Vidi Rita

Stratégia - A hozzaDadott érték

Egy este épp az egyik kedvenc sorozatomat ,,néztem”, mikézben agyterit6t horgoltam, amikor Marci
a maga tiz évével odajott mellém, és elmondta a nagy tervét:

— Anya, amikor majd nagy leszek, tudod, feltaldlé leszek. — kezdte.

—Igen, tudom, és nagyon jo feltaldld leszel. — jegyeztem meg, mikozben egy elszabadult szemet
probaltam felszedni Ujra a horgoldtlire.

— De azt is kitaldltam most, hogy mennyiért fogom adni a taldlmdanyaimat. — Ranéztem, és lattam,
ahogy csillog a szeme az izgalomtdl, kipirult az arca, és alig varta, hogy elmondhassa a nagy
felfedezését. A horgoldst hirtelen szdzadrangl semminek éreztem, pedig mar két hdnapja dolgoztam
vele, de Marci vallalkozévéndja szamomra mindig mindennél sokkal fontosabb.

— Azt taldltam ki — folytatta -, hogy a taldlmanyaimat mindig olyan dron fogom adni, hogy a pont utan
mindig 99 legyen, és a pont el6tt szerintem mindig 0 lesz, hogy minél tdbben megvegyék! — és itt
diadalittasan felemelte fejét, mint a biiszke hadvezér, mikor rajon, hogyan fogja legy6zni az
ellenséget. Itt belSlem el6bujt a stratégiai tandcsadd énem, és ezt mondtam a 10 éves fiamnak.

— Marcika, nem kell olcsdn adnod a termékedet azért, hogy sokan megvegyék! Olyan dolgokat kell
feltaldlnod, amik jobba teszik az emberek életét, és nagyon értékesek szamukra. Ha ilyen dolgokat
taldlsz fel, akkor ezeket a talalmdnyokat DRAGAN is eladhatod, és akkor is sokan fogjak megvenni,
mert SZUKSEGUK LESZ RA. Ha értékes dolgokat adsz dragan, akkor mindenki jol jar: te is és a vevdk is.

Marci csak pislogott. Nem értette. Neki nincs pénze, 6 még nem vasarol, csak azt latja, hogy mi
vasarolunk, és valahonnan mesébdl-filmbdél elhallotta azt, hogy csak azt érdemes megvenni, ami
olcsé. Akkor jottem rd, amikor ez a beszélgetés zajlott, hogy be kell vonni 6t a vasarldsi folyamatokba,
hogy megértse, nem azért vesziink dolgokat, mert azok éppen olcséak.

Eszembe jutott ennek kapcsdn egy joval korabbi eset. Még nagyon-nagyon kicsi volt, 2 éves taldn,
amikor az Auchan jatékosztdlyan boklasztunk mar vagy két érdja, mert 6 minden traktort és minden
mozdonyt levett a polcrél, megszeretgette, majd visszatette. De aztdn valami rendkivili tortént:
meglatott egy robotot. Tudod, tipikusan az a fajta volt, ami fél 6raig birja, és aztan eltorik, és bar
olcsd volt, de abba a kategdridba tartozott, amit soha nem vettem volna meg. Inkdbb gy(jtogettiink a
dragabb, de sokkal tartdsabb, massziv jatékokra, mint példaul a Thomas mozdonyokra.

De Marci rarobbant arra a ronda robotra. Es prébalt érvelni!
— Anya, nészd, két szdjnya is van!

Es tényleg, szarnya is volt a robotnak.
— Es anya nészd, két fegyveje is van.

Es tényleg, a nyavajas robotnak két plusz fegyvere is volt.

Es akkor Marci bevetette a nagyagyut a maga bélcs két évével:
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— Es nészd anya, csak két dojjaj!

Két dollar... Hogy ezt honnan vette, fogalmam sincs, de megvettem neki a robotot, ami volt vagy 500
forint, és olyan nagy becsben lett tartva végiil, hogy még mindig megvan, és egyben!

Az olcsdsag és a vasarldssal vald jol jarasi igénylink egészen kicsi korunkbdl eredhet. Ahogy figyeljik a
szlileinket, mi alapjan hoznak vdasarlasi dontéseket. Ez olcsd. Ez akcids.
Csak épp azt felejtjiik el elmondani a gyerekeinknek, hogy ERRE SZUKSEGUNK VAN!

Gyerekjaték vasarlas esetén arra van sziikséglink, hogy az a térekvésiink, hogy boldogga tegyiik a
gyerekeinket, az megvaldsuljon. El akarjuk érni azt a fontos célunkat, hogy boldog gyerekeink
legyenek, illetve, hogy boldogok legyenek a gyerekeink.

A vasdrlassal sziikségleteket elégitiink ki, de nem konkrétan a birtoklds vagy a fogyasztas
szlikségletét, hanem magasabb rend( sziikségleteket.

Boldogsag, elégedettség, 6rom, biiszkeség, kiteljesedés, magabiztossag, dnbizalom, a valahova
valé tartozas élménye, alkotas, jocselekedet, jovGkép.

Ezek azok a szlikségletek, amik nélkil lehet ugyan élni, mert a tuléléshez elég |élegezni-enni-inni-
Uriteni, de a minGségi élethez a tulélés iszonydan kevés.

Minek nevezzelek?

Amikor vallalkozni kezd az ember, akkor hirtelen rajon, hogy annyi mindenhez kell értenie, és hogy
szinte kedve lenne hangosan felr6hégni azon a hiszas éveiben tett fogadalman, hogy ,soha tobbé
nem akarok tanulni”.

Egy vallalkozénak egyszerre kell szakembernek, menedzsernek, mlivésznek, jogasznak,
addszakértének, politikusnak, és persze EMBERNEK lennie, de a legljabb trendek szerint nem art, ha
megerdsitjik a pszicholdgusi és szocioldgusi vénankat is.

Tobbet kell tudnunk az emberek gondolkodasardl, mint amennyit 6k maguk tudnak magukrdl. Nem
hihetlink kizardlag a kozgazdasag tanainak, mindig inkdbb az embert kell nézniink.

Kedvenc sportom a pdker. A profik ott sem a lapok alapjan jatszanak kizardlag, hanem az embereket
figyelik. Mikor az oszté kiszdrja az elsé lapokat, akkor a profi pdkeresek nem a lapjaikat, hanem
egymast nézik, egymas reakcioit kutatjik, és ezek alapjan HOZNAK DONTESEKET, nem az alapjan,
hogy milyen szamok vagy figurak vannak a lapjaikon.

Nem akarsz pszicholdgus lenni? Nem akarsz szocioldgus lenni?
Akkor nem fog menni!

Csapdak

Evekkel ezel6tt elterjedt a magyar piacon az 4r meghatarozasanak pusztan matematikai
megkozelitése, f6leg az online vallalkozasok szlikebb piacdn, ami szerintem nagyon nagy
problémdkhoz vezetett.
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Ennek ez volt a lényege, hogy egy-egy termékbevezetés el6tt a vallalkozok MEGKERDEZTEK az
embereket — a potencidlis ligyfeleket — arrél, hogy egy ilyen és olyan termékért mennyi pénzt
lennének hajlanddk fizetni.

Tobb szaz ember nyomkodta lelkesen a gombokat az online fellileten, mikdzben prébaltak
kimatekozni a végtelenil szubjektiv benyomasaik alapjan, hogy 6k maguk mennyit fizetnének egy
infétermékért, vagy cd-csomagért, vagy konyvért, vagy barmiért.

Ezeket a beérkezett szavazatokat — mert ezek nem voltak masok, mint tét nélkili szavazatok — aztan
az ugynevezett GAUSS gorbét képez6 fliggvénybe rendezték, és a vallalkozdk igy megtaldltdk azt az
arat, amit ugymond a piac is elfogadott.

Ez a kbzgazdasagban egy iszonylan fontos tétel, hogy a piac ha elfogadja az arat, akkor minden
rendben, az a vallalkozds prosperald lesz.

De a GAUSS gorbés eredmények teljes tévutra vitték a magyar online kozdsségben leledzé lelkes
vallalkozékat.

Ugyanis a GAUSS gorbének rengeteg problémadja van, és gyakorlatilag csak tények elemzésére szabad
hasznalni, feltételezésekre soha.

A GAUSS gorbés artesztnek sem az volt az értelme, hogy valdban ezen adatok és a fliggvény alapjan
taldljak meg a mddszert elterjeszts vallalkozdsok a megfelel§ drakat, hanem az volt a lényege, hogy
ezt az egész felhajtast kommunikalhassak.

Gondolj bele, mi volt emogott az egész mogott:

e mire felvezették a tesztet, kozben mar kommunikaltak a termékrél — hiszen egy kozel-
jovébeli termék ardrdl volt sz6 —, de azt nem lehetett megvasarolni akkor még, ezzel
kihasznaltak a sz(ikdsség elvét, ami eleve arfelhajto és vasarlds 6sztonz6 er6;

e a kommunikacié dompingszerl volt, 8-10, csak az artesztrél sz616 emaillel. Manapsdg, ha 8-
10 emailt kuld valaki, az mar durva nyomulasnak szamit, de itt Gigyesen eljatszottak, hogy
csak informdacidkozlésrdl van szé, meg jatékrol, tét nélkdl;

e azartesztben barmilyen ar is jott ki a nagykdzonség altal preferdltnak, mégis csak olyan aron
adtdk a terméket végiil, amit mar jo el6re kitalaltak maguknak, tehat az egész tesztnek
semmi hatdsa nem volt az arképzésre, f6leg, mikor elGre el volt mar készitve a cd csomag,
ranyomtatva az arral;

e akozonség altal preferdlt ar nagyon gyakran sok-sok nullara végz6dott, pl. 60000,- forint. A
kozonség egy tol-ig listabdl valaszthatott barmilyen arat, de csak egyet jel6lhetett meg, azt,
amennyiért § megvenné. A 00000-ra végzG6d6 arak a valddi teszteken — éles bevetéseken,
valddi vasarlasokra alapuld tények alapjan — soha nem teljesitenek jol, mindig a 99-re
végz6dé arak végeznek eldl a versenyben;

e ha mégis volt valaki, aki a kozonség altal meghatarozott arat hasznalta, az aztan késébb jol
megbdnta a dolgot, és mddositotta az arat valami teljesen masra, olyasmire, ami a
koltségekbdl és a hozzdadott értékbdl egylittesen indult ki;

e a3 GAUSS gorbés teszt semmi mdas nem volt, mint kampdanyfogds. ,Fontos nekiink a
véleményetek, olyan arat adunk meg, amire vagytok, gondoskodunk a pénztarcatok
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jolétérél, mi nem akarunk nyerészkedni, mi csak sok vev6t akarunk.” Errél 8-10 levélben
beszélni... még a legfanatikusabb ellenlabast is képes meggydzni arrdl, hogy tényleg az 6
érdekeit nézed.

A GAUSS gorbés artesztnek az lenne a lényege, hogy megtalaljuk azt az drat, amely a legeslegtobb
vevét hozza.

Az egész mddszer azt a gondolatmenetet tdmogatja, miszerint dnmagaban az ar egy olyan
kommunikaciés eszk6z, ami lemos a palyardél minden mas tényezét.

Bebizonyosodott, hogy ez nincs igy. Az ar nem mindent lemosé kommunikacids eszkdz. Az ar csak egy
informacid a bal agyfélteke szdmara. A jobb agyfélteke az, aki igazdbdl tudja, hogy akarja azt a
valamit, vagy nem akarja.

Bebizonyosodott, hogy a tét nélkili szavazatok semmit nem jelentenek. Volt olyan, amikor
megszavaztattam, hogy két éppen fejlesztendé tréning kézil melyiket vegyem el6re. Melyiket
jelentessem meg elGbb, melyiket késébb?

700-an szavaztak az egyik mellett, 200-an a masik mellett, és sok-sok ezren |attdk a kérdést, és
naponta 30 gratulald levél érkezette, hogy milyen jo dolgot talaltam ki, mar alig varjak a tréninget...

Tippelj, hogy az egy hénapos, tényleges értékesitési kampany végére hany valédi vevém lett.
Megmondom.

0 azaz nulla.

Zéro, semmi.

A tét nélkili szavazatok még igényfelmérésre sem alkalmasak, armeghatarozasra meg plane nem.

Mindezt azért meséltem el, mert ha barhol felbukkanna a latokorodben a gauss gorbés teszt, és
indittatast éreznél arra, hogy megkérdezd a potencidlis vasarléidat arrél, hogy mi mennyibe kerljon,
meg mit fejlessz le legkdzelebb, akkor inkabb ilj be egy kad hideg vizbe, és imadkozz, hogy elmuljon
ez a késztetésed.

Neked egyszertien TUDNOD kell, hogy milyen értékes termékekre, és milyen arakra van sziiksége a
piacodnak. Mindig jussanak eszedbe Henry Ford szavai: Ha a vevGimet kérdeztem volna, 6k jobb
lovat akartak volna.

INGYEN

Chris Anderson INGYEN cimmel konyvet irt arrdl, hogy az ingyenességre és a freemium rendszerekre
épll6 piacok hogyan fogjak és hogyan tudjak letarolni a vildgot. (Freemium: kezdd el ingyen
haszndlni, aztan majd késGbb, ha kell a fizetds verzio, fizetsz érte)

Ebben a konyvben tébb, mint 50 Uzleti 6tlet van az ingyenességre éplilé lizleti modell alapjan.
Emlékszem, engem az a példa ragadott meg nagyon, amikor egy varosban olyan edz6termet
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nyitottak, ahova mindenki ingyen jarhatott, HA tényleg lejart rendszeresen — ezt egy kartyan
dokumentaltdk. A pénzt a terem nem a bérletekbdl meg a belépddijakbdl szedte, hanem az edzésre
jarék helybeni fogyasztdsaibol: aki gyurni jar, és komolyan gondolja az izmok és az erénlét ndvelését,
annak specialis italokra, ételekre, és egyéb kiegészitGkre van sziiksége. A terembe ingyen jarhattak,
ingyen hasznalhattdk a gépeket, akdrmeddig ott Iehettek, de ott kellett fogyasztaniuk.

Az érdekesség ebben az, hogy egy edz6teremben alapbdl fogyasztanak IS az oda jardk, ha van mit,
mert az szuper, ha nem kell magdaval vinnie kilészamra az enni-innivalét, na nem mintha nem birn3 el
;), de hat sokan jarnak kozvetlenil munka vagy iskola utan edzeni, és nem mindegy, hogy mekkora
pakkal kell elindulni még kora reggel...

De ez a vallalkozas arra a gondolatmenetre alapozott, hogy az ingyenes belépddij ingyenes reklamot
is biztosit, az ott fogyasztott termékekre meg raraktak egy kis extraprofitot, és az egészet rendszeres
részvételhez kototték.

Az edz6termek legnagyobb baja az, hogy év elején mindenki fellelkesiil a karacsonyi zabalast
kovetSen, és olyankor adjak el a legtobb bérletet, aztdn meg kong a terem az lrességtdl, mert a
masodik alkalom utdn mar nincs motivacié lemenni. igy ugyan ingyen pénzhez jut a fennmaradé
alkalmak le nem jarasa miatt a terem, de nincs extra bevételiik a fogyasztasbol.

Ez a modell megdobogtatta a szivemet.

De volt még mds is a kdnyvben: a valaszthato ar kérdéskore.
Mi lenne, ha Ggy értékesitenénk, hogy a vevé mondja meg, mennyit fizet? Es mi lenne, ha
semmilyen kétottséget nem szabndnk meg, az ingyenességet is valaszthatjak akar?

Ez a megoldas barmelyik elméleti GAUSS tesztnél jobb — persze lehet ra haszndlni a gorbét, csak
felesleges ilyenekkel bajlddni —, mert van tétje: mondd meg, mennyit fizetnél, és tényleg fizess
annyit.

2010-ben prébaltam ki elészor ezt az arképzési stratégiat, hogy olyan anyagot adtam AKAR ingyen,
ami sokkal értékesebb volt ennél, gyakorlatilag 50-60ezer forint értéken lehetett volna eladni.

Tobb, mint 6000 lgyfelem lett igy az évek soran, mig az Ugynevezett szabadaras tréningjeim mentek.
Par év elteltével ezt a megoldast franchise-ositottam is, igy tobb vallalkozas is kiprébalhatta ennek a
maddszernek az erejét.

Ez az arstratégia a vallalkozds azon életszakaszdban j6 megoldas, amikor a véllalkozé még maga akar
csinalni mindent, és képes akdr a nap 24 drajaban is azon dolgozni, hogy minél nagyobb piacot
épitsen magdanak.

A Szabaddras Franchise rendszerben dolgozd vallalkozdsok akar ingyenes részvételt is biztositva
atlagosan — most kapaszkodj meg — 7-8ezer forintos arat értek el, de nem ezek jelentették a
legtobbet felajanlott drat. (Gauss gérbe csapdajara jél rafutottunk volna, ha annak hisziink!)

Franchise partnereknél nem volt ritka a 20ezer forint koruli atlagar.
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Mondom masképp: ott van elGtted egy online tréning, amire jelentkezhetsz, akar ingyen is. Te
mondod meg, mennyiért veszel részt. Latod, és tudod, hogy hamarosan meg is tapasztalhatod, hogy
a képzés valddi értéke 50-60ezer forint kornyékén van.

Megszélal benned a kisérdog: hehehe, ha beirom, hogy nulla forint, akkor majd jél kivagnak vajon?

Es beirod.
Es nem véagnak ki, hanem ugyanugy fogadnak, mintha 60ezret ajanlottdl volna, ugyanazt az elbanast
kapod, ugyanazt az anyagot, mintha fizettél volna.

De ajanlhattal volna 6tezer forintot is.
Vagy tizezret.
Akkor is ugyanaz tortént volna, mint azoknal akik 0 vagy 100.000 forintot ajanlottak.

Mindenki részt vehetett. Minden tréning jelentkezési id6szakanak lezarasa utan 6sszeszamoltuk az
Osszes résztvevd altal ajanlott arat, és az atlagarat.

A legtobbet — legtobbszor - ajanlott ar az én tréningjeimen az 5000 forint volt. De nem ez lett az
atlagar, hanem ennél jéval magasabb. Ha hittlink volna a Gauss goérbének, joval kevesebbet
kerestiink volna! Mert nemcsak a magas ar elrettents, hanem az alacsony is az lehet!

A dolog annyira felkeltette mas vallalkozasok érdekl6dését, hogy tobben probaltak lemasolni a
rendszert, mert az kivilrél is latszott, hogy igen csak nagy mozgolddast okozott ez az arstratégia.

Minden masold az els6 megmozdulads utan hagyta a fenébe az egészet.

Mindenki els6 gondolata az, hogy , napersze, majd mindenki ingyen fog jelentkezni”, de a valdsag az
volt, hogy nalam és franchise partnereimnél a résztvevok kb. 5-6%-a jott ingyen, mindenki mas
fizetett! Mig a masoldk — mivel nem tudtak felderiteni a teljes stratégia mibenlétét — tényleg azzal
szembesiiltek, hogy mindenki ingyen akart jelentkezni.

En évekig csinaltam, sokezer ligyfelet szereztem igy, és ebbdl élt a csaladom évekig.

Abbdl, hogy akar INGYEN is részt vehetett barki az online tréningeken.

Hogy miért hagytam abba?

A jobb agyféltekés kreativ iras képzések elinduldsa miatt felfliiggesztettem az ilyen tréningek
szervezését, mert nem volt ra kapacitadsom, hogy ezeket is kezeljem, majd egy-két évvel késébb a
koltségeim Ujraszamolasa (tudod, teljes csaladi és vallalkozasi koltségvetés), és az én idé6m
Ujrabearazdsa utdn ugy itéltem meg, hogy ezeket a tréningeket szamomra mar nem éri meg
szabadaras modszerrel értékesitenem, ezért teljesen ingyenessé tettem az egyiket. Ez ma a
Gazdagodds Receptje tanfolyam. (A masikat megsziintettem, mert egyébként konyv formaban is

hozzaférhetd.)

A franchise részleteir6l van az a pénz, amiért tudlak tajékoztatni ;), de ez egy jogvédett
megoldasrendszer, ami mai napig alkalmas arra, hogy kezd vallalkozasokat olyan piaci sikerekhez
segitse, amire egyébként esélyik sem lenne.
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A szabadaras arképzés egy IGAZI STRATEGIA. Nem taktika, nem vagdalkozas a leveg6be, nem tudtam
masolni sehonnan, mert nem létezett ilyen, raadasul akiknek el6zetesen elmeséltem, mind
lehtilyéztek. Hiszen mindenki fejében az van, hogy ha valami ingyen IS hozzaférhetd, akkor egészen
biztosan mindenki ingyen fog beldle kérni.

Raaddsul az én tanfolyamaimnal az egyes jelentkez6k semmit nem tudtak arrél, hogy masok milyen
arakat ajanlanak. Ez nem olyan, mint a persely, amit a templomban adnak kozre, hogy latod, a
szomszédod kb. mennyit dob bele. Nem is olyan, mint a becsiletkassza egy-egy klubban, ahol latod,
hogy a kosarkaban el6z6leg mar ott van egy Gtezres, és akkor mar ciki kétszazast beledobni a
koltségek hozzdjaruldsa végett.

Ez teljesen vakteszt. Ott Ul az ember, csendes magdnyaban, és tényleg nincs egy blidds vasa sem arra,
hogy jelentkezzen egy draga tréningre, és akkor megnyomja a gombot, miutan beirta a megfeleld
mezé6be, hogy 0. Senki nem latja, senki nem kéri szamon, senki nem neveti ki, és persze senki nem is
gratuldl neki, hogy ,hinnye, de j6 vasart csindltal”.

Egyszeriien csak egyszer(ek a dolgok. Es miikédnek.

Ez is bizonyiték arra, hogy az 4r nem domindl. Minden MAS domindlja az arat.

Hogyan kommunikaljuk az arainkat?
Biztosan te is taldlkoztal mar azzal a helyzettel, amikor a vevd azt kérdezi:
,Mennyibe fog ez nekem fdjni?”

Vagyis nem azt kérdezi, hogy mennyibe keril, mi az ara, mennyit kell fizetni, hanem ,,mennyibe faj”.

Ami egy teljesen jogos kérdés, hiszen egészen bizonyosak lehetlink abban, hogy vannak, akik szdamara
ténylegesen fizikai fajdalmat — vagy épp lelkit — okoz az, ha ki kell adniuk a pénzt. De biztosan nem
okoz nekik akkora fajdalmat a pénz kiaddsa, mint amekkora 6romet, elégedettséget okoz annak a
valaminek a megvasarlasa.

Azt nagyon megtanultam az évek sordan — meg a vallalkozd nagyanydmtél, anyamtol, apamtdl -, hogy
ha félve, batortalanul, a sz6nyeg aldl kipislogva mondod az drat, mar-mar bocsanatot kérve azért,
mert pénzt merészelsz kérni, akkor a vev6k meg fognak enni reggelire. Megérzik a gyengeségedet,
mint a ragadozdk a vér szagat.

Ugyanakkor magas 16rél sem érdemes kdzolni az arakat, példaul ugy, hogy ,, hdt a hiilyének is megéri,
nem?”, mert ez még azokat is elriasztja, akik mar éppen nyitnak a pénztarcajukat.

Ha abbdl indulunk ki, hogy te pontosan tudataban vagy annak, hogy egy terméken — az adott konkrét
terméken, vagy szolgaltatdason — neked mennyi hasznot KELL realizdlnod ahhoz, hogy jov6 hdnapban
is vallalkozéként m(ikodhess, és hiszel abban, hogy j6 Uton jarsz (mert hiszen mindent megteszel
azért, hogy a j6 Uton jarj), akkor nem fog nehezedre esni az arakat kommunikalni.

Tovabba, ha Ugy gondolsz az draidra, mint puszta adatokra, akkor ugyanugy kimondhatod, ugyanazzal
a semleges felhanggal, mint azt az informdciét, hogy ,.ez a csomag liszt pontosan egy kilogramm”.
Vagy: ez a processzor 40 celsius fokon teljesit a legjobban.

http://ritartacademy.com — http://www.vidirita.com




Vidi Rita

Ha tényeket k6z6lsz, nem lesz aki megkérdGjelezze azokat. Nekidll a vevé molyolni azzal, hogy a
processzor optimalis h6foka mennyi is lehet? Nem.

Nekiall barki molyolni azon, hogy neki csak 95 deka lisztre lenne sziiksége?

Nem.

Az arkozlésnél nem az a rossz, ha a vev( az ar lattan sarkon fordul — akdr az Gzletlinkben, akar a
weboldalunkon -, hanem az, hogy ha nekikezd varialni. Ha nekikezd magyarazni, hogy neki nincs
annyi pénze, és ebbe csak azért kezd bele, mert érzi rajtad a bizonytalansagot.

Azért sulykolom azt, hogy legyél tisztaban a szamaiddal, meg értékteremté termékekkel és
szolgaltatasokkal foglalkozz, mert tudom, hogy a valéban értékes termékek arat szemrebbenés
nélkiil is kénny( kozélni.

Ez ennyibe keriil és kész.

Ha tul akarjuk nyerészkedni magunkat egy Uzleten, vagy csak hasbdl mondunk egy szdmot, az
kihallatszik a hangunkbdl, az kitlinik az irott széveglinkbdl, és elbizonytalanitjuk a vevét, aki jo eséllyel
orokre elriad t6link, vagy ha rutinos alkudozé, akkor lealkudja az arat olyan szintre, ami mar
veszteséges lesz szamunkra.

Afaval vagy afa nélkiil?
A magyar kisvallalkozdi szféra specialitasa, hogy az arakat imadjak afa nélkal feltiintetni,
kommunikalni, k6zélni, majd kés6bb teszik hozz4, hogy ,plusz afa”.

1. Egyrészt azért, mert az afa nélkili ar ugyebar joval olcsébb.

2. Masrészt azért, mert ennek az az lizenete, hogy ,ha nem kérsz szamldt, akkor olcsé, ha kérsz
szamlat, akkor drdga, mindketten jol jarunk, ha nem kérsz szamldt.”

3. Tovabb3, ha a vasarlé is afakoros, akkor a ,plusz afa” kifejezés kozlése azt a gondolatot
hozza el6 az Ggyfélben, hogy , tudod, te ezt leirhatod”! Igen am, csakhogy ez nem ilyen
pofonegyszerd. Fejbdl senki nem tudja, hogy hol tart éppen az afaval, és hogy annak a
terméknek a hozzaadott 4fajat 6 konkrétan le tudja-e irni, forgalmazott-e egyaltalan annyit?
Tehat ez egy szandékos csapda, amit az eladd szivélyesen télal, a vasarlé meg butan
belesétal, pedig nem kényszeriti ra senki.

Ma, az online pénztargépek és a sasszem(i NAV-osok kordban talan mar csdkkentek ezek az tgyletek,
de amig ilyen magas az AFA, és ilyen alacsony az AFA hatar (éves 6 millié forint arbevételig lehet
valasztani az AFA mentességet), addig viragozni fog az afacsalas intézménye, és addig lesz
|étjogosultsaga az 4famentes és afas arak kilon kozlésének.

Minden az online fellileteken érdekes nagyon, ahol nincs lehet&ség csalni, mert az 6sszeg nem
készpénzként cserél gazdat, hanem nagy eséllyel atutaldsként, vagy futdrcégen keresztiil, tehat
mindenképp nyoma lesz az ligyletnek, igy nem lehet lecsalni az afat réla.

Sok véllalkozas ettdl flggetlenil azt a metddust hasznadlja, hogy nagy betlkkel kiirjdk az arhoz azt,
hogy példaul 97.000,- forint+ AFA.

Mi torténik az agyunkban?

A bal agyféltekénk, akiknek az adatokra van sziiksége a helyes dontés meghozataldhoz, észrevételezi,
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hogy az adott termék vagy szolgaltatas 97.000,- forint.
Hurrd! Ez j6 ar, orilés, dontés meghozatala megkonnyitve, s6t, dontés meghozva.

Ballagds a virtualis pénztarhoz, ahol a végss arnal ott van mar természetesen a szallitasi koltség, plusz
ugyebar az afa. Sanszos, hogy a 97.000 forinton meghozott dontés végll 124.000 forint kornyékére
fog kijonni (szallitassal), amit ha igy csupaszon bek6zol az eladd, driasi eséllyel nem vasarlasra
Osztonzi a vev6t, hanem arra, hogy gondolja még at.

Igen dm, de mar ELDONTOTTE, hogy megveszi, és ha nem akar énmaga el6tt hiilyét csinalni magéabdl
— marpedig a kovetkezetesség elve alapjan, amirél mar sz6 volt, 6nmagunkkal kapcsolatban és
szemben is nagyon erételjes, pont, hogy nem akar hiilyét csinalni magdbdl senki -, akkor végigviszi a
vasarlas folyamatat, és megveszi a terméket.

Mindenki boldog?

Nem.

A vev6 nem lesz boldog.

Nincs vevd a foldon, aki a 27%-kal magasabb arnak oriilne. Elfogadja, mert benne van egy olyan
folyamatban, amiben a nemet mondds egy k6kemény szembenézés lenne 6nmagdval, és ezt
mindenki igyekszik elkerilni.

Aztdn persze megmagyarazza magdanak, hogy hat igen, az afa is ott van, ez sajnos elkeriilhetetlen,
meg j6 4r ez még igy is, de sokkal tisztabb, tisztességesebb, és felmérések szerint hatékonyabb is, ha
a BRUTTO arakat kommunikalod.

Webdruhazaknal szuperiil lehet mérni, hogy a vasarlasi folyamat melyik pontjanal vandorol el a
legtobb vevé.

Mit gondolsz melyiknél?
Természetesen anndl, ahol szembesiilnek a végsd arral. Ahol hozzarakddik az afa, a szallitasi koltség,
és ahol egyben, esetleg kiemelve ott latjak, hogy végil is mennyit kell fizetnilik.

Ennél a pontndl éridsi szamban csukjdk be az ablakot a potencidlis vasarlok, akik mar meghoztdk a
VASARLASI DONTEST, de a végsd ar lattan inkabb lemondanak a vételrdl.

Nem mennek el mashova, ahol esetleg olcsébb, hanem teljesen lemondanak a vasarlasrél.

Nem az darral van bajuk, tudjak, hogy ez ennyibe keril. De a folyamatban nem az elégedettséglik
novekszik, hanem a frusztracidjuk, mert a kereskedd meg is tesz mindent azért, hogy névekedjen a
disszondns érzések mértéke.

Azt javaslom, hogy ha a neten értékesitesz, ne bonyolitsd sem a magad, sem a mdsok életét azzal,
hogy netté+afa médon tdlalod az arakat, légy korrekt és egyértelm.

Ez ennyibe keriil és nincs mas koéltség a terméken, pont.

Nemrég autét vettlink, és mint mindenkinek, nekiink is volt egy dlmunk, meg az arrdl egy olyan
elképzelésiink, hogy j6 lenne minél olcsébban autdhoz jutni, mert hat ott van egy csomé koltség még
majd utdna, de van egy plafon is, ameddig el tudunk menni.

Meglattuk dlmaink autdjat egy kereskedésben, megkérdeztem mennyibe kerdil.
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A kereskedd kozolte azt a plafon arat, amit mi maximumnak gondoltunk, és amirél 6 nem tudott,
majd hozzatette:

— Ebben benne van az atiras koltsége, a regisztracids add, a négy alufelnin Iévé zsir Uj téli gumiszett,
és itt |atok rajta egy kis rozsdat, ezt kijavittatjuk a sajat karosszéridsunkkal, két nap mulva vihetitek
Osszes papirral egydtt.

Szerinted alkudtunk?
Fraszt.

Ugyanakkor, ha forditva csinalta volna, és elindul az dlomartdl, és utana pakolgatja rd az extra
szolgaltatdsokat, amikkel igy elérte volna a plafon drat az ar ugyanugy, de teljesen mas felhanggal, az
is egy sikeres értékesit6i fogas lett volna, ami mikodik a hétkéznapokban, csak éppen halasak nem
lettliink volna az egész kezelési médért.

Prébald ki a te Gizletedben, hogy mi miikddik jobban —illetve a te szivedhez mi all kozelebb: ha alulrdl
indulsz, és sorolod a jédarasitott bonuszokat egyesével, vagy ha a plafonarat kdzléd bruttéban, és azt
sorolod, hogy ebbe milyen extrak tartoznak.

Szerintem ez utébbi lesz a nyer6bb mindenki szamara. Te fix szamokkal dolgozhatsz, az Gigyfél meg a
nyakadba is borul ezért a bandsmaddért!

Mit adjunk alapvetéen ingyen?

Online marketingben és Ugy egyébkén a marketingben igen elterjedt megoldas, hogy a szerintiink
potencialis Ggyfeleknek ingyenesen adunk oda termékmintakat, ingyenes bemutatéra hivjuk 6ket,
vagy épp letolthetd csalival csabitjuk ki bel6liik az email cimiiket.

Az Amway csindlta azt Amerikdban, és letaroltak vele a piacot, hogy 6sszeraktak egy bazis
probacsomagot az 0sszes szuper termékiikbél, és odaadtdk a potencialis ligyfélnek, hogy prdébalja ki
otthon az 6sszest, majd ha mindent végigtakaritott, akkor hozza vissza a maradékot. Ezekbdl a
kiprobaldkbdl joval nagyobb ardnyban lettek tényleges elkotelezett ligyfelek, mint azokbdl, akik csak
puszta termékbemutatdkat amultak végig.

Van egy olyan hiedelem, hogy amit ingyen adunk, azt értéktelennek tekinti az, aki kapja.
De ez nem ennyire egyszerd.

Létezik egy pszicholdgiai mechanizmus, amit szivesség elvének hivnak. Vagyis, ha valaki szivességet
tesz nekiink, akkor mi azt hajlamosak vagyunk akar erén feliil is viszonozni. Ez annyira fontos
tulajdonsagunk, hogy a tarsadalom gyakran kiveti magabdl azokat, akik a szivesség elvére fittyet
hanynak.

Biztosan neked is volt mar részed munkahelyi névnapozasban. Amikor odakeriiltél egy munkatarsi
korbe, és meghivtak, hogy egyél-igyal velliik, mert Magdinak, vagy Janinak, vagy Zsuzsanak névnapja
van. Aztdn megint meghivtak, mdsik alkalommal, és amikor eljott a te névnapod, a lelked is
kidolgozva sutottél-fGztél (vagy a csalad egyik nGtagja), cipelted az Gdit6ket, nehogy lemaradj a
tobbiek mogott.
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Anyam és nagyanyam, ha ilyen alkalmakkor valaki lathatdan nagyon igyekezett, arra azt mondtdk: jol
el6allt. Vagyis sokat akart adni, és ez sikerdlt is.

Ha valaki ezt a jatékszabdlyt nem teszi a magdéva, azt mar-mar viselkedészavarnak is tarthatjak
masok, és kikdzositik mind az aktualis eseménybdl, és minden mas tarsas eseménybdl is.

Midta ember az ember, azéta létezik a szivesség elve, és ezt bizony a marketingben, de az
arképzésben is érdemes szem el6tt tartani, egy nagyon fontos szabdly figyelembe vételével:

- Ha adsz, akkor azt viszonozni akarjak. Ha ingyen adsz valamit, akkor viszonzasul vasarolni akarnak.
DE! Ha tul sokat adsz, akkor az, aki kap, ugy fogja érezni, hogy nem érdemli meg, de mivel mégis
megkapja, olyan szituacidéba sodrod 6t ezzel, hogy Ugy fogja érezni, meglopott téged.

Ez azért van, mert ha tul nagy az ajandék, és a megajandékozott tudja, hogy sem halaja, sem
viszonzdsa nem érhet fel az ajandék értékével, akkor 6 ugy fogja értelmezni, hogy akaratdan kiviil
tolvajlé Gizemmddba lett kényszeritve.

Ha a megajandékozott tudja, hogy azért kap ingyen tanfolyamot, mert szeretnéd neki ingyen
megmutatni, hogy milyen ember vagy, és cserében arra szamitasz, hogy majd kés6bb, amikor
szamara alkalmas lesz, vasarolni is fog, akkor ez egy tiszta Uzlet.

De ha mindent ingyen adsz, és soha, semmiért nem kérsz pénzt, akkor nem pozitiv, hanem negativ
hatast fogsz elérni az altalad elért piacon!

Ezért sem szabad soha tulzasba vinni azt, hogy mindent ingyen adsz, meg azt, hogy félve kérsz pénzt
a termékedért, szolgaltatdsodért.

Nemcsak magadnak, a csalddodnak és a vallalkozdsodnak teszel kart anyagilag akkor, ha ingyen adsz
mindent — mert annyira szereted csinalni, hogy akar ingyen is csindlnad -, hanem azoknak az
embereknek is a rosszat kdzvetited, akik egyébként a lelkes és szorgalmas vevéid lennének, ha végre
hajlandd lennél pénzt elkérni t6liik!

A megfelel6 arakat megtalalni nemcsak 6nos érdek, hanem kézgazdasagi és tarsadalmi érdek is. A
megfelel6 arakkal mindenki boldog: neked elég bevételed és profitod lesz, a piac épiil, a vevék
elégedettek.

Kell ennél tobb?

Igen, még tobb pénz :)

Hogyan emeljiink arakat?
Szemrebbenés nélkiil.

Nagy a gyanuim, hogy amikor kiszamoltad a koltségeidet, meg, hogy minimum mennyit kellene
termelnie a vallalkozdsodnak, akkor mdr tudtad azt is, hogy kell-e drakat emelned vagy sem.
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Oriasi csapda most Magyarorszagon, hogy nincs inflacid, és vannak termékek, amik egyre olcsdbba
valnak. Példaul ami két éve még 15 millid forint volt, az ma mar csak 5 millidba kertl - Ford
Mustangrél beszélek, de rengeteg példat hozhatnék.

Erdemes arat tartani vagy csokkenteni akkor, ha nincs inflacié?

Nem. Es ez nem is olyan egyszer( valasz. Ugyanis fel kell tenni a kérdéseket:

- A te személyes szlikségleteid koltségei csokkentek, maradtak ugyanott, vagy novekedtek az elmult
egy évben?

- A villalkozasod koltségei csokkentek, maradtak ugyanott, vagy novekedtek az elmult egy évben?

A valasz optimalisan a maradtak, csékkenni nem csokkenhettek, és barmennyire is furcsa, a
novekedtek is jo hir. Ugyanis ha karcsusitod is a folyamataidat, akkor is érdemes kdzben a
novekedésre torekedni (volumennovekedés, terjeszkedés, piaci részesedés ndvelése,
|étszambdviilés, stb.), aminek tovabbi koltségei kell, hogy legyenek, mert koltségek nélkil nem lehet
tudatosan novekedni. Tehat, ha lGgyesen karcsusitasz, és kozben novekedsz, akkor esetleg nullan
lehetsz az abszolut koltségndvekedést tekintve.

De ez nem indokolja azt, hogy maradj évekig ugyanazon az aron!
Ha minden évben emelsz, azt észre sem fogjak venni a vevék, féleg, ha visszaforgatod a haszon egy
részét az 6 megelégedettségiliknek a novelésére.

Ha sokdig nem emelsz, akkor sokkal nehezebb egyben tébbet emelni az drakon, mert az sokkold
hatdsu lehet még a legelkotelezettebb piacon is.

Ezért a javaslatom az, hogy barmilyenek is a kortilmények, barmit is szamolsz, minden évben kalkulalj
be arndvekedést. Nem kell minden terméknél és szolgaltatasnal egységesen emelni.

Haszndlhatod a 80-20-as szabalyt, és a legtobb profitot hozé termékekre tehetsz par szazalékot, a
tobbit meg hagyhatod Ugy, ahogy van.

Ha mindig emelsz, akkor sosem indulsz el lefelé a lejtén pusztan szivjésagbdl, meg egy rossz
szamitdsbol eredGen. A vev6k nem fognak tomegével elvandorolni egy aremelés miatt, és ha mégis
elszivarog néhany, akiknek a pénztarcaja mar nem engedheti meg a te min6ségedet, akkor helyettiik
jonnek majd ujak, hiszen folyamatosan dolgozol a névekedésen.

Artargyalasi egyszer-egy

Sok-sok tévhit kering az arak koziil, ezekb8l mar szemezgettiink eddig is néhdnyat, de van egy olyan
is, hogy ,artargyalason az veszit, aki el6sz6r mond arat”.

Ez vicc.

Artargyalason az veszit igazabdl, aki nem azt az arat alkudja ki maganak, ami az arstratégiajaba
illik!
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Tokmindegy, hogy ki mond el6szor 6sszegeket. Tokmindegy, hogy az mekkora 6sszeg. Tokmindegy,
hogy végul ki mondja ki a beleegyezs szavakat.

A lényeg az, hogy az az ar, amiben megdllapodsz, azon az tton tart-e, amin tudatosan elindultal,
vagy letaszit réla egy pillanat alatt, és akkor volt-nincs stratégia.

Mondok egy friss, sajat példat:

Nemrég inditottam el a jobb agyféltekés irdkkal a RitArt Szovegiras Szolgdltatast. Ennek az a
jellegzetessége, hogy barmilyen cikket pillanatok alatt megirunk barmilyen darabszamban, mert

//////

hol nem, hanem valddi kreativ irok.

Megkeresett egy tgyfél, hogy irjunk nekik tobbszaz cikket a kovetkez6 5-6 hdnap alatt. Szerény
szamitdsaim szerint azt a tobbszdaz cikket mi akar egy hdnap alatt is meg tudjuk irni, de a targyalas
alatta az tigyfél egyre inkdbb bizonygatta maganak, hogy ez milyen nehéz feladat, ez milyen
bonyolult, ez milyen nagy falat.

ElGszor préobaltam neki elmondani, hogy ez nekiink egyaltaldn nem nagy falat, de aztdn letettem a
meggybzésérdl, mert kivancsi voltam, milyen arra lyukadunk ki végiil.

A targyaldpartnerem, mikor az ar targyaldsara keriilt a sor, olyan metakommunikaciés valtozdson
ment at, hogy az szerintem 6rokre beégett az agyamba. Az addig nyugodt, magabiztossagot sugarzo
ember atlényeglilt (zott vadda, sz6 szerint fogta a fejét, és ugy viselkedett, mint egy b(in6z6, mikor
rajon, hogy muszaj lesz bevallania, amit elkdvetett, amikor megkérdezte, hogy mégis milyen arra
szamitson.

Neki is volt a fejében egy ar, meg nekem is.
Az érdekes az, hogy a két ar ugy volt a fejiinkben, hogy az én fejemben az 6 4ltala ajanlott ar fele volt.

O kimondta az & &rat, amit irasonként gondolt, egyesével.

Induld projektként szamunka most életbevagdan fontos, hogy egyaltalan legyenek ligyfeleink. Hogy
az, amire osszegy(ltek az irék, az megvaldsuljon. Ezért cserében én csak a projekt fedezeti pontjaig
eljutd koltségeket akartam elkérni, mert mas projektekbdl tudjuk fedezni a tovabbi koltségeket, de
kozben jott egy olyan lehet6ség is, hogy azonnal béviiljink egy cooperativ taggal, aki segit a projektet
levezényelni.

En csak annyit mondtam az 4ltala kimondott arra, hogy nekem ezen egy fillér hasznom sincs, majd
beltottem a telefonom szamoldégépébe az irasonkénti arat, megszorozva az dsszes iras
darabszamaval. Erre kijott egy szép nagy osszeg, ami azt tekintve, hogy 4-5 hdnap alatt mennyi
pénzt tudok keresni EGYEDUL, gyakorlatilag aprépénz.

Emberiink nézte a szamokat az altala megadott 6sszeg alapjan, és még megtoldotta 20%-kal.

En csak annyit mondtam: ez igy korrekt.
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O kozben leizzadt, és elmondta, hogy neki ez a maganvagyona, de igazabdl nem is kellett mondania,
mert latszott rajta, hogy szenved. Nem azért, mert nagy az 6sszeg, hanem azért, mert § ilyen, arral
kapcsolatos szenved® figura.

Pedig félaron is elvallaltuk volna.

Azt gondolom, hogy ha az a stratégiam, hogy szenvedni akarok minden egyes forint kiaddsa utan,
akkor ugy fognak alakulni a dolgok, hogy szenvedni is fogok.

Ha az a stratégiam, hogy minden fillér, ami bejon, valami nagyobb jonak az
egyik fontos épitokove, akkor épitokové fog valni, nem szenvedéssé.

A cél vilagos. Az ut vildgos. Az akadalyokat majd igy-ugy-amugy elgorditjik, megsziintetjik,
kiiktatjuk,és nem hagyjuk, hogy barmi letéritsen az utrél.

De ami nagyon fontos: a cél nem az, hogy atmenjiink a szomszédba. Nem is az, hogy atmenjiink a
szomszéd utcaba. Jéval messzebb, tdvolabb van a célunk, és jéval hosszabb az ut, mint két-harom
|épés.

Ehhez kell a stratégia. EZ a stratégia.

Neked ugye nagy, s6t hatalmas, vildgmegvalto céljaid vannak?
Szeretettel,

Vidi Rita

RITART ACADEMY
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