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Az értékesítés művészete

Úgy adni, hogy vegyék

A jó értékesítés alapja, hogy az érté-
kesítő élvezze, játékként fogja fel 

a munkáját. Az értékesítésnek nem sza-
bad „napszámos”-munkának lennie. 
Ha valaki szenvedélyesen szeret eladni, 
az sokkal élvezetesebbé és jobbá teszi 
az egész folyamatot. A jó értékesítőnek 
pedig mindössze két dolgot kell tud-
nia: miért adott el és miért nem adott 
el. Így mindig tudja, mitől sikeres, és 
azt is, mitől nem. 

Ezzel szemben klasszikus, hogy a 
sikertelenséget sokan megpróbálják a 
vevőre hárítani, rossznak titulálják a 
saját terméküket, nem hisznek benne, 
és a konkurenciát tartják jobbnak, 
esetleg bedőlnek annak az általánosí-
tásnak, hogy a mai gazdasági helyzet-
ben nem lehet eladni. Az értékesítők 
ritkán okolják magukat a sikertelensé-
gért, pedig az egyetlen út, ami javulás 
felé vezet az, hogy meg kell találni a 
kudarc okát, és ennek alapján kell vál-
toztatni a módszereken. Ez pedig óha-
tatlanul sikerhez vezet.

 Egy üzlet megkötése két okból 
hiú sulhat meg. Az egyik: objektív 
akadálya van a vásárlásnak – nincs 
pénz, nincs szükség a termékre, 
szolgáltatásra. A másik ok: az érté-
kesítő nem tudott kezelni egy vagy 
több kifogást.

Eladóként nem a saját szemszögünk-
ből kell látni a termékünket vagy a 

szolgáltatásunkat, hanem a vevőéből. 
Ráadásul nem egyszerűen terméket, 
hanem megoldást kell adnunk a vevő 
problémájára. Mindig képzelje magát 
a vevő helyzetébe! 

Az értékesítő legyen biztos abban, 
hogy a vevő problémájára kínál meg-
oldást termékével, szolgáltatásával. 
Tehát ez értéket jelentsen a vevőnek, 
de ezt neki is tudnia kell! Ráadásul ha 
látjuk, hogy a partnernek szüksége van 

az általunk kínált megoldásra, akkor 
nincs jogunk veszni hagyni a tárgya-
lást, mert megfosztjuk őt egy értéktől.

 A vevő soha nem a termékben levő 
fizikai anyagért vagy egy szolgáltatás 
lebonyolításáért fizet, hanem azért, 
ami értékes számára. Egy jó autóért 
azért adunk pénzt, mert ha nem ilyen 
lenne, meg volnánk fosztva attól az 
élménytől, amit a vezetése okoz. 

Ne bokszmérkőzésnek fogjuk fel a 
tárgyalásokat. Az értékesítés nem 

küzdősport! A vevőket sem meggyőz-
ni, sem legyőzni nem szabad. Meg 
kell tudni, pontosan mire van szüksé-
ge, és azt felajánlani neki úgy, hogy 
ráébredjen erre – és a végén ő mondja 
ki: venni akar. 

Ha pedig nem tudjuk megfelelően  
kezelni a vevő kifogásait, akkor a 
kifogások eltérítik az értékesítőt a 
beszélgetés tárgyától és annak irá-
nyításától. A vevő kifogásaira adott 
azon válaszok, amelyek nem kínál-
nak megoldást és nem kezdeménye-
zőek, csak az ügyfelet segítik abban, 
hogy ő uralja a tárgyalást. És ami a 
legfontosabb: soha ne vitázzunk a 
vevővel! Megérteni kell a tárgyaló-
partnerünket – ez nem jelent feltét-
len egyetértést –, vagyis vitázni tilos. 
Az értékesítő akkor tud hatékonyan 
tárgyalni, ha elhiszi, a teremben csak 
az történhet, amit ő akar, és eközben 
tárgyalópartnere is kellemesen érzi 
magát. Nem szabad azonban erősza-
kosan irányítani.

 Kérdezzünk, és várjuk is meg a 
választ. Tehát ne sürgessük a vevőt, 
ne kotyogjunk bele a szavába, ne 
találjuk ki előre, mit akar mondani. 
Egyszerűen csak várjuk ki, és értsük 
meg a válaszát!

Az eredményes értékesítés titka, 
hogy betartjuk az ajánlattétel 

négy lépését. Mielőtt ajánlatot teszünk 
leendő vevőnknek, találjuk ki, milyen 
módon tudjuk felvenni vele a kap-
csolatot – ez lehet reklám, direkt mar-
keting, e-mail-kampány, hideg hívás. 
Gyakran ódzkodnak az üzletkötők a 
hideg hívástól, mert addig ismeret-
len személlyel kell kapcsolatba lépni. 
Ez akkor sikertelen, ha nem hiszünk 
magunkban és abban, amit értékesí-
teni szeretnénk, vagy eleve elutasítást 
várunk. Ilyenkor ne csodálkozzunk, ha 
valóban nemet mondanak nekünk. 

Ha megfelelő módon telefonálunk, 
a beszélgetések akár hatvan-hetven szá-
zaléka lesz sikeres, és időpont-egyez-
tetéssel zárul. Fontos, hogy telefonon 
keresztül is érződjék, őszintén kíván-
csiak vagyunk a másikra, tudjunk gyor-
san bizalmat építeni és magabiztosan 
kezelni azt is, ha a hívott fél dühös vagy 
elutasító. Nincs bevált recept, hogy 
mit kell mondani ahhoz, hogy sikeres 
legyen a hideg hívás. Nem elegendő 
egy szöveget betanulni és minden 
beszélgetéskor azt előadni. Kommuni-
kálni kell, vagyis nem csak egyoldalúan 
információt átadni és kezelni az esetle-
ges elutasításokat.

Számos titka van az igazán hatékony értékesí-
tésnek. Ne pusztán terméket vagy szolgáltatást 
kínáljunk a vevőnek, hanem megoldást a prob-
lémájára. Kerüljük el a „klasszikus” hibákat, és 
ne az ügyfélben keressük a kudarc okát!

Czébely-Lénárt László: 
Amikor értékesítünk, a vevő 
fejével kell gondolkodnunk 
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 Soha ne „könyörögjön”, ne erősza-
koskodjon, ne érveljen, és főleg ne 
adjon el telefonon, ha a hívás célja 
a személyes tárgyalás. 

A következő lépés a személyes 
találkozón a cég és saját magunk 

bemutatása. Ez néhány mondat a cég-
ről, a profilról és magáról az értékesí-
tőről.

 Mondanivalónkat ne felolvasássze-
rűen adjuk elő, hanem „meséljük 
el” azt a pár mondatot a vevőnek.

Harmadik lépésben a vevő 
igényeit  kell felmérni, azt, 

hogy valójában mire van szüksége. 
Gyakori, hogy a vevő nem tudja 
pontosan, milyen terméket vagy 
szolgáltatást keres. Ilyenkor az 
értékesítőnek kell felismertetnie a 
problémát, és megmutatni a meg-
oldást. Erre az értékesítő a legal-
kalmasabb, hiszen kettejük közül ő 
ismeri jobban a saját termékét vagy 
szolgáltatását. 

Ezért képes rámutatni, kinek 
mire lehet szüksége. Mindig azt 
adjuk, amire valóban szüksége 
van a vevőnek, vagy még egy kicsit 
többet. Nem azt adtuk neki, amivel 
megoldhattuk volna a problémá-
ját? Amikor erre ráébred, becsa-
pottnak, átvertnek fogja magát 
érezni, méghozzá joggal.

 Soha ne adjunk alternatív ajánlatot, 
mert ebből egyenes út vezet a „gon-
dolkodom rajta” kifogáshoz.

Azonban a fentieket betartva már 
az ajánlattételnél kell tartanunk. 

A vevők gyakran már a tárgyalás első 
perceiben szeretnék tudni, mennyibe 
is kerül, amit értékesíteni szeretnénk. 
Fontos, hogy pénzről csak a tárgyalás 
végén beszéljünk, mert addig a part-
nerünk nem fogja tudni, mit is foglal 
magában az árajánlat. 

 Érje el, hogy beszélgessenek, és ne az 
ár legyen a legfontosabb szempont. 
Mindig beszélgetőpartnerként 
kezeljük a vevőt. A legjobb az, ha 
már az elején az értékesítő beszél-
getőpartnerként és nem eladóként, 
még rosszabb esetben ügynökként 
viselkedik. 

A fentieknél sokkal többet meg-
tudhat az értékesítésről (is), ha 

jelentkezik díjtalan konzultációra a 
www.emtrek.hu honlapon.

  Czébely-Lénárt László


