
Tudatos kapcsolatépítés a 
potenciális és meglévő 
ügyfelekkel

Adatközpontú marketing stratégiák, 
adatmenedzsment a gyakorlatban
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4.122 pattintás ☺
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Egy internet felhasználó átlagosan 11.250 

bannerrel találkozik egy hónapban

Forrás: Bad Ad Johnny ad blocker
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41%
váltott céget irreleváns üzenetek és 

a bizalom hiánya miatt

Forrás: Accenture Strategy Global Consumer Pulse Research, amerikai válaszadók

A perszonalizácó HIÁNYÁNAK hatása a vásárlói szokásokra

https://newsroom.accenture.com/news/us-consumers-turn-off-personal-data-tap-as-companies-struggle-to-deliver-the-experiences-they-crave-accenture-study-finds.htm
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A perszonalizáció hatásai a vásárlói szokásokra

Vásárolt olyan terméket, amit nem tervezett

Többet költött egy termékre, mint amit 

tervezett

Valószínűleg újra vásárol majd

49%

40%

44%

Forrás: Segment, The 2017 State of Personalization Report
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Megoldás: 1:1 kommunikáció 
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Hogyan NE csináljuk!

Vásároljunk speciális célcsoportot, építsünk brandet, keltsük fel 

az érdeklődést, de egyben szerezzünk is ügyfeleket ugyanezzel a 

kampánnyal 

Ne pixelezzük be az oldalakat, applikációkat, de javítsuk az 

eredményeket

Gyűjtsünk adatot mindenhonnan, retargetáljunk mindenféle adat 

alapján minden csatornán keresztül, majd kisül belőle valami
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Hogyan csináljuk JÓL?

Stratégia Technológia
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Mit fed le a marketing adat stratégia?

1st / 2nd / 3rd party adat1st party adat2nd / 3rd party adat

A releváns userek kiválasztása

nagy számban
Az érdeklődők végigvezetése

a szerződéskötésig

Ügyfél profil bővítése,

up-sales / x-sales

1. AWARENESS 2. ENGAGEMENT 3. LOYALTY
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Az adat silók 
megnehezítik a tudatos  
kapcsolatépítést a 
fogyasztókkal
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Adat be

Adat ki

Elemzés

DMP

Aktiváció

Milyen szerepet lát el a technológia?
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Milyen szerepet lát el a technológia?

1. AWARENESS 2. ENGAGEMENT 3. LOYALTY

A releváns userek kiválasztása

nagy számban
Ügyfél profil bővítése,

up-sales / x-sales

Érdeklődés & fázis beazonosítása | A cél felé való terelés

DMP

Az érdeklődők végigvezetése

a szerződéskötésig
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Profil 1

10-50x relevánsabb, 

mint egy átlagos 

internet felhasználó

Érdeklődik a 

gazdaság iránt

?
55-65+ éves, inkább férfi

AT&T, mint TV szolgáltató

Foglalkozások, pl.:

fogorvos, professzor, manager
Audi A8, mint preferált autó

Jelzálog a házon Kutya tulajdonos

4 napos átlagos

tartózkodási idő

1. Releváns userek kiválasztása
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2. Az érdeklődők tudatos végigvezetése a szerződéskötésig
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1. AWARENESS 

CAMPAIGNS
2. ENGAGEMENT 3. LOYALTY

-Awareness fázis

+Engagement fázis +Termék 1 érdeklődés: 1. 

lépés

-Termék 1 érdeklődés: 1. 

lépés

+Termék 1 érdeklődés: 2. 

lépés

-Termék 1 érdeklődés: 2. 

lépés

-Engagement fázis

+Loyalty fázis

X% CSAK MA!
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KIHÍVÁS

Javítani az üzleti eredményeket 

a csökkenő média büdzsé 

ellenére egy olyan piacon, ahol 

a versenytársak dominálják a 

piacot nagyobb büdzsékkel és 

nagyobb lefedettséggel.

MEGKÖZELÍTÉS
• Több szintű célcsoport 

struktúra (60+ szegmens)

• Dinamikus kreatívok 

személyreszabott

üzenetekkel

• DMP technológia, 

összekapcsolva az adatokat, 

kreatívokat és csatornákat

EREDMÉNYEK
Konverziós ráta növekedés: 

+100%
Könverziós ár csökkenés:

-46%
Ezüst Effie nyertes!

Magasabb elvárások. 

Kisebb büdzsé.
Adatvezérelt és 

személyre szabott.
Hatékony és díjnyertes.

3. Személyreszabott kommunikáció meglévő ügyfeleknek is 



17

ADAT FEED

AUTÓ MODEL

SZALON

Mutassuk meg azt az autót, amelyiket a felhasználó konfigurálta az oldalon

Azt a szalont promótáljuk, amelyik legközelebb helyezkedik el a userhez

Call to Action

Kép

Szalon

Headline

Duna Autó Zrt.

1037 Budapest, Zay u. 24.

Az új Cadreon Hummingbird.

Miért ne most?
ÉRDEKEL

4x nagyobb
átkattintási arány

+1. Személyreszabott kreatívok
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Összefoglalás

49%

44%

A perszonalizálás segít a célok elérésében, 

bizalmat, és ezáltal lojalitást épít

Törekedj a folyamatos, tudatos kapcsolatépítésre a 

potenciális ügyfelekkel!

Szükséged van egy megfelelő marketing adat stratégiára 

és egy ahhoz illeszkedő adatmenedzsment technológiára!
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Köszönöm a figyelmet!

Elérhetőség: 
tamas.acs@cadreon.com
+36 70 458 2889 

mailto:tamas.acs@cadreon.com

