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Figyelem! Az alabbi széveg a nyugalom megzavarasara alkalmas gondolatokat tartalmaz.
Példaul sz6 lesz arrél, hogy On akar Ossze is gyiirheti a munkatdrsait. Tényleg.

Koltséghatékony

birodalomeépités

Avagy mi koze a direkt marketingnek
az On bevételeihez

Tisztelt Cégvezeto,
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Bizonyéra On is olvasta gyermekkoraban Mark Twain regényeit.

Tom Sawyernek keritést kellett volna festenie. De 6 lusta volt ehhez, meg egyébként is, hat az
munka.

Ezért a haverjaval csindltatta meg az egész melot.

Es mindezt Gigy, hogy elhitette vele, hogy a keritésfestés ,,nem munka”.

Mekkora €lvezet csindlni, ahh... Nem minden nap lehet am meszelni!

,De Polly néni olyan kényes erre a keritésre, nem hagyhatom. Nem vagy elég jo.”
Erre a srac kivette Tom kezébdl az ecsetet, €s 30 méternyi keritést lefestett.

Tom helyett.

Teljesen magatol.

Haromszor.

Es még konyorgott is a lehetdségért

Hat nem zsenialis?

Nos, az igazan jO értékesitési reklamszoveg ugyanezt csinalja. Elhiteti az tigyféllel, hogy
amikor megveszi az On termékét, akkor az ,,nem vasarlas”.

Hanem mi?

Barmi, amit az lgyfél akar. Koktélcseresznyék nassolasa a tengerparton. Csupa élvezet,
kaland, beteljesiilé vagyak.

Ki tud ennek ellenallni?

A jo értékesitési szOvegird az emberek flilébe stigja mindazt, amire vagynak. Raadasul
hihetden.

Alatamasztva.
A probléma csak az, hogy minden ember félti a pénzét. Méghozza jogosan.
Es amikor valaki el akar adni egy terméket, akkor minden ember gyanakodni kezd.

Ezt az ellenallast pedig minden értékesitonek le kell gydznie.



Aki személyesen csinalja, annak pofonegyszerii dolga van, mert ¢lében tud reagalni az tigyfél
kifogasaira.

A profi szovegironak ezt irasban kell megcsinalnia. Ez pedig nehéz feladat.

Azok pedig, akik jok benne, nem probalnak Onre tukmalni semmit.

Csak hagyjak, hogy az ugyfél sajat magat gyé6zze meg

Hogyan miikddik ez a gyakorlatban?

Mondok egy példat.

On valésziniileg elfoglalt ember.

Rengeteg idejét lekati a vallalat. Vezeti a beosztottakat, intézi az tigyeket.

Figyel a marketingesre is, aki azt mondja este 10-kor, hogy...

e ...4j lgyfeleket kell szerezni,

e ...atkell nézni a legutobbi kampanyt,

e ... finomitani kell az Gj termék pozicionalasan.
Satébbi.

On pedig legszivesebben mar rég hazament volna tévézni.

Gondoljon bele, mennyire jo lenne tobb szaz olyan automatizalt értékesitd, akiket nem kell
noszogatni.

Csak végzik a dolgukat On helyett is.

Raadasul rajuk lehet bizni azt is, amihez az On szakértelme kell.

Soha egy hibat nem kdvetnek el.

Ertenek az iigyfelek nyelvén és azonnal mérhet6 eredményeket tesznek az asztalra.
Es behozzak a sziikséges arbevételt.

On csak kiosztja a feladatokat és hatraddl. Lekeriil a vallarol az dsszes teher, amit az ilyen
pepecselds ligyek jelentenek.

Képzelje el mennyi ideje marad barmi masra. Menjen el étterembe. Sétalgasson a parkban.



S6t, ha akar, akar egész hétvégén otthon lustalkodhat.

Ez a PDF most egy lehetéség arra, hogy ez
az On szamara is valésagga valjon

Onre bizom, hogy él-¢ vele.

Az értékesitési szovegiras egy olyan arbevételnovelé modszer, amelyet online és nyomtatott
anyagaiban is eredménnyel alkalmazhat.

Kinyomtathatja az értékesitdit. Zsebre gytirheti dket.
Es annyi emberhez kiildheti el 8ket, amennyit csak talal.

A jo értékesitési szoveget egyaltalan nem koti a munkaidé. A nap 24 o6rdjaban dolgozik, és
mindig mindenkinek ugyanazokat a tokéletes mondatokat mondja.

Nincs rossz napja.
Soha nem morog.

Es soha nem kérdéjelezi meg Ont.

Egy olyan nyomtatott értékesito,
amelyik On helyett dolgozik

Mindig egyértelmti és letisztult iizenetet kozvetit az olvasOknak. Azonnali cselekvésre
0sztondzi 6ket, mert minden ilyen szoveget ugy irunk meg, hogy vdlaszoljon ra az tigyfél.

Kézen fogjuk és korbevezetjiik.
Elésegitjiik a vasarlast.
Es mindezt az {igyfél észre sem veszi.

Az értékesitést elvégzi On helyett a papir, a mondat, a szo.



De nem akarmilyen mondat és sz6

Ez ugyanis nem hagyomanyos széveg, hanem sebészkéssel formalt termékbemutato.

A cél az, hogy az ligyfél minél rovidebb id6 alatt minél tobb 6t érdekld informaciohoz jusson.
On is halés, amikor valaki csak a 1ényegrol beszél.

De kdzben meggydzdonek is kell lennie.

Hiszen mindketten tudjuk, hogy minden ember, amikor eladnak neki valamit, két dolgot
csinal egyszerre: kérdez ¢és keresi az atverést.

Egy jol felkésziilt értékesitési szovegiro feladata pedig az, hogy kitalalja és megvalaszolja a
kérdéseket és megszerezze az iigyfél bizalmat.

Es ekozben novelje az On vallalkozasanak a hitelét.

Ezért kell megismernem az On iigyfelét, és megtudnom, hogy mik a tipikus kifogasai. Mely
mondatok utan gyanakszik. Hol jelentkezik ellenallas.

Példaul ha ingyen kap valamit, akkor lehet, hogy rogton azt kérdezi, miért ingyenes.
A 100%-os elégedettségi garancia megéri-e a cégnek. ,,Nem huzzék le 6ket?”

Ilyenkor nemcsak egyszertien kozlom vele a tényeket, hanem gy kezelem a kifogast, hogy
ravezetem az olvasdt, hogy 6 maga jojjon ra.

., Egyrészt bizunk Onben. Masrészt nekiink is érdekiink az elégedett iigyfél és a jo referencia.”
Latja, mit csinaltam?

A garanciat a bizalommal ¢€s a szolgaltatas j6 mindségével kapcsoltam 9ssze.

Végig targyilagosan fogalmaztam. Hagyom, hogy az olvasé maga j6jjon ra a tényekre.
Hagyom, hogy az olvasoét a sajat tudatalattija gy6zze meg.

Igy az tigyfél a szoveg végére rajon, hogy az 6 érdeke, hogy vasaroljon.

Es vasarol is.

En nem Ont akarom meggyé6zni



On bizonyara pontosan tudja, hogy vallalkozasanak mire van sziiksége.
Az On dontése, hogy alkalmaz-e.
De ha ugy dont, hogy igen, akkor az attorék egyike lehet a teriiletén.

Ertékesitési szovegekre alapozva az Egyesiilt Allamokban az elmilt sziz évben tobb tizezer
sikeres iizletet épitettek mar.

Az ottani cégek felismerték, hogy dollarmillids bevételt jelenthet az ilyen marketing. Mert ez
nem szlogenekkel dobalozik, hanem elad.

Nem jopofa rekldmdalocskakkal ,,reklamoz”, hanem a tényekkel.

Es az tigyfélt valaszra kényszeriti.

Ennek ellenére Magyarorszagon elvétve akad igazan jo értékesitési reklamszoveg.
Ez ériasi 1épéselényt jelent Onnek.

Képzelje el, hogy ezt meglépi, és értékesitési reklamszoveggel tdmasztja ald termékét vagy
szolgaltatasat.

A konkurencia el6szor csak azt 1atja, hogy valamit méshogy csinal.
Aztan azt, hogy valamiért Onnek jobb a marketingje.

Es mire felébrednek, és rajonnek, hogy nekik is valtoztatni kellett volna valamit, addigra On
mar behozhatatlan elényre tett szert a piacon.

Ha szeretne az els6 bator halaszok kozt lenni a kék dceanon, akkor azt javaslom, hogy irjon
még ma.

Udvozlettel,

Vavrek Balazs

ertéekesitési reklamszovegiro

Ui.: Egy ilyen ,,nyomtatott értékesit6” csak EGYSZERI koltséget jelent.
Es soha nem megy betegszabadsagra.

A szoveg mindig fitt és egészséges marad.
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,Zarojeles” megjegyzes

Innentdl csak sajat feleldsségére ol-
vasson tovabb..

Hogy miért?

Mert a szoveg végére lehet, hogy na-
gyon irni akar majd nekem egy emailt.
Innentdl ugyanis elkezdek értékesite-
ni. Tekintsen erre a szoOvegre Ugy,
mint egy Ujabb referenciara.

Fs tényleg csak akkor olvasson to-
vabb, ha nem ijed meg az 1igazi érté-
kesitési szovegtdl.



Hogyan évja meg a 2 950 000 forintos ujsaghirdetését attél,
hogy meggyalazzak krumplihéjakkal

Az On célpiaca gyiiloli a reklamokat.
Ezt onnan tudom, hogy szinte mindenki gyiildli a reklamokat.
Még én is, pedig én reklamszovegird vagyok.

Es 2 oka is van annak, hogy mar az elején magam ellen beszélek:

1) Egyrészt hogy erre a mondatra felkapja a fejét
2) Masrészt mert valoban igy van

Mindjart leirom, hogy miért.

De elébb nézziik az emberek Gjsadgolvasasi szokasait. Ez az elsd, amit meg kell tudnia, ha
sikeresen akar hirdetni.

Elmesélem, hogy én hogyan szoktam olvasni. A torténet ott kezdddik, hogy édesanyam egy
radional dolgozik.

Egy radioban pedig idéponttol fiiggetleniil hdrom dolog mindig van.

1) Napi sajté minden mennyiségben

2) Hirszerkesztok, akik a napilapokbdl és az online tartalombol hirmiisort
csiszolnak

3) Es bemondék, akik 2 perccel a hirblokk elétt még kint cigiznek az udvaron

Bemegyek, leiilok az egyik fekete fotelba, ¢s magam elé veszek egy Magyar Nemzetet.
Eldszor a féoldalt futom at.
A szalagcimeket.

Ha egy szalagcim és az elsé par mondat felkelti az érdeklédésemet, akkor azt a cikket
elolvasom.

Aztan lapozok, lapozgatok. Végiil a sporthirekkel becsukom a lapot.



Van viszont olyan része a lapnak, amit soha nem olvasok el.
A reklamokat.

Tudja, a Magyar Nemzet ebbdl a szempontbol tokéletes példa. Ez a legnépszeriibb fekete-
fehér napilap Magyarorszagon.

A hirdetések tulnyomo tobbsége pedig szines.
fgy tehat konnyen meg tudom kiilonboztetni a tartalmat a hirdetéstél.
Folyamatosan ¢és kiméletleniil szelektalok, mint minden olvaso.

A Magyar Nemzet médiaajanlata tigy fogalmaz, hogy a szines hirdetések pont azért
értékesebbek, mert feltiindbbek.

Cserébe messzirdl ordit roluk, hogy reklamok.
A reklamot pedig atlapozzuk. Tévénézésnél a reklamsziinetben megytink ki a vacsiért.
De ez még nem minden.

Képzelje el, hogy vesz egy egész oldalas szines hirdetéfeliiletet... aztan a célpiac erre az
oldalra pucolja a krumplit.

Szerintem egyetértiink abban, hogy ez elég sok pénz a megalazasunkért. Mert ez Onnek mint
hirdetdnek, és nekem mint reklamszdvegironak valoban megalazo.

Es taldn az érdekli most a legjobban, hogy hogyan keriilje ezt el.

Példaul olyan reklammal, ami nem is reklam

A miifaj neve advertorial.
A sz6 az advertisement (hirdetés) és az editorial (szerkesztéségi) 6sszevonasa.
Mindjart elmondom, hogy ez a kis aranyos mit tud.

De el6szor nézziik meg alaposabban, hogy hogyan néz ki ez a Magyar Nemzet itt az
asztalomon.

A szerkeszt6ségi tartalom hat hasabra tordelt szovegben, jellegzetes fejléccel és inicialéval
jelenik meg.



A bettiméret 10 pontos, a betlitipus bodoni és medievdlis antiqua. Legalabbis igy ranézésre,
mert amugy a szedést is inkabb megtartjak maguknak.

Es ha mindezt tudjuk, akkor jéhetnek a triikkok.
e Ugy tordelem a hirdetést, mintha szerkesztéségi tartalom lenne
Lemasolok mindent. A betlitipust, az inicialét és a hasabokat. Fekete-fehérben hirdetek.
Az egész hirdetés szaga, ize és kinézete olyan lesz, mintha egy cikk lenne.
De ez még csak a kiilcsin. Ezen kiviil...
o Ugy irom meg, mintha egy ijsagiro irta volna

Barki mondhatja a sajat termékérdl azt, hogy ,.ez a legcsodalatosabb Gjdonsag, amit valaha
ember latott.”

Sét, altalaban mond;jak is.

De gondoljon bele abba, hogy mennyivel hitelesebb, ha ugyanezt egy ,kiviilallé” mondja...
aki ,,véletleniil” felfedezte az On valdban csodalatos termékét. ..

A terméket, amely annyira elvarazsolta, hogy azonnal irt réla egy ,,cikket”.

Es hogy ezért a triikkért cserébe On mit kap?

Gigantikus hitelességet

Egy ,.elfogulatlan 0jsagird”, egy harmadik személy dicséri €s reklamozza a terméket.

500%-kal nagyobb olvasottsagot

Az olvaso el6szor azt hiszi, hogy sima cikk az advertorial, és elkezdi olvasni. Az adat Joe
Vitale-t6l van.

819%06-kal tobb rendelést

Ezt John Caples tesztelte le. Ugyanazokat a termékeket klasszikus hirdetéssel és advertoriallal
is reklamozta, és az advertorial 81%-kal jobban konvertalt.

Most arra gondol, hogy mindez tal szép, hogy igaz legyen, ugye? Hat, van egy jo meg egy
rossz hirem.



A rossz hir az, hogy a torvény megkoéti a keziinket. Jelezni kell, hogy az advertorial egy
hirdetés.

Viszont a jo hir...

Ez a jelzés altaldban egy incifinci kis ,,hirdetés” felirat a lap sz¢élén, amit az olvasok
egyszerlien nem vesznek észre.

Mondok még jobbat a ,,bujtatott reklamokrél”. Amit most olvas, nos, az is egy reklam, mert
szOvegird vagyok.

Ez a cikk bemutatja, hogy...
e hogyan tudok szoveget irni
és...
e milyen marketinges ismeretekkel tudom Ont segiteni

De On valdsziniileg ezt egy percig sem érezte reklamnak, mert igyekeztem minél tobb
érdekes informacidt adni.

Ha barmilyen kérdése van, szivesen megvalaszolom Onnek. Akér a hirdetéseit is atnézem
még azeldtt, hogy leadna dket.

Kicsit még hadd irjak arrol, hogy ezek a szazalékok pénzre leforditva mit jelentenek.

Az On ,krumplihéjmentes” eredményei

Amikor leiilok megirni egy hirdetést, akkor egy dolog van el6ttem.

Az, hogy az anyag a lehetd legnagyobb konverziot érje el, s igy Onnek a legtobb bevételt
termelje. Mert On azért fizet engem, hogy rengeteg pénzt hozzak Onnek.

Eppen ezért az iras soha nem az én lirai vagy akarmilyen lelkemrdl sz6l. Az irodalmi
ambicidimat kiélem a novelldkban.

(Az Elet és Trodalom palyazatan ezt el is ismerték.)
Most talan azt kérdezi, hogy mit értek eredmények alatt.

Szamoljunk!
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Matekbol mindig egy erds kettes voltam... Szoval ha itt valamit félreszdmolok, akkor
nyugodtan szoljon.

Tegyiik fel, hogy az On honlapjara havi 10 000 latogaté megy.

Tegyiik fel, hogy On egy 4990 forintos kényvet 4rul, és minden eladott példanyon van 2990
forint profitja.

Es tegyiik fel, hogy klasszikus marketinggel 0,25%-0s konverzioja van. Tehat 10 000
latogatdbol 25 vasarol.

74 750 forint bevétel minden honapban.

Direkt marketinggel viszont ez a konverzio feltornazhat6 1%-ra. Ez egy szerény szam, mert
ebben a szakmaban ropkddnek a 3-4%-os konverzidk. (So6t, lattam mar 21%-os konverziot is.)

1%-o0s konverzio azt jelenti, hogy 10 000 latogatobdol most mar 100 lesz vasarlo. Az a plusz
0,75% rogton négyszeres bevételt jelent. Vagyis 299 000 forintot.

3%-o0s konverzid? Az mar 897 000 forint.

Es ha SEO-val, tartalommarketinggel és hirdetésekkel a latogatokat megduplazzuk? Havi
1794 000 forint.

Latja, ez mind elérhetd.
Ha On nem hasznélja ki ezt a lehetdséget, akkor ennyi pénzt8l fosztja meg magat.

Havonta.

Direkt marketing nélkiil
On gyakorlatilag a sajat pénzét égeti el

Ahogy 85 darab hiiszezres langra lobban... Oriiltség. Persze fel6lem megteheti, de szerintem
ez Orliltség.

Az iizleti életben ugyanis minden arrél szol, hogy eredményesebben miikddjon az On cége és
nagyobb profitot érjen el.

Ez Onnek nem egy hobbi, hanem a megélhetése.
Eppen ezért javaslom Onnek, hogy hasznaljon direkt marketinget, s legyen tobb bevétele.

Nem tudom eléggé hangstlyozni azt, hogy mekkora lehetdség a direkt marketing, ezért...
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Hasznaljon
direkt
marketinget
¢S Szerezzen
tobb penzt.



Igen, ez ennyire egyszert.
De természetesen ez nem mindenkinek jar.
Altalaban tobb tigyfelet hajtok el, mint amennyit elvéllalok.

Ez azért van, mert csak akkor dolgozhatok egyiitt Onnel, ha...

o Etikus és legalis tevékenységet folytat. Szeretek reggel nyugodtan a tiikdrbe nézni
e Meg tud fizetni
o lgazi értéket ad és van a cégében lehetdség

o Kezelni tudja a drasztikus bevételnovekedést. Tudja, én TENYLEG kettes voltam
matekbol, és nem tudok mit kezdeni azzal, ha az tigyfél azt mondja nekem, hogy ,,jaj,
ezt a rengeteg pénzt most le kell konyvelniink™

Ha tigy gondolja, hogy ezeknek On megfelel, akkor irjon nekem.

Fdleg azért is, mert azt nem tudhatja, hogy kivel és mikor targyalok.

Lehet, hogy most éppen az On legnagyobb
konkurensével beszélek meg egy projektet

Gondoljon bele, hogy milyen rossz lenne az. Ha mondjuk fél év mulva azt venné észre, hogy
valamiért az a konkurens nagyobb részt harapott ki a tortabol.

Hirtelen tobb tligyfeliik lett.
Piacra dobtak egy 0j terméket €s azonnal sikeres lett.

Es a konkurensé lett mindaz a bevétel, ami Ont illeti meg. Az a pénz, amib8l On elmehetne
nyaralni... fejleszthetne a cégen... kolthetné a csaladjara. ..

Na ezért irjon nekem most. Mert most egy emaillel megvédheti magat attol, hogy késdbb arra
gondoljon, hogy ,,mi lett volna, ha” és ,,mégis csak irnom kellett volna”.
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Sok sikert kivanok Onnek,

VAVREK BALAZS
Ertékesitési reklamszovegird

+36 30 495 9768

http://dmguru.hu

vavrek.balazs@gmail.com

Ui.: A szovegnek itt mar tényleg vége van, nincs tobb marketinges triikk.

Azt az emailt, amit megbesz¢éltiink, ide kiildheti, varom.

Remélen, « kavé £Linom volt )
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