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Makrogazdasagi trendek hatasa a B2B
beruhazasi és értékesitési hajlandésagra

GDP és novekedeési kilatasok: A magyar gazdasag 2025-ben lényegében stagnd,
de 2026-ra mar mérsékelt ndvekedés valoszinu. Egy friss eldrejelzés szerint a 2025-0s
szerény (0-05% kordli) bévilés utan 2026-ban az export és beruhdzasok élénkilése
nyoman ~2,3%-0s GDP-ndvekedés varhato. Ez azt jelenti, hogy a B2B vallalatok piaca
2026-ban valamelyest bdvulhet, miutan 2024-2025-ben sok tertleten megtorpandst
tapasztaltunk. A kilgtasok javuldsdban szerepet jatszhat a kulsé kdrnyezet javuldsa
(példaul a német gazdasag élénkulése) és a csdkkend bizonytalansdag, de a bizalom
meg torékeny.

Uzleti bizalom és kereslet: 2025 mdsodik felében a vallalati bizalmi indexek lass
javulast mutatnak. A GKI konjunktdra-indexe 2025 6szén 11-13 havi csucsra emelkedett,
jelezve az Ovatos derdldtads ndvekedését. Ugyanakkor a gazdasdagi kornyezet
kiszomithatosdga tovabbra is kérdéses: az ipari és épitdipari cégek szerint az uzleti
kbrnyezet bizonytalonsdga még mindig érezhetd. Ennek kdvetkezményeként a
beruhdzasi hajlanddsdg csak ovatosan éléenkul — a cégek megfontoltabban,
hosszabb megtérdléssel terveznek. A kereslet oldalan a belféldi fogyasztas 2025-ben
tdmogatta a gazdasdgot, de a beruhdzdsok és export gyengesége visszafogta a
novekedést. 2026-ra oz exportpiacok javuldsa hozhat attérést, ami a B2B szektor
megrendeléseire is pozitivan hat.

Inflacio és finanszirozasi kérnyezet: Az inflGcio a kordbbi két szamjegyl szintekrol
2025-ben meredeken csdkkent. Az év végére ~4,7% lehet az éves inflacio, 2026-ban
pedig ~41%. Bar az arak emelkedése mérséklddik, a kdltségszint tovabbra is magas, és
a jegybanki politika ovatos: a Magyar Nemzeti Bank csak fokozatosan csdkkenti oz
alapkamatot, hogy a stabilitGst megdrizze. A vallalati hitelkamatok az elézd évekloen
megugrottak, ami sok cég beruhdzdsi kedvét visszafogta. Finanszirozasi kdrnyezet
szempontjabol ugyanakkor 2025-ben fontos enyhitd tényezd volt oz dllamilag
tdmogatott hitelprogramok. A Széchenyi Kartya Program kedvezmeényes (fix 3-5%-0s)
kamataival djpdl beinditotta a vallalati hitelkeresletet: 2025 els6 felében tdéblb mint
8500 beruhdzasi hitelkérelmet fogadtak lbe a bankok Osszesen 264,7 millidrd Ft
értékben, ami 23%-0s nodvekedés az eldzd évhez képest. A kormdany szerint ezek a
kedvezd feltételek hatasara “a vallalkozasok igenis mernek nagyot almodni’, vagyis
megfeleld finanszirozas mellett bdtrabban vagnak bele fejlesztésekbe. Ez a trend a
B2B szektorban is Iadthatd: ahol elérhetdk olcsd forrdsok vagy tdmogatdsok, ott a
cégek beruhdzasi hajlandodsdga érezhetden javul.
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Emellett 2025-ben indult a Demjan Sandor Tékeprogram, egy 100 milliard forintos
Allomi tékealap KKV-knak, amely mdar tébb mint 115 befektetést hagyott jova
(tobbnyire feldolgozoipari, élelmiszeripari, épitdipari tech és szolgdltatd cégekben).
2025 oktoberében a program keretében egy cégbe befektethetd maximadlis tékét
200 millié Ft=rol 400 millid Ft-ra emelték, és kibodvitették a felhaszndlds céljait
(okvizioiék finanszirozasa, generdciovaltas tdmogatdsa, bizonyos
ingatlanfejlesztések). Allami tamogatdsok tehdt részben poétoljdk a szikds piaci
forrGsokat, &sztondzve a B2B vallalkozasokat fejlesztésekre — legyen szo digitdlis
fejlesztésrél vagy kapacitasbovitésrdl.

Ez azt mutatjo, hogy a makrogozdasdgi kornyezet 2025 végén még bizonytalan, de
javuloban van. Az inflacid csdkkenése és a tamogatott finanszirozds kedvez a
tervezésnek, bdr a magas kamatok és az eldzd évek volatilitdsa miatt a cégek
tovabbra is Ovatosak. 2026-ra a vdarakozdsok optimistdbbak: ha a piacok
stabilizalodnak, a B2B szektorban is élénkulhet az értékesitési kedv és a beruhdzasok
volumene. Uzleti bizalom szintjen az latszik, hogy a mélypont utén a cégek kezdik
visszanyerni optimizmusukat, de a stratégiai déontéseknél még mindig alapelv a
kockdazatok minimalizaldsa és a rugalmassag megtartasa.

o [ ]

Digitalizacio és automatizacio: a vallalati
hozzaallas valtozasa

Az elmUlt években dradmaian felgyorsult a digitalizacio szerepe a B2B szektorban. Ma
mar nem csupdn kiegészités, hanem stratégiai alap a digitdlis jelenlét és oz
automatizalt rendszerek haszndlata. A pandémia és az azt kbvetd iddszak ravilagitott
arra, hogy aki online nincs jelen, az gyakorlatilag nem Iétezik a piacon — ugyanis a B2B
dontéshozok 70-80%-a online kereséssel kezdi az informdaciogyujtést egy potencidlis
megolddasrol. Ez a felismerés a magyar cégek korében is egyre erdsebb.

Nyitottsag az j technolégiakra: 2025-ben a magyar B2B vdallalkozdsok mindinkdabb
nyitottak a fejlett digitdlis eszkdzokre a kordbbi évek ovatos kivardsa utan. Egyrészt a
munkaerépiaci kinivasok (szakemberhiany, magas bérkoltségek) miatt is keresik az
automatizacio nyudjtotta hatékonysagnovelést, madasrészt a konkurencia nyomasa
miattis lepést kell tartaniuk.
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Egy hazai marketingtandcsado blog taldldan fogalmaz

“a B2B marketing sikere 2025-ben az adat, technolégia és emberi kapcsolatok
finom egyensulyan maualik”

mazuri.hu

Vagyis az adatalapu digitdlis megolddsok integrdldsa mellett tovablbra is fontos a
szemeélyes bizalom — de oz utobbit is egyre gyakrabban digitdlis eszkdzokon keresztdl
épitik (pl. webindariumok, videds esettanulmdanyok, interaktiv - termékbemutatok)
maozurihu. A cégek egyre tdbbet invesztdlnak tartalomkészitésbe és online
vevoélimeénybe, mert tudjak, hogy a dontéshozok mar azeldtt véleményt formalnak
eqgy szdllitordl, hogy egydiltaldn kapcsolatba lepnének vele.

Frdemes kiemelni, hogy 2023-2024-ben a generativ mesterséges intelligencia (pl.
ChatGPT) megjelenése (] lenduletet adott az automatizacios kedvnek. 2025-re mar
konkrét Uzleti alkalmazdasok formadjdlban is megjelent oz Al a B2B értékesités
tdmogatdsdban — ide tartoznak a hangalapu Al-asszisztensek is. Példaul egy hazai
fejlesztés, a SalesVoice Al modul lehetové teszi, hogy rovid idé alatt tobb ezer céges
kontaktot keressen meg telefonhivas formajdlboan, elére megirt Uzleti pdrbeszédekkel,
amelyeket valos iddben egy mesterséges intelligencia vezényel pentamedia.hu. A
hivas sordn az Al figyel, kérdez, valaszol, és azonnal tovabbitja a relevans adatokat —
igy a kapcsolatfelvétel skaldzhatd, folyamatos és pontosan mérhetd modon toérténik
pentamedia.hu. Az eredmény: csak azokkal a potencidlis ugyfelekkel kell emieri
eroforrast mozgositani, akik a beszélgetés alapjan valddi szdndékot mutatnak, a
tobbieknél az Al kiszUri az érdektelen kontaktusokat pentamediahu. Az ilyen digitéalis
SDR (Sales Development Representative) megolddsok lényege, hogy a kezdeti
kapcsolatfelvételt és kvalifikalast automatizaljgk. Magyarorszagon is megjelent oz
igény e modulok irant, kuldndsen kdzép- és nagyvallalati kérben, ahol hatalmas
adatbdzisokat kell kezelni &és a hagyomanyos értékesitdi csapat kapacitdsa veges.

Osszességében a digitalizGciohoz vald viszony 2025-2026-ban  pozitivabb, mint
valaha a B2B szektorban. A cégek felismerték, hogy a “nem digitalizalni igazi luxus”’, €s
aki kimarad, az lemarad. A legUjabb trendek azt mutatjak, hogy a vallalatok nyitottak
a komplex, automatizalt rendszerek bevezetésére, amennyiben azok kézzelfoghato
uzleti eldényt, tobb leadet, gyorsabb kiszolgdldst, koltségcsdkkenést vagy jobb
ugyfélelményt eredményeznek. Természetesen a siker kulcsa az ember és
technolégia megfelelé kombindacidja: az adatok és Al nydjtotta hatékonysagot
emberi stratégia és empatia egésziti ki. Azok a vallalkozasok jarnak élen, amelyek
ezt az egyensulyt megtaldljak.
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A dontéshozatali ciklus hossza és
komplexitasa a kézép- és nagyvallalatokn

A B2B értékesitési/beszerzési folyamatok hirhedten hosszlak és dsszetettek és ez a
tendencia 2025-2026-ban is folytatodik. Atlagosan 6-10 szerepld vesz részt egy-egy
jelentésebb B2B vasarlasi dontésben, ami dnmagdban biztositja, hogy a folyamat
nem rovid lefoly@su. Mig egyszerlbb termékeknél Iéteznek pdr hetes ciklusok is, a
nagyoblb értékd vagy stratégiai jelentéségl projektek esetében gyakori a 4-6
honapos (vagy még hosszabb) dontési ciklus. Korabbi kutatdsok kimutattak, hogy az
Uj B2B ugyfelek megszerzésének 75%-dban legaldbb négy honap telt el az elsd
kontaktustol a szerzédésig.

Mi okozza a hossza ciklusokat? Egyrészt a tobb szintl jovahagydsi folyamatok:
ahogy a cégek nének, egyre tobb dontéshozd (szakmai vezetd, pénzigyi igazgato,
jogi osztaly, felsdvezetés stb.) szol bele a dontésbe. Mdasrészt a kockazatkerllés:
pizonytalan gazdasdagi kornyezetben a vallalatok alaposabb eldkészitést és indoklast
varnak el minden berundzas eldtt. 2024-2025-ben sok ipardgban megfigyelhetd volt,
hogy a vasdarlasi bizottsdgok nagyobb hangsllyt fektettek az ROl (megtértilés)
bemutatasara, alternativ- ajanlatok bekérésére, pilot projektek futtatdsara éles
bevezetés eldtt stb. Mindez ndveli a komplexitast és idot.

Raaddasul, mint arra egy nemzetkdzi felmérés ravilagitott: 2025-ben szdmos B2B cég
tapasztalja, hogy a sales ciklus még tovabb nydlik és a koltségvetések szlkodsebbek,
ami jelentds bizonytalansdgot okoz. Ez egybecseng a hazai tapasztalatokkal is a
magas kamatok és a gazdasagi hulldmzas miatt a vevok sokszor kivarnak, kordznek”
a dontés korul, mieldtt elkotelezddnének egy Uj beszerzés mellett. Ennek hatdsa a B2B
értékesitokre is datterjed: hosszabb értékesitési ciklusokra kell berendezkedni,
folyamatos utankovetéssel.

Fontos megjegyezni, hogy bdr atlagosan hosszabbodnak a ciklusok, a digitalizGcio
paradox modon bizonyos részeket fel is gyorsithat. Példaul egy jol felépitett
automatizalt nurturing rendszer (kapcsolatérleld kampdany) képes lehet lerdviditeni az
idét, amig egy érdeklédobdl tényleges ajanlatkérés lesz. Ha a vevd az online térben
mMar rengeteg informdacidot megkapott és ,megérlelttk” a doéntéséhez, akkor mire
odajut, hogy személyes tdargyaldst kér, mar eldrehaladott stddiumban van ez
gyorsabb closingot eredményezhet. Azonban 6sszességében a B2B dontési ciklusok
kezelése turelmet és stratégiai kommunikaciot igényel.
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A komplexitas kezelése: A hossz( ciklus kihivasa, hogy az érdeklédést fenn kell
tartani és folyamatosan relevans informaciokkal kell elldtni a potencidlis ugyfelet. Erre
reflektdl a modern marketing: egy szakmai blog tandcsa szerint ,Ugy épitsd fel a
kommunik&ciodat, hogy Iépésrdl lepésre kisérje végig oz érdekléddét a dontési
folyamaton”. Gyakorlatilag a B2B marketing és értékesités egyik f6 feladata ma az,
hogy tdmogassa a vevdt a sajat tempojaban haladé déntési Gton. Ehhez
tobblépcsds, automatizalt folyamatokra van szukség: ,Egy B2B kapcsolatépités tdbb
lépcsds, hosszabb folyamat. Ezért elengedhetetlen a marketing automatizacio, CRM
integracid és az adatvezérelt kommunikacio. Az automatizalt lead nurturing,
rendszeres edukativ tartalmak kudldése, személyre szabott érintési pontok kialakitasa
mind azt szolgdljak, hogy a komplex dontéshozatali folyamatban ott legydnk a vevd
mellett a kezdeti ismerkedéstél a vegsd dontésig.

Mindezek alapjan a kdzép- és nagyvallalati dontéshozatali ciklusok hosszuak és
Osszetettek, és az utobbi iddben tovabb bonyolodtak, de a jo hir, hogy megfeleld
stratégidval hatékonyan menedzselhetdk. Kulcsfontossdgl a turelem és a kitarto,
értéket ado kommunikacio. Azok a B2B értékesitési rendszerek sikeresek, amelyek nem
adjok fel az elsd valaszhiany utdn, hanem tobb csatorndn, turelmesen érlelik a
kapcsolatot, amig a potencidlis ugyfél készen nem dall a dontésre. Ahol ezt a
folyamatot joI optimalizaltak (pl. automatizécioval tamogatva), ott a hosszd ciklus
ellenére is stabilan érkeznek a dontésre kész ugyfelek, ami kiszdmithato értékesitési
eredményeket hoz

Ertékesitési koltések szerkezete: kampéanyok
vs. rendszerépités, belso vs. kiszervezeés

Az értékesitési és marketingbudzsék felhaszndldsa datalakuldban van o B2B
szektorban. A kordbbi években megszokott kampdnykdzpontd szemlélet, miszerint
idérdl iddére nagyobb kampdnyokat inditunk Uj ugyfelek szerzésére egyre inkdbb
hattérbe szorul a rendszerszint megkodzelités javara. A vallalatok raébredtek, hogy oz
ad hoc kampdnyok onmagukban kevésbé hatékonyak egy komplex B2B
kbrnyezetlben, mint egy folyamatosan mukodo, integralt értékesitési rendszer.
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Kampanyok helyett folyamatos rendszer: A kampdnyok gyakran azért nem hoznak
megfeleld szintd érdekl6doi reakciot dontéshozoi szintrél, mert jellemzben csak az
elado oldalarél kommunikalnak, nem a vevé aktudlis tudatossagi szintjéhez
igazodva. Raaddsul egy kampany lezajlik par hét alatt, utdna pedig Ur keletkezhet a
pipeline-ban, ha nincs tovabbi utdnkdvetés. Ezért egyre tdbb cég fektet be
rendszerépitésbe: példaul dllandd tartalommmarketinglbe, marketing automatizacios
rendszerekbe, CRM fejlesztésbe, lead scoring és nurturing folyamatokba. Az ilyen
beruhdzasok elsédleges céljo, hogy folyamatos lead generdldst és érlelést
piztositsanak, ne csak kampdnyszerden hulldmzo érdekléddszadmot. Ahogy az MTS
Sales Compass modszertan is kiemeli: “az azonnal érett Ugyfelek mellett azokkal is
kommunikalunk, akik késébb valnak nyitottd — folyamatosan toltve a sales-naptart”,
biztositva, hogy mindig legyenek felkészdlt, kontextusban lévd belepd Ugyfelek a
targyalasokon. Ez a szemlélet mar nem kampdnyokra, hanem egy Uzemszerden
MUkodo rendszerre épul, amelyben a finomhangolds folyamatos (valds ideju adatok
alapjan) és nem projektjelleggel gondolkodnak, hanem pipeline-menedzsmentben.

Ez persze nem jelenti azt, hogy nincsenek kampdnyok. Inkabb azt, hogy a kampdanyok
Is egy nagyobb rendszer részévé valnak, és az azokbdl nyert adatokat Ujra befektetik
a rendszer fejlesztésébe. A koltések szerkezetélben ez Ggy csapdodik le, hogy egyre
nagyobb aranyt képviselnek a technologiai és rendszer jellegu kiadasok (marketing
automatizacios szoftverek, CRM, tartalomgyartas, SEO, training stb.), mig a pusztan
hirdetési kampdanyokra koltott dsszeg ardnya csdkken vagy stagnadl. Példaul 2021-ben
a B2B marketingesek legnagyobb kiaddsi tétele mar a weboldal-fejlesztés volt (51%
emlitette elsd helyen), megelézve a digitdlis hirdetést és tartalommarketinget. Ez is
jelzi, hogy a sajat platform és infrastruktdra fejlesztése hosszu tavon fontosabb, mint
egy-egy kampdadny lefuttatdsa.

Bels6 eroforras vs. kiszervezés: A mdasik dimenziod a sajdt csapat és kulsé partnerek
aranya. Ebben vegyes trendek figyelhetdk meg. Sok vallalat felismerte, hogy nem éri
meg minden specidlis teruletre belsd embert felvenni vagy hdzon beldl kifejleszteni
mindent, ha kulsé szakérték hatékonyabban tudnak segiteni. Igy bizonyos funkcidkat
egyre gyakrabban szerveznek ki
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Tipikusan ilyen a B2B lead generdlas és eldmindsités feladata: megjelentek a piacon
professziondlis SDR szolgdltatdok vagy kiszervezett értékesitési csapatok, akik
specializaltan, akar projektalapon segitenek Uj ugyfeleket behozni. Egy szakmai anyag
szerint "0z  értékesités  kiszervezése  stratégiai  dontés, amely jelentdsen
meggyorsithatjo  a  vdallalkozdsa nodvekedését és  javithatja az dgyfélszerzés
hatékonysagat”. Az érvek a kiszervezés mellett: idémegtakaritas (a sajat értékesitd a
lezarasokra fokuszalhat), gyorsabb sales ciklus a profi outbound révén, elészirt
érdeklodék, rugalmas kapacitas (skalazhato fellle igény szerint). Kulonosen KKV-k
esetén gyakori ez a megoldas, ahol nincs erdforr@s teljes értékesitési diviziot
fenntartani, de igény van Jj vevokre.

Ugyanakkor a nagyobb vallalatokndl is Iatunk hibrid modelleket: o stratégiai
fontossagl  értékesitést (pl. kulcstugyfelekkel vald targyaldst, komplex termékek
prezentdlasat) megtartjok belsd csapatndl, de a tolcsér tetejét (pl. hideg
megkeresések, appointment setting) részben kiszervezik vagy automatizdljak. Az is
trend, hogy a marketing és sales hatdrai elmosdédnak: o marketinges
tartalomgyartast, kampdanyoptimalizalast sokszor ugyndkségek végzik, mig a sales-
osztdly a leadeket kezeli, de kdzben oz Ugyndkség és a sales-csapat szoros
partnerségben dolgozik, kvazi a kulsds kollegdk a cég kiterjesztett karjaként mukoddnek.
Ennek a modelinek az az elénye, hogy koltséghatékony (nem kell minden szakértét
alkalmazni), és a cég hozzafér a legljobb kulsd szakértelemhez, technolégidhoz.
Hatranya viszont, hogy erds koordindciot igényel a belsd és kllsd csapat kdzott — de
erre is megjelentek modszertanok (pl. kdzos KPl-ok, integralt CRM haszndlata a
partnerekkel, stb.).

A B2B értékesitési koltések szerkezete a fenntarthatésag és hatékonysag
iranyaba tolédik el. A cégek 2025 és 2026-ban a pénziiket inkabb hossza tava
rendszerekbe fektetik, nem egyszeri kampanylufikba. Emellett pedig
pragmatikusan dontenek arrdl is, mit tartanak meg belsé erdforrassal és mit
biznak kiilsé szakértokre. A legjobb gyakorlat az, ha egy vallalat kombindlja az
erdsségeit: a bels6é csapat mély lzleti tudasat és tugyfélismeretét kiegésziti a
kiilsés partnerek technolégiai és specializalt tudasaval. igy az értékesitési
rendszer valoban olajozott gépezetként miikédhet, ahol minden feladatra a
legjobb megoldast alkalmazzak legyen az hazon beliil vagy kiszervezve.
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