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Az elmult években rengeteg arajanlat atfutott a kezem alatt. Hol én kuldtem, hol én
kaptam, hol meg az lgyfeleim kérésére kozremUkddtem benne. Néha egyszerden nem
hittem a szememnek, hogyan lehet példaul egy tobb szazezer forintos szolgaltatas
argjanlatat elintézni egy mondatban, par soros valasz e-mailben. Szerintem sok
vallalkozonak fogalma sincs, mennyi megrendelést hagyott eluszni egy-eqgy slendrian
modon 6sszedobott arajanlattal.

Azzal a céllal keészilt ez az e-book, hogy a jovében Te mar ne kdvesd el ezt a hibat, hanem
egyszer €s mindenkorra tedd rendbe az arajanlat készitési szokasaidat! Ha lepésrdl
|épésre vegigmeész az altalam dsszegyUjtott pontokon, és ettdl a naptdl kezdve, mint egy
sablont, hasznalod a vallalkozasodban, akkor garantaltan javulni fognak a megrendelési
mutatdid. Rdadasul még a (leendd) Ugyfelek szemében is nagyot fogsz ndni, hiszen a
konkurenselid kozUl messze a Tiéd lesz a legjobban osszeallitott ajanlat..

Milyen a meggy6z4 arajanlat?

A Keresztapa cimu klasszikus filmbdl mar tudjuk, hogy léteznek visszautasithatatlan
ajanlatok. Gondolom, nem lep meg, hogy én nem erre a tipusu ajanlatra szeretnék
Utmutatast adni Neked. A mai vilagban azonban mar az sem meglepd, hogy akadnak
olyan helyzetek is, amikor lehet eget rengetéen 6 ajanlatod, akkor sem fogjak elfogadni.
Péeldaul, ha jo eldre le van zsfrozva, ki viszi el az adott munkat.

Nos, a két véglet kozott féluton van az a meggydz4 ajanlat tipus, amit szeretnék
megosztani Veled. Az e-book elolvasasa utan tudni fogod, hogyan ird at az arajanlatodat
ugy, hogy azzal kapcsolatban szinte csak az az eqy orokzoldkérdés merdljon fel az
olvaséban: ,Hol frjam ala?"

Te jartal mar igy?

A szoveq elején mottoként idézett dalszoveq kisértetiesen hasonlit egy tipikusan (nem tul
profi) magyar kisvallalkozora jellemzd ajanlat adasra. Szamtalan esetben voltam
szemtanuja a kovetkez6 szituacionak. Figyel), lehet, hogy ismerds lesz:

Az Ugyfel telefonon leadott valamiféle kodds, nem megfoghatd ajanlatkérés szer(
maszlagot, amibdl az els® masodpercben kiderUlt: 6 maga sem tudja pontosan, mit is
akar. Voltal mar igy? De természetesen kéri, hogy Te, mindenképpen adjal ra arat, és vegul
hozzateszi: mindez persze tegnapra kellett volna. Nézzik meg, mi a legtobb vallalkozo
valasza erre?

KUld egy arat. Eqy soros tétel: megnevezés a hozza tartozo arral, se tobb, se kevesebb.
Egy ar, amibdl tulajdonképpen semmi nem derdl ki. Példaul: arculatfrissités - 1 db -
200000 Ft. Vagy csaladi haz fltésszerelése 1.500.000 Ft. Hogy mi van benne az



arajanlatban, azt talan csak az tudja, aki kiadta. De ez is csak jO esetben igaz, mert egy
honap mulva mar valdszindleg 6 is csak Ugy nagyjabdl fog emlékezni ra.

Ezekben az esetekben altalaban boritékolhatd, hogy a két fél elbeszél egymas mellett.
Meég ha meg Is rendeli a szdban forgo tételt, fogalma sincs, mi tartozik bele, milyen
feltételekkel vallalja a vallalkozo, stb. A vége altalaban: tag pupillak és dobbenet, valamelyik
fél részérdl. No meg persze a keserU szdjiz. Pedig mindez egyértelm kommunikacioval
pofonegyszerlen kivedhetd.

Ugyanis, ha az gjanlatkérés csak homalyos tapogatozas, és nem is tartalmaz semmilyen
konkrétumot, de az ajanlatod egyszerden, hatarozottan és pontosan lefrja, hogy az ar mire
vonatkozik, mi tartozik bele, és mi nem, akkor az annyira egyértelmu, hogy még véletlendl
sem lehet félreérteni.

Nos, egy Ilyen ultra vilagos, meggydzd arajanlat sémat szeretnék mutatni Neked, hogy
nyert Ugyed legyen a konkurenciaval szemben.

Ha tovabb olvasod ezt az e-book-ot, akkor megtudhatod:

- milyen szempontokra kell figyelni ajanlat készitéskor,

- mi koze eqy kis cincogo fehér egérnek az ar talalasahoz,

- milyen ar-trikkoket vess be, hogy ne ,letolt gatyaval’ hanem j© haszonnal tudd
elvallalni a munkat,

- hogyan készitsd el lepésrdl lépésre az agjanlatodat Ugy, hogy az
visszautasithatatlan legyen,

- milyen hasznos kiegészitket mellékel] az argjanlatod mellé, hogy igazan
meggydzd legyél.

- hogyan menedzseld az ajanlatod utoéletét?

Nos, akkor lassuk a medvét! Az arajanlat tipusok rovid attekintése utan arrdl olvashatsz,
hogy milyen szempontokra figyelj oda, ha arajanlatot készitesz. A harmadik fejezetben
talalod azt a sablont, ami az tds argjanlat elmaradhatatlan mérfoldkoveit tartalmazza.






Elsé korben nézzik meg, melyik arajanlat tipusok a leginkabb elterjedtek, majd azt is
vizsgaljuk meg, hogy azok milyen stilusu kornmunikaciot igényelnek.

1. ,Lepapirozés” jellegti arajanlat
Gondolom, nem nagyon kell bemutatni ezt a tipusu ajanlatot, szinte minden
szektorban fellti a fejét. Akkor hasznaljak, amikor mar adott, kié lesz a munka, de
kell hozza egy-két ellenajanlat, csak Ugy, a latszat kedvéért. Ennél a tipusnal egy
dolog okozhat fejtorést, méghozza az: hogyan tudod eldonteni, hogy az
arajanlatkéreés valodi-e. Jo kérdés! Valasz: a rutin, meg az évek. A dorzsoltebb
vallalkozok mar ranézésre kiszurjak, a kevésbeé dorzsoltek meg inkabb jarjanak
utana, hatha eqgy-kéet okos kérdésfeltevessel ki tudjak derfteni, hogy érdemes-e
Id6t pazarolni ra.

2. ,Csak az ar a lényeg" tipusu arajanlat
Oh hanyszor hallottam mar:

- A mi szektorunkban rnincs ertelrme nagyon marketingezni, a mai vevoket ugy 1S
csak az ar erdekl. Semmi mas.”

Ezzel speciel nem értek egyet. De még ha igy is lenne, egyaltalan nem mindegy,
hogy az az ar hogyan, milyen kiegészitdkkel van talalva. Két egyforma ar kozott is
lehet nagy kilonbség. Sokan szeretik azt hinni, hogy az emberek vasarlasaik
soran megfontolt, objektiv dontéseket hoznak, valdjaban a legtobben inkabb
benyomasok, impulzusok, latottak-hallottak-olvasottak alapjan kialakult érzetek
alapjan valasztanak. A ,meglatni és megszeretni” kifejezés szerintem jobban fedi
a valdsagot, mint az objektivitas.

Az alabbiakban mutatok par példat, milyen eszkozokkel lenhet eldsegiteni az
arerzékeny vevok pozitiv dontéseét.

A gratisz varazsa

Konnyebben el tudsz fogadtatni egy kicsivel magasabb arat, ha valamilyen ajandékot
kinalsz melle. Nézz csak meg egy Teleshopos reklamot. Lehet, hogy az elején még egy
kicsit magasnak talalod az arat, de annyi mindent adnak mellé ajandekba, hogy szinte ugy
érzed, a végen Neked jobban megéri, mint az eladonak.

Ez a modszer akkor muUkodik a legjobban, ha példaul hasonld arfekvésd termeéket
forgalmazo versenytarssal éllsz szemben. Ha adott egy termék, amit ugyanolyan éron
tudsz adni, mint a konkurencia, az els6, ami zsigerbdl jon: ,majd engedek az arbdl, és akkor
enyém a meld." De ha folyamatosan olcsobban adod a termékeidet, akkor a haszon



konnyen elillanhat, és akkor a céged nem csak, hogy megall a fellédésben, hanem még
veszélybe is kerulhet a fenntartasa. Inkabb adj mellé valamilyen vonzo ajandékot, akkor
kapasbal jO iranyba tudod befolyasolni a dontést. Lehet ez plusz szolgaltatas, kibdvitett
garancia, vagy ajandek termék, lényeg, hogy olyan, ami Neked nem olyan megerdltetd, de
a vevo Ugy érzi, hogy jol jart. A legtobb esetben ezzel a magad malmara hajthatod a vizet.
Miért?

A plusz gjandéknak azért is van jelentdsege, mert tovabb épitheted a kapcsolatodat a
vevével. O mondjuk csak egy terméket akart vasarolni, de kap Téled egy
ajandékszolgaltatast, probaiddszakot, szervizt, vagy valamiféle rendszer atvizsgalast,
akkor nagyobb az esélye, hogy tovabb kapcsolatban marad Veled az Ugyfél, jobban
megismer, ami tovabbi (vagy akar rendszeres) megrendelést generalhat.

Egy dolgot hadd mondjak még! Nagyon fontos, hogy a vevdd tudjon rola, hogy Tdéled
érdemes vasarolni. Mindenképpen hangsulyozd ki ezért, hogy miért j6 a Te ajanlatod,
miért nyJjt tobbet, és mi a haszna beldle.

Tehat ne csak azt ird: plusz 2 év garancial Hanem azt is frd oda, hogy plusz két évig nem
kell iIdegeskednie, mert ha gond van, Te ott vagy, és megoldod. De errdl még lesz szo az
utolso fejezetben.

Csomagok kialakitasa

Ha a konkurenciad szimplan csak termékeket arul, akkor Neked erdemes elgondolkodnod
a kulonbozé csomagok kialakitasan. A csomag ajanlatnal tobb cel is ervényesulhet.
Egyrészt a kindlatot jobban a célcsoport(ok) igényeihez lehet szabni, ami azt eredményezi,
hogy a célkozonség jobban magara ismer. Masrészt az ar jobban elfogadhatdva valik a
vev$ szamara. Ezt a fajta arukapcsolast elég sok Uzletédgban hasznaljak, a turizmustol
kezdve, a median at az élelmiszeriparig. De miért lenne |6, ha az argjanlatodba ezt Is
beépitened?

A csomagok elényei:

- Olyan terméket is tehetsz bele, ami nem igazan kelendd, de a csomagban ,musza)”
megvenni.

- Csomagok kialakitasaval nd a vevd kosaranak tartalma'. (egy vasarlas alatt
elkoltott pénz)

- Termeékke alakithatod vele a szolgaltatasodat, ami ilyen modon konnyebben
eladhato.

- Az ajanlat értékesebbnek tdnik.

- Avevd Ugy érzi, hogy nagyobb a haszna.



Tobbszor észrevettem, hogy cégvezetdk elfelejtik azt, hogy az arajanlatkérd esetleg nem
s ért ahhoz a terllethez, amivel kapcsolatban ajanlatot kér. (Nem is az a dolga, hiszen
azért fordul Hozzad)) lgy az ajanlatkérést sem tudja igazan ol megfogalmazni. Sokszor
nem is arra lenne sziksége, aminek az arara kivancsi. Mi a teendé?

Sokkal meggy6zdbb lehetsz, ha ismerve a problémat, tobb javaslatot is adsz. Ha & egy
termeékre kivancsi, nyugodtan ajanlj neki tébbet, vagy javasolj nekiolyan csomagot, amivel
szerinted jobban jarna. Sokkal inkabb szakértének fogsz tdnni, mintha kapasbol
visszadobnal neki egy arat.

.Fehéregér” technika

Ez az érdekes megnevezés eqy érvelési technikat takar, amit még az egyetemen
tanultunk reklampszicholdgia dran. (Késébb A rabeszeldgep cimU konyvben talaltam ra.)

Lényege, hogy a felkindlt termékek mellé teszel egy olyan alternativat, ami keveésbeé jobb,
mint a tobbl. Ezzel a kontraszthatassal gondolkodasra serkented a vevdt, igy a kilonbség
- JO és kevesbe |0 valasztas kozott — szemmel [athatdan jobban érvényesdl.

Kivaloan hasznaljak ez peldaul hasznaltauto kereskedésben, ahol a kereskedo kitesz egy
csotroganyt Is a Jobb kocsik mellé, hogy azok még jobbnak tldnjenek. Az
ingatlankereskeddknél is lehet talalkozni ezzel a modszerrel, mert elsére biztosan egy
rissz-rossz hazat fognak mutatni, csak utana veszik el az igazi ajanlatukat. Vagy példaul
az amerikal elnokok régi szokasa, hogy ,gyengebb” aleindokot valasztanak azért, hogy ok
meg erdsebbnek latszanak.

A fehéregér" technikanal a kontextus a lényeq, azaz U értéket kapnak a dolgok, ha mas
Osszeflggésbe kerulnek. Tehat, ha ajanlatot adsz legkozelebb, ne csak egy termeéket ajanl
ki, hanem legaldbb még egyet. gy a vevét arra készteted, hogy ne Igenrdl vagy Nemrdl
dontson, hanem, hogy meérlegeljen. Tegyél mellé egy masik termeket is, aminek lattan az
elsd egyértelmuen jo dontesnek bizonyul a szamara. MUkodik ez ugy Is, ha egy dragabb
terméket vagy szolgaltatast kinalsz mellette, amit a vevd mar nem tud (vagy nem akar)
megfizetni, de a kisebb arfekvésd termek, ezaltal vonzobb, elfogadhatobb lesz szamara.

3. Egyedi arajanlat
Az argjanlatok tipusanal maradva vissza van még az egyedi ajanlat. Ez a tipus
leginkabb komplex szolgaltatasokra jellemnzd, szellemi termeéknél a leggyakoribb.
Nem szabad elfelejteni, hogy a szolgaltatas sokkal nehezebben megfoghato a
vevonek, mint egy konkrét, megtapogathato, mUszaki paraméterekkel is
rendelkezd termek. Ezért joval tobb tajékoztatast igényel, mint az aru.

Veqyuk Ujra az arculattervezés és a fltésszerelés példajat. Nem adhatsz ki
arculatfrissitésre egy ajanlatot ugy, hogy nem frod le, mit értesz ez alatt a
szolgaltatas alatt. S6t, még azt is érdemes beleirmod, hogy milyen lépésekbdl all,
hogy az Ugyfél tudja, hogyan készuljon ra. A fltésszerelés pedig tipikusan az a



terClet, ahol még véletlenll sem elég egy vegosszeg, hiszen egyaltalan nem
mindegy milyen berendezéseket, segedanyagokat, szerelési munkakat takar az
ajanlati ar.

It Is érvényes az, hogy a vevd 99%-ban nem fltéstechnikal szakember, tehat
adott esetben nem tudja mi a kulonbség kazan és kazan kozott. Sét, ha még nem
volt része Ilyen kivitelezésben, akkor azt sem fogja tudni, hogy a hazaban
mekkora felfordulas varhato. Le kell irnod, miért jobb a Tiéd, és mire szamitson,
miutan megrendelte a szoban forgd munkat.

Egy pszichologlal tanulmanyban olvastam a kovetkezoket:

A Télelmek mindig valamilyen informacio vaqy tudashiany talaian fejlodnek ki
ezt mondja a félelmek Iélektana.

Azaz, minden egyes tajekoztatas csokkenteni fogja a vevdben levd félelmet, igy
kell informacidval minimalisra redukalhato benne az ellenallas. Ez akkor oriasi
elény, ha a konkurencia nem (vagy kezdetlegesen) hasznalja ezt a technikat. Ha
lathatatlan, a vev® szamara nehezen elképzelhetd szolgaltatast arulsz, szerintem
a tajékoztatason all vagy bukik az ajanlatod kimenetele.

Még egy fontos dolog ezzel kapcsolatban! Eszrevettem egy bosszanté
jelenséget, amit én csak otletlopasnak hivok. Vannak, akik fitdl-fatol ajanlatokat,
javaslatokat kérnek be, amit persze eszUk agaban sincs kifizetni, inkabb csak
Otletekre vadasznak. Ezen kigbrandulva sokan nem is akarnak mar szépen
kidolgozott arajanlatot kiadni, mondvan, hogy egy csomot dolgoznak vele, aztan
megse lesz beldle semmi. Masok arra eskisznek, hogy az arajanlat készitésért is
pénzt kell elkérni. Szerintem ezt nehany szektorban meg lehet tenni, de sok
esetben valdszindleg nem. Mi akkor a megoldas?

Nalam az valt be, hogy van egy éaltalanos tajékoztatast, javaslatot megfogalmazo
ajanlatforma, amivel nem megy el sok idém. Es van egy mésik, javaslattal
bévitett kiadas, amit csak akkor kinalok, amikor latom, hogy tényleg valodi
érdekl¢dessel allok szemben. Hallottam mar olyan otletet is, ahol pénzért keészdl
el az argjanlat, de megrendelés esetén az ara levonhato a vegosszegbdl, igy
utdlag megis ingyenes volt. Ez Is jarhato Utnak tdnik.






Van néhany alapvetd szempont, amire érdemes odafigyelni az arajanlat elkészitésekor.
Egyik-masik aprosagnak tlinhet, de tapasztalatok szerint, a vasarldi dontés sokszor apro
részleteken mulik. Példaul ilyeneken, mint a kilalak, az ar ,télalasa" vagy a tartalom
kidolgozasa.

Kilalak

A kilalakrol oldalakat lehetne imi. Vannak Uzletagak, ahol minél latvanyosabb egy
argjanlat, valoszindleg annal jobb benyomast kelt. Vannak, ahol egy fehér lapra
kinyomtatott szdveg Is mar nagy extranak szamit. Feltételezem, hogy egy atlagos
vallalkozo ismeri a szektort, ahol tevékenykedik. Azért megjegyzem, nem art, ha ismered
a versenytarsak arajanlatado szokasait is, csak, hogy tudd, a Téled kapott gjanlatot mivel
fogja dsszehasonlitani az érdekl6do.

Altaldnos esetet alapul véve Ugy gondolom, hogy egy ajanlatot érdemes olyan
formatumban elkésziteni, ami konnyen:

- lementhetd, archivalhato,
- e-mail-en tovabbkildhetd,
- konnyen nyomtathato.
Ami TILOS:
- Telefonon bemondani az arat.

- Alevelezéprogram felliletén valaszolva megirni. Ez szerintem igénytelensegrol
arulkodik, réaadasul nem tul nyomtato-barat megoldas.

- Excel, Word forméacid sem jarhato Ut, hiszen ma mar sokféle szovegszerkeszto,
tablazatkezeld 1étezik, igy gyakran eléfordulhat, hogy nem Ugy jelenik meg az
ajanlatod a képernydn, vagy a nyomtatason, amit ahogy azt eredetileg szantad.

Célszerd olyan formatumban késziteni, ami elterjedt, és kdnnyen hasznalhato, ilyen
példaul a PDF formatum is. Barmely dokumentumbdl készithetsz PDF verziot.
Egyszerlen elGallithatd tobbek kozott egy ilyen kis ingyenes PDF készitd program
segitsegével: http://www.dopdf.com/hu

Vé

Ar

Az ar kialakitasarol mar esett szo. It inkabb csak arra hivnam fel a figyelmet, hogy az arat
tudni kell eladni és elfogadtatni. Példaul egy egyszerl érvelési technikaval. Nem kell mast
tenned, csak lefrni, miért kerll ennyibe, és miért éri meg a megrendeldnek, vagyis
tulajdonképpen miért is j6 ez az ar?


http://www.dopdf.com/hu

Csak egyet kérek Tdled! Probalj meg nem az alacsony araiddal kitdnni a konkurensek
kozUl. Haszon nélkdl semmire nem megy a céged. HosszU tavon biztosan belebuknak
azok a vallalkozasok, akik még mindig arharcokba bocsatkozva szereznek
megrendeléseket.

Tartalom

A pozitiv vasarlol dontés szempontjabdl nagyon fontos részhez érkeztink. A tartalom
Igazabdl az arajanlat leglényegesebb része. Itt dél el, hogy meggydzébb-e az ajanlatod a
konkurencianal. A kovetkezd fejezetben errdl talalsz egy arajanlat vazat, amivel innentd
kezdve mar gyerekjaték 6sszedllitani a sajat ajanlati sablonodat.



Az itt taldlhato sablont Ugy éllitottam 0ssze, hogy minden szektorban egyszerden,
konnyen hasznalhato legyen. Eloljaroban annyit, hogy nem allitom, hogy ez alapjan & perc
alatt el is fogod késziteni a Te ajanlati sablonodat. S&t! El6szor valdszindleg tobb dolgot
iInnen-onnan ossze kell szedned hozza, hogy komplett legyen. De! Ha egyszer megvan...
Onnantdl kezdve mar csak személyre kell szabni azokat az elemeket, amiket mar
korabban kidolgoztal. Hidd el, megéri az egyszeri faradozas, garantalt befektetées.
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Még egy gondolat, mieldtt belevagnank a minta tanulmanyozasaba. Tisztaban vagyok
vele, hogy masfajta gjanlatot kell adni egy olyan egylttmukodd partnernek, akivel napi
kapcsolatban vagy, és félszavakbol is ismeritek egymast, és masfajtat annak, aki most
talalt Rad a neten, és kivancsi a szolgaltatasaidra. Az altalam javasolt sablont akkor
fogod kivaloan hasznalni, ha friss, vagy Uj vevonek szanod az ajanlatodat.

Ha torzsvasarlonak irsz ajanlatot, akkor is johetnek olyan események, amik felborftjak a
mar meglévo 6 kapcsolatot, és jol jon egy szépen dsszedllitott arajanlat. Peldaul amikor
a kapcsolattartdd munkahelyet valt, vagy szulni megy, és valaki mas veszi at a
munkajat.

Az arajanlat célja

Az argjanlatnak szerintem két 6 célja van: a bizalomeépités és a ketelyek eloszlatasa.
Egyfeldl épites masfeldl rombolas is egyben. Mit jelent ez?

1. Megnyerdnek és érthetdnek kell lenned, hogy megbizzanak benned.

2. A szakmal hozzaértésedhez kétség sem férhet. Azt kell sugaroznod az Ugyfél
felé, hogy profi szakember vagy.

3. Erdekes dolog, hogy aki szimpatikusabb, érthetébb nyelven beszél, és
empatikusabb, azt 4ltaldban jobb szakembernek is lafjuk. igy van ez példaul, ha
orvost valasztunk: olyan konnyen ra tudjuk mondani valakire, hogy jo orvos,
holott a tényleges szaktudasat nem is ismerjtk. Csak azt tudjuk lemérni, hogy
velliink, hogy banik, és ezt vetitjUk ki a szakértelmére is.


http://www.ujszechenyitervpalyazat.hu/

Milyen elemekbdl alljon a meggydz4é ajanlatod?

1. Bevezetés
Megszolitas, és rovid koszonetnyilvanitas az ajanlatkérésert. Amennyiben nem a
cimzettdl ered az ajanlatkérés, akkor érdemes meg azt is megemliteni, hogy
miért kildod ezt a dokumentaciot. Erre azért van szukség, mert esetleg a cegnél
kezrdl kezre jar, vagy a munkatarsak atkuldozgetik egymasnak az ajanlatot, akkor
Is maradjon vilagos, hogy ki, miért, mire vonatkozoan kérte (és kapta) az
ajanlatot.

2. A konkrét ajanlat
|de Jon maga az ajanlat, kinalat megfogalmazasa. Tilos csak a lényeget fél
sorban odavetni, kell a szakzsargon mentes korités is hozza. Nem irhatsz csak
cikkszamokat és arakat, okvetlendl fontos, hogy a vevd minden egyes pontjat
megertse, és ezaltal belassa, hogy szlksége van Rad. 3 gyors lépést javaslok
hozza:

- El6szor is foglald 6ssze a kiindulasi pontot. Példaul: az elézetes
megbeszélések alapjan Ugy latod, hogy a vevonek erre és erre a
szolgaltatasformara van sziksége. Ird le egy mondatban, hogy a
szemeélyes/telefonos megbeszélésen mirdl allapodtatok meg, mit fog
tartalmazni az ajanlatod.

- Ide kerUlnek a konkrét arak és azok a megoldasok, amit kinalsz.
Soha ne feledd, hogy a terméked/szolgéltatasod igazabdl eqgy MEGOLDAS a
vevé PROBLEMAJARA. Ugy kell bernutatnod, hogy a vevd megértse, milyen
hasznot hoz neki az, amit kinalsz. Ne felejtsd el hasznalni azokat az arképzési
technikékat, amiket az elsd fejezetben olvashattél. (gratisz, csomagok,
[fehéregér”)

- A végén 0sszegezd a lényeget. Javasol), tanits, aktivizal)! Ne félj javaslattal
élni, hiszen Te vagy a szakember. Ez teszi személyre szabotta az érdeklddo
szamara az egész ajanlatot.

3. Referenciak
Még nem talalkoztam olyan ajanlatkérdvel, akit ne érdekelték volna a referenciak.
Mint ahogy mar korabban emlitettem, az ajanlatban fontos a bizalom, és a
szakmai elismerés megszerzése. Erre nincs jobb recept, mint a mar korabban
végzett mindsegi munkaid bemutatasa. Féleg, ha vannak hasonlo projektek a
referenciak kozott, mint amirdl az ajanlat szdl, az igazan kompetense,
hozzaértéveé tud tenni az ajanlatkerd szemeben.



Célszerl nem omlesztve kildeni a referencidkat, vagy olyan oldalra iranyitani az
olvasot, ahol a palyafutasod dsszes referenciaja megtalalhato. Valassz ki
néhanyat, ami relevans lehet az arajanlat szempontjabdl, és emeld ki azokat,
kilonben az érdeklédd hamar feladhatja az oknyomozast.

A kételyek eloszlatasara kivald eszkdz lehet példaul egy-két jol iranyzott idézet a
régi vevoktdl, ami - nem is gondolnad- milyen befolyasold erével hat. Sokan azt
hiszik, hogy a vevo vélemények nagyon ,reklamszaguak”, és senki nem olvassa el
Oket. Valdjaban a legolvasottabb részek egyike barmely reklamanyagban, amit
nem érdemes kihagyni az arajanlatodbdl sem.

4. Egyéb meggydzést el6segitd eszkdzok
Mellékelhetsz olyan bizalomepitd, szakértelmet igazold eszkozoket, amik lattan
az olvasoban jo benyomast keltesz. Lehet ez eqy |0l sikerilt cegismerteto,
szakértd cikk, publikacio, e-book, tanulmany vagy akar videod ajanlésa. En egyszer
azert nyertem el egy hosszUtavra szolo megrendelést, mert mellekeltem az
arajanlatomhoz egy olyan e-book-ot, ami pont az Ugyfél problémajaval
(termékbevezetés) foglalkozott.

Azért vigyazz, ne ess tulzasbal Nem kell feltétlendl mindent csatolnod, ami
eszedbe jut, kilonben még a végeén a tul sok informacio 1attan el sem olvassak az
anyagodat. Elég, ha belinkeled az internetcimeket. Régi Ugyfélnek is lehet egy-egy
friss, a ttmahoz ill¢ irast ajanlani, az csak erdsiti a mar meglévd |6 kapcsolatot.

Ezzel meg is volnank. 4 Iépésben elkészUlt a meggydzd arajanlatod. Most nezzik meg,
mi a teenddd, az arajanlat elklldése utan!



Van még eqy Iépés, ami szerintem sokan nem alkalmaznak, pedig nagyon hasznos
informaciokat, visszajelzéseket lehet nyerni beléle. Ez pedig az utankdvetés. Erdemes az
argjanlat kiadasa utan kb. 1 héttel rakérdezni az arajanlatra, abban az esetben, ha nem
érkezett ra reakcio. Mit tudhatsz meg ebbdl?

- Példaul azt, hogy célba ért-e az ajanlatod, eljutott-e a cimzetthez?
- Miavéleménye az ajanlatodrol az ajanlatkérének?
- Megszlletett-e mar a dontés? Ha nem, mikorra varhato?

lgazabdl mindegy, hogy a kollegaidnak, vagy az ismerdseidnek mi a vélemenye az
gjanlatodrdl, lenyeg az, hogy maga az ajanlatkerd mit gondol rola. A valaszokbdl es az
esetleges hibakbol sokat lehet tanulni, amivel a késdbbiekben még hatékonyabba tehetd
az argjanlatod.

Egy fontos tanacs a végén

Az el6zbeket végigolvasva remelem kedvet kaptal eqy Utds arajanlat elkészitésére.
Szerintem Itt és most kezdd el atirni az eddig hasznalt sablonodat, kilonben nagyon
hamar a halogatas Utvesztéjében talalhatod magad. Ha megfogadod a tanacsomat,
akkor garantaltan nagyobb szamban fogsz pozitiv valaszokat kapni az arajanlataidra.

Ha nem akarsz id6t szanni az ajanlataid kidolgozasara, termeszetesen nekem ugy is Jo,
csak akkor kalkulald bele, hogy nem is fog valtozni semmi. Marad minden a régiben.

Sok sikert, és eredmeényes arajanlatadast kivanok!

Gligg [

marketing szoveqiro és tanacsado

ui.. Az is érdekel, hogy marketing anyagaidat hogyan tudnad felturbozni Ugy, hogy az
tobb vevét hozzon? Akkor ezt még ajanlom figyelmedbe: www.mikromarketing.hu


http://www.mikromarketing.hu/
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