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MIRŐL LESZ SZÓ?

LTV és ami mögötte vanROAS vs. LTV vs. CLV

MIT HOZ A JÖVŐ?PÉLDÁK AZ ÉLETBŐL



Amikor marketing kampányok értékelünk, akkor ROAS…

Amikor online marketing kampányokat értékelünk, akkor hosszabb (3-8 hét) időszak költés és 
valamilyen attribúciós modellel jóváírt bevétel adatból számított ROAS értékkel tesszük legtöbbször. 

• Azonnali (könnyű) értékelés!
• Összevethetőek a marketing 

források így!
• Kevés adat kell hozzá, azok 

könnyen begyűjthetőek!

• Lekapcsolhatunk később 
értékessé váló marketing 
forrásokat!

• Felülértékelhetünk később 
értéktelenné váló forrásokat!



Drágaság….

Tétel Érték

Átlag kosárérték 17 000 Ft

Átlagos árrés tömeg (20%) 3 400 Ft

Látjátok a példán, hogy a felhasználó első vásárlásának elérése továbbra is nagyon 
költséges! A kosárérték 2,4%-a illetve az árrés 12%-a marad csak meg, mint nyereség!

Akció 1 000 Ft

Átlag CPA Google 2 000 Ft

Nyereség 1. vásárláskor 400 Ft



Nekünk pedig a 25%-ra kell figyelnünk…

• Olcsóbb/ingyenes forrással 
visszahozni őket!

• Részletes adat a korábbi 
vásárlásokról!

• Kevesebb engedmény!

Mi kell a nagyobb 
nyereséghez hosszabb távon?



LV, LTV, CLV – Mi micsoda?

Átlagos 
kosárérték

Éves vásárlási 
gyakoriság

Átlagos ügyfél 
‚élethossz’

Lifetime Value Vagy LTV

Customer Lifetime ValueLifetime Value Profit Margin
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Ilyen esetekben nem javasoljuk az LV szemléletet!

• Ritkán vásárolt termékkör esetén!

• Impulzusszerűen vásárolt, kisértékű termékek esetén!

• Ha nem építek/nem tudok építeni „ingyenes” forrásokat!



ÉLETSZAGÚ PÉLDÁK



Basic #1: Újravásárlás kampány



Basic #2: Vedd meg ismét kampány!



Basic #3: Névnapi, szülinapi akció!



Medium #1: Csomagépítő



Medium #2: Újdonságok vagy Priority line



Medium #2: Subscription



Advance #1: Loyalty kampány



MERRE TOVÁBB?



Cookie Apocalypse?

• Várhatóan csak a remarketing esetében fogja ez 
érinteni                           a lifetime value alapú 
marketingünket!

• Felkészülni itt is saját cookie kialakításával 
tudunk 
leginkább és API-k használatával, amivel pl. a 

hírlevél 
rendszernek továbbadjuk a korábbi vásárlási 

infókat!



Akkor mindenkinek ez az útja?

• NEM, a korábban említett 3 esetben a jövőben 
sem lesz hatékony!

• Előbb tegyük rendben a ‚ROAS’ marketing-ünket, 
hiszen           a Lifetime Value irányba terelés a 
jövőben is az első            vásárlás elérésével kell 
kezdődjön!



ÚTRAVALÓ TEENDŐK

• Állíts fel CLV stratégiát! 
Lehetőleg vásárlói szegmensekre bontsad!
Fontos, hogy van átjárás a szegmensek között.

• Személyre szabott ajánlórendszer és 
remarketing nélkül    nem fogsz sokra jutni.

• Életút során próbálj meg ügyes(ebb)en
interaktálni a vásárlókkal.



Köszönöm a figyelmet!

Szabó Balázs

HD marketing, PPC divízió vezető

https://hu.linkedin.com/in/szbalazsb


