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ELoszo

ELOSZO

Hat évvel ezel6tt a gazdasagi valsag kellds kozepén
a Nokia Networks értékesitési vezetdjeként részt vet-
tem az egyik nagy hazai mobilszolgdltatd cég telekom-
munikacids beruhazasi tenderén. A tender targya a mai
LTE mobilinternet-halézat kiépitése volt. A beruhdzas
Osszértéke meghaladta az 50 milli6 eurot. Ez a nagyval-
lalati tender 6rokre megvaltoztatta gondolkodasomat
és attitGdomet a nagyvallalati, stratégiai értékesitésrol.
Ez volt az a konkrét tapasztalat, ami ha nem torténik
meg velem, akkor ma nem tartanék itt, és nem foglal-
koznék szivvel-lélekkel vallalati értékesitOk fejlesztésé-
vel, és talan ezt a konyvet sem irtam volna meg.

A Nokia el6tt dolgoztam mas nagy multi cégeknél,
és részt vettem komplex stratégiai értékesitési folyama-
tokban Magyarorszagon, Eurépaban és Azsidban, de
mégis ez a konkrét tapasztalat volt az, ami az én ese-
temben paradigmavaltast jelentett.

A tender harom hoénapig zajlott; ha az eldkészitési
fazist is hozzdszamoljuk, akkor egy hat honapos id6-
szakrol beszélhetiink. Ennek a zaré szakasza Buda-
pesten egy hotelben zajlott, ahol az tigyfél meghivta
a vilag négy vezetd telekommunikacids berendezése-
ket szallito cégét, akikkel parhuzamos targyaldsokat
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A BEJUTAS

folytatott. A targyaldsok 5 napig tartottak, hétf6tdl pén-
tekig. Az utolsd napon, pénteken a dontéshozdi testiilet
kivalasztotta azt a beszallitot, akivel szerzodni akart.
A gyakorlatban ez ugy nézett ki, hogy nappal targyal-
tunk, éjszaka pedig dolgoztunk, el6készitettiik a kdvet-
kezd nap targyaldsait. Nagy reményeket fiztiink eh-
hez a projekthez, gy6zni akartunk mindendron! Cégen
beliil maga a projekt kiemelt figyelmet kapott, hiszen
volt egy komoly tudassal rendelkezd mérndki csapa-
tunk, amelynek projektmunkat biztositottunk volna
a kovetkezd évekre. Jo kapcsolatunk volt az tigyféllel
technikai szinteken: Ismertiik a mérnokoket, a mtszaki
vezetOket, st a miiszaki vezérigazgato-helyettes és az
operativ igazgato is tdimogatott minket. A cég tigyveze-
tdje viszonylag 1j volt, ismertiik, talalkoztam vele sze-
mélyesen még a tender kiirdsa el6tt, de igazdbol nem
tudtam, hogy tamogat-e minket vagy sem. Minden-
esetre a cégnél azt gondoltuk, hogy eurdpai beszallitot
fognak valasztani, azaz minket vagy az Ericssont. Még
sok év elteltével is azt gondolom, hogy az utolso tar-
gyaldsokon a szdllodaban mi nagyon jol targyaltunk.
Tréneri szemmel nézve sem taldlnék kifogasokat. S6t,
az utolso targyaldson nagy meglepetést okoztunk. Még
ma is emlékszem a meglepett arcokra.

Vannak olyan helyzetek az életben, amikor a tuda-
sunkhoz képest a maximumot nyujtjuk, de az ered-
mény szempontjabol ez egész egyszerlien nem elég.
Nos, ez is egy ilyen helyzet volt.

A targyalasok végén a szallodaban az tigyfél részé-
r6l megjelent négy fontos ember, aki addig a pillanatig
nem vett részt a tadrgyaldsokon: az tigyvezetd és ha-
rom masik kiilfoldi kollégaja, akiket nem ismertiink.
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Pontositok, az egyik holgyet én ismertem, mert egy
évvel kordbban targyaltam vele Montenegroban. Min-
denesetre 6 nem emlékezett ram, de amikor koszontem
neki, persze gy csinalt, mintha ismerne. A déntésho-
z0i testiilet elvonult, és rovid idon beliil meghozta a
dontést. Sajnos nem mi nyertiink, s6t nem is eurdpai
beszallito nyert. Hidba volt j6 kapcsolatunk az tigyféllel
technikai mérnoki és technikai menedzsment szintjén,
egy ekkora horderej(i beruhazasnal ez nem volt elegen-
do. Akkor éreztem meg istenigazabdl a sajat bOromon,
mennyire fontos a nagyvallalati értékesitésben, hogy
még a tender kiirasa eltt megszerezziik az 6sszes fon-
tos ember személyes tdmogatadsat, kiemelt tekintettel a
fels6 dontéshozokra. Ma mar tudom, hogy nem péntek
délutan ott a szallodaban dontotték el, hogy ki lesz a
nyertes, hanem joval el6tte. Nem a miszaki kovetelmé-
nyek szamitottak, hanem az, hogy az ajanlott gazdasa-
gi modell hogyan illeszkedik bele az tigyfeliink tizleti
stratégiajaba. Végzetes hibanak bizonyult az, hogy nem
szereztilk meg a dontéshozdok tamogatasat még joval a
tender kiirasa el6tt.

A tender utdn elhatdroztam, hogy ebbe a hibaba én
személy szerint soha tobbet nem fogok beleesni. Sokat
tanultam ebbdl a tapasztalatbdl, és ezt hasznositva ké-
sObb olyan vilagvezetd multinacionalis cégekkel sike-
riilt leszerz6dnom, mint a Lego, a General Electric, az
Emerson vagy a Continental. Tudatosan figyeltem arra,
hogy a dontéshoz6 mindig tdmogasson a projektben, és
lehetOség szerint legyen jelen a targyaldsokon is.

Es tudod, mire jottem még ra?
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Sokkal konnyebb tgy értékesiteni, hogy a dontés-
hozé is jelen van a targyaldson. Amikor a dontéshozo
nincs jelen, mindig problémak meriilnek fel, akada-
lyok gordiilnek elénk, rdadasul sokkal hosszabb lesz
az értékesitési, dontési folyamat. Ettdl fiiggetleniil azt
tapasztalom, hogy az értékesitdk nem mindig tore-
kednek arra, hogy a dontéshozoknak értékesitsenek.
Gyakran megelégednek a beszerzési kollégakkal vagy
a technikai szintekkel.

Hogy te kivel targyalsz egy-egy nagy cégnél, csak
rajtad mulik, a te felel6sséged!

En elvesztettem a nagy tendert, és vallaltam érte a
felel6sséget. Ha tigyesebb lettem volna, még a tender
kifrasa el6tt megszereztem volna a dontéshozok tdmo-
gatasat. Volt olyan versenytdrsam, akinek ez sikertilt!
Ezek szerint, ha valaki masnak sikeriilt, akkor nekem
is sikertilhetett volna. Tehat elméletileg lehetséges lett
volna, hogy én szerezzem meg a dontéshozo tamoga-
tasat és mi nyerjink!
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Kedves Olvasd, Ertékesits és Cégvezet6 Kollégam!

Gratulalok ahhoz, hogy megvetted ezt a konyvet! Meg-
eldlegezett bizalmadért cserébe igérem neked, hogy
konyvemben olyan gyakorlati megoldasokat fogsz kap-
ni a nagyvallalati értékesitéshez, amelyeket akdr azon-
nal alkalmazhatszis a cégedben. A konyvem segitségé-
vel el fogsz jutni oda, hogy magabiztosan, feleldsséget
vallalva bejutsz nagy és multinaciondlis cégekhez és
megszerzed a fontos emberek tdmogatasat.

1 [ |': 4»——[——-
VUN! L(‘Q %"\-‘W‘K
Mathé Albert Eduard
b2b értékesitési specialista
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Amennyiben megprobaltal mar bejutni nagyvallala-
tok dontéshozoihoz, de nem sikeriilt, vagy a célod az,
hogy nagy és multinacionalis cégek beszallitdjava valj,
akkor ez a konyv neked szol! Eléfordult mar veled is,
hogy tudtad, ki a dontéshozd a cégnél, és el is jutottdl
odaig, hogy elkiildtél egy bemutatkozo6 anyagot, de so-
hasem hivtak vissza? Tortént mar olyan, hogy elvesztél
a nagy szervezeti hierarchidban és atlathatatlanna valt
szamodra, hogy kivel is kell beszélned valdjaban ahhoz,
hogy megszerezd az lizletet?

Az elmult években — a gazdasagi recesszio, valamint
az internet és a koz0sségi média hatdsara — megvaltoz-
tak az értékesitési szabalyok. Azok az iddk elmultak,
amikor az értékesités abbol allt, hogy a potencialis tigy-
feleinknek bemutatjuk a termékiinket, szolgaltatasun-
kat, sikeresen kezeljiik a kifogasokat, majd lezarjuk az
értékesitést, a vevd pedig boldogan kifizeti a szamlajat.
A mai tizleti életben az informacié konnyen elérhetd,
igy az tigyfelek sajat maguk is megkereshetik a megol-
dast a problémajukra. Eppen ezért ahhoz, hogy képesek
legyiink nagyvallalatokhoz bejutni egy els6, majd egy
masodik vagy harmadik megbeszélésre, a termékisme-
retnél tobbre van sziikség. A bejutas és a hosszu tava
{izleti kapcsolat kulcsa, hogy TARTOSAN ERTEKESEK
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legytink a nagyvallalatok szdmara. Egy jo kapcsolat,
egy jo ajanlas természetesen segit abban, hogy bejuss
egy elso taldlkozora, de amennyiben azon a taldlkozon
nem éred el, hogy az tligyfél azt gondolja, HASZNOS
ERTEKET JELENTESZ a szamara, akkor nem lesz sem
masodik, sem harmadik taldlkozé. Ha sikeriilt meg-
kotni a szerz6dést, akkor fenn kell tartanod a hosszu
tava kapcsolatot, ami szintén nem egyszera feladat.
Azonban ha ez sikeriil, akkor a nagy cég partnereként
nemcsak, hogy nagy novekedést tudsz elérni, de szak-
mai vonalon is rengeteget fogsz fejlédni azaltal, hogy
folyamatosan a legmagasabb szinten teljesitesz.

A legmagasabb szinten teljesitd vallalati értékesitok
sok id6t toltenek azzal, hogy felkésziiljenek egy-egy
taldlkozora. Ahhoz, hogy egy nagyvallalat komolyan
vegyen egy beszallitot, ezen a szinten alapvetd elvaras
a beszallito felé, hogy szakértd legyen a sajat tertiletén
és legyenek ismeretei az ipardgrdl. Gondolj bele... Te
vasarolnal olyan értékesit6tdl, akinek fogalma sincsen
a cégedrdl és az ipardgadrol? Ha az értékesitd szemé-
lyét nézziik, ugye te is inkadbb olyan emberrel szeretnél
taldlkozni, majd tizletet kotni, akirdl tudod, hogy elis-
mert szakértdje a szakmajanak?

Néhany évvel ezelStt a Nokia Networks értékesitési
vezetdjeként konnyd volt bejutnom az elsé megbeszé-
lésekre. Ha tizenetet hagytam vagy e-mailt irtam, szin-
te mindig visszahivtak. A dontéshozok kivancsiak vol-
tak rdm és a cégre, amelyet képviseltem. A marka ereje
konnyedén atjuttatott az elsd bejutasi korlaton. A beju-
tas utdn viszont mar bizonyitanom kellett, hogy értek
a szakmamhoz, az ipardghoz, és képes vagyok megér-
teni az tigyfél céljait és tizletmenetét. Az ismert cégnév
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nagy segitséget jelentett az elején, de ettdl fliggetlentil
nekem is mar az elsé taldlkozén HASZNOS ERTEKET
kellett nytjtanom ahhoz, hogy legyen mdasodik, majd
harmadik talalkozo.

Ahhoz, hogy sikereket érj el a nagyvallalati tizletko-
tésben, két nagyon fontos tulajdonsagot kell kifejleszte-
ned magadban:

e Az elsé: A KITARTASOD. Ha nagy cégekhez
szeretnél bejutni, akkor nem elég csak egyszer-
kétszer probalkoznod, hanem tobbszor és folya-
matosan, kiilonboz6 értékesitési modszerekkel
és marketingeszkozokkel kell mindezt tenned.
Eléfordulhat, hogy hetedik, nyolcadik prébal-
kozasra fogsz csak idépontot kapni egy szemé-
lyes talalkozoéra. A kitartas kizardlag rajtad mu-
lik. Ezt a tulajdonsagot neked kell magadban
kifejlesztened.

e A masodik fontos tulajdonsagod az a képessé-
ged, hogy folyamatosan kitalalod, hogyan tudsz
hasznos értéket nyuajtani az tigyfeled szdmara.
A ,hasznos értéked” az tligyfeled szamara tobb
részbdl épiil fel: a te személyedbdl, a szakmai
tudasodbdl, a kapcsolataidbol, a referencididbol,
masrészt a cégedbdl és a terméked vagy a szol-
galtatasod el6nyeibdl.

Kiviilrdl nézve egy nagy multinaciondlis cég nagy-
szertinek tlnik. A dolgozok tehetségesek és motival-
tak, a szervezet olajozottan miikodik, az iizletegységek
pedig kéz a kézben egymads érdekeit figyelembe véve
dolgoznak egyiitt. Annak tudatdban, hogy nagy kolt-
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ségvetésbdl gazdalkodnak, valdszintileg a legkorsze-
ribb technoldgidkat hasznaljdk, a hozzatartozo legha-
tékonyabb bels6 folyamatokkal. A legjobb képzésekre
jarnak, a belsé megbeszélések hatékonyak, mikdzben
mindenre jut eréforras. Amennyiben te is ezeket fel-
tételezed azokrdl a nagyvallatokrdl, akik az tigyfeleid
lehetnének, akkor szinte sokk fog érni, amikor elkez-
desz majd veliik dolgozni. A valdsag nem teljesen ez,
viszont igaz az, hogy a nagy cégek folyamatosan ke-
resnek kiilsd erdforrasokat, akik képesek Oket abban
segiteni, hogy jobbak és eredményesebbek legyenek.
Sziikségiik van friss, t1j meglatdsokra, innovaciokra,
eszkozOkre, amelyek segitségével meg tudjak oldani
kihivésaikat.

Meég egy fontos dolog a nagyvallalatok misztikuma-
val kapcsolatosan: a dontéshozo személye! A nagyvallalati
dontéshozdk ugyanolyan emberi lények, mint te vagy
én, csak éppenséggel egy nagy cégnél dolgoznak. Ne-
kik is vannak erdsségeik és gyengeségeik, Ok is keresik
a jo partnereket, akik segitségével gyorsabban tudnak
fejlédni. Nekik is vannak sikereik és kudarcaik, vannak
jo és rossz napjaik. Ha te szakmailag felkésziilt vagy
és a dontéshozdval egyenrangt partnernek tartod ma-
gad, akkor igy is fog kezelni, komolyan fog venni.

A konyvem célja, hogy segitsek neked abban, hogy
az ismeretlenségbdl eljuss egy céliigyfél dontéshozo-
jahoz ugy, hogy képes vagy hasznos értéket adni mar
az els6 talalkozén. A HASZNOS ERTEKED ereje fogja
megnyitni szdmodra a lehet&séget a tovabbi megbeszé-
lésekre, majd a nagyvallalati iizlet megnyerésére.
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Ebben a konyvben nem fogok kitérni artargyaldsi
vagy tendernyerési stratégidkra. A konyv segitségével
viszont képes leszel bejutni a fontos emberekhez, és ké-
pes leszel egy olyan stratégiat felépiteni, amivel tarto-
san nagyvallalati tigyfeleket tudsz majd szerezni.

A BEJUTASI STRATEGIAD az alabbi 5 kiemelt
elembdl fog felépiilni:

1.
2.
3.

A felkésziilésed;
A megkiilonboztetd erdd;

A nagyvallalatok dontési rendszerének
ismerete;

A bejutasi kampanyod eszkozrendszere;

Bejutasi stratégidk a gyakorlatban.
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