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Onmarketing — hirverés sajat iigyben

A munkahelyi leépitések és szerkezeti atalakitasok idoészakaban né az
Onértékesites szerepe. Aki elvesziti allasat, kénytelen sajat kezébe venni
a sorsat, senki sem bizhat csupan abban a szerencsében, hogy masok
észreveszik az értékeit. Még a profi marketingszakembereknek is gyak-
ran problémat okoz, hogy sajat teljesitbképesséqgiiket kell6 megvilagitas-
ba helyezzék. Ezen segithet az 6nmarketing-tanfolyam.

Targyszavak: 6nmarketing, marketingeszkbzbk; szemelyiségtipusok.

Az onmarketing sziikségessége

A munkavallaléknak aktivan foglalkozniuk kellene teljesitbképességuk ér-
tékesitésével. Azonban a marketingszakembereknél ez legalabb annyi kivan-
nivalét hagy maga utan, mint barmely mas szakmaban dolgozoknal. Mar el-
multak azok az id6k, amikor egyedul a j6 munkavégzeés elegendd volt a karri-
erhez. Az dnmarketing eszméje egyszerl: a termékmarketinghez hasonléan,
felismerni az er6sségeket, és kifelé pozitivan bemutatni azokat. Az egyik
szakember véleménye szerint a teljesitmény is fogyasztasi cikk, amely megfe-
lel6 csomagolast igényel. Annak ellenére, hogy az 6nmarketingnek nagy a je-
lentésége a karrier szempontjabdl, még a személyugyi részlegekben és a ve-
zetbk korében is rossz a hirneve. A fontoskodas semmi esetre sem j6 6nmar-
keting. A j6 Onértékesités hatterében j6 teljesitményeknek kell allnia. Az 6n-
marketingnek most konjunkturaja van. A munkahelyi bizonytalansag és elbo-
csatasok hatalmi harcokhoz vezetnek a kollégak kozott, még a marketingosz-
talyokon belul is. Aki nem hivja fel magara a figyelmet, jogosan aggodik az al-
lasaért. Az oOnmarketing sziukségességének tovabbi oka a munkahely-
valtoztatas. A vezetOk egyre gyakrabban kerulnek olyan helyzetbe, ahol keé-
pességuket bizonyitaniuk kell. Végul, de nem utolsésorban még a médiaban is
azt allitjdk elénk a prominens politikusok, gazdasagi vezetbk, TV sztarok, hogy
milyen fontos a sajat személyiségunk helyes eladasa.

A teendok

Ideje cselekedni. Sok menedzser nem foglalkozik azzal, hogy bemutassa
szakmai sikereit. Kulondsen azok a vezetdk vannak hatranyban, akik évtize-
dek ota ugyanannal a vallalatnal dolgoznak. Latni lehet rajtuk, hogy még so-



hasem kellett eladni magukat. Az onmarketing terén csaknem mindenkinek
segitségre van sziksége. Mindenkinek egyénileg kell megallapitania, hogyan
hat masokra, és hogyan szeretne hatni. Az egyik tanacsadoé iroda tanfolyam-
vezetd munkatarsa kifejlesztett egy dnmarketing-ellenérzé maédszert, amely 4
tipust kulonboztet meg. Minden jelentkez6 megallapithatja, milyen helyzetbdl
indul az onmarketingnél. A termék- és szolgaltatasmarketing szabalyai az on-
marketingre egy az egyben atvihetok:

1. Iépés: a célcsoport meghatarozasa

A kovetkezd kérdéseket kell feltenni: melyik a szamomra fontos célcso-
port, mit gondolnak rélam ezek az emberek, milyen igényei vannak ennek a
csoportnak.

2. lépés: a célok kitlizése

Aki elére elhatarozza, hova akar eljutni, az dnmarketing révén eléri a cél-
jat. De nem szabad szem el6l téveszteni a szakmai €s a privat célok 6ssze-
kapcsolasat.

3. lépés: piacelemzés

Ide tartozik a kornyezet (mit kivan a piac az adott terulet alkalmazottaitol)
és a konkurencia megfigyelése (sajat teljesitbéképesség Osszehasonlitasa a
versenytarsakéval).

4. lépés: sajat képességek feltarasa
A sajat er6sségek és gyengeségek elemzése, a f6 kompetenciak —
szakmai, személyi és szocialis — meghatarozasa.

5. lépés: a célcsoportnak megfeleléen kommunikalni
Példaul a vezetbkkel folytatott megbeszéléseken roviden és lényegre to-
réen beszeélni.

6. Iépés: a személyiség-arculat kialakitasa

A csomagolast a személyiségmarketing esetében is megfizetik (gesztiku-
lacio, mimika, viselkedési formak). Egységes képet kell kialakitani, amit 6ssz-
hangba kell hozni a személyiséggel. A leplezés és tettetés torést okoz az
0sszbenyomasban.

Az eloéfordulo hibak

A fentiek egy profi szamara kis Iépések, de a kezddk tébbségének nem
egyszerl megvaldsitani. Foleg a férfiak kovetik el azt a hibat, hogy az érzel-
meiket elrejtik. Masik gyakran el6forduld hiba néhany vezetének az igyekeze-
te, hogy ,mindenki kedvence” legyen. De ez lehetetlen. A vezetbk szerepéhez



az is hozzatartozik, hogy népszeritlen dontéseket hozzanak. A menedzserek
harmadik melléfogasa, hogy a hattérben maradnak, mivel nem szeretnék, ha
fecseg6nek tartanak &ket. igy azonban nem veszik 6ket észre. Gyakorlati ta-
nacs: a kezd6k gyakorlasképpen valasszanak maguknak olyan konkrét hely-
zeteket, amelyek nem kovetelnek téluk tul sokat. 30 napon at napi egy alka-
lommal gyakoroljak az uj magatartast, hogy rutint szerezzenek.

Az onmarketing 4 tipusa — egy vezetoi megbeszélésen
A tipus

Mindig siet, gyakran néz az érajara. Gyorsan gondolkodik és szivesen
dont. Véleményének erételjesen hangot ad.

Hatas: Magabiztos fellépés. Magatartasa azt sugarozza, nem érdekli,
amit kollégai mondani akarnak. Gyors itéleteivel elfojtja a j0 otleteket. Magat
meércének tekinti, ezzel megakadalyozza az egyuttmikodést a kollégakkal, és
sajat tovabbfejlédését is.

B tipus

Visszafogott, szemlélédd, mindent atgondold. Nem szeret hozzaszolni, de
ha mégis mond valamit, annak megvan az értelme.

Hatas: Hozzaszolasaiért elismerik. De visszahuzddasa miatt atnéznek
rajta, bizonyos pozicioknal eleve kiesik. Csdondességét ugy értelmezik, hogy
hianyzik a kommunikacios képessége.

C tipus

Figyel, koncentral. Nem engedi a tobbieket eltérni a Iényegtdl. A vissza-
huzdédo kollégakat bevonja a megbeszélésbe.

Hatas: A csoportban vezetd- és kozvetitészerepet vallal, ami mindenkinek
javara valik. A kollégak aktivizalasa révén olyan vélemények és otletek is fel-
szinre kerulnek, amelyeket nélkile nem mondtak volna el.

D tipus

Fél az aktivabb kollégaktol, nem akarja durva kritikanak kitenni magat.
Erveit és 6tleteit lenyeli. Rosszul érzi magat, mert a tébbiek jobbnak tiinnek.

Hatas: Bar sajat osztalyan jol helytall, a fénokei elétt gyengének és fé-
lénknek tlinik. Atnéznek rajta, elégedetlen marad. Altalanosit, és masokat hi-
baztat.



Profi tanacsok kezdék szamara:

— Ellendrizze onértékelését

— Ellenérizze masokra gyakorolt hatasat

— Tisztdzza f6 kompetenciait és szerepét

— Osszpontositson a célszemélyekre

— Hatarozza meg a helyét

— Vegye szamitasba az elsé benyomas erejét
Ellenérizze a csomagolast és a tartalmat
Tegye fellépését professzionalissa
— Elemezze beszédstratégiait

Az onmarketing nem jelent egoizmust

Hogyan készuljunk fel a helyes énmarketingre?

— Mindenki alkalmazhat 6nmarketinget, de vigyazzon a helyes ajanlat ki-
valasztasara.

— Az 6nmarketing a klasszikus marketing eszkozeit alkalmazza. Az is-
mertség és az imazs elésegitésére felhasznalhatok a PR tevékenység,
a kozvetlen vagy kozvetett hirdetés, rendezvényeken valo jelenlét és
részvétel. Nagy elényt jelent, ha 6n mobil, hajlandé sokat utazni.

— Az onmarketing nem jelent egoizmust, hanem a csoportmunkara valé
képességet. A sajat forrasok, kompetenciak és erésségek hatékonyabb
felhasznalasaval a személyes megelégedettséget és ezaltal a csopor-
tok és cégek megerdsitését szolgalja.

(Kaposi Maria)
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