A megjelenés

Az Ugyfelek képzeletében él egy elvards, egy kép az értékesitérél. Epp ezért
az értékesité Oltdzkddésében a viszonossdg, az adott helyzethez ill6
megjelenés igen fontos szempont.

Az értékesitdé megjelenésével (elsé benyomdsként) is sugalljon:
— stilust,

- ratermettséget,

— kiegyensulyozottsagot,

— megbizhatdsagot,

— és dominancidat.

A befolydsoldas és a meggyodzés

A legkUlonfélébb vizsgdlatieredmények alapjdn az emberek az aldbbi
tuljdonsagokkal  biréknak hisznek jobban, &k képesek minket a
legsikeresebben befolydsolni:

— a babaarcuak (8ket becslletesebbnek, hitelesebbeknek tartjdk, kevésbé
biznak a kis szemUekben és a vékony ajkuakban),

— a statusszal rendelkezdk (magasabbnak is Iatjak Sket),

— a statuszszimbolumokat hordozok,

- a hanghordozd&sukban pozitiv érzelmeket kifejezdk.

Az optimista beadllitédas

A sikeres értékesitd optimista, emberkedveld és emberekkel bdnni tudd
egyéniség, akivel élvezi a partner a beszélgetést. Az optimista életigenld,
életkedveld, viddm, kUlonbdzd helyzetekhez jOl alkalmazkodd, a kdzdsséget
pozitivan befolydsold (szinkronizdld) személyiség. Es mondjuk ki: nagy
szUkségUnk van manapsdg optimistakral A pozitiv jdvékép kialakitdsa az Uzleti
siker zaloga. A kétkedd, dllanddan kritikus, mindenben a negativat meglatd
értékesiték nem kedveltek, velUk gyorsan révidre zarjdk az interakciot.

KUlbnleges, amikor a személyiség karizmatikus képesseéggel rendelkezik, élvezi
a vele vald interakciot, enhez azonban az értékesitdének rendelkeznie kell az
aldbbi tulajdonsagokkal:

- le tudja gydzni idegessegét, félelmeit, szorongdsait,

— koncenftrdcidképességét a targyra tudja iranyitani,

— éberen, vildgosan tud gondolkodni,

- kdnnyebben meg tud birkdzni a kilénleges megterhelésekkel,

— magabiztosabb az atlagndl, dnbizalma optimdilis,



— erésen extravertdlt, szivesen létesit kapcsolatof,

— erés akaraty, érdekérvényesitod,

— képes a kritikus helyzetekkel megbirkdzni,

- tudja, miként lehet mdasokat szuggesztiven befolyasolni.

A fenti adottsdgokon tulmenden az értékesitének sugalinia kell, hogy hiteles
terméket képvisel, Ugyfele szamdara optimdlis ajanlatot készitett. Viselkedése
sugalmazza az Ugyfélnek, hogy szereti a munkdjat. Sulyos hiba, ha az
értékesités sordn nem az Ugyfél igényeinek és szUkségleteinek kielégitése,
hanem az értékesitd pénzéhes, gdtldstalan szUkséglete a hajtéerd. Ha az
Ugyfél megérzi a pénzhajhdsz bedllitdddst az esetek tdbbségében kudarcos
lesz a befolydsolds.

Az értékesitd optimizmusa mellett IEnyeges, hogy mennyire tud azonosulni az
eladdsra szdnt termékkel vagy szolgdltatassal. Vezetdék gyakori dilemmdja,
hogy munkatdrsaik mennyire elkotelezettek termékik, szolgdltatdsuk
iranydba. Kétfajta termékazonosulds kilbnbdztethetdé meg az érzelmi és az
értelmi azonosulds. Mindkettd egyuUttes jelenléte az optimdlis (tudom, hogy jo
a termékem, meg vagyok gydzddve rdla, hiszek benne, bdtran,
magabiztosan merem qjdnlani). Ha az azonosulds teljes, akkor mdsként
viselkedik az értékesités sordn, masként beszél a termékrdél.

Vannak értékesitési iskoldk, ahol ,,a mindent el kell tudni adni” elv érvényesUl:
Afrikdban a bakancsot, Grénlandon a szanddlt. Az én felfogdsom szerint
bdrmikor, barmit nem lehet sikeresen eladni. Az értékesité és terméke kozotti
érzelmi és értelmi 6sszhang, vagy annak hianya jol Iatszik! Gondoljon csak a
nonverbdlis kommunikdcio jelzésvildgdra, mennyi drulkodo jel utal a termékkel
vald azonosuldsra vagy annak hidnydra. Ugyfélként gyakran megkérdezem
az értékesitéket: ezt a terméket O6n is haszndlja? Az esetek egy részében
zavarjeleket tapasztalok, ami elbizonytalanit és meghiusithatja a vasarldst.

A medfeleld szinty intellektus

Az intellektust tekintve fontos, hogy az értékesitd sebesen gondolkodjon,
elérébb jarjion az Ugyfélnéll Az sem mellékes, hogy mennyire tud
alkalmazkodni a magasabb intellektusu Ugyfélhez.

Az értékesités kUlonbdzé helyzeteiben szUkségessé valhatnak a régtdonzések,
melyek sordn fontos, hogy az értékesitd:

— hogyan taldlja fel magdt a kilénbdzd értékesitési helyzetekben,

— mennyire képes gyorsan felismerni ezeket a helyzeteket,

— mennyire képes gyors vdlaszokat adni az Ugyfélnek (a gyors vdlaszadds a
kifogdskezelés esetében is szerepet jatszik).



