Marketing Onvédelmi Gyorslap

10 emlékeztetd, miel6tt marketingesre bizod a pénzed
cél
Ez a gyorslap nem elemz6 munkafizet és nem részletes checklist.

Arra vald, hogy dontés el6tt gyorsan visszahuzzon a jozan
gondolkodasba, amikor egy ajanlat jol hangzik, egy marketinges
magabiztos, vagy ugy érzed, most azonnal lIépned kell.

Tedd el, nyomtasd ki, vagy tartsd kéznél, miel6tt igent mondasz egy
marketing egyuttmikodésre.

1. A lelkesedés nem bizonyiték

Attol, hogy valaki nagyon magabiztos, még nem biztos, hogy igaza van.

A j6 el6adas, a szép prezentacio és az er6s meggy6z6 eré nem
ugyanaz, mint a valodi szakeértelem.

Dontés elbtt ne azt nézd, mennyire lelkesitett fel, hanem azt, mennyire
érted, amit javasol.

2. A homaly mindig kockazat

Ha valami nem vilagos, azt ne sdpord félre azzal, hogy ,biztos én nem
ertek hozza”.

A homalyos ajanlat, a homalyos igéret és a homalyos felel6sség késébb
konnyen vitahoz, csalédashoz vagy pénz veszteséghez vezethet.

Amiért fizetsz, annak érthetének kell lennie.



3. A j6 marketinges nem siettet megeértés
nélkul
Lehet hatarid6. Lehet akcid. Lehet korlatozott kapacitas.

De ha azt érzed, hogy el6bb kell dontened, mint ahogy megértetted
volna az ajanlatot, allj meg!

A gyors dontés ritkan jo dontés, ha kozben bizonytalan vagy.

4. Nem minden probléma
marketingprobléma

Ha kevés az ugyfel, nem biztos, hogy azonnal hirdetés kell.

Lehet, hogy az ajanlat, az ar, a célcsoport, a weboldal, a bizalomépités
vagy az értékesitési folyamat a gyenge pont.

Legy ovatos azzal, aki minden helyzetre ugyanazt a marketing
megoldast ajanlja!

5. A referencia nem garancia

A szép eredmények, esettanulmanyok és ugyfélvélemények hasznosak,
de nem jelentik automatikusan, hogy nalad is ugyanaz fog torténni.

Mas piac. Mas ajanlat. Mas budzsé. Mas id6zités. Mas vallalkozas.

A j6 kérdés nem az, hogy ,volt-e mar sikere?”, hanem az, hogy ,miért
makodhet ez nalam?”

6. A te pénzed, a te felelosséged

A marketinges javasolhat, tervezhet, kivitelezhet.

De a dontést vegul te hozod meg.



Ezért nem elég, hogy valaki meggy6z48. Neked is értened kell annyira a
helyzetet, hogy tudd, mire mondasz igent.

Nem kell szakértéveé valnod, de nem donthetsz teljesen vakon.

7. A ,,majd meglatjuk” nem stratégia

A marketingben mindig van bizonytalansag, de ez nem jelenti azt, hogy
minden mehet érzésre.

Legyen vilagos, mi az elsé Iépés, mit figyeltek, mikor értékeltek, és mikor
valtoztattok.

A rugalmassag jo. A teljes terv nélkuliség veszeélyes.

8. A tul szép igéretnek ara van

Ha valaki gyors, biztos, latvanyos eredmeényt igér kevés munkaval, kis
kockazattal és komoly feltételek nélkul, legyél 6évatos.

A marketing mikoddhet nagyon jél, de ritkan varazsutésre.

A tul egyszeri valasz sokszor nem megoldas, hanem csali.

9. A j6 egyuttmikodésben nem érzed
magad butanak

Egy j6 szakember nem lenyom, hanem felemel.

Nem azt érezteti veled, hogy te ehhez kevés vagy, hanem segit
megérteni a lényeget.

Ha egy beszélgetés utan zavarodottabb, bizonytalanabb vagy, mint
elbtte, az is informacio.



10. A legjobb védelem a tisztanlatas

Nem az a cél, hogy minden marketingestdl fél;.

Az a cél, hogy felismerd, ki dolgozik atlathatdéan, ki gondolkodik
rendszerben, és ki probal csak gyorsan eladni valamit.

A j6 dontés nem félelembdl szuletik, hanem tisztanlatasbdl.

Egyperces dontési szlro

Miel6tt igent mondasz, allj meg egy percre, és valaszolj 6szintén:

Nyugodt vagyok, vagy siirgetve érzem magam?

Ertem az ajanlat Iényegét, vagy csak bizom benne, hogy j6 lesz?
Konkrétumokat kaptam, vagy inkabb igéreteket?

Tudom, mi lesz az elsé 1épés?

Tudom, mikor és mi alapjan fogunk értékelni?

Ha holnap valaki megkérdezné, mire fizettem, el tudnam mondani
egyszerien?

Ha tobb kérdésnél bizonytalan vagy, még ne donts!
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