
 

HubSpot: A magyar KKV-k hatékony ügyfélkezelési megoldása 
 

A HubSpot CRM rendszer egy felhőalapú platform, amely számos integrált funkciót kínál 
az ügyfélszerzés, az értékesítés, a marketing és az ügyfélszolgálat kezelésére. Az adatok 
több szintű biztonsággal vannak védve, beleértve a GDPR-megfelelést és az EU 
adatközpontjában történő adatkezelést, amely biztonságot nyújt az adatvédelem és az 
ügyféladatok hosszú távú kezelése terén. 

HubSpot Smart CRM 

A Smart CRM rendszer minden ügyféladatot egy helyen kezel, könnyen hozzáférhető és 
kereshető módon. Ennek segítségével a magyar KKV-k gyorsabban tudják átlátni a teljes 
ügyféltörténetet és kapcsolatokat. A Contact Management és Pipeline Management 
funkciók lehetővé teszik az értékesítési ciklusok gyorsabb áttekintését, így a cégek jobban 
fókuszálhatnak az értékesítési lehetőségekre, ezzel növelve a bevételt és javítva a vevői 
elégedettséget. 

HubSpot Marketing Hub 

A Marketing Hub automatizálja az ügyfélszerzési és ügyfélkezelési folyamatokat, ideértve 
az e-mail kampányokat, a közösségi média jelenlétet és a hirdetéskezelést is. KKV-k 
számára ez azt jelenti, hogy a Email Automation, Social Media Management, és Ad 
Tracking funkciókkal célzottabban és hatékonyabban érhetik el célcsoportjaikat. Az 
eredmény: növekvő ügyfélszám és erősebb elköteleződés a márka iránt, miközben időt és 
költséget takarítanak meg. 

HubSpot Sales Hub 

Az értékesítési csapatok munkáját támogató Sales Hub elősegíti a leadgenerálást és a 
konverziót. A Lead Scoring és Deal Tracking funkciók segítségével a magyar KKV-k 
gyorsan felismerhetik a legértékesebb potenciális ügyfeleket, és nyomon követhetik az 
értékesítési folyamatokat. A Sales Automation funkció pedig automatizálja a follow-up 
üzeneteket és emlékeztetőket, ami időt szabadít fel az értékesítőknél, és így több üzlet 
zárható sikeresen. 

HubSpot Content Hub 



A Content Hub egy teljes értékű tartalomkezelő rendszer, amely lehetővé teszi a 
weboldalak, blogok és egyéb digitális tartalmak gyors és egyszerű létrehozását. KKV-k 
számára ez különösen hasznos, mivel a Drag-and-Drop Page Builder, SEO 
Recommendations, és Personalized Content funkciókkal gyorsan készíthetnek 
professzionális tartalmakat. Ezzel növelhetik az online jelenlétet, javíthatják a 
keresőoptimalizálást (SEO), és jobb felhasználói élményt nyújthatnak látogatóiknak. 

HubSpot Service Hub 

Az ügyfélszolgálatot támogató Service Hub egyszerűsíti a beérkező kérések kezelését és 
az ügyfelek problémáinak megoldását. A Ticketing System és Customer Feedback 
Surveys lehetőséget nyújtanak a KKV-knak, hogy gyorsan reagáljanak az 
ügyfélkérdésekre, ezzel növelve az ügyfél elégedettséget. A Knowledge Base funkció 
pedig lehetőséget biztosít arra, hogy könnyen elérhetővé tegyék a gyakori kérdéseket és 
útmutatókat, csökkentve ezzel az ügyfélszolgálati terhelést. 

Miért érdemes a HubSpotot választani? 

A HubSpot CRM egy összetett, de könnyen használható rendszer, amely a magyar KKV-k 
számára elérhető ár-érték arányú megoldást kínál. Az EU adatközpontjában tárolt, 
többszörös biztonsági védelemmel ellátott felhőalapú rendszernek köszönhetően az 
ügyvezetők biztosak lehetnek abban, hogy a céges és ügyféladatok biztonságban vannak, 
miközben a rendszer használata egyszerűsíti és felgyorsítja a vállalati folyamatokat és 
ügyfélkapcsolatokat. 

 

 

A HubSpot CRM rendkívül jól integrálható különböző online alkalmazásokkal, ami 
jelentősen megkönnyíti a gyors bevezetést és a mindennapi használatot. A rendszer több 



mint 1,000 népszerű eszközzel – például Google Workspace, Slack, Zoom, Microsoft 
Teams és Shopify – képes zökkenőmentesen együttműködni, így a csapatok gyorsan 
összekapcsolhatják a meglévő rendszereiket. Ezek az integrációk lehetővé teszik, hogy az 
összes adat, kommunikáció és ügyfélinterakció egy helyen elérhető legyen, ezzel 
egyszerűsítve az üzleti folyamatokat, növelve a hatékonyságot és minimalizálva az 
adminisztrációs időt. 

 

Miért Enterfor Hungary a HubSpot bevezetéshez? 

Az Enterfor Hungary a legmagasabb értékelésű HubSpot partner a magyar piacon, 
széleskörű tapasztalattal a kis- és középvállalatok CRM bevezetése terén. Szakértőink 
segítenek a testreszabott beállításokban, a gyors integrációban és átfogó tréninget 
biztosítanak, hogy a csapatod gyorsan elsajátíthassa a rendszer használatát. Az 
Enterforral a vállalkozásod a lehető legnagyobb értéket nyeri el a HubSpot rendszerből, 
hiszen folyamatos támogatásunkkal biztosítjuk a gördülékeny bevezetést és az üzleti 
folyamatok hosszú távú hatékonyságát. 

 

 

  

http://www.enterfor.hu/


HubSpot Marketing Hub – hatékony ügyfélszerzés és márkaépítés a 
magyar kkv-k számára 

A HubSpot Marketing Hub átfogó eszközkészlete a magyar kis- és középvállalkozások 
számára különösen előnyös, mivel segíti az ügyfélszerzés, a kampánykezelés és a 

márkaépítés folyamatát. Automatizációs megoldásaival, testreszabott 
üzenetküldési lehetőségeivel és elemzési funkcióival leegyszerűsíti és 
felgyorsítja a marketingtevékenységeket. Íme néhány kulcsfunkció, 
amelyek a KKV-k számára különösen hasznosak: 

1. Email marketing automatizáció 

Az e-mail kampányokkal automatizáltan célozhatja meg a különböző 
ügyfélcsoportokat személyre szabott üzenetekkel. Például egy magyar gyártó cég 
küldhet hírlevelet új termékeiről azoknak az ügyfeleknek, akik korábban hasonló 
termékeket vásároltak, így növelve az ismételt vásárlások esélyét. Az automatizált 
e-mailek segítségével a KKV-k rendszeresen elérhetik ügyfeleiket anélkül, hogy 
jelentős adminisztratív időráfordításra lenne szükség. 

2. SEO optimalizálás és kulcsszóelemzés 

A Marketing Hub SEO eszközei segítenek, hogy a cégek weboldalai és 
blogtartalmai könnyebben megtalálhatóak legyenek a keresőkben. Egy építőipari 
szolgáltatásokat nyújtó vállalkozás így jobb pozícióba kerülhet a releváns 
kulcsszavakra, például a "kerti építés Budapest" keresésre, ezzel növelve az 
organikus látogatói forgalmat. 

3. Landing page és kampánykezelés 

Az egyszerűen létrehozható landing page-ek segítségével a KKV-k külön 
kampányokat indíthatnak új termékek, szolgáltatások, vagy események 
promóciójához. Például egy helyi rendezvényszervező cég egyedi oldalakat 
készíthet különböző eseményekhez, ahol a látogatók azonnal regisztrálhatnak 
vagy árajánlatot kérhetnek. A kampányeredményekről részletes adatokat kapnak, 
így mindig tudják, mely csatorna vagy tartalom hozza a legjobb eredményeket. 

4. Közösségi média integráció és menedzsment 

A Marketing Hub egyetlen helyen kezeli az összes közösségi médiás tartalmat és 
ütemezést, így egy magyar kkv egyszerűbben menedzselheti a Facebook, LinkedIn 
és Instagram oldalait. Az integráció segítségével azonnali visszajelzést kapnak a 
posztok teljesítményéről, amelynek alapján finomhangolhatják a 
tartalomstratégiájukat, és hatékonyabban növelhetik követői bázisukat. 

5. Automatizált marketing workflow-k 



A workflow-kal automatizált ügyfélutakat hozhat létre, melyek támogatják az 
érdeklődők konvertálását. Például egy B2B szoftverfejlesztő cég létrehozhat egy 
sorozat e-mailt azok számára, akik egy termék bemutatójára regisztráltak. Az 
automatizált workflow-k követik, hogy a potenciális ügyfelek milyen tartalmakat 
néznek meg, és a folyamat során személyre szabottan követik őket, növelve ezzel 
az esélyét annak, hogy az érdeklődők végül ügyféllé váljanak. 

6. Részletes elemzés és jelentéskészítés 

Az analitikai eszközök és jelentések segítségével a KKV-k nyomon követhetik a 
kampányok sikerét, beleértve az eléréseket, konverziókat és ROI-t. Például egy 
szolgáltató cég részletes képet kaphat arról, hogy mely kampányok vonzották a 
legtöbb érdeklődőt, és optimalizálhatja a marketingköltségvetést a jövőbeli 
kampányokhoz. 

A HubSpot Marketing Hub egyetlen platformon integrálja mindazt, amire egy KKV-nak 
szüksége lehet a hatékony ügyfélszerzéshez és kapcsolatépítéshez. A testreszabott 
automatizációk és részletes riportok révén a vállalkozások időt takarítanak meg, 
csökkentik a költségeiket és növelik az ügyfélélményt. 

  



HubSpot Sales Hub – ügyfélszerzés és értékesítési hatékonyság 
növelése a magyar kkv-k számára 

A HubSpot Sales Hub az értékesítési folyamatok egyszerűsítését, az ügyfélszerzési 
erőfeszítések automatizálását és a kapcsolattartás javítását célozza. A magyar kis- és 
középvállalkozások számára az értékesítési tevékenységek sokszor manuális és 

időigényes feladatokkal járnak, azonban a Sales Hub segíti a csapatot 
abban, hogy gyorsabban és hatékonyabban tudjanak ügyfeleket 
szerezni és megtartani. Az alábbi funkciók a Sales Hub eszköztárában 
a KKV-k számára nyújtanak kézzelfogható előnyöket: 

1. Automatizált follow-up és emlékeztetők 

A Sales Hub lehetővé teszi, hogy automatikus e-maileket és emlékeztetőket 
küldjenek ki az érdeklődőknek és ügyfeleknek. Például egy tanácsadó cég 
automatikusan küldhet follow-up e-maileket az ajánlatkérés után, ami biztosítja, 
hogy minden érdeklődő személyre szabott figyelmet kapjon. Ez növeli az esélyét 
annak, hogy az ügyfelek érdeklődése fennmarad, és nagyobb arányban váljanak 
vásárlókká. 

2. Pipeline Management – értékesítési csatornák nyomon követése 

Az értékesítési csatornák nyomon követésével a KKV-k számára átláthatóbbá válik 
az értékesítési folyamat minden lépése. Egy építőipari beszállító cég például 
pontosan láthatja, hogy hol tartanak az egyes ügyfelek az értékesítési ciklusban, 
és mely szakaszok igényelnek gyorsabb lépéseket. Ezáltal optimalizálhatják az 
erőforrásaikat és felgyorsíthatják az üzletek lezárását. 

3. Lead Scoring – potenciális ügyfelek súlyozása 

A Sales Hub lead scoring rendszere automatikusan pontozza az érdeklődőket, 
hogy az értékesítési csapat a legnagyobb potenciállal rendelkező ügyfelekre 
koncentrálhasson. Egy B2B szolgáltató például felismerheti, hogy egy nagyobb 
értékű ügylet érik be, és a csapat ennek megfelelően gyorsabban tud lépni, 
biztosítva az értékesítés sikerességét. 

4. Meeting Scheduler – egyszerű időpont-egyeztetés 

Az időpontfoglaló rendszerrel az ügyfelek egyszerűen foglalhatnak időpontot az 
értékesítési csapattal anélkül, hogy hosszas e-mailváltásra lenne szükség. Ez 
különösen hasznos például egy HR-tanácsadó cég számára, ahol az értékesítési 
csapat sok ügyféllel egyeztet, így egyszerűsödik az időpontok kezelése, és nő az 
ügyfelek elégedettsége. 

5. Dokumentumkövetés és szerződéskészítés 



A Sales Hub lehetővé teszi, hogy az értékesítési csapat követni tudja a szerződések 
és ajánlatok állapotát. Egy kis- és középvállalkozás például pontosan láthatja, 
hogy az ügyfelek mikor nyitották meg a szerződést, és ez alapján megfelelő időben 
tudja őket követni. Az átlátható dokumentumkezelés gyorsabb lezárásokhoz és 
hatékonyabb ügyfélkezeléshez vezet. 

6. Részletes értékesítési jelentések és elemzések 

Az analitikai eszközök révén a Sales Hub részletes jelentéseket nyújt az 
értékesítési teljesítményről, így a KKV-k számára egyszerűbbé válik a stratégiai 
tervezés. Egy magyar gyártó cég például nyomon követheti, hogy mely csatornák a 
legeredményesebbek az értékesítésben, és ennek megfelelően optimalizálhatja 
az értékesítési stratégiáját. 

7. Integrált e-mail követés és automatikus válasz 

A Sales Hub automatikusan naplózza az e-mail váltásokat, így az értékesítők 
mindig tisztában vannak az ügyféllel folytatott kommunikáció állásával. Ez 
különösen hasznos egy szolgáltató KKV-nak, ahol a folyamatos kapcsolattartás 
elengedhetetlen, és a csapat bármely tagja gyorsan át tudja venni a 
kommunikációt. 

A HubSpot Sales Hub lehetővé teszi, hogy a magyar KKV-k rendszerezetten és 
hatékonyan végezzék értékesítési tevékenységeiket. A prioritások jobb kezelése, az 
automatizált folyamatok és az átlátható értékesítési csatornák révén az értékesítési ciklus 
gyorsabb és eredményesebb lesz, miközben az ügyfelek elégedettsége is növekszik. 

  



HubSpot Service Hub – ügyfél-elégedettség és ügyfélszolgálati 
hatékonyság növelése a magyar kkv-k számára 

 

A HubSpot Service Hub egy átfogó ügyfélszolgálati platform, amely leegyszerűsíti a 
beérkező ügyféligények kezelését és támogatja az ügyfél-elégedettséget. A Service Hub 

kifejezetten azoknak a kis- és középvállalkozásoknak nyújt előnyt, 
amelyek számára fontos a gyors és hatékony válaszadás, de nincs 
kapacitásuk külön ügyfélszolgálati osztály működtetésére. Az alábbi 
funkciók különösen hasznosak a KKV-k számára: 

1. Ticketing System – jegykezelő rendszer 

A Service Hub jegykezelő rendszere egy helyen rendszerezi az ügyfélkéréseket, így 
az ügyfélszolgálat minden fontos információt elérhet az egyes esetekhez. Például 
egy kisvállalkozás, amely műszaki támogatást nyújt, könnyedén nyomon követheti 
a beérkező kérések állapotát, és időben visszajelezhet, ezzel biztosítva, hogy 
egyetlen ügyfélkérés se maradjon válasz nélkül. 

2. Customer Feedback Surveys – ügyfélvisszajelzések és felmérések 

Az ügyfélelégedettségi kérdőívekkel a KKV-k könnyen mérhetik az ügyfelek 
elégedettségét minden interakció után. Egy szolgáltató vállalat például 
közvetlenül egy probléma megoldása után automatikusan kiküldhet egy rövid 
kérdőívet, hogy megtudja, mennyire volt elégedett az ügyfél a támogatással. Ez a 
rendszeres visszajelzés növeli az ügyfélélményt és hosszú távon hozzájárul az 
ügyfélmegtartáshoz. 

3. Knowledge Base – Tudásbázis 

A tudásbázis funkció lehetővé teszi a gyakori kérdések és válaszok könnyű 
elérhetőségét az ügyfelek számára. Például egy kisvállalat, amely szoftvereket 
kínál, létrehozhat egy tudásbázist, ahol a felhasználók önállóan is megtalálhatják 
a válaszokat az alapvető kérdésekre, ezzel csökkentve az ügyfélszolgálat 
terhelését és az ügyfelek várakozási idejét. 

4. Live chat és chatbot integráció 

A Service Hub live chat és chatbot funkciói lehetővé teszik a KKV-knak, hogy 
azonnali segítséget nyújtsanak ügyfeleiknek a weboldalon keresztül. Egy webshop 
például azonnal válaszolhat az érdeklődők kérdéseire egy chatbottal, amely az 
egyszerűbb kérdéseket automatikusan kezeli, míg a komplexebb ügyeket a csapat 
egy élő beszélgetés során oldhatja meg. Ez növeli az ügyfél-elégedettséget és 
segíti a gyors döntéshozatalt. 



5. Reporting and Analytics – riportálás és elemzés 

A részletes riportok segítségével a vállalatok megismerhetik az ügyfélszolgálati 
folyamatok hatékonyságát. A KKV-k azonnal látják, hogy mely kérdések 
ismétlődnek leggyakrabban, és mely területeken érdemes fejleszteni a 
szolgáltatást. Az elemzések révén a cégvezetők javíthatják az ügyféltámogatás 
minőségét, és hosszú távon növelhetik az ügyfélmegtartási arányt. 

6. Automated Customer Service Workflows – automatizált ügyfélszolgálati 
munkafolyamatok 

A HubSpot Service Hub lehetőséget ad arra, hogy az egyszerűbb feladatokat 
automatizált workflow-k kezeljék. Például egy e-kereskedelmi vállalat 
automatikusan értesítést küldhet az ügyfeleknek egy rendelés állapotáról vagy 
késlekedésről, így a csapat több időt fordíthat az összetettebb ügyek kezelésére. 

A HubSpot Service Hub segítségével a magyar KKV-k hatékonyabb ügyfélszolgálati 
rendszert alakíthatnak ki, amely gyors válaszidőt és magas ügyfél-elégedettséget biztosít. 
A rendszeres visszajelzési lehetőségek, az automatikus válaszüzenetek és a jól szervezett 
jegykezelés lehetővé teszi a cégek számára, hogy ügyfeleik igényeit még jobban 
kiszolgálják, ezzel növelve az ügyfélhűséget és erősítve a márkamegítélést. 

  



HubSpot Content Hub – a hatékony tartalomkezelés eszköze a magyar 
kkv-k számára 

A HubSpot Content Hub egy átfogó tartalomkezelő rendszer, amely lehetővé teszi a kis- 
és középvállalkozások számára, hogy könnyedén létrehozzanak, kezeljenek és 

népszerűsítsenek különféle típusú tartalmakat. Ez a 
platform különösen előnyös azoknak a KKV-knak, akik 
szeretnék növelni online jelenlétüket, de nem 
rendelkeznek dedikált marketingcsapattal. Az alábbi 
funkciók kiemelkedően hasznosak a KKV-k számára: 

1. Blogírás és tartalomkészítés 
A Content Hub egyszerűsíti a blogbejegyzések és más tartalmak létrehozását. A 
felhasználók könnyen írhatsanak, szerkeszthetnek és közzétehetnek cikkeket, 
miközben optimalizálják őket a keresőmotorok számára. Például egy kisvállalat, 
amely helyi szolgáltatásokat nyújt, rendszeresen frissítheti blogját a legújabb 
trendekkel és tippekkel, így növelve az organikus forgalmát. 

2. SEO eszközök 
A HubSpot Content Hub beépített SEO eszközei segítenek a KKV-knak 
optimalizálni tartalmaikat, hogy azok könnyebben megtalálhatók legyenek a 
keresőkben. A rendszer javaslatokat ad a kulcsszavakra, meta leírásokra és 
címekre, így biztosítva, hogy a tartalom a megfelelő közönséghez eljusson. Ez segít 
a vállalatoknak növelni online láthatóságukat és elérni a célpiacot. 

3. E-mail marketing integráció 
A tartalom könnyen integrálható az e-mail marketing kampányokba. A KKV-k 
automatikusan küldhetnek hírleveleket a legújabb blogbejegyzéseikről vagy 
ajánlataikról, így folyamatosan kapcsolatban maradhatnak ügyfeleikkel. Például 
egy helyi bolt rendszeresen tájékoztathatja vásárlóit új termékeiről vagy akcióikról. 

4. Rendelkezésre álló analitikák 
A Content Hub részletes analitikákat biztosít, amelyek segítségével a vállalatok 
nyomon követhetik tartalmuk teljesítményét. Az adatokból látható, hogy mely 
tartalmak vonzzák a legtöbb látogatót és milyen típusú bejegyzések generálják a 
legnagyobb elköteleződést. Ezzel a KKV-k folyamatosan finomíthatják 
tartalomstratégiájukat. 

5. Social media megosztás 
A HubSpot Content Hub lehetővé teszi a tartalmak egyszerű megosztását 
különböző közösségi média platformokon. A KKV-k egy kattintással közzétehetik 
blogbejegyzéseiket vagy promócióikat, így szélesebb közönséget érhetnek el. Ez a 
funkció különösen hasznos lehet egy új termék vagy szolgáltatás bevezetésekor. 

6. Template és design eszközök 
A Content Hub számos előre elkészített sablont és design eszközt kínál, amelyek 
megkönnyítik a vizuálisan vonzó tartalmak létrehozását. A KKV-k könnyen 



személyre szabhatják a sablonokat a saját arculatuk szerint, így professzionális 
megjelenést biztosítva anélkül, hogy szakértői segítséget kellene igénybe venniük. 

A HubSpot Content Hub révén a magyar KKV-k hatékonyan kezelhetik tartalmaikat, 
növelhetik online jelenlétüket és javíthatják ügyfeleik elköteleződését. A könnyen 
használható funkciók és a részletes analitikák segítségével a vállalatok jobban 
megérthetik ügyfeleik igényeit, és folyamatosan javíthatják tartalomstratégiájukat, ezáltal 
növelve ügyfélhűségüket és erősítve márkamegítélésüket. 

  



HubSpot kiadásainak felépítése – megoldás minden típusú 
cégérettségi szintre 

A HubSpot átfogó CRM-platformja különböző verziókkal rendelkezik, amelyek célja, hogy 
a különböző méretű és típusú vállalkozások számára testreszabott megoldásokat 
nyújtsanak. A HubSpot négy fő modult kínál: Marketing Hub, Sales Hub, Service Hub és 
Content Hub, amelyek három csomagban érhetők el: Starter, Professional és Enterprise. 
Minden csomag különböző funkciókat és lehetőségeket kínál, amelyek segítik a 
vállalatokat abban, hogy hatékonyan kezeljék értékesítési, marketing, ügyfélszolgálati és 
tartalomkezelési folyamataikat. 

1. Starter Csomag 

A Starter csomag ideális választás a kisvállalkozások és a kezdő cégek számára, akik most 
lépnek be a digitális marketing világába. Ezt a csomagot leginkább azoknak ajánljuk, 
akiknek egyszerűbb értékesítési és marketing folyamataik vannak, és még nem igénylik a 
fejlettebb funkciókat. A Starter csomag főbb jellemzői: 

• Marketing Hub: Alapvető CRM funkciók, mint a kontaktkezelés, egyszerű e-mail 
kampányok és közösségi média integráció. 

• Sales Hub: Alapvető értékesítési eszközök, mint az e-mail nyomon követés és az 
egyszerű jelentéskészítés. 

• Service Hub: Az ügyfélszolgálat egyszerűsítése, például alapvető jegykezelő 
rendszerrel. 

• Content Hub: Egyszerű tartalomkezelés, amely lehetővé teszi a weboldalak és 
blogok kezelését. 

Ez a csomag tökéletes választás azok számára, akik alacsony költséggel szeretnék 
elindítani marketing tevékenységeiket, és alapvető eszközöket keresnek a kapcsolattartás 
javításához. 

2. Professional Csomag 

A Professional csomag már komplexebb megoldásokat kínál, így ideális a növekvő 
vállalkozások számára, akik szeretnék mélyebben integrálni marketing és értékesítési 
folyamataikat. A csomag főbb jellemzői: 

• Marketing Hub: Fejlettebb automatizálási lehetőségek, A/B tesztelés és SEO 
eszközök a kampányok optimalizálásához. 

• Sales Hub: Haladó értékesítési funkciók, mint a pipeline kezelés és részletes 
jelentések. 



• Service Hub: Fejlettebb ügyfélszolgálati funkciók, mint az ügyfélvisszajelzési 
felmérések és tudásbázis. 

• Content Hub: Részletes tartalomkezelési eszközök, amelyek segítik a vállalatokat 
a tartalom létrehozásában és terjesztésében. 

A Professional csomag azok számára ideális, akik szeretnék maximalizálni marketing 
teljesítményüket, és komolyabb eszközöket keresnek a konverziók növelésére. 

3. Enterprise Csomag 

Az Enterprise csomag a legfejlettebb megoldás, amelyet a nagyobb vállalatok számára 
terveztek, akik komplex igényeket támasztanak. A csomag főbb jellemzői: 

• Marketing Hub: Teljes körű marketing automatizálás, személyre szabott 
kampányok és részletes analitika. 

• Sales Hub: Fejlett CRM megoldások, komplex értékesítési folyamatok kezelése és 
integrációk. 

• Service Hub: Részletes riportálás és automatizált ügyfélszolgálati folyamatok. 

• Content Hub: Haladó tartalomkezelési funkciók, amelyek segítenek a 
márkaépítésben és a közönség elérésében. 

Ez a csomag a nagyobb cégek számára ideális, akik egyedi megoldásokat keresnek, és 
akiknek szükségük van a legmagasabb szintű funkcionalitásra és támogatásra. 

Testreszabás a cég folyamatok érettség szintje szerint 

A HubSpot struktúrája lehetővé teszi a cégek számára, hogy testreszabják a különböző 
csomagokat az igényeiknek megfelelően. Például, ha egy vállalatnak érettebb az 
értékesítési folyamata, mint a marketingje, akkor a Professional Sales Hub és a Starter 
Marketing Hub kombinációja ideális megoldás lehet számukra. Ugyanígy a Service Hub 
funkciókat is hozzáadhatják a választott csomagjukhoz, ha szükségük van fejlettebb 
ügyfélszolgálati eszközökre. 

Kinek mi való? 

• Starter Csomag: Ideális kezdő vállalkozásoknak, akik alapvető CRM és marketing 
funkciókat keresnek alacsony költséggel. 

• Professional Csomag: Növekvő vállalatoknak, akik komolyabb marketing 
stratégiát szeretnének bevezetni és automatizálni a folyamataikat. 

• Enterprise Csomag: Nagyvállalatoknak, akik komplex igényeket támasztanak, és 
szükségük van a legfejlettebb funkciókra és testreszabott megoldásokra. 



A HubSpot rugalmas licencelési struktúrájával a vállalatok könnyedén választhatják ki a 
számukra legmegfelelőbb csomagot, amely segíti őket céljaik elérésében és a piacon való 
hatékonyabb szereplésben. 

  



HubSpot Licenszek: Core Seat, View-Only Seat 
A HubSpot CRM rendszerében a különböző licenszek különböző hozzáféréseket és 
funkciókat biztosítanak a felhasználók számára. A leggyakrabban használt licenszek a 
Core Seat és View-Only Seat. Ezek a licenszek különböző igényekhez igazodnak, és 
fontos, hogy a cégek a megfelelő típust válasszák, figyelembe véve a saját folyamataikat 
és céljaikat. 

1. Core Seat 

Kinek Való: A Core Seat licensz ideális választás az aktív felhasználók számára, akik részt 
vesznek a marketing, értékesítési vagy ügyfélszolgálati folyamatokban. Ez a licensz a 
legszélesebb körű hozzáférést biztosít a HubSpot funkciókhoz, lehetővé téve a 
felhasználók számára, hogy közvetlenül dolgozzanak a CRM rendszerben. 

Funkciók: 

• Teljes hozzáférés a CRM rendszerhez: A felhasználók létrehozhatják, kezelhetik 
és elemzhetik az ügyfélkapcsolatokat. 

• Automatizált marketing kampányok: Lehetőség van e-mailek, szociális média 
kampányok és más marketing eszközök használatára. 

• Értékesítési eszközök: A felhasználók nyomon követhetik az értékesítési 
folyamatokat, kezelhetik a pipeline-t és generálhatnak jelentéseket. 

• Ügyfélszolgálati funkciók: Hozzáférés a jegykezelő rendszerhez, amely segíti az 
ügyfélszolgálati folyamatok kezelését. 

Miért érdemes választani? A Core Seat licensz a legjobb választás azoknak a cégeknek, 
akik aktívan használják a HubSpot CRM-et a napi működésükhöz, és szükségük van a 
rendszer teljes funkcionalitására. 

2. View-Only Seat 

Kinek való: A View-Only Seat licensz ideális azok számára, akiknek nincs szükségük aktív 
hozzájárulásra a CRM rendszer használatához, de szeretnék megtekinteni az adatokat és 
riportokat. Ez a licensz főként a menedzsereknek, vezetőknek vagy más érdekelt feleknek 
lehet hasznos, akik át akarják tekinteni a vállalat teljesítményét anélkül, hogy aktívan 
részt vennének a folyamatokban. 

Funkciók: 

• Adatmegtekintés: A felhasználók hozzáférhetnek a CRM adatokhoz, 
ügyfélprofilokhoz és jelentésekhez. 

• Nincs szerkesztési jog: A felhasználók nem tudják módosítani az adatokat vagy 
folyamatokat, csak megtekinthetik azokat. 



Miért érdemes választani? A View-Only Seat ideális választás azoknak a cégeknek, 
akiknek szükségük van a HubSpot rendszer adataira, de nem szeretnék, hogy a 
felhasználók módosítsák a bejegyzéseket vagy a folyamatokat. Ez lehetővé teszi a 
költségek csökkentését, mivel a View-Only Seat ingyenes. 

Bevezető tanácsadó partner szerepe a licenszválasztásnál 

Fontos, hogy a vállalatok felmérjék, milyen licenszre van szükségük, és ebben a 
folyamatban hasznos lehet egy bevezető tanácsadó partner. Az alábbiakban bemutatjuk, 
miért érdemes szakértő segítségét kérni: 

• Személyre szabott ajánlások: Egy tapasztalt tanácsadó megérti a vállalat egyedi 
igényeit, és segíthet kiválasztani a legmegfelelőbb licenszet. 

• Folyamatok optimalizálása: A tanácsadó segíthet az üzleti folyamatok 
felmérésében, és javaslatokat tehet azok optimalizálására a HubSpot funkcióinak 
kihasználásával. 

• Képzés és támogatás: A tanácsadó partner biztosíthatja a szükséges képzést a 
munkatársak számára, hogy a legjobban kihasználhassák a kiválasztott licensz 
funkcióit. 

• Jövőbeli növekedés: A tanácsadó segítségével a vállalatok már a kezdetektől 
figyelembe vehetik a jövőbeli növekedést, és választhatnak olyan licenszeket, 
amelyek a vállalat fejlődésével is bővíthetők. 

A HubSpot licenszek megfelelő kiválasztása elengedhetetlen a vállalatok sikeres 
működéséhez, ezért érdemes egy szakértő tanácsadó partner segítségét kérni a 
szükséges funkciók és hozzáférések meghatározásához. 

 

 


