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Vajon mit lat benniink a megrendelé: csupan gyartét vagy hozzaérté partnert?

ELADUNK VAGY ERTEKES

Kiss Tibor

Szamomra az értékesités maga az
élet. Mindig is abbdl éltem, hogy
terméket vagy szolgaltatast adtam
el ilyen vagy olyan formaban. Az
iskolaim elvégzése utan évtizedeken
keresztil leginkabb nagy multiknal
dolgoztam mint értékesitd, kiemelt
agyfél-, értékesitési, projekt- stb.
menedzser. Ma, kdzel az 50-hez
sem valtozott sokat a vilag: ugyan
mar értékesitési csapatokat vezetek,
de szamomra az a kikapcsolédas,
ha kimehetek velik a terepre és Ujra
sales-es (értékesitési szakember —a
szerk.) lehetek.

Eppen ezért volt furcsa megérteni,
hogy az értékesités és a marketing

nem megy mindenkinek csip6bél.
A legjobb asztalos szakemberek
kodzott is vannak olyanok, akik nehe-
zen mondanak ki &rat, nem merik
vallalni cégiik vagy termékik igazi
értékét, félnek a visszautasitastol.
A legfontosabb tapasztalat pedig
az volt szamomra, hogy az eladas
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nem egyenl6 azzal, amikor valaki
meg akar valamit venni t6link.
Eppen ezért felvetddik a kérdés:
ha j6 asztalos vagyok, sziikséges
nekem jo Uzletembernek is lenni?
Mennyire kell megtanulnom eladni?
Sokat valtozott a vildg, ma mar
hatalmas a kinalat. Kordbban a




keresleti oldal volt az er6sebb, ma
avalbéban vallalhatatlan min6ségtél
a fels@ tizezer igényeit kielégit6é
termékekig minden megtalalhaté a
piacon. Rdadasul a mi szakmank
olyan, hogy a panellakasba éppugy
be tudunk jutni, mint a milliardos
villaba. Mert konyha, flirdészoba,
gardrob, tv-allvany és cipbsszekrény
mindenhol kell.

Harom éve tortént, hogy koltbztem
és az Uj lakasba 0] batorok kellettek:
beépitett szekrény, el6szobafal,
de mindenekel6tt konyhabdutor. Ez
utobbi valahol a lakas ékessége,
a csaladi élet egyik meghatarozé
tere, ahol a komfort talalkozik a
technolégiaval. A feladatra egy
olyan asztalost kértem fel, akivel
évek 6ta kapcsolatban voltam irodai
projektek kapcsan: rengeteg egyedi
batort készittettem vele, tudtam,
hogy szépen dolgozik. Elj6tt, hogy

roztam be — tébb tizmillié forintért.
Széval ekkor tudatosult bennem
egy nagyon fontos tétel.

Ha nem eladdként, hanem konzu-
lensként pozicionaljuk magunkat,

Ha nem eladoként, hanem konzulensként
pozicionaljuk magunkat, akkor a pénztarca
nagyon gyorsan nyilik, néha az eredeti

tobbszorésére!

felmérje alakast. 2 nap alatt kialakult
a végsd megoldas, hozott szinmin-
tdkat, elmondta, hogy merre fog
nyilni az ajto. Es itt be is fejeztiik.
Akkor még azt gondoltam, hogy ez
igy rendben is van.

AzoOta viszont egy butorvasalatokat
forgalmazé cégnél is dolgoztam,
mint értékesitési vezetd. Korabban,
amikor még az irodabutorokat arul-
tam, tdbbszor talalkoztam olyan
vasarloval, aki csak egy asztalt
szeretett volna télem, majd 1,5 millié
forintos csomaggal tavozott. Vagy
hogy egy masik esetet emlitsek (ez
a legkedvesebb torténet), az illetd
alig mert bejonni a nagy multihoz,
majd az Osszes irodajat én buto-

akkor a pénztarca nagyon gyorsan
nyilik, néha az eredeti tdbbszdrosére!
A sajat konyhdmhoz visszatérve:
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asztalos kollégank gyorsan akart
végezni alakasommal, sajat elkép-
zelését valositotta meg, ami ugyan
teljesen vallalhato, szép és modern
lett, de rengeteg lehetséget hagyott
ki nalam. Ha kinyitja a termékka-
talogust és megmutatja nekem a
lehet6ségeket, akkor t6le veszem
meg a mosogatot csappal egyutt, a
LED-vilagitast, dragabb fogantyut
valasztok, kérek kamraszekrényt,
fiokosztét és még kismillié csecse-
becsét! Engem megmentett volna
egy csomo szaladgalastél, maganak
pedig kereshetett volna még egy
rakat pénzt. De csak eladni akart,
€s az enyém utan sietett a kdvetkez6
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munkahoz, mert ha nem & csinalja,
akkor elviszi a versenytars...

Profi mentalitds mellett kevesebb
munkaval sokkal tébb pénzt keres-
hetunk!

Ha lellink beszélgetni a vasar-
I6val, és hagyjuk, hogy kinyiljon,
lényegesen tdbbet fog kolteni,
mint gondoltuk! Szanjunk idét azon
problémak feltarasara, amelyekre
megoldast szeretne példaul egy
haziasszony a konyhéaban! Ha
kicsi a tarolokapacitas, de sok a
bef6ttesiiveg, ott maris fel lehet
dobni a kamraszekrényt, ami komoly
bevétel nekink!

Itt a kdvetkez6 aranygondolat:

Ha bejon egy vasarlo, soha ne legyen
el6itéletiink: nem lehet tudni, hogy
kinek a zsebében van egy Porsche
kulcsa! Legyen batorsagunk ahhoz,
hogy az igények felmérése utan
egy olyan megoldast javasoljunk,
amely mindenre megoldéast nyuijt!
Ha ez sok, akkor innét kezdjink el
lefelé indulva tervezni.

Szintén sajéat tapasztalat: funkciét
kell eladni, nem terméket! Klasszikus
feladat az értékesitési tréningeken,
hogy a tréner a kolléga kezébe egy
tollat ad és annyit mond, hogy ,,Add
el nekem ezt!”. A gyanatlan kezd6
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hivatkozik a markara, szinre, anyagra,
de atréner mindentkiker(l azzal, hogy
100 ilyen van a piacon, nem kell! Es
ekkor jon a jolly-joker: ,Tudom, de
csak egyszer mondom el a mai napi
kend nyer6szamokat. ird le és 200
milliét nyerhetsz!” Ett6l a pillanattol
a leggagyibb tollnak is éppen 200
milli6 forint az értéke, mert funkciéja
lett — mér ha hisziink a trénernek...
Ne terméket adjunk el, hanem
funkciot!

Egy csepegtet6talcat nem a szép-
sége miatt lehet eladni, hanem
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azért, mert valahova ki kell tenni
az edényeket mosogatas utan és
nem jo, ha a munkalapra csepeg a
viz. Mivel mi vagyunk a szakérték,
nekink kell felhozni a megoldasokat,
a mosogatégép folé beépitendd
g6zcsapdatél a sarokszekrénybe
épithetd magic cornerig! A kényel-
met, hosszabb élettartamot, jobb
funkcionalitast segitd kis kutyuk
szama szinte végtelen egy kony-
haban.

Nemrégiben Olaszorszagban
jartunk, beszallitékat latogattunk
meg, és megragadott egy csodas
gondolat, amititthon is oly’ j6 volna
alkalmazni: 30%-os arrés alatt senki
nem dolgozik! Akkor inkabb nem kell
a munka és ennek nagyon j6 oka
van: ha te télem olcs6n akarsz venni,
akkor én nem tudok j6 fizetést adni
az embereimnek, igy neked nem
lesz fizet6képes vasarlod! Engedd,
hogy keressek és megveszem, amit
te gyartasz. llyen egyszerdi!
Végezetil: legylnk biszkék a
sajat termékiinkre, hiszen ebben
benne van az egész életink, a
tanulmanyaink, a tapasztalataink,
kollégaink tud4sa. Ezt nem szabad
elkétyavetyélni, ez érték és ezt meg
kell fizettetni! m



