
KIVEL SZÓRAKOZZON
AZ INFLUENCER?



INFLUENCEREK! 
MI A GOND VELETEK? 

MIÉRT KÉRDŐJELEZŐDIK MEG A HITELETEK? 

KÖVETNEK BENNETEKET, 

ÉS TI EZT - JOGGAL - KI IS HASZNÁLJÁTOK. 



NÉLKÜLED 
NINCS ÜZLET!
DE!



DE SZÜKSÉGEM VAN RÁD!
MERT AHOL KOMMUNIKÁLOK, OTT TE JOBB VAGY.



TIFFANY MITCHELL





KIVEL SZÓRAKOZIK 
AZ INFLUENCER?



KIVEL SZÓRAKOZIK 
AZ INFLUENCER?

Velem

Az időmmel

A figyelmemmel 

A hitemmel

A meggyőződésemmel

A pénzemmel



SZÓRAKOZIK?



LEGYEN 
AZ INFLUENCER 
HITELES



HITELES
A magyar értelmező szótár szerint az, hogy valaki bizonyos 

tulajdonságainál fogva hitelre méltó, igaznak tartható. A hiteles 

okirat vagy festmény esetében például a hiteles azt jelenti, hogy az 

adott anyag nem másolat, eredete bizonyos vagy tartalma igaz, 

szerzője és eredete bizonyítható.



KI A HITELES 
INFLUENCER?



HITELES

Tartalom

nyelvezet

kommunikáció

következetesség

beazonosíthatóság

szponzorációk gyakorisága





Véleményformálás
(FŐNÉV)

Gondolkodásmód megváltoztatása. Az a tevékenység, 

amikor a közvéleményt, azaz a népesség többségének véleményét, 

gondolkodásmódját a saját elképzeléseinknek, céljainknak megfelelően 

alakítjuk. Ezzel az lesz a népesség megítélése valamivel kapcsolatban, 

aminek mi akarjuk.



Szinte nincs olyan ember, 

aki ne szeretne hatni másokra. 

Van, aki csak a közvetlen környezetére, 

és jó néhányan vannak olyanok is, 

akik nagyobb tömegekre. 

Nem csoda, hiszen a befolyásolási 

képesség hatalmat jelent.



Nyilvánvaló, hogy vannak emberek – nem sokan –, akik azzal 

a tehetséggel születnek, hogy intuitív módon megérzik, mikor mit 

kell mondaniuk, hogy hassanak a másikra. Ez a meggyőzés 

művészete. De létezik a meggyőzés tudománya is, amit ha elsajátít 

az ember, legalább annyira eredményes lesz, mint azon kevesek, 

akik ezzel a képességgel születnek. Egyszerűen azért, mert 

a hatás tudományosan bizonyított mechanizmusok mentén jön 

létre. Persze számos egyéni meggyőzési taktika van, de mindezek 

mögött hat alapelv áll.

Robert B. Cialdini



1.

A KÖLCSÖNÖSSÉG ELVE 

amely azt a mindenkiben élő vágyat jelenti, 

hogy viszonozza, ha valakitől kapott valamit. 

Erre építenek az áruházi kóstoltatók 

például: ha elvesszük a sajtos falatkát, 

akkor szinte kötelezőnek érezzük, 

hogy legalább meghallgassuk, 

mit mond az, akitől kaptuk. 

2.

A HIÁNY ELVE

vágyunk azokra a dolgokra, 

amelyekből kevés van, 

amelyek nem mindig elérhetők. 

Vagyis ha kiderül valamiről, 

hogy utolsó darab vagy csak ma 

kapható, rögtön azt érezzük, 

hogy szükségünk van rá



3.

KÖVETKEZETESSÉG ELVE
igazodás ahhoz, 

amit – főleg nyilvánosan – tettünk 
vagy mondtunk korábban, 

igyekezet az elkötelezettségeinkkel 
és értékeinkkel összhangban cselekedni. 

4.

értékeinkkel összhangban 
cselekedni. 



5.

TÁRSADALMI BIZONYÍTÉK ELVE, 
ami azt jelenti, hogy aszerint döntjük el, mit tegyünk, mi a helyes, 
hogy mások, hozzánk hasonló emberek mit tartanak helyesnek. 

Vizsgálatok bizonyítják, hogy ha például egy szállodai szobában kitett táblán 
nemcsak arra kérnek bennünket, hogy takarékoskodjunk a törülközőkkel, 

hanem azt is hozzáteszik, hogy az ebben a hotelben megszálló vendégek is így tesznek, 
sokkal nagyobb arányban „fogadunk szót”. 



6.

A VONZALOM ELVE 
szerint arra hallgatunk, akit szeretünk, 

és minél jobban kedvelünk valakit, 
annál inkább igent akarunk mondani neki. 

7.

A TEKINTÉLY ELVE 
pedig arra utal, hogy a döntéseknél 

mindig szakértőktől várunk útmutatást, 
tekintélyszemélyeket követünk.



Az eredmények egyöntetűen azt bizonyítják, 
hogy a megfelelően végzett influencer marketing képes 

látványosan fellendíteni egy cég forgalmát. 

Az influencerek által bevonzott ügyfelek 
sokkal tovább maradnak hűségesek egy márkához, 

mint sok egyéb csatornán szerzett ügyfél. 

Az ügyfelek kétszer olyan jól konvertálnak, 
mint akik fizetett hirdetéseken keresztül találnak rá egy cégre.

HATÉKONY 
AZ INFLUENCER 
MARKETING?



…63%-a kattintott már közösségi média hirdetésre, 
ezeknek a 33%-a pedig vásárlással is végződött.

…52%-a kattintott már influencer posztjára, 
és a kattintások 31%-a végződött vásárlással.

…12%-a használta már a közösségi médiát inspirációul akkor, 
ha akartak vásárolni valamit, de nem tudták, mit.

…11%-a pedig inkább egy márka oldalán nézelődik segítségül.

Az Episerver - 8 országban - 4500 online vásárló

AZ ONLINE 
VÁSÁRLÓK…



10-ből 7 tizenéves jobban bízik az influencerekben, 
mint a „hagyományos” sztárokban



A nők 86%-a néz szét a közösségi médián, 
mielőtt vásárolna



10-ből 4 vásárló használ hirdetésblokkolót



Az online térben lévő aktív vállalatok 86 százaléka 
használ influencereket a termékeik promotálására

ami bizonyítottan 3,21 százalékkal nagyobb aktivitást generál 
a posztokon, mint a márka a saját profilján.



INFLUENCER 
PORTFOLIO



A mikroinfluencer-portfólió megtérülése, 
illetve annak kiegyensúlyozása mennyiben hasonlítható 

pl. egy befektetési portfólió porlasztásos 
biztonsági technikájához?

Ha egyszerre több influencerbe fektetünk be, 
csökken az esélye annak, hogy bármilyen okból kifolyólag 
egyszerre vesztünk el több százezer potenciális vásárlót. 

Így sokkal kedvezőbb kockázati arányt érhetünk el.

ALL IN



AZ INFLUENCER 
MINT CTA





VAN AZ A LIKE







A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

ISMERTETŐJEGYEK. 
Egy márka bizonyos ismertetőjegyeket juttat eszünkbe, 

pl. drága, jó minőségű, tartós, tekintélyes, divatos. 



A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

ELŐNYÖK. 
A márka több mint ismertetőjegyek halmaza. 

A vevők nem ismertetőjegyeket, hanem előnyöket vásárolnak. 



A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

ÉRTÉKEK. 
A márka elárul 

valamit a termelő értékeiről. 



A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

KULTÚRA. 
A márka a kultúra megtestesítője. 

Amennyiben az adott országot a szervezettség 
és a kiváló minőség jellemzi, ugyanezt várják el 

a vendégek az ott található szállodákról, vendéglátóhelyekről.



A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

SZEMÉLYISÉG. 
A márka személyiséget is sugallhat. 

A márka adott esetben magára öltheti akár egy tényleges, 
jól ismert személy, híres ember személyiségét is.



A TERMÉKEK 
ÉRTÉKESÍTÉSE

AZ INFLUENCER 
FELADATA?

EGY MÁRKA A JELENTÉSEK HAT SZINTJÉT HORDOZHATJA:

FELHASZNÁLÓK. 
A márka sugalmazza, hogy ki a vevője. 

Azok lesznek a felhasználók, 
akik elismerik a termék értékeit, 

a képviselt kultúrát és a sugallt személyiséget.



KI ADJA EL 
A TERMÉKET?

TV?

Rádió?

Print?

OOH?

Influencer?





MI A FELADATA 
AZ 

INFLUENCERNEK?

A termék fogyasztása

A termék bemutatása

A termék véleményezése

A termékhez kapcsolódó 
emocionális kötődés erősítése

A termékhez vezető út ismertetése



Nem ússzuk meg a munkát

Nem tolhatjuk át 
a felelősséget egy influencerre

Őt soha nem válhat 
a mi disztribútorunkká

Valami gond van, 
ha mi egy 

(sok, nagyon sok) tartalommal 
szeretnénk középtávon 

profitot termelni



MIKOR ADHATÓ EL 
A TERMÉK 

INFLUENCEREN 
KERESZTÜL?

A célcsoport jól lett megválasztva, 
potenciális vásárlói réteghez 

jut el az információ

A termék izgalmas

A termék ár/érték aránya kielégítő

A termék beszerzése rövid úton 
kivitelezhető



TERMÉK, 
VAGY ÜZENET?





TERMÉK, 
VAGY ÜZENET?

Nemzetközi kampány

Az influencer megtámogat egy integrált kampányt

A kampány nem az influencerre épít, 
de fontos szerepet szán neki

A márkaoldal mögé tesz mindent annak érdekében, 
hogy a fogyasztók fejében összeálljon a kép

Az értékesítés nem az influencer feladata



A MEGRENDELŐ 
AZONBAN SOK 

ESETBEN AZONNALI 
EREDMÉNYT 

SZERETNE



AZ INFLUENCER 
MARKETING 
IDŐTAKARÉKOS



AZ INFLUENCER 
MARKETING 
IDŐTAKARÉKOS



Az influencer 
marketingnek nem csak 

pénzügyi költségei 
vannak. 

Az influencer 
nem óriásplakát. 

„Visszabeszél”.

Az influencerekkel 
való kommunikáció 
és együttműködés 

emberi erőforrásokat 
is igényel majd.



KÖVETNEK 
BENNETEKET, 
ÉS TI EZT – JOGGAL –
KI IS HASZNÁLJÁTOK. 



AZ INFLUENCEREK EREJE 
MEGKÉRDŐJELEZHETETLEN




