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A marketingré6l sokan még mindig ugy gondolkodnak, mint
valami bonyolult, draga és homalyos dologrdél, amit csak a ,nagy
cégek” engedhetnek meg maguknak.

De mi van akkor, ha a marketing valdjaban nem varazslat, nem is
trukk, hanem egy egyszerlen felépitett rendszer, ami
kiszamithatdéan vevéket hoz?

Ez a rovid informacids fluzet abban segit, hogy:

o felismerje, miért nem midkodott eddig, amit csinalt,

e elkerulje a leggyakoribb tévhiteket,

e és elinduljon egy olyan marketing uton, ami tényleg
mukodik, trikkok és felesleges korok nélkiil.

Akar most inditotta a vallalkozasat, akar mar évek 6ta vezeti, ez
a fuzet Onnek szdl, ha szeretne kevesebb energidval, de jobb
eredményeket elérni.

Kezdjik az alapokkal, és gyomlaljuk ki, ami nem mikodik!

Az informacids fiizetet 6sszeallitotta:
Valdczi Karoly
marketing és Uzleti tervez6
sikerosveny.hu | +36 30 377 1938
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https://sikerosveny.hu/
https://valoczikaroly.hu/

1. tévhit

JELEG, HA CSAK POSZTOLGATOK A
FACEBOOKON...”

Sokan ugy gondoljak, hogy a marketing kimerul abban, hogy

néha-néha posztolnak valamit a kozosségi médiaban, féleg a
Facebookra. Egy termékfotd, egy akcids poszt vagy egy
motivacids idézet, és mar varjak is az érdekléddket.

A valésag azonban az, hogy a kozosségi média 6nmagaban nem
stratégia.

Hidba posztolunk rendszeresen, ha a célcsoportunk mashol van.
Hidba prébalunk jelen lenni, ha a vevéink nem ott keresnek
minket.

Gyakori hiba az is, hogy a marketing kizardlag online térben
torténik, mikdézben a vallalkozas épp egy helyi rendezvényen,
vasaron vagy épp egy offline ajanlasbdl tudna vevéket szerezni.

S6t, még az is el6fordul, hogy egy ingyenes és nagyon hatékony
eszkozt - példaul a Google Cégem profilt - egyaltalan nem
hasznalnak, pedig ezzel elérhetnék azokat, akik pont most
keresnek olyan szolgaltatast, amit 6k nyujtanak.
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1. megoldas

TOBBCSATORNAS, CELCSOPORT
KOZPONTU JELENLET

A mikodé marketing nem azt jelenti, hogy ,,mindenhol ott van”,

hanem azt, hogy ott van jelen, ahol a vevéi vannak.

Ez lehet egy Facebook csoport, egy helyi kozosség, egy Google
keresés, egy rendezvény vagy akar egy szordlap.

A lényeg: ne a trendek, hanem a vevli szokasok alapjan
dontson!

Ami muikodik:

e Tobbcsatornas gondolkodas: nem csak egyetlen feliletre
épit.

e Offline és online marketing egyensulyban: ahol a
célcsoportja valoban megfordul.

e Ingyenes Google Cégem profil, hogy akkor is Onre
talaljanak, ha nem kovetik a Facebookon.
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2. tévhit

.EGY 70 TERMEK ELADFA
MAGAT...”

Ez az egyik leggyakoribb és legveszélyesebb félreértés a
vallalkozéok korében. Sokan hiszik, hogy ha a termék vagy

szolgaltatas valéban jo, akkor az ,ugyis eladja magat”,
mindenféle kilondsebb marketing nélkul.

A valésag azonban az, hogy a piac nem automatikusan jut el
Onig, még akkor sem, ha mindségi, hasznos vagy épp
versenyképes arat kinal.

Ha az érdekléddk csak a terméket latjak, de nem tudjak, ki all
mogotte, miért hiteles, vagy miben kilonbdzik a tébbi hasonlé
ajanlattdl, akkor konnyen tovabblépnek egy sablonos hirdetés
mellett.

Tovabbi gyakori hiba, hogy a vallalkozas weboldalan vagy
webshopjaban nincs bemutatkozas, nincs emberi jelenlét, nincs
kommunikacio, ez azonnal a bizalom hianyahoz vezet. Marpedig
az online térben a bizalom az elsé lépés a vasarlashoz.
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2. megoldas

BIZALOMEPITES ES ERTEKAJANLAT -
AZ EMBERI KAPCSOLAT EREJE

A mai vevé nemcsak terméket, hanem bizalmat is keres. Olyan

szolgaltatot vagy vallalkozét szeretne valasztani, akirél tudja,
hogy érti a problémajat, és megbizhatd forrasbdl érkezik.

Ezért fontos, hogy:

e Mutassa meg, ki all a vallalkozas mogott. Egy fénykép, egy
rovid bemutatkozas vagy egy személyes torténet
emberkozelivé teszi az ajanlatat.

e Fogalmazza meg vilagosan az értékajanlatat: miben mas,
miért érdemes Ont valasztani?

e Legyen jelen ne <csak a termékével, hanem a
személyiségével is, akar a weboldalon, akar a kozosségi
médiaban.

Tipp: kezdje azzal, hogy valaszol erre a kérdésre:
~Miért valasztana engem egy vevb a konkurencia helyett, ha

ugyanazt a terméket keresi?”

Ha ezt vildgosan meg tudja fogalmazni, maris elérébb jar a
bizalomépités utjan.
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3. tévhit

~NEM BAF, HA NINCS CEGES
WEBOLDALAM, UGYIS MINDEN A
FACEBOOKON TORTENIR...”

Sok vallalkozd gondolja ugy, hogy egy Facebook oldal béven
elég ahhoz, hogy elérje a célcsoportjat. Es valdban, a kozosségi
média fontos feliilet, de nem helyettesiti a sajat, 6nallé online
jelenlétet.

Egy céges weboldal nem csupan informacidéforras, hanem a
vallalkozas digitalis otthona.

Ha nincs sajat weboldala:

e nincs kontrollja a tartalom felett (pl. ha a Facebook
algoritmusa valtozik, az elérés is drasztikusan csokkenhet),

e nem tudja hatékonyan gyujteni és kezelni az érdekléddk
adatait,

e sokszor még az is kétséges marad, ki all valéjaban a
vallalkozas mogott.

A hirlevél lista hidanya szintén gyakori hiba. Ha nincsen sajat

adatbazisa, kiszolgaltatott marad mas platformoknak, és
minden egyes Uj érdeklédét Ujra és djra kell megszdlitania.
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3. megoldas

SAJAT ONLINE CEGES JELENLET:
KONTROLL, BIZALOM ES KAPCSOLAT

A muikodé marketing egyik alapja, hogy ne csak ingyenes

felileteken kommunikaljon, hanem épitsen sajat csatornakat is.
Egy egyszerli, de igényes weboldal mar elég lehet ahhoz, hogy:

e bizalmat ébresszen az érdeklé6d6kben,

e vildgosan bemutassa, mit kindl, és miért éppen Ont érdemes
valasztani,

e Osszekapcsolhatja mas eszkozokkel: példaul
ajanlatkéréssel, feliratkozassal vagy akar vasarlassal.

Emellett érdemes elkezdeni hirlevél listat épiteni akar egyetlen
feliratkozasi lehet6séggel is, példaul egy letolthetd
tippfluzethez vagy tanacsadashoz kapcsolddva.

Tipp:

Gondoljon ugy a weboldalra és az e-mail listara, mint a
vallalkozdsa digitalis vagyondra. Ezek azok az eszkozok,
amelyek felett teljes kontrollja van, és amelyek segitségével
hosszu tavon épitik a markajat.
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4. tévhit
~MAYD LEST VALIAHOGY...”

Sokan ugy vagnak bele a marketingbe, hogy nincs konkrét

tervik:
“Késébb majd raérek, majd alakul, most még nem slirgés”.

Ez a ,majd lesz valahogy” hozzaallas azonban kénnyen ahhoz
vezet, hogy a marketing szétesik, kiszamithatatlan lesz, és
végsd soron nem hoz eredményt.

Gyakori jelenség:

e ad-hoc posztolds vagy hirdetés,

e nincs vilagos cél, nincs kovetkezd lépése az érdekléddnek,

e hidnyoznak az automatizmusok és visszacsatolasok (pl.
automatikus valaszok, utdkovetés, djraaktivalas).

A ChatGPT-hez hasonlé segédeszkozok, amelyek jelentésen

gyorsitandak a  tartalomkészitést vagy a marketing
megtervezését, egyszerien kihasznalatlanul maradnak.
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4. megoldas

EGYSZERU MARKETINGRENDSZER -
KISZAMITHATOSAG ES IRANYITAS

Nem kell bonyolult stratégiat készitenie ahhoz, hogy mikodé
marketingje legyen.

Mar egy egyetlen oldalnyi marketingterv is elég lehet, ha az
vildgosan megmutatja:

e kihez szdl,
e mit kinal,
e és hogyan juttatja el az ajanlatat az érdeklédékhoz.

A sikeres vallalkozdk nem feltétlentul tobbet dolgoznak a
marketingjikoén, hanem elére gondolkodnak és rendszerben
latjak az 6sszefliggéseket.

Mikodod rendszer =
e heti1-2 6ra tudatos marketingmunka
e egyszerlien bevezetheté automatizmusok (pl. hirlevél-
sorozat)
e rendszeres kapcsolat az érdeklédbékkel és tgyfelekkel

Tipp: Kezdje el ,kipakolni a fejébdl” a marketingotleteit!
Hasznaljon hozza egy Trello tablat, egy jegyzetflizetet vagy
akar ChatGPT-t, a lényeg: ne improvizaljon, hanem tervezzen.
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5. tévhit

KIS CEGREN'T NEKEM NINCS
SSUKSEGEM MERESRE...”

Sokan ugy gondoljak, hogy az adatelemzés, mérés és statisztika
csak a nagy cégek jatékszere. Egy kisvallalkozdsban pedig
~elég érzésre menni”, vagyis abbdl kiindulni, hogy ,,szerintem ez
mukodott”, vagy ,,mintha most tobb érdeklédé jott volna”.

Ez azonban veszélyes tévut.

Mérés nélkul nincsenek tények, csak feltételezések.

Es ha nem tudja pontosan, hogy mi m(ikodik és mi nem, kénnyen
ott kolti el az idejét vagy pénzét, ahol az nem tériul meg.

Gyakori hibak:

e nem hasznaljak a Google Analytics vagy Google Search
Console eszkdzoket (pedig ingyenesek),

e nem kovetik nyomon, melyik marketingcsatorna hozta a
legtobb megkeresést vagy vasarlast,

e nincs ralatas arra, hogy az érdeklédék hova jutnak el a
weboldalon, és hol vesziti el 6ket.
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5. megoldas

EGYSZERU MERESEK,
JOBB DONTESEK

Nem kell adatguru legyen ahhoz, hogy mérések alapjan dontson

a marketingjérél.
Mar néhany alapveté mérési pont bevezetésével is sokkal
tudatosabban lehet tervezni.

Példaul:

e Honnan jott az adott vev6? (Google keresés, Facebook
poszt, ajanlas, e-mail?)

e Mivolt az elsé tartalom vagy ajanlat, amivel talalkozott?

e Melyik oldalon maradt legtovabb a weboldalon, és hol lépett
ki?

Ajanlott eszk6zok, amelyekkel érdemes megismerkednie:
e Google Analytics
e Google Search Console
e Hotjar - latogatadi viselkedés vizualizalasa
Tipp: Kérdezze meg az érdekléddket vagy vasarlokat, hogy

»~hogyan talalt rank?” - ez is egyfajta mérés, amib6él mar most
elkezdhet tanulni.
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6. tévhit

~HIRDETEK, ASTAN
MAJD JONNEK A VEVORK...”

Ez az egyik leggyorsabban draga tévedéssé valdo elképzelés.
Sokan azt gondoljak, hogy ha feladnak egy hirdetést - legyen az
Facebook, Instagram vagy Google Ads -, az automatikusan meg
is hozza az eredményt. Jonnek az érdeklédék, megnd a forgalom,
érkeznek a megrendelések.

A valdsag viszont mas.

A hirdetés nem varazspalca, s6t: ha nincsen mogotte tiszta
Uzenet, pontos célcsoport, letisztult ajanlat és mérés, akkor
csak égeti a pénzt, és csalddast okoz.

Gyakori hibak:

e nincs céloldal, ahovda a hirdetés vezet, vagy nem az a
tartalom fogadja a latogatdt, amire szamit,

e a hirdetés szbovege nem szdlitja meg a célcsoport
problémajat,

e nincsen utankdvetés: ha nem vasarol azonnal az érdeklédé,
akkor elveszik a kapcsolat.
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6. megoldas
MI MUKODIK HELYETTE?

Gondoljon ugy a hirdetésre, mint egy nagyitdra: azt erdsiti fel,
ami mar alapbdl is mikodik. Ha az ajanlata, az lUzenete és a
célzasa mar jol van felépitve, akkor a hirdetés ezt képes

megtobbszorozni.

De ha ezek hidnyoznak, akkor csak gyorsabban jut el az
érdeklédd a ,, koszonom, nem érdekel” pontra.

Mit érdemes elébb rendbe tenni?

e Legyen vilagos, célcsoport kdzpontu ajanlat.
o Egyértelml ,kovetkezd |épés” pl. feliratkozas, foglalas,

rendelés.
e Mérépontok, hogy lassa, melyik hirdetés hozott valds

eredményt.

Tipp: Ne azzal kezdje, hogy ,mennyit koltsek hirdetésre?”,
hanem azzal, hogy ,kinek és mit akarok mondani, és mit varok el

téle pontosan?”’
Csak ezutan érdemes elinditani egyetlen forintnyi kampanyt is.
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7. tévhit

AMARKETING
CSAK A NAGYOR JATEEA...”

Ez a gondolat sok kezd6 és kisvallalkozd fejében ott motoszkal:
,Majd ha nagyobb leszek, akkor foglalkozom a marketinggel.”
Vagy: ,,A marketing pénzbe keril, nekem most erre nincs
keretem.”

Pedig a valdsdg az, hogy éppen egy kisvallalkozdas nem
engedheti meg maganak, hogy ne legyen jelen tudatosan a
piacon.

Nincs ,masodik esély” egy rossz elsé benyomas utan.

A marketing nem csak kampany, hirdetés vagy profin
megvagott vided, hanem az, ahogyan:

e megszolitja az érdekléddbket,

e bemutatja magat,

e kapcsolatot épit a leendd és meglévd vevikkel.
Sokan aldbecsilik, mekkora értéket jelent egy jol
megfogalmazott ajanlat, egy igényes bemutatkozas, vagy akar

egy pozitiv igyfélélmény.

Ezek mind marketingelemek, és nem kertilnek vagyonokba.
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7. megoldas

A MARKETING SZEMLELET
KERDESE, NEM A KOLTSEGVETESE

A j6 marketing nem feltétlenil draga, hanem hiteles és
emberkodzeli.

Kis cég esetében ez még eldny is lehet: a személyes hangvétel,
az egyedi torténet, a kozvetlen kommunikacidé sokkal erésebb
kapcsolatot épit, mint egy arctalan marka.

Ami muikodik:

e Erthetd, vildgos Gizenetek.

e Egyéni stilus, ami kiemeli masok kozul.

e Olyan felulet haszndlata, ahol valédban jelen van a
célkozonség. Nem feltétlen a legdivatosabb, hanem a
leghasznosabb.

Tipp: Ne azt kérdezze, ,mekkora cég vagyok?”’”, hanem azt:

~Hogyan tudnék most kapcsolatot teremteni azzal, aki éppen
most keres megoldast arra, amiben én tudok segiteni?”
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+1 tévhit

.MEGVETTE.
EZZEL KESZ IS VAGYUNK...”

Ez az a pont, ahol sok vallalkozas elvesziti a legértékesebb
kapcsolatait. Még miel6tt igazan kialakulhatnanak.

Sokan ugy gondoljak, hogy ha a vevé egyszer mar vasarolt,
akkor a ,marketinges feladat” véget ért. Pedig valdjaban itt
kezdddne el az, ami igazan hosszu tavu eredményt hozhat.

Gyakori hibak:

e nincs utdkovetés, visszajelzéskérés

e nem keriul sor ujravasarlasi ajanlatra, pedig a vevé mar
bizalmat szavazott,

e ameglévd vevbk elfelejtédnek, és nem lesz belélik ujra vevd

vagy ajanla.

Ezzel nemcsak a bevételi lehetéség vész el, hanem az egyik
leger6sebb marketingcsatorna is: az elégedett, visszatérd

ugyfél.
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+1 megoldas

UGYFELKAPCSOLAT GONDOZAS =
A LEGOLCSOBB MARKETING

A meglévé vevli kapcsolatok dpolasa nemcsak udvariassag,
hanem stratégiai dontés.

Egy egyszeril ,K6szonom, hogy minket valasztott!” lizenet, egy
névre szold e-mail, egy személyes utdokovetés meglepben nagy
hatassal van.

Miért érdemes erre figyelmet forditani?

e Mert a meglévé lgyfél konnyebben vasarol Ujra.

e Mert ha elégedett, szivesen ajanl tovabb.

e Mert az ugyfélélmény olyan marketingeszk6z, amit nem
lehet hirdetésbél pdtolni.

Hasznos eszkozok a bizalom fenntartasahoz:

e Visszajelzés kérés (pl. Google értékelés, email kérddiv)
e Véleménygyljté platformok, mint a Trustindex
e Egyszerl ajanlérendszer

Tipp: irjon le harom olyan vevét, akinek most djra tudna ajanlani
valamit, akar csak egy koszond e-maillel vagy egy személyre
szabott kuponnal.

Ez mar marketing, csak masképp.
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7ZARSZO

A marketing gyakran tlnik bonyolultnak, idéigényesnek vagy

éppen feleslegesnek egy vallalkozas szemszogébdél. De az
igazsag az, hogy nem a cégméreten mulik, hanem a
szemléleten.

Ha végiggondolja a tévhiteket, és nyitott arra, hogy masként
tekintsen a marketingre - mint példaul egy tudatos
kapcsolatteremtési folyamatra -, akkor maris megtette az elsé
[épést egy eredményesebb, kiszamithatobb mikodés felé.

Nem kell tokéletesnek lennie.
Nem kell mindent egyszerre csinalnia.

Elég, ha tudja, hova tart, majd elindul ezen az uton.

,A legjobb marketing az, amit nemcsak kitalalunk, hanem meg is
csindlunk. Kicsiben indul, de nagyot hozhat.”

Kivanjuk, hogy ez az informacios fuzet ne csak egy olvasmany
legyen, hanem inditékulcs a sajat, mikodé marketingjéhez.
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