Konnyl és élvezetes marketing terv
kis- és kozépvallalkozasok
cégvezetoi, tulajdonosai szamara

A legfontosabb szempont,
hogy terve gyakorlatias és eredményes legyen.

Hogyan késziiljon fel, és miért fontos ez az On szamara?

Miel6tt hozzafogna a marketingterv elkészitéséhez, gondolja at, hogy
milyen gyakran kommunikal potencidlis és régi partnereivel, vevéivel.
Végezzen dnvizsgalatot.

Potencialis vev6i mindazok a vallalkozasok, annak vezetéi, ligyintézdi,
akik az On termékéhez/szolgaltatdsdhoz hasonlét haszndlnak, de nem
Onnél vasarolnak.

VevOnek azokat kell tekintenie, akik az elmult egy-két évben legalabb
egyszer vasaroltak Ontél, és aktudlis adatokkal rendelkezik réluk.
Vizsgalja meg, milyen gyakran fordult az elmult egy évben barmilyen
Uzenettel célcsoportjai felé, készitsen egyszerl 6sszefoglalot. Ebbd
latni fogja, hogy az év mely idészakaban volt aktiv, hogy folyamatos
volt-e kommunikacidja, eljuttatta-e lizeneteit, és hdnaprél-hénapra
fenntartotta-e az érdeklodést.

Nem kevésbé fontos, hogy ellen6rizze mennyire aktuadlis a vevdjeldlti,
vevoi listdja. Talan azt is mondhatnank, hogy ez az egyik legfontosabb
dolog, aminek rendben kell lennie. Elsédlegesen ez fogja
meghatarozni, hogy milyen sikeres lesz egy-egy akcidja, milyen
aranyban éri el megcélzott kdzonségét. Amennyiben nyilvantartott
adatai kétséget ébresztenek Onben, ellendriznie és frissitenie kell
azokat.

Ha nincs ilyen vevéjelolti listdja, akkor készitenie kell egyet, mégpedig
a célcsoportjaba tartozd potencidlis vevok 6sszegyljtésével,
kijel6lésével. Ennek az adatgyUljtésnek tobbféle mddja van. Indulasnal
legcélszer(ibb valamilyen marketing célu kész adatbazist hasznalni és
annak adataibdl a szilkségeseket levalogatni. Természetesen nem
maradhat el a sajat vevGi adatok ellendrzése és aktualizaldsa sem. A
kiindul6é adatbazishoz, de késdbb is a legértékesebb adatokat a
folyamatosan begy(jtétt névjegyek, érdeklédok, hirlevélre
feliratkozok, kiallitasi latogatok fogjak jelenteni.

Adatbazisanak rendbetételével vagy elkészitésével egy idoben nézze
végig, hogy korabbi marketing Gizenetei mennyire
érdekesek/unalmasak? Ajanlatai vajon kilonbéznek-e a nagy atlagtél?
Mennyire hasznosak, Ujszerliek és mennyire irédtak az On lehetséges
vevdinek nyelvén? Olvassa el hirdetéseinek, hirleveleinek,
meghivdinak, honlapjanak szévegeit. Gondolkodjon el, hogy
mindenhol a legfontosabbal kezdte-e? Van-e egy jé cimsora, ami



megragadja az olvasd/latogaté figyelmét? Tiszta-e az olvasd szamara,
hogy mi az On cégének ajanlata, milyen apropdbdl kildte az
lizenetet? Valdban képes eladni az On kommunikacibja, vagy csak
mesél nekik? Ha a vevionek megtetszik az ajanlat, konnyen el tudja-e
érni Ont? Végll értékelje az esztétikai megjelenést. Dizajnja elég
vonzo-e, nem megy-e a kdnny( olvashatdsag, érthet0ség rovasara,
van-e érzékelhet6 imazsa?

J6, ha mindezzel tisztaban van, mert a kdvetkez6 évben
eredményesebb és olcsébb marketinget csak akkor tud csindlni, ha
ezekre a részletekre is figyel.

A kovetkezo lépésben érdemes megvizsgalnia azt is, hogy milyen
pozicidt foglal el cége a versenytarsakhoz képest. Kis-, kdzepes
vallalatként kiléndsen fontos, hogy jol pozicionalja cégét.

Mit jelent ez? Azt, hogy nem egy nagy piacra, hanem egy kisebb,
k6z6s jellemzOk alapjan kivalasztott csoport szamara fog eladni, a
tobbiekrdl pedig tudatosan lemond! Ez 6nmagaban ugyan kisebb
piacot jelent, de ott termékeivel szolgaltatasaival dominans szerepléve
akar valni. Erdemes ezt tenni, mivel vevéi igényei egyszerilibben,
pontosabban megfogalmazhatodk, és ehhez a cég kinalatat igazitani
tudja. A kivalasztott célpiac nagysaga akkor jo, ha hosszu tavon
megélhet beldle a cég. Fontos szempont az is, hogy eredményesen és
folyamatosan lehessen feléjlik kommunikalni.

Mit varhat, ha cégét pozicionalja? Egyszerlien fogalmazva: kisebb piac
- jol megfogalmazhaté igények — jol eladhaté termékek,
szolgaltatasok - igényekhez igazitott kinalat - a kategoria-vezetd
szerep pozicionaldsa - tobb bevétel — tobb nyereség.

Hozza tehat 6sszhangba szlikebb célpiaca igényeit, tavlati céljaival és
kozelebbi terveivel. Ha szlikséges tervezzen fejlesztést, Uj
szolgaltatds, vagy termék bevezetését. Meglatja, megéri!

A felkészlilés végén nézze meg, hogy mennyi pénz all rendelkezésére,
amit marketingre kolthet.

Mivel a kis- és kozépvallalatoknak altaldaban nem all rendelkezésre
korlatlan 6sszeg marketing célokra, érdemesebb egy gyakorlatias,
megvaldsithaté ugyanakkor pénzkimélé marketingtervet készitenie.
Valasszon hozza olyan eszkozéket, melyek nem dragak, de
eredményesen mikddnek az On piacdn, nemcsak hirdetik, de el is
adjak az On termékét, szolgaltatasat.

Ha mindezt attekintette, hatarozza el, hogy
egyszerii marketingtervet készit, és azt végre is fogja hajtani!

Mit tegyen, hogy egyszerii és eredményes marketingterve legyen?

Ha felkészllt a terv elkészitésére, feltétlenll egyeztessen
munkatarsaival. Beszéljék meg az elmult év eredményeit,
tapasztalatait és kozodsen tlizzék ki a célokat.



Elsd |épésként hatdrozza meg, jovore kik szamara fog
marketinglzeneteket kildeni. Déntse el, hogy kiket vesz célba és
kiket nem. Erdemes meghatéroznia azt is, hogy Onnek milyen vevd
lenne az idedlis. Az idedlis vev6 képe abban segit majd, hogy
marketingjét Ugy iranyithassa, hogy valéban 6ket vonzza. Ezaltal
mind&ségi vevlékore alakuljon ki, akiknek 6réom eladni.

Mint ismeretes a piac nagyon nagy, sokszereplGs, valtozatosak az
igények, és nem mindenki ugyanazokat a kdvetelményeket tamasztja
egy termékkel vagy szolgaltatdssal szemben. Tehat el kell fogadnia,
hogy nem lehet mindenkibdl vevét csinalni.

Célpiacanak meghatarozasahoz nem kell mast tennie csak
gondolkodnia. Hasznalja fel azt a tudast, ami jelenlegi vevgirdl az On
és munkatarsai birtokaban van.

Azt kell alaposan atgondolnia, hogy mi jellemzi az On vevéit. Vajon a
gazdasag valamely tertletén dolgozé cég, vagy a lakossag, a
haztartdsok az On vevéje? Vevsi milyen tevékenységet folytatnak,
milyen vasarlasi szokasaik, beszerzési dontéseik vannak, foldrajzi
elhelyezkedésiik mit mutat? Ha még jobban finomitani akarja
célcsoportja meghatarozasat, készithet régi vevdi kérében egy gyors
piackutatast is, amely olyan hasznos informacidkat ad Onnek,
melyekhez csupan gondolkodas utjan sohasem jutott volna el.
Célpiaca két kdvetelménynek kell, hogy megfeleljen. Egyrészt jol
korilhatarolhatd, masrészt jol elérhet6 legyen. Potencialis
partnereinek legyen problémaja, melyre az On terméke vagy
szolgaltatasa nyujt megoldast, és célcsoportjaban legyen meg a
probléma megoldasa iranti vagy, azaz akarjon vasarolni.

Az el6bbi szempontok szerint dsszeadllitott cimlistdja lesz az egyik
leghasznosabb fegyvere a vevévadaszatban. A vevOkor pontos
megszolitdsa minden marketing siker alapja. Az eredmények vissza
fogjak igazolni, ha jél hatarozta meg célpiacat, és lesznek intd jelek,
ha nem.

Az Ugyfeleket ezutan sorolja 4 kilonallé csoportba. Lesznek
érdeklddok, els6 vevok, visszatérd vevok és végll egy kis csoport,
akik hlségesek, gyakran vasarolnak, kéretlentl is ajanljak masoknak
az On cégét.

Nagyon fontos, hogy tisztdban legyen, mely vevék melyik csoportba
tartoznak, hiszen az év soran feléjik mast és mashogyan kell
kommunikalnia. Minden csoporttal rendszeresen kell foglalkoznia. Az
értékesitési ciklus soran az a cél, hogy marketingje segitségével a
célcsoportjabdl érdeklodbket, az érdekldd6kbdl vevioket, a vevOokbdl
visszatérd vevbket faragjon. Novekedjék azok szama és vasarlasaik
értéke, akik jo hirét keltik cégének, és maguktdl ajanljdk Ont. Tehat a
marketing munkdja akkor lesz eredményes, ha egy-egy partnert
igyekszik magasabb és az On szamara értékesebb pozicidba juttatni a
Lvevllétran”.

Marketingtervét érdemes Ugy elkészitenie, hogy cége lUzenetei
atlagosan 90 naponként legalabb egyszer minden csoportot biztosan
érjenek el. (Ett8l kisebb-nagyobb eltérés lehet az On vallalatanal.) A
lényeg az, hogy célcsoportja ne felejtse el a cégét, termékét,



szolgaltatasat. Mindig legyen szem el6tt, tajékoztasson, adjon
hasznos, érdekes informaciot, torédjon partnereivel. Az (izenetek
gyakorisagat ugy valassza meg, hogy az érdeklédést keltse fel, de ne
|épje at a célcsoport tagjainak tlir6képességét. Ne legyen batortalan
vagy tul ovatos, ne féljen, hogy célpiaca zaklatasnak veszi, ha torédik
vellk.

Marketingtervében az eldbb meghatarozott gyakorisaggal minden
ugyfélcsoportot vegyen célba a rajuk szabott marketing eszkdzzel. Az
eszkdzok béséges tarhazabdl valaszthat. Irhat levelet, tanulmanyt,
melyet email-ben, faxon, vagy postan kiildhet el. Uzeneteit jol
kivalasztott médian keresztll juttathatja el, szervezhet személyes
talalkozot, hirdethet akciot, meglepheti 6ket valami szokatlan
kedvességgel. Az eszk6zoket csoportositsa aszerint, hogy melyek
szereznek érdeklédOket, melyek a leghatékonyabbak (j vevok
szerzésére, melyeket értékelnek a régi vevok, és milyen kiilonos
gondoskodast szan a leghliségesebb vevok gondozasara.

Mik a tovabbi lépések?

Ha mar meghatarozta, hogy kinek, milyen gyakorisaggal és marketing
eszkdzzel fog kommunikalni, akkor kezdje a marketingtervbe beirni,
hogy a 4 csoportot mikor, melyik eszkdzzel fogja elérni. (Emlékezzen
a 90 napon bellli kommunikacids szabalyra.)

Tehat Onnek lesz egy tablazata, mely tartalmazza a 4 csoportot, az év
honapjait (ha még pontosabban akar tervezni, akkor a heteit). Minden
csoporthoz irja be az eszkdzt, amit hasznalni fog. (Rekldam megjelenés
szaklapokban, boritékos és/vagy elektronikus DM, web marketing,
egyedi ajanlat, vevl akcid, kiallitas, hirlevél, partnertalalkozo,
hliségprogram, stb.) Ezt kdvetéen minden csoportnal jelélje be, hogy
mely id6pontban akarja az adott eszkdzzel elérni partnereit.

A marketingre rendelkezésre allé pénzt ossza el a kilénb6z6 eszkozok
és csoportok kdzott. Egy oszlopba irja be eszkdz soronként, hogy az
év folyaman milyen 0sszeget tervez 6sszesen felhasznalni.

Végul hagyjon egy oszlopot, hogy az év végén szamszer(ien is
értékelhesse, hogy az adott eszk6z mennyire volt hatékony. Ennek a
kovetkezd évi tervezésnél fogja jo hasznat venni.

Az igy elkészitett terv vilagos, attekinthetd lesz nem csak az On, de
munkatarsai szamara is. Evkézben ranézésre tudni fogja, hogy éppen
melyik csoport felé milyen eszkdzzel kommunikal cége. A
marketingterv alapjan idejében felkésziilhet a soron koévetkez6
akciéra, eseményre, idejében foglalhat médiat, grafikat, hirdetést
készithet, terveztethet, hirt helyezhet el honlapjan, DM-et tervezhet,
Uzenetet fogalmazhat meg, stb.

Hatdrozza meg és szamszerlsitse az elvart eredményt. Beszélje meg
értékesitdivel, hogy az év folyaman milyen tdmogatasra szamithatnak
a marketingtél, mikor lesz akcié, személyes talalkozo az
érdekl6édbkkel, partnerekkel. Biztassa Oket, hogy személyes



eladasaiknal tdmaszkodjanak a marketing altal mar el6készitett
eszkdzokre.

e Ezutan elkezdheti a terv megvaldsitasat.
LegelOszor toltse meg Uzeneteit tartalommal. Célja az legyen, hogy az
ajanlatok sokasagaban is érdekl6dést keltsen, ragadja meg a
figyelmet, és ezen keresztll produkaljon eredményt. A kdvetkezl évi
marketingterv elkészitésének megkezdése elbtt értékelje az elért
eredményeket.

e Fogjon hozza marketingterve kovetkezetes és allhatatos
megvaldsitasahoz. Kivanom, legyen sikeres.

Mit tegyen, ha minderre nincs elegendo ideje?

e Ha marketingterve elkészitésében bizonytalan, kérheti 2-3 6ras
gyors konzultacionkat.

e Ha Onnek nincs elegend§ ideje a marketingterv elkészitéséhez,
vagy kollégdjanak tdmogatasra van sziksége, kérje folyamatos
konzultacios kézrem(ikodésiinket.

e Ha nem akarja, vagy nem tudja sajat idejét a marketingterv
elkészitésére forditani, adjon megbizast a teljes marketingterv
kidolgozashoz.

e Amennyiben On csak cége irdnyitasaval kivan foglalkozni, kérje,
hogy outsourcingban mi lassuk el az 6sszes marketing feladatot.
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Gyakorlatias és eredményes marketinget kivanok Onnek.



