A marketing nem ott kezdédik, hogy hirdetni kezduink

Kevés olyan megbizas van, amely ennyire j6l megmutatja, hogyan gondolkodom
marketingrél.

A feladat elsé latasra egyszeriinek tint.

Egy kis webshop jelent6sen szerette volna ndvelni az arbevételét. Az elvaras vilagos
volt: a korabbi éves forgalom megduplazasa. Sokan ilyenkor mar a hirdetési budzsét
kezdik szamolni, kampanyokat terveznek, kreativ otleteket keresnek, tartalmakat
gyartanak.

En inkabb visszaléptem egyet. Mert a kérdés valdjaban nem az volt, hogyan
hirdesslnk tdbbet, hatékonyabban, hanem az, hogy mitél is néhet egy webshop
forgalma?

1 A marketingnek négy eleme van - ez a 4P szabalya
A marketinget gyakran 6sszekeverjuk a reklammal.
Pedig a reklam, a hirdetés (promotion) csak az egyik eleme.
Egy webshop sikerét legalabb négy tényez6 alakitja: maga a termék, az arazas, a
webshop nyujtotta vasarlasi éimény és csak ezek utan kovetkezik a hirdetés, a
kommunikacié, a reklam.
Ha a négy alap kozil haromra nekem nincs rahatasom, akkor szakmailag nem
igérhetem meg, hogy 6nmagaban egy kampany megduplazza az arbevételt.
Ez talan nem a legkdnnyebben befogadhaté mondat egy tanacsadétél. Viszont
hiszem, hogy hosszu tavon ez az 6szinteség a legcélravezet6bb.

2 A j6 stratégia el6szor kijeldli a felel6sséget
Az Ugyfélnek atadott ajanlati dokumentumban ezért kulonvalasztottam a célt és az
eszkozt.
A cél az arbevétel novelése. A kivalasztott eszkdzok pedig segitenek elérni ezt a célt.

A feladatom viszont nem az arbevétel kozvetlen elballitasa volt, hanem minél tobb
relevans latogatot eljuttatni a webshopba. Hogy koézulik végul hanyan vasarolnak,
azt mar a termék, az ar, a felhasznaloi élmény és a webshop mikoddése is
befolyasolja.

Szerintem ez minden marketingprojekt egyik legfontosabb része: pontosan tudni, mi
az, amiert felel6sséget (és abbdl fakadd eredményt) vallalunk, és mi az, ami mar
mas, rajtunk kivul allo tényez6kdn mulik.

3 A kreativitas el6tt mindig szamolni kell
A masik dolog, amit tudatosan képviselek, hogy egy kampany nem kreativ Gtletekkel
kezdbdik, hanem pontosité kérdésekkel.

e Hany uj vasarléra van szikség?

e Ehhez hany latogatot kell a webshopba terelni?

e Mekkora konverziés arannyal szamolhatunk?

e Milyen koltség mellett marad nyereséges a ndvekedeés?
Ha ezekre nincs valasz, akkor a kampany legfeljebb latvanyos lesz, de nem biztos,
hogy eredményes. Ezért minden kommunikacios tervet mérészamokkal, varhaté
teljesitménnyel és utdlagos értékelési szempontokkal érdemes felépiteni.

4 Nem eladni kell, hanem emlékezetessé valni



A kick-off dokumentum masik fontos gondolata az volt, hogy az emberek ritkan
gondolkodnak folyamatosan a vasarlason. Az id6 nagy részében egyszeriien nem
erdekli 6ket a markank, a termékunk. Ezért nem elegendd akkor megszélitani 6ket,
amikor éppen vasarolni szeretnének. Sokkal korabban kell kialakitani azt az érzelmi
kapcsolatot és emlékezetességet, amely miatt késébb egyaltalan esziukbe jutunk. A
teljesitménykampanyok és a markaépités nem egymas ellenfelei, hanem egymas
eléfeltételei.

5 Amit ebbél a feladatbdol ma is értékesnek tartok
A webshopos projekt Ujra megerdsitett abban, hogy a marketing egyik fontos
feladata (kuldetése?) nem is a kampanyok gyartasa, hanem az tgyféloldali
gondolkodas segitése, rendbetétele..
A hirdetési tevékenység, a kommunikaciéo nmagaban ritkan old meg Uzleti
problémakat. Viszont képes felerdsiteni egy jol mikodé rendszert — és ugyanilyen
gyorsan lathatéva tenni annak gyengeségeit is.
Ezért ma is ugyanazzal a kérdéssel kezdek minden megbizast:
valéjaban mi az a probléma, amit a kommunikaciénak kell megoldania?

Es ezzel egy sokkal altalanosabb szemléletet kdzvetitek: a marketing
tanacsado els6 feladata nem kampanyokat gyartani, hanem tisztazni, hogy mire
képes, és mire nem a kommunikacié. Ez stratégiai gondolkodas és nem puszta
hirdetéskezelés.

Ha szivesen elolvasnad a teljes anyagot, vagy érdekel, hogyan oldottam
meg ezt a kihivast, keress nyugodtan!

https://kormosgyula.hu/kapcsolat/
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