Személyes eladás
A személyes meggyőzés lényege, hogy a cég képviselője közvetlen kapcsolat révén kísérli meg kedvező döntésre bírni a fogyasztót, felhasználót.

Előnyei:

· Kiváltott reakciókra gyorsan, rugalmasan lehet reagálni

· Csökkenti a felesleges erőfeszítéseket

· Primer információk nyerhetők a felhasználókról

· Eszközigénye kicsi

· A meggyőzés eredménye legtöbbször azonnal realizálódik

Hátrányai:

· Drága

· Jól képzett szakembergárdát igényel

· A célcsoport elérése időigényes

A személyes meggyőzés 2 fajtája:

· Meggyőzés az eladás helyén

· Ügynökölés, üzletszerzés

Kiskereskedelemben, vendéglátásban, tartós fogyasztási cikkek, nagy értékű szolgáltatások esetén kiemelkedő a szerepe. Bizonyos vásárlási szituációkban az emberek igénylik a közvetlen kontaktust, az üzletkötők szakmai felkészültsége segíthet a kételyek eloszlatásában.
Kialakulása:


XX. századi tendenciák:

· Marketingkoncepció megjelenése


Általános szemléletté vált a modern marketing alkalmazásával a 
tevékenységeket, a működést a fogyasztói, felhasználói igények 
kielégítésén, az elégedettség megteremtése, az ajánlat elfogadtatásán 
keresztül integrálják a hosszú távú célok elérése érdekében.
· Újítás – másolás, utánzás

A hasonló termékek, szolgáltatások, árak, kedvezmények indokolták 
kialakulását.


Különbségek a kommunikáció módjában mutatkoznak.

Az értékesítési munka változásának okául szolgált a multinacionális vállaltok kialakulása, valamint az, hogy a vállalatokon belül hasonlóságok mutatkoznak, méretük egyre nagyobb, számuk egyre kevesebb (felvásárlások, összeolvadások, privatizáció miatt). A vevők egyre nagyobb hatalommal rendelkeznek, a piaci verseny éleződik, és kialakul a vállalati VMR.

Miért lesz valaki ügynök?

· Szabadság

· Emberekkel foglalkozik

· Pénz

· Kihívás

· Vonzó

· Kényszer

Ellentmondások:

· Szabadság, de ellenőrzik, hogy teljesít-e?

· Gazdasági ágazatban a recessziót az ügynökök érzik meg elsőként

· „vannak nehéz emberek”

· team munkára sokan vágynak, de az ügynöki munka magányos farkasokat szül

· utazás teher is tud lenni

· győzelem – vereség állandó feszültsége

· kettős lojalitás (cégnek is, és a vevőnek is jó legyen)

· szerepkényszer (az elhárító mechanizmusokat meg kell tanulniuk)
· „hermész komplexus” – nem nagy a szakma becsülete

· „mostohagyerek komplexus”

· csekély előrejutási lehetőség

Az ügynöki struktúra felépítése:

· egyszerű

1 termékvonalat értékesítenek.


- területileg strukturált: a tevékenység körzetekre bontva

· összetett


több termékvonal


- termékstrukturált + terület: több termék más, más csatornán


- piacstrukturált: külön piaci szegmensre külön ügynök

Az ügynököknek szükséges információk:

Piac 
· méret

· részesedés

· konkurencia

· versenyhelyzet

· kínált termék legnagyobb vevői

Saját vállalat

vállalkozástörténet

· mikor, hogyan alakult a cég, mekkora a mérete

· szervezeti felépítés

· valami extra, amiben kimagasló

· kínált termék, szolgáltatás

· mi a termék, vagy termékskála

· hogyan készül

· termék alkalmazási területe

· használatbavétel, karbantartás

· konkurens termékek – előnyök, hátrányok

· termék sajtóvisszhangja

üzletmenet

· szállítási szerződések, módok, határidők

· állandó és eseti kedvezmények

· biztosítás

SWOT

· A konkurenciához és a piacvezetőhöz képesti előnyök, hátrányok

· Jövőbeli lehetőségek

Konkurencia

 
Tevékenység
· cégméret

· milyen árképzést alkalmaznak

· milyen érvelést használnak eladáskor

· hirdetési és reklámtevékenység

· rugalmasság

termékek
Vevők

Régi vevők
· szállítási szerződések feltételei

· cég és vevő közti eddigi kapcsolat

· utolsó rendelésének időpontja

· voltak-e valamilyen problémák, reklamáció

· érdemes-e új termékek kínálni

Új vevők
· mivel foglalkozik

· mekkora a forgalma

· hitelképes-e

· kitől vette eddig a terméket

· milyen hozamot és megtérülést nyújthat neki a termék

· miért előnyös most vásárolnia

· ki az illetékes

Eladástechnika

Jogi ismeretek
· munkajogi problémák a termék használatbavételével

· egészségügyi,

· környezetvédelmi,

· fogyasztóvédelmi előírások

Az értékesítők keresése és kiválasztása

· hirdetés

· külső iroda

· toborzás és kiválasztás saját hatáskörben

· külső szakértő, tanácsadó alkalmazása + saját részvétel

Bizonytalansági tényezők:

· a diploma keveset mond
· nincs egyértelmű recept a jó eladóra

· a melléfogás később derül ki (a hibát kijavítani nehéz)

· nehéz felmondani (előre szabályozni!)

· jó teljesítmény hosszú távon?

· Felelősségvállalás kérdése

Az érdeklődők keresése:

· „teniszpálya ajánlás”

· saját ötlet alapján jelentkező pályázó

· adatbank pályázóknak

· külső munkatársak megbízása

· elcsalás a versenytárstól



az elcsalt esetén „identitásprobléma”



a nosztalgia ronthatja a teljesítményt



különböző vállalati kultúra – sikeresség?



A korábbi partnerek kétségbe vonhatják a hitelességét



Lehet hogy a leggyengébb eladó

