ESZES ISTVAN

Az online marketing keplékeny

torvenyel

»vannak természeti torvények,
miért ne lennének hat a marke-
tingnek is torvényei? Megépit-
hetink egy fantasztikusan kiné-
z0 repul6gépet, de aligha fog a
magasba emelkedni, ha a terve-
zésnél figyelmen kivil hagyjuk
a fizika torvényeit, kuléndsen
pedig a gravitacio torvényeét...
kidolgozhatunk barmilyen ra-
gyogé marketingprogramot, ha
nem ismerjik, vagy nem vesszik
figyelembe a marketing vastor-
vényeit, az eredmény elkerilhe-
tetlendl kudarc lesz."

Ismer6sek ezek a sorok? Par év-
vel ezel6tt Magyarorszagon is megjelent Al Ries és Jack
Trout hires kdnyvel amelyben 22 pontban foglaltdk
0ssze a marketing idétallo alapszabalyait és torvényeit.
Onnan vettem a fenti idézetet. Talan emlékeznek még
néhanyra ezen torvények kozil: ,,Az indulasi vezér-
pozidd térvényére" vagy ,,A siker torvényére"?

Alnek és Jacknek a marketing tobb évtizedes torté-
nete és tapasztalataik adtak hatteret a ,,vastérvények"
megalkotasara. Taldn megbocsatjdk a merészséget,
hogy nagy el6édeim nyomain haladva veszem a bator-
sagot, hogy az online marketing csupan 4-5 éves ta-
pasztalatai alapjan megalkossunk néhany altalanos
érvény( szabalyt (nagyképlien nevezhetjik ezeket
torvénynek is). Ezen torvények még valtozhatnak,
ezért neveztem el ezeket képlékenynek, s szamuk
sem éri el a huszonkett6t, csupan az aldbbi 5 térvény-
rél beszélink a tovabbiakban.

- A zsékutca torvénye.

- Az adok-kapok térvénye

- A bizalom térvénye

- A puli és push térvénye

- A niche tdrvénye.

1 Al Ries - Jack Trout: A marketing 22 vastérvénye, Bagolyvar
Koényvkiad6, Budapest, 1995
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Egy kereskedelmi céli webhely
kialakitasa olyan, mintha egy
zsakutcaban nyitnank egy
Uzlethelyiséget. Ha szeretnénk
vasarlokat a boltunkban;
akkor valahogy ra kell venni 6ket

erre a. latogatasra.

A zsakutca torvénye

Egy kereskedelmi céld webhely
kialakitasa olyan, mintha egy
zsdkutcaban nyitnank egy uz-
lethelyiséget. Ha szeretnénk
vésarlékat a boltunkban, akkor
valahogy réa kell venni 6ket erre
a latogatasra.

Ha korulnézink a weben,
akkor szézaval taldlunk olyan
halészemeket, amelyek nem
gondoltak végig ezt, feltételez-
ve, hogy a vevé biztos rajuk ta-
lal. A vilag legszebb kialakitasu
honlapja sem ér semmit ba-
mészkoddk és vevdk nélkil. Ugyanezen ok miatt a
redl Gzleti vilagban is sok j6 szakember is szegényen
hal meg. Van esetleg egy zsenialis terméke - de fogal-
ma sincs az eladds, a marketing m(ivészetérol.

Hogyan vegyem ra az embereket a helyem megla-
togatadsara? Egy jol kidolgozandd marketingtervhez
adunk néhany otletet;

- A név bevezetéséhez sziikség van néhany héna-

pig hirdetésekre a halon.

- A honlapom adatainak és kulcsszavainak az el-
helyezése hazai (Altavizsla, Heureka) és kulfoldi
(Yahoo, Altavista, Excite, Infoseek,...) keres6gé-
peken.

- A kolcsonosség elve alapjan linkek elhelyezése
mas vallalatok és szervezetek honlapjan, fizetett
szaknévsorokba valo felvétel.

- PR és SP akcidk szervezése, mely sajtonyilvanos-
sagot ad a tevékenységiinknek.

- Egyéb Uzleti anyagainkon (szamlak, hirlevelek,
levelek, nyomtatott prospektusok) web cimink
feltintetése.

Az egyes akcioknak megvan a sajat pénz- és id6-

igényuk, ezek alapjan alakulhat ki a végleges terv.

Térjunk vissza a vev@csalogatashoz! Sok szép oldal
van a halon, szolgaian leirjdk az ajanlott terméket /



szolgaltatast, de semmilyen késztetést nem érzlnk,
hogy egy kodnyvjelz6vel megjegyezzik a cimuket.

A tartalom az els6dleges. Olyan informacidkat és
szolgdltatasokat nyuUjtsak, hogy ez egyarant érdekes
és vonzoé legyen a latogatdk és az Uzleti partnerek
szamara. Adjunk a latogatdék szamara okot a visszaté-
résre, s 6k meg is teszik.

Az adok - kapok torvénye.

Vonzzuk oda a honlapunkhoz a latogatékat azzal,
hogy nyujtunk valamit nekik ingyen, s aztan probal-
junk valami pluszt eladni a latogatéinknak.

A megvaldsitas stratégidja viszonylag egyszer(:

- Odavonzzuk a honlapunkhoz az embereket azzal,
hogy hasznos ingyen informaciot biztositunk sza-
mukra.

- Ezzel megismerik a termékeinket és szolgéaltata-
sainkat. Ki kell alakitanunk az ingyenes szolgal-
tatas és az erre épulé eladas sajatsagos ritmusat.
Ehhez azonban sziikség van a kovetkezd tor-
vényben megfogalmazottakra.

A bizalom tdrvénye

A web Uzlet alapvetd épit6kdve a bizalom, bizalom
nélkdl itt megbénul az Uzlet.

Az online Uzletek alapvet6en a kélcsdnds bizalmat-
lansaggal indulnak. A halon keresztil eladni valamit
olyan, mintha egy s6tét szobaban egy paravan két ol-
dalan helyezkedne el egy - egy
személy, az egyik azt mondja
magarél, hogy 6 a vevd, a ma-
sik pedig azt allitja, hogy 6 az
elado6. Ez lehet, hogy igaz, le-
het, hogy nem. Egy jol megter-
vezett Uzleti tranzakcié soran
mindkét félnek el kell héaritani
ezt a jogos aggodalmat a masik
irant.

A valés Uzleti életben egy
vallalkozas vagy bolt irant a bi-
zalom hosszu id6 soran pozitiv
élmeények, kapcsolatok és hirde-
tések segitségével alakul ki. Hir-
detésekkel jol fel lehet épiteni
egy marka iranti bizalmat. Egy
indulé online véllalkozasnak
esetleg sem ideje, sem pénze
egy koltséges reklamkampéany
inditdsara. Toébb egyéb lehetd-
ség all rendelkezéslinkre. Els6
és legfontosabb: ne buajjunk egy

Vonzzuk oda a honlapunkhoz
a latosatokat azzal, hogy nyujtunk
valamit nekik ingyen, s aztan
prébaljunk valami pluszt eladni
a latogatdinknak.

O
A web Uzlet alapvetd épitékove
a bizalom, bizatom nélkul itt
megbénul az lzlet.

Vonjad magadhoz az embereket

a vonzo tartalommal, aztan juttass

ei rendszeresén szdmukra min@ségi
inform 4cidt e-rnail segitségéven

azonosithatatlan postafiok és semmitmondé e-mail
cim mogé. Ez mar énmagaban gyanussa tesz. Adjuk
meg a valodi cimlnket és telefonszamunkat. Ha van
valddi telephelylink, szerepeltessiik a honlapunkon
ennek a fényképét. Jol tesszik, ha az alkalmazottak
fényképét is megjelenitjuk. Ezzel is gyengitjik a virtu-
alis tér immateridlis komplexusat. Latogatdink ezzel
valédi has - vér figuranak tudnak minket elfogadni a
korabbi virtualis ,,isten-tudja-kicsoda" helyett.

A bizalom épitésének tovabbi épit6kdvei:

- jol ismert markak forgalmazasa,

- egyértelm( szallitasi és garancidlis feltételek,

- megfelel§, biztonsdgos mdszaki feltételek az

elektronikus fizetések lebonyolitasara,

- a professzionalisan megtervezett honlap is néve-

li a bizalmat.

Abizalom visszatiikroz6dik az értékesitési eredmé-
nyekben. A latogatokkal valé ismételt kapcsolatfelvé-
tel is pozitiven jarul hozz4, ehhez nézzik meg a ko-
vetkez§ torvényt.

A puli és a push stratégia torvénye

Vonjad magadhoz az embereket a vonzé tartalom-
mal, aztan juttass el rendszeresen szamukra mingségi
informaciét e-mail segitségével!

A weblapok - természetiiknél fogva - nagyon
passziv teremtmények, talan a hazi tlizhely mellett
melegedd o6reg kutyahoz hasonlithatok. Csak hever-
nek néman, amig valaki rajuk nem nyitja az ajtot. Ak-
kor hamar felélednek és ellatjak a funkcidjuknak
megfelel6 feladatot.

Ezzel szemben az e-mail-ek
nagyon aktiv lények, mindig
készek arra, hogy utra indulja-
nak barmerre a halén, elvigyék
az Uzenetlinket és kdzvetitsék a
meghivast a webhelyink meg-
latogatasara.

Amig a weblap vonz (puli)
minket a jo tartalom igéretével,
addig az e-mail benyomja
(push) az Uzenetet a latogatd
postaladajaba. Egy keresked6
sem él meg a csak egyszeri el-
adasokbdl, a virtudlis térben is
tal draga az Uj vev6k megszer-
zése. Sziikség van ra, hogy az
elégedett latogatokat ismételt
vasarlasra visszacsaljak. A puli
és a push térvénye valésitja meg
ezt a létfontossagu feladatot.

E stratégia kulcskérdése: le-
hetéséget kapjunk ra, hogy
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kapcsolatba Iépjuink a latoga-
tonkkal. Ahhoz, hogy meg-
gy6'zzik latogatdinkat, rank
bizhatjak e-mail cimiket, sok
mas feltétel mellett két dolgot
kell megigérni:

- értékkel birjon szamara az,
amit e-mailben megkul-
dink szédméra,

- a cimuket nem adjuk at il-
letéktelendl egy maésik val-
lalatnak.

Tapasztalatok szerint rendkivil jo eszkdz, ha egy
meghatarozott gyakorisaggal (pl. havonta) megjelend'
hirlevelet tudunk eljuttatni partnereinkhez. Lehet6-
séglink nyilik arra, hogy ellassuk olvaséinkat a sza-
mukra és a szdmunkra is fontos informaciokkal. Ha
jol éliink ezzel a lehetd'séggel, akkor néveljik az iran-
tunk megnyilvanuld bizalmi indexet és visszahozzuk
Oket a honlapunkra Ujra és Ujra.

A niche torvénye

A kis vallalkozasok sikeresek lehetnek, ha olyan piaci
réseket talalnak, amelyek részben vagy teljesen kielé-
gitetlenek.

A nagy internetes vallalkozdsok (Amazon, Wal-
mart) rendelkeznek akkora er6vel és annyi pénzzel,
hogy komplett piaci szegmenseket fedjenek le. A ki-
sebbek taldlékonysagukra és kreativitasukra szamit-
hatnak els6sorban.
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A kis vallalkozdsok sikeresok
lehetne;; ha olyan piaci réseket
talalnak, amelyek részben vagy

teljesen kielégitetlenek.

Vegyiunk egy példat, a
JustBaUs.com céget (http://iuwiv.
justballs.com), amely talalt egy
kihasznalatlan szegmenst a
sporteszkdzok forgalmazasa te-
rén. Nem prébéalkozott a teljes
eszkdzvélaszték forgalmazasa-
val, ebbdl a nagy tortabdl kiva-
lasztott egy szeletet - a labdat -
és létrehozta ,,A halé legna-
gyobb labdaaruhazat." A cikk
irasakor (2000. apriUs) 43 Kki-
16nb6z6 sportagazathoz arusitottak labdat. Ha vala-
milyen labda kell, 6k rendelkeznek vele. Ha a labdara
gondolunk, akkor el6bb - utobb 6k fognak az eszink-
be jutni. Abiztonsag kedvéért 27 sportagra lefoglaltak
a cégukre utalé domainnevet (Justbasebal, Justfootbal,
Justbasketball, ...).

M{kddbképes niche marketinghez egyértelmen
meg kell fogalmaznunk az egyedi eladasi javaslatun-
kat. Ez definialja, hogy Uzletiink miben kilénbozik
minden mas versenytarunktol ezen a teriileten. Ezzel
megtervezzik azt a piaci rést, amit ki akarunk tolteni
és meg is mondjuk, hogy hogyan.

A niche térvénye semmivel sem fontosabb, mint a
tobbi. Ezek a torvények egylttesen segitenek egy si-
keres web Uzleti tevékenység kialakitasaban.

Egyel6re ennyit az onUne marketing vajudo tor-
vényszerlségeirol. ..

A szerz6 féiskolai docens a Budapesti Gazdasagi Féiskola
Kulkereskedelmi Féiskolai Karan
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