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ETIKAI KODEX

1. Miért létezik ez a kodex

Az értékesités kdzvetlen hatassal van egy vallalkozas bevételeire, stabilitasara és jovjére.
Az értékesitési folyamatokba torténd beavatkozas ezért felel6sséggel jar.

Jelen etikai kddex rogziti azokat az alapelveket, amelyek mentén dolgozom.
Ezek nem marketinglizenetek, hanem miikodési szabalyok.

2. FelelG8sség és szakmai integritas

A munkam soran minden esetben az lGgyfél Gizleti érdekeit tartom szem el6tt.
Nem adok olyan javaslatot, amely révid tavon javitja az eredményeket, de hosszu tavon kart
okozhat.

Nem vallalok el olyan megbizast, amelyhez nincs megfeleld szakmai kompetenciam.
Ha egy probléma nem az én szakteriiletem, azt egyértelm(ien jelzem.

A javaslataim valds Uzleti tapasztalaton alapulnak, nem elméleti modelleken vagy divatos
trendeken.

3. Oszinteség és egyenes kommunikéacié

Az Gigyfél minden esetben valds képet kap a helyzetérdl.
Nem szépitem a problémakat, és nem hallgatok el kockazatokat.

A cél nem az, hogy kellemes jelentés szllessen, hanem az, hogy az tigyfél hasznalhaté
dontési alapot kapjon

Ha egy rendszer nem mukaodik, azt kimondom.
Ha egy értékesitési gyakorlat hibas, azt megnevezem.
Ha egy vezet6i dontés rossz, azt szakmai alapon jelzem.
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4. Fuggetlenség

A munkam soran kizarélag az tgyfél érdekeit képviselem.

Nem fogadok el jutalékot, rejtett dijat vagy ellenszolgdltatast harmadik félt6l.Nem ajanlok
eszkozt, rendszert vagy szolgdltatot anyagi érdekbdl.

Minden ajanlas szakmai alapon torténik.

5. Bizalmas adatkezelés
Az lgyfél lizleti adatai szigoruan bizalmas informaciénak mindsilnek.
Ide tartozik kiilénosen:

o Ugyféladatbazis

o értékesitési eredmények

e arképzés

e (izleti folyamatok

e belsé miikddési informaciok

o céggel kapcsolatos nem publikus adatok és informdaciok

Ezeket az adatokat kizardlag a megbizas teljesitéséhez hasznalom.
Harmadik fél részére nem adom at, és nem hasznalom fel sajat lzleti célra.

A bizalmas informacidk védelme a megbizas lezarasat kdvetben is alapelv, id6beli korlat
nélkul.

6. Realista igéretek
Nem igérek garantalt bevételnévekedést.
Az értékesitési eredmény tobb tényez6tdl fligg, példaul:

e avezetdi dontésektdl

e avégrehajtas fegyelmétdl

e a helyes folyamatok kialakitasatol

o afolyamatok konzekvens tartasatol

e az értékesit6k motivacidjatol, attitldjétdl
e az értékesiték tudasatol

A feladatom az, hogy a rendszer m(ikodGképes és hasznalhaté legyen.
Az eredményt a helyes miikddés és a kovetkezetes végrehajtas hozza.



7. Szakmai alapelvek az értékesitési atvilagitas soran

Az értékesitési atvilagitas célja a mlkodés feltardsa és javitdsa, nem a hibas személyek
megnevezése.

A munkam soran:
e tényszer(i adatokra és megfigyelésekre tdmaszkodom
e aproblémdkat konkrétan és érthetéen fogalmazom meg
e a hianyossagok mellé végrehajthatd megoldasi javaslatot adok

e nem készitek formalis, de hasznalhatatlan dokumentaciét

Az atvilagitas eredménye személyre szabott, gyakorlati és azonnal hasznalhaté.

8. Szakmai alapelvek a sales menedzsment tamogatas soran

A sales menedzsment feladata a m(ikodés fenntartdsa és fejlesztése. A tevékenységemet az
Ugyvezetbvel el6zetesen egyeztetett hatdskorok és feladatok mentén végzem.

A munkam soran:
e rendszeresen kovetem az értékesitési teljesitményt
e objektiv mutatdk alapjan értékelem az eredményeket
o kovetkezetesen szamon kérem a meghatdarozott feladatok végrehajtasat

e adontéseket lizleti szempontok alapjan, a cégvezetbvel egyeztetve hozom meg

A cél nem az adminisztracié névelése, hanem egyértelmlien az eredményesség javitasa.

9. Szakmai alapelvek az értékesitési oktatas és tréning soran

Az oktatas célja a gyakorlati hasznalhatdsag, az eredményességre valo pozitiv hatas elérése,
nem az elméleti tudas felhalmozasa.

A képzések soran:
o egyszerd, érthet6 és alkalmazhatd mddszereket tanitok
e nem hasznalok manipulacidra épiilé technikakat
e nem igérek gyors és er6feszités nélkili eredményeket

e arésztvevik fejl6dését mérheté mdédon tamogatom

A cél az, hogy az értékesit6k a mindennapi munkaban haszndlhato6 eszkdzoket kapjanak.
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10. Tisztességes értékesités
Az értékesités sordn nem alkalmazok megtéveszt6 vagy manipulativ mddszereket.
Nem tdmogatom:

e hamis igéretek hasznalatat

e agressziv nyomasgyakorlast

o valdtlan allitdsokat

o lgyfél félrevezetését

Az értékesités célja a hosszu tavu uzleti kapcsolat.

11. Konfliktuskezelés és érdekellentét
Ha érdekellentét merdiil fel, azt haladéktalanul jelzem az érintett félnek.

Nem vallalok parhuzamosan olyan megbizast, amely 6sszeférhetetlen az ligyfelem
mUikodésével vagy lizleti folyamataival.

Hiszek a transzparencidban és az 6szinte, el6remutaté kommunikacidban.

12. Folyamatos fejlédés
A fejl6édés nem vélasztas, hanem m(ikodési feltétel.
Ezért:
e rendszeresen fejlesztem a sajat szakmai tuddsomat

o fellilvizsgdlom a mdodszereimet
o elhagyom azokat az eszkdzdket, amelyek nem hoznak eredmény

o
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