, klasszikus stilusy,
trendi stb. A marketing stratégia szamos tényez6t
foglal keretbe - igy a termék pozicionalasat, arat,
értékesitésének maodjat és a termék tamogatasa
érdekében alkalmazott marketing kommunikaciot. (A
stratégiardl a késébbiekben ejtlink szot és egy példat is
bemutatok.) Tapasztalataink szerint itt van sziksége
leginkabb kulsés segitsegre a vallalkozasoknak - és
sajnalatos modon itt erzik legkevesbé a

hianyossagaikat.
eegyszer(, de hasznalhato logo,

A logo a vallalkozas vizualis azonositéja. Tipikus hiba,
hogy sokan tul sokat varnanak a logotdl - fejezze ki a
még a Fold sorsaval kapcsolatos elkotelezettséget is...

Tanacsunk: egy kisvallalkozas maradjon meg a
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névlogoénal, ha mar a nagy cégeknek ez pont
megfeleld... (pl. IKEA, METRO, Ajax, Colgate stb.)

*megtalalhatd, vagyis kereséoptimalizalt honlap,

A keres6optimalizalt, vagyis meghatarozott szavakra a
Google top helyein megjelend honlap bemutatja a
vallalkozast, a vallalkozas szakértelmét, tanacsot és
informaciot ad - burkoltan gy6ézi meg rola a vevét,
hogy EZT a vallalkozast kell valasztani. A honlap még a
helyhez kotott vallalkozasok (pl. boltok, fodraszatok,
edz6termek stb.) részére is fontos eszkdz, mert a
fogyasztok meghatarozott része az interneten keres

ilyen szolgaltatokat.
*kovetkezetesen hasznalt vizualis elemek,

A log6, a honlapon hasznalt design elemek, foték,
betltipusok idealis esetben hiven tikrozik a vallalkozas
pozicionalasat, pont a célcsoport tagjait "szolitjak"
meg. Rendkivil fontos a kovetkezetes hasznalat:
névjegyen, levélpapiron, brosurakban, kiallitasokon,

molindn, reklamanyagokon.
*PR lehetbségek

A PR lehetéségek mondhatjuk ugy, hogy konnylszerrel
adddnak a meggy6z6 tartalmu honlap letebél. Erre mar
csak egy kis "radolgozas" sziikséges, vagyis az, hogy a

vallalkozas élni tudjon a lehetéségekkel.
*meggy6zd internetes jelenlét (webmarketing)

A sajat honlapot tartva a kézéppontban, lepésrdl-
lepésre célszeri kiépiteni egy "pokhalot”. A vevd

sokszor nem is tudja megmondani, hogyan jutott el a



Kapcsolat oldalra a honlapon. A Facebookrél? A
Google keres6b6l? Mas honlapon latott egy linket?
Teljesen mindegy. A lényeg az, hogy minden Ut a
vallalkozasunk felé mutasson. (A webmarketing

eszkozokrél ejtiink még szot késébb.)
Mi a legfontosabb egy jo gerilla marketing kampanyaban?

A siker kulcsa: a potencialis vevé megfeleld szamban
és/vagy a megfeleld pillanatban talalkozzon a
reklamUzenettel, vagy értestljon a vallalkozas 1étérél,
hozzaértésérdl. Mig a megfeleld szamu talalkozas elsésorban
a passzivan befogadott (vagyis inkabb elutasitott...)
reklamokra vonatkozik, a megfeleld pillanat megtalalasa a
gyakorlatban azt jelenti, hogy a vevé ratalaljon a honlapra,
jokor kapja meg a szoérolapot, lassa a Facebookon

megosztott linket stb.

Hosszu évek és szamos szakterllet tapasztalatai alapjan
elmondhatom, hogy a kereséoptimalizalt weboldalnal nincs
jobban hasznalhaté marketing eszko6ze egy
kisvallalkozasnak. Minden egyéb reklameszkdz ara szamara
elérhetetlen - vagy legalabbis a nagy tobbség szamara az. A
fogyasztoi magatartas valtozasa a kozepes méretl cégek
szamara is ezt az utat jeldli ki - a tapasztalatok szerint abbdl
lesz vevd, aki aktiv keresés kozben, a felfedezés

folyamataban bukkan ra a vallalkozasra.

Térjlink ra a gerillamarketing tipusainak felsorolasara -
ezuttal arra a gerillamarketingre, ami a kreativ kampanyt
jelenti. Mire a lista végére éruink, lathatjuk, hogy egy-egy

kampany megvaldsitasa bizony tobb szazezer, sét, millio
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forintba kertlne...

A gerillamarketing tipusai

A meghokkentd, figyelemfelkeltd marketing aktivitasok tobb

tovabbi csoportba sorolhatok:

24

«Astroturfing ("mUflvezés"): az a fajta aktivitas, amely
spontannak és az adott helyzetet uraldénak tinik.
Leginkabb az interneten valosul meg, a cég altal
fizetett blogokban, amikor a blogger a cég
megbizasabdl ir. Az ilyen blogot hivjak "flog"-nak (fake
blog - al-webnapld). Ide sorolhaté még a forumokban,
blogokban alnév alatt kommentezés is. Az astroturfing
név a Wikipedia szerint az Astro Turf markanévbdl

szarmazik, ami egy mf( markaja.

« Virusmarketing: barmely olyan marketing technika,
amely a felhasznaldkat (legyenek azok
internethasznaldk vagy nem) 6sztonzi arra, hogy az
Uzenetet tovabbadjak. A virusmarketing azon alapszik,
hogy az emberek szeretnek érdekes vagy szérakoztatod
informaciot megosztani egymassal. (Itt kell
megallapitani azt is, hogy virus szer(ien terjed az az
informacio is, ami a "hirekbdl kimarad, mert
politikailag nem korrekt...") A virusmarketing kampany
nem tervezhetd, és ha mar elindult, nem allithato
meg. Ezt jelen sorok irdja személyesen tapasztalta
meg, amikor egy virusmarketing kampanyunk
beindult.

Rejtett marketing (undercover marketing): az

ugynevezett véleményvezérek (mérvadd


http://en.wikipedia.org/wiki/Astroturfing
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személyiségek) megnyerésével inditott szobeszéd,
szajreklam (word-of-mouth, WOM), amely a termék
korul zsongast (buzz) hoz létre. Nemcsak személyes

lehet, elektronikusan is terjedhet.

« Kérnyezetbe illesztett marketing (ambient
marketing): Iényege, hogy ugy vesz koral benntinket,
hogy nem nyomja rank mindenaron a hirdeté
markanevét. Példaként egy valddi flvel boritott
mikrobusz emlithetd, amely egy tejturmix marka

reklamozasara jarja Londont.

«Jelenlét marketing (presence marketing): az ambient
marketingtél annyiban kilonbdzik, hogy erésen
megjeleniti a markanevet (hirdetét), de folyamatos a
jelenléte. Példaként a filmekben, tévémiisorokban,
sorozatokban hasznalt termékelhelyezés emlithetd
(hogy magyar példat emlitstiink: a TGzvonalban c.
sorozat Volkswagen-jei), de a helyi vasarokon,
rendezvenyeken folyamatosan kifliggesztett molind is
ide sorolhato. (Személyes megjegyzés: a
termékelhelyezés, mint a szponzoracio egy fajtaja mar
nagyon régen bevett marketing technika. Ugy latszik
azonban, hogy ha besoroljuk mindezt a hangzatos
gerillamarketing 6sszefoglalo név ala, akkor sokkal
kreativabbnak hat...)

*Flicsomd marketing (grassroots marketing): Iényege a

lassubb, de személyre sz6l6 lizenetatadas.

*Alcazott marketing (ambush marketing): az a
technika, amikor egy cég egy esemény szponzoraként

tinteti fel magat, mikdzben valdjaban nem az.



«Tapasztalati marketing (experiental marketing): a
fogyasztok, felhasznaldk kapnak a termékbdl, hogy
kiprobaljak. Ide sorolhat6 a szoftvergyartok kiprobalasi
verzios akcioja is. (Ismét csak személyes megjegyzés:

leanykori nevén a mintaszorasrol beszélunk...)

Papirzsebkendé reklam: leginkabb Japanban elterjedt
forma, amikor forgalmas csomopontokban a
reklamozo6 Uzenetével ellatott csomagolasban
osztogatnak par darabos papirzsebkendéket.
(Személyes megjegyzés: a mintaszoras és a

szorolapozas keveréke...)

*Vad ragasztas (wild posting): leginkabb aluljarékban,
épuletek nagy fellletein alkalmazott médszer, amikor
sok, ugyanolyan plakatot ragasztanak ki, ezaltal
nagyobbnak érzékeltetve magat a plakatot - és a

plakaton hirdetett esemeényt - mint amekkora.

Forras: www. guerillaonline.com - Guerrilla Marketing types

Tovabbi linkek: www.weburbanist.com

A gerilla kampanyok alapelvei

Alexander Reidl, a Volvo Cars Middle East korabbi fénodke a

gerillamarketing kampanyok alapelveit a kdvetkezdékben

foglalta 6ssze - csak hogy ne nevezziink minden innovativ

vagy sokkold marketing aktivitast gerillanak:
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1. Teljesen varatlan: a célcsoport a reklamuzenettel
teljesen varatlanul kell hogy talalkozzon, a meglepetés
ereje az, amely az Uzenetet célbajuttatja. A
szakemberek felhivjak a figyelmet arra is, hogy a

teljesen varatlanul érkezé reklamuizenet nem mindig


http://weburbanist.com/2008/06/19/different-types-of-guerrilla-marketing/
http://www.guerrillaonline.com/cs/Guerrilla-Marketing-types-65.htm

pozitiv hatast ér el.

2.Drasztikus: mélyrehatéan kell hogy elérje a
célcsoport legnagyobb részét, igy lesz csak kelléen
hatékony.

3.Humoros: a humor, mint kampanyelem, segit az
Uzenet fogaddjanak oldalan lebontani az elzarkdzas
falat.

4.Egyszeri, nem ismételt, nem ismételhetd

5.0lcso, koltséghatékony

6.J6 hirnév, fogyasztoi elényok: a fogyasztonak mindig
kapnia kell valamit egy gerilla kampanybdl. Legalabb

egy mosolyt.

Forras: www. guerrillaonline.com - Guerrilla Marketing Principles

Az els6 gerilla marketing kampanyok: "hivj meg egy

italra” lanyok és az Adidas

A 80-as években az elsé gerilla kampanyt egy ital gyartdja
szervezte. Barokban maganyos és nagyon csinos lanyok
leptek oda a kiszemelt aldozatokhoz, és rendkivil kedvesen
meghivattak magukat egy italra, természetesen kedvenc
italmarkajukra. A hatas akkora volt, hogy a kampanyt még

ma is alkalmazzak.

Az Adidas Uj vezet6je Bernard Tapie lett a 80-as evek
kdzepén. Téle szarmazott az otlet, hogy rappereknek
kildjenek ajandékba Adidas cipbket. Meg is sziletett egy
rap szam "Az én Adidas-om" cimmel a Run DMC-t6l. Napok
alatt valt annyira népszer(ivé a marka és a dal az USA-ban,

hogy tomegek akartak maguknak Adidast.

Nagy hatast kivalté kampany volt a Blendtec "Will it blend?"
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http://www.blendtec.com/willitblend/
http://www.youtube.com/watch?v=mrqJrRvng8w
http://www.guerrillaonline.com/cs/Guerrilla-Marketing-Principles-54.htm

(Ossze fogja turmixolni?) kampanya, amelyben minden
létez6 dolgot elturmixoltak. A kampany azért is volt
rendkivul sikeres, mert a teljesen agyament Otletbe bevonta
a jatékos kedvi fogyasztdkat is. Honlapjukon két kategoriara
osztottak az elturmixolt javakat: "Ne probald ki otthon!" és
"Probald ki otthon!" kategodriakra. Nem nagy meglepetés,
hogy a Ne probald ki! kategdria filmjei vannak lényegesen
tobben...

Miutan megismerkedtiink a marketing lényegével és
legmodernebb iranyzataival, lépjlnk at kicsit a marketing
tankonyvi vilagba, vagyis nézzik meg, mi is a mar tobbszor
emlegetett marketing stratégia, amellyel még egy
egyszemelyes mikrovallalkozasnak is rendelkeznie kell, ha

nem akar gyorsan csédbe jutni.

2. Marketing stratégia

A marketing stratégia egészen addig megfoghatatlan,
tankonyvi kategdria volt a szamomra, amig egyszer -
jonéhany év gyakorlat utan - nem lattam m(kodni is. Ehhez
egy olyan multi cég kellett, amely szamos termékkategoriat
forgalmazott, igy szembet(ind volt az egyes kategoriak

kezelése kozti kilonbség.

A marketing stratégia egy olyan valami, aminek a
gyakorlatban a legkisebb mikrovallalkozasnal is Iéteznie
kéne, mert a marketing stratégia adja a gondolatmenetet és

egyben iranyt ad a napi tevékenységhez.

A marketing stratégia nem a nagyok kivaltsaga, sét!
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A statisztikak szerint a kisvallalkozasok 75%-a a marketing

stratégia hianya miatt bukik meg.

Hogyan épiil fel a marketing stratégia?

Szamos megkdzelites létezik, nincs kdztik jobb vagy

rosszabb. (A marketinges is kdzgazdasz....)

Ha jol végiggondoltam a vallalkozasom, termékem

tudni irni, akarmelyiket is hasznaltam el6szor.
A marketing stratégia annak meghatarozasa,

*hogyan |épjlnk a piacra,

*milyen termékkel, szolgaltatassal,

*mikor,

*milyen modon tervezzik az értékesitést,

*hogyan fogjuk az istenadta nép tudomasara hozni,
hogy léteziink, hogy mi adjuk a megoldast a
problémajara, hogy valami olyat kinalunk neki, amitél

Ot a szomszédok tobbre értékelik, stb.

A marketing stratégianak részteriletei is léteznek, igy pl. a

kereskedelmi lancok esetében a_sajt méarka-stratégia vagy a

marketing kommunikacio teriletén a webmarketing

stratégia.
Hogy néz ki egy marketing stratégia?

Minél nagyobb a cég, annal hosszabban szeretik leirni a
marketing stratégiat. Amit utana megvaldsitani persze mas
tészta, de a 30 oldalas marketing stratégia biztosan
komolyabbnak tlnik, mint egy éttermi szalvétara irt...

Pedig a lényeg az atgondoltsagban van.
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A marketing stratégia mindig egyedi és titkos. Barmennyire
is szeretné valaki kulsésként a kezébe kapni egy nagy cég
teheti, ha a felelés marketinges viselkedése nem felel meg a

szakmai elvarasnak, magyaran szélva Uzleti titkot sért.

Marketing stratégia megkozelitések

2.1. A 4P marketing stratégiai elmélet

A 4P megkozelités az egyik leggyakrabban alkalmazott
iranymutatas. A 4P négy, P betlvel kezd6d6 angol sz6
roviditése:
*Product - termék vagy szolgaltatas, amit el akarunk
adni
*Price - ar vagy arszinvonal
Place - hely, vagyis az értékesitési csatorna
*Promotion - promocio, népszerisités, reklam, amivel

gyakorlatilag a "habot verjuk" a termék kordl

Ha ez ilyen egyszer(, akkor miért nem tudja ezt barki
dsszeallitani maganak? [Nem tudom.] A jé marketing
stratégia Osszeallitasa intenziv gondolkodast igényel, hogy a
4P alatt felsorolt jellemzék egymassal 6sszhangban

legyenek. Es ez szokott legtdbbszdr santitani.

... és tovabbi P-k

A 4P modellt a gyakorlat kissé kevésnek talalja, ezért aztan

tovabbi P-ket is hozza szoktak tenni:

Personal selling - személyes eladas, vagyis az, hogy
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mennyire erésen hat az eladd személyisége

«Politics - jogszabalyi kornyezet (pl. adott termék
hatosagi engedéllyel forgalmazhaté egy adott
orszagban, vagy korlatozas ala kerll az értékesitési
csatorna - lasd nemzeti dohanyboltok, Austria Tabak)

«Public opinion - a "nép veleménye"

2.2. A 4C marketing stratégiai megkozelités

A 4C megkozelités a 4P-hez képest forditva Ul a lora, 6
ugyanis nem arrél beszél, amit EN akarok eladni, hanem
arrol, ahogyan a FOGYASZTO tekint a termékemre. (Ez
egyébként egy korrekten dsszeallitott 4P-s stratégiabol sem
marad ki!) A 4C pedig:

«Customer value - az az érték, amelyet a fogyaszto ad
a terméknek (referencia ar - a fogyasztéi magatartas
modellek szerint)

«Convenience - kényelem, amelyet a termek
hasznalata jelent

«Cost - koltség (ar, beszerzés, fenntartas stb.)
«Communication - kommunikéacié (reklam,

ugyfélszolgalat)

2. 3. Egy marketing stratégia példa

Merében szokatlan modon kozreadjuk a sikermarketing.hu

c s

arulunk el...), vagyis ami lathato és nem titkos:

Termék honlaptervezés Drupal rendszerben;
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marketing hattérrel;

mobilra és Google keresére

optimalizalva

kdzépkategoria (250-300 eFt)

Ertékesitési

csatorna

webes szolgaltatasként:

1. az eladas els6é pontja a sajat
honlap - ez alapjan keres meg az

érdekl6do

2. az eladas masodik pontja a

személyes talalkozo

Promocio

online kommunikacio:

1. keres6optimalizalt honlap (SEO),
2. hirlevél,

3. Facebook kommunikacio,

4. online PR

Célcsoport

azon vallalkozok és vallalkozast
tervezék, akik elkilonitett marketing

bldzsével rendelkeznek;

felismerték a marketing fontossagat

és igénylik a kilsés marketinges
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személyre szabott segitségét;

hajlanddak és kepesek id6t és
energiat aldozni honlapjuk

elkészitésere (szovegirasi kepesséq)

2. 4. Gerillamarketing stratégia

Az el6z6 fejezetben mar targyalt gerillamarketing stratégiat
mint a marketing stratégia egyik tipusat emlitjik meg itt -
ismétlés a tudas anyja. A marketing stratégia, mint olyan,
nem all messze a katonai hadviselés stratégiaitol. Kédnnyi
megtalalni a parhuzamokat. A lassan, lomhan mozgd nagy
hadsereget innen-onnan piszkaljak a gerillak. Ugyanez
torténik a kicsik és a nagyvallalatok viszonyaban. A kicsi
gyorsan dont, gyorsan valt iranyt, igyesebben megtalalja a
piaci réseket, bar a tlzereje 6ssze sem mérhetd a nagyok

tlzerejével.

A gerillamarketing kifejezés ebbdl a stratégiai

megkdzelitésbdl szarmazik, vagyis alaphelyzetben a

gerillamarketing a kisvallalkozasok marketing stratégiaja.

Jelentése az évek soran atalakult, igy ma mar tébbszor
hasznaljak a nagyon szokatlan, kreativ
marketingkommunikéaciés technikak leirasara. (Es ha
korrektek akarunk lenni, akkor is inkabb gerilla

kommunikaciénak kéne hivnunk, nem stratégianak!)
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2. 5. Amirdl még érdemes tudni: push-pull stratégiak

A push-pull (tolni - hdzni) stratégia elsésorban a
Procter&Gamble nevil driascég talalmanya volt, sok

évtizede.

Mig versenytarsai termékeiket a kereskeddk polcaira
igyekeztek bepasszirozni a kereskedéknek adott minél
nagyobb kedvezményekkel, a Procter forditva ult a léra: a
kereskeddk nyomasanak nem engedett, ellenben a TV-ben
unasig reklamozta termékeit. A fogyaszté pedig venni akart,
ment a boltba, és ha nem talalt a polcon, felhaborodott.

Mérgét pedig a kereskedén toltotte ki.

[Jelen sorok irdja 1995 tajan tanuja volt a stratégia
mikodésének. Az azdta megszlint Azdr bolthaldzat
kedvezményt akart az elsé beszallitasra az Old Spice
tusfird®é bevezetésekor, amelyet a Procter nem adott meg. A
kampany elindult, majd panaszkonyvi beirasok tucatjai
szllettek, a boltvezetdk a kdzponti dontéshozo fejet
kovetelték és mar csak az Aurdra cirkald agyuinak lovese
hianyzott a katarzishoz. Az Azur kézpont végul beadta a
derekat - kedvezményt nem kapott, ellenben elszenvedte az
image vesztést és a kies6 forgalmat. Hiaba, nem nagy baj,
ha egy cégvezetd nemcsak agilis és dinamikus kufar, de

konyit egy kicsit a marketing stratégiahoz is...]

A Procter8&Gamble altal alkalmazott stratégia a pull stratégia
volt, amelyhez persze kellett a megfelel tomegtermék

(mass market product) és a TV ereje.

Ez ma mar a mult, ugyanis egyrészt a media ara kezdett

kifizethetetlen magassagokba szdkni, masrészt felnétt
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néhany generacid, aki mar nem hiszi el, hogy az 0j formulas

mosopor jobban mos...

2. 6. Modern marketing: permission marketing

A fogyasztok megkdzelithetetlenségét egyre nehezebben
viselik a nagy cégek. Eladasaikat ma mar csak szinten tartjak
a reklamok és akcidk (épp ezért hatalmas a termékfejlesztési
kényszer), raadasul a kereskedelmi markak is egyre
er6sebbek. Nagy markanak lenni ma mar nagyon sokba

kerll és nem biztos, hogy megeéri.

A cégek intenziv kommunikacidba kezdtek a fogyasztoval:
engedélyt kértek ra, hogy ajanlataikkal megkeressék e-
mailben, sms-ben, levélben. Ez az Ugynevezett permission

(engedély) marketing.
Es megint voltak, akik forditva Glnek a léral!

Akadtak markak, akik a sikerlket annak koszonhetik,
hogy nem 6k maguk akartak diktalni, mit gondoljon roéluk a

fogyasztd, hogyan reklamozzak a markat.

Az egyik ilyen uttdré a korabban mar tébbszor is emlitett

Red Bull volt, akik a tojasdobald antigravitacios versenytdl a
ladaderbiig sok mindennel megmozgattak fogyasztdikat. A
Red Bull hagyta, hogy fogyasztéi alakitsak az image-ét, sét,
alakitsak a reklamjat. Ehhez bevallalésnak kellett lennie - ez

a batorsag sok cégbdl hianyzik.

Az id6ben elére haladva vilagossa valik, hogy még a pull
stratégia kitalaloja szamara is nagy kényszer a
marketingmentes marketing... ime a fentebb idézett Old
Spice, amely Instagramos fotoalbumnak ad helyet a

honlapjan: http:/instagram.com/oldspice
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2. 7. Internet marketing: push és pull
Alapesetben a weben is kétféle stratégia létezik:

1.értékesitési célu, push

2.informativ, pull

Az értékesitési célu weboldalak felépitésikben,
szovegezesikben a porszivougyndkok logikajabdl indultak
ki. Behoztak a latogatot a Google fizetett hirdetés
segitségével, irtak egy "ellenallhatatlan" ajanlatot sok
MEGRENDELEM gombbal, esetleg elkérték a mailcimet egy
ingyenes anyagert cserébe, és mailek tomegéevel bombaztak
a potencidlis vevét. Uthengerként mentek végig a piacukon.
A stratégia az elsének bejott, még a masodiknak is, de a
kismillio kovetébnek mar csak a flle jutott... Ha ismerték
volna az "elsének jové marketing tdérvenyét”, nem déltek
volna be... (Al Ries és Jack Trout marketing kdnyveit itt is

ajanljuk az érdekléddk figyelmébe.)

[Nem arulok el nagy titkot: nem szeretem ezt a stratégiat.
Vagyis helyesebben: nem szerettem. Talan mondhatjuk mar

azt, hogy kiveszében Iévé miifaj.]

Az informativ weboldalak impozans informaciotartalmukkal
hivjak fel magukra a figyelmet és burkoltan mondjak, hogy
"t6lem rendelj, én értek hozzd". Egészen konkrétan ezt nem
is mondjak - a vevd jut erre a kdvetkeztetésre. Sajat

honlapunk, a sikermarketing.hu ezt a stratégiat kdveti es

Ugyfeleink szamara is ezt javasoljuk. A ratalalast a
keres6optimalizalas biztositja, a tartalom megfeleld
talalasanak 6sszefoglalé neve pedig tartalommarketing -

err6l még lesz sz6 ebben a kdnyvben.

[Eddigi tapasztalataink alapjan a stratégia mikaodik. Persze
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az eqgyik legnagyobb marketing baklovés lenne azt
feltételezni, hogy mindig is fog mikddni, ezért vigyazé

szeminket az eredményeken tartjuk.]
Milyen a nyer6 marketing stratéegia?

A marketing stratégiaalkotas szépsége abban rejlik, hogy
minden termék vagy szolgaltatas esetében mas a nyeré.
Vannak emberek, akiket taszit a nyomulas, a push stratégia,
masok pedig elvarazsolddnak téle és esetleg csak kesébb

jonnek ra, hogy tul sokat vartak.

A marketing stratégia folyamatosan valtozik: a nagy cégek

EVENTE vizsgaljak feliil, okkal, joggal.

A jo marketing stratégia pedig nem mas, mint a feltételek

figyelembevételével kialakitott cselekvés!

3. Marketing terv

A marketing terv egy adott cég, marka vagy termék tébb
éves piaci fellépésének leirasara szolgal, 6sszefoglalja, hogy
mit fog csinalni a vallalkozas és az eredményeit hogyan
ellendrzi. A marketing terv segit a vallalkozas hullamos

vizein val6 navigalasban.

Téveszme, hogy a marketing terv sok szaz oldalnyi tomény
adminisztracio. A marketing terv elsésorban azt a célt
szolgalja, hogy a vallalkozas vezetdje tisztaban legyen a 6
iranyokkal, kortlmeényekkel, amelyet ha leir (vagy a

marketinges leir neki), jobban at tudja latni.

Mit tartalmaz a marketing terv?

A marketing terv a kovetkez6 6 részekbdl all:
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Helyzetelemzés

A jelenlegi helyzetet és a jovdbeni targyilagos(!) becsléseket
kell itt szambavenni. Mit sem ér, ha a piacot "optimistan”
elemezzik - a marketingben nem ez a célravezet6, bar a
vezetéseg mindig ezt szeretné latni. Minél targyilagosabbak,

és kivulallébbak tudunk maradni, annal jobb.

Célszerl akar tobb alternativat is felvazolni, Ugynevezett
marketing szcenaridkat, amelyek az optimista, a pesszimista
és a realis becsléseket, varakozasokat és az ezek

bekovetkezése esetén kdvetendd stratégiat vazoljak fel.

Példa a becslésre:

"Legfébb versenytarsunk az év folyaman 1 millié
Ft-os beruhazast hajtott végre, igy feltételezhetd,
hogy a jové évben reklamra el fog kolteni 500.000

Ft-ot, hogy az Uj kapacitasokat lekdsse."

A realis elemzésnél mindenképpen ki kell mondani, hol van
a vallalkozasgyenge pontja. Kisvallalkozasok esetében itt van
a legnagyobb probléma, ugyanis itt nem egy személytelen
vallalatrol kellene kimondani a kritikat, hanem legtobbszor
a cégtulajdonosnak kellene sajat magaban felfedezni a
hibat, ezt pedig senki sem szereti. Az Uzletben az dnkritika

hianyanak sajnos kovetkezmeényei vannak...

Egy helyzetelemzés akkor hatékony, ha a vallalkozas -
marketing terv készitésétél fliggetlenll - tdbbszor is meg-
megall, és megnézi, hogyan valtoztak a kortilmények,

lehetnek azok kulsé vagy belsé korilmeények egyarant.
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Marketing feladatok és célok meghatarozasa

Feladatkent megfogalmazhatd a piacrészesedés novelése
vagy a vevBszam emelése. A cél ehhez képest konkrét

formaban van megfogalmazva.

Feladat: Noveljik a vevészamot!

Cél: Vevéink szama a januartol juniusig terjedd
id6szakban az id6szak vegére a jelenleginek

masfélszeresére ndvekedjen!

A kisvallalkozok szamara a célok megfogalmazasa akkor
lehet fontos, ha mar nem a tulélésre jatszanak - hiszen
ekkor a honap vegén a kasszaba, pénztarcaba pillantva
pontosan lathatd, hogy mit sikertlt teljesiteni. Raadasul
minél kisebb egy vallalkozas, annal nehezebben tudja
kiegyensulyozni a jo forgalmu és a kevésbé jé forgalmu
idészakokat, hiszen lehet, hogy csak egyetlen

megrendelésen mulik az adott hdnap jovedelmezdsége.

A célok meghatarozasa akkor nagyon fontos, ha az
eredmeények alapjan jozan Uzleti donteést kell hozni. Pl. "Ha
majus hénap végén az MLM-Uzletbdl szarmazo jutalékom

nem éri el a 25.000 Ft-ot, juniusban befejezem."

Marketing stratégia

A marketing stratégia irott 6sszefoglalasa is része a

marketing tervnek.

Marketing akcioterv

A marketing akcioterv részletesen lebontja, megfoghatéva

és végrehajthatdva teszi a marketing stratégiai tervben
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meghatarozott iranyvonalakat, célokat. Ennek alapjan a
vallalkozas minden tagjanak tisztaban kell lennie vele, mit is
kell csinalnia a kovetkezé hetekben, honapokban, pontosan
mikor, és milyen koltséget fog jelenteni mindez. Hogy
nagyon egyszerlien fogalmazzunk: a marketing akcioterv
mutatja meg, hogy mit kell tenni, miutan megittuk a reggeli

kavénkat...
A marketing akcioterv részei:

stermék- és szolgaltatasfejlesztési terv
spromocios és reklamkampany terv
*értékesitési tervek elosztasi csatornanként
earazasi akcioterv

*dsszehangolt idézitési terv és koltségvetés

Marketing ellenérzés

A marketing aktivitasok kivitelezése honapok, esetleg évek
munkajat jelentik. Hogy a végzett munkardl tudja a
vallalkozas vezetéje, hogy a jo Uton halad, csakis ugy

lehetséges, ha megfelelé pontokon ellendrzést iktat be.

Fogyasztasi cikkeket forgalmazo nagyvallalatoknal a
piacrészesedési felmérések adnak fontos tampontot, sok
egyéb adat figyelése mellett. (Hiszen ha példaul a kivitelezés
soran az ellatasi lancban volt készlethiany, akkor a vevék
sem vihették el a polcrol a terméket, igy a piacrészesedési

szamok sem fogjak a valds helyzetet tikrozni.)

Marketing ellen6rzési pont lehet a kovetkezd (ktuldndsen

kisvallalkozasok és szolgaltatok esetében):

*érdekl6ddk szamanak novekedése

earajanlatkéresek szamanak novekedése
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*a honlap latogatészamanak novekedése

*az egyes reklamkampanyok utan jelentkezék
szamanak novekedése

*tovabbajanlasok

+a vallalkoz6 sajat maga szamara kitlzott hatariddinek

betartasa

Kidolgozott marketing terv az interneten

Sokakat érdekel egy-egy marka vagy cég kidolgozott

marketing terve, ezért keresik az interneten, vagy induld

vallalkozas keres marketing tervet sajat magara

alkalmazhato formaban. Ilyen azonban nincs. Ennek tobb

oka is van:
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1.Minden marka és vallalkozas mas. Nem alkalmazhato
a Dove marketingterve a Boci csokira, hiszen mas
piacon tevékenykednek, mashogyan irhatok le a
fogyasztok, akik vasaroljak, és persze az se mindegy,
egy alkalommal mennyibe is kerll egy-egy termék
megvasarlasa. Kisvallalkozasok szamara is értelmetlen
dolog azt hinni, hogy ami jo volt tetéfedének, az jo
lesz egy bioboltosnak is.

2.Ugyanazt a helyzetet két vallalkozé
kilonb6zéképpen lathatja. Ha esik a forgalom, az
egyiknek a panik az elsé reakcidja, a masik pedig
eléhizza a fiokbol régdta dédelgetett terveit és végre
megvaldsitja azokat, addig, amig a régi Uzlet hoz még
valamit.

3.Az egyik vallalkozé képes onkritikaval szemlélni a
vallalkozasat, mig a masik évtizedeken keresztil

rendithetetlendl hisz sajat tévedhetetlenségében. Amit



az egyik tervez a jovd évre, nem lesz ugyanaz, mint a
masike, hiaba tevekenykednek esetleg ugyanabban az
iparagban. Hosszu tavon az onkritikusnak adhatnank a
palmat, a siker azonban sokszor a kivitelezésen és a
pontosan végigvitt akcioterven mulik.

4.A marketing terv Gzleti titok.

4. Webmarketing

Az internetnél gyorsabban valtoz6 médium keveés van. Sét,
az internet az, ami megvaltoztatott szamos mas médiumot —
gondoljunk csak a Facebookra, amely az ,arab tavasz" egyik

kulcsszerepléje volt.

A gyorsan valtozé divatok, lehetéségek, alkalmazasok kaoszt
teremtenek az egyszeri vallalkozé fejében is, aki az idék
soran sokszor aszerint dont, hogy mihez fér hozza ingyen...
Az ingyenesség azonban csak az egyik jellemz6, amit egy
sikeres webmarketing ,portféli¢” dsszeallitasahoz szamba

kell venni.

A webmarketing egy termek, szolgaltatas vagy vallalkozas
piacravitelének internetes modszereit, eszkdzeinek
hasznalatat jelenti. Egyszerlien fogalmazva: annak
meghatarozasa, hogyan és hol jelenjen meg a vallalkozas az

interneten, milyen Uzleti célokkal.

A webmarketing és az on-line marketing kifejezéseket

szinonimaként hasznaljuk.

A webmarketing eszkdzok tarhaza hatalmas, raadasul idérél-
id6re ugy tlnhet, van olyan, ahol ott kell lenni, kilénben a

cég, aki nem él bizonyos eszkdzokkel, lemarad.
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Sok év tapasztalata alapjan azt mondhatjuk, hogy a divatok
folyamatosan valtoznak — ahogy pl. szép lassan elenyészik
az IWIW, és korantsem bizonyul akkora fantasztikumnak a
Twitter, Ugy mas eszkozok felivelési fazisaban igenis célszerd
jelen lenni (ilyen volt a Facebook, vagy ez varhatdé most a
Google+ -on). Az egyes alkalmazasok lassan megtalaljak
helytket marketing szempontbdl is, és egyre vilagosabban
kérvonalazodik a kép: az internetes eladas sokkal szelidebb
eszkozoket, sokkal nagyobb kitartast és munkat kovetel
meg szinte naproél-napra, mint ahogy az 5-10 éve

érzékelhetd volt.

Az emberek beletanulnak az internetbe — és teszi ezt a
benniik él6 FOGYASZTO / VEVO is. Mar a neten sem olyan
kénnyd eladni a sztorit, hogy az Uj XY mosopor még sokkal

jobban mos...

Mi jellemzi az on-line marketing mikodési korulményeit?

1.reklamkertlés, vagyis egyre kevésbé keverik dssze,
hogy mi a reklam és mi nem, és ebbdl kovetkezden a
reklamnak nem hisznek (lehet az a Google talalati
listan megjelend fizetett talalat is...)

2.a marketing lzenetek fogyasztok altali mddositasa,
vagyis meég ha pozitivan allnak is hozza egy markahoz,
akkor is hangot adnak kritikaiknak — ez a marketing
demokracia, ha ugy tetszik

3.bannervaksag, vagyis amirél azt sejtik, hogy banner,

azt mar észre sem veszik
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4.1. Az online marketing kiindulépontja: SAJAT HONLAP

A sajat weboldal az alfa és az omega. JOI elkészitve és jol
hasznalva maga is egy rendkivul er6s webmarketing eszkoz,
de elsd hivatkozasként alapjat képezi az dsszes tobbi on-line

eszkdz hasznalatanak.

1.a sajat weboldal adja a tényleges tartalmat, amit
lajkolnak, megosztanak, amihez hozzaszdlnak, amit
linkelnek, ahol kedvelik a képeket, ahova érkeznek a
kiilonb6z6 hirdetési forrasokbdl. Ez a TARTALOM az
alapja a keres6optimalizalasnak is.

2.az image alapja, mert itt van a logo, a képi vilag, az
itteni tartalom sugallja a minéséget és a hozzaértést
3.az egyetlen biztos pont a weben a divatok valtozasa
kbzepette

4.eléretolt "Uzletkotd", az eladasi folyamat elsé pontja
(és pl. webshopok esetében az utolso pont is, a

megrendelés/fizetés pontja)
A jol elkészitett honlap...

«a webergondmia szabalyai szerint épul fel, vagyis jol
hasznalhat6
*logikus, jol attekinthet®
*100%-ig figyelembe veszi a LATOGATO igényeit,
elvarasait, viselkedését
A jol elkészitett honlap tehat az alap — a webmarketing
Osszes eszkoze csak az elsé |épés a honlap (és a cég) felé,

amit a latogaté megtesz. A Google hirdetés, a Facebook

megosztas, a banner hirdetés csak egy tobb-kevesebb
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informaciot nyujté link, amely a honlapon teljesedik ki.

(Es elég baj, ha valaki csak annyit tud mondani a
portéekajarol, ami belefér egy kb. 100 karakteres
hirdetésbe...)

4. 2. Webmarketing eszk6z6k

4.2.1. SEO - kerest6optimalizalas, honlap optimalizalas

A SEO a Search Engine Optimisation (keresémotor
optimalizalas) angol nevének roviditése. Azt jelenti, hogy a
honlapot ugy készitik el és ugy fejlesztik, hogy latogatdinak
kisebb-nagyobb része a Google természetes (organikus,

nem fizetett) taldlatairdl érkezzen.

Mi magunk csak a természetes talalatokat ertjuk alatta, a

fizetett listat nem.

«utdlagos honlap optimalizalas nincs, csak butykolés; a
honlapot a kezdetektél ugy kell felépiteni, hogy
megfeleljen a honlap optimalizalas kritériumainak
kevés tartalommal nem igazan lehetséges,

egyik alapja az egyedi és béséges tartalom

«az optimalizalas fontos tényez&je a megfeleld
programozas

kelléen nagy tartalomnal a latogatok barmilyen széra,
kifejezésre érkezhetnek, ezaltal megbizhatébban fedi
le a sz6ba johetd keresbkifejezéseket, mint a fizetett
talalat

*Magyarorszagon a Google a legfontosabb keresé

(csaknem 100%-o0s piacrészesedéssel)
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«a tartalom alakitasaval lefedheté potencialis
fogyasztok széles kore — "minddssze” el kell talalni,
milyen problémajukra keresnek megoldast milyen
szavakkal

*ha a honlap latogatészam nem elegendd, a
tartalomfejlesztéssel tovabbi koltségndvekedés

nélkil ez a helyzet javithato
Tovabbiak: honlap optimalizalas

Tapasztalataink szerint ma Magyarorszagon ez a leginkabb
hatékony és legjobban kifizet6dé webmarketing eszkdz.
Természetesen nagyon sok fligg attol, hogy valaki mit arul,
de Osszességéeben meégiscsak ezen a modon lehet legjobban

tamogatni egy vallalkozas piaci jelenlétét.

Nagyon érdekes, hogy Ugyfeleink kdrében akad két, nagyon
hasonlo profild ceg. Az egyik azt mondja, nala nem szamit a
keresGoptimalizalas, mert nem a weben keres az, aki az 6
termékeit keresi, a masik pedig azt mondja, hogy szamara
létfontossagu a kereséoptimalizalas, mert csak onnan
vannak Uj vevéi... Mivel magyarazhat6 ez a gyokeres
ellentét? Azzal, hogy az egyiknek mar volt valaha olyan
honlapja, ami megtalalhato volt a Google-ban, a masiknak

nem.

4.2.2. Google hirdetés — Google AdWords

A Google talalati lista elején Iév6, mas alapszinen illetve a
jobb oldalsavban megjelend révid, szoveges hirdetés.
Ugyanez a hirdetés megjelenhet a Google szerz6dott
partnereinek honlapjan Ugynevezett display hirdetésként

(bannerként).
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A Google hirdetés célozhatd a mobil haldzatra is.

*beallitott kulcsszavakra és kulcsszé kombinaciora
jelenik meg a hirdetés

*tobb hirdetési valtozat is beallithato

*ha a latogatd rokonértelma kifejezésre keres, arra
nem jelenik meg

«a kattintasonkénti ar egy lathatatlan licitben alakul ki,
amelyben a versenytarsak adjak meg ajanlataikat — a
legmagasabb ajanlat jelenik meg a legjobb helyen
*nem minden kattintas eredményez vasarlast!
*hatékony, ha nagyon gyorsan, céliranyos kifejezésekre

szeretnénk latogatot

Tovabbiak: Google hirdetés

Ismét csak sajat tapasztalatot osztok meg, amikor azt
javaslom, er6sen fontolja meg a Google fizetett hirdetést az,
akinek korlatozottak az anyagi lehetéségei, vagy egy-egy
tényleges vevén nem keres tul sokat. Volt olyan tgyfellnk,
aki 2 honlap arat koltotte el hirdetésre, miel6tt minket

megkeresett, és nem vette észre a hirdetés hatasat.

4.2.3. Facebook hirdetés

frasunk szerkesztésének idépontjaban (2013. augusztus)
tobb tipusud Facebook hirdetés is létezik. A jobb oldalsavos
megjelenések képpel, linkkel, illetve a hirfolyamon beldili

hirdetések, oldalajanlasok csikként.

valaszthato, hogy megjelenésszam vagy
kattintas alapjan akarunk fizetni
«az arat a Facebook szabja meg a célcsoport elérése

alapjan (az alapadatok azonban kérdésesek...)
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*tObb valtozat is beallithatd, a rotaciét a Facebook
szabja meg

sgyorsan indithaté kampany

*a beallitasi fellletet folyamatosan atprogramozzak, és

nem mindent forditanak le magyarra...

Tovabbiak: Facebook hirdetés

4.2.4. banner vagy display hirdetés

A banner vagy display hirdetés meghatarozott formatumd,

méret(, altalaban képes hirdetés.

Programozasi modja szerint sokféle lehet.

Legtdbbszor mozgokép formajaban alkalmazzak (flash vagy

gif).
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*a banner méretek standard meretek

*a banner elsésorban image hirdetés céljara megfeleld
*j0l kell megvalasztani, hogy hol (milyen mas
honlapon, portalon) jelenitjik meg, ha hirdeték
vagyunk

fontos fogalom a bannervaksag (webergondmiai
kategoria), éppen ezért sajat honlapon belul sajat
tartalom reklamozasara is csak évatosan nyuljunk
ehhez az eszkdzhdz (ne varjunk téle tul sokat)
*kdltsége a nagy latogatottsagu portalokon igen
magas egy KKV marketing blidzséjéhez képest
*mindenképpen a célcsoport elemzésével kell

kezdeni és dsszehasonlitani a portal altal adott olvasoi

profillal, ha banner hirdetésre adjuk a fejlinket


http://www.sikermarketing.hu/facebook_hirdetes_hogyan_hirdessek_facebookon

4.2.5. social media - k6zosségi weboldalak

Olyan weboldalak, alkalmazasok, amelyeknél szerepe van az
emberi ismeretségi halézatnak — ez lehet valodi és virtualis
is. Legfébb jellemzdjik, hogy legtobbjiket szérakozasi céllal

hasznaljak.

A kozosségi oldalak kozatt kiemelkedd jelentéséggel bir

a Google+, a Facebook és a YouTube.

A Google tulajdonaban lévd oldalak a helyezések
szempontjabdl fontosak, a Facebook pedig Magyarorszagon
meghatarozo szerepe miatt (ami egyébként jelen pillanatban

mar kezd a kiabrandultsag felé mozdulni — 2013. augusztus).

«a social media eszkdzok hosszu tavu

markaépitésre valok marketing szempontbdl
sjelentéséguk akkor né meg, ha a cég

hirét ismeretlenek, nem manipulalt médon kezdik
terjeszteni

*a megosztast az ertékes, egyedi és erdekes tartalom
generalja a pozitiv oldalon (bar kis hazankban a
kozosségi kopkodésnek nagyobb tabora van, mint a
pozitiv hireket megosztoknak)

«az aktivitasi rata altalanossagban 1%

a direkt értékesitési célu uzenet nem a hosszu tavu
markaépités korébe tartozik, tehat nem sok helye van
a kozosségi kommunikacioban

‘nem szabad figyelmen kivul hagyni a divatot, mint

tényez6t!

Tovabbiak: koézosségi weboldalak
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4.2.6. e-mail marketing, hirlevél marketing

Az e-mail marketing azok felé a
fogyasztok/felhasznalok/latogatok felé iranyuld
kommunikacio, akik kérték, hogy a cég keresse meg 6ket
(permission marketing). Akik nem kerik, és cimukhdz egy
adatbazisbdl jut hozza a cég, azoknak jelent8s része

szpemnek fogja tartani a szamukra kildott Gzenetet.

«az adatbazist a honlapon keresztul kell elkezdeni
épiteni, ezaltal épitve a lojalitasra, a visszatéré
latogatasra

«fontos a rendszeres kommunikacié

«a lojalis fogyasztok nagyobb aranyban
aktivizalhatok, mint a k6zdssegi média
,rajongotabora”

«az e-mail kampanyok Uzenetei, gyakorisaga miatt a
marketing kommunikacié kdnnyen atcsaphat

zaklatasba

Tovabbiak: hirlevél marketing és_MailChimp

A hirlevélmarketing az a kategéria, amely a leginkabb
kilonb6z6 eredménnyel jarhat a kilonbdzé szakmakban,
kilonbozé szakterlleten. Sok minden fligg attél, hogy

mennyi Uj hire, Uj témaja van az adott szakmanak, cégnek.

4.2.7. on-line PR

Az on-line PR az a tevékenység, amely arra iranyul, hogy a
vallalkozas tartalmai ne csak a sajat honlapon jelenjenek
meg, hanem mas, a célcsoport altal latogatott
weboldalakon is, természetesen a vallalkozas honlapjara

mutatd hivatkozassal.
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«az on-line PR-hoz kell valamilyen mondanivalo, hir,
ami az olvasék szamara Iényeges (nem pusztan
reklam)

sspontan modon is épll: az Ujsagirdk megfeleld
tartalmakat keresve ratalalnak a cég honlapjara,
interjut és cikket kernek

sbarmilyen cikk megjelenése el6tt kérni kell a
jovahagyas lehet&ségét, még akkor is, ha az Ujsagirod
azt mondja, hogy siirg6s a leadas...

«célszerl dsszedllitani egy kész anyagot, amelyet
sajtoérdeklédés esetén azonnal at lehet kildeni

«a megjelenések figyelése a hirnév

menedzsment terllete

Tovabbiak: hatékony PR

4.2.8. linkeépités

A linképités annak kezelése, hogy a honlapra minél tébb
hivatkozas mutasson mas honlapokrol. Célja egyrészt az
emberi latogatdk "atterelése", masrészt a Google helyezések
javitasa.

A webmarketing legrizikdsabb tertlete: véleménytnk szerint
tébbet hasznal egy honlapnak, ha egyaltalan nem is
foglalkoznak a linképitéssel, mintha akar a kisujjat is
mozditana az Ggyben a tulajdonos. Az ok: barmilyen

linképités tonkreteheti a sajat honlap optimalizalasat.

Tovabbiak: linképités

4.2.9. blog

A szemeélyes webnaplé irasa mas megvilagitasba helyezheti
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a céget, tartalmai pedig bdvithetik a lefedett célcsoportot a

kulcsszokészleten keresztul. A blog akkor tekinthet6

lényegében kilon webmarketing eszkdznek, ha mas

domain-nen, mas tarhelyen lzemel.

a blog lényege a személyesség: a személyes
vélemény, a szemeélyes tapasztalat

fontos a rendszeres publikalas

a kilén domain-en inditott domain jo linképitesi
lehetéséget jelent, de mint minden linképités, ez is
nagy Ovatossaggal kezelendd

*ha egy blogon lehet6ség van a kommentezésre,
azt kezelni (moderalni) is kell

*hazai viszonyok ko6zott a szakmai blogolas nem
annyira széleskor(, mint kilfoldon — igy a
vendégposztolas nem igazan relevans on-line

marketing eszkdz (pedig elméletben lehetne)

4.2.10. affiliate marketing

Az affiliate marketing az online viszonteladdi haldzat

kiepitését jelenti. A viszontelad¢ felteszi a linket, bannert az

oldalara, a "hirdetd" pedig koveti, mely linkekrél érkezett a

regisztracié/vasarlas. Ezért jutalékot fizet a viszonteladdnak.

*kilondsen akkor hatékony, ha egymassal
egyuttmikodd terlletek dolgoznak dssze (pl.
honlapkészité és tarhelyszolgaltato)

technikai oldalrol megbizhatd kévethetdséget igényel

ssztenderd, online eladhatd termék kell hozza

4.2.11. inline text hirdetés

Magyarorszagon nem létezd hirdetési fajta, mert nincs meg
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hozza a cikkgyljtemények sora. Lenyege, hogy egy mas
honlapon elhelyezett tartalombdl széveges link mutat a

honlapra.

4.3. Webmarketing stratégia

A webmarketing jelenlétet is at kell gondolni: pont ugy,
webmarketing stratégia leirasanal lépjlink azonban kissé
tavolabb a tankonyvi vilagtdl, és induljunk ki egy gyakorlati
szakember megkdzelitésébdl. Avinash Kaushik webmarketing
szakember egyik irasat hasznaljuk kiindulépontként,

kiegészitve sajat tapasztalataimmal!

Kaushik megkdozelitése (See - Think - Do) nem all messze az én

allaspontomtol sem, melynek lényege:

az internetmarketingben ugyanugy kelle(ene) alkalmazni a
fogyasztoi magatartas modelleket, ahogy a klasszikus,

offline marketingben.

A modell hatalmas elénye, hogy a kisvallalkozasok online

c s 7

Egy sajat tapasztalat

Munkank soran nemcsak a korabban mar felvonultatott
marketing elméleteket és megkdzelitést alkalmazzuk, de
sokszor fogyasztéi magatartas modellekhez is nydlunk. Az
egyik legtdbbszor hasznalt fogyasztéi magatartas modell az
ugynevezett AIDA modell, amely a vasarlasi dontési
folyamatot irja le. A fogyasztd a vasarlasig a kdvetkezd

fazisokon megy keresztul:
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1.Attention - Figyelem: a fogyaszté felfigyel a markara,
termékre, termeékkategoriara

2Interest - Erdeklédés: a fogyasztd a terméktsl
fliggben kisebb vagy nagyobb aktivitassal veti bele
magat az informacidkeresésbe, a kilonb6zé
alternativak 6sszehasonlitasaba.

3.Desire - Vagy: a fogyaszton "eluralkodik a birtoklasi
vagy", vagyis a dontés megszuiletik, hogy vasarolni fog

4. Action - Akcio: megtorténik a vasarlas

A fogyasztdi magatartas vasarlasi dontési folyamat
modelljébdl indulva egyik Ggyfeliink honlapjan a "Hasznos
tanacsok" oldalak csoportositasat a kovetkezdképpen

készitettuk el:

erdeklédés: informaciokeresés az adott
termékkategoriardl (pl. tikorreflexes fényképezdgépek)
«0sszehasonlitas: a kategorian bellli markavalasztasi
lehetéségek dsszehasonlitasa (pl. Nikon vagy Canon)
stermékhasznalat: a konkrét forgalmazott markaval
kapcsolatos tudnivaldk dsszefoglalasa (lenyegében

hasznalati utasitas, keres6optimalizalasi céllal)

T6bb irasomban foglalkoztam vele, hogy miért jo

a keres6optimalizalas: a Googlebdl olyan emberek
latogatnak a honlapra, akik minimum az informacidkeresés
allapotaban vannak, igy tehat viszonylag egyszerlen

lendithet6k a vasarlas felé.

Kaushik irasa, a See — Think — Do séma felallitasaval és
leirasaval még tovabb megy, mert a fogyasztoi dontési
folyamat fazisainak felelteti meg az egyes marketing

eszkdzdket, illetve tanacsot ad arra vonatkozodan is, melyik
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eszkdzt hogyan hasznaljuk, illetve ugyanazt az eszkdzt

hogyan hasznaljuk az egyes fazisokban.

Mit jelent a See — Think — Do (Latom — Gondolkodom -

Lépek) séma?

See (Latom):
az a csoport, akik az adott kategdria fogyasztoi.

Rendkivil okos médon hatarozta meg Kaushik a
kiindulopontot: egy vadonatuj termékkategéria
megalapozasa ugyanis sokszor attitlid valtozast is igényel —
ez pedig meglehetdsen nagy falat ahhoz, hogy csak on-line

eszkdzokkel elérhetd legyen.

Think (Gondolkodom):

azok, akik az adott kategdria fogyasztdi és gondolkodnak

rajta, hogy Ujravasaroljanak.

Do (Lépek):

azok, akik az adott kategodria fogyasztoi, vasarolni

szeretnének és mar elkezdtek informaciét keresni.

Hogyan kommunikalhatunk az egyes csoportok felé?

A See (Latom) csoport szamara elsésorban az az lizenetlnk,

hogy létezink.

2-3 sz6ban megfogalmazva tevékenységlinket (egyszer(ien
szolva: mit csinalunk, mit akarunk eladni neki majd egyszer)

ez az Uzenet a maximum, aminek eljuttatasat célul
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tlzhessuk ki.

Tipikus webmarketing eszkdze a Facebook — valamilyen
uton-maédon belebotlunk egy vallalkozasba, nyomunk egy

Tetszik gombot, és figyeljik, mit osztanak meg.

Ha display hirdetésrdl van sz6, akkor elsésorban az image
kommunikaciéjat varjuk el — tipikus példa az automarkak
banner hirdetése. Er6s vizualis Uzenetek, er6s markazas,

keves tény.

Az on-line PR is ezt a célt szolgalja, legféképp azért, mert az
Ujsagok szamara a hir nem az, hogy egy cég létezik, hanem
az, hogy van valami hire, mondanivalgja, j6 dolog tudni rola

valamit.

A Think (Gondolkodom) csoport esetében a lojalitas

kiepitése a legfontosabb.

Ez a csoport mar tudja, hogy egyszer valamikor sziiksége
lesz egy ilyen termékre, szolgaltatasra — az 6 tudataban
folyamatosan ott kell lenni. Az értékes, az olvasé lehetséges
kérdéseihez szabott tartalom azért is fontos, hogy
meggy6z8djon rdéla, mi értlink ahhoz, amit el akarunk adni,

és nem mindenaron akarunk eladni.

Webmarketing eszkdze a hirlevél és a blog. A hirlevél
gondoskodik arrél, hogy postafidkjaban mindig talalkozzon
a nevinkkel, és visszatéré honlaplatogatokent pozitiv
Uzenetet kildjon a keresérobotoknak: ,ez egy értékes oldal,
ide érdemes visszajonni”. A blog személyesse teszi a céget —
mire oda jut a fogyasztd, vevd, hogy személyes kapcsolatba

kerdl vellink, mar majdhogynem baratként Gdvozol.
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A Do (Lépek) csoport mar az utolsé |épést teszi meg

a vasarlas felé.

Neki mar éppen csak egy apro mozzanat hianyzik ahhoz,
hogy vevd legyen beldle és minket valasszon. Tapasztalat,
hogy az akcios ar nem mindig erés motivalé tényezé,
kilonosen akkor nem, amikor a piacon létezik az ingyenes
alternativa is. (Mindenkinek a sajat tertletén kell ismernie,

mennyire hatékony ez az eszkdz.)

Az id6ben korlatozott hozzaférés és a bevezetési

kedvezmény is jo eszkdznek bizonyulhat.

Webmarketing eszkdze a Google AdWords hirdetés (abban
az esetben, ha a kulcsszé meghatarozhat6 a vasarlasi
folyamathoz kotve — pl. konkrét terméknév, specifikaciéval),
hirlevél, display hirdetés az ehhez igazitott

kommunikacioval.

A webmarketing stratégia felépitése a séma

hasznalataval

A webmarketing stratégia dsszeallitasa soran két uton is
haladhatunk:

1.meghatarozzuk, hogy az egyes csoportok felé mikor
mit szeretnénk kommunikalni, és ehhez igazitjuk az
egyes eszkdzok hasznalatanak maodjat, idejét

2.eqgy eszkdzhoz rendeljik hozza a tobbféle Uzenetet
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A mi javaslatunk: webmarketing stratégia

a) Content strategy — Tartalomfejlesztési stratégia a sajat

honlapon

A keres6optimalizalt honlap esetében jo kis agytorna, hogy
felvazoljuk, melyik oldalaink, mely kulcsszavaink szélnak az
egyes csoportoknak (Latom - Gondolkodom - Lépek) .
Mindez egyszerlien hangzik, 6sszeallitani azonban annal
bonyolultabb feladat, ugyanis a vevén kivil senki sem tudja

megmondani, milyen szavakra keres az,

aki csak jo, ha tud rolunk;
eaz, akinek ott kell lenniink a tudataban; és
*az, aki mar éppen emelné a telefont, hogy

megrendeljen valamit.

Ha mindharom csoport szamara van optimalizalt tartalmunk,

jO eséllyel el is jut a hiriink hozzajuk.

A webmarketing eszkdzok kozil a legnagyobb rahatasunk a
sajat honlapunkra van, és ez az a terllet, ahol minden
fontos valtoztatas, atprogramozas is télink fligg. Ezért kap
ezért a mi gyakorlatunkban kiemelt prioritast a sajat honlap

fejlesztése.

b) Adatbazis épités — a hirlevél marketinghez

A sajat adatbazis és a ra kuldott hirlevél a Gondolkodom és
a Lépek csoport tagjait szolitja meg idérdl-idére, hiszen 6k

voltak azok, akik a Latom fazisukban feliratkoztak.

Az e-mail adatbazis épités alapja a tisztességes
tartalom. Csak az fog feliratkozni a hirlevélre, és meg is

marad, mint feliratkozo, aki értékesnek érzi a tartalmat.
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(Mozizni, a honlapban gyonyorkodni egyszer fog, utdna mar

a tartalom lesz szdmara els6dleges.)

Az e-mail adatbazis épulése felpodrgethetd bizonyos

eszkdzokkel: pl.

*e-mail cim megadasahoz kotott tartalom letdltés,
*on-line teszt kitdltés,
figyelemfelhivas a tartalomra Facebook hirdetéssel,

eautomatikus ajandék letdltés stb.
Az adatbazis nagy kérdése, hogy kik képezik a gerincét:

*azok, akikbdl egyszer potencialisan vevd lesz

«azok, akik visszatérd latogatdként segitik a
helyezéseink javitasat

*azok, akik egy ismer8sik kérdésére ajanlanak minket

(még akkor is, ha 6k maguk nem vevék)

Ezt gy lehet megtudni, ha a hirlevél kikildésére olyan
rendszert hasznalunk, amely személyre (mailcimre) szabva
meg tudja mondani, ki mit nyitott meg, mennyire aktiv, és

ezutan szegmentumok képzéseére is van lehetéséglnk.
c) Kozosségi webes eszk6zok hasznalata — ha jut ra idé...

Facebook, Google+, Twitter, LinkedIn, YouTube, Pinterest

A kozdsségi webes eszkdzok hasznalata akkor javasolhato,
ha a vallalkozasnak van ideje, energiaja, kapacitasa a
FOLYAMATOS kommunikaciora. A kdz6sségi weben
mindharom csoport tagjait el lehet érni, de az lGzenet mas

és mas kell hogy legyen.

Ha nincs — mint ahogyan a legtébb kisvallalkozasnak

egyébként nincs... - akkor béven elég a kozosségi webnek
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egy olyatén alkalmazasa, amikor a honlapra latogatok
megoszthatjak a tartalmakat, fotdkat, infografikakat, stb.

Barki barmit is mondjon.

Vegyuk tudomasul, hogy a kdzdsségi web nem mindenhato!
Egy rosszul megcsinalt honlapot nem fog életre kelteni sem
egy Facebook megosztas-hadjarat, sem egy YouTube video,

sem a folyamatos csipogas a Twitteren...

Egy fontos figyelmeztetés: kis hazankban a ko&zdssegi web
sokkal inkabb a kopkodés és a frusztracio kiélésének terepe,
mint kulfoldon. Ott, ahol a kerités is kolbaszbdl van, mintha
jobban szeretnének dicsérni és elismerni. (Talan ezért van
naluk kolbaszbol a kerités....) Vagyis aki a kozdsségi webre
adja a fejét, az szokjon hozza a ,komment purgalashoz”, ha

eqgy kicsit is megoszto jellegl a terméke, szolgaltatasa.

5. Szolgaltatas marketing - hogyan adjam el a

szolgaltatasomat?

A marketing két nagy csoportot definial az eladhato "javak”
korében: a terméket és a szolgaltatast. Amikor azonban
marketinges "észosztas" zajlik, legtobbszor csak a termékrél

van sz0, a szolgaltatas specifikumairdl kevés szo esik.

Mit is jelent a "szolgaltatas"?

A szolgaltatas tankonyvi definicidja a marketingben
cselekvésrél vagy teljesitményrél szol, amit az egyik fél
felajanl a masiknak. Nem targyiasult és nem eredményez
tulajdonjogot semmi folott. (Kotler: Marketing

management). Mas definicidk a személyes kdzremikodést
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emelik ki.

Az internet megvaltoztatta a klasszikus szolgaltatas felfogast
a személyességrél, ugyanis automatizalt rendszerekkel
lehetdség van szolgaltatas nyudjtasara ugy is, hogy a
szolgaltatd és a felhasznalé személyesen nem is all

kapcsolatban.

Szamos szolgaltatashoz raadasul kapcsolodik valamilyen
kézzelfoghato, targyiasult dolog is, igy tehat nehéz lenne
megmondani, hogy pl. a honlapkeészités soran, amikor a
munka eredményeként file-ok jonnek létre, akkor az nem
nevezhet6-e egyedi, testreszabott terméknek, amelynek

tulajdonjoga a kifizetéskor szall at a vevé tulajdonaba...

Vagyis vissza kell mennink egészen az alapokhoz, hogy

kilonbséget tudjunk tenni a termék és a szolgaltatas kozott:

stermék az, amelyet kézbe tudunk fogni, meg tudunk
nézni a vasarlas el6tt

szolgaltatas az, amely lényegében "igéret", arra
nézve, hogy mit fogunk kapni a pénzinkeért, és ami

egyedileg alakul egy szolgaltatasi folyamat soran.

Tehat: kezbevehet6 vagy "igéret"?

A szolgaltatas marketingje

A szolgaltatds marketing stratégiaja nem kulénbozik a

c sy

hogy pontosan mit, kinek, milyen aron, hol kinalunk és

hogyan fogjuk mindezt reklamozni.

1. a szolgaltatdas meghatarozasa

Milyen szolgaltatast tudok nyujtani?
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A valasz egyszerl: amihez értek. Ha nem értek hozza,

alkalmaznom kell valakit, aki ért hozza.

Az mar mas kérdés, hogy ezt a szolgaltatast hogyan
"csomagolom”, mit mondok réla. Ha a szaktudasom az,
hogy szét tudok flirészelni egy fat, azt tobféleképpen
fogalmazhatom meg: famegmunkalas, fakivagas, flirészelés,

asztalosmunkak, kertészeti munkak stb.

A szolgaltatas meghatarozasanal kulcsfontossagu,
hogy azok, akiknek el szeretném adni, pontosan értsék,

hogy az mit takar.

2. a szolgaltatas helye

Ezen elsésorban olyan helyet értliink, ahol a szolgaltatas
megrendelése, igénybevétele torténik. Lehet ez
ugyfélszolgalati iroda (pl. bankok, mobilszolgaltatok) stb.),
vagy Uzlethelyiség, ahol a szolgaltatd és a vevé talalkozik
(pl. ruhatisztitd szolgaltatas esetében az Uzlethelyiség, ahova

a megrendeld behozza a tisztitandod ruhat).

3. a szolgaltatas dija

A szolgaltatas legtobbszor egy elére meghatarozott
dijszabas alapjan torténik, bar mivel egyedi esetek is

vannak, az ar sokszor egyedi is lehet.

Amikor a marketing tervet készitjuk, akkor elsésorban a

szolgaltatas arszinvonalat kell meghatarozni.

4. a szolgaltatas promocidja, kommunikalasa

A marketing tervben promécié név alatt szerepel a

"népszerisités" ala sorolhatd szamos aktivitas, igy az
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arakcio, a reklam, az ajandékakcio stb.

5. a szolgaltatast nyujté személy

Szolgaltatasok esetében a marketingben klasszikusnak

tekinthetd 4P marketing stratégiai megkdzelitésben belép az 5. P,

vagyis a Personal Selling, az eladészemeélyzet, a szolgaltatast

vegzé személy.

Szolgaltatast nyujté kisvallalkozas esetében semmi sem
olyan fontos, mint maga a személy, az 6 szaktudasa,

hozzaallasa, megbizhatosaga.

A szolgaltatas reklamozasa

Hogyan lehet reklamozni egy szolgaltatast? Mi a

leghatékonyabb reklamozasi mod?

Kuldnbséget kell tenni azon szolgaltatasok kozott,
amelyeket helyhez kdtotten vesznek igénybe (pl.
ruhatisztitast altalaban nem a varos masik végében keres az
ember), illetve amelyek nem helyhez kotottek (pl. mert

interneten keresztil is igénybe veheték).

A helyhez kotott szolgaltatasnal talan az egyik legfontosabb
eszkdz a cégtabla, a szolgaltatd lGzlethelyisegénél,
szeékhelyén. Manapsag azonban mar nem felejtkezhettink el

az internet szerepérdl sem (lasd: helyi keresés).
Vegyuk sorra a lehetéségeket!

*hirdetés a helyi Ujsagban

*hirdetés cimlistakban (pl. Kisokos)
ecégtabla, hirdet6tabla

szbrélap

sszponzoracié helyi rendezvényeken
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*molino helyi sporteseményen

*megjelenés helyi vasarokon, rendezvenyeken
*0nkéntes munka, felajanlas

eszajreklam

*honlap

A fenti reklamozasi, megjelenési médok kozil sok olyan,
hogy folyamatosan kell ra pénzt aldozni, kildnben nem éri
el céljat. Az embereknek ugyanis tobbszor kell talalkozniuk
egy Uzenettel ahhoz, hogy felfigyeljenek ra - egy reklam

nem reklam.

Megjelenés az interneten - szolgaltatas eladasa honlap

segitségével

Kulon kell szot ejteni a szolgaltatas reklamozasanal

az internet szerepérdél.
A tények:

~egyre tobben keresnek az interneten, ha valamilyen
termékre, szolgaltatasra van igényuk

segyre tobben tudjak, hogyan kell keresni, ha helyi
szolgaltatast keresnek

*a keresés soran csak azok a honlapok (és
szolgaltatasok) rugnak labdaba, akiknek a honlapja
megtalalhatd, lathaté a Google szdmara

(vagyis keres6optimalizalt honlapok)

*az okostelefon elterjedésével mar maga a neten valé
keresgélés sem helyhez kotott ("én most épp itt

vagyok, hol itt a legkdzelebbi ez-az?")

Erdemes &rajanlatokat kérni, utdnaszamolni, hogy egy adott

kampany mennyibe kerul (pl. helyi Ujsagban 1 éves
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megjelenés; haztartasonként havi 2-3 szérolap tobb
hénapon keresztil ; reklamtabla kihelyezésének dija stb.).
Esszer(i mérlegelés utan kénnyen oda lyukadhatunk ki, hogy

kell egy rendes honlap...
Es a legfontosabb:

A szolgaltatds marketingjében image-et adunk el. Egy
igéretet (burkolt vagy nyilt médon megfogalmazva) arra
vonatkozoan, hogy ha a megrendelé hozzank fordul, milyen
min&séget kap, milyen kiszolgalasban lesz része. Milyen
eszkdzdk allnak a szolgaltatast végzé rendelkezésére ahhoz,

hogy image-ét épitse?

*profi logg, profi arculat

«atgondolt, logikus honlap
*kdvetkezetes kommunikacio
*kdz8sségi web marketing
sword-of-mouth vagyis szajreklam
*hirnév menedzsment

*PR

*0sztonz6 programok a tovabbajanlasra

*kiemelt Ugyfél programok (régi Ugyfelek kezelése)

+ Tippek a szolgaltatas jo6 marketingjéhez

1.becsuljuk meg a meglévé vevét, régi ugyfelet!
2.legyen a marketing stratégia része a meglévé tgyfel
kezelése! (A sikermarketing.hu gyakorlataban pl. a régi
ugyfél kéréseire 24 6ran belll reagélunk.)

3.aldozzunk pénzt a marketingre! (A legtobb
szolgaltatas esetében nincsenek gépek, készletek,

nagy értékl targyi eszk6zok, amiben a téke all - és

65


http://www.sikermarketing.hu/logo_logotervezes_es_nevjegy

amit, mint a vallalkozas vagyonat, tékeerejét
fenyképeken mutogatni lehet. A mindséget és a
hozzaértést csak a profi arculat , a profi honlap tudja
mutatni!)

4.figyeljik a piacot, hogy alkalmazkodni tudjunk!
(Jonéhany éve mindenki parabolaantennat szereltetett.
Egykori parabolaantenna szerel6 ismer6sdm ma mar
kliméakat szerel...)

5.torekedjunk egyenletes és j6 mindségre! (Egy
aranykez(i gazszerel6 nevét, telefonszamat az
ismer&sok egymasnak adjak. Ha azonban egy helyen

rosszul dolgozik, a rossz hir szarnyakon jar!)

6. B2B marketing - eladas mas vallalkozasoknak

A B2B, vagyis business-to-business marketing azt a specialis
tertletéet dleli fel a marketingnek, amikor az egyik cég egy

masik cégnek szeretne értékesiteni.

Az értékesitési alapséma megkilonbozteti a vegsd
fogyasztonak valo értékesitést a mas cégnek vagy
intézményi felhasznaldnak vald értékesitéstél. Maga a
marketing ugyan nem egyenlé az értékesitéssel, de mivel
iranyt szab annak és eszkdzdket szolgaltat, igy magat a B2B

marketinget is ennek mentén hatarozzuk meg.

Bar a marketing elméletek és megkozelitések leginkabb a
végsd fogyasztérol, a neki vald eladasrdl szélnak, a mas
cégeknek, vallalkozasoknak val6 eladas legalabb ilyen
koraltekintdé marketing munkat kivan - ha nem meg sokkal

jobban atgondoltat...

66



Mi a B2B marketing?

A B2B (B-to-B, business-to-business, cég-a-
cégnek) marketing olyan marketinget jelent, amelyben egyik

vallalkozas a masikat veszi célba marketing eszkozokkel.

A B2B marketing ezaltal a marketing specialis eszkdzeinek

alkalmazasat is jelenti.

Miben mas a B2B marketing, mint a fogyasztoi marketing?
Osszefoglaltunk néhany olyan jellemzét, amely fontos lehet
a fogyasztasi cikk marketingben is, de jelentéséguk
nagysagrendekkel nagyobb a mas cégeknek,

vallalkozasoknak valé értékesités esetén.

1. személyes kapcsolatrendszer szerepe

A mas vallalkozasoknak valé eladas rendkivil nagy
szazalékban (50% vagy annal tobb) a személyes
ismeretségen alapul. Minden olyan aktivitas, amely a
kapcsolatrendszer szélesitését szolgalja, Iényegében a

marketingmunka része.

2. ismerni kell a dontéshozét és a dontéshozatali

folyamatot

Nem mindegy, hogy egy vallalatnal ki dont egy adott
beszerzésrdl vagy szolgaltatas megrendeléserdl. Ha
pontosan tudjuk, hogy ki a dontéshozé (akar személy

« s

akkor az 6 szaja ize szerint kell alakitani magat az ajanlatot.

Tipikus hiba, amikor az Ggyvezetének bd lére eresztett,
specialis szakszoveget tartalmazoé leirast, brossurat vagy épp

sok perces interaktiv CD-t, videdt kildenek. Tudni kell, kit
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mikor mivel lehet megkdrnyéekezni.

3. konkurensiink ajanlata BIZTOS ott van az asztalon a

miénk mellett

Ez nem okvetlendl jelenti azt, hogy arversenybe kell
belemenni, de nem art, ha tisztaban vagyunk a masik

legfontosabb eladasi érveivel.

4. a szakértelem sokszor tobbet nyom a latban, mint az

alacsony ar

A nagy cégek azért rendelnek meg specialis szolgaltatast,
mert az extra szakértelem nincs meg hazon beliil. Ok tehat
a szolgaltatas mogott 1évé szakmai gyakorlatot is

megfizetik.

A szakértelem mindig embereken keresztul nyilvanul meg,
igy aki mas cégeknek - és féként multiknak - akar eladni,

kalonosen figyeljen oda sajat személyzeti politikajaral

5. nem lehet mindent egy lapra feltenni!

A nagy cégek megrendelései sokszor Oriasi kapacitast
kdtnek le egy kisebb vallalkozas életében. Csabito tehat
mindenki mast félretenni és csak egy tgyfélnek dolgozni.
De roppant veszélyes is, hiszen a 2008-ban indult valsag a

legnagyobbakat sem kiméli.

Miben hasonlit a B2B marketing a fogyasztoi

marketingre?

1. a dontéshozo itt is ember

A fogyasztdi marketing fontos szakterilete a fogyasztoi
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magatartas, amely a fogyasztd vasarlasi dontéseinek
modelljét allitja fel, és azt vizsgalja, hogyan vehet6 ra a

fogyaszto, hogy épp a mi termeékiinket vasarolja.

A B2B marketing ugyan hangsulyt helyez a dontéshozatal
mechanizmusara, és arra, hogy itt a dontéseket sokszor
csoportok hozzak, de a gyakorlat mégis az, hogy a dontést
vegul a f6 dontéshozo, az ligyvezetd hozza meg, és 6 is
mint ember fog donteni. Vagyis szamit a személyes

benyomas, az érzések és a varakozasok.

A dontéshozd is néz tévét, olvas Ujsagot, netezik - nem
valasztja kilon az 6t érd reklamizeneteket aszerint, hogy

fogyasztoként vagy cegvezetdként hallja.

2. célcsoport kijelolése

Ha mas vallalkozasoknak akarunk eladni, akkor is
elengedhetetlen a célcsoportok helyes kijeldlése. Nem
ugyanugy muakodik egy kis, egyszemélyes vallalkozas és egy

tobb szaz f6s multi, vagy egy dnkormanyzat.

3. marketingeszkozt kell valasztani

A B2B marketing is hasznal "tipikus" marketing eszkdzoket.
A nagy cégeket altalaban brossurakkal, kuldnleges
szoroanyagokkal, CD-kel kornyéekezik meg - egy atlagos
ajanlkozonak fogalma sincs, naponta hany kg hasonlé

ajanlat éri el a céget, ami vegul a szemétben végzi.

Mert mit fog csinalni a beszerzd, a marketinges vagy barki,

akinek valamire sziiksége van?

Igen, az interneten fog megoldast keresni a problémajara,

nem pedig sok szekrénnyi anyagot fog atturni...
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4. image épités

A fogyasztasi cikkek esetében még a gyerekek is tisztaban
vannak vele: "az a j6, amirdl hallunk". De nincs ez masként a
vallalkozasok esetében sem. Elénk kell hogy toppanjon a
cég: belebotlunk a Facebookon; rakerestink valamire a
Google-ban és az 6 honlapjuk jon fel ; tévében latjuk ;

radidban halljuk 6ket.

Egy vallalkozas esetében sem mindig az eladasrol kell hogy

szoljon a dolog. Megvan az image épités ideje is!

Tanacsok, ha mas cégeknek, vallalkozasoknak akarunk

eladni

A fentiek atgondolasan tulmenden harom 6 tanacsot

tudunk adni sajat tapasztalataink alapjan:

1. értékeljiik helyesen az internet és a céges honlap

szerepét!

Aki pusztan elektronikus szérolapnak vagy brossuranak
tekinti cégének honlapjat, és ezért néhany Gtés mondatnal
és hatasvadasz foténal tobbet nem is tesz fel ra, az
rendkivul alulértékeli potencialis Ggyfeleit, nem sugaroz
magabdl hozzaértést és szakértelmet, és elbizakodott
atekintetben, hogy 6 minden vevét mindig megtalal majd

mas uton.

A jo honlap image-et sugaroz, megbizhatdsagot és

hozzaértést sugall - persze ha hozzaértéssel csinaltak meg.
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2. taktikusabbnak, atgondoltabbnak kell lenni - itt nincs

masodik lehetdség

A fogyasztasi cikkek esetében sokkal nagyobb tdmegnek
adnak el és sokkal tovabb tart, amig egy termék vagy marka

a sorozatos hibak utan megbukik.

Ha egy vallalkozas pl. vegigszpemmeli az 6sszes tobbi
vallalkozast, akkor "aldozatai" donté tobbségénél mar nincs
masodik eselye. Ha egy vallalkozas nem foglalkozik a kisebb
megrendeléivel, mert egyedil a nagy megrendel6nek
dolgozik, kénnyen belekeriilhet a bukéas lavinjaba... Es még

sorolhatnank...

3. mutatkozzunk olyannak, amilyenek vagyunk

Nem sok értelme van annak, ha egy kis cég megprobalja
megjatszani magat, hogy elnyerje a nagyok megrendelését,
mikodzben a tényleges munkat alvallalkozoval vagy feketén
foglalkoztatott kilséssel végezteti el. Annak se sok értelme
van, ha egy kis cég nagyobb bevétel latszatat kelti,
mikozben hitelbdl finanszirozza az ligyvezetd koltséges

kedvteléseit. Egyszer minden lepel lehull...

Mire a kedves Olvasé idaig jutott, remélhetdleg tisztult a
szamara a kép arrél, hogy mi is a marketing, miért fontos
tudni a webmarketing eszkozeirél és alkalmazasi modjardl,
de ugyanakkor az is kivilaglik, hogy bizony a marketing
tevékenység atgondolasa kdzel sem annyira egyszeri
feladat, ha valaki jol akarja csinalni és hosszu tavon akar

sikeres lenni.
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Mik a siker kritériumai a 2010-es években?

A piaci siker kritériumai: a szakmai hozzaertés és az

atgondolt marketing tevékenység.

Képzeljink magunk elé egy mikrovallalkozast, amely 1-2
fébdl all. A vallalkozas elinditoja egykori alkalmazott, aki
kalonféle tertileteken mar kelléen nagy szakmai gyakorlatot
szerzett, ért a szakmajahoz, de sajat labara szeretne allni.
Mit tehet? Mik szamara a realisan elérheté marketing

eszk6zok? Hogyan tud a piacra lépni?

A valasz két Ujabb "varazsszd": a tartalommarketing és az

énmarka épités.

7. Tartalommarketing

A tartalommarketing a 2010-es évek nagy varazsszava lesz a
webmarketingben. Pontosan mit jelent, mi kell hozza és ki

tud élni vele?

Kezdjik egy torténettel... Amikor 2006-ben elkezdtiink
kereséoptimalizalassal foglalkozni, a jésorsunk egy titokzatos
jotevét sodort az utunkba, aki szakmai tanacsokkal segitett
benninket. Nem mondott sokat, 6sszesen talan 10
kulcsszot, de azoknak utédnaolvasni és megérteni a szakmai
iranyt tdbb honapig tartott. Az 8 instrukcidi kozott szerepelt
az oriasi méretlre (100-nal is tobb oldalasra) fejlesztett

honlap.

Akkor még nem értettem, mi ennek a Iényege, és ezt

titokzatoskodd® mentorunk se mesélte el. Az az6ta eltelt
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évek alatt bebizonyosodott, hogy a stratégia mikdodik: a sok

tartalom sok latogatét hoz.

Nem tudtunk rola, de 2007-ben tartalommarketinget
kezdtiink el csinalni és tgyfeleinknek is ezt a webes utat
mutattuk meg. Itt az ideje, hogy a gyakorlatot a 2010-es

évek kilfoldi forrasai alapjan tovabbfejlesszik!

Mi az a tartalommarketing? A tartalommarketing
definicidja

A tartalommarketing a relevans és értékes tartalmak
kifejlesztését és terjesztését jelenti, azzal a céllal, hogy
elkapraztassuk, megszerezzik és elkotelezetté tegytk a jol
definialt és megeértett célkozonseget - azzal a céllal a
hattérben, hogy profitabilis fogyasztoi aktivitast érjink el.

(Content Marketing Institute)

A tartalommarketing a média birtoklasat jelenti, nem pedig

a media vasarlasat, vagyis nem hirdetést.

A tartalommarketing tehat azt jelenti, hogy jol
korilhataroljuk azokat a TEMAKAT, amelyekre a
célcsoportunk kivancsi, és err6l irunk a szamukra. A j6
tartalommarketing alapja tehat a klasszikus marketing: a

fogyasztoi magatartas még pontosabb ismerete.

A tartalmat a weben szamos eszk6z segitségével lehet
terjeszteni - képmegosztokkal, videbmegosztokkal,
kdzdsségi oldalakon stb. A bazis azonban minden esetben a
sajat honlap - ez szolgaltatja az értékes tartalmat, a

megosztok csak a terjesztésben jatszanak szerepet.
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Hogyan mikodik a tartalommarketing?

A tartalommarketing cikkek szakéertelmikon, béséges
informaciotartalmukon keresztil gyézik meg a potencialis

vevot.

80% - az Uzleti dontéshozdk 80%-a mondta azt egy
kutatasban, hogy cikkeken keresztiil preferalja az

informacidszerzést, nem hirdetésekbdl.

A tartalommarketing tehat alapjaiban mas, mint az a
megkdzelités, amely a honlapot értékesitési

reklamszoveggel épiti fel.

Hozzatesszik: a honlap értékesitési szoveggel valo
felépitése arra épit, hogy az értékesitési folyamat mar
mashol elindul, konkrétan a hirdetésben (Google hirdetés

vagy banner hirdetés).

A tartalommarketing és a keres6optimalizalas (SEO)

A keres6optimalizalas és a tartalommarketing kéz a kézben
jarnak - kiléndsen akkor, ha adott esetben ugyanaz a
szakember foglalkozik a keres6optimalizalassal és a
tartalommarketinggel is. (Ha ugyanis kilon-kilon
szakemberek csinaljak mindezt, akkor hajlamosak lehetnek

elvalasztani egymastol a kettét.)

Evek 6ta valljuk, hogy jé tartalom nélkil nincs
keres6optimalizalas, a keresékre valé odafigyelés pedig

biztositja, hogy a jo tartalmat meg is talaljak a fogyasztok.

A Google min8ségi honlaptervezésre vonatkozé instrukcioi
kdzott mar evek 6ta szerepel az egyedi és értékes tartalom.
A tartalommarketing azonban szlkségszerlien magaval

fogja hozni a manipulaciot: a manipulalt linképitést, a nem
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valodi megosztasokat, az ellopott tartalmakat, a szakértelem
nélkul 6sszemasolt szovegeket. Mindezekrdl tudni kell, hogy
elébb vagy utébb, de a manipulacié elnyeri mélto

blntetését.

A tartalommarketing egyik feladata a szerzi jogok 6rzése,
biztositasa - amelyhez a honlapkészité hozzaértése adja
meg a technikai tamogatast. A masolas

ellendrzése: Honlaptervezés okossagok: a honlapmasolas ellendrzése

Tartalommarketing alap: talalj ra, miért vagy kiilonleges!

avagy unique selling proposition (USP)

Amikor egy kisvallalkozas (mikrovallalkozas) elindul,
legtobbszdr azt mondja magardl, hogy 6 "rengeteg” elényt
és érvet tud mondani, hogy mieért 6t kell valasztani. Aztan
olyan szavakat sorolnak, hogy: megbizhatdsag, mindség,
alacsony ar stb. [Sokszor azzal sem foglalkoznak, hogy az

alacsony ar nem jellemzéen sugall prémium mindséget.. ]

Ha mar hallottak nagy cégek marketingjérél, akkor mindezt
"kildetésunk" cimszé alatt fogalmazzak meg, olyan
szavakkal, amit egyébként mindenki mas is allit magardl. A
potencialis vevé tehat cégek tucatjait talalja meg, akiknek
mindnek legfébb kildetése, hogy a vevdi igényeket
préemium mindségben, gyorsan kiszolgaljak, és munkajuk a

szenvedélyuk...

Az id6k azonban valtoznak, az Ures szolamok ideje lassan
lejar. Egyre inkabb azok fognak gydzni, akik valédi elénydket
tudnak jol megfogalmazni. A valédi elény megtalalasa pedig
olyan, mint amikor pontosan a céltabla kézepébe talalunk.

Milyen a valddi elény, az igazi "gy6ztes kiilonb6z6ség"? A
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vevérdl szol. Nem az eladérél. (Eppen ezért az angol
szakszo -unique selling proposition - is kezd idejetmultta
valni, mert eladas szé van benne.) A valodi kilénb6z8ség az,
amit a vevl is annak érzékel. (A "mi ehhez a szolgaltatashoz
még ezt is, azt is adunk" csak akkor Iényeges pont, ha azt a
vevd fontosnak, értékesnek tartja, vagyis szamara

hozzaadott érték, added value.)

Hogyan lehetlink kiilonb6z6ek? Hogyan definialjuk a
USP-t?

5 lépésben a hagyomanyos marketing megkdzelitésben:

1. ird le vallalkozasod (Uzleted, terméked,

szolgaltatasod) jellemzéit!

2. ird le, milyen elénye, nyeresége szarmazik a vevének
abbdl, ha téged valaszt, a terméked hasznalja, a

szolgaltatasod veszi igénybe!

3. pontosan ird le célcsoportodat, viselkedését (ha eddig

nem tetted volna)!
4. vizsgald meg, mit mondanak fé versenytarsaid!

5. keresd meg azt az elényt, amit mas nem mond, de

fontosnak tartod a célcsoportod szamara!

Nem biztos, hogy ezzel a modszerrel gyorsan megtalalod a

szamodra legjobb USP-t. Van mas lehet6ség is:

3 lehet&ség, ahol a "gy6ztes kiilonbozbséget™

megtalalhatod

1. Utkeresztez6dés moddszer: két, egymastol nagyon
kaldonbozé dolgot hozunk egybe, amitdl az rogton

figyelemfelkeltéve valik. Pl. "lzleti megoldasok allatorvosok
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szamara"

2. metaféra modszer: asszociacids elemeket is bevetve
hatarozzuk meg magunkat. Pl: "szigszalagmarketing" =
hihetetlendl egyszer( és altalanosan jo marketing technikak,
"sikermarketing" = sikeres marketing technikak és sikert

hozd marketing eszkdz

3. személyiség altal meghatarozott USP: az énmarka

épitésének szerves része (Lasd: Enmérka épités)
(Errél a modszerrdl a copybloggeren olvastam.)

A valdodi és jol mikoédéd USP megtalalasa nem egyszeri
feladat, kilonodsen akkor nem, ha a piac mar telitett, amikor
a piacra lépunk, vagy a termék vagy szolgaltatas nem
egyszerlen, nem 1-2 széval irhatd le. Nagy szerencse, hogy
mindez kénnyen alakithatd, hiszen az emberek emlékezete
ebbdl a szempontbdl (is) olyan, mint az aranyhalé... (Mire

elér az akvarium masik végébe, elfelejti, honnan jott.)

Tartalommarketing és USP

Miért fontos a USP a tartalommarketingben? Azért, mert

mindent ekoré kell épiteni:

*a logonak utalnia kell a USP-re

«az irott tartalom, a cikkek stilusanak ezt kell
alatamasztania

*a design minden részlete dsszhangban kell legyen
vele

*a hasznalt tartalommarketing eszk&zok, azok
megvalasztasa és a kivitelezés is harmdniaban kell

alljon vele
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Mit jelent a tartalommarketing a gyakorlatban?

Evek 6ta visszatéré gond a keresoptimalizalas soran, hogy
minden vallalkozé szeretne elsé helyen allni a Google-ban a
honlapjaval, de értékes és egyedi tartalmat szakérté moddon
nem tudnak irni. Az 8 szamukra a tartalommarketing csak
akkor jarhato ut, ha vagy erét vesznek magukon és irnak,

vagy megbiznak kilsés céget a tartalom elkészitésével.

Szamukra tehat a jov6 valasztasa a kovetkez6: fizessek a

tartalomkészitének vagy fizessek a hirdetésért...

8. Enmarka, személyes marka

A személyes marka (personal brand) vagy énmarka (me
brand) fogalma csak az elmult évtizedben férkézott be a
szakmaba, bar a jelenség maga mar régebben is letezett. Mi

az a személyes marka és mire jo?

Mi az a személyes marka (personal branding)?

Az ember maga, azzal, amilyen hatast gyakorol masokra,
ahogyan a tobbiek gondolkodnak réla, amit éreznek iranta.

A jo és a rossz tulajdonsagokkal egyutt.

A személyes marka (personal branding) és az énmarka (me

brand) kifejezéseket egyarant hasznaljak.

Enmarkat regebben a politikusokhoz, ismert emberekhez,

szinészekhez, mivészekhez lehetett kotni.

A web elterjedése tette lehetdvé, hogy barkibél személyes

marka lehessen, ugyanis a megnyilvanulas, a nyilvanossag
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lehet&sége ezzel valt hozzaférhetévé. (Barki megmutathatja,
mit tud, akar egy blogon keresztil, akar a YouTube-on. Az

mas kérdeés, hogy hanyan lesznek kivancsiak ra...)

A személyes marka vagy énmarka felépitése marketing
szempontbol nem kilénbozik barmilyen mas marka

felépitésétol.

Mire jo a személyes marka vagy énmarka?

A szemelyes marka haszna elsésorban az egy személy kordl
osszpontosulo vallalkozasok, szolgaltatasok esetében
mutatkozik meg, bar elészeretettel alkalmazzak a HR
tertletén is (mondvan, hogy kdnnyebb almaink allasat

megszerezni, ha van személyes markank).

Az olyan szolgaltatasok esetében Iép ez el6térbe,
ahol fontos a szolgaltatd személye, és ahol kulondsen

fontos a szaktanacsadas.

Mik az énmarka részei?

Mint a klasszikus markaépitésnél, ahhoz, hogy markat

épitsunk, el6szor is a

1.marka pozicionalasat kell megalkotnunk, majd ehhez
igazitani a
2.vizualis megjelenést (logodt, szineket, sét, a személy

ruhazatat, hajviseletét, megnyilvanulasait).

Bizonyos esetekben az 6ltdzkddésnek és megjelenésnek
nagyobb szerepe van - gondoljunk csak Jamiroquai
sapkajara vagy Honthy Hanna frizurajara -, mig az
"atlagemberek", szakérték, szaktanacsadok esetében ez nem

ennyire szigordan vett elem.
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Hogyan pozicionaljuk az énmarkat, személyes markat?

Amikor marka pozicionalast készitlink, a marketing image
térképet allitjuk fel, fogyasztoi magatartas kutatasi
modszerekkel. Az énmarka esetében is ezeket az eszk6zoket

hasznaljuk.

Személyes marka, énmarka - egyszerien (Sima Dahl

modszere)

Sima Dahl elsésorban a személyzeti tanacsado
szemszogebdl irja le, hogyan kell személyes markat alkotni,

de a mddszer jOl hasznalhaté marketing szempontbdl is.
1. tolts 5 percet az er6sségeid felsorolasaval!

2. ird le 10 perc alatt az aspiracididat (almaid allasat, Gzleti
terveidet, vagy csak egyszerlien azt, mit akarsz elérni a

kovetkezd 3 évben)!
Trikk: az er6sségek legyenek 6sszhangban az aspiraciokkal!
3. értékeld az értékeidet egy 1-t6l 5-ig terjedd skalan!

«differencialddas: miben vagy mas, mint a tobbiek?
srelevancia: mennyire vagy megfelel6é almaid allasara,
mennyire felelsz meg tudasban, tapasztalataidban?
*megbecsiilés: mennyire becsilnek meg a tobbiek?
mennyire egyszeril veled dolgozni?

sismeret: mennyire ismerik fel / el a tudasodat a

tobbiek? (elért eredmények)

(Forras: http://simasays.com/wp-content/uploads/2010/06/Personal-
Brand-Equity-Plan_branded1.pdf )
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A személyes marka, énmarka bevezetése, marketingje

A személyes marka, énmarka felépitése pontosan ugyanugy

éveket vesz igénybe, mint barmilyen mas marka bevezetése.
A kiindulépont:

profi logd és rogzitett vizualis elemek

«egy fix bazis: idealis esetben sajat, optimalizalt honlap

A kovetkezetesen hasznalt logo és a honlap adja a marka
megjelenésének alapjat. A sajat honlap az a bazis, ami
mindig a fennhatdsagunk alatt all, akkor és Ugy tervezzik
at, ahogy akarjuk (szemben akarmelyik k6zdssegi média
alkalmazassal, pl. Facebook oldallal), és ez ad teret
szakértelmink kibontakoztatasanak is. Ez a bazis, ide
mutatnak a hivatkozasok, innen torténnek a kdzosségi

megosztasok is.

Milyen legyen a honlap, ha énmarkat akarunk épiteni

vele?

*értékes, a célcsoportot érdeklé tartalom legyen rajta,
folyamatosan bdvitett formaban

sinterakcio, aktivitds 0sztonzése

*konzisztencia

ereagalas (mailekre, kommentekre)

*hosszu tavon is tarthatd szinvonal, funkcidk stb. (pl.
ne engedélyezziink kommentet, ha nincs idénk
olvasgatni és reagalni)

*a marketing Uzenet legyen 6sszhangban az énmarka
pozicionalasaval

*honlap design igazitasa a pozicionalashoz

A kovetkezd lepések...
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A marketing kampany kovetkezé lépései részben adjak
magukat, ugyanis egy jol megtalalhaté honlapot
megtalalnak az Ujsagirok és konferencia szervezok is,

ezaltal publicitast adnak a személynek!

Masik részben webmarketing stratégia kidolgozasa szikséges,

hogy tudjuk, milyen eszkdzdket hasznalunk, milyen

idétavon, mikor, milyen Uzenettel.

Elemzés

A szokasos webes elemzési eszkozokkel torténik a

személyes marka online aktivitasanak elemzése.

*Google Analytics: a legtdbb informaciét ez adja, de csak

akkor, ha bazisunk a sajat honlap.

*Facebook oldal statisztika: ha Facebook oldalunkat
Oldalként és nem személyként regisztraltuk

*AddThis: a k6z8sségi megosztasok statisztikaja (plugin
beépitése szlikséges)

*MailChimp: amennyiben hirlevél adatbazist is
hasznalunk, pontos visszajelzéstink lesz arrdl, hogy

mely témak érdeklik legjobban a feliratkozokat.

Célszer( kiépiteni egy sajat statisztikai rendszert is, amivel
nyomon kovethetjik az érdeklédéseket, kapcsolatfelvételt,

hirlevél feliratkozasokat.

Fliggelék - Marketing szakkifejezések (laikusoknak)

Erthetd szavakkal irtuk le, mi mit jelent a marketing
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gyakorlatban. Forrasként a sajat kutfénk és a sok éves

marketing gyakorlat szolgalt.

banner hirdetés

olyan négyzetbe vagy téglalapba foglalt internetes hirdetés,

amelyre kattintva a hirdeté weboldalan talaljuk magunkat

blog

személyes webnapld, amelyet irdja egy komolyabb
programozasi tudast nem igénylé honlapon ir, az olvasok

pedig megjegyzéseket flizhetnek hozza

blogger

a blog, vagyis a személyes webnaplo szerzdje

brief

dsszefoglalas, irasos formaban, amelyet reklamigyndkségek,
médialigynokségek feladatanak leirasara hasznalnak. Az

ugyfél foglalja 6ssze benne, hogy mit is szeretne.

buzz (zsongas)

amikor beszélnek valamirdl vagy valakirél ("mindenki errél

beszél")

célcsoport

az emberek azon csoportja, akiknek termékemet,

szolgaltatasomat el akarom adni

CMS rendszer (content management system)

olyan honlap programozasi méd, amelyben a honlap
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tulajdonosa programozasi tudas nélkul tud Ujabb

szovegeket, képeket elhelyezni a weboldalon

content marketing (tartalommarketing)

olyan tartalmak (irasok) létrehozasa, amely egyben sajat

meédia a marka szamara

dinamikus honlap

olyan honlap, amelyen programozastechnikailag egy folyton

valtozo felllet van (pl. hirportalok szoveges hirei)

display

1. allvany termékbemutatasi célra az eladashelyen, 2. képes
hirdetés a weben. Sz6 szerinti jelentése: megjelenités,

bemutatas

DM (direct mail)

olyan levéel vagy e-mail (esetleg sms) utjan kuldott
reklamizenet, amely kozvetlenll a fogyasztonak szél, vagyis

nem a nagykeresked®nek, kiskereskedének, tigynoknek stb.

fizetett talalat (szponzoralt link)

azok a kis szoveges hirdetések egy, a honlapra mutaté
hivatkozassal a keres6 talalati listajan, amelyekért a honlap

tulajdonosa fizet

gerillamarketing

olyan, a meghdkkentést célzo akcio, amelyrdl altalaban nem

derdl ki, hogy valdjaban reklam
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hirlevél

e-mail vagy posta utjan kuldott tajékoztatd anyag, amely a
kialdé cégének Ujdonsagairdl vagy egy bizonyos témardl

szol

hirnév menedzsment (reputation management)

az interneten annak kezelése, hogy a cégrél szélo hirek
kozott a keresd el6bb hozza fel a jo hireket, mint a rosszat,

illetve legyenek jo hirek

HTML

a honlapok egyik programozasi nyelve

image (imidzs, imazs)

az emberekben kialakult kép egy termékrél, markardl,

szolgaltatasrol, cégrél, személyrdl, orszagrol

kereso6

olyan honlapok, illetve a mogottik allé "szoftver", ahol az
ember egy-egy adott szo6t, kifejezést beirva ratalalhat azokra
a honlapokra, amik azt az adott sz6t tartalmazzak. (pl.

Google)

keresdoptimalizalas

az a fajta honlapkeészités és az interneten végzett marketing
munka, amelynek célja, hogy egy adott honlap egy
keresében (pl. Google) a talalati listdn minél elébbre

sorolddjon
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keres6szo

az a kulcsszo, amire ra is kattintanak

k6zosségi weboldal

olyan weboldal (vagyis egy domain névvel leirhatd halmaz),
ahol az olvas6k megjegyzéseket tehetnek, képeket,
szovegeket tolthetnek fel, egymassal kapcsolatba
kertlhetnek (pl. Facebook, IWIW, blogok, férumok)

kulcsszo

az a sz6,amelyre szeretnénk, hogy honlapunkat a keresékbdl

érkez6k megtalaljak

layout

kinézet, latvanyterv. Nyomdai és webes grafikanal az a kép,

amit a grafikus elkészit, késébb esetleg finomit.

leaflet

szorolap vagy brossura, altalaban egy lapnyi

link

hivatkozas, kapcsolat. Az interneten elhelyezett olyan
szoveg, cimsor, amire kattintva egy masik honlapra vagy

masik oldalra kerultnk.

linkstratégia vagy linképités

az a megkdzelités vagy moddszer, amelyet annak leirasara
allitunk fel, hogy hogyan fogunk elérni minél tobb, a

honlapunkra mutaté hivatkozast (linket) az interneten
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logo

a vallalkozast szimbolizalo kis grafikai elem, amely
megjelenik a termékeken, weboldalon, névjegyen,

nyomtatott anyagokon

marketing kommunikacio

minden olyan Uzenetktldés, amely masokat céloz azzal a
céllal, hogy jobb szinben tilintessik fel magunkat, céglinket,
szolgaltatasunkat, (vagyis reklamozzunk) vagy egyszeriien

csak tajékoztassunk

marketing stratégia

annak meghatarozasa, kinek, mit, mennyiért, hol akarunk
eladni, hogyan hozzuk a tudomasara, hogy léteziink, és

mivel fogjuk 6sztdndzni a vasarlasra

marka (brand)

termék vagy vallalkozas neve, amely mar atment a

kdztudatba (illetve ugy hozzuk létre, hogy ez a terviink vele)

markaépités (brand building)

tevekenysegek dsszessége, amelyek a marka
megismertetését célozzak ugy, hogy a gyarté altal
megalmodott kép tarsuljon hozza (pl. Vanish - mindent ki

lehet mosni vele)

piackutatas

annak feltérképezése statisztikai és pszichologiai
modszerekkel, hogy mi a helyzet a piacon, vagy hogyan

reagalnanak a vevék egy Uj termékre, szolgaltatasra
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pozicionalas
annak meghatarozasa, hogy vallalkozasomat, terméekemet,

szolgaltatasomat milyennek szeretném latni és lattatni, kinek

szanom

PR (piar)

sz0 szerinti jelentése "k6zonségkapcsolat”. Olyan
megjelenést jelent a médiaban (TV, sajtd, radid), ami
hirértékd, esetleg szakmai elbeszélgetés a termekrdl, cegrél.

Jellemz&en nem fizetett. Lehet negativ is.

talalati lista

azon honlapok sora, amelyet a keresd a beirt széra

(keres6szo) kiad

targetalas

célzas, vagyis az adott marketingkommunikacionak

kifejezetten a célcsoportra hangolasa

tartalommegoszt6 oldal

olyan weboldal, ahova a latogaték filmeket, zenéket,
szovegeket tolthetnek fel ugy, hogy azt masok is lassak (pl.
You Tube)

természetes talalat

a talalati lista azon elemei, amelyekért (megjelenés,

helyezés) a honlap tulajdonosa nem fizet a keresének

spam (szpem)

kéretlen reklam, amelyet ugy kild el a reklamozé, hogy erre
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a cimzett nem adott engedélyt (jellemz&en e-mail vagy
sms). El6sz6r egy SPAM nevi sonkakonzerv reklamozasanal

hasznaltak, innen ered a neve.

szlogen (slogan)

jelmondat, ami a marketingben egy vallalkozas vagy marka
azonositasara szolgal, de csak ha egyedi és éveken at

hasznaljak

virusmarketing

olyan reklam, amely a virushoz hasonléan terjed, vagyis az
emberek egymasnak kuldik tovabb, csak mert jopofa, vicces,

szorakoztatd, meghokkentd

webergondmia

a honlapok, internetes alkalmazasok, szoftverek
hasznalhatosagaval foglalkozé gyakorlati tudomany. A
hasznalhatosag (usability) itt azt jelenti, hogy a latogato
mindig pontosan tisztaban van-e azzal, hogy a honlapon
hol jar, milyen funkcidkat hogyan tud hasznalni, minden

informaciot megtalal-e.

webmarketing

azoknak a tevékenységeknek az dsszessége, amik a termék
vagy szolgaltatas internetes megjelenését célozzak. A

tevekenyseg végsé célja az eladas és az ismertség.
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Hasznos linkek

A marketingrdl:
http://www.market-ig.hu/marketing/marketing-definiciok/
A gerillamarketingrél:

www.guerillaonline.com - Guerrilla Marketing types

www.weburbanist.com

www.guerrillaonline.com - Guerrilla Marketing Principles

A webmarketingrél:

Kaushik: See - Think - Do

Az énmarkarol:
http://simasays.com/wp-content/uploads/2010/06/Personal-
Brand-Equity-Plan_branded1.pdf

Akikre figyellunk:

copyblogger

MOZ
Rand Fishkin

Kaushik

The Brain Lady blog

Smashing Magazine

Heidi Cohen

Felhasznalt és ajanlott irodalom

Jay Conrad Levinson: Gerilla marketing - az Uzleti siker

90


http://heidicohen.com/
http://www.smashingmagazine.com/
http://www.blog.theteamw.com/
http://www.kaushik.net/avinash/
http://moz.com/rand/
http://www.moz.com/
http://www.copyblogger.com/
http://simasays.com/wp-content/uploads/2010/06/Personal-Brand-Equity-Plan_branded1.pdf
http://simasays.com/wp-content/uploads/2010/06/Personal-Brand-Equity-Plan_branded1.pdf
http://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/
http://www.guerrillaonline.com/cs/Guerrilla-Marketing-Principles-54.htm
http://weburbanist.com/2008/06/19/different-types-of-guerrilla-marketing/
http://www.guerrillaonline.com/cs/Guerrilla-Marketing-types-65.htm

kézikdnyve

Al Ries - Jack Trout: Marketinghaboru

Al Ries - Jack Trout: A marketing 22 vastorvénye
Alex Wippenfurth: Eltéritett markak (HVG, 2005)
Philip Kotler: Marketing menedzsment

Philip Kotler: Kotler a marketingrdl

Seth Godin: Hab a tortillan

Hoffmann Istvanné - Molnar Laszl6: Marketing
(Tankonyvkiadd, 1985)
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