Min mulik manapsag az értékesités sikere?

Az eredményes értékesitési munka feltételei és az Uzletfelek, a gazdasagi kérnyezet is
megvaltoztak. Az értékesit6k Uj helyzettel allnak szemben: az ligyfelek
tajékozottabbak. Az értékesit6 tudasa, ismeretei a termékekkel kapcsolatban mar nem
feltétlenul alaposabbak, mint a vevéké. Az Ggyfelek felkésziltebben érkeznek a
targyalasokra, ehhez szamos forrasbdl gy(lijthetnek informacidt, pl. nyomtatott sajtébdl,
és az internet kimerithetetlen informacids bazisabdl. Emellett nemcsak az értékesitéket
tréningezik a cégek, hanem a masik oldalt, a beszerzdket s igyekszenek felvértezni az
egyre kifinomultabb eszkdzokkel vivott csatdkra. Az értékesitok sutba dobhatjak az
elavult, sokat alkalmazott értékesitési technikakat, igen kevés beszerzét lehet megnyerni
régimodi eladasi mdodszerekkel. Az (izleti partnerek ovatosak a reklamok, hirdetések
Uzeneteivel kapcsolatban. Senki nem veszi jé néven, ha manipulalni akarjak, az

Uzletfelek elvarjak, hogy partnerként banjunk velik, nyiltan kommunikaljunk velik.

Sok esetben az értékesitd eleinte nem is talalkozik a dontéshozoéval, vagy pedig az a
személy, akivel az Gzleti targyalast lefolytatja, csak egy a déntéshozdk kozil. Ez nagyon
is valos helyzet lehet a mai vildgban, amikor a vallalati strukturak jellemzéen egyre
Osszetettebbekké és egyre kevésbé atlathatéva valnak. Mégis meg kell taladlni a médjat,

hogy az ajanlat eljusson a valédi déntéshozéhoz.

Az értékesités egyre Osszetettebb feladatta valik. Az (zleti partnerek elvarjak, hogy
az értékesitd kulonleges, az adott cégre, személyre szabott ajanlattal alljon elg,
egyébként mastdl szerzik be az arut, szolgaltatast. Fontos tehat, hogy mindig pontosan
felismerjiik, mi az, ami szdmit a masik félnek. Ertékesitéként akkor lehetiink sikeresek,
ha a leghatékonyabb mddszert alkalmazva sikerll hosszu tavu lzleti kapcsolatokat

kialakitani.

A viselkedési, kommunikaciés stilusunk lehet az a tényez6, ami kiemel a tobbiek
koziil, megkiilonboztet minket. Természetesen termékink, szolgaltatasunk is nagyon
fontos elem, de a versenytarsak ebben a tekintetben kénnyebben utolérhetnek minket.
Ha sikeril elérniink, hogy Uzleti partnereink minket jeldljenek meg megbizhatd, idedlis

Uzletfélként, megszerezhetjik és megtarthatjuk versenyelénylnket.



A kézelmdltban végeztek egy vizsgalatot Nyugat-Eurépaban, amely arra kereste a valaszt, hogy az
értékesitéknek hogyan lehetne a hatékonysagat javitani. Tébb ezer (igyfelet kértek meg, hogy soroljanak
fel fontossagi sorrendbe rakva 6t olyan tényezét, amit az értékesiték elkévetnek, ami a leginkabb
eltantoritja 6ket a vasarlastol. A vizsgalat lebonyolitoi azt vartak, hogy a lista elsé helyein a
termékismeret hidanya, az udvariatlansag, a rossz kérdezéstechnika vagy a nem megfelelé kifogaskezelés

lesznek... Nem igy tortént. A felmérés listajanak magasan az elsé helyén végzett indok:

NEM TELJESITI AZ ERTEKESITO, AMIT IGER!

Ha a vevlé megbizik benniink és elfogad, az lizlet megkottetett. Erre alapozva

tudunk hitelesen érvelni, ajanlatot tenni, névelni értékesitési eredményeinket.

Természetesen leirva ez is kénnyen megy. Egyrészt nincs két egyforma lgyfél, két
egyforma targyalasi helyzet. Vannak nyugodtabb, egyszerlibben kezelhet6 esetek,
amikor az lGzletfelek elképzelései nem térnek el egymastdl Iényegesen. Vannak viszont
olyanok is, ahol nagyon tavolrdl indulnak egymas felé a targyalofelek mind az érdekek,
elképzelések, mind pedig az elvart és képviselt kommunikacids stilus, lzleti magatartas

tekintetében.

Vannak partnerek, akiknek fontos, hogy el6szor cseveghessenek, elmondhassak hogyan
telt a hétvége, mit hallottak legutébb, mi foglalkoztatja Gket és csak ezutan szeretnek
Uzletrél beszélgetni. Masok rogton a Iényegre akarnak térni, tényeket akar, csak a szaraz

tényeket, semmi mast, egyszer(i, tomor, érzelemmentes megfogalmazasban.

Ha tudjuk el6re, milyen viselkedést, kommunikacids stilust és milyen targyalasi légkort
var el a partneriink, kicsi az esélye annak, hogy nem jé hangnemet (tiink meg és az els6
két percben eljatsszuk az Uzletkotés lehet3ségét. Am nem az a megfelelé modszer, ha
konfliktuskeril6en, alarendel6dé modon mindent rahagyunk az Ggyfélre, mindenre igent

mondunk. Viszont ha lizletet akarunk, az ligyfél stilusahoz alkalmazkodnunk kell.
Mit lehet tenni?

A kezdeti |épések megtételében segit, ha tudjuk azt az egy-két fontos viselkedési
jellemz6t, ami jo eséllyel elére jelezheti partnertink elvarasait. Ezeknek a
kommunikacids, viselkedési jegyeknek a beazonositasaban és a hozzajuk valé hatékony

alkalmazkodasban igazit el benntinket a DISC tipolégia rendszere.



A DISC modell segitségével

e meghatarozhatjuk sajat természetes viselkedési stilusunkat

e olyan alkalmazkodasi technikakat sajatithatunk el, melyeket sikerrel
alkalmazhatunk a gyakorlatban

e gyorsan megtanulhatjuk felismerni Uzletfeleink, partnereink viselkedésmintait

e ezaltal bejésolhatova valik, milyen hatassal van rajuk viselkedéstink, milyen
viselkedésmodokat kedvelnek,

e s a vellk valé kapcsolattartas soran eszerint alakithatjuk fellépésiinket,
stilusunkat

A DISC modell megtanit arra, hogy ,az tgyfél nyelvén” beszéljink, ezaltal eredményes
kapcsolatot alakithatunk ki. Ett6l nem valtozik a személyiségiink, de alkalmazkodni

tudunk az Ggyfél stilusahoz és kénnyebben, vilagosabban megértetjiik magunkat vellk.

A modell ajanlasainak gyakorlati alkalmazasa soran megértjik miért van problémank
egyes Ugyfelekkel: azért, mert a problémas lgyfelek stilusa altaldban éppen a sajatunk
ellenkezbje. Megtanuljuk, hogyan médositsunk hozzaallasunkon és mddszeriinkon
annak érdekében, hogy ezekkel a ,,problémas"” ligyfelekkel is sikeres

targyalasokat és iigyleteket bonyolithassunk.

A DISC értékesitési rendszer alapja, hogy az emberek bizonyos viselkedési stilusok
szerint csoportosithaték. Egyes emberek hasonloképpen viselkednek, és viselkedésiik
egyértelmlen megkilonbozteti 6ket masoktol. Az emberi viselkedés vilagos és
egyértelml megnyilvanulasok alapjan csoportosithato. Minél tébbet tudunk
kommunikacidés partneriink temperamentumardél, motivacioirdl, félelmeirdl,
kommunikacids stilusardél, kétségeirdl és aggodalmairdl, annal jobban megértjik
elvarasait, annal megfeleldbb lesz ajanlatunk és esetleg a vartnal is tdbbet tudunk

nyujtani.

A DISC modell négy alapveto viselkedési stilust kiilonit el, és a négy alapcsoportba
tartozé emberek viselkedése, kommunikacidja és munkastilusa nagyon eltéré. A modell
alapjai C. G. Jung, William Marston, Jolande Jacobi kutatasain és megallapitasain
alapulnak és az igy |étrejott tipoldgia napi szervezeti helyzetekben, értékesitésben,
vezet6i egylttmikddésben, valamint az optimalis team Gsszeallitasaban is sikerrel

alkalmazhato.

Valjunk olyan Gzleti partnerré, akivel mindenki szeret izletet kotni!



