A tartalommarketing szerepe a termék- és
brandépitésben

El6adasvdazlat, Privatbankdr.hu — Webstratégia 2015

A mdrkazast, markaépitést bemutatni nem kell, mert a modern marketing kulcseleme. Kotler szerint
a marketing a markaépités mlvészetével egyenlé.

A marka régen csak a céged kiilcsinét jelentette (logd, arculat stb.). A modern — és nekem
szimpatikus — értelmezés szerint a marka az tgyfél fejében Iévé kép a cégedrdl — vagyis hogyan all
hozzad, meg tud-e téged kilonboztetni, egyaltalan felismer-e. A markaépités tehat annyi, hogy a
cégedrdl, termékedrél vagy rélad (Isd személyes marka) kialakuld képet tudatosan alakitsd.

A tartalommarketing egyrészt nem Uj, masrészt nem egy eszkdz (nem egyszer(ien céges blog),
hanem egy Uj marketingszemlélet. Seth Godin szerint a tartalommarketing az egyetlen életképes
szemlélet, a tobbit elmosta a reklamvaksag és az internet.

Uj szemlélet

Seth Godin mar a 90-es évek végén kijelentette, hogy a jové (ezt éljik ma) a ,,permission
marketingé”. Hivd barminek: inbound marketingnek, permission marketingnek,
tartalommarketingnek — ha nagyon akarod, akkor csindlunk kiilonbséget, de az alapelv ugyanaz:
segitsd az ligyfeleidet, adj nekik értékes tartalmat és érdemeld ki a figyelmiiket.

Ha definiciokra vagy kivdncsi, akkor 6sszeszedtiink 44-et >>>
http://www.marketingszoveg.com/gondolkodj-rendszerben/mi-a-tartalommarketing-44-definicio/

Figyeld meg, hogy ez ligyfélbaratabb és hatékonyabb szemlélet, mint a tradicionalis reklamfelfogas.
Utdbbindl plakatokkal, ujsaghirdetésekkel, tévészpotokkal, radidrekldmokkal, eladashelyi csillogdssal
és Oriasi zajjal probalod kicsikarni az tgyfeled pillanatnyi figyelmét — épp akkor, amikor a legkevésbé
sem kivancsi sem rad, sem a termékedre, mert épp vezet, épp Ujsagot olvas, épp radiot hallgat
(tartalmat fogyaszt), épp tévét néz.

A filmet nézné, te pedig rekldamozol. Mi azt valljuk, hogy ne a rekldmsziinet legyél, hanem a film. Azt
is valljuk, hogy ma a figyelmet nem kiharcolnod kell, hanem kiérdemelned.

Tehat tizmilliokat elvertél egy olyan rekldmszpotra, amivel csak annyit értél el, hogy kijelolted a
célcsoportodnak azt az id6t, amikor kimehetnek pisilni.

Menj ki az utcdra és kérdezd meg az embereket, hogy kik szeretik a rekldmokat. 10-bél 9 azt fogja
mondani, hogy utalja 6ket, a maradék egy pedig médiavasarld. Elhiszem, hogy kijottek a szponzoralt
kutatdsok, hogy a reklamok igy hatékonyak és gy, de hat érdekiik, hogy tovabbra is sokat rekldmozz.
Tegye fel a kezét, aki nem a reklamszakmadban dolgozik és szereti a reklamokat. Gondolj bele, hogy az
ismerdseid kozott ki szereti a reklamokat. Valdszin(ileg senki.

Akkor miért koltenél nagyon sok pénzt egy olyan eszkdzre, amit

1) mindenki utal
2) a hatékonysaga évrél-évre romlik
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3) gyorsan avul (a reklamszpot élettartama a kampany végéig tart)

4) nem a sajat csatorndidon terjeszted (nem a tiéd a kozonség: bérled a figyelmiiket, mar ha
figyelnek épp)

5) és vannak sokkal hatékonyabb megoldasok is

A rekldamzaj évrél évre névekszik, az emberek pedig egyre jobban kizarjak a reklamokat. Az
Ujsaghirdetéseid atlapozzak, az online hirdetéseid leblokkoljak, a rich mediddat bezarjdk, a
reklamleveledet torlik, a preroll-hirdetésedet 5 masodperc utan atugorjak. Ma zajosabbak és
latvanyosabbak a reklamok, mint mondjuk 20 éve, de ez a folyamat nem fenntarthaté.

Elméleti példa

Tegylik fel, hogy a céged fogkrémeket forgalmaz, és van egy olyan fogkrémed, ami a
foginygyulladasra jo.

Ha ezt tradicionalis reklamban kozlod a célcsoportoddal, akkor néveled a rekldamzajt. A reklamokat
atkapcsoljuk, letiltjuk, bezarjuk, megdriiliink télik. Erdekelne a fogkrém, csak nem munka kdzben,
nem az utcan, nem tévénézés alatt, nem az Ujsagot olvasva, nem a radiét hallgatva, nem rosszkor,
rossz helyen.

Viszont nagyon fdj az inyem, ezért rd fogok keresni, hogy hogyan tudom ezt megoldani.
Ilyenkor mar érdekel, hiszen rakerestem a problémamra.

llyenkor az ,,igy sziintesd meg hazilag a foginyvérzést” cikkedet el fogom olvasni. Az ugyanerrél sz616
videdt meg fogom nézni. Hasznos és érdekes tartalom, ami segit nekem megoldani a problémamat,
és pont ezt a megoldast keresem.

Es ebbe a kedves és segitSkész tartalomba becsomagolhatod, hogy egyébként van egy ilyen fogkrém
és kozvetlendl itt meg tudom rendelni. Meg fogom, mert kell.

Alapvetden a célcsoportod egy csomo mindenre rédkeres. Problémakat szeretnének megoldani,
egyszer(siteni, utananézni, kiszervezni, tobbet megtudni. Ezeket a valaszokat és informaciokat
megtaldlhatjdk a Wikipedian, a konkurensed weboldaldn vagy barhol. De a tartalommarketinggel
elérheted, hogy a tied legyen a legrelevdnsabb, legjobb, legnépszeribb, legszebb és
legbsszeszedettebb valasz — ezért te rangsorolsz elére és nalad fogjak megtalalni azokat a valaszokat,
amiket amugy is keresnek.

A vasarld az informacidszerzés 51%-at mar letudja, amikor mar szébaall a cégeddel. Ott vagy az 51%-
ban?

Ugyanazt a terméket reklamoztuk. A tradicionadlis megkozelitéssel egy kizarhaté reklamot kapsz, ami
nehezen épiti a brandedet. A tartalommarketinggel pedig problémara adtal egy megoldast — akkor és
ott, amikor az ligyfelednek sziiksége volt ra.
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A kommunikacié koraban a jol markazott cég kiaddként tekint
magara

A klasszikus hirdetési modellek az internet el6tt alakultak ki. A klasszikus hirdetés az emberkHEZ
beszél és ad nauseam ismétel. Paid mediat hasznal.

A modern marketingben a cég birtokli a médiat (igy birtokli a kozonséget is) — médidnak szamit egy
Instagram-profil, egy céges blog, Facebook-oldal is, nemcsak a nagy céges magazin. Az emberekKEL
beszél, mert az internet interaktiv médium (a tévé viszont nem). Az ismétléses modell nem m(ikodik,
mert bamulatosan egyszerU kizarni, blokkolni és elkattintani — ezért élményt és segitséget ad és a
megosztast célozza.

A tartalommarketing , helye”

Nem eszkozrSl beszéliink, hanem szemléletrél. A tartalommarketing célja, hogy (1) a célcsoportod
minden szegmensének és (2) az értékesitési ciklus minden dllomasanak megadd azt a tartalmat,
amelyre sziikségik van (rakeresnek és érdekli 6ket). Mindezt a jo id6ben és a jo csatornan.

A tartalommarketing tehat nem kivaltja a brandépitést, hanem kibdviti. Egy tipikus
tartalommarketing-stratégia része az értékesitési tolcsér (ebbdl értelemszeriien tébb lehet), a buyer
persondk és az értékesitési ciklusok.

igy az alabbiakat érheted el tartalommarketinggel.

e Megtalalhatéva teheted a céged és a terméked (a jé tartalom jol rangsorol, hirdetése magas
atkattintdst hoz, j6 videdkat sokan nézik — egyszdval a problématudattal rendelkez6
potencidlis ligyfél a j6 tartalmakat publikalo céget fogja megtalalni)

e Leadet generdlhat (letolthet§ csalik, hirlevelek, regisztraciék — adsz valamilyen tartalmat,
kapsz érte egy fontos adatot)

e Kommunikalhatja a cég értékeit (egy blogban pl. rendszeresen megjelenik, hogy a cég milyen
stilust érez magdénak, milyen értékeket vall, hogyan all hozza a piachoz stb. Ez hitelesebb,
mint ugyanezt egy marketinganyagban elmondani)

e Segit az Ggyfeleknek (vallom, hogy a leghatékonyabb markaépités egyszer(ien ennyi: segiteni.
Ez j6 tartalmakkal elérhet6, mert a jo tartalom problémdkat old meg. Gondolj a
legegyszerlbbre: hogyan csinadljam meg x-et)

e Markah(séget novel (folyamatosan kommunikalunk a meglévé vasarldkkal hirlevelekkel,
social mediaval, kiilénleges ajanlatokkal)

Kutatasok

CMI: a B2B cégek 84%-a azért hasznal content marketinget, hogy brand awarenesst épitsen
(brandfelismerést?)
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Hatékony?

90 adat a tartalommarketing hatékonysdgdrol >>>
http://www.marketingszoveg.com/trendelemzes/90-adat-a-tartalommarketing-hatekonysagarol/

A tartalommarketing sokkal olcsébb

1 éves kulfoldi adatok innen: http://www.slideshare.net/CMI/what-can-a-super-bowl-buy-you-in-
content

Az atlagos félperces Super Bowl hirdetés 4 millié dollar. A rekldmszakma odaig van ezekért és
presztizs. De vajon presztizs kell-e neked vagy hatékony marketing?

Ebbdl a pénzbél (ottani és JOVAL magasabb arakon szamolva) 53 szamot kiadhatsz a sajat
magazinodbdl. Ezzel tgyfelenként durvan 20 éra figyelmet kapsz (emlékezz, a Super Bowl hirdetés 30
masodpercnyi engagement).

e 17 750 blogbejegyzést irhatsz (225 dollarra szamoltak egy blogbejegyzést, ez joval magasabb
a magyar araknal), ami 10,6 millié k6z6sségi megosztast hoz.

e Kiadhatsz 1300 white papert.

e 27 évig alkalmazhatsz egy CCO-t (chief content officer, magyaritdst varok a poziciéra:
tartalomigazgat6?)

e 44 évig dolgozhat ndlad egy felel&s szerkeszté.

e 17 rendezvényt tarthatsz.

e Kiadathatsz 50 kdnyvet.

e Megcsinaltathatsz 400 infografikat.

Amikor markaépitésrél beszéliink, akkor legelséként egy imazskampany jut esziinkbe (nekem
legaldbbis). A fent felsorolt tartalmak imdzst ugyanugy épithetnek, viszont hatékonyabban érik el az
Ggyfeleidet, olcsdbbak, tovabb megtartjak a kiérdemelt figyelmet és tobbszor felhasznalhatok.

Nagy markak, nagy tartalommarketing

Coke — Coca Cola Journey. Lecserélték a céges oldalukat egy magazinra. A céges oldal senkit nem
érdekel, az életmdédmagazin viszont igen. A céges oldalad nem rélad szdl, hanem az Ggyfeledrdl.

Colgate — Oral and Dental Health Resource center — videdk, interaktiv Utmutatdk, 400-nal is tobb
cikk. Tokéletes példa arra, hogy ma a sikeres cég kiadoként gondol magéra (mar ami a
marketingtevékenységeiket illeti)

Tesco — En kicsi Tescom

General Electric — Ha azt hitted, hogy az Instagram csak a szelfizé tizenéveseké, akkor gondold djra. A
cég erésen technoldgiai és B2B, mégis jelen vannak minden social csatornan és tudatosan
kommunikaljak

American Express — AmEx Open Forum. Hasznos és segit6kész tartalmak, amelyek a jél
meghatarozott szegmenseket vonzzak (mert nekik szélnak).
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Red Bull — Formula 1-es csapat. A TARTALOMMARKETINGJUK VILAGBAINOK. redbullxfighters.com —
extrémsportokat szeret6knek Ujsagiras és események.

GoPro — Vizudlban vildgbajnokok, Instagramon 2,7 millié kovetSjik van. Nem azért, mert 6k egy cég,
hanem azért, mert latvdnyos képeket osztanak meg. Nem a céget szeretjik, hanem a megoldasokat.
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