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BEMUTATKOZIK A GROWWW DIGITAL 

 Eredményorientált, független digitálismarketing-
ügynökség (alapítás éve: 2013) 
 

 Sikersztorikat építünk a CEE-régióban: kiemelkedő 
növekedési potenciállal rendelkező projektek 
megvalósítása 
 

 91% átlagos év/év növekedés ügyfeleink üzleti 
mutatóiban 2018-ban 
 miközben a CEE átlagos növekedés: 14,2% 

 
 Senior munkatársak – szakmai tapasztalat: 

 PPC: 12+ év  
 Közösségimédia- és márkakommunikáció: 8+ év 



PUBLIKUS REFERENCIÁINK 



A B2B LEAD GENERÁLÁS TERÜLETEI, CSATORNÁI 

NAGY ELÉRÉSŰ B2B 
SZOLGÁLTATÁSOK 
 
 Brand 
 létező search volumen 
 long tail 

Ma 2 irányra fókuszálunk, amelyek akár 100%-os forgalomnövekedést is eredményezhetnek 

INNOVÁCIÓK / 
ENTERPRISE 
SZOLGÁLTATÁSOK 
 
 új márka 
 igényteremtés 

Csatornák, platformok: PPC, SEO, content marketing, hírlevél (már meglévő usereknek), stb. 



NAGY ELÉRÉSŰ B2B 
SZOLGÁLTATÁSOK 

KONKURENCIA 
MONETIZÁLÁS 



HIRDESSÜNK A SAJÁT BRANDÜNKRE, MEGÉRI! 

 20-40%-kal több forgalom saját 
brand névre hirdetéssel, mint SEO-ból 
 

 Lejjebb szoríthatóak a 
versenytársak 
 

 PPC-ben és SEO-ban is befolyásolható, 
hogy mi jelenjen meg a márkanévre 

 
 Versenytárs márkanevére hirdetni etikai 

és üzleti kérdés egyaránt! Megfelelő 
módszerekkel érdemes, ugyanis a 
versenytársak is ezt csinálják! 



SAAS SZOLGÁLTATÁS B2B PÉLDA 
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Regisztrációk 



BÍZHATUNK-E A GOOGLE AI-BAN? 

 Smart Display + Pay for Conversions 
 1,38%-os éves átlag konverziós ráta  
 átlagos kattintási költség 27 Ft (nagyon jónak számít display hálózatban) 
 egyszeri nagyobb időráfordítás a kampány set up-ban, majd max. kreatív v. tCPA bidding finomhangolás 



INNOVÁCIÓK / 
ENTERPRISE 

SZOLGÁLTATÁSOK 
KONKURENCIA 
MONETIZÁLÁS 



KIHÍVÁSOK INNOVÁCIÓK / ENTERPRISE ESETEKBEN 

INNOVÁCIÓK 
(disruptive, SaaS megoldások, stb.) 
 
 Nem ismert a márka 

 Nincs még keresés 
 

 Nehéz a leinformálás 
 Kevés a digitális lábnyom 

 
 Túl sok online csatorna 

 De melyik konvertál? 
 

 Alacsony büdzsé 
 Majd többet költünk, ha... 

ENTERPRISE SZOLGÁLTATÁSOK 
(hw, sw, technológia, ICT, stb.) 
 
 Rendkívül kevés keresés 

 Kevés, de nagyértékű deal 
 

 Elhanyagolt online jelenlét 
 Inkább kiállításra költenek 

 
 Belső ellenállás 

 Általában fields sales vagy 
menedzsment felől 



B2B DIREKT ELADÁS LINKEDIN-EN 

Kb. 1000 kiküldés után érkezett az első 
konkrét megrendelés 

B2B tréning érdeklődő gyűjtés és értékesítés LinkedIn Sponsored InMail segítségével 



MINIMÁLIS KERESÉSI VOLUMEN VS. NAGYÉRTÉKŰ DEALEK 



ÖSSZEFOGLALÁS 

 

 A digitális csatornák két célja: első touchpoint és bizalom építése 

 Multichannelben kell gondolkodni 

 5-10, akár 20-40 touchpoint is az ügyféllé válás előtt (lead nurturing) 

 Ne csak online-ban gondolkodjunk (telefonhívás, esemény (pl.szakmai nap), stb. 

 A szóban forgó B2B tevékenységhez kell hangolni a csatornákat 



Bővebb információ a helyszínen vagy emailben:   dunder@growwwdigital.com 


