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Bevezeteées

Notin Szabolcs, a Marketing21 online marketing Ugynokseg alapitdja
vagyok. Naponta kapunk olyan megkereséseket cégvezetdktdl, melyben
kulénb6zd online marketing eszkdzok irant érdeklédnek. Nekik hoztuk
létre ezt a marketing terv mintat, hogy segitsink megtervezni a
marketing aktivitast az alapozastol egészen a kampanyok elinditasaig.

A marketing terv minta egy sorvezetd. Segit feltérképezni a
lehet&ségeket és atgondolni a reélis célkitlizéseket. Nem érdemes
szépirodalmi mUnek tekinteni, hiszen nem az 6rokkévalosagnak keszul.
Erdemes legalabb félévente frissiteni és tovabbfejleszteni. Elképzelhetd,
hogy egy kisvallalkozds marketing terve mindéssze 2-3 oldal, de néhany
év mulva 20-25 oldalasra bdvul, ahogy a cég lehetdségei is ndvekednek.

Szamtalan sikeres magyar €s nemzetkdzi ceget segitettunk az elmult
években digitalis marketing eszk6zokkel, igy biztosan allithatom, hogy a
tervezés és az eredmeények rendszeres értékelése csodakra képes. A
munkatarsakat, a cégvezetést és a kulsds marketing ugynokségeket is
er6sen motivalja a tény, hogy el kell érni a kitUzott célszamokat.

A tervezés és a tervszamok teljesulésének értékelése annyira fontos
feladat, hogy nem érdemes kiszervezni vagy rabizni az asszisztensre. Ez
a cégvezetdk feladata.

No6tin Szabolcs
agyvezet6
Marketing21 Kft.

2/ M


https://marketing21.hu/

Marketing G

info@marketing21.hu Vaskapu utca
+36 20 259 0166 17-21/C. Fsz. U2.
marketing21.hu Budapest, 1097

Hungary

1. Vezeto6i osszefoglalas

Nem mindenki fogja elolvasni a teljes dokumentumot, ezért mindig kell
egy vezetdi 6sszefoglald a marketingterv elejére. Habar a terv elején
talalhato, érdemes a legvégén megirni, miutan a toébbi fejezet mar
Osszeallt. Az 6sszefoglald a legfontosabb sarokpontokat tartalmazza és
maximum egy-két oldal hosszu. Az alabbi pontokat nem szabad kihagyni
beldle:

- Termékek és szolgaltatasok rovid bemutatasa

- Termékek és szolgéltatasok poziciondlasa (hogyan gondoljanak a
termékre/szolgéltatdsokra a fogyasztok? - pl: prémium dréga
szolgaltatas vagy elérheté funkcionalis termék)

- A célpiac lehatarolasa

- Atermékek/szolgaltatdsok kompetitiv elényei a versenytarsakkal
szemben (ingyenes kiszallitds, garancia, legUjabb termékek els6
értékesitése, areldny, jobb ugyfélszolgalat, dizajnosabb
megjelenés, er6sebben szegmentalt fogyasztdi csoportok, stb.)

- A marketing célja és alapvet6 taktikai elemei (Uzleti cél ->
marketing cél -> marketing és értékesitési stratégia)

- Kulcsindikatorok és kitlizott célszamok (latogatdszam a honlapon,
konverzids arany, bevételek, piaci részesedés, stb.)
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2. Piacelemzés

Szamtalan tipusu piacelemzést lehet irni. Nem feltétlendl az
0sszetettebb elemzések a hasznosabbak, hiszen mindig szem el6tt kell
tartani a befektetett energia és a varhaté megtérulés kdzotti kapcsolatot.
Az alabbiakban azokat a pontokat irom le, amiket érdemes atgondolni.
Fontos leszdgezni, hogy nem minden piacelemzési pontot kdtelezd
beleirni a marketingtervbe: a cél, hogy az iparag szempontjabdl relevans
lehetdségek és kockazatok feltarasra keruljenek.

a) Gazdasagi kérnyezet

Ebben a bekezdésben at kell gondolni, hogy mi befolyasolja a fogyasztok
vasarlderejét és koltési hajlanddsagat. Novekvd, hanyatlo vagy stagnalo
iparagrol van sz6? Erdemes utdnanézni tovabba, hogy a befektetések
atlagos megtérulési rataja mekkora az iparagban, amennyiben elérhetd
erre vonatkozo iparagi felmérés.

b) Tarsadalmi kérnyezet

Demografiai trendek, a vasarlok életkori sajatossagai, nemek szerinti
osszetétele. Erdemes definialni, hogy milyen az atlagos fogyasztéja a
terméknek/szolgéaltatdsnak és a demogréafiai trendeket ennek
megfeleléen atgondolni.

c) Technologiai kérnyezet

A technoldgia az egyik legfontosabb elemzési szempont és az egyik
leggyorsabban valtozo kérdlmény manapsag. Le kell irni a megfigyelhetd
technoldgiai trendeket a szakterUlleten és felkészUini a varhato
valtozasokra.

d) Iparagi trendek

A marketing megtervezésehez ismerni kell a megcélzott iparagat. Az
alabbi kérdéseket mindenképp érdemes megvalaszolni:
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- A piac mérete nd vagy csokken?

- Gyakran jelennek meg uj belépd versenytarsak vagy magas a
belépési korlat?

- Milyen méretl cégekkel kell versenyezni?

- Milyenek a vezet6 termékek?

- Varhato-e véltozés az iparag szabalyozasaban és kell-e allami
szerepldvel versenyezni?

e) Versenytarsak

Milyen termékeket és szolgéaltatasok kinalnak a versenytarsak? Hany
vallalkozas van a piacon? Milyen méretlek a versenytarsak? Kik a vezetd
cégek az ipardgban? Milyen kompetitiv elényei/hatranyai vannak a
terméknek/szolgéltatasnak? Tultelitett a piac vagy van még piaci rés?

f) SWOT elemzés

Erésségek (Strength) Gyengeségek (Weakness)
e profi Ugyfélszolgalat e erds fluktuacié a munkavallalok
e egyedi termékkinéalat kbzott

e gyenge informatikai hattér

Lehet6ségek (Opportunity) Kockazatok (Threat)

e noOvekvd méretd piac e sok versenytars
e elérhetd allami e kedvezbtlen allami szabalyozas
tamogatasok (pl. importvdmok megemelése)

e Uj marketingcsatorngk
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3. A piac szegmentalasa és
a fogyasztok elemzése

a) Szegmentalas

Ha jobban atgondolja az ember, kiderul, hogy a piacon elérheté vasarldk
tébb kUlonbdz6 csoportra oszthatoak. Ugyanazokat a
termékeket/szolgéaltatdsokat a vaséarlok eltérd célra és eltéré modon
hasznalhatjak. Példaul ha egy vallalkozas projektorokat arul, akkor
megkulonboztethetdk az irodai cégek, a rendezvenyszervezdk, az
oktatési intézmények és a hobbivasarlé maganszemélyek. Mindannyian
egyedi igényeket tdmasztanak a termékekkel szemben ezért meg kell
érteni az elvarasaikat és a koltségvetési korlatjukat is (mennyit
hajlanddak kolteni a termékre). A szegmentalas segit kideriteni, hogy
milyen marketinglzenetekkel és milyen marketingcsatornakon lehet
megszolitani az egyes fogyasztdi szegmenseket.

b) Célpiac/célcsoport(ok) meghatarozasa

A célpiacokat kulonb6z6 mddon lehet jellemezni, érdemes néhanyat
kiemelni: - Foldrajzi elhelyezkedés - Demografia (kor, nem, csaladi
helyzet, kereset, stb.) - Eletforma (tarsadalmi osztaly, személyiségjegyek,
érdeklédi korok) - Viselkedés (termék/szolgaltatds hasznalatanak
gyakorisdga, markahUség, Ujravasarlas gyakorisaga)

c) Piaci szegmentalas 6sszefoglalasa

Fogyasztdi elvarasok, fogyasztoi csoportok, fogyasztoi csoportok
elvarasainak megfeleld termékek/szolgaltatdsok.
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4. A célok meghatarozasa és
a KPIl szamok kijeldlése

a) Kuldetés

A kUldetés a rovid meghatarozasa, rovid bemutatasa a cégnek. A
Marketing21 kuldetése péeldaul: ,online marketing megoldasok
segitségével ndveljuk a cégek bevételeit”. A kluldetésbe érdemes beleirni,
hogy mit érlink el a tevékenységgel és kinek segitlink ezzel (n6veljik a
cégek bevételeit), valamint azt, hogy hogyan tesszik mindezt (online
marketing megoldasok).

A Disney filmstudio kuldetése lehetne példaul az, hogy .szoérakoztato
tartalmakat készitlnk azért, hogy boldogabba tegyuk az embereket”.

b) Konkrét célok, célértékek meghatarozasa

A kuldetést le kell bontani elérheté célokra. Példaul arra, hogy a
legnagyobb részesedéssel rendelkezzen a cég a piacon, vagy elérjen egy
meghatarozott méretet. (értékesités ndvelése, piaci részesedés névelése,
profitrata ndvelése, ROI ndvelése, legnagyobb olvasdkdzdnség elérése
stb.)

c) A célértékek eléréséhez sziikséges sarokszamok leirasa
(KPI - Key Performance Indicator)

A legjobb, ha olyan kénnyen mérhetd sarokszamokat sikerul
meghatarozni, ami kézvetlen kapcsolatban van a célértékkel. Példaul ha
egy webshop célja az, hogy ndvelje az értékesitett mennyiséget
(célérték), akkor olyan mérfoldkoveket kell kijeldIni, mint az egy vasarléra
jutd kosarérték (Ft), konverzids rata (%) és a webshopra érkezé latogatok
szama.

A sarokszamok egyuttal meghatérozzak azt is, hogy milyen eszkdzokkel
lehet elérni a célokat. A KPI-k segitenek a célok tudatos cselekvéssé
formalaséaban.
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5. Stratégia és taktika - hogyan kozelitjuk
a KPl szamokat?

A KPI szamok alapjan ki kell jeldIni, hogy milyen modszerekkel lehet elérni
azokat. Az alabbi stratégiakat mindenképp érdemes atgondolni:

a) Arazas

Erdemes atgondolni, hogy mennyire arérzékenyek a fogyasztok és
milyen mértékl bevételre van szikség ahhoz, hogy fenntarthaté legyen
a vallalat. Fontos tovabb4 az is, hogy az ar milyen Uzenetet kdzvetit a
termék/szolgéltatas minéségével kapcsolatban. Erdemes atgondolni a
termékek aranal, hogy milyen fogyasztoi csoportot lehet megcélozni
azzal (olcso belépbtermék, kdzépkategorias tdmegtermék,
prémiumtermék a legigényesebb fogyasztdoknak).

b) Termékstratégia

A termékstratégiat a fogyasztdi csoportok elvarasaihoz kell igazitani.
Erdemes itt is csomagban gondolkodni: olcsé belépdtermék,
kbzépkategorias tdbmegtermék, prémiumtermeék a legigényesebb
fogyasztéknak.

c) Ertékesitési stratégia

Az értékesitési stratégia magaban foglalja azokat a modszereket,
ahogyan a fogyasztok kapcsolatba Iéphetnek a céggel. Erdemes
alaposan atgondolni a vasarlasi folyamatot egészen az érdeklédési
fazistol a dontési pontig, valamint az Ujravasarlas 6sztonzését is.

Az értékesitési stratégiaban érdemes meghatarozni, hogy mely
fogyasztdéi csoportokat hogyan fogja vasarlasig vezetni a cég. Az
ertékesitési tolcsér modell szamos cég esetében j6 kiindulasi alap lehet

(azonban nem minden esetben alkalmazhatdl).
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Marketing kampdanyok B
(pl: Adwords, Facebook) - . 1
i Marketing B

LEAD Generdlds (pl hirlevél feliratkozas

vagy visszahivas kéré mezo kitdltése) -

cserébe:

- Ingyenes oktatéanyag vagy
kanzultacio

- Ingyeneskiadvany, Ujsag

- Kedvezmény kupon

- Proba-, mintatermék

Kommunikacio, elkotelezettseg épitése:
hirlevél, esettanulmanyok, kdzdsségi média,
videok, elégedett Ugyfelek ajanlasa, imazsépitd
rendezvények, termeékbemutatok

Feltételhez kotott kuponok,
egyediszezondlis akciok (lejaratiidavel!),
készlet erejéigtarto egyedi ajanlatok,
belépdtermékek

UPSELL termékcsoportok: S, M, L, XL csomagok

Elégedett ligyfél ajanlasa

Ujraértékesités és upsell

A

d) Hirdetési stratégia

A hirdetési stratégiaban azt kell meghatarozni, hogy a fogyasztok hogyan
szerezhetnek tudomast a termékekrél és szolgaltatasokrol. Ebben a
pontban kell eldénteni, hogy milyen marketing és PR kampanyok lesznek
a leginkabb hatékonyak. Az értékesitési modell segitségével ki lehet
kdvetkeztetni, hogy mely kampéanyok lesznek varhatdan sikeresek. Mas-
mas kampanyokat érdemes kidolgozni akkor, ha a cég online jelenléte
lead generalasra épul, ha webshopot Uzemeltet vagy az offline
értékesitési pontot népszerUsiti.

e) Humaneroforras

Milyen kvalitdsokkal rendelkezd emberekre lesz szuksége? Kik fogjak
végigvezetni a fogyasztokat az értékesitési folyamaton? A kampanyok
kivitelezésért kik lesznek a felel6sok? Az egyes tevékenységek
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kiszervezetten vagy inhouse érdemes megvalodsitani? Minden ilyen
kérdést ebben a fejezetben kell tisztazni.

f) Folyamatszervezés és folyamatfejlesztés

A folyamatok leirésa segit a marketingterv megvalésitasaban. Erdemes
belefoglalni az adatmérés, beszamolas, adatelemzés, tesztelés és
fejlesztés (bevezetés) feladatokat is. Egy jol megtervezett fejlesztési terv
segit a folyamatosan javulé eredmények elérésében.

Adatmérés

Fejlesztés

Beszamolas

Adatelemzés

g) Prioritasok, felel6sségi korok és hataridok

A feladatokat prioritas alapjan sorrendbe kell rendezni, majd a
végrehajtasukhoz hataridét és felelést kell rendelni. A professzionalis
projektmenedzsment biztositja, hogy a terv ne csak terv maradjon,
hanem valds cselekvés kdvesse azt.
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6. Koltségvetés, megtérulés és kockazatok

A varhato koltségek és a varhato beveételek tervezésekor érdemes a
realitasok talajan maradni és alapos kutatast végezni. A koltségvetesi
tervnek érdemes kitérnie a kdvetkez6 adatokra:

— felhalmozasi marketingkiadasok

— rendszeres marketingkiadasok

— marketingkdltségek nélkul szamitott arrés

— egy termékre jutd maximalis marketingkéltséeg
— varhato bevételek

— tervezett profit

6.1 Kockazatok

Mar a tervezés soran szembe kell nézni a varhato kockazatokkal. A SWOT
elemzés soran mar sikerulhetett azonositani a legtébb kockazatot,
azonban a profi kockazatkezelés soran megoldasi kisérletek is szUletnek
(mit kell tenni, ha..), valamint lehet8ség szerint monetarizaini is érdemes
lehet. Ha egy marketingterv tulzott kockazatokat rejt, akkor érdemes
tartalékokat képezni, vagy atdolgozni a teljes tervet.

Tovabbi segitség a tervezéshez

Reméljuk sikerUlt hasznos tampontokat adni a marketing tervezéséhez. A
Marketing21 blogon is gyakran foglalkozunk a témaval: ha ezt az irast
hasznosnak taléltad, ezeket is érdemes megismerned:

e Marketing célok meghatarozasa
¢ 10 hatékony marketing eszkoz
e Markaépités (branding) 5 Iépésben
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