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Ertékesitési vezetdi kommunikacié I.

Fo kérdés:

Hogyan lehet és kell a kommunikaciét alakitani abban az esetben, ha a
vezeto és a képviselok ritkan talalkoznak személyesen?

Alkérdések:
1., Hogyan tudod a motivaciojukat megtartani?
2., Hogyan tudod az elvart fékuszt betartatni?

3., Hogyan tudod kijavitani a hibakat, amiket elkdvetnek a munka
soran, ha nem vagy ott vellik?

A kulcs az, hogy amikor tavolsagi kapcsolatban vagy a képviseldddel,
akkor a kapcsolatotok valamennyi pillanatanak egyarant kell
motivaldnak és fejlesztonek lennie.

Persze, hogy SEGITENED, TAMOGATNOD KELL 6ket és nemcsak
terhelni, szamonkérni.

A probléma ugyanakkor az, hogy amikor segited 6ket, akkor persze Ki
kell javitanod a hibaikat is; negativ lGzeneteket kell kdzvetitened. De
amikor negativ Gzeneteket kdzvetitesz egy olyan képviseldd felé, akit
ritkan latsz, akkor a keletkez6 negativ érzéseknek is hosszabb a hatasa.

El6szor is, mindegy, hogy mit értékesitetek, hogyan mikodik az eladasi
folyamatotok, harom dologra van szikséged:

1. Rendszeres kapcsolat kell az értékesitési csapatod tagjaival, ha
nem személyesen, akkor telefonon vagy virtualisan, ahhoz hogy
0sszegylijtsd a szlikséges informacidkat, ugyanakkor pozitiv
valaszokat, reakcidkat kozvetits.

. Inspirdlnod, lelkesitened kell ezen rendszeres kapcsolatok soran.

. Ezenkivll szlkség van rendszeres értékesitési értekezletekre, ahol
a megszerzett informacidk feldolgozasa is megtorténik.

W N

Hadd magyarazzam meg.
Teljesen mindegy, hogy milyenek a céged korilményei, hogy hol és

hogyan szérddnak szét az értékesitési képviseldid, az biztos, hogy az
értékesitési vezetdnek a csapat minden tagjaval rendszeres
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kapcsolatban kell lennie, legyen az mindennapos, heti vagy havi az
értékesitési modelledtdl fiiggben.

Ha az értékesitési tevékenységed olyan, hogy a képviseldid mindennap
eladnak, akkor neked mindennapi kapcsolatban kell veliik lenned!

Ha az értékesitésed hosszabb ciklust foglal magaban, akkor talan az is
elég, hogy a képviseldiddel heti kapcsolatban legyél.

Egyszerlen szoritsd ra Oket arra, hogy minden napnak a végén (ritkabb
esetben minden hét végén) valamennyi képviseldd hivjon fel téged.

Ha a képviseldid munkaja lehetévé vagy sziikségessé teszi, hogy akar
késd estig is dolgozzanak a teriileten, akkor neked, mint értékesitési
vezetOnek soha nem szabad elobb befejezni a napod, amig
valamennyi képviselod be nem fejezte. Amilyen hosszan dolgoznak
0k, olyan hosszan kell neked is dolgoznod.

Ezen délutani, esti telefonbeszélgetés soran neked meg kell szerezni a
napi torténésekre vonatkozé informacidkat és 6sztonodzni, lelkesiteni kell
a képviselddet.

A legfontosabb, hogy ne akarj kritizalni vagy kijavitani barmit is.
Azt kell mutatnod, azt kell éreztetned, hogy nem azért vagy, nem azért
kell a telefon, hogy folyamatosan a hata mogott legyél, hogy
folyamatosan kontroll alatt tartsd. Mindéssze a napi torténésekrol
szeretnél informaciot szerezni, mivel neked, mint a terllet vezet6jének
ezek szlikségesek a munkadhoz.

Egy példa:

A vezet6nek van 6t képviseldje, akik tobbmegyényi terileten
tevékenykedve pénztari szamitdgépes rendszereket értékesitenek kkv-
knak és éttermeknek.

Az értékesitési modell szerint napi 5 latogatast, targyalast kell
produkalniuk legalabb egy sikeres eladassal. A vezetének minden
képvisel6tdl van a nap végén egy telefonhivasa és van heti
rendszerességgel, hétfé reggelenként értékesitési értekezletiik
személyesen vagy konferenciabeszélgetéssel.

Ebben az alaphelyzetben mi a teendd?
Amikor a képvisel0 telefonal, sok mindent elmond magatél és szikség

esetén a vezetdje sok-sok kérdést is feltesz, mindent megtesz azért,
hogy pontos képet alkosson a képviseld napjardl - de mindezt
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teljesen pozitiv megkozelitéssel.

Amikor a képviseld egy rossz naprol szamol be, akkor a vezetd
megjegyzi azt, hogy mi tértént rosszul és, hogy esetleg mit hibazott a
képviseld, de akkor meg sem proébalja kijavitani a képvisel6t. Tehat a
képviseld beszamol a rosszul sikerilt eladas valamennyi részletérél, jo
esetben arrdél is, hogy mit rontott szerinte el és a vezets igyekszik a
dolog lényegét megfogni, megjegyezni.

A képviseld talan olyan dolgokat is mond, amitdl a vezeto ideges lesz,
de ennek ellenére sem mondja azt, hogy: ,,O, nem! Hat ezt nem igy
kellett volna csindlnod!” Ehelyett azt mondja: ,Figyelj csak, tul vagy egy
nehéz, kemény munkaval ledolgozott napon és te nagyon jél tudod,
hogy a nehéz napoknak meglesz az eredménye!”

Ennek az esti beszélgetésnek egy lelkesit6, energiat add beszélgetésnek
kell lennie? Igen, de ezen kivil még sokkal tobbnek is. Motivalonak és
egyuttal informativnak is kell lennie, ahol a vezetd megszerzi a
szlkséges tudnivaldkat a napi torténésekrol.

Az értékesitési vezetok egyik legfontosabb k6zos hibaja, hogy a
fejlesztési célla javaslataikat, modositasaikat rossz idoben teszik
meg. A korrekcioé rosszkor torténik.

A képvisel6 egész nap keményen dolgozik, és eladas nélkil megy haza.
Tudja, hogy a nap folyaman elkévetett néhany nagy baklovést és
elveszitett néhany eladasi lehetdséget és o6riil, hogy végre tul van ezen
a balul sikerllt napon. Amikor felhivja a vezet6jét, akkor Gjra at kell
élnie ezt a szérny( napot. Ujra szdmba kell vennie a részleteket és
szembesiilnie kell a hibakkal is.

Aztan, amikor végre a torténet végére ér, a vezetbje még meg is erositi
a visszajelzéseivel, a modositd javaslataival, hogy tényleg egy nagy
szinte semmit nem ért, amit ma csindlt. Es ekkor, amikor a képviseld
mar nagyon is faradtnak, megtortnek, lehangoltnak érzi magat, jon a
felesége és azt mondja neki, hogy latja, hogy teljesen szét van esve,
ideje lenne valami jobb munkat és munkahelyet talalnia...

Azért kell mindennap beszélned a képvisel6ddel, hogy lelkesitsd, hogy
motivald, hogy adj neki kelld6 municiét, hogy megvédje magat a
hazastarsaval, a szlleivel, a gyerekeivel, az anyosaval €s persze a sajat
lelkiismeretével szemben ES azért, hogy értékes informacidkat szerezz.

A fenti példat hasznalva, tegyik fel, hogy a képviseld telefonal és

elmondja, hogy hogyan tortént a sikertelen eladdasa a pénztari
rendszernek; a vezetd szamara kidertl, hogy a képviseld nem pontosan
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tudja, hogyan kell a nap végi zaras részleteit prezentalni és ez az, ami
miatt az eladds meghiusult (és valdszinlleg a tobbi is...)

Az 6szton ilyenkor azt diktalja, hogy mondjuk meg a képvisel6nek a
tutit ,O, nem! Vedd eld a kézikdnyvet és nyisd ki a hatodik oldalon!!!
Tanuld mar meg végre rendesen a rendszer mikddését!”

Akkor, hogyha személyesen taldlkozol a képvisel6ddel mindennap, akkor
talan még meg is csinalhatnad ezt. De mivel nem err6l van szd, nem
teheted ezt meg abban a helyzetben.

Ehelyett vezetOként leirod ezt fontos informacidként, gratulalsz a
képviselOnek a kitartasahoz és az allhatatos munkajahoz és biztositod
arrol, hogy egy ujabb lépéssel kézelebb van a legkdzelebbi sikeres
eladashoz. Es miutan valamennyi képvisel6t6l megvannak ezek az
informaciok, ugyanakkor a beszélgetések soran csak lelkesitetted és
motivaltad Oket, elkezded a megszerzett informaciok segitségével
elokésziteni a legkozelebbi értekezletet!

Ebben az esetben a nap végi zarasra vonatkozo informaciok, tudas
pontositasa részét kell, hogy képezze a kdvetkezl értekezletnek.
FOként, hogyha ez nem csak egy képvisel6nél probléma... de akkor is,
ha csak egynél... Es vezetSként az értekezleten véletleniil sem kell
ramutatnod arra, aki ezt rosszul csinalta, de még arra sem, hogy
vannak olyanok a csapatban, akik ezt rosszul csindljak.

Egyszerlen csak informalod a tarsasagot arrél, hogy az egyik napirendi
pont a nap végi zarassal kapcsolatos prezentacié legjobb médjanak a
megismerése, gyakorlasa lesz.

Vildgos, hogy mi torténik?

Ezzel a stratégiaval a csapatod valamennyi tagja biztos lehet benne,
hogy valamennyi alkalommal, amikor felhiv téged, akkor csak jo és
pozitiv szavakra szamithat. Es minden értekezlet részeként kapnak egy
mini értékesitési tréninget és ez az, amire ténylegesen szikségik van.
Es mindezt minden negativ, elmarasztalé mondat nélkil csinalod és
anélkil, hogy kellemetlen helyzetbe hoznad és ezzel esetleg
elveszitenéd barmelyik képviseldd is.

Felsorolni is sok lenne, mennyi mindent érhetsz el, ha ezt a stratégiat
megfelelden alkalmazod. De az igazan fontos, hogy kapcsot, hidat
épitesz a csapatod és kozotted, ami lehetévé teszi szamodra, hogy ,,ott
legyél”, akkor is, ha a valéosagban tavol vagy...
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