LI, praktikak

Mitol lesz sikeres egy céges weblap?
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Az internetes megjelenés is egy marketingkommunikacios eszkoz. Célja, hogy
iizenetiinket gy juttassuk el célcsoportunkhoz, hogy befolyasolasukkal egy
termék vevoivé valjanak. A jo reklam - igy a website is - magara iranyitja a
figyelmet, elonyt mutat, bizalmat és érdeklédést kelt, meggyo6z és egy ido utan
ravesz a vasarlasra. Igy kell miikédnie internetes megjelenésiinknek is. Az
mfor.hu kkv-knak sz616 marketingsorozata most ebben a témaban ad gyakorlati
tanacsokat.

Ha igazan miikéd6é weboldalt szeretnénk, elére dontsik el, ]
mi a website célja és kit akarunk elérni. At kell gondolnunk,
mi fontos a célcsoportunknak, milyen keres6szavak alapjan
kereshetnek rank. A website elkészitését kdvetben pedig
készuljlink fel az oldal megismertetésére is. Igy érdemes
megismerni célcsoportunk elérhetéségét (azaz hol
reklamozzuk az oldalunkat) és azt, hogy milyen lizenettel
érhetjik el ket (a reklam kivitelezése).

Az elsé és legfontosabb, hogy a jo website a célpiacunknak
szol. Nekik mutatja be el6nyeinket és azt, miért érdemes
minket valasztani. Olyan érzetet kelt, hogy az oda latogato
Ugy érzi: "Na végre, pont ezt kerestem!"

Az atiito sikerért
(Mfor-montazs)

Ma mar nagyon telitett a vildaghald, az emberek tébbsége
kulcsszavak, keresOk segitségével bongészik a vildaghalon. Egy-egy témaval kapcsolatban
szinte pillanatok alatt jelenhet meg tébb szaz hivatkozas. A website-nak ebben a
kozegben kell versenyeznie és figyelmet kelteni. Raadasul az internet egy gyors
informacidszerzési lehet6ség: ha valami els6re nem nyeri el tetszéslinket, akkor azonnal
tovabblépiink. Ezt tesszik akkor is, ha varni kell a letdltésre. En példaul azonnal
elklikkelek, ha lassu egy site. A masik fontos tényez6, hogy milyen benyomast kelt a
weboldal.

A latogatok tobbsége 5-10 masodperc alatt donti el, hogy Marketingkommunikaciés

tovabblép, vagy ott marad és tovabb olvasgat. A iizenet
legfontosabb, hogy ilyen révid id6 alatt kell felkeltenlink
az érdekldédést. Kulcsfontossagu, hogy a fécim (az oldal Célja a figyelem felkeltése

els6, kiemelt helyen 1évé mondatai) azonnal arra vegye ra vagy/és megtartasa. Ez

az odalatogatot, hogy tovabb olvasson. Ez az els6, csupan vevdszerzés esetén

néhany masodperc dont6 jelentdségu, tehat az elsé érdeklddéskeltés,

benyomadsnak ott kell tartania a latogatot. megismertetés, meglévd
fogyasztéknal az érdeklodés

Az érdeklb6dés felkeltéséhez ismerni kell célcsoportunkat. fenntartdsa,

Tudni kell, nekik mi a fontos, mivel lehet figyelmiket vasarlasosztonzés,
megragadni. Az olyan nyitélzenetek, hogy "Udvozoljik véleményformalas,
weboldalunkon..." teljesen feleslegesek. A fécimben az imazsépités - a célcsoport

odalatogatonak egy olyan uzenettel kell taldlkoznia, ami  helyzetétél fliggéen.
azt mutatja: ismerjik a problémait, igényeit.

Egy kertészet, amely azokat a fogyasztdkat célozza meg,

akik a lakasukat, kiskertjliket szeretnék feldisziteni, probalkozhat példaul ezzel: "Elege
van mar abbdl, hogy Uj névényei nagyon hamar kipusztulnak?." Egy szoftvercég, amely a
nyomdaipar szamara készit programok, ezzel fogadhatja a latogatot: "Minden nyomdai
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drajanlat mas és mas. Ugye On sem szeret azzal bibel6dni, hogy minden egyes
lehetséges elvarashoz hosszadalmas szamolassal adja meg az arajanlatot?" Egy
arnyékolastechnikai cég pedig az "Ont is zavarja a tikkasztéd meleg? Szeretne elbujni egy
kellemesen his sarokba?" szlogennel érhet el eredményt.

Az a legfontosabb, hogy csak a célcsoportunk érdekl6dését, igényét tartsuk szem el6tt.
Csak azokat szélitsuk meg, akik tényleg fontosak nekiink. Ugy széljunk hozzajuk, mintha
ott tlnénk vellk szemben, és azonnal érezzék: mi az 6 igényeiket tartjuk szem el6tt.
Fontos, hogy rdla beszéljiink, hiszen az odalatogaté egy konkrét problémara keres
megoldast.

Fontos, hogy az egész weboldalt az érdekl6d6é szemszogébdl épitsik fel (menirendszer)
és fogalmazzuk meg. Minden mondatunk arrél szdljon, hogy meggydzzik: mi igazan
otthon vagyunk az adott témaban. Erjik el, hogy szakembernek, egy igazi tanacsaddnak
tekintsen minket. Olyannak, aki pont az 6 igényeire tud valaszt adni, aki segiteni akar és
nem csak eladni.

A szbvegnek egyszer(ien, az odalatogatd szamara érthetéen kell "eladnia" terméklink
elényeit. Ilyenkor az 6 szavaival fogalmazzunk, ne a mi szakzsargonunkat hasznaljuk. Az
odalatogatét nem az érdekli, hogy mikor, hogyan alakult meg a céglink. Maximum arra
kivancsi, van-e elég tapasztalatunk és képesek vagyunk-e segiteni a problémaja
megoldasaban.

Tehat ne azt irjuk, hogy "céglink 2001-ben négy fével alakult meg azzal a céllal, hogy a
nyomdak mindségi szolgaltatas iranti igényt kielégitse." Sokkal eredményesebb, ha Ggy
fogalmazunk, hogy "a nyomdaipar tertletén felmerilé legkényesebb programozasi
igényeket is mindségi garanciaval tudjuk elvégezni. Erre biztositékot nyujt munkatarsaink
hatéves, specidlis tapasztalata." Ide érdemes beilleszteni néhany referenciat is, ami
mutatja meglévd vagy korabbi tgyfeleink véleményét.

Bizalomépitd lehet az is, ha részletezziik a minGségi garanciat, példaul: "Minden
munkankra 24 hénapos min6ségi garanciat vallalunk. Amennyiben elégedetlen lenne
munkank eredményével, Ugy On valaszthat. Ingyen elvégezziik a javitast, vagy hat
napon beliil visszatéritjiik Onnek a kordbbi munkadijat."

A termékel6ny bemutatasat ugy kell megfogalmazni, hogy az
felkeltse az érdekl6dést és meggy6z0 legyen. Ezt kévetden
viszont figyelni kell arra, hogy segitsiik az odalatogatot az Olyan funkcionalis,
elény megragadasaban. Lehetlleg legyen e-mail és emocionalis vagy
telefonszam is - ki mit részesit elényben. De figyeljink arra is, §nkifejezést segitd
hogy az odalatogatonak legyen lehetésege ajanlatot, katalogust markaigéret, mely
kérni, vagy kapcsolatba lépni veliink. Es mindezt nem szabad  értéket jelent a

Termékelony

tulbonyolitani, a tul sok adat bekérése ugyanis ijeszt6 lehet. potencialis
célcsoportnak.

Az is j6 megoldas, ha ugy maradunk kapcsolatban az Meghatarozasa vezeti és

odalatogatodval, ha elérjiik, hogy valami el6ny ellenében fejleszti a markat,

megadja neklink az elérhet6ségét. Ilyen példaul a hirlevélre erdsiti a vevo-eladd

vald feliratkozas lehet6sége, amikor az érdekl6dd ciméért kapcsolatot,

cserébe egy szamara hasznos anyagot vagy kedvezményt befolydsolja az arat és a

ajanlunk fel: "Mire figyeljen, ha Onnek fontos az, hogy vasarlasi dontést.

arnyékoldja igazan jo és tartds legyen?" Vagy: "Honlapot, de

kit61? Miért ne az informatikus ismer6s6m készitse a

honlapomat?" Esetleg: "Harminc szazalék kedvezmény a szinyoghald arabdl, ha harom
napon belll visszakUlldi megrendelését."
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Ez a modszer két okbdl is hasznos lehet. Egyrészt kapcsolatban ' yorapb &n. mint Mi
maradunk azzal a latogatdval, aki azért kattintott .

weboldalunkra, mert valami miatt mar érdeklédott a téma A honlap szévegének
irant. Masrészt a késébbiekben is kildhetiink neki ismertetét, = megirdsa soran
szakmai anyagot, egyedi ajanlatot, ami a bizalomépitésen mindenképpen
keresztil segitheti a vevdvé valast. tobbségben legyen az

els6 szam masodik (Te)
Azonban ne feledjlik: a weboldalunk csak akkor ér valamit, ha vagy harmadik személy

azt latogatjak. Egyébként 6ncéluva valik, és csak azt érjik el, (O, On) a "mi"-vel

hogy névjegykartyankon ott diszeleg site-unk cime is. Ezért szemben. Szamoljuk

fontos, hogy hirdessiink és regisztraljunk azokon a helyeken meg, hanyszor

(lap.hu oldalak, céges anyagok, egyéb on- és offline hirdetési hasznaltuk az "On"-t és

formak), ahol a potencialis érdekl6d6k megfordulnak. a "mi"-t. Ha utdbbi van
tulsulyban, akkor

A ratalalas hatékonysaga érdekében olyan céggel érdemes fogalmazzuk &t a

elkészittetni a weboldalt, amely ismeri azokat a praktikakat, mondanivalét.

amelyek "keresGbarattd" (google, kurzor, ok, stb.) teszi

weboldalunkat. Sajnos rengeteg site nem tudja kihasznalni

ezeket a lehet6ségeket, mert készllt ugyan egy website, de az a legalapvetébb keres6
optimalizalasanak sem felel meg. Ilyenkor sok potencidlis latogatot vesztiink a
takarékoskodassal, mert beigazolddik a k6zmondas: "Olcsé husnak hig a leve".

Mivel a website a célcsoportunknak kell hogy szdljon, ezért ne (csak) a fonokinkkel
teszteltesslik le az Gj honlapot, hanem a vevdinkkel is. Hiszen a jol elkészitett és
bevezetett oldal segiti az tizletet, érdekl6dGket és vevOket hoz. Mas esetben érdemes
végiggondolni, vajon mit kell megvaltoztatni.

Es még egy jo tandcs: ha mar elkésziilt a nagy m(, akkor azt folyamatosan karban kell
tartani. Nincs elkeseritébb annal, mint amikor 2007-ben is még a 2006-0s hirekkel
talalkozunk. Forumot is csak akkor kezdjlink, ha azt élévé tudjuk tenni. Nincs ugyanis
cikibb annal, mintha egy olyan férumra bukkanunk, ahova egy éve irtak utoljara és
Osszesen csak 6t bejegyzés van. Ilyenkor inkabb mail irdsara késztessiik az
odalatogatokat.

Keszténé Kiss Jolan
www.marketingpraktikak.hu
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