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téma

▪ Hol van a különbség a reklámkampány és az 
értékesítési kampány között?

▪ Mi jellemez egy értékesítési célú kampányt? 

▪ Hogy épül fel egy értékesítési kampány? 
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„értékesítési” reklámkampány? 

▪ Egy reklámkampány célja mindig 
eladni valamit

▪ Vagy egy terméket
▪ Vagy egy eszmét, percepciót, 

illúziót (pl. márka, adakozás, 
politika) 
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„értékesítési” reklámkampány? 

▪ A cél mindig a megfelelő embernek, a megfelelő üzenet, a 
megfelelő pillanatban, a megfelelő helyen

▪ … a megfelelő áron 
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Right content Right people Right timeRight channel

▪ Elméletileg nincs különbség, gyakorlatilag van értékesítésinek 
nevezett kampány fajta



a tölcsér

Márka

Propozíció

Ajánlat

Meggyőzés

Értékesítés

A cél a 
következőbe 
terelésen 
keresztül eljutni az 
értékteremtésig
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Ajánlat

értékesítési kampányok - az ajánlat és meGGyőzés
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Meggyőzés

▪ Tölcsér aljára koncentrál, monetizál

▪ Performancia központú, call-to-
action

▪ Pull – vásárlóhoz terméket

▪ Always-on, folyamatosan 
optimalizált

▪ Főleg direkt, főleg digitális, főleg 
mérhető csatornák

▪ Adat vezérelt, Profil alapú



„értékesítési” reklámkampány felépítése

▪ Célok 

▪ Költségek 

▪ Keretek 

▪ Felépítés 

▪ Lebonyolítás 

▪ What if forgatókönyvek 

▪ Felkészültségi értékelés 
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„értékesítési” reklámkampány felépítése 

▪ Célok 

▪ Mérhető, előre lefektetett célok, 
siker kritériumok lefektetése

▪ Tipikusan: 

▪ eladás mennyiségének 
növelése, 

▪ az egységnyi eladásra jutó 
költség csökkentése mellett, 

▪ avagy a konverziós ráta 
növelése 
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▪ Költségek 

▪ Mennyi pénzed van 

▪ Mennyit ér meg neked egy egységnyi értékesítés

▪ Mennyire skálázható, ha van több értékesítési 
lehetőség, meg tudod-e fizetni 



„értékesítési” reklámkampány felépítése 

▪ Felépítés 

▪ A tölcsér meghatározása (stratégia), a mérési pontok meghatározása 

▪ A felhasználói útvonalak megtervezése (taktika)

▪ Ha nem csinálsz márkát és propozíciót, találd meg, mit fogsz monetizálni

▪ Szociodemográfia jó, de csak attitűd és viselkedés alapú szegmentációval, sőt, profilokkal, 
ha lehet 
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„értékesítési” reklámkampány felépítése 
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▪ Lebonyolítás 

▪ Mennyi időnként optimalizálsz, hogy nyúlsz bele, mit 
kötsz le, mit hagysz szabadon 

▪ Mit optimalizál a gép és mit te 

▪ Felhasználói útvonalanként kreatív vagy dinamikus 
kreatív 

▪ Média vagy kreatív vagy mindkettő optimalizálható 

▪ What if forgatókönyvek, mi történik, ha… 

▪ Check-list a felkészültségről, pl a landing mennyire képes 
konvertálni, call center felkészült-e



„értékesítési” reklámkampány felépítése 
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köszönöm a fiGyelmet!

Nagy BarNaBás  - Media Hungary 2018 


