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ADATALAPU UZLETIINFLUENCER-ELEMZES DATALYZE

MIERT KESZULT
A pandémia okozta virushelyzet feler@sitette a szakmai tampontok irdnti igényt. Kik felé fordulnak a vallalkozék informacioért?
Olyan szerepl6k tevékenységét szerettlk volna megvizsgalni, akik irdnymutatdst adnak ebben a bizonytalan helyzetben (is) a

vallalkozéknak.
Masrészt szerettik volna képet kapni arrdl, hogy kik ma a legnagyobb elérésd, legaktivabb kézdsséggel rendelkezd szakmai
influencerek, akiknek a jo gyakorlataib6l tanulhat mindenki, aki szakmai véleményvezéri babérokra szeretne térni a szaktertletén.

HOGYAN KESZULT

A Datalyze csapata a publikus Facebook-adatokat felhasznalva, érdekl6dési kor alapjan beazonositotta az egyes vallalkozoi
szegmensekbe tartozé Facebook-felhasznalékat, majd a célcsoportok adatldbnyoma alapjan vizsgalta a szegmensek kedvelt Uzleti
influencereit és csoportjait, illetve az Uzleti influencerek altal kdzzétett tartalmakhoz valé kapcsolédast a 2020.01-04 kdzott.

A kutatasban kézremikodtek Szakmai partnerek
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felhasznalok kerultek.

n 2020 TOP INFLUENCEREK

Ba razsy AkOS (A bevétel erésiti a szabalyt)

Mandoé Milan (Minner)

Gal Bedta

Wolf Gabor (Marketing Commando)

Gal Kristof

Vida Agl (Gazdagmami)

Lévai Richéard (KozOsségi kalandozasok)
Pongor-Juhasz Attila

Télgyessy Z50fi (szeretem a Vallalkozasom)

Szilagyi Anita & Vuray Gyorgy (vallalkozas okosan)

A 2020 elsé négy hénapjdban a vdllalkozoi érdeklédésti célcsoport kérében
legnépszertibb influencerek (akik a legjobban tudtdk aktivizdlni a csoportot a
Facebook oldalukon, a kézénségmeéretiik figyelembevételével) adatalapu sorrendje.

KEDVELT UZLETI INFLUENCEREK
VALLALKOZO CELCSOPORT

A vallalkozéi érdeklddésii Facebook-felhasznalék és feliiletek publikus adatldbnyoma alapjan készitett toplistak
= 85.814 Facebook-felhasznalé adatldbnyomanak, elemzése alapjan.
A célcsoportba a Facebookon kifejezetten a vallalkoz6i mikodéshez kothetd tartalmakhoz 2019-2020 soran aktivan kapcsol6do

n 2020 TOP NOVEKVOK

Wolf Gabor (Marketing Commando)

Cséabi Bordka (Te vagy a brand)

Gal Kristof

Télgyessy Z506fi (szeretem a Vallalkozasom)
Balogh Petya (Baconsult)

B&hm Kornél (Spindoc)

Zoltan Dallos (Business & Travel)

Csatlés Csilla coach-uzleti szakérté
Gorog Adam acm

Pongor-Juhasz Attila
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A 2020 elsé négy hénapjdban a Facebook-oldalukon a vdllalkozéi érdeklédésdi
célcsoport kérében ardnyosan a legnagyobb Facebook-aktivitdsi névekedést
mutatd Uzleti influencerek sorrendje.
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n 2020 TOP CSOPORTOK

KKV Marketing csoport

KKV Uzleti Csoport

KézmUves marketing zartkord klub
Mompreneurs - magyar vallalkozé anyukak
Vallalkozas Okosan

n 2020.04 TOP FELTOREKVO

CSOPORTOK

Telekom Hello Biznisz csoport

Mandé Milan - Minner Extra

Imadok Vallalkozni

Kezd§ és Fiatal Vallalkozok Kozossége
Lifestyle Vallalkozas Csoport

A 2020 elsé négy hénapjdban legnépszerdibb izleti Facebook csoportok, a
tagszdm, a kommunikdcid intenzitdsa és a tagszdm névekedés
figyelembevételével.
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KEDVELT UZLETI INFLUENCEREK DATALYZE

INDULO VALLALKOZOK VALLALKOZOK

22.055 Facebook-felhasznalé adatldbnyomanak elemzése
alapjan. A szegmensbe azok a Facebookon KKV-hoz

17.810 Facebook-felhasznalé adatldbnyomanak

@ elemzése alapjan.A szegmensbe azok a Facebookon
- kothetd tartalmakhoz 2019-2020 soran aktivan KKV-hoz koéthetd tartalmakhoz 2019-2020 soran
[L‘l—» kapcsolédo felhasznaldk kerultek, akik érdeklédésuk @6 aktivan kapcsolédé felhasznalok kerultek, akik az
alapjan inkabb reagalnak az indulé és Ujhulldmos adatalapon rekonstrualt vallalkozoi tevékenységik

vallalkozasi tartalmakra. alapjan inkabb affinisek az'e-commerce irant.

n 2020.04 TOP INFLUENCEREK n 2020.04 TOP INFLUENCEREK

1. Wolf Gabor (Marketing Commando) 1. Barazsy AkOS (A bevétel erésiti a szabalyt)

2. Csabi Bordka (Te vagy a brand) 2. Lévai Richard (Koz6sségi kalandozasok)

3.  Balogh Petya (Baconsult 3. GalBeata

4. Lévai Richard (K6z0sségi kalandozasok) 4. Wolf Gabor (Marketing Commando)

5. Télgyessy Z506fi (szeretem a Vallalkozasom) 5. Csabi Boroka (Te vagy a brand)

6. Gal Beata 6. Vida Agl (Gazdagmami)

7.  Avidor Andras 7. Dobay Rébert (Menedzsmentor)

8.  Gordg Adam macm 8.  Pongor-Juhasz Attila

9. Zoltan Dallos (Business & Travel) 9. Szilagyi Anita & Vuray Gyorgy (vallalkozas okosan)
10. Gal Kristof 10. Mandd Miladn (vinner)

A 2020 dprilis hénapjaban az induld vdllalkozdk és a potencidlis e-commerce vdllalkozék célcsoport korében legnépszeriibb influencerek (akik a legjobban tudtdk aktivizélni a csoportot a Facebook oldalukon, a k6zonségméretiik figyelembevételével)
adatalapt sorrendje.
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MIERT NEPSZERUEK? DATALYZE

Gal Kristof
“Az alkalmazottbél kiteljesedé vallalkozé”

° Témai: tapasztalatok, " Mando Milan .
élmények, kriziskezelés, Az up-to-date mentor
vallalatvezetés ° Témai: kulfoldrél atvett tudasmegosztés.
° Hangvétele: naplo jelleg, tanacsok, Ujdonsagok, vallalkozoi étletek és
személyes, betekintést ad fejlesztési tippek
privat és szakmai életébe is ° Hangvétele: mentor jellegl, biztato,
L segitékész, trendi, up to date g
Motivacioés Edukativ tippek
coaching + triikkok
Gal Beata
“Az onmegvalésité”
e Témai: life coaching, kiteljesedés, Barazsy Akos
vallalati siker, kovetkezetes tervezés, “A sikeres uzletember”
motivacid, sikeres nék, ndi inspiracio . Témai: vallalatok, vezeték
° Hangvétele: spiritudlis, motivald, , stratégija, Capak kozott )
narrativaja az 4lmok megvaldsitasa, Uj kommentar, kényv promo, Wolf Gabor
kezdetek tézsdézési tippek “A KKV suttogo”

° Hangvétele: betekintést ad a
“szinfalak mogé”, magabiztos,
sz6ékimondo, direkt

° Témai: Konkrép marketing tippek,
gyakorlati megoldasok, tanacsok,
sales push képzésre,
gotomarketing tagsagra,
eseményre, konyvre

. Hangvétele: Emberkdzeli,,
személyes, kozvetlen, kdzérthetd

Sales fokusz stilus
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5JO TANACS INDULO B2B INFLUENCEREK SZAMARA

1. Gondold at a moégottes miikédési modellt: fontos meghatarozni, hogy mi a célunk, k6zép/hosszu tavu
szandékunk a “csatornankkal”, melynek megfelel6en tervezhetjuk majd tartalmainkat. Mas és mas poziciot
épitunk, ha coachingra, képzésre vagy el6adasokra, esetleg konyvre/blogra szeretnénk hangsulyt terelni

2. Teremts értéket a koveték szamara, mely egyedi és megkiulénboztetd: akar gyakorlati tanacsokrol, life
coachingroél vagy személyes élmény beszamolorol legyen szo, egyértelm( értéket kell atadni

3. Valassz “storytelling” stilust, melyet hitelesen képviselhetsz: szinte m(ifajokba sorolhatéak az élen lévd
véleményvezérek, akciovigjatéktél a romantikus vigjatékon at az életrajzi dramaig

4. Mutass példat, engedj betekintést: minél személyesebbek a megosztott sztorik és példak, annal kbnnyebb
azonosulni a mondanivaléval és ezaltal kapcsolédni is hozza

5. Valassz az izenetedhez megfelel6 formatumot: a Iényeg, hogy a tartalmon kivul a csomagolas is szamit, az
arculatos poszt designtél az innovativ megjelenitésig, mint pl egy zoom konzultacié, vagy a misor kommentar
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SZAKMAI VELEMENYEK I. DATALYZE

MEGKERDEZTUNK 9 SZAKERTOT, INFLUENCERT A B2B INFLUENCER JELENSEGROL

e Dr. Fehér Katalin (tudomanyos fémunkatars, Budapesti Gazdasagi Egyetem): "Miért fontos egy
vallalatvezetének tudatos online kommunikaciét, személyes markaépitést folytatni? 7. Reputdcio 2.
Hitelesség 3. Karrier erdsités 4. Céges bels6 kommunikacio és 5. Példamutatds”

e Wolf Gabor (alapité, Marketing Commando): “Milyen konkrét (monetizalhat6) eredményei vannak a
B2B influencer aktivitasnak (tudatos online jelenlétnek)? A konkrétum mindig az, hogy egy B2B influencer 1)
Mennyiért készit tartalmat a megbizdnak, és 2) Mennyiért promdtdlja a megbizot a sajat listdjdra, kévets bdzisanak.
Innen kénnyen mérhetd, hogy ha pl. készitek egy videdt a Simple Pay szamdra, és azt meghirdetem a kévetéimnek,
akkor mennyien nézik meg, mennyien kattintanak at, esetleg mennyien irjak be azt a kuponkédot, amit csak ndlam
kaphatnak meg, és mennyien rendelik meg a megbizé szolgdltatdsat. Eljen a mérheté online marketing!”

e Szvetelszky Zsuzsanna (szocialpszicholdgus, Ispiro): "Létezik kuilon kategdriaként az a fogalom, hogy
szakmai influencer? Létezik, hiszen nincs olyan ember, aki mindenhez ért. Az embert az etolégusok a
specializalatlansag specialistajdnak is tartjdk, vagyis sokféle dologhoz értlink, de egy-egy ember csak néhanyhoz.
Mdra olyan nagy a specializacio, hogy igazan j6 szakembernek csak egy résztertileten lehet lenni. Vannak persze
influencer-ek, akik tobb teriileten is nagy hatdst fejtenek ki, 6ket inkabb inspirdloknak nevezném, mert a
személyiséglik, a karizmajuk ér el nagy hatast. |6 az, akirél a jok azt mondjak, hogy jo ;) Az az influencer, akit az egész
szakma elutasit, nem sokaig maradhat porondon.”

A mini-interjuk teljes leiratat hamarosan kulén publikaljuk!
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SZAKMAI VELEMENYEK ILI. DATALYZE

MEGKERDEZTUNK 9 SZAKERTOT, INFLUENCERT A B2B INFLUENCER JELENSEGROL

e Vida Agnes (pszicholégus, online marketing tanacsadé, Gazdagmami Kft.): "Milyen feliileten érdemes
aktiv kommunikaciot folytatni? A felliletet elsésorban a célcsoporthoz kell igazitani, ott érdemes kezdeni, ahol a
célcsoportunk van. A legtobb esetben ez a Facebook, de egyre tobb felhasznaldt érhetiink el az Instagramon és a
Pinteresten is. A Pinterest egyféle jolly joker a koz6sségi média felliletek vildgaban, mert a Google képkeresbjébdl is
hozhat Idtogatokat és a sajat feliiletén beliil is sokan keresnek. Nem feledkezhetiink meg azokrdl a felhaszndlokrdl
sem, akik a keresében kutatnak tartalmak, valaszok utdan, 6ket egy bloggal vagy Youtube csatornaval érhetjik el a
legkonnyebben, ha pedig a szakmdnkban els6sorban szemtdl szemben értékesitlink, akkor megkertilhetetlen eszk6z a
LinkedIn. Indulé vdllalkozdsoknak azt szoktam tandcsolni, els6ként valasszanak ki egy, vagy legfeljebb 2 eszkézt és
azon kezdjenek el kommunikadlni és amikor mar rutinosak, megismerték a célcsoportjukat, tudjak, milyen tartalmak
mtiikédnek, akkor bévitsék az eszkoztdrukat.”

e Dr. Guld Addam (médiakutaté, kommunikaciés szakember, PTE): "Az influencer megnevezés részben
problematikus lehet azok miatt a pejorativ jelentésarnyalatok miatt, amelyek az utobbi 2-3 évben rdrakddtak a
kifejezésre. Egy gyakran haszndlt meghatdrozas szerint az influencerek olyan személyek, akik (vélt vagy valos)
befolydasukkal, ismereteikkel, tarsadalmi helyzetiikkel vagy kapcsolataik dltal hatdssal tudnak lenni mdsok
doéntéshozataldra példdul a vasdrlasi folyamat sordn. Egyes esetekben példaul az influencer kifejezést mar most is
szUkité értelmében haszndljak, és csak azokra az online celebekre alkalmazzdk, akik komolyabb teljesitmény vagy
szakmai tudas nélkil érnek el szélesebb kéri ismertséget. Ebben a megkdzelitésben az inf/uencerek a
szorakoztatoipar egy Uj szegmensének a szereploi, akik szoros kapcsolatban dllnak a markakkal és a
reklamszakmaval. Ok élesen elkiiléntilnek a valddi ve/emenyvezerekto/ akiket tobbnyire piaci fliiggetlenséggel, komoly
teljesitménnyel és szakmai felkésziiltséggel hozunk 6sszefliggésbe.”

A mini-interjuk teljes leiratat hamarosan kiilén publikaljuk!
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SZAKMAI VELEMENYEK III. DATALYZE

MEGKERDEZTUNK 9 SZAKERTOT, INFLUENCERT A B2B INFLUENCER JELENSEGROL

e Sztaniszlav Andras (elnék, Magyar Public Relations Szovetség): “Epitsiik a személyes marka oldalunkat,
vagy a céglink arca legyunk inkabb? Ez teljesen (a személyes és a vallalati) a céloktdl fugg. A PR szakmdban is
tobb olyan példat Idthatunk, ahol a személyes markak 6sszefonédnak a céges markdval (Richard Bagnall pl
erdsiti). Vannak tehat vallalatok, akik azzal a - néha nem is titkolt - céllal vesznek fel/neveznek ki bizonyos poziciokra
embereket, mert azok “influencer-értéke” is nagy. Aki tudatosan akar karriert épiteni, vagy épp szabaduszoként
tervezi a jovéjét, azoknak érdemesebb sajdt markat épiteni és részben akkor is megtartani, ha éppen egy
vallalat/mdrka oldalan Glnek.”

e Balogh-Mazi Maria (CEO, Dream]jo.bs) és Balogh Péter (co-CEO, Baconsult és Capa): "Mi a stratégiatok a
sajat jelenlétetekkel kapcsolatban, mennyi id6t forditotok hetente a jelenlétetek apolasaval-
épitésével, milyen indikatorokat figyeltek influenceri aktivitasotokkal kapcsolatban?

A jelenlegi helyzetben felértékel6détt a kommunikdcio és tuddsmegosztds szerepe. Napi egy-két orat téltiink ezzel
fejenként, els6sorban Linkedin, Facebook live interju, Instagram, Blog, TV csatorndkon. Vannak szakmailag
azonositott célkbzdnségeink és céljaink, azaz elvart percepciok, amiknek a felépitésén dolgozunk.”

A mini-interjuk teljes leiratat hamarosan kulén publikaljuk!
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SZAKMAI VELEMENYEK III. DATALYZE

MEGKERDEZTUNK 9 SZAKERTOT, INFLUENCERT A B2B INFLUENCER JELENSEGROL

e Dr. Papp-Vary Arpad (dékan, Budapesti Metropolitan Egyetem és alelnék, Magyar Marketing
Szovetség): "Milyen fejleszthetd és nem fejleszthet6 elemei vannak a személyes szakmai markajanak?
Ha valaki nem j6 a szakmdjaban, ugy nehéz lesz abbol mdrkat épiteni, hiszen a jo mdrka alapja a jé termék. Ha nincs
meg ktilonlegesség, nincs USP - unique selling proposition, amivel az adott cég és az ahhoz kapcsolhaté személyes
mdrka kitlinik, akkor azzal megint nem lehet sokra jutni. Izgalmasnak, érdekesnek, masnak kell lennie. Ha nem Idtszik
az illetén, hogy szenvedéllyel csindlnd, amit csindl, azt el6bb-utobb kiszurjdk az emberek. Ugyanez vonatkozik arra,
ha nem érzédik rajta, hogy hisz abban, amit képvisel, amit tesz, amirél kommunikal. Végiil pedig ha nincs meg az
egész mogott dllandd kommunikdcio egy sajat weboldallal, bloggal, LinkedIn, Facebook vagy éppen Instagram
posztokkal, mellé rendszeres médiaszereplésekkel, ha nem ad el6 az illeté konferencidkon, nem aktiv tagja szakmai
szovetségeknek, akkor nehéz B2B mdrkaépitésrol beszélni. Aki fél influencer lenni, az ne legyen az.

Erdemes megfigyelni azt is, hogy a B2C influencerek tartalmai kapcsdn dltaldban az mondhaté el, hogy a
legfontosabb, hogy legyen szorakoztatd, masodsorban pedig, hogy legyen hasznos. B2B esetében azt mondandm,
hogy els6sorban legyen hasznos, masodsorban viszont itt sem hiagnyozhat teljesen a szérakoztatas.

Véglil a korlatok kapcsdn a személyes mdrka két dimenziéjabol érdemes kiindulni: ismertség és elismertség.
Beckhamnek vagy Bransonnak és Musknak magas az ismertsége és elismertsége. VV Alekosznak vagy Aurelionak
magas az ismertsége, de kicsi az elismertsége. Egy B2B influencernek vélhet6en magas az elismertsége, de kicsi az
ismertsége - legaldbbis orszdgos vagy plane nemzetkdzi szinten. De ez nem baj - neki a célcsoportja kérében kell
ismertnek lennie, hasonléan a B2C nano influencerekhez, mondjuk a booktuberekhez.”

A mini-interjuk teljes leiratat hamarosan kilon publikaljuk!
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INFLUEXPERT KEPZES DATALYZE

Soha korabban nem volt ennyire fontos a tudatos szakmai jelenlét a k6zésségi média feliileteken. Sziikség van a digitalis
Szakmai identitasod megalapozasara, felépitésére. De hogyan kezdjliink hozza? Milyen alapokon, eszkbzbkkel és
stratégiaval épitsiik fel a kommunikacionkat?

A Coachingcentrum, a Liftup / K6z6sségi Kalandozasok és az SD4Good kooperacidjaban nyari online kurzust
inditunk.

Képzéstinkén bemutatjuk az influencer jelenség hatterét, elemeit, melyet tudatosan fejleszthetiink. Kiilén modulban
foglalkozunk az énismerettel, hogy felfedezziik azokat a tartalmi elemeket, melyekre a kommunikacionkat hitelesen
alapozhatjuk. K6z6sen megalkotjuk a személyes marka alapjaidat. Véglil, de nem utolsé sorban kialakitjuk a marketing
aktivitasi tervedet, hogy milyen fellileten, milyen tartalmakat és milyen hirdetési eszkbzbket hasznalva tudod lizembe
helyezni az tj véleményvezér markadat. A képzésre olyan vallalkozokat, vallalati vezetbket varunk, akik fejlesztenék
kbzbsségi média jelenlétiiket, akik kimaxolnak szakmai ismertségiiket, megitélésliket. Varjuk tovabba azokat a
marketingeseket, akik B2B cégnél dolgoznak és erdsitenék a cég szakmai kommunikaciojat, vagy ligynékségben
influencer marketing aktivitasokat fejlesztenek.

Részletek:
https://www.coachingcentrum.hu/kepzesek/influexpert-kepzes/
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Tovabbi informacio: anna.suto@datalyze.eu




