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Osszefoglaléds

Az account-based marketing (ABM) stratégia kifejezetten a B2B
piac szamara lett kifejlesztve, magyarul fibkalapt marketinget
jelent. A B2B kereskedelem alatt a vallalatok kozotti
egylttmiikédés révén létrejové lizleti tranzakciokat értjiik [1].
Account-based marketing soran a fiokok azok a vallalatok,
amelyeket megcélzunk és szamukra nagy mértékben személyre
szaboft marketing kampanyokat készitiink, azzal a céllal, hogy
minél jobb kapcsolatot épitsiink ki az adott vallalattal [2].
Dolgozatunkban a fogalom koériilhatarolasa mellett annak
leglényegesebb tipusait és eszkbzeit mutatjuk be - néhany
gyakorlati példan keresztil. A szekunder adatok elemzése
mellett a leggyakoribb ABM eszkéz6k SWOT analizisét végeztiik
el.

Abstract

The account-based marketing (ABM) is a marketing strategy
which was developed specifically for the B2B market. B2B refers
to business to business transactions that are created through
cooperation between companies [1]. /t’'s main goal is to create
highly personalized campaigns for selected companies, with the
purpose of building the best possible relationship with the given
company [2]. In our thesis, in addition to delimiting the concept,
we present its most essential types and tools - through a few
practical examples. We analyzed the secondary data and
performed a SWOT analysis of the most common ABM tools.

1. ABM fogalma

Az account-based marketing (ABM) egy olyan stratégia, amely &sszehangolt proaktiv
tevékenységekbdl all, ami altal értékteremtd javaslatokat és relevans Otleteket biztosithatunk a
vevének [2]. Peppers és Rogers 1993-as, The One to One Future c. kdnyve mérféldkének szamit a
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az ABM definialasa terlletén, ugyanis ekkor kezdték a vallalatok felismerni a jelentéségét annak,
hogy marketingjuket minél személyesebbé tegyék. 2003-ban az ITSMA szabadalmaztatta az
Account-Based Marketing fogalmat és koncepcidjat, majd 2008-ban sziletett meg az elsé
esettanulmany, szintén az ITSMA altal, a vallalatok ABM programjainak fejlesztésérél. [3], [4]. A
korabbiakban inkabb a Key-account management kifejezéssel talalkozhattunk, azonban a két
fogalom — atfedéseik ellenére - nem azonos. 2011-ben a BT el6szor automatizalta az adatgydjtést
ABM kampanyaban. 2012-ben az ITSMA bemutatja 4 Iépéses modelljét az ABM vallalatoknal valo
bevezetésére, 2015-ben pedig a Kompetencia modelljét, az ABM-hez szilkséges készségek és
kompetenciak elsajatitasat a szervezeti egységek szamara. 2016-ban az ABM 3 kilénb6z4 tipusat
mutatjak be: Stratégiai ABM, ABM Lite és Automatizalt ABM [4].

1.1. A B2B marketing jelentése, kiilonbsége a B2C marketinghez képest

A legfontosabb kiilbnbség a hagyomanyos inbound marketing stratégiatél, hogy account-
based marketing soran a szervezet donti el, hogy kinek hirdet, ezt pedig elsésorban az ICP (idealis
vasarléi profil), és buyer persona (BP) altal meghatarozott kritériumok szerint teszi [11]. EbbéI
kovetkezik, hogy az értékesitési tolcseér is forditott, mivel a megcélozni kivant tigyfelek elére ki lettek
valasztva. A buyer persona egy félig fiktiv személy, amely az adott accounton belili embereken (és
azok munkakorein) alapul. Meghatarozasakor olyan adatokat hasznalnak fel, mint a demografiai
adatok, az egyén céljai, motivatorai és kihivasai, amelyekkel szembesll. Egy szervezet altalaban 2-
5 buyer personaval rendelkezik. Buyer personak segitségével strukturaltabba tehet6 a
marketingkommunikacié és kdnnyebben megtervezhetd a tartalomgyartas [5]. A buyer persona,
azaz a vevlO személye - B2B értelmezésben a megrendeld cég - meghatarozd, kdzponti elem az
ABM kialakitasa soran, melyet az 1. szamu abran vizualisan mutatunk be [13].
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1. dbra: A fogyaszto, mint ,buyer presona” azonositasanak kiindulé adatai

Forras: Tinney S. [13]

A B2B marketing (business to business) esetén mindkét oldalon intézményi, vallalati szerepl6t
talalunk, mig a B2C (business to customers) marketingben a cég marketing tevékenysége a
fogyaszto felé iranyul elsédlegesen [9] .
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2. A B2B ABM megkozelitése

A Demand Gen Report 2022-es kutatasaban [3] B2B vallalatokat kérdeztek meg arrél, milyen

pozitiv hatasokat gyakorolt a vallalatra az ABM stratégia alkalmazasa. A valaszaddk 57%-a szerint
0sszehangoltabb lett a marketing és a sales csapatok tevékenysége, 44%-uk a marketing
eréforrasok hatékonyabb felhasznalasat és az tigyfélkapcsolatok er6sddését, 29%-uk a konnyedebb
Ugyfélszerzést és 28%-uk pedig a gyorsabb sales ciklusokat valaszolta. Maga a stratégia
alkalmazasa — habar szamos elénnyel jar — kifejezetten eréforras igényes, ezért a B2B vallalatok
ABM-et altalaban a legértékesebb vevdikre, a vallalat szempontjabdl kulcsfontossagu partnerekre
alkalmaznak.
Az ABM mint stratégia egészen fiatalnak mondhat6 a B2B piacon, és ugyan azoknal a vallalatoknal,
akik legkorabban vezették be, hozott is mérheté eredményeket, de a Demand Gen Report 2022-es
kutatasa szerint [3] a B2B vallalatok tdbbségében a stratégia egyel6re kisérleti fazisban van. A
marketingesek szamara a 3 legnagyobb kihivast az ABM hozamanak a megtérilési mutatéban (ROI)
valé kimutatdsa jelenti (39%), amelyet a sales és marketing csapatok tevékenységének
O0sszehangolasa (38%) és a személyre szabott tartalmak gyartasa a célzott accountok szamara
(34%) kovet. Az account-based marketing stratégiak mindezen felll sok er6forrast is kdvetelnek,
ugyanakkor a legtébb vallalatban az ABM-re szant eréforrasok a marketingkdltségvetés kevesebb
mint 25%-at tették ki [3]. A ROl befektetésaranyos megtéruilést jelent (Return on Investment mutato),
amelynek kiszamitasa egy befektetés jévedelmezdségét mutatja.

2.1. Gyakorlati, kutatasi tapasztalatok a B2B marketing elterjedésével kapcsolatban

Az account-based marketing leginkabb a mar meglévé marketing eszkdézok hasznalatat tekintve
Ujszer(. Példaul a csomagkuldés mar elég régoéta jelen van a marketing eszkéztaraban, az account-
based marketingben azonban a csomagok rendkivil egyediek, csak a marketingesek kreativitasan
mulik, hogy mit kuldhetlnk altaluk. [6] Példaul egy épitSipari szoftverfejlesztd vallalat marketingesei
kildtek olyan csomagot a potencidlis vasarloknak, amelyben egy udvdzl6 kartyaba rejtett mini
képernybn egy elbre felvett vided varta a cimzettet, amelyen az egyik marketinges bemutatta a
céget. Ugyan gyerekesnek hangzott, az oOtlet mégis mikodott és 70%-kal megnétt altala a
forgalmuk.[6] Egy masik eszkdz a kidllitasokon val6 részvétel. A marketing csapatnak érdemes
alaposan felkészulni egy-egy rendezvényre, mert amig az alkalmazottak a vallalat standjanal
beszélgetnek és népszerisitik azt, a vezetének ez egy nagyon j6 lehetéség arra, hogy felkutassa a
szamara legfontosabb embereket, azokat, amelyek a dontéshozdak abban a szervezetben, akinek
hirdetni szeretne. Minél tobb informaciét tud meg réluk annal jobb, mint példaul az érdeklédési
koruket, hogy merre laknak, mi a hobbijuk.

Létezik néhany tévhit a fiokalapu marketinggel (ABM) kapcsolatban. Példaul széles korben elterjedt
az a nézet, hogy az ABM egy ujabb Iépés az online marketing szinte teljes automatizalasa felé. Ez
csak nagyon korlatozottan igaz, mert az ABM egy olyan kdézds marketing és értékesitési stratégia,
amelyben az automatizalt folyamatok a felel6sségi kérdk nagy részét, de csak egy részét fedik le.
[12] Ennek ellenére tovabbra is eréforras-igényes marketingkoncepcié marad, aminek csak azoknak
a ceégeknek van értelme, amelyek célszamlai kellden nagy ROI-t igérnek. A szamlaalapu
marketingben valdjaban mennyit lehet automatizalni szoftverek segitségével, és mennyire dsszetett
ez a megkozelités a gyakorlatban. A hangsuly az ABM legfontosabb alkalmazasi terlletein és a
szoftverek hasznalatabdl adédo lehetéségeken van, mint példaul a marketing automatizalasi
rendszerek.

Az Egyesiilt Allamokban az ABM népszeriisége tovabbra is téretlen. [8]A statista.com 2020-as
kimutatasa szerint az ABM stratégia (46%) épp most el6zi meg a vided6 marketinget (41%)
népszeriségben, amikor azt vizsgaltak, hogy milyen Uj iranyokat terveznek hasznalni 2020-ban a
B2B marketingesek (2.abra).




Ozvegy Adrian — Tessényi Judit

New marketing tactics and channels planned to be explored according to B2B
companies in the United States in 2020
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2. bra: Marketing taktikak és csatornak az Egyesiilt Allamokban m(ik6dé B2B cégeknél 2020-ban

2.2. A B2B marketing hagyomanyos és ABM médszerének dsszevetése

Forras: statista.com [8]

Az account-based marketing egyik kulcseleme, hogy a vallalat szervezeti kulturajaban a
marketingre, az értékesitésre és az Ugyfélszolgalatra egyenlé felekként tekintsenek, ezaltal
egyuttmikddve és segitve egymast. A magyar KKV-k vilagaban azonban el6fordul, hogy a marketing
alarendeltje az értékesitésnek és féként a kereslet szabalyozasaban télt be fontos poziciét. Azon
vallalatok, amelyek nemzetkozi piacokon is jelen vannak sokkal nagyobb szerepet tulajdonitanak a
marketingnek, mint a kizarolag belfoldon értékesit6 vallalatok. [11]
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Az elektronikus direkt levél a hagyomanyos reklamlevél elektronikus valtozata. Elénye, hogy
névre szoldéan érkezik. A masik fontos tulajdonsaga, hogy ,minél tobb adata ismert a levél
cimzettjének, annal pontosabban lehet neki sz6l6 reklamizenet kildeni, igy névelve a hirdetési
megoldas hatékonysagat” [6]. A hirlevelek abban kiildnbdznek az elektronikus direkt levelektél, hogy
mig utébbi tartalma reklam, addig a hirlevelek sokkal inkabb tajékoztato jelleglek [6]. Az
dgyféltamogatd e-mailek automatizalt Gzenetek, amelyek valamilyen szolgaltatassal kapcsolatos
informaciot tartalmaznak, példaul regisztraciot egy weboldalon vagy k6zésségi média értesitéseket
[6]. A hirdetések nagy része reklam, amelyek kéretlentl érkeznek, és legtdbbszor a spam mappaba
kerulnek vagy olvasatlanul azonnali torlésre. [6]

A podcast olyan el6re felvett hang- vagy videofelvétel, amelyet letdltve késébb, offline is
meghallgathatunk, megnézhetiink. Népszerliséglik az utdbbi években nétt meg, kdszénhetéen
rovidségiik, és azon tény miatt, hogy ma mar szinte barmirél lehet podcastet késziteni. igy a
legismertebb blogok a blogolas mellett podcast csatornakat is Uzemeltetnek olyan platformokon,
mint az iTunes, a Spotify vagy a Google Podcasts.

A white paper egy jelentés vagy Uutmutaté egy adott témardl és a hozza kéthetd problémaral.
A benne rejl6 adatok tablazatokkal és grafikonokkal vannak szemléltetve és sokszor eredeti
kutatasok és statisztikdk tamasztjak ala. [15]. Altalaban a vallalat weboldalarél, vagy email
mellékletként letolthetbek. Egyrészt arra szolgalnak, hogy a vallalat edukalja a vasarloit, masrészt
hasznos eszkdz lehet a weboldal latogatottsaganak mérésében. Account-based marketing soran
kalondsen azt figyeljik, hogy a latogato azon vallalattdl érkezett-e, amelyet mi megcéloztunk, és IP
cimét azonositva késdbb egy személyre szabott emailt is lehetéségunk van kuldeni neki, bemutatva
cégunket és szolgaltatasait.[11]

Legnépszer(ibb tartalomkozvetitd csatornak B2B
marketingben 2020-ban
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3. abra: Legnépszer(ibb tartalomkdzvetité csatornak
Forras: Content Marketing Institute (2020)

3. Osszegzés

Egy B2B vallalkozas esetében két atfogd marketingstratégia létezik, amelyeket kdvethet a vallalat
az eladasok novelése érdekében. Kovethet egy hagyomanyos stratégiat, amely magaban foglalja
néhany ,buyer presona” létrehozasat — a tipikus vasarlok kitalalt profiljait. Ezek a vasarloi
szemeélyiségek képezik az 0sszes tartalom- és marketingtevékenység célpontjat, biztositva, hogy
alkotasai vonzdak legyenek a célpiac szamara, hogy potencialis Ugyfeleket és elkotelez6dést
szerezzenek.[14]

Egy masik Ut az lehetne, ha azonositani szeretnének bizonyos kulcsfontossagu szerepléket az
iparagon belll, olyan vallalatokat, amelyeket valéban Ugyfeleiként szeretnénk tudni. Ezutan
gyUjthetlink 6ssze minél tdbb informaciot ezekrdl a kulcsfontossagu célpontokrdél, kbvetelményeikrél,
személyzetlkrol, vasarlasi ciklusukrol és igy tovabb, és értékesitési szemeélyzetet biztositunk és
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készitlink fel arra, hogy megkdzelitse 6ket és kapcsolatba lépjen velik — ez a fiokalapu marketing
vagyis az ABM.

Ezekre a stratégiakra ugy is gondolhatunk, mint a mennyiségre a minéséggel szemben, de
mindkettének megvannak a maga elényei és hatranyai. ,Az account-based marketing sikere azon a
pontosan célzott marketingszemléleten alapszik, amely nagy léptékl, folyamatos értékesitést és
jelentds, hosszu tavu vasarlét eredményez. Masrészt lehet, hogy ez egy kicsit "mindent vagy
semmit" megkodzelités — ha nem sikeril, akkor sok marketingidét, eréfeszitést és koltségvetést
veszitethetunk.” [14]

A B2B marketing hagyomanyos és ABM modszerének 6sszevetésére kovetkez6 tanulmanyunkban
vallalkozunk egy hazai primer kutatason keresztil. A fenti gondolatok Ozvegy Adrian: ,Hogyan
fogjuk ki az aranyhalat?: az account- based marketing helyzete a B2B piacon” cimi 2022-es
szakdolgozatanak kiegészitései.
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