PARAJDI ISTVAN - SIKERVITAMIN

HIRLEVEL
MARKETING
WORKSHOP



Fontos mindset:

e Ne akarj midig uj dolgot kitalalni. 3-6 honap mulva
ismételhetsz!

e Sok magot kell vetni és lesz kdzte par erds tolgy (elsd a
mennyiseg)

e Avad és szokatlan dtletek a legérdekesebbek sok estben

e Ne félj tudast kiadni. Valodi érték és tudas legyen a
hirleveledben. Képzett Ggyfélbdl lesz a képzett vevd

o Az érintések szamaval aranyban folyamatosan emelkedik a
bizalom.

e Ez egy egyemberes feladat, de elengedhetetlen eleme a
hosszu tavu sikernek. (még a tulélésnek is)

o Akarj valtozas elérni a vilagban és az Ggyfélben. Honnan
hova akarod eljuttatni?

e Akkor ajanlanak valamit, ha ezaltal maguk is érdekesebbek
és értékesebbel lesznek. (maguktdl ajanljak, vagy akar fel is
szolithatdd, ha nem jutnak eszébe)

e Tartalom hossza, mérete: Nem tdébb és nem kevesebb, mint
ami kell! (inkabb lehtzni, mindent bele, darabolni, nincsenek
fix szabalyok)

o |6l emészthetd tartalom: Tagolas, egy téma, folyamat, képek,
videdk

e |smételj, mert egy Ujszulottnek (friss feliratkozénak) minden
vicc uj!

e Ataralom pénzbe kerul. Nem kevésbe. De megtérul! (ha jol
csinaljuk)

e Kinek kommunikalsz? Nem vasarlok, potencialis Uj vasarlok,
meglévd vasarlok, markavaltok?

e Batran igérj, mert ma mar a gyenge igéretek nem hatnak.

e Hasznald az AIDA formulas: Attention + Interest + Desire +
Action (figyelem + érdekl6dés + vagy + cselekvés)




Fontos feladatok:

e Rendszer felallitasa: ,,szerkesztéi” rend
o Kiaz egyszemélyi felel6s az egészért?
@]

e Ez nem egy egyszeri lelkesedés, hanem folyamatos és ez is
,munka”.

e Tartalom tervezés

e Feladatok felosztasa: iras, lektoralas, kikuldés, képek és
cimek

@)

o

e Milyen csatornakon megy ki rendszer szerten? (tdbbszords
felhasznalas)
e Minden munkahoz idé kell, ehhez is!

o Tervezett heti ido:

o Mit delegalhatunk kulsé cégnek tartdsan?

e Email, hirlevél sablon, arculat, formazas?

e Milyen életjeleket kell rendszeresen figyelni?
O

o Kifogja figyelni és kiértékelni?
O




Célcsoport:

o Afdkuszban mindig az ugyfél legyen
e Ki a célcsoport? (akar konkrét ugyfélre is gondolhatsz)
@]
e Milyen reakciot akarsz kivaltani az olvasobol? (bizalom,
vasarlas, informacid kérés)
@]
e Relevans szamara a téma? (foglalkoztatja valdjaban?)
e Milyen tdbbletértéket adsz a hirleveleddel?
e Milyen érzelmet akarsz/tudsz kivaltani (lelkesedés,
kivancsisag, biztonsag)
O
o Az ugyfél nyelvén beszélj! (szakszavak, tudasszint)
e Milyen formaban? (szoveges, képes, video, blog)
e Maradj a ttmanal, amire feliratkoztak
e 5tartalom + 1 eladas
e Kdnnyen megoszthato, tovabbithatd legyen
e Nem kioktatni kell az igyfele, hanem szorakoztatva képezni
(sztorik)
e B2B vagy B2C

@)

e Beszélja pénzrdl és a haszonrol!
O
e Link vagy valamilyen folytatas
e ,Ahirdetés lelke az igéret, a hatalmas igéret:” Dr Samuel
Johnson




Listaépités:

o A weboldal egyik legfontosabb feladata a feliratkozdk
gyljtése
e Fboldalon, gorgetés nélkul

e Fizetett vagy organikus feliratkozd? (vagy helyett és)
O

e Csali, mert valodi értéket kell adni, amiért megadja az email

cimét. (valodi érték, ne iratkozzon le, exkluziv)
O

e Automatikus leiratkozas.
o Természetes dolog.
o Figyelni kell, de nem aggodni

Hirlevel gyakorisag:

e Rendszeres: Ez fontos neked és az olvasonak is.
O
e Tul gyakori nem nagyon lehet, ha hasznos és érdekes. Tul
gyakorinak akkor tdnik, ha nem elég érdekes, és sokan
leiratkoznak.
e Leginkabb a vasarlasi ciklushoz érdemes mérni: Auto,
ingatlan, hangtechnika, borok.
O
e Coca Cola tervezési modell: 70% biztonsagos és kiprobalt
tartalmak, 20% Ujabb, tovadbb gondolt étletek, 10% U]
kisérleti tartalom (ezek mindegyike lehet hagyomanyos
tatlom és reklam is)




Otlet forrasok:

o Konyvek, féleg kulfoldi konyvek
o |dézetek gyljteménye, aforizmak és anekdotak gyUjteménye
e KUlfoldi és mas iparagi hirlevelek (idézheted is, az nem

szégyen, hanem olvasottsag)
@]

e Sajat korabbi hirlevelek
e Sajat kérdés katalogus
e Sajat cimgyljtemény
e Sajat otlet gyljtemény
e Sokat egyszerre, hogy elinduljon a lendkerék
e Ugyfél, iparagi, beszallitoi, sztorik a cég életébdl
e Amit8l nem tud aludni az ugyfél
@]

e Mint vezetdnek elérébb kell [atnod, mint mindenki mas. (A
hirlevéllel vezetd leszel az Ugyfeleid szemében). Kutasd a
jovo lehetbségeit. Kutasd a lehetséges jovot.

e Hogyan tudsz pénzt, eldnyt, sikert, nyereséget hozni az
ugyfélnek?

@]

@)

@)

e Mastermind a legkoncentraltabb formaja az 6tleteknek (egy
Ora alatt akar tobb szaz)
e Lapozz at régi tréning anyagokat és jegyzeteid
e Surlddd vagy mainstream témak adaptacioja
e Google, YouTube keresés kiegészités
O

@)
@]
@)




Otlet forrasok:

e Hozzaszolasok, kérdések, kritikak az interneten (Facebook,
YouTube, blog, Quora)

e Nézd meg az email postafiokod. Milyen e-maileket kapsz,
akar spamet, és milyen 6tletek vannak benne.

e Regisztralj a tevékenységed témajaban tébb magyar és
kulfoldi Facebook csoportba. Figyeld mit kérdeznek és mit
osztanak meg. (ha nem tudsz idegen nyelvet, segit a
www.deepl.com forditd)

o Vegyél el6 régebbi e-maileket, hogy otletet merits,
aktualizaltan Ujra feldolgozd. Akar egy Uj sztorival, akar egy
részlet jobb kifejtésével

e ird be a keres8be: Hogyan ,kulcsszd”. Amivel kiegésziti és
amit a talalatok mutatnak tele van 6tletekkel. Akar a

kiegészitett keresd kifejezés egyben egy cim is lehet.
O

@]

@)

o

o Keress legeket a szakmadban: Legnagyobb, leggyorsabb,
leolcsébb, legdragabb, legujabb, legrégebbi mikods,
leghalkabb, leghatékonyabb.

@)

@]
@)
@)



http://www.deepl.com/

77 °

Kérdeés gyujtemeény

1.Milyen elényt nyer az ugyfél velink?

2.Milyen sikersztorik voltak ugyfeleknél velink?

3.Milyen (kudarcok) sztorik voltak a konkurencianal?
4.Milyen Uj termék vagy szolgaltatas van, amirdl nem tud még az
ugyfél?

5.Mit kérdeznek gyakran az Ugyfelek: Emailben, elado-
értékesitotol, raktarostol, sofértol.

6.Mit értenek sokan félre a termékunknél?

7.Mi a gyakori hibas hasznalat?

8.Milyen problémakat okozhat, ha nem hasznalja a
termékunket?

9.Mit veszit azzal, ha olcsObb terméket valaszt a miénk helyett?




77 °

Kérdeés gyujtemeény

10.Milyen funkcidja és elénye van a termékunknek, amirdl sokan
nem tudnak és nem hasznaljak?

11.Hogyan tud az ugyfél tobbet nyerni, tdbbet kihozni a
termékunkbdl?

12.Milyen garanciakat adunk és miért fontos?
13.Mi a leggyakoribb garancialis panasz?

14.Merre halad az iparagi piacvezetd

15.Milyen trendek vannak?
16.Hogyan hat a vilag valtozasa rank és az ugyfelekre?

17.Mit fejlesztink a cégben?
18.Hol lehet veltnk taldlkozni? Média, rendezvény?




77 °

Kérdeés gyujtemeény

19.Mi a harom legfontosabb tanacs az ugyfeleknek? (3-5-7-9-10-
17-33)

20.Milyen személyzeti valtozasok voltak, ami elonyt jelent az
ugyfélnek?

21.Mi valtozott a folyamatainkban, ami elényt jelent az
ugyfélnek?

22.Mire szamitson a jovOben? (Lassa a fejlodést, blokkold a
konkurenciat)

23.Mirdl irtal egy éve?
24.Mit kapnak, milyen el6nyodket kapnak a visszatérd ugyfelek?

25.Milyen akcionk van és varhaté a jov6ben?
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Kérdeés gyujtemeény

26.Mi az, ami minden tgyfélnek problémaja, fajdalompontja?
(Kevés és megbizhatatlan auto télték)

27.Mikor érdemes lecserélni a terméket és Ujat rendelni? (miért,
hogyan, mennyiért, kit6l?)
28.Milyen tévhitek keringenek az interneten?

29.Milyen fejlddésen ment keresztul a cégunk? (sikerek,
kudarcok, kihivasok)

30.Milyen fejlddésen ment keresztul egy-egy ugyfelink? (sikerek,
kudarcok, kihivasok)

31.Interju sikeres Ugyfelekkel: Miért minket valasztottak és mi a
tapasztalat?




77 °

Kérdeés gyujtemeény

32.Milyen megel6z6 vagy kdvetd termék van? (Ujdonsagok,
partnerek, lehetdségek, Uj termeékek, Pl.: Ingatlan bérbeadas és
kauciobiztositas, autéeladas és gumivalasztas, online marketing
és cég folyamatok digitalizalasa)

33.Milyen Uj kihivasok vannak a szakmaban?

34.Milyen Uj térvényi szabalyozas vagy valtozas van?

35.Milyen garanciak vannak és mikor lehet elvesziteni?

36.Mit csinaltal tegnap? Es ezen a héten?
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Kérdeés gyujtemeény

37.Milyen szamok, adatok, felmérések, kutatasok, statisztikak
lehetnek érdekesek az ugyfeleknek?

38.Mi a legfontosabb szempont(ok) az Ggyfelednek? (mindseg,
hordozhato, olcso, profit)

39.Mi lesz, ha nem veszi meg, vagy nem tdled veszi meg?
(rombadontés)

40.Mi a pozicionalasi Uzeneted? (foglald tébb sztoriba, ismételd)

41.Mit mondanak régi ugyfelek?
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Kérdeés gyujtemeény

42.Hogyan hoztunk helyre egy hibankat?
43.Hogyan készul a termék? Mire vigyazunk? Hogyan védjuk a
természetet?

44 Milyen vilagpiaci és belféldi trendek vannak, varhaték? Milyen
hatasa lesz ezeknek?

45.Milyen szempontokat kell figyelembe venni egy
termékvalasztasnal?

46.Milyen aktualis hirek vannak a szakmaban, a cégben, amirél a
szakma és a munkatarsak mostanaban beszélnek?

47 .Van olyan kész informaciod (vided, blog, sajtd), amit még
nem osztottal meg hirlevélben?
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Kérdeés gyujtemeény

48.Tegyél fel kérdéseket az Ugyfeleknek. Mit szeretnél megtudni,
nekik milyen kérdések vannak nekik, milyen tapasztalatai
vannak?

49.Milyen tanulsagos esetek voltak tgyfelekkel az elmult héten
és honapban.

50.Milyen szakmai titkok vannak, amit nem tudnak az ugyfelek.

Sajat kérdéseid:




Szovegiras:

Szemeélyes megszolitas?!

RAvid és kdnnyen érthetd bekezdések.

Valtozd méretl szdvegrészek a tartalomhoz illgen.

Egy bekezdeés egy vagy két gondolat, ami 6sszetartozik.
Kbztes alcimek, figyelemfelkeltdk, felkeltik az érdeklédést az
olvasoban.

Kiemelések segitik a szkennelést.

Kénnyen érthetd szdveg, rovid és egyszerd mondatokkal.
Egy mondat maximum egy gondolat!

Egyszer( és egyértelm jelentésd szavak és kifejezések.
Tiszta Uzenet, amit tett kdvessen.

Lelkesedést, érzelmeket kell ébreszteni. Nem er8s vagy tulzé
jelz6k, hanem erds igék!

Gondolj a szdveg irasanal arra, hogy hitelességet épits az
olvaséban. Bizonyitékok?

Egy er0s igéret kell! Ne szerénykedj, ne tompitsd az éleket.
Mondjuk ki az ugyfél érdekeit és hasznat. (sokszor maga sem
tudja)

Az els6 mondat kapcsolodjon a fécimhez, és ragadja meg
azonnal a figyelmet?

Neki beszélsz, tehat szolitsd meg. Te vagy On! (Doktor Ur)
Nem tények kellenek csak, hanem elénydk, amit ért és
fontos az ugyfélnek.

+Minél tobbet mondod el, annal tdbbet adunk el.” Clause
Hopkins

Legyen érdeke valaszolni, adjunk valami jutalmat!




Szovegiras:

o Alehet6 legegyszerUbb legyen valaszolni vagy cselekednie!
(kozvetlen link, azonnali rendelés oldal)

o Kémszerlen, szinesen és szagosan fogalmazzunk.

e TOmMOr szdveg. Akkor van készen, ha mar nem lehet beldle
elvenni! (ha tul sok lenne, osszuk meg)

e EgyszerUen érthet6 elény, nem bonyolult és feltételhez
kotott eldnyok! (Ha eléri a vasarlas a 100.000 Ft-ot és nem
hasznalt fel mas kedvezményt, akkor kiszallitjuk ingyen.)

o Focim: Itt kell eladni a cikket, ebben legyen egy igéret, egy
ellenallhatatlan ajanlat. Kbnnyen érthetd, tomor és csabito

e Ne magunkat dicsérjuk. Az ugyfél legyen a sztoriban az
irigylésre méltd hds, mi csak a segitbje vagyunk. Mi
biztositottuk a sikerét!

e Fotdk alkalmazasa: Méret, jogtisztasag, kivagas, feliratok,
retusalas

e Kulon szemely ellendrizze a helyesirast.

e Ellendrizzik a megjelenést tébb eszk6zon és
mailszoftverben.

e Hasznaljuk a sztori mesélés tananyagot.

e Ne legyen unalmas

e Aludjra egyet, és utana nézd at Ujra

e Minden felesleges sz6t, k6t8szot, duplazast, toltelékszot
toralj.

e Lehetbleg tbmondatok, maximum egy vesszd egy
mondatban.




Hasznos tippek:

o A, gbrgetés” és megnyitas nélkul is [athato részben legyen
valami, amit felismer (logo), ami érdekes, ami bizalmat kelt:
Flcim, kép, logo

e Aképek nagyon fontosak. Erzelmeket keltsen: Erdeklédés,
vagy, kivancsisag, hangulat (karacsony)

e Kép kivaldo mindségu legyen. Nem elég profinak lenni,
profinak is kell latszani.

o Aképen jobb, ha ember van. Lehetbleg ne egy rideg stock-
foto.

o Aszdvegben legyen harom betiméret: Vastag f6écim, kisebb
alcimek, és a széveg a legkisebb.

o A cél egy nyomdgomb, vagy minimum egy link! Jél 1athatd!

o A hirlevél aljan, nem feltinden legyen a leiratkozas szoveg és
link

e Minimum heti egy hirlevél, hogy ne felejtsenek el

e Ez nem csak a legolcsobb, de a leghatékonyabb is!

e Legyen egy sablonod (template). Allandé elemekkel,
fejléeccel, ami azonnali felismerést tesz lehetové.

e Oszd meg a tartalmat. Az eleje, ami figyelem felkeltd, az
menjen az e-mailbe, az érdekfeszit6 folytatas a weboldalon.

e Hasznalj MindMap-et. Ha elkezded le irni a téma 6tleteid,
akkor tobb is jon, és ird fel késbbbre.




Sztorl ellendorzo lista

FOhOs:

o

e Hibdi és helyzetet:

@)

e Probléma, akadaly vagy ellenfél:

@)

e Mit akart elérni:

@]

o Mit érzett:

@]

e Hogyan valtozott (atalakulas):

@)

e Mivolt az ara:

o

e Mivolt a jutalma:

@)

e Tanulsag vallalkozonak:

@)

e Sajat kifejezések:

@]

e Ki, hol, mikor, kivel, részletek:

@]

e (Call to acktion!

@)




Sztorl ellendorzo lista

FOhOs:

o

e Hibai és helyzetet:

@)

e Probléma, akadaly vagy ellenfél:

@)

e Mit akart elérni:

@]

e Mit érzett:

@]

e Hogyan valtozott (atalakulas):

@)

e Mivolt az ara:

o

e Mivolt a jutalma:

@)

e Tanulsag vallalkozonak:

@)

e Sajat kifejezések:

@]

e Ki, hol, mikor, kivel, részletek:

@]

e Call to acktion!

@)




Sztori ellendorzo lista

FOhOs:

o

e Hibdi és helyzetet:

@)

e Probléma, akadaly vagy ellenfél:

@)

e Mit akart elérni:

@]

o Mit érzett:

@]

e Hogyan valtozott (atalakulas):

@)

e Mivolt az ara:

o

e Mivolt a jutalma:

@)

e Tanulsag vallalkozonak:

@)

e Sajat kifejezések:

@]

e Ki, hol, mikor, kivel, részletek:

@]

e Call to acktion!

@)




Sztorl ellendorzo lista

FOhOs:

o

e Hibdi és helyzetet:

@)
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@)

e Mit akart elérni:

@]

o Mit érzett:

@]

e Hogyan valtozott (atalakulas):

@)

e Mivolt az ara:

o

e Mivolt a jutalma:

@)

e Tanulsag vallalkozonak:

@)

e Sajat kifejezések:

@]

e Ki, hol, mikor, kivel, részletek:

@]

e Call to acktion!

@)




Hirlevel felépitése:

e Felvezetés: Probléma, kihivas, nehézség, megoldandd
feladat. Amivel azonosulni tud az olvaséd. ird kéril a
problémat részletesen.

@)

@)

@)

e Milyen lenne a helyzete, milyen lenne az, ha mar megoldotta
volna és minden szuper lenne.

@]

@]

@]

o Szakértli tudas. Sajat magad vagy szekértd, vagy egy masik
szakeértot vonsz be. Hogyan oldja meg ezt a problémat egy
profi!

o

@)

@)

@)

e Hasznos tanacs, amivel 6 is boldogul a problémajaval.

@]

@]

@]

@)

e Call to action: Mit tegyen, hogy segiteni tud,.

o

o

o




Hirlevel felépitése:
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Hirlevel felépitése:
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e Call to action: Mit tegyen, hogy segiteni tud,.
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o




Targy mezo

Rovid és talalo

o

o

@)

@)

Ne legyen clickbait

@)

@]

@]

@]

Ettdl fUgg leginkabb, hogy kattintanak vagy nem.

@)

o

o

o

Legyen benne igéret, és egy kis titokszendvics.




Eletjelek:

e Hauvi feliratkozok

e Osszes él6 feliratkozo

e Havi kikuldések szama

e Havi cimzettek

e Feliratkozd koltsége

e Megnyitasok aranya

e Linkek kattintasi aranya

e Reakcidk

e Eladasok (kozvetlen email hatasara és a tobbi)

Par isméetlo gondolat:

e Szinezd ki a térténeted

e Mikor, hol, kivel, miért, milyen, ...

e Mennyiség: db, ora, kilométer

o Keves jelz6 erbsebb igék

e Dialégusok (konfliktus leirasa)

o Konfliktus, amit maximalisan kiélezel

e Ne oktass, hanem mesélj

o Ajb térténet megmutatja, hogy mi lehetséges

o Ajé torténet reményt ad

o Ajé torténet lerombolja a kiszamithatosagot

o ,Atdrténetmesélés célja nem megmondani, hogyan
gondolkodj, hanem kérdésekkel elgondolkodtatni.”




