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Igy szondazd a marketing

ugynokségeket

Hogyan hasznald ezt a dokumentumot?

Ez a dokumentum nem rangsorol marketing Ugynodkségeket. Nem mondja meg, ki a j6 és ki a
rossz. Es nem helyettesit személyes beszélgetéseket. Arra késziilt, hogy segitsen

felismerni:

O 4

e milyen miikodésii marketing csapat illik a te cégedhez, és melyik biztosan nem.

Mire val6 ez a dokumentum?
Ez egy illeszkedési tiikor, vagy szonda modszer. Még az is lehet, hogy mindegy mi a neve.
Segit végiggondolni:

e milyen gondolkodasmddra van sziikséged,
e milyen viselkedésformak fognak hosszu tavon miikédni,
e és hol fognak 3-6 hénap mulva biztosan feszlltségek keletkezni, ha nem teszel

elegendd és mindségi iddt a kivalasztasba.

Nem szakmai tudast mér. Nem marketingeseket tesztel. A sajat miikodésedhez segit

kompatibilis partnert keresni.

Mire NEM val6?

e Nem kivalasztasi lista, amit ,kipipalva” déonteni lehet
e Nem garancia eredményekre
e Nem szerz8dés-el6készité dokumentum

e Nem marketingstratégia
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Hogyan toltsd ki?

e Nyugodtan, megszakitasokkal
e Nincs ,jo6" vagy ,rossz” valasz
e A bizonytalansag is valasz

e Ha valamire nem tudsz valaszolni, hagyd lresen

Ez nem hidnyossdg, hanem informacio.

Mikor hasznos igazan?

e Miel6tt marketing ligyndkséget keresel
e Miel8tt ajanlatot kérsz
e Miel8tt ,csak prébdljuk ki” alapon dontesz

e Akkor is, ha mar volt rossz tapasztalatod

Hogyan hasznald a kivalasztas soran?

Ez a dokumentum nem dont helyetted. Viszont segit:

e jobb kérdéseket feltenni,
e felismerni az illeszkedési kockazatokat,
e ¢&s kizarni azokat az egylttmiikddéseket,

amelyek nagy eséllyel Ujabb csalédashoz vezetnének.

Ha egy marketing csapatra gondolva sok kérdésnél bizonytalansagot érzel, az nem jelenti

azt, hogy rosszak. Csak azt, hogy nem biztos, hogy nektek valdk.
Zar6 megjegyzés

A legtdbb marketing egytttmikédés nem szakmai okokbdl ér véget. Hanem azért, mert a
felek miikddése nem illeszkedik egymdashoz. Ez a dokumentum abban segit, hogy ezt még a

dontés el6tt felismerd.
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1. Gondolkodasméd és szerepfelfogas

1. Gondolkodasméd és szerepfelfogas

A marketing lgynokségek nem csak feladatokat végeznek. Minden csapat hoz magaval egy
szerepfelfogast: hogyan gondolkodik, hogyan kérdez, és milyen felel6sséget vallal. Ez a
fejezet abban segit, hogy tisztabban lasd: inkabb gondolkodé partnerre vagy inkabb

csendes kivitelezore van sziikséged.

Nincs jo vagy rossz valasz. Csak illeszkedés van, vagy annak hianya.

1.1 Mit varsz el egy marketing ligynokség szerepétol?

[0 Konkrét feladatok pontos végrehajtasat (inkabb csendes kivitelezd)

[0 Gondolkodé partneri részvételt a dontésekben (inkabb gondolkodo ligyndkség)
[0 Javaslatokat, de a végsé dontés maradjon nalam (dtmeneti / vegyes)

[0 Teljes marketingterllet atvételét (inkabb gondolkodd ligyndkség)

[0 Vegyes modellt, feladattél fliggbéen (dtmeneti / vegyes)

[0 Még nem tiszta (jelzés: tisztazas sziikséges)

Megjegyzés:

1.2 Hogyan viszonyulsz a kérdezéshez?

O Elvarom, hogy sokat kérdezzenek (inkabb gondolkodo (igyndkség)

O Akkor jo, ha csak indokolt esetben kérdeznek (dtmeneti / vegyes)

O Inkabb konkrét feladatokat adok, kérdés nélkll (inkdbb csendes kivitelezd)
O A tul sok kérdés faraszt (inkdbb csendes kivitelezd)

[0 Nem volt még ilyen tapasztalatom (jelzés: tapasztalathidny)

Megjegyzés:
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1.3 Melyik all kozelebb hozzad?

O ,Csinaljak meg, amit megbeszéltlink” (inkdbb csendes kivitelezd)

OO ,Beszéljik at, mit érdemes csinalni” (inkabb gondolkodo (igynbkség)
O ,Hozzanak alternativakat, én déntok” (gondolkodd ligyndkség)

[0 ,Ne bonyolitsuk tul” (inkabb csendes kivitelezd)

O , Inkdbb lassabban, de dtgondoltan” (gondolkodd (igyndkség)

Megjegyzés:

1.4 Hogyan kezeled, ha az iigyndkség mast javasol, mint te?

O Erdekel, meghallgatom és &tgondolom (gondolkodd (igynékség)

[0 Meghallgatom, de tébbnyire maradok az eredetinél (dtmeneti / vegyes)
[0 Kényelmetlennek érzem (inkdbb csendes kivitelezd)

O Inkabb azt varom, hogy végrehajtsak az elképzelést (csendes kivitelezd)

[0 Attol fligg, mennyire tudjak megindokolni (gondolkodé ligyndkség)

Megjegyzés:

1.5 Mit gondolsz a ,csendes” marketing csapatokrél?

[0 Megnyugtatd, ha csendben dolgoznak (csendes kivitelezd)

[0 J6, ha nem zavarnak feleslegesen (csendes kivitelezd)

O Inkabb akkor széljanak, ha kész van (csendes kivitelez6)

O Szlikségem van aktiv kommunikaciéra (gondolkodd tigyndkség)

[0 A tul nagy csend gyanus (gondolkodd ligyndkség)

Megjegyzés:
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1.6 Melyik miikédés lenne szamodra hosszl tavon feszit6?

[J Ha tul sokat kérdeznek (gondolkodd ligyndkséggel lehet feszitd)

[J Ha tul keveset kérdeznek (csendes kivitelezével lehet feszitd)

[0 Ha vitatkoznak velem (gondolkodd ligyndkséggel lehet feszitd)

[0 Ha mindig ram hagyjak a dontést (csendes kivitelezbvel lehet feszitd)

[0 Ha nem vallalnak véleményt (csendes kivitelezével lehet feszits)

Megjegyzés:

Megjegyzés ehhez a fejezethez

Ha a valaszaid tobbsége a ,csendes kivitelez6” iranyba mutat, akkor egy gondolkodd
Ugynokség valészinlileg frusztrald lesz szamodra. Ha a valaszaid tobbsége a ,,gondolkodd
partner” irdnyba mutat, akkor egy csendes kivitelez8 hosszU tavon kevésnek fog
bizonyulni. A probléma nem az egyik vagy a masik. A probléma az, amikor nem azzal

dolgozol, amire val6jaban sziikséged van.

2. Milkodési illeszkedés - viselkedések szondazasa

Ebben a fejezetben nem marketinges tuddst mérink. Hanem azt vizsgaljuk, hogyan
miikodik egy csapat akkor, amikor egyiitt kell gondolkodni, donteni és felel6sséget
vallalni. A kérdések célja nem az, hogy ,j6" valaszokat kapj. Hanem hogy kiderlljon: ez a

mikodés illeszkedik-e a tiédhez.

Nincsenek rossz valaszok. Csak olyanok, amelyek nem passzolnak hozzad.

2.1 Gondolkodasmod

Hogyan kdzelitenek meg egy problémat?

Kérdések:
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o Meséljetek egy helyzetrdl, amikor egy feladat mdgott nem volt egyértelmd a valddi
probléma. Hogyan indultatok el?

e Inkabb kérdésekkel vagy megoldasi javaslatokkal kezdtek?

e Volt mar olyan, hogy menet kdzben teljesen Ujraértelmeztétek az eredeti

feladatot?

2.2 Dontési logika
Mi alapjan szlletnek dontések?
Kérdések:

e Meséljetek egy korabbi kampanyrdl vagy projektrdél: mi alapjan hoztatok meg a
dontéseket?
e Inkabb adatok, tapasztalat vagy megérzés dominalt?

e \olt mar olyan, hogy az adatok ellentmondtak az intuiciétoknak? Mi lett a dontés?

2.3 Miikodési tempd
Milyen ritmusban dolgoznak?
Kérdések:

e Milyen gyorsan szoktak dontések szlletni egy tgyfélnél?
e \olt mar olyan helyzet, amikor az lgyfél tempdja eltért a tiétektdl?

e Hogyan kezeltétek ezt?

2.4 Kommunikacios stilus

Hogyan tartjak a kapcsolatot?
Kérdések:

e Milyen gyakran kommunikaltok egy aktiv tgyféllel?
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e Inkabb irdsban vagy széban szerettek egyeztetni?

e Volt mar kommunikaciobdl fakado félreértés? Hogyan oldottatok meg?

2.5 Visszajelzéshez valé viszony
Mit kezdenek a kritikaval?
Kérdések:

e Meséljetek egy esetrdl, amikor az tgyfél kritikus visszajelzést adott.
e Mivolt az els6 reakciotok?

e Valtozott valami a m(kddésetekben utdna?

2.6 Konfliktuskezelés

Mi torténik feszlltség esetén?
Kérdések:

e Volt mar komolyabb nézeteltérés tgyféllel?
e Hogyan kezeltétek a helyzetet?

e Hogyan zarult le?

2.7 Tanulasi képesség
Képesek-e fejlédni?
Kérdések:

e Tudtok példat mondani arra, amikor egy hibabdl tudatosan tanultatok?
e Valtozott mar mdédszeretek lgyfélvisszajelzés hatasara?

e Hogyan épititek be a tanulsagokat?
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2.8 Uzleti érettség
Ertik-e az Uzleti 6sszefliggéseket?
Kérdések:

e \olt mar olyan egylttm(kodés, ami Gizleti okokbdl ért véget?
e Hogyan kezeltétek ezt?

e Mit tanultatok bel6le?

2.9 Tervezési fegyelem
Mennyire tudatos a mikodésik?
Kérdések:

e Hogyan néz ki ndlatok egy tervezési folyamat?
e Mij torténik, ha a terv nem mikodik?

e Mennyire dokumentalt a tervezés?

2.10 Prioritaskezelés
Mi alapjan dontenek arrél, mi fontos?
Kérdések:

e Hogyan rangsoroltok feladatokat egy tgyfélnél?
e Mi torténik, ha minden ,fontos”?

e Ki mondja ki a végsé prioritast?
2.11 Felel6sségvallalas

Hol hizdédnak a hatarok?
Kérdések:
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e Miért vallaltatok felel6sséget egy korabbi egyuttmiikddésben?
e \olt olyan, amit tudatosan nem vallaltatok?

e Hogyan kommunikaltatok ezt az tgyfél felé?

2.12 Rugalmassag

Hogyan kezelik a valtozast?
Kérdések:

e \olt mar olyan projekt, ami menet kézben teljesen atalakult?
e Hogyan reagaltatok?

e Mi maradt stabil ilyenkor?

2.13 Stabilitas

Mennyire kiszamithato a csapat?
Kérdések:

e Ugyanazok az emberek dolgoznak végig egy tgyféllel?
e \olt mar kulcsember-csere? Hogyan kezeltétek?

e Hogyan biztositjatok a folytonossagot?

2.14 Transzparencia
Mennyire lathatd a mikodésik?
Kérdések:

e Hogyan tartjatok atlathatonak a munkat az tgyfél szamara?
e Mit lat az Ugyfél rendszeresen?

e \olt mar vita atlathatdsag miatt?
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2.15 Kockazatkezelés
Hogyan viszonyulnak a bizonytalansaghoz?
Kérdések:

e Hogyan kezeltek kockazatos helyzeteket?
e Inkabb elkerilitek vagy tudatosan vallaljatok?

e Kihozza meg a kockazatos dontéseket?

2.16 Onallésag

Mennyire képesek onalléan mikodni?
Kérdések:

e \olt mar olyan Ugyfél, aki kevésbé volt elérhetd?
e Hogyan mikodtetek ilyen helyzetben?

e Mihez kértek mindenképp dontést?

2.17 Hatarhuzas

Tudnak-e nemet mondani?
Kérdések:

e Mondtatok mar nemet lgyfélkérésre?
e Mivolt az oka?

e Hogyan reagalt erre az tUgyfél?

2.18 Fokusz

Mi tartja 6ssze a mikodéslket?
Kérdések:
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e Hogyan tartjatok meg a fékuszt hosszabb projektek soran?
e Mi tereli el leginkabb?

e Hogyan tértek vissza az iranyhoz?

2.19 Vezetodi jelenlét
Mennyire elérhetd a dontéshoz6?
Kérdések:

e Mennyire aktiv a vezet6 a napi mikoédésben?
e Mikor kapcsolédik be?

e Mit var el a csapattol?

2.20 Onismeret
Mennyire tudjak, kik 6k valéjaban?
Kérdések:

e Milyen tipusu Ugyfelekkel nem szeretnek dolgozni?
e Miért nem?

e Mondtak mar nemet egylttmikdodésre?

Megjegyzés a fejezet végére

Ez nem egy teljes lista. Ha mar tudod, hogy szamodra mi fontos, egészitsd ki sajat

W7 FULL FUNNEL
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kérdésekkel. A cél nem az, hogy ,lebuktass” egy Ugyndkséget. Hanem hogy id6ben

felismerd az illeszkedést - vagy annak hianyat.

https://ffm.hu
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3. Marketing eszk6zokkel kapcsolatos miikodés

Ebben a fejezetben mar megjelenik a marketing, de tovabbra sem szakmai tudast mériink,
és nem eredményeket keresiink. A kérdés az: hogyan dolgozik egy marketing csapat

akkor, amikor sok feliilet, sok kérés és sok bizonytalansag jelenik meg egyszerre.

Gondold te magad is végig azt, hogy mik azok a jellemz8k, amiket tudsz a cégedrdl és a
makretingrél és fogalamzd meg a lentiek segitségével a kérdéseket. Akar a korabbi negativ

tapasztaldsaidat is behozhatod, de nem sirankozas formajaban.
Te lehetsz egy olyan Ulgyfél is akar, aki:

e soktermékes webshoppal rendelkezik

e rendszeres tartalomgyartast szeretne

e ad hoc kéréseket szoktal kiadni, mert dmlenek az otletek
e mérési és elemzési szituk szerelmese vagy

e mindent is atdlel6 kampany kommunikaciéra vagysz

e és!ligy ! tovabb (ez a lista messze nem teljes, nem is ez a cél)

Ha ezeket teljesen vagy részben at tudod gondolni és erre felkésziteni a szliréseidet,
akkor jelentésen javitod az esélyét annak, hogy megalapozd a kdvetkezd

egyUttmikoudésed.

3.1 Soktermékes kornyezet kezelése

Hogyan dolgoznak komplex kinalattal?
Kérdések:

e Dolgoztatok mar soktermékes webshopbal vagy széles szolgaltatasi portfdélidval?
e Hogyan dontottétek el, mire kertljon fékusz?

e Mij torténik, ha minden termék , fontos”?

https://ffm.hu
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3.2 Prioritasok marketingen beliil
Mi kerul el6re, mi varhat?
Kérdések:

e Hogyan rangsoroltok marketingfeladatokat egy id8szakban?
e Mialapjan dél el, hogy mi az aktualis fokusz?

e Ki mondja ki a végs6 sorrendet?

3.3 Tartalomgyartas mikodése
Hogyan dolgoznak rendszeresen tartalommal?
Kérdések:

e Dolgoztatok mar olyan céggel, ahol heti rendszerességl tartalom készilt?
e Hogyan szerveztétek meg ezt hosszu tavon?

e Mi torténik, ha elfogynak a témak vagy az inputok?

3.4 Blogcikkek és szakmai tartalom kezelése
Mennyire strukturalt a gondolkodasuk?
Kérdések:

e Hogyan szoktatok blogtémakat tervezni?
e Mialapjan dontitek el, mirél érdemes irni?

e \olt mar olyan, hogy a tervezett iranyt menet kdzben elengedtétek?

3.5 Ad hoc kérések kezelése

Mi torténik, ha ,most kellene valami”?
Kérdések:

https://ffm.hu

13.


https://ffm.hu
https://ffm.hu

W7 FULL FUNNEL
' MARKETING

e Hogyan kezelitek az ad hoc marketing kéréseket?
e Miaz, ami azonnali, és mi az, ami varhat?

e Hogyan kommunikaljatok, ha valami nem fér bele?

3.6 Kampany vs. folyamatos miikédés
Hogyan gondolkodnak id6ben?
Kérdések:

e Inkabb kampanyokban vagy folyamatos mik&désben gondolkodtok?
e \olt mar olyan tgyfél, ahol ez Utk6z6tt?

e Hogyan oldottatok fel?

3.7 Marketing mérésekhez valé viszony
Mit kezdenek az adatokkal?
Kérdések:

e Hogyan szoktatok marketing adatokat értelmezni?
e Inkabb kovetitek az adatokat, vagy dontést tamogattok vellk?

e \olt mar olyan, hogy egy adat nem azt mutatta, amit vart az lgyfél?

3.8 Elemzés és kovetkeztetések
Megallnak-e a szamoknal?
Kérdések:

e Hogyan vontok le kdvetkeztetéseket egy id6szak utan?
e Mi torténik az elemzés utan?

e Hogyan épllnek be a tanulsagok a kévetkezd 1épésekbe?
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3.9 Riportalasi miikodés
Mit és hogyan mutatnak meg?
Kérdések:

e Hogyan néz ki ndlatok egy riport?
e Mit tartotok fontosnak megmutatni az Ugyfélnek?

e \olt mar vita abbdl, hogy mit kellene 1atni?

3.10 Eszk6zhasznalat mogotti logika
Miért azt az eszkdzt hasznaljak?
Kérdések:

e Mi alapjan valasztotok marketing eszk6zoket?
e Inkabb megszokas vagy tudatos dontés?

e Hogyan kezelitek, ha egy eszk6z nem valik be?

3.11 Platformvaltasok kezelése
Mi torténik, ha valtozni kell?
Kérdések:

e \Volt mar olyan projekt, ahol eszkdzt vagy platformot kellett valtani?
e Hogyan kommunikaltatok ezt az tgyfél felé?

e Mivolt a legnagyobb tanulsag?

3.12 Automatizmusok és kézi munka

Mennyire rendszerszintl a mikodés?
Kérdések:
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e Hol hasznaltok automatizmusokat?
e Hol tartjatok fontosnak a kézi kontrollt?

e Volt mar konfliktus ebbdl?

3.13 Dokumentacioé és atlathatésag
Visszakdvethet6-e a munka?
Kérdések:

e Hogyan dokumentaljatok a marketing dontéseket?
e Egy Uj csapattag hogyan |at bele a folyamatba?
e Mit |at ebbdl az Ugyfél?

3.14 Folyamatos terhelés kezelése
Mit csinalnak, ha ,sok minden egyszerre”?
Kérdések:

e Hogyan kezelitek a parhuzamos feladatokat?
e Mi boritja fel leggyakrabban a terveket?

e Hogyan priorizaltok ilyenkor?

3.15 Marketing és lizlet kapcsolata
Hol talalkozik a kett6?
Kérdések:

e Hogyan kapcsoljatok 8ssze a marketinget az lizleti célokkal?
e Volt mar olyan, hogy marketing szempontbdl ,j6", Gzletileg mégsem?

e Hogyan kezeltétek?
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3.16 Tartalmi iranyvaltasok
Hogyan reagalnak a valtozasra?
Kérdések:

e \olt mar olyan, hogy egy tartalmi irany nem m(kodott?
e Mikor dontottek a valtas mellett?

e Mialapjan?
3.17 Kérések szlirése
Mire mondanak nemet?

Kérdések:

e Mondtatok mar nemet marketingkérésre?
e Mivolt az oka?

e Hogyan reagalt erre az lgyfél?

3.18 Marketing ,zaj"” kezelése
Mi az, amire nem reagalnak?
Kérdések:

e Hogyan kezelitek az aktualis trendeket?
e Mi alapjan dontitek el, hogy mi zaj és mi relevans?

e \Volt mar ebbdl vita tgyféllel?

3.19 Marketing mint folyamat

Egyszeri feladat vagy rendszer?
Kérdések:

https://ffm.hu
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e Hogyan gondolkodtok hosszu tavu marketing mikodésrdl?
e Mi torténik egy kampany lezarasa utan?

e Hogyan épll tovabb a rendszer?

3.20 Marketing terhelhetdség

Hol vannak a hatarok?
Kérdések:

e Mennyi parhuzamos projekt fér bele nalatok?
e Hogyan jelzitek, ha tulterhelt a csapat?

e Mi torténik ilyenkor az tUgyféllel?
Megjegyzés a fejezet végére

Ez a fejezet nem arrdl szol, hogy ,jé-e” egy marketing csapat. Hanem arrdl, hogy hogyan
fog miikédni akkor, amikor a marketing valéban terhelés ala keriil. Ha itt sok pontnal
azt érzed, hogy .,ez ndlunk feszlltséget okozna”, az nem kritika. Az illeszkedés
felismerése. Keresd, hogy mire ad olyan valaszt, amit te nem szeretnél latni egy

egyuttmikodés soran.

Hogyan érdemes ezt a dokumentumot értelmezni?

Hat nem pont ez volt a dokumentum elején? De, de fontos tisztazni még egyszer,
nyomatékosan, hogy ez a dokumentum nem azért készilt, hogy helyetted dontsén. Nem

rangsorol, nem pontoz, és nem ,j6" vagy ,rossz” ligynokségeket keres.

A célja az, hogy segitsen felismerni, milyen miikédés illeszkedik a sajat csapatodhoz, és

melyik az, amivel hosszlu tavon biztosan fesziltségbe kerilnél.

Ahogy végigmentél a kérdéseken, valdszinlleg voltak részek, ahol magabiztosan tudtal

valaszolni, és olyanok is, ahol elbizonytalanodtal. Ezek a bizonytalan pontok nem problémat

https://ffm.hu
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jeleznek, hanem hatarokat. Ha nem tudod, hogy egy adott kérdésre, milyen valasz jelentené

az illeszkedést, akkor azokat kimondottan érdemes feltenni, mar ha relevans.

Fontos megérteni, hogy egy marketing lgyndkség kivalasztdsa nem szakmai verseny. Lehet
egy csapat kivalo, és mégsem lesz j6 valasztas szamodra, nem azért, mert rossz, hanem

mert mas mikodésbe valo.

Ez a dokumentum nem azt segit eldonteni, ki a legjobb. Azt segit felismerni, kivel nem
szeretnél egyiitt dolgozni 3-6 hénap milva, amikor mar nem az igéretek, hanem a napi

mikodés szamit.

A legerBsebb felismerések gyakran ott szlletnek, ahol nemet éreznél. Ez nem elutasitas,
hanem vezetdi felel6sségvallalds. Végul: ez nem végleges allapot. A céged és a miikddésed
valtozik, a valaszaid is valtozhatnak. Ez a dokumentum egy pillanatfelvétel arrdl, hol

tartasz most.

Egy j6 marketing egylttmikddés nem az ajanlatkéréssel kezd&dik, hanem ott, ahol tisztan
latod, milyen mikodést engedsz be a sajat csapatod mellé. Ha ez a dokumentum segitett

akar egyetlen rossz dontést elkerilni, mar elérte a céljat.
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