
Határozzátok meg helyzetetek a piacon és böngésszétek más, hasonló 
fejlesztési szakaszban levő ügynökségek ajánlatait – ez segít kialakítani egy, 
az erőforrásaitokhoz és képességeitekhez igazodó jövőképet.

Határozzátok meg erőforrásaitokat, illetve lehetőségeiteket - a kínálatnak 
olyan szélesnek kell lennie, amennyire az ügynökség lehetőségei megenge-
dik.

Összesítsétek azon szolgáltatásokat, amelyeket az ügyfeleknek kínál-
tok és kategorizáljátok azokat – ez majd segít meghatározni az ajánlatot  
(lásd.az 1. példát a lista alján).

Azonosítsátok azokat a szolgáltatásokat, amelyek a legnépszerűbbek 
az ügyfelek körében – ez segít a csomagajánlatok kialakításában, a le-
galapvetőbb szolgáltatásoktól egészen a komplex ügyféltámogatásig 
(lásd. a 2. példát a lista alján).

Készítsetek előfizetési ajánlatokat azon ügyfeleknek, akik érdeklődése 
túlmutat az egyes kampányok megvalósításán. Végezzetek egy számítást, 
hogy átlagosan mennyi időt, erőforrást és munkát igényel az egyes tevéke-
nységek ciklikus teljesítése, és ennek alapján határozzátok meg a minimális 
havi árat, beleértve az ügynökség díját is.

Adjatok választási lehetőséget az ügyfeleknek! Akárcsak a csomagaján-
latok esetében, az előfizetéseknek is rendelkezniük kell alacsonyabb, illetve 
magasabb díjszabással.

Készítsetek kimutatásokat az egyes szolgáltatások jövedelmezőségéről 
és helyezzétek előtérbe azokat, amelyek a legnagyobb hasznot hozzák! (en-
nek elkészítésére használhatjátok a BCG mátrixot is).

#TIPP
Készíthettek csak előfizetéses szolgáltatásokat 
tartalmazó csomagokat is! Ebben az esetben 
fontos tisztán és egyértelműen elmagyarázni, 
a biztosított szolgáltatások típusát és gyakorisá-
gát. 



#TIPP
Tegyétek interaktívvá az ajánlatot! Egy egyszerű 
űrlapon végig vezethetitek a felhasználót, lehetősé-
ged adva, hogy ebben a szakaszban automatiku-
san módosíthassa az ajánlat egyes elemeit. 
(lásd. a 3. példát)

Hangsúlyozzátok a megbízhatóságotok! - ajánlatában ne csak a szolgál-
tatások és csomagok típusai szerepeljenek, mutassatok be kimagasló ered-
ményeket is, pl. esettanulmányok számszerű összefoglalóinak formájában  
(lásd a 4. példát).

Amennyiben az ügyfélnek rendelkeznie kell egy költségvetési minimummal, 
úgy értesítsétek erről előzetesen!

Ne felejtsetek el hozzáadni az ajánlatához néhány személyre szabott szol-
gáltatást, amelyet a Ti ügynökségetek nyújt/nyújthat, például: tanácsadás, 
piac-/versenykutatás, weboldalak összehasonlító elemzése.

Amennyiben sokféle közösségi média tevékenységet folytattok, úgy alakít-
satok ki külön csomagokat az egyes közösségi média platformokhoz.

Az ajánlatnak tartalmaznia kell az elszámolás módját, gyakoriságát és 
a szerződés típusát

Az ajánlatnak könnyen érthetőnek kell lennie! Fontoljátok meg az egy-
es szolgáltatások bemutatását táblázatok, diagramok és infografikák 
formájában.

Együttműködési séma – érdemes az ajánlattal együtt bemutatni. Az egyér-
telmű szabályok a potenciális ügyfelek bizalmát keltik (lásd az 5. példát).

Vegyétek figyelembe az ügyfél weboldalának különböző fejlesztési szaka-
szait. Sokkal több munkára van szükség a márka imázsának az alapoktól való 
létrehozásához a weben, mint a folyamatos kommunikáció folytatásához. 
Így az ajánlatot az ügyfél cégének/termékének fejlesztési szakaszától 
függően alakítsátok ki.

Készítsetek leírást a szolgáltatásaitokról! Célszerű, ha a vállalkozásotok 
honlapján bemutatott ajánlat tartalmaz rövid magyarázatot vagy linkeket 
az egyes szolgáltatások leírására. Ezzel szemben a PDF-fájlban küldött aján-
latnak tömörnek kell lennie, és csak a szükséges információkat kell tartalma-
znia.



Az ajánlat oldalán alakítsatok ki egy Gyakori Kérdések részt, amelyből 
a potenciális ügyfelek választ kaphatnak a felmerülő kérdéseikre!

Győződjetek meg arról, hogy az ajánlat tartalmaz egy, a kapcsolatfelvétel-
hez/rendelés leadásához szükséges CTA-t. Ezeket célszerű minden ajánlati 
aloldalon elhelyezni, amennyiben sok a tartalom szükséges 2-3 alkalommal 
ismételni a CTA-t. (Call To Action – cselekmény végrehajtására ösztönző 
gomb).

Nézzünk pár példát!

1 példa – Kategorizált szolgáltatások 

Forrás: https://marketing21.hu/

https://marketing21.hu/


2 példa – Csomagajánlatok

Forrás: https://ananasz-design.hu/

https://ananasz-design.hu/


3 példa – Interaktív űrlap

4 példa – Esettanulmányok

Forrás: https://www.seo101.hu/

Forrás: https://doppio.hu/

https://www.seo101.hu/
https://doppio.hu/


5 példa – Együttműködési séma

Forrás: https://martincsekzsolt.hu/keresooptimalizalas/

https://martincsekzsolt.hu/keresooptimalizalas/



