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7) CEGVEZETES - POSTA TIBOR BUSINESS COACH CIKKE

HOGYAN ERJ EL 61%-0S PROFITNOVEKE-
DEST A MEGLEVO ESZKOZEIDDEL

Az ActionCoach kiprdbalt és miikodé receptje, melyet 64 orszag
sok ezer vallalkozasaban mar sikeresen alkalmaznak.

Wolf Gdbor: Tibort és cégét, a P-Sat Hungary Kft-t akkor ismertem meg személyesen, amikor
2004-ben az egyik legelsé tréninglinkre eljott. A cége mlikédtette mdr akkor is az orszdg
egyetlen antenna szakdruhdzdt, de azota évék a Sat.hu digitdlis TV portdl is — tartalomfej-
lesztésbél csillagos 5-6s, feltétleniil nézd meg! A marketingjiik szamomra akkor érte el a
csillagos 5-6s folotti kategoridt, amikor Tibor sajdt ipardgi médidt teremtett: print magazint,
amit a viszonteladdik szamdra még egyediesitett is. Az addig kelletlen viszonteladok, akik
kordbban a sajat elbfizetésiikért sem voltak hajlandok egy fillért is adni, hirtelen 100 pél-
ddnyban rendelték meg a magazint és osztogattdk a vevéiknek. Ki tud még ilyen pdlforduldst
elérni a vevdi kéreiben? Mondjam, hogy az ilyen eredmények mégétt mindig egy fanatikus
énfejlesztd dll? Tibor csak ndlunk végigjdrta a Fitnesz Programot, az Ev Marketingese Ver-
senyt, és sok-sok Marketing Szuperkonferencidt (MSZK-t). Es azért kézben mdshol is tanult,
beutazta a fél vilagot — extrém stilusban. (Mire ezt a cikkét elolvasod, épp a Kilimanjaro tete-
jérdl érkezik haza — teheti, mert a kézben itthon a csapata, kéztiik a felnétt fia, kivaldan mdi-
kodtetik a céget nélkiile is.) Azon se csoddlkozom, hogy a tavalyi MSZK-n Tibor arrdl mesélt
a szinpadon, hogy addig egyengette a sajdt cégét, addig tanult menedzsmentet, vezetést,
cégépitést, amig didkbol mesterré vadlt, aki mar mds cégvezetbket mentordl: Action Coach.
Errél olvashatsz tovdbbiakat a cikkében. Még egy vélemény: 6 a legsikeresebb (igyfeleink
koéziil azzal tiinik ki, hogy milyen rugalmasan és hatékonyan tudja adaptdlni a mds ipardgak-
ban ldtott, szerzett tapasztalatait — ezt tanuld el téle!

Lassuk be, hogy a vallalkozasok nagy
tobbsége a munka szépségén tul végered-
ményben profitért dolgozik. A profit re-
mek mérészam a cég eredményességére
nézve, nem utolsé sorban 6rom a tulaj-
donosoknak.

lési maximumot. Az a gazda, aki elhanyagolja a napi
ellendrzéseket, aki figyelmen kiviil hagyja allatai ba-
nasmodbeli igényeit, az soha nem lesz sikeres az al-
lattenyésztésben.
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Igy van ez minden mas vallalkoz4sban is. Ha folyama-
tosan figyelemmel kiséred és méred a kulcsteriileteket,

Mint tizleti coach gyakran tapasztalom, hogy az tigy-
feleim elérendé céljaik kozott els6 helyen fogalmazzak
meg a cégiik profitjanak névelését. A kévetkezo olda-
lakon egy olyan egyszertien hasznalhat6, mégis hihe-
tetleniil hatékony rendszerr6l olvashatsz, ami garantal-
tan miikodik minden véllalkozasban és amivel jelentds
mértékben megnovelheted a profitodat.

»A gazda szeme hizlalja a joszagot”

Tartja a régi magyar mondas. Valéban igy van. Az
agrariumbdl hozott példa szerint a gazda, aki nem
csupan eteti az dllatait, hanem figyelemmel kiséri
azok életét, mindennapjait, az tudja elérni a terme-

az mar onmagaban is jelentésen hozzajarul a sikerhez.

Ha még tudatosan fokuszalsz is ezen 6sszetevok nove-
kedésére, akkor semmi sem menthet meg a magasabb
profittol.

Az 5 kulcsterulet, ami a legjobban
befolyasolja a profitodat

1. Erdekldddk (leadek) szama - akik érdeklédnek a
terméked, szolgaltatasod irdnt, olvassak a hirleve-
led, kovetnek a facebook-on, bejonnek az tizletedbe,
ajanlatot kérnek, akiknek ismered az elérhetéségét,
de még nem tigyfeleid.




12

2. Atvaltasi arany (konverzid) — vagyis az érdekl6dék 4. Kosdrérték - egy alkalommal 4tlagosan mennyit
hany szazalékabdl lesz tényleges vasarlo, aki pénzt koltenek nélad.
hagy nalad.
5. Atlagos arrés — mennyit keresel egy-egy iigyleten (a
3. Vasarlasok (tranzakciok) szama - egy vevd hany- teljes bevételbdl levonod a termék bekeriilési értékét)
szor tér vissza, hanyszor rendel Téled ujra.
Ezek koziil barmelyiket néveled, azzal megné a pro-

fitod is.
Ime egy példa a profit szamitasara:
példa ird ide a Te szamaidat
Erdekl6d6k szama 4000
X X X
Atvaltasi arany 25%
Fogyasztok, vevék 1000
X X X
Vasarlasok szama 2
X X X
kosarérték 1000 Ft
arbevétel 2 000 000 Ft
X X X
arrés 25%
Profit 500 000 Ft

Megszamlédlhatatlanul sok eszkozt kaptdl mar a Mar-  hogy javuljanak a ,,szdmaid” akkor 10%-os noveke-
keting Commandoétdl, itt az ideje, hogy bevesd dket! dést elérhetsz?

El tudod azt képzelni, ha fokuszalsz egy teriiletre és  Eldrulom: a legtobb véllalkozasban ennél sokkal na-
megteszel minden téled telhetét annak érdekében, gyobb potencial van!

z TENGERNYI OTLET — ELSO KEZBOL
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példa 10%-kal névelve | a Te szamaid 10%-kal novelve
Erdekl6d6k szama 4000 4400
X X X X
Atvaltasi arany 25% 27,5%
Fogyasztok, vevok 1000 1210
X X X X
Vasarlasok szama 2 2,2
X X X X
kosar-érték 1000 Ft 1100 Ft
arbevétel 2 000 000 Ft 2928 200 Ft
X X X X
arrés 25% 27,5%
Profit 500 000 Ft 805 255 Ft

Nézziik meg, hogyan valtoznak meg a
szamok, ha minddssze 10%-ot javitasz
a kulcs-teriileteken?

Nem kell hozza nagy matematikai talentum, hogy lasd:
500 ezerbdl 805 ezer lett, ami 61%-0s novekedés.

,»Ami nem novekszik, az csokken!”

Ez volt eddig az elmélet, ami azonban semmit sem ér,
ha nem tiilteted at a gyakorlatba.

Ha kapasbol be tudtad irni a sajat szamaidat a tablazat-
ba, akkor most huzd ki magad, mert a cégvezetSk tobb
mint 90%-a ezt nem mondhatja el magarol!

Lehet, hogy ismeri az atlagos arrését, vagy az atlagos
kosarértéket, de gbze sincs a konverziorol és nincs ki-
mutatdsa a vevoi ,.élettartamarol” sem.

Els6 1épés tehat, hogy gytjtsd Ossze, és kezdd el mérni
cégedben a fenti kulcsteriiletek adatait (elegans szak-
kifejezéssel KPI — Key Performance Indicators, azaz a
teljesitményed kulcs-indikatorai).

Ertékeld minden héten a véltozdsokat. Ezekbél kapsz
visszajelzést arra nézve, hogy milyen hatékony a mun-
kad a teriiletek fejlesztésére vonatkozodan.

OK, mondhatod, de...

- Hogyan fejlesszem a teriileteket?

- Hogyan néveljem az érdekl6d6k szamat?

- Hogy javitsak a konverzion?

- Mi mddon befolyasolhatom a vasarlasok szamat?

Uzleti coachként nem dolgom azt megmondani, hogy
Te, kedves olvasé mihez nyulj, hiszen a sajat iparagadat
sokkal jobban ismered nalam, vagy pontosan tudod,
hogy eddig milyen marketing eszkozoket hasznaltal,
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mi miikodott vagy mi nem. Az én feladatom az, hogy = De mivel jéfej vagyok, © otletadonak itt egy lista. Szdnj
ravezesselek, hogyan kezdd el a szisztematikus mun-  rd idét, 6tletelj a kollégdiddal és egészitsd ki, gyujts 6sz-
kat, és ne hagyd abba, miel6tt beérik a gytimolcs. sze minél tobb eszkozt erre:

1. Tippek az érdekloddk szamanak novelésére

Hasznald intenzivebben a k6z6sségi médiat
Regisztrdlj, blogolj, posztolj minél tobb fellleten: LinkedIn, Facebook, Twitter, Instagramm,
Facebook csoportok

Reklamozd magad faxon keresztiil...
Igaz, hogy mar kevesen haszndljak a faxot, de aki még haszndlja, biztosan megnézi.
Vigydzz, er6sen iparagfligg6 eszkoz!

Szponzorald a helyi sportegyesiiletet...
Ismerj meg mindenkit az egyesiiletben, szerezd meg a tagok adatbazisat és keress lzleti lehet6ségeket...

Nyomtass és terjessz szérélapokat...
ElGszor prébald meg egy par darabbal, de ne feledd, ez a terjesztési mod egy teriilet megcélzasat teszi lehe-
tévé. Rendszeresen csindld, ne csak egyszer...

Reklamozz masok adatbazisan keresztiil...
Egy szempillantds alatt tobb szaz Uj ligyfelet szerezhetsz, ha az ugyanazon a piacon dolgozd masik céggel sz6-
vetkezel, hogy az lgyfeleit elérd...

2. Tippek az atvaltasi arany novelésére

Gylijtsd 6ssze és publikald vagy nyomtasd ki az ajanlasokat...
Egy kiviilall6 ajanldsa mindig megkdnnyiti a valasztast...

Prébalkozz Gjra és Gjra és Ujra...
A legtdbb lgyfél hétszer mond nemet, a legtobb eladd egy nemmel is beéri. Te csak hivd Gket Ujra és Ujra...

Valaszolj idGben...
Miért varnal — valaszolj Gigyfeleidnek amilyen gyorsan csak lehet...

Kinalj , prébalja ki miel6tt megveszi” lehetdséget...
Mas néven ,beetetés” : hidd el, nem fogjak visszaadni...

Készits felmérést régi vasarloid kozott...
Tudd meg miért vasaroltak nalad és igy kiemelheted er&sségeidet...

3. Tippek a kosarérték novelésére

Bizonyosodj meg rola, hogy uligyfeleid ismerik teljes termék- ill. szolgaltataslistadat...
Ha azt akarod, hogy a rendszeres vasarldid kdzé tartozzanak., akkor a tudomasukra kell
hoznod, hogy nalad megvan pont az, ami nekik kell...

Dolgozz ki upsell rendszert
Minden terméked, szolgdltatdsod mellé vdlassz olyan masikat, amit még pluszban el lehet adni hozz3, képezd
ki minden kollégadat az upsell-re.

Szabadulj meg a kevésbé fontos ligyfelektdl...
Ne Uzletelj jelentéktelen, z(irds és kevés hasznot hozo ligyfelekkel...

Szamolj fel tanacsadasi dijat...
Ne adj ingyen tandacsot, add hozza az arhoz...

z TENGERNYI OTLET — ELSO KEZBOL
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Kedvezmény a kovetkezd vasarlas alkalmaval...

Amennyiben ndlad vasarolnak, kdvetkezd [atogatdsuk alkalmaval vard Gket kiilonleges lizleti ajanlattal...

kedvezményeket...

Rendezz vasart zart ajtok mogott régi vasarloid szamara...
Rendezz vasart kizdrdlag régi vasarldid szdmdra, kiildj kilonleges meghivokat nekik és adj kiilonleges

Vezess be torzsvasarléi programot...

Pontgyd(jtés ajandékokért, jutalmak és kedvezmények a tovabbi vasarlasok alkalmdval...

igy még tobb okuk lesz visszajonni...

Javasolj alternativ felhasznalasi médokat, hogy az aru értéke egyértelmdi legyen...
Mutasd meg Ugyfeleidnek, hogy milyen sokféle mddon haszndlhatjdk aruidat vagy szolgdltatdsaidat,

Ajanlj szolgaltatasi szerz6dést...

Ez egy folyamatos dolog, ami id6rél id6re pénzt hoz neked, amig csak a szolgdltatas tart ...

5.Tippek az arrés novelésére

Vasarolj nagy tételben, fizess késGbb...

Juss az arukészlethez és fizess késGbb, vagy szallittasd hazhoz akkor, amikor szlikséged van r3, és fizesd ki akkor...

Szamits fel dijat a halasztott fizetésért...

Ha hitelezel a vevGidnek bizonyosodj meg rdla, hogy fizetnek érte (f6leg akkor, ha olyakor hajlamosak késve
fizetni...). Ezt teheted Ugyis, hogy részletfizetési opcidt is felajanlsz, ami kicsit koltségesebb ...

Csak minGséget arulj...
A minGség mindig jo arat és j6 arrést kovetel...

Noveld az arrést/arakat...

Ilyen egyszerd, és fogadjunk, hogy vasarldid 95%-a észre sem fogja venni...

Csomagolj kisebb mennyiségeket a sajat markad alatt...
Vasdrolj nagy tételben és csomagold at kisebb mennyiségekbe, j6 haszonkulccsal...

A kulcsteriiletek noveléséhez ezeknél sokkal bévebb
listakat készitettem, amelyekben minden vallalkozas
taldl a maga szamara hasznalhato oOtleteket, és Ti, a
Navigator olvas6i innen dijmentesen letolthetitek:
http://bit.ly/2j1Thuz

Az ActionCoach munkamaddszer

Az ActionCoach 2016-ban a 35. legsikeresebb franchise
vallalkozas volt a vilagon, tizleti tanacsadd kategdriaban
pedig vildgelsé (http://bit.ly/top100fr). Miikodésének
negyedszazada alatt sok ezer vallalkozasnak nyujtott
mar segitséget. Folyamatosan alkotja, gytijti, aktualizal-
ja, csiszolja a legsikeresebb vallalkozasokban mikodo
rendszereket, amelyeket a coaching soran megosztunk
az ligyfeleinkkel, valamint segitiink a bevezetésiikben.

A magyarorszagi coach vallalkozasok kozott egyediilal-
16 médon 100%-o0s garancidt nyujtunk a szolgaltatasra
és 10 f6s tizleti coach csapat biztositja a tamogatast.

Szerz6déskotés elott egy nagyon részletes cégfelmérést
készitiink. Mint a kérhazban amilyen MR felvétel ké-
sziil a betegrol, olyan atfogo ,lizleti rontgen” késziil a
vallalkozasrdl. A diagndzis egyértelmusiti a cég erdssé-
geit és gyengeségeit, irinymutatdast ad a fejlesztendo te-
riiletekrél. Nagyon szeretik a cégvezetdk ezt a szolgal-
tatast, mert rengeteg ,aha” élményiik sziiletik a feltaré
beszélgetés sordn, és alig varjak, hogy hazaérve bele-
vaghassanak az otleteik megvaldsitasaba.

A felmérést kovetGen dontheti el a cégvezetd, hogy sze-
retne-e coach timogatast, valamint a coach, hogy akar-e
egyiitt dolgozni a vezet6vel, illetve, hogy milyen prog-
ram lenne a leghatékonyabb a cég szamara.

Valé-e neked az lizleti coaching, vagy sem?

Nézz magadba és alaposan gondold végig az alabbi al-
litasokat. Vigyazz, elsére mindenki mindenre kénnyen
rabolint! Legyél kritikus és megfontolt, valaszolj igennel
vagy nemmel!
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1. Tudok id6t szanni arra, hogy hetente legalabb 5
orat foglalkozzak a cégem fejlesztésével.

2. Teljes mértékben feleldsséget vallalok a dontéseimért.

3. Hajlandé vagyok Iépéseket tenni annak érdekében,
hogy elérjem a megfogalmazott céljaimat.

4. Kell6 kompetencidval rendelkezem a coaching so-
ran megfogalmazott feladatok végrehajtasara, vagy
végrehajtatasara.

5. Vallalom, hogy a kit(izott feladatokat teljesitem a
coaching megbeszélések kozott.

6. Hajlandé vagyok kiprobélni uj megoldasokat ak-
kor is, ha nem vagyok 100 szazalékig biztos a mii-
kodésiikben.

7. Vallalom, hogy akkor is kiprébalok 4j megoldaso-
kat, ha azok kiviil esnek a komfortzéndmon.

8. Tisztaban vagyok vele és elfogadom, hogy a vilto-
zashoz, fejlédéshez id6 kell.

9. Nyitott és 6szinte leszek a coachommal.

10. Ha Ggy érzem, hogy nem azt kapom a coachomtél
amit szeretnék, akkor dszintén megosztom vele a
kételyeimet.

11. A coachingot gy litom, mint értékes befektetést a
vallalkozasom fejlesztésébe.

12. Hajlandé vagyok a coaching szolgaltatasért fizetni
és a befizetéseket feleldsen kezelni.

Nos, ha a fenti dllitasok barmelyike véllal-hatatlan sza-
modra, neked NEM VALO a coaching. Azért vagyok eb-
ben ilyen szigord, mert a coaching szerzédésben a TE
sikeredre szovetkeziink, s ha éppen Te vagy az, aki nem
hajlando fontos véllalasokra, akkor nincs mirél beszélni.

Az iizleti coachingnak vannak gazdasagossagi méretha-
tarai is. Minimum 100 millids éves arbevétel és legalabb
5 f6s alkalmazotti létszam. Ha Neked ennél kisebb a cé-
ged, akkor inkabb a csoportos coachingot javaslom.

Abban az esetben, ha minden pont véllalhaté a sza-
modra, nagyon jé alanya lehetsz egy coaching prog-
ramnak. Mint a tehetséges sportold, akibdl az edzdje
bajnokot farag.

ActionCoach AJANDEK!

Ha az el6bbiek utan mostanra megnétt benned kivan-
csisag vagy az elhivatottsag a céged fejlesztésére, akkor
fogadd el az ajandékomat, ami egy kiilonleges feltard
beszélgetés. Ez a 3-4 6ra csak a Te cégedrdl szol majd.
Garantalom, hogy olyan nézépontokat kapsz és olyan
telismeréseid lesznek, amelyek nagy dézisu adrenalin-
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Layere veliink gazdagahh vizekre!”

ként hatnak, s hogy utdna még a kollégaid is alig ismer-
nek majd Rad! Egy ilyen feltaro-beszélgetés ara nettd
60 ezer Ft. Mint 8srégi navigatoros, Nektek, tobbi Na-
vigator tagnak ezt most kedvezményesen, stilszertien
61%-0s aron azaz netté 36.600 Ft-ért szeretném felki-
nalni dprilis 30-ig.

Valéjaban nem is a kedvezményes ar, hanem maga a
lehetéség a legnagyobb érték ebben az ajanlatban, hisz
nagyjabdl 20-25 ilyen alkalmat tervezek és:

v moédod lesz a véllalkozasod legatfogobb megisme-
résére és a fejlesztend? teriiletek azonositdsara

v' az intenziv munka uj lendiiletet adhat véllalko-
zasodnak, a ,kiilsé szem mast lat” hatasa pedig uj
perspektivakat nyithat meg, altala alternativakat is-
merhetsz meg és csokkentheted a dontési bizonyta-
lansagot

v olyan tizletfejlesztési eszkozoket kapsz kézhez, ame-
lyek egyszerii modon attekinthetévé és kovethetové
teszik az iizleti folyamatokat

Ha érdekel a lehetdség, keress a megadott elérhetGsé-
geimen.

A vallalkozas fejlesztés szokvanyos
és csodas maddja

Végezetiil kedves olvasd, megismertetlek a vallalkoza-
sok fejlesztésének két modjaval. Az elsd, amikor teli-
holdkor két angyal huncutul egymasra kacsint, az uj-
jai kozé csillagport csippent, majd a magasbol a céged-
re hinti. Masnap reggel felkelve azt tapasztalod, hogy
minden gordiilékenyebb, a kollégaid mosolyognak, az
tgyfeleid talicskaszam toljak hozzad a pénzt, s elége-
detten délhetsz hatra. Ez a szokvdnyos mod.

Ha azonban Te inkébb a csoddlatos moédot valasztod, ak-
kor nincs mas dolgod, mint hogy feltiird az ingujjad, a
tenyeredbe kopsz, aztan - coachal, vagy anélkiil - neki-
latsz, és verejtékkel, felel6sséggel és kitartassal, felvira-
goztatod a vallalkozasod. J6 munkat kivanok hozza! &

Posta Tibor Uzleti coach, ActionCoach franchise. 1991
ota vallalkozd, 2002 6ta a ,,Commandoval és marketing-
gel fert6zott”, tapasztalt cégvezetd. Tibor elérhetd lzleti

coachingra, konzultacidkra, kihelyezett tréningekre, eld-
adasokra, cégek miikodésének atvilagitasara az alabbi te-
lefonszamon: +36 20 9458-119, vagy

e-mailen: tiborposta@actioncoach.com
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