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BEVEZETES

A szakdolgozatom témaja azok a meggy0z¢ési magatartasok, melyeket a pénziigyi piacon
torténd egyéni értékesités soran hasznalnak a szereplok. Azért ezt a témat valasztottam, mert
volt lehetdségem személyesen tapasztalatot szerezni a fent emlitett munkateriileten, ugyanis a
szakmai gyakorlatomat egy pénziigyi tanacsado cégnél toltdttem.

Dolgozatomban az altalam kitiizott kutatasi kérdésen, hipotézisen és kutatasi modszertanon tul
szeretnék kitérni a pénz napjainkban betoltott fontossagara, mellyel egyidejlileg alapvetden
meghatarozza, sok esetben megneheziti az értékesitok munkajat. Ahhoz, hogy teljesmértékben
atlassuk a meggy6zési folyamatokat, fontosnak tartom, hogy bepillantast nyerjiink a targyalasi
metodusokba, illetve ehhez kapcsolodéan bemutatni kivanom a manipulacié és meggy6zés
kozti alapvet6 kiilonbségeket. Ezen feliil kitérnék a pénziigyi teriileten vald értékesités
sajatossagaira, az ott felmeriil6 nehézségekre és azok miértjeire.

Szeretném Osszekapcsolni az altalam tanult és elsajatitott helyzetkezelésekkel a kapott
eredményt, és ez altal kozelebb keriilni a kutatdsom altal kapott eredmény értelmezéséhez.

A zard gondolataimban 0sszegezném a dolgozatomban felvetett témakat és azt, hogy igazolast

nyert-e az altalam felallitott hipotézis.



1. HIPOTEZIS ES KUTATASI MODSZERTAN

A kutatdsom arra iranyul, hogy az altalam bemutatasra keriilé technikaknak, adottsagoknak a
kiaknazasaval képes-e az egyéni értékesitd reziliens! viselkedést tantsitani az aktualis
gazdasagi koriilmények okozta nehézségekkel szemben. Az ebbdl kovetkezd hipotézisem tgy
hangzik, hogy meggy6zéstechnikai eszk6zok segitségével, a pénziigyi teriileten dolgozo egyéni
értékesitOk képessé valnak Magyarorszagon a 2022-es gazdasagi valsag idején, az el6zo
évekhez képest novekedést produkalni. Kutatasi moédszeremnek a statisztikai elemzést
valasztottam. Ahhoz, hogy valaszt kapjunk az altalam kutatott kérdésre, a 2018-2020-2022-es
évek 6szi negyedévét vettem alapul, mely a szeptember elsejétdl kezd6dé, november 30-ig tartd
id6szakot jeloli. Kiemelném, hogy a szakdolgozatom készitésekor a 2022-es év novemberi
eredményei nem szerepelnek a statisztikai adatokban, de az altalam felvetett hipotézis
konkluzidjat ez nem befolyasolja. Azért ezeket az idopontokat valasztottam, mert harom
egymastol eltérd gazdasagi helyzettel talalkozhattunk ezen iddszakok alatt, amelyek igen
komoly befolyassal birnak a pénziigyi értékesités teriiletén.

A 2018-as év Magyarorszag gazdasagat tekintve egy stabil iddszakot abrazol, kiilonosen az azt
kovetd vizsgalati évhez képest. 2020-ban mar szamos atalakulast tapasztalhattunk nem csupan
a magyar gazdasagban, hanem a vilaggazdasagban egyarant. Ennek okaul a Covid-192
vilagjarvany szolgal. Szakdolgozatom készitésének évében, 2022-ben Magyarorszagon
gazdasagi valsag érzékelhet6, mindezeknek egyfajta elézményeként szolgal a 2022-ben
kialakult ukran-orosz hdborts konfliktus, az ebbdl kialakuld bizonytalan energiaellatas, illetve
a korabbi években alkalmazott gazdasagpolitikai stratégidk kdvetkezménye.

Jol lathato tehat, hogy mind a hadrom vizsgalt év kiillonb6z0 gazdasagi kornyezetet biztosit a
pénziigyi teriileten tevékenykedd egyéni értékesitok szamara. Ennek okan vizsgalom, hogy
ugyanazon meggy0zési technikdknak a reziliens felhasznéalasaval, novelhet6-e az értékesités

sikere. Ennek mértékét az altalam vizsgalt cég kozvetitésével leadott szerzddések szamaban

! ,,»A reziliencia egy pszicholdgiai alapfogalom - a reziliencia jelentése: rugalmas ellenallo képesség a hétkoznapi,
vagy éppen kritikus valtozasokkal, varatlan akadalyokkal, meglepetésekkel szemben — vagyis a reziliencia azt
jelenti, hogy mentdlisan mennyire vagyunk képesek megbirkdézni az akadalyokkal, nehéz élethelyzetekkel.”

(Pénzcentrum, 2022, old.: 1.)

2 ,,Covid-19: A kifejezés roviditést takar, a koronavirus okozta betegségeket értjiik alatta. Hivatalos megnevezése

Koronavirus-Betegség-2019 (Coronavirus Disease 2019).” (Koronavirus.gov, 2020, old.: 1)
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mérem. Kiemelném, hogy szakdolgozatom készitésekor a 2022-es év novemberi adata nem
alltak rendelkezésemre, de ez nem befolyasolta a kutatasi eredményemet. Ehhez segitségemre
volt Nagy Lorant, aki értékesitési igazgato pozicioban dolgozik az Euro-Finanz-Service Zrt.3-
nél. A cég sajatossaga, hogy esetében egy olyan pénziigyi tanacsadoi vallalatrol beszéliink, ahol
a dolgozok, mint egyéni munkavallalok kapnak megbizast. Szakmai gyakorlatomat itt
végeztem, ezért is tartalmaz a dolgozatom szdmos sajat gondolatot és személyes tapasztalatot.
Intervallum skalat reprezentaltam diagram formajaban, melynek valtozoja az Euro-Finanz-
Service alairt szerz0déseinek darabszdma.

Az itt kapott eredmények segitségével tudom igazolni, illetve cafolni az altalam felallitott
hipotézist, mely szerint meggydzéstechnikai eszkozok segitségével, a pénzligyi teriileten
dolgozo egyéni értékesitok képessé valnak Magyarorszagon a 2022-es gazdasagi valsag idején,
az el6z6 évekhez képest novekedést produkalni, azaz tobb sikeres szerz6déskotést

lebonyolitani.

3 ,Az EFS Euro Finanz Service Zrt. 0ij szerepl8 a magyarorszagi biztositasi és pénziigyi szektorban, azonban az
eurdpai porondon régoéta bizonyit a Németorszagban bejegyzett Euro Finanz Service Vermittlungs AG (EFS
Németorszag) révén. Az EFS Németorszag felsd szintii cégvezetése tobb mint 40 év tapasztalattal rendelkezik a
fiiggetlen biztositaskdzvetités, a pénziigyi kozvetités és a befektetési tandcsadas, ill. kozvetités teriiletén. A céget

1996-ban Mainzban, Németorszagban alapitottak.” (Euro-Finanz-Service Zrt., 2022, old.: 1)
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2. A MA EMBERET LEGINKABB A PENZ MOTIVALJA?

Személyes véleményem szerint a legtobb ember pénzzel valo kapcsolatardl elmondhato, hogy
igen széles skaldan mozog. Rendkiviil sok hitrendszer és tabu 6vez a mai napig. Az életben
betdltott fontossaga pedig egyénenként valtoz6. Ahhoz, hogy a lehetd legkdriiltekintébben
tudjuk megvizsgalni az altalam feltett kérdést, mely ugy szdl, hogy vajon képes-e az egyéni
értékesités oly mddon reziliensen reagalni az aktudlis gazdasagi tényezokre, hogy ndvekedést
produkaljon, elengedhetetlen az ember pénzhez valo viszonyaba térténd betekintés.
Alighanem a jelenkor emberének az egyik, ha csak nem a legszignifikansabb motivalé eszkdze
Tarsadalmi szimb6lum, mely nem csak az altala megvehetd termékeket szimbolizélja, hanem
mar puszta birtokldsa is privilégiumot jelent az ember szamdra. Hiszen ott van benne a
szamtalan potencial, egyfajta kiaknazatlan hatalom, mert még barmire elkdltheti az egyén.
Talan pont ettdl a nyitottsagtol valik sokkal izgalmasabbé a pénz birtoklasa, az altala vasarolt
javakkal szemben. Még barmire elcserélhetd, bevalthatd. Ennek okan a pénz nem csupan
eszkOzként, hanem célként is funkcional. (Kiss, 2015)

,»A materializmust az anyagi javak birtoklasa iranti vagyként aposztrofaljuk (Furnham — Argyle
1998). Kasser et al. szerint materialista orientacidé elsdsorban a bizonytalansagérzet és a
szocialis mintaknak valé megfelelni akaras kovetkeztében fejlodik ki.” (Kiss, 2015, old.: 14.)
Tehat ebbdl kdvetkezik annak feltételezése, hogy minél tobb pénzt birtokol valaki, annal inkabb
aktivalodik az agy biztonsagért felelds érzete. Ami, véleményem szerint, az emberi l1étforma
egyik legnagyobb torekvése. Eppen ezért gondolom azt, hogy kissé paradox, de mégis
tapasztalhatd a kovetkezd gondolatmenet. Egyszerre alakitjuk a rendszert és valunk annak
aldozatava. Napjainkban a fogyaszt6 tarsadalom igen jol leirja a jelenséget, mely azt taplalja az
egyénbe, hogy azonnal elégitse ki birtoklasi vagyait, és termeljen még tobb pénzt, hogy ezt
legk6zelebb még hamarabb €s még nagyobb mértékben tehesse meg ujra. Sokkal inkabb a
mikorra helyezddik a hangsuly, a mi és miért kérdések helyett. Min¢l elobb tudja élvezni
vasarloerejét, annal nagyobb biztonsagérzete van az egyénnek. Pont ebbdl kifolydlag vannak
nehezebb helyzetben azok a szolgaltatasok, melyek késleltetik az agy birtoklas érzetét, az
azonnali javak megszerzésének megtapasztalasat. Ez az oka tobbek kozott annak, hogy sokkal
elobb vesznek fel az emberek hitelt, mintsem eldre gondolkodnanak és megtakaritast
kezdeményeznének. Itt vissza is utalnék a ,,mikor” fontossagara, hiszen véleményem szerint

elég jelentds részben mozgatja a hitelpiacot. Sokkal kecsegtetébb egy alairas utan azonnal



¢lvezni a kivalasztott fogyasztasi javat, gondolok itt példaul a kiilonb6z6 aruhitelekre, mintsem
5-10 éveket varni ra, addig is szorgalmasan félretenni.

Ugy gondolom, hogy ebbdl is fakadhat az a jelenség, hogy az emberek a sajat maguk altal
megteremtett pénzt igen nehezen adjak ki a keziikbdl, kiilondsen ha hosszatavrol beszéliink.
veszteségérzet lesz a dominans, hiszen 6k csak a pénz elvesztését realizaljak és nem érzékelnek
abbdl profitot. Ezt azért is fontos kiemelni, hogy kdnnyebben atlassuk miért is van kiilondsen
nehéz dolga egy egyéni értékesitonek onmagaban, mindennemii gazdasagi koriilmény nélkiil
is. Hiszen az 6 feladata, hogy egy igen rapszodikusnak mondhaté kapcsolatba bekeriiljon, mely
az ember €s a pénze kozott jon 1étre, mint harmadik fél. Ezeken feliil pedig mindezt befolyasolja
még az aktualis fogyasztoi magatartas az adott gazdasagi idészakban. Ennek fliggvényében ¢€s
sajat személyes tapasztalatimra tdmaszkodva azt kell kiemelnem, hogy mindenkinek, aki
pénziigyekkel foglalkozik az egyéni értékesitési praxisdban szamolnia kell azzal, hogy
barmilyen rendszerben is dolgozzon, folyamatosan figyelemmel kell kisérnie mind a potencialis
igyfél igényeit, mind az aktualis helyzetet és az ezekbdl nyert informacidkat beépiteni €s
felhasznalni az iizletkotési folyamatokba. Véleményem szerint az segit a legjobban atlatni a
pénziigyi szektorban elhelyezkedett értékesitdk munkdjat, illetve alkalmazkodokészségiik
elengedhetetlen mivoltat, ha megismerjiik folyamataban a munkajukat és rendelkezésiikre allo
meggy0Ozésitechnikakat.

Ezeknek ismeretében konnyebben megérthetjilk, hogy miért nyert igazolast, vagy éppen

cafolatot az altalam felallitott hipotézis.



3. TARGYALASTECHNIKA A GYAKORLATBAN

Miel6tt alaposabban gorcsé ala vennénk a kiilonbozo targyalési stratégiakat szeretném magat a
fogalmat tisztazni. ,,A targyalas az érdekeink védelme és érvényesitése masokkal szemben. A
targyalas két vagy tobb ember kozti parbeszéd folyamatat foglalja magaba, akik kozott igény
vagy konfliktus mertilt fel. Célja a jelenleginél kedvezébb helyzet kialakitasa.” (Fényes, 2022)
Azért vélem ugy, hogy kihagyhatatlan fontossagu a targyalasi technikak, illetve metdodusok
ismerete, mert ez az a szintér, ahol az értékesité kamatoztatni tudja tudasat, tehetségét. Itt
torténik meg az ligylet. Ez az szituacid, ahol minden 6sszpontosul, az eldinformalt ismeretektdl
a meggy6zési technikdkon keresztiil az utols6 1élegzetvételig. Itt kapjuk meg a valaszt az
altalam feltett kérdésre, ugyanis a végsé dontés mutatja meg, hogy sikeriilt-e az adott targyalasi
helyzetben az értékesitonek felhasznalni a rendelkezésre allo tényezdket, és még a gazdasagi
valsagbol is profitot eredményezni.

A targyalasokat két nagy csoportra tudjuk elkiiloniteni. Ezek koziil az egyik a disztributiv, azaz
a poziciovédd targyalas. Versengd kozeg jellemzi, a felek ellentétes poziciobol indulnak.
Legfontosabb a sajat érdekeik érvényesitése, rendszerint a masik karara. Nincs az érdekekben
k6z6s metszet, amennyit az egyik nyer, annyit veszit a masik. Mindkét félnek az a célja, hogy
a targyalasi pozicioban minél feljebb kertiljon, ezzel is maximalizalva az elérhet6 profitot. Ezek
a megallapodasok egyszeriek és rovidtavra szolnak. Arkézpontl, a bizalom nem jatszik
szignifikans szerepet. Gyakori az informaciok elhallgatisa, hogy ezaltal is védjék a
targyalofelek a poziciojukat. A fentebb emlitett tulajdonsaga miatt ez a fajta megkdzelités nem
vezet célra egy olyan iizleti kapcsolatban, ahol a potencidlis ligyfél ezekkel az aggodalmakkal
érkezik meg. Eppen ezért véleményem szerint egyéni értékesitéként, kiillondsen a pénziigyi
teriileten csakis az integrativ targyaldsi irdnyba érdemes gondolkodni. A targyalas ezen
tipusanak legfobb ismérvei, hogy arra torekszenek, hogy mindkét fél nyerjen, kiemelten fontos
a bizalom. Itt jelenik meg az értékesitd személyének jelentdsége, szimpatia elnyerése, hiszen
neve ¢s személye, illetve az altala kialakitott benyomas elvalaszthatatlanul 6sszefonddik az
eladni kivant termékkel vagy szolgaltatassal. Az érdek feltaras kiilondsen fontos részét képezi
a targyalasnak. Az a tudat az emberben, hogy elsddlegesen figyelmet kapnak az igényei, és
minden esetben csak utana kinalnak megoldast, azt sugallja, hogy valoban személyreszabott az
ajanlat, hiszen ezek egymast kovetd folyamatok. Nagyon sok esetben persze ezek teljesen
egyidejliek is lehetnek sot, a kész terméket fogja az értékesitd gy bemutatni, hogy azt a hatést

érje el, mintha a fogyasztd igényei lettek volna el6bb, nem pedig a kinalt portéka. A cél a



hosszutava egylittmikodés, amely sordn mindketten profitdlnak, nem pedig egymas karan
kerlilnek magasabb pozicioba. Fontos ismérve az integrativ targyalasoknak, hogy
megoldascentrikus megkozelitéssel fordul az értékesitd a targyalopartneréhez, (latszolag) idot
¢és energiat nem sajnalva, hogy a leheté legjobb feltételekhez juttassa a masik felet. Az
informaciokat megosztjak egymas kozott, s6t sok esetben arul el az értékesitdé egy-egy
szakteriileten vagy cégen beliili informaciot, ezaltal is elmélyitve az ligyfél belé vetett bizalmat.
Akér sajat maga altal forgalmazott vagy kinalt termék esetében is hajlandé negativabb
aspektusokat kiemelni, ezzel az objektivitas érzetét iilteti el a masikban. Ezzel erOsitve egy
olyan érzetet, hogy neki nem az a célja, hogy mindenaron eladjon valamit a fogyasztonak,
hanem hogy csakis a legjobbat kindlja neki, amiért azt a kockazatot is vallalja, hogy biralja a
sajat rendszerét. (Fényes, 2022)

Targyalési stratégiatol fiiggetleniil a tobb szakaszra kiilonithetjiik el az adott folyamatot. Az
els6 1épés minden esetben, a targyalasra valo felkésziilés. Az egyéni értékesitésben igyekeznek
minél tobb részletrdl eldinformalddni a targyald partnerrel kapcsolatban. Ezt tAmasztja ala a
személyes megélésem, ugyanis azaltal, hogy tudunk egy par személyes részletet, mindemelett
referenciaszemélyként jelenik meg a kontakt személy, aki altal eljutott az értékesitd a
potencialis ligyfélhez.

A masodik 1épés a a targyalads megnyitasa, illetve az ismerkedés. Az én szakmai gyakorlatom
soran orommel tapasztaltam, hogy a nyitashoz kivaldan hasznalhatéak az ugynevezett ,,warm
up”, azaz bemelegitd kérdések. Ezek rendszerint arrdl szolnak, hogy jutott a helyszinre az illetd,
esetleg reflektalnak az idgjarasra. Azért is fontos szegmense ez az elsé személyes talalkozasnak,
mert ezzel lehetdségiink van kicsit oldani az ismeretlen taldlkozas okozta fesziiltséget. Ezt
kovetheti az érdeklddés a jelenlévo feldl, természetesen csupa semleges téma, amire tarsalgasi
szempontbol kockazatmentesen lehet véalaszolni. Gyakori téma hobbi, aktualis munkahely,
szarmazasi hely. Itt mar megkezdddik egy igen hatékony mozzanat, mégpedig a szimpatia
keltés, ugyanis itt mar megprobal targyalas hazigazdaja kapcsolddni a jelenlévohoz. (Fényes,
2022)

A harmadik momentuma ennek a folyamatnak az igényfelmérés ¢és ajanlattétel. Az
értékesitésben gyakorta e kettdre két kiilon alkalommal keriil sor. Az ok egyszerli, mégis
brilidnsan hatdsos. Az aru értékének ndvelése a potencidlis vasarld szemében. Ha azonnal
meghatarozott arral szolgalunk, akkor kissé értékcsokkentettnek hat a termék, hiszen nem
érzékeli ugy a masik, az ebbe belefektetett energiat. Veszit a személyreszabottsag élményébdl,
mint puszta készterméket érzékeli a fogyasztd, fiiggetleniil attdl, hogy valdban a legtobb

esetben arrol van sz6. Ezzel szemben, ha mar az igényfelmérés utan jelezziik, hogy kiilonds
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odafigyelést jelent a szamara legmegfelelobb ajanlat kivalasztasa, az ndveli ugyanannak a
terméknek az értékét, ami valdjaban gyakorta az elsd pillanattdl egyértelmiien rendelkezésre
all.

Az értékesito az esetek tulnyomo részében mar a kapcsolatfelvételkor maximalisan tudataban
van annak, hogy mely terméket, illetve termékeket kivanja eladni. Ahhoz, hogy ez a
legmagasabb sikerességi faktoron mozogjon valoban el kell hinnie a vasarlonak, hogy az ajanlat
az 0 személyes igényeire a megoldas. Sok esetben érzékeltem az értékesitéi munkavégzésem
soran, hogy pozitiv csalodast okozott a potencialis ligyfélnek ez a fajta targyalasi stratégia, hogy
két kiilon alkalommal kertilt sor az igényfelmérésre €s az ajanlattételre.

Kifejezetten az igényfelmérésre fokuszalva ugy gondolom, hogy minek utdn megtortént
konkrétan a sziikséges informaciocsere, utana fontos az allaspontok kozelitése. Innent6l kezdve
jatszik igazan fontos szerepet, hogy az értékesitd mennyire tudta sikeresen pozicionalni magat,
mint hozz4értd szakember, a masik fél megitélésében. Ez azért kiemelten fontos, mert itt
lehet6sége van az lgyfél allaspontjait finoman a késztermék iranyaba terelgetni, hiszen
kezdetektdl ennek eladdsa volt a cél, amelyet alatdmaszt a szakértelmével és sok esetben
munkatapasztalataval, korabbi referenciakkal.

Ezutan pedig 1étrejon a megallapodas, hiszen a kedves fogyasztod rajon, hogy pontosan arra a
produktumra volt sziiksége, amelyet az értékesitd kinal. Kifejezetten jo lizleti stratégia tobb
ajanlatot is bemutatni, egymassal Osszevetve, hogy szadmadatokkal legyen igazolva, hogy
természetesen az elad6 altal mutatott opcid minden kétséget kizarodlag a legjobb dontés.
(Fényes, 2022)

Lezarjak a targyalast, alairjak a sziikséges dokumentumokat, majd kovetkezhet az esetleges
utogondozas. Ez magaban foglalja, értékesitd érdeklddését, hogy mennyire elégedett a vasarld
a termékkel, tud-e neki még valamiben segiteni. Gyakori, hogy ilyenkor kér az ligynok
ajanlasokat, hogy tovabb tudjon dolgozni. Mindezeken tal ez a 1épés azért iS bir nagy
jelentdséggel, mert a biztonsagérzetet erdsiti a fogyasztoban, hiszen nem csak a pénze kellett,
majd el is felejtették 6t. Megmaradt a kapcsolat, van hova fordulni. Nincs magara hagyva a
termékével és a vasarlast kovetden is érzi, hogy szakértd kezekben van.

Amire az értékesitd torekszik az a TELA, azaz az Targyalasi Egyezség Legjobb Alternativéja.
Ennek hidrom szegmense van. Az elsé ezek koziil a lehetségek feltarasa. Megtorténik akkor,
amikor felveszi az értékesitd a kapcsolatot a potencialis ligyféllel, majd elddl, hogy 1étrejon-e
a targyalas egyaltalan. Ezen kiviil pedig konkrét targyalasi eseményt is képez. Ezt koveti a
legjobb otlet finomitasa. Ennek folyaman lesziikitésre keriilnek azok a termékek, amelyek

egyaltalan szoba keriilhetnek az adott partner esetében. Végezetiil pedig a legjobb verzid
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kivalasztasa. Targyalasi helyzetekben ez az a pont, amikor konkretizaljak és kivalasztjak, hogy
melyik szolgaltatas vagy termék felel meg a legjobban az ligyfél igényeinek és legtobb esetben
le is zarul a folyamat az ligylet 1étrejottével. Annak érdekében, hogy létrejohessen a TELA,
fontos eldre felkésziilni alternativ megoldasokkal. Ilyenek tobbek kozott a kifogaskezelési

stratégiak, amelyekre a késObbiekben bdvebben kitérek. (Fényes, 2022)

3.1. Ki iranyit?

A targyalasi szituaciokban kiilondsen igaz, hogy az iranyitja a beszélgetést, aki kérdez.
Rendkiviil sokrétiien fel lehet hasznalni a kérdezés miivészetét. Egyrészt segit, hogy bevonjuk
a masik felet és ez altal interaktivva tegyiik a beszélgetést. Masrészt, fel lehet vele mérni a
partner ismeretét, hozzaértését, kompetenciajat az adott témaval kapcsolatban. Kiemelt szerepe
van abban, hogy tisztazzak, az dtadott informaciokat miként tudta értelmezni a targyaldpartner
¢s ezaltal milyen kép alakult kik benne. Tapasztalataim alapjan ezek a benyomasok dontd
jelentdséggel birnak az iizlet tekintetében. Kritikat is meg lehet fogalmazni altaluk, kissé
provokativ modon akar rendszerbiralatot kifejezni. Nagyon nagy segitséget nyuUjthat a
megakadt kommunikacidban egyarant egy jol iranyzott kérdés. Munkdssdgom soran az
fogalmazodott meg bennem, €s nyert sok esetben visszaigazolast, hogy még a legnyitottabb
emberek is hajlamosak igen zart rendszerben vélekedni a pénziigyekrdl és ezen teriileten beliil
rejlo lehetéségekrdl. Kivaldo gondolatébreszté hatassal birnak a kérdések ebben az esetben,
amelyet rendszerint felhaszndlnak az értékesitok, amennyiben érdeklédést vagy pusztan
meghallgatast tapasztalnak a kordbban elzarkozo féltdl, ezzel egyarant novelik szakmai
tekintélytiket is. (Fényes, 2022)

Természetesen a kérdéseknek is tobb fajtajuk van, melyeket funkcio szerint disztingvalhatunk.
Vannak a kapcsolatteremtoek, melyek a targyalasi nyitd szakaszaban a legrelevansabbak,
melyekrél mar szot ejtettem korabban. Az egyéni értékesités legfontosabb eleme ugyanis a
bizalmi kapcsolat kiépitése, ezért hangsulyozom ezeknek a kérdéseknek is a fontossagat. Ennek
a tipusnak ugyebar a legfébb célja, hogy érdeklddésiinket fejezziik ki a masik felé,
mindekdzben megtalaljuk azokat a korabban mar emlitett kozds kapcsolodési pontokat,
melyeknek segitségével elmélyithetjiik az altalunk ébresztett szimpatiat a masikban, erésitve

ezzel egy fiiggd kapcsolatot. Ugyanis az értékesitd célja, hogy pénziigyekben vagy az adott
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pénziigyi teriileten az 6 személyétdl valjon fliggéveé az tigyfél. Ennek 1étrejottét hivatott segiteni
ez a folyamat. (Fényes, 2022)

Vannak ezen kivill az Ggynevezett nyitott kérdések, melyek elengedhetetlenek az egyéni
értékesités soran. Ezekkel tudjak sugallani, hogy meghallgatjdk a véleményét a
targyaldpartnernek és a megoldast természetesen azokra valaszként kinaljak. Fontos szerepe
van a pontositasban, illetve segithet szélesiteni a masik fél 1atokorét egy-egy személyes
gondolatmenetben. (Fényes, 2022)

A harmadik tipus, ami jelen van minden targyalasi szituacidban az a zart verzid. Igen-nem
vélaszokat igényel, illetve konkrét tényeket, paramétereket. Arak meghatarozasaban, dontés
véglegesitésében kiemelt szerepe van. (Fényes, 2022)

A visszajelz6 tipusu kérdéseknek tobb célja is lehet egy idében. Els6 sorban segit lemérni, hogy
mit értett meg a targyald partner az elhangzott beszélgetésbdl, illetve a masik nagyon hasznos
velejardja, hogy 1d6t nyer altala a kérdezd, ami segit, hogy rendszerezhesse a gondolatait.
Erdekességképpen megemliteném, hogy az asszertiv kommunikacié is a visszajelz6 kérdésekre
épul, amelyet ugyis ismerhetiink a koztudatbol, mint erészakmentes kommunikacio.
Véletlennek semmiképp sem tekinthetd, hogy ilyen kérdésekhez folyamodik az, aki nem kivan
erdszakos értékesitOként megnyilvanulni. (Fényes, 2022)

Erékesitéi munkam soran személyesen is azt tapasztaltam, hogy az alternativ kérdésekkel tobb
konkreét lehetdséget kinalunk, ezzel elérve, hogy az altalunk megadott opcidkon beliil valasszon
a partneriink. Ebben két igen lényeges technika is érvényesiil. Egyrész, hogy megtorténik a
dontés, masrészt a mi altalunk megadott kereteinken beliil. (Fényes, 2022)

Ezeken feliil kiemelt hasznalatban vannak eladd €s vevd interakcid sordn az ugynevezett
szuggesztiv kérdések. Ezek sajatossdga, hogy mar a kérdés feltétele 6nmagéban befolyésolja a
masik valaszat. Erre kivalo példa véleményem szerint a kovetkezd kérdés: Ugye 6n is egyetért
ezzel? Ebbe mar belefoglaltunk egy olyan iizenetet, hogy emberek egy csoportja egyetért, és az
tudatalatti a kérdés, hogy csatlakozik-e ehhez a csoporthoz a valaszad6. Sokkal nagyobb
0sztonz6 erd figyelhet6 meg ebben a folyamatban, mint az elsére hinnénk. Az evolucios
pszichologia szerint az emberi elme felismerte, hogy a tulélésének zaloga, hogy a kozdsség
elfogadja és ez altal gondot viseljen az egyénrdl. (Fényes, 2022)

Az otletado kérdések funkcidjat tekintve azt mondhatom, hogy gyakorta szolgalnak
javaslattételre. Feltevéseket alkalmaznak, ezzel is beinditva egy adott megoldas felé iranyuld
gondolkodasmodot. Tapasztalataim szerint ez sok 0 lehetéséget hozhat magaval, hiszen ha
fejben megadjuk a teret egy, elsére kevéssé raciondlisnak hangzd elméletnek, konnyen

kideriilhet, hogy mégis van benne potencial.
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A pontositd kérdések gyakorta megjelennek az alku fazisaban. Az én meglatdsom ebben a
helyzetben az, hogy ez egy nagyszerii eszk6z visszaszerezni vagy magunknal tartani az iranyitod
szerepet. Gondoljunk bele, ha a masik engedményt szeretne, és mi egybdl konkrét ajanlattal
reagaljuk le, talan nagyobb kedvezményt kinalunk, mint amire a masik gondolt, ezaltal
csokkentve a sajat hasznunkat. Ebben az esetben nagyon hasznosak a pontositdé kérdéssel,
hiszen ha visszakérdeziink, hogy milyen mértékli engedményt szeretne a masik, akkor nem
vaktaban tesszilk meg az ajanlatot és jobban tudunk a kolcsonds megelégedés mezsgyéjén
lavirozni.

Végezetiil, de nem utolsd sorban kdvetkezzenek a befejezod, lezarast segitd kérdések.

Ezek a kérdések rendszerint magukban foglaljak a dontés siirgetését, noha verbalisan ennek
nem adnak teret. LehetOséget ad, hogy kozvetleniil a megallapodast akadalyozo6 tényezokrol
beszéljenek, majd a felmeriild kétségek eloszlatasa utdn feltételezhetd a sikeres befejezése az
iizletnek.

Mint lathatjuk a kérdezéstechnikai ismeretek hasznalata az egyik legjobban kihasznalhaté
forrasa a folyamatos megujulést igényl6 reziliens értékesitésnek. Vajon fel lehet ket hasznalni

a jelenlegi gazdasagi helyzetben is akképpen, hogy megtorténjen a tranzakcio?

3.2. Hallgatas, mint a targyalas egyik legbeszédesebb momentuma

Erdemes feltenni azt a kérdést, hogy lehetséges-e, hogy a hallgatis tobbet arul el az
értékesitordl, mint ezer sz6? Nos személyes tapasztalataim alapjan annak, aki képes az
érdeklddo, aktiv hallgatasra, olyan mértékii eldnyre tesz szert egyéni értékesitdi praxisa soran,
amit az ember nem is feltételezne elsdre. Ez azt a fajta figyelmet sugallja, ami segiti az
emberekben azt az érzést kelteni, hogy az adott helyzetben tényleg 6k szamitanak, mint
egyének. Azok a percek roluk szolnak. Ezzel is segitve az altalam mar oly sokszor Kiemelt
fontossagti bizalomnak a kiépiilését a targyalofelek kozott. Ezzel egy idében fontos tisztaban
lenniink azzal, hogy milyen mértékben és mikor alkalmazzuk ezt a stratégiai eszkozt, illetve a
visszajelzések nélkiilozhetetlenek a mésik fél hallgatasa kozben. Aprd bolintasok, egyetértd
gesztusok azok, amik megerdsitik, hogy jelen van a hallgat6. A biztatas, batoritas, hogy
hosszabban is fejtse ki a gondolatat a beszélgetd partner, nagyon eredményessé teszi a
konzultaciot.  Fontos, hogy valoban ne szakitsuk félbe a masikat, illetve idénként
Osszegezziink. A lényeg ebben az esetben is az, hogy minden lehetséges modon érzékeltessiik

a masikkal, hogy teljes figyelmiinket élvezi. Ugy gondolom, hogy ez a személyes értékesités
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egyik kulcs momentuma. Azt éreztetni akar szdval vagy csenddel, vagy barmilyen eszkozzel a
potencialis ligyféllel, hogy az adott értékesitonek személyes misszidja 6t segiteni. (Fényes,
2022)

Kivalo, bar kissé talan hatasvadasz a csend annak kifejezésére, hogy a szoban forgo ligy
bonyolult, erdfeszitéseket igényel a megoldas megtalalasa. Ugyanakkor ezzel maris egy
felértékelddést ériink el a masik szemében. Bizonyos szintli kétséget ébreszt, hogy megoldhato-
e az igénye, ¢s ha igen, mégis milyen modon. Sok helyzetben koveti ezt a fajta szituaciot, hogy
az értékesitd hangosan elmélkedik a megoldason, €s tobbet is sorra vesz, de egyik sem hangzik
megfelelonek. Tobbszor voltam szem ¢és fiiltanja annak, hogy milyen nagy mértékben
bizonyul hatdsosnak ez az értékesitési stratégia, és Ovezi ezek utan nagyobb elismerés a
szakembert, aki mégis meg tudja oldani ezt, a hallhat6an nehéz feladatot. Megallapithato tehat,
hogy a csend egy kiemelt fontossagt stratégiai eszkoz, mely segitségével egyarant tudjuk
erdsiteni a kapcsolatot a targyaldpartnerrel és kompetenciank vagy termékiink értékének
novekedését is eldidézhetjiik. Ismételten megismerhettilk az egyéni értékesitok egyik bazis
eszkozét, melyet kelld kifinomultsaggal alkalmazva nagy eséllyel hasznalhatnak fel

sikerességiik novelésének érdekében.

3.3. Testbeszéd a targyalas soran

»Albert Mehrabian: a teljes kozlésrendszer mintegy 7 szazaléka verbalis (kizarolag szdbeli), 38
szazaléka vokalis (hangszin, hanghordozas, nem-beszédhangok) és 55 szdzaléka nem verbalis”
(Fényes, 2022, old.: 30)

Ennek okan megallapithato, hogy bizony a nonverbalis kommunikaciora legalabb akkora
hangsulyt érdemes fektetni, mint a kimondott szavakra. Vannak bizonyos gesztuscsoportok,
amelyek szuggesztiv hatasokkal birnak. Személyes tapasztalataim szerint azokat az
informaciokat, amelyeket nyitott tenyérrel kozliink, hitelesebbnek élik meg a befogado felek,
mintha lefelé lenne forditva a keziink. A hitelesség pedig az egyik legfontosabb pillére egy
értékesitési folyamatnak. Amennyiben ez hidnyzik, a megallapodas nem jon létre.

Mar az elsé kézfogasnal felmérik a targyalofelek az erdviszonyokat. Az iizleti életben a
hatarozott, de nem tdl szoros varians az elvart. Ha tul erdsen szoritjdk meg a partner kezét az
utalhat agresszioéra, mig a lagymatag parja alkalmatlansagot ébreszthet. Ugy gondolom, hogy
annak, aki szeretné jo eredményeket elérni egyéni értékesitése soran, mar a legelso pillanattol

nagyon koncentraltnak és célorientaltnak kell lennie, és ezt kifejezni minden modon, legyen
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sz0 akar gesztusokrol, akar verbalis kommunikéciorol. A targyalopartneriink ugyanis
folyamatosan analizdl benniinket, kiilondsen a pénziigyi teriileten jellemzé ez a fajta
magatartas, ezért csakis a legjobb kezekbe kivanjak adni jovedelmiik kisebb-nagyobb hanyadat.
Szeretnék attérni a kdvetkez6 rendkiviil meghatarozo nonverbalis eszk6zhoz, amely nem mas
mint a mimika, az arc jatéka. Ha a mimikarol beszéliink, tudnunk kell, hogy minden egyes apro
rezdiilést észlel és elemez a mésik ember, mikozben minket néz. Pontosan ezért példaul a
mosoly nagyon fontos, de kimondottan vékony hatar van a negédesség, erdltetett kedvesség és
a szimpatiat kelt6 gesztus k6zo6tt, mégis az emberi agy azonnal észleli a kiilonbséget és annak
fliggvényében raktarozza el a benne keltett benyomast. Fontos tisztaban lenniink azzal, hogy
ezek a folyamatok madsodpercek alatt mennek végbe, és alakitjdk ki az értékesitérdl a
konzekvenciat. Ugy gondolom, hogy nagyon komoly tudatossagot igényel, hogyha az eladé a
lehet6 legteljesebben szeretné kiaknazni a testbeszédben rejlé potencialt. (Hamilton, 2016)

A rdlunk alkotott elsd benyomads nagyon sok aprd tényezdbdl épiil fel. Kezdve testtartasunktol,
hanglejtésiinkon at, egészen a beszédsebességiinkig. A hangsulyozas megint csak egy olyan
eszkdz, ahol nagyon konnyt talzédsokba esni, €s ezzel épp az ellenkezd hatést kelteni. Izgalmas
tény, ugyanakkor szdmtalan visszaélésnek az alapja, hogy ha letiikrozziikk a maésik ember
mozdulatait, képesek vagyunk erdsiteni az irantunk érzett szimpatiajat. (Agyserkent6, 2020)
Azért gondolom azt, hogy érdemes attekinteni a fenti témakat ilyen részletességgel, legyen szo
akar a nonverbalis jelekrdl vagy a hallgatas mindségeirdl, mert ezekben rejlik javarészt az
értékesitd sikeressége, fiiggetlenill az altala képviselt arutol. Személyes véleményem azzal
kapcsolatban, hogy milyen mértékben tanulhatoak ezeknek a meggydzési technikdknak a
hiteles alkalmazéasa, az egyénenként valtozo. Sok mindennel Osszefligg kezdve attol, hogy
mennyire képesek felébreszteni az egyéni értékesitben a missziotudatot, fenntartani a
motivaciojat az esetleges kudarcok ellenére, illetve nagyban meghatirozza az is, hogy az
értékesitonek milyen az alap beallitottsdga, mennyire képes ligyfélcentrikus gondolkodasra és

sajat maga szakemberként valo reprezentalasara.

3.4. Az egyéni értékesités sajatossagai

Minek utan megismerkedtliink altalanossadgban a targyalasi struktarakkal, illetve az ott
alkalmazhatoé eszkozokkel, bemutatndm a szinteret, ahol ezek az informacidok relevanssa
valnak. Szeretném még jobban hangstulyozni az egyéni értékesités sajatossagait, illetve kitérni

arra, hogy specifikusan a pénziigyi teriileten mik tapasztalhatoak és ezt 0sszemérni a sajat
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személyes megéléseimmel. Az én vizsgdlatomban azok a szereplok jelennek meg, akik
befektetéssel, biztositassal, hitelligyintézéssel és ezek tanacsaddsdval kapcsolatban végzik
teenddjiiket.

Személyiségjegyek tekintetében gy tapasztaltam, hogy nemtdl fliggetleniil a mosolygos,
nyitott természetli emberek érnek el sikereket, akiknek konnyedén megy a kommunikacio és
kezdeményezOkészségiik fejlett. Azok a személyek, akik képesek egylitt érz6en megnyilvanulni
a masikkal szemben, bizalmassagot sugallanak. Ez pedig, mint mar korabban is emlitettem, az
egyik legfontosabb pillére az egyéni értékesités sikerességének. Ami még mindenképp
elengedhetetlen a kell6 magabiztossdg, amely tarsul egy edukativ jellemmel. Ennek
segitségével lesz képes az értékesitd ugy atadni a sziikséges informacidkat, hogy valojaban
csak elmagyardzza és megérteti az adott pénziigyi szolgaltatas vagy termék rendszerének
miitkodését, és a vevOben ezzel kelti fel a vagyat. (CCU, 2018)

Folytatnam tovabba az altalam megtapasztalt nehézségekkel, amelyekkel személyesen is
szembesiiltem munkdm sordn. Az egyéni értékesités mar dnmagéaban kétségkiviil szamtalan
kihivast hordoz magaban. A legtobb esetben az értékesitonek a feleléssége, hogy kapcsolatot
alakitson ki olyan személyekkel, akik esetleg érdekeltek az ¢ iigyletében. Ezzel rogton
parhuzamba allithatdak azok, akik értékesitdi munkat végeznek egy mar ismert, referenciaval
rendelkezd cégnek. Ezek az emberek elénybdl indulnak, mindemellett egy kész rendszer részei,
azonositasuk a céghez kapcsolodik, nem feltétleniil a termékhez. Gondoljunk csak bele, ha a
szamlavezeté bankunknal utdlag kideriil, hogy szamunkra egy kedvezétlenebb szerzédést
kotottiink, sokkal elébb fogjuk az intézmény mindsiteni, mintsem XY {igyintézot, akinek az
volt a feladata, hogy az adott szerzédést értékesitse. Pontosan ez a kulcsa az egyéni
értékesitésnek, a legnagyobb lehetdsége és kihivasa egyszerre. Az eladd személye a
legmeghatarozobb az egyéni értékesités soran. Egy arc, egy név megtdlti szellemmel a
terméket. Az aru és az értékesitd dsszeforr, hiszen konkrét személyhez fogja innent6l kezdve
kotni a fogyasztd a véleményét, legyen ez akdr pozitiv vagy negativ. A pénziigyi teriileteken
végzett értékesitdi munka ezért is van tele kihivasokkal, hisz az eladonak olyan megbizhato €s
hozzaértd szakemberként kell, hogy definidlja magat az tigyfél szemében, hogy eldnyt élvezzen
akar a nagyobb multi cégekkel szemben is. Mindezt nehezitik az esetleges korabbi negativ
tapasztalatok, illetve koztudatban tévesen lekommunikalt gazdasagi események, melyek a
megtakaritasokat érintették. Figyelembe kell venni, a befektetések pszichologiajat is, mely azt
tamasztja ald, hogy az ember érzelemvezérelten dont, igy elsddlegesen azt gondolja a maga

szamara is a legmegfelelobbnek, amit a legtobbet hall. (KKV, 2022)
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Egyértelmiien nem lehet kijelenteni, hogy milyennek kell lennie a sikeres értékesitonek, de
munkam soran tobb olyan szituacié volt, melyek alatdmasztjak, hogy vannak olyan attitlidok,
amelyek birtokaban konnyebb sikereket elérni ezen a teriileten. Ezeket szintén érdemes szamba
venni, mert meghatdrozdak lehetnek az altalam kitliz6tt kutatas témajaban, mely azt vizsgalja,
hogy ezek a tényezOk mennyire képesek rezilienssé tenni az értékesitét a nehéz gazdasagi
koriilmények kozepette.

Az els6 kulcsfontossagu momentum az egyéni értékesités soran a lelkesedés. Ha sikeriil elérni,
hogy a megbizott személy sajat misszidjanak tekintse, hogy az emberek megismerjék az altala
eladni kivant produktumot, az a hozzaallas meglatszik az eredményeken is. Hitelesnek fogjak
érzékelni, a lelkesedése atragad a hallgatosagra is. Fontos, hogy az eladni kivant termék
szakért6jeként identifikalja magat az értékesitd az ligyfél szemében. (Dr. Danko, 2000)

A kovetkez6 hatékony triikk, ha eldinformalddik az elado a potencidlis tigyféllel kapcsolatban.
Ezt igazolja véleményem szerint, hogy azok, akik ajanlasok segitségével dolgoznak,
hatvanyozottabban tobb emberhez jutnak el. Ennek oka, hogy van kozds kontakt személy,
akinek megemlitése soran mar meg tudjak szolitani oket, illetve szintén az eldinformaldédasnak
koszonhetden az értékesitdé immar tudja, hogy milyen termékkel tudja felkelteni az
érdeklodésiiket a leend6 tigyfeleknek. (CCU, 2018)

Ezek utan aligha nem, a masik dont6 mozzanat, hogy ne legyen erdszakos az értékesito.
Személyes tapasztalatim ezt is aldtdmasztjdk, hiszen amikor visszajelzést kértem az
igyfeleimtdl, a legpozitivabb élménytiik az volt, hogy nem érezték, hogy erészakosan kivanom
eladni nekik az altalam képviselt produktumot. A stratégiam nem az volt, hogy meggyézzem
Oket, hogy vegyék meg az altalam kindlt 4rut, hanem az volt, hogy raébresszem Oket, hogy
milyen nagy sziikségiik van ra, €és racsodalkozzanak, hogy micsoda nagyszerii lehetdséghez
jutottak altalam. (CCU, 2018)

Az alapvetd illem és intelligencia mellet kiemelten torekedni kell a kedves, batoritd
magatartasra. Rendkiviil fontos, hogy azt valtsa ki a taniacsadd, hogy benne megbizhat a
személy, akivel épp targyal. Fontos az Oszinte érdeklddés, az arc mimikaja, a gesztusok €s a
hanghordozés egyarant hangstlyos. Mosolygassal és figyelmes tekintettel elonyre lehet szert
tenni megéléseim szerint a targyalas soran. (CCU, 2018)

Az altalanos értékesitési targyalasokon tul, a pénziigyi teriileteken végzett beszélgetések soran
kiilonosen fontos a rendszerismeret. Ahhoz, hogy nagy tapasztalatunak ¢€s kelléen edukaltnak
tlinjon az értékesitd, tudnia kell egyszeriien €s érthetden atadni a sziikséges informaciokat, hogy
a masik fél akkor is vilagosan értse az elé vetitett miikodési mechanizmust, ha esetlegesen

teljesen mas a szakteriilete vagy nincs elég tapasztalata. Javasolt keriilni az idegenszavak,
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szlengek és szakkifejezések hasznalatat, mert konnyen degradéalva érezheti magat a masik fél,
¢s ezzel veszitenénk az eddig felépitett szimpatiankbol. (CCU, 2018)

Tovabba torekedni kell arra, hogy mindig probaljunk egy 1épéssel elérébb jarni, ha az elado
felet képviseljiik, felkésziilni az esetleges kifogasokra, elzark6zo reakciokra. Jelenleg az egyéni
értékesitéssel foglalkozd cégek gyakorta tartanak oktatast annak érdekében, hogy a
megbizottjuk rutinosan tudja kezelni az effajta helyzeteket. Az ilyen szituaciokban alkalmazott
eljarasok alapja a fogyasztoi tarsadalom viselkedésének pszichologidja és az emberi elme
meggy6zhetdsége. (CCU, 2018)

Ami szintén nagy sikert és pozitiv csalédast okozott a pénziigyi értékesitéi munkam soran,
mikor a befektetéshez rendelkezésre allo keretdsszeg alacsonyabb fokat javasoltam.
Meglepetésként érte az ligyfeleimet, hogy nem akarom a lehetd legnagyobb hozamot elérni,
illetve még tovabb emelni az altaluk mondott Gsszeget, hanem a biztonsagos, konzekvens
gondolkodast erdsitettem benniik. Szadmukra irrelevans volt, hogy mint elad6, a magam szamara
kisebb hasznot valasztottam, az 6 anyagi kényelmiik és biztonsaguk érdekében. Ezzel tovabb
erdsitve azt a megitélést, hogy nekem, mint értékesitonek, valoban az a szandékom, hogy az
iigyfél szamara talaljam meg a legoptimalisabb ajanlatot.

A fenti leirtak és a sajat tapasztalataim alapjan elmondhatom, hogy ezek a viselkedési mintak
¢s személyiségjegyek valoban megkonnyitik a kapcsolatfelvételt és a bizalomkiépitését az
tigyfelekkel valo munkaban. En azt véltem felfedezni, hogy noha kivalé alapot képesek a cégek
nyUjtani a palyakezdd értékesitonek, barmely technikardl is beszéliink minden esetben maga a
személy lesz az, akin mulik ennek a hatékonysagi foka. Kutatdsom tehat azt vizsgalja,
amennyiben az értékesito rendelkezik ezekkel az ismeretekkel, tudatos a testbeszédére, esetleg
kiilon kapott edukaciot az értékesitdi munkdjahoz, vagy csak sziiletett tehetsége van az aruk
eladasahoz, feliil tudja-e irni az emberek pénziigyi kilatasainak bizonytalansagat. Az a rendszer,

amit erre épitenek ki, megallja-e a helyét a 2022-es gazdasagi helyzetben Magyarorszagon?
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4. MANIPULACIO VAGY MEGGYOZES?

Gyakorta gondoljak azt a koztudatban, hogy aki valamilyen értékesitési munkat végez, az
azonnal manipulacios eszkozoket is hasznal. Kiilonosen nagy a bizalmatlansadg a pénziigyi
terlileten tevékenykedOknek. Pontosan azért, hogy segitséget nyujtsak ennek tisztdzasra,
szeretnék besz¢élni a manipulaciordl és meggydzésrdl egyarant. Arra helyezvén a hangsulyt,
hogy milyen kiilonbségek vannak, hogyan tudjuk felismerni, hogy az adott eladé melyiket
hasznalja célja elérésen érdekében. Személyes meggydzddésem, hogy ennek tisztazasa kiemelt
jelentdséggel bir, hiszen az értékesitéshez flizott elditéletek birnak sok esetben a nagyobb
dontoértékkel.

Talan nem is gondolnank, hogy egészen az dkorig nyilnak vissza az emberi kommunikéacioban
ismeretes meggydzési technikdk. Abban az idOben a retorika foglalkozott vele. Késdbb,
Szokratész koraban azonban mar nem riadtak vissza a szonokok a logikai cstisztatasoktol sem,
szentesitve az eszkozt a cél érdekében. Ezt mar manipuldcionak nevezziik. Legyen szo
barmelyikrél is a kettd koziil a befolydsolas kategoriajaba sorolhatd, ahol a kommunikacios
folyamat sordn az az egyén torekvése, hogy a szamara legidedlisabb allapotot kialakitsa. A
legfontosabb kiilonbség az, hogy mig a meggy6zés azt foglalja magaba, hogy belatasra birja a
hallgatosadgot az a személy aki az aktiv fél az adott kommunikéacids szakaszban, addig a
manipulécio esetében visszaélésrol és mesterkedésrdl beszélhetiink. Azért 1s kdrmonfont ez
utobbi, mert hianyzik beldle a direktség, nem hangzik el a konkrét cél, iranyzat, helyette a
legtobb esetben a hallgatoség észre sem veszi, hogy manipulacié aldozata lett. Nagyon fontos
a figyelemelterelés ebben az esetben, a hangzatossag, az érzékszervek bevonasa, a latvanyvilag,
az agy azonnali jutalmazasért felel6s teriileteinek ingerlése. (Arvay , 2015)

Véleményem szerint erre kivdlé példa a toborzds, a manapsag igen elterjedt MLM?*
rendszerekbe vald belépéshez. Az a legtobb esetben a hivoszo, hogy ezt bizony barki elérheti,
illetve ehhez tarsul, hogy bemutatjdk milyen jolétben élnek, az egész megjelenésiikkel
sugarozzak, hogy mennyire jovedelmezo az adott munka. Elsddleges célpontok kozott vannak
a fiatalok, palyakezddk. A toborzd szdmara a munkateriileteken val6 tapasztalatlansag nagyon
nagy eldnyt jelent, és ha belegondolunk ki nem akarna azonnal meggazdagodni. Amire pedig

kevéssé kertiil a hangsuly ezeken a beszélgetéseken, hogy egészen pontosan mi a munkafeladat,

4 MLM, azaz a Multi-Level-Marketing (hivatkoznak ra network marketing néven is): ,,A network marketing
rendszerében a termékek, illetve szolgaltatasok értékesitését olyan alvallalkozok végzik, akik szerz6désben
allnak a vallalattal. Ezeket az alvallalkozokat hal6zatépitéknek nevezziik. A haldzatépitok személyes
fogyasztassal, illetve az ismerdseik, rokonaik, barataik felé torténd ajanlassal értékesitik a szolgaltatasokat, vagy
a termékeket.” (Gazdagsag, 2013, old.: 1)
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milyen kihivasok meriilhetnek fel, illetve hogy az ujdonsiilt dolgoz6 ismerdsi korét fogjak
felhasznalni potencialis vevobazisnak. A digitalis vilagban nagyon konnyi kapcsolatba 1épni
olyan emberekkel, akiket kordbban nem ismertiink. Ez jo lehetéségek a toborzoknak, de egy
id6 utan konnyedén felismerhetd a mintdzat az ilyen jellegli megkeresésekben. Kiemelt
jovedelem, szuper fiatalos csapat, rugalmas munkavégzés, alig par ora raforditast igényel
hetente. Amit még kiemelnék, hogy ezekben az esetekben szinte kivétel nélkiil jutalékrendszer
miikodik, tehat a sikeres lizletkotést kovetden fizetik meg, nem pedig a belefektetett munkat,
1d6t, energiat. Nagyon sok esetben ahhoz, hogy az j munkaerd egyaltalan megkezdhesse
feladatainak ellatast, sziikségszerli egy bizonyos termékcsomag megvasarlasa. A cég
legrosszabb esetben, fiiggetlentil az értékesitd tehetségétdl és eredményeitdl, mar eggyel tobb
terméket el is adott. Jellemzden nagy financidlis értékkel birnak ezek a produktumok.
Visszatérve a manipulacid és meggy0zés kozti kiilonbségekre, a moralitdsnak nagyon nagy
jelentdsége van. Megfigyelhetd egy olyasfajta szemléletmdd, hogy a meggy6zés soran mint
aktiv egyenrangu félként van jelen a személy, akit megkivannak gy6zni, addig a manipulacid
soran egy eszkozt jelent, egy passziv tudatlan komponenst, amelyet, illetve akit, a kezdetektol
felhasznalnak. A manipulaci6 egyfajta visszaélés ezért is kiemelten ajanlott, hogy a pénziigyi
terlileten tevékenykeddk teljesen elhatarolodjanak ettél a magatartasformatol, azontul hogy
erkolcsileg helytelen, biintetdeljarast vonhat maga utan. Ennek elkeriilése végett miikkodik az a
rendszer Magyarorszagon, hogy a pénziigyi teriileten dolgozo egyéni értékesitok munkajat a
Magyar Nemzeti Bank és a Fogyasztovédelem ellendrzi. Ezeket az informacidkat barmilyen
jellegli hivatalos pénziigyi tanacsadas el6tt az ligyfél tudomasara bocsatja a targyald partner.
Személyes tanacsadasaim soran ez egy biztonsagos keretet adott a jelenlévd iigyfelemnek,
hiszen felelosséget vallaltam szoban ¢€s irasban egyarant az elhangzott informacidk
valodisagarol. Amire kiilondsen fontos iigyelni, hogy minden kapott informacidval
kapcsolatban titoktartasi kotelezettsége van az értékesitdnek, hiszen személyiségi jogokat
sértene, amennyiben ezt illetéktelen harmadik féllel megosztand. A kommunikator valodi
szandékanak elhallgatasa mar manipulaciot feltételez. Fontos tisztaban lenni azzal, hogy a
manipulatornak nem szandéka, hogy a kommunikacids partnere tisztidban legyen a sajat
informaciés sziikségleteinek hidnyossagaval. (Arvay , 2015)

Minden meggydzesi szitudcid mas és mas a befogado féltdl fliggden. Ezzel szorosan Gsszefiigg
a kognitivvalasz elmélet mely tgy tartja: ,,A kozlés altal kivaltott meggydzés valdjaban
onmeggy0zes, amelyet a hallgatd vagy az olvaso hattértudasanak bekapcsolasa hoz 1étre. Ha a
tarolt tudas, vélemény hasonlit a szovegbelire, az olvaso konnyen elfogadja a leirtakat.” (Arvay

, 2015, old.: 4) Személyes megéléseim is azt igazoljak, hogy azok a legkiemelkeddbb
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értékesitOk a pénziigyi teriileteken, akik azt értik el, hogy a targyalds végére az iigyfél azon
gondolkodjon, hogy miképp tudott az adott termék nélkiil élni. Tobb fontos részletet is fel lehet
fedezni a sorokban. Tapasztalataimnak kdszonheten is ala tudom tamasztani, hogy milyen
kiemelt szerepe van annak, hogy a szoban elhangzott informacidkat valamilyen modon azzal
egyidejlileg irasban is reprezentdljuk. Manapsdg ennek nagyobb része digitalis forméaban
torténik, de az emberek szemében spontaneitast valt ki, ha az értékesito a helyszinen sajat maga
alkot egy magyarazo abrat. Sziikségszerii a sikerességhez, hogy az abran megjelenitett kevés
informaci6 O0sszhangban legyen az elhangzottakkal. Lényegében tomoritve jelenitse meg a
legszignifikansabb tényezdoket, amelyet k6zolni szeretne. Ennek hatasara immar két érzékszerv
is bevonasra kerlil a meggydz¢si metdodusban, igy egyfajta audiovizualis élményt hoz 1étre az
elado az tigyfélben. Minél tobb érzékszervet sikeriil bevonni a folyamatba, annal maradandobb
az ¢élmény ¢és eredményesebb a targyalas. Szocidlpszichologiai kutatdsok soran mar
bebizonyitottak, hogy bizonyos nyelvi tényezdkkel tudattalanul tudnak hatni a jelenlévokre.
Azért is szeretném mindenképp beemelni a dolgozatomba az ehhez kapcsolddod sziikséges
tudnivalokat, mert relevansan kothetd az altalam kutatott kérdésre, hogy képesek-e az egyéni
értékesitok a kelld rezilienciat eldidézni a pénziigyi terilileten az aktualis gazdasagi tényezdkkel
szemben, amelyet ezeknek az informécioknak birtoklasaval és felhasznalasaval nyernek. Tehat
a fentebb emlitett jelenséget, mely szerint hatassal vannak bizonyos grammatikai tényezok a
befolyasolhatosagra, Semin és De Poot 1997-ben metaszematikus jegyeknek nevezték el. Itt
pedig szeretnék visszautalni a dolgozatomban mar kordbban boncolgatott kérdezéstechnikakra,
ugyanis megallapitasra keriilt, hogy a kérdésben jelenlévd ige statikusan befolyasolta a kapott
valaszt. Tovabba egy masik kisérletben Loftus 1979-ben a hatarozott, illetve hatarozatlan
névelok befolyasold képességét vizsgalta szintén az alanyoknak feltett kérdés kapcsan.
»Szemtanukat kérdezett meg, hogy lattak-e torott reflektorokat, ill. lattdk-e a torott
reflektorokat. Akiktdl a hatarozott névelds kérdést kérdezték, kétszer gyakrabban vélték azt,
hogy lattak reflektort, még akkor is, ha valojaban semmilyen reflektor nem volt.” (Arvay , 2015,
old.: 5) Ebbdl is latszik, hogy milyen komoly elénye van azoknak a személyeknek, akik
tisztaban vannak ezekkel a sajatossdgokkal. Szintén gyakori az értékesités soran elhangzo ,,a
faktiv igék (pl. tud, sajnal, elfelejt), melyeknek az aldrendelt tagmondatat a befogado feltétlentil
igaznak véli amiatt, hogy a belsd tagadas az eléfeltevéseket érintetleniil hagyja”. (Arvay , 2015,
old.: 6) Igazan komplex dekodolasa figyelheté meg az erre példaként emlitett mondatban,
amely igy hangzik: Emese tudta, hogy Balint elindult. Hangozhatna akar tagadas formajaban is
a mondat, ugyanis a jelenség pontosan az alavetett mondatrész kapcsan figyelhetd meg. Ebbdl

kovetkezik, hogy fliggetleniil attol, hogy Emese tudta, vagy nem tudta, hogy Balint elindult,
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logikailag az kovetkezik, hogy az elindulas ténye fennall. Ebben a pillanatban megjelenik az
elofeltevés, mely szerint Bélintnak el kellett indulnia. A mondat értelmezhetetlenné valik, ha
megprobaljuk elképzelni, hogy Balint el sem indult. Logikai és nyelvészeti szempontbol
ugyanis a mondat nem hamis, hanem az igazsagértékét nem lehet meghatarozni. Ezzel pedig
elérkeztiink egy igazan meghatarozd eszk6zhoz, amelyet az egyéni értékesités soran
felhasznalnak az ligynokok. Az egyéni értékesitési folyamat egy kritikusan érzékeny teriiletén
talalkoztam személyesen is ennek az ismeretnek a felhasznalasaval, mégpedig az uj tigyféllel
valo kapcsolatfelvétel soran, illetve ez vonatkozik arra az esetre is, amikor a kontakt személyt,
mint referenciat emeljiik be a beszélgetésbe. Az ajanlasi szisztémaval dolgozok kézhez kapnak
egy olyan fomondatban felhasznalhaté alanyt, - gondolok itt a kontakt személyre- akinek
emocionalisan befolyasold hatasa van. Ezek utan pedig logikatlan lenne a befogadé félnek az
alarendelt mondatot kritikusan szemrevételezni, hiszen el6feltételezi annak relevans mivoltat.
(Varga, 2014)

Pontosan ez lesz az egyik olyan faktor, amely az altalam vizsgalt értékesitoi reziliencidhoz oly

szorosan kothetd.
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5. A KUTATASOM EREDMENYE

1. dbra

Az Euro-Finanz-Service altal sikeresen lezarult
megallapodasok
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Forrés: Sajat szerkesztés EFS (2022) alapjan®
A kapott adatok azt igazoljak, hogy jelen van az egyéni értékesitésben az a magas foka
reziliencia, amelynek segitségével az értékesitést nehezitd gazdasagi jelenségek ellenére is
képessé valik az eladd a sikeresen lezarult szerz6déskotési folyamatok szdmanak ndvelésére.
Most pedig tekintsiik at, hogyan tudja az értékesit6 felhasznalni az aktualis gazdasagi szituaciot,
annak érdekében, hogy az altala eladni kivant termékekre néjon a kereslet. Az altalam
kivalasztott idépontok esetében eldszor egy altalanos elemzéssel fogom kezdeni a
szemrevételezését, majd hozzavetdlegesen vazolom az értékesitési szegmenseket, amely altal
érvényeslilt a gazdasagi koriilménnyel valo reziliencia az iizlet soran. Alapvetd kovetelmény az
iizleti etikett betartdsa és csakis a valds informaciok atadasa. Magyarorszagon, amennyiben az
értékesito sajat felelosségére kivan tigyletet lebonyolitani, rendelkeznie kell a Magyar Nemzeti
Bank altal elfogadott hatosagi képesitéssel, melyet képzés, illetve vizsga el6z meg. Ezeket az
engedélyeket meg kell ujitani, illetve folyamatosan részvételi kotelezettséget von maga utan a
szakmai alkalmakat és tovabbképzéseket tekintve. Kiilon kiemelném, hogy a cégnek, amely

rendelkezésemre bocsatotta a kutatdsomhoz sziikséges adatokat, az Euro-Finanz-Service

5 A rendelkezésemre bocsatott adatok Nagy Lorant értékesitési igazgatosigara vonatkoznak, melynek

elérhet6sége: 1054 Budapest, Alkotmany u. 10. 3/21.
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védjegye, hogy egy olyan pénziigyi tandcsadd cég, mely teljesmértékig semleges ¢és
mindemellett nem rendelkezik sajat termékkel. Véleményem szerint mar
ebben az dnmeghatarozasban és érzédik, hogy milyen mértékii potencial van a cég elveiben,

hiszen ez a fajta objektivitas hianypotlo Magyarorszagon.

5.1. A reziliens viselkedés megnyilvanulasa az értékesitésben

Elérkeztiink szakdolgozatom legfébb mozgatorugojahoz, amely az altalam kutatott kérdés
kozéppontjaban all. Immar valaszt kaptunk arra, hogy képes-e egy egyéni értékesitd kelld
rezilienciaval névekedést produkalni, azaz novelni a sikeres szerz0déskotések szamat, olyan
gazdasagi tényezok jelenléte mellett, mint egy aktualis gazdasagi valsag vagy éppen pandémia.
Ezaltal bizonyitast nyert az altalam felallitott hipotézis. 2020-ban a pandémia meglétekor is
képes volt novekedési eredményt produkalni, illetve most is, a 2022-es magyarorszagi
gazdasagi valsag idején.

Azért vélekedtem ugy, hogy elsddlegesen bemutatasra keriil a szintér, azaz a targyalas majd a
rendelkezésre allo eszk6zok, amelyeket elsajatithat az értékesitd személy, mert ezek nélkiil az
ismeretek nélkiil, nehezebb lenne alapjaiban atlatni azt a folyamatot, hogy miképp is tudott
igazolast nyerni a hipotézisem.

Személyes tapasztalataim alapjan szeretnék szot ejteni azokrol a konkrét kihivasokrol, amellyel
az egyéni értékesités vilagaban meg kell kiizdeni az eladonak. Mint mar korabban emlitettem a
pénziigyi értékesitési teriileten a szakmai tudds atadasan kiviil, sok esetben biztositanak
edukacidt az Gjdonsiilt munkavallalonak, hogy ne veszitse el motivacigjat az esetleges kezdeti
nehézségek kozepette. Persze rengeteg varatlan helyzetre kell felkésziilnilik azoknak, akik
ebben a szakmaban tevékenykednek anélkiil is, hogy kitérnénk barmilyen gazdasagi jelenségre,
ami befolyasolnd az adott id6szakban a fogyasztasi hajlandosagot. Nagy segitséget nytjthat, ha
elore felkésziil az értékesitd az esetleges kifogasokra, ez is segiti, hogy a konkrét helyzetben
reziliens legyen és elvarasai szerint alakuljon a beszélgetés tovabbi menete. Az emberekkel
valo targyaldas Onmagédban kihivast jelentd feladat az egyének sokrétliségébdl és
befogadokészségébdl adodoan, kiillondsen ha egy tabusitott téméval kapcsolatban keresik fel
oket, mégpedig a személyes pénziigyeikkel kapcsolatban. Eleve hordoz magéaban egy erdteljes
hataratlépési élményt véleményem szerint az, hogy egy ismeretlen felkeres, €s segiteni akar a
sajat jovedelmem kezelésével kapcsolatban. Egyfajta kéretlen viselkedésként jelenhet meg az

emberek elsd benyomdsdban, ezért is koveti az ilyen jellegli megkereséseket javarészt
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clutasitas. Felmeriil a kérdés, hogy akkor mégis miképp érhet6 el az, hogy szoba alljon a
potencialis tligyfél az értékesitével és létrejohessen egyaltalan a targyalasi szitudcio.
Hozzatenném, hogy munkatapasztalatom soran egyértelmiivé valt szdmomra, hogy az
elsddleges interakcio a legtobb esetben kozvetetten torténik. A telefonos kapcsolatfelvételnek
sokkal jobb eredményei vannak a digitalis kommunikacidval szemben, hiszen egyfajta azonnali
dontési reakciot kivan meg a masik féltél. Mignem az irasbeli lizenetvaltas soran béven marad
idé6 a  kritikus  gondolkoddsmodnak  és  személytelen  mivoltabol  fakaddan
kockazatmentesebbnek itéli a megkeresett személy az elutasitast, mintsem egy éppen zajlo
telefonos beszélgetés esetében. Masfeldl nem feledhetjiik el azt sem, hogy a telefonos hivas
pozitiv benyomast keltsen a madsik félben. Az artikulacionak és a nyugodt, hatarozott
nyitobeszélgetésnek nagy sikere lehet. NOi értékesitd esetén keriilendd a til magas hangszin
hasznélata, férfiaknal pedig kiilonds odafigyelést igényel a tiszta hangképzés. Ezek utan,
amennyiben meleg hivast hasznal az értékesitd, tapasztalataim szerint érdemes azonnal
megemliteni a kontaktszemélyt, minek utdn kezdetektdl megneveztik a kommunikacios
partnert. Ennek azért is van jelentdsége, mert nyomatékositja a leendd iligyfélben, hogy
személye van kozponti szerepben, kifejezetten Ot kereste az értékesitd, és minden, ami
elhangzik neki szol. Ugyfél oldalrél ha belegondolunk, konnyen eléfordul, hogy egy ismeretlen
szdm hivasanak fogadasa sordn személyes adataink védelmének érdekében nem mutatkozunk
be. Itt még inkdbb hangsulyossd vélik a személyes megszolitasban rejlé potencial, hiszen
felkelti az eladd az érdeklddést, hogy miképp szerezte meg ezt az informaciot. Itt pedig
személyes tapasztalataimat alapul véve elmondhatom, hogy a megfeleld eldinformaltsagon
mulik a legtobb esetben a kapcsolatfelvétel sikeressége. Ehhez kapcsolodik az ajanlattétel
személyessége. A pénziigyi teriileten értékesitd személyek 3 termék csoporttal dolgoznak nagy
altalanossagban. Ezek a kiilonbozd biztositdsok, megtakaritasok, illetve a hitelek. Egy jol
edukalt vagy csak egy kicsit tapasztaltabb elado rendelkezik a megfeleld termékismerettel, igy
pontosan tudja, hogy az eldzetesen kapott informéciok alapjan milyen ajanlatot fog tenni. Ami
az ilyen megkeresések esetében szintén kulcsfontossagu tényezd, a kockazatmentesség,
magyaran a veszteség eshetdségének kizarasa. Ezért is miikodik a legtobb pénziigyi tanacsadd
cég, amelyeknek miikddésében egyéni vallalkozokat biznak meg, annak elvén, hogy az
allapotfelmérés, igényfelmérés ingyenes. Ennek segitségével azt az érzést erdsitik a
megkeresett félben, hogy nincs vesztenivaldja, legrosszabb esetben 1) informacidkkal

gazdagodik. Ami még hangstlyozandé a kapcsolatfelvételkor, hogy nincs kotelezettsége a
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partnernek. Az értékesitd ebben az esetben teremtett egy lehetdséget, amelyet az iigyfél ugy
érzékelhet, hogy 6 ebben csak nyerhet.

Nagyon fontos, hogy itt is, mint minden targyalasi helyzetben az iranyit, aki kérdez. Ami pedig
talan még ennél is fontosabb, hogy pontosan tudja a kérdez6, hogy miképp reagaljon a kapott
valaszra, azaz reziliensnek kell lennie a kapott kifogédsokkal kapcsolatban. Annak érdekében,
hogy gordiilékenyen tudja terelni a beszélgetést a kérdezd, el kell hagyni az igen-nem valaszra
vard kérdéseket. Remek példa erre, hogy nem azt kérdezi az id6pont egyeztetésnél, hogy
érdekli-e a masik személyt egyaltalan a szoban forgd {ligy, hanem a nemleges valaszt kizarva
afeldl érdeklédik, hogy mikor lenne jo a kedves tigyféljelltnek. igy az elobbi mar a lehetséges
idépontra helyezi a fokuszt, nem pedig annak elbirdlasara, hogy O sajat maga részére
szlikségesnek érzi-e a személyes taldlkozot. Ami tehat itt véleményem szerint megfigyelheto,
hogy azonnali dontéshelyzet elé lett allitva a potencialis ligyfél, az értékesitd altal megadott
kereteken beliil. Egy sikeres értékesitonél ezt a fajta startégiat gyakran felfedezhetjiik a
targyalasi szituaciokban is. (Terry, 2009)

Kiilonboz6 technikdk allnak rendelkezésre annak érdekében, hogy az értékesitd targyalasi
helyzetet tudjon létrehozni, ott pedig felhasznalni a meggy6zési technikakat és reziliensen
reagalni a kifogasokra. Itt mar szignifikans kiilonbségek figyelhetéek meg a meleghivasok,
illetve a hideghivasok segitségével felkeresett jovobeli fogyasztok befogado készségére. E kettd
kozti kiillonbségek abbol ered, hogy a meleghivas esetén olyan személy fel¢ inditja az elado6 a
hivést, akivel mar van eldzetes kapcsolata, hideghivas esetén pedig ennek hianya értelmében,
idegen emberekkel létesitenek telefonos kapcsolatot. Mindkettd egy igen elterjedt marketing
technika. Minden esetben a cél a személyes talalkozo 1étrejotte.

ennek érdekében gyakori technika, hogy minden megszodlalasat kérdéssel zarja. Mostanra
bizonyara megfogalmazddott benniink, hogy a sikeres értékesités legnagyobb hanyada
foglalkoz6 személyek, ezért kiemelendd a kétségek feltarasara irdnyuld érdeklddés. Ez kés6bb
is meghatarozo szerepet kap, hiszen egy folyamatosan valtozé szitudcios kozeg a fogyasztok
meggyodzésének szintere, a targyalas.

A jo értékesité minden targyalast teljesen személyreszabottd tesz. Valoban a fokusz az éppen
aktualis tigyfélre helyezddik. Az ¢ kétségeit probalja csillapitani, az 6 kérdéseire keresik a
valaszt, az § igényei ¢és szlikségletei szerint alakul a potencialis termékek listaja. Ennek okan is

beszélhetiink meggydz€srdl, mintsem manipulaciorol.
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Bizalmatlansdguk okan az emberek gyakran keresnek kifogdsokat. Az egyik legkézenfekvébb
- életiink barmely teriiletérdl is legyen szo - az idéhianyra valé hivatkozas. Erre kivalo reziliens
megoldas a rugalmas hozzaallas és az aldozathozatali készségek kimutatasa. Ezzel is
felértékelddve érzi magat az tigyfél. Sok esetben tapasztalta, hogy annak hatdsara, hogy a
beszélgetd partneremmel érzékeltettem, hogy nekem mennyire sokat jelentene a személyes
talalkozd, beindult egyfajta empatia irianyomban ¢és itt megsziiletett egy dnmeggy0dz¢és benniik,
hogy nem veszitenek semmit, kotelezettségiik nincs.

Mivel egyéni értékesitésrél van szo6, kiilondsen hangsulyos a jo modor, iigyfélcentrikus
hozzaallas, hiszen - mint mar emlitettem - az értékesitdé megitélése meg fog egyezni a
termékével. A személye Osszeolvad az altala eladni kivant fogyasztési cikkel. Ebbol fakad az a
személyes megallapitaisom, hogy megfelelden felépitett érvelési rendszerrel, statisztikai adatok
felhasznalasaval és pontos rendszerismerettel, egy professzionalis képet tudunk kialakitani
onmagunkrdl a jovenddbeli ligyfél szemében. (Borgulya & Somogyvari, 2009)

Barmilyen nemi ajanlattétel esetén, - am kiilondsen igaz ez a pénziigyi szolgaltatdsokkal
kapcsolatban - gyakori, hogy gondolkodasi id6t kér az iigyfél. Ennek jelentdsége a targyalasi
szakasztol fiigg. Ha a konkrét ajanlatra valé valaszadashoz kér id6t, alighanem sikeresebb az
az értékesitési hozzaallas, hogy készségesen biztositjuk az ligyfél szamara, és akar biztatjuk is
erre. Sajat tapasztalataim ezt teljesmértékben alatamasztottak. Ilyen esetben az érzdédik, hogy
az értékesitd intelligens, kompetens kovetkezetes partnernek talalja a masik felet, ezzel is
novelve a sajat szimpatikus benyomasat a kommunikacié folyaman.

Természetesen nincs 0 a nap alatt, ezért is van a legtobb embernek mar az eladésra kinalt
termékbdl vagy szolgaltatasbol a birtokaban. Ilyenkor a leglogikusabb 1épés az eladé feldl, ha
kétséget €breszt az ligyfélben, hogy biztos-e abban, hogy a lehetd legjobb arunak a tulajdonosa.
Nagyon leegyszeriisitve az értékesitdk gondolkodasmodjat szamukra két tigyfélcsoport 1étezik
személyes missziojuk soran. Az akinek nincs még terméke, tehat sziiksége van egyre. A masik
kategdridba azok tartoznak, akiknek ugyan van, de nem a legjobb, hiszen azt 6k kinaljak nekik.
Amennyiben tényleg sikeriil személyes motivacioként megélniiik azt, hogy a leendé fogyasztd
megtapasztalja az altaluk kinalt termék okozta privilégiumokat, az meglatszodik az értékesitoi
elhivatottsagukban is.

Vannak olyan esetek, amikor mar megvan az tigyfél bizalmat élvezd szakember az értékesitd
altal képviselt teriileten. Kiilondsen igaz ez a pénziigyi szféraban, fleg ha elégedettek is a
munkajaval. Ilyen koriilmények kozott csokkenek az esélyek a sikeres eladassal kapcsolatban,

de érdemes megprobalni csakis a termékhez kothetd kérdésbe dagyazott kritikaval
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megprobalkozni. Amennyiben egy teljesen logikus ellenérvet tud az elado megjegyezni, vagy
a legjobb, ha csak ravezeti az iigyfelet, abban az esetben van lehetdség tovabbi targyalésra.
Jelen van azonban még olyan eshetdség, mint meggydz¢€si stratégia, hogy azonositja a targyalod
partnert az emberek egy nagyobb csoportjaval, akik tudatukon kiviil veszteség helyzetben
vannak, mert nincsenek az értékesitd altal kinalt informacié birtokdban. Véleményem szerint
sok emberben képes generdlni egy kimagaslasi vagyat az indirekt médon degradalt
csoportszellemmel kapcsolatban.

Amikor személyes interakciora keriill a sor, akkor érdemes az értékesitOnek teljesen
atszellemiilnie azzal a képpel, amit képviselni kivan, fiiggetleniil koratdl, nemétdl,
tapasztalatatol. A j6 modor, az udvariassag kiemelten fontos. A helyszin szintén informaciokat
hordoz 6nmagaban, hiszen egy impozans iroda mindenképp egy stabil cég képét sugallja a
fogyasztonak. A legelsd pillanatban megkezdddik az eréviszonyok felmérése, és a masikrol
alkotott kép kialakuldsa. Az iizleti vilagban a megfeleld oltozet és apoltsag alapkdvetelmény.
Semleges ¢és letisztult stilus jellemzi az értékesitoket, keriilendéek a hivalkodé megjelenést
kolesonzé ruhanemiik €s kiegészitok. Nagyon nagy jelentdséggel bir, amennyiben az iigynok
az elsd perctdl tudatos ezekre a latszolag aprd részletekre, melyek végiil teljessé teszik a
kialakult képet.

Ugy gondolom, hogy egy szamunkra eddig ismeretlen emberrel valé elsd személyes talalkozas
szdmos frusztracios faktort foglal magaban. A bemelegitd kérdéseknek nagyon nagy szerepe
van ennek a fesziiltségnek az oldasdban. Rendszerint semleges témak tartoznak ide, mint utazas
vagy id6jards. Fontos, hogy az értékesitd kérdezzen, tlinjon Oszintén nyitottnak és
érdekldddnek. Minél kotetlenebbre sikeriil a targyaldsi szakasz, annal pozitivabban zarul az
eredmény rendszerint személyes élményeim alapjan.

Az emberi elme ugy miikddik, hogy ami hasonld, az biztonsagos, azzal szimpatizalunk. Ezért
is fontos néhany olyan kérdést feltenni még a beszélgetés legelején, amelynek valaszaval mi is
tudunk azonosulni, ezzel is meginditva a szimpatiat a masik félben. Ez magiba foglalhat
barmilyen témat étkezési szokasoktol a sportig barmit. Az elsd beszélgetések célja mindig az,
hogy az elado éreztesse az ligyféllel, hogy 6k egy oldalon allnak és valoban az 6 érdekeit tartja
szem el6tt a targyald partnere.

A személyesség az egyéni értékesités egyik legnagyobb eredménnyel kihasznalhat6 eszkoztara.
Gyakori, hogy ebben a faktorban dolgozok az egész termékbemutatot az érdekl6do koré épitik,
igy erésitve benne a megbecsiiltség érzetét. Onalld tanacsadasaim soran én a névre szolo

prezentaciokkal értem el ezt a hatést.
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Az értékesitonek minden esetben az az érdeke, hogy a legjobb benyomast keltse, illetve az altala
képviselt céget is megbizhatonak és sikeresnek identifikdlja az érdeklddd szemében. A
pénziigyi értékesitésben érdemes mar a legelso pillanatokban megtudni, hogy van-e valamilyen
tapasztalata a leendd ligyfélnek a céggel vagy az elad6 altal kinalt termékkel kapcsolatban.
Ennek segitségével konnyebben elkeriilhetdek tapasztalataim szerint a félreértések és ezzel
egyidejileg tisztazasra keriilhetnek az elsddlegesen felmeriild kétségek.

Meghatarozo allomasa a targyaldsnak az igényfelmérés, fobb teriiletek megtekintése, hogy hol
lehet érdekeltsége a résztvevonek. Kiilonb6zo pénziigyi terlileteket érintenek és itt mar
kiemelten fontos, hogy relevans naprakész informaciokkal tudjon szolgalni az értékesitd, sok
esetben egy adott pénziigyi rendszer hidnyossagaira felhivva a figyelmet. Igyekszik
megmutatni a kiilonbségeket a standard és a személyreszabott financialis megoldasok kozott,
ezen utobbit proponalva.

Az ajanlatok, amelyeket a pénziigyi piacon kaphatunk, mind az emberi ¢élet mérfoldkoveihez
vannak igazitva. Ha van gyermeke az ligyfélnek, akkor gyermekek szamara létrehozott
megtakaritasi formak, ha id6sebb akkor a nyugdijas évekre valé elére gondolas, ha fiatal, akkor
a késobbi életszinvonal megalapozésa lehet olyan teriilet, amibe bele tud helyezkedni a veliink
szemben 1il6 személy. Illetve kortdl és €lethelyzettdl fiiggetleniil rendkiviil fontos és népszerii
téma az egészség, melynek jelentéségét a 2020-as adatok is alatdmasztjak, melyeket kutatasom
soran kaptam.

Azok utan, hogy lesziikitettek azokra a témakdrokre a beszélgetést, amelyek valdban relevansak
az ligyfél szamara, megtorténik az adatfelvétel, ezzel is igazolva a profizmust és odafigyelést,
hiszen minél tobb informacié all az ligynok rendelkezésére, annal inkabb specifikusabb
ajanlattal képes szolgalni.

Ahhoz, hogy az tligyfélnek szant megoldasra forditott id6 kiemelt szerepet kapjon, gyakorta
valasztanak egy kiilon alkalmat a konkrét ajanlattételre, ahol mar az igények szerint lesziirt,
konkrét ajanlatokrol beszélhetnek. Amikor megvalosulasra keriil a masodik idOpont, ott méar
abszolut az objektivitasra érdemes hangsulyt helyezni. Tények és szamok, ezek a két faktor ami
pénziigyekben a legerdsebb meggy6zd erdvel rendelkezik személyes megéléseim alapjan.
Kiilondsen jo stratégia, ha tobb ajanlatot is megmutat az értékesitd az tigyfélnek. Ennek a
legnagyobb ereje abban rejlik, hogy ha szemben a kdztudatban 1évd legjobb termékkel az
értékesitd képes profit orientdlt szempontok alapjan egy kevésbé ismert, de sokkal
jovedelmezdbb pénziigyi szolgaltatast felajanlani. Ahogy én megtapasztaltam, ez az a pont,
amikor ha eddig nem is, most 1étrejon a szakmai bizalom, hogy éaltalam hozzéjutott egy olyan

informécidhoz, mely kiemeli a tobbségbdl, nagyobb hasznot jelent szdmara, azaz nyertes
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helyzetbe kertilt. Pontosan ez az a tapasztalas, ami igazén a célja az egyéni értékesitonek. Az
iigyfél akarja most mar nagyon a terméket, ¢ latta be, nem pedig az értékesitd adta el neki.
Ennek segitségével szert tehet a lehetd legjobb terjeszkedési stratégia alappillérére, mégpedig
az ugyfél ajanlésaira, mellyel fenntarthatja az egyéni értékesitd azt az allapotot, hogy
folyamatosan béviil6 és megujulo tigyfélkore legyen, amely eldsegiti, hogy folyamatos profitot
termeljen.

Abban az esetben ha hezitdlasra kertil a sor és tigy tlinik, hogy dontéshelyzetbe kell invitalni az
érdeklodo felet, a leheto legjobb marketing stratégia mindennemii €rtékesitésben a veszteség
lehetséges megtapasztalasa. En azt gondolom a tapasztalataim alapjan, hogy amit az emberek
még a jutalom és nyereség érzettdl is jobban szeretnek, és nagyobb hatdssal van rajuk, az nem
mas mint a veszteségtol valo félelem, hogy kimaradnak egy olyan lehet6ségbdl, amely nem
adatik meg tobbé. Kivalo példa erre a hatdrozott idejli, rovid lejarati kedvezmények biztositasa
barmilyen teriiletrdl legyen is szo.

Ezek voltak 6sszességében a targyalasi folyamatok soran alkalmazhaté meggydzési technikak,
melyek felhasznalasaval rezilienssé valhat az értékesitd a kifogasokkal, elutasitasokkal
szemben. A tovabbiakban pedig ennek nyoman szeretném megvizsgélni, hogy a kiilonb6z6
targyévekben milyen kulcs momentumokkal sikeriilt névelni a fogyasztast az adott gazdasagi

koriilmények meglétének fennallasakor.

5.2. 2018

Szeretném mindenek el6tt bemutatni a 2018-as év gazdasagi értékelését. Latnunk kell azt, hogy
mennyire befogadoképes az aktudlis fogyasztoi réteg €s ez alapjan miképp tudta pozicionalnia
magat az elado.

,2018-ban az egy fére jutd éves bruttd jovedelem 1 millié 815 ezer forint volt, 10,4%-kal
magasabb, mint az el6z6 évben, az éves rendelkezésre 4llo nett6 jovedelem 10,2%-0s
novekedés mellett 1 millid 432 ezer forintot tett ki. (Az egy fOre jutd Osszeg szamitasakor nem
az adott jovedelemtipussal rendelkezOk szdmaval, hanem a teljes népesség 1étszamaval osztjuk
az orszagos Osszesen értéket.) A netto jovedelem a fogyasztoi arak 2,8%-os emelkedése mellett
realértéken 7,2%-kal n6tt 2017-hez képest.” (KSH, A héztartasok életszinvonala, 2018, 2018)

Tehat adott volt egy viszonylag stabil - kiilondsen napjainkban visszatekintve - gazdasagi
kornyezet. Ebbdl kovetkezik, hogy né a fogyasztasi hajlandosag. Feltételezhetéen nd az

emberek megtakaritasa is, igy ezen a teriileten novekvd keresletet lehet megfigyelni. Pénziigyi
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értékesitdi szempontbol ez az idészak tokéletes taptalajt biztosit a megtakaritasi termékek
promotalasahoz. Az éltalanos kifogaskezeléseken til nem igényelt kiillondsebb rezilienciat ez
az idészak az egyéni értékesitoktol. Ezt az iddszakot feltudtdk hasznélni a terjeszkedésre,
igyfélkor épitésére, hiszen az egyén szamara kevéssé tiint kockazatosnak egy megtakaritas
clinditasa ebben a helyzetben a kés6bbi vizsgalt évekhez képest. Ami azért jelent egy hatalmas
elényt, mert gyakorlatilag egy csokkentett rizikdval rendelkezé iddszakban kiépiilt a bizalmi
kapcsolat és megtorténtek a szerzddéskotések. Az anyagi stabilitassal véleményem szerint
novekszik a vallalkozo kedv is, emiatt is volt ez remek lehetdség a financidlis értékesitéssel
foglalkozd személyeknek. Mindazonaltal azokat a személyeket, akik elégedettek voltak a
kapott és igért szolgaltatassal vagy termékkel, a késobbi években is fel tudjak keresni az
értékesitok, hogy a majdani népszerii termékeket adjak el a mar meglévé tigyfeleiknek a
korében.

Nevezhetjiik vihar eldtt csendnek is ezt az iddszakot, amikor kénnyedén tudtak érvényesiilni
mindazok, akik biztonsagos vagy éppen kevésbé biztonsagos befektetési lehetéségeket kinaltak
az embereknek. A nyugdijcéli megtakaritasokra valo 6sztonzés mar jelen volt akkor is, hiszen
azok, akik ebben a szakmaban munkalkodnak pontosan tisztaban voltak ennek jelentéségével.
Azonban ennek a tipust pénziigyi 6ngondoskodasnak még kiemelkeddbb szerepe a késdbbi
években figyelhetd meg. Ahogy nd az elérhetd pénziigyi tudatossaggal kapcsolatos informaciok
elérhetdségének szama, annal nyitottabba valnak az emberek arra, hogy megtervezzék és

biztositsak céljaik financialis alapjat.

5.3. 2020

A magyar gazdasag helyzete 2020-ban vitathatatlanul teljesen 0j helyzeteket sziilt vilagszerte a
koronavirus jarvanynak koszonhetéen. Azt gondolom, hogy a mai napig érezhet6en atformalta
a vilagunk gazdasagi képét ez a jelenség.

A Kozponti Statisztikai Hivatal altal kozzétett jelentés szerint a 2020-as évben kezd6dé Covid
Jarvany erdsen ranyomta a bélyegét a gazdasagi folyamatokra, mind hazédnkban, mind a vilag
egyéb orszagaiban. (KSH, Magyarorszag, 2020. I-III. negyedév, 2020)

A Covid -19 virus megjelenésével, melynek nyoman kényszerti korlatozo intézkedéseket volt
szilkséges bevezetni, a magyar gazdasag teljesitménye 14%-kal esett vissza. Abszolut

mélypontnak volt ez tekinthetd, melyben fokozatos javulas csak a korlatozd intézkedések
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feloldasaval volt elérhetd. Ebbdl egyértelmlien kovetkezik, hogy kereslet is visszaesett a
jovedelmekkel egyetemben. A GDP volumene 2020. II1. negyedévében 5,5 %-kal esett vissza
2019. III. negyedévéhez képest. Ez szintén nem nevezhetd fogyasztds tdmogatd gazdasagi
kornyezetnek. A gazdasagi visszaesés okaként tovabba meg kell emliteniink az iparban a
jarvany megfékezése miatt tortént atmeneti gyarleallasokat, az épitdiparban a nagy épitési
munkalatok, beruhdzasok lezarulasat ¢s elhalasztasat, valamint koltségvetési ciklusvaltast az
Eurépai Unidn beliil.

Noha az altalam vizsgalt iddintervallumnak csak egyharmada esik bele a 2020-as év III.
negyedévébe, konnyedén belathatd, hogy a késobbiekben sem tapasztaltunk nagyobb javulast.
A Pénziigy Kutaté Zrt. 2021. marcius 24-én elhangzott sajtotajékoztatdjaban a magyar
gazdasag 5%-0s visszaesése az eurdpai térséget tekintve kdzepesnek mondhatod, azonban a
kozép-kelet-europai térségben az egyik legrosszabb eredményt produkaltuk. A Tajékoztato a
csokkenést részben a magyar gazdasag sajatos exportszerkezetére vezette vissza, amely nyitott
¢s foként a jarmuiparra koncentralodik, de e mellett megemlitette a nem kelléen hatékony
valsagkezelést is. Ertik ez alatt, hogy mivel a magyar tarsadalom ugynevezett ,,munkaalapt”
tarsadalom, ezért a kormény nem potolta megfeleld mértékben a jarvany miatt kiesd
jovedelmeket és igy elmaradt az elégséges mértékii fogyasztas, ami a gazdasag hajtoereje lett
volna.

Lathato tovabba , hogy 2020. II1. negyedévétdl azonban csokkenés volt kimutathatd, melynek
okai nagy valdszinliséggel a korlatozd intézkedésekben keresenddek, hiszen korlatoztdk a
vasarlasi lehetOségeket, a gyarak és egyéb ilizemek, vallalatok ideiglenes, vagy sajnos
véglegessé valo leallasa pedig bizonytalan és kedvezdtlen munkaerdpiaci helyzetet teremtett,
igy az emberek joval dvatosabbak lettek fogyasztasukat tekintve. (KSH, Magyarorszag, 2020.
I-1I1. negyedév, 2020)

Véleményem szerint a Covid-19 virus hatdsai a mai napig érezhetéek a gazdasagban. Az
emberek ma talan tudatosabban végig gondoljak, hogy mikor , mit és mire koltsenek. Sajnalatos
modon a jarvany nyomdn elindult bizonytalansdgi hullam napjainkban sem ért véget. Az
értékesitésben és a kommunikacidban masféle eszkozoket kell bevetni és masra kell hegyezni
az ¢ szakmaban dolgozoknak a mondanivaldjukat, mint a 2019. évet megel6zéen. Valoban
nagyon sok bizonytalansdgi tényezd all fenn az atlagember életében és a valsagkezelés
hazankban a munkahelyek biztonsagéanak tekintetében nem segitette eld a befektetési kedveket.
Az értékesitok reziliencidjat mi sem mutatja jobban, mintsem, hogy ebben a helyzetben mégis
képessé valtak a két évvel korabbi szerzédések szamanak novelésére. Mégpedig egy olyan

teriiletnek a propondlasra helyezték a hangsulyt, amely vilagszerte napirenden volt. Az
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egészségligy, illetve az ehhez kapcsolodd biztositasi szolgaltatdsok fénykorukat kezdték
megélni a Covid-19 jarvany hatdsara. A logika egyszerii és anndl hatdsosabb volt, hiszen
mindenki szamara sajnos kétségtelenné valt, hogy a betegség nem valogat. Ha pedig valami
feltételezhetden elkeriilhetetlen az emberi ¢let soran, legyen sz6 barmilyen egészségiigyi
problémarol, nem csak a koronavirusrol, akkor legalabb az anyagi biztonsagon ne kelljen
aggodni. Hiszen a virus bebizonyitotta, hogy kort6l és nemtdl fiiggetleniil barki elveszitheti
kereseti képességét, €s ezért volt kézenfekvd a megoldas, hogy ezt a kockazatot adjék el a
biztositonak az emberek. MindenekelOtt megjegyezném, hogy a vilagjarvany, illetve a habora
olyan tényezd, amiért nem vallal felelésséget a biztositd tarsasag. Ezzel egyidoben mar
vilagossa valt, hogy szamos szovédménye lehet annak, aki megfert6z6dott és azokért a
betegségekért viszont mar igen.

Kétségtelen, hogy ezekben az id6kben még jobban felértékelddott az egészség fontossaga €s
torékenysége az emberek szemében €s véleményem szerint ezért is tudott ebben a gazdasagi
helyzetben reziliensen megnyilvanulni az értékesitdi csatorna. Megtalalta azt a rést, az emberek
bizalmatlansagan, ami meggy6zhetové tette 6ket, hogy ha semmi masba nem, de az egészségbe
igenis ¢érdemes befektetni, hiszen egy szabadfelhasznalasti egészségbiztositdssal mar
finanszirozhat6 a munkaképtelen iddszak koltsége, vagy a sziikséges orvosi kezelés. Az
emberek szamara ez az lizenet ugy csapodott le tapasztalataim alapjan, hogy ne legyen baj, de

ha mégis van, akkor az agyagiakon mar ne kelljen aggodni.

5.4. 2022

A 2022-es 0Oszi negyedévének tekintetében, mint mar kordbban emlitettem, nem allt
rendelkezésemre a novemberi honap de kutatdisom eredményén nem valtozat, ugyanis csupan a
két vizsgalt targyi honap ideje alatt képes volt az eldzé évekhez ismét novekedést produkalni
az altalam vizsgalt értékesitési szegmens. Ahhoz, hogy atfogo képet kapjunk arrél, hogy milyen
meggy0zeési technika allhat ezuttal a siker hatterében, mikdzben Magyarorszagon egy gazdasagi
valsag kdzepében vagyunk, szeretném bemutatni a legfobb torténéseket 2022-bdl.

A 2022-ben kirobbant orosz-ukran haborts konfliktus hatalmas mértékben befolyasolta a
magyar gazdasag alakulasat. Tobb import termék hianycikk lett, emellett az 6riasi inflacié miatt
az emberek életszinvonala is csOkkent. Ezt tovabb neheziti az elhibazott adopolitika és a

mesterséges arpolitika, melyek hosszatavon kart okoz és hianyt termelnek.
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Mindezeken feliil jelen vannak olyan kormanyzati intézkedések is, mely a magyar
munkavallalok jelentds hanyadat lehetetlenitették el, és vagtak el bevételi forrasuk jelentds,
vagy teljes részétdl. A szoban forgo ligy pedig nem mads, mint a KATA, azaz a Kisad6zo-
Villakozasok-Tételes-Adojaként ismert rendelkezés. Eredetileg ez egy olyan addkeriilési
legalizaciot jelentett a kisvallalkozoknak, melynek segitségével fenn tudtdk tartani
életszinvonalukat és ellattak csaladjaikat. Békesi Laszlo kdzgazdéasz professzor szerint azonban
nem eltordlni kellett volna, hanem kiilonb6z0 tdmogatdsokkal segitséget nyujtani a
megélhetésiikhoz, adoterheik csokkentéséhez, amely a korona virus megléte o6ta fokozottan
nagyobb nehézséget jelent szamukra. (Békesi, 2022)

Ez az intézkedés azt vonja magéval, hogy boviil a munkaerdpiacra keriilok szdma, higul a
munkabér, aki tovabbra is vallalkozd, emeli a szolgaltatas dijat, inflaciot gerjeszt. (Békesi,
2022)

Mindezeken feliil bebizonyitast nyert, hogy a rezsicsokkentés nagyon kéaros. Dontden a
kozlizemi dijak emelésére a rogzitett és a tényleges arak kozotti kiilonbség oriasi terhet jelent
gazdasag szamara. Ezt tetdzi tovabba a pénz kidramoltatisa az arsapka miatt, ami szintén még
nagyobb hidnyt generdl a magyar gazdasdgban, ahelyett hogy hatékonyan tamogatnd a
lakossagot a megfeleld energiagazdalkodasra. Segitség lehetne a jelenhelyzetben, ha csak a
raszoruloknak biztositana tdmogatast a multinacionalis cégekkel szemben. Valasztas eldtt az
allamkasszabol hatalmas 0sszegeket koltottek onmaguk propagalasara, ezzel pedig még tovabb
generaltak az amugy sem tul stabil gazdasagi helyzetet Magyarorszagon. (Békesi, 2022)

Az irredlisan magas adok kivetése noveli a sziirke és fekete gazdasag keresettségét, illetve
adocsaldsokat idéz el6. Mindezzel szemben a multinacionalis vallalatoknak nincs globalis
minimum adé meghatarozva, ezzel is erdsitve az ¢ szerepiiket a gazdasagunkban. (Békesi,
2022)

2012 utan mesterségesen felerdsitették a magyar gazdasag novekedését. Alacsonyan tartottak a
hitelek finanszirozasat €s ezzel hozzaférhetdvé tettek egy olyan volumenti gazdasagi rétegnek,
amely mostanaban bosszulja meg magat. Ugyanis nagyobb lesz a kereslet, mint a kinalat. Ennek
hatasara novekedik az import és megndvekednek a fedezetnélkiili hitelek. Ebbdl kdvetkezik az
a jelenség, amelyet immar mindannyian tapasztalunk, megkezdddott az aremelkedés, a
kiilkereskedelmi hiany, az allamadéssag. Az import megemelkedett, az inflacio pedig az egekbe
van. (Békesi, 2022)

Amennyiben ez még nem lenne elegendd, bevezetik az extraprofitadot, amelyet az amugy is
végletekig megterhelt lakossagra haritanak. A KATA sziikiil, azaz egyre kevesebben tudnak

maradni ennél a finanszirozasi formanal. Ennek kdvetkezményeképpen pedig megndvekedik a
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munkaerdpiacra 1épok szama ez pedig generalja, hogy azok, akik tovabbra is KATA
rendszerben kivannak adozni, arat emelnek. Ebbdl kifolydlag pedig ismételten az
inflacionovelés a megfigyelhetd valaszreakcio. (Békesi, 2022)

A visszaszoritas érdekében csokkenteni sziikséges az dllamadossagot. Ugyanakkor a bevezetett
arsapkak feleslegesnek bizonyulnak, hiszen végsé soron ha nem azokon a termékeken
keresztiil, akkor a tobbin at terhelik a fogyasztora a kiesett pénzt. (Békesi, 2022)

Pl. benzin: megnovekszik a felvasarlas, hiany keletkezik, az arak felszabadulnak, majd az
arcsOkkentés végiil az arak emelkedéséhez vezet.

Mindezek 0sszeadddnak az amugyis jelenlévd, habort okozta gazdasagi jelenségekkel, tovabb
novelve az emberek anyagi bizonytalansagat. A forint folyamatosan gyengiil, mindemellett az
Europai Uni6 altal Magyarorszag rendelkezésére bocsatott tamogatasok elmaradnak. Az
allamhdaztartashiany tovadbb novekszik. Ennek csokkentésének céljabol mesterségesen
fenntartjdk az inflaciot, hogy a hidnyz6 allambevételt potolja. Ez azonban a tarsadalomban
frusztraciot és elégedetlenséget sziil. (Békesi, 2022)

A rezsicsokkentés részbeni felszabaditasa, tényleges piaci arak részbeni visszaallitasa. Ez
szimpatikus kiilfold felé, de nem oldja meg az igazi gazdasagi problémat. Lenni kellene nagy
fogyasztoknak, és kisfogyasztoknak. Ugyanis az "4 haztartast érint csak az allam szerint akik
tobbet fizetnek a rezsiért. (Békesi, 2022)

Nos jelenleg ebbdl a helyzetbdl indul napjainkban az az egyéni értékesitd, aki pénziigyi
teriileten tevékenykedik és szeretné befektetésre Osztondzni a fogyasztokat. Akkor mégis
hogyan lehet, hogy az altalam vizsgalt eredmények alapjan mégis lehetséges volt a novekedés
2018 ¢és 2020-hoz képest?

Pontosan azért, mert az allami cégek bizonytalansdganak mértéke szembeotld a pénziigyi
teriileteken kiviil mozgd emberek szdmara is. A valsag sajnos sulyosabb a vartnal, mindemellett
kutatdsomban relevans szerepet jatszik, ugyanis rekordkamatként is jellemezhetd a jegybanki
alapkamat. A Magyar Nemzeti Bank konzisztensen €s elkdtelezett azzal kapcsolatban, hogy
ezzel a stratégidval harcoljon az inflacid ellen. A hitelek megléte naprdl napra kockazatosabb
¢és egyre inkabb ndvekszik a nem teljesitdk szama is. Ezért minden olyan értékesitési stratégia,
amelynek alapja, hogy megtakaritds kdzpontll, szemben a hitel propagalasaval , azonnali
szimpatiat eredményezhet. Véleményem szerint naprdl napra novekszik az érdeklédés az allami
szfératol fliggetlen befektetési cégek iranyaba, kiillondsen annak fliggvényében, hogy a
kormany haboras vészhelyzetet hirdetett. Ez azt jelenti, hogy azokat a pénzeket, melyek

allampapirban vannak lekotve, hatarozatlan ideig visszatarthatja. Ugy gondolom, hogy ezzel
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csak még inkabb novekszik a kereslet az alternativ befektetések iranyaba. (Fekete & Acs , 2022.
okt)

A részvények mind a mai napig egy kockazatosabb teriiletet jelentenek az atlag fogyasztd
szamara, igy ebben a helyzetben is el6nyt élveznek a hosszabb tava, ambar biztonsagosabb
hozamot igéré megtakaritasok. A fennall6 helyzetbdl kovetkezik, hogy ahelyett, hogy a
csokkend életszinvonal miatt sziikiilne a pénziigyi teriileten tevékenykedd egyéni értékesitdk
piaca, ellentétes hatds tapasztalhat6. Immar meg tudjak szoélitani azokat, akiknek esetleg
allampapirban van a megtakaritasuk vagy barmilyen allami cég kezében, és azokat is, akik még
csak most szeretnének megtakaritani. A masik o6ridsi lehetdség, hogy a jelenlegi
hitelkonstrukcidk drasztikus valtozasaval és az ebbdl fakado veszteségekkel szembe allitva még
inkabb sikeresek a megtakaritassal kapcsolatos befektetési 6sztonzések.

Alighanem a nyugdijcélii megtakaritasok is a fénykorukat €lik, hiszen a mai tdrsadalomban a
fiatal korosztaly szamara rendelkezésre allnak kiilonboz6 pénziigyi tudatossaghoz kapcsolodo
ismeretek. Minél fiatalabb korban kezd elére gondolkodni az egyén, annal kisebb Osszeg
félretételével tudja biztositani sajat maga szamara a gondtalan nyugdijas éveket. Ennek azért is
van kiilonosen fontos szerepe, mert eloregedd tarsadalom révén, mire a mai fiatalok elérik a
nyugdijaskort, addigra teljesen dsszeomlik a nyugdijellato rendszer, €s jelen tendencidk alapjan
nem lesz elég munkavallalo, hogy kitermelje szamukra a megélhetést biztositd havi jarulékot.
A kozvetitett kommunikécioval ellentétben, sajnos az atlagnyugdij 0sszege, mely az aktudlis
minimalbért kozeliti meg az elszalld inflacid jelenlétében nagyon alacsony életszinvonal
tarthato fent. Ez pedig aligha lesz elfogadhaté egy olyan személy szdmara, aki a fogyasztoi
tarsadalom virdgkoraban nevelkedett ¢€s szamtalan lehet6ség 4allt rendelkezésére. A
nyugdijkorhatar emelésének lehetdsége aggasztéan hathat a mai kor emberére, azonban
elérhetdek olyan konstrukcidk a financidlis teriilet ezen szakaszan, ahol kikdtik, hogy a
hozzaférhetdséget a jelenkori, azaz a 65 éves nyugdijkorhatarhoz igazitjak és ezt természetesen
irasban garantaljak. Ez is segiti az ilyen jellegli megtakaritdsokat, de ami napjainkban a
legnagyobb vonzer6t biztositja, az az, hogy az allam biztosit egyfajta hozzajarulast azoknak,
akik onkéntesen tesznek félre nyugdijcéllal. Ez az évi megtakaritas 20%-a, melynek maximuma
a 280 ezer Ft. Ezzel sokan nincsenek tisztaban, ezért is kiemelkedd a kiilonbozé egyéni
értékesitok szerepe abban, hogy az emberek valdban tisztdban legyen az aktudlis
lehetdségeikkel.

Mindezeket tdmogatja, hogy manapsag egy edukalt pénziigyi értékesitd tudatosan biztatja az
tigyfelét, hogy az éltala megadott keretdosszeg alacsonyabb fokdval kalkuldljon. Ennek a
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gondolatnak a menetén nem csodalkozhatunk, hogy nagy népszeriiségnek o6rvendenek ezek a
financialis termékek.

A vagyonkezelésre kiadott portfoliok élvezik a legnagyobb népszeriiséget, ugyanis biztonsagos
megoldast nydjt azok szamara is, akik nem jartasok a pénziigyi ismeretekben vagy csak épp
nincs idejiik folyamatosan nyomon kovetni az aktualitasokat, amelyet megkovetel, ha az ember
szeretne profitot elérni.

Ugy gondolom 2022-ben igen széles valaszték tarul mindazoknak a latokorébe, akik
szeretnének megtakaritani, vagy valamiféle biztositasi szolgaltatast igénybe venni. Az egyéni
értékesitOknek a meggy6zési technikdkon tal relevans informaciokkal, aktualitasokkal kell
tisztdban lenniiilk. A pontos rendszerismeret és a fedhetetlen informécioszolgaltatas
elengedhetetlen, kiilondsen, hogy a mai digitalis vildgban konnyen utana jarhat a potencialis
iigyfél, a szdmara rendelkezésre all6 adatok valodisagéanak.

Ezzel egyidejiileg igazolast nyert a hipotézisem, mely szerint meggydzéstechnikai eszk6zok
segitségével, a pénziigyi teriileten dolgozé egyéni értékesitok képessé valnak Magyarorszagon

a gazdasagi valsag idején az el6z6 évekhez képest ndvekedést produkalni.
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OSSZEGZES

Szakdolgozatom 0Osszegzéseképp szeretném a kutatdsi kérdésemre kapott eredményt
hangsulyozni, amely alapjan igazolast nyert a hipotézisem, mely szerint képes a pénziigyi
teriileten tevékenykedd egyéni értékesitd kelld rezilienciat tantsitani a negativ aspektusokat
el6idézd gazdasagi tényezok jelenlétében, és novekedést produkélni. Ennek szemléltetésére
diagramot alkalmaztam, melynek alapjat a rendelkezésemre bocsatott statisztikai adatok
elemzése adta.

Annak érdekében, hogy a lehetd legatfogdbb képet nyujtsam szakdolgozatom felépitésében,
kitértem a pénz motivalo szerepére, amit napjainkban betolt, ezaltal vizsgalva, hogy jobban
megérthessiik milyen alapvetd nehézségekkel kiizd meg egy egyéni értékesitd, aki financialis
ajanlatokkal és eladassal foglalkozik. Mindezek utan gyakorlati megkozelitésbol vizsgaltam
meg a targyalasi folyamatokat. Ezek szerves részei minden ember életének, mégsem vagyunk
arra sokszor tudatosok, hogy egy-egy névelonek vagy funkcionalis kérdésnek a milyen komoly
befolyasolo jelentdsége van dontéseink meghozatala soran.

Megismerkedtiink a legfontosabb és leghatékonyabb meggydzési technikaval és azok ok-
okozataval, hogy miért is miikodhettek. Ennek alapja az altalam feldolgozott szakirodalom,
illetve gyakornoki munkam alatt megszerzett személyes tapasztalat, amelyet pénziigyi
értekesités sordn szereztem.

Mindazonaltal lehet barmennyire tapasztalt és edukalt az egyéni értékesitd, munkajanak
eredményességét minden esetben a fogyaszté befogadokészsége hatirozza meg. Ennek
tudataban sziikséges egy mentalis stabilitds, hogy kezelni tudja az elutasitdsbol valo
frusztraciot.

Kovetkeztetésképpen megallapithatd, hogy akar pénziigyi teriiletrél van szd, akar barmilyen
masikrol, folyamatosan érnek benniinket olyan impulzusok, melyek a fogyasztasi
magatartasunkat kivanjak befolyasolni. Ennek nem feltétele a direkt kapcsolatfelvétel, s6t a
legnagyobb mértékii befolyasolasnak a leghétkoznapibb helyzetekben vagyunk kitéve.
Személyes véleményem szerint, komoly meglepetést képesek okozni azok a személyek, akik
birtokdban vannak és haszndljdk az éaltalam bemutatott technikakat, ami pedig még
izgalmasabb, hogy ezek a személyek képessé valnak az emberi elme biztonsagra valod
torekvését is feliilirni. A jovoben fontosnak tartanam az olyan ismeretek altaldnossagban valo
terjesztését, melyek segitségével kiilonbség tehetd meggydzés €s manipulacié kozott, ezzel is

segitve ez utobbiak okozta karosultak szaménak csokkentését.
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