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Valdédi eset: 285%-nyi lead az el6z6 év ugyanilyen id6szakdahoz képest

Ugyfelem, akivel egyiitt dolgozunk, évente két kampanyt tart. Ennek az iparadga az oka, egész
egyszer(ien novemberben és tavasszal van vasarlasi idSszak. Ev kozben, pl. nydron nem is lehet
értékesiteni.

Ezért kiilondsen fontos szamara a kisebb 6szi és a nagyobb tavaszi kampany, mert ha az nem
sikertil, akkor borul az arbevétel.

Most azt mutatom meg, hogyan lehet felépiteni egy ilyen kampdanyt és mi kell hozz3, hogy te is meg
tudd csinalni.

A megoldas: a rendszer

Ez az IBM régi (és 6rok) szlogenje. Ez azt jelenti, hogy ha jo eredményeket akarsz elérni vagy novelni
akarod a mar meglévéket, mindenképpen rendszert kell épitened.

Ugyfelemnél a rendszer kulcsa a weboldala. Ezen van egy interaktiv kalkuldtor, itt tudjak
kezdeményezni az ajanlatkérést és utana a vasarlast is.

Természetesen van egy értékajanlata, hogy miért j6 az Ggyfélnek, ha itt és most regisztral. Ha ilyen
nincs a kampanyodban, akkor nem fog m(ikodni.


http://www.ertekesitestamogatas.hu/

Neki ez egy bonyolult rendszer (Ugy képzeld el ezt, mint a Netrisken azt a rendszert, amivel
kiszamolhatod a kocsid kotelezd biztositdsat és ha tetszik a dij, meg is kotheted), de kicsiben is
mikddik: ha mar van egy ajanlatkéré vagy id6pontfoglalé (irlap a weboldaladon, akkor az elsé
|épéseket megtetted.

Ez az 6 értékesitési rendszere: ha egy lgyfél regisztral a weboldalon, akkor utdna vasarolhat is. Aki
nem vasarol, és megadta a telefonszamat, felhivja a call centeres kolléga. Ha pedig nem adta meg a
telefonszamat, a rendszer emailt kild neki, hogy adja meg, hogy fel tudjak hivni.

Hogyan miikddik a kampany?

Célcsoportba tartozo latogatdkat kell vinni a weboldalra (és utana eladni nekik). Erre 6t f6 modszert
hasznaltunk:

e aleghatékonyabbak a relevdns szakmai portdlokon megjelené PR-cikkek voltak, amelyekbdl a
|latogatd egybdl a regiszracidba jutott. Ide heti egy-egy cikket tettlink ki.

e A masodik legjobb ezeknek a portdloknak az e-dm-je volt, azaz levelet kildettiink az 6
listajukra.

e Utana jottek a Google-hirdetések (kampanyiddszakban van keresés a témara)

e Utdna a sajat listara kildott emailek - ez azért futott be az utolsé helyre, mert a kampany
vége felé ment ki az elsé levél, kapacitas- és rendszerproblémadk miatt. Tavasszal biztosan
sokkal jobb eredménye lesz mar.

e Tartalomként irtam még egyetlen blogcikket, ami azoknak szélt, akik most ismerkednek a
terilettel - és kiklldtik emailben.

Es amikor valamelyik forrasbdl kattintott a weboldalra, akkor bekeriilt az értékesitési rendszerbe,
amirél feljebb irtam.

(A szakmai portdlokat tgy képzeld el, hogy ha mondjuk a néknek akarsz hirdetni, akkor érdemes lehet
a N6k Lapja Café-re PR-cikket irni. Ha autésoknak, akkor a Totalcar.hu-ra.)

Te ezt ugy tudod adaptalni, hogy megnézed, a célcsoportod hol érheté el és hogyan tudod elérni,
hogy rdmenjen pl. a weboldaladra, ahol regisztral, kitélt egy Grlapot vagy barmit csinal, amivel
kapcsolatba lép veled.

Hogyan lett ebbdl majdnem haromszor annyi lead?
Ugy, hogy kezembe vettem a teljes kampanyt. :-)

Ugy indult, hogy a tavalyi adatok alapjan megnéztiik, hogy egyaltaldn mit latunk a Google
Analyticsban és honnan jottek a tavalyi vasarlok? Persze voltak nehezen értelmezhetd adatok, de pl.
az vildgosan kiderdilt, hogy a FB-hirdetések gyakorlatilag nem mikddnek ebben az iparagban. igy
azokra csak minimalisan koltott a cég.

A masik fontos szempont az értékesit6i szemléletem, a marketinges helyett. Mig a marketingesek ugy
gondolkodnak, hogy jelenjink meg, épitsiink markat és nem céljuk a direkt értékesités, addig én
eladni akarok. A legjobb kampany az, ami vevét és pénzt hoz. Ezért az szamomra nem elfogadhaté
szempont, hogy "megjelentiink a legnagyobb szakmai portdlon, 50.000.-ren olvastak a PR-cikkiinket".



Nekem az szempont, hogy megjelentiink, olvastak, ahanyan olvastak és 622 regisztralt. Mert belGlik
lesznek a vevék.

Ezért a kampany el6készitése soran kihagytuk a bannereket, a markaépit6 hirdetéseket, a
kommunikdcié lényege az volt, hogy regisztraljon!

A masik fontos szempont pedig az volt, hogy azt akartuk, hogy ne tlinjink el a zajban, ezért
lecseréltem a megjelenéseket az e-dm-ekben: tavaly a cég ugy jelent meg, hogy az adott szakmai
portalok altalanos hirlevelében jelent meg, még tiz masik hir kozott. Idén a kicsit tobbe kerll6 egyedi
e-dm-eket kértem, ahol csak a cég ajanlata szerepelt, mds nem.

Végil a rendszeres kommunikacié volt az a szempont, amit szem el6tt tartottam: minden héten
menjen ki cikk és e-dm. Mindig aktualis tartalommal.

igy értem el, hogy majdnem haromszor annyian regisztraltak, mint tavaly.
Es a koltségek
Ezt irta nekem a cégvezet6:

"Tavaly november 01 és november 26 k6zétt xxxx oldal latogatdsunk volt ugyanugy mint az idén
viszont 3x annyi regisztrdcio, illetve szerintem kb. féldron

Ez persze nem fekete és fehér, de ez 6x-os teljesitmény kéltség ardnydban"
Es az eredmény
Kb. tizszer tobb Uj Ggyfelet hozott a kampany, mint az el6z6 évi.

Ha te is szeretnél értékesitési rendszert, keress meg a fenti elérhet6ségeimen!



