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I. Termék
Mit kínálunk bevételért? (Product)

II. Bevétel
Kitől, hogyan jutunk pénzhez? (Revenue model)

III. Akvizíciós csatorna
Hogyan találnak rá a termékünkre? (Acquisition channel)

IV. Értékesítési mód
Hogyan győzzük meg őket, hogy vásároljanak? (Selling Tactic)

V. Szolgáltatási csatorna
Hogyan juttatjuk célba a szolgáltatást? (Delivery Model)

AZ ÜZLETI MODELL KERETEI
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FÓKUSZ: a tartalomszolgáltatás

KÖZELÍTÉS: nem akadémiai, gyakorlati
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I. TERMÉK

MIT KÍNÁLUNK A BEVÉTELÉRT?

 Kinek is? Ügyfél az olvasó, ügyfél a hirdető

TARTALOMTERMÉK

 Milyen tartalom, milyen koncepcióval?

 Célcsoport?

 Kik képesek megcsinálni?

 Milyen kinézetben (UX)?

 Milyen nyelven?

 Milyen infrastruktúrán?

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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AZ INFRASTRUKTÚRA IGENIS SZÁMÍT

 CMS (technika, workflow, szemlélet, sebesség, adatkezelés, példák…)

 Video platform

 Ajánló rendszerek

 Hirdetés-kiszolgálás

 Látogatottság, analitika

 User bevonás, komment, beléptetés

 Egyedi fejlesztésű kiegészítő szolgáltatások

Standard alapkérdések: mi tesz hozzá a stratégiához, a termékhez, mikor 

és mennyit ér, vegyük vagy csináljuk, hogyan fenntartható…

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna



8

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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 Külföldi minták

 Egyéni kreativitás

 Adopt & adapt

 Evolúció

HONNAN JÖN AZ INNOVÁCÓ?
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 Buzzfeed, Viralnova, Upworthy

Clickbait vagy Benchmark?

 Huffington, Gawker, Atlantic

Milyen piacon és milyen közegben működik?

 Single screen, Multiscreen, sunscreen

Amit lehet, azt feltétlenül kell?

 UGC

Kivált, integrál, bekever: hol a tudatosság?

TARTALOM TRENDEK
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 A tartalom közel megy a pénzhez, a pénz a tartalomhoz, 

a paid media az earned-hez

TARTALOM TRENDEK
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REKLÁM TERMÉK

(a legjelentősebb bevétel)

 Pozícionálás

 Megjelenés, 

formátumok, USP-k

 Árazás

 Értékesítési technikák, 

értéklánc, modellek

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna

A TERMÉK MÁSIK OLDALA 
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Media

channel
Revenue

TV Reklám Terjesztés Egyéb

Print Reklám Terjesztés Egyéb

Online Reklám ? ?

II. BEVÉTEL

KITŐL, HOGYAN JUTUNK PÉNZHEZ?

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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Lehetséges bevételi csatornák

 Fizetett hirdetés (minden vállfaja)

 Fizetett tartalom (Egyedi tartalomtermék, pl. időközi kiadvány )

 Brandkiterjesztés (Kézműves sör, telefon,  mosópor, stb.)

 Támogatás (donation, crowd funding)

 Klubrendszer (smart crowdfunding vs. unique product)

 Tartalom – másnak (syndication, production, stb.)

 Események (related or unrelated)

 Merchandize / premium selection, badging

 Tudás értékesítés (Know-how selling, consulting)

 Mobil!!!

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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 Exkluzív tartalmak (pl. vélemény rovatok?)

 Archívum hozzáférés

 Kommentelés, szakértőknek feltehető fórumkérdések

 Nyomtatott verziók online elérése

 Teljes tartalom

 Reklámmentes verzió

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna

KIEMELT IRÁNY:

FIZETETT TARTALOM
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FIZETŐS TARTALMAK

 A nemzetközi példák az irányadóak

 Sehol nem tud CSAK ebből megélni tömegtartalom

 Vannak igéretes szereplők (FT, NYT, SME…)

 Mindig a hozzáadott érték a mérce

 Látogatottság és fizetési kényszer összefüggései

 A szlovák példa igazolja: van fizetési hajlandóság

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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Intensity of paradigm shift

Monetizing the old way

Old vs. new way of 

monetizing content

*

Tartalomértékesítési modellek

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna

Everything for free Metered-Paywall Freemium-Model Radical-Paywall

Description Actually this is not 

really a paywall. 

Customers get all the 

content for free.

The Metered-Paywall

allows users to view a 

specific number of 

articles before 

requiring paid 

subscription.

Freemium-Models 

allow free access to 

select content, while 

keeping specific 

(premium) content 

behind a paywall.

Radical- or as well 

“hard” Paywalls 

require paid 

subscription before 

any online content can 

be accessed.

Customers pay for Free content on all 

channels.

A specific amount of 

articles.

Specific content 

(premium content).

Every article.

Focus Free content, for 

everybody.

Only a specific 

number of articles is 

free.

Distinction between 

paid (premium) 

content and free 

content.

There is no free lunch. 

All the content costs 

money. 

Example
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Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna



20
slide

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna

Forrás: FT, Stephen Pinches
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III. AKVIZÍCIÓS CSATORNA
HOGYAN TALÁLNAK RÁNK?

 Az internet az alapcsatorna, azon belül kézbesítési 

eszközök…

 Technikai csatornák:

 Portfolió hatás (ha van…)

 WoM (a termék él, beszél, szerzői, alanyai, érintettjei vannak)

 FB (komplex stratégiákat igényelhet, lehetőség és veszély)

 Google

 Hivatkozások

 Olvasó szerzés pénzért (aggregátorok)

 Klasszikus reklám és PR minden eszköze

 Igazi marketingünk a termék maga, hiszen az kommunikál!

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna



22
slide

Tartalom = Marketing = Sales

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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ÉRTÉKESÍTÉSI CSATORNA

 A make or buy dilemma: méret, tudás, türelem kérdése

 Tudnak rólunk vagy el kell mondani?

 Célcsoport alapon akarnak?

 Portfolió részeként vesznek?

 Konkrét termékért szeretnek?

 Célcsoport tagként kedvelnek?

 Egyedi megoldásért szeretnek?

 Személyes kapcsolatokért kötődnek?

 Számít a kommunikáció-szakmai érvelés?

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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SZOLGÁLTATÁSI CSATORNA

 Ügyfelek felé

 Kiszolgáló és statisztikai rendszerek

 Saját infrastruktúrájuk (landing page)

 Az éteren át szolgáltatunk, ami leképeződik számokban – de 

nem csak számokban

 Olvasók felé: a net

 A promóciós csatornák szolgáltatási csatornává lépnek elő

 A platformok szerepe (desktop, mobil, tablet, egyéb)

Termék >>> Bevétel >>> Akvizíciós csatorna >>> Értékesítés >>> Szolgáltatási csatorna
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NE LEGYEN MOBILSTRATÉGIÁNK…

…LEGYEN A STRATÉGIÁNK RÉSZE A 

MOBIL!
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A PIACI KÖZEG DINAMIKUS

 Mindenki versenytárs a hirdetési piacon

 Nem csak a tartalomipari konkurensek

 Nem csak a belföldi konkurensek

 Mindenki minta és tudásforrás

 Személyesség

 Arculati tisztulás

 Technikai fejlődés

 Tartalomfogyasztási szokások

Időben, élethelyzetben, terjedelemben (polarizálódás)

 A videó éve!!! 

Végül újra egy kis termék…



KÖSZÖNÖM

A 

FIGYELMET!

kardosg@444.hu

mailto:kardosg@444.hu

