Hazéid internetes piaca csak
nemrég ébredt Sa
Csipkerozsika-almahol Az id§ szavat
ugyiembe vevd véllalkozasok egyre
nagyobb szdmban Jelennek meg

az interneten. Ez a tény szikségessé
teszi szdmukra, és tulajdonképpen
az egész piac szamara az internetes
marketing vagy ahogy méasképp
hivjuk, webmarketing alaposabb
megismerését. Az internetes
értékesités, az internetes marketing
pedig teljesen j, a hagyoméanyostol
eltérd szemléletet igényel.

Aki a weben ugyanigy akar eladni,
mint azt korabban, hagyomanyos
modon tette, 99%-ban kudarcra itélt.
Az emberek tobbsége ugyanis nem
vasérolni jon az internetre.

Pesty Laszlo

Lépj] be a Matrixba!

A webmarketing alapeivei

embercsoportnak eladni? Ugy, hogy rendszerben gondolko-

dunk. Nem egyszeriien felvisszilk hagyomanyos vallalkozasun-
kat a webre, hanem rendszert teremtink. A szisztéma folallitasa el6tt
azonban tisztdban kel! lenniink egy alaptorvénnyel. A web - dnmaga-
ban még - nem inform@ciot tovabbit, hanem adatbiteket. Hasznalhatd
és érthet§ informacid ezekbdl az adatbitekbdl csak akkor lesz, ha az
internetes kapcsolatok végpontjan ezek az adatbitek a felhasznalo, a la-
togatd, adott esetben a vev6é szamara emészthet§ formaban jelennek
meg. Vagyis ,emberi fogyasztasra alkalmas" modon. A folyamat az 1.
abran lathato.

I rgyan lehet akkor valamely terméket vagy szolgaltatast ennek az

1. &bra

Termék, szolgaltatas
Digitalis technoldgia

Adatbitek

$
Internetes tovabbitas

£
Visszaalakitas ,fogyaszthaté” forméaba

A vilagon gyakorlatilag barmi digitalis adatbitekké alakithatd. Bar-
mely termék (az élelmiszertél a szérakoztatd elektronikaig, az autotol a
fogkeféig) és barmely szolgéltatas (a pedikirt6l az autékdlcsonzésig).
Mindez a termékek és szolgaltatasok értékesitésének hallatlan mértékd
kiterjesztését teszi lehet6vé. A vilaghalon torténd adattovabbitas lehet6-
sége egy lokdlis piacot potencidlisan vilagméretlivé novelhet. A web-
marketing alapos ismerete nélkdl, illetve a webmarketing-rendszer fel-
épitése nélkil azonban mindez puszta lehet6ség marad.

A rendszer a legprimerebb megkozelités szerint is legaldbb négy
elembdl, négy Iépcséfokbdl allhat 6ssze.
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1 komponens: Az internet: Az internet lesz az a
médium, az a csatorna, ahol a terméket vagy szol-
galtatast, pontosabban annak digitalis leképezését a
leendd fogyasztéhoz eljuttatjuk. Termékink vagy
szolgdaltatasunk tehat az internetes kereskedelem
soran csak weboldalunk altal, a virtualis térben meg-
jelenve létezik.

2. komponens: A digitalis technoldgia: Ez az alap-
ja annak, hogy a valésagban, a maga anyagi mivol-
taban létez6 termékinket vagy szolgéltatdsunkat az
interneten tovabbithatéva tegyuk. Vagyis ez a kom-
ponens segit abban, hogy a valos arubdl virtualis aru
johessen létre. Ez segit atermék létrehozéjanak vagy
a keresked6nek abban, hogy digitalis terméket vagy
szolgaltatast hozzon létre, illetve ez segiti a fogyasz-
tét ennek a digitalis jelenségnek a megértésében.

3. komponens: A webmarketing: A virtualis térben
a reklam, a PR, az image-épités, a direkt marketing
fogalmai mind-mind atértékelédnek. A ,marketing”
sz6 mast jelent a vilaghalén, mint hagyomanyos ér-
telemben. Az interneten masok a fogyasztoi szoka-
sok, az internetre masért mennek az emberek, mint a
boltba, vagy az autokdlcsdonzébe. A digitalis térben
minden mas, miért pont a marketing volna hagyoma-
nyos?

4. komponens: Az automatizalas: Ertékesitési
rendszeriink akkor is pénzt termel nekiink az auto-
matizalas révén, amikor nyara-
lunk, vagy éppen alszunk. Az in-
ternet és altalaban a szamitégé-
pek vildga ugyanis lehetévé teszi,
hogy marketinglink és egész érté-
kesitési rendszeriink éjjel-nappal,
a hét mindegyik napjan folyamato-
san m(ikédjon, minden kulono-
sebb emberi beavatkozas nélkil:
az arukészletkezeléstél a kdszonblevelekig a teljes
munkafolyamatot hardverek és szoftverek végzik.
Tisztara, mint egy ,pénztermel6é automata”.

EGY KIS GYAKORLAT

Mint korabban irtam, az internetes marketing nehéz-
sége és egyben szépsége az, hogy a potencidlis
vevl, azaz, ahogy webes nyelven hivjuk, a felhaszna-
I6 nagy valdszinliség szerint nem vasarolni érkezett a
vilaghalora. Attitldje tehat alapvetéen eltér a hagyo-
manyos vasarlokétél. Els6sorban informéciot keres.

A webmarketing egyik legfontosabb feladata
ezért, hogy ne probaljuk egybdl ,ratukmalni” arunkat

vagy szolgaltatdsunkat a felhasznal6ra, hanem el§-
szor is adjuk meg neki, amire vagyik, azaz a szamara
hasznos és fontos informaciot. A latogatét ugyanis
egyaltalan nem érdekli vallalkozasunk, termékink,
vagy szolgaltatasunk. A latogatot egyetlen dolog ér-
dekli: a sajat problémaja, illetve, hogy megtalélja azt
az informaciét, melynek megszerzése ezt a problé-
mat megoldja. Ha tehat ennek tudataban kozelitjuk
meg leend6 megrendel6nket, és céglink bemutatdsa
helyett weboldalunk nyitélapjan a felhasznalé Aaltal
ahitott informécidkat kozlink, esélyiink lesz ra, hogy
a latogato tovabb olvassa weboldalunkat, és nem ta-
vozik onnan ,panikszer(ien”. A legnagyobb veszély,
és ezdltal a webes értékesités legnagyobb nehézsé-
ge ugyanis ez.

A latogatdék ugyanis atlagban 7-15 masodpercet
téltenek egy-egy oldalon. Nagyon sok website-ot lato-
gatnak meg, és az esetek 95%-4ban villamgyorsan,
par masodperc elteltével tovabb is allnak. A cél tehét,
hogy ott tartsuk 6ket. igy valhat a fellletes latogatobol
szorgalmas bdngészd, belble pedig esetleg vasarlo.
Ami pedig megint csak az internetes marketing egyik
szépsége, hogy a konvertalas eredményességét, an-
nak aranyszamat az automatizalasnak, a marketingfo-
lyamatot masodperc pontossaggal figyel6 szoftverek-
nek, azaz a monitorozasnak kdszénhetéen, hihetetlen
pontossaggal tudjuk meghatarozni.

,Ahogy egy hires amerikai online guru fogalmazott: ‘A
webdesignerek és a programozék bizonyara remek
valaszokat adnak, ha dizajnrdl vagy szoftverekrél kér-
dezzik Oket.
akarha a pedikdréséhez fordulna az ember.’”

De ami a marketing tanacsaikat illeti,

Cégiink a fent irtak figyelembevételével egy 6tlép-
cs6s webmarketing szisztémat fejlesztett ki, Matrix
Webmarketing néven, melyrél a tovabbiakban olvas-
hatnak.

A MATRIX WEBMARKETING

Els6sorban egy amerikai webmarketing szisztéma
tanulmanyozasa és adaptalasa segitségével alakitot-
tuk ki a Matrix Webmarketing rendszerét. Szamos
draga és tetszet6s oldallal talalkozhatunk a neten,
melyek ugyan attraktivak, de vagy igen alacsony a
latogatottsaguk, vagy magas latogatottsdg mellett
sem adnak el semmit. Sokan gondoljak azt, hogy
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webes megjelenésiikhtz, vagy webes értékesitésik-
hoz elegendd egy webdesignerrel tetszetds honla-
pot készittetnik. Mi nem webdesignerek vagyunk,
pontosabban a weboldal épités csak munkank
25%-at teszi Ki.

Ahogy egy hires amerikai online guru fogalma-
zott: ,A webdesignerek és a programozok bizonya-
ra remek valaszokat adnak, ha dizajnrdl vagy szoft-
verekrdl kérdezzik 6ket. De ami a marketing tana-
csaikat illeti, akarha a pedik(iréséhez fordulna az
ember.”

Az igazséag tehat az, hogy a webdesign csak egy
vékony szegmense az internetes Uzletkotésnek, és
ez a helyzet az egyre divatosabb keres6marketing-
gel is. SOt batran kijelenthetjik, hogy a Matrix

»Az Uzleti életben gyakran hangzik el a kijelentés, hogy
a hét 6t munkanapja arra elegendd, hogy konkurense-
inkkel versenyben maradjunk. Megel6zni ket hétvé-
gén kell. Es pont ez az a mozzanat, ahol az internetes
marketing hihetetlen el6nyt produkal az On szamara. ”

Webmarketing rendkivil dsszetett és a cég profitja-
nak sokszoros emelkedését eredményez6 rendsze-
rének csupan 25%-a maga a weboldal Iétrehozasa,
és 10%-a a keresémarketing. A teljes rendszer 6t lép-
cs6fokbdl all, melynek csak harmadik allomasa a
weboldal elkészitése.

Az eredményes Uzletkdtés feltétele egy bonyolult
szisztéma, mely szamos egymashoz kapcsolodo
elembdl all. Az atlag latogatd pontosan 7-15 ma-
sodpercet t6lt egy weboldalon, és ezen 7-15 ma-
sodperc alatt donti el, hogy marad, vagy megy to-
vabb.

Az offline marketing szamos elemének ismerete
hasznosithatd a webes (zletkdtésben, de a virtudlis
térben mégis masok a jatékszabalyok. A Matrix Web-
marketing arra vallalkozik, hogy a weboldal szaksze-
ri létrehozasa mellett az algoritmus tovabbi elemeit
is megvalositja, végigviszi a folyamatot, és 3 hénap
leforgasa alatt megharomszorozza a megrendeld
cég forgalmat. Tehat legaldbb 3-4 hénapig ,fogja a
megrendel6 kezét” és odaig nem tagit, amig az illet6
forgalma meg nem né.

Még egy aprosag. Az amerikai izleti életben gyak-
ran hangzik el a kijelentés, hogy a hét 6t munkanapja
arra elegend®, hogy konkurenseinkkel versenyben
maradjunk. Megel6zni 6ket hétvégén kell. Es pont ez
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az a mozzanat, ahol az internetes marketing hihetet-
len elényt produkéal az On szamara.

A munkafazisok talnyomé része ugyanis Ont6l
fuggetlendil teljesen automatizalva, korszer(i hardve-
reken és szoftvereken fut a hét hét napjan, a nap 24
orajaban. Ezek az Uj médszerek nemcsak a human-
er6forras-gazdalkodast alakitjak at, de az On idébe-
osztasat is.

A SZISZTEMA LENYEGE

David Ogilvy azt irja: ,A reklam célja nem az, hogy
attraktiv legyen, hanem hogy hangos kattogasra
késztesse a pénztargépet”. Tulajdonképpen ez az
eredményes internetmarketing Iényege is. Egy mar-
ketingkoncepcio nélkil felépitett
weboldal - még ha szazezrekbe
vagy milliokba kertilt is - sosem
hozhat milliés profitot. Az Uzleti
hasznot nem a weboldal, hanem a
marketingkoncepcié hozza, mely
az oldalon megjelenik. Az oldal
Osszedllitdsat megeléz6, illetve
kovet§ fazisok egyetlen célja: a
profitndvelés. A rendszer mindent ennek a célnak
rendel ala. A megrendel6 Uzleti sikere azon muilik,
hogy ez az 6t 1épcs6bdl allé algoritmus atgondoltan
és kovetkezetesen meg tud-e valésulni. Es mindez
vonatkozik a nonprofit intézmények eredményére,
vagy épp a bloggerekre is.

A legtbbb oldalon (és itt els6sorban a sales olda-
lakra, web-boltokra és webaruhazakra gondolok)
rossz hatasfokkal értékesitenek. Ugyanis nem érvel-
nek, nem gy6znek meg, egyszer(ien nem beszélnek
a felhasznaléhoz. Ezek a weboldalak csak bemutat-
jak az arut, és esetleg megprébaljak ratukmalni a va-
sarléra. A legtobb ilyen website unalmas, nem ajanl
megoldast a latogaté problémaira, nem kelti ol a la-
togato érdekl6dését, s6t gyakran Ugy érezzik, hogy
maga a tulajdonos is unja az Uizletét. Az internetes pi-
acon alapvet6en harom vevétipus létezik:

1 A biztos vevd: Ez a csoport a latogatok kb. 3-4
%-at teszi ki. Ok azok, akik mar elhataroztak, hogy
vasarolni fognak valamit, és még ugyan hezitalnak,
de j0 esély van ra, hogy a bemutatott terméket va-
lasztjdk. Rajuk forditunk ugyan figyelmet, de nem &k
a legfontosabbak szamunkra.

2. A nem vevé: Ok a latogatok kb. 50 %-at teszi
ki. Eszik dgaban sincs vasarolni, tdbbnyire véletle-
nil tévedtek az oldalunkra. Ok szamunkra teljesen



érdektelenek. Nekik nem kell, hogy tetsszen az ol-
dalunk.

4, Kilonos jelent6séget tulajdonitunk az Amerika-

ban mar oriasi bevételeket produkald és igen sikeres

3. Alehetséges vev6: Ez a halmaz latogatoink ko- (jj iranyzatnak, a gerillamarketingnek. A gerillamarke-

ralbelil 45%-at teszi ki. Kortlbelul tizszer annyit,
mint a biztos vevék. Ok szamunkra a legfontosab-
bak. A Matrix Webmarketing 1.1 rendszer Iényege
az, hogy 6ket vasarlasra birjuk. Ha nem ma, akkor
holnap vagy egy hénap mulva. Az ehhez sziikséges
eszkdzrendszerr§l kés6bb frunk. A Matrix Marketing
kdvetkezetes megvaldsitasa esetén, tehéat viszony-
lag révid idén belil megharomszorozhatjuk vagy
megotszorozhetjik online eladasainkat, azaz profi-
tunkat, amennyiben felismerjik, hogy kizardlag erre
a harmadik halmazra kell koncentralnunk. A keres-
kedelmi weboldalak 95%-nak legnagyobb hibdja,
hogy nem ismeri a profit-maximalizalas tdrvényeit
és nem tudja, hogy az 6t |épcs6bdl allé rendszernek
els6sorban erre, a harmadik csoportra kell fokuszal-
nia. A weboldalkésziték és weboldaltuiajdonosok
leggyakrabban elkdvetett hibaja az, hogy mindenki-
nek tetszeni akarnak. Presztizskérdésnek tekintik
weboldaluk design-jat, buszkén dicsekszenek az ol-
dalon lathaté attraktiv megoldasokkal, és figyelmen
kivil hagyjak a legfontosabb célt: hogy az oldal fel-
adata a pénzkeresés.

FORRASOK

A Matrix Webmarketing rendszerének Iétrehozasakor
alapvet6en négy forrasbél meritettiink:

1. Amerikai irAnyzatok (pl. Derek Gehl, Jim Sterne,
vagy Jay Conrad Levinson). Ma mar kézhelynek sza-
mit, hogy a PR, a reklam, az inter-
net-penetracié, az online lzletko-
tés és 4ltalaban az internetes mar-
keting tertletén az amerikaiak
mindig is fényévekkel el6zik meg
a kozép-kelet eurdpai piacot. Rész-
letesen tanulményoztunk tébb
amerikai iskolat, elméletet.

2. Adaptéltunk két Magyaror-
szagon kialakitott iskolat, mely sikeresen formalta at
az amerikai és a brit megoldasokat a hazai piac sa-
jatsagainak figyelembe vételével.

3. Nélkulézhetetlen volt, hogy kiegészitéként be-
épitsiik azokat az offline, vagyis hagyomanyos mar-
keting modszereket (felmérések, kutatasok, analizi-
sek, print média, outdoor média, elektronikus média,
reklamgrafika, PR, stb.), melyekkel az elmult évtize-
dekben foglalkoztunk.

ting hazankban abszolit Gjdonsagnak szamit, és
egyik legfontosabb terepe maga az internet.

INFRASTRUKTURANK

Az elmult fél évet az emlitett forrasok tanulméanyoza-
saval, feldolgozaséaval és adaptalasaval toltottik. A
védjegyoltalom alatt all6 Matrix Webmarketing rend-
szer kifejlesztése azonban mit sem érne a professzi-
ondlis infrastruktdra nélkil. Igen jelent6s 6sszeget
invesztaltunk mozgdkép, fotd, grafikai és hangzo-
anyagok befogadasara és kezelésére alkalmas be-
rendezésekbe, informatikai hardverekbe és a leg-
korszer(ibb szoftverekbe. A technikai bazis mogott
egy tizenegy f6s (professziondlis) szakemberekbdl
allé garda allt 6ssze, melyben a statisztikustél a
dizajnerig, a jogasztol a filmesig, a programozo6tél a
reklamszakemberig, a copywritertdl a hal6zati szak-
emberekig sokan dolgoznak. A megrendeld termé-
kének vagy szolgéltatasanak mi is szakértgivé kell,
hogy valjunk, kilénben sosem talalnank meg a sza-
méra fontos célcsoportot.

A MATRIX WEBMARKETING OTLEPCSOS
FELEPITESE

1. A marketing auditalas

Megrendeldnk cégét, termékeit vagy szolgaltatasat
alapos vizsgalatnak vetjik ala. Részletes teszteket

»,Az Uzleti hasznot nem a weboldal, hanem a marke-
tingkoncepcié hozza, mely az oldalon megjelenik. Az
oldal dsszeallitAsat megel6z6, illetve kovetd fazisok
egyetlen célja: a profitndvelés. A rendszer mindent en-
nek a célnak rendel ala.”

téltink ki és szamos marketing analizist (pl. SWOT
és P.E.S.T. analizis és ehhez hasonl6é modszerek)
végziink el. Ehhez a megrendel6 aktiv kézrem(iko-
dése sziikséges. A folyamat els6 lépcséfokan tehat
meg kell tudnunk minden relevans informaciot,
mely a promocio soran atermék vagy a szolgaltatas
eladiséat segitheti. Elemeznink kell a megrendeld

jét is.
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2. A Matrix Webmarketing adaptalasa

Az els6 szakaszban 6sszegydijtbtt nagymennyiségu
informaciét a szisztéma segitségével rendszerezzik,
feldolgozzuk, és megalkotjuk azt a vézlatot és cse-
lekvési tervet, mely meghatarozza a kdvetkez6 ha-
rom lépcs6fok teend@it. Tehat akkor jon létre az az
algoritmus, mely 2-3 hénap mulva ér véget, illetve a
profitndvekedés eléréséig tart.

3. Weboldalépités

Az els6 két fazis tapasztalatai és a Matrix Webmar-
keting bonyolult szabalyrendszere alapjan létrehoz-
zuk magét a weboldalt, mely a hosting-tél a progra-
mozasig, a design-toi a reklamszoévegirasig, a hirle-
vél készitést6l az adatbazisgydjtésig és -kezelésig,
az internetes marketing teljes eszkoztarat felvonultat-
ja. A rendszer sajatossaga, hogy mas Magyarorsza-
gon dolgozé weboldalépit6kkel szemben nagyon
sok multimédias tartalmat hasznalunk (flash, videé,
3D grafika, zene, fotd, hang-effektek), illetve kama-
toztatjuk hasz éves televizids, illetve filmes tapaszta-
latainkat (mnemonika, casting, stb.) is.

4. Latogatottsag-ndvelés

Ez a szisztéma negyedik |épcséfoka, a rendszer leg-
latvanyosabb, bar nem legfontosabb szakasza. A
weboldal latogatottsdganak novelésére bevetjik az
Osszes korszer(i eszkozt (pl. e-target, linkcsere-dilek,
keres@optimalizalas, internetes PR, offline, vagyis ha-
gyomanyos marketing eszkozok, és legalis de nem
publikus online eljarasok, melyek tulajdonképpen
szuper-trikkdk). A kérdés azonban nem ilyen egy-
szerd. Nem elég ugyanis az oldal latogatottsaganak
oriasi megnoévelése, ha az nem az eladni kivant ter-
mék vagy szolgaltatds célcsoportjanak kérében tor-
ténik. Lassunk egy példat: adott egy viszonylag att-
raktiv weboldal, melynek eddigi latogatottsaga napi
40 kattintas volt. Ezt a szamot, mondjuk, folvissziik
1000-re. De ha rosszul targetaltunk, és a 960 Uj user
nem abbdl a rétegbdl keril ki, mely termékiink po-
tencialis vevdje, kereskedelmi forgalmunk csak mini-
malisan fog ndvekedni. A latogatottsag-novekedés
tehat messze nem &ll ardnyban profitunk névekedé-
sével. F6 célunk tehat (és ez még a kattintas szamnal
is fontosabb szempont), hogy termékiink és szolgal-
tatdsunk valédi célcsoportjat, azaz a potencialis vevé
réteget hozzunk az oldalunkra. Ennek elérése érde-
kében céltudatosan kell hasznalnunk a fentebb fel-
sorolt eszkdzoket.
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5. Kontroll és optimalizalas

Nem létezik olyan online szisztéma, mely elsé pilla-
natban tokéletes eredményt tudna produkalni. Az
otodik 1épcs6 tehat arra hivatott, hogy megvizsgal-
juk, hogy a harmadik és a negyedik Iépcs6ben alkal-
mazott latogatasnoéveld eljarasok, illetve az abban
szerepet vallalo internetes partnercégek kozul me-
lyek vonzottak oldalunkra valéban eredményesen és
nagy szamban a potencialis vevékoért, az igazi cél-
csoportot, és mely megoldasaink voltak kevésbé si-
keresek, esetleg melyek vallottak kudarcot. A kont-
rol' vizsgalatok eredményeképp vilagosan kiderl,
hogy mely iranyok bizonyultak optimalisnak és me-
lyek tlinnek feleslegesnek. A konzekvenciak a web-
oldal megnyitasat kovetéen korilbelul két honap
mulva vonhatdak le. Ezt kbvetéen az (j adatok birto-
kaban optimalizalunk, vagyis pénzeszkozeinket, pro-
mocios tevékenységinket, kapcsolati t6kénket és
minden rendelkezésre all6 eszkdzlnket kizéarélag a
bevalt megoldasokra és feliiletekre forditjuk, a ha-
szontalanokat pedig 6rokre elfelejtjik. Szoftvereink
ugyanis ebben a két honapban folyamatosan min-
den masodpercben figyelik a megrendel6 webol-
dalat. Minden adatot 6sszegydijtiink a latogatokroél és
azok szokéasairdl. Kideritjuk példaul azt is, hogy a
megrendeld oldalanak 3. menipontjab6l 9 masod-
perc utan tavozik a latogatdk 27%-a. Megvizsgaljuk
az inkriminalt pontot és valtoztatunk azon is.

FORRASOK

Pesty Lasz16: Matrix Webmarketing.
(Www.marketingaweben.hu)

Schlingloff SANDOR: POM. E-BOOK. A szerzd maganki-
adéasa.

Szabé Ferenc: Hol a pénz az interneten? K.u.K. Kiad6, Bu-
dapest

Pesty Laszlo
a www.marketingaweben.hu médiaigazgatdja
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