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Önmarketing – hírverés saját ügyben 
A munkahelyi leépítések és szerkezeti átalakítások időszakában nő az 
önértékesítés szerepe. Aki elveszíti állását, kénytelen saját kezébe venni 
a sorsát, senki sem bízhat csupán abban a szerencsében, hogy mások 
észreveszik az értékeit. Még a profi marketingszakembereknek is gyak-
ran problémát okoz, hogy saját teljesítőképességüket kellő megvilágítás-
ba helyezzék. Ezen segíthet az önmarketing-tanfolyam. 
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Az önmarketing szükségessége 
A munkavállalóknak aktívan foglalkozniuk kellene teljesítőképességük ér-

tékesítésével. Azonban a marketingszakembereknél ez legalább annyi kíván-
nivalót hagy maga után, mint bármely más szakmában dolgozóknál. Már el-
múltak azok az idők, amikor egyedül a jó munkavégzés elegendő volt a karri-
erhez. Az önmarketing eszméje egyszerű: a termékmarketinghez hasonlóan, 
felismerni az erősségeket, és kifelé pozitívan bemutatni azokat. Az egyik 
szakember véleménye szerint a teljesítmény is fogyasztási cikk, amely megfe-
lelő csomagolást igényel. Annak ellenére, hogy az önmarketingnek nagy a je-
lentősége a karrier szempontjából, még a személyügyi részlegekben és a ve-
zetők körében is rossz a hírneve. A fontoskodás semmi esetre sem jó önmar-
keting. A jó önértékesítés hátterében jó teljesítményeknek kell állnia. Az ön-
marketingnek most konjunktúrája van. A munkahelyi bizonytalanság és elbo-
csátások hatalmi harcokhoz vezetnek a kollégák között, még a marketingosz-
tályokon belül is. Aki nem hívja fel magára a figyelmet, jogosan aggódik az ál-
lásáért. Az önmarketing szükségességének további oka a munkahely-
változtatás. A vezetők egyre gyakrabban kerülnek olyan helyzetbe, ahol ké-
pességüket bizonyítaniuk kell. Végül, de nem utolsósorban még a médiában is 
azt állítják elénk a prominens politikusok, gazdasági vezetők, TV sztárok, hogy 
milyen fontos a saját személyiségünk helyes eladása. 

A teendők 
Ideje cselekedni. Sok menedzser nem foglalkozik azzal, hogy bemutassa 

szakmai sikereit. Különösen azok a vezetők vannak hátrányban, akik évtize-
dek óta ugyanannál a vállalatnál dolgoznak. Látni lehet rajtuk, hogy még so-

 



hasem kellett eladni magukat. Az önmarketing terén csaknem mindenkinek 
segítségre van szüksége. Mindenkinek egyénileg kell megállapítania, hogyan 
hat másokra, és hogyan szeretne hatni. Az egyik tanácsadó iroda tanfolyam-
vezető munkatársa kifejlesztett egy önmarketing-ellenőrző módszert, amely 4 
típust különböztet meg. Minden jelentkező megállapíthatja, milyen helyzetből 
indul az önmarketingnél. A termék- és szolgáltatásmarketing szabályai az ön-
marketingre egy az egyben átvihetők: 

 
1. lépés: a célcsoport meghatározása 

A következő kérdéseket kell feltenni: melyik a számomra fontos célcso-
port, mit gondolnak rólam ezek az emberek, milyen igényei vannak ennek a 
csoportnak.  

 
2. lépés: a célok kitűzése  

Aki előre elhatározza, hova akar eljutni, az önmarketing révén eléri a cél-
ját. De nem szabad szem elől téveszteni a szakmai és a privát célok össze-
kapcsolását.  

 
3. lépés: piacelemzés 

Ide tartozik a környezet (mit kíván a piac az adott terület alkalmazottaitól) 
és a konkurencia megfigyelése (saját teljesítőképesség összehasonlítása a 
versenytársakéval). 

 
4. lépés: saját képességek feltárása 

A saját erősségek és gyengeségek elemzése, a fő kompetenciák – 
szakmai, személyi és szociális – meghatározása.  

 
5. lépés: a célcsoportnak megfelelően kommunikálni 

Például a vezetőkkel folytatott megbeszéléseken röviden és lényegre tö-
rően beszélni.  

 
6. lépés: a személyiség-arculat kialakítása 

A csomagolást a személyiségmarketing esetében is megfizetik (gesztiku-
láció, mimika, viselkedési formák). Egységes képet kell kialakítani, amit össz-
hangba kell hozni a személyiséggel. A leplezés és tettetés törést okoz az 
összbenyomásban.  

Az előforduló hibák 
A fentiek egy profi számára kis lépések, de a kezdők többségének nem 

egyszerű megvalósítani. Főleg a férfiak követik el azt a hibát, hogy az érzel-
meiket elrejtik. Másik gyakran előforduló hiba néhány vezetőnek az igyekeze-
te, hogy „mindenki kedvence” legyen. De ez lehetetlen. A vezetők szerepéhez 

 



az is hozzátartozik, hogy népszerűtlen döntéseket hozzanak. A menedzserek 
harmadik melléfogása, hogy a háttérben maradnak, mivel nem szeretnék, ha 
fecsegőnek tartanák őket. Így azonban nem veszik őket észre. Gyakorlati ta-
nács: a kezdők gyakorlásképpen válasszanak maguknak olyan konkrét hely-
zeteket, amelyek nem követelnek tőlük túl sokat. 30 napon át napi egy alka-
lommal gyakorolják az új magatartást, hogy rutint szerezzenek. 

Az önmarketing 4 típusa – egy vezetői megbeszélésen  
A típus 

Mindig siet, gyakran néz az órájára. Gyorsan gondolkodik és szívesen 
dönt. Véleményének erőteljesen hangot ad.  

Hatás: Magabiztos fellépés. Magatartása azt sugározza, nem érdekli, 
amit kollégái mondani akarnak. Gyors ítéleteivel elfojtja a jó ötleteket. Magát 
mércének tekinti, ezzel megakadályozza az együttműködést a kollégákkal, és 
saját továbbfejlődését is. 

B típus 

Visszafogott, szemlélődő, mindent átgondoló. Nem szeret hozzászólni, de 
ha mégis mond valamit, annak megvan az értelme.  

Hatás: Hozzászólásaiért elismerik. De visszahúzódása miatt átnéznek 
rajta, bizonyos pozícióknál eleve kiesik. Csöndességét úgy értelmezik, hogy 
hiányzik a kommunikációs képessége.  

C típus 

Figyel, koncentrál. Nem engedi a többieket eltérni a lényegtől. A vissza-
húzódó kollégákat bevonja a megbeszélésbe.  

Hatás: A csoportban vezető- és közvetítőszerepet vállal, ami mindenkinek 
javára válik. A kollégák aktivizálása révén olyan vélemények és ötletek is fel-
színre kerülnek, amelyeket nélküle nem mondtak volna el.  

D típus 

Fél az aktívabb kollégáktól, nem akarja durva kritikának kitenni magát. 
Érveit és ötleteit lenyeli. Rosszul érzi magát, mert a többiek jobbnak tűnnek.  

Hatás: Bár saját osztályán jól helytáll, a főnökei előtt gyengének és fé-
lénknek tűnik. Átnéznek rajta, elégedetlen marad. Általánosít, és másokat hi-
báztat.  

 
 

 



 

Profi tanácsok kezdők számára: 
– Ellenőrizze önértékelését 
– Ellenőrizze másokra gyakorolt hatását 
– Tisztázza fő kompetenciáit és szerepét 
– Összpontosítson a célszemélyekre 
– Határozza meg a helyét 
– Gondolja át a megvalósítás stratégiáját 
– Vegye számításba az első benyomás erejét 
– Ellenőrizze a csomagolást és a tartalmat 
– Tegye fellépését professzionálissá 
– Elemezze beszédstratégiáit 

Az önmarketing nem jelent egoizmust 
Hogyan készüljünk fel a helyes önmarketingre? 
– Mindenki alkalmazhat önmarketinget, de vigyázzon a helyes ajánlat ki-

választására. 
– Az önmarketing a klasszikus marketing eszközeit alkalmazza. Az is-

mertség és az imázs elősegítésére felhasználhatók a PR tevékenység, 
a közvetlen vagy közvetett hirdetés, rendezvényeken való jelenlét és 
részvétel. Nagy előnyt jelent, ha ön mobil, hajlandó sokat utazni.  

– Az önmarketing nem jelent egoizmust, hanem a csoportmunkára való 
képességet. A saját források, kompetenciák és erősségek hatékonyabb 
felhasználásával a személyes megelégedettséget és ezáltal a csopor-
tok és cégek megerősítését szolgálja. 

(Kaposi Mária) 
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