Magabiztos Targyald Tréning - www.ertekesitestamogatas.blog.hu

Miért nincs 6nbizalmad, ha a sajat cuccod arulod?

2009-ben, amikor elkezdtem a sajat szolgaltatasom arulni, olyan 0j helyzettel szembesiiltem,
amelyre nem készitett fel az addigi értékesit6i képzésem. Addig olyan termékeket és szolgdltatasokat
forgalmaztam, amelyeket valaki mas fejlesztett és ott nem voltak ezzel kapcsolatban problémaim.

Ha mds cuccat arulod, akkor legaldbb a termék adott. Persze bosszanté lehet, hogy az
Ggyfelek nem ezt akarjak, hanem azt, kellene egy Uj funkciod és egyébként is tul draga. De ezzel nem
neked kell foglalkoznod. A cég donti el, hogy valtoztat-e valamit a terméken vagy nem.

Amikor a sajatot értékesited, akkor te vagy a termékfejleszts is egyben és ebbdl a
szempontbdl ez nem szerencsés - igy meg fogod kapni a nemvevék visszajelzéseit. Azok a nemvevék,
akik nem vasarolnak téled, de a véleményiket szivesen megosztjak és azt is, hogy mit kellene még
tudnia a cuccodnak.

Ehhez kapcsolédik még a bizonytalansagod, f6leg kezd6ként, mert teljesen természetes, hogy
bizonytalan vagy abban, j6-e a termék, kell-e a piacon és mit igényelnek a vev6k? Ezért ki is vagy
éhezve a visszajelzésekre.

Ezért 6nmagdban nem az a baj, hogy visszajelzést kérsz az emberektdl, hanem az, ahogyan
kezeled.

A legtobb ember nem tud visszajelzést adni és at sem gondoljak igazan azt, amit mondanak.
Ezért olyan nagy érték a j6 visszajelzés. (Lasd e tréning harmadik leckéjét). Hanem a kedviik szerint
mondanak valamit, amit igazan meg sem tudnak indokolni.

Példaul: ez draga! Ebben csak az nincsen benne, hogy neki drdga, mert nincsen pénze? Vagy
tovirdl hegyire ismeri a piacot és ezért gondolja, hogy draga? Ezt nem is fogja elmondani, és ha
rakérdezel, akkor a legtdbb ember azt még kipréseli magabdl, hogy "igy érzem", de nem tudja
megindokolni.

Ha valamit hianyol belGle, akkor meg azt kell eldontened, hogy ez csak az 6 személyes igénye
vagy a piac nagy része azt igényli?

Amikor mindenkitdl, akivel targyalsz konzekvensen visszajelzést kérsz (vagy gy(ijtod a
kifogasokat), akkor csak a negativumokat fogod hallani a cuccodrdl és egyre kevésbé fogsz hinni
benne.

De hogyan csinald, hogy mégis szerezz visszajelzéseket, de ne rombold le veliik az
Onbizalmadat?

Az alapja a vallalkozéi gondolkoddsmaéd. Nekem ezt volt a legnehezebb megtanulnom, mert
ez pontosan szembemegy az értékesitGi gondolkodasmaoddal. Az a kilonbség a ketts kozott, hogy az
értékesité személyes kapcsolatokban, egy emberre szabott termékben, egy vevd igényeinek
kielégitésében gondolkodik. A vallalkozo pedig piacban és piaci szegmensekben.

Ez azt jelenti, hogy ha Kovdcs uUrnak el akarok adni valamit értékesit6ként, akkor felmérem az
6 igényeit és azokat prébalom meg kielégiteni. Vallalkozoként viszont nem Kovdacs uUrnak gyartok,
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hanem egy olyan ligyfélszegmensnek, amelynek Osszesitett igényei vannak és Kovacs ur is
beletartozik.

Ezért, mivel Gsszesitet az igény, Kovacs ur személyes igényeit nem fedi le 100%-ban, de nem
is csak neki akarok eladni.

igy értékesitéként, amikor én vagyok a vallalkozé is, elengedhetem azt az elvardsomat, hogy
Kovdcs urnak 100%-osan megfeleljen a cuccom.

Ha ez megvan, akkor teheted a kdvetkezdket:

1. A sajat cuccot eleve valamilyen célcsoportnak fejleszd ki. Vagy a piaci ismereteid alapjan, vagy
végezz piackutatdst. Ha ezt rendesen megcsinalod, akkor biztos lehetsz abban, hogy a cuccod elég jo.

2. Ne végezz elGzetes tesztelést: ne kérdezz meg embereket arrél, hogy megvenné-e és mennyiért?
Nem mondanak igazat, 6k sem ismerik a sajat elvdrasaikat. En csinaltam ilyet, végigtelefonaltam a
célpiac tagjait. Tetszett nekik az 6tlet, de eladas nem volt beléle.

3. El6zetes tesztelés helyett probald meg eladni és a beszélgetés soran deritsd ki, hogy miért vette
meg vagy mi a vétel akadalya. NE fogadd el az egy szavas valaszokat, hanem tisztdzé kérdésekkel
menj utana, pontosan mit akar vele mondani.

4. Valogasd ki a relevans véleményeket! Ezt Ugy teheted meg, hogy a helyszinen megkérdezed az
Ggyféltdl, hogy ha ez és ez a vdltozas lenne, megvenné-e? Ha igent mond, kérj t6le el6leget, akkor
derdl ki, tényleg fizetne-e érte. Ha nem, akkor csak kifogdst mondott megint.

A relevans vélemények kivalogatdsanak masik médja az, ha nem veszed figyelembe azokat a
véleményeket, amelyek az adott személyhez kot6dnek. Pl. ha nekem keril sokba, akkor nekem nincs
pénzem ra és ez nem a termék hibaja.

5. Mindig kérdezd meg, mi tetszik benne! igy olyan elénydket taldlhatsz, amire nem is gondoltal.
Kaphatsz elismer6 véleményeket és referencidkat. S ami a legfontosabb: emeli az 6nbizalmadat és
jobban fogsz hinni a sajat cuccodban!

frd meg nekem, mi vdlt be, mi tértént, amikor elkezdted haszndini ezeket a médszereket!

Ha kérdésed van, azt is ird meg, vdlaszolni fogok!



