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A lelkesedes a legjobban megfizetett
tulajdonsag a Foldon. Eloszor is azert, mert

az egyike a legritkabbaknak, €s megis a
egragalyosabbak koze tartozik.”

Dale Carnegie

KOMMUNIKACIOS RENDSZEREKBEN GONDOLKODUNK




A pilac es a piaci szereplok megvaltoztak
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Kulonbozni masoktol - cegunk markaepitese

1. Mit tartanak az tigyfelei az On cége er8sségének?

e Szallitasi hatarid6?
e Jo ugyfelkiszolgalas? 77
e Alacsony arak?

* Kellemes kdrnyezet?

e Barati VEVO-ELADO kapcsolat?
e Széles termeékvalaszték?
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e Csak nekiink van web aruhazunk
e Alegszélesebb termékkor
* Alegjobb kiszolgalas

* Alegcsinosabb recepcios lany
e 3 év garancia
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Kulonbozni masoktol - cegunk markaepitese

3. Van-e csattanos szlogenje?

e gut, besser, Gosser
* today, tomorrow, Toyota
e Lakasbol otthont”

e Fabulon a boOre Ore

* Always Coca Cola
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4. Van-e vilagos célcsoportja?

* Budapesti KKV-k

e Xl keruleti maganszemélyek
és kis vallalkozasok
 Maximum 15 f8s informatikai
vallalkozasok
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5. Tudja-e pontosan, mit kell tennie a sikerért?

* Fel kell venni tapasztalt értékesit6ket?
* Vidéki telephely?
 Web aruhaz?

e Agressziv marketing kampany?

e Tokéstarsat kell talalnunk?
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A termékink

(szolgaltatasunk) azt N E I

tudja, hogy...

A m(iszaki adatok:...
A céglink ilyen nagyszerd...

Az tigyfél MIT AKAR?

Helyette:
Mia FONTOS neki?
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Mire van szuksege az ugyfelnek?

A Maslow piramis

Az emberi motivacio mogott

szikséglet-kielégitési szandék van
* Ha egy szikséglet kielégitést nyer,

Tarsas szlkségletek

kovetkezik a magasabb szint

Biztonsag

Fiziologiai szikségletek
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Az ugyfél Maslow piramisa

* At6link vasarolt eszkdz bevalik a cégénél: dicsérni fogjak érte
(SIKER)

 Acégénél javul a kommunikacio: hatékonyabban mikodnek
(SIKER)

 Alacsony aron szerezte be: tdbb pénze marad (BIZTONSAG)

e A yésér}lésa utan kap téliink egy koncert jegyet: (TARSAS
SZUKSEGLET)

* Barati kapcsolatba keriil veliink (TARSAS SZUKSEGLET)

 Gyors szallitasi hataridd: cégnél elismert lesz (BIZTONSAG,
SIKER)
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Hogyan ismerjuk fel az ugyfél szuksegleteit?

Az okos kérdezés I.
* Nyitott kérdések:

m Széles kord informacio szerzés
m Kérdoszoval kezdodik

= Pl.: Milyen rendszereket hasznalnak jelenleg? Hogyan talalt
ra a cégunkre?

o Zart kérdések:

= Eldontendé (igen/nem) vélasz
= Egyértelmd( valaszra 6sztonoz

= P|: Megfelel8 ez a valasz? Igy mar meg tudjak rendelni?
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Hogyan ismerjuk fel az ugyfél szuksegleteit?

Az okos kérdezés Il.

e Alternativ kérdések:
= Segitségéevel iranyitani tudjuk a valaszt
= Ez, vagy az a szoftver csomag legyen?

* Tukrozo kérdések:
= Osszefoglal, pontosit
= Egyetérthetlink abban, hogy? J6l értem a kérdését?
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Hogyan ismerjuk fel az ugyfél szuksegleteit?

Az okos kérdezés lllI.
* Feltételes kérdések:

= Kifogasok kezelésére
= Zart jellegl kérdések
= P[.: Hailyen aron odaadjuk, akkor megrendeli?

e Szuggesztiv kérdések:

» Szajaba adjuk a valaszt, sajat vélemeényunket vetitjuk ki
= P|.: Ugye On is ugy gondolja, hogy...?
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A sikeres uzletkotes alapja: a Pareto

* A tevékenység 20%-a hozza
az eredmény 80 %-at!

* A vevoid 20%-a hozza

forgalmad 80 %-at!

e Az lizletkot6k 20 %-a hozza a

vevok 80 %-at

* A problémak 80 %-at az okok /
20%-a okozza

Koncentraljunk a 20%-ra!
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A sikeres uzletkotés: ne kovessuk el a
tipikus hibakat

* Az Uzletkot6k nem a 20%-ra koncentralnak
» Az Ugyfél potencial helytelen értékelése (Mi a potencial?)
* Tul sok energia és id6 megy el a kis potencialu tgyfelekre

* Dontéshozok helytelen meghatarozasa (,,Kivel fogja még
megbeszélni a dontéset?...”

* Ajanlatok nyomon kovetésének hianya
* Az értékesitési tolcsér nem megfelel6 hasznalata
* Helytelen kifogaskezelés
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A sikeres uzletkotes: Kifogaskezeles

* Nem rossz, segit nekink!

» Kezelése:
- Végig kell hallgatni (odafigyelés, bizalom) %3)
e Varhato kérdésekre el6készitett vélaszoIQ " ’@%
e, Mar vartam ezt a kérdést...”
e, Masnak is ez szokott az elsé reakcidja lenni...”
*,Pontosan értem, hogy érez...”
¢, Akik elkezdték hasznalni rajottek...”
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érdekl6d6k

150 db

lehetséges vevik

n'ﬁies

90 db Op;jprtu
\ [

komoly érdekl6dék
kiadott ajanlatok

megrendelések
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A sikeres Uzletkotés orokervényl szabalyai

* Mutassunk Gszinte érdekl6dést az ugyfél és a cége irant!

e Szolitsuk nevén!

* Figyelmesen hallgassuk meg az ugyfelet (a kifogasokat is)

* Ne vitatkozzunk! (csak egy moédon nyerhetlink: ha elkertljik!)
* Az Ugyfelet érdekl6 dolgokrol beszéljink! 6

* Ebressziink benne érdeklédést!
» Aktiv Uzletkotés, hideg hivasok \
* Mosolyogjunk!

=
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A sikeres uzletkotés orokervenyl szabalyai

Learazas:

30 km Friss viz :

400 m
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K&szo6nom a figyelmuket!

Tovabbi informacio:

Pro Cliente Management
consulting@proclientem.hu
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