RADIKALIS AREMELES -
Hogyan adjuk el, hogy ne
veszitsunk ugyfelet?

Egységes és teljes szaktudas és megvalositasi
eszkozok
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Kedves Partnertink,

Oriiliink, hogy kifejezte érdeklédését programunk irdnt.

A 6m-B2B Komplex - Konzultativ értékesités 4.0 modszertan egy
kiemelten fontos teriiletére adunk szaktuddst és megvaldsitdsi
eszkozoket.

RADIKALIS AREMELES - Hogyan adjuk el dgy, hogy ne
veszitsiink igyfeleket? 45 perc / Zoom konzultdcié

Aki értékesitésben dolgozik, annak a kovetkezé nevek biztosan nem
ismeretlenek. Dale Carnegie, Jim Rohn, Og Mandino, Zig Ziglar, Brian
Tracy, Neil Rackham, Ron Willingham

Alapvetéen az értékesitésben (és a marketingben is) két stilus van. Az
egyik az értékesitésben az ligyfelet meggydzendé eszkoznek tekinti a
sajat céljaihoz. Taktikdk domindlnak és technikadk, tranzakcids eladdsok
torténnek. Meggydzés, érzelmi manipuldlds, az igyfél kontrolldldsa a
cél.

GM-Mentorprogramok

Tobb iigyfél — Jobb miikodés — Fenntarthat6é novekedés

HAGYOMANYOS ERTEKESITES ; SRR ‘

B2B Komplex
Konzultativ

értékesités
5.0

KKV - Startup - Vallalati dontéshozék részére gmvip77.hu



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

A mdsik stilus az 1970-es évek dta fejlédott ki és alapvetéen az
lgyfelet egy  fdjdalmakkal,  problémdkkal,  vdgyakkal és
tevékenységekkel biro EMBER-nek tekinti. Az (gyfél partner, akinek
értéket adok folyamatosan és egyiittmikodom vele.

GM-Mentorprogramok

Tobb ligyfél — Jobb miikodés — Fenntarthaté novekedés

ERTEKESITES

; 3 >~ vallalatok - intézmények felé
RaaS/Robots as a Service . ..

Nagy értéki
alkatrészek/gépek/berendezések
Nagy értékii
szolgaltatasok

Az utobbi években a tranzakcios értékesités mdr nem elég. Folyamatos
kapcsolat kell azokkal is, akikkel lehet, hogy csak éven tul kotok iizletet.
Tobb csatorndn érdemes kommunikdlni.

Az utobbi években a konzultativ értékesités is Uj szintre lépett. Csak
néhdny jellemzé vdltozds

- LinkedIn szerepe és lehetdségei, AL és tamogatd platformok
- Vided értékesités - értékesités platformokon keresztiil

- Torténetmesélés

- Vizualitds jelentésége

- Design Thinking és a Growth Hacking gondolkoddsmaddja és mdodszerei


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

- Inbound marketing
- Vevéi mikropiacok - Buyer persona
- Piackutatds, trendelemzés - folyamatosan/ligyfelet és vevét érintd

- A keresletgeneradlds fontossdga és tdrhdza, amikkel az érdeklodés és
igény kiépithetd joval azeldtt, mielétt az értékesitével személyesen
taldlkozik a leendd (igyfél

- Az idéhéz valo viszonyulds, a lehetséges ligyfelek elérhetésége és
dontési folyamataik vdltoztak

- Az ajdnlat mdr egy fejlesztési folyamat, amiben sokszor kell
egyeztetni az érintettekkel

- A vevéi Ut tervezése egy tobb csatorndn zajlo komplex hatdstervet
igényel
- Konszenzusos dontések sziiletnek a vevdi oldalon akdr 6-8 szereplével

- Az értékesitésnek mdr a termékfejlesztéssel, marketinggel
osszhangban kell mdkoédni és aktivan részt kell venni a
keresletgenerdlds és vdllalati-, értékesitéi-, termék identitds
kiépitésében

- A feltdrds és empatikus kérdezés szerepe megnétt

- A lehetséges vevé mdr tdjékozodik tébb forrdsbdl, mire az
értékesitével személyesen taldlkozik

Na jooo ...De akkor
hogyan?



Ezekre a vdltozdsokra mdr nem az a vdlasz, hogy egyre nagyobb erével
csindlom azt, amit eddig.

Uj szintre kell Iépnil Kivdancsi mi az?
A Gm-Mestertervezés mentorprogramok eszkozrendszerét tobb mint
5 éve fejlesztjiik és extrém gyorsam vdltozo kornyezetre szabottak.

Tobb, mint 300 Canvas/egy oldalas munkalap kerdiilt megalkotdsra, amik
innovativ emberi-, vezetdi-, szervezeti mikodés kialakitdsdt
tdmogatjdk és ondlloan is haszndlhatdk.

Ez a 45 perces program egy dtfogo ismeretet ad a jelenleg
legfejlettebb értékesitési modszerekrél, eszkozrendszerrol.

Hogyan jussunk a negyedik szintre? Hogyan legyen ez
a behozhatatlan versenyelonyiink?

Gm-B2B 5.0 "

konzultativ értékesités+MDG

konzultaciok — online és személyes workshopok

Al - platform - adatvezérelt - folyamatoptimalizalt
MDG tamogatott B2B értékesités

/ Vezetoknek

transzformacios partner — megbizhaté tanacsadé

*CANVAS alapu fejlesztés
*B2B értékesitési ‘ - ROI kalkulacio - egyiittmiikodés — tovabbi eladas

szakembereknek vevéi fokusz: eladas — meggy6zés - tranzakciok

Csa patn a k eladoi fokusz: technikdk, sajat termék/szolgaltatas,

kifogaskezelés, érzelmi és szellemi manipulaciok

Minden elemiik egyéni igényre szabhato —
minden alkalom onalléan is eredményt hozo

gmvip77.hu




Eloszor azért tisztdazzuk...

Kiknek szol a 6m-Vip 77 B2B Komplex konzultativ értékesitési
modszertan és keretrendszer?

e A digitdlis dtalakuldsban szerepet vdllalo vdllalatok, vdllalkozdsok
értékesitdinek, tandcsaddinak

e 2 millioc Ft+ tranzakcios értékd terméket vagy szolgdltatdst
értékesité cégek értékesitdinek - értékesitési vezetdknek -
értékesitést végzd ligyvezetbknek és kereskedelmi vezetdknek -
KAM - BDM - értékesitési tamogatoknak - egyéni tandcsadoknak

e SaaS - Szoftvert szolgdltatdsként értékesitoknek

e Raa$ - Robotokat szolgdltatdsként értékesitoknek

e Maa$ - Gépeket szolgdltatdsként értékesitoknek

o AIaaS - Mesterséges intelligencia megolddsokat értékesitoknek

e Nagyobb értéki gépeket - berendezéseket elado tranzakcios
értékesitést végzoknek

e Nagyobb értékii szolgdltatds tranzakcios eladdsdt végzé
értékesitéknek

e Nagy értéki szolgdltatdst értékesité egyéni tandcsadoknak és
szervezeteknek



Eszkdzoket és modszereket adunk, hogy kozelitslik azt, ami most
van... ahhoz, ami lehetséges!

////‘ ﬁ“\‘l\

Ez lehetséges...

Ezt probaltam...

Ez mikodik... ez van
most...

A mukodésiunk mindig elmarad attél, ami lehetséges... de gyakran
egy kilsd szem jobban latja azt, amirdl nem tudjuk, hogy nem

tudjuk...

Jelenlegi miikédési teljesitményem

Teremtett EREDET szerinti maximalis
potencialom céliranyos cselekedetei

— (Onszabotazs + Kiviilrél jJové hatasok szabotalé ereje)

/



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

RADIKALIS AREMELES

A jelenlegi vildggazdasdgi, gazdasdgi vildghdbords helyzet rendkiviili
koltségnovekedési helyzetet hoz. Mindenki, mindenkinek dremelést
jelent be. A kényszer mellett ez is egy verseny a piacon. Ki tudja az
akdr radikdlis dremelést dgy tdlalni, kitdrgyalni, hogy ne veszitsen
lgyfelet, ne csokkenjenek a megrendelési volumenek?

A (radikdlis) AREMELEST el kell adni és el kell érni, hogy ..megvegyéek”.
Az értékesitok/lizleti tdrgyalok rémdlma ez. A legnagyobb kihivds, de
a legnagyobb pozitiv hatds a bevételre/profitra, ha jol csindljuk.

Miért gydlélik és félnek az értékesitok, iizleti tdrgyaldk az AREMELES
kommunikadldsdtdl, érvényesitésétél?

o Konfliktussal, ellendlldssal jarhat

o Félnek az iigyfél elvesztésétél - dtmegy a versenytdrshoz

e Frusztrdciot, blintudatot, félelmet vdlt ki az
értékesitébdl/tdrgyalobol

» Visszautasitdssal jdrhat

o Ellenérveket generdlhat

e Az iigyfél/vevé felhozhat régebbi hibdkat, "nemmegfeleléséget”,
hogy ellen érveljen az dremeléssel szemben

e A "rossz hir" hozdjat utdljdk - szeretve lenni jobb

o Nincs képzésiik, tuddsuk, hogyan adjdk elé az érintetteknek

o Csokkend, vagy megsziiné megrendelés lehet az eredmény

e Az adott érték nem haladja meg az dremeléssel kért értéket

o Nem értik az dremelés hatdsdt a sajdt cégiikre és az ligyfél/vevd
helyzetére

e Kialakult szakmai-, emberi kapcsolatokra negativan hathat



e Negativ, fdjdalmas érzésekkel jdr az értékesiténél/tdrgyalondl

e Diihét, agressziv ellenreakciot, sértédést vdlthat ki a
vevénél/ligyfélnél

e Altaldnos bizalomvesztést vdlthat ki a kapcsolatban

Hogyan kezelik a helyzetet az értékesiték/lizleti tdrgyalok? -
kovetkezmények

e halogatjdk az dremelés kommunikdldsdt
e nem megfelelé mdodon/csatorndn tudatjdk az érintettekkel az

dremelést
e nem veszik figyelembe az lgyfél/vevé szempontjait - "lenyomjdk
a torkdn"

e a sziikséges és elkeriilhetetlen dremelés mellé tovdbbi
bizalmatlansdgot és problémdt generdlnak

e Nem adnak elég értéket a megemelt drhoz, vagy nem
kommunikdljdk az drért adott értéket

e Az EMBERI kapcsoloddsban, kapcsolatban ‘"elbdjnak" és
igyekeznek  mdstol vdrni, hogy a radikdlis dremelés
kommunikdldsdnak és  kitdrgyaldsdnak ‘"piszkos munkdjdt"
elvégezze

Hogyan lehet jol kommunikalni/kitdargyalni a
radikdlis dremelést? - Errél szol ez a DEMO
program! - Kostolot ad...

Canvasokkal/loldalas munkalapok dolgozunk. Ezek segitenek, hogy ne
kelljen azon gondolkodni, hogy egy Lizleti témdban min gondolkodjunk.
A radikdlis dremelés végrehajtdsdt (tdlalds+tdrgyalds) 7 canvas segiti.



Kiilonosen a kulcsiigyfelekkel kapcsolatban érdemes odvatosan és
kordiiltekintéen eljdrni.

Ttt most megosztok egy canvast. A tovdbbi kézos munkdt és kozos
megvalositdst lehet folytatni egy online (kiilon megdllapoddssal
személyes) konzultdcio keretében. Ez 3 ora alatt dtad egy
Magyarorszdgon egyediildllo és azonnali profitot hozo szaktuddst és
megvaldsitdsi eszkozoket.

Egy dolog nem vdltozik: BEVETEL > KIADAS A bevételnek

nagyobbnak kell lenni, mint a kiaddsnak /naprol napra - hétrél hétre -
honaprdl honapra - évrél évre. Ha a koéltségeink radikdlisan
emelkednek, mit tehetiink?

Program: Gm-RADIKALIS AREMELES - Ugy, hogy ne veszitsiink
lgyfelet és megrendelést! ( https://www.gmvip77.hu/gm-radikalis-
aremeles/ )

Igény esetén a megvalositast tdamogatjuk és
kivitelezziik.
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Gm-Vip 77
B2B RADIKALIS Aremelés

Vérhaté elfogadtatasi
nehézség

Status Quo - CELUNK - FENYES JOVO:
nélkiildzhetetlenségiink

Miért féliink a RADIKALIS dremeléstsl?
ussal, el lenallgssal jarhat
-Félnek oz Ugyfél elvesztéséts| - dtmegy CSEREERTEK - ERTEKADASUNK KIEMELESE
a versenytérshoz o
-Frusztraciot, biintudatot, félelmet valt . e N 1- ELSGDLEGES DONTESHOZO- 10 - EQ-
Sl DONTESHOZO- 10 - EQ - MQ
ki 2z értékesitobdl/tarayalobsl Vélaszok a "Mi van nekem ebben?" kérdésre
eiriarseraie —
AREMELES| KITERIEDTSEG _Ellenérveket generalhat P ———
2.0 DONTESHOZO - 10 EQ -
I é o d terjedd | [Pt
1- Széleski denkire kiterjedd ibakat, "nemmezfelelséget”, hogy
ellen érveljen az dremeléssel szemben 3. FELMASINALD- 10, ED- MQ
2 - Célzott - egyes iigyfélcsoportot vagy || -A “rossz hir” hozéjat utéljsk - szeretve | Miért? Okok...
egyes termék-, szolgaltatasi kiitbe lenni jobb

Nincs képzésiik, tuddsuk, hogyan adjak —
megrendelés lehet az eredmény -
- Térgyalis el - iteriedt - et rtéi nem beladia meg o2
kivételekkel dremeléssel kért értéket

-Nem értik az dremelés hatasat a sajat

5 - TARGYALASOS - kulesiigyfelek - cégukre és az Ugyfél/vevs helyzetére
vadikslis emel -Kialakult szakmal-, emberi - — -
Kapcsolatokra negativan hathat 1-gazdasdgi 2-mindség fenntartas 3- - — -
-Megativ, fajdalmas érzésekkel jar az folyamatos kiszolgalds 4-csereérték VERSENYTARSAK - ELONYUNK - GYENGESEGUK KULONOSEN FONTOS:
rigkesiténél/targyalénal 5-miilt-, jelen-, jouGbeni érték

ihat, agressziv ellenreakdot,
sértddést valthat ki a vevBnél/tgyféinél
-Altalénos bizalomvesztést vilthat ki a Mire terjed ki?
kapcsolatban

- BESZERZG - 10-EQ-MQ,

B2B Komplex - konzultativ értékesités
4.0 - TARGYALASOS - kulcsiigyfeleknél

-60-90 nappal dremelés eltt tudatni

- eltte 3-5 kapcsolatépitd hatas

- "extra értékadds” - problémaja

megoldasa

- egyenesen - Gszintén - megértve -

igazelva fokok - kelcsonds tisztelet
érezze, hogy fontos és megbecsiilt

agyfél, vevd, partner

- empétia a lényeg

- adott érték megmutatésa dgy, hogy a

sajét szempontjai szerint értéknek |dssa

- adott érték nagyobb, mint a kapott

A legnagyobb félelmem?

készitette: Tisotzki Istvan Web: gmvip77.hu 2022.08.29




Erdekesen hangzik? Kivdncsi, mi van mégotte?

KAPCSOLODJUNK A Linkedin-en!

Tisotzki Istvan
M: +36 30 737 5554
Mail: uzletiterv@gmvip77.hu

Web: gmvip77.hu
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