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LATHATATLAN MEGGYOZES

»Ragadj meg minden lehetdséget kommunikdcids képessé-
ged gyakorldsdra, hogy amikor elérkezik a nagy alkalom,
mesterien birtokold ezt az adottsdgot, a stilust, a finomsd-
got, az érthetdséget és az érzelmeket, hogy lendiiletesen légy
képes megaydzni az embereket!”

Jim Rohn
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ELOSZO

Eloszo

Egy hétfé reggeli napon arra ébredtem fel a Nokia
Networks IV. emeleti targyal6jaban, hogy a kollégak hangos-
kodnak a konyhdban, éppen kiavéznak és kozben a hétvégi
élményeiket osztjdk meg egymadssal. Zoli kollégdmtél, aki az
asztalon aludt (én a sz&nyegen fekiiddtem a foldon), kérdeztem
hdny 6ra van, és mennyi idénk maradt a tender beaddsdig. Az
éjszakdt az iroddban toltottiik, hétfén 12 6rdra kellett bead-
nunk a tenderanyagot az egyik potencidlis tigyfélhez (amely
egy multinaciondlis cég volt).

Valamikor hajnali 4-5 éra koriil fekiidtiink le aludni az
iroddban, abban a hitben, hogy készen vagyunk. Ahogy az
lenni szokott, reggel 9 érakor, a beadds el6tt dtnéztitk még
egyszer az ajinlatot. Az éjszaka kozepén faradtan az ember ké-
pes arra, hogy &riilt nagy hibdkat kévessen el, és ha egyszer va-
lami olyan keriil be az ajinlatba, ami az tigyfélnek kedvezé,
az onnan mdr nem is fog kikeriilni. A forditott esetre persze
pont az ellenkezéje igaz.

Ahogy néztiik az ajanlatot, észrevettiik, hogy a kalkuld-
ciok egyik részét, ami a megolddsunk 40%-4t adta, nagyon
elnéztitk. R4joteiink, hogy mdst ajinlottunk, mint amit kel-
lett volna.

A tender kiirdsakor szerettiink volna kérni egy személyes
taldlkozét a miszaki igazgatdval, de sajnos nem kaptunk rd le-
het6séget, mivel csak a beszerzési osztdllyal lehetett kommu-
nikdlni. Az a helyzet 4llt el6, hogy a tenderr6l mi akkor érte-
stltiink el6szor, amikor megkaptuk a kiirdst. Ez nem a leg-
jobb kiindulsi helyzet. Felmeriilt benniink, hogy meg kelle-
ne keriilni a beszerz6t, de a kiirdsban kikototeék, hogy egyka-
pus kommunikdcié van, ennek megszegése a tenderbdl valé
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LATHATATLAN MEGGYOZES

kizdrdst vonta volna maga utan. Igy ezzel inkibb nem prébél-
koztunk. Volt még hdrom 6rdnk a beaddsig, és a nagy kérdés
az volt, mit tegylink? A stresszfaktor és a koffein ilyenkor fel-
porgeti az embert. Villimgyorsan elfelejtettiik, hogy firadtak
vagyunk és elkezdtiink gondolkozni.

Mdr a tender kiirdsakor is volt egy ,dobozon kiviili itle-
tiink”, amir6l a tenderanyagok megvalaszoldsa kozben meg-
feledkeztiink. Ez egy cloud-alapti technolégia volt, ami ak-
koriban 4j technolégidnak szdmitott, és amirél sok-sok kér-
dés meriilt fel az tgyfelek részérdl, f6leg a biztonsdgi részt il-
letéen. Most, hogy a beadds el6tt rdjottiink, a sztenderd meg-
olddssal nem fogunk tudni nyerni, ismét el6vettiik a ,,dobo-
zon kiviili” megolddsunkat. Amit az tigyfél szeretett volna, azt
mi mésképpen oldottuk volna meg: egy jéval eléremutatébb
technolégiat kaptak volna, arrél nem is beszélve, hogy ko-
moly megtakaritdst lehetett elérni az Gizemeltetési koltségek
terén. Mivel ez akkor 4j technoldégidnak szamitott, a nagyval-
lalati szférdban j6val drigabb megoldds volt, azonban az tiz-
leti modell azt igazolta, hogy 3-5 éves tavlatban nagyméreék-
ben hozza tud jdrulni az operativ koltségek csokkentéséhez.

Beadis elétt ugy dontoteiink, hogy az eredeti ajdnlatot fél-
retessziik és az 4j technolégidt ajanljuk. Egyébként ez volt az,
amirdl a muszaki igazgatdval szerettiink volna beszélni, csak
hdt tender kdzben mar nagyon nehéz volt befolydsolni az ese-
ményeket. Miutdn nem sikeriilt 6sszehozni a taldlkozét, a
tender elején megkérdeztitk a beszerzési munkatdrsat, hogy
adhatunk-e mds ajanlatot, mint amit kérnek (hagyomanyos
szerveres megoldds), amire azt a vélaszt kaptuk, hogy opcié-
ként betehetjiik, de nem igéri meg, hogy meg fogjak nézni.

Réjottiink, hogy nincs vesztenivalénk. A tender nem rank
lett kiirva, és mivel az egészr6l mi csak a kiirds pillanatdban
értestiltiink el8szor, nagyon valdszint volt, hogy van mér egy
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kedvenc beszallitd, akivel egy ideje egyeztetnek. A vallalati
tenderek a vasarlasi folyamat egyik szakaszat — az esetek nagy
részében a zar6 szakaszt — jelentik, és mindig van olyan beszal-
litd, akivel mar régebb 6ta egyeztetnek.

Feltettiik magunkban a kérdést: mi a legrosszabb, ami t6r-
ténhet, azaz mit veszithetiink ezzel? A beszerzési vezetd kizar
minket mar az elsé kérben. Es mi a legjobb, ami torténhet,
azaz mit nyerhetiink ezzel? A beszerzé nem fogja megérteni,
hogy miért ajinlunk mast, de mivel 6 nincs dontési pozicio-
ban, tisztdzni akarja a helyzetet, mi pedig szabad utat kapunk
a szakért6i csapathoz és a szakmai fels6 vezet6khoz, akiket re-
mélhetéleg meg tudunk nyerni egy technolégiai innovacié-
val. Stratégiailag ez egy j6 1épésnek tiint, persze rejtett magi-
ban egy kis kockdzatot, de innen szép nyerni!

Gyors dontést hoztunk: egydltalin nem adjuk be a szten-
derd megolddst, hanem egy teljesen Gj koncepciét ajinlunk.
Volt hiarom 6rdnk, hogy készitsiink ehhez egy fels6 vezet6i
osszefoglal6t, amiben tizleti nyelven kifejtjitk, miért gondol-
juk azt, hogy a megoldds ezen részét igy kell megoldani és
nem mdsképpen. Nagy elényiink volt, hogy rendkiviil jol is-
mertitk az ipardgat, talin még jobban, mint az tigyfél. Meg-
csindltuk a vezet8i Osszefoglaldt, és adtunk hozzd egy tizle-
ti kalkuldciét. Szerencsére a Nokidndl voltak kész anyagaink,
nem nekiink kellett az egészet Gjra feltaldlni. Délben lead-
tuk az ajanlatot, majd virtuk az tgyfél reakciéjic. Monda-
nom sem kell, a kévetkezé napokban egyszer-kétszer feléb-
redtem az éjszaka kozepén, amikor azt lmodtam, hogy jott az
értesitd, hogy kiestiink az elsé korben. A f6nokségnek hazon
beliil nehezen tudtam volna beadni, hogy az tigyfél A-ra kért
ajdnlatot, ami meg is oldotta volna a problémdjat, én meg B-t
ajinlottam, ami egy mdsik, ,dobozon kiviili” megoldds volt.
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Tettem ezt Ugy, hogy az tigyféllel nem is egyeztettem errél.
Nagy vallalatokndl az ilyesmit nem nagyon szeretik.

Eltelt néhany nap, egyszer csak, pénteken kora délutdn jote
egy e-mail, benne egy meghivéval egy soron kiviili egyeztetd be-
szélgetésre a miszaki divizié képvisel8ivel. Elfogadtuk a meg-
hivét és rogton javasoltuk, hogy a megbeszélés nélunk legyen
megtartva, mert ha mar egyeztetiink, akkor kihasznilndnk az
alkalmat, hogy élesben demézzunk. A Nokidnak van egy nagy
fejlesztési kozpontja Budapesten, oda hivtuk meg az tgyfelet.

Erre az alkalomra 6sszedllitottunk egy nagyon profi szak-
mai és Uizleti programot, meghivtuk az tigyfél részérél a fontos
embereket. Ggy készulttink fel, mintha ez egy komoly szakmai
konferencia lenne, csak kisebb létszimmal, viszont az tigyfél-
re testre szabva. A programot el6re kikiildtiik, a termet pro-
fi médon berendeztiik, hozattunk ételt-italt, széval j6l felké-
sziiltiink, hiszen tudtuk, hogy csak egy dobdsunk van. A prog-
ram legelejére tettiik az tizleti részt, amely kifejezetten a veze-
t6knek szélt. Ilyen jellegli bemutatéknal érdemes igy csinl-
ni, mert a fels6 vezet6k nem biztos, hogy egész nap raérnek.
A program mdsodik része inkabb szakmai volt, a szakembere-
ket céloztuk meg vele. A meghivék kikiildése utdn jott az elsé
kellemes meglepetés: kérdés nélkiil elfogadtdk a javaslatunkat,
és a teljes szakmai menedzsment kivonult hozzdnk, rdaddsul
eljott a miszaki igazgaté is, aki a biidzsé tulajdonosa és a gaz-
dasdgi dontéshoz6 is volt egyben. Aztdn jott a masodik meg-
lepetés: a beszerzési vezetd (aki a tender alatt a kapudr szere-
pét toltotte be) nem jott el. Biztosan nem ért rd, mivel a tdb-
bi versenytdrsunkkal egyeztetett az drakrdl, kedvezményekrol.

Ezen a napon hdrom éra leforgdsa alatt megnyertiink egy
egymilli6 eurés tizletet. A demé sordn tandcsaddi szemlélettel
elmagyardztuk, miért kell inkdbb az 4j technoldgiaba befek-
tetni, kiemelve azokat a versenyel6nyoket, amikhez az tigyfél
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a magasabb szint(i megoldas dltal jutna. Ezzel egytitt dtadtuk
az Ugyftélnek a platformot tesztelésre, és maris nyertes helyzet-
be kertiltiink. Amit mutattunk, nagyon meggy6z6 volt, ezek
utdn més beszdlliték megolddsdrél mér hallani sem akartak.
Egy hét elteltével mdr ott tartottunk, hogy a mérnokeink kint
voltak a vevénél és segitették a rendszer éles bevezetését.

Egyik alkalommal megkérdeztem az egyik szakmai veze-
t6t6l, akivel kiépiilt a személyes bizalom, hogy mit tudnak a
versenytdrsaink a tender jelen allasar6l. Annyit mondott, ki-
kommunikaltdk, hogy zajlik az ajinlatok értékelése, és ameny-
nyiben kérdéseik lesznek, jelentkezni fognak. Ez tehdt annyit
jelentett, hogy amig veliink napi szinten egyeztettek, addig a
tobbi beszdllité annyit érzékelt, hogy nagy a csend és nem ha-
lad a projekgjiik. Ez nagy tanulsdg volt szimomra! Amennyi-
ben veled is el6fordul, hogy az drajinlat beaddsa utdn nagy
csendet tapasztalsz, neked pedig azt mondjik, hogy az ajénla-
tok értékelése zajlik, akkor ez hdrom dolgot jelenthet. Az elsé:
az ugyfél tényleg gondolkozik, de nem veled, hanem valame-
lyik versenytdrsaddal. A mésodik: nem sikeriilt meggyéznod
arr6l, hogy a megoldasod jé lesz neki, amellyel siirg8s és fon-
tos lenne foglalkoznia. A harmadik: az ember, akivel beszél-
tél, nincsen semmilyen hatdssal a dontésre (tehdt nem a meg-
felel6 emberrel beszéltél).

Ertékesitsi palyafutdsom sordn ez a tender egy fontos mér-
foldké lett, nagy tanulsigokkal szolgdlt. Az egyik — és taldn
a legfontosabb — tanulsig: ha igazdn meggy6z6ek akarunk
lenni, érdemes elhagynunk a sztenderd megoldisokat, és
»dobozon kiviil” kell gondolkoznunk. Kreativnak kell
lenniink, még akkor is, ha az iigyfél nem ezt kéri els8sor-
ban. A mondas, miszerint ,,Jdrt utat jaratlanért el ne hagy;!”,
az {izleti életben inkdbb hatranyt jelent! Erdemes mindig j-
ban, jovébe mutaté megolddsokban gondolkozni.
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A maisodik nagy tanulsdg, hogy mindig meg kell taldlni
az utat azokhoz az emberekhez, akik ténylegesen a dontés-
hozék. A beszerzési munkatdrsak a legtobbszor nem donthet-
nek 6ndlléan, ugyanakkor nagyon sokszor azt allitjdk maguk-
r6l, hogy 6k a dontéshozdk. A bejutds c. konyvemben nagyon
részletesen kifejtettem a beszerzési munkatdrsak motivécidit,
és azt is, hogyan lehet a dontéshozékhoz eljutni. A lényeg: so-
hasem szabad megelégedned azzal, hogy kizirélag a beszer-
z6kkel targyalsz, meg kell taldlnod a médjat annak, hogy be-
vond a dontéshozdokat az értékesitési folyamatba. Ahhoz,
hogy ez sikeriiljon, el kell érned, hogy az uigyfél inkdbb ta-
nacsad6ként tekintsen rad, és ne keresked6ként. A keres-
kedelmi vezet6 pdrja az ligytél oldaldn a beszerzési vezetd, a
kereskedd pérja pedig a beszerzési munkatars. A dontéshozé-
kat nem érdeklik a kereskeddk, 6k tandcsaddkkal, tanitdkkal,
ipardgi, gazdasdgi vagy tizleti szakért6kkel akarnak tdrgyalni.

A harmadik nagy tanulsig: merj kockdztatni! Engedd
el a biztonsdgi komfortzénddat, mert kockdzat nélkiil nincs
nagy tizlet! Gondolj bele, amikor az tigyfél Ggy dont, hogy t6-
led vésdrol, akkor személyes kockdzatot vallal. Ha 6 hajlandé
kockdztatni, akkor te is legyél hajland6 rd! Kockdzat nélkil
nem tudsz kiemelkedni a sok értékesité koziil, és nem tudsz
nagyot nyerni, csak nagyot bukni.

Mielétt b2b sales tréner és coach lettem, tizenhat évig dol-
goztam értékesitéként, aztdn vezetSként az I'T/telekom ipar-
dgban (Capgemini, Ericsson, Nokia Networks), majd ipari
beszallitoként (Manutan). Ezalatt az id§ alatt rengeteget ta-
nultam a véllalati éreékesitésrdl, a meggy6zésrél és a targya-
lasokrél. A legtobb projektet ugy kellett megnyerniink, hogy
volt legalabb két olyan versenytdrsunk, aki hozzdnk hasonlé-
an vildgszint(i megoldést tudott felmutatni.
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A cégekre, amelyeket én képviseltem, édltaldban az volt a
jellemzd, hogy a piacon magasabb, gyakran prémiumaron
dolgoztak. Hatdrozottan éllitom, hogy az tgyfelek attél vé-
sarolnak, aki a legmeggy6z6bb és nem attdl, aki a legalacso-
nyabb drat ajdnlja! Ha csak az dr szdmitana, akkor mindig a
legalacsonyabb 4rat felmutat6 beszdllité nyerne. A legsikere-
sebb vildgcégek 4ltaldban magasabb dron, magas profittal ér-
tékesitenek, éppen ezért nekik tobb pénziik van arra, hogy ki-
valé terméket fejlesszenek és értékesitsenek. Ok azok, akik a
legjobb értékesitéket alkalmazzik, mivel van rd pénziik.

A kezd§ éreékesiték legnagyobb csapddja az a feltételezés,
hogy minden tizlet legfontosabb kérdése az 4r. Elfelejtik, hogy
a mésik fél szdmdra sok kérdés legaldbb ilyen fontos lehet, sét,
még akdr fontosabb is. Az tigyfeledet el6szor meg kell gy6z-
nod arrdl, hogy a személyed olyan emberi tulajdonsdgokkal,
szakmai és tizleti tuddssal rendelkezik, ami megfelel az 6 el-
véardsainak, tehdt olyan ember vagy, akiben megbizhat, és aki-
vel szivesen dolgozik egyiitt hossza tdvon. Miutdn ez megtor-
tént, a potencidlis tgyfeledet meg kell gy6znod arrdl is, hogy
a terméked, szolgdltatdsod, megolddsod j6 mindségli, meg-
oldja az & problémdjdt, valamint idében és kivdlé mindség-
ben fogod szallitani. Aztdn arrdl is meg akar majd gy6z6d-
ni, hogy személyes garanciat vallalsz-e a megrendelésért, hogy
az 6 projektje magas prioritdssal van-e kezelve a cégnél, illet-
ve hogy a fels6 vezetés rajta tartja-e a szemét és készen dll-e
beavatkozni, ha sziikséges. Olyan kérdések is felmertilhetnek
benniik, mint hogy mennyire rugalmasak a fizetési feltételek,
vagy hogy a céged van-e olyan stabil pénziigyileg, hogy tart6-
san egylitt tudj mikodni veliik.

Amennyiben nagy és multicégeket akarsz meggy6zni,
hogy t6led vasaroljanak, akkor késziilj fel, hogy kiilon vizsgal-
ni fogjak azt is, hogy te és a mogotted 4llé tudds és szervezeti
tdimogatas készen dll-e arra, hogy a cégiik beszdllitéja legyen.
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Az ar mint dontési kritérium csak akkor Iép be a képbe, ha
mar minden mds kérdést kielégitéen tisztaztatok.

Ha egy 0j tgyfél drajanlatot kér t6led vagy meghiv egy ten-
derre ugy, hogy err6l a meghivés pillanatdban hallasz el8szor,
akkor biztos lehetsz benne, hogy a potencidlis tigyfeled mér egy
j6 ideje beszél errdl egy mésik beszillitéval, a neked szdnt szerep
pedig nem mds, mint a potencidlis legjobb alternativ megoldds.

Ertékesitéként tobbszor eléfordult velem is, hogy kaptam
egy drajanlatkérést egy potencidlis vevdtdl, visszahivtam, és
kértem egy személyes taldlkozét az igények pontositdsa cél-
jabdl, mire az tigyfél egyéb okokra hivatkozva (siirgds dolga
van, elutazik, beteg stb.) nem véllalta a személyes taldlkozot,
de kiildott egy részletes leirdst arrdl, hogy mit is szeretne. Ezek
utdn kidolgoztam egy szuper jé ajanlatot, amit elkiildtem ne-
ki e-mailben. Az eredmény az esetek nagy részében ugyan-
az volt: miutdn az tigyfél megkapta az ajdnlatot, ,,j6llakott” és
eltlint, mint a kdmfor. Hidba kerestem telefonon, e-mailen,
nem reagdlt semmire. Jé esetben kaptam egy e-mailt, hogy
koszoni szépen, de mastdl fogja megvenni. Olyan is tortént,
hogy utdnkévetés céljibdl felhivtam telefonon, és a harmadik
mondat utdn rdjéttem, hogy azt sem tudja, ki vagyok.

Trénerként és tandcsad6ként most mar mindig figyelek ar-
ra, hogy az értékesités folyamatdt profi médon épitsem fel.
A cél mindig az kell hogy legyen, hogy a vevé megismerjen
engem, majd az Uzleti, gazdasdgi, szakmai és személyes szem-
pontokat mérlegelve bizalmat szavazzon nekem.

Az értékesités legnagyobb igazsiga:

i Azugyfelekmmdlgattolvasarolnak akialegmeggy6z3bb! i

rl

=

A cstcsériékesitd ezt az igazsigot j6l ismeri, és eszerint épi-
ti fel az értékesités folyamatat!
18
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Kedves Olvasé, Ertékesitd és Céguezetd Kollégam!

Gratuldlok ahhoz, hogy megvetted ezt a konyvet és ezzel
ELINDUILTAL A CSUCSERTEKESITOVE VALAS UTJAN!
MegelSlegezett bizalmadért cserébe igérem neked, hogy a
konyvemben olyan gyakorlati megolddsokat fogsz kapni,
amelyeket azonnal 4t tudsz tltetni a gyakorlatba. Nem el-
méletekrél fogok neked irni, hanem olyan stratégidkat adok
at neked, amelyek garantdltan mikoédnek a te ipardgad-
ban is. A cstcsértékesité legmagasabb szint( stratégidja a
,LATHATATLAN MEGGYOZES”, melynek eszkoztrat a
konyv elolvasdsa utdn mdr te is ismerni és tudatosan haszndl-

ni fogod.

CSUCSERTEKESITOKENT képes leszel:
- HATAST GYAKOROLNI oly médon, hogy

- AZ UGYFEL SAJAT MAGAT GYOZI MEG ARROL,
HOGY TOLED AKARJON VASAROLNTI!

A konyvem és a képzési programjaim segitségével egy
olyan magabiztos, profi izletemberré, éreékesitévé fogsz val-
ni, aki nem magas kedvezményekkel vagy alacsony drakkal
nyeri meg az tizleteket, hanem a meggy6zési képességeivel, a
stratégiai ldtdsmddjdval és a hitelességével. Ezen képességek
birtokdban eléred majd, hogy a vev6k megbizzanak benned
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b2b értékesitési tréner

és kovessenek téged.
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