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RADIKÁLIS ÁREMELÉS – 
Hogyan adjuk el, hogy ne 

veszítsünk ügyfelet? 

 

Egységes és teljes szaktudás és megvalósítási 

eszközök 

BDM - KAM - ÉRTÉKESÍTÉSI VEZETŐK - ÉRTÉKESÍTÉSI FÓKUSZÚ 

CÉGVEZETŐK – TANÁCSADÓK részére 

45 perc múlva megismer egy új szintet és eszközrendszert 

 – azonnali lendület a munkájában - 



Kedves Partnerünk, 

Örülünk, hogy kifejezte érdeklődését programunk iránt. 

A Gm-B2B Komplex – Konzultatív értékesítés 4.0 módszertan egy 

kiemelten fontos területére adunk szaktudást és megvalósítási 

eszközöket. 

RADIKÁLIS ÁREMELÉS – Hogyan adjuk el úgy, hogy ne 

veszítsünk ügyfeleket? 45 perc / Zoom konzultáció 

Aki értékesítésben dolgozik, annak a következő nevek biztosan nem 

ismeretlenek. Dale Carnegie, Jim Rohn, Og Mandino, Zig Ziglar, Brian 

Tracy, Neil Rackham, Ron Willingham 

Alapvetően az értékesítésben (és a marketingben is) két stílus van. Az 

egyik az értékesítésben az ügyfelet meggyőzendő eszköznek tekinti a 

saját céljaihoz. Taktikák dominálnak és technikák, tranzakciós eladások 

történnek. Meggyőzés, érzelmi manipulálás, az ügyfél kontrollálása a 

cél. 

 

https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-aremeles/


A másik stílus az 1970-es évek óta fejlődött ki és alapvetően az 

ügyfelet egy fájdalmakkal, problémákkal, vágyakkal és 

tevékenységekkel bíró EMBER-nek tekinti. Az ügyfél partner, akinek 

értéket adok folyamatosan és együttműködöm vele. 

 

 

Az utóbbi években a tranzakciós értékesítés már nem elég. Folyamatos 

kapcsolat kell azokkal is, akikkel lehet, hogy csak éven túl kötök üzletet. 

Több csatornán érdemes kommunikálni. 

Az utóbbi években a konzultatív értékesítés is új szintre lépett. Csak 

néhány jellemző változás 

 

- LinkedIn szerepe és lehetőségei, AI és támogató platformok 

- Videó értékesítés - értékesítés platformokon keresztül 

- Történetmesélés 

- Vizualitás jelentősége 

- Design Thinking és a Growth Hacking gondolkodásmódja és módszerei 

https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-aremeles/


- Inbound marketing 

- Vevői mikropiacok – Buyer persona 

- Piackutatás, trendelemzés – folyamatosan/ügyfelet és vevőt érintő 

- A keresletgenerálás fontossága és tárháza, amikkel az érdeklődés és 

igény kiépíthető jóval azelőtt, mielőtt az értékesítővel személyesen 

találkozik a leendő ügyfél 

- Az időhöz való viszonyulás, a lehetséges ügyfelek elérhetősége és 

döntési folyamataik változtak 

- Az ajánlat már egy fejlesztési folyamat, amiben sokszor kell 

egyeztetni az érintettekkel 

- A vevői út tervezése egy több csatornán zajló komplex hatástervet 

igényel 

- Konszenzusos döntések születnek a vevői oldalon akár 6-8 szereplővel 

- Az értékesítésnek már a termékfejlesztéssel, marketinggel 

összhangban kell működni és aktívan részt kell venni a 

keresletgenerálás és vállalati-, értékesítői-, termék identitás 

kiépítésében 

- A feltárás és empatikus kérdezés szerepe megnőtt 

- A lehetséges vevő már tájékozódik több forrásból, mire az 

értékesítővel személyesen találkozik 

 

Na jóóó ...De akkor 

hogyan? 



 

Ezekre a változásokra már nem az a válasz, hogy egyre nagyobb erővel 

csinálom azt, amit eddig. 

Új szintre kell lépni! Kíváncsi mi az? 

A Gm-Mestertervezés mentorprogramok eszközrendszerét több mint 

5 éve fejlesztjük és extrém gyorsam változó környezetre szabottak. 

Több, mint 300 Canvas/egy oldalas munkalap került megalkotásra, amik 

innovatív emberi-, vezetői-, szervezeti működés kialakítását 

támogatják és önállóan is használhatók. 

Ez a 45 perces program egy átfogó ismeretet ad a jelenleg 

legfejlettebb értékesítési módszerekről, eszközrendszerről. 

Hogyan jussunk a negyedik szintre? Hogyan legyen ez 

a behozhatatlan versenyelőnyünk?

 



 

Először azért tisztázzuk… 

Kiknek szól a Gm-Vip 77 B2B Komplex konzultatív értékesítési 

módszertan és keretrendszer? 

 

• A digitális átalakulásban szerepet vállaló vállalatok, vállalkozások 

értékesítőinek, tanácsadóinak 

 

• 2 millió Ft+ tranzakciós értékű terméket vagy szolgáltatást 

értékesítő cégek értékesítőinek - értékesítési vezetőknek - 

értékesítést végző ügyvezetőknek és kereskedelmi vezetőknek - 

KAM - BDM - értékesítési támogatóknak - egyéni tanácsadóknak 

 

• SaaS - Szoftvert szolgáltatásként értékesítőknek 

 

• RaaS - Robotokat szolgáltatásként értékesítőknek 

 

• MaaS - Gépeket szolgáltatásként értékesítőknek 

 

• AIaaS - Mesterséges intelligencia megoldásokat értékesítőknek 

 

• Nagyobb értékű gépeket - berendezéseket eladó tranzakciós 

értékesítést végzőknek 

 

• Nagyobb értékű szolgáltatás tranzakciós eladását végző 

értékesítőknek 

 

• Nagy értékű szolgáltatást értékesítő egyéni tanácsadóknak és 

szervezeteknek 

 



 

 

Eszközöket és módszereket adunk, hogy közelítsük azt, ami most 

van… ahhoz, ami lehetséges! 

 

 

 

A működésünk mindig elmarad attól, ami lehetséges… de gyakran 

egy külső szem jobban látja azt, amiről nem tudjuk, hogy nem 

tudjuk… 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ez lehetséges...

Ezt próbáltam...

Ez működik... ez van 

most...

Jelenlegi működési teljesítményem 

= 

Teremtett EREDET szerinti maximális 

potenciálom célirányos cselekedetei 

– (Önszabotázs + Kívülről jövő hatások szabotáló ereje) 

https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-aremeles/


RADIKÁLIS ÁREMELÉS 
 

A jelenlegi világgazdasági, gazdasági világháborús helyzet rendkívüli 

költségnövekedési helyzetet hoz. Mindenki, mindenkinek áremelést 

jelent be. A kényszer mellett ez is egy verseny a piacon. Ki tudja az 

akár radikális áremelést úgy tálalni, kitárgyalni, hogy ne veszítsen 

ügyfelet, ne csökkenjenek a megrendelési volumenek? 

 

A (radikális) ÁREMELÉST el kell adni és el kell érni, hogy „megvegyék”. 

Az értékesítők/üzleti tárgyalók rémálma ez. A legnagyobb kihívás, de 

a legnagyobb pozitív hatás a bevételre/profitra, ha jól csináljuk. 

 

Miért gyűlölik és félnek az értékesítők, üzleti tárgyalók az ÁREMELÉS 

kommunikálásától, érvényesítésétől? 

• Konfliktussal, ellenállással járhat 

• Félnek az ügyfél elvesztésétől - átmegy a versenytárshoz 

• Frusztrációt, bűntudatot, félelmet vált ki az 

értékesítőből/tárgyalóból 

• Visszautasítással járhat 

• Ellenérveket generálhat 

• Az ügyfél/vevő felhozhat régebbi hibákat, "nemmegfelelőséget", 

hogy ellen érveljen az áremeléssel szemben 

• A "rossz hír" hozóját utálják - szeretve lenni jobb 

• Nincs képzésük, tudásuk, hogyan adják elő az érintetteknek 

• Csökkenő, vagy megszűnő megrendelés lehet az eredmény 

• Az adott érték nem haladja meg az áremeléssel kért értéket 

• Nem értik az áremelés hatását a saját cégükre és az ügyfél/vevő 

helyzetére 

• Kialakult szakmai-, emberi kapcsolatokra negatívan hathat 



• Negatív, fájdalmas érzésekkel jár az értékesítőnél/tárgyalónál 

• Dühöt, agresszív ellenreakciót, sértődést válthat ki a 

vevőnél/ügyfélnél 

• Általános bizalomvesztést válthat ki a kapcsolatban 

 

Hogyan kezelik a helyzetet az értékesítők/üzleti tárgyalók? - 

következmények 

 

• halogatják az áremelés kommunikálását 

• nem megfelelő módon/csatornán tudatják az érintettekkel az 

áremelést 

• nem veszik figyelembe az ügyfél/vevő szempontjait - "lenyomják 

a torkán" 

• a szükséges és elkerülhetetlen áremelés mellé további 

bizalmatlanságot és problémát generálnak 

• Nem adnak elég értéket a megemelt árhoz, vagy nem 

kommunikálják az árért adott értéket 

• Az EMBERI kapcsolódásban, kapcsolatban "elbújnak" és 

igyekeznek mástól várni, hogy a radikális áremelés 

kommunikálásának és kitárgyalásának "piszkos munkáját" 

elvégezze 

 

Hogyan lehet jól kommunikálni/kitárgyalni a 

radikális áremelést? - Erről szól ez a DEMO 

program! – Kóstolót ad… 

Canvasokkal/1oldalas munkalapok dolgozunk. Ezek segítenek, hogy ne 

kelljen azon gondolkodni, hogy egy üzleti témában min gondolkodjunk. 

A radikális áremelés végrehajtását (tálalás+tárgyalás) 7 canvas segíti. 



Különösen a kulcsügyfelekkel kapcsolatban érdemes óvatosan és 

körültekintően eljárni. 

 

Itt most megosztok egy canvast. A további közös munkát és közös 

megvalósítást lehet folytatni egy online (külön megállapodással 

személyes) konzultáció keretében. Ez 3 óra alatt átad egy 

Magyarországon egyedülálló és azonnali profitot hozó szaktudást és 

megvalósítási eszközöket. 

 

Egy dolog nem változik: BEVÉTEL > KIADÁS A bevételnek 

nagyobbnak kell lenni, mint a kiadásnak /napról napra – hétről hétre – 

hónapról hónapra – évről évre. Ha a költségeink radikálisan 

emelkednek, mit tehetünk? 

 

Program: Gm-RADIKÁLIS ÁREMELÉS - úgy, hogy ne veszítsünk 

ügyfelet és megrendelést! ( https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-

aremeles/ ) 

 

 

Igény esetén a megvalósítást támogatjuk és 

kivitelezzük. 
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https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-aremeles/
https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-aremeles/


 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Érdekesen hangzik? Kíváncsi, mi van mögötte? 

 

 

 

 

Tisótzki István 

M: +36 30 737 5554 

Mail: uzletiterv@gmvip77.hu 

Web: gmvip77.hu 
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