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Bevételnovelés okosan

Szervezni tudni kell

Az elmult két alkalommal az értékesitésrol és a
vezetésrol irtam. Lassuk most a gyakorlatban, ez
a ketto hogyan 6tvozhetd. Keriilje el a tipikus hiba-
kat, igy komoly beruhazasok nélkiil is jelentosen
novelheti cége bevételeit! Szervezés kérdése.

Vegyﬁk példaként az értékesits
napi munkdjat. Mi az értékesits
t6 feladatar Az tugyfél(jelolt)el targyal.
Személyesen. Azaz: uizletet kot, vagyis
értékesit — elméletben.

Ezzel szemben mit tesz az értékesit6

a (rossz) gyakorlatban?

B telefonon idépontot egyeztet (ha
elmarad a targyalas, ismét egyeztet)

B gjanlatot ir

B e-mailez, faxol, levelez

W gjanlatot elkild

W visszahiv

B modositja az ajanlatot

B telefonon siirget

B kérdésekre valaszokat ad

B telefonon kifogasokat kezel

N prezental

B pénzt hajt be

B és igy tovabb és igy tovabb. ..

zek kozil egyik sem értékesités.

Es minden olyan pillanat, amelyet
az értékesité nem értékesitéssel (lizlet-
kotéssel) tolt, pénzt hiz ki a cég (és
mellesleg a sajat) zsebébdl!

Hogyan lesz valakibél vevé? A kap-
csolatfelvétel médjai a kovetkez6k:

Az érdeklédé betelefonal. Két
1 s dolog lehetséges: az egyik, hogy
tajékoztatast kap, majd egy udvarias
,koszonom szépen, viszonthallasra”
frappans zarassal egy életre elttinik.
Szerencsésebb esetben kér egy ajan-
latot (vagy egy idGpontot a személyes
targyaldsra, amibdl taldn szintén
egy ajanlat lesz), amit az értékesitd
kemény munkaval 6sszedllit, kikild.
Majd néhanyszor még telefonal, ami-
nek az eredménye vagy semmi, vagy
uzletkotés. Meg egy csomé idG, amit
értékesitéssel tolthetett volna.

Irasban jelentkezik az érdekls-
= dé (j6 esetben potencialis vevo).
Kér egy ajanlatot, amit az értékesits
kemény munkaval osszedllit, kikiild,
majd néhanyszor felhivja, aminek az
eredménye vagy semmi, vagy uzletko-
tés. Meg egy csomo id6, amit értékesi-
téssel tolthetett volna.

Bejon érdeklédni. A személyes

s targyaldson egyeztetnek, majd

az érdekl6dé kér egy ajanlatot, amit az

értékesité kemény munkaval 6sszeallit,

kikiild, majd néhanyszor még telefo-

nal, aminek az eredménye vagy semmi,

vagy uzletkotés. Meg egy csomo idg,
amit értékesitéssel tolthetett volna.

Mi hivjuk (,hideghivis”).
» Ezen a teriileten a tiz szazalé-
kos hatékonysag mar jonak szamit.
Egy hivas minimum harom perc, tiz
hivasbél van egy targyalds, aminek a
kimenetele persze bizonytalan. Tehat
nagyon j6 esetben fél 6ra alatt van
egy targyalas. A targyalds eredménye
pedig egy ajanlat, amit az értékesitd
kemény munkaval 6sszedllit, kikild,
majd néhanyszor még telefonal, ami-
nek az eredménye vagy semmi, vagy
tizletkotés. Meg egy csomé id6, amit
értékesitéssel tolthetett volna.
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emtrek® Vallalkozasfejlesztési Tanacsadé Kft.
értékesitési és vezetdi tanacsadoé

G ondoljunk bele. A fenti tevékeny-
ségek hany szazalékat teszik ki az
értékesit6 munkajanak? Legytink op-
timistak: harmincat. Az egy héten 12
ora. Ezaz1d6 pedig ,,als6 hangon” elég
hat személyes targyalasra! Nagyobb az

esély igy az tizletkotésre?

i tehat a megoldas? Ertékesitési
M asszisztens. Aki minden olyan
teladatot elvégez, ami nem személyes
targyalas az ugytéllel. Aki id6pontot
egyeztet, ajanlatot ir, kikuldi, vissza-
hivja, kezeli a kifogasokat. Ettdl az
értékesitonek tobb ideje jut személyes
targyalasra, és az igy elért tobbletbevé-
tel egy részét megkapja az asszisztens.

Az eredmény?

B gyakoribb tizletkotés

B 6bb sikerélmény

B magasabb jutalék

B t6bb 6nbizalom

B még gyakoribb tizletkotés

E gyébként az emtrek® Kft-nél a
rendszer bevezetése 6ta az értékesi-
t6k adminisztrativ terhelésének 90%-os
csokkenése mellett a bevétel 30%-kal
nétt — az altalunk hasznalt és oktatott
objektiv statisztikai mérési rendszer
szerint. Részletekért jelentkezzen egy
dijtalan konzultaciéra a www.emtrek
.hu honlapunkon.
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