360° Marketing

Kik vagyunk és mit tudunk
a marketing tervrol?

A Penge Média az a digitdlis Ggyndkség, amely az online konverziondvelés
valamennyi tényezojét jol ismeri és gyakorlatban is alkalmazza mar tébb évtizede.

Neked nem kell minden teruleten szakértévé valinod, vagy tucatnyi ,gurut” foglal-
koztatnod, hiszen a Penge Média 6sszefogja a fizetett hirdetések, kereséoptimali-
z4las, egyedi webfejlesztés és a grafikai tervezés menedzseléséhez kapcsolddo
feladatokat és sajat, szakérté munkatdrsaival alkotjo meg a szdmodra idedlis
megolddst.

A Penge Média a legeltdkéltebb, fejlédésre vagyd cégek szdmdra marketing
tervet, marketing stratégidkat is alkot. A felbecsulhetetlen szakmai és piaci tudda-
sunk eddig mindig meghozta a gyimolcsét — radikdlis konverzid- és profit néve-
kedés.

Ennek a tuddsnak egy részét most Te is elérheted a marketing terv mintaval.
Azonban, ha tébbre vagysz, akkor keress batran miket:

360-marketing.hu > >
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A marketing terv minta neked szol, ha olyan vallalkozé vagy, aki:

@® nem akar vaktaban 16volddzni, és ész nélkul kapkodni a kuldnféle
marketing eszkdzdk kdzott,

nem akar soha meg nem térulé kampdnyokat futtatni, viszont
elséként akar lecsapni a kindlkozo lehetbségekre a piacon,
mindig a legpontosabb Uzenettel akarja telibe taldlini a célcsoportjdt,

elére akar tervezni, kalkul&lni,

hatékonyan akar valddi eredmények elérni.

Ugye Te sem akarsz azok ké6zé a cégvezetdk kdzé tartozni, akiket ,csak” az egyes
marketing eszk6zo6k alkalmazdsa érdekel, viszont nem 1atjdk be, hogy mekkora
szUkség van az eszkdzodkon tal egy koncepciora.

A tudatossag és a tervezés kifizetddik - a logikusan felépitett, naprakész és redlis
marketing terv a vallalkozdsod egyik leghasznosabb dokumentuma - eldre vetiti
az elvart eredményeket, és ennek érdekében koordindl mindent.

Gyakorlatban tesztelt minta
Ahhoz, hogy 360°-o0s kérképet kapj a témardl lépésrdl-lépésre haladunk végig
a marketing terv épité elemein. Igy sem lesz gyerekjaték elkésziteni, de biztos, hogy

jelentésen megkdnnyiti a dolgod.

Gyakorlatban tesztelt! Helyezed biztos alapokra a marketing aktivitdsod, és érd el
a kitlzétt céljaid a gyakorlatban bizonyitott struktaraval.
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A végeredmény

Tudnod kell, hogy a marketing terv célja nem az, hogy egy Ujabb akta porosodjon
a polcodon. Ezt a mintat azzal a céllal hoztuk 1étre, hogy a végén egy olyan ,haszna-
lati utasitas” legyen a kezedben, amely:

e relevans adatokra épul,

e felvazolja a célokat,

e tervszdmokat jeldl ki,

e ravilagit az eddig kiakndzatlan lehetbségekre, illetve

e pontosan meghatdrozza azon eszkdz6k és modszerek korét,

amelyek a cél elérését biztositjak.

Tapasztaltbdl mondjuk, hogy a tervezés és a rendszeres visszacsatolds, kiértékelés
— a hagyomdnyos és a digitdlis marketing tertletén is atuté eredményeket generdl.

Kezdjiink is hozza:

A marketing terv elemei

Mihez hasonlit a legjobban a marketing terv? A hdzépitéshez. Ahhoz, hogy egy
igazdn j0 hdzat kapj, nem csak egy alaprajz kell. Emellett szUkség van gdztervre,
vilamos tervre és még szadmtalan dologra. Ezek mind-mind kuléndlld egységek,
amelyek végul egy szerves egységgeé alinak éssze. A marketing terv elemei is egy-
masra épulve alkotnak egy komplex egységet.

Lassuk, hogyan:
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Vezetdi 6sszefoglalo — az els6 és utolso fejezet

Osszefoglalva elmondhatjuk, hogy a vezetdi dsszesfoglald ,rovid, de velds”.

A vezetdi Osszefoglald a marketing terv elsé és ,utolsd” fejezete egyben. Miért? Az
elsd, hogy a lényegi informdcidok, a konkluzid kdnnyedén elérhetd legyen. Mivel
azonban a toébbi fejezet kivonatdt tartalmazzao, ezért a marketing terv utolso,
zarokdveként érdemes beilleszteni.

AltalGban 1-2 oldalba surit minden olyan fontos informdciéjat, amelyre szikséged
lehet, hogy megalapozott ddntést tudj hozni barmilyen helyzetben.

7 téma a vezetoi 6sszefoglaloban

1. Termékek — pontosan mi a termék, szolgdltatas, amelyet értékesiteni akarunk.
2. Poziciondlds — annak a képnek/ asszocidcionak a pontos
megfogalmazdsamint a fogyaszto fejében ki akarunk alakitani

a termékrdl/szolgaltatasrol.

3. Fogyasztd — az idedlis vasarlod, a pontos célpiac meghatdrozdasa.

4. Piaci elbnydk konkretizaldsa — miben mas, miben jobb a mi termékink/
szolgdltatasunk, mint a piacon elérhetd tébbi — vagyis miért éri meg

a fogyasztonak ezt valasztani egy alternativ megoldds helyett.

Pl.azonnal elérhetd raktarrdl, ingyenes kiszallitas, extra hossza garancia,
arkedvezmeény, magasabb mindség, kivalo ar-érték arany.

5. Marketing stratégidk és taktikak az Uzleti cél turkében — vagyis azoknak
a stratégidknak, eszkdzdknek és csatorndknak az dsszesége, amelyek

a kitlzott célok elérést tdmogatjak.

6. Célok, célkittizések (KPI) — szamszerden, a lehetd legpontosabban
meghatdrozott célok - a tervezett bevételtdl egészen a weboldal
|Gtogatdszadm ndvekedéséig.

7. Hataridok és feleldsdk — [asd at kitdl mit €s mikorra varhatsz el.

Miel6tt mélyebben beleasod magad, ne feledd, ha szakértéi segitség
kell, rank szamithatsz — a marketing terv készités veliink garantailt siker
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Piacelemzés — kutass, és kapj redlis képet a piacrol

Az atfogo, naprakész és redlis piacelemzés lehetdséget ad:
e a piacban rejlo valddi potencidl kiokndzdsara, és

e arra, hogy a valtozdsokra idében és megfelelben tudj reagalni.

Ne feledd! Nem az a cél, hogy trendi legyen, hanem hogy hasznos.

Azért, hogy megkdnnyitstk a dolgod, dsszeszedtuk a piacelemzés részeit. Haladj
pontrol-pontra, kutass, és gyujts relevans infokat, és alapozd a marketing terved
|ézer pontos adatokkal.
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5+1 piacelemzési pont — a hatékony marketing kutatasi terv alapjai

Elsé I1épésében a kulsé kdrnyezetre helyezzUk a fokuszt. A marketing tervben
feltérképezzUk a piaci helyzetet, amelyben érvényesulini akarunk.

1. Gazdasagi és politikai kérnyezet

Tény: az aktudlis gazdasagi helyzet hatdssal van a célkdzdnségunk
vasarloerejére és kdltési hajlanddsagdra. Nem mindegy, hogy a célcsoportunk
mennyi tud és akar pénzt kdlteni.. ugye? Megéri tisztdban lenni vele.

Emellett fontos téma a tdmogatdsokat és szabdlyozdsok kérdéskoérére is.
Elénydket, vagy akaddlyokat tartogatnak sz&munkra?

Szocidlis, tarsadalmi kérnyezet

Fontos, hogy a marketing tervben kalkuldljunk a demogrdafiai és pszichografiai
valtozasokkal is. Fedezed fel lehetbleg még a versenytdarsak elétt, reagdlj,

és profitaljunk beldle.

Technolégiai kérnyezet
A technoldgiai kdrnyezet folyamatosa valtozadsa megkdveteli az dllanddan
figyelmet. Adaptdld az ujitdsokat eldként, és elézd be a konkurenciad.

Iparagi trendek

Nem hagyhatjuk figyelmen kivul az ipardg valtozasait sem, vagyis:

« Novekszik, stagndl, vagy csdkken az iparadgunk? Példdaul érdekes megfigyelni
a,zold”, ,eco-tudatos” vallalkozdsok térnoditdsat az elmualt idészakban.

« Milyen szintl a versenytdrsak fluktudcidja? Sokan lepnek be, vagy épp
mindenki elhagyja a sullyedd hajot? Milyen ennek a szabdlyozottsdga?

« Mekkora cégek vannak jelen a piacon? Van-e egy, vagy tébb domindns
piaci szerepld?

« Mi a csdcs termék az iparagba?

Az ipardgi trendek ezzel mar kérvonalazddnak, de természetesen még tovabbi
ipardag specifikus kérdések is felmerulhetnek.
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5. Versenytdarsak
Egy erds konkurens sokszor jelentds nehézségeket tud okozni,
ezért fontos, hogy a marketing kutatdsi tervben:
e pontosan azonositsuk a valédi konkurenciat
e megfejtjuk a versenytdrsak sikereinek titkat.

Sajnos sokszor azt vesszuk észre, hogy a vallalkozdsok nem pontosan
meérik fel a versenytarsakat. Epp ezért az elsé és legfontosabb kérdés:
Kik a valodi konkurenseink? A valasz pedig: azok, akik..
e ugyanannak a célcsoportnak,
e ugyanarra a problémajara
e ugyanolyan, vagy nagyon hasonlé megolddst (termékek/szolgdltatast)
kindlnak

JO, ha tudod! A globdlis piacon kénnyU elmerdini a piac és a versenytarsak
vizsgdlataban. Ezzel a 5 kérdéssel azonban gyorsan és hatékonyan tudod
vizsgaini a versenytarsaid:

. hany versenytdrsunk van az adott szegmensben?

2. milyen méretlek a versenytdarsak?

3. ki, kik a piacvezetd vallalkozasok? (Itt akar arra is érdemes kitérni

a marketing terven belll, hogy célunk-e a piacvezeté pozicid megszerzése.)
4. a konkurencia pontosan milyen termékeket/szolgaltatast kinal, mi a fé
elénye?

5. van a piacon eddig még kiaknazatlan rés, amivel érdemes foglalkoznunk?

Ha eddig eljutottdl, az nem rossz, de..!

Ha tébbet, jobbat akarsz, és tudni akarod, hogy a versenytdrsaid hogyan
szereznek Ujabb és Ujabb vevéket, hogyan ndvelik a piaci részesedésuk
és a profitjuk, akkor a kdvetkezd 7 kérdésekre is valaszt kell keresni:

1. Milyen csatorndkon kommunikdl a versenytarsunk?

2. Honnan, és hogyan szerezi a vasarloit?

3. Hogy épul fel naluk a gyakorlatban az értékesitési tolcsér?

4. Pontosan kiket céloz? Milyen célcsoportokra specializalédott?
5. Hogyan formdlja a kommunikdcidjat az adott célcsoporthoz?
6. Milyen az arazdsa, és milyen kedvezményeket kindl?

7.Van toérekvése a tdrzsvasarldi bazis kiépitésére?
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+1 SWOT analizis
A SWOT analizis nagy elénye, hogy a kulsé és a belsé tényezdket
egy matrixban dsszegzi.

e Strengths (erésségek)
e Weaknesses (gyengeségek)

e Opportunities (lehetéségek)
e Threats (fenyegetések)

seqit/pozitiv karos/negativ

Gyengeségek

Er6sségek

Strenghts Weakness

P, o - S Gyengeségek | Lehetdségek kombindciodja
be | sO Erésségek [ Lehetéségek kombindcidja

Pontosan milyen kockéazat kertlhetd el, melyik

té nyezcu) k Milyen erésségek felelnek meg lehetéségeid-

e erésség segitségével? Hogyan lehet meglévé
nek? hogyan lehet az erésségeidet

erésségeidet felhasznalni bizonyos

felhaszndini a lehetéségeid realizalasara?
kockézatok eléfordulésénak megelézésére?

Legetség
" Veszély
Opportinities

ku | Sé Erésségek | Kockézatok kombindcidja Threats

Gyengeségek [ Lehetéségek kombindcisja
z "
te nyeZOk Milyen erésségek keletkezhetnek a

lehetSségeid miatt? Hogyan lehet a Hol vannak a hianyossagok és hogyan lehet

gyengeségeidet erésségekke alakitani? megvédeni a vallalkozést a kockazatoktol?

Most, hogy megismertik a piacot érdemes a célcsoportunkra 6sszpontositanunk.
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Szegmentalas - a fogyasztok elemzése

Célcsoport, avatar, buying persona — sok elnevezés, de a lényeg,
hogy pontosan léssuk kinek akarjuk a termékunk/szolgdltatasunk értékesiteni.

Az én termékek mindenkinek j0” és ,mindenki a célcsoportom” — ez az a hozzadl-
Ias, ami bizonyitottan nem mukodik. Ezeket kell nagyon gyorsan elfelejteni.

Sét! Minél pontosabban tudod, hogy:

* kinek,

e milyen problémara j6 a terméked,

« hogy mi motivalja a vasarlasra, annal jobb eredményeket tudsz elérni.

Figyelem! A szegmentdldaskor legaldbb 2-3 célcsoport azonositdsdra van szukség.
Péladul: egy hentesnek az egyik célcsoportja a ,hdziasszonyok”, a masik a
,grill-6raltek férfiak”, viszont a célcsoportjat képezhetik szalloddk és éttermek is.

Az eltéré célcsoportoknak:
® mdas-mas prioritdsai vannak,
® Mmas forrdsbdl szerzik az informacidokat és természetesen
® mdas-mas Uzenetekkel lehet Sket a legjobban megszolitani.

Célcsoport meghatarozasa - avagy, hogy taldljuk meg az idedlis célcsoportunk
A célcsoport meghatdrozasara a marketing terv mintdban két 6 irdnyvonalat
fogunk attekinteni. Az egyik a demogrdafiai tényezdk vizsgdlata. Szegmentaljuk a
fogyasztokat:

® nem

e kor

e f6ldrajzi elhelyezkedés

e csaladi dllapot

e kereset alapjan.
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A demogrdfiai adatokndl sokkal tébbet arulnak el a célcsoportdl
a pszichografiai tényezok. Vizsgdld meg a:

® személyiség jegyeket

e mMotivacidkat

e kifogasokat

e érdeklddi koroket

Ne feledd! Minél jobban, pontosabban meghatarozod a marketing
tervben a célcsoportod, annal kénnyebben:

e tudod megfogalmazni a nekik sz6l6 Uzenetet,

e taldlod meg a csatorndt, amin keresztul eléred &ket

e tudod vasarlasra dsztébndzni

A precizen kidolgozott szegmentdlds az eredményesebb kampdnyok egyik
alapja. Ismerd meg a vasarldd, és profitdlj ebbdl a tudasbol!

Hidba latjuk at a piaci helyzetet, hidba ismerjuk a célcsoportot, ha azt nem Iatjuk
pontosan, hogy hova tartunk akdr révid, akér hosszU tévon. Epp ezért a kuldetés,
a célok és a szamszerusithetdé mérfoldkdvek, a KPI-k pontos meghatdrozdsa is
kiemelkedben fontos.

A kuUldetés rogzitése a marketing tervben biztositja, hogy a fé célt nem téveszted
szem elél a mindennapi rohandsban sem.

A kuldetés legtdbbszdor egy olyan eszme, amit tdkéletesen soha nem tudunk elérni,
vagy csak a nagyon tavoli jévében. Bontsd a kuldetést mérhetd célokra ez
a motivaltsdg megdrzését és nyomkdvethetdséget is megkdnnyiti.
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Célok - éves, havi, heti célok. Révidebb és hosszabb téva célokat is
hatdrozzunk meg. Végsoé soron pedig a célok eléréséhez készitunk akcio tervet.

Tipp! Hatdrozz meg ellendrzé pontokat. Heti riport, havi, vagy negyedéves
értékeléseket, hogy pontosan Iasd teljesultek-e a célok:

® Ha nem —=>vizsgdld meg az okat, és javitsd.
e Ha igen — hatdrozz meg Ujabb és Gjabb
célokat.
KPI (Key Performance Indicators) — a KPI-k a célokkal ellentétben

konkrétumokat régzitenek — pl.:
e cél - piaci részesedés novelése [ KPI - 10%-o0s ndvekedést akarunk

elérni az adott negyedévben,

e cél: latogatészam névelés [ KPI — 2X tdbb a weboldal latogaté,
mint tavaly ebben az idészakban

e cél: csdkkenteni a kosarelhagydsokat/ KPI Ql-ben 5%-kal kevesebb
kosarelhagyds
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Stratégiak és taktikak

A marketing stratégia azokat a taktikdkat, Iepéseket és mddszereket részletezi és
rendszerezi, amelyek a célok elérését teszik lehetdve.

Lassuk melyik az az 5 stratégiai terulet, amivel a marketing tervben érdemes
foglalkoznod:

1. Termék és termékstratégia

A termékstratégia hatdssal van szinte mindere a célkdézénségtdl, az drazdson at,
a kommunikacidig. Alakitsd ki a termék hierarchidt — terméklétrat.

Tapasztaltbdol mondjuk, hogy érdemes meghatdrozni egy olcsébb belépd terméket,
ami utan, mar lényegesen kdnnyebben atvezethetjuk a fogyasztdt a magasabb
kategorids termékekre. Ezzel a moddszerrel a fogyasztd kis kockdzattal tesztelheti
a termékunket, és nagyobb bizalommal fogja megvdasarolni a nagyobb értékd, akar
prémium termékeket is.

Persze a termékstratégia részeként érdemes a csomagajanlatokat is kidolgozni.

2. Arazas a marketing tervben és a gyakorlatban

Az arazds szegmentdl és kommunikdl is egyben. Szegmentdl, hiszen az eltérd
célcsoportok, az eltérd fogyasztok arérzékenysége is eltérd. A fogyasztok fejében
pedig sokszor az ar a mindséggel kapcsolodik dssze.

Haszndld az arazds erejét okosan mar a marketing tervben! Es ne feledd az drazds
befolydsolhatja az értékesités modjat, de akdr a volument is.
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3. Ertékesités stratégia - avagy a vasarldsi déntés megszuiletése
Iépésrél-lépésre

A vasarlas csak egy pillanat, de sok esetben hosszl/ hosszabb déntési folyamat
elézi meg. Az értékesitési stratégidban az a legfébb feladatunk, hogy ezt a folyama-
tot lemodellezzUk, €s megproébadljuk iranyitani.

A marketing terv mintaban bemutatjuk, hogy milyen lépcséfokokon kell
végig vezetni a célcsoport tagjait az elso figyelem felkelté hirdetéstdl,
a hliségprogramig.

1. Figyelem felkeltés — hirdetés a célcsoporthoz illé platformokon és
csatorndkon - rdjuk szabott kreativ tartalommal

2. Erdeklédés - Lead generdlds - az elsd 1épés a vasarlova valas felé

3. Lead gondozas - folyamatos kommunikacié az érdekléddkkel, €s a vasarlasi
dontés iranydba valo terelés. Elkdtelezddés erdsitése, amely a fontolgatdst
szan-dékka erdsiti.

4. Ajanlat — a célcsoport igényeihez illeszkedd kihagyhatatlan” ajanlat

5. Eladds

6. Up-sell és Ujra vasaroltatds.

Az értékesitési stratégidban akdr egy kuldn részt szentelhetlnk a mikro-konverziok-
nak.

A konverzié optimalizalasrél, és ennek a gyakorlataroél itt olvashatsz bévebben > >

Figyelem felkeltés

Lead generdlas
Lead gondozas
Ajaniat

Sales

Up-sale
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4. Hirdetés - marketing tervben

Tudjuk, hogy kinek és mit akarunk mondani — ideje, hogy meghatdrozzuk, hogy
miként juttatjuk el hozzd az Uzenetlnket. Miként érjuk el, hogy a célcsoportunk tudo-
mMast szerezzen a markankroél, a termékunkrdl — arrdl, hogy a problémadjdra itt meg-
taldlja a tokéletes megolddst. Természetesen itt is a maximalis hatékonysag a cél —
vagyis a legkisebb koltségbdl a legnagyobb relevans tdmeggel kapcsolatba Iépni.
3, 2, 1.kezdbddhet a kampdnytervezés.

A hirdetések és a kampdnyok esetében is elengedhetetlen a folyamatos monitoro-
zGs — az eredmények értékelés, visszacsatolds és az optimalizalas. Ez pedig eldre is
vetiti a marketing terv kdvetkez6 elemét.

5. Folyamatok, résztvevik és feleldsok kijeldlése a marketing tervben

Kikre van szUkség, és kinek mi lesz a feladato, feleléssége. Sokan esnek abba
a hibdba, hogy ezt kifelejtik, €s igy a kitlzott célok elsikkadnak. Azonban, ha minden
feladathoz hatdridoét és feleldst rendelunk, és ezt a marketing terveben irdsban rég-
Zitjuk, akkor az eredmények mérhetden jobbak lesznek.

Plusz ennek kdszdnhetbden azt is Iatni fogjuk, hogy a folyamat mely pontjan lesz
szUkség esetleg kulsé szakértére.

Emellett fontos, hogy a tervezés, tesztelés, adatok mérése, adatok elemzése, besza-
molds, értékelés, javitds - vagyis az allandd fejlesztés a vallalt és a marketing
szerves részéve valjon.
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Ennél tobbet akarsz? A marketing stratégiarol bévebben itt olvashatsz > >

Koltségvetés és megtérulés

Egy dolog a kdltségekkel tisztaban lenni, viszont azt is fontos Iatni, ezek mikor és
miként fognak megtéruini.

Tapasztalatunk szerint sokan esnek abba a hibdba, hogy elnagyoljdk a kdltségeket,
mig a bevételeket tdl optimistdn mérik fel. Ha kdltségekrdl van szo, legyél realista és
sz&molj tartalékokkal is.

NézzUk meg koézelebbrdl, hogy mely mérdszamokat kell figyelembe venni ahhoz,
hogy a marketing terv valdban a realitdst tukrozze:
3+3 koltségvetési és megtérulési irdnyszam

Kiadasok és kéltségek

1. Fix marketing koltségek

2. Felhalmozasi marketing kiaddasok

3. Marketingkoltség egy termékre vetitve
Bevételek

1. Arrés — marketing koltségek nélkul

2. Varhato bevételek
3. Tervezett profit

Ne feledd! Reméld a legjobbat, de készulj a legrosszabbra. Es itt érdemes attérnink
a kockdazatokrag, illetve, azok kezelésére.

Ha pedig biztosra akarsz menni, akkor bizd a munka nehezét profikra -
rank szamithatsz! > >
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Kockéazatok

A vdllalkozds szerves része a kockdzat. A marketing terven belul a kockdzatok elem-
zésének nem az a f6 célja, hogy tovabb boncolgassa a veszélyeket, hanem az, hogy
azonnal alkalmazhatd akcid terveket készitsen, amelyek garantdljak a gyors és ha-
tékony reakciot.

A felkészUléssel a krizis helyzet is kdnnyebben, gérdulékenyebben megoldhatova
valik. Ez pedig lehetdveé teszi azt, hogy a kockdzatot és a veszteséget minimalizalni
lehessen.

Frdemes tiszta fejjel, objektiven mérlegelni a kockdzatokat, és tUl magas kockdzat
esetén az Ujra tervezést is mérlegelni.

Gratuldlunk! A marketing terv végére értél. Haszndld a mintat, és készitsd el a sajat
gyakorlat orientdlt marketing terved, hogy valdban szintet tudj |épni.

Ne feledd! Ha szakérté tdmogatdsra van szukséged, rank szamithatsz.

Akdr tandcsaddsra van szukséged, akdr azt akarod, hogy a komplett marketing
terved készitsuk el, rdnk szdmithatsz:

® +36 204044280

Q© hello@360-marketing.hu

@ 360-marketing.hu
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