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Képzeld el, hogy hónapok óta dolgozol a  webshopodon. 
Feltöltötted a termékeket, kicsinosítottad a főoldalt, mégis 
olyan érzésed van, hogy kong a webshopod az ürességtől: 
a portékád kiváló, de nincs, aki belépjen az ajtón. Sok tulajdo-
nos ilyenkor követi el a legnagyobb hibát: behúzza a kéziféket. 

„Nem költök többet marketingre, amíg nem látom a bevételt” 
– halljuk sokszor a mondatot, ami valójában egy ördögi kör 
kezdete. A marketing ugyanis nem egy elkerülhetetlen „adó”, 
amit az államnak vagy a nagy tech-cégeknek fizetsz; ez az az 
üzemanyag, ami nélkül a legdrágább motor sem fog elindulni.

A KÖLTSÉG ÉS A BEFEKTETÉS  
KÖZÖTTI KÜLÖNBSÉG 

Az első és legfontosabb gondolat, amit el kell sajátítanunk: 
a marketing nem költség, hanem befektetés. Régi motoros 
vagyok a szakmában, ezért tudom, hogy a legnagyobb fáj-
dalompont a bizonytalanság: a tulajdonosok nem látják át 
a költségeket, és bizalmatlanok a szakemberekkel szemben, 
mert félnek, hogy a pénzük egyszerűen „elég”. Sokan azért 
félnek a hirdetésektől, mert a bankszámláról távozó összeget 
látják benne, pedig valójában egy hosszú távú, automatizált 
bevételtermelő rendszert építünk. Valójában a marketingre 
fordított összeget úgy kell tekintened, mint egy befektetést: 
egy jó stratégia mellett minden forint, amit beteszel, több 
forintot hoz vissza a nap végén. Ráadásul ez egy elkötele-
ződés, de nem kényszerzubbony: a rendszert darabokban 
is felépítheted, mindig csak annyit hozzáadva, amennyit az 
aktuális eredménynövekedés már igazolt.
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Ha nekünk nem hiszed el, hogy az online marketing befek-
tetés, hidd el az adótanácsadódnak, könyvelődnek. Kérdezz 
rá, és pikpakk ki fogják hozni, hogy a marketing rendsze-
redbe (webáruházhoz tartozó ráfordítás szintjén) forgatott 
pénzügyi ráfordítások megjelenhetnek a cég immateriális 
vagyonelemei között is. Talán különös gondolatnak tűnik, de 
a marketingbe rakott pénz sem más, mintha egy irodát vásá-
rolnál, vagy egy haszongépjárművet vennél. Egyik sem azzal 
fog hozzájárulni a nyereségedhez, hogy megvetted, hanem 
azzal, hogy mennyivel hatékonyabbá tudja tenni az üzleti 
folyamataidat. Ha úgy tetszik, a marketingrendszered is egy 
pickup. Egyszer bele kell fektetni, és folyamatosan tankolni 
is kell bele a hirdetési költséget, ugyanakkor évekig vagy akár 
évtizedekig is ki fog szolgálni és segít magasabb fokozatba 
kapcsolni az üzleti folyamataidat. 

Éppen ezért nincs kőbe vésett „ökölszabály” arra, mennyit kell 
marketingre költeni – a hatékonyság határozza meg a keretet.

Amikor a számok eloszlatják a félelmet  

Az online világ szépsége az egzakt mérhetőségben rejlik. 
Nem kell hinned a  „marketinges varázslatban”, elég, ha 
érted a megtérülést. A megtérülés (legyen az ROAS vagy ROI) 
megmutatja, hogy a hirdetésre költött forintjaid mekkora 
százalékát teszik ki a bevételnek – minél alacsonyabb ez az 
arány, annál hatékonyabb vagy. Ahogy nő a hirdetési kereted, 
a bevételed is emelkedhet, miközben a költségeid (mint a 
webshop bérleti díja vagy az előfizetések és a menedzsment 
díj) elporladnak a nagyobb forgalmon. Persze van egy határ, 
az „inflexiós pont”, ahol a megtérülés romlani kezd – ekkor 
kell tudnod, hogy az árrésedbe mi fér még bele a növekedésért 
cserébe.
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Az online marketing eredményességét megtérülésben (ROAS 
vagy ROI) számoljuk. 

Mi az RG-STÚDIÓ-nál a megtérülést százalékban mérjük.  
A megtérülés (egyszerűsítve) a hirdetésre költött pénz a bevé-
tel százalékában kifejezve. Minél alacsonyabb ez a százalék, 
annál több marad a zsebedben, de a célod nemcsak a haté-
konyság, hanem a teljes bevétel növelése is.

Hogy néz ez ki a gyakorlatban? 

A webáruházadban Google Ads hirdetéseket futtatsz, és 
havonta 100 000 Ft hirdetési költséget fizetsz. Először, az 
első kampányindításkor azt láttad, hogy a hirdetéseid kon-
verziós értéke 500 000 Ft, ennyi bevételhez járultak hozzá 
a kampányok. 

Ez (100 000 Ft / 500 000 Ft) × 100, azaz 20%-os megtérülést 
jelentett neked. Az optimalizálás hatására azonban javult 
az eredményességed, és a következő hónapban már ugyan-
annyi hirdetési keretből 1 500 000 Ft bevételed származott, 
tehát 

a megtérülésed (100 000 Ft / 1 500 000 Ft) × 100,  
vagyis 6,66%. 

Mi a jó megtérülés? 

Ezt te fogod megmondani! Attól függ, hogy néz ki az árrésed. 

Nézzük meg Gábor példáját, aki egy reggel a raktárában áll-
va egy doboz multivitamint tart a kezében. A termék ára 
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a webshopban pontosan 10 000 Ft. Gábor tudja, hogy ebből 
nem minden az övé: a beszállítói ár levonása után 30% az 
árrése, ami azt jelenti, hogy 3 000 Ft marad nála.

De a doboz nem sétál el magától a vevőhöz. Gábornak ki kell 
fizetnie a barna kartondobozt, a ragasztószalagot, a raktár 
fűtését és a logisztika egyéb apró, de fájó költségeit, ami ter-
mékenként nagyjából 1 000 Ft-ot (10%) emészt fel.

Ekkor jön a dilemmája: költsön-e marketingre? Ha úgy dönt, 
hogy befektet, és 1 000 Ft-ot (10%) szán arra, hogy a hirdetései 
megtalálják a pontosan ilyen vitamint kereső vásárlót, akkor 
a nap végén, miután mindenki mást kifizetett, 1 000 Ft tiszta 
haszon vándorol a zsebébe.

Gábor elsőre talán sokallja a marketingre kiadott ezrest, de 
ha belegondol, ez az összeg nem „eltűnt”, hanem ez hozta be 
az embert az üzletbe. E nélkül a befektetés nélkül a vitamin 
ott porosodna a polcon, és az az egyetlen ezres profit sem 
született volna meg.

De meddig lehet ezt fokozni?

Webshop-tulajdonosként a célod a profit növelése.

A profitod kétféleképpen növelhetjük: 

1 A hirdetési büdzsé emelésével: Jó esetben a bevételünk 
arányosan nő a költéssel. Mivel a költségeink (pl. web-

shop bérleti díj, szoftverek, menedzsment díjak) ilyenkor 
eloszlanak a nagyobb forgalmon, a hatékonyságunk javulhat. 

A teljes könyv megrendelhető:  rgstudio.hu/a-nagy-webshop-marketing-konyv

https://rgstudio.hu/a-nagy-webshop-marketing-konyv


MINDEN AMIT A WEBSHOP MARKETINGRŐL TUDNOD KELL 2 

12

Amikor marketingügynökséggel dolgozol együtt, 
mindig kérdezz rá, hogy fix – a hirdetésmenedzs-
ment díjuk –, vagy sávos, esetleg sikerdíjas. Ilyen 
is olyan is van a piacon, az RG-STÚDIÓ általában 
fix díjon dolgozik ügyfeleknek (kampányszámban 
fix, nem hirdetési költség alapon fix), így amikor 
a hirdetési büdzséd nő, akkor a menedzsmentdíj 
porlad, így általában nagyobb büdzsével költségha-
tékonyabb a kiszervezés is. Ezért javasoljuk mindig, 
hogy menjünk nagyobb kerettel, ha azt az eredmé-
nyek indokolják. 

Persze a hirdetési büdzsé alapú skálázásnak van egy maxi-
muma, az ún. inflexiós pont: egy bizonyos szint felett a meg-
térülés általában romlani kezd. Nincs elegendő keresés, igény, 
elértük a célcsoport nagy részét, a piac felvevőképességét… 
Nekünk kell ismernünk az árrésünket, hogy tudjuk, meddig 
érdemes kitolni ezt a határt a nagyobb profit érdekében. 

A hirdetési büdzsé egy élő-lélegző dolog, néha nagyon gyor-
san kell kapcsolni, hogy ráharaphass egy-egy lehetőségre. 
Akkor leszel a legeredményesebb, ha azonnal tudsz reagálni 
a hirtelen keresésnövekedésre vagy az érdeklődés megug-
rására. Ha nem egy felülről maximalizált hirdetési keretet 
határozol meg az ügynökségednek, marketing partnerednek, 
hanem a megtérülési pont teljesítéséig szabad kezet adsz és 
korlátlan keretet, akkor gyorsabb reakcióidővel, élőben tudod 
lefedni a kiugrásokat és maximalizálni a bevételed. 
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100 000 Ft 200 000 Ft

Ha a költségkeret emelés után a megtérülésünk kicsit vis-
sza is esik, de még az árrés által meghatározott megtérülési 
pontot nem éri el, akkor a megnövekedett bevétel miatt még 
mindig érdemes lehet fenntartani a magasabb keretet. 

2 A hatékonyság növelésével is lehet növelni a bevételt 
(ezáltal a profitot is), ráadásul változatlan keret mellett. 

Sőt, ez az ajánlott első lépés a keretemelés helyett, hiszen ha 
hatékonyabb hirdetésekkel költünk többet, akkor a növekmé-
nyünk is nagyobb lesz, mint ahogy az ábrán is látszik, 5%-os 
megtérüléssel nagyobb a rés. Ezt optimalizálással, adatok 
elemzésével, jobb kreatívokkal és támogató eszközökkel (pl. 
tartalommarketing, hírlevél) érhetjük el.
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HIRDETÉSI KÖLTSÉGKERET TERVEZÉSE

Amikor egy ügyféllel beszélünk, akkor sokszor merül fel a kér-
dés, mennyi legyen a hirdetési keret. És persze a marketing-
ügynökségek tapasztalat alapján is meg tudják határozni az 
optimálisnak tűnő hirdetési költséget, hiszen már láttunk 
nem egy, nem kettő webáruházat, de te biztos szeretnéd tud-
ni, hogy mi a gondolkodás alapja. 

Útmutató az induló hirdetési költség kiszámításához:  
Miért ne kezdj kicsiben?

Sok webshop-tulajdonos úgy áll a hirdetésekhez, mint aki 
óvatosan próbálgatja a víz hőmérsékletét a lábujjával: „Csak 
egy picit költök az elején, és ha látom, hogy dől a pénz, akkor 
majd emelem.” Sajnos az online marketingben ez a fajta óva-
tosság gyakran éppen az ellenkezőjét váltja ki annak, amit el 
szeretnénk érni.

K A matek alapja: Számolj visszafelé!

A hirdetési költséget nem egy hasraütés-szerű számmal, 
hanem a vágyott eredményekből kiindulva kell meghatároz-
ni. Ehhez két dolgot kell tűpontosan tudnod:

Az árrésed: Mennyi az a tiszta összeg, ami egy terméken marad 
a beszerzési ár és az egyéb költségek levonása után?

Vágyott konverziós mennyiség: Hány eladást szeretnél realizálni 
havonta ahhoz, hogy az üzleted fenntartható és növekedési 
pályán maradjon?
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A képlet egyszerű: Szorozd meg a célként kitűzött eladások szá-
mát azzal az összeggel, amit egyetlen vásárló megszerzésére 
(CPA – Cost Per Acquisition) hajlandó vagy áldozni az árré-
sedből. Ez megadja a tisztán hirdetésre fordítandó keretet.

K Az adatok „kritikus tömege”

A modern hirdetési rendszerek (Google, Meta) ma már mes-
terséges intelligenciára és gépi tanulásra épülnek. Ahhoz 
azonban, hogy ezek a rendszerek „megtanulják”, ki a te ideá-
lis vásárlód, adatokra van szükségük.

Létezik egy minimum költési szint, ami alatt a rendszer egy-
szerűen nem gyűjt elég adatot.

Ha túl kicsi a keret, a kampányod örökre a „tanulási fázisban” 
ragad, és sosem éri el az optimális hatékonyságot. Ilyenkor 
a hirdetés drága marad, az eredmények pedig elmaradnak.

K A menedzsmentdíj csapdája

A hirdetési költséged nem csak a Facebooknak vagy a Google-
nek fizetett összegből áll, hanem a rendszer felállításának és 
folyamatos kezelésének díjából is.

A menedzsmentdíj általában egy fixebb tétel. Ha 50 000 Ft-ot 
költesz hirdetésre, de a szakember díja is 50 000 Ft, akkor 
a „beugród” máris 100%-os plusz teher, amit ki kell termelned.

Nagyobb hirdetési keret mellett ez a díj „elporlad”. Minél töb-
bet költesz hatékonyan, annál kisebb lesz az egy eladásra jutó 
költséged, így a marketinged összességében költséghatéko-
nyabbá válik.
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K A félelem ára: Miért buknak el a „kicsiben kezdők”?

Teljesen érthető a félelem: senki sem akar pénzt égetni egy 
olyan rendszerben, amit nem lát át teljesen. De a túl óvatos 
kezdés szinte garantálja a csalódást:

A fix menedzsmentdíjak miatt a megtérülés (ROAS) siralmas 
lesz az elején. A tulajdonos látja a negatív számokat, meg-
rémül, és leállítja a hirdetést pont azelőtt, hogy a rendszer 
beérhetne.

Tanulság: Ne „injekcióként” tekints a marketingre, amit akkor 
adsz be, ha már baj van, hanem befektetésként, amelynek 
szüksége van egy bizonyos kezdőlökésre ahhoz, hogy bein-
duljon. Inkább várj addig a hirdetéssel, amíg össze nem gyű-
lik egy olyan tőke, amivel már érdemben, az adatok szintjén is 
labdába tudsz rúgni. Az optimális állapotot csak azok tapasz-
talják meg, akik túllépnek a kezdeti, bizonytalan szakaszon.

a hirdetés  
nem optimalizálódik

a keret kevés  
az adatok gyűjtéséhez
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