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Az értékesités mlvészete

Ugy adni, hogy vegyék

Szamos titka van az igazan hatékony értékesi-
tésnek. Ne pusztan terméket vagy szolgaltatast
kinaljunk a vevének, hanem megoldast a prob-

jO értékesités alapja, hogy az érté-
kesit6 élvezze, jatékként fogja fel

amunkajat. Az értékesitésnek nem sza-
bad ,napszimos”-munkanak lennie.
Havalaki szenvedélyesen szeret eladni,
az sokkal élvezetesebbé és jobba teszi
az egész folyamatot. A jo értékesitének
pedig mindéssze két dolgot kell tud-
nia: miért adott el és miért nem adott
el. igy mindig tudja, mitdl sikeres, és
azt is, mit6l nem.

Ezzel szemben klasszikus, hogy a
sikertelenséget sokan megprobaljak a
vevore haritani, rossznak titulaljak a
sajat termékiiket, nem hisznek benne,
és a konkurenciat tartjak jobbnak,
esetleg beddlnek annak az altalanosi-
tasnak, hogy a mai gazdasagi helyzet-
ben nem lehet eladni. Az értékesit6k
ritkan okoljdk magukat a sikertelensé-
gért, pedig az egyetlen at, ami javulas
felé vezet az, hogy meg kell talalni a
kudarc okat, és ennek alapjan kell val-
toztatni a médszereken. Ez pedig 6ha-
tatlanul sikerhez vezet.

B Egy uzlet megkotése két okbol
higsulhat meg. Az egyik: objektiv
akadalya van a vasarlasnak — nincs
pénz, nincs szitkség a termékre,
szolgaltatasra. A masik ok: az érté-
kesit6 nem tudott kezelni egy vagy
tobb kifogast.

lad6ként nem a sajat szemszogiink-

bél kell latni a termékiinket vagy a
szolgaltatasunkat, hanem a vevGébdl.
Raadasul nem egyszertien terméket,
hanem megoldast kell adnunk a vevé
problémdjara. Mindig képzelje magat
a vevé helyzetébe!

Az értékesits legyen biztos abban,
hogy a vevé problémdjara kinal meg-
oldast termékével, szolgaltatdsaval.
Tehat ez értéket jelentsen a vevének,
de ezt neki is tudnia kell! Rdadasul ha
latjuk, hogy a partnernek sziiksége van

Iémajara. Keriiljiik el a , klasszikus” hibakat, és
ne az iigyfélben keressiik a kudarc okat!

az altalunk kindlt megoldasra, akkor
nincs jogunk veszni hagyni a targya-
last, mert megfosztjuk 6t egy értéktdl.
B A vevés soha nem a termékben levd
fizikai anyagért vagy egy szolgaltatds
lebonyolitasaért fizet, hanem azért,
ami értékes szamara. Egy j6 autdért
azért adunk pénzt, mert ha nem ilyen
lenne, meg volnank fosztva attél az
élménytdl, amit a vezetése okoz.

N e bokszmérkézésnek fogjuk fel a
targyalasokat. Az értékesités nem
kiizd6sport! A veviket sem meggy6z-
ni, sem legy6zni nem szabad. Meg
kell tudni, pontosan mire van sziiksé-
ge, és azt felajanlani neki Ggy, hogy
raébredjen erre — és a végén 6 mondja
ki: venni akar.

Ha pedig nem tudjuk megfelelGen
kezelni a vevé Kkifogasait, akkor a
kifogasok eltéritik az értékesitSt a
beszélgetés targyatél és annak ird-
nyitasatol. A vevé kifogasaira adott
azon valaszok, amelyek nem kinal-
nak megoldast és nem kezdeménye-
z6ek, csak az tigyfelet segitik abban,
hogy 6 uralja a targyaldst. Es ami a
legfontosabb: soha ne vitazzunk a
vevovel! Megérteni kell a targyalo-
partneriinket — ez nem jelent feltét-
len egyetértést —, vagyis vitdzni tilos.
Az értékesitd akkor tud hatékonyan
targyalni, ha elhiszi, a teremben csak
az torténhet, amit § akar, és ekozben
targyalopartnere is kellemesen érzi
magat. Nem szabad azonban erésza-
kosan irdnyitani.

B Kérdezziink, és varjuk is meg a
valaszt. 'Tehat ne stirgesstik a vevét,
ne kotyogjunk bele a szavaba, ne
talaljuk ki el6re, mit akar mondani.
Egyszertien csak varjuk ki, és értstik
meg a valaszat!

z eredményes értékesités titka,
hogy betartjuk az ajanlattétel

Czébely-Lénart Laszlo:
Amikor értékesitiink, a vevé
fejével kell gondolkodnunk

négy lépését. Miel6tt ajanlatot tesziink
leend6 vevonknek, talaljuk ki, milyen
moédon tudjuk felvenni vele a kap-
csolatot — ez lehet reklam, direkt mar-
keting, e-mail-kampany, hideg hivis.
Gyakran 6dzkodnak az tizletk6tSk a
hideg hivastél, mert addig ismeret-
len személlyel kell kapcsolatba Iépni.
Ez akkor sikertelen, ha nem hisziink
magunkban és abban, amit értékesi-
teni szeretnénk, vagy eleve elutasitast
varunk. Ilyenkor ne csoddlkozzunk, ha
val6ban nemet mondanak nekiink.

Ha megfelel6 médon telefondlunk,
abeszélgetések akar hatvan-hetven sza-
zaléka lesz sikeres, és idGpont-egyez-
tetéssel zarul. Fontos, hogy telefonon
keresztil is érz6djék, Gszintén kivan-
csiak vagyunk a masikra, tudjunk gyor-
san bizalmat épiteni és magabiztosan
kezelni azt is, ha a hivott fél dithos vagy
elutasité. Nincs bevalt recept, hogy
mit kell mondani ahhoz, hogy sikeres
legyen a hideg hivas. Nem elegend6
egy szoveget betanulni és minden
beszélgetéskor azt el6adni. Kommuni-
kélni kell, vagyis nem csak egyoldaldan
informaciét atadni és kezelni az esetle-
ges elutasitasokat.
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B Soha ne ,kény6régjon”, ne erésza-
koskodjon, ne érveljen, és f6leg ne
adjon el telefonon, ha a hivas célja
a személyes targyalas.

kovetkez6 1épés a személyes
talalkozon a cég és sajat magunk
bemutatasa. Ez néhany mondat a cég-
rél, a profilrdl és magardl az értékesi-
t6rol.
B Mondanivalénkat ne felolvasassze-
rien adjuk el6, hanem ,meséljuk
el” azt a par mondatot a vevének.

Harmadik lépésben a vevd
igényeit kell felmérni, azt,
hogy val6jaban mire van sziiksége.
Gyakori, hogy a vevé nem tudja
pontosan, milyen terméket vagy
szolgaltatast keres. Ilyenkor az
értékesitének kell felismertetnie a
problémat, és megmutatni a meg-
oldast. Erre az értékesit6 a legal-
kalmasabb, hiszen kettejiik koziil 6
ismeri jobban a sajit termékét vagy
szolgaltatasat.

Ezért képes ramutatni, kinek
mire lehet sziiksége. Mindig azt
adjuk, amire valéban sziiksége
van a vevonek, vagy még egy kicsit
tobbet. Nem azt adtuk neki, amivel
megoldhattuk volna a probléma-
jat? Amikor erre rdaébred, becsa-
pottnak, 4tvertnek fogja magat
érezni, méghozza joggal.

B Soha ne adjunk alternativ ajanlatot,
mert ebbdl egyenes Gt vezet a ,,gon-
dolkodom rajta” kifogashoz.

Azonban a fentieket betartva mar

az ajanlattételnél kell tartanunk.

A vevék gyakran mar a targyalas elsé

perceiben szeretnék tudni, mennyibe

is keriil, amit értékesiteni szeretnénk.

Fontos, hogy pénzrél csak a targyalas

végén beszéljink, mert addig a part-

nertink nem fogja tudni, mit is foglal
magdaban az arajanlat.

B Erje el, hogy beszélgessenek, és ne az
ar legyen a legfontosabb szempont.
Mindig beszélgetépartnerként
kezeljik a vevét. A legjobb az, ha
mar az elején az értékesité beszél-
getGpartnerként és nem eladoként,
még rosszabb esetben tigynokként
viselkedik.

fentieknél sokkal tébbet meg-
tudhat az értékesitésrél (is), ha
jelentkezik dijtalan konzultaciéra a

www.emtrek.hu honlapon.
B Czébely-Lénart Laszlo

»,A vallalkozas életforma

és ezt a bankom is tudja.”
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VOLKSBANK OPTIMUM HITEL
mar eurdoban és svajci frankban is!

Kozéptavu forrasra van sziitksége
vallalkozasanak, amely

* gyors

e egyszerii

e kevés adminisztracioval hozzaférhetd

e rugalmasan felhasznalhato

e rendkiviil kedvezd kondiciokkal vehet6 igénybe?

Akkor a Volkshank Optimum Hitel
az idealis megoldas az On szamara!

VOLKSBANK
www.volksbank.hu e

Volksbank-Line: 06-40-41-42-43 A BIZALOM (OSSZEKOT.

Atermékkel kapcsolatos kondiciokat és feltételeket aMagyarorszagi Volksbank Rt. Optimum
hitelre vonatkozé hirdetménye, terméktajékoztatéja és vallalalati Gigyfelekre vonatkozé
kondicios listaja tartalmazza. Ez a hirdetés nem mindsiil nyilvanos ajanlattételnek.



