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Bevezeteés

Az Uzleti értékesités vildga jelentdés dtalakuldson megy keresztul a 2020-as évek
kOzepén, amely aldl a magyar B2B szektor sem kivétel. A kordbban bevalt inbound
modell (bejovd érdekldddkre épitd értékesités) kifulladoban van: ,2024-25-re ez a
modell kifulladt — a marketing dltal generdlt forgalom nem elég, és a pipeline-ban
hidnyzik a friss felhozatal. A legtébb hazai B2B cég szembesul azzal hogy az Uj
ugyfelek mar nem jonnek maguktdl, a ndévekedés nem tarthatd fenn pusztén
ajanlasokbdl vagy bejovd megkeresésekbdl. Ez a valtozds kényszerd fokuszvaltdst
hozott: el6retdr az outbound értékesités, vagyis a proaktiv ugyfélszerzés — sok vallalat
szadmara ez egyfajta ,sokk” az eddigi mukddéshez képest.

Ezzel pdrhuzamosan a globdlis trendek is digitalizGciot surgetnek. A Gartner
elérejelzése szerint 2025-re a B2B vevd-elado interakciok 80%-a digitdlis csatorndkon
zajlik majd gartnercom. Ez azt jelenti hogy az értékesitési folyamatokban
automatizacio, mesterséges intelligencia (Al) és online kommunikacio lesz a
domindns megoldds. A magyar B2B piacon is megjelentek ezek a megolddsok —
legyen szO Al dltal tdmogatott marketingrdl, személyre szabott tdtmeges e-mailekrdl,
vagy akar automatizalt telefonhivasokrol. Egy hazai példa: 1étezik mar olyan magyar
nyelvd Al-alapd call center megoldds, amely emberi beavatkozds nélkul képes B2B
ugyfeleket felhivni elére megadott szkript alapjdn, a beszélgetést természetes modon
folytatva nexenithu. Az ilyen Uj technoldgidk forradalmasitjok az dgyfélelérés, de
egyben kinivast is jelentenek a vallalatoknak a megértés és befogadds terén.

Jelen riport céljg, hogy atfogd képet adjon a magyar B2B szektor 2025 végi és 2026~
os kilatasairol SDR (Sales Development Representative) és outbound értékesitési
trendek szempontjabdl. Kiemelten vizsgdljuk, hogyan viszonyulnak a magyar cégek az
MTS (More Than Sales) nevi komplex értékesitési rendszerhez — kuldnds tekintettel
annak automatizalt SDR, SalesVoice Al és Lead4Sales komponenseire. A riport kitér
a piaci trendekre, a tipikus ugyfél-hozzadllasra és félreértésekre, az MTS rendszer
versenyelonyeire.
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A magyar B2B piac jelenlegi allapota és outho
automatizacios trendek (2025 Q4)

Inbound vs. outbound valtas: Az elmdlt években a magyar B2B vallalatok nagy része
kényelmesen tdmaszkodott az inbound forrdsokra — ugyfélajaniasokra, bejovo
ajanlatkérésekre, tartalommarketingre és tendermeghivasokra. 2023-ra azonban ez a
,oejové leadek aranykora” véget ért, és 2024-2025-ben sok cég tapasztalta, hogy
visszaesett az organikus érdekldédés. A marketing dltal hozott lehetéségek nem
potoljdk a természetes lemorzsoloddst, igy hidnyzik az “0j kontakt” az értékesitési
csatorndbdl.  Kényszerd outbound-korszak kdszontott be: szdmos  cégvezetd
felismerte, hogy ,most jon a kényszerd outbound-korszak’, amikor proaktiv
ugyfélszerzés nélkdl nem varhatd ndvekedés. Ez a trend azt eredményezte, hogy a
figyelem a proaktiv lead generdlasra és értékesitoi megkeresésekre terel6dott.

SDR szerepének felértékelddése: Az SDR (Sales Development Representative) —
magyarul  értékesités-fejlesztési vagy eldkészitdé munkatdrs — szerepe kritikus
jelentéséguvé valt. Az SDR a sales folyamat elején dolgozik: felkutatja az Uj potencidlis
ugyfeleket, kapcsolatba 1ép a dontéshozokkal, eldmindsiti az érdekldédést, majd
taldlkozot vagy bemutatot szervez a sales vezetd (Account Executive, AE) szamara.
Magyarorszdgon azonban ez a szerepkdr sok céglen ismeretlen vagy 6sszemosodik
mMAas pozicidkkal. Hagyomdanyosan a B2B értékesitdk toblbsége reaktiv account
mManagerkent mukodott, aki a bejdvo igényeket kezeli és tandcsado jelleggel ad el.
Most viszont azt varndk toluk, hogy “hunter” modjara Uj ugyfeleket vaddsszanak —
csakhogy ez tellesen mds habitust és képességeket kivan. Egy lbeszdmold szerint ,a
bejové leadekkel dolgozd értékesitok 70-80%-at le kellett cserélni, amikor a cég
outbound-ba fordult’, mert nem tudtak vagy akartak atdlini a proaktiv munkamaodra.
A legtdébb hazai cégben nincs is meg a megfeleld ember erre: ,a legtdblo cégben
nincs olyan ember, aki ezt valdban meg tudnd csindlni” — hiszen ,az értékesitok nagy
része reaktiv mukddeésre szocializalodott: 6k azok, akik fogadjdk a megrendelést, nem
pedig generdljdk a keresletet”. Mindez oridsi szemléletbeli és szervezeti kinivast jelent.

Automatizacio és Al térnyerése: A megolddst sokan az automatizalt rendszerekben
keresik. 2025-ben a B2B sales trendek egyik f& mozgatorugoja az Al és a digitalizacio.
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A hazai piacon is megjelentek olyan specializalt szolgdaltatok és eszkdzok, amelyek A
outbound folyamatokat skaldzzak. A kindlatban elérhetd  szolgdltatdk “pipeline
engineering” megkozelitéssel — hideg e-mail kampdnyokkal, dontéshozok elérésével és
magas fokd automatizdltsdggal — segiti oz U] leadek generdlasat. Hasonldan,
nemzetkozi pelddak is gydkeret vernek itthon: oz “SDR as a Service” modell keretében
kiszervezett SDR-csapatok dolgoznak IT/SaaS cégeknek, akar nemzetkdzi piacokon is.
Mindez azt mutatja, hogy a B2B értékesitési folyamatokban egyre inkabb kombindlodik
az emberi szakértelem és a technologia.

Tomeges, de személyre szabott megkeresések: Az e-mail tovabbra is az
outbound egyik f6 csatorndja, de mar nem a régi sablonos spam formajaban
mMukodik. A trend a szemeélyre szabott, szegmentdlt megkdzelités felé mutat
.Lelmdltak azok az idék, amikor ugyanazzal a régi szbveggel bombdzhattuk a
listankat és vartunk eredményt” — ma mindségi, relevans tartalmua Uzenetekre
van szUkség, amelyeket az Al és adatvezérelt eszkdzok tadmogatnak
teahouseconsulting.huteahouseconsultinghu. Magyarorszdgon is egyre tobb
cég haszndal e-mail szekvencidkat, A/B teszteket és marketing automatizacios
szoftvereket, amelyek figyelik a megnyitasokat, kattintdsokat és ez alapjan
|éptetik tovabb a leadeket a télcséroen.

Al az eértékesitésben: A mesterséges intelligencia alkalmazdsa a sales
tertletén mar nem sci-fi. Al tdmogathatja a prospectinget (céllista épités,
adattisztitéls), a tartalomgenerdlast (pl. e-mail szovegek megirdsa), és
megjelentek az Al asszisztensek is, amelyek seqitik az értékesitoket napi
feladataikban mndwrkcommndwrkcom. Kdlén  kategoéria oz Al alapu
hangtechnologick alkalmazdsa: ilyen példaul a SalesVoice Al modul (errdl
b&vebben ké&sdbb), illetve madas hazai fejlesztések, amelyek automata
telefonhivasokkal szereznek visszajelzést arrdl, hogy elérheté-e a megadott
listdlban szerepld kontakt egészen az interaktiv beszélgetésekig nexenithu. Ezek
oz eszkdzdk lehetbvée  teszik, hogy nagy mennyiségl kapcsolatfelvételt
valositsunk meg rovid idé alatt, és valos ideju adatokat nyerjunk ki.

Digitalis csatorndk dominanciGja: A COVID utdni Uzleti vildgban a
dontéshozok is megszoktak a digitdlis interakciokat.
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A Gartner dltal vazolt 80%-os digitdlis interakcio ardny gartnercom tukrézodik @
mMagyar piacon is: a LinkedIn aktiv haszndlata névekszik a B2B szegmensben, a
webindrok, online termékbemutatdk elfogadottsdga magas, és még a
kordbban személyes taldlkozokat igényld teruleteken is gyakoribb az online
targyalds. Az outbound eszkodztardaban ezért a multicsatornds megkozelités az
effektiv. — tipikusan e-mail + Linkedin + telefon kombindcidja —, hogy tébb
fronton is elérjuk a célperszondt.

2025 végére a magyar B2B cégek egy Uj realitassal szembesiiltek: az értékesités
motorjat sajat maguknak kell beinditaniuk. Az outbound és SDR fokuszU
megkozelités nem csupdn egy opciondlis taktika, hanem a ndvekedés feltétele lett.
Azok a vdllalatok maradnak versenyben 2026-ban, akik hajlonddak beépiteni
folyamataikba a proaktiv dgyfélszerzést és az ezt tdmogatd technologidkat.

Ugyfélszemlélet és tipikus problémék az értéke-
sitési rendszerek értelmezésében

A fenti trendek ellenére a magyar vdallalatok jelentds része nehézségekkel kuzd az Uj
értékesitési modell értelmezésében és bevezetésében. Az aldbbiakban ¢sszefoglaljuk
a tipikus Ugyfél-hozzadllast és probléemakat, amelyek gdtoljdgk az outbound szemlélet
elterjedését és a komplex sales rendszerek megértését:

Reaktiv kultara és szemléletbeli valtas hianya: Sok cégvezetd és sales vezetd
a mult sikereibdl indul ki. A magyar B2B cégek ,reaktiv kornyezetben nottek fe,
ahol az ugyfél jott magdtdl, a sales pedig kiszolgdlta a keresletet”. Ennek
kdvetkeztében hidnyzik a tudatos, stratégiai gondolkodds oz Uj ugyfélszerzésrol
felsbvezetdi szinten. Gyakori  hozzadllds, hogy a gyenge értékesitési
eredményeket a sales csapat hibdjanak tartjak, pedig ,a valodi kihivas nem az,
hogy nincs jO saleses, hanem hogy a cégek vezetdi szintjen hianyzik az Jj
ugyfélszerzésrél vald tudatos gondolkodds”. Amig a vezetd nem ismeri fel a
probléma gyokerét, addig hajlamos tuneti kezelést alkalmazni (pl. egy tréning az
értékesitdknek), ami nem hoz tartds javulast. Nem a sales-est kell most
fejleszteni, hanem a vallalat vezetéségének sziikséges a megvaltozott
helyzetben ajraértékelni az Gj tgyfélszerzés bearamlas fontossagat.
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https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2020-09-15-gartner-says-80--of-b2b-sales-interactions-between-su#:~:text=,will%20occur%20in%20digital

Szerepkorok 6sszemosasa: A legtobb vallalatndl nincsen kuldon SDR pozicio, és
sokan nem is tudjak, pontosan mit takar. Gyakori félreértés, hogy az Account
Manager/Executive (AE) majd megoldja az Uj leadek felkutatasat is. Valojaban
két nagyon kulbnbdzd profilrdl beszélunk: a reaktly, tandcsadd értékesitod
jellemzben preciz, szakmai részletekben erds és a bejovd érdeklibdéeseket kezeli,
mMig a proaktiv “hunter” kapcsolatépitd, gyors, torténetben gondolkodod és az Jj
ugyfelek becserkészésében jeleskedik. Az az elvards, hogy egy meérndk-
szemlélety account manager hirtelen vérbeli hunterré valjon, irredlis -
,.Személyiségtipuslban, motivacioban és kompetencidban is mdsik szakma“. Ha
a cégvezetés ezt nem Idtja be, csaldoddsok érik vagy az AE nem hoz (]
tgyfeleket (hiszen nem erre van kiképezve), vagy lemorzsolodik a ra nehezedd
nyomas miatt. Tabldzat — Reaktiv vs. Proaktiv értékesitoi szerepkdrok:

Szerepkor Jellemzd profil Fé feladat / miikédésméd

MUszaki szemlélet,
Reaktiv [ tandcsadé AE preciz, részletekben
erés

Bejovo erdeklodok kiszolgaldsa, ajanlatok
kidolgozasa (kereslet kezelése)

Uj potencidlis ugyfelek felkutatasa, megkeresése,
kapcsolatfelvétel kezdeményezése (kereslet
generdldsa)

Kapcsolatépitd, gyors,

Proaktiv / “Hunter” SDR
/ sztoriban gondolkodd
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Téves elvarasok és “quick fix” mentalitas: Gyakori ugyfélszemiélet, hogy az
outboundot valami gyorsan bevethetd trakknek gondoljdk. Példaul: kaldunk egy
hirlevelet ezer cégnek hatha lesz beldle Uzlet” Ez a szemlélet aldbecsuli a
folyamatos utdnkdvetés és a stratégiai tervezés jelentdségét. Az outbound nem
egyenld azzal, hogy idonként kikdldunk pdr hideg e-mailt vagy hideghivast;
rendszerszintd megkozelités kell. Sok cégnek gondot okoz, hogy funneloen
gondolkodjon: az érdekléddket vegig kell vezetni egy tudatos folyamaton a
kezdeti figyelemfelkeltéstdl oz érett, ddntésre kész dllopotig. Ha ez nincs
megtervezve, akkor az outbound probdlkozdsok ad hoc jelleget oOltenek és
kudarcra vannak itélve. A magyar piacon is latni példdakat ,kamu outboundra”,
amikor a cég valéjaban nem kotelezddik el mellette (pl. nincs dedikalt ember
vagy eréforrds, csak “fél szivvel probdlkozunk” mndwrkcom). Ennek eredménye
az lesz, hogy az outboundnak hire megy, mint ‘nem mukoddd” modszer, holott
valojaban a kivitelezés volt hibds.

Automatizéciétél valé idegenkedés: Mig a marketing automatizacio (pl.
hirlevél szoftverek) mara sok helyen elfogadott, az értékesitési automatizacio
terén még van bizalmatlansag. Ugyfelek attol tartanak, hogy az automatizalt e~
mailek vagy Al telefonhivasok ,spamnek” mindsulnek vagy elriasztjok a
potencidlis vevot. Fontos kuldnbség azonban, hogy egy profi rendszer nem
Osszevissza levélkuldés”, hanem reakcidalapu logika szerint mukodik — figyeli az
ugyfél valaszait és azok alapjan Iép tovabb. Errél sokszor meg kell gydzni az
ugyfeleket: hogy megfeleld bedllitdsokkal és szegmentdldssal az automatizacio
nem rontjo, hanem javitja a potencidlis dgyfélélményt. Ugyanigy a SalesVoiceAl
kapcsan is felmerdl, hogy ,egy robot fogja hivni az ugyfeleimet?” — itt tisztazni
kell, hogy a hang Al egy eldre programozott, udvarias és révid hivast indit, nem
akar eladni vagy tolakodni, csak informdciot gyujt egydltaldn hdany telefonszdm
mMukodik, ember vagy automata veszi fel ezzel akdr tdblb napi munkdt
megsporolva a meddd hivasokbol. Reakciot valt ki (pl. idépont egyeztetésre
tereli, ha a masik fél nyitott r(’])_ Az Ugyfeleknek sok esetben demonstrdini kell
ezeket a technologidkat, hogy elnyerjuk a bizalmukat. Szerencsére a hazai
piacon is akadnak mar sikersztorik (pl. emlitett SalesVoiceAl  nexenithu),
amelyekre lehet hivatkozni.
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Révid tava szemlélet, ROI-nyomas: A magyar KKV-k gyakran azonnali
eredményeket varnak. Egy Osszetett sales rendszer kiépitése (mint az MTS)
viszont befektetés, ami fokozatosan térdl meg. Tipikus probléma, hogy néhdny
hét-honap utan (mikor még az érleld folyamat zajlik) a cégvezetés turelmetlen
lesz, és megkérddjelezi a folytatdst. Ennek orvoslasara transzparens modon kell
meérni és kommunikalni a részeredményeket is: pl. hany Uj kapcsolat jott létre,
mennyi valasz érkezett, hogyan noétt a lista mindsége stb. — nem csak a
megkotott Uzleteket. Az MTS rendszer eleve KPI-vezérelt megkodzelitést alkalmaz,
de ugyféloldalon fontos az edukdcio, hogy értsék: az outbound pipeline
felépitése ugyanugy idot igényel, mint egy marketing kampany felhdzasa vagy
egy értékesitd betanuldsa.

A haozai B2B cégek sokszor félreértik vagy aldbecsulik a sales rendszerépités
jelentéségét. A siker kulcsa a szemléletformadlds: tudatositani kell, hogy a piaci valtozds
stratégiai szintl valaszokat kivan. Az outbound és az SDR nem egyszeri akcié, hanem
egy Gj mikodési modell része. A kdvetkezd fejezetben bemutatjuk, hogyan kindl erre
megoldast az MTS komplex értékesitési rendszere, milyen versenyeldnyodket nydjt, és
mMiben mas, mint amit a vallalatok elsére gondolnak.

Az MTS (MoreThanSales) rendszer bemutatasa
és versenyelonyei

Az MTS Sales Compass egy olyan komplex eértékesitési keretrendszer, amely
Osszehangolja a vdllalat Uzleti céljait, az értékesitési mukddést és a vevdi valdsagot
egyetlen rendszerben. Az MTS modszertan tébb mint két évtized valds értékesitési
tapasztalatdra épul, és célja egy proaktiv, atlathatd és végigkdvethetd sales folyamat
kigpitése. Az MTS rendszer moduldris elemekbdl épul fel melyek kozul kiemelten
foglalkozunk oz automatizalt SDR, a Lead4Sales és a SalesVoice Al komponensekkel —
ezek adjak a rendszer "motorjat”. Fontos hangsulyozni: az MTS nem egy Ujabb
elszigetelt eszkdz, hanem rendszerszintl 6sszhangot teremt az Uzleti stratégia és az
értékesités napi gyakorlata koézott. Ez adja a fé& versenyeldnyét a hagyomdanyos
megolddasokkal szemben.
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. Automatizdlt SDR — digitdlis értékesitési
elokészitd

Az MTS egyik alappillére egy kiszervezett, automatizalt SDR, vagyis egy “digitdlis
értékesitési eldkészitd munkatars”. Ez a digitdlis SDR nem kivaltjo, hanem
Megtobbszordzi az emberi értékesitdk teljesitményét. Mig egy emberi SDR kapacitasa
korlatozott (egy személy nem tud parhuzamosan szdzakkal kapesolatot tartani), addig
az MTS automatizmnusai lényegélben végtelenné teszik a kapcsolatfelvételt. Mit is jelent
ez a gyakorlatban? Az MTS Sales Compass rendszer havonta akar Uzletdganként ha
tébb is van:

Egyedi kontakt adatbdzis épités

e tObb ezer személyre szabott e-mailt kuld (o cimzett nevére, Ccégére,
problémajara szabva),

e linkedIn kapcsolodasokat éptt,

e szGz szGmra indit telefonos hivasokat,

e folyamatosan figyeli a reakciokat (ki nyitotta meg a levelet, ki kattintott o
levélben léved CTA linkre stb.),

e clemzi az eredményeket (pl. kideriti, mely iparagakban vagy cégmeéreteknél a
legaktivabbak a cimzettek),

e Begyujti a kdzvetlen érdekldddket, a folyamat sordn pedig a nyert adatokbol

dontéstdmogatd informdcidkat szolgdltat.

Magyardn az automatizalt SDR végzi mindazokat az iddigényes, repetitiv feladatokat,
amelyeket egy ember csak korldtozottan tudna: kontaktot kutat, e-maileket és
Uzeneteket kdld, hiv, napldzza a valaszokat, pontozza a leadeket — méghozzd megadllas
nélkdl. Nem farad el, nem megy szabadsdgra, és nem felejt el utdnkdvetni. Ezzel
parhuzamosan a human  értékesitd  (AE) végre arra koncentrélhat, amiben
potolhatatlan: a személyes kapcsolat épitésére, bizalomteremtésre és Uzletzardsra. Az
MTS digitdlis SDR gyakorlatilag kitdlti a rést a marketing és a sales kdzott: biztositjo,
hogy mindig legyen elegendd elokészitett, felmelegitett érdeklédd a sales csapat
asztalan.
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Versenyelony: Az MTS automatizalt SDR megolddsa egy “sajat tudattal mukodd”
értékesitési rendszer, ami 6nmagadt optimalizdljo. Minden kampdny sordn tanul a
rendszer — mely Uzenetek mukddnek, mely szegmensek reagdlinak jobban -, és
folyamatos visszacsatoldst ad. Igy idével egyre eredményesebbé valik, ellentétben
egy emberi SDR-rel, akinek a kapacitasa és figyelme limitdlt. A rendszer nagy elénye a
skaldzhatosag: példaul lehetséges, hogy egy 2000 fés céllistan futtatott 5 honapos
kampdnyban a digitdlis SDR:

¢ 10 670 e-mailt kuldott ki,

¢ 251 gj LinkedIn kapcsolatot hozott I&tre,

e 1 260 hivast kezdeményezett (Al dltal tdmogatott telefonszam-validdlo
hivaisokkal),

e 739 érdemi beszélgetést folytatott le (reakciok validalasa),

e &s mindezzel 15 Gj, relevans érdeklddét (lcadet) generdlt néhdany honap
alatt.

Ezt egyetlen “digitalis SDR” végezte el ami j0I mutatja az emberi erdforrdsok
megsokszorozasat. Az MTS rendszert haszndld cégek igy komoly versenyeldnyre
tesznek szert: tele lesz a sales pipeline-juk friss potencidlis ugyféllel, mikdzben a

konkurenseknél még mindig az értékesitok probalnak idd hijan hideghivasokat intézni
vagy varnak a marketingtdl kapott leadekre.

0. LEADASALES ¥ tudatos érlels, email
folyamat automatizalds

A Lead4Sales az MTS email automatizdcidos komponense, amely egy “érleld funnel’,
nem csupdn egyszerd leadgenerdld kampdny. Lényegében a Lead4Sales a
hagyomdanyos outbound e-mailezést magasabb szintre emeli: tudatossagi
szintekre célzott edukacios folyamatta alakitja. Nehany kulcsjellemzoje és elonye:
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Benchmark adatokra épitett szekvencidak: A ead4Sales adatvezérelt email-
sorozatokat alkalmaz. Az ipardgi benchmarkok és kordbbi kampdnyok
mintdzatai alapjan elére megtervezett szekvencidk vezetik végig a kivalasztott
perszondkat a felismeréstdl egészen az ajanlatkészségig. Tehdt minden egyes
email a megfeleld pillanatban a megfeleld Uzenetet kdzvetiti oz adott szintd
érdeklédéshez igazodva.

Nem elad, hanem edukal: Az érlel¢ rendszer filozofigjo, hogy ,ne eladni
probdljunk, hanem tdmogatni a megértést”. Ez Oriagsi  kdlonbség a
hagyomanyos hideg e-mailekhez képest, ahol sokszor mar az elsé levélben
értékesiteni akarnak. Itt az a cél, hogy amikor az igény megszuletik az ugyfélben,
mar felkészult legyen a megoldds befogaddsdra. Ez hosszabb tava
gondolkoddst tukrdz, de nagyoblb mindségu leadeket eredményez.

Persona-alapd narrativak: A lead4Sales kampdnyok személyre szabott
narrativakat alkalmaznak. Minden perszona-csoport szamara egyedi edukdcios
email-folyam készul, amely felszinre hozza a valodi problémdadt, kontextust ad a
megolddashoz, és érleli az ugyfelet a dontésre. Példdul egy CEO-nak mads
torténetmeseéléssel kozelit, mint egy értékesitési vezetének, még ha ugyanarrdl
szolgdltatdsrol van is sz6 — mert mdashol vannak a fajdalompontjaik.

Reakciok kdvetése és intelligens tovabbléptetés: A rendszer nem vakon kuldli
ki o leveleket egy listara, hanem figyeli a reakciokat. Minden megnyitas, kattintds,
valasz szamit. a Llead4Sales ,nemcsak validdlja a reakcickat, hanem
mintdzatokat épit, és javaslatot tesz a kdvetkezd 1epésekre” az edukdacidban és
ajanlattételben. Tehdt ha egy cimzett érdeklddést mutat (pl. rakkattint egy
letoltésre a 3. emailben), akkor a rendszer ezt jelzi, és ennek megfelelden lehet
pl. elére venni 6t egy személyes megkeresésben vagy maodositani a tovabbi
Uzeneteket. Minden [épés mérhetd és optimalizalhatd, ami azt jelenti, hogy a
kampdny folyamatosan javul, ahogy halad elére.

Kész touchpoint-sorozat: A [ead4Sales implementdciojaval standardizdlt
érintkezési pontok jonnek létre, tipikusan 8-12 [epésbdl allo kombindlt folyamat.
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Ebben benne vannak az e-mailek, de akdr mdas csatorndkra datvezetd
interakciok is (példaul egy email CTA dtkattint a Linkedin profilra, vagy egy
letoltés utan johet egy telefonos follow-up). Az elére megtervezett funnel
biztositjo, hogy egyetlen potencidlis érdeklédd se “vesszen el” a figyelmetlenség
miatt — mindenkit addig terelget, amig vildgossd nem valik, hogy érdemes-e
tovabbvinni (sales-nek atadni), vagy sem.

Versenyelény: A lead4Sales révén a cég minden elérhetd kontaktbol a maximumot
hozhatja ki. Nem maradnak “parlagon” a felkutatott leadek, hanem egy rendszer
gondozza oOket. Ez kuldndsen fontos a magyar piacon, ahol a bizalomépités
idéigényes: sok B2B dontéshozo csak tobb impresszid utdn mozdul. Aki elészor 1ep be
az ugyfél radarjara edukdcios tartalommal, az komoly elénnyel indul a konkurenciaval
szemben. Az MTS ugyfelei szamara a Lead4Sales azt jelenti, hogy a marketing és sales
kOzOtt valdban atjarhato tolesért kapnak, nem szakadnak meg a folyamatok. Emellett
a rendszer a vezetdi dontéshozatalhoz is insightokat ad: pontos képet ad arrdl, hogy a
célcsoport mely szegmense “érik” az értékesitésre, igy jobban tervezhetd az Uzlet.

3. [salesvoiceai] cutomatizalt, Al vezérelt
hanghivasok

A SalesVoice Al az MTS rendszer proaktiv hangalaopd moduljo. Lenyegében egy
mesterséges intelligencia dltal vezérelt “telefonos SDR’, amely integrdlva van a
kampdnyfolyamatba. A SalesVoice Al valodi emberi hangon szdlal meg, elére megirt
és begyakorolt szkript alapjan, és képes értelmezni a valaszokat is (beszédfelismerés
segitségével) — igy folytat kvazi természetes parbeszédet. Mikdzben a szekvencia fut
szUkség lesz arra az adatra, hogy mi fog térténni ha a telefonon szeretnénk felhivni az
ugyfelet lesz egy lista arrdl, hogy kik elérhetdek telefonon, kiknél csak IVR automata
fogadja a hivasokat, vagy kik azok a kontokt adatbdzisbdl, akik egydltaldn nem
eléerhetéek. Ezzel az AE munkdjat tehermentesitjuk, hogy csok az értékes emberi
kapcsolodasra forditson idot.
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A modul f& célja kettds: egyrészt valds ideju visszacsatoldst adni:

 validdlja a telefonszamot automatikusan listazza az alap informaciokat
¢ ember vagy automata fogadja a hivast

¢ nem veszik, fel, nem kapcsolhato

e interaktiv kapcsolatfelvétel

SDR kiegészitése, nem kivaltasa: Fontos hangsulyozni, hogy ,a SalesVoiceAl
nem helyettesiti az SDR-t, hanem kiegésziti a kampdany dinamikdjat”. Ez a modul
a skaldzhatésagot és gyors reakciot adja hozza: olyan széles meritést tud par
ora alatt felhivni, amit egy embernek hetekbe telne, és elsd koérben gyorsan
validdlja a kontaktokhoz megszerezhetd telefonszdmokat. A SalesVoice Al
tulajdonképpen kitolja a funnel hatdrait azdltal, hogy automatizaltan és nagy
szamban képes elvégezni a feladatot

Integralt, mérheté touchpoint: Az MTS rendszerében a SalesVoice Al egy
kulcsfontossagl touchpoint modul, ami biztositjo, hogy a rendszer ne csak
online jelekbdl (kattintds, megnyitds) értesulion, hanem valés parbeszéd
alapjan is. Ezdltal az egész értékesitési folyamat reakcidalapd és mozgosithatd
lesz, nem csak egyiradnyd marketingkommunikacio. A vezetdk szdmdra ez
mMmegnyugtatd: van interakcio és kontaktus is, de annak volumene és mindsége
kontrolldlt az Al altal.

Versenyelény: A SalesVoice Al-val kiegészitett outbound rendszer a konkurensekhez
képest lenyegesen gyorsabban tudja feldolgozni a piacot. Mig masok 100 ugyfélhez
jutnak el személyesen egy hetek alatt, addig egy Al-hivas modul tdbb ezer kontaktot
elérhetdségét is feltdrja ugyanezen id6 alatt. Azok a cégek, akik Magyarorszagon
el6szor alkalmaznak ilyen technologidt, “first mover” elényhdz jutnak: az érdekldddk
emlékezni fognak rajuk, mint innovativ, gyors reagdldasd partnerre. Emellett a cég belsd
eroforrasait is kiméli: az értékesitoknek kevesebb hideghivast kell kezdeményezniuk,
inkdblb a meleg leadekre tudnak koncentrdini, ami hatékonyablb iddkihaszndldst jelent.
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Az MTS komplex rendszerének legfobb eldnye, hogy egységes keretbe foglalja mindazt,
ami egy. modern outbound értékesitéshez kell: stratégiai tervezéstdl (KPI diagnosztika,
‘A" dokumentum) indul, majd operativ architektGrat ad (‘B dokumentum
célcsoportmodellezéssel), végul technologiailag felvértezi a céget ("C" dok
kampdanyaktivacio Lead4Sales-szel és SalesVoice Al-jal). A konkurens megolddsok —
példaul egy sima CRM bevezetés, vagy egy marketing automatizacios szoftver
dnmagdban - nem nydjtanak ilyen end-to-end rendszerszemléletet. Az MTS
Osszekapcsolja a vezetdi szintd stratégiai dontést az operativ sales tevékenységekkel,
méghozza adatvezérelt modon. Igy az ugyfél tervezhetd ndvekedést kap: pontosan
latja, hol akadt el kordblban az értékesités és mit kell tenni a felolddsara.

A mdasik nagy elény a technologiai innovacid: a mesterséges intelligencia és
automatizacio integrdcidja  réven az MIS rendszerrel dolgozd cég tobb
nagysagrenddel hatékonyabbd valhat a lead generdldsban. Olyan ez, mintha d
hagyomanyos sales csapat mellé bedllitandnk egy hadseregnyi digitdlis asszisztenst.
Es mindezt Ggy, hogy a human tényezé értéke megmarad: ,a jové értékesitése nem az

A

legfontosabb versenyeldny a piacon.

o |
Zarszo

A 2025-2026-0s idbdszak a magyar B2B szektor szdmdara a tudatos outbound épités
korszakdt hozza el. Azok a cégek lesznek a nyertesek, akik felismerik, hogy az értékesitési
siker immar nem pusztdn az értékesiték Ugyességén mudulik, hanem azon, milyen
rendszer témogatja oket. Az MTS (MoreThanSales) komplex értékesitési rendszer
pontosan erre a felismerésre nyUjt valaszt: 6tvozi a legmodernebb automatizacios és

Al eszkdzoket egy bevalt stratégiai keretrendszerrel, hogy a vdllalatok sagjdt
ugyfélszerzé “gépezetet” gpithessenek.

A piackutatds eredményei azt mutatjak, hogy jelenleg sok cégvezetd keresi az Utjat
ebben oz §j vildgban. A feladatunk tehdt kettds: egyrészt tovabl edukdlni a piacot
arrdl, hogy miért van szUkség outbound szemléletre és SDR funkciora, madsrészt
demonstralni, hogy az MTS rendszer igenis érthetd, megtanulhatd és mukodédokepes a
hazai kornyezetben is.
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Amint egy cég meglépi a szemléletvaltast beldtjo, hogy:

“a keresletet mar nem a piac, hanem a keresletet mi magunk
hozzuk létre.”

onnantdl nyitottd valik egy olyan partnerre, aki eblben végigvezeti.

A jOvO értékesitd csapata ember és gép harmonidja lesz. Az MTS filozofidja és
gyakorlata arra épit, hogy a monoton, skaldzhatod feladatokat bizzuk a technologidrg,
mMig az emberi kreativitast és kapcsolatépitd erdt ott vesszuk eld, ahol annak van a
legnagyobb hatdsa. Igy érhetd el, hogy a sales csapat valdban tobb legyen, mint
eddig volt — hiszen a More Than Sales elnevezés is erre utal Aki idében lép és
kiokndzza ezeket a lehetdségeket, 2026-lban mar nem a tdlélésért, hanem a piaci
részesedés noveléséért fog kuzdeni. Aki pedig halogat, azt sajnos kdnnyen maga ald
temetheti “az outbound-valtds sokkja".

A piackutatas végkovetkeztetése egyszerd: a magyar B2B piacon most van itt a
cselekvés ideje. Adottak az eszkdzdk és modszerek a sikeres outbound stratégidhoz —
az MTS pedig egy kész iradnytdt ad a kezunkbe, hogy ne tévesszunk utat ezen az U
terepen. Ahogy a kampdnyotiet mondia:

LA piac megvaltozott — és ezt ma mar mindenki érzi”

remélhetdleg egyre tobb cég mondhatja majd el, hogy igen, felkészdltink az Uj
ugyfélszerzés korszakara.
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