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\ VEKEDES tudatos

' .,‘.ertekesﬂes a csaladi
vallalatban

- kulcstigyfelek, tobbletértékesités, atlathato
értekesitési ,,pipeline”

K&H Csaladi Vallalatok Klubja / 2026. majus 27.



3rdGEN

The Management Consulting Company

Tanacsadoi Csapatunk tagjai jelentds vezetGi- és

szakmai tapasztalattal rendelkez6 szakemberek, akik
gyakorlatukat és tudasukat multinacionalis

és hazai tulajdonu kozép- és nagyvallalatoknal szerezték,
sokan kozuluk nemzetkozi teruleten.

Tevékenységiink soran elsésorban hazai kézépvallalatok
hatékonysaganak fejlesztésén, eredményességének novelésén
dolgozunk.

Ugyfeleink szamara olyan szakeértoi tudast biztositunk, amely

valds tapasztalatokra épiil, ezaltal hiteles és alkalmazhato
megoldasokat kinalunk.
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A HATEKONY, azaz
tudatos, strukturalt,
atlathato vallalat

1. Tulajdonosijovokép, vizio megfogalmazasa.
2. Avizib eléréséhez elvezetd lizleti stratégia megalkotasa.

3. Ennek megvaldsitasat iranyitani képes, felhatalmazott, felelds, hozzaérté
menedzsment kiépitése, folyamatos fejlesztése, mentoralasa.

4. Atldthatdsag, vezetSi eredményjelz6k, pénziigyi tudatossag, riportok,
kontrolling rendszer megteremtése.

5. Aziizletfejlesztési, értékesitési tevékenység tovabbfejlesztése.
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TUDATOS, strukturalt !
értekesites

—

Ugyfélszegmensek

N

Ertékajanlat
Ertékesitési csatornak

Bevételi forrasok

U

Vilagos célok



CSALADI VALLALAT:
erosseg és kihivas az
ertékesitésben

1) Személyes kapcsolatok, bizalom, lojalitas

2) Aforgalom nagy része néhany nagy
Lgyféltol

3) Azalapito / csaladtag ,viszi a fontos
ugyfeleket”

4) Egy ponton tul: a cég nagyobb lesz, mint
amit az alapito elbir
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»MAJD AZ ALAPITO
LEBESZELI” - vagy
valami mas?

Reégi reflexek: Uj szemlélet:
« Majd az alapito ,lebeszéli” « Hosszu tavu kapcsolat, nem egyszeri lizlet
* Adjunk még egy kis kedvezményt « Tudatos tigyfélportfolio-épités

« Minéltobb ajanlat, annal jobb « Nem arban, hanem értékben és bizalomban

versenyzunk
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MEGLEVO KULCSUGYFELEK:
a cég ,,életbiztositasa?”

A bevétel nagy része néhany lgyféltdl

Gyakran az alapité kezében van a kapcsolat

Nincs egységes, leirt kulcsiigyfél-lista

Generaciovaltasnal ez az egyik legnagyobb kockazat



KULCSUFGYEL-KEZELES |

3 vezetoi kérdes
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1. Nevesitve van-e, kik a TOP 10-20 kulcsligyfelek, és tudunk-e roluk
»,mindent”?

2. Van-e minden kulcsligyfélhez név szerint felel6s? Aki, ha kell, az
ajtajukban alszik ©

3. Van-e évente legalabb 1 stratégiai beszélgetés veliik
— a napi operativ tlizoltas helyett,

— a k6z0s célokrdl, a kozos jovorol, valds egyilittmiikodésrol?
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TOBBLETERTEKESITES
tobb bevétel, tébb érték
ugyanattél az tigyfeltol

1) Kapcsolddd termékek, szolgaltatasok ajanlasa

2) Nagyobb, jobb, komplexebb megoldas ugyanarra a
problémara

3) Nem ,rasozas” az ligyfélre, hanem teljesebb
megoldas

4)  Csaladi cégnél: a bizalom miatt még nagyobb
potencial



hozhat a meglévo iligyfélnél
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3 KERDES, ami tobb iizletet

20 oo

,Mi az, ami még kockazat Onoknek a jelenlegi megoldassal
kapcsolatban?”

,Van-e olyan teriilet, ami jobban faj”?

,Mi az, amit ma még hazon beliil oldanak meg, de lehet, hogy
hatékonyabb lenne rank bizni?”

,Ha 1 év mulva visszanéziink erre az egyittmikodésre, mi alapjan
mondana azt, hogy ez nagyon megérte Onoknek?”

r its affiliates. All rights reserved.
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OJ U GYF E L E K, * Sok cégnél a ,pipeline” a tulajdonos és az értékesitok
ERTEKESITESI

fejében van

» Tervezhetoséghez kozos, atlathatd kép kell

2
» PI P E LI N E * Nem (csak) szoftver kérdése, hanem
' 4 Y 4 ” ,,
- nNe CSa k ,,erZESbOl gondolkodasmod
te rVEZZﬁnk » Mar egy jol vezetett Excel is driasi elorelépés




Négy egyszerli szakasz az értékesitési
folyamatban

1. Erdeklédé
- hallott rolunk, elsé beszélgetés
2. Komoly lehetéség
- van igazi projekt, keret, ismerjlik a dontéshozot
3. Ajanlat / targyalas alatt
- konkrét javaslat, szamok, aktiv targyalas
4. Nyert [ Veszitett ligylet
— dontés sziiletett, tudjuk az okat
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Ertékalapu arazés
Versenyalapu arazas

Dinamikus arazas
Koltség plusz arazas

Piacszerzési arazas
Méretgazdasagossagi

arazas
Prémium arazas
Lefolozési arazas

Freemium arazas

Projekt alapu arazas
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STRATEGIA STRATEGIA DEFINICIOJA

Arazasi stratégiak

A termék vagy szolgaltatas aranak meghatarozasa az tigyfél szamara nyujtott érték alapjan.

A termékek arazasa a versenytarsak arai alapjan. Ez altalaban tranzakcios jellegl és az arak
csokkenéséhez vezet.

Az arak valtoztatasa a piaci és tigyféligények alapjan.
Egy fix szazalék hozzaadasa a termék eldallitasi koltségéhez. Figyelmen kiviil hagyva mas tényezoket.

A piacra [épés alacsony aron, majd az arak fokozatos emelése.

A termék alacsony aron torténo értékesitése alacsony haszonkulccsal, és a kivant nyereség elérése magas
értékesitési volumen révén.

A termék szandékosan magas aron torténo arazasa a prémium markaérzet el6segitése érdekében.

Az 0j termékek magas aron torténo bevezetése, majd az arak csokkentése, ahogy a versenytarsak
belépnek a piacra.

A termék ingyenes verziojanak kinalasa fizetos verziok mellett, amelyek tobb funkcioval rendelkeznek.
Tartalmazza a kiegészité és "in-app" eladasokat.

A szolgaltatasok arazasa az eredmény értéke alapjan, nem pedig az alapul szolgalé koltségek alapjan.
Hasonlo az értékalapu arazashoz.
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NEGY KERDES, amit
holnap feltehet a cégben

|

1. Kulcsuigyfelek

- ,Kik a TOP 10-20 kulcsligyfelek, ki felel értiik név
szerint, és van-e koz0s tervezés velik?”

2. Tobbletértékesités

- ,Mit6l lenne teljesebb megoldas a TOP ligyfeleinknek,
mint ma?”

3. Ertékesitési ”pipeline”
- ,Van-e koz0s, atlathato kép arrol, hogy a kovetkezo 3-6
honapban mibdl lesz a bevétellink?”

4. Arazas

- ,Mikor néztiik at utoljara, hogy milyen modell szerint arazunk a
legfontosabb ligyfeleknél?”

Megorizni a csaladias bizalmat - hozzaadni
a tudatos értéekesitési rendszert.
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Vég Ottd
Tulajdonos, CEO

3rdGEN Zrt.

otto.veg@3rdgen.eu
+36 30 9381883
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