DOPPING A SIKERES ONLINE

MARKETINGHEZ

Ha szeretnél rengeteg idot, és szazezreket megsporolni magadnak!

Rendkivil sokan probalkoznak dner6bdl vagy tigynokségeken keresztil sikertelendl
az online marketinggel. Az elmdlt tébb, mint 15 évben megszerzett tapasztalatok
alapjan észrevettem, hogy szinte mindig ugyanaz a sikertelenség forrasa, igy szinte
biztosan Te is talalsz megoldast majd a problémadra! Révid lesz és tomor, mert én
magam is gy(lélém, amikor egy par hasznos mondatot egy kényvre bévitenek! @
Olvasd tovabb a magasabb profitért!




1. FEJEZET

A tagadas allapota.

Semmit nem fog érni ez az ebook, és esélytelen leszel kiszabadulni a sikertelen online
marketing haléjabdl, ha még a tagadas allapotaban vagy! Honnan tudod, hogy ez a
probléma? Ha ugy gondolod, hogy a kialakult allapotért kizardlag a korilmények a
feleldsek és Te biztosan nem hibaztal.

Fogadd el, hogy ha ezt olvasod, akkor ideje valtoztatni valamin. Nem masnak, hanem
neked. Ha egy szemernyi kételyed sincsen, hogy nem Te okozod a sikertelenséget,
akkor kérlek, zard is be ezt a dokumentumot, mert nem fog neked segiteni.

Ha ugy gondolod, hogy van még hova fejlédndd, akkor vagjunk bele, valdszinlleg
rokonlelkek vagyunk @).



2. FEJEZET

Online marketing - A leginkabb félreértett , allatfajta”

A sikertelenség leggyakoribb okai k6zé tartozik egy sulyos félreértés. Pontosan
meghatarozom szamodra, hogy szerintem mi is az az online marketing, és egybdl
érteni fogod, hogy mi szokott lenni a hiba.

Az online marketing egy katalizator, ami felgyorsitja a térténéseket szamodra!
Hirtelen rengeteg emberhez fogsz eljutni és semmi tobb!

Tehat felgyorsitjuk a folyamatokat, és tobb emberhez fogsz eljutni. Itt jon a lényeg!
Ha neked egy olyan terméked van, ami senkinek nem kell, akkor ezt fogod
sokszorositani! Az tigyfeleimnek a kdvetkez6 szemléletes példaval szoktam mindezt
elmagyarazni:

Gabor eldonti, hogy itt az ideje megtalalni élete parjat. Ezért kimegy az utcara. Egy
kicsit féslletlen, leette a puléverét, de megy, és sorban megkéri a hdlgyek kezét. 100
db sikertelen probalkozas utan feladja. Masnap hall az online marketingrél egy
lelkesité beszédet. Nekibuzdul, és az Internet segitségével mar 10.000 n6 kezét kéri
meg. Gondolom sejted, hogy ez sem fog mikodni, mert a sikertelen modszert
(terméket) masolta, sokszorositotta.

BAD EXPERIENCE upsET
UNSATISFACTORY DISAPPOINTED

POOR QUALTTY AWFU
NEVER AGAIN




SZABALY: Csak sikeres terméket kezdiink el hirdetni. A siker nem azt jelenti, hogy
sokan vasaroljak, hanem hogy egy szlk csoportnak bemutatva talalunk olyat, aki
megvasarolja. Fontos, hogy nem csak azt mondja, hogy megvenné, hanem tényleg ki
is fizeti!

Sokszor szalad bele abba a csapdaba a vallalkozo, hogy a csaladtagoknak vagy
baratoknak teszi fel a kérdést: ,Megvennéd?” Erre persze kap egy udvarias valaszt,
ami készéndviszonyban sincsen a valdsaggal.

TEENDO: Fejlessz olyan terméket, ami valos piaci igényeket szolgal ki. Egyszer(ibben
is elmondom: Olyan termék sziikséges, ami kell is valakinek! Itt is van egy strln
eléforduld hiba: Kitaldlunk valamit, és azt gondoljuk az majd biztosan kelleni fog
valakinek, mert nekiink tetszik. Lehet, hogy igy lesz, de teszteld le, a fentebb emlitett
maodszerrel, vagyis ténylegesen add el valakinek.

Egy tipikus zsakutca, amit én csak pottyds Porsche-nak hivok.

Holnaptol pottyds Porsche-kat fogok eladni, ilyen még nincsen a piacon! Ja, de nem
is kell! Tehat keress valodi igényeket, és ott probalj terméket fejleszteni.

Remek modszer lehet a piackutatasra, ha a még nem is létez6 terméket vagy
szolgaltatast meghirdeted online, pl. a jofogas.hu-n. Ha senki fel sem hiv, az
minimum gyanus. Ha tobben is jelentkeznek, tudod, hogy jo Uton jarsz...



3. FEJEZET

Egy lépcsoben eladni!?

Nem tagadom, volt olyan, hogy egy lIépcsében konnyedén el lehetett adni valamit.
Tehat a vasarlé el6szor talalkozik a termékkel, és rogtdn vasarol. Most is l1éteznek
olyan, valéban hianypotld termékek, melyek képesek ezt a csodat megvalositani, de
ha neked lenne egy ilyen, akkor most nem kellene ezt olvasnod.

Alljunk meg egy pillanatra és gondold at,
hogy mieldtt kivalasztottad a telefonod
vagy az autdd, vajon mennyi alkalommal
hallottal a markarél? Nem is kell pontos
szam, mert az lehetetlen lenne, elég csak
annyit megjegyezni, hogy sokszor,
nagyon sokszor. Tehat akkor véletlenl
sem szabad azt gondolni, hogy azért,
mert a Facebook-ra feldobtunk egy
reklamot, akkor majd megindul a
tdmeges vasarlas.

Ennél ma mar sokkal kifinomultabb modszereket érdemes hasznalni. Az elsé
talalkozasod a leend6 vevéddel a kdvetkezé szabaly alapjan alakuljon:

SZABALY: Minél kisebb dolgot kérsz, annal inkabb szamithatsz ,Igen” véalaszra. A
legjobb lenne, ha Te adnal el6szér. Nem véletlendl olyan népszer( marketing eszkoz
a termékminta, az ingyenes e-book (®)), az elsét most félaron megkapod akcié, stb...

TEENDO: Nem fogod meguszni, meg kell tervezned, hogyan fogsz tdbb Iépcsében
elérni a vasarlodhoz, hogyan épited ki a bizalmat és hogy milyen online eszkdzoket
fogsz hasznalni.



4. FEJEZET

Online marketing keret meghatarozasa

Ez az egyik kedvenc témam. Itt is egybdl a Iényegre térnék. Egy profi cégnél van egy
uzleti terv. Tudjak, hogy mekkora névekedést szeretnének. Azt is tudjak, hogy erre
készen allnak-e, tehat birni fogja a csapat, a beszallitdk, a logisztika, stb...

Az amatdér modszer - ami az 6ngyilkossag egy fura és perverz médja - a kovetkezo:
Koltstink el mondjuk 30 ezret, aztan nézziik meg mi lesz! Ez mar biztosan a génjeiben
hordozza a sikertelenséget.

SZABALY: Csak meglévé lizleti tervre inditunk marketing kampanyt. Nem kell egy
100 oldalas dokumentumnak lennie, elég 8-10 mondat is, amiben meghatarozod,
hogy mit szeretnél elérni.

TEENDO: Készits pontos statisztikakat, tudjad, hogy hany emberbél lesz atlagosan
egy érdekl6ddd, és hogy az érdekl6dok kdzil hanyan vasarolnak és milyen

Osszegben.




Teszteld kis 6sszeg( hirdetésekkel, hogy mennyibe keril egy weblap latogaté
megszerzése. Ezekbdl a szamokbdl mar tudsz kalkulalni, hogy mekkora 6sszeget kell
elkdltened, hogy elérd a kivant eladasi szintet.

Erdemes megfigyelni a konkurenciat is. Ha feléjiik szeretnél emelkedni, akkor
Okolszabalyként elmondhatd, hogy minimum az 6 marketing kerettikkel kell
rendelkezned. Ez alol kivétel, ha fantasztikus Otleteid vannak, virusmarketinggel
dolgozol, stb... Sajnos itt megint igaz, hogy ez nem valdszinl. Tehat vagy nem Te
leszel a piacvezetd, vagy egy-egy réspiacon érhetsz el kisebb sikereket, igy emelkedve
fel, lépcsorol-lépcsore.



5. FEJEZET

Marketing kontroll nélkiil - Fussunk a s6tétben csukott szemmel!

Ha nem muUkddik a sikeresség konkrét mérése az online marketingedben, az olyan,
mintha aknamezdn sétalgatnal, abban reménykedve, hogy talan meguszod valahogy.

Beszéljlink el6szor a mérés fogalmardl. Rengetegen mérnek mindent, aztan addig
csavargatjak a statisztikakat, mig nem latnak egy olyan eredményt, ami megfelel az
elvarasaiknak. Egy Ggyndkség neked is kild havi statisztikat, hogy mekkora a
kattintasok szama, meg az
oldallatogatottsag, stb...? Na ez pont
egy fillért sem jelent a kasszadban. A
siker az, amikor a szamladon
megjelenik a pénz, az dsszes tobbi
csak illuzio és magyarazat. Ez a
mondat sokszor faj nekem is, de
muszaj vele szembe nézni, ha azt

szeretnéd, hogy a profitod
novekedjen.

SZABALY: Miel6tt elkezdenéd mérni a kampanyod eredményeit, hatarozz meg egy,
és csakis egy mérészamot, ami igazan fontos. Nalam ez jellemzden az elért,
addzott nyereség.

Ha még nem ismernéd, akkor a valéban hasznos tevékenység mérését konverzié
kdvetésnek hivjuk. Gyakran a kezddk olyan dolgokat is konverzionak vesznek, ami
kdzvetlenll semmi pénzt nem hoz. llyen lehet, hogy a felhasznal¢6 legalabb 3 aloldalt
megtekint, vagy eljutott a kapcsolat oldalra a weblapon. Félreértés ne essék, ezeket
mi is mérjik, mert fontos mérészamok. Viszont nem szabad abba a csapdaba esni,
hogy meggydzziik magunkat, hogy ez igy teljesen szuper, hiszen 340-en megnézték a
landing oldalunkat, mikézben egy filléert nem kerestiink. Ragaszkodjal a kezdeti egy
mérdszamhoz, és ameddig nem megfelel6 az eredmény addig képzeletben rdgd ki

magad! @

Abban, hogy mégis akkor mi tekintheto sikeresnek, a kdvetkezd fejezet fog segiteni.



6. FEJEZET

Melyik a jo kampany?

Jatszunk egy kicsit. Melyik kampanyt futtatnad tovabb, és melyiket allitanad le?

A. 10000.- Ft -bol 300 weboldal latogatas.

B. 10000.- Ft -bol 200 weboldal latogatas.

Nyilvan az ,A" tinik megfelelének, de mi a helyzet, ha azt mondom, hogy a ,B"
esetén 16 vasarlas volt, mig az ,A" esetén csak 107

A. 10000.- Ft -bol 300 weboldal latogatas => 10 vasarlas

B. 10000.- Ft -bdl 200 weboldal latogatas. => 16 vasarlas



Most melyikre szavaznal? ,B"-re? Ok. Viszont volna itt még egy csavar, a bevétel.

A. 10000.- Ft -bol 300 weboldal latogatas => 10 vasarlas => 410.000 Ft bevétel

B. 10000.- Ft -bdl 200 weboldal latogatas. => 16 vasarlas => 320.000 Ft bevétel

Mégiscsak az ,A"? Biztos? De mi van akkor, ha a profitot is nézziik?
A. => 10 vasarlas => 410.000 Ft bevétel => 50e Ft profit

B. => 16 vasarlas => 320.000 Ft bevétel => 65e Ft profit

Mégis ,B" igaz? Rendben nem is folytatom, mert csak az volt a célom, hogy felhivjam
ra a figyelmet, hogy kezddk véletlendl se akarjanak kdvetkeztetéseket levonni Google
Ads (Adwords) vagy Google Analytics statisztikak alapjan.

TEENDGO: Kérj segitséget, mikor felallitod a hatékonysagod méréséhez sziikséges
rendszert. A legjobb, ha idénként kilsés cégtdl is kérsz auditot, mert a sajat
dolgozék nyilvan mas szemmel nézik a dolgokat. A Te célod pedig az, hogy
megkeresd a hibakat és hatékonyabba tegyed a marketing gépezeted.



7. FEJEZET

Ha nem tudod mi az, akkor inkabb ne piszkald!

Azzal foglalkozz, amihez értesz! Ha nem tudod, hogy mi a kiildnbség a megosztott és
az utolso klikk alapu konverzié kézott, vagy nem hallottal még a tobbcsatornas
utvonalakrol, akkor ne akarj online
marketinggel foglalkozni. Tudom ezek kemény
szavak, de gondolom a vakbeledet sem Te
muUtenéd ki, ahogy a mosdgépedet sem Te
szereled, és a konyveléssel is megbiztal valakit.

Nalunk a Company-365-nél régen mindenki
mindennel fogalakozott. Face, Google Ads,
Insta, stb... Aztan annyira gyors lett a fejl6dés,
hogy jobbnak lattuk, ha a kollégak
specializalédnak egy-egy eszkozre. Tehat akik
hosszu évek tapasztalataval rendelkeztek, még

Ok is elengedtek sok marketing eszkdzt, mert
napi 8-10 6ra sem volt elég a szinten tartashoz.
Ebbdl kdvetkezik, hogy otthon, sufni
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atlag alatti szintet is hozni.

Vajon mennyi pénz folyik ki az ablakon, mert nem tudod, hogy a Google Ads
hirdetéseknél meg kell Gtni egy minéségi pontszamot, kiildnben sokkal tébbet
fizetsz? Vagy tudod hogyan kertild el, hogy a konkurencia lekattogtassa a
hirdetéseidet?

Bizony nincsen mas Ut, legalabb az alapokat neked is ismerni kell, vagy meg kell
biznod egy cégben, akiket hagysz is dolgozni. Az a legjobb, ha Te csak az elkoltott
pénzre és a 100%-ban mérhetd eredményekre koncentralsz. Amig ezek aranyban
vannak, addig nincsen nagy gond.



8. FEJEZET

~Mint a mokus...”

A mokus kedvenc foglalatossaga, hogy ide-oda elrejt némi taplalékot. Pontosan ezt
csinaljak sokan a marketinggel is.

.Hirdetek egy kicsit Face-en 30 ezerért. HU, ez most nem igazan jott be, probaljuk
meg a szordlapot...” Ne feledd, hogy egy gyenge tervet is jobb kévetni, mint
csapongani a kilonb6zé modszerek és eszkdzok kdzott.

SZABALY: Soha nem kapkodunk! Ha szélkakas
mddjara forgolddunk, az biztosan meghozza az
eredmeényt, csak sajnos negativan.

TEENDQ: Készitsiink egy valédi marketing tervet,
és kovetkezetesen tartsuk is magunkat hozza. A
tervben legyenek datumok, dsszegek, elvart
eredmeny és vizsgaljuk is meg idénként, hogy
mennyiben hasonlit az eredmény a valoésagra. Ha
sikerll kovetni a tervet, akkor hatarozzuk meg,
hogy mi volt a siker oka, ha pedig nem jon Gssze,

akkor talaljuk ki, hogy mit kell masként csinalni.

A legfontosabb, hogy legyen meg az elsédleges, és a masodlagos célod, ird is le, és
miel6tt barmilyen dontést hozol a marketingeddel kapcsolatban, nézd at, hogy a
felvazolt célokat valéban szolgalja-e.



9. FEJEZET

Berantani a féket a célegyenesben?

Ha egyszer valami makodik, akkor nem valunk meg téle, sét bovitjiik és fejlessziik.
Miért rantja be mégis nagyon sok cégvezetd a féket, és all meg egy szinten az online
marketing koltéseivel? Egyszerlen azért, mert hibas a szemléletmaodia.

Amikor elkezdiink hirdetni még csak a koltséget latjuk, ami egyszer majd
remélhetéleg meg fog térilni. Amikor egy kampany sikeres (Mert ugye mar tudjuk,
hogy kell egy olyan statisztika, ami megmutatja, hogy igy van-e), tehat ha a kampany
sikeres, akkor ideje nem kdéltségként gondolni ra, hanem jovedelmezd Uzletként. Tobb
koltséget nyilvan senki nem akar, de egy jol jovedelmezd lGzletet szivesen bovitlink.
Gondolj a sikeres hirdetésre Ugy, mint barmely arucikkedre vagy szolgaltatasodra.
Minél tobb, és minél jobb, annal tobb lesz a profitod is.

Ha pl. 6rakat arulsz, és sikerll 2x annyit eladni, akkor bizonyara nem azon
sopankodsz, hogy most 2x annyit kell elkdltened, hogy pétoljad a készletet.
Akarmilyen fura, ezt gyakran elfelejtik amikor marketingrél van szo, és visszafogjak az
eladast, csak, hogy kevesebb legyen a koltség. Azt hiszem igy mar atlathato, hogy ez
mekkora baklovés.

SZABALY: Allapitsd meg hajszalpontosan, hogy nyereséges-e a kampanyod.

TEENDO: Ellenérizd, hogy mely kampanyaid hoznak profitot, és fektessél beléjiik még
tobb id6t és pénzt. Olyanok ezek a kampanyok, mint az elvetett magvak!



10. FEJEZET

Az elfasulas és a negativ kampany

Megosztok veled egy nagy bdlcsességet is, amit én egy buddhista lamatol tanultam.
Akarmit teszel, azért tegyed, hogy a te gyarapodasodat szolgalja. Soha ne készits
azeért hirdetéseket vagy PR cikkeket, hogy masnak a karara legyél. Hosszutavon ez
mindig vissza fog jutni hozzad. A legnagyobb dngol esete, melyet mar rengetegen
beriugtak maguknak, egy kis mesén keresztiil:

Béla hasznaltauto kereskedd. Gondolja ideje tenni valamit, hogy a forgalma
novekedésnek induljon. Elkezdi tehat hiresztelni a varosban dolgozé masik
keresked6rdl, hogy 6 bizony totalkaros, hibas autokat hoz kilféldrél, és ezeket adja
el, miutan kilsére latszolag helyrepofozta dket. Egy par hétig mikodni is latszik a
terv, de aztan az emberek mar nem emlékeznek a részletekre, csak arra, hogy a
hasznalt autdk megbizhatatlanok. Bélank szomoruan latja, hogy tovabb csdkken az
autd eladas. A konkurencia flilébe persze eljut a hiresztelés, és érzi is a csokkent
forgalmat, ezért 6 is hasonld torténetet agyal ki. A vége természetesen az, hogy
mindenki sokkal rosszabb helyzetbe keril, mint amilyenben azel6tt volt.

SZABALY: Nem szabad
elfasulni, belustulni, negativ
kampanyban gondolkozni.
Ez egy nagyon gyorsan
porgé vilag, sokunknak
nem szimpatikus ez a
rohanas, de alkalmazkodni
kell hozza. Ha te nem
szeretsz porogni, keressél
egy kollegat vagy

szakembert, aki megteszi
ezt helyetted.

TEENDO: Folyamatosan ellenérizd, hogy milyenek az eredmények, és probalj ki Gj
modszereket. Az a minimum, hogy betéve tudod, hogy a konkurenciaid mely
marketing eszk6zoket hasznaljak. Tényleg, mikor is Ujitottal valamit legutobb?



11. FEJEZET

Jelek, hogy egy puskaporos hordon iilsz!

Van a lehetséges problémaknak egy olyan aga, melyek pillanatok alatt tudnak
katasztrofakat okozni. Amikor ez megtorténik, mindenki ugyanazt mondja: ,Nem
gondoltam volna, hogy ilyen torténhet!”. Nézziik el6szor, hogy mi térténhet, és utana,
hogy milyen jelek mutatjak meg el6re az érkezésiket:

A puskaporos hordd robbanasanak eredményei:

e Inaktivalt hirdetési fiok, melyet gyakran csak hetek mulva kapsz vissza, de
eléfordul az is, hogy soha. (Sajnos mostanaban spontan is robban, és letilt a
Facebook, gyakorlatilag ok, és indoklas nélkul. Ezért is ne adjuk alajuk a lovat.)

e Amikor fizetnél valahol a bankkartyaddal, meglepddve veszed észre, hogy
valaki levette az 6sszes pénzed.

e Extrém magas hirdetési szamla.

A robbanas eldjelei:

e Rabiztuk a szomszéd Gizike allitélag tehetséges fiara azt a fiokot, ami nem
allhat le, mert pénzt veszitlink.

o Az eldz6 pont, megspékelve azzal, hogy bankkartya is van a fiokhoz rendelve.

e Az el6z6 3 marketing csapat még mindig hozzafér a hirdetési fidkjainkhoz.

e A telefonra kildott biztonsagi értesités nélkil is be lehet 1épni a fidkba.

e Rabiztuk valakire a hirdetési fiokot, ugy, hogy nem néztiik meg a referenciait.

e A privat kartyankat allitottuk be a hirdetésekhez, egy kilon kerettel
rendelkez6 Internet kartya helyett.

e Megbiztal valakit a hirdetések kezelésével, de az nem kérdezett semmit a
céged multjardl, makodesérdl, vasarloi kozonségérdl, stb...

e A jelszavad: 123456, aaaaaaa, név és egy évszam pl. Zsuzsi76, ,jelszo”,
.password”, az autdd rendszama, a cimed, stb...

e Az eszkdzeiden nincsen virus védelem. Felesleges alkalmazasok vannak a
telefonodon.

e Egyfolytdban moédositjuk a kampanyunkat, naponta akar tobbszor is.

e Keves rendelkezésre allé adat alapjan dontliink egy kampany sorsarél.



SZABALY: A puskapor elébb
vagy utébb mindig
felrobban!

TEENDO: Hasznald az
eszedet! Amirdl érzed, hogy
nem biztos, hogy j6, az nem
is lesz az.

Csak referenciaval rendelkezd
személyre bizzad a hirdetési
fiokodat.

A kampanyokat hagyjad dolgozni! Ez f6leg igaz a mesterséges intelligenciat hasznalo
kampanyoknal. A napi tobb valtozas kizarja, hogy realis dontéseket hozzal, és
hasznalhato adataid legyenek a valos eredményekrol.

A kdzvélemény kutatasok kapcsan gyakran hallhato a ,szignifikans” kifejezés. Tehat
elegendd mennyiségl személyt kérdeztek meg, hogy kijelenthessék, mit gondol egy
kérdésrél az emberek tobbsége. Az online marketingnél gyakran latjuk, hogy
messzemendkig a szignifikans szint alatt dontenek a vezetdk. Ez igy egyszerlen
szerencsejaték!

A legszerencsésebb, ha egy olyan ligynokséggel dolgozol, akik felvallaljak azt, hogy
nekik fizeted a hirdetési koltségeket, és a kampanyok kezelésének munkadijat is. gy
nem kell veszédni a Google és Face szamlakkal, kartyakkal, stb...

( A Company 365 ilyen cég :D)



12. FEJEZET

Mindig csak hideg célkozonségnek marketingezni??

Hatalmas mennyiségl modszer létezik arra, hogy ne csak véletlenszerlen szélitsunk
meg embereket a reklamjainkkal. Az online marketing mara tulsagosan draga lett
ahhoz, hogy ezt a viszonylag rosszabbul teljesité csoportot hasznaljuk.

SZABALY: Minimum 2 kampanyt érdemes hasznalni. Egyet a hideg és egyet a meleg
célkdzénségnek.

TEENDO: Hogyan tegyiik mindezt?

Az els6 kampany széles kdrnek szél, hiszen még nem tudjuk pontosan, hogy mi is fog
torténni. A célja nem mas, minthogy valamilyen kisebb interakciét hajtson végre a
célzott személy. Ez lehet egy kattintas a hirdetés képére, egy link megnyitasa,
weboldal latogatas, egy termékcsoport megtekintése, ebook letdltése, stb...

A méasodik kampany az elsében elérteknek szél. Ok mar sokkal nagyobb aranyban
fognak vasarolni télink. A kampanyunk alapja tehat legyen remarketing, hasonmas
kdzonség, valamilyen meghatarozott Google Ads k6zdnség, a Google Analyticsben
meghatarozott cél teljesitdje, stb...

Ha rangsorolnom kellene a legjobb médszereket, ez biztosan benne lenne a TOP3-
ban!
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Ugy indulni a kampanynak, hogy azt feltételezed, hogy barkit is érdekel.

Rengeteg tévedés és hibas marketing sziletett mar azért, mert valaki feltételezésekbe
bocsatkozott. A 2. fejezetben mar irtam a termék tesztelésrdl. Ott azt vizsgaltuk, hogy
egyaltalan kell-e valakinek. Ha mar tudod, hogy van ilyen valos vasarlo jelolt, akkor
még mindig belefuthatsz abba, hogy feltételezed pl. azt, hogy mindenhol van. Esetleg
azt, hogy mindig van. Pedig kénnyen belathatd, hogy télen kevesebb napszemiiveg

fog fogyni, vagy hogy az orszag két végében igen jelentds vasarloerd kilonbség
adddhat.

Egy masik ilyen gond az ismertség kérdése lehet. Ha az adott telepilésen téged és az
Uzletedet sokan ismerik, még nem jelenti azt, hogy a szomszéd varosban egy hasonlé
Uzlettel és marketinggel sikeres leszel.

SZABALY: Ne érzésbdl dontsél, és feltételezd inkabb azt, hogy senkinek nem kell a
portékad.

TEENDO: Gondold végig alaposan, hogy mire alapozod, hogy barki is vaséarolni fog.
Bontsd szét a lehet6 legtobb részletre, és vizsgald meg, hogy igy van-e realitasa.



Pl.: ,Ez az ebook robbantani fog, megismernek és délnek majd az tugyfelek.”

Helyett:

Kit célzok meg?

Miért jelentene ez szamara értéket?

Ha tetszik is neki, miért keresne meg utana? Egyaltalan ajanlottam neki valamit?
Van mar hasonlé ebook? Ha igen, aki irta sikeres, sok az tigyfele?

Fogjak érteni?

Probalj meg minél tobb kérdést feltenni és megvalaszolni dket, igy néni fog a siker
esélye!
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Masold a konkurenciat!

Ja bocsanat, mégsem. Vagyis lehet, csak gondoljuk at egy kicsit. Gyakran latjuk, hogy
csak azért hasznal egy cég valamilyen marketinget, mert a konkurencia is ezt teszi.
Pedig 6reganyank gyakran mondta: , ...és ha a kutba ugrik akkor Te is ugrassz
utdna?” Mennyire igaza volt! Fantasztikusnak latszd cégekrdl derl ki, hogy egy
hénap mulva mar be is zartak. Csodalatos autok keriilnek NAV arverés ala, és nem is
folytatnam a sort.

SZABALY: Soha ne ddljiink be a latszatnak!

TEENDO: Elsé lépésben nézziik meg a konkurencia weblapjat, ott is az ASZF-et vagy
az adatvédelmi nyilatkozatot, hogy lassuk ki is all az adott cég mogott. Ezutan mar
elég beirni a Google keresdbe ezt: ,Valamilyen Kft. adészam” A megjelend talalatok
kdzul az elsé jo is lesz, és maris lathatjuk az adott cég hivatalosan bejelentett
forgalmat. Tudom-tudom ez sokszor nem fedi a valdsagot, de ha mi is ugyanabban
az iparagban dolgozunk, azért sok mindent elarul szamunkra.

Ha nem vagyunk biztosak a forgalmaban, akar egy egyetemistat is megkérhettink,
hogy Uldogéljen par orat az izlet el6tt, és szamolja, hanyan térnek be oda. Volt mar
ra példa, hogy az tgyfellink panikolt, mert azt latta, hogy a konkurencia mar csak
nagyon korlatozottan tud Uj vendégeket fogadni. Legalabbis a reklamja szerint. A
valosag az volt, hogy szinte senki nem ment be hozzajuk egész nap.



Egy konkurencia Google Ads hirdetéseirdl, vagy Facebook aktivitasarol szintén
szerezhetiink informaciokat.

Nem gy6zom elégszer hangsulyozni, hasznald a jézan eszed! Csak azt masold, ami
biztosan mUkodik, és profitot is hoz. Egy kampanyt 6sszedobni, amire rengetegen

bejonnek, nem lehet probléma. Viszont, hogy nyereséges is legyen, az mar teljesen
mas dolog.
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Tual a sokadik marketing ligynokségen

Ha mar a sokadik marketing ligyndkséget biztad meg, és Ugy érzed, hogy nem léptél
elére, akkor ideje gyanakodni. Nézziik melyek a lehetséges opciok:

- Mind béna volt! Baratom, most képzeletben a valladra teszem a kezem, és mélyen a
szemedbe nézek, majd felteszem a kérdést: ,Ki volt az a hozza nem értd, aki ezeket a
balfékeket felvette?” Bizony, nem fogod meguszni, hogy legalabb annyira értsél az
online marketinghez, hogy ki tudd szlrni a koklereket.

- Nem voltak bénak, valami mas gond volt. Jellemzéen ilyenkor az a hiba, hogy a
tulajdonos maga sem tudja pontosan mit is szeretne. Hianyoznak a statisztikak, a
piackutatasok, nem tudjuk mi a cég valodi eréssége és gyengesége. Gyakran arra
sincsen egyértelm( valasz, hogy aki most vasarol, az miért éppen itt teszi. Réviden az
adatok hianya és a kdvetkezetlenség a legjobb Ggyndkséget is kudarcra itélheti.

- Nem megfelel6en megvalasztott hirdetési keret. Képzeljétek, jovére belevagok az
autdgyartasba! Miért lennék bolond? Hatalmas Uzlet nem? Ja, hogy nincsen annyi
pénzem, tapasztalatom, szakértelmem? Igaz! Van egy belép6 szint, ami alatt el sem
érdemes kezdeni. Ez viszont rad is igaz. Ne akarj 20-30e Ft-bol vallalkozast fejleszteni.

- Két malomban 6roltok. Te mondod a magadét, 6k pedig csinaljak, amit jonak
gondolnak. Ha ez a helyzet, akkor egy részletes szerz6désre és feladatkezelésre van
szilkséged, méghozza irasban. A ,telefonban gyorsan elmondom, mert hosszu lenne
leirni” az egyik legtipikusabb mondat, ami azt jelzi, ez biztosan nem lesz jo6. Egészen
biztosan mindenki méasra fog emlékezni 2 hét mulva.

SZABALY: Gondold végig, hogy nem Te vagy az, aki szembe halad az autépalyan?

TEENDO: Ha te nem értesz hozza eléggé, akkor kérj meg valakit, hogy segitsen
marketinges céget valasztani. Legyen referenciajuk, tobb éves gyakorlatuk. Minden
legyen irasban rogzitve, és legyél felkészilt a céljaid, bevételed, statisztikaid
tekintetében.
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Tegyiik ki a gyereket az utcara!

A kampanyok nem 6nalléak! Ahogy a gyermekeket sem rakjuk ki az utcara a
szlletéslk utan, ugy a marketing kampanyokat sem hagyjuk feltigyelet nélkul!

Gondoljuk csak végig, mi is az online marketing elénye pl. egy szordlappal szemben?

Nyomtassunk ki mondjuk 30.000 szérolapot. Mi torténik, ha rajoviink, hogy elirtunk
valamit? Esetleg radoébbentlink, hogy nem volt elég er6s az ajanlatunk. Bizony, mind
megy a kukaba. Ezzel szemben az online marketingben barmikor valtoztathatunk, ha
valamiért mas iranyba kell elmennilink. Na most pontosan ez az a lehetdség, ami
elveszik abban az esetben, ha a kampanybdl szérdlapot csinalunk, és miutan

elkészilt, nem tartjuk karban, nem alakitjuk, finomitjuk, stb...

SZABALY: SOHA nem hagyunk magéara kampanyt. Ha nem tudsz vele foglalkozni,
akkor inkabb allitsd le.



TEENDO: Az elkésziilt kampanyokat argus szemmel figyeljed, féként az elsé par
napban. A korabbi fejezetekbdl mar megtanultad, hogy kell legyen egy f6
mérdszamodnak. Vizsgald meg rendszeresen, hogy mennyire teljesit jol ez alapjan a
szam alapjan. Ne verd at magad, ragaszkodjal az eredeti célhoz. Kerild az ilyen
mondatokat, mert ezek csak az egddat nyugtatgatjak:

Elsére nem is olyan rossz!
Nem hozott bevételt, de...
Legalabb egy csomo Like-ot szereztlink! (Hacsak nem ez a f6 mérészam)

Lehet, hogy még beindul.
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Amikor a ko6zosségi média nem kozosségi!

Rengetegen panaszkodnak, hogy a kdzdsségi média nem mukodik. Kevés emberhez
jutnak el, a bejegyzések semmilyen reakciot nem valtanak ki, megkeresés pedig
végképpen nem jon ezen a csatornan. Ez tobbnyire abbdl fakad, hogy a k6zdsségi
médiabadl kidljik a kozosséget. Arra gondolok, hogy teljesen egyiranyu
kommunikaciot folytatunk. Nyilvan nem kell professzornak lenni, hogy felismerjiik, a
posztok tdbbségére nem is lehet mit reagalni. Nyugodtan legyetek sarkosak,
nyomjatok batran mindenki arcaba a véleményeteket. Akkor lehet reakciot kivaltani,
ha valamilyenek vagytok.

Ha ezen tul vagytok, akkor még mindig marad egy hatalmas félreértés. Mit gondolsz,
az emberek miért hasznaljak a k6zdsségi médiat? Ha azt mondtad, hogy a k&zdsség
miatt, akkor tévedsz. A legtébben kinyilatkoztatni szeretnének! Megmutatni

l”

magukbal valamit. ,Nézd, mennyire mend vagyok!”, ,Latjatok milyen jol

szorakozom?”, ,Az én gyerekem ennyire .....!

Azért lajkolnak tehat valamilyen oldalt, mert az elarul réluk valamit! A Te oldalad
lajkolasa mit mond el roluk?

SZABALY: A kdz6sségi médidban soha nem Te vagy a fontos!
TEENDQO: Ha még nem tetted meg, akkor azonnal alakitsd 4t a kommunikéciédat. Par

példa:

Libamdj és libazsir — termeléi Facebook oldal

Mit arul ez el arrdl, aki lajkolja az oldalt?
Szereti a libamajat vagy libazsirt, de ebben semmi érdekes, igy nem is nagyon fogja
lajkolni senki.

Magyar Liba, ahogy nagyanydink tartottdk éket!

Magyar Liba e-mentesen.

Mit arul ez el arrdl, aki lajkolja az oldalt?
igy mar rengeteget. Az illeté az egészséges életmdd hive, kerdili a tartdsitokkal és
vegyszerekkel kezelt ételeket. Meng, trendi mert ennek az Uj hullamnak a tagja, stb...
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Nem mindegy, hogy ki mondja!

Gyakran az lehet a sikertelenség oka, hogy az elvarasaidat arra alapozod, hogy
masnak ugyanez mikodik. Ez akar még igaz is lehet, de nem mindegy, hogy egy 20
éve a piacon Iévé cég kommunikal valamit, aki felé erés bizalommal vannak az
emberek, vagy egy frissen alapult cég mondja ugyanezt. Alapveté stratégiakat lehet
masolni, de ha konkrét Gizeneteket prébalsz meg atvenni a konkurenciatél csufos
kudarc lehet a vége.

Tehat ha mondjuk a Dalai Lama kiad
egy konyvet a lelki béke
/A S S _ . .
4;‘» N megteremtésérdl, azt nyilvan el fogjak
2 kapkodni. Te azonban hiaba is irnal
Y akar egy jobb konyvet, gondjaid
_ akadnanak az értékesitéssel. Hogyan
b1\ néz ki ez a gyakorlatban?
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A klasszikusnak szamito példa jol bemutatja. Tudnal egy helységet vasarolni egy
étterem szamara? Lehetségesnek tartod, hogy finomabb hamburgert készitsél, mint a
McDonald’s? A valasz bizonyara ,igen”. Konnyl azonban belatni, hogy azért ennél
joval tobbre van szlikség, egy ilyen sikeres marka masolasahoz. Mégis nagyon
gyakori, hogy a marketing tervekben (Ha egyaltalan létezik) faék egyszertséggel
vannak felvazolva a kampanyok. Ez csak akkor lesz elegendd, ha egy olyan terméked
van, ami tényleg nélkilozhetetlen az emberek szamara.

SZABALY: Soha ne alapozz arra, hogy masnak ez a marketing mékodik

TEENDQ: Vizsgald meg a koriilményeket alaposan! Készits SWOT analizist. (Ha nem
ismernéd az Interneten végtelen talalat lesz ra, hogy miként kell csinalni) Hatarozd
meg a célkdzonségedet, és véglil tedd fel a kérdést, hogy miért ne az ismert
konkurenciadtol vasarolnanak az érdekl6dok?
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Osszefoglalas

Az online marketing egy szakma, akik egész nap ezzel foglalkoznak, azok sem
rendelkeznek tokéletes és teljes tudassal. Vagy tanuld meg rendesen, vagy keress
valakit, akiben megbizol és kiszervezheted neki.

Mindig csak konkrét, profithoz kothetd szamokra tamaszkodjal, amikor értékeled a
teljesitményt.

ldénként kérjél egy auditot mas cégektdl is. Mi sem kedveljik, ha minket ellenériznek,
de ez (izlet, és nincsen helye a duzzogasnak. Aki nem megy bele, azt mar lehet is
cserélni.

Valéban jo termék vagy szolgaltatas nélkul, csak egy marketinges Iélegeztetd gépen
fligg6 vallalkozasod lesz. Ez ideig 6raig mikodhet, de sokaig biztosan nem.

Szlkséged lesz a pontos statisztikakra, enélkll nem tud hatékonyan mikodni az
online marketing.
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