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Az MITS rendszer valasza a megvaltozott
kornyezet kinivasaira (2025 Q4 — 2026)

Magyar B2B Gazdasagi Kornyezet Elemzése 2025 Q4 — 2026 nyoman kialakitott stratégiai hattér



Hogyanilleszkedik az MTS rendszer a
megvaltozott gazdasagi kdrnyezethez?

Az MTS, vagyis MoreThanSales egy olyan komplex értékesitési keretrendszer,
amelyet éppen az utébbi években tapasztalt valtozékony Uzleti kérnyezet hivott
életre. Lényege, hogy adatvezérelt, rugalmas és rendszerszintli megoldast nyujt
a B2B értékesitésben, szemben a hagyomdanyos kampdany-centrikus
megkozelitéssel. A megvaltozott gazdasagi kérnyezetben ahol az iizleti bizalom
hullamzé, a ciklusok hossziiak és a budzsék bizonytalanok az MTS rendszer
éppen stabilizalé keretként miikodik.

Els6sorban az MTS a valodi Uzleti adatokra épit és folyamatosan mér. Minden
aktivitdst nyomon kdvet, és az igy kapott visszajelzések alapjan kiegyensdlyozott
finomhangoldst végez a stratégidban (szemben az eseti kampdanyokkal, ahol a
kiertékelés utan gyakran teljesen G otletbe kezdenek). Igy az MTS gyorsan
alkalmazkodik a kérnyezet valtozasaihoz: ha példaul a makrogazdasagi helyzet miatt
csOkken a valaszaddsi hajlandosag, az MTS rendszer adatai ezt azonnal kimutatjak, és
modosithatdk az Uzenetek, a célcsoport vagy a csatorna. Ebben a bizonytalan
idbszakban kuldndsen fontos ez az iterativ szemlélet — az igazi érték nem a startnd,
hanem az iteracioban rejlik.

Tovabbd az MTS &sszekapcsolja a marketinget és az értékesitést egy egységes
struktdrdba. A rendszer gy épul fel, hogy “a kommunikacio ¢sszeér az értékesitéssel”
magyaran az érdekloddkkel folytatott marketing kommmunikdcid folyamatosan adja
at a stafétdat a sales-folyamatnak m.facebookcom. Ez illeszkedik ahhoz a trendhez
hogy a sales ciklus elejetdl a végeéig konzisztens élményt kell nydjtani a vevonek. A
megvaltozott kornyezetben — ahol a vevok bizalmatianabbak és alaposabbak - az
MTS biztositja, hogy ne legyen térés a folyamatban: a déntéshozokra szabott
narrativdk mar a korai kapcsolatépitéstdl jelen vannak, és végigkisérik a vevdt a
dontésig.

az MTS rendszer beleillk a 20256-2026-os vildg kihivasaiba azzal, hogy egy
adatvezérelt, alkalmazkodo keretet ad. Legyen szo inflacids sokkrdl, Uj piaci trendrdl
vagy éppen valtozd vevoi preferencidrdl, az MTS nem statikus kampdnytery, hanem
egy dinamikus értékesitési Okoszisztéma, ami képes folyamatosan fejlédni a
kornyezeti inputok alapjan.
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Miért kinal az MTS szemlélet stabilitast és elo
bizonytalan makrogazdasagi kérnyezetbe

Egy bizonytalan makrogazdasdagi helyzetben — ahol barmikor johet egy negativ sokk,
szigoritGs vagy épp kereslet-visszaesés — a hagyomdanyos értékesitési stratégiak
kbnnyen sebezhetdvée valnak. Példaul egy kizarolag nagy rendezvényekre és
rekldmkampadnyokra épitd értékesitési stratégia szenvedhet, ha hirtelen visszaesik a
piac vagy a budzséket megvagjak. Ezzel szemben az MTS szemlélet kifejezetten az
ilyen volatilitas kivédésére alkalmas, tobb okbdl is:

Folyamatos pipeline-épités: Az MTS nem engedi, hogy a sales tolcsér kitruljon.
Mivel nem kampdnyszerien, hanem folyamatosan generdlja és érleli a
leadeket, stabil leadfolyamot biztosit még nehezebb iddkiben is. Ez oridsi eldny,
hiszen egy bizonytalan kdrnyezetben a cégek gyakran azzal szembesulnek, hogy
megcsappan az érdeklédodk szama. Az MTS moddszertan viszont gondoskodik
rola, hogy “folyamatosan téltve legyen a sales-naptdr’, mindig legyenek
potencidlis ugyfelek, akikkel érdemi beszélgetést lehet folytatni pentamedia.hu.
Ez kiszomithatosagot ad oz értékesitési tervezésnek, ami maga a stabilitas
zaloga.

Mindségre fokuszalas és hatékonysag: Az MTS nem a tdmegre, hanem a
személyre szabdsra helyezi a hangsulyt, és nem “elad’, hanem érle|,
kapcsolatokat épit” pentamediahu. Magyarul a bizonytalan iddkben, amikor
minden forint szamit, az MTS segit a forrasokat a legigéretesebb lehetbségek
felé allokalni. Ahelyett, hogy drdga hirdetések mennének olyan kdzdnségre,
amelynek csak toredéke relevans, oz MTS célzott kapcsolatépitést végez
dontéshozoi szinten. Igy a sales csapat ideje is hatékonyabban hasznosul: “a
sales csapat valdban érdemi beszélgetésekre fokuszalhat’, mert az MTS daltal
szallitott leadek mar kvalifikaltak pentamediahu. Bizonytalan kérnyezetben ez
versenyelonyt jelent — kevesebb elvesztegetett erdforrds, jobl konverzios ardny,
mMagasabb ROL.

Gyors reagalas a valtozasra: Az MTS beépitett visszameérési mechanizmusai
(MTS Sales Compass KPl-k) révén hamar jelz, ha valtozds térténik a piaci
kornyezetben.
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Legyen sz6 Ugyfél-viselkedés valtozasrol (pl kevesebben nyitjck meg az &
maileket) vagy makrotrend hatasrél (pl. egy szektor hirtelen ledll a
beruhdzdsokkgl), az MTS csapata és rendszere ezt oz adatokat elemezve
gyorsan be tud avatkozni — finomit oz Uzeneteken, Uj szegmenseket céloz
modositja a kapcsolatfelvételi csatorndkat stb. Igy az MTS szemléletli cég nem
kiszolgdiltatott a viharoknak, hanem proaktivan alkalmazkodo. Ez a fajta agilitas
nyugalmat és stabil teljesitményt ad, még ha a piacon viharok is dulnak.

”_ s

Ugyfélkapcsolatok erdsitése: Ne feledjuk, hogy bizonytalan idékben oz
ugyfelek is biztonsagot és megbizhatosagot keresnek. Az MTS szemlélet alapja a
kapcsolatépités és bizalom. Mivel nem erdltetett értékesités zajlik, hanem
hasznos tartalmakkal, folyamatos jelenléttel épitik a viszonyt, a potencidlis vevok
az  MTS dltal  tédmogatott kommunik&ciot nem  tolakodonak, hanem
segitdkésznek érzik pentamediahu. Igy amikor eljon a déntés ideje, nagyobb
bizalommal fordulnak ahhoz a céghez, amelyik ilyen modon dpolta oket. Ez
huségesebb ugyfeleket és stabilabb bevételeket eredményez hosszu tavon.

Az MTS szemlélet stabilitast nydjt a viharos idéklben azdltal, hogy folyamatos, adattal
aldtédmasztott, vevokdzpontl értékesitési folyamatot mukddtet. Olyan, mint egy
automata hajo, ami a hulldmzé makrogazdasdgi tengeren is tartja az iranyt és a
tempot, mert dllandéan korrigal és nem egyszeri motorldkésekkel (kampdanyokkal)
halad, hanem kitartdan evez. Ez a megkozelités versenyeldnyndz juttatja a cégeket:
mikdzben masok kiszamithatatlan eredményeket produkdinak, egy MTS-t alkalmazdo
vallalat  kiegyensulyozottan tud teljesiteni, és akdr piacot is szerezhet a
pizonytalankodo versenytdrsak rovasara.

[ -
Kik profitalhatnak legjobban az MTS digitalis
[
SDR, Leadd4Sales * Linkedin és SalesVoice Al
[
moduljaibol?
Az MTS rendszer tobb modulbdl épdl fel — példaul Digitdlis SDR szolgdltatds,

Llead4Sales + Llinkedin kapcsolatérleld rendszer és SalesVoice Al hangalapd
asszisztens.
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Ezek a modulok egyuttesen lefedik a teljes értékesitési tolcsér kllonbdzd szakaszait, és
kUldbn-kulon is specifikus elonydket nyujtanak. Milyen cégek szamara idedlisak ezek?
Jellemzden azok profitdinak a legtdbbet, amelyeknél:

Hossz(i a dontési ciklus és komplex a sales folyamat: Olyaon kézép- és
nagyvallalatok, amelyek hosszU dontési ciklusban dolgoznak, és ugyfeleik tobb
érintés utan, a sajat tempodjukban valnak ugyfélle. Szamukra a Lead4Sales +
Linkedin modul példaul kifejezetten hasznos, hiszen “a déntési ciklus elejét és
kozepét kezeli, célzott lizenetekkel és folyamatos jelenléttel elvezetve az
ugyfelet a targyalasig”. igy o sales csapatnak csak az igazdn érett, komoly
szandékd érdekléddkkel kell foglalkoznia pentamedia.hu. Azok a cégek, ahol ritka
az “instant” eladds, hanem honapokig tartd targyalds eldzi meg a szerzédést,
imadni fogjak, hogy az MTS digitdlis rendszere melegen tartja a leadeket ez id6
alattis.

Hianyzik vagy gyenge a proaktiv Ugyfélszerzésuk: Sok B2B vdllalat remek
termékkel rendelkezik, de nincs kigpitett outbound értékesitése — eddig taldn
ajanlasokbdl vagy bejovéd érdeklbdokbdl éltek. Nekik az MTS digitdlis SDR modulja
életmentd lehet. A digitdlis SDR kvazi egy kulsé erdforrdsként végzi el azt a
munkat, amit egy hagyomanyos értékesitdéi csapat csak sok idovel és
munkaerdvel tudna: hideg és meleg megkereséseket indit, eldmindsiti az
érdeklédoket, idopontot egyeztet. Ahogy egy példaban lattuk, a
kiszervezett/proaktiv. megkeresés lerdviditheti az idét, mig az érdeklddsobl
ugyfél lesz, és csak a valdban relevans leadeket terheli a cég értékesitoire
proertekesitesickademiahu. Az ilyen modulbdl leginkdblb a  kis-  és
kbzépvdllalatok profitdinak, amelyek nem engedhetik meg maguknak, hogy
nagy telemarketing vagy SDR csapatuk legyen — az MTS révén mégis
skalazhatjak az ugyfélszerzést, rugalmasan és koltséghatékonyan.

Nagy ugyfélszama, adatvezérelt megkoézelitést igénylé cégek: Olyan
vallalatok, amelyek nagy ugyféldatbdzissal dolgoznak vagy széles potencidlis
vevokortk van (pl. tobb szdz vagy ezer célcég), szintén rengeteget nyernek az
MTS moduljaival.
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SalesVoice Al modul példaul lehetévé teszi, hogy révid id6 alatt nagy
mennyiségu ugyféladatbdzist érjenek el telefonhivasban. Az elsé belépd pont a
kontakt validalas funkcid amikor ellendrizztk a kontaktokhoz elérhetd szmokat a
kdvetkezd szint oz automatizalt, mégis természetes hatasl beszélgetések dltal
pentamediahu. Az profitdl igazan ebbdl, akinek sok potencidlis Ugyfelet kell
megszolitania, de a human kapacitasa kevés erre — tipikusan ilyenek lehetnek
pl. egy Saas szolgdltato, aki rengeteg KKV-t céloz, vagy egy exportpiacra készuld
gyarto, aki sok kulfoldi partnert keres. A SalesVoice Al skaldzhatd és folyamatos
kapcsolatfelvételt tesz lehetdve, ami ezeknek a cégeknek aranyat ér, hiszen idot
és munkaerdt sporol, mikdzben nem maradnak ki lehetéségek. Raaddasul
integralhaté a meglévd CRM-be és call-center infrastruktdrdba, igy a
nagyvallalati kdrnyezetbe is kdbnnyen beilleszthetd pentamedia.hu.

Innovativ, névekedésre térekvo vallalatok: Azok a cégek, amelyek stratégiai
célja a gyors ndvekedés és mérethatékonysag, szintén kiemelt haszonélvezdi az
MTS moduljainak. Sz&mukra fontos, hogy oz értékesitési folyamat ne legyen szuk
keresztmetszet. Az MTS moduljai — digitdlis SDR,
https://www.pentamediahu/lead4sales Lead4Sales, SalesVoice Al — mind
abban segitenek, hogy a sales folyamat felpdrgethetd legyen az igények szerint,
anélkdl hogy ardnyosan névelni kellene a létszamot. Példaul ha egy cég hirtelen
(] piacra lép vagy kampdnyszeren sok leadet szerez (pl. kidllitason), az MTS
rendszer konnyen felveszi a tempot és nem veszik el egy érdeklédd sem, mert a
digitdlis modulok automatikusan kezelik a bedramlé kapcsolatokat. T/tech
szektorban kuldbndsen igoz ez ott a digitdlis affinitds magas, és az ilyen cégek
orommel adjdk at a repetitiv feladatokat az MTS Al moduljainak, mig az emberi
csapat a magasabb szintd targyaldsokra koncentrdl.

Az MTS moduljai szinte minden olyan B2B cégnek értéket adnak, ahol fontos a
rendszeres, professziondlis Ugyfélszerzés és -érlelés. Kiemelten hasznosak azonban
azoknak a vdllalatoknak, amelyek komplex, hosszU ciklusU Uzleteket visznek, illetve
amelyek ndvekedni akarnak, de erdforrasaikat okosan kell beosszak.
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Az MTS digitdlis SDR és Lead4Sales + Linkedin moduljai gondoskodnak arrdl, hogy ne
maradjon ki egyetlen kapcsolat sem, minden potencidlis ugyféllel felepuljdon a
kapcsolat a maga idejében pentamedia.hu. A SalesVoice Al pedig gondoskodik arrd,
hogy mindez U dimenzidba lépjen a skdldzhatdsdg terén, kimélve az emberi
eréforrast. Az eredmény az ilyen cégeknél egy produktiv, modern értékesitési gépezet,
ami a bizonytalan idokben is stabilan termeli az Jj lehetdségeket és bevételt. Ahogy a
Lead4Sales + Linkedin filozofidja is mondja: “B2B-lben ritka, hogy egy elsé megkeresés
utan szerzédés szlletik” — de az MTS modulok egyutt elérik, hogy a déntéshozo
lépésrol léepésre végig legyen vezetve ezen az Gton, amig végiil kimondja: ,Most
jott el a pillanat, hogy beszéljink.”
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