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"Vannak természeti torvények, miért ne lennének hdt a marketingnek is torvényei? Megépithetiink
egy fantasztikusan kinézo repiilogépet, de aligha fog a magasba emelkedni, ha a tervezésnél
figyelmen kiviil hagyjuk a fizika torvényeit, kiilonosen pedig a gravitdcio torvényét ....
kidolgozhatunk bdrmilyen ragyogoé marketingprogramot, ha nem ismerjiik, vagy nem vessziik

figyelembe a marketing vastorvényeit, az eredmény elkeriilhetetleniil kudarc lesz."

Ismerdsek ezek a sorok? Par évvel ezel6tt Magyarorszagon is megjelent Al Ries és Jack Trout
hires konyve', amelyben 22 pontban foglaltdk Gssze a marketing id6tallé alapszabélyait és
torvényeit. Onnan vettem a fenti idézetet. Taldn emlékeznek még néhanyra ezen torvények koziil:

"Az indulasi vezérpozicio torvényére" vagy "A siker torvényére"?

Alnek és Jacknek a marketing tobb évtizedes torténete és tapasztalataik adtak hatteret a
"vastorvények" megalkotdsdra. Taldn megbocsatjdk a merészséget, hogy nagy elddeim nyomain
haladva veszem a bétorsdgot, hogy az online marketing csupan 4 - 5 éves tapasztalatai alapjan
megalkossunk néhdny altaldnos érvényli szabalyt (nagyképlien nevezhetjiilk ezeket torvénynek
is). Ezen torvények még valtozhatnak, ezért neveztem el ezeket képlékenynek, s szamuk sem éri

el a huszonkettdt, csupén az alabbi 5 torvényrdl beszéEliink a tovabbiakban.

A zsédkutca torvénye.
Az adok — kapok térvénye
A bizalom torvénye

A pull és push torvénye

A

A niche torvénye.

! Al Ries — Jack Trout: A marketing 22 vastorvénye, Bagolyvar Konyvkiad6, Budapest, 1995



Az online marketing torvényei Eszes Istvdn

1.) A zsakutca torvénye

Egy kereskedelmi céli webhely Kialakitasa olyan, mintha egy zsakutcaban nyitnank egy
iizlethelyiséget. Ha szeretnénk vasarlokat a boltunkban, akkor valahogy ra kell venni 6ket

erre a latogatasra.

Ha koriilnéziink a weben, akkor szdzaval taldlunk olyan hal6szemeket, amelyek nem gondoltak
végig ezt, feltételezve, hogy a vevo biztos rajuk taldl. A vildg legszebb kialakitdsu honlapja sem
ér semmit bamészkoddk €és vevOk nélkiil. Ugyanezen ok miatt a redl iizleti vildgban is sok jo
szakember is szegényen hal meg. Van esetleg egy zsenidlis terméke — de fogalma sincs az eladés,

a marketing miivészetérol.

Hogyan vegyem rd az embereket a helyem meglatogatdsdra? Egy jol kidolgozand6

marketingtervhez adunk néhany otletet:

® A név bevezetéséhez sziikség van néhany hénapig hirdetésekre a halon.

¢ A honlapom adatainak €s kulcsszavainak az elhelyezése hazai (Altavizsla, Heureka) és
kiilfoldi (Yahoo, Altavista, Excite, Infoseek,...) keresdgépeken.

e A kolcsondsség elve alapjan linkek elhelyezése mas vallalatok és szervezetek honlapjén,
fizetett szaknévsorokba val6 felvétel.

e PR és SP akciok szervezése, mely sajtd nyilvanossagot ad a tevékenységiinknek.

e [Egyéb iizleti anyagainkon (szamlak, hirlevelek, levelek, nyomtatott prospektusok) web

cimunk feltiintetése.

Az egyes akcioknak megvan a sajit pénz- és iddigénye, ezek alapjan alakulhat ki a végleges terv.

Térjiink vissza a vevO csalogatdshoz! Sok szép oldal van a hdlén, szolgaian leirjdk az ajanlott

terméket / szolgdltatast, de semmilyen késztetést nem érziink, hogy egy konyvjelzdvel

megjegyezzik a cimiiket.
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A tartalom az elsddleges. Olyan informdacidkat és szolgéltatdsokat nyujtsak, hogy ez egyarant
érdekes és vonzo legyen a latogatdk és az iizleti partnerek szamara. Adjunk a latogaték szamara

okot a visszatérésre, s 0k meg is teszik.

2.) Az adok - kapok torvénye.

Vonzzuk oda a honlapunkhoz a latogatokat azzal, hogy nyujtunk valamit neki ingyen, s

aztan probaljunk valami pluszt eladni a latogatéinknak.

A megval0sitds stratégidja viszonylag egyszeri:
(1) Odavonzzuk a honlapunkhoz az embereket azzal, hogy hasznos ingyen informéciot
biztositunk szamukra.
(2) Ezzel megismerik a termékeinket €s szolgdltatasainkat. Ki kell alakitanunk az ingyenes
szolgéltatas €s az erre épiil0 eladds sajatsagos ritmusat. Ehhez azonban sziikség van a 3.

torvényben megfogalmazottakra.

3.) A bizalom torvénye

A web iizlet alapvet6 épitokove a bizalom, bizalom nélkiil itt megbhénul az iizlet.

Az online iizletek alapvetden a kolcsonds bizalmatlansdggal indulnak. A hédlon keresztiil eladni
valamit olyan, mintha egy sotét szobdban egy paravan két oldalan helyezkedne el egy — egy
személy, az egyik azt mondja magdardl, hogy 6 a vevd, a masik pedig azt éllitja, hogy 6 az elado.
Ez lehet, hogy igaz, lehet, hogy nem. Egy j6l megtervezett iizleti tranzakcié soran mindkét félnek

el kell haritani ezt a jogos aggodalmat a masik irdnt.

A val6s iizleti életben egy vallalkozds vagy bolt irdnt a bizalom hosszi id6 sordn pozitiv
élmények, kapcsolatok €s hirdetések segitségével alakul ki. Hirdetésekkel jol fel lehet épiteni egy
madrka irdnti bizalmat. Egy indulé online vallalkozdsnak esetleg sem ideje, sem pénze egy
koltséges reklamkampéany inditdsara. Tobb egyéb lehetoség 4dll rendelkezésiinkre. Elsd és
legfontosabb: ne bujjunk egy azonosithatatlan postafidk és semmitmondé e-mail cim mogé. Ez
mar dnmagédban gyanussa tesz. Adjuk meg a valddi cimiinket és telefonszamunkat. Ha van valodi

telephelyiink, szerepeltessiik a honlapunkon ennek a fényképét. JOl tessziik, ha az alkalmazottak
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fényképét is megjelenitjiik. Ezzel is gyengitjiik a virtudlis tér immateridlis komplexusat.
Latogat6éink ezzel valodi his — vér figurdanak tudnak minket elfogadni a kordbbi virtudlis ,,isten-

tudja-kicsoda” helyett.

A bizalom épitésének tovabbi épitokovei:
® jol ismert markak forgalmazdsa,
e ecgyértelmi szallitasi és garancidlis feltételek,
e megfeleld biztonsagos miiszaki feltételek az elektronikus fizetések lebonyolitdsara.

e A professziondlisan megtervezett honlap is noveli a bizalmat.

A bizalom visszatiikrozédik az értékesitési eredményekben. A latogatdkkal vald ismételt

kapcsolatfelvétel is pozitiven jarul hozza, ehhez nézziik meg a kovetkezd torvényt.

4.) A pull és a push stratégia torvénye

Vonjad magadhoz az embereket a vonzo tartalommal, aztan juttass el rendszeresen

szamukra mindségi informaciot e-mail segitségével

A weblapok — természetiiknél fogva — nagyon passziv teremtmények, talan a hazi tlizhely mellett
melegedd oreg kutydhoz hasonlithaték. Csak hevernek némén, amig valaki rdjuk nem nyitja az

ajtét. Akkor hamar felélednek és ellatjak a funkciéjuknak megfeleld feladatot.

Ezzel szemben az e-mail-ek nagyon aktiv 1ények, mindig készek arra, hogy ttra induljanak
barmerre a halon, elvigyék az iizenetiinket és kozvetitsék a meghivist a webhelylink

meglatogatisara.

Amig a weblap vonz (pull) minket a j6 tartalom igéretével, addig az e-mail benyomja (push) az
lizenetet a latogatd postaladdjaba. Egy kereskedd sem él meg a csak egyszeri eladdsokbdl, a
virtudlis térben is tdl drdga az Uj vevOk megszerzése. Sziikségiik van rd, hogy az elégedett
latogatokat ismételt vdsarlasra visszacsaljadk. A pull és a push torvénye valdsitja meg ezt a

létfontosséagu feladatot.
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E stratégia kulcskérdése, hogy lehetdséget kapjunk rd, hogy kapcsolatba 1€pjiink a latogatonkkal.
Ahhoz, hogy meggydzziik latogatéinkat, hogy rank bizhatjdk e-mail cimiiket, sok mas feltétel
mellett két dolgot kell megigérni:

(1) értékkel birjon szdméara az, amit e-mailben megkiildiink szdmara,

(2) a cimiiket nem adjuk &t illetékteleniil egy mésik vallalatnak.

Tapasztalatok szerint rendkiviil j6 eszkoz, ha egy meghatarozott gyakorisaggal (pl. havonta)
megjelend hirlevelet tudunk eljuttatni partnereinkhez. LehetOségiink nyilik arra, hogy ellassuk
olvasdinkat a szdmukra és a szdmunkra is fontos informdaciokkal. Ha jol éliink ezzel a
lehetdséggel, akkor noveljiik az irdntunk megnyilvanul6 bizalmi indexet €s visszahozzuk Oket a

honlapunkra tjra és ujra.

5.) A niche torvénye

A Kis vallalkozasok sikeresek lehetnek, ha olyan piaci réseket talalnak, amelyek részben

vagy teljesen kielégitetlenek.
A nagy internetes véllalkozdsok (Amazon, Wal-mart) rendelkeznek akkora erdvel és annyi
pénzzel, hogy komplett piaci szegmenseket fedjenek le. A kisebbek taldlékonysagukra és

kreativitasukra szamithatnak els6sorban.

Vegyiink egy példat, a JustBalls.com céget (http://www.justballs.com), amely taldlt egy

kihaszndlatlan szegmenst a sporteszkozok forgalmazédsa terén. Nem probdlkozott a teljes
eszkozvélaszték forgalmazasdval, ebbdl a nagy tortdbdl kivalasztott egy szeletet — a labdat — és
létrehozta ,,A hélé legnagyobb labdadruhdzat.” A cikk irdsakor (2000. dprilis) 43 kiilonb6z6
sportdgazathoz drusitottak labdat. Ha valamilyen labda kell, 6k rendelkeznek vele. Ha a labdara
gondolunk, akkor el6bb — utébb 6k fognak az esziinkbe jutni. A biztonsidg kedvéért 27 sportiagra
lefoglaltdk a cégiikre utal6 domainnevet (Justbaseball, Justfootball, Justbasketball, ...).
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Miikodoképes niche marketinghez egyértelmiien meg kell fogalmaznunk az egyedi eladési
javaslatunkat. Ez definidlja, hogy iizletiink miben kiilonbozik minden mas versenytarunktél ezen
a teriileten. Ezzel megtervezziik azt a piaci rést, amit ki akarunk tolteni és meg is mondja, hogy

hogyan.

A niche torvénye semmivel sem fontosabb, mint a tobbi. Ezek a torvények egyiittesen segitenek

egy sikeres web iizleti tevékenység kialakitasdban.

Egyenldre ennyit az online marketing vajudé térvényszertiségeirdl... (folyt. kov. egy masik

alkalommal)
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