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MTS
sales CoOMpass

Az Gj igyféelszerzés korszaka
Hogyan épit rendszerszinten ugyfél aramlast az
MTS digitalis SDR-megoldasa
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A piac megvaltozott -ésezt mamarmindenki érzi
A B2B szektor mUkédési logikdja 2024-2025-ben gydkeresen atalakult.

Bejovo megkeresések csékkennek

A marketing leadek mar nem fedezik a lemorzsoldddst.

2 Dontéshozatal lelassult
A bizalmi idé né, a kampdanyok ROI-ja csdkken.

& Verseny né, pipeline
ﬁrégé\ﬂlifeléshez Ujra aktiv kapcsolatépités kell.

Nem a piac szlikiilt, a miikédés logikéaja valtozott
meg.




A bejovo korszak véget ert

Az inbound modell kimerult — a névekedéshez proaktiv mukddés kell.

piacot.

% keresletet ma mar azok hozzdk Iétre, akik aktivan é pitika
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A reaktiv korszak véegén a kulcsszereplo: az SDR

Az SDR (Sales Development Representative)
magyar cégben még sincs ilyen funkcio.
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SDR?
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C Kontakt adatbdzis épitése és
kvalifikalasa

BLead generdlas (e-mail,

telefon, Linkedin)

|El@szUirés [ relevancia
 értékelés

July ¢ Taldlkozd egyeztetése az
AE-vel

mAdqtrégzités a CRM-ben
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Uzletkétés

az értékesités motorja — a legtébb

Szerepek kiilonbsége

szerep jellemzd mukddés
AE Reaktiv, tanécsado, Bejové igényeket kezel,
preciz targyal, lezar
SDR Proaktiv, Uj tgyfeleket kutat,

kapcsolatépité, gyors aktival, atad

@iv& SDR-je mar nem emberi pozicié — hanem miikédo rendszer.




AzMTS meg°|désﬂ kiszervezett, automatizalt SDR

L1 Digitalis értékesitési eldkészité munkatdrs

LtParhuzamosan tébb kampanyt futtat

10y,
Elemzi és optimalizalja a reakciokat é

&3 Mesterséges intelligenciaval tanul §
Tobb lzletagat is képes kiszolgalni R&%

Olyan, mintha minden Gzletag mellé egy sajat SDR-t vennénk fel -
csak ez a kollega nem alszik, nem felejt és mindig tanul.




Rendszert épitiink, hogy legyen kinek

E

fenntarthaté au

o
y&tﬂi@sitési architektdra, ami a dignosztikatél a stratégian at a
onom értékesitd rendszer mdkddésig visz (end-to-end mukddés).

Uj értékesitési

MTS 5
MTS Sales Strategy B,C Visszacsatolds paradigma
Sales Com pass KPI Megalkotjuk a konkrét egyéni értékesitési Adatokra épiilé optimalizélés Fenntarthaté — Autoném
Dijmentes felmérés, amely objektiven rendszert: Valés teljesitményadatok alapjén rendszermiikodés.
feltérképezi az értékesités mikddési Kampdnytervezés, Leadgenerdlds és elemezztik, mi mUikodik és mit kell A partner sajat értékesitési
logikajat és gyenge pontjait. -aktivalés (pl. Lead4sales, SalesVoice Al), mébdositani. rendszere 6nalléva valik.
— Cél: azonositani, hol térik meg a Automatizdlt és mérhet6 sales folyamat —» Nem sablonmegoldds, hanem — Az MTS hattértdmogatoként
hatékonység, és mi akaddalyozza a — Atlathato, iranyithaté értékesitési testreszabott finomhangolds. marad, de a rendszer fuggetlenul

skalazhatésagot fejlesztési ajanldsokkal. mikédés jon létre.
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skaldzhato és vezethetd.
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MTS

Sales Strategy AB

Piaci pozicio, célcsoport, ajaniat,
kommunikdacioés irdnyok és csatornak
Gjragondolasa.

— Nemcsak az Uzenet vdaltozik, hanem
az is, hogy hogyan és kikhez szélunk — és
miért.
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MTS

Active Campaign

Rendszer élesitése és illesztése.

Az értékesitési rendszer valos piaci
miikédésben indul el.

— Az Ugyfél nemcsak stratégiat kap, hanem
elindul az eredménytermelés is.
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Kapacitasnovelés
és szinergidk

A mukoédd rendszer bévithetd Gj
célcsoportokra, csatorndakra,
piacokra.

— Stabil mUkodés mellett indulhat
a tudatos skalazas a bevétel
novekedés eléréséhez.
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Az MTS Partner csomag
a diagnozistol a miikédo rendszerig

Négy modul, egy teljes értékesitési architektdra.

_1JKPI Diagnosztika ‘:A" Dokumentum
— Stratégiai téréspontok feltardsa A — Ondefinicio és jovokep

/ )
LEAD4SALES %Ké

3)"B" Dokumentum

— Operativ rendszerterv
(celcsoport funnel narrativa)

4)"C" Dokumentum
— Kampdanyaktivacid,
mérés, Al-integracid


https://www.pentamedia.hu/lead4sales

Az MTS rendszer miikédéesben

Automatizdalt, adatvezérelt és emberi fokuszt felszabaditd értékesités.

/ Tanithatoé rendszer \ /Emberiértékesitc’i

fokusza

Minden interakcié adatot

Ss tudast termel Kapcsolatépités, bizalom,

Al finomhangolja az [SAelier N

Uzenetet

bendszer nem helyettesit - hanem megsokszoroz.




A vezetoi iranyitas Gj szintje:
MTS Sales Compass dashboard

Az MTS dashboard Stratégiai Matrixban az adatok mutatjagk meg, hogy hol vannak az értékes kontaktok

Sztarok Fejlédési potencidal

legaktivabb ® szegmensek, ahol finomhangolni kell

[ dontéshozék ]

— —a
Periféria Varatlan rezonancia
olyan teruletek, amik nem hoznak ahol meglepé érdeklédés indul
aktivitast i

(GRS ( asmeschossn |
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Nem tal&lgatun_k - Iatjuk; hol rezondl a piac.




A jovo ertekesitése azemberésa
gép harmeéniajan alapul

Az MTS Sales Compass egy olyan koncepcid, ami bizonyitottan miukédé rendszer.

A piac most: Az MTS valasza:
Inbound kifulladt \\‘ ,', Automatizalt outbound rendszer
eis o sx - " Emberi fokuszt felszabadito
Kapacitashiany ;; \: technolégia
I\

B Mérheto, iranyithaté névekedés

Az MTS rendszert mi magunk is hasznaljuk - és most készen all, hogy mas
cégek is alkalmazzak.




| _ Néehanyan akikaz MTS Sales Compass SDR
rendszert hasznaljak:
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Az IT emberi arca.
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We enable YOU to rule you
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/ Tegyiik fel, hogy az On cégébenis \

Holnaptdl mar az MTS Sales Compass Uj SDR rendszere mukodik.
Az Oj érdekl6dbk jbnnek, megtdrténnek az elsd értékesitési beszélgetések

L

reakcioit.

MTS
sales Compass KPI
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