15 kérdés, amit minden marketingesnek
fel kell tenned

Miel6tt igent mondasz egy egyuttmiikodésre

Pozicionalas
A legtobb vallalkozé nem azért valaszt rossz marketingest, mert nem

elég okos.

Hanem azért, mert rossz kérdéseket tesz fel, vagy egyaltalan nem
kérdez.

Sokan csak azt kérdezik:

mennyibe kerul,
mikor indulhatunk,
hoz-e eredmeényt,
van-e referencia.

Ezek fontos kérdések, de bnmagukban nem elegendék.

Egy j6 marketinges kivalasztasanal nemcsak azt kell megtudnod, hogy
mit igér, hanem azt is, hogyan gondolkodik, hogyan dont, hogyan kezeli
a kockazatokat, és mennyire latja at a vallalkozasod valddi helyzetét.

Ez az anyag abban segit, hogy ne kiszolgaltatott érdekl6ddkeént ulj egy
beszélgetésben, hanem tudatos dontéshozdkent.

Nem az a cél, hogy vallatas legyen a beszélgetésbdl.
Az a cél, hogy kideruljon: valddi szakemberrel beszélsz-e, vagy
valakivel, aki csak ugyesen adja el magat.



Hogyan hasznald ezt az anyagot?

Nem kell mind a 15 kérdést egyszerre, mechanikusan felolvasnod.

Valaszd ki azokat, amelyek az adott helyzetben a legfontosabbak. Ha
példaul hirdetéskezelbt keresel, fokuszalj a mérésre, kockazatokra és
realis eredményekre. Ha stratégiai segitséget keresel, figyeld, mennyire
érti a vallalkozasod helyzetét.

A lényeg nem csak az, hogy mit valaszol, hanem az is, hogyan valaszol.
Figyeld meg:

érthet6en beszél-e,

visszakérdez-e,

vallalja-e a bizonytalansagokat,

tud-e nemet mondani,

vagy mindenre azonnal kész valasza van.

A j6 szakember nem ijed meg a jo kérdésektél.
Sét, altalaban értékeli dket.

A 15 kérdeés

1. Mit latsz jelenleg a legnagyobb problémanak a
vallalkozasomban?

Ez megmutatja, hogy valoban figyelt-e rad, vagy csak
sablonmegoldasban gondolkodik.

2. Miért pont ezt a stratégiat javaslod?

Ebbdl kiderll, van-e logika a javaslat mogott, vagy csak egy elére
gyartott csomagot probal eladni.



3. Milyen eredmények NEM realisak rovid tavon?

A korrekt szakember nemcsak azt mondja el, mi lehetséges, hanem azt
is, mi nem varhato el azonnal.

4. Milyen kockazatokkal szamoljak?

Minden marketing dontésnek van kockazata. Gyanus, ha valaki ugy
beszél, mintha semmi sem sulhetne el rosszul.

5. Hogyan fogjuk mérni a sikert?

Fontos, hogy ne érzések alapjan dontsetek, hanem elbre tisztazott
meérési pontok szerint.

6. Mi torténik, ha a stratégia nem miikodik?

EbbdI kiderll, van-e terve javitasra, tesztelésre, Ujratervezésre, vagy
csak az elsé igéeretig gondolkodik.

7. Volt mar sikertelen projekted?

Nem az a baj, ha volt. Az a kérdés, mit tanult beldle, és hogyan kezeli az
ilyen helyzeteket.

8. Miben nem vagy erés?

Egy érett szakember tudja, hol vannak a hatarai. Aki mindenhez ért,
gyakran semmiben sem igazan erés.

9. Milyen szerepem lesz a folyamatban?

A marketing ritkan mikodik ugy, hogy a vallalkozénak semmi dolga
nincs. Fontos tisztazni, miben kell részt venned.



10. Milyen adatokhoz férek hozza?

A sajat marketinged adataihoz hozza kell férned. Ha ez homalyos,
késdbb kiszolgaltatott helyzetbe kerllhetsz.

11. Ki dolgozik ténylegesen a projekten?

Nem mindig az végzi a munkat, akivel targyalsz. Ez nem baj, de tudnod
kell, kikkel dolgozol valojaban.

12. Mennyi id6 utan varhato realis eredmény?

A tul gyors igéretek veszélyesek. A korrekt valasz altalaban idétavot,
feltételeket és bizonytalansagokat is tartalmaz.

13. Milyen egyuttmiikodéstol 6vnal engem?

Ez jo tesztkérdés. Megmutatja, hogy csak eladni akar-e, vagy valdban
gondolkodik a te érdekedben is.

14. Mit csinalnal masként, mint mas marketingesek?

Itt nem az a fontos, hogy masokat szidjon. Az a fontos, hogy vilagosan
meg tudja fogalmazni a sajat modszerét.

15. Miért miikodne ez a stratégia pont nalam?

Ez az egyik legfontosabb kérdés. Ha nem tud konkrét kapcsolatot
mutatni a te helyzeted, célkozonséged és az ajanlott stratégia kozatt,
akkor még nincs elég alap a dontéshez.



Mire figyelj a valaszoknal?

Nem kell minden valasznak tokéletesnek lennie. De legyenek érthetdk,
konkrétak és Gszintek.

Jo jel, ha a marketinges:

kérdez, miel6tt valaszol,

nem igeér biztos eredményt mindenre,
beszél kockazatokrol,

tudja, miben nem 6 a leger6sebb,

nem akar mindenaron azonnali dontést,
erthetéen elmagyarazza, mit miért javasol.

Figyelmeztet6 jel, ha:

mindenre tul gyorsan kész valasza van,

semmilyen kockazatot nem emlit,

lenézi a kérdéseidet,

garantalt sikert igér konkrét feltételek nélkdl,

nem tudja egyszerlden elmagyarazni a sajat javaslatat,

vagy csak arrdl beszél, milyen jok az eredményei, de nem derul ki,
hogyan dolgozik.

Zar6 gondolat

Nem attdl leszel tudatos vallalkozé, hogy minden marketingesnél tobbet
tudsz, hanem attol, hogy nem félsz kérdezni.

A j6 kérdés nem kellemetlenkedés, j6 kérdés védelem.

Ha valaki valéban szakértd, nem fog megsértédni attol, hogy meg
szeretnéd érteni, miért fizetsz.

Ha viszont mar a kérdéseidtdl védekezni kezd, az bnmagaban is fontos
informacié.
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