Üzleti Tanácsok a Siker érdekében!

Az üzletkötés alapelve:

· Megrendelés nélkül nem kapsz jutalékot.

· Megrendelés nélkül nem adsz el semmit.

· Megrendelést pedig csak akkor kapsz, hogyha az ügyféllel beszédbe elegyedsz.

· Az ügyféllel pedig csak akkor tudsz beszélgetni, ha meglátogatod.

Ez az üzletkötés összes titka: ügyfelet látogatni és ismét csak ügyfelet látogatni!

Győzelem

Mondtad nekem jó sokat,

Művelsz még nagy dolgokat.

De mit gondolsz, melyik napon

Ér véget minden fáradalom,

Hogy nagy dolgokba belevágva,

Lehess a szerencséd kovácsa?

Megint elmúlt egy esztendő,

De neked nem volt elegendő,

Hogy igazából belekezdjél,

És minden gyümölcsöt leszedjél.

Mondd meg, miért vagy így vele!

Peched volt? Á, kutyafüle!

Ezúttal is, mint azelőtt,

Te voltál, aki bakot lőtt.

Elég, ha ránézel kezedre:

Tétlenül hever az öledbe’!

Nemhogy végre ténykedne, hatna,

És Téged is megváltoztatna.

(Herbert Kauffman)
Tartsd be az alábbi pontokat, és Sikeres leszel!

1. Cselekedj lelkesedéssel!

2. Tartsál rendet és szervezd meg életedet!

3. Gondolj a másik fél érdekére!

4. Kérdezz!

5. Mindig keresd meg a sarkalatos pontot!

6. Hallgass és hallgasd meg figyelmesen a másikat!

7. Légy őszinte, nyerd meg mások bizalmát!

8. Tanuld meg szakmád minden fortélyát!

9. Ismerd el mások teljesítményét és dicsérd Őket!

10. Mosolyogj, légy elégedett, és boldog!

11. Tartsd meg a neveket és arcokat emlékezetedben!

12. Sohase felejts el egy ügyfelet sem!

13. Az üzletkötésnél légy tevékeny és ösztönözd az ügyfelet is cselekvésre!

Üzletkötési jótanácsok:

1. A legfontosabb üzletkötési érveket tartalékold a megfelelő időpontra.

       Egy üzletkötésnek négy fázisa van:

1. Az ügyfél figyelmének megnyerése.

2. Az ügyfél érdeklődésének felkeltése.

3. A kívánság felébresztése az ügyfélben.

4. Az üzlet megkötése.

2. Összefoglalás. Amennyiben lehetséges, bízd a megbeszélés összefoglalását az ügyfélre, hogy Ő is aktívan részt vehessen az üzletkötésben.

3. Hatékonyan, hatásosan kérdezz! „Mi a véleménye a javaslatomról?” Ezt a kérdést a megfelelő időpontban tedd fel – meglátod, csodát eredményez!

4. Az ellenvetésekért légy hálás és gondolj arra, hogy azok az ügyfelek, akik mindenben ellentmondanak, rendszerint a legjobb ügyfelek!

5. Miért…..és ezen kívül….A „miért” kérdés az ügyfelet szólásra bírja. Az „ezen kívül” kérdéssel megtalálhatod az ellenállás valódi okát.

6. Ha az ügyfél olyan kérdést tesz fel, amelyre nem tudsz válaszolni, jegyezd meg, hogy ez egy nagyon jó kérdés, felírod, és holnap megválaszolod. Szponzorod segít mindenben. Ne felejtsd el az ügyfeledet visszahívni a válasszal.

7. Naponta ellenőrizd az üzletszerzői beszélgetéseket. Addig gyakorold, amíg alkalmazásuk nem válik szokásoddá.

További hasznos tanácsok:

1. Aki meg akarja nyerni mások bizalmát és azt meg is akarja tartani, annak erre először rá kell szolgálnia!

2. Ismernünk kell az üzlet csínját-bínját, és folyamatosan tájékozódnunk kell az újdonságokról!

3. Az üzletkötés legfontosabb törvénye: rá kell jönni, mit akar a másik és segíteni kell neki, hogy célját elérje.

4. Ha el akarod érni célodat, gondolj arra, hogy egyetlen módja van, hogy egy embert cselekvésre késztessünk: az egyént olyan helyzetbe kell hozni, hogy akarjon cselekedni! Gondoljon az ügyfél arra, hogy nincs más út! Ha az embereknek megmutatjuk, hogy mit akarnak, akkor mindent megmozgatnak, hogy céljukat elérjék.

5. Soha se felejtsd el ügyfeleidet, és törekedj arra, hogy az ügyfeleid se felejtsenek el téged!

6. Amennyiben foglalkozol ügyfeleiddel, akkor Ők is foglalkozni fognak veled.

7. Vezesd rá az ügyfeledet, hogy örülni tudjon annak, amit vásárolt. Épp ezért az eladás után is dicsérd a terméket, vagy szolgáltatást.

8. Kérdezz! Ne állíts, és ne érvelj! Az üzleti siker felé kérdésekkel van kikövezve az út. Csak kérdésekkel tudsz embereket megnyerni saját magad számára.

9. Derítsd ki, hogy mi iránt érdeklődik az ügyfél, keresd meg az ügyfél legérzékenyebb pontját – és csak erre koncentrálva folytasd a munkát!

10. Az ügyfél az új ügyfélszerzés legbiztosabb forrása!

11. Mikor látogass meg egy olyan érdeklődőt, aki Neked ajánlottak? Hat hét múlva? Hat nap múlva? Nem, hat perc múlva!

12. Mindig köszönetet kell mondani, vagyis gondoljunk mindig arra is, aki segített nekünk. Tudassuk vele, hogy ajánlása hozott-e eredményt.

13. Egyetlen példa többet ér, mint ezer szó.

14. Amennyiben lehetséges, használj mindig gyakorlati példákat az ügyféllel való beszélgetés során, hogy Ő is aktívan részt tudjon venni az üzletkötésben.

15. „Játssz” úgy, hogy mindig „labdába rúghass”!

16. Gondolj a másokra való odafigyelésre egyre inkább elfelejtett művészetére, és neveld rá Önmagad, hogy másokat figyelmesen meg tudj hallgatni! Az ügyféllel éreztetnünk kell, hogy őszintén érdeklődünk az iránt, amit Ő mond. Ajándékozd meg embertársaid azzal az osztatlan figyelmességgel, amelyre szinte mindenki áhítozik, ugyanis nagyon kevés ember képes erre a gesztusra. Ez az egyik legjobb módszer arra, hogy mind az életben, mind az üzletkötésben sikeresek legyünk.

A kérdezéstechnika előnyei:

1. Aki kérdez, az nem állít, és nem hangsúlyozza ki túlzottan saját véleményét.

2. Aki kérdez, nem beszél túl sokat.

3. A kérdések megmutatják nekünk, hogy partnerünk mit akar, és a kérdések segítenek neki, hogy Ő maga rájöjjön, mit is akar valójában. Így tudunk segíteni a helyes választásban.

4. A beszélgetőpartner tisztábban gondolkodik, ha kérdésekkel irányítjuk Őt. A mi gondolataink az Ő ötleteivé válnak.

5. Kérdésekkel találjuk meg a sebezhető pontot – és ez által a kulcsot – az üzlet megkötéséhez.

6. A kérdések azt az érzést táplálják partnerünkben, hogy Ő felettünk áll és fontos személy. Ha véleményét és érzéseit tiszteljük, Ő is megfelelően értékel minket.

„Mielőtt valakit valamilyen ügynek meg akarunk nyerni, meg kell Őt győznünk arról, hogy a barátja vagyunk.” Abraham Lincoln

Ha volna

Na végre tudom,

Mi gyötör,

Mi nyomaszt és

Folyton letör!

Nem vagyok rest, 

Nem is beteg,

De mégse jönnek

A sikerek!

Úgy csinálom,

Mint Te meg Ő,

S nekem mégsem

Jut levegő.

Bárhová néz

Bánatos kedvem:

Csomó dolog van,

Amit elkezdtem,

De folyton-folyást

Fáj a keserv:

Hol itt a terv?

Hol itt a terv?!

Na végre tudom,

Mi gyötör,

Mi nyomaszt és

Folyton letör!

Csinálom ezt, 

Csinálom azt, 

S nem haladok

Egy fél araszt.

Minden csata

Meg lenne nyerve,

Ha az embernek

Volna Terve!

(Douglas Malloch)

Bármilyen termék, vagy szolgáltatás eladásánál fontos:

1. Jelentsd be magad!

Fontos, hogy várjanak Téged! Egy megbeszélt időpont mindig sok előnnyel jár. Az ügyfél értékeli, ha a másik tekintettel van az Ő idejére. Ugyanakkor azt is látja, hogy partnere a saját idejére is odafigyel. Ezáltal az ügyfél az Őt felkereső idejét már eleve magasabbra értékeli.

2. Készülj fel!

Fel kell készülni minden tárgyalásra, végig kell játszani a kérdéseket, és a válaszokat, hasonlóan egy sakkjátszmához. Előre fel kell készülni, hogy mit fogunk tenni, ha valamire nem tudunk megfelelően választ adni. Minden ügyfél más, és minden ügyfélnek már fontos, ha előre felkészülünk ügyfelünkből, akkor sokkal könnyebb megnyernünk a bizalmát, és biztosabban érjük el a sikert.

3. Miről is van szó valójában?

Azaz: melyek a fő érdekek? Azaz: melyek a sebezhető pontok? Azaz: milyen problémája van az ügyfélnek? Amikor ezeket a kérdéseket tesszük fel önmagunknak, az ügyfél szemszögéből gondolkodunk és cselekszünk, ez által az Ő álláspontját a sajátunkévá tesszük. Ezzel sikerül megkötni az üzletet, és egyszersmind semlegesíteni valamennyi vetélytársat.

4. Jegyzetelj címszavakban!

Csak nagyon kevés ember képes beszédet tartani, tárgyalást levezetni, vagy fontos telefonbeszélgetést folytatni, és közben: 

· valamennyi döntő pontot fejben tartani

· az érveket megfelelő sorrendben és logikusan felsorakoztatni

· tömören fogalmazni és a lényeges dolgokat mindig szem előtt tartani.

Ha nem készítünk magunknak jegyzeteket, könnyen fennállhat a kudarc veszélye. Ha az emlékező tehetségünk és a koncentrációs képességünk mégis cserben hagyna, ne zavartassuk magunkat, egyszerűen vegyük elő a zsebünkből a kis papírlapot, amin a címszavakban kivonatolt jegyzeteink vannak.

5. Tegyél fel kérdéseket!

Készülj fel előre, hogy milyen kérdéseket fogsz feltenni, és tedd is fel őket a megfelelő pillanatban. Nem kell feltétlenül az összes összeírt kérdéseket feltenni, de a megfelelő pillanatban a megfelelő kérdéssel elő kell jönni.

6. Lepd meg beszélgető partneredet!

Tegyen valami olyat, ami a másikat meglepi! Néha az embereket kíváncsivá kell tenni, hogy saját érdekükben kizökkenjenek az érdektelenség állapotából. Ezt azonban csak akkor szabad, ha az ember jól fel van készülve, nehogy az, akit meg akarunk lepni, meglepődöttségét tényekkel „kivédje”. Tényekkel, és nem egyéni véleményével.

7. Hangsúlyozd ki a tényeket!

Az üzleti életben két dolog van, ami az embereket cselekvésre készteti: a nyereség iránti vágy és a veszteségtől való félelem.

8. Kelts bizalmat!

Egy ember bizalmát a legkülönbözőbb módon lehet megnyerni.

Négy alapszabály, amelyekkel bizalmat lehet ébreszteni:

· Érezze magát vásárlótársnak! Éreztesse partnerével, hogy Ön is vevő az adott termékre, vagy szolgáltatásra. Ha érzelmileg teljesen azonosulunk partnerünkkel, akkor határozottan, és meggyőzően tudunk érvelni. Ez segít nekünk abban, hogy valamennyi gátlásunkat levetkőzzük. A „vásárlótárs” szerepe döntően befolyásolja a sikeres üzletkötést. Mindenkinek ajánlom, aki el akar adni valamit, vagy pedig tárgyalni kell, hogy érezze magát „vásárlótársnak”, vagyis képzelje magát az ügyfél helyébe. Ugyanis az emberek nem rajonganak túlzottan azért, ha valamit el akarnak nekik adni – Ők maguk szeretnének vásárolni!

· „Ha Ön a testvérem lenne, akkor is csak azt mondanám Önnek, ami a mostani mondandóm”. 

    Az, aki egy ilyenfajta fordulatot meggyőzően és biztosan tud előadni, csodákat ér el. Közben nézzen az ügyfél szemébe, és nagy empátiával beszéljen hozzá. Aztán várhatjuk a kérdést: „És mi volna az?”

· Dicsérjük a konkurenciát!

Logikus, hogy a vetélytársainknak nem csinálunk reklámot, azonban ne állítsunk róluk hátrányos dolgokat sem, és ne feketítsük be Őket. Sokkal inkább azon legyünk, hogy a vetélytársainkról valami jót mondjunk. Ez után viszont azonnal érjünk vissza a saját üzletünkhöz.

- „Ma Én egy olyan lehetőséggel szolgálhatok Önnek, amelyet jelenleg más nem tud kínálni a piacon.” Ez a mondat hatásos! Mindennek, amit az ember mond, megvan a maga hatása, feltéve, ha van mögötte valami: mindenekelőtt tények, és igazság.

9. Méltányold az ügyfél érdemeit és képességeit!

Mindenki örül annak, ha komolyan veszik. Mindenki dicséretre és elismerésre áhítozik. Ezt azonban nem szabad túlzásba vinni. Bókolni jó dolog, ha kellő mértéktartással tesszük. Ez a visszafogottság legyen mindig összhangban a tényekkel.

10. Vállald a kockázatot!

Ehhez mindenekelőtt hinnünk kell abban, hogy a versengésben mi nyerünk. Mindent egy lapra tegyél fel.

11. Önözz sűrűn!

Szemléljük a dolgokat a másik szemszögéből, és az Ő szükségletéről és kívánságáról beszéljünk. A találkozás után jegyezze fel, hogy miket mondott a beszélgetés során. Utána gondolkodjon el azon, hol és hányszor helyettesíthette volna az „Én” szócskát az „Ön” szócskával. Használja az „Ön” szócskát, ahol csak lehet.

