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VS.

Lehetséges-e stratégiai irányok kijelölése külső adatokból?



Adatforrások a pontosabb targetáláshoz

Belső adatforrások:

– Saját kutatások 

– Ügyfélszolgálati információk

– Tanácsadói workshopok 

– Tanácsadói tréningek

– Field visit-ek



Adatforrások a pontosabb targetáláshoz

Médiakampányok adatai:

– performance: adwords, GDN, FB, RTB dinamikus display

– social kampányok adatai

– A/B tesztek

– Attribúciós modellek



Adatforrások a pontosabb targetáláshoz

E-mail marketing adatok: 

– AVON Online vásárlók szegmentálása

– Tanácsadók szegmentálása

– A/B tesztek

– Promóciós kódok elemzése

Geolokáció
Korosztályok
Nemek
Eszközök
Op. rendszerek
Levelezők



Posztok aránya az AVON Facebook oldalán
Tartalmuk szerint

80% 

branding/ 

awareness

vs.

20% 
e-commerce

2016-ban a felhasználók 20%-a érkezett Budapestről



Targetelási lehetőségek az AVON Facebook oldalán

Demográfia

Érdeklődési körök

Viselkedés alapú célzás

Kapcsolatok

Miket használunk?

Egyéni célközönségek

Hasonló célközönségek

Leggyakrabban használt FB hirdetési formátumok: NFA, RCA, MPA, FB offer



Promóciós kódok a Facebook oldalon

A kisebb mennyiségű e-commerce post esetében is lehet magas hatékonyság

2015-ben a promóciós kódokkal történő 

vásárlások mintegy 20%-a érkezett a 

Facebookról



Szegmentált célzás a közösségi médiában

3 korcsoport 3 különböző célzás



Közösségi médiatár

AVON Tanácsadók részére

Előre szerkesztett megosztásra kész tartalmak, különböző célokkal: értékesítés, CSR, edukáció, 

márkaépítés



AVON YouTube csatorna

Fókuszban a Vásárló

Az elsődleges cél a márkaépítés, edukáció és a kiemelt termékbevezetések támogatása, illetve 

forgalomterelés az AVON Online-ra. 



A legnépszerűbb iparágak az Instagramon

Average Profile Interactions based on TOP 25 Most Engaging Profiles

Forrás: Socialbakers



Instagram

Értékesítési szempontból egyelőre kísérleti terep

Erősen növekvő, aktív felhasználói bázis, értékesítés szempontjából nem feltétlenül a legjobban 
aktiválható csatorna



Hogyan érdemes elkezdeni?

1. Csak a számunkra értékes adatokat gyűjtsük és elemezzük!

2. Szükséges-e, van-e értelme az adatgyűjtésnek/elemzésnek?

3. Az adott célnak / iparágnak megfelelő elemzési folyamatok kialakítása és testreszabása

4. Az adatok megfelelő kontextusba helyezése

5. Külső adatforrások esetén, minél több forrás felhasználása az adott témakörben, 

6. Belső adatforrások esetében a keletkezés módját ellenőrizzük

7. Folyamatos kommunikáció és együttműködés a társosztályokkal, ne silókban 

gondolkozzunk!

8. A legfontosab tényező a FOKOZATOSSÁG!

Tanulságok


