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Vallalkozas fejlesztes
grafikai tervezessel

Miéert nem fejl6édik a vallalkozasom? Valdszinlleg ez a
legfontosabb probléma, aminek eredményeképpen On itt
van és ezt az utmutatot olvassa.

Ha egy cég nem talalja meg a megfeleld vasarlokorét, vagy megtalalja, de nem a megfeleld hangon
sz0l hozzajuk , vagy nem megfeleld értéket ad szamukra, akkor az a cég nem tud fejlédni és nem
tud tébb bevételt termelni.

Minden vallalkozas egyedi helyzetben van, ezért a fent emlitett problémakra minden cégnél mas a
valasz. De a megfelels folyamatot végigjarva felépithetjik az On, sajat Uzleti stratég

megoldas nyujt a legfontosabb dologra egy vallalkozas életében: a bovulésre.

Az altalunk készitett utmutato ezen stratégia felépitését magyarazza el |épésrdl lépésre.
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Bevezetes

Egy cégnél, ha felmerUl a probléma, hogy tobb bevételt kell termelni, akkor
rendszerint 6sszellnek egy megbeszélésen. Megallapitjak, hogy uj ugyfeleket kell
behozni, és kell példaul egy arculatvaltas vagy weboldal. Egy-két brainstorming
alkalmaval felépitik a weboldal szerkezetét, tartalmat meghatarozzak. Esetleg utdlag
emailes korlevelekben tobbszor is finomitanak rajta. Konkurens cégektol emelnek at
szbveget, csak kicsit atirva. Es keresnek mas arculatokat mintanak, hogy ez és ez

tetszik, ilyen legyen a szine.

Majd arajanlatokat kérnek kulonb6zb design cegektdl, esetleg a referenciaikat is
dsszehasonlitjak. Majd kivalasztanak egyet (sajnos Magyarorszagon a tapasztalat az,
hogy altalaban a legolcsébb ajanlat nyer). Majd atkuldik a dizajn cégnek az dsszeirt
anyagot és a mintakat. A design cég keészit is egy csinos logét és weboldalt, ami a
cégben mindenkinek tetszik, esetleg két-harom korben finomitanak rajta. Uzembe is
allitjdk a szeép, Uj arculattal ellatott weboldalt és a végén meégis elmarad a vart

eredmeény.

Hol rontotta el a dizajn ceg?

Mi az SMK Design-nal az elejétél kezdve részt veszink a folyamatban. A kezdetektdl,
amikor definialjuk a cég problémajat (pain point), amiért sztksége van a valtozasra.
Az okat, amiért péenzt kell befektetnie a vallalkozas valtoztatasara. Mi, az egyutt
felépitett Uzleti stratégiat forditjuk le a design nyelvére, igy biztositva a maximalis
hatast a potencialis Ugyfélre. Ez a hatas teszi lehetové, hogy megnyerjik magunknak

az ugyfelet.

A Uzleti stratégia felépitése tobb részbdl all, amik egymasbol kdvetkeznek és hatassal
vannak egymasra, igy alkotva egy folyamatot, amit végigjarva és figyelembe véve, On
biztos lehet abban, hogy a megfelel6 dontéseket hozza, amikor pénzt aldoz cégének

bovitéseére.

Az Uzleti stratégia folyamatat nem kell Onnek felépitenie. Onnel egylitt mi, a bevalt

folyamatot visszik végbe. A 1épésekben definidljuk az On cégét, az 6n Ggyfeleit. A

hangot, amin megszdlitja a leendé tigyfeleket. Es a hatast, amivel elégedettséget nyuijt

ugyfeleinek. Ezen tudas birtokaban magabiztosan és hatékonyan kommunikalhatunk

a potencidlis Ugyfelekkel, legyen az a kozvetitd eszkdz az On weboldala, kozosségi

oldal, esemény, nyomtatott vagy egyéb media formajaban.
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1. Az On cége

Az elsé épit6 elem, hogy meghatarozzuk a cégét. Honnan jott, ki On? Mi a cég torténete?
A potencialis Ugyfél bizalma elnyerése erdekében atlathatésagot kell adni. Senki sem bizik
egy olyan eladdban, akiknek a weboldalan csak egy telefonszam van megadva kapcsolatnak.

Minél kozelebb érzi magat az tgyfél az On cégéhez, annal biztosabb, hogy 6nt valasztja a

konkurencia helyett.

Az On véllalkozdsanak meghatarozasaban az egyik legfontosabb tényezd az Ggynevezett
x-faktor. A tényez6, amitél az On cége kilonbozik a versenytarsaktol, amivel kiemelkedik és
mast nyujt, mint a konkurencia. Amikor kommunikal a potencialis Ugyfél felé, akkor ezt az

Uzenetet mindenképpen at kell adni. A 4."A Hatas" cim( fejezetben, ezt vesszlk szamitasba.
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2. Az On vasarloi

A megfelel célk6zonseg kivalasztasa és annak megismerése az egyik legfontosabb épitdelem a

stratégiaban. Ismerni kell, hogy kiknek szél az Onok terméke vagy szolgaltatasa, hogy amikor
kommunikalunk veltik, a megfelel6 Uzenetet juttassuk el hozzajuk, igy biztositva a legnagyobb
hatékonysagot. Azt kell elérni, hogy az On cége, a potencidlis Ugyfélnek ne csak egy legyen a sok kozUl
a Google keresés talalati listajan, hanem az egyetlen, aki képes személyre szabottan kommunikalni
vele igy gy6zve meg arrél, hogy az On cégét valassza. A legrosszabb, ha egy potencidlis Ggyfél példaul
az On weboldalara latogat és nem a megfeleld hatas éri és ezért a konkurens céggel hasonlitja 6ssze,

vagy ami még rosszabb, azt valasztja az On cége helyett.

Kik a potencidlis Ugyfelek? Kik azok, akik Ont&l szoktak vasarolni vagy szolgaltatdsukat igénybe venni?
Bizonyara mar On ezt pontosan tudja. Ahhoz, hogy tudjuk nekik mire van sziikségiik és hogyan kell
hozzajuk szolni, tudatosan fel kell épiteni a profiljukat. Pl Milyen életkoruak? Férfi vagy no? Elvalt vagy
hazas? Vannak vagy nincsenek gyerekei? Hol élnek és hogyan? Milyen élethelyzetben vannak vagy

milyen vallalati dontés el6tt allnak? Mi motivalja dontesukben? Hétk6znapi halanddk vagy cégvezetok?

Minél részletesebben meghatarozzuk a potencialis ugyfelek profiljat, annal hatékonyabban tudunk

hozzajuk szolni.
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3. A hang

A On cégének hangja az Ggyfél felé. A megfeleld tdnusban atadott pontos Gizenet, amire "raharap" a Ugyfél. Fontos, hogy az esélyt, amikor at

tudunk adni Gzenetet egy leendd Ugyfélnek, ne pazaroljuk el. A sok reklam és ilyen-olyan learazasi akciot az emberek tolakodasnak veszik és
ennek mindig elutasitas vagy ignoralas az eredménye. Minden esetben azt kell kdz6lni, amit az tgyfél szeretne hallani.
Mivel a profilok megalkotasa utan mar tudjuk, hogy ki az tgyfél és tudjuk, hogy mit szeret, igy tudjuk, hogy mit kell mondani és hogyan kell

mondani. Baratsagosan, empatikusan, vagy kimérten, professzionalisan, vagy lazan, fiatalosan.

Itt nem csak egy par frappans szlogenrdl van szo, hanem a cég identitasarol, arculatardl. A vizualis kommunikacio éppen olyan fontos, mint
a verbalis. S6t a mai vilagban, ahol mindenki jol informalt, de kevés szabadideje van, az arculat az, ami egy sz6 nélkul, egy pillanat alatt a
megfeleld hangulatot kelti az Ggyfélben. Nap, mint nap ériasi mennyiségl informacio éri az embereket és ezért sz6 szerint csak par

masodpercunk van arra, hogy megnyerjuk az ugyfelet magunknak. Ezért kell a hangnak megfelel6nek és pontosnak lennie.
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4. A hatas

Mi az amit az On vallalkozésa igér? Mi lesz a hatasa, ha az Ggyfél a On termékét veszi vagy az On szolgéltatasat

. veszi igenybe? Fontos épitd elem, hogy felhivjuk a figyelmet az el6nyre, amire szert tesz az ugyfél, ha minket
valaszt. Azért vag bele a keresésbe, hogy megkapja a megoldast problémaira, hiszen az a motivacios rugo, ami

hajtja. Tisztan, vilagosan kell k6z6lIni, hogy itt bizony ralelt a megoldasra.

Az cég x-faktora a hatasban fontos szerepet jatszik. Ez a tényezd, az amit6l mas, jobb hatas éri az Ggyfelet, ha Ont

valasztja. A korabban meghatarozott hangon (3. fejezet) ezt az Uzenetet a kell atadni a leghatékonyabb mddon.

C EEEEEN

Ha végig olvasta az Gtmutatot, akkor mar On is
biztos abban, hogy nem elég egy szép logo vagy
weboldal, és csak kidobott pénz, ha nem éri el a
kivant eredmenyt. Csak olyanba szabad befektetni
amir6l tudjuk, hogy megbizhat6 alapokon all. Egy
Uzleti stratégia alapjaira épitett arculattal,
weboldallal, kampannyal biztos lehet abban, hogy

a leheto legjobb dontést hozta.

Az SMK Design-t az lzleti stratégia alapu
tervezes teszi egyedivé a piacon.

Lépjen kapcsolatba velunk, ha szeretné
On is a legjobb déntést hozni amikor
penzt fektet be, hogy még tobb beveételhez
jusson cege.

www.smk.hu




