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Ezt a konyvet barataimnak, kollégaimnak, a didkok-
nak és azoknak ajanlom, akik gyakoroljak az érté-
kesités miivészetét - minden nOnek és férfinak, aki
batran vallalta, ,hogy eljusson oda, ahovd még ember
nem merészkedett”*, hogy olyan iizleteket bonyolitsa-
nak le, melyektdl cégeink és nemzetiink jovdje fligg.
Onok a versenypiac és a vallalati szféra igazi hései.

* Idézet a legendassa valt amerikai tévéfilmsorozat, a Star Trek f6cimébél [a ford.].
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Bevezeto

A képzelet az emberi elme miihelye, ahol
régi eszmékbdl uj kombinaciok és 4j tervek sziiletnek.

NAPOLEON HILL

konyv célja, hogy olyan otleteket, stratégiakat és tech-
Enikékat mutassak be, melyek révén azonnal ndvelhe-

téek az értékesitések, méghozza gyorsabban és konnyebben,
mint barmikor korabban. A kovetkezd oldalakon tobbet
tanulhatnak majd magukrol és az értékesitésrél, mint va-
laha gondoltdk volna. Megtanuljak majd, hogyan duplaz-
hatjak, triplazhatjak, sot négyszerezhetik meg a forgal-
mukat és a bevételeiket néhany honapon vagy akar néhany
héten beliil.

Az eladas pszichologidgja cimli kdonyv nemzetkdzi sikert
aratott, els6 megjelenése ota tizenhat nyelvre forditottak le
és huszonnégy orszagban hasznaljak. Ez minden iddk legna-
gyobb példanyszamban eladott értékesitési tananyaga.
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Légy milliomos!

A tények szerint a szerzé tanacsait kovetve tobb értékesi-
tési szakember valt milliomossd, mint barmelyik masik
értékesitési oktatdanyag altal. Személy szerint tobb mint Gt-
szdzezer embert tanitottam ezzel az anyaggal vilagszerte, tobb
ezer vallalatnal, gyakorlatilag minden teriileten. Ez tényleg
miikodik!

A sajat torténetem

Nem érettségiztem le. Inkabb elmentem vilagot latni. Néhany
évig kétkezi munkakat végeztem, hogy elég pénzem legyen az
utazgatashoz. Dolgoztam egy norvég teherhajon az Atlanti-
ocednon, majd biciklin, buszon, teherauton és vonaton be-
utaztam Europat, jartam Afrikaban, s még a Tavol-Keletre is
eljutottam. Soha nem hagytam ki egy étkezést sem, de sokat
elodaztam.

Amikor mar nem taldltam tobb fizikai munkat, kétség-
beesésemben iigynok lettem. Ugy tiinik, az életben ho-
zott legtobb dontésiink arra hasonlit, mint mikor éjjel tola-
tunk, nekiiitkoziink valaminek, és ki kell szallnunk meg-
nézni, mi az valojaban. Nos, nekem ilyen volt az iigynoki
munka.

Ugy tiinik, az életben hozott legtdbb dontésiink arra ha-
sonlit, mint mikor é&jjel tolatunk, nekilitkoziink valaminek,
és ki kell szallnunk megnézni, mi az valdjdban. Nos, ne-
kem ilyen volt az igyndki munka.



BEVEZETO
Alapképzés

Jutalékos rendszerben vettek fel, és egy haromlépcsds képzési
programot kaptam: - ,,Itt vannak a névjegyek. Ezek a brosurak.
Ott az ajto!”

Ilyen ,képzéssel” a hatam mogott kezdtem el {ligynoki
karrieremet, pontosabban a hdzalast: napkdzben cégeknél,
esténként pedig maganhazaknal kopogtattam.

Az, aki felvett, nem értett az cladashoz. De azt mondta,
az értékesitésnél a szdmok szamitanak. Szerinte, ha elég sok
emberhez megyek oda, elobb-utobb talalok valakit, aki haj-
land6 vésérolni. Ezt hivjuk sarlavina médszernek. (Ha jo sok
sar omlik egy falhoz, el6bb-utobb valahol rés keletkezik a fa-
lon.) Ez nem tul sok, de legalabb valami.

Aztan valaki megjegyezte, hogy az értékesités egyaltalan
nem a ,szamok jatéka”. Sokkal inkabb a visszautasitasoké.
Minél tobbszor utasitanak el, valosziniileg annal tobb elada-
sod lesz. E tanacs hatdsdra egyik helyrdl a masikra rohangal-
tam, hogy minél tobbszor dobjanak ki. Azt mondtdk, remek
a meggy0z0 képességem, igy ezt hasznaltam. Amikor valakit
nem érdekelt az ajdnlat, hangosabban és gyorsabban kezd-
tem beszélni. Azonban hidba rohangaltam ide-oda, hidba
beszéltem mindenkivel egyre hangosabban és gyorsabban,
szinte mindig hoppon maradtam.

A fordulopont

Hat honapos kiizdelmes id6szak utdn, amikor épp csak any-
nyit kerestem, hogy valahogy kifizessem a kis bérelt szoba-
mat, végre valami olyasmit csinaltam, ami megvaltoztatta
az ¢életemet: odamentem ahhoz a fickdhoz, aki a legsike-
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resebb volt a cégiinknél, és megkérdeztem, ¢ mit csindl mas-
képp, mint én.

Nem féltem a kemény munkatdl. Hajlando voltam hajnali
otkor vagy hatkor felkelni, és reggel hétkor mar a parkoléban
varakozni - akkor jottek dolgozni az elsé lehetséges ligyfe-
lek. Egész nap dolgoztam, cégrdl cégre jartam, egyik iroda-
tol a masikig. Esténként pedig hazaltam éjjel kilenc-tiz oraig.
Ha égett a villany, becsongettem.

A cégiink legjobb tligyndke, aki csak par évvel volt iddsebb
nalam, teljesen masképp kozelitette meg a dolgot. Kilenc o6ra
koriil begurult a munkahelyére. Néhany perc mulva jott hoz-
za egy Ugyfél, leiiltek targyalni. Néhany perces beszélgetés
utan az lgyfél eldvette a csekkfiizetét és kiallitotta a termé-
kiinkért jaro 6sszegrol szolo csekket.

Az ligynok azutan elment, kotott még néhany iizletet, majd
egy masik tligyféllel ebédelt. Délutan megint kotott néhany
iizletet, €s aztan esetleg még megivott egy italt vagy €pp egylitt
vacsorazott egy tjabb iigyféllel. Otszor-tizszer annyit értéke-
sitett, mint én vagy barki mas a cégiinknél, pedig igy tiint,
alig dolgozott.

A képzés szamit

Kideriilt, hogy fiatalabb koraban egy Fortune 500 cégnek dol-
gozott. Ok 16 hoénapos intenziv képzést nytjtottak szama-
ra. Miutdn megtanulta az értékesités minden csinjat-binjat,
barmelyik cégnél, barmilyen teriileten el tudott helyezkedni,
s gyakorlatilag barmilyen terméket vagy szolgaltatast el tudott
adni. Mivel ennyire értett az eladdshoz, siman lekorozte a ma-
gamfajtakat - még akkor is, ha fele annyit sem dolgozott. Ez
a felfedezés megvaltoztatta az életemet.
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Amikoi megkérdeztem tdle, mit csinal masképp, azt felelte:
- Nos, lassuk a bemutatéanyagat, és elmondom, mi a baj vele.

Ez voll «/ els6 probléma. Fogalmam sem volt, mi az a be-
mutatéanyag. 1 lallottam mar ilyesmirdl, de még soha nem
lattam.

Azt mondtam: - Mutassa meg a sajatjat, és én is megmuta-
tom az enyémet.

Tiirelmes és udvarias volt, ezért igy felelt: - Oké, itt van egy
bemutatéanyag-minta elejétdl a végéig.

Majd 1épesrdl 1épésre végigvezetett rajta a termékiinkre
vonatkoztatva.

Ahelyett, hogy ,,beszéIt” volna vagy jol iranyzott monda-
tokkal probalta volna felkelteni a figyelmet vagy épp letor-
ni az ellenallast, 6 logikus kérdéseket tett fel, altalanos, majd
egyre specifikusabb kérdéseket, teljes mértékben a lehetsé-
ges ligyfélhez igazodva. A kérdések utan teljesen vildgossa
valt, hogy a/ ligyfélnek milyen haszna és elénye szarmazhat
a termékiinkbdl. Az utolsod kérdés mindig az volt, hogy nyél-
be iitik-e az lizletet.

Azonnali cselekvés

Mindent leirtam. Ezzel az tjfajta tudéssal felvértezve is-
mét munkahoz lattam, és megkerestem az ligyfeleket. Ezut-
tal azonban ahelyett, hogy beszéltem volna - kérdeztem. Nem
probaltam lehengerelni az ligyfelet a termékiinkkel, ink4bb
arra koncentraltam, hogy minél tobbet megtudjak magarol
az uigyfélrdl, és kideritsem, miként tudok segiteni neki. Ezzel
az ) mods/ei rcl emelkedni kezdtek az eladdsaim.

Aztén kényvekbdl tanultam. Fogalmam sem volt, hogy a vi-
lag legkivalobb tigyndkei az értékesitéssel kapcsolatos legjobb

13



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

oOtleteiket konyvekben irtak le. Elkezdtem elolvasni mindent,
amit csak talaltam: reggelente az elsé két oramat tanuldssal
és jegyzeteléssel toltottem.

Aztan hanganyagokbol tanultam. Ez megvaltoztatta az éle-
temet. Orakon at hallgattam ezeket, mikozben cégrol cég-
re jartam. Ejjel-nappal Gjra és Gjra meghallgattam és mon-
dogattam a legjobb iigynokok legjobb mondatait, mig vé-
giill mar almombdl felkeltve is tudtam. Az eladasaim pedig
egyre nottek.

Aztan felfedeztem az értékesitési eloaddsokat. Azt hittem,
meghaltam, és a mennyorszagba keriiltem. Nem is sejtettem,
mennyi mindent lehet tanulni az ilyen el6ad4sokon. Min-
den eldadasra és tanfolyamra elmentem, amit csak talaltam,
még akkor is, ha messzire kellett utaznom. Es az eladasaim
tovabb néttek.

Menedzseri Kinevezés

Az eladasi mutatéim olyan magasak lettek, hogy a cég kine-
vezett sales managernek. Azt mondtak: - ,, Taldlj néhany em-
bert és mutasd meg nekik

Utcai iigynokoket vettem fel, illetve ujsaghirdetésekben
kerestem embereket. Megmutattam nekik a modszeremet
¢és az eladasi technikdmat. Kiléptek az ajton, és rogton bele-
fogtak. Sokan koziilik ma mar milliomosok vagy multimil-
liomosok.

12

Légy a legjobb!

Az ok-okozat torvénye valtoztatta meg az életemet.
Ez a térvény kimondja, hogy minden hatasnak oka van, azaz
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minden okkal torténik. A siker nem véletlen. A bukas, a ku-
darc sem véletlen. Tulajdonképpen a siker elére megmondha-
t6. Nyomokat hagy.

A siker nem véletlen. A bukas, a kudarc sem véletlen.
Tulajdonképpen a siker elére megmondhat6. Nyomokat
hagy.

ime, a szabaly: ,,Ha azt teszik Gjra és ajra, amit mas sike-
res emberek tesznek, a viligon semmi sem allithatja meg
onoket abban, hogy elérjék ugyanazt, amit 6k. Ha viszont
nem kovetik oket, az égviligon semmi sem segithet ma-
gukon.”

Ne feledjék, hogy azok koziil, akik ma az értékesités felsd
tiz szdzalékdban tevékenykednek, mindenki az alsé tiz sza-
zalékban kezdte! Mindazok, akik ma remekiil csinaljak,
valamikor kiiszk6dtek. Mindazok, akik ma az élvonalba tar-
toznak, valahol hatul kezdték. Minden esetben elmondha-
td, hogy ezek az emberek tanultak a szakértoktol. Felfedez-
ték, mit csindlnak masok annak érdekében, hogy sikeresek
legyenek, és maguk is ugyanezt tették, Gjra és Ujra, egészen
addig, amig elérték ugyanazokat az eredményeket. Onok eldtt
is ott a lehetdség!

Hasznald, amit megtanulsz!

Néha megkérdezem a hallgatéimat: - Melyik az otthoni edzés
legnépszerlibb eszkdze Amerikaban?

Némi hezitalds utdn, megmondom nekik: a futdpad.
Az amerikaiak tobb mint egybillid dollart kéltenek futdpad-
ra egyetlen év alatt.

15
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Majd felteszem a masodik kérdést: - Ha vesznek egy futo-
padot és hazaviszik, mitdl fiigg, hogy mennyire lesz jotékony
hatassal magukra?

Azt felelik: - Attdl fiigg, milyen gyakran hasznélja valaki,
¢és alkalmanként milyen hosszt ideig.

Ez a Iényeg. Fel sem meriil, hogy a futopad révén eléri-e
valaki a kivant hatdst. Ez mar bizonyitott. Mindenki tud-
ja, hogy ha rendszeresen ¢és kell6 ideig hasznalja a futopadot,
akkor az jotékonyan hat majd az egészségi allapotara.

A konyvben szereplé modszerek és technikak nagyon ha-
sonlitanak a futopadra. Nem kérdés, hogy mikddnek-e.
Hiszen a legjobban fizetett ligynokok hasznaljak vilagszerte
ezeket minden agazatban. Ezek kiprobalt és bizonyitott mod-
szerek. Minél tobbet hasznalnak majd bel6liikk, annal gyor-
sabban, annal jobb eredményeket fognak elérni. A kovetkezd
oldalak révén akar a felsd tiz szazalékba is bekeriilhetnek a sa-
jat teriiletiikon, és a legjobban fizetett emberek kozé tartoz-
hatnak a viladgon.

Ez remek ko6zos cél, ugye? Ha onok is igy érzik, vagjunk
bele!

Béarmi, ami az emberi elmében megfogan,
barmi, amiben az ember hisz, az elérheto.

NAPOLEON HILL
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1. FEJEZET

Az értékesités belso jatéka

Jatszd le a szemed el6tt, amit akarsz.
Nézd, érezd, higgy benne!
Elmédben készits rdla tervrajzot,
és kezd el felépiteni!

ROBERT COLLIER

mig tizletek kottetnek, addig nincs baj. A kereskede-
lemben dolgozdk tarsadalmunk legfontosabb emberei.
E ladasok nélkiil az egész tarsadalmunk leallna.

Az egyetlen igazi vagyongyarapitd dolog az iizlet. Ez te-
remt piacot az Osszes terméknek és szolgdltatidsnak. Ennek
koszonhetden termelddik profit €s vagyon. Ebbdl fizetjiik a fi-
zetéseket és a juttatasokat. Az iizleti élet zavartalan miikddése
barmely varosban, 4llamban vagy orszdgban kulcsfontossa-
gl tényezd az adott teriileten él0k életmindségének és atlagos
¢letszinvonaldnak szempontjabol.
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Fontos vagy

A kereskedok, eladok, értékesitOk, ligynokok Iétfontossa-
gl szerepet toltenek be az iizleti életben. Uzletkotések nélkiil
a legnagyobb ¢és legkifinomultabb cégek is Osszeomlana-
nak. Az értékesitések jelentik a gyujtogyertyat a szabadpiac
motorjaban. Kozvetlen kapcsolat van a sikeres lizleti szféra
¢és az egész orszag sikere kozott. Minél élénkebb a kereske-
delmi piac, annal sikeresebb és nyereségesebb az adott ipar-
agazat vagy teriilet.

Az lzleti élet szerepléi jotékonysdgi akcidkban vesznek
részt, fizetnek az iskolakért, korhazakért, konyvtarakért,
parkokért, hdzakért, és minden olyan dologért, mely [ét-
fontossagli az életiinkben. A megkotott iizletek, a termelt
profitok és a sikeres cégek altal befizetett adok révén az iiz-
leti ¢€let szerepldoi minden szinten fizetnek az allamnak:
munkanélkiili-biztositas, tarsadalombiztositas, orvosi ecllatas
¢és egyebek. Lényeges szerepet toltenek be tehat az életlink-
ben.

Az iizleti élet szerepldi a gazdasag mozgatorugoi

Calvin Coolidge mondta egyszer: ,,Amerika iizlete az iizlet”.
Ha valaki fellapozza a legnagyobb Ujsagokat, mint példaul
a Wall Street Journalt vagy az Investor’s Business Dailyt, vagy a
nagyobb gazdasigi magazinokat, mint a Forbes, Fortune, Bu-
siness Week, Inc., Business 2.0, Wired vagy Fdst Company, szin-
te minden cikk az értékesitéssel kapcsolatos. A teljes gazdasa-
gi piac - beleértve a részvények, kotvények, tézsdei arucikkek
arat, valamint a napi arfolyamokat - dsszefligg az eladasok-
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I il. Profi értékesit6ként 6nodk is a tdrsadalom mozgatdrugdi.
A kérdés csupan az, mennyire jol tudnak eladni?

Sok éven at az értékesités mdasodrangu foglalkozas volt.
Sokan zavarba jottek, ha masoknak megemlitették, hogy a
kereskedelemben dolgoznak. Altalanos ellenszenv volt ta-
pasztalhatd a kereskedelem szerepléivel szemben. Nemrégi-
ben az egyik - Fortune 500-as listan szerepld - cég elndke
a/t nyilatkozta egy Ujsagirénak: ,,Nalunk a kereskedelem, az
értékesités az iizleti élet piszkos része”.

A legjobb cégek

I / a hozzaéllds gyorsan megvaltozott. Ma mar a legkivalobb
légek a legkivalobb értékesitket, tigyndkoket alkalmazzak.
A masodik helyen 1év6 legjobb cégek a masodvonalbeli leg-
tobb ligynokoket. A harmadik helyen 1évd legjobb cégek pe-
dig a maguk mddjan - az el6bb emlitettekhez képest - mar
némileg kiszorulnak az iizletb6l. A legsikeresebb vallalatok
mindannyian remek kereskedok is.

I Egyetemek szazai képeznek profi értékesitéket - ez nagy
valtozas a néhany évvel korabbi allapothoz képest. Sok
halai az iskolapadbol kilépve rdgton a kereskedelemben
helyezkedik el valamelyik nagyvallalatnal. A Fortune 500 lis-
lan szerepld cégek ligyvezetd igazgatdi javarészt a kereskede-
lemben dolgoztak korabban, nem pedig a cégek mas teriile-
tein.

A Fortune 500 listin szerepld cégek iigyvezet6 igazgatoi

javarészt a Kkereskedelemben dolgoztak koribban, nem
pedig a cégek mas teriiletein.
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Ma Amerikdban a legbefolydsosabb {izletasszony Carly
Fiorena, a Hewlett Packard elndke és iigyvezetd igazgatdja.
Miutan a Stanford Egyetemen kdzépkori torténelembdl dip-
loméazott, az AT&T-hez ment dolgozni és onnan Iépett fel-
felé. Pat Mulcahy, a Xerox elndke szintén a kereskedelem-
ben kezdte. Szerte a vilagon sok vallalatot egy-egy valamikor
kereskedd, tigynok iranyit.

Nagy bevétel, munkahelyi biztonsag

Biiszkék lehetnek arra, hogy profi értékesitok. Kereskedelmi
érzékiik révén nagy jovedelemre tehetnek szert, és egész éle-
tilkben biztos munkajuk lehet. Nem szamit, milyen valtozasok
zajlanak le a gazdasdgban, mindig sziikség lesz kereskeddk-
re, értékesitokre, iigynokokre. Nincs jelentdsége, hany cég
és agazat avul el, vagy szorul ki a piacrol, a j6 kereskedoére
mindig lesz igény. Ha valaki remek {igynok, kereskedd, akkor
biztos anyagi hatteret teremthet maganak.

Az Oner6b6l milliomossa valt amerikaiak hetvennégy
szazaléka vallalkozd, olyan ember, akik elinditottak és fel-
épitették a maguk sajat ilizletét. Tamad egy otletiik vala- »
milyen termékkel vagy szolgaltatassal kapcsolatban, melyet
senki sem forgalmaz, senki sem kindl, vagy melyet érzésiik
szerint 0k jobb feltételekkel tudnak biztositani, mint a ver-
senytarsaik, ezért belevagnak a maguk iizletébe. A vallal-
kozék korében a legeslegfontosabb, hogy legyen érzékiik
az eladashoz. Minden mast el lehet sajatitani valakit6l. De
az tzleti érzék kulcsfontossagn a cég sikerét vagy kudarcat
illetéen.

Az 6nerdbdl milliomossa valt amerikaiak 6t szazalé-
ka kereskedo, értékesitd, ligynok, akik egész életiikben mas
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légeknek dolgoztak. A mai kereskeddk kozott talaljuk Ame-
lika legjobban fizetett embereit is, gyakran tobbet keresnek,
mint egy orvos, ligyvéd, €pitész vagy épp egy igen képzett,
tobb diplomaval rendelkez6 munkavallalo.

A kereskedelem nyereséges foglalkozas. Itt nincs bevéte-
li plafon. Ha felkésziiltek, tudjak minden csinjat-binjat, és a
jo terméket arulnak jo helyen, akkor korlatlanul sok pénzt
kereshetnek. A kereskedelem az egyetlen olyan teriilet, ahol
kis tudassal, alacsony iskolazottsaggal is el lehet indulni,
barmilyen hattérrel, és harom-tizenkét honap alatt egész jo
¢életszinvonalat tudnak maguknak teremteni.

A 80/20-as szabaly az értékesitésben

Amikor a szakmat kezdtem, valaki beszélt nekem a Pareto-
elvrél, melyet 80/20-as szabalyként is ismernek. Azt mond-
la: ,,Az értékesitok fels6 20%-a hozza Ossze a pénz 80%-at,
az als6 80% pedig minddssze a pénz 20%-4at.”

Hu! Fiatal voltam, és ez felnyitotta a szemem. Eldontdttem,
ott rogtén, hogy bekeriilok a fels6 20%-ba. Késébb rajot-
tem, ez volt életem egyik legmeghatarozobb és legsorsfor-
ditobb dontése.

Még egyszer mondom: az értékesitdk, ligynokok felsd
20%-a hozza 0Ossze a pénz 80%-at, 6k kotik az iizletek
80%-4at, az als6 80% pedig minddssze 20%-ot produkal.

Az a dolguk, hogy eldontsék, bekeriilnek a felsé 20%-ba, és
utana meg kell tanulniuk, hogyan keriilhetnek oda.

A Pareto-elv a felsé 20%-ra is alkalmazhat6. Vagyis a felsd
20% felsé 20%-a, azaz a felsé 4% keresi a pénz 80%-4t a
(elsé 20%-ban. Hiha! Minden nagy iizletnél szazbdl négy-ot
ember keres annyi pénzt, mint a tobbi dsszesen.



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

Soha se aggodj a pénz miatt!

Nagyon jo oka van annak, hogy érdemes bekeriilni a fels6
20%-ba, majd a felsé 4%-ba: soha tobbé nem kell aggddni-
uk a pénz vagy az allasuk miatt. Nem lesznek almatlan éjsza-
kaik a munkahelyiik miatt. A felsé 20%-ban 1évé emberek
tarsadalmunk legboldogabb emberei.

Masrészrol az alsdé 80%-ban 1évok aggodnak a pénz mi-
att. Tarsadalmunk egyik legnagyobb, minden id6k egyik leg-
meghatarozobb tragédiaja, hogy az emberek tobbsége az
ideje nagy részét a pénz miatti aggodassal tolti. Ugy kelnek
fel reggel, hogy a pénziigyi gondjaikra gondolnak. Az jar a
fejilkben, milyen kevés pénziik van. Amikor hazamennek,
este a pénzrél beszélnek, arrdl, hogy milyen draga minden
vagy épp a pénz miatt vitatkoznak. Ez nem jo6 életforma.

A sikeres embereknek nincsenek anyagi gondjaik

A felsé 20%-ba tartoz6é emberek atlagosan 16-szor annyit ke-
resnek, mint az alsd6 80% atlagos jovedelme. A fels6 4%-ba
tartozok pedig 16-szor annyit keresnek, mint az atlagos
20%-ban 1évok. Ez elképesztd! «

Egy hatalmas biztositotarsasag megvizsgalta a 80/20-
as szabalyt néhany éve tobb ezer iigynokiikre vetitve. Arra
a megallapitasra jutottak, hogy bizonyos ligyndkeik 6nma-
gukban annyi eladdst és bevételt produkalnak, mint 20-30 tel-
jes munkaidében foglalkoztatott, képzett, profi ligynok, még
akkor is, ha mindannyian ugyanazt a terméket aruljak ugyan-
azoknak az embereknek, ugyanazon az aron, ugyanabbdl
az irodabdl, ugyanolyan koriilmények kozott.

Ugyanabban az évben két kiillonboz6 teriilet elitcsoport-
jat néztem meg. Mindannyian az utcan kezdték, ujsagok-
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ban vagy a Yellow Pagesben megjelent szamokat hivogattak.
Jutalékos rendszerben foglalkoztattdk dket. De az atlagos éves
jovedelem ezekben az elitcsoportokban 833-850 ezer dol-
lar volt. Koziiliik néhanyan még tobb milliot is megkerestek
évente a jutalékos rendszerben!

Az legyen a céljuk, hogy bekeriiljenek a felsé 20%-ba, és
aztan a fels6é 10%-ba, majd a felsé 5%-ba, majd a felsé 4%-
ba és igy tovabb. Azért irom a kdnyvem, hogy segitsek eljutni
ide. Barhol is tartanak most, barhova is szeretnének tartozni
a jovOben. Az a célom, hogy a maguk teriiletén az egyik leg-
jobban fizetett emberré tegyem onoket.

A nyero6 elony

Ha az értékesitok felso 20%-a keresi meg a pénz 80%-at, és
a cégek felsé 20%-a szerzi meg a profit 80%-at, akkor vajon
ezeknél az embereknél és vallalatokndl milyen tényezdknek
koszonhetden valt ez lehetségessé? Azért, mert Ok fejlesztet-
ték a nyer6 eldnyiiket a maguk teriiletén.

A nyerd elény fogalma az egyik legfontosabb gondolat a
huszonegyedik szdzadi menedzsmenttorténetben és a keres-
kedelem terén: ,,Apré adottsagbeli differenciak hatalmas kii-
lénbségekhez vezethetnek az eredményeket tekintve.” Ez nem
jelenti azt, hogy a legjobbak és az 4atlagos, kdzépszerli embe-
rek kozott képességiiket, tehetségiiket tekintve hatalmas kii-
l6nbségek lennének. Gyakran csupan apr6 eltérésekrdl van szo.

Nyer;j orrhosszal

Példaul egy 16 orrhosszal nyer egy versenyen, €s tizszer any-
nyi pénzt hoz, mint az, amelyik eldtt egy orrhosszal nyert.
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Ez a lényeg: az a 16, amelyik orrhosszal gy6zott, vajon tizszer
olyan gyors, mint amelyik vesztett? 10%-kal gyorsabb lenne?
Nem. Csupan orrhosszal gyorsabb, de ez 1000%-os kiilonb-
ség a dijazasban.

Ha egy értékesitd sikeres iizletet kot, akkor az azt jelente-
né, hogy tizszer olyan jo, mint az, akinek nem sikeriilt {izle-
tet kotnie? Persze hogy nem! Néha csak valamilyen technikai
részlet készteti arra a fogyasztot, a vasarlot, hogy az egyiktdl
vasarol, a masiktol nem. Az, akinek sikeriil {izletet kotnie,
csupan ,,orrhosszal” hagyja le a versenytarsat.

Az értékesitéknek van egy nagy hatranyuk a lovakkal
szemben. Nincs vigaszdij. Ha egy 16 masodik vagy harmadik
helyen ér be, még mindig pénzénél van. De a kereskedelem-
ben a ,,gy6ztes minden visz”. Az az értékesitd, aki nem kot iiz-
letet, semmit sem kap - nem szamit, hany orat szant az adott
iizletre.

Légy
egy kicsit jobb!

A kereskedelemben csak egy icipicit kell jobbnak és masnak <
lenniiik a kulcsfontossagii szempontok alapjan ahhoz, hogy
egészen kiemelkedé bevételt érjenek el. Pusztan az, ha va-
lamiben 3-4%-kal jobbak, nyer6 poziciot jelenthet. Ennek
koszonhetden bekeriilhetnek a felsé 20%-ba vagy akar a felso
10%-ba is.

A kereskedelemben csak egy icipicit kell jobbnak és
masnak lenniiik a kulcsfontossagi szempontok alap-
jan ahhoz, hogy egészen kiemelkedd bevételt érjenek
el.
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Ha ezt az apro kiilonbséget fejlesztik magukban, akkor az
folyamatosan néni fog. Elészor is torjenek ki a tomegbdl!
Hasznaljak az adottsagaikat, és egyre jobbak lesznek a tob-
bieknél! Minél jobbak lesznek, annal jobb eredményeket
fognak elérni. Hamarosan egyre inkabb elszakadnak a nagy
atlagtol. Néhany éven beliil vagy akar néhany honapon beliil
Otszor-tizszer tobbet kereshetnek masoknal, akik még min-
dig atlagos szinten teljesitenek.

A legjobb iizletkotok
jellemzoi

Van néhany jellemz6, mely alapjan meg lehet kiilonboztetni
a sikeres tlizletkotoket az atlagosaktol. Interjuk, kutatasok
azonositottak ezeket a jellemzoket. Két dolgot tudunk: el6-
szOr is senki nem sziiletik ezekkel a tulajdonsdgokkal, ma-
sodszor gyakorlattal ezek elsajatithatoak. Fejleszthetik azokat
a tulajdonsagaikat, melyek tulajdonképpen garantaljak a
rendkiviili életszinvonalat.

Régebben azt hitték, az emberek azért sikeresek, mert jo
csaladi koriilmények koziil indultak, megfeleld képzést kap-
tak, jo kapcsolatokkal rendelkeztek, jo jegyeket szereztek
az iskolakban, és hasonlok. De aztan a kutatok ramutat-
tak, hogy vannak emberek, akikre ezek az elényok egyaltalan
nem jellemzbek, mégis a szakmajuk kiemelkedd képviseldivé
valtak.

Nullarol kezdeni

Az egyik legékesebb bizonyitékot a bevandorlok jelentik,
akik kevés pénzzel, kapcsolatok nélkiil, iskolai vagy egyete-
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mi végzettség nélkiil, szegényes angolnyelv-tudassal és min-
denféle egyéb hatrannyal érkeznek ebbe az orszagba. Né-
hany év alatt valahogy mégis lekiizdik ezeket a nehézsége-
ket, és a maguk teriiletén vezetd pozicioba keriilnek.

A szemindriumokon folyamatosan taldlkozom a viladg min-
den részébodl érkez6 nodkkel és férfiakkal, akik ugy jottek
ebbe az orszdgba, hogy nem volt semmijiik, most pedig felsd
kategorids értékesitok, magas jovedelemmel, s vannak ko-
zOttiik olyanok is, akik Oner6bdl milliomosok lettek. Min-
degyikiik esetében az okok inkabb beliil, s nem kiviil ke-
resenddek.

A siker
fejben dol el

Az szamit, mi zajlik az értékesitd fejében. Néhany éve, a Har-
vard Egyetem készitett egy tanulmanyt tizenhatezer értékesitd
bevondsaval, és arra a megallapitasra jutottak, hogy a sikert,
illetve a kudarcot eldont6 alap tulajdonsagok mind menta-
lisak. Ha valakiben megvan bizonyos tulajdonsag, akkor az
sikeres lesz. Ha fejlesztik ezeket a belsd tulajdonsagokat, ak-
kor ezaltal megalapozhatjak személyes sikereiket az iizleti
életben.

Ha tudni szeretnék, milyen magas lesz egy épiilet, nézzék
meg, milyen mély alapot asnak hozza az épitkezés kezdetén.
Minél mélyebb az alap, annal magasabb lesz az épiilet. Ugyan-
igy minél mélyebb a tuddsalapjuk, annal kiemelkeddbb életet
tudnak felépiteni.

Ha maér elkésziiltek az alappal, és tényleg kivaloak az érté-
kesitésben, barhova elmehetnek, megvalthatjdk a szabad je-
gyliket. Mindig épithetnek egy mélyebb alapot.
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Hasznald
jobban az erddet!

Az éatlagos értékesitd csupan a lehetséges hatékonysaganak
toredékét hasznalja az értékesitésben. Ugy becsiilik, egy atla-
gos ember altalaban soha sem hasznal a képességei 10%-anal
tobbet. Ez azt jelenti, hogy legalabb 90%-ot vagy tobbet ki-
aknazatlanul hagy. Amikor megtanuljak, hogyan hasznaljak
a fennmarad6 90%-ot, akkor a legmagasabb jovedelmiiek
kozé juthatnak.

Kovesd azokat,
akik élenjarnak!

Ha az a céljuk, hogy a maguk teriiletén az értékesiték felsd
10%-aba keriiljenek, akkor eldszor is, ki kell talalniuk, kik
vannak a felsd 10%-ban. Ahelyett, hogy a kovetdk, vagy-
is az atlagos teljesitményliek utan kullognénak, kovessék
azokat, akik elél vannak! Hasonlitsak magukat azokhoz, akik
a csucson vannak! Ne feledjék, senki sem jobb 6néknél, és nem
is okosabb! Ha valaki valamit jobban csinal maguknal, az csu-
pan azt jelenti, hogy 6 felfedezte az ok-okozat térvényének
hatasat az értékesitésben.

A brit filozofus, Bertrand Russel egyszer azt mondta:
»A legfobb bizonyiték arra, hogy valamit meg lehet csindlni,
az az, hogy valaki mas mar megcsinalta.” Ez azt jelenti, ha
valaki Otszor-tizszer annyit keres, mint 6nok, akkor evidens,
hogy onok is megkereshetik ugyanazt az dsszeget, ha megta-
nuljak, hogyan kell. Emlékezzenek arra, hogy mindenki lent
kezdte, és ugy dolgozta be magat valahova, és emelkedett egy-
re feljebb! Ha valaki jobban boldogul, figyeljék meg, hogyan
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jutott fel lentr6l oda ahol most tart. Néha a legjobb modja en-
nek, ha egyszeriien odamegyiink az illetéhdz, és megkérdez-
ziik t6éle. Valdsziniileg elmondja. A csucson 1évd értékesitok
rendszerint segiteni szoktak masoknak, akik szintén szeretné-
nek sikereket elérni.

Az alapprogram

A pszichologidban €és az emberi teljesitmény szempontjabol a
legfigyelemreméltobb attérés a huszadik szdzadban az énkép
felfedezése. Az énkép mutatja meg, mi mindent gondolnak
magukrol. Az a moéd, ahogyan magukat latjak, ahogy maguk-
r6l gondolkodnak az élet minden teriiletén. Az énkép a tu-
dattalan szamitogépének alapprogramja. Olyan, mint egy
operacios rendszer, mely irdnyitja mindazt, amit mondunk,
gondolunk, érziink és tesziink.

Kozvetlen kapcsolat van az énkép, a teljesitmény és a hatékony-
sag kozott. Kint mindig annak megfelelden teljesitenek, hogy mi-
lyen az énképiik. Barmilyen valtozas akkor kezdddik el az éle-
tilkkben, amikor médosul az énképiik, a bels6 programozasuk.

Nem csupdn egy mindennel 0Osszefiiggd énképilik van,
mely meghatarozza, hogyan gondolkodnak és éreznek alta-
laban onmagukkal, az életiikkel és masokkal kapcsolatban,
hanem van egy egész sor ,mini énképilik” is. Ezek az aprd
énképek hatarozzak meg a hatékonysagukat és a teljesitmé-
nyliket az élet minden teriiletén, a biciklizéstdl a beszédig.

Az értékesitéssel kapcsolatos énkép

Példaul az értékesitéssel kapcsolatban is van egy énkép. Ha
pozitiv az énképiik, akkor a potencialis vevok felkutatasa nem
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jelent problémat 6noknek. Ugy kelnek fel reggel, hogy alig
varjak, hogy ujabb embereket hivjanak fel. Kompetensek és
megbizhatok ezen a téren, igy az eladdsaikhoz bdven vannak
lehetséges tligyfelek

Ha az énképiik sivar ebbdl a szempontbodl, akkor félelem-
mel és aggodalommal tolti el a potencialis vevok felkutatasa.
Keriilni probaljak, ahol csak lehet. Mar a puszta gondolat is
fesziiltté tesz. Kellemetleniil érezik magukat. Olyan ritkan ke-
resnek uj ligyfeleket, amennyire csak lehetséges, és folyamato-
san azon fognak agyalni, hogyan uszhatnék meg. Ez az értéke-
sités egy¢b teriileteire is igaz.

Mi hatarozza meg a bevételeidet

Minden értékesitonek van mdar valamilyen kialakult énké-
pe azzal a pénzosszeggel kapcsolatban, melyet keres. A pszi-
chologusok ramutattak, hogy az ember sohasem kereshet
10%-kal tobbet vagy kevesebbet annal, mint amennyi az
énképében rogziil. Ha 10%-kal tobbet keresnek, mint ameny-
nyit jogosnak gondolnak, rogton elkezdenek kompenzalni,
¢és ugy viselkednek, hogy elkeriilje 6ndket a pénz. Ha remek
hoénapjuk van, és tobbet keresnek, mint amire szamitot-
tak, slirgetd vagy tamad, hogy azonnal elkdltsék vacsorara,
utazasra, ruhakra vagy valami madsra. Szinte lyukat éget a
zsebiikbe.

Ha 10%-kal vagy tobbel kevesebbet keresnek, mint ameny-
nyi az énképilikben rogziilt, akkor kapkodova vélnak. Rog-
ton azon kezdenek gondolkodni, hogy tobbet, keményebben,
okosabban, jobban kellene dolgozniuk, hogy a bevételeik jra
elérjék a ,,komfortzonajukat”. Ha a komfortzonaban vannak,
megnyugszanak és megkonnyebbiilten fellélegeznek.
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Viltoztasd meg a komfortzonadat!

Az egyetlen mod, ahogy novelhetik a bevételeiket, az az, ha
kiterjesztik a komfortzonajukat a jovedelmiikkel kapcsolat-
ban. Néhany embernek évi 50 ezer dollarnal van a komfort-
zondja. Erre torekednek, és csak akkor nyugszanak meg, ha
elérik ezt.

Es ez a nagy poén: rendszerint nagyon kis kiilonbség van
tehetségét tekintve egy olyan ember kozott, aki évi 50 ezer
dollart keres és akozott, aki évi 100 ezer dollart. Az egyet-
len kiilonbség, hogy az egyikiik alacsonyabb szinten rogziilt,
mig a masik nem akart 100 ezer dollar ala menni.

Allitsd 4t a pénziigyi termosztatodat!

Sohasem kereshetnek tobbet kint, mint amennyit bent rog-
zitettek. Olyan ez, mintha lenne benn egy jovedelemsza-
balyoz6, mely jelzi a pénziigyi helyzetiik hémérsékletét.
Amikor egy termosztatot beallitanak egy bizonyos hdéfokra,
akkor folyamatosan azt a hémérsékletet fogja biztositani,
és ennek megfelelden hiiti vagy fiiti a helyiséget. Ugyanigy,
ha évi 50 ezer dollaros emberként tekintenek magukra, akkor
folyamatosan 0igy cselekszenek majd, hogy a bevételeik elér-
jék, de ne haladjak meg ezt az 6sszeget.

Sohasem kereshetnek tobbet kint, mint amennyit bent
rogzitettek. Olyan ez, mintha lenne benn egy jovedelem-
szabalyozo, mely jelzi a pénziigyi helyzetiik homérsékletét.

A szeminariumaimon és a cégeknél végzett munkdm so-
ran allanddan belefutok ebbe a kiilonos jelenségbe. Egy
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értékesitd kitlizi maganak az évi 50 ezer vagy 60 ezer dolla-
ros célt. De aztan remek éve van, és mar szeptemberben eléri
az 50 ezret. Hirtelen valamiért az eladasai visszaesnek. Az év
tobbi részében mar nem ad el. Nem tudja megdrizni a moti-
valtsagat, annak ellenére, hogy a piac idedlis feltételeket nyu;t
a terméke szdmara. December 31-ig csak malmozik. Aztan
januar elsején szinte kirobban, mint ahogy egy versenylo
indul el, és jra remekiil értékesit. Minden esetben az énkép
a felelds ezért.

Néha az emberek kitlizik maguknak a célt, hogy egy bizo-
nyos Osszeget keressenek valamelyik honapban. De ha remek
honapjuk van, és mar honap kozepén elérik az énképiikben
rogziilt osszeget, a hatralévd két hétben ledllnak az eladéssal.
Es alig varjak a kovetkezd honap elsé napjat, hogy ismét ak-
cioba lendiiljenek. Ez altalanos jelenség.

Szabadulj meg a multadtol!

Sokan azért fogjak vissza magukat, mert ugy vélik, nincs jo-
guk tobbet keresni az apjukndl. Id6rdl iddre latok értékesitoket,
akik megragadnak egy bizonyos szinten, mert az a legmagasabb
Osszeg, melyet az apjuk valaha keresett. Tudattalanul eldontot-
ték, hogy nem keresnek annal tobbet, ami valosagga valik.

Lattam egy fiatalembert, aki egy farmrol koltozott be a va-
rosba, és olyan allast kapott, ahol mitholdas parabolaanten-
nakat kellett arulnia farmereknek. Szerény anyagi koriilmé-
nyek kozott nott fel, és soha nem keresett valami sok pénzt.
De abban az évben bdséges volt a termés, és a farmerek 5000
dollaros parabolaantennakat vasaroltak, két kézzel kapkodtak
a termékért. Gyorsabban gyarapodott anyagilag, mint azt al-
modni merte volna.
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A sok pénz azonban valdsaggal megrémisztetté, olyany-
nyira, hogy a hét elején nyélbe ittt néhany iizlet utan haza-
ment, lekapcsolta a villanyt a kis lakdsban, bebujt a takaro
ala, ott fekiidt a s6tétben, és tigy kalimpalt a szive, hogy majd
kiugrott a helyérdl. Béven meghaladta az énképének megfe-
leld bevételt, és a stressz teljesen kikészitette.

Valtoztasd meg a gondolkodasodat!

Ahhoz, hogy novelni tudjék a bevételiiket, el kell érniiik a
pénziigyi céljaikat - mégpedig elobb az elmében és csak az-
utan a valésagban. Ugy kell novelniiik apranként a bevéte-
li énképiiket, hogy alkalmasnak gondoljak, lassak és érezzék
magukat egy magasabb jovedelemre.

Képzeljék el magukat annak az embernek, akik lenni akar-
nak! Figyeljék azokat az embereket, akik tobbet keresnek,
és képzeljék el, hogy pontosan olyanok, mint 6k! Tételez-
7€k fel, hogy anyagilag fliggetlenek! Mondjak azt maguknak,
hogy mar megvan az a pénz, melyre valaha sziikségiik lehet,
és csak azért jarnak iizleti targyaldsokra, mert szeretnek 1j
emberekkel talalkozni! Ez a nyugodt, magabiztos, kiegyensu-
lyozott viselkedés - mintha mar vagyonos emberek lennének
- segiteni fog abban, hogy a lehetd legjobban teljesitsenek,
s ne legyenek fesziiltek.

Légy realista!

Fontos, hogy realistak legyenek az énkép formalasaban, foleg
az elején. Akkoriban, amikor elészor hallottam az énkép ha-
talmardl, és hogy az énképem uralja a bevételemet, kb. 30 ezer
dollart kerestem évente. Rogton kitliztem magamnak a célt,
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hogy legyen 300 ezer dollar a bevételem évente. De ahelyett,
hogy a hatalmas cél motivalt volna, valdjaban demotivalo
lényezdként hatott. Amikor munkdhoz kellett volna latnom,
hogy megtalaljam a moddjat, hogyan kereshetek annyit, az
igyam leallt, mintha lekapcsoltak volna egy kapcsolot.

Késébb rajottem, hogy a tul nagy célrdl, mely koszond
viszonyban sincs a korabbi eredményekkel, egyszerlien nem
irsz tudomast az énképlink. Miutdn hat honapig kerget-
tem ezt a teljesen irrealis célt, belattam a hibamat, és 0j célt
tiztem ki magam elé, még pedig 50 ezer dollart évente. Szin-
te azonnal néni kezdett a bevételem, és hamarosan elértem
a célomat.

A bevételi szinted beskatulyaz

Van még egy érdekes dolog. Egy értékesitdé kezdheti lent, és
lassanként bedolgozhatja magat, haladhat szépen felfelé,
és né¢hany éven beliil elérheti az évi 100 ezer dollaros bevé-
telt. De aztdn a gazdasagi helyzet valtozik, az agazat meg-
torpan vagy teljesen ledll, és az illeté egy masik cégnél kezd
masik terméket arulni. Mit gondolnak, mennyit keresett az 1j
helyen a kovetkezd évben? Vdalasz: 100 ezer dollart.

Miért? Mert az énképe szerint 6 mar egy 100 ezer dolla-
ros értékesitd volt. Nem szamit, mi tortént odakint a kiilvilag-
ban, mindig megtalalja a modjat, hogy 100 ezer dollart vagy
tobbet keressen.

Bizonyra olvastak mar térténeteket olyan nagyvallalati ve-
zetokrol, akik évi egymillio dollarndl is tobbet keresnek.

Valamilyen okbol elveszitik a munkajukat. Aztan par ho-
nap mulva az olvashatd vagy hallhaté réluk, hogy egy masik
cégnek dolgoznak, €s még mindig tobb mint egymillié dollart
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keresnek évente. Tény, ha valaki eléri azt a szintet, hogy egy-
millio dollar az éves jévedelme, akkor mar senki eszébe sem jut
ennél kevesebbet ajanlani neki. Az egész az énképen mulik.

Az értékesités kulcsfontossagu teriiletei

Az értékesitésben hét key result areas (roviditve KRA), azaz
kulcsfontossagu teriilet van. Ezek olyanok, mint egy tele-
fonszam szédmjegyei. A telefonéaldsnal a telefonszdmok min-
den szdmjegyét be kell potyogni - ugyanigy a kulcsfontossa-
gu teriileteket is egymas utdn végig kell jarni, ha boldogul-
ni akarnak, és tizletet akarnak kotni. Az ezeken a teriileteken
nyujtott teljesitmény és a hatékonysag hatarozza meg, meny-
nyire leszenek sikeresek és mekkora bevételt érnek el.
Ez a hét teriilet a kovetkez6:
+ lgyfélkutatas,
» kapcsolatépités,
+ a sziikségletek felmérése,
¢ bemutatas,
+ akadalyok lekiizdése,
* lezaras, lizletkotés, valamint
* Ujabb értékesités ugyanannak az tigyfélnek, illetve rajta ke-
resztil ujabb iigyfelek szerzése.

Az ezekkel kapcsolatos énkép kihat arra, hogyan teljesiteenek
ezeken a teriileteken, valamint arra is, mekkora Osszbevételt
tudnak elérni.

Szerencsére mindenki, aki jo ezeken a teriileteken, annak
idején tapasztalatlanul kezdte. A fels6 10%-ban 1évé minden
profi az alsd 10%-bdl indult. A j6 hir az, hogy ha tudnak au-
tot vezetni vagy egy mobilt hasznalni, akkor remek eredmé-

34



AZ ERTEKESITES BELSO JATEKA

ny¢két érhetnek el ezeken a teriileteken. Az egész csak tanulés
¢és gyakorlas kérdése.

Ha szegényes az énképiik a felsorolt tevékenységek bar-
melyikével kapcsolatban, akkor azt keriilni fogjak, ameny-
nyire csak lehet. Az egyetlen ok azonban, amiért félnek tevé-
kenykedni ezeken a teriileteken, az az, hogy nem jok ezeken
a specidlis részteriileteken - egyeldre. Még nem tanultak
meg minden csinjat-binjat. Ha nem jok valamiben, akkor hi-
baznak. Félszegnek, diithosnek, frusztraltnak érzik magukat.
Normalis, természetes, ha keriilik az adott tevékenységet.

Képezd magad!

A félelmekre és a vonakodasra a megoldast az jelentheti, ha
képzik magukat az adott részteriileten. Szerencsére most mar
tobb konyv, hanganyag, tanfolyam, sok j6 tanacs elérhetd - egy
¢letre sok is. Az égvilagon semmi okuk, hogy azért ne 1épjenek
be a fels6 10%-ba, mert valamelyik részteriileten gyengébbek.

Megtanulhatjdk, hogyan lehet hatékonyan 1j iigyfeleket
felkutatni. Elsajatithatjak, hogyan lehet remek kapcsolatokat
épiteni és bizalmat ébreszteni az iigyfelekben. Elsajatithatjak,
hogyan kérdezzenek, hogyan hallgassdk figyelmesen a vala-
szokat. Egyre nyugodtabba és magabiztosabba valnak a ma-
sokkal folytatott kommunik4cié terén. Gyakorldssal barmi
megtanulhato.

Ez mindegyik részteriiletre igaz. Szakértdi lesznek, hogyan
kell felmérni a sziikségleteit a targyald félnek, mindsiteni,
egyre tobb és jobb kérdést feltenni neki.

A bemutatokon kivaldéan teljesithetnek, olyannyira, hogy
az emberek szinte kitépik majd a keziikbdl a terméket, még
miel6tt befejeznék az eldadast.
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Megtanulhatjak, hogyan reagéljanak 0gy, hogy a fenntarta-
sok eltiinjenek, és ne is térjenek vissza soha tobbé. Megtanul-
hatjak a kiilonbozd - tobbek kozott az ebben a kdnyvben is
bemutatott - moddszereket, hogy a kell6 id6ben kérdezzenek
ra, megkdti-e az lizletet az tigyfél.

Végiill megtanulhatjdk, hogyan készitsenek ,,aranylancot”
az ugyfelekbdl és a fogyasztokbodl a referencidk révén, és ho-
gyan adhatnak el egyre tobb mindent azoknak az emberek-
nek, akik mar vasaroltak. Ezek mind megtanulhatoak.

Légy jobb abban, amit csinalsz!

Minél jobbak egy teriileten, anndl pozitivabba valik az azzal
kapcsolatos énkép is. Minél inkabb biznak a sajat képessége-
ikben, annal boldogabbnak érzik magukat, amikor a munka-
nak éppen azt a részét végzik, és annal kivalobb eredményeket
fognak elérni. Akar egy szobrasz, megformaljak az értékesi-
té személyiségiiket.

Soha nem kezdenek bele kelletleniil az olyan tennivalo-
ba, amelyben jok. Csak amiatt aggodalmaskodnak, amirdl azt
gondoljdk, hogy nem kiillondsebben értenek hozza. Minden
egyes lépéssel er6sodik az onbizalmuk €és n6 a valdszinlisége,
hogy sikert aratnak majd, valahdnyszor probalkoznak.

Nézz szembe a félelmeiddel!

Rendszerint a torkukban dobog a sziviik, amikor el6szor ér-
tékesitenek. Olyan hevesen ver, hogy azt hiszik, mindenki
hallja. A gyomruk elszorul, amikor az els6 megbeszélést tart-
jak. A pszichologusok szerint gyakran gy viselkedik az em-
ber, mint a gyerek, aki fél, hogy szidast kap otthon.
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Az énkép igen szubjektiv. Nem a valosadgon alapul. Csu-
pan azokon a gondolatokon, melyek onmagukkal kapcso-
latban felmeriilnek, féleg az Onkorlatozd vélemények azok,
melyek a legtobb embert visszafogjak.

A félelem ¢és a kétely mindig is az emberi nagysag ellensé-
gei voltak. Sokan kételkednek abban, hogy kiilondsebben jok
lennének egy-egy teriileten, és még ha ez nem is igaz, a ké-
telyeik miatt igazza valik. Ahogy William James (Harvard)
mondta: ,,A hit megteremti azt, amiben hisziink.” Ha azt hi-
szik, hogy valamilyen forméaban korlatoltak, ugy is fognak
érezni és cselekedni, mint egy korlatolt ember, és ez valdsdg-
ga valik.

A félelem ¢és a kétely mindig is az emberi nagysag ellensé-
gei voltak.

Ne add konnyen magad!

Néhanyan ugy érzik, szornyliek a lezarasban. Amig ezt gon-
doljak és hajtogatak, addig tényleg azok is lesznek. Méar pusz-
tan a megrendelés emlitésének tényétdl is hevesen kezd
verni a szivilkk, a gyomruk Osszeszorul, a tenyeriik izzadni
kezd és az agyuk leblokkol. Tény, hogy az ligylet lezarasa len-
ne a normdlis és természetes befejezése egy lizleti megbeszé-
lésnek, ahogy majd megtanuljak. Ha mar elsajatitottak a leza-
ras minden csinjat-binjat, képesek lesznek rédkérdezni a meg-
rendelésre, az lizletkdtésre barmilyen koriilmények kozott.

Némely ember meggy6zddése, hogy szornyl a telefonban.
Mivel félnek az elutasitastol, nem akarddzik nekik felhivni
azokat, akik talan nem lesznek veliik baratsdgosak. Azt mon-
dogatjak maguknak: ,,Utalok idegeneket hivogatni.”
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Amig ezt gondoljak és mondjak, valahanyszor felemelik
a telefont, belezavarodnak a mondanddjukba. Hibazni fog-
nak és gyengén teljesitenek.

Lépj tul a sajat korlataidon!

A j6 hirem az, hogy a sajat korlatjaikkal kapcsolatos elgondo-
lasaik tobbnyire téves informacion alapulnak. Nem tényeken,
nem a valosagon. Gyakran csupan tévképzetek. Mivel nem
valdsagosak, megszabadulhatnak tdliik, ha uj, pozitiv gondo-
latokkal helyettesitik ezeket.

A sajat korlataikat konnyen és hamar felallithatjdk. Néha
megprobalnak példaul sielni vagy korcsolyazni, és el6szor
nem igazan sikeriil. A kovetkeztetés rogton az, hogy nem jok
abban a sportban. Onnantdl kezdve megprobaljak lebeszélni
magukat a dologrol, és meg sem kisérlik ujra.

Louise Haye tanar és ir6 azt allitja, hogy a f6 probléma ab-
ban rejlik, hogy mindenkiben ott a ,nem vagyok elég jo” ér-
zése. Mindannyiunkban ott van ez az érzés, valahol mélyen,
hogy nem vagyunk olyan jok, mint a tobbi ember. Ugy érez-
zilk, hogy masok, akik valamit jobban csindlnak nalunk,
tulajdonképpen jobbak is nalunk, vagyis mi rosszabbak va-
gyunk. Ha 6k tobbet érnek, akkor mi nyilvanvaléan keveseb-
bet. Ez a téves kovetkeztetés az alapja a legtobb boldogtalan-
sagnak tarsadalmunkban.

Az énképed reaktormagja

Az énképpel kapcsolatban a legfontosabb pszichologiai fel-
fedezés az ombecsiilés kdzponti szerepe. Az Onbecsiilést leg-
inkabb ugy definidlhatnank, ,,mennyire szeretik dGnmagu-
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kit”. Az, hogy mennyire szeretik O6nmagukat, meghataro-
70 tényezbje a személyiségiiknek és mindennek, ami 6nok-
kel torténik.

Az, hogy mennyire szeretik magukat, kihat az adott te-
uileten nyujtott teljesitményiikre, a hatékonysagukra. Meg-
hatarozza, mennyi pénzt tudnak keresni, hogyan Oltoznek,
mennyire jol boldogulnak maésokkal, mennyit értékesitenek,
sot kihat az életmindségiikre is.

Annak, aki tényleg szereti magat, magas az Onbecsiilése
rs ezért pozitiv az énképe. Amikor valamilyen szerepben tény-
leg szeretik magukat, azon a teriileten a lehetd legjobb teljesit-
ményt képesek nyujtani.

Minél jobban szeretik onmagukat, anndl jobban szeret-
nek masokat. Minél jobban szeretik a fogyasztokat, 6k annal
jobban kedvelik, és anndl inkabb véasarolni akarnak majd ma-
ciiktdl, valamint annal inkabb ajanljak majd a barataiknak.

A nagy Onbecsiilést! emberek nagy Onbecsiilésli emberek
tarsasdgat keresik €s velilk hazasodnak. A nagy Onbecsiilésii
./.ilok nagy oOnbecsiilésli gyerekeket nevelnek. A nagy onbe-
istilésti fonokok nagy Onbecsiilésti értékesit6kkel és alkal-
mazottakkal dolgoznak. A nagy Onbecsiilési férfiak és ndok
magasabb kovetelményeket allitanak fel az Onszorgalommal
kapcsolatban. Jobb baratsagaik vannak, és jobban kijonnek
az emberekkel, akikkel talalkoznak. Altaldban boldogabbak
1 teljesebbnek érzik az életiiket, mint azok, akik nem szere-
lik magukat annyira.

Az onbecsiilés és az iizleti teljesitmény

Minél inkdbb szeretik magukat a hét kulcsfontossdgu terii-
leten (ligyfélkutatas, kapcsolatépités, a sziikségletek felméré-
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se, bemutatas, akadalyok lekiizdése, lezaras, iizletkotés, tjabb
értékesités ugyanannak az ligyfélnek, illetve rajta keresztiil
ujabb ligyfelek szerzése), annal jobbak lesznek az emlitett
részteriileteken.

Az aki, nem szereti dnmagat vagy valamelyik részteriile-
ten kellemetlentil érzi magat, az rosszul fog teljesiteni. Az ala-
csony Onbecsiilésii értékesitok, akik nem szeretik dnmagukat,
a tobbi embert sem nagyon szeretik. Ennek eredményekép-
pen csak nagy nehezen tudnak kapcsolatokat kialakitani a
fogyasztokkal. A fogyasztok ugyanis nem kedvelik 6ket, nem
biznak meg benniik, és inkabb valaki mastol vasarolnak.

Az, hogy mennyire szeretik onmagukat, kulcsfontossagu
az értékesitésben elért sikerek és a varhatd bevétel szempont-
jabol. Ténylegesen meghatarozza, mennyire lesznek sikeresek
az ¢let minden teriileten.

A nagy felfedezés

Mivel az elme meghatarozza az életiiket és a sorsukat, minden
idék egyik legnagyobb felfedezése az az, hogy ,,azza valnak,
amire a legtobbet gondolnak™.

A boldog embereknek boldog gondolataik vannak. A si-
keres embereknek sikeres gondolataik. A szeretetteljes embe-
reknek szeretetteljes gondolataik. A vagyonos embereknek
vagyonnal kapcsolatos gondolataik. Azza valnak, amire a leg-
tobbet gondolnak.

Réadasul azza valnak, amit a legtobbet mondogatnak ma-
guknak. A sikeres emberek iranyitjadk belsé dialogusaikat.
Pozitivan és bizalommal szélnak onmagukhoz a nap folya-
man. Talan a legerteljesebb, amit mondhatnak ¢és amivel
épithetik az dnbecsiilésiiket: ,,Szeretem magam!”
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A sikeres emberek iranyitjak belsé dialogusaikat.

Valahanyszor azt mondjak ,,szeretem magam!”, né az Onbe-
csiilésiik. Amikor elismétlik, hogy ,,szeretem magam!” Gjra és
ujra a nap folyamén, kémiai valtozast hoznak létre az agyban.
Endorfint szabadul fel, mely a magabiztossag és a kellemes
1ét érzését kelti. Minél tobbet ismételgetik, hogy ,,szeretem
magam!”, annal magabiztosabbnak érzik majd magukat, és
annal kivaldbban teljesitenek.

Légy a sajat szurkolod!

Amikor megtanultam ezt a megerdsitést, tizszer, husszor, sét
Otvenszer is elismételtem naponta. Mondogattam a kocsiban
utkdzben ¢és minden bemutatd eldtt. Addig ismételgettem,
amig az iizenet el nem jutott a tudattalanba, ahol elraktirozo-
dott és elkezdte tenni a maga dolgat. Kovethetik a példamat.

Valahanyszor azt mondjak, ,,Szeretem magam!”, az énké-
plik valtozik. Rogton néni fog a teljesitOképességiik és a ha-
tékonysaguk. Mindent, beleértve az értékesitést is, jobban
csinalnak, ha novelik az 6nbecsiilésiiket.

A legjobb idopont az értékesitéshez

Ime egy kérdés: mikor van a legkedvezSbb idépont az iizlet-
kotéshez? Valasz: kézvetleniil azutdn, hogy tzletet kotottek.
Miért? Mert kozvetlenill az lizletk6tés utan, magas az On-
becsiilésiik. Fantasztikusan érzik magukat értékesit6ként.
Jobban szeretik magukat. Gydztesnek érzik magukat. Amikor
bemennek beszélni a kovetkezd lehetséges tigyféllel, a lehetd
legjobb teljesitményei nyujtjak. Nagy hatast gyakorolnak a fo-
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gyasztora. A pozitiv hozzaallas és a magabiztos viselkedés fel-
kelti a tudattalanjukban a vagyat, hogy vésaroljanak.

Néha egy értékesitd reggel koti az els6 iizletét, majd sor-
ban az uUjabbat, jabbat, ujabbat, Gjabbat, és tobbet ad el,
mint eldtte egy-két hét alatt. Ennek semmi koze a termékhez,
a piachoz vagy a fogyasztohoz. Azért alakul igy, mert az
értékesité Onbecsiilése ugy emelkedik, ahogy a homérd hi-
ganyszala egy meleg napon. Kovetkezésképp egészen magas
szinten teljesit.

Tégy meg minden téled telhetot!

Mihelyt nyélbe iitottek egy iizletet, jobban szeretik magukat
értékesitOként. Magabiztosabbnak, hozzaértobbnek és haté-
konyabbnak érzik magukat. Ha egy nehéz tligyféllel dolgoztak,
és sikertilt szerzodéssel lezarni az ligyletet, iiljenek be a kocsi-
ba, és menjenek el azonnal a kovetkezo ligyfélhez, és probal-
janak tizletet kotni. Meglepddnek, hany alkalommal bizonyul
ez hatékony stratégianak. Sokkal meggy6zObbek egy lizletko-
tés utan, mint barmikor maskor.

Nem a fogyaszt6 valtozott. Nem is a termék vagy a szolgal- »
tatds, nem a piac vagy a versenyhelyzet. Az egyetlen, ami val-
tozott: a sajat személyiik.

Semmi sem allithat meg

Az egyik, amit megtanulunk, hogy ,,a siker sikert fial”. Minél
tobbet értékesitenek, annal jobbak lesznek az értékesitésben.
Az énképlik egyre pozitivabb lesz. Végiil elérnek arra a pont-
ra, hogy tudjék, semmi sem allithatja meg Ondket. Ha elég
sokaig folytatjak az értékesitést, folyamatosan jonnek majd
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a sikerek. Minél tobbet adnak el, egyre valdszinlibb, hogy
az énképilik eljut arra a pontra, amikor meggy6zodésiikké
valik: remek értékesiték. Es nagyszerli életet biztosithatnak
maguknak.

Amikor szinte félelmetesen jonak érzik magukat, amikor
tényleg szeretik magukat, tudjak, hogy barmivel képesek el-
boldogulni. Ha jol adnak el, a csaladi és az egyéb személyes
kapcsolataik sokkal jobbnak tiinnek. Kevesebb alvasra lesz
sziikségiik. Energikusabbak lelkesebbek lesznek. Sokkal pozi-
tivabb képet alakitanak ki dnmagukrol.

A pozitiv megerositések ereje

Ahhoz, hogy elérjenek ebbe az allapotba, minden egyes meg-
beszélésre fel kell késziilniiik lelkileg. Alljanak meg par pil-
lanatra! Majd mondjék azt: ,,.Szeretem magam! Szeretem
magam! Szeretem magam!”

Ha pozitiv mondatokat ismételgetnek, az olyan, mint-
ha felpumpalndk magukat. Akarcsak egy autdégumit, azzal
a kiilonbséggel, hogy itt az 6nbecsiilés nd. Elészor is reggel,
amikor felkelnek az agybol, kezdjék el mondogatni: ,,Szere-
tem magam, és szeretem a munkdmat! Szeretem magam, és
szeretem a munkamat!”

Barmit is mondanak, ha érzéssel teszik, akkor azt a tudat-
talan utasitasként, parancsként fogja fel. A tudattalan meg-
adja majd a kiildott tizenettel kapcsolatos szavakat, cselekede-
teket és érzéseket.

Mieldtt elmennének egy iigyfélhez, mondjék azt: ,remek
értékesitd vagyok, és ez egy remek megbeszélés lesz!” Ismé-
teljék el néhanyszor! Készitsék fel magukat lelkileg a jo él-
ményre!
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Amikor belépnek az ligyfélhez, a tudattalan megmutat-
ja, milyen szavakat kell mondaniuk, mit kell érezniiik, mi-
lyen testbeszédet kell hasznélniuk, hogy egy olyan ember be-
nyomasat keltsék, aki kivalo abban, amit csinal. Ha pozitiv az
onmagukkal folytatott kommunikacio, akkor magabiztosab-
ba valnak. Tovabba nyugodtabbak lesznek, és jobban fog-
nak teljesiteni. Az dnbizalom és a nyugodtsag erdsen fog hat-
ni arra, akivel éppen targyalnak. A pozitiv belsé beszélgetés
pozitiv eredményekhez vezet.

A sikeres Uzlet akadalyai

Két f6 akadalya van az lizletk6tésnek. Mindkettd mentalis.
Az egyik a kudarctol, a masik a visszautasitastol valo félelem.
A kudarctdl valo félelem az egyik legfobb oka a felndttkori
kudarcoknak. Nem maga a kudarc, hanem a kudarct6l valo
félelem, a kudarc eshet6sége az, amitdl ledermednek és gyat-
ran teljesitenek.
A kudarctodl valo rettegés egy mély, tudattalan félelem,
mely nagyon koran, rendszerint még gyerekkorunkban kiala-
kul benniink, egyik vagy mindkét sziild rombol6 hatast kriti- ,
kéainak kovetkezményeként. Ha a sziildk folyamatosan kri-
tizaltak, felnéttkorban elobukkan ez a mélyen gyodkerezo,
tudattalan félelem, egészen addig, amig meg nem tanulunk
megszabadulni t6le.

Miért nem vasarolnak
a fogyasztok?

A kudarctdl valo félelem a fogyasztd vagy a lehetséges tigy-
fél esetében a vasarlas legfobb akadalya. Minden fogyasztd
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szdmtalan hibat kovet el. Igénybe vett olyan szolgaltatast, me-
lyet kés6bb tul draganak talalt. Megvasarolt olyan terméke-
ket, melyek elromlottak, és nem tudta megjavitani azo-
kat. Eladtak neki olyasmit, amit igazabdl nem is akart, nem
tudott hasznalni vagy anyagilag nem engedhetne meg ma-
ganak. Olyan sokszor megégette mar magat, hogy dvatosan,
i sak kertilgeti a termékeket, mint macska a forrd kasat.

A kudarctdl és a csalodastol valo félelem az elsé szamu
oka annak, hogy a fogyasztok nem vasarolnak. Ezért az egyik
legfontosabb dolog, amit tehetnek azért, hogy ndjon a biza-
lom, az az, ha csokkentik a fogyasztd félelmét, olyannyira,
hogy méar eszébe sem jut hezitalni, hanem egyenesen elfogad-
ja az ajanlatot.

Az elutasitastol valo félelem

A masik legnagyobb akadaly az tlizletkotésnél az elutasitds-
tol valo félelem, vagyis az, hogy a lehetséges vasarlo nemet
mond. Ez megnyilvanulhat abban, hogy a fogyasztdé durvan
reagal, nemtetszését fejezi ki vagy kritizalja az értékesitot.

A szabaly az, hogy a megbeszélések 80%-a nemmel vég-
z0dik - ezer kiillonb6z6 okbol. Ez nem feltétleniil jelenti, hogy
barmi baj lenne az értékesitével vagy a termékkel, szolgalta-
tassal. Az emberek nemet mondanak, mert egyszerlien nincs
sziikségiik a kindlt termékre, szolgaltatasra, vagy csak nem
akarjak, nem vennék hasznit, nem engedhetik meg maguk-
nak vagy barmely mas okbdl.

Ha az iizleti életben mozognak és félnek a visszautasitastol,
akkor rossz uton jarnak, soha nem fognak jol élni. Akkor bi-
zony rengeteg visszautasitast fognak kapni. Ahogy mondani
szoktak: A visszautasitds benne van a pakliban.
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Ha az iizleti életben mozognak és félnek a visszauta-
sitastol, akkor rossz uton jarnak, soha nem fognak jol
élni.

A kudarc vagy a visszautasitds barmilyen forméja hatéssal
van az Onbecsiilésre. Sérti az Snmagukrol kialakitott képet.
Rosszul érzik magukat emiatt, és el6jon a legnagyobb félel-
miik: Nem vagyok elég jo.

Ha nem lenne a visszautasitastol valé félelmiik, mindany-
nyian remek értékesitdk, tigynokok lehetnének. Mindannyian
kétszer, s6t akar 6tszor-tizszer annyit kereshetnének.

Az értékesito atlagos napja

A Columbia Egyetem egyik, néhany évvel ezel6tti tanul-
manyaban arra a megallapitdsra jutottak, hogy az atlagos
értékesitd, ligynok koriilbeliil naponta masfél orat dolgozik.
Azt is kimutattak, hogy az atlagot tekintve az elsé iizleti meg-
beszélésre nem keriil sor 11 6ra el6tt. Az utolsé megbeszélés
rendszerint délutan fél négykor zajlik, és az atlagos értékesi-

t6 nem sokkal ezutan abba is hagyja a munkat. Visszamegy az *
irodéba vagy hazafel¢é indul.

A legtobben fél orat is eltdltenek a reggeli ,,bemelegités-
sel”, kavét iszogatnak, csevegnek a munkatarsaikkal, 0jsa-
got olvasnak, nézegetik a névjegyeiket, szorfolnek a neten.
Aztan elindulnak, és ebédidoben lezavarnak egy megbeszé-
lést. A masodik targyalast csak délutan egy-két ora koriil tart-
jék, és azutan az atlagos értékesitd ellébecolja a nap tovab-
bi ré-szét. Mindossze kb. kilencven percet toltenek szemtol
szemben az iigyfelekkel. Ez az atlag - fele e folott, fele ez alatt
van.
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A fék

Miért dolgoznak ilyen keveset az értékesitOk és miért nem
szannak tobb 1d6t a fogyasztokkal valo targyalasra? Egysze-
ri: a visszautasitastél valo félelem miatt, mely akaratlan
fekként” visszafogja az embereket és azok alulteljesitenek.
Természetesen mindig vannak remek kifogasok és magyara-
zatok, de az igazi ok a visszautasitastol valo félelem.

Ez konnyen bizonyithato. Nézziink egy példat! Képzeljék
el, hogy a cégiik marketingkutatast végez, hogy ijabb fogyasz-
tokat taldljon, és igen pontosan megjeloli az ideélis ligyfele-
ket. Ezt hasznalva, ki tudjdk nyomtatni azt az 50 lehetséges
igyfelet, akikrdl 90%-os bizonyossaggal tudhato, hogy egy bi-
zonyos napon vasarolni fognak. Ez olyan pontos lista, hogy
csupan 24 oraig érvényes. Képzeljék el, hogy behivjak onoket,
¢és odaadjak ezt az 6tvenes listat, hogy masnap lassanak neki.

Ha a keziikben lenne egy ilyen lista, masnap reggel hany-
kor kezdenének el dolgozni? Mennyi id6t szanndnak kavé-
szlinetre vagy ebédre? Mennyi ideig cseverésznének a kol-
légaikkal, mennyi ideig olvasgatnak az ujsagokat? Ha valaki
garantalnd, hogy tulajdonképpen akéar mindenkivel iizletet kot-
hetnének azok koziil, akikkel egy nap alatt beszélnek, akkor
mar valoszintileg hajnalban munkahoz latnanak, és ha birndk,
akdr ¢jfélig csindlndk. Ha nem félnének a visszautasitastol, és
garantalndk ondknek a sikert, minden pillanatot kihasznalna-
nak arra, hogy lehetséges ligyfelekkel targyaljanak.

A visszautasitas nem személyes

Minden cstcskategorias értékesitd eljutott arra a pontra,
amikor mar nem fél tobbé az elutasitastol. Felépitették az
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Onbecsiilésiiket €s az énképiiket, igy, ha valaki nemet mond
nekik, az nem sérti, nem tori le 6ket. Nem menekiilnek vissza
az irodaba vagy a kocsijukba.

Ez a Iényeg a visszautasitassal kapcsolatban. Ra kell jonni-
ik, hogy a visszautasitds nem személyes. Nem a személyiiknek
sz0l. Semmi kdze 6nokhoz. Olyan, mint az esé vagy a napsii-
tés. Naprol napra megtorténik, egyszeriien csak van. Amikor
felilemelkednek magukon, ne beszéljenek Onmagukkal tdl
komolyan, és tudatosuljon, hogy ez bizony benne van a pak-
liban - és a félelem azon nyomban tovatiinik. Lepereg majd,
mint kacsa tollar6l a viz. Normadlis dologként konyvelik el,
véllat vonnak és tovabblépnek a kovetkezd ligyfélhez. Van
egy kereskedelmi mondas: ,,Az egyik sikeriil, a masik nem. Es
akkor mi van? J§jjon a kovetkezd!” Legyen ez a mottojuk!

Soha ne add fel!

Taléan a két legalapvetobb tulajdonséag az iizleti sikerhez: a merész-
ség és a kitartas. Batorsag kell ahhoz, hogy mindennap felkelje-
nek és allanddan szembenézzenek a kudarctdl vagy a visszautasi-
tastol valo félelemmel. Kitartas kell ahhoz, hogy visszamenjenek,
nap nap utan, a nehézségek és a csalddasok ellenére is.

De a jo hir az, hogy a batorsadg szokas kérdése. Olyan, mint
az izom: minél tobbet edzik, anndl erdsebb. Tulajdonképpen
elérhetik azt a pontot, ahol megsziinnek a félelmek. Azutan
mar rakétaként siivit felfelé a karrierjiik.

Ot megbeszélés vagy lezaras

Az tlgyletek 80%-4ndl nincs lezaras az 6tddik talalkozo eldtt,
esetleg fel sem meriil korabban a lezaras lehetdsége. Az ese-
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tek tobbségében az 6todik alkalom utdn kérik meg az iigyfe-
let, hogy hozzon dontést.

Ez a szam f6leg akkor igaz, ha egy masik cégtdl szeretnék
a sajat cégilikhoz atcsabitani a lehetséges ligyfelet. Az érté-
kesitok, ligynokok fele vagy még tobben mar az elsé megbe-
sz€lés utan feladja. Ne feledjék, hogy altaldban 6t talalkozo
kell ahhoz, hogy letorjék az ligyfél természetes fenntartasait
és ellenallasat.

Ez nem azt jelenti, hogy 6t 6rat kell erre szanni. Csak azt
jelenti, hogy 0tszor vagy tobbszor kell meglatogatni. Kérniiik
kell egy id6pontot, oda kell menni, meg kell 1atogatni a lehet-
séges ligyfelet, beszélni kell vele, el kell mondani neki, hogy
onok és a cégiik is a szolgalatara allnak. Rendszerint az 6todik
talalkozo utan érdekl6dni kezdenek.

Az emberek tobbsége
tul koran feladja

Egy nemrégiben késziilt tanulmanyban szerepel, hogy az
Osszes lUzleti megbeszélés 48%-a anélkill végzddik, hogy
az ¢értékesitd, az ligynok egyaltalan megprobalnd akdr egy-
szer is lezarni az lgyletet. Az értékesitd taldlkozik a lehetsé-
ges ugyféllel, lelkesen beszél neki a termékrél vagy a szol-
galtatasrol, irdsos anyagokat mutat neki, elmondja, mi-
ért érdemes megvasdrolni. Majd miutdn sikeriil lenyiligdz-
ni a sarmjukkal, lelkesedésiikkel €s verbalis képességeikkel,
nagy levegdt vesznek, hatraddlnek és megkérdezik: ,,Nos, mit
gondol?”

Ez szinte automatikusan generdlja a valaszt: ,,Nos, sze-
retném atgondolni.” Az ligyfél azt mondja, at akarja beszél-
ni a fénokével, a feleségével, az unokatestvérével, a fivérével,
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a nagybdcsijaval, a névérével, az élettarsaval, az igazgato-
tanaccsal, a bankarjaval, a konyvel6jével vagy barki massal.
,,Vissza tudna hivni?”

Az ligyfelek nem gondoljak at

Az értékesitésben az egyik legfontosabb titok, hogy meg
kell érteni és el kell fogadni, hogy az emberek nem ,,gon-
doljak at”. Abban a pillanatban, hogy kilépnek az ligyfél
irodajabol vagy otthonabol, azt is elfelejti, hogy a vilagon
vannak.

El6fordult valaha is, hogy Ujra felkeresték az iigyfelet egy
hét muilva, mert Ugy gondoltak, fantasztikusan jol sikeriilt
a targyalds, és 0 azota atgondolta a dolgot? Néhany értékesito,
iigynok hit moédon azt hiszi, hogy az ligyfele hazamegy,
és egész allo nap csak az altala kinalt termékrél vagy szol-
galtatasrol gondolkodik. Azt hiszik, megragja magaban és
mindenkivel atbeszéli, akivel csak talalkozik. Ezen topreng
egyfolytaban, err6l almodik, és alig varja, hogy ujra elmen-
jenek hozza.

Aztan, amikor egy-két hét milva ismét felkeresik, meglep-
ve tapasztaljak, hogy sem a neviikre, sem a termékiikre, sot
egyaltalan semmire sem emlékszik. Fogalma sincs, kik 6nok *
és mit arulnak. Még csak nem is gondolt 6nokre vagy a ter-
mékre, szolgaltatasra.

Az emberek nem gondolnak 4t semmit egy-egy termék-
kel vagy vasarlassal kapcsolatban. Ez csupan udvarias gesztus,
hogy ne azt vagjak a fejiikhoz, ,,A soha viszont nem latasra!”
Amikor azt mondjak, ,,hadd gondoljam at”, azt kozlik, hogy
a megbeszélésnek vége, és teljesen feleslegesen pazaroltak
az idejliket és az energiajukat.
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Az onbecsiilés eluzi a félelmet

Azért emlitem a batorsag és a kitartds, valamint a sok-sok
megbeszélés és az iizleti siker kozotti kozvetlen kapcsolatot,
mert: kozvetlen kapcsolat van a kudarctdl és a visszautasi-
tastol vald félelem, valamint a magas Onbecsiilés kozott.
Minél inkdbb szeretik 6nmagukat, annal kevésbé veszik fel
a visszautasitast és annal kevésbé félnek a kudarctol.

Képzeljenek el két kiillonbozd iranyba kozlekedd liftet.
Az egyik felfelé halad az 6nbecsiilés felé, a masik pedig a ku-
darctol és a visszautasitastol vald félelem felé, mely visszatart.
Minél inkabb szeretik onmagukat, minél magasabb az On-
becsiilésiik, annal hamarabb érnek fel a batorsag és a maga-
biztossag szintjére. Minél tobbet gondolkodnak a kudarcon
és az elutasitason, annal inkabb lefelé siillyednek a kudarctol
¢s az elutasitastol valo félelem felé.

Jo ember vagy

Amikor valaki nemet mond, nem személy szerint 6ndknek
mond nemet. Egyszeriien csak nemet mond az ajanlatra vagy
a bemutatora vagy az arra. Az elutasitds nem személyes. Ha
mar tudjak és megértik ezt, akkor nem aggddnak tobbé azon,
hogy az emberek esetleg negativan reagalnak.

Ennek nagy a veszélye: ha személyilik ellen iranyuiénak
fogjak fel a ,,nem”-et, akkor azon kezdenek gondolkodni,
hogy valami baj van 6ndkkel. Vagy azt hiszik, hogy a termék
vagy a cégiik vacak. Ha igy gondolkodnak, hamar elbator-
talanodnak. Elveszitik a lelkesedést. Kovetkezésképp egyre
kevesebb lehetséges tigyféllel beszélnek. Es hamarosan csupan
masfél orat dolgoznak naponta.
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A félelem kifogasokhoz vezet

Ahogy nd a félelmiik, elkezdenek magyarazkodni, probal-
jak igazolni, hogy miért nem adnak el. Kifogasokat keresnek
és gyartanak. Meggy6zik onmagukat, hogy inkabb ujsagot
kellene olvasniuk, hogy tdjékozottak legyenek, amikor majd
az ugyfelekkel beszélnek. El kell rendezni a névjegykartyakat,
¢és be kell ugrani az irodaba, hogy keresték-e telefonon. Ott az
a sok ember, aki éppen ,,atgondolja”. Taldn egyikiik épp most
keresett, ¢s megrendelt valamit.

Bemennek az irodaba és egy-két orat tervezgetnek, néhany
csésze kavéval. Kiilonben is fel kell ébredniiik, hogy vagjon
az esziik, ha majd indulnak az tigyfélhez. Csevegnek a mun-
katarsakkal, arrdl beszélgetnek, milyen kevés a jo iizle-
ti lehetdség. Elfolyik az egész reggel, a déleldtt, majd hirte-
len észbe kapnak, hogy ideje lenne elindulni, és beszélni vala-
kivel, barkivel. Ugyhogy elrohannak, és ebéd elétt elintéznek
egy megbeszélést.

Egy eredménytelen nap

Nem szeretnék zavarni ebédidében az iigyfeleket. Ezért 11.30
elétt nem telefondlnak, nem keresnek fel senkit iizleti megbe-
sz€lés céljabol. Inkabb egyiitt ebédelnek a barataikkal, bevasa- *
rolnak, lemosatjak a kocsit vagy csak eliitik valamivel az id6t.
Az id0 pedig konyorteleniil telik. Bizonyara nem akarjak
rogton azutdn zavarni az embereket, hogy visszajottek az
ebédbodl. Nehogy megzavarjak az emésztésiiket. Ezért még
gyartanak néhany kifogast és magyarazatot, és 14-15 ora el6tt
nem bonyolitjdk le a kovetkezd megbeszélést. Hamarosan fél
négy, majd négy ora, és ilyenkor mar mindenki késziilodik
hazafelé, nem igaz?
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Nem akarjak zavarni az embereket késé délutan, mikdzben
mar masnapra késziilédnek. Inkabb vissza az irodédba, szdba
elegyednek a tobbi értékesitdvel, akik épp arrdl tarsalognak,
micsoda pocsék nap volt ez.

ime, két értékesitd torténete, akik visszamennek az irodaba
a nap végén. Az egyik igy sz6l: - Nem mondhatnam, hogy ma
csomo jo megbeszélésem volt!

A masik azt feleli: - Hat, igen, én sem adtam el semmit.

Felismerik valamelyikiiket? A bevételiiket tekintve az also
20%-ban 1év6 ligynokok kedvenc kifogasai.

Noveld a menetidot

A masik mod, mellyel az értékesitok probaljak csokkenteni
a kudarc és az elutasitas veszélyét, az az, hogy a megbeszé-
léseiket tavoli helyekre szervezik. Példaul az egyik megbe-
sz€lést a varos egyik végébe, a délutanit pedig a varos atel-
lenes végébe. igy van egy csendes oOrdcska a kettd kozott a
kocsiban, és ettdl ugy latszik, mintha dolgoznanak, mikdz-
ben valojaban épp megusszak a lehetséges tigyfelekkel valo
talalkozast.

A kudarctol és a visszautasitastol valo félelem, mely csok-
kenti az Onbecsiilést, gyorsan a siker legfobb akadalyava
valik.

Epitsd az dnbecsiilésedet,
ndveld a bevételed!

Bérmi, amit annak érdekében tesznek, hogy noveljék az on-
becsiilésiiket, beleértve a pozitiv beszélgetést sajat magukkal,
a meger0sitd vizualizaciot, a lelkesitést és az egyéni képzést,
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mind hozzajarul ahhoz, hogy er6sddjon a személyiségiik
és novekedjen az eladasi hatékonysaguk.

Ahogy korabban mondtam, kdzvetlen kapcsolat van az 6n-
becsiilés és akozott, mennyi pénzt keresnek. Minél inkabb sze-
reti onmagukat, annal tobb iizletet kotnek és annal maga-
sabb jovedelemre tesznek szert. Ha megszervezik az életiiket, és
folyamatosan novelik az Onbecsiilésiiket, ez mar dnmagéaban
nagyobb hatassal lesz a bevételre, mint barmely mas tényezo.

A baratsagfaktor

A fogyasztok ma el vannak kényeztetve. Mindenki keresi
a kegyiiket. Nem lojalisak. Ragaszkodnak ahhoz, hogy kivé-
telesen jol banjanak veliik, miel6tt barmit is vasarolnanak.
Legfoképpen csak olyasvalakitél hajlandéak vasarolni, akit
kedvelnek. Ezt hivjuk baratsagfaktornak.

A baratsagfaktor az értékesitésben azt jelenti, hogy a le-
hetséges ligyfél egészen addig nem vasarol, amig meg nem
gy06zodik arrdl, hogy a baratja és az 6 érdekében jar el.

Epp ezért az elsd teendd egy megbeszélésen az, hogy ba-
rati koteléket alakitsanak ki az tigyféllel. Az értékesitési
szakértd, Heinz Goldman irt egy konyvet How to Win Custo-
mers (Hogyan nyerjiik meg a fogyasztokat) cimmel, mely to-
kéletesen bemutatja ezt. Profiként az a dolguk, hogy meg-
nyerjék az embereket maguknak, vildgossa kell tenniiik sza-
mukra, hogy térédnek veliik és a legjobbat akarjak nekik.

Epits hidat!

Csak akkor kezdhetik el az értékesitési folyamatot, ha mar
meggy06zték a lehetséges tligyfelet arrdl, hogy a haverjuk, és
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hogy a lehetd legjobbat akarjak neki. Ha azel6tt kezdenek be-
sz€Ilni a termékrdl vagy szolgaltatasrol, mieldtt kialakitottak
volna kettejiikk kozotti baratsag hidjat, a fogyaszté minden
érdeklddését elvesziti és nem fog vasarolni. Ha nem térédnek
a fogyasztdval, miért is tor6dne 6 azzal, amit kinalnak neki?

Az egészséges személyiség

Az egészséges személyiség egyik remek definicidja igy szol:
»A személyiséglik annyira egészséges, amilyen jol boldo-
gulnak a lehetd legtobb kiilonféle emberrel.” Annyira egész-
ségtelen vagy problémas személyiségiik, amennyire nem
boldogulnak a tobbiekkel. A legegészségesebb személyiségii
emberek kifejlesztették magukban a képességet, hogy a lehe-
td legtobb kiilonféle emberrel is szot értsenek, kiilondsen
az értékesités teriiletén. A 1ényeg az, hogy az dnbecsiilés szint-
je megfelel a személyiség egészségszintjének. S mar megint:
minél inkdbb szeretik 6nmagukat, anndl inkabb élvezik ma-
sok tarsasagat, és 6k annal inkabb kedvelik 6ndket. Minél
jobban szeretik Onmagukat, annal konnyebb lesz a legtobb
emberrel diillére jutniuk. Tartsanak Onvizsgalatot és toreked-
jenek a pozitiv szemlélet kialakitasara.

Koss baratsagokat!

Az, akinek magas az Onbecsiilése, a lehetdé legkdnnyeb-
ben baratkozik, barhova is vetddjon. Mivel szereti 6nmagat,
természetes és spontan moédon 1ép kapcsolatba masokkal.
Amikor az emberek érzik, hogy valaki szereti 6ket, akkor sok-
kal nyitottabba valnak arra a személyre, illetve az altala aru-
sitott termékre.
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Amikor az emberek érzik, hogy valaki szereti Oket, ak-
kor sokkal nyitottabba valnak arra a személyre, illetve az
altala arusitott termékre.

Megesett mar, hogy meg akartak venni, egy terméket vagy
szolgaltatast, de az értékesitdt, eladot, iigynokot nem talaltak
szimpatikusnak? A legtobb esetben ilyenkor elsétalunk, még
akkor is, ha a termék, illetve az ar idealis is lenne.

Gondoljanak ma a legjobb fogyasztoikra! Azok az emberek,
akiknek szeretnek eladni, és akik szeretnek onokt6él vasarol-
ni - bizonyos szempontbdl azok, akiket leginkabb kedvelnek,
és akik a leginkabb kedvelik dndket.

Az 6nbecsiilésed
meghatarozza a bevételed

Mindossze azt kell tenniiik, hogy novelik az Onbecsiilésii-
ket és javitjak a fogyasztokkal vald kapcsolataikat. Az Onbe-
csiilést noveld tevékenységek aktivaljak a baratsagfaktort és
még sikeresebb értékesitévé teszik. Az értékesitéssel kap-
csolatos Onbecsiilés meghatarozza, mennyi pénzt keresnek.
A legjobb értékesitokben, ligynokdkben megvan az a veliik
sziiletett képesség, hogy kdnnyen baratkoznak a lehetséges fo-
gyasztoikkal.

Sajnos, mindaz, ami viszont csdkkenti az Onbecsiilésiiket,
kihat a hatékonysagra. Ha faradtak vagy barmi miatt nem
érzik jol magukat, a hatékonysaguk csokkenni fog. Ha vitaba
keverednek a fonokiikkel vagy a nejiikkel, akkor ez kikezdi
az Onbecsiilésiiket, néha olyannyira, hogy mar semmit sem
tudnak eladni.
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A sikeres értékesités

Az eladas szempontjabol a legfontosabb érzelem a lelkese-
deés. A lelkesedés 50%-nyi vagy még nagyobb jelentOséggel
bir. Az egyik legjobb definicio az iizletkotésre: ,,atadni a lel-
kesedést”.

Ha sikeriil atadni a termék vagy a szolgaltatas irant ér-
zett lelkesedést - megkdthetd az iizletet. Ha sikeriil atadni az
elkotelezettséget és arult termékbe vetett hitet, akkor az ligy-
fél, a fogyaszté minden fenntartasa szertefoszlik.

Még egyszer mondom: kozvetlen kapcsolat van a kozott,
mennyire szeretik dnmagukat, az dnbecsiilés és a lelkesedés
szintje kozott. Minél inkabb szeretik dnmagukat, annal lelke-
sebbek. Minél lelkesebbek a cég és a termék irant, a fogyasztd
is anndl lelkesebbé fog valni. Barmi, amit annak érdekében
tesznek, hogy noveljék az Onbecsiilésiiket, ndveli az eladasi
esélyeket.

Az érzelmek ragadosak

Az eladas, értékesités belsd jatékaban lényeges, hogy meg-
értsék: az érzelmek ragadosak. Mindenkire hatnak masok ér-
zelmei. Ha pozitiv, magabiztos és lelkes a hozzaallasuk a ter-
mékhez vagy a szolgaltatdshoz, akkor az ligyfél atveszi ezeket
az érzelmeket, és 0 is pozitivan all hozza, 6 is lelkesedni fog.
Ez a kulcs: nem tudnak olyasmit atadni, ami nincs meg
onokben. Nem adhatjak at a lelkesedést, ha nem lelkesek.
Ezért van az, hogy a csucskategorids értékesitOk szinte sze-
relmesei a szakmajuknak, a szolgaltatasnak és maganak az
értékesitésnek. A lelkesedésiik szivbdl fakad. Az iigyfelek
ezt akaratlanul is atveszik, és részeseivé szeretnének valni an-
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nak, ami révén ilyen jol érzik magukat ezek az értékesitok.
A magabiztossaguk és a szenvedélyességiik miatt az iigyfelek
vasarolni akarnak toliik, és ajanljak oket a barataiknak is.

A kudarc nem opcio

Fontos, hogy az er6feszitéseik mogott legyen akarat és el-
szantsag. Dontsék el, hogy nem fogjdk feladni!

Amikor eldre elhatdrozzak, hogy soha nem adjék fel, men-
talisan felkészitik magukat arra, hogy megévjak magukat a
kudarctdl és a visszautasitastol. Ha minden helyzetben kitar-
tanak, barmilyen nehéz legyen is, akkor sikert aratnak. Akkor
iizleteket fognak nyélbe iitni, és megnyerik a fogyasztokat.

Amikor eladnak valamit, ,nyertesnek” érzik magukat.
Valahanyszor lezarnak egy iigyletet, nd az Onbecsiilésiik, és
az énképiik is egyre pozitivabb lesz. Az dnmagukrol kialaki-
tott kép egyre er6sodik.

Minél inkabb szeretik magukat, annal jobban boldogul-
nak az értékesités teriiletén és az életiik egyéb teriilete-
in is. A teljesitoképességiik és a hatékonysaguk né a nem
iizleti tevékenységeiknél is.

Sokan azért vallanak kudarcot, mert nem elég kitartdak és
nem dolgoznak elég keményen, hogy meglegyenek az els
nyertes tapasztalataik. Ha mar mennek az eladasok, és nyer-
tesnek érzik magukat, egyre motivaltabbd valnak és szeret-
nének még tobb terméket vagy szolgaltatdst eladni. De ha
nincsenek meg ezek az elsé nyertes tapasztalatok, akkor
konnyen elcsliggednek és azon kezd jarni az agyuk, hogy az
értékesités tulajdonképpen nem is 6ndknek vald.
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Tarts foprobat!

A f6proba életbevagd. Minél inkabb arra programozzak ma-
gukat, hogy vissza kell kapaszkodniuk, kdnnyebben meg-
birkoznak a kudarcokkal és a visszautasitasokkal, melyek az
értékesitd életének természetes velejardi. Beszéljenk pozitivan
onmagukhoz! Mondjak azt, hogy ,,Meg tudom csinalni! Meg

12

tudom csinalni! Meg tudom csindlni!”, valahdnyszor félnek
a kudarctdl és a visszautasitastol.

Erdekes modon elég, hogy amikor eldontik, hogy nem
szamit, mi torténik, akkor sem adjak fel, az dnbecsiilés maris
néni fog. Jobban tisztelik magukat. Az onbizalmuk az égbe
tor. Még ha ki sem lépnek az irodadbdl, mar maga a dontés
ténye, hogy sikert fognak aratni, hogy meg tudjak csindlni,
hogy soha nem adjak fel, barmi is torténjen, mar javitja on-
magukba vetett ,,jo hiriiket”.

Sokkal pozitivabban latjak oOnmagukat. Sokkal inkabb
nyerd helyzetben érzik magukat, dsszeszedettebbek és ma-
gabiztosabbak. Meg tudnak birkézni a mindennapok egyszer
fent, egyszer lent szitudcidival. Mar a puszta elhatarozés meg-
valtoztatja a személyiséget és erdsebbé, energikusabba tesz.
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Feladatok

. Dontsék el még ma, hogy teljesen magabiztos, nagy
Onbecsiilésti  értékesitové valnak! Monjak el ujra meg
ujra, hogy ,,Szeretem magam!”!

. Képzeljék el, hogy 6nok a teriilet legjobbjai! Azok lesznek,

akit ilyenkor ,,latnak”.

. Hatarozzak el elére, hogy barmi is torténjen, soha nem

adjak fel! A kudarc nem opci6!

. Ne vegy¢ek személyes sértésnek az elutasitast! Fogadjak el

id6jaras!

. Kovessék az élenjarokat! A legjobban fizetett és legsikere-

sebb emberek legyenek a példaképeik! Figyeljék meg, mit

csindlnak, és utdnozzdk Oket, mig el nem érik ugyanazo-
kat az eredményeket!

. Dontsék el még ma, hogy bekeriilnek az iizletdg felsd
20%-aba! Ne feledjék, senki sem okosabb vagy jobb 6ndk-
nél! Mindazt, amit mas megcsinalt, tulajdonképpen &nok
is megtehetik.

. Valésitsanak meg minden 1j Otletet, melyr6l ugy vélik,
hogy barmilyen moédon segithet! Probalkozzanak! Minél
tobb dolgot probalnak ki, annal valésziniibb a siker.

Csak akkor haladhatunk elére az tton,
ha latjuk magunk el6tt a célt, ha magabiztosak vagyunk,

¢s hisziink abban, hogy nyerhetiink.

ORISON SWETT MARDEN
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Tuzd ki és érd el a céljaidat!

Ha korrekt célokat tiizok ki magam elé,
és kitartoan igyekszem azokat megvaldsitani legjobb
tudasom szerint, akkor semmi mas nem szamit.
Ha helyesen cselekszem, tudom, hogy sikert aratok majd.

DAN DIERDORF

fels6 kategorias értékesitok kifejezetten céltudatosak.
AMinden tanulmany szerint megallapithatd, hogy a cél-

sag nagyban Osszefligg a siker és teljesitmény szintjé-
vel. A legjobban fizetett értékesitok eldre tudjak, hogy minden
héten, honapban, negyedévben, évben sokat kell keresniiik.
Tudjak, hany hivast kell lebonyolitaniuk, hogy kimagaslo-
an magas legyen az eladdsaik szdma, és vilagos terveket ké-
szitenek, hogy mihez kezdenek majd a megkeresett pénzzel.

Rendkiviil fontos a sikeriik szempontjabdl, hogy ponto-

san eldontsék, mennyit szandékoznak keresni minden év-
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ben. Ha nem tisztazzdk le magukban, mennyi legyen a jove-
delmiik, akkor nem tudnak a kereskedelmi tevékenységeik-
re fokuszalni. Ugy jarnak, mint az, aki kodben akar céltabla-
ra 16ni. Lehetnek a vilag legjobb mesterlovészei, nem fogjak
eltalalni a célt, melyet nem latnak. Tudniuk kell, pontosan
mit is szeretnének.

Az éves bevételi cél

Kezdjék az éves bevételi célokkal! Mennyit szandékoznak ke-
resni a kovetkezd tizenkét honapban? Mi a pontos szam? irjak
le ezt a szamot! Ez lesz a cél, melyre év kdzben figyelniiik kell.

Redlis, de kihivast jelentd célra van sziikség. Vegyék alapul
a legmagasabb éves bevételiiket, €s azt az Gsszeget szorozzak
meg 25-50%-kal. Olyan szazalékot kell valasztaniuk, mellyel
kényelmesen ki tudnak egyezni! Gy6zdédjenek meg arrol, hogy
hihetd és elérhetd célt valasztottak! A nevetséges célok nem
motivalnak. Epp ellenkez6leg: elkedvetlenitenek, mert a sziviik
mélyén tudjak, hogy megvalosithatatlanok. Kovetkezésképp
az els6 felmeriild nehézségnél abbahagyjak az egészet.

A fels6 kategorias értékesitok, tigynokok minden teriile-
ten pontosan tudjdk, hogy minden évben, illetve az adott év
barmely szakaban mennyit akarnak keresni. Ha megkérdezik
Oket, dollarra pontosan meg tudjak mondani minden nap-
ra lebontva.

Az alacsony teljesitményt produkald értékesitOknek,
tigynokoknek fogalmuk sincs, mennyit fognak keresni. Ev
végéig kell varniuk, és az adobevalldsuk alapjan tudjak csak
kikovetkeztetni, mi is tortént. Szamukra minden nap, honap,
év egy pénziigyi kaland. Fogalmuk sincs, hova jutnak anya-

gilag.
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ird le!

Ahhoz, hogy hatékonyak lehessenek, le kell irniuk a cél-
jaikat! Néha az emberek szkeptikusak ezzel kapcsolatban.
Azt mondjak: ,,Ugyan mi lesz, ha nem irom le?”” Hat az, hogy
nem kell aggédniuk. Onmagaban az, hogy leirjak a céljai-
kat, ezer szazalékra noveli a megvalositas esélyét - vagyis tiz-
szer valdsziniibb, hogy elérjék azokat, és rendszerint sokkal
gyorsabban, mint vartak.

Még ha nem is érik el menetrendszerlien a céljaikat, ak-
kor is jobb, ha van egy rogzitett cél, mintha egyaltalan nin-
csenek céljaik.

Az éves eladasi cél

A tervezés masodik fazisa, hogy fel kell tenniiik maguknak
a kérdést: ,,Mennyit kell eladnom ebben az évben, hogy elér-
jem a bevételi célomat?”

Ezt nem nehéz kiszamolni. Még ha alap + jutalék rend-
szerben is dolgoznak, akkor is pontosan meg lehet hatarozni,
mennyi eladasra van sziikség a kivant dsszeghez.

Havi és heti célok

Ha mar eldont6tték, mennyi legyen az éves bevétel és az el-
adasi szamok, akkor ezekrdl készitsenek havi bontast! Meny-
nyit kell keresniiilk és eladniuk minden hoénapban ahhoz,
hogy elérjék az éves céljukat?

Ha a havi bontas is megvan, akkor készitsenek heti bontast
a céljaikrol! Mennyit kell keresniiik és eladniuk hetente, hogy
elérjék a hosszu tava céljaikat?
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Napi eladasi célok

Végiill hatarozzak meg, mennyit kell eladniuk naponta ah-
hoz, hogy megkereshessék azt az 6sszeget, melyet napi bevé-
telként akarnak!

Mondjuk, hogy az éves bevételi cél 50 ezer dollar. Ha
ezt elosztjak 12-vel, akkor kb. 4200 dollar jon ki havonta.
Ha az éves bevételt elosztjak 50-nel, azaz az atlagos munkahe-
tek szamaval, akkor 1000 dollar jon ki. Most mar megvannak
a pontos adatok.

Tlzz ki pontos
tevékenységi célokat magad elé!

Az utolsé 1épés az, hogy meg kell hatarozniuk, pontosan mi-
lyen tevékenységekre lesz sziikségiik ahhoz, hogy a kivant szin-
tet elérjék. Hany hivast kell lebonyolitaniuk, hany taldlkozon,
megbeszélésen kell jelen lenniiik? Hany bemutatdt kell tarta-
niuk és hany visszahivast kell elérniiik, hogy meglegyen a ki-
vant eladési szam?

Ha pontosan rogzitik naprél napra, honaprél honapra az
adatokat, akkor hamarosan pontosan meg fogjak tudni mon-
dani, mit is kell tenniiik minden egyes napon és héten ahhoz,
hogy elérjék a havi, illetve az éves tervezett bevételt.

Tegyiik fel, hogy tiz potencialis tgyféllel kell beszélni-
ik naponta ahhoz, hogy elegend6 szamu talalkozot tudja-
nak szervezni, illetve, hogy elegendé szamu eladast tudjanak
realizalni, és elérhessék a céljaikat. Jatsszak azt, hogy még
dél elott lebonyolitanak a tiz hivast! Tiizzék ki ezt napi tevé-
kenységi célként, és azutdn ragaszkodjanak is ehhez a gya-
korlathoz!
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Reggel nyolckor vagy nyolc harminckor iiljenek oda a te-
lefonhoz, vagy iiljenek kocsiba, és hazaljanak, menjenek el
kiilonboz6 cimekre, ha sziikséges! Barmit is tesznek, hata-
rozzék el, hogy meglesz a tiz hivas vagy taldlkozdé még déli
tizenkett6 el6tt minden egyes nap, egészen addig, amig szo-
kasukka nem valik.

Urald az iizleti életedet

A tervezés legfontosabb része, hogy figyelembe kell venni,
az eladasi tevékenységek uralhatoak. Azt ugyan nem donthe-
tik el, nem hatarozhatjak meg elére, mikor jon egy kiilonle-
ges lzlet, de uralhatjak, mennyi energiat, tevékenységet kell
belefektetniiik ahhoz, hogy kivaldan teljesitsenek! A tevé-
kenységeik kontrollalasaval pedig kozvetleniil ellendrzés
alatt tartjak az eladasi eredményeiket is.

Lesznek jobb napok és honapok. Néha sok eladasuk lesz,
néha pedig egy sem. Lesznek pangd iddszakok, amikor nem
megy az eladas. Maskor viszont kétszer-haromszor annyit
tudnak értékesiteni, mint amennyit elterveztek. De az atlag-
nak stimmelnie kell. Ez vitathatatlan. Ha ragaszkodnak a kelld
szamu hivashoz, akkor tulajdonképpen menetrendszeriien
mennek majd az eladasaik.

Az eredményeid
elbiivolnek majd

Sok esetben, amikor elkezdik kitlizni a heti, havi és az éves cé-
lokat, és szisztematikusan dolgoznak nap mint nap, a vartnal
joval gyorsabban elérik a kitizott célokat. Sok tanitvanyom
a kitlizott éves tervét megvalositja hat-hét honap alatt. Néha-
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nyan akar harom honap alatt is képesek teljesiteni a kitlizott
éves céljukat.

Ha vilagosan terveznek, ha pontosan meghatarozzak a
céljaikat, az eredmények -elblivolik majd. Az eldadasaim
résztvevoi évekig arultak kiilonleges termékeket egy-egy spe-
cialis piacon. De soha korabban nem tlztek ki célokat. A ter-
vezés elsé évében azonban, az eladasi szamaik megugrottak.
Hirtelen megdontotték az eladasi rekordokat, pedig ugyan-
azokat a termékeket forgalmaztdk tovabbra is, ugyanabbdl
az irodabdl, ugyanazoknak az embereknek és ugyanazokon
az arakon. A célkitlizés szamit!

Hatolj be a tudattalanba!

Az elbbbi jelenségnek az az oka, hogy a célok leirasdaval az
adott cél beprogramozodik az ember tudattalanjaba. Ha mar
beprogramoztak egy célt a tudattalanba, akkor az a sajat ut-
jat jarja. A tudattalan napi huszonnégy orat dolgozik - akar
alszanak, akar ébren vagynnak vezet a kitlizott cél felé.

Ha mar beprogramoztak egy célt a tudattalanba, akkor az
a sajat utjat jarja.

A tudattalan riaddztat, ha valamilyen kedvezd lehetség ado-
dik. Otleteket ad, hogy azt mondjuk, amit kell, néha egy iiz-
leti megbeszélés kellds kdzepén. Ha beprogramoztak egy célt
az agyba, a tudattalanba, akkor az folyamatosan arra készte-
ti majd Onoket, hogy minden sziikséges 1épést megtegyenek
annak érdekében, hogy elérhesék a céljaikat.

Néha a tudattalan segiteni fog olvasni az {igyfél arcardl,
jo érzékkel sug, hogy mit is kellene mondaniuk. Mindenki
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megtapasztalta mar, hogy egy bemutaton egyszerlien kép-
telen volt hibazni, pontosan ugy fogalmazott, ahogy kellett.
A bemutat6 zokkendmentesen zajlott, és a végén lizletkotés-
sel zarult. Ha ilyesmi torténik, azért a tudattalan a felelds, hi-
szen tokéletesen beprogramozodott az agyba, hogy a lehetd
legjobban kell teljesiteniiik annak érdekében, hogy el tudjak
érni a céljaikat.

A megfelel6 szavak
a kell6 idoben

Amikor ugy érzik, remekiil megalljak a helyiiket, a tudattalan
a megfeleld szavakat adja a szankba, mégpedig a kelld id6-
ben. Megtanit arra, hogy figyeljenek azokra a verbalis és fi-
zikai jelekre, melyek arra késztetnek, hogy olyasmit mond-
janak, ami korabban fel sem meriilt. Ezutan kideriil, hogy az
igyfél szempontjabol pontosan azt kellett mondani.

Talan megemlitésre keriil, hogy a cégnek jo hirii tigyfél-
szolgalata van, hogy odafigyelnek az ligyfelekre az tizletko-
tések utan is. Késébb kideriil, hogy ez fogta meg az ligyfelet,
hogy abban az adott pillanatban épp ezt kellett hallania ah-
hoz, hogy vasaroljon 6noktol.

Ahogy korabban ramutattam, egy atlagos ember a ké-
pességeinek csupan a 10%-at hasznalja. Azzal, hogy vilagos
célokat programoznak az agyba, aktivalni tudjak a tob-
bi 90%-ot is, mely rendszerint a felszin alatt marad, mé-
lyen a tudattalanban. Beprogramozhatjadk a tudattalant, és
el6hozhaté onnan, ha pontosan eldontik, mennyit akarnak
keresni, és precizen meghatarozzak, milyen tevékenységeket
kell végezniiik ahhoz, hogy 6sszejdjjon a tervezett pénzosz-
szeg.
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Tizz ki személyes
és csaladi célokat!

Személyes és csaladi célokra is sziikségiik van. Ezek jelen-
tik az okokat, hogy miért csinaljak azt, amit csindlnak. Ezért
kelnek fel reggel és dolgoznak egész nap, a csalodasok és ne-
hézségek ellenére is. Minél vilagosabban latjak a csaladi és
a személyes céljaikat, annal motivaltabbak lesznek, és annal
gyorsabban birkéznak meg az esetleges aprobb kudarcokkal
¢s az elutasitassal.

Képzeljék el, hogy megduplazhatjak a bevételiiket a kdvetke-
z0 két-harom évben! Ha igy lenne, milyen dolgok valtozna-
nak meg az életiikben? Készitsenek listat azokrol a dolgok-
r0l, melyekben résziik lehetne, melyeket megtehetnének, ha joval
tobb pénzt keresnének a mostani jovedelmiiknél! Minél hosz-
szabb a lista, annal motivaltabbak és elszantabbak lesznek.

Légy motivalt

Ha csak két-harom okbodl szeretnék elérni a pénziigyi cél-
jaikat, akkor konnyen elbatortalanodnak a visszajelzések és
a nehézségek miatt. Ha viszont tiz-tizenot okuk van arra,
hogy sikeresek legyenek, sokkal motivaltabbak és elszantab-
bak lesznek. Am ha Gtven vagy szaz okuk van, hogy novel-
jék a bevételeiket, akkor gyakorlatilag megallithatatlanok
lesznek.

Ha mindenaron el kell adni a terméket vagy a szolgalta-
tast, akkor mit gondolnak, ki lesz a motivaltabb? Az, akinek
egy-két oka van a sikerre vagy az, akinek Otvennél is tobb
oka van erre? Tény, hogy minél tobb okuk van, annal intenzi-
vebb lesz 6ndkben a vagy - mint ahogy a vas izzik.
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Minél inkabb akarjak, annal biztosabb, hogy elérik, bdr-
mit is kell tenni érte. Minél tobb okot adnak maguknak, annal
tobb energia szabadul fel a tudattalanbol minden egyes el-
adasi, értékesitési szituacioban.

Tizz ki 100 célt!

ime, egy feladat. Vegyenek egy spiralfiizetet és irjanak le
100 célt, melyet szeretnének elérni az el6ttik 1évé években!
Készitsenek listait mindarrdl, amit szeretnének elérni az
¢életben, és mindarrdl, amit szeretnének megtenni! Képzel-
jék el, hogy minden, amit leirnak a listara, az oda fog jonni
a kelld idében és a megfeleld6 modon! Csak le kell irni-
uk, mintha egy megrendelést adnanak le a vagyon kozmi-
kus raktararuhazaba. Ha valami ujabb is az esziikkbe jut,
akkor azt is irjak hozza a listdhoz! Soha nem lehet tul sok
céljuk.

Az egyik baratom, aki még ijjoncnak szamitott az értékesi-
tési szakmaban, azzal kezdte ezt a feladatot, hogy tobb mint
350 célt irt le a kdvetkezd évekre. Valahanyszor ujsagot olva-
sott, tévét nézett, és meglatott valamit, amit szeretett volna,
leirta a spiralfiizetébe. Minden héten elolvasta és atnézte a cél-
jait, és tjakat irt hozzajuk.

Egy éven beliil egy kiélezett piacon, a teriilete legsikeresebb
igynoke lett. Az ipardgaban minden korabbi eladasi rekor-
dot megdontott. Az jsagokban ,iizleti szupersztarként” em-
legették.

Egy maganbeszélgetés soran elmondta nekem, hogy az volt
a f6 motivacidja, hogy leirta és rendszeresen atnézte a céljait,
ez adta neki a kell lelkesedést, és ez vezetett a sikeréhez. Ugy
érezte, megallithatatlan.
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A siker elso szamu oka

A munkam soran 500 ezer ligynokkel, értékesitdvel, keres-
kedelmi szakemberrel talalkoztam az Amerikai Egyesiilt
Allamokban és huszonét masik orszagban, és arra jottem
rd, hogy a fels6¢ kategorids emberek sikerének els¢ szami
oka a célkitlizés. Minden teriileten az 0sszes kimagaslo jove-
delemmel rendelkez6 profi kereskedelmi szakember célokat
tliz ki maga elé. Leirjak 0jra meg Ujra a céljaikat mindennap.
Folyamatosan hozzairnak ijabb célokat. Aktivaljak a tudatta-
lanukat. Bevonzzak az életiikbe azokat az embereket €s koriil-
ményeket, akik és amelyek segitenek nekik abban, hogy elér-
jék a céljaikat.

Képzeld el,
hogy valora valtak a céljaid!

A célkitlizés soran talan a vizualizdcio a legerételjesebb képes-
ség, melyet fejleszthetnek. Nincs hatékonyabb modja annak,
hogy beprogramozzdk a tudattalant, mint az, hogy vildgo-
san, ¢lénken elképzeljék azt az embert, akik lenni szeretnének,
valamint a célokat, melyeket szeretnének elérni.

A vizualizacié hatalma az egyik legfantasztikusabb em-
beri képesség. Azt mondjak, hogy az életben minden javu-
las az agyban r0gziil6 javulassal kezdddik. Nyugodtnak,
magabiztosnak és erdteljesnek képzeljék el magukat! Las-
sak magukat sikeres és befolyasos emberként! Képzeljék el,
hogy az értékesités barmely teriiletén megalljak a helyii-
ket! Képzeljék el, hogy kivaloan teljesitenek a potencia-
lis tigyfelek felkutatdsaban, a bemutatokon és a lezarasok-
nal is.
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Miel6tt elindulnanak egy tzleti taldlkozora, képzeljék el,
hogy az iigyfél pozitivan, lelkesen reagal. Legyen maguk el6tt
a kép, amint mosolyognak, és ilizleti egyeztetésbe mélyed-
nek vele. Pontosan, részletesen képzeljék el, hogy az ligyfél
alairja a megrendelést vagy kiallitjia a csekket! Amulni fog-
nak, milyen gyakran megtorténik majd, hogy az elképzelt kép
valdsagga valik.

Mondd és lasd!

A tudattalant képekkel és erds megallapitdsokkal egyarant
aktivalhatjak. Valahanyszor valami erdset mondanak ma-
guknak, a tudattalan parancsként fogadja ezeket a szavakat.
Majd beindul, és teljesiti a parancsot.

A legjobb megerdsités: ,,Szeretem magam! Szeretem ma-
gam! Szeretem magam!” Ahogy mar megmutattam, va-
lahanyszor azt mondjak, ,szeretem magam!”, novelik az
Onbecsiilésiiket, atformalodik az énkép, és hatékonyabbak
lesznek, jobban teljesitenek, barmit is csindlnak - kiilond-
sen igaz ez az értékesitésre.

Amikor egy megerdsitést parancsként, Onbizalommal
és lelkesedéssel ismételgetnek a tudattalannak, akkor akti-
valjak a mentélis eréket. Megemelik az energiaszintet. Po-
zitivabbnak és lelkesebbnek érzik majd magukat. Uraljak az
elmét és az érzelmeiket.

Mondjak azt maguknak: Boldognak érzem magam. Egész-
ségesnek érzem magam. Remekiil érzem magam! Ismétel-
gessék ezt Gjra meg ujra napkodzben tobbszor. Valahanyszor
ujra kimondjak ezeket a szavakat, boldogabbnak és magabiz-
tosabbnak érzik majd magukat. Majd ldssdk is ugy magukat,
mintha igy éreznének.
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Teto6tol talpig

Az egyik szemindriumon az egyik menedzser elmondott
nekem egy torténetet. A cége egy tapasztalatlan kezdd tigy-
nokot vett fel. Nem voltak biztosak abban, vajon sikeres lesz-e,
de ugy dontottek, adnak neki egy esélyt. Hat honapon beliil
az egész orszagban O lett a cég legjobb ligynoke. Leiiltették
és megkérdezték, hogy érzi, miért megy neki ilyen jol, hiszen
soha nem dolgozott még ezen a teriilleten. Hogyan lehetsé-
ges az, hogy tllszarnyalta azokat az ligynokoket, akik mar tiz-
tizendt éve dolgoztak a szakmaban?

Mi volt a titka? Meger0sitést és vizualizaciot alkalma-
zott minden egyes nap. ,,Minden reggel, amikor beiiltem a ko-
csimba, azt ismételgettem: En vagyok a legjobb! En vagyok
a legjobb! En vagyok a legjobb!

Majd azt mondtam: En vagyok a legjobb iigyndk a cégnél!
En vagyok a legjobb iigyndk az egész 4gazatban! En vagyok
a legjobb ligynok az iizleti életben!

Minden talalkozo el6tt, ilok a kocsimban ¢és hergelem
magam azzal, hogy megerdsitéseket ismételgetek: En va-
gyok a legjobb iigyndk a cégnél! En vagyok a legjobb iigynok
az egész agazatban! En vagyok a legjobb iigynok az iizleti
¢letben!”

Készits tiszta mentalis képet!

Ez a kivételes iigyndk elmagyarazta, miért beszEélt magahoz
pozitivan: tiszta mentalis képet akart rogziteni az elméjé-
ben - ugy targyal az ligyféllel és igy értékesit, mintha & len-
ne a legjobb amerikai tigynok. Elképzelte, hogy az ligyfél po-
zitivan reagal, és megbizik benne. Nyugodtan mosolygott,
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és eldre élvezte az érzést, hogy szemtdl szemben targyal az
igyféllel.

Amikor taldlkozott a potencialis iigyféllel, magabiztossa-
got sugarzott. Melegszivii, baratsagos és magabiztos volt. Ud-
varias ¢€s tisztelettudd. Mindenkivel azonnal megtalalta a ko-
z0s hangot a cégnél, és legfOképp az ligyfelekkel. Az ligyfelek
pedig rekordszamban vasaroltak téle.

Valogasd meg
a szavaidat és a képeket!

ime, egy érdekes felfedezés. Mindenki elképzeli, mi torténik
majd a munkanap folyaman, és folyamatosan beszél 6nma-
gahoz. A felsé kategorias ligynokok és az atlagos ligynokok,
értékesiték kozott az a kiilonbség, hogy milyen az O6nma-
gukkal folytatott parbeszéd és milyenek a mentalisan ki-
vetitett képek. A felsG kategorias értékesitbk a multbéli
legjobb eladasi élményiikre gondolnak, arrdl beszélnek. El-
képzelik, Gjra atélik azt a remek élményt a kovetkezo targya-
lasnal is.

A kozepes értékesitok, ligynokok, eladok szintén vizuali-
zalnak és probaljak magukat megerésiteni. Sajnos, 6k a leg-
utobbi negativ élményiiket idézik fel. Azt gondoljak, hogy
idét és energiat vesztegetnek olyan emberekre, akik nem
vasarolnak tolik, iigyfelekre, akik durvak és kozonyosek, és
csalddottak.

Masrészrol a vizualizacid és a megerdsités révén az
értékesitd, az ligynok, az eladd arra késziti fel magat men-
talisan, hogy megismétlodik az el6z6 élmény. Ha egy pozi-
tiv, izgalmas képet vetitenek maguk elé, a legjobb korabbi
iizleti élményeikkel kapcsolatosan, a tudattalan kivetiti azt
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a tapasztalatot, mint egy képet a vetitovaszonra, a kovet-
kez6 targyalasra. Ezzel a vilagos képpel a tudattalan Ossze-
hangolja a gondolatainkat, az érzéseinket és a cselekede-
teinket, hogy azt tegyiikk és mondjuk, amit korabban is
tettiink és mondtunk, amikor sikeresek voltunk az adott szi-
tudcidban.

Iranyitsd
a tudattalant

A tudattalan semleges. Formalhatd, mint az agyag. Barmi-
lyenre alakithat6. A tudattalan nem gondolkodik vagy dont
helyettiink. Csak engedelmeskedik a mentélis parancsaink-
nak. Amikor teljes mértékben uraljak a tudatot és arra kész-
tetik, hogy csak arra gondoljon, és arr6l beszéljen, amit
szeretnénk, akkor vildgos parancsokat kiildenek a tudatta-
lannak, hogy olyan gondolatokat, szavakat ¢és cselekedeteket
adjon nekiink, melyek sikeressé tesznek.

Mint Kolumbusz

Sok {igynok, értékesitd ,,Kolumbusz tipus”’. Amikor Kolum-
busz kereste az Indidba vezetdé utat, nem tudta, hova érke-
zik majd meg. Amikor megérkezett Amerikdba, nem tudta,
hol van. Es amikor visszament Spanyolorszigba, nem tudta,
hol jart.

Sok értékesitd is ilyen. Elindulnak reggel, de nem igazan
tudjak, hova. Amikor megérkeznek az iligyfél hazaba vagy
a targyalas helyszinére, azt mondjak, ami épp kicsuszik a sza-
jukon. Es amikor visszaérnek az irodaba, nem igazan biztosak
abban, hol is jartak vagy mi is tortént.

74



TUZD KI ES ERD EL A CELJAIDAT!

Tervezd meg elore
a targyalasaidat!

A fels6 kategorias értékesitok, tigynokok masok. Eldre at-
gondoljak a targyalasaikat. Gondolatban lejatsszak, mit
fognak mondani majd szemt6l szemben az iigyféllel. ,,Men-
talis foprobat” tartanak, egy teljesitménynoveld technikat
alkalmaznak, melyet a legjobb atlétak is hasznalnak, soét
az tuzleti élet bajnokai is. Mentalisan felkésziilnek a talalko-
zora.

Ha versenyre indul6d sportolok volnanak, soha nem gon-
dolndnak arra, hogy rogton a palyara lépjenek. Egy pro-
fi versenyz6 el6szor bemelegit, és csak utdna megy a palyara.
Ugyanigy egy profi értékesitonek is be kell melegitenie men-
talisan azzal, hogy elprobalja, mit is fog tenni az igyféllel
szembekeriilve.

A vizualizacio két modja

Két modszer 1étezik arra, hogy mentalisan elprobaljak az iiz-
leti targyalast. El6szor is a direkt modszer, amikor sajat sze-
miikkel 1atjak az tigyfelet és a szituaciot. Latjak, amint az igy-
fél mosolyog és pozitivan reagal. Latjak, amint egyetért 6nok-
kel, élvezi a tarsasagukat és magat a targyalast vagy bemuta-
tot. Ez nagyon hatékony.

A masik modszer indirekt: tulajdonképpen kiviilallo-
ként, harmadik személyként figyeljék magukat és az igy-
felet. Amikor felvaltva hasznaljak ezt a két modszert, és
belilrél és kiviilrol is latjak magukat, dramaian tudjak
javitani a bemutatéik mindségét és a személyes teljesitmé-
nytiket.

75



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

Kezeld magad
a legjobbként

Folyamatosan képzeljék el, hogy a teriileten 6nok a legjobbak!
Képzeljék el, hogy ondk keresik a legtobb pénzt! Hasonlit-
sak magukat a legnagyobb jovedelmli emberekhez az agazat-
ban! Jarjanak, beszéljenck ¢és viselkedjenek igy, mintha maris
iizleti szupersztarok lennének.

Amikor latjak, hogy valaki egy 0j kocsit vezet, draga ru-
hat vagy draga orat visel, mondjak azt maguknak: ,,Nekem is
ilyen lesz!”

Eldonthetik, hogy barmit is ért el mas, 6ndk is elérhetik.

Nincsenek korlatok.
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Feladatok

Gondoljanak nagyot! Tizzenek ki egy a korabbi jo-
vedelmiiknél 25-50%-kal magasabb bevételi célt a kovet-
kezd évre!

. Hatarozzak meg, mennyi terméket vagy szolgaltatast kell

értékesiteniiik a kovetkezd évben ahhoz, hogy elérjék az
idealis bevételt!

. A tervezett bevételrdl készitsenek havi, heti, napi bontast!

Hatarozzak meg, milyen tevékenységeket kell végezni-
ik, hogy nap mint nap annyi pénzt keressenek, amennyit
szeretnének!

Tervezzenek el minden napot el6re! Hatarozzak meg,
pontosan hany potencialis tigyféllel kell beszélniiik, hany
emberrel kell talalkozniuk és hany tizletet kell kotniiik!

. Tlzzenek ki nagy, izgalmas célokat a csaladnak és ma-

guknak! Készitsenek listat 50 vagy 100 dologrél, melyet
szeretnének megvenni a pluszpénzbdl, melyet keresnek
majd.

. irjanak egy tervet, hogy minden cé¢ljukat elérhessék, és

dolgozzanak rajta mindennap!

Hatarozzak meg, milyen arat kell ezért fizetniiik, azaz
mennyivel kell tobbet dolgozniuk, mirél kell lemondani-
uk annak érdekében, hogy elérhessék a hén ahitott céljai-
kat, és kezdjék el megfizetni az arat!

Te magad is meghatarozhatod, mit akarsz.
Eldontheted, mik legyenek a legfobb céljaid.

W. CLEMENT STONE
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Miért vasarolnak
az emberek?

Nem tanithatsz meg egy embernek mindent,
csak segithetsz neki abban, hogy felfedezze.

GALILEO GALILEI

ok oka lehet, amiért valaki megveszi a termékiiket vagy
S a szolgaltatasukat. Amit leginkabb szem el6tt kell tarta-
ni, az az, hogy az emberek a sajat indokaik és nem pedig az
0noké miatt vasarolnak. Az egyik legnagyobb hiba, melyet az
amator értékesitd elkdvethet, az az, hogy a sajat indokai alap-
jan kéri az embereket vasarlasra, s nem pedig azon indokok
alapjan, melyek a fogyasztot tettekre sarkallnak.
Az értékesités egyik legfontosabb, kihagyhatatlan Iépése,
melyen az egész all vagy bukik: fel kell tudni mérni a lehet-

séges tigyfél sziikségleteit. Kell6 id6t kell erre szanni, és annyi
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kérdést kell feltenni, amennyit csak lehet, hogy pontosan tud-
jék, a szdban forgd tigyfélnek miért is van sziiksége a termék-
re vagy a szolgaltatasra. Ha nem mérik fel alaposan az {ligyfél
sziikségleteit, az egész kudarcba fulladhat.

Az alapmotivacié

Alapelv, hogy minden emberi cselekvés valamiféle javulds.
Az emberek azért vasarolnak termékeket és szolgaltatasokat,
mert ugy érzik, altala jobban fogjak érezni magukat. S nem
csupan ezt érzik, hanem azt is, hogy jobban fogjak érezni ma-
gukat, mint mds termék vagy szolgaltatas altal, illetve mint
akkor, ha nem vesznek semmit.

Minden fogyasztonak harom véalasztdsa van minden egyes
ajanlatnal. Vasarolhat ©ndktdl, masvalakitél vagy donthet
ugy, hogy most nem vesz semmit. Az a dolguk, hogy meg-
értessék a fogyasztoval: sziiksége van a termékre. Csak igy
gy6zhetik le benne az ellenallast.

Raadasul a fogyasztonak alapvetéen jobban kell éreznie ma-
gat a termékkel, szolgaltatassal, mint anélkiil. Az apro valtozas
nem elég. Az iligyfél munkajaban vagy életében bekdvetkezo
javulasnak elég nagynak kell lenni ahhoz, hogy egyensulyban
legyen az érte kért pénzzel, a raforditott idovel és energiaval.

A legnagyobb érték

Téarsadalmunkban az emberek a szabadsdgot értékelik leg-
tobbre. Ha van elég pénziik, akkor van bizonyos szabadsaguk.
Lehetnek valasztasaik és lehet6ségeik. Sokféle dolgot megte-
hetnek. A szabadsdg iranti vagy az egyik legfébb oka, hogy
barmire is kiadnak-e valamennyi pénzt.
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Ha az tigyfél vasarol, feladja a szabadsaga és a rugalmassa-
ga egy részét, mely az 6vé volt, miel6tt kifizette volna a pénzt.
Ha vesz 6noktdl egy terméket, és elégedetlen vele, nincs mar
meg az az 0sszeg, ugyanakkor semmi értelme sem volt a va-
sarlasnak. Mivel minden iigyfél megtapasztalta mar ezt, min-
dig érezhetd bizonyos fenntartas a vasarlassal kapcsolatban.

A gazdasagi szakemberek ,.elégedettségi egységekrél” be-
szélnek. Megallapitjak, hogy kiilonb6zo tevékenységek eltérd
foku elégedettséget valtanak ki. Az ligyfél minden dontése
soran olyan sok elégedettségi egységet akar, amennyi csak le-
hetséges. Jobban akarja magat érezni fizikailag, érzelmileg,
sOt szellemileg is. Sokféleképpen akar elégedett lenni.

Minél tobbféleképpen képes elégedettséget okozni a ter-
mék vagy a szolgaltatas, annal konnyebb eladni.

Erzelmi értékek

Minden embernek masok a vasarlasi motivacioi. A pszicholo-
gia egyik legkritikusabb teriilete azzal foglalkozik, amit ,,lelki”
vagy ,.erzelmi” értékeknek neveziink. Ezek lathatatlan, nem
kézzelfoghato értékek, melyek egy termékhez vagy szolgalta-
tashoz kothetdek, és melyek révén a termék vagy a szolgalta-
tas a fogyasztd szempontjabol értékesebbnek tlinik, érzodik.

Példaul az értékesitok gyakran probaljak meggy6zni a fo-
gyasztot azzal, hogy az O termékiikk vagy szolgaltatasuk
a legkedvezobb aru az egész piacon.

De gyakran az {igyfelet jobban befolyasolja a cég neve vagy
hire. Szivesebben vasarol ismertebb, mint olcsobb terméket.

Ha ez ilyen fontos az {igyfélnek, akkor az értékesité azzal,
hogy egy ismeretlen termék vagy szolgaltatas alacsony arat
ecsetelgeti, tulajdonképpen rontja sajat esélyeit.
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Hogyan éreznek masok

Az emberek érzékenyek masokra a munkahelyi, illetve az
otthoni kornyezetilkben. Ha valaki valamilyen vasarla-
son tori a fejét, arra gondol, hogyan dontenének mdsok az
adott helyzetben. Senki sem szereti, ha kritizaljak. Ha felme-
riil az eshetésége annak, hogy az tigyfelet kritika éri a fénoke
vagy a neje részérdl, akkor inkabb vele egyiitt fog donteni
a beszerzésrol.

Ar és minGség

A legtobb értékesitd az dr és a mindség szavakat szajkoz-
za, mintha ez 6nmagaban ok lenne a vasarlasra. A mai ver-
senyhelyzetben alapvetd, hogy a termék, szolgaltatas jo aru és
kelléen jo mindségli legyen, kiilonben nem keriilhet az elsé
helyre. Ha azt mondjak az tligyfélnek, hogy az ar és mindség
miatt vegye meg, az olyan, mintha azt mondandk, azért ve-
gye meg, mert hazhoz viszik neki. Ez 6nmagaban nem ok a
vasarlasra.

Mérd fel a sziikségleteket!

A profi értékesités a sziikségletek felmérésével kezdédik. Nem
tudjak eladni a terméket, amig nem tettek fel elég kérdést
és nem hallgattdk meg figyelmesen a valaszokat. A kérdések
és valaszok révén pontosan megallapithatd, mire van leg-
inkabb sziiksége az ligyfélnek ahhoz, hogy elégedett legyen
a termékkel vagy szolgéltatassal.
Ha mar felmérték a legfontosabb sziikségleteit, akkor ugy
alakithatjak ki a bemutatot, hogy a fogyaszto vilagosan lat-
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hassa, kielégitést nyer az adott sziikséglete, ha megveszi a ter-
méket.

Milyen kontra mit tesz

Talan a sziikségletek felmérésénél a f6 hangsily a ,,milyen ez
a termék?” és a ,,mit tesz a termék?” kozott van. A legtobb
értékesitd el van foglalva azzal, milyen is a termék, hogyan ké-
sziil, milyen a design és hogyan gyartjak. Kovetkezésképp csak
ezekrdl a dolgokrol beszél az ligyfélnek.

Az tigyfelet nem érdekli, milyen a termék. Ot csak az ér-
dekli, hogy a termék, szolgéltatds mit tehet érte. Minden fo-
gyasztd kedvenc radidallomésa az FM MHB - ,Mi hasznom
beldle?”

Az iigyfelet nem érdekli, milyen a termék. Ot csak az ér-
dekli, hogy a termék, szolgaltatas mit rener érte.

Egyszeriien szemléltethetd, mit tehet a termékiik a fogyasz-
toért. Képzeljenek el egy csovet! A cso egyik végébe folyik a
termék vagy a szolgaltatas. A cs6 masik végén 1évé vodorbe
belecsepeg mindaz, amit a termék hoz a fogyasztd életébe,
munkéjaba. Az a dolguk, hogy megnézzék, mi keriil a vodor-
be azaltal, hogy megveszi azt, amit arulnak.

Erzelmi és praktikus okok

Példaul egyesek gy arulnak életbiztositast, hogy hangsulyoz-
zak, mennyire megéri a versenytarsak termékeihez képest,
milyen nagy és jo hirli a cégiik, milyen kedvezd a havidij, mi-
lyen szerepet jatszik az életbiztositas a megtakaritasok szem-
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pontjabol. Ezek is fontosak, de nem ezek miatt fog valaki élet-
biztositast kotni. Legfoképp azért kot életbiztositast, hogy ,,ne
kelljen idegeskednie”.

Az orszag egyik legjobb életbiztositassal foglalkozo ligynd-
ke mesélte nekem, hogy mindig feltesz egy nagyon egyszerii
kérdést az 0j lehetséges ligyfeleinek: ,,Felelésen szeretne gon-
doskodni a csaladjardl, ha dnnel torténne valami?”

Ha az ligyfél erre nem vagja ra rogtén, hogy igen, akkor 6
nem fecsérli arra az idejét, hogy meggy6zze az életbiztositas
fontossagarol. Rajott, hogy ha valaki nem érez felelGsséget a
csaladja irant, akkor teljesen feleslegesen gy6zkodi.

Ugyanezen az alapon vannak kérdések, melyekkel felmér-
hetik, hogy a fogyasztd érzelmi sziikséglete van-e olyan fon-
tos, hogy meg is vasarolja a kinalt terméket, ha meg tudjak
gy0Ozni arrdl, hogy ezt a sziikségletét kielégiti a termék. Gyak-
ran a megfeleld kérdés kivalasztasa a kulcs, a helyesen feltett
kérdés sokat segithet a sziikségletek pontos meghatarozasaban.

A két legf6bb motivacio

A két legfébb ok, amiért az emberek vasarolnak, vagy ami-
ért éppen nem vasarolnak, az a nyereségvagy €s a veszteségtol
valé félelem. A nyereségvagy nyilvanvaldan arra vonatkozik,
hogy az {ligyfél szeretné jobban érezni magat, javulast szeret-
ne valamivel kapcsolatban. Az elsé feladat, hogy segitsenek
az ugyfélnek megérteni, mennyivel jobb lenne az élete vagy
a munkija az onok altal kinalt terméknek, szolgaltatasnak
kdszonhetden.

A masik motivaloerd a veszteségtol valo félelem. Ahogy ko-
rabban mar sz6 esett rola, az iigyfelek félnek, hogy esetleg hi-
baznak a vasarlasnal, hogy valamit a nyakukba s6znak, amit
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igazdbdl nem is akarnak, amire nincs sziikségiik, amit nem
haszndlnak, vagy amit nem engedhetnek meg maguknak.
Mivel ez mar sokszor megtortént velikk, 6vatosak, nehogy
megismétlodjon.

ime, egy érdekes felfedezés. A nyereségvagy 1-es motivaci-
0s erejli. A veszteségtdl vald félelem azonban 2,5-es erdsségii.
Masként fogalmazva, a veszteségtdl vald félelem két és félszer
olyan erds, mint a nyereségvagy. Az emberek sokkal inkdbb
hajlanak a véasarlasra, ha Ggy érzik, lemaradnak valamirdl, ha
nem vasarolnak, mintha azzal kecsegtetik Oket, hogy milyen
oromben lesz résziik, ha megveszik a terméket, szolgaltatast.

Mutasd be mindkettot!

Természetesen a legjobb bemutato felhivja a figyelmét a lehet-
séges ligyfélnek arra, mennyivel jobb, ha vasarol és ugyanakkor
azt is, hogy mennyivel rosszabb, ha nemet mond az ajanlatra.

Példaul egy autod eladdsdnidl megmutathatjak, milyen cso-
das kocsi, milyen szép, milyen jo vezetni. Ha az ligyfélnek tet-
szik az autd, ramutathatnak, hogy mar csak ez az egy van, és
ebbdl legalabb két honapig nem érkezik masik, vagy arra, hogy
most utoljara kaphat6 ezen a nagyon alacsony aron. Gyak-
ran az Ugyfél, aki addig habozott, bizonytalankodott, azonnal
a vasarlas mellett dont, amikor annak eshetdségével szembe-
sitik, hogy taldan nem juthat hozz4 a jelenlegi 4ron vagy egyal-
taldn nem kapja meg.

Szavahihet6 vagy?

A szavahihetdség talan a legfontosabb kovetelmény a bemuta-
t6 soran. Nem szamit, mennyire meggy6zddésiik, hogy a ter-
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mék vagy szolgaltatds valdoban olyan, mint ahogy mondjak,
a fogyasztd még mindig szkeptikus lesz. Az a dolguk, hogy
annyira hihetévé tegyék, hogy a fogyasztoban fel se meriiljon
az ellenkezdje.

Képzeljék csak el: ha az ligyfél teljesen meg van gyozodve ar-
rol, hogy neki sokkal jobb lesz, ha megveszi a terméket, vala-
mint arrdl, hogy onok szazszazalékosan a termék, szolgaltatas
mellé allnak, akkor tulajdonképpen az égvildgon semmi sem
akadalyozhatja meg 6ndket abban, hogy eladjak neki a termé-
ket, szolgaltatast. Hitelesebbnek kell tiinni, ez a legfobb cél az
eladas soran. Ennek viszont az az alapfeltétele, hogy pontosan
felmérjék a sziikségleteket.

A fogyasztd szlikségletei

Minden fogyasztonak vannak bizonyos emberi sziikségle-
tei, melyek motivaljadk valamire, beleértve a vasarlast is. Fel
kell mérni a legfontosabb sziikségleteket, hogy a termék vagy
a szolgaltatdas megelégedéssel toltse el az Osszes fogyasztot,
akivel beszélnek. Meg kell gydzni Oket, hogy az 6 sajatos
sziikségletiiket tokéletesebben kielégiti a termék, a szolgal-
tatds, mint bdrmi mas, ami jelenleg vagy azonos aron kap-
hat6 a piacon.

1. Pénz

Mindenki tobb pénzt akar. Ez alapsziikséglet. A pénz moz-
gatja a vilagot, ,,minden a pénz koriil forog”. Ha sikeriil a ter-
méket, szolgaltatast ahhoz kapcsolni, hogy altala a fogyasztod
pénzhez juthat vagy pénzt takarithat meg, nyert iigyiikk van,
mert csiingeni fog azon, amit mondanak.
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2. Biztonsag

Minden embernek létsziikséglete a biztonsag. A legtobben
ugy érzik, ha tobb pénziik lenne, nagyobb biztonsiagban len-
nének. S bar a pénz 6nmagaban kemény, rideg dolog, a biz-
tonsag iranti sziikséglet személyes és meleg.

A Chicagoéi Egyetem egyik tanulméanya szerint azért vasa-
rolnak, mert elére érzik, mit jelent majd birtokolni és hasz-
nalni a kinalt terméket. Ezt a siirget6 érzést kell el6hivni, ha
valakivel iizletet akarnak kotni. Nem annyira a termék el6-
nyos tulajdonsagait kell kidomboritaniuk, inkabb az 6rém-
teli érzést, elégedettséget kell megmutatni, hogy a fogyaszto
elképzelje, mennyire élvezni fogja, hogy megvette onoktol
a terméket, szolgaltatast.

A biztonsag iranti sziikséglet, akar pénziigyi, akar érzel-
mi, akar testi, szimunkra és a csaladunknak is olyan mély és
erételjes sziikséglet, hogy a nagyobb biztonsig puszta emli-
tése érdeklodést valt ki az iligyfelekb6l. Ahogyan senki nem
érzi azt, hogy tul szabad lenne, nagyon kevesen vélnék ugy,
hogy béven elég nekik a biztonsagbol. Mindig tobb biztonsa-

got akarunk.

Biztonsagot ado termékek, szolgaltatasok

Ma a piacon rengeteg biztonsagi szolgaltatas létezik az in-
ternet és a szamitégép felhasznaléi szamara. Az otthoni biz-

tonsagi rendszerek milliard dolliros iparagat jelentenek.

A Kkiilonféle baleset- és felel6sségbiztositasok évente tobb
szazmilliard dollaros bevételt jelentenek. Valahanyszor azt
mutatjadk meg egy fogyaszténak, hogy a termék, szolgaltatas
révén nagyobb biztonsiagban lesz, felkelthet6 a vasarlas iran-

ti vagy.
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3. Szeretve lenni

Mindenki szereti, ha szeretik. Sziikségiink van arra, hogy el-
fogadjanak és tiszteljenek a benniinket koriilvevé emberek.
Azt akarjuk, hogy csodéaljanak minket a barataink, szom-
szédaink, tizlettarsaink. Ha elérjiik ezt, akkor kielégitést nyer a
valahova tartozas és az onértékelés iranti vagyunk.

Hogyan segit abban a termék és a szolgaltatas, hogy masok
jobban szeressék ¢és tiszteljék?

4. Status és presztizs

Az emberek szamara az egyik legerételjesebb motivacio a sta-
tus és a presztizs. Fontosnak és értékesnek akarjuk magunkat
érezni. Azt akarjuk, hogy az emberek felnézzenek rank és di-
csérjék azt, amink van, vagy amit elértiink.

Ha kifizetnek 6tven dollart egy karoraért, akkor egy olyan
szerkezetet vasarolnak, mely megmondja, napkdzben mennyi
a pontos 1d6, de ha tobb mint 6tezer dollar gombolnak le érte,
akkor ékszert vesznek. Egy személyes disztargyat, kiegészitot
vasarolnak, mely arr6l arulkodik masoknak, milyen sikeresek.

Talan minden sziikséglet koziil a legmélyebb az, hogy fon-
tosnak, értékesnek akarjuk magunkat érezni, mind magunk
szamara, mind pedig masok szemében. Ha az ajanlatot sike-
ril ugy felépiteniiik, hogy statust, tiszteletet és presztizst tud-
nak vele ébreszteni, akkor megragadhatjak ezt a mély emberi
sziikségletet és felkelthetik a fogyasztod vasarlokedvét.

Az érzelmek ereje

Az érzelmek modositjak az értékelést. Ha ki tudnak valtani egy
alapérzelmet, olyan erds vagyat tudnak ébreszteni a vasarlas
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irant, hogy az arkérdés teljesen masodlagossd valik, st akar
jelentGségét is veszti.

Példaul bebizonyitottak, hogy bizonyos férfiak, akik ag-
gbdva probalnak tetszeni egy nének, szinte minden jozan
itéloképességiiket elveszitik. Ezért van az, hogy draga éksze-
rekre, parfiimre, ajandékokra, viragcsokrokra koltenek, és
még ennél is dragabb arucikkekre, amikor a szerelem vagy
a testi vagy er0s érzelmi hatésa alatt allnak.

5. Egészség és fittség

Mindenki hossza ideig, jo egészségben szeretne élni. A gazda-

sagi szakértk azt josoljak, hogy az egészségmegbrzd termé-

kek, mint példaul a vitaminok, dsvanyi anyagok és az edz0gé-

pek, -eszkdzok lesznek majd a kdvetkezd tizmilliardos iparag.
Mindannyian egészségesebbek akarunk lenni, vékonyabbak,
fittebbek, energikusabbak. A csalddunknak is ezt szeretnénk.
Kovetkezésképp vonzanak benniinket azok a termékek, szolgal-
tatasok, melyek azzal kecsegtetnek, hogy vékonyabba, energiku-
sabba valunk, csticsformaban lesziink. Ha a termék, szolgaltatas
javithatja az tgyfeliik fizikai allapotat, raadasul koltséghaté-

kony moédon, akkor a talhajszolt, faradt, talsulyos vagy éppen
valamilyen fajdalommal kiiszk6dé emberek rendkiviil érdek-

16d6ek lesznek a mondandojuk irant.

6. Dicséret és elismerés

Fontos sziikséglet tovabba, hogy elismerjék masok mindazt, amit
elértiink. Ahogy Abraham Lincoln mondta: ,,Mindenki szereti, ha
dicsérik.” Az dnbecsiilés egyik definicidja annak foka, hogy vala-
ki mennyire érzi magat dicséretre méltonak. Kovetkezésképp, ha
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valaki dicséretet és elismerést kap azért, amit elért, akar nagy vagy
apr6 dologrol legyen sz6, jobban érzi magat €s boldogabb lesz.

Ha a termékiikkel vagy a szolgaltatasukkal azt tudjak bizto-
sitani, hogy az illet nagyobb elismerést kaphat, vagy a termék,
szolgaltatas egyfajta statusszimbolum lehet, akkor felkelthe-
tik a vasarlas iranti vagyat. Mivel a dicséret iranti vagy mind-
annyiunk mélyen megbuvo sziikséglete, meg kell gydzniiik az
tigyfelet, hogy sokkal nagyobb elismerést fog kapni, ha hasz-
nalja a terméket vagy igénybe veszi a szolgaltatast, és egyuttal
az arérzékenységet is tompithatjak.

Mivel a dicséret iranti vagy mindannyiunk mélyen meg-
bivo sziikséglete, meg kell gydzniiik az iigyfelet, hogy
sokkal nagyobb elismerést fog kapni, ha hasznailja a ter-
méket vagy igénybe veszi a szolgaltatast, és egyuttal az ar-
érzékenységet is tompithatjak.

7. Hatalom, befolyas és népszeriiség

Sok olyan sziikséglet 1étezik, melyet a termék, szolgaltatas ki-
elégithet, és ezt be is mutathatjak. Az emberek hatalmat, be-
folyast akarnak, és olyan termékeket vasarolnak, melyek meg-
adjak ezt nekik. Az emberek népszertick akarnak lenni, azt
akarjak, hogy masok szeressék 6ket. Ha a termék, szolgaltatas
nagyobb befolyast és népszeriiséget kinal, akkor felkelthetik a
vasarlas irdnti vagyat.

8. Elen jarni

A masik legmélyebb sziikségletiink, vagyunk az, hogy nap-
rakészek legylink. Modernnek, mainak akarunk latszani.
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Trendik, élenjarok akarunk lenni a munkdban és a tarsadal-
mi csoportokban is.

Sokan egyszeriien csak azért fogjak megvenni a terméket,
szolgaltatast, mert az a legujabb a piacon. Ki akarnak tiinni
a tomegbol. Elsoként akarjdk megvasarolni a terméket, Ok
akarnak lenni az elsok, akiknek van olyan. Oket nevezziik
early adapternak, azaz korai reagélonak. A piac 5-10%-at te-
szik ki. Kizarolag azért veszik meg a terméket, mert 01j és mas.

Amikor egy érdeklddd tigyfélnek azt mondjak ,,6nnek lesz
elsOként az dgazatban” vagy ,,0n lesz az elsd a kornyéken”, az
ilyen embereknél azonnal felkelthetik a vasarlas iranti vagyat.

9. Szerelem és tarsasag

Ma tobb millidan iratkoznak fel a kiilonbozé netes randi-
oldalakra, melyek a hasonlé érdeklddésti, beallitottsaghi em-
bereket probaljak Osszehozni. Ugyanis az embereknek tars
¢s jO tarsasag kell. Rengeteg ember klubokba ¢és szerveze-
tekbe jar, hogy masokkal taldlkozzon, féleg a mdsik nem
képviseldivel. Tarsadalmi tevékenységeink egyik f6 hajtoere-
je a szerelem és a tarsasag iranti vagy. Ha gy tudjak bemu-
tatni a terméket, szolgaltatast, hogy az tarsként vonzobba,
kivanatosabba teszi az iigyfelet, akkor rogton felkelthetik
a vasarlasi kedvet.

10. Személyes gyarapodas

A huszonegyedik szdzadhoz kothetd egyik legnagyobb sziik-
séglet a tudas irdnti vagy. Az emberek hozzéértébbnek sze-
retnék érezni magukat. Ujabb dolgokat akarnak tanulni, és
a legjobbak akarnak lenni a munkajukban. Gyorsan akarnak
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elérejutni. Le akarjak hagyni a versenytarsaikat, a cégen beliil
¢és azon kiviil, az élet mas teriiletein is.

Sok termék megfelelhet ennek az elvarasnak. Az onkifeje-
z¢&s és a személyes elégedettség mély sziikséglet. Az emberek
azt akarjak érezni, hogy azza valnak, amivé valhatnak. Ha Ggy
mutatjak be a terméket, szolgaltatast, hogy az segithet az em-
bereknek az 6nmegvaldsitasban, a nagyobb személyes sikerek
elérésében, akkor megint csak felkelthetik a vasarlasi kedvet.

11. Személyes valtozas

Talan a legelvontabb sziikséglet az, amelyért az emberek a leg-
tobbet fizetik, a személyes valtozas iranti vagy. Ha az igyfél azt
érzi, hogy a termék, szolgaltatas ijabb, magasabb szintre eme-
li 6t a munkajaban vagy a maganéletében, ha valamiképp mas
emberré teszi, akkor nincs az a pénz, amit ne lenne hajlandé
kifizetni érte.

Nemrégiben beszélgettem egy cég alelndkével. Nagy golfo-
70. Legalabb kétszer egy héten probal jatszani, és nyaralas ide-
jén Ot-hat napot is golfozik hetente, akar két kort is egy nap.
Azt mondta nekem: ,,Otvenezer dollart fizetnék készpénz-
ben annak, aki megmutatja nekem, hogyan csokkenthetném
kettével az iitésszamaimat.” Ez a fajta személyes valtozas, azaz
valaminek a megtanulasa 6tven lepeddt érne neki!

Néha az emberek hatalmas pénzdsszegeket aldoznak plasz-
tikai miitétekre, hogy megvaltozzon a kiilsejiik, vagy kiilon-
féle wellness szallodakra és szolgaltatasokra, mert abban re-
ménykednek, hogy lefogynak vagy éppen javul az erdnlétiik.

A személyes valtozas pusztan érzelmi kérdés. Az, hogy tob-
bé, jobba valjunk, mint korabban voltunk, kozds kivansa-
gunk, és igen intenziv hajtoerd a vasarlas terén. Ha meg tud-
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jak mutatni, hogy a termék, szolgaltatas tartos valtozast idéz-
het el valakinek a munkajaban vagy maganéletében, akkor
rendszerint nyélbe iithetik az {lizletet.

Donts érzelmi alapon

Minden vasarloi dontés érzelmi alapon dol el. Kiilonben is
minden, amit tesznek, 100%-ban érzelmi kérdés. A szabaly
az, hogy az emberek érzelmileg dontenek, és aztan logikusan
igazoljak. A logikat hasznalva igazoljak és megmagyarazzak a
meghozott dontéseiket. Amikor azt allitjak, hogy megtesznek
vagy épp nem tesznek meg valamit, mert igy logikus, csupan
azt mondjak, hogy abba tobb érzelmet fektettek, mint masba.

Az emberek érzelmileg dontenek, és aztan logikusan iga-
zoljak.

Az embereknek igen sokfélék az érzelmeik. De azt is felfedez-
ték, hogy a legerdsebb érzelem hatirozza meg, hogyan fognak
donteni és cselekedni az adott pillanatban. Példaul valaki sze-
retné azt a valtozast, melyet a termék vagy szolgaltatas igér.
A veszteségtol vagy a hibazastol valo félelem intenzivebb le-
het a nyereségvagynal. Ha err6l van szd, akkor nem fog va-
sarolni. Mindig az er@sebb érzelem gy6z a gyengébb felett.

Noveld a vasarloi kedvet!

Egyediil ugy tudjak legydzni a veszteségtdl valo félelem nega-
tiv érzését, mely megakadalyozhatia az értékesitést, hogy no-
velik a nyereségvagy pozitiv érzését, mely viszont vasarlasra
késztethet. Minden olyasmi, ami noveli a vasarloi kedvet, ko-
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zelebb visz az értékesitéshez. Ugyanakkor minden olyasmi,
ami csokkenti a hibazastol, veszteségtol vald félelmet, szintén
kozelebb visz a sikeres tizletkotéshez.

Csokkentsd a veszteségtol valo félelmet!

Jay Abraham marketingguru tobb szazmillionyi terméket se-
gitett eladni cégeknek azaltal, hogy meggydzte Oket, ajanl-
janak feltétel nélkili garanciat mindenre. Errél lett hires:
,jobb, mint a visszafizetjiik a termék arat garancia”. Ugyan-
is ebben az esetben nem csupan azt igérik a fogyasztonak,
hogy a vételarat visszatéritik, ha nem elégedett, hanem azt is,
hogy részesedhet bizonyos kiilon juttatasokban, bonuszt vagy
kisebb értékii ajandékokat kaphat.

Az egyik lzletiinkben teljes egyéves személyes és szakmai
fejlodési programot kinalunk a vallalkozasokkal és az iizle-
ti sikerrel kapcsolatban. A tanfolyam 6tvenkét hetes. Garan-
taljuk, hogy ha a résztvevék nem lesznek elégedettek, vissza-
adjuk a tanfolyam arat. Raadasul megtarthatjdk a tobb mint
haromezer dollar értékii konyvet, audio- és videoanyagokat,
melyek segédanyagként szolgalnak. Ez egy nagyon hatasos
ajanlat.

Ha at akarja gondolni

Amikor egy iigyfél azt mondja, ,,at akarja gondolni”, mielGtt
dontene, valdjaban elarul par dolgot arr6l, amit ajanlottak
neki: elészor is igazabol semmi kedve megvenni, amit arul-
nak. Valamiért nem ,,fogtak meg”, nem tudtak vele olyan szin-
ten kapcsolatot teremteni, hogy meggy6zzék, nagyobb hasz-
nara valik a termék, szolgaltatas, mintha megtartana a pénzt.
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Masodszor azért is bizonytalankodhat és elallhat a va-
sarlasi szandékatol, mert nincs kelléen meggybzve arrdl,
hogy valéban azt kapja majd, amit igérnek neki. Ez jelzi,
hogy nem adtak elég érzelmi indokot, hogy a vasarlas mel-
lett dontson. A hibazastol, illetve a veszteségtél valo félelme
még mindig nagyobb, mint a kinalatban rejt6z6 lehetséges
haszon.

Fokuszalj az értékre!

Az értek szempontu eladasban azt kell hangsulyozi és magya-
razni, milyen értéke, haszna szdrmazhat az ligyfélnek abbol,
ha igent mond az ajanlatra. Ahelyett, hogy csokkentenék az
arat vagy valamilyen kiilon alkut ajanlananak, arra koncent-
raljanak, hogy értéket teremtsenek. Ez akkor miikodik, ha a
fogyasztd ugy érzi, az az érték, amit kap, nagyban ellensu-
lyozza a kifizetendd arat. Mindig a nagyobb értékre 6sszpon-
tositsanak, és ne az alacsony arra!

A Kis iizletek

Sokan kis- vagy kozepes vallalkozasok révén értékesite-
nek. Megallapodnak az éppen most induld vagy sajat iizletét
kiépitd vallalkozassal. Ha ezek az értékesiték nem elég ovato-
sak, hajlamosak a termék, szolgaltatas erényeit, hasznat ecse-
telni, és nem szannak elég id6t arra, hogy felmérjék, milyen
tipus a targyalo fél.

A vallalkozok sikeresek, mert a legtobb energidjukat az
értékesitésre és az elégedett fogyasztokra forditjak. Nincs tii-
relmiikk a részletekhez. A leltart, konyvelést, koltségvetést
sziikséges rossznak tarjak, olyan dolgoknak, melyet meg kell
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csinalniuk az értékesités soran... ezért naluk az eladas és
a profit a Iényeg.

Ha egy értékesitd meglatogatja egy cég tulajdonosat, és
megprobalja neki eladni azokat a szamitdgépes programo-
kat, melyek megkonnyitik a kdnyvelési munkat, a szeme egy-
altalan nem csillan fel. Azon nyomban érdeklédését vesz-
ti. Ugyanis a konyvelést, adatrogzitést nem kapcsolja Ossze
a nyereségességgel, vagyis nem 6 a megfeleld ember, akivel
beszélni kell.

A vallalkozokat az iizlet és a készpénz érdekli. Kommu-
nikalnak a fogyasztokkal, és atadjak a termékeket, szolgal-
tatasokat. A teljesitményre koncentralnak és arra, hogy hi-
teles legyen az, amit arulnak. Ezenkiviil vonzodnak a kimu-
tatdsokhoz, profithoz, novekedéshez. Viszont nem érdeklik
Oket a miikodésiik belsé részletei. Ahhoz, hogy a lehetd leg-
tobb terméket és szolgaltatast tudjak értékesiteni, az ide-
juk, figyelmiik, energidjuk nagy részét arra kell forditani,
hogy pontosan kitalaljak, mit okoz a fogyasztonal annak
megvasarlasa.

Minél tobb idot forditanak arra, hogy felmérjék és kielégit-
hessék a fogyasztd sziikségleteit, annal egyszer{ibb felépiteni
a bemutatot és nyélbe litni az lizletet.

A Kkiskereskedelem

Az tuzletembereket, akik viszonteladasra vesznek termékeket,
csak egy dolog érdekli: a tiszta haszon. Ha tovabbadnak szol-
galtatasokat, termékeket a forgalmazoknak, hogy dk adjak
el, akkor 6k csupan a tiszta haszonnal fognak torédni. Nem
érdekli 6ket, milyen a termék, csak azzal foglalkoznak, mit
tehet a termék értiik és hogyan érintheti a sajat forgalmukat.
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A legfontosabb elony, melyet egy terméknél vagy szolgaltatas-
nal ajanlani tudnak egy forgalmazonak, viszonteladonak, az
az, ha névekedhet a tiszta haszon.

A legfontosabb elény, melyet egy terméknél vagy szolgal-
tatasnal ajanlani tudnak egy forgalmazénak, viszontel-
adonak, az az, ha novekedhet a tiszta haszon.

Eladas a forgalmazoknak

A forgalmazok csak olyan termékeket vesznek meg, melyek
novelik a teljesitményiiket és a termelékenységiiket, cs6kken-
tik a koltségeiket és a kiadasaikat vagy novelik a bevételeiket.
Vilagosan kell latniuk mindazokat az eldnydket, melyeket a
termék, szolgaltatds hozhat az flizleti iigyfeliknek egy vagy
akar tobb tertileten is.

Amit értékesitenek, segithet a cégnek valamelyik teriile-
ten lefaragni a koltségeket. Novelheti a termelékenységet.
Fokozhatja egy-egy csoport hatékonysagat. Talan a kinalt
termék segit abban a fogyasztonak, hogy nagyobb iizleti ré-
szesedést érjen el vagy novelje a vasarloi elégedettséget. Ha
meg tudjak gydzni az lizletfelet arrol, hogy amit arulnak idot
vagy penzt takarit meg neki a termékre forditott kiadas fi-
gyelembevételével, akkor létrejohet az lizletet. Ez az iizleti
értékesités kulcsa.

Hangsulyozd az elényt!

Egyszer régen egy nd, aki irodai rendszereket arult, az egyik
szeminariumomon azt mondta nekem: ,Egyszeriien nem
sikertiil talalkozokat szerveznem. Felhivom 6ket, elmon-
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dom, mivel foglalkozom, és mindig azt felelik, nem érdek-
li 6ket.”

Elmesélte, hogy a céges tapasztalata miatt rendszerint jo
sok pénzt tud megsporolni az iigyfeleinek, ha esélyt adnak
neki, hogy ajanlatot tegyen. Megkérdeztem, pontosan hogyan
veszi fel a kapcsolatot a lehetséges iigyfelekkel.

,lelefondlok, és bemutatkozom: »Hello, Betty Dean va-
gyok, az Office Automation Services-t6l, és szeretnék elmenni
6nokhoz és megmutatni néhany terméket, melyek novelhetik
a hatékonysagukat és konnyebbé tehetik az adminisztraciot,
de mindig azt felelik, »K06szonjiik, nem. Tul elfoglalt vagyok,
most nem érek ra, nem fér bele a koltségvetésiinkbe, nem ter-
veztiink ilyen koltséggel stb.”

Fogalmazd at!

Elkovette azt a hibat, hogy telefonon akarta értékesiteni
a termékét, ahelyett, hogy megbeszélt volna egy talalko-
zOt. Javasoltam neki, probalja masképp megkozeliteni a
lehetséges tgyfeleket. Legkdzelebb, amikor idépontot sze-
retne egyeztetni, telefonaljon, s kérje azt, aki az adminiszt-
racioval foglalkozik. Amikor atadjak neki a telefont, mond-
ja ezt: ,Hello, a nevem Betty Dean az ABC cégtdl. Kifejlesz-
tettink egy modszert, mellyel 20-30%-kal csokkenthetd az
adminisztracios koltség. Koriilbelill tiz perc alatt meg tu-
dom oOnnek mutatni, hogyan miikodik, és eldontheti, szik-
sége van-e ra.”

Késobb elmesélte nekem, hogy ezzel az apré valtozassal el-
érte, hogy minden talalkozot sikeriilt megszerveznie, amire
sziiksége volt. Az eladasai megduplazddtak, s6t megharom-
szorozodtak. Tobb pénzt keresett, mint valaha.
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Arrol beszélj, amit 6k akarnak!

Az eredmény oka - melynek értékesitdk ezrei oriilhetnek, mi-
utan megértették az elvet - egyszeri. Az embereket nem ér-
deklik az adminisztracids programok, a szamitdégépek, a szer-
verek, a vezeték nélkili kommunikacio, a mobiltelefonok
vagy barmi mas. Az iizletembereket az érdekli, hogyan nyer-
hetnek, illetve spérolhatnak meg pénzt és idot. Az érdekli Oket,
hogy jobb eredményeket érjenek el és novekedjen a profit.

Csupan két modon novelhet6 a profit. Novelheté eladas-
sal, a koltségek szinten tartasaval vagy a koltségek csok-
kentésével és a forgalom szinten tartasaval. Barmit is
arulnak, le kell tudniuk bontani, hogyan tudja ez novelni
a forgalmat vagy csokkenteni koltségeket vagy mindkettot
egyszerre.

Ha olyasvalakivel beszélnek, aki az adminisztracioval fog-
lalkozik, 6t a koltségscsokkentés fogja érdekelni. Ha olyannal
beszélnek, aki marketinggel vagy értékesitéssel foglalkozik,
akkor 6t a forgalom novelése és a varhatd bevétel novekedé-
se fogja érdekelni. Ha a cég tulajdonosaval beszélnek, akkor
a bottom line, az optimalizalas érdekli. Mindig ugy kell beszél-
nilik a termékrol, szolgaltatasrol, hogy az adott fogyasztéhoz
igazodjon, arrél beszéljenek, amit hallani akar, és nem pedig
arrol, mit is arulnak.

Hogyan, miért fizetik?

Ez a termékek, szolgaltatasok értékesitésének kulcsa: tegye-
nek fel kérdéseket, mivel foglalkozik az illetd és milyen ered-

98



MIERT VASAROLNAK AZ EMBEREK-

ményekert felelés. Milyen kulcstényezdi, hatékonysagi muta-
toi vannak a munkajanak? Miért fizetik? Milyen eredménye-
ket var? Hogyan jutalmazzak a felettesei? Ezek kulcsfontossa-
gu kérdések, és meg kell rajuk talalni a valaszt.

Ahogy korabban mar sz6 esett rola, az emberek mindig
a javuldst, a pozitiv valtozast keresik. Csak akkor csapnak le
egy ajanlatra, ha azt érzik, hogy az eredményez nekik valamit.
A cégeknél, vallalkozdsokndl az emberek csak azt a termé-
ket véasaroljak meg, azt a szolgaltatast veszik igénybe, melyrol
ugy vélik, hogy eldsegitheti a személyes pozicidjukat a cégnél.

Példaul ha egy tzleti tréninget promotalnak, és a dontés-
hozatalért felelés menedzserrel targyalnak, a bemutatonak,
ismertetének a hatékonysagra, az eladasi teljesitményre, s
nem a varhatd profitra kell Osszpontositania. Az értékesité-
si/kereskedelmi vezet6t nem a profit alapjan dijazzdk, hanem
az ¢értékesitok eredményei alapjan. Ezért koncentraljanak
arra, hogy ez az ligyfél minek Oriilne személy szerint, s ne az
altalanos eldnydkre, melyek kozvetlenill nem érintik az ligy-
fél eredményeit vagy jovedelmét.

Uzlet kontra személyes elény

Az lzleti szakértok gyakran megkiilonboztetik a ,,személyes
haszon” és az ,,lizleti haszon” fogalmat. Az iizleti haszon az,
amit a cég egy termék vagy szolgaltatas hasznilataval, igény-
bevételével nyer. A személyes haszon pedig az, amit az egyes
személy nyer, amikor a termék vagy szolgéltatds hasznalat-
ba keriil és sikeresen miikodik. Az iizleti életben tevékeny-
ked6 emberek egészen addig nem vasarolnak, amig nem
latjak, hogy mindkét szempontbdl mérhetd, szdmottevd eld-
nylik szdrmazik.
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Szanjanak 1d6t arra, hogy felmérjék, az iigyfél mitdl érzi job-
ban magéat: a nagyobb jovedelemtdl, a nagyobb kényelemtdl
vagy a presztizstdl, illetve a munkatérsai tiszteletétdl. Ezek
kulcsfontossagu tényezok a vasarlasi szandékot illetéen.

Az alapvet6 sziikségletek feltérképezése

Az alapvetd sziikségleteket ugy mérhetjiik fel, hogy iigyesen
kérdeziink, nagyon figyeliink. A legkivalobb értékesitok reme-
kiil hallgatnak, és hagyjak beszélni az iigyfelet. Minél tobb
kérdést tesznek fel, és minél tiirelmesebbek, minél figyelme-
sebben hallgatjak a valaszokat, a fogyaszté annal inkabb meg-
nyilik és annal kdzvetlenebb.

Az emberek javarészt onmagukra gondolnak. Egész nap,
fiiggetleniil attol, mi torténik, az embereknek a sajat prob-
Iémaikon, feladataikon jar az esziik. Mindenkinél az a leg-
fontosabb, ami koriil a gondolatai forognak. Ha megfeleld
kérdéseket tesznek fel és figyelmesen hallgatjdk a valaszokat,
elészedhetik ezeket a gondolatokat. Ugyanis el6bukkannak
a beszélgetésben.

A freudi elszolas

A pszichoanalizisben ezt freudi elszolasnak nevezik. A pszi-
chologusok ramutattak, hogy ha hagyjuk, hogy valaki szaba-
don beszéljen magarol, el fogja szolni magat. Kibukik beldle,
mire gondol valdjaban az adott pillanatban. A pszicholdgus
dolga, hogy olyan koriilményeket teremtsen,”ahol a paciens
kényelmesen érzi magat, és nyiltan, 6szintén képes beszélni.

Bizonyos szempontbol 6ndk is utazé iizleti pszichologusok.
Az a céljuk, hogy kényelmes kdrnyezetet teremtsenek a sze-
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mélyiségiik révén. Jo kérdéseket tesznek fel és figyelnek a va-
laszokra. Eldrehajolnak, bolintanak, mosolyognak, nem sza-
kitjak félbe az tigyfél mondatait.

Hasznalj kiegészitendo kérdéseket!

A legjobbak a kiegészitendé kérdések, melyek révén be-
szélgetést lehet kezdeményezni, és tobb informaciot lehet
kideriteni a lehetséges tgyfélrol. Ezek valamilyen kérdo-
szoval kezdddnek, példaul mi, hol, mikor, hogyan, ki, miért
és melyik. Ezekre ugyanis nem lehet egyszeri igennel vagy
nemmel felelni. Hosszabb valaszt igényelnek, melyek le-
hetéséget adnak az tgyfél valodi sziikségleteinek kiderité-
sére.

Van egy szabaly - a beszéd nem értékesités, mondhatni
,,80k beszédnek sok az alja”. Csak a kérdezéssel lehet elad-
ni. Ahhoz nem kell kreativitas, hogy beszéljenck a termékrol,
szolgaltatasrol. Ahhoz viszont kell egy adag gondolat, ha az al-
talanostol kiindulva egyre kiilonlegesebb kérdések révén pro-
baljak megszerezni az informaciokat.

Manapsag az emberek nem akarjak eladni magukat. Talan
vasarolnak, de nem akarjak azt érezni, hogy megvették Oket.
Abban a pillanatban, hogy az tigyfél megérzi, valamit ra akar-
nak tukmalni, bele akarjak kényszeriteni a vasarlasba, leall,
érdeklédését veszti.

AKki kérdez, az iranyit

Egy masik szabaly szerint: aki kérdez, az iranyit. Azt, aki vala-
szol, iranyitja a kérdezd. Valahanyszor feltesznek egy kérdést
és figyelmesen hallgatjak a valaszt, 6nok iranyitjak a beszél-
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getés menetét. Valahanyszor az tigyfél egy kérdésére valaszol-
nak, az ligyfél veszi at az iranyitast.

Ha az ugyfél feltesz egy kérdést, ahelyett hogy automa-
tikusan valaszolnanak (mint ahogy a legtobben teszik),
tartsanak pillanatnyi sziinetet, vegyenek nagy levegdt, és
mondjak azt: ,,Ez egy jo kérdés. De kérdezhetek el6bb vala-
mit én?”

Mas szoval haritjak a kérdést. Utana tegyék fel a kérdést,
és vegyék vissza a beszélgetés iranyitasat! Ha ezt parszor meg-
csindljak, olyan természetessé és automatikussa valik, hogy az
igyfél észre sem veszi, mi tortént. Onnant6l megint nyereg-
ben vannak.

Ugyelj a hozzaallasodra, viselkedésedre!

A mai értékesitok inkabb konzultansként, tandcsadoként te-
kintenek magukra, és nem kereskeddként. Konzultansként az
a dolguk, hogy segitsenck a fogyasztonak megoldast talalni
a probléméajara azzal, amit arulnak. A legjobb értékesitok
minden energiadjukat arra Osszpontositjak, hogy felmérjék a
fogyasztd legsiirgetobb problémajat és megoldast kinaljanak
a termékiikkel, szolgaltatasukkal. Majd minden erejiikkel arra
koncentralnak, hogy meggy6zzék az tigyfelet, tényleg megol-
dast jelent a problémajara.

Allitsik be magukat bardtként, s ne értékesitéként, legye-
nek inkabb fandcsadok, s ne olyan személy, aki el akar adni
valamit. Legfoképpen segitoként lassak magukat! Szanjanak
idot arra, hogy teljes mértékben megértsék az ligyfél szik-
ségleteit, majd segitsenek neki megérteni, hogyan és miért
elégiti ki a termék, szolgaltatas ezt a sziikségletet jobban, mint
barmi mas!
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Tanulj és tanits!

Viselkedjenek tandrkent! Amikor kérdéseket tesznek fel, a
fogyasztd sziikségleteirél tanulnak. Amikor beszélnek, arra
tanitjak a fogyasztot, hogyan lehet a legtobb haszna abbdl,
mit 4rulnak. Ha minden értékesitési szituacidt baratkeént,
tandcsadokent és tanarként kozelitenek meg, dramaian csok-
kenthetdé a versenyhelyzet okozta stressz. Radikalisan csok-
kenthetd ezaltal a kudarc vagy a visszautasitas veszélye. A fo-
gyasztoval egyiitt kellemesebben, nyugodtabban érzik majd
magukat.

Ha minden értékesitési szituaciot baratként, tanacsadoé-
ként és tanarként kozelitenek meg, dramaian csokkentheto
a versenyhelyzet okozta stressz.

Tarts pillanatnyi sziinetet és figyelj!

Az eladdashoz kellenek a szavak, de az iizletet csendben kotik
meg. Sok értékesitd tul hangosan és til gyorsan beszél, mert
ideges. Feszélyezi 6ket a csend. Ugy érzik, minden pillanatban
valami elmés megallapitast kell tenniiik a termékrdl, szolgal-
tatasrol. Pedig errdl szo sincs.

Amikor kérdéseket tesznek fel és a termékkel, szolgalta-
tassal kapcsolatban tandcsokat adnak az iigyfélnek, mindig
iktassanak be par pillanatnyi csendet a beszélgetésbe! Hagy-
jék, hogy a fogyasztd elgondolkodjon a hallott informacio-
kon, adjanak neki id6ét, hogy meg tudja emészteni mind-
azt, amirdl beszéltek! Ne rohanjanak! Legyenek nyugodtak,
kiegyensulyozottak. Hagyjak, hogy az iizleti megbeszélés a
maga tempdjaban bontakozzon ki, ne siirgessenek, ne siettes-
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senek semmit! igy remek légkort teremthetnek, a fogyasztot
olyan lelki allapotba hozhatjak, mely révén a vasarlas mellett
donthet.

Az otleted talald javulasként, fejlodésként!

Az emberek bizonyos szempontbdl nagyon furak. Azt akarjak,
hogy a dolgok jobbak legyenek, mégis ugyanolyanok maradja-
nak. Ez kiilondsen igaz egy 0j termék értékesitésére és megva-
sarlasara. Nagyon kevesen akarnak valami teljesen ujat. Ha va-
lami teljesen 1j, nincs kiprobalva, letesztelve a piacon, akkor az
tul rizikds. Valdszinilileg nem miitkodik. Bele is bukhatnak anya-
gilag az ilyen termékekbe. Ezért hivjdk a legtobb fogyasztot
laté adapternak, azaz késon reagalonak. Varnak addig, amig
a terméket masok kiprobaljak, és csak utana kezdik vasarolni.

Ezzel a természetes, veliink sziiletett ellenallassal ugy le-
het megbirkézni, ha az 0j terméket ,,fejlédésnek, javulasnak”
allitjuk be, és nem azt hangsulyozzuk, hogy 0ij vagy masmi-
lyen. A technikai ujitdsokat magyarazzak fejlesztésekként,
elorelépésként, olyan fejlesztésként, melyeket a cégiik azért
alkalmaz, hogy a termék jobb és hasznalhatobb legyen a fo-
gyasztonak, mint valaha!

Mondd el az igazat!

A fogyasztok a szintisza igazat akarjak hallani a termékrdl,
szolgaltatasrol, Oszinte tajékoztatdst varnak, hogyan segit-
heti a munkajukat vagy az életiiket. Ugyanakkor makacsul
ellenallnak, ha valaki rajuk akarja tukmalni. Minél nyugod-
tabbak, minél inkdbb a fogyasztd sziikségleteire dsszpontosi-
tanak, minél inkabb segitik abban, hogy megtalalja a sziikség-
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teteinek megfeleld dolgokat, mindketten annal nyugodtabbak
lesznek. Minél inkabb a szintiszta igazsagra koncentralnak, és
nyiltan elmondjak, mit tehet a termék a fogyasztoért, annal
konnyebb a fogyasztot ravenni a vasarlasra.

A fogyasztok az dszinte tanacsot keresik, mely révén haté-
konyabban végezhetik a munkajukat vagy jobban élhetik az
életliket. Minél inkabb arra fokuszalnak, hogy segiteni akar-
nak a fogyasztonak, annal konnyebb eladni neki a terméket,
szolgaltatast, s 6 pedig annal kdnnyebben mond igent.

A mindség nem elég

Sok értékesité megragad a mindségnél. A 6 témajuk és érviik
az, hogy 6k mindségi terméket arulnak. De a mindség soha-
sem elsddleges szempont a vasarlasnal. A mindség egy logikus
érv. Az emberek érzelmi alapon dontenek a vasarlds soran, a
mindség viszont logikus érv.

A mindségnél fontosabb a hasznossdag, praktikussdag. Ami-
kor valaki azt mondja: ,,a termékem a legkivalobb mindségii
gyartmany”, az nem szamit. Az egyetlen, ami az ligyfelet ér-
dekli, hogy vajon hasznara valik-e majd. Megcsinalja azt,
amire sziikségem van? Megfelel a céljaimnak?

Mondhatjak, hogy egy Rolls-Royce vagy egy Mercedes kii-
lonleges mindségli autd, de ha neki csak arra kell egy kocsi,
hogy munkéba jarjon vele, nincs sziiksége arra, hogy pont
ilyet vegyen. A minéség dnagaban nem érv.

Ar-érték arany

Az egyetlen olyan eset, amikor a mindséget érvként hasznal-
hatjak, ha a magasabb aron kinalt terméket egy alacsonyabb
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ara masik termékhez hasonlitjak. Meg kell mutatni az {igy-
félnek, hogy pontos oka van, miért érdemes a dragabb ter-
méket valasztania az olcsobb helyett! Be kell bizonyitani,
hogy az 6nok termékével sokkal jobban jar, mint egy gyen-
gébb mindségiivel, még akkor is, ha az olcsobb.

Ha egy hojarot, motoros szant arulnak egy alaszkainak,
a mindség tobbet nyom latba, mint az 4r. Ha 6 elindul a sar-
ki jégtablakon, és a jarml lerobban, haldlra fagy, miel6tt
valahogy visszajutna. Ebben az esetben nyilvanvaléan a ki-
valé mindség szamit.

Ha olyasvalakinek 4rulnak jarmiivet, aki Kkeresztiilvag
a Szaharan, nagyon fontos, hogy kivalé mindségli jarmii le-
gyen. Ha lerobban a sivatagban, egy lakatlan, viz nélkiili terii-
leten, az utazé6 meghal, még miel6tt segitséget kérhetne.

Magyarazd el, miért fontos a mindség!

Ha a minéség nem Iétsziikséglet a fogyaszté szamara egy
adott dolog elvégzéséhez, akkor annak nincs jelentésége.
Amikor a termék, szolgaltatas minéségi jellemzdit magyaraz-
zak, mindig arra kell koncentralniuk, milyen kozvetlen haszna
szarmazik ebbdl a fogyasztonak! A fogyasztonak latnia kell,
hogy kozvetlen kapcsolat van a jobb mindségért fizetett ar és
az eredmény kozott.

Minden fogyasztd, vasarld fejében megfordul a kovetkezd
kérdés: Na, és akkor mi van?

Barmit is mondanak a termékrdl, szolgaltatasrol, képzeljék
el, hogy ondkre néz és visszakérdez: na és? Amit a fogyaszto
igazan tudni akar, az az, hogy mi hasza ebbdl. Milyen eldnydm
szarmazik mindabbdl, amit magyaraznak? Miért fontos ne-
kem ez a kiilonleges minéség? Ugyeljenek arra, hogy olyasmit
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mondjanak az tigyfélnek, amibdl konkrét elénye szarmazik,
és figyeljenek arra, hogy ezt meg is értse!

Barmit is mondanak a termékrdl, szolgaltatasrol, képzel-
jék el, hogy 6nokre néz és visszakérdez: ,,Na, és?”

A praktikussag az elsé

Az 6nok altal arult terméknek a lehetd legjobban kell pas:z-
szolnia a fogyaszté igényeihez, még miel6tt a mindség egyal-
talan felmeriilne. A ,,mindségnél fontosabb a praktikussag”
elvre jo példat jelenteneck a japan autok. Mindenki tudja,
hogy jol vannak Osszerakva és évekig kitartanak. Mivel ezeket
elfogadhatd aron kinaljak, sok autésnak idealisak. Gazdasa-
gosan lizemeltethetdek. Rdadasul még jo mindségiiek is.

A mindség azonban mindig a praktikus szempontok utdn
kovetkezik. Ezért olyan fontos, hogy kérdezzenek a fogyasz-
totol, mérjék fel eldre a sziikségleteit, még mieldtt elkezdenék
magyarazni, miért is lenne idealis az illetonek most a termék
vagy szolgaltatas.

Minden szamit!

Az értékesitésben az 6sszes elv kozott a legfontosabb ez: min-
den szdmit!

Minden, amit tesznek, segit vagy ront. Hozzaad vagy elvesz.
Eldérevisz az ligylet sikeres lezarasa felé vagy tovasodor. Sem-
mi sem kdzombds.

Az értékesitésben és az emberi kapcsolatokban is 1étezik
a holdudvarhatas (halo-effektus). Az tgyfelek ugy vélik,
hogy ha a munkajuk, bemutatojuk egy része magas szintii,
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akkor valdszinilleg a termék vagy a szolgaltatas is az. A jo
benyomas gyakran azt eredményezi, hogy a holdudvarha-
tas alapjan feltételezik 6nokrol, hogy profik. Minden szamit.

A megjelenésed is nagyon fontos

Ebbdl a szempontbdl a személyes megjelenés és a frizura tiik-
rozi a termék mindségét. A fogyasztd leginkabb 6ndk altal
kertil kapcsolatba a cégiikkel. Az, ahogy megjelennek és vi-
selkednek kulcsfontossagi tényez6 a dontés meghozatala-
kor. Kielégiti az ligyfél biztonsag iranti sziikségletét.

Az els6 benyomas 95%-a a ruhdn mulik. Azon egyszer(i ok-
nal fogva, hogy az esetek tobbségében a ruha a test 95%-at
fedi. Jol oltozotten, jol fésiilten, fényes cipében ugy néznek
ki, mint egy profi, az iigyfél akaratlanul is megallapitja ma-
gaban, hogy egy remek cégnek dolgoznak és kiilonleges ter-
méket, szolgaltatast forgalmaznak. Réadasul, ha ponto-
sak, udvariasak és teljesen felkésziiltek, akkor pozitiv benyo-
mast gyakorolnak, mely holdudvarhatast gyakorol mindenre,
amit tesznek, valamint a termékre, szolgaltatasra is.

Masrészt, ha az értékesitd késik, felkésziiletlen, nem Gssze-
szedett, akkor a fogyasztdé rogton megjegyzi magaban, hogy
»amit latok, azt kapom”. Biztosra veszi, hogy a cég masod-
rangu és hogy a termék, szolgaltatas gyatra mindségii.

A legjobb cégek

A legjobb cégeknek vannak a legjobban képzett, legjobb
megjelenésii értékesitik. Az olyan vallalatok, mint az IBM, a
Hewlett Packard tobblépcsds interjun hallgatja meg a leend6
értékesitdit, hogy biztosak lehessenek abban, hogy a megfeleld

108



MIERT VASAROLNAK AZ EMBEREK?

emberek képviselik majd dket az erds versenyhelyzetben 1évo
piacon. Elviszik vacsorazni a lehetséges értékesitoket, hogy las-
sék, hogyan hasznaljak az evéeszkdzoket és hogyan viselkednek
tarsasagban. Talalkoznak a csaladjukkal, hogy felmérjék, mi-
lyen pozitiv vagy negativ 1égkor tapasztalhatd a nejiikkel. Kii-
16n-kiilon €s csoportosan is meghallgatjak ezeket a jeldlteket.
Pontosan tudjak, hogy javarészt azon dol el, hogy a fogyasztok
megvasaroljak-e a cég termékeit, hogy kik aruljak azokat.

Mérd fel az alap-
¢és a masodlagos sziikségleteket!

Képesnek kell lenniiik arra, hogy felmérjék az alap- és a ma-
sodrangu sziikségleteket, és aztan ezt be is kell mutatniuk a
fogyasztonak. Ezt megoldhatjak iigyes kédésekkel, és ha fi-
gyelmesen hallgatjak a valaszokat. E16bb vagy utobb az ligy-
fél érdeklodové valik, és rakérdez, milyen is ez a termék, hogy
mikodik. Itt jon az értékesités lehetdsége.

Példaul a szamitogépeket és szoftvereket - vallalkozasok-
nak - értékesitd amatdér értékesit6k rendszerint sok iddt tol-
tenek azzal, hogy a kiilonb6z6 funkcidkrol beszélnek.

A fogyasztot ez nem érdekli. O azt akarja tudni, hogy a ter-
mék megeri-e, és mennyi idé alatt tériil meg a rakoltott 6sz-
szeg. A fogyaszto azt akarja tudni, mennyire lehet biztos abban,
hogy a termék kifizet6édé beruhazas. Musz4j tudnia, hogy ez
egy értelmes lizlet vagy nem.

Helyezd o0t a rivaldafénybe!

Ahelyett, hogy magukra gondolnanak, minden figyelmiiket
a fogyasztora kell 6sszpontositaniuk. Mivel egyszerre csak
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egy dologra gondolhatnak, minél inkabb a fogyasztéra kon-
centralnak, annal nyugodtabbak és magabiztosabbak lesz-
nek - & pedig annal pozitivabb és lelkesebb lesz. Amikor
ugy érzik, kezd fesziilt lenni a szituacio, rogton tegyenek
fel egy kérdést az ligyfélrél vagy az iizletrdl, és figyeljék a
valaszt!

Képzeljék el, hogy egy sotét szobaban vannak a fogyaszto-
val! Csak egy lampa vilagit a fogyaszto asztala felett. Ez a lam-
pa érzékeli a hangot. Valahanyszor valaki beszél, a fény kizaro-
lag ra iranyul. Kinek kell rivaldafényben lennie: 6noknek vagy
a fogyasztonak?

Mivel a fogyaszt6 a legfontosabb személy, szinte mindig r4,
a fogyasztora kell iranyulnia a rivaldafénynek.

Valahanyszor megszélal a fogyasztdé és felel a kérdésre,
a fény ra iranyul. Valahanyszor rola beszélnek és sziikség-
leteir6l, a problémairdl, a céljairdl, az elvarasairdl, a fény
marad. Abban a pillanatban azonban, hogy magukrol kez-
denek beszélni, a termékrdl, a szolgaltatasrol, a cégrél, az
élettorténetiikrdl, a fény elmozdul és 6nokre iranyul. A fo-
gyaszto pedig ott marad a s6tétben.

Minél tobbszor esik ra a fény, annal nagyobb a valdszinii-
sége annak, hogy lizletet fognak vele kotni. Ha magukra és
a cégiikre iranyitjak a fényt, a sikeres iizletkotés lehetOsége
egyre messzebb keriil.

A fogyasztok elonyoket
és megoldasokat vasarolnak

Az emberek nem pusztan termékeket vesznek, hanem el6-
nydket. Megoldasokat vasarolnak a problémaikra. Vasarolnak
dolgokat, hogy kielégitsék a sziikségleteiket.
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Ugyhogy mar megint: minden figyelmiiket a fogyasztora
kell 6sszpontositaniuk. Tegyenek fel neki ilyen kérdéseket:

» Mivel foglalkozik most ezen a teriileten?

» Hogy valt be onnek?

» Milyen tervei vannak a jovore nézve ebben az agazatban?

* Ha lenne egy vardzspalcaja €s tokéletes helyzetet teremt-
hetne, miben kiilonbdzne az a mostanitol?

* Mi alapjan dontene a termékiink vagy mas termék mellett?

Aki kérdez, az iranyitja a beszélgetést.

Okok a vasarlasra vagy az elutasitasra

Minden lizletben van egy kulcselony, melyet az ligyfél keres. Ez
az, ami alapjan a vasarlas mellett dont, errél kell meggy6zni
elsddlegesen. Az a dolguk, hogy kideritsék, mi ez a kulcselony
szamara, és utdna meg kell gyézni, hogy megkapja ezt az
elényt, hasznot, ha megvasarolja a terméket, szolgaltatast.
Ugyanakkor van egy kulcsakadaly is minden targyaldson,
a legfobb ok, mely miatt az tigyfél hezital vagy nemet mond.

......

janak, mely megelégedettséggel tolti el a fogyasztot!

Fokuszalj a 20%-ra!

Beszéltiink a 80/20-as szabalyrol egy kicsit korabban. A ter-
mék vagy a szolgaltatds megvasarlasa szempontjabol is jol
alkalmazhatd ez a szabaly. A vasarlas melletti dontés 80%-a
az Onok altal kinalt elénydk 20%-an mulik. Néha ez akar
90:10-es arany is lehet. A dontés 90%-ban a termék elényeinek,
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jellemzéinek 10%-an mulhat. Az a dolguk, hogy kitalaljak,
melyik az a 10 vagy 20 szazalék.

Ha tal sokat beszélnek az 1ligyfél szempontjabdl alsod
80%-ban 1évo jellemzokrdl, elonyokrdl, akkor tulajdonkép-
pen sajat eladasi esélyeiket rontjak. Még ha a vilag legjobb
termékérdl van is szo, az okok alsd 80%-a nem fogja meg-
gy0Ozni a lehetséges ligyfelet arrdl, hogy vasarolnia kellene.

De ha a fels6 10-20%-ban 1év6 eldnydkre forditjak a figyel-
met, akkor teljes mértékben meggyo6zhetik arrol, jol jar majd
a termékkel, mégpedig jobban, mint mas termékkel, €s az iiz-
letkotés sokkal konnyebb lesz.

Az ,,azonnali iizletkotés' gomb

Ezzel elérkeztiink az egyik leghatasosabb lezar6 technikahoz.
»Azonnali lizletk6tés” gombnak hivjak, és Gjra és ujra hasz-
naljak a legjobban fizetett értékesitok. Egyszeri modszer.
A feltett kérdések és a kapott valaszok utan megtalaljak az
azonnali lizletkotés gombot, vagyis tudjak a fogyaszté altal - a
termékben, szolgaltatasban - keresett legfobb elonyt. Ezutan
minden energidjukkal arra koncentralnak, hogy meggy6zz¢Ek,
teljesiil ez az igénye, ha megveszi a terméket, szolgaltatast.

A modszer sikere azon mulik, hogy képesek-e fedezni a va-
sarlo legfobb indokat. Ha igen, ujra és ujra megismételhetik.

Erre az egy pontra koncentraljanak! Tegyenek meg min-
dent, hogy meggy6zz&k a lehetséges tligyfelet, teljesiil ez az
igénye, ha az dontdé fontossaglhi a vasarlds szempontjabol.
Az egész dontést erre az egy kérdésre élezzék ki! Nyomogassak
a gombot jra meg ujra!

Hogyan lehet ezt felfedezni? Egyszerlien csak kérdezze-
nek, féleg akkor, ha az ligyfél elbizonytalanodik vagy visz-
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szakozik. ,Kedves holgyem/uram, ha egyszer, valamikor a
kozeljovoben megvenné ezt a terméket, akkor miért dontene
a vasarlas mellett?”” Majd maradjanak csendben!

Ha egy ilyen jellegli kérdést tesznek fel, az ligyfél gyakran
igy felel: ,,Nos, ha valaha a vasarlas mellett dontenék, azt azért
tenném, mert meg lennék gy6zddve arrdl, hogy... (és itt jon
az ,azonnali lizletkotés” gomb). Ez gyakran csak ugy kicsu-
szik az ligyfél szdjan, mint egy freudi elszdlas. S onnantdl csak
az a dolguk, hogy meg kell gy6zniiik, azonnal teljesiil ez az
elvarasa, ha rabolint az ajanlatukra.

Gyors, olcso piackutatas

ime, egy hatasos modszer, mellyel megdupldzhatjak az elada-
saik szamat, méghozza igen rovid id6 alatt. Készitsenek listat
az utolso tiz vasarlorol! Hivjak fel mindegyiket, és mondjak ne-
kik ezt: ,,Kedves ..., csak azért hivom, mert szeretném elmonda-
ni, milyen nagyra értékelem, hogy megvasarolta ezt a terméket
téliink. Mi ujsag? Van valami, amiben segithetek 6nnek?

Erre a vasarlo vagy feltesz egy kérdést vagy nem, esctleg
megemlit valamilyen problémat a termékkel, szolgaltatas-
sal kapcsolatban. Ha igy torténik, akkor igérjék meg, hogy
azonnal intézkedni fognak, ahogy leteszik a telefont.

Majd kérdezzék meg: Kedves ..., feltehetek egy kérdést?
Mashonnan is beszerezhette volna ezt a terméket, szolgalta-
tast, de On benniinket valasztott. Elmondand, miért dontott
mellettiink?

Ez egy nagyon hatdsos piackutatdo kérdés. Ezutan marad-
janak csendben, ne mondjanak semmit! Hagyjak, hogy a fo-
gyasztd par masodpercig gondolkodjon, miel6tt valaszol!
Ne szakitsak félbe!
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A nagy felfedezés

Jelentds felfedezésre juthatnak. Ha felhivjak tiz korabbi
vasarlojukat, valosziniileg a 80%-uk azonos okot emlit. Na-
gyon gyakran megeshet, hogy talan nem is voltak tudataban,
hogy az volt az ok.

Barmi is a valasz, irjak le! Onnantdl kezdve, ha talalkoz-
nak egy lehetséges iigyféllel, soha ne felejtsék el megemliteni
neki, hogy ,,A legjobb vasarloink zome Ggy véli, azért vasarol
tollink, mert mi... (és itt jon az ,,azonnali {izletk6tés” gomb).
Ez 6nnek is fontos szempont?”’

Viragzo cseresznyefa

Van egy torténet egy ingatlanligynokrdl, aki megmutatott
egy hazat egy hazasparnak. A haz nem volt tul érdekes, de
amikor megalltak a haz el6tt, a n6 a kertben észrevett egy
virdgzé cseresznyefat.

Rogton megjegyezte: ,,0, Harry, nézd, milyen szépen virag-
zik az a cseresznyefa! Gyerekkoromban volt egy cseresznyefa
a hatso kertben, amikor még kislany voltam. Mindig olyan
hazban szerettem volna lakni, ahol all egy cseresznyefa.”

Kiszalltak a kocsibdl, és beléptek a hazba. Az ingatlaniigy-
nok elraktirozta magaban, mit mondott a nd.

Harry kritikusan szemlélte a hazat. Az els6, amit megallapi-
tott: ,,Ugy latom, 4j szényegeket kellene letenniink.”

Az ligynok igy felelt: ,,Igen, ez igaz. De nézze csak, innen az
ebédlobdl pont ra lehet latni a virdgzo cseresznyefara!”

A né azon nyomban kinézett az ablakon, és elmosolyodott.
Az ligyndk tudta, hogy a dontés elsésorban a nén mulik, ezért
6ra koncentralt.
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Bementek a konyhéaba, és Harry megjegyezte: ,,Ez kicsi,
¢és a csovek is régiek.”

Mire az {igynok: ,Igen, ez igaz, de ha vacsorakészités
kozben kinéz ezen az ablakon, lathatja a gyonyor(i viragzo
cseresznyefat a hatsé kertben.”

Felmentek az emeletre megnézni a haz tobbi részét. Harry
megallapitotta: ,,Ezek a haloszobak tul kicsik, a tapéta régi-
modi, és minden szobat Ujra kell festeni.”

Az ligynok reakcidja: ,Igen. De latja? A legnagyobb halo-
bol szép kilatas nyilik a viragzo cseresznyefara.”

Miutan korbejartak a hazat, a né olyan izgatott lett a cse-
resznyefa miatt, hogy semmi masra nem figyelt. Megsziile-
tett a dontés. Megvették a hazat, mert az iligynok rajott, hol
rejtézik az ,,azonnali iizletkdtés” gomb: a viragzé cseresznye-
fanal.

Minden terméknél, szolgaltatdsnal van valahol egy ,,vi-
ragz6 cseresznyefa”. Az igazi vevoknél mindig van valami a
termékben, szolgaltatasban, melynek az ligyfél oriilne. Vala-
milyen elény, haszon, melyet az ligyfél nagyon akar. Talaljak
ki, mi az, kérdezzenek, hallgassanak figyelmesen, és amikor
mar tudjak, gy6zzEék meg a fogyasztot, hogy ha a vasarlas mel-
lett dont, teljesiil ez az elvarasa.

Minden terméknél, szolgaltatisnal van valahol egy ,,vi-
ragzo cseresznyefa”.
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Feladatok

. Készitsenek listat, milyen fogyasztoi sziikségletekre jelent-

het megoldast a termékiik! Rendezzék a listat fontossagi
sorrendbe a fogyasztd szempontjabol! Keressenek lehetsé-
ges tigyfeleket és vegyék figyelembe a sziikségleteiket!

. Rendszeresen végezzenek piackutatast az elégedett fo-

gyasztok kozott! Talaljak ki, a termék melyik elényds tu-
lajdonsaga késztette dket arra, hogy 6noktol vasaroljanak!

. Hatdrozzdk meg a legfontosabb eldnyt, melyet az iizleti

igyfelek keresnek! Talaljak meg a modjat, hogy minél job-
ban elmagyarazzak ezt az eldnyt az iizleti megbeszéléseken!

. Mérjék fel, milyen jelentés nyereséggel, illetve veszteség-

gel szamolhat az ligyfél, ha hasznalja, illetve nem hasznal-
ja a terméket! Rendszeresen hangsulyozzak ki ezeket!
Oltdzzenek gy, mint egy sikeres ember! Vegyenek és ol-
vassanak konyveket a helyes 06ltozkodésrdl az iizleti élet-
ben, és ez alapjan allitsak Ossze a ruhatdrukat! Nézzenek
ki ugy, mint egy profi, amikor egy iigyféllel tdrgyalnak!

. Fogalmazzak meg kiegészitendd kérdéseket, melyek segi-

tenek, kézben tartani az ligyféllel folytatott beszélgetést!
Meérjék fel az ligyfél valddi sziikségleteit! Irdnyuljon ra
a reflektorfény, kérdezzenek és figyelmesen hallgassak a
valaszait!

. Viselkedjenek Ugy, mint egy barat, tandcsadd és tanar

minden egyes fogyasztdval! Koncentraljanak arra, hogy
segiteniiik és tanitaniuk kell, nem pedig eladni!

Masokat segitve onmagunkon segitilink - barmi jot adunk,
a kor bezarul, és a jo visszaér hozzank.

FLORA EDWARDS
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4. FEJEZET

A Kreativ értékesités

Ahhoz, hogy valaki sikeres lizletet kdsson,
képzelderére van sziiksége.
Az egészet latnia kell elére, mint egy viziot, almot.

CHARLES SCHWAB

kreativitas minden cstucskategorias értékesitonél ve-
Aleszijletett tulajdonsag. Szerencsére, a kreativitasi
szint nagyban fligg az énképtdl, attdl, hogyan gondolkod-
nak és érznek onmagukkal kapcsolatban, ami a kreativ te-
vékenységet illeti. Ez azt jelenti, hogy gyakorlassal fokozhato
a kreativitds, mig automatikus, magatol értet6d6 valaszreak-
ciéva nem valik barmilyen kitizott céllal kapcsolatban
A kreativitas folyton megmutatkozik, allandéan hasznal-
hat6. Amikor megprobaljak elkeriilni a kozlekedési dugot,
mikodzben egy targyalasra sietnek, keriild utakat valasztanak,
mellékutcadkon hajtanak, azaz igencsak kreativan viselkednek.
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Ha partit szerveznek, egy bemutatot terveznek, szintén kre-
ativan dolgoznak. Ha megprobalnak meggydzni valakit arrdl,
hogy a termék j6 és értékes, szintén kreativan viselkednek.

Reggel, 6ltozés kozben, amikor kivalogatjak, hogy mit -
melyik nyakkendét, felsét, bluzt, inget, ruhat, nadragot, cipdt
- vegyenek fel a tokéletes Osszhatas érdekében, akkor is krea-
tiv tevékenységet végeznek.

Amiben hiszel, valosagga valik

Szomort tény, hogy sokan azt hiszik, nem kiilondsebben kreati-
vak. A kreativitast nagy irodalmi vagy képzémiivészeti alkotasok-
hoz kotik. Pedig a kreativitast leginkabb a ,,jobbitas” szoval lehet-
ne definidlni. Amikor jobba tesznek valamit azaltal, hogy masképp
csinaljak, a kreativitast hasznaljak, néha egészen magas szinten.
Az énkép kozponti szerepe miatt, minél inkabb kreativ-
nak hiszik magukat, annal kivalobb otleteik tamadnak, az ér-
tékesitésben kivaltképp: iizleti lehetOséget teremtenek ott,
ahol korabban nem volt. Az iigyfélkutatas, kapcsolatépités,
a sziikségletek felmérése, bemutatas, akadalyok lekiizdése, le-
zaras, lzletkotés, ujabb értékesités ugyanannak az tigyfélnek,
illetve rajta keresztiil ijabb iigyfelek szerzése soran rendki-
viil Osszetett kreativ tevékenységek, melyek a tarsadalmunk és
a szabadkereskedelem mozgatorugdi.

A kreativitas fejlesztésének harom modja

A kreativitas harom kulcstényezdvel 6sztondzhetd:
1.vilagos célok;
2. siirgetd problémak;
3. fontos kérdések.
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Mindharmat olyan gyakran kell haszndlni, amennyire csak
lehetséges.

Minél intenzivebben vagynak egy tiszta, vilagos célra, annal
kreativabban talaljak meg a megvalésitas lehetséges modjait.

Minél elszantabban szeretnének megoldani egy problémat,
annal tobbféle, kiilonbozé megoldast fognak talalni.

Minél inkabb egy fontos kérdésre dsszpontositanak, melyet
onmaguknak tettek fel vagy masok tettek fel ondknek, annal
kifinomultabb valaszokat tudnak adni. Mindharmat folya-
matosan hasznalni kell, hogy minél ink&bb edzésben tartsdk
az agyukat.

Gyakorold a kreativ gondolkodast!

Az értékesitésben vannak kiilonb6z0 teriiletek, ahol rendsze-
res gyakorlassal fejleszthetd a kreativitas. Minél kreativabba
valnak, annal tobb pénzt kereshetnek.

Az elsé ilyen teriilet az dgyfélkutatas. Az itt elért sikerek
nagyban befolyasoljak a varhato bevételt. Annak, hogy egy-
re tobb €s jobb lehetséges tligyfelet talaljanak, csupan a kép-
zelet szab hatart.

A masodik ilyen teriilet, ahol a kreativitds lényeges, az
a vasarlasi motivaciok felmérése. Kreativan kell kérdezni, hogy
felmérhessék, pontosan mire van sziiksége a fogyasztonak, mi
késztetné vasarlasra.

Ez igazi kihivast jelent az intelligencianknak és az agyunk-
nak. A lehetséges iligyfelek automatikusan ellenéallnak, ha va-
lamilyen ajanlattal keresik meg 6ket. Nem akarjadk megmon-
dani, miért vennék meg esetleg a terméket. Tapasztalatbol
tudjak, hogy ha ©6nok kitalaljak, mit akarnak, valdszinileg
meggy6zik oket arrdl, hogy ha a vasarlas mellett dontenek,
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akkor teljesiil az elvarasuk, és igy mar nem lenne erejiik ellen-
allni az ajanlatnak.

Fedezd fel az uj termékhasznalatot!

A kreativitds lényeges abbol a szempontbol, hogy fel kell
fedezni az 1j termékhasznalatot és termékalkalmazasokat.
Gondolkodniuk kell, hogy megtalaljadk a modjat, hogy ott is
iizleti lehet6séget teremtsenek, ahol egyébként nem lenne.
Az iizlet minden Osszetevdjét Ossze kell hangolni, beleértve
sajat magukat is, a cégiiket, a fogyasztot, a terméket vagy a
szolgaltatast, az arat és a feltételeket, a szallitast és a beszere-
1ést, és minden mast. Ez rendkiviil dsszetett feladat, igen nagy
kreativitast igényel.

Létfontossagli, hogy a kreativitasukkal le tudjak torni
a fogyaszto ellenallasat és elharitsak az akadalyokat. Végiil az,
hogy mennyire tudjak lezarni az ligyletet és cselekvésre sar-
kallni a fogyasztot, kritikus tényezé abbol a szempontbdl,
mennyit tudnak eladni és mennyit keresnek.

Tudd, hogy mirdél beszélsz!

A kreativ értékesités ott kezdddik, hogy tokéletesen ismerni-
ik kell a terméket, a szolgaltatast. Minél jobban ismerik és ér-
tik azt, amit arulnak, annal kreativabban tudjak értékesiteni. Mi-
nél felkésziiltebbek azzal kapcsolatban, hogy a versenytarsak ter-
mékéhez, szolgaltatasahoz viszonyitva miért és miben jobb az,
amit kinalnak, annal pontosabban képesek elmagyarazni ezt a
fogyasztoknak, és annal inkabb le tudjak torni az ellenallasukat.
Olvasak, tanulmanyozzak és memorizaljak a terméktajé-
koztatot! Figyeljék meg, mit arulnak a versenytarsak, mire
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helyezik a hangsulyt, és mi mindent vallalnak. Legyenek
szakértdi a piacnak!

Légy kivalé az ugyfélkutatasban!

Ha a leggyorsabban akarjdk ndvelni a bevételiiket, az igen
egyszeri. Toltsenek tobb idot a legjobb tigyfelekkel! - ez a si-
ker kulcsa. Ez a hatszavas formula biztos recept a nagy bevé-
telre minden piacon.

Tolts tobb idét a legjobb iigyfelekkell - ez a siker Kkulcsa.
Ez a hatszavas formula biztos recept a nagy bevételre
minden piacon.

A kreativ ligyfélkutatas lényeges szerepet jatszik a sikerben.
A tervezéssel és felméréssel kezdddik, és ezzel a harom kérdéssel:

1. Mi az 6t-tiz legvonzobb jellemzdje a terméknek?

2. Milyen kiilénleges sziikségleteket elégithet ki a termék a le-
hetséges tigyfeleknél?

3. Mit ajanl a cégiik, amit a tobbi cég nem, mi a f6 erdsségiik?

1. Mi az o6t-tiz legvonzobb jellemzéje
a terméknek?

Ismerjék a termék legvonzobb tulajdonsigait? Rendezzék eze-
ket fontossagi sorrendbe! Majd hatarozzak meg a kdvetkez6t:

» Egydltalan miért kellene barkinek is megvenni a terméket?
* Miért éppen az onok cégétdl kellene barkinek is megvennie
a terméket?
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» Miért pont ontdl kellene megvennie barkinek is a ter-
méket?

Vildgos valaszokat kell adni ezekre a kérdésekre, miel6tt
szemtdl szemben talalkoznanak a fogyasztoval.

2. Milyen kiilonleges sziikségleteket
elégithet ki a termék a lehetséges iigyfeleknél?

Milyen elényoket kinal a termék? Mds szoval mi az, amit az
onok termékében megtaldlhat a fogyasztd, maséban viszont
nem? Vagy egyaltalan 1étezik mésnal ilyen termék?

ijak le a termék legvonzobb tulajdonsdgait egy félbehaj-
tott papirlap egyik oldalara! Majd az el6z6 lista szavai mel-
1¢ irjak le az elénydket, melyeknek a fogyasztd oOriilne! Ne
felejtsék, a fogyasztok nem jellemzoéket vasarolnak, hanem
elényoket! Nem termékeket, szolgaltatidsokat vasarolnak,
hanem megoldasokat a problémaikra. Nem érdekli oket, mi
minden keriil bele a termékbe, csak arra koncentralnak, hogy
szamukra mi ,,jon ki” beldle.

3. Mit ajanl a cégiik,
amit a tobbi cég nem, mi a fo erosségiik?

Mi a kiilonleges, kizarélagos lizleti ajanlatukban? Mi a cé-
giik, termékiik f6 eréssége? Miben jobb a cégiik, a termékiik,
a szolgaltatdsuk a piacon 1évd tobbi cégnél, terméknél, szol-
galtatasnal?

Minél vildgosabban fogalmazzdk meg a valaszokat, anndl
kreativabban talalnak lehetséges ligyfeleket és annal tobb iiz-
letet kothetnek veliik.
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A stratégiai értékesités négy kulcseleme

Van négy kulcselem a stratégiai értékesitésben, melyeket meg
kell tanulni, ha be akarnak Kkeriilni a teriiletiikon legtobb
pénzt keresok felsé 10%-aba. Ezek a kovetkezok: specializacio,
differencialodas, szegmentacio és koncentracio.

Specializalod;j!

Specializacioval pontosan meghatarozhatd, mire is alkal-
mas a termék. Szakosodhatnak valamilyen kiilonleges ered-
ményre vagy eldnyre. Egy kiilonleges fogyasztoi rétegre vagy
piacra. Esetleg egy kiilon foldrajzi teriiletre. Vagy arra, milyen
kiilénleges igénynek felel meg jobban a termékiik, mint mas
termékei. ElsGsorban specidlis, és nem dltalanos szempontok-
nak kell megfelelniiik.

Sok értékesitd az egész karrierjét arra épitette, hogy egy kii-
16n iparagra specializalodott, egy bizonyos fogyasztotipusra
vagy egy jellegzetes foldrajzi teriiletre. Hogyan alkalmazhato
a sajat esetiikben?

Kiiloniilj el
- differencialod;j!

A differencialédas szempontjabol meghatarozhatd, mi eme-
li a terméket a versenytarsak folé. Milyen masok altal nem
kinalt specialis elonydket kinal a termék a fogyasztoknak?
Milyen teriileteken lenne a termék jobb, mint a hasonlo ter-
mékek, szolgaltatasok 90%-a a piacon?

Sok esetben, ha az 6ndk altal arult termék mashol is kapha-
td, mint példaul az ingatlan vagy életbiztositas, akkor csupan
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a sajat személyiségiik révén lehetnek masok. Csak egy olyan
ember van, mint 6ndk - sajat maguk. A legtdbb iizletet az
alapjan kotik meg, mit érez az értékesitd irant az tigyfél, sok-
szor ez tobbet szamit barmilyen més tényezdénél.

Lépj ki a piacrol
- szegmentalod;!

A stratégiai értékesités harmadik része a szegmentdcio. Ha
mar meghataroztak a specialis teriiletet, és hogy miben mas
a termék a versenytarsak termékeinél, a kovetkez6 cél az, hogy
pontosan felmérjék, milyen fogyasztonak szarmazhat hasz-
na abbodl, amit 6ndk jobban csindlnak masoknal. Kik ezek a
fogyasztok?

Hol talalnak idealis embereket, szervezeteket, vallalkozaso-
kat a termékiikh6z? Gondolkodjanak és keressék a ,tokéletes
fogyasztokat”! Hogyan jellemeznék Sket?

Osszpontosits!

A stratégiai értékesités negyedik része a koncentrdcio. Talan
ez a legkritikusabb elem abbdl a szempontbdl, hogy sikeresek
lesznek-e egy adott teriileten, foleg az értékesitésben. Onokon
all, hogy vildgos célkitlizéseik legyenek, és kizardlag azokra
az lgyfelekre koncentrdljanak, akik a lehetséges vasarlderdt
jelenthetik.

Bizonyos esetekben egy iligyfél szazszor tobbet ér egy ma-
sik tigyfélnél. Az alapszabaly az, hogy mindig balnat probalja-
nak fogni, ne aprohalat. Ne feledjék, ha elkapnak ezer aproha-
lat, az csak egy marék kishal, de ha kifognak egy bélnat, akkor
tele lesz a hajojuk.
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Nemrégiben egy Tampdban rendezett ilizleti szeminarium
utdn egy értékesitd azt irta nekem, hogy rogtén elkezdte hasz-
nalni ezeket a technikakat. Egy héten beliil kotott egy olyan
iizletet, mely kitette az éves kvotdjanak 58%-at. Egészen el-
amult a holgy, milyen kiilonbséget ért el, csupan azzal, hogy
minden energidjaval a lehetd legnagyobb fogyasztojara kon-
centralt.

Milyen vésarlok és piacok képesek hatalmas mennyiséget
vasarolni abbdl, amit arulnak? Hol vannak, hogyan keriilhet-
nek a kozeliikbe?

Készits alapos piackutatast!

Hasznélhatjak a kreativitasukat abban, hogy felmérjék a leg-
nagyobb ¢és legjobb iizleti lehetdségeket. Ennek érdekében
rendszeresen, Ujra meg ujra el kell ismételniiik az alabbi kér-
déseket:

1. Pontosan ki a fogyasztéim? Készitsenek listat azokrol a tu-
lajdonsagokrél és jellemvonasokrol, melyekkel az idea-
lis fogyasztdo rendelkezik. Milyen idds, milyen nevelteté-
si, hol tanult, mivel foglalkozik, mennyit keres, milyen
tapasztalatai vannak, hogyan viselkedik, mire van sziiksé-
ge? Minél vildgosabban felmérik az idedlis fogyasztot, an-
nal konnyebben talaljadk meg Oket, hogy beszélhessenek
veliik.

2. Kik veszi meg most rogton a terméket, szolgaltatast? Alkal-
mazzak a 80/20-as szabalyt! Kik jelentik a fogyasztok 20%-
at, akik az iizleti forgalom 80%-at adhatjak? Mi benniik
a kozos? Hogyan talalhatnak tobb olyan fogyasztot, mint
amilyenek a jelenlegi legjobb vasarloik?
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3. Kik lesznek a jovében a fogyaszt6ik? A piacok éllan-
déan valtoznak, s O0noknek is valtozniuk kell. Tervezze-
nek Ot évre elére! A mostani trendekbdl kiindulva kik
lesznek valdszinilileg a legjobb vasarléi abban az id6-
szakban?

4. Milyen trendek figyelhetdek meg az iizletdgban és a pia-
con? Milyen valtozasok vérhatdak, melyek arra késztethe-
tik, hogy megvaltoztassak, hogyan vagy kiknek értékesite-
nek? Milyen irdnyba mozdul el a piac? Hogyan valtoznak
a fogyasztok?

5. Milyen uj piacok keletkezhetnek a termék, szolgaltatas sza-
mara? Kinek lehet még eldnye a specidlis teriiletiikbdl vagy
a differencialodasukbdl, kik azok, akiket eddig még nem
értek el?

6. Miért vasarol a fogyasztojuk? Milyen elénye, haszna szar-
mazik abbol, ha 6nok termékét vasarolja meg, ha igény-
be veszi a szolgaltatasaikat? Mindabbdl, amit kinal-
nak, a termék, szolgaltatds melyik részét dicséri leginkabb
a vasarlojuk? Hol rejlik az ,,azonnali {izletkdtés” gomb,
mely rogton vasarlasra Osztonzi a fogyasztokat? Tudniuk
kell a valaszokat ezekre a kérdésekre.

7. Ki vagy mi a versenytarsuk? Kik a nagyobb és kik a ki-
sebb versenytarsaik? Milyen eldnyilik szarmazik a fogyasz-
toknak, ha a versenytarsaktdl vasarolnak és nem Onok-
t61? Hogyan tudndnak ugy helyezkedni a piacon, hogy
az emberek inkdbb 0Onoktdl vasaroljanak? Ez gyakran
kulcsfontossagu abbol a szempontbol, ha az egész piacra
be akarnak torni. Ha a cégek a versenytarsak mellé sora-
koznak, az eladasaik gyakran tobb szdz szdzalékkal emel-
kednek.
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Apple kontra Microsoft

Az Apple Computer volt az elsd vallalat, mely kisméretii
személyi ¢és {lizleti szamitdgépeket dobott piacra. Kihoz-
tak egy felhasznalobarat személyi szamitogépet, és rogton
piacvezetdveé léptek eld, mivel Apple I és Apple Il szazezre-
it értékesitették.

A Microsoft az Apple utan jelent meg a piacon, azzal a cél-
lal, hogy elérik, sOt talszarnyaljak az Apple eladasi szamait.
De ahelyett, hogy a szamitogépeket fejlesztették volna, a
Microsoft a szoftverekre, az operacids rendszerekre koncent-
ralt, s6t arra biztatta a tobbi szoftverfejlesztét, hogy hozzanak
1étre az 6vével versenyképes programokat.

A két cég stratégiaja teljesen mas. Az Apple igyekezett
megovni az Osszes operacids rendszert és hardvert, igy ma-
gasabb arakat és nagyobb profitot ért el. A cstcson az Apple
49%-o0s tisztaprofitot ért el az eladasaibol - ez hihetetlen
szam.

Egy masik stratégia

A Microsoft, Bili Gates és Steve Ballmer iranyitasa alatt Ggy
dontott, hogy ¢él az Apple felhasznalobarat szoftverének
elényével, és vilagszerte hozzaférhetévé teszi. Ugyanakkor
minden technikai elérelépésnél a Microsoft csokkentette
a MS-DOS operaciés rendszer arat. Ahelyett, hogy a magas
profitra koncentralt volna az egyes eladasoknal, a Microsoft
azt a stratégiat kovette, hogy alacsonyabb aru termékeket mi-
nél szélesebb korben tudjon értékesiteni.

Akkoriban nagy port kavart, hogy a Microsoft a PC-piac
90%-at uralta. A nagy sikertdrténet utan az Apple-t lekoroz-
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ték a piacon, és az nem is tudott Ujra az élre keriilni. 2004-re
az Apple piacrészesedése 3%-ra csokkent, még akkor is, ha so-
kan ugy itélték meg, az ¢ termékeik technoldgiai szempont-
bol kiemelkeddbbek a Microsoft termékeinél.

Mi vagy ki a versenytarsuk, hogyan hozhatjak elény0s hely-
zetbe a sajat termékeiket?

A tudatlansag problémat okozhat

Bizonyos esetekben a legnagyobb versenytars nem egy ma-
sik cég. Hanem a tudatlansag. A fogyasztok egyszerlien
azt sem tudjak, hogy a termékiik kaphato. Talan 0j. Talan
nem eléggé ismert. Talan nincs kelléen rekldmozva. Néha
a legnagyobb akadaly abban rejlik, hogy be kell vezet-
ni a koztudatba, mit nyerhet a fogyasztd a termékiiknek
koszonhetden.

A stratégiai értékesitésben mindig versenyeznek valakivel
vagy valamivel. Barmit is arulnak, van egy alternativa a pia-
con. Ki kell tehat talalniuk, hogy a lehetséges fogyasztoik mit
gondolnak, majd el kell érniiik, hogy a fogyasztok véleménye
szerint az ondk ajanlata jobb legyen masokénal.

Az értékesités bizonyos szempontbol olyan, mint a hadvi-
selés. A haboriban mindig Ggy kell meghozni a dontéseket,
hogy kozben figyelembe veszik az ellenfél aktualis, illetve le-
hetséges lépéseit.

8. Miben rejlik a versenyeldny? Itt kell differencialodni, ahogy
arrol korabban mar sz6 esett. Miképp kerckedhetnek a ver-
senytarsaik folé? Hogyan és miért vannak ondk ,,fentebb™?
Ahogy Jack Welch, a General Electric vezetdje mondta:
,-Ha nincs versenyelénydd, ne versenyezz!”
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A versenyelony dontd fontossagu lehet abbol a szempont-
bol, hogy a fogyasztdo az O6ndk termékét vagy a verseny-
tarsét valasztja-e majd. Meg kell értenilik, miben rejlik
a versenyeldnyiik, mert ez a kulcsa annak, hogy hatékony
¢és kreativ bemutatdt tudjanak tartani.

Olyannyira tisztdban kell lenniiik a termék vagy a szol-
galtatds versenyel6nyével kapcsolatban, hogy ha haj-
nali haromkor, almukbol felkeltve Ondknek szegezik a
kérdést: ,,Miért jobb az 6ndk terméke barki masénal?”,
akkor gondolkodas nélkiil, azonnal ra kell tudniuk vagni
a valaszt.

Amiben jobb vagy

A fogyasztok azért vesznek meg egy terméket, szolgaltatast,
mert ugy érzik, hogy az valamiben jobb a tobbinél. Néha
az alacsony 4r miatt. Néha valamilyen jellemzd elény mi-
att. Néha azért, mert jobban kedvelik azt az értékesitot,
mint a masik cég képviselgjét. Néha a versenyelény az, hogy
onok az elsok, aki elmagyarazzak nekik, hogyan javithatna-
nak az életikdn vagy a munkakdriilményeiken a terméknek
koszonhetden.

Barmi is az, a fogyaszté mindig az alapjan valaszt, amit az
adott koriilmények kozott a legjobbnak vél. Mutassak meg
a fogyasztonak, hogy az énok terméke vagy szolgaltatasa meg-
felel az elvarasoknak!

Régi, régi

Nemrégiben egy fiatalember jott oda hozzam az egyik
szemindriumomon. Tandcsra volt sziiksége. Azon tiz cég
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egyikének dolgozott, mely a helyi piacon alvéllalkoza-
soknak adott el villamossagi cikkeket, elektronikai alkatré-
szeket.

De mindegyik forgalmazd ugyanattél a gyartotdl vette
a termékeket, és tobbnyire azonos aron kindlta ugyanazok-
nak a fogyasztoknak. R4adasul az elektronikai piac abban az
idében eléggé stagnalt.

Megkérdezte tdélem: ,Ilyen koriilmények kozott ho-
gyan tudnék egyedi ajanlatot kindlni vagy versenyelOnyre
szert tenni?” Megmagyaraztam neki, hogy ez nem iga-
zan lehetséges. Mindazok alapjan, amit elmondott, olyan
dolgot arult, melyeket mashol is meg lehetett venni ugyan-
olyan 4ron és mindségben ugyanolyan feltételekkel. A ter-
mékeinek nem volt semmilyen egyedi jellemzoje sem.
A beszikiilt piacon mindenkinek kevesebb iizleti lehetség
jutott, beleértve 6t is. Nem igazan volt jovdje ennek az ipar-
agnak.

Tedd valahogyan egyedivé
a termékeidet!

Az egyik legkreativabb dolog, amit tehetnek, ha olyan ter-
méket, szolgéltatast kindlnak, mely valamiképp kiilonleges.
Olyasvalamit, amiért a fogyasztok hajlanddak fizetni, mert
mashol nem kaphatd. Ha viszont egy ,,nekem is van” termé-
ket arulnak, az egyetlen modszer ahhoz, hogy tobbet adjanak
el beldle, ha hosszabban és keményebben dolgoznak, ha tobb
lehetséges ligyfelet keresnek fel, és biznak az atlag torvényé-
ben. De ennek hosszil tdvon nincs jovdje, ha a termékiik nem
egyedi, nem kiilonbozik valamiben a forgalomban 1€vé tob-
bi terméktol.
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Hasznald az elonyodet!

A kreativ értékesitésben mindig a termék legfontosabb
elényével tehetnek szert vezetd helyre a versenytarsaikkal
Osszehasonlitva. Ez kulcsfontossagli tényezd a reklamban,
az tugyfélkutatisban és az eladasban. Amikor talalkoznak
egy ugyféllel, aki tényleg valamilyen - csak a termékiik altal
nyUjtott - kiilonlegességet szeretne, akkor konnyen nyélbe
iithetik az tizletet.

A nagyvallalatok rengeteg id6t és hatalmas Osszege-
ket szannak arra, hogy felépitsék hirneviiket az egyedi iizle-
ti ajanlataik révén. Amikor az IBM volt a legnagyobb sza-
mitastechnikai cég a vilagon, a szervizhdlozatdarol lett hi-
res. A cég egymillidrd dollart fektetett évente abba, hogy
a fogyasztéit gyorsan ki tudja szolgilni, ha valamelyik
gép esetleg meghibasodott. A nagyobb fogyasztdinak,
akiknél jelent6s szamitastechnikai beruhazasok tortén-
tek, az IBM gyakran repiilon kiildott szakembereket a vi-
lag kiilonb6zd részeibdl, napi huszonnégy oOrdban, hogy
a szamitogépes rendszer helyredlljon ¢és miikddni tud-
jon. Az IBM a mindségi szervizszolgaltatdsdnak koszon-
hetden viladgszerte az iparag egyik kiemelkedd képviseldjévé
valt.

Erdekes médon az IBM-nek sohasem volt jobb, gyorsabb
vagy olcsobb terméke a versenytarsakéhoz képest. Mas val-
lalatok alacsonyabb arakon kinaltak tobbet nyujté terméke-
ket. Az IBM meg sem kisérelte legujabb fejlesztésekkel atven-
ni a piacvezetd szerepet. Inkabb arra Osszpontositottak, hogy
a hirneviik a szervizhalézattal forrjon dssze. Ez a versenyeldny
mégis hozzésegitette 6ket ahhoz, hogy a vilag egyik legsikere-
sebb vallalatava valjanak.
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Akadjon el a lélegzeted!

Néhany éve a Smirnoff vodka forgalmazéi megprobaltak
bevezetni a markat az USA-ban. Nem sok sikerrel. Akkori-
ban a vodkat kiilfoldi, de legfdképpen orosz italnak tartot-
tak. A hideghdbort javaban tartott, és az amerikaiak nem
kiilonosebben lelkesedtek egyetlen orosz termék irant sem,
foleg nem egy tomény szeszes ital irdnt.

A Smirnoff forgalmaz6i hatalmas pénzeket koltottek
arra, hogy helyzetbe tudjak hozni a whisky, scotch, gin, rum
és egyéb toményitalok mellett. Nem sikeriilt. Végiil az egyedi
iizleti ajanlatukat arra hegyezték ki, hogy ha valaki Smirnoff
vodkat iszik, akkor az nem érzddik a leheletén.

Azon nyomban hatalmas reklamkampanyt inditottak azzal
a két szlogennel, hogy ,,Smirnoff! It takes your breath away”
és ,,Smirnoff, it leaves you breathless” (mindkettd szojaték: az
angol kifejezések egyarant jelentik azt, hogy ,,0lyan jo, hogy
elall a lélegzeted” és azt, hogy ,,nem érzddik a leheleteden”
[a ford.])

Nem telt bele sok id6, a Smirnoff 50 millié6 dollaros ter-
mék lett, jelenleg pedig 500 millié dollaros. Betort a piacra,
ma mar a vodka piaca évi egymillidrd dollar koriil jar. Azzal,
hogy felmérték a versenyeldnyt - akar ebéd mellé is meg lehet
inni beldle egy kicsit anélkiil, hogy a munkatarsak észreven-
nék az irodaban -, nagy lizleti sikert arattak.

Hogyan irndk le, hogyan jellemeznék a termékiiket ebbdl
a szempontbol? Mi az 6ndk egyedi iizleti jellemzdje?

9. Kik nem tartoznak a fogyasztoik k6z¢? Kik azok, akik hasz-
nalhatndk a terméket, szolgaltatast, de sem Onoktdl, sem
a versenytarsaktol nem vésaroljak meg? Ezek az emberek
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egyaltalan nincsenek jelen a piacon. Valdjaban azok, akik
nem tartoznak a fogyasztoik kozé, a legnagyobb kiakna-
zatlan lehetdséget rejtik a termék és a szolgaltatas szamara.
Ha fel tudjak ezt mérni, és megtalaljak a hozzajuk vezetd
utat, gyakran olyan iizleti lehetdségek nyilnak meg, ahol
egyaltalan nincsenek versenytarsak vagy ahol alacsony
az érellenallas.

Hatalmas uj piac

Gyakran ezek az emberek a laté adaptors, azaz a késdi elfoga-
dok jelentik, akik egészen addig varnak a vasarlassal és nem
kockaztatnak, amig egy 1j terméket vagy szolgaltatast a nagy
tobbség ki nem probalta, le nem tesztelte. Ha egy cégnek
sikeriil utat taldlnia ehhez a hatalmas késdi elfogado tomeg-
hez, akik még nem fogyasztok, gyakran tilszarnyalja verseny-
tarsait.

Hérom példa is esziinkbe juthat: a fax, a személyi szdmito-
gép és a mobiltelefon. Mindegyik esetében az elején csak keve-
sen akartak vallalni az 0j technologidval jaré kockazatot. A ko-
rai verziok gyakran nagyok voltak és nem tul hatékonyak. Az elsd
mobiltelefonokat tdskadban tudtak az emberek magukkal vinni.

De amikor ezt a harom ujitast elfogadtak az iizletemberek
¢és hasznaltak az irodaikban, egyszeriben mindegyik berobbant
piacra. A kordbbi nem fogyasztok milliéi 6zonlotték el a pi-
acot. Ma mar a gyerekeknek is van mobiljuk, szamitogépiik,
faxuk, melyeknek folyamatosan jelennek meg az 1jabb, jobb,
gyorsabb ¢€s olcsobb valtozatai. Az, ami valamikor a korai elfo-
gadok piaca volt, mara multimillidrdos piacca valt vilagszerte.

Hogyan alkalmazhatndk ezt a sajat termékeiknél, szolgal-
tatasaiknal?
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Az, aki nem szavaz

Egy masik példa: tarsadalmunk legnagyobb nem fogyasz-
to rétegét ma azok jelentik, akik nem mennek el szavazni.
Ha valami arra 06sztondzné a tdvolmaradokat, hogy leadjak
a voksukat, tulajdonképpen az egész valasztas kimenetelét be-
folyasolni tudndk. A szavazasra jogosultak 40%-a sohasem
vesz részt a szavazason. Ok az orszag legjelentésebb szavazo-
bazisa.

Miért nem vasarolnak?

Azok, akik nem veszik meg a termékiiket vagy barki mas ter-
mékét, az 0 fogyasztok legnagyobb forrasa. Ha rajonnek, mi-
ért nem vasarolnak, teljesen 0j piac nyilhat meg 6ndk eldtt,
¢s tobbet értékesithetnek, mint valaha gondoltak volna.

Mindig tegyék fel a kérdést a nem fogyasztokkal kapcso-
latban: miért nem vasdarolnak? Mi az, ami visszatartja oket at-
tol, hogy megvegyék a kindlt terméket, szolgaltatast? Milyen
akadalyt kellene ledonteni, hogy Ok is belépjenek a piacra?
Mit tehetnének annak érdekében, hogy megtudjak, milyen
elénnyel jarna, ha hasznalndk a termékiiket? Hogyan tudnak
szertefoszlatni a fenntartasukat, félelmiiket, mely visszafog-
ja oket?

Nagyon gyakran a legegyszeriibb modon ugy érhetik el
a nem fogyasztéi réteget, hogy felmérik, milyen kiilonle-
ges eldnyt értékelne és szeretne a nem fogyasztd annyira,
hogy megvegye a terméket, illetve a szolgaltatast. Az ilyen
tigyfélnek bizonyitsdk be, hogy megkapja azt, amire vagyik,
azt, ami vasarlasra Osztonozheti, majd ajanljanak neki fel-
tétel nélkiili garanciat! Ha a kulcseldnyre koncentralnak,
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és hatasos garancidkkal erésitik meg az ajanlatukat, letorhe-
tik a nem fogyaszté ellenallisat, mely gatolja 6t abban, hogy

vasaroljon.

10. Mikor vasarolnak a fogyasztoik? Mi a legalkalmasabb
idépont az eladasra? Egy bizonyos idépont a cég életében
vagy egy bizonyos iddszak az év folyaman? Mikor vasa-
rolnak, amikor né az iizlet vagy amikor csokken?

Néhany szolgaltatast akkor érdemes kinalni, amikor pang
a piac. Mdas szolgaltatasokat pedig akkor lehet konnyeb-
ben eladni, amikor gyorsan né a piac.

Az év melyik idészakiaban vasarolnak a fogyasztok legin-
kabb? Melyik iizletciklus alatt? Bizonyos termékek job-
ban illenek az indulé véllalkoziasokhoz. Mis termékek
viszont inkibb a novekvo cégeknek valok. Néhany ter-
mék pedig leginkabb a nagyvillalatoknak éri meg,
melyek mar stabil poziciot értek el a piacon.

Mi befolyasolja a vasarloi magatartast?

Vannak, akik impulzivan vésérolnak. RoOgton megveszik
a terméket, ahogy piacra keriil. Ok azok, akik mar a bemuta-
té6 napjan megnézik a filmeket. Azonnal, mar a megnyitasnal
kiprobaljak az 1 éttermeket. Kovetik a divattrendeket, ahogy
azok megjelennek az aruhazak kirakataiban. A fogyasztoknak
kb. 5-10%-a ilyen. Akkor is kiprobaljak a terméket, ha valoja-
ban nem tudjék, tényleg jo-e vagy sem.

Sokan csak akkor vesznek meg egy terméket, amikor mar
kett6-négy év alapjan vildgos szdmukra, hogy az a termék
népszerli és altalanosan elfogadott. Sok termék nem indul be
négy-ot évnél kordbban. Gyakran hosszl id6t vesz igénybe, hogy
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a tomegek eléggé bizzanak a termékben, és nagy szamban kezd-
jék vasarolni. Gondoljanak csak a személyi szamitogépekre!

Sokan csak akkor vesznek meg egy terméket, amikor mar
kettd-négy év alapjan vilagos szamukra, hogy az a termék
népszerii és altalanosan elfogadott.

Sok olyan vésarld van, aki csak akkor jelenik meg a piacon,
amikor az mar megérett. A termék vagy a szolgaltatas az élet-
ciklusa végéhez kozeledik. Mar vannak helyette gyorsabb,
jobb és olcsobb termékek. Az ebben az életciklusban elérhetd
profit viszonylag kicsi.

Végiil van egy késon érd tipust vasarlo, aki csak akkor va-
sarol meg egy terméket, mieldtt azt kivonnak a piacrol.

11. Minek kell térténnie ahhoz, hogy az ligyfél megvegye a ter-
mékiiket? Sirlin eléfordul, hogy valaki csak akkor vesz meg
egy terméket vagy probal ki egy szolgaltatast, ha ajanlja neki
valaki, akiben megbizik. Néha az ligyfél csak akkor vasarol,
ha besz¢élt egy elégedett vasarloval. Az ligyfélnek batoritasra,
megerdsitésre vagy jovahagyasra van sziiksége valaki mas-
tol, miel6tt tigy érezné, igen, megveheti az adott terméket.

ime, két jo kérdés a hezitalo tigyfélnek:
* Minek kellene torténnie, hogy az ajanlat mellett dontson?
* Mirdl kellene meggy6znom ahhoz, hogy megvegye a ter-

méket/szolgaltatast?

A kapott valaszok rendszerint kulcstényez6t jelentenek az el-
adas szempontjabol.
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Referencialevelek

Az egyik leghatasosabb eszk6z az értékesitésnél a referenciale-
vel. Ha azt mondjak, hogy a termékiik remek és jo valasztas az
tigyfél szamara, rogton kételkedni kezd a szavukban, hiszen
mégiscsak értékesitok. De ha ugyanezt valaki olyan mondja,
aki mar hasznalja a terméket, a fogyasztd elhiszi és elfogad-
ja az allitast.

Néhany éve, amikor az egyik vallalkozasomat épitettem,
folyamatosan kiizdottem az ligyfelekkel, mert viszonylag ;-
nak szamitottam a piacon. Bar mindenki, akivel dolgoztam,
elégedett és boldog volt a szolgaltatasommal. Ezért raszantam
egy hetet, és felkerestem az el6z6 fogyasztoimat. Megkérdez-
tem toliik, lennének-e kedvesek irni nekem egy-egy referen-
cialevelet, melyben kifejtik, mennyire kedvelik a szolgaltata-
somat és ajanljak masoknak.

Legtobben azonnal igent mondtak. Addig folytattam ezt,
amig tele lett egy gyliris mappa - atlatszo archivaldtasakban
lefiizott - referenciakkal. Ez megvaltoztatta az egész Kkarrie-
remet.

A nyero stratégiam

Onnantol kezdve, amikor egy uj ligyféllel talalkoztam, az els6
dolog, amit megemlitettem: ,,Miel6tt elkezdenénk, hadd mu-
tassak meg onnek néhany - az ligyfeleimtél kapott - referen-
cialevelet, melyekre kiilondsen biiszke vagyok.”

Ekkor atnytjtottam a mappat az ligyfélnek, és hagytam,
hogy beleolvasson a levelekbe. Rajottem, hogy az emberek
nagyon szeretnek referencialeveleket olvasgatni. Olyasmi
ez, mintha mas levelezésébe pillantananak bele. Késébb
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vettem egy sarga szovegkiemeld filcet, és bejeldltem a leg-
jobb mondatokat minden egyes levélben, hogy szembedtldek
legyenek, amikor az ligyfél lapozgatni kezdi a mappa tar-
talmat.

Elképeszté volt! Nagyon gyakran az ligyfél felnézett olva-
sas kozben, és megszolalt: ,,Megvett maganak. Mikor kezdhet-
juk?” Az eladdsaim megduplazddtak, megharomszorozddtak,
sOt megnégyszerezddtek. Miutan elkezdtem hasznalni a refe-
rencialeveleket, az elsé két honapban tobb iizletet kotottem,
mint az azt megel6z6 egész évben.

Sokan irnak 6noknek referencialevelet, ha megkérik Oket.
De gyakran olyan elfoglaltak, hogy nem boldogulnak vele,
Ebben az esetben ajanljak fel, hogy megirjak résziikre, és kér-
jék meg Oket, hogy masoljak le a sajat fejléces papirjukra és ir-
jék ala. Dobbenetes, mennyi fogyasztdé megteszi ezt, ha meg-
kérik oket.

Tord le az akadalyokat
referencialevelekkel!

Ha folyton ugyanabba az akadalyba {itkdznek, kiilondsen
a magas ar miatt vagy azért, mert a cégilk vagy a termé-
kiik még til uj a piacon, kérjék meg az elégedett vasarloi-
kat, tgyfeleiket, hogy emlits¢k meg ezt az akadalyt a
referencialeveliikben, vagy akar meg is fogalmazhatjak he-
lyettiik.

Példaul mondjak azt, hogy a termékiikk dragabb, mint
a versenytarsaik terméke, és a fogyasztok ezt folyton szoba
hozzak. Kérhetik, hogy a vasarloik irjanak egy az alabbihoz
hasonl6 levelet:
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Kedves Brian!

Csak azért irok, mert szeretném elmondani, milyen elé-

gedett vagyok a termékével. Amikor eldszor felkeresett,
feltiint a magas ar. Amiota azonban haszndalom a terméket,
az elényok és az elért eredmények tulszarnyaljak a kifizetett
artobbletet. Koszonok mindent!

Udvézlettel,
egy elégedett vasarlo

Egy ilyen levél értéke aranyban mérhetd. Ha van fél tucat
ilyen levelik, rovid idén beliill megkétszerezhetik, megha-
romszorozhatjdk az eladasaikat. Hamarosan szinte minden-
kinek el tudjak adni, akivel csak beszélnek.

A legjobb reklam

Legnagyobb ereje a szdjhagyomany utjan terjedé reklam-
nak van. Az eladasok 85%-a annak koszonhetd, hogy valaki
azt mondta valakinek: a termék jo. Az Osszes tobbi reklam-
modszer kisérlet arra, hogy az emberek kiprobaljak a termé-
ket, szolgaltatast, és elkezdjen sz4jrol szjra terjedni a hire.

Az eladasok 85%-a annak koszonheté, hogy valaki azt
mondta valakinek: a termék jo.

A filmiparban a studiok a reklamkiadasaik 80 vagy annal na-
gyobb szazalékat a filmbemutatdé hetére idozitik. A cél az,
hogy a lehetd leggyorsabban annyi embert csdbitsanak be
a mozikba, amennyit csak lehet, a mozilatogatok ugy vélik,
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a film nem elég jo vagy épp ellenkezbleg,, elkezd terjedni
a film hire sz4jrol szajra, és a termek késobb tele lesznek.

2004-ben Mel Gibson Passio és Michael Moore 9/11 cimii
filmje is rendkiviili, szajrol szajra terjedé reklamot kapott, és
mindkét film kasszasiker lett, vagyonokat hozva a produce-
reknek.

Mikor dontottek ugy utoljara, hogy elmennek egy étte-
rembe, melyet a Sarga oldalakbol néztek ki? Inkabb az szo-
kott torténni, hogy valaki elmondja 6ndknek, volt egy remek
étteremben, jol érezte magat, kellemes élmény volt. Ebben
az esetben 0nok is elmennek és kiprobaljak. A szajmarketing
mindennél tobbet ér.

Kérd meg oket!

Az elégedett vasarlok jelentik a legjobb forrast arra, hogy Gjabb
termékeket adjanak el nekik vagy rajtuk keresztiil mas embe-
reknek értékesiteni tudjak a terméket. Ha raszanjak az idé6t, és
megkérdezik, miért 6noktdl és nem mastol vasaroltak, el fog-
jék mondani. Ha mar tudjak az okot, akkor azt elismételhetik,
amikor talalkoznak egy ujabb lehetséges tigyféllel.

Hivjak fel vagy keressék fel az elégedett vasarloikat, valakit,
akit kedvelnek, és aki kedveli 6ndket! Mondjak el neki, hogy a
cégiik elégedettségi felmérést végez: ,,Megkérdezziik a legjobb
igyfeleinket, hogy megtudjuk, hogyan szolgalhatnank ki dket
még jobban a jovében. Megtenné, hogy valaszol néhany kér-
désre?”

Majd tegyenek fel neki ilyen kérdéseket:

* Miért dontott ugy, hogy inkabb tdliink és nem valaki mas-
tol vasarol?
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* Hogy érzi, milyen elénye, haszna szarmazik abbol, hogy
a termékiinket hasznalja?

» Hogyan javithatnank a terméken 6n szerint a jovoben?

» Mit gondol, milyen fogyasztonak szarmazna leginkabb
haszna a termékiink hasznalatabol?

* Van a termékiinknek (szolgaltatisunknak) olyan jellemzdje,
melyre nem szamitott, amikor megvasarolta?

Soha ne félj kérdezni!

Ha elég kérdést tesznek fel az elégedett vasarloknak, és figyel-
mesen hallgatjdk a valaszokat, minden sziikséges informaciot
megszerezhetnek ahhoz, hogy még tobbet tudjanak eladni a ter-
mékeikbol, mégpedig gyorsabban és konnyebben, mint valaha.

Agyalj rendszeresen!

A kreativitas Osztonzésének ez az egyik leghatasosabb mod-
ja, észre fogjak venni az 1 lehetdségeket és gyorsabban arat-
hatnak sikert az tizleti életben. ,,20 Otletes” modszernek
hivjak. Amikor elkezdik rendszeresen hasznalni, és felmeriil
néhany otlet, a kovetkez6 honapokban kétszer annyi vagy
még tobb lehet a bevételiik.

Elmondom, hogyan mikddik. Vegyenek egy papirlapot,
és irjak le a legnagyobb céljaikat vagy a legsiirgetébb prob-
Iémaikat a lap tetejére, méghozza egy kérdés formajaban! Pél-
daul irhatjak ezt: ,,Hogyan duplazhatnam meg a bevételemet
a kovetkezo tizenkét honapban?”

Akar ennél pontosabban is megfogalmazhatjak: ,,Hogyan
tudnam a bevételemet évi 50 000 dollarrol 100 000 dollarra
novelni a kdvetkezd tizenkét honapban?”
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Fogalmazz vilagosan, konkrétan!

Minél vilagosabban ¢és konkrétabban fogalmazzak meg a
kérdést, annal konnyebb lesz az agynak valaszolni ra. Ezt az
agytornat elsésorban konkrét, kézzelfoghatd valaszok megke-
resésére hasznalhatjak.

Példaul ne irjanak olyat: ,,Hogyan lehetnék boldogabb?”,
mert ez tul bizonytalan, az agy nem tud Osszpontositani és
hasznalhat6 valaszokat adni.

Miutan leirtdk a kérdést, adjanak hasz valaszt a kérdésre!
Mindegyiket egyes szam elsé személyben, pozitiv hozzaadllds-
sal fogalmazzak meg! Példaul ahelyett, hogy azt irnak, ,,tobb
megbeszélés kell”, inkabb irjak azt, hogy ,,Minden egyes nap
ottel tobb megbeszélést fogok szervezni.” Minél pontosab-
ban fogalmaznak, annal tobb 6tletiik tamad.

irj minimum husz valaszt!

Minimum husz valaszt irjanak a kérdésre! Tobbet is irhat-
nak, ha akarnak, de husznak mindenképp meg kell lennie.
Valamiért a htszas szamnak magikus ereje van. Gyakorta
a huszadik valasz hordozza azt az attorést hozo oOtletet, mely
megvaltoztatja a karrierejiikét.

Miutan elkésziiltek a hasz valasszal, nézzék at a listat, és
valasszanak ki legalabb egy dtletet, melyet rogton atiiltetnek
a gyakorlatba! Most csinaljak, ebben a percben! Ne késleked-
jenek! Ez nagyon fontos.

Miutan legalabb egy oOtlet megvaldsitasat elkezdték, ké-
szliljenek az 1jabb kreativ Otletekre! Jartukban-keltiikben,
egész nap tamadhatnak Gtleteik, megérzéseik, hogyan lehet-
nének még hatékonyabbak, hogyan lehetne tobb bevételiik.
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Az agyuk sziporkazni fog, mint a csillagszord a karacsony-
fan. Egyre éberebbek és tudatosabbak lesznek. Nem csupan
a sajat problémaikra, hanem masok problémaira is gyors és
hatékony megoldast talalnak.

Kulcs a vagyonhoz

Earl Nigtingale, amikor errél az o6tletrdl irt, azt allitotta: ,,tobb
ember tett szert vagyonra a 20 Otletes modszert alkalmaz-
va, mint barmilyen mas kreativ gondolkodast fejleszté mod-
szerrel”. A sajat tapasztalatom, valamint a tanitvdnyaim
ezreinek tapasztalatai lapajan, ez a 20 Gtletes modszer telje-
sen atformalhatja valaki életét. Ha mar hasznaljak, elkezdik
minden problémanal vagy célkitlizésnél alkalmazni. Barmi-
lyen tervnél bevalhat, akar nagy, akar kicsi. Hasznalhatjak egy
haz vagy a karrierjiik épitésénél. Egészen elképesztd eredmé-
nyeket fognak kapni.

Rengeteg eredmény

Ha mindig mas probléman vagy célon torik a fejliket - bar
akar ugyanazon a probléman vagy célon is gondolkodhat-
nak -, naponta tdamad minimum huasz Otletik. Ha egy hé-
ten Otszor elvégzik ezt a gyakorlatot, hetente lesz szaz otletiik.
Ha hetente 6t napon, az év 6tven hetében megcsinaljak, ak-
kor otezer otletiik lesz évente, melyek segithetnek abban, hogy
sikeresebb legyenek.

Ha naponta egy otletet kivalasztanak, és azon nyomban
elkezdik megvalositani, akkor az évente 250 Otletet jelent,
melyek hozzajarulhatnak a személyes és a karrierjikben ki-
tlizott céljaik eléréséhez.
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A nagy kérdés

Ha minden évben megvalositanak 250 otletet, mely hozzaja-
rulhat a sikeriikh6z, mit gondolnak, ez hatassal lesz az éle-
titkkre? Novekedni fog a bevételiik? Gondoljak, hogy napi egy
Otlet megvalositasa olyan dramaian megvaltoztathatja az
életiiket, hogy egy év mullva nem ismernek 6nmagukra?

Marshall McLuhan egyszer azt irta, minddssze egy Otlet
kell, mely csupan 10%-ban 1j, ahhoz, hogy egymilli6 dol-
lart kereshessenek. Nem kell hatalmas technikai, tudoma-
nyos attérésre gondolni. Ha csak egy kis ujdonsag van ben-
ne ahhoz képest, amit most csindlnak az adott teriileten,
versenyeldnyre tehetnek szert. Egy egészen kicsi verseny-
elény pedig épp elég ahhoz, hogy mindenki mastdl kiilonboz-
zenek, €s gyors tempoban a siker utjara Iépjenek.

Ha elkezdik hasznalni ezt a moddszert, és naponta husz
Otletet kitalalnak, meg fognak lepddni, milyen elképesz-
toek. Az egyik legkreativabb értékesitové fognak valni a te-
riletiikon. Kovetkezésképp a szakmajuk egyik legjobban fi-
zetett emberévé valnak. Mihelyt rendszeres szokasukka valik
a kreativ gondolkodas és a kreativ oOtletek alkalmazasa, nem
lesz olyan termék, melyet ne tudnanak sikeresen értékesite-
ni, és nem lesz olyan cél, melyet ne tudnanak megvalodsitani.
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Feladatok

1. Onok zsenik. Hatarozzak el még a ma, hogy hasznalni fog-
jék a kreativitdsukat barmilyen probléma megoldasanal,
barmilyen akadaly lekiizdésénél és barmilyen kitlizott cél
elérésénél!

2. irjék le a legfontosabb célokat a papirlap tetejére kérdés
formajaban! irjanak husz valaszt a kérdésre, majd leg-
alabb egyet kezdjenek el megvalositani! Ezt csinaljak meg
mindennap!

3. Meérjék fel, milyen kivalé a termékiik vagy a szolgaltata-
suk! Midltal adhatndnak el beldle tobbet, mint a verseny-
tarsak altal kinalt alternativa?

4. Hatarozzak meg, hogy a fogyasztdik miért inkabb 6noktol
¢s nem masoktol vasarolnak! Milyen tligyfeleknek szarmaz-
hat leginkabb haszna abbol, amit a legjobban csindlnak?

5. Hol talalhatéak legnagyobb szdmban a lehetséges fogyasz-
toik? Dontsék el, hogyan tdltsenek el veliik tobb id6t!

6. Jelentéségteljesen kiilonboztessék meg a termékiiket, szol-
galtatasukat! Taladljak ki, miért veszik meg az emberek a
termékiiket, €s azutdn mutassak meg, miért a termékiik
a legjobb valasztas minden szempont figyelembevételével!

7. Kérjék meg az elégedett vasarloikat, hogy irjanak referencia-
leveleket, emeljék ki a legjobb mondatokat, fiizzék le atlatszo,
milanyag tartdba, és tegyék bele a leveleket egy gytriis map-
paba! Mutassak meg ezeket a leveleket minden iigyfélnek!

Akarhonnan nézem, az élet legnagyobb ajandéka az,
ha esélyt kapunk, hogy keményen dolgozzunk egy értelmes
munkan, melyet megéri elvégezni.

THEODORE ROOSEVELT
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Szervezz tobb
személyes talalkozot!

Ha egy ember megtett minden tdle telhetot,
ha legjobb tudasa szerint cselekedett, és kozben
kielégitette a csaladja és a tarsadalom sziikségleteit,
akkor annak a férfinak szokasava valt a siker.

MACK R. DOUGLAS

sikeres értékesités szempontjabol a legfontosabb sza-

baly: télts t6bb idot a legjobb iigyfelekkel! Ez csupan
hat szo, de Osszefoglalja az értékesités komplett stratégia-
jat. Minél tobb id6t toltenek a legjobb ligyfelekkel, annal
valdszinlibb, hogy tobb iizletet fognak kdtni és anndl sikere-
sebb lesznek.

Az értékesitésben az az egyik legnagyobb kihivas, hogy

tudjunk Uj embereket megszolitani €s talalkozni veliik. Min-
den reklam, promdci6 arra szolgal, hogy valamiképp meg-
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gyorsitsuk ezt a folyamatot vagy épp konnyebbé tegyiik. Az
ugyfélkutatas az értékesités legtobb stresszt és frusztraciot
okozo részteriilete. Sok értékesitd, miutan valami kedvét
szegi, feladja, pedig akar sikeres karrierjiik Iehetett volna,
csak éppen nem tudtak elsajatitani az tligyfélkutatas csinjat-
binjat.

Barmit meg tudsz tanulni

Szerencsére az tlgyfélkutatas megtanulhaté. Ha barki mas jo
az ugyfélkutatasban, az azt bizonyitja, hogy épp olyan jok le-
hetnek. Egyszertien csak meg kell tanulni a csticskategori-
as emberek altal alkalmazott stratégidkat és technikakat, és
azutan at kell dolgozni a sajat munkajukra egyéni stilusuk
szerint. A siker garantalt.

Mostanra mar fejlesztették a kreativ gondolkodasukat
és elvégezték a piackutatast. Felmérték a versenyeldnyliket
és az egyedi eladasi ajanlatukat. Pontosan tudjak, kivel is kell
beszélniiik, mit kell mondaniuk, miért kell 6ndktél, s nem
pedig mastol vasarolni. A fegyver csére toltve, kibiztositva.
Most mér csak célozni és 16ni kell.

Ez a nehéz része. Most kapcsolatba kell 1épniiik telefo-
non vagy személyesen szemt6l szemben az igazi, €16, hus-vér
ugyféllel, aki még soha sem lattak. Ez az egyik legrémisztobb
feladat az értékesitésben - egészen addig, amig el nem sajatit-
jak mindazt, ami ehhez kell.

Az lgyfélkutatas menete

A termékelemzésnek és a piackutatasnak koszonhetden folya-
matosan el lesznek latva lehetséges tigyfelekkel és iigyfélcso-
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portokkal. A kapcsolatfelvétellel kezdédik az egész folyamat,
mely vagy iizletkdtéssel zarul majd, vagy nem, ezért a jelent-
kezés, s6t a bemutatkozas minden szavat elére meg kell ter-
veznilik, hogy elérhessék a kitlizott céljaikat.

Mozditsd ki abbol, amibe belefeledkezett!

Ugy kell megszolitani az tigyfelet, hogy ki tudjik mozditani
abbol, amibe éppen belefeledkezett. Mindenki, akivel beszél-
nek, elfoglalt és a teenddin agyai. Teljesen belemeriilnek a
sajat problémjukba, munkaval, csaladdal, egészséggel, iizlet-
tel vagy szamldkkal kapcsolatos gondokba. Ha nem sikeriil
kizokkenteni az elsd szavakkal, akkor soha sem lesz esélylik
bemutatot tartani.

Néhany értékesité telefonal, bemutatkozik, és rogton el-
kezd beszélni a termékrdl vagy szolgaltatasrol. Pedig sokkal
jobb, ha bemutatkoznak, és megkérdezik: ,,Kb. két percre tar-
tanam fel. Tudunk most beszélni?” Es csak akkor, amikor mar
az ugyfél kozolte, hogy igen, van par perce, akkor mondjak
el az 6nok altal forgalmazott termék hasznat, elényét.

A talalkozot add el, ne a terméket!

Soha ne beszéljenck a termékrdl vagy az arr6l a telefonban,
kivéve, ha személyes felkeresés nélkiil is megoldhaté az érté-
kesités. Ez nagyon fontos szabaly.

A fiatal értékesitdk, mivel hajszoljak a taladlkozokat, gyak-
ran mar az els6 mondataiknal belebonyoldodnak a termék
részleteibe. Ha ezt teszik, a sajat tizletiiket rontjak. Az tigyfél
nem kap elég informaciot ahhoz, hogy komolyan megfontol-
ja az ajanlatot. Azt fogja mondani: ,,Nem érdekel” vagy ,,Most
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nem vagyunk jelen a piacon”. Csak azt veszi €szre, hogy letet-
te a telefont, hiaba beszélnek.

Gondosan
valogasd meg a szavaidat!

Amikor el6szor talalkozik az tligyféllel az értékesitd, rogton
elkezd beszélni a termékrdl, holott az iigyfél épp telefonal,
csekkeket ir ala, papirokat rakosgat vagy valami mast csinal.

Az ligyfél gondolatai messze jarnak. Egyaltalan nem figyel.
Ulhetnek ott, de még mindig a sajat dolgaival van elfoglalva.
Az a feladatuk, hogy kimozditsak ebbdl, miel6tt beszélni kez-
denének.

Az elsd szavaiknak olyan iitésnek kell lenniiik, mint-
ha egy téglaval bedobnanak egy ablakot. Taldljanak ki egy
olyan hatdsos nyitomondatot vagy kérdést, mely felkeltheti
az érdeklédését. Ennek a mondatnak mindig a termék vagy
szolgaltatds hasznaval, eldnyével kapcsolatosnak kell lennie,
de semmi konkrétum ne hangozzon el a termékrol.

Egyszeri ez

Sok évvel ezelbtt volt egy értékesitd, aki a Corning Glassnak
dolgozott. Ez abban az évben tortént, amikor a cég piacra
dobta a biztonsagi tiveget. A terméknél két livegréteg kozott
volt egy atlatszo6 milanyag réteg, ezért a termék nem tort éles
szilankokra, mint a hagyomanyos szélvédéiiveg.

Ez a fiatal értékesit6 elindult az uj termékkel és egy éven
beliil Eszak-Amerika legjobban teljesitd biztonsagi iiveget
aruld tigynoke lett. A nemzeti értékesitési konferencian elsd
dijat kapott a teljesitményéért és felkérték, hogy ossza meg
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a titkdt mas értékesitékkel is. Tudni akartak, hogyan tudott
biztonsagi livegbdl annyival tobbet eladni, mint masok.

Mutasd be az elonyt!

,»El6sz0r is megkértem a gyartdt, hogy vagjon le 15 x 15
centiméteres kis négyzeteket a biztonsagi iivegbdl minta-
nak - mondta -, majd fogtam egy gombfejii kalapacsot, me-
lyet magammal vittem a megbeszélésekre. Amikor besétaltam
az ugyfélhez, megkérdeztem: »Szeretne latni olyan {iiveget,
melynek a szilankjai nem sebesitik meg?«

Az ligyfél szinte mindig ezt valaszolta: »Ez lehetetlen, nem
hiszem.« Ekkor letettem a mintat az asztalara, el6vettem a ka-
lapacsot, és racsaptam az iivegre. Osztdndsen hatraugrott,
és a kezével eltakarta a szemét. Amikor lenézett, csodalkozva
latta, hogy az iiveg nem tort szét éles szilankokra. Ezutan mar
egyszerii volt. Csak meg kellett kérdeznem: »Mennyit szeret-
ne beldle?«, majd elévettem a megrendel6lapot, és elkezdtem
kitolteni.”

Tanitsd meg mindenkinek!

A Corning Glass olyannyira elamult ezen a technikan, hogy
a kovetkez6 évben minden ligynokének vasarolt egy-egy ilyen
gombfeji kalapacsot, ellatta az ligynokoket iivegmintakkal,
¢és elkiildte Oket az orszdg minden részébe. A moddszer tény-
leg miikddott, hihetetlen mennyiségben adtak el az liveget.

Az év végén a kovetkezd nemzeti konferencian a fiatal igy-
nok valamiért még mindig lekordzte az dsszes tobbi ligyndkat.

Megint felhivtak a szinpadra, és atadtak neki az orszag
legjobb ligynokének jaro dijat. Majd megkérdezték tdle:
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., Ebben az évben mit csinalt, hogy megint barki masnal tob-
bet adott el?”

Vond be a fogyasztot!

»Nos - mondta tudtam, hogy mindenki az én modsze-
remet fogja hasznalni, szoval tovabb kellett fejlesztenem a
technikat. Most, amikor bementem a fogyasztbhoz, az egyik
kezemben fogtam a kalapacsot, a masikban pedig az iiveg-
mintat, és megkérdeztem: »Szeretne latni olyan iiveget, mely
nem torik szilankokra?«

Rendszerint igy felelt az ligyfél: »Nem hiszem, hogy ez le-
hetséges lenne.«

Majd letettem az iivegmintat az asztalara, odaadtam neki
a kalapacsot, és megkértem, hogy {isson ra az iivegre. Ami-
kor 6 maga probalta ki, és latta, hogy nem torik szilankosra az
iiveg, teljesen meggy6ztem. Majd megirtam a megrendelést.”

A jo kezdet fél siker

A jo kezdés - egy er6s nyitokérdés a termék eldnyével, hasz-
naval kapcsolatban - gyakran azt eredményezi, hogy iizlet-
kotéssel zarul a talalkozo. Egy er6s nyitokérdés kimozditja
az ligyfelet abbol, amiben el van meriilve, figyelni kezd. Hir-
telen meg akar hallgatni.

Dan Kennedy marketinggurunak van egy nagyon hata-
sos technikaja a nyitd mondat tesztelésére, 6 azt allitja, hogy
a nyitomondatnak olyannak kell lennie, hogy az iigyfél igy re-
agaljon: ,,Igazan? Hogyhogy?”

Példaul: ,,Olyan iiveget kinalunk, mely nem torik szilan-
kokra.”

151



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

»lgazan? Hogyhogy?” Az allitisnak azonnal meg kell ra-
gadnia a figyelmét.

Az id6d véges

Nagyjabol harminc masodperciik van a talalkozd -elején
arra, hogy felkeltsék az ligyfél érdeklddését. Az elsd harminc
masodpercben eldonti, hogy meghallgatja-e 6ndket vagy sem.
Ha eltérnek a targytdl vagy altalanossagokrol beszélnek, az
igyfél egyre tlirelmetlenebb lesz. Ha harminc masodpercben
beliil nem keltik fel a figyelmét, akkor a késdbbiekben erre
kevés az esély.

A szakérték altalaban egyetértenek abban, hogy az els6
tizenot-hiisz sz6 hatdrozza meg a beszélgetés alaphangjat.
Gondosan meg kell valogatniuk a szavaikat és rendszeresen
el kell prébalni. Nem csinalhatjak ,,ahogy esik, Ggy puffan”
alapon

Az els6 tizenot-hlisz sz6 hatarozza meg a beszélgetés alap-
hangjat.

Sok értékesité az elsé talalkozasnal azt mondja magaban:
., Alig varom, hogy halljam, amit el kell mondanom. Kivancsi
vagyok, mit mondok majd.” Ez nem 6ndknek valo.

Szo6rol szora tervezd meg!

A nyitokérdést vagy kijelentést szorol szora meg kell ter-
vezniiik, és el kell probalniuk egy tiikor eldtt Gjra meg ujra,
€s memorizalni, amig betéve nem tudjak. Majd bele kell fogni,
és el kell mondani a has-vér tigyfeleknek. Figyejék meg a ka-
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pott valaszt! Ha az iigyfél nem érdeklddve és teljes figyelem-
mel reagal, akkor vonuljanak vissza a tervezdasztalhoz! Akkor
at kell dolgozniuk a nyitokérdést, allitast egészen addig, amig
az nem lesz a reakcio: ,,lgazan? Mi az?

Talalkozo kérése

Sajat tapasztalatom alapjan tanultam meg ennek fontossa-
gat. Amikor iizleti tréningeket arultam, felhivtam az embere-
ket, és valami ilyesmit mondtam: ,,Az értékesitdi tréningrol,
tovabbképzésrdl szeretnék onnel beszélni.”

Ez automatikusan az alabbi valaszok valamelyikét valtotta ki:

» Nem engedhetjiik meg magunknak;

* Nincs iddnk tréninget tartani az értékesitdinknek;

* Van sajat tréningprogramunk;

» Az embereinknek nincs sziikségiik tréningre;

» Jelenleg gyenge a forgalom, rosszak az {izleti lehetdségek,
nem tudunk erre aldozni;

* Rosszul megy az iizlet;

 Nincs erre keretiink a koltségvetésiinkben;

vagy valami hasonlot.

.....

nekiink az tigyfelek.

ird at és fogalmazd ujra a nyitomondatokat!

Amikor lattam, hogy semmire sem megyek ezzel a kezdéssel,
letiltem, és atragtam. Tobboras munkaval atdolgoztam a nyi-
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tomondatokat, és probaltam kitaldlni, hogyan lehetne haté-
konyabban felvenni a kapcsolatot az iigyfelekkel.

Végiil rajottem, hol rontottam el, és kifejlesztettem egy
Uj stratégiat. Az els6, amit eldontdttem az volt, hogy biz-
tosnak kell lennem abban, a megfeleld emberrel beszélek,
még mieldtt idépontot kérnék.

Ki a megfelelo ember az iizleti tréningekhez egy cégnél? Nyil-
vanvaldan az, aki az értékesitok képzésér6l dont: a tulajdo-
nos vagy a sales manager.

A masodik kérdés: Mi az alapsziikséglete az idealis tigyfe-
lemnek?

Ez is nyilvanvalo. Az idedlis fogyasztomat nem érdekelte
az izleti tréning, 6t a nagyobb eladasi szam és a novekvo
iizleti bevétel érdekelte. Arra jutottam, hogy ezzel az alap-
sziikséglettel, vagyis a haszonnal, eredménnyel kapcsolatos
kérdést kell feltennem.

Vissza a telefonhoz

Ujra nekilattam a telefonos iigyfélkutatasnak. Az elsé kérdé-
sem ahhoz, aki felvette a telefont: ,,Az 6nok cégénél ki felel
az eladasokért és az iizleti tréningekért?”

- Mr. Brown, a sales manager.

- Beszélhetnék vele, kérem?”

A kozpontos kapcsolt. Amikor vonalban volt az illetd, ezt
mondtam: ,,Mr. Brown, a nevem Brian Tracy az Institute for
Executive Developmenttdl (Iranyitas Fejlesztési Intézet) kere-
sem. Erdekelné egy kiprobalt modszer, amellyel 20-30 szazalék-
kal novelhetné a forgalmat az elkdvetkez6 tizenkét honapban?”

Mit gondolnak, hogyan valaszolt? Szinte minden lehetsé-
ges iigyfél igy felelt: ,,Persze. Mirdl lenne sz6?”
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Ismételd a kulcselonyt!

Ezutan elismételtem a kulcseldnyt, vagyis megnyomtam az
»azonnali vasarlas” gombot: ,Mr. Brown, kifejlesztettiink
egy modszert, mellyel 20-30 vagy akar 50%-kal n6velhetd né-
hany hénap alatt a forgalom.”

Az ligyfél ilyenkor visszakérdezett: ,,Jgazan? Hogyan?”

A valaszom: ,,Pontosan ezért hivom. Tiz perc alatt megmu-
tatnam onnek a rendszert, és azutan eldontheti, hogy igénybe
veszi-e a cégénél és a sajat értékesitdinél.”

A kudarcokkal jar6 telefonos iigyfélkutatas ellenére 6tbol
négy, sot tizbol kilenc esetben sikeriilt id6pontot egyeztet-
nem azokkal, akiket kéretleniil, csupan a telefonkdonyvbol
kikeresve hivtam fel. Ezzel az egyszer(i valtoztatassal tobb iiz-
letet kotdttem, mint az el6z6 egy év alatt.

A nyitokérdésnek ki kell valtania a ,,Mir6l lenne sz6?” vagy
az ,Igazan? Hogyan?” reakciot. Ha nem igy reagélnak, akkor
at kell dolgozni a kérdést. Ha nem sikeriil kimozditani az {igy-
felet és megragadni a figyelmét, akkor ujra kell fogalmazni
a mondatod.

Az ellenallas normalis

Ha az tigyfél azt mondja, hogy ,,Nos, engem nem igazan érde-
kel”, az két dolgot jelenthet: vagy nem elég erds a kérdés vagy az,
akivel beszélnek, nem az az ember, akit elsédlegesen keresnek.

Ha egy er6s nyitdomondattal kezdenek, akkor belépnek
a profi értékesitok elit csoportjaba. Ahelyett, hogy arra pa-
zarolnak az els6 néhany percet, hogy a termékrdl beszélnek,
s hogy meddig maradnak a varosban, egyenesen a targyra tér-
nek, mely leginkabb érdekelheti az ligyfelet.
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Semlegesitsd a kezdeti ellenkezést!

Ha el6észor hivnak fel egy tligyfelet, félbeszakitjak abban a te-
vékenységben, amirdl 6 nyilvan azt gondolja, fontosabb, mint
amir0l 6nok akarnak beszélni. Ha az iigyfél ugy reagal, hogy
,K0szondm, hogy hivott, de nem érdekel!” vagy ,,Most nem
igazan vagyunk jelen a piacon”, nem kell komolyan venni-
iik. Az tigyfélnek fogalma sincs, mennyire jo a termék vagy
szolgaltatas neki vagy a cégének. A valasz automatikus, pro-
bal mindenkit lerazni. Mérkézzenek meg ezzel az ellenkezés-
sel, mint egy bokszolo, és térjenek vissza a ringbe!

»Rendben. A legtobben hasonléan vélekednek az 6n agaza-
taban, amikor eldszor felhivom 6ket. De most mar a legjobb
vevoink, és ajanlanak benniinket a barataiknak.”

Ha az tigyfél meghallja ezt, rogton abbahagyja, amit csinal,
és figyelni kezd. Talan még meg is jegyzi: ,,0, igazan? Mir6l
lenne sz6?”

Készitsd elo a visszatérésed!

M¢ég hatdsosabba tehetik a mondandot, ha konkrétan Kkitér-
nek arra, amivel a lehetséges ligyfél foglalkozik. ,,Rendben.
A legtobben hasonléan vélekednek a pénziigyi szolgaltata-
sok teriiletén, amikor el6szor felhivom 6ket. De most mar a
legjobb vevdink, és ajanlanak benniinket a barataiknak.”

Robert Cialdini Influence cimi konyvében elmagyaraz-
za, hogyan hat a tarsadalmi megerdsités a hitelességre és
a vagykeltésre. A tarsadalmi megerdsitések masoktol ér-
keznek, azoktdl a fogyasztoktol, akik mar megvasaroltak a ter-
méket, szolgaltatast. Ha azt halljuk, hogy valaki, aki hason-
16 4gazatban tevékenykedik vagy hasonl6 érdeklddésii, meg-
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vasarolt egy bizonyos terméket, rogton kivancsiak lesziink,
mi is az. Ha sok hozzank hasonlé vett meg egy bizonyos ter-
méket, szinte automatikusan arra a megallapitasra jutunk,
hogy az nekiink is jo valasztas lenne.

Amikor az tigyfél megkérdezi: ,,Igazan? Mirdl lenne sz6?”,
te azt feleled: ,,Pontosan ezért hivom. Tiz perc alatt megmu-
tatnam Onnek a rendszert, és azutan eldontheti, hogy igénybe
veszi-e a cégénél és a sajat értékesitdinél.”

Gyakran az elfoglalt ligyfelek megkérdezik: ,,Nos, nem
mondana par szo6t most a telefonban?”’

Ne akarj
telefonon keresztiil eladni!

Ezt kell valaszolniuk: ,,Kedves holgyem/uram, szivesen mon-
danék par sz6t, de valamit meg kellene mutatnom. Személye-
sen kell latnia.”

Ez felkelti a kivancsisdgat. Ekkor ajanlanod kell két
idépontot: ,,A kedd reggel megfelelne 6nnek? Vagy esetleg
a szerda délutan jobb lenne?”

Ne feledjék, az els6 hivas célja nem az eladas, hanem az,
hogy szemtdl szemben beszélhessenek a lehetséges iigyfél-
lel a termékrdl vagy a szolgaltatasrol. Kapniuk kell kb. tiz per-
cet. Ne beszéljenek masrdl csak a személyes talalkozordl, és
ne emlitsék a termék jellemzGit vagy arat a telefonban!

Kifogasok elkeriilése

Néha az elfoglalt ligyfél megkérdezi: ,,El tudnd kiildeni pos-
tan?” Ha postan kiildenek neki valamit, nagy eséllyel elveszi-
ti, elfelejti, esetleg tigy dont, nem nézi meg vagy nem is all
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szoba onokkel. Ugy érzi majd, hogy elegendé informécidja
van ahhoz, hogy dontson, és nem akarja egy értékesitore
fecsérelni az idejét. A postai kiildozgetés csupan ido- és pénz-
pazarlas, kivéve, ha csomagkiildéssel foglalkoznak.

Amikor az tigyfél megkérdezi, tudnak-e kiildeni valamit,
valaszoljanak igy: ,,Szivesen elkiildeném, de tudja, milyen
megbizhatatlan a posta. Nem adhatnam be személyesen, ami-
kor kedden délutan arra jarok? Raérne?”

Ne hagyd magad lerazni!

Az lgyfél talan megprébalkozik ezzel: ,,Rendben, de ak-
kor még hétfén hivjon fel, és megbeszélink egy konkrét
idépontot a jovo hétre, j67”” Ha elfogadjak az ajanlatot, és fel-
hivjak hétfén, az ligyfél éppen ,targyaldson” lesz, ahonnan
valészintileg sohasem szabadul.

Inkabb mondjak ezt: ,Kedves holgyem/uram, itt van a
hataridénaplom, dnnek is ott van a keze tigyében?”

Mindig azt fogjak felelni, hogy ott van naluk. Akkor foly-
tassak igy: ,,Egyeztessiink most egy idOpontot. Ha valami
esetleg kozbejonne onnek, akkor kérem, hivjon fel, és attesz-
szilk egy onnek megfeleld idopontra. Kedd délutdn harom
koriil megfelelne 6nnek?”

Ha az tlgyfél beleegyezik, akkor ,eladtak” az idépontot,
mely azt jelentheti, hogy az igazi lizletkotésre is sor keriilhet.
Ezutan ismételjék meg az id6t, a napot, a datumot, és adjak
meg az ligyfélnek a telefonszamukat arra az esetre, ha vala-
mi esetleg kdzbejonne. Majd koszonjék meg, ismételjék meg
az idépontot, a datumot, és a talalkozé helyét, majd mond-
jak ezt: , K0szondm, igazan tetszeni fog Onnek, amit mutat-
ni fogok.”
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Ha az tlgyfél beleegyezik, akkor ,eladtak” az idépontot,
mely azt jelentheti, hogy az igazi iizletkotésre is sor ke-
riilhet.

Szemtdol szemben az iigyféllel

Az els6 feladatuk, hogy az ligyfél meghallgassa 6noket. Mi-
elott az tigyfél ellazulna és ondkre figyelne, 6t dologban kell
biztosnak lennie.

Valosziniileg nem fogja felsorolni ezt az 6t dolgot, de ezek
nagyon fontosak, ha azt akarjak, hogy figyeljen.

Elészér is biztos akar lenni abban, hogy valami fontos-
rol akarnak vele beszélni. Ezért kell mar az els6 mondatban
megemliteni az elOnyt, a hasznot. Ha az életében vagy mun-
kajaban van annak jelentésége, amit arulnak, akkor teljes
mértékben figyelni fog.

Masodszor biztos akar lenni abban, hogy a megfelel6 em-
berrel beszél. Mivel a termék vagy a szolgaltatds megoldast
jelent valamilyen problémara, biztos akar lenni abban, hogy
0 az, akinek meg tudjak oldani a problémajat.

Szerencsére mar a kozpontossal egyeztettek ezzel kapcso-
latban. Mar tudjak, hogy a megfeleld emberrel beszélnek.

Ne félj kérdezni!

Ha barmilyen kétségiik tamadna, kérdezzék meg: ,,Ugye 6n
az, aki az eladdsok noveléséért felelés a cégénél? On az, aki-
vel a koltségesokkentésrdl targyalhatok?” vagy ,,On az illeté-
kes (itt jon az igény vagy probléma) kapcsolatban?”

Ne feledjék, nem terméket vagy szolgaltatast arulnak. Egy
probléma megoldasat értékesitik vagy valamilyen sziikségle-
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tét elégitenek ki. Meg kell talalniuk azt az embert, akinek ilyen
problémaja vagy sziikséglete van. Csak akkor kezdhetnek
el besz€lni arrdl, hogy segiteni tudjanak neki.

Nincs értelme csodds bemutatét tartani olyasvalakinek,
akinek semmilyen érdeke nem fiizédik a termékhez, vagy
aki nincs abban a pozicidban, hogy dontést hozhasson ezzel
kapcsolatban.

Harmadszor - legalabbis kezdetben - az {igyfél biztos akar
lenni abban, hogy a latogatas rovid lesz. Az emberek manap-
sag rendkiviil elfoglaltak. Gyakran til sok gond és feleldsség
nyomja a vallukat. Idegessé valnak és negativva, ha azt gon-
doljak, hogy valaki sok id6t elvesz toliik. Biztositaniuk kell
Oket arrdl, hogy csupan néhany percre tartjak fel oket azzal,
amit mar a nyitbmondatban emlitettek.

Negyedszer biztos akar lenni abban, hogy nem terheli sem-
milyen kotelezettség, ha talalkozik ondkkel. Ezért mondjak
ezt: ,,Valamit meg kell mutatnom, és 6n majd eldonti, érdek-
li-e.” igy nem lesz nyomas alatt az tigyfél, és ez gyakran kihat
arra is, hogy megkapjak-e egyaltalan az id6pontot.

Otédszor biztos akar lenni abban, hogy nem akarjik
belekényszeriteni semmibe. Az lgyfelek két leginkabb ko-
z0s félelme az értékesitdkkel kapcsolatban: bele akarjak oket
kényszeriteni valamibe vagy ki akarjak hasznadlni oket. Ha po-
zitivan, udvariasan és baratsagos attitiiddel kozelitik meg
az ugyfelet, eloszlanak ezek a félelmek. Ellazul, megnyugszik,
és figyel.

Mar rogton a beszélgetés elején meg kell adniuk ezt az
0t dolgot, hogy id6pontot kaphassanak. Van egy modszer,
melyet mar értékesiték ezreinek megtanitottam. Ha ezt a
modszert hasznaljak, gyakran forradalmasitjdk az eredmé-
nyeiket, sokkal tobb talalkozot tudnak maguknak szervezni.
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Kezdd
egy jol felépitett kérdéssel!

Amikor végre szemtdl szemben allnak az ligyféllel, mutatkoz-
zanak be, fogjanak vele kezet, iiljenek le, és tegyenek fel egy
jol felépitett kérdést! Ez gyakran az 6nok altal arult termék
vagy szolgaltatas hasznaval kapcsolatos érdekes vagy szokat-
lan kérdés.

A kérdések azért hatasosak, mert minden emberbe gyerek-
koratol bevésédott, hogy a kérdésre felelni kell. Ha megkér-
deznek valakit, hany o6ra, miel6tt barmi masra gondolna, ra-
pillant az o6rajara és megmondja. Az emberek automatikusan
valaszolnak a kérdésekre.

Ezért mondjuk azt az értékesitésben, hogy ,,az iranyit, aki
kérdez”. A kérdezd iranyitja azt, aki valaszol. A leggyorsabb
moéd, hogy atvegyiikk egy beszélgetés iranyitdsat, ha megal-
lunk egy pillanatra, és feltesziink egy kérdést. Amig a masik
fél a kérdésiikre valaszol, teljes mértékben arra Gsszpontosit,
amir6l beszél.

Ha megkérdezik az iigyfelet: ,,Feltehetek egy kérdést? Szin-
te mindig igennel felel. Es akkor 6ndké a terep.

Folytasd a kérdésfeltevést,
a jo kérdések jo valaszokhoz vezetnek!

Ha megkérdezik az uigyfelet: ,,Erdekelné egy kiprobalt méd-
szer, mellyel 20-30 szazalékkal novelhetné a forgalmat az elko-
vetkez6 tizenkét honapban?” Az iligyfél nem mondhat semmi
egyebet addig, amig nem valaszolt a kérdésre. A kérdez6 iranyit.
Az évek soran, amikor ezt a mondatot hasznaltam, mind-
ssze egy ember mondta ezt: ,,Nem, nem érdekel.” Es az ok
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az volt, hogy felszamolas indult a cégénél. Azt mondta nekem
a telefonban: ,Nekiink mar tul kés6. Barcsak hat honappal
korabban hivott volna fel.”

De az 0sszes tobbi sales manager, akinek feltettem ezt a kér-
dést, igy reagalt: ,Igen. Mirdl lenne sz6? Mikor jonne el egy
személyes talalkozora?” Az 6nok kérdésének is ezt a hatast kell
kivaltania.

A masodik 1épés az, hogy udvariasan ezt kell mondaniuk:
»Pontosan ezért hivom. Tiz perc alatt megmutatnam Onnek
a rendszert, és azutan eldontheti, hogy igénybe veszi-e a cégé-
nél és a sajat értékesitoinél.”

A lényeg, hogy meggy6zzék: 6 ,,donthet”. Az ligyfél meg-
bizonyosodik arrél, hogy a talalkozé rovid lesz, nem akarsz
rakényszeriteni semmit, és valami fontosat akarsz megoszta-
ni vele.

A tobbi elégedett vasarlo

A legtobb esetben a legjobb nyitokérdés ellenére is vissza-
utasitoak probalnak lenni az iigyfelek. Ahhoz, hogy letor-
jék ezt az ellenallast, a leghatasosabb technika, ha megemli-
tik az eddigi elégedett vasarloikat, akik mar hasznaljak a ter-
méket.

Ha felhivnak egy nyomdat, s mar eladtak a termékbdl
egy masik nyomdanak, akkor mondjak ezt: ,,Egy masik cég,
az ABC Nyomdai Szolgaltatds mar hasznalja ezt a terméket,
és remek eredményeket érnek el.”

A tarsadalmi megerdsités miatt ez gyakran megvaltoz-
tatja a negativ vagy semleges hozzaallast, és az ligyfél sze-
retné tudni, latni, mi is az, amit az agazata képvisel6i mar
alkalmaznak.
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Tedd hitelessé a termékedet!

Amikor iizleti tréningeket arultam, azt mondogattam:
,»Cégek szdzai hasznaljak mar ezt a modszert és remek ered-
ményeket érnek el. Kiprobalt, praktikus és teljes korti garan-
ciat vallalunk rd. Tiz perc alatt megmutatnam 6nnek a rend-
szert, és azutan eldontheti, hogy igénybe veszi-¢ a cégénél és
a sajat értékesitdinél.”

Barki adhat ©6noknek tiz percet. Talan félorads szabad
idészakuk nincs, leghamarabb talan a kovetkezd honapban,
de tiz percet mindenki tud szakitani arra, ami igazan érdekli.

Mindig légy profi!

Fontos, hogy soha ne kdvessék el azt a hibat, hogy két konk-
rét idopontot ajanlanak az iigyfélnek: ,,Ma déleldtt 10.30 vagy
holnap 11.20 lenne a jobb 6nnek?”

Ez régi, manipulativ médszer a talalkozo kicsikarasara,
s mar annyiszor hallotta minden fogyaszté - ha hasznaljak,
elvesztik a hitelességiiket. Még ha érdekli is az tigyfelet az ajan-
lat, elvesziti az érdeklddését, mert Ggy érzi, manipulalni akarjak.

Kellemesnek, pozitivnak és kitartonak kell lenniiik. Ajanl-
jak fel a valasztasi lehetdséget az ligyfélnek! Példaul ,,szerdan
tiz korill vagy csiitortok délutan harom koriil”. Ha egyik sem
megfeleld, akkor kérdezzék meg: ,,Mikor lenne 6nnek alkal-
mas?” Az iranyit, aki kérdez.

7

Erositsd meg az idopontot!

Ha mar megvan a talalkoz6 idOpontja, akkor még nem
dolhetnek hatra, nem végeztek. Ez csupan a kezdet. Miel6tt
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elindulnanak a megbeszélt talalkozoéra, mindig szo6ljanak oda
telefonon. Ez a legprofibbak jellemzdje.

Sokan félnek telefondlni €s megerdsitést kérni, mert attol
tartanak, az ligyfél lemondja a talalkozot. Ezért megjelen-
nek az elére egyeztetett idépontban. Csak éppen eléfordul,
hogy az ligyfelet elhivtak egy megbeszélésre vagy el kellett
mennie a varosbol. Néha megesik, hogy lebetegszik vagy va-
lamilyen siirgds dolgot kell elintéznie. Az elére megbeszélt
idépontok 6nokon kiviil 4116 okok miatt meghitisulhatnak.

Két moédon erdsithetnek meg egy idépontot. Az elsd, hogy
felhivjak az tigyfelet és elmondjak, hogy ott lesznek a megbe-
sz€It idopontban. Ilyenkor az ligyfélnek lehetdsége van, hogy at-
tegye az idépontot maskorra, ha valami esetleg kozbejott neki.

A masik méd, hogy felhivjdk a cég telefonkdzpontosat,
és megkérdezik: ,,Mr. Brown bent van?” Ha azt a valaszt kap-
jék, hogy ,Igen”, akkor mondjdk azt: ,,JJ6, Brian Tracy va-
gyok, és csak azért telefonalok, mert szeretném megerdsiteni
a holnap délelétt 10 6rara megbeszélt talalkozonk id6épontjat.
Kérem, mondja meg neki, hogy ott leszek az egyeztetett
idépontban. Nagyon készonom!”

Ha barmilyen okbol elmarad a talalkozd, azonnal tegyék
at masik konkrét idOpontra, a korabban elmagyarazott tech-
nikdkkal. Sokszor hetekkel elore egyeztettem idopontokat.
Elképesztd, milyen sok elére egyeztetett taladlkozd jon 1étre
€s mennyi iizletkotés szarmazik ezekbdl.

Tégy kivételt!

Az iigyfél gyakran reagéalhat igy: ,,Nem biztos, hogy a yarosban
leszek aznap. Vissza tudna hivni néhany nap mulva vagy a jovo
héten?”
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Ha ezt halljak, rogton mondjak azt: ,Kedves holgyem/
uram, tudom, milyen elfoglalt. De tegyiink most kivételt!
Rogzitstink most egy iddpontot, és ha késébb valami kdzbe-
jonne, még mindig modosithatjuk!

Legyenek udvariasak, de hatarozottak. Ha mar lehetdségiik
van beszélni egy érdeklddd tligyféllel, akkor kitartonak kell
lenniiik az idéponttal kapcsolatban.

Az embereket erdsen befolyasoljak az elvardsaik. Ha arra
szamitanak, hogy tanulnak vagy el6nyiik szarmazik az 6nok-
kel val6 targyalasbol, akkor véarni fogjdk a taldlkozot. Ha
at kell tenni az idOpontot, altalaban felhivnak, ha korrekten
viselkedtek mar az elején.

Az esély arra, hogy ilizletet kothessenek, amikor szemtdl
szemben allnak az tigyféllel, tizszeresére, huszszorosdra nd
egy telefonos egyeztetéssel. Ha az iigyfélnek van alkalma ta-
lalkozni 6nokkel, ha a szemiikbe néz, és latja, hogy képzett
profik, sokkal valdsziniibb, hogy komolyan veszik.

A telefonos ligyfélkutatas javitasa

Két dologgal javithatjak a telefonos ligyfélkutatds mindségét.
Az els6, hogy dlljanak fel, amikor az tigyféllel beszélnek. Ha
felallnak, az energia szétirad az egész testben. Erdsebbek
lesznek, a hang tonusa hatarozottabbnak fog tiinni és meg-
bizhatobbnak. Tobb energidjuk lesz. Hihetébbnek és hatdso-
sabbnak tlinnek.

A masik, hogy mosolyogjanak, amikor a telefonba be-
szélnek. Meglepd moédon a mosoly érzédik a vonal tilsd
végén. (Az emberek azt is tudjak, ha nem mosolyognak, vagy
ami még rosszabb, azt, ha rosszalloan rancoljdk a homlo-
kukat.)
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Sok értékesitd, akivel dolgozom, tiikrdt tesz az irdasztala-
hoz, és belemosolyog, amikor telefonal. Felallva és mosolyog-
va még tobb energiat és Oszinteséget sugaroznak. Gyakran
épp ez az extra tobblet kell ahhoz, hogy meg tudjanak szer-
vezni egy talalkozot.

Légy te a kezdeményez6!

Soha ne varjak, hogy masok visszahivjak onoket, akarmilyen
Oszintének vagy intelligensnek is tlinnek! Mindig az ér-
tékesitoknek kell kezdeményezni, mig meg nem kapjak a ta-
lalkozot. Ne hagyjak lerazni magukat, és ne varjak, hogy majd
kés6bb visszahivjak ondket! Mivel elfoglaltak, soha nem te-
szik meg, még ha érdekli is 6ket az, amit arulnak.

Soha ne varjak, hogy masok visszahivjak onoket, akarmi-
lyen 6szintének vagy intelligensnek is tiinnek!

Ne feledjék, a visszautasitas nem a személyiiknek szol! A kez-
deti ellenallas sem személyes. Ha az ligyfél azt mondja, hogy
nem érdekli vagy mar valami mast hasznal, az Onmaga-
ban nem jelent semmit. Az csak egy normalis, természetes
reakcio a hivasukra. Ne vegyék személyesnek!

Gyakorolj!

crer

vetkezik most. Mindig fel kell késziilnilik mentalisan, mieldtt
elindulnak az iigyfélhez, féleg az els6 talalkoz6 el6tt.

Alljanak meg néhany masodpercre, és képzeljék el, ahogy
ellazultan, nyugodtan, pozitivan, mosolyogva allnak az tigy-
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fél elott és teljesen uraljak a szituaciot. Lélegezzenek mélyen,
szivjak be a levegdt a tiidédbe, és préseljék Ossze a rekesziz-
mukat! Szadmoljanak el hétig, addig tartsak bent a levegot,
majd a hétnél fujjak ki! Mikdzben mély levegdket vesznek,
vizualizaljak az elébbi képet, hogy olyan remek értékesitok,
amilyenek csak lehetnek.

Lebegjen elotted egy tiszta kép!

Mielétt elindulnanak az tigyfélhez, képzeljék el az ligyfél po-
zitiv reakciojat! Képzeljék el, hogy mosolyog, bolint, egyetért,
oriil a jelenlétiiknek és a beszélgetésnek!

Fokozhatjak ennek a probanak a hatékonysagat, ha felidé-
zik a korabbi sikeres tizletkotéseiket.

Gondoljanak az utobbi idék legjobb iizleti megbeszélé-
sére! 1dézék fel, mennyire élvezték az tigyféllel folytatott tar-
gyalast, milyen pozitivan allt mondanivalojukhoz az ligy-
fél, és foleg azt, hogy lizletkdtéssel zarult a talalkozd! Emlé-
kezzenek arra a boldogitdé érzésre és elégedettségre, melyet
az az ligylet okozott!

Ezutan ugyanazt az érzést vigyék at a szemiik el6tt lebegd
képre és a leendd uj iigyfélre! Ez a feladat lenyligozi onoket.
Az egész egyéniségiiket elsimitja. Azzal, hogy mély levegot
vesznek, lazitanak és elképzelik, mi torténik, tokéletesen fel-
késziilnek arra, hogy a legjobb teljesitményt nytjtsak.

Beszélj magaddal pozitivan!

Ne feledjék hasznalni a korabban ismertetett technikat: a po-
zitiv megerdositést! Foleg akkor, ha kissé fesziiltnek érzik magu-
kat, ismételjék el er6sen és empatikusan: ,,Szeretem magam!
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Szeretem magam! Szeretem magam!” Mondjak: ,,Szeretem a
munkamat! Szeretem a munkamat! Szeretem a munkamat!”

Melegitsék be magukat, késziiljenek fel mentalisan azzal,
hogy ezt ismételgetik: ,,Boldognak érzem magam! Egészsé-
gesnek érzem magam! Félelmetesen jonak érzem magam!”
Ha ilyen pozitivan beszélnek, ha ezeket a szavakat hasznal-
jék, akkor rogton boldogabbnak és magabiztosabbnak érzik
majd magukat. Amikor belépnek az ligyfélhez, 6 is érezni fog-
ja az 6nokbol aradd pozitiv energiat.

Mindig késziiljenek fel az iizleti megbeszélésre, targyalas-
ra azzal, hogy mély levegbt vesznek, elképzelik mindazt, ami
torténni fog és elére megerdsitik magukat! Hatalmas valto-

zast fognak tapasztalni.

Vigyazz a jo koritésre!

Amikor talalkoznak az itigyféllel, hatarozottan fogjanak vele
kezet és mondjak ezt: ,,Nagyon koszondém, hogy id6t szakit
ram! Biztosan tetszeni fog 6nnek, amit mutatni fogok!”

Ha a mondandéjukat pozitivan adjak eld, felkeltik az ér-
deklédését és kivancsiva teszik. Meg fogja jegyezni magaban:
., Na, kivancsi leszek, mi ez.”

Ha mosolyognak, magabiztosak vagy és pozitivak, atsu-
garozzak mindezt az ligyfélre, és elérhetik, hogy izgatottan
varja, mit is akarnak mondani neki.

Arra késziilj, hogy oriil majd neked!

El6fordulhat, hogy az ligyfélnek pocsékul indult a reggele.
Amidta beért az irodaba, hallgatja az lizenetrogzit6t, olvas-
gatja az e-maileket és hallgatja a panaszkodasokat. A kavé
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hideg. Az alkalmazottai betegek vagy kelletlenek, a fonoke
pedig tajtékzik. Ekkor megjelennek, az iigyfél pedig azt gon-
dolja: ,, Hala az égnek, itt egy jo megjelenésii, kellemes, intel-
ligens, megnyerd' ember, aki valami érdekeset akar nekem mon-
dani!”

Sokan igy érzik. Lehetnek a déleldtt vagy a délutan fény-
pontja. Ha kellemesen mosolyognak, 6riilni fog, hogy lathat-
ja ondket.

Ne beszélj allva!

Amikor megérkeznek a taldlkozora, néha az elfoglalt ligyfél
kijon onok elé, és kéri, hogy beszéljenck neki a termékrol.
Utasitsak vissza, soha ne tartsanak bemutatot allva! Ha ezt
tennék, az olyan benyomast keltene, hogy nem érdemel
ennél tobbet a termékiik. Senki sem vesz meg egy olyan ter-
méket vagy szolgaltatast, melyet kutyafuttdban ismertetnek
vele. Ne akarjanak igy értékesiteni!

Senki sem vesz meg egy olyan terméket vagy szolgaltatast,
melyet kutyafuttdban ismertetnek vele. Ne akarjanak igy
értékesiteni!

Ne feledjék: minden szamit! Ha csak nem egy bemutatote-
remben értékesitenek, senki sem véli értékesnek a terméket,
szolgaltatast, ha hajlandéak vagy allva ismertetni és eladni.
»~Amit mutatni szeretnék, nagyon fontos, és sziikségem van
tiz percre.”

Ha az iigyfél nem ajanlja fel, hogy iiljenek le valahol, mond-
jék azt, hogy ,,Ha most épp nem ér ra, talan attehetjiik ezt a tiz
percet maskorra, amikor 6nnek alkalmasabb.”
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De semmiképp se beszéljenek a termékrol, szolgaltatasrol
allva! Az alapszabaly: ha az iigyfél nem veszi meg allva a ter-
mékiiket, meg se probaljak allva eladni!

Tiszteld a termékedet!

Ugyanez igaz a telefonra. Ha az iigyfél telefonon keresztiil
nem veheti meg a terméket, meg se probaljak neki telefonon
eladni! Ha postan keresztiil nem veheti meg, meg se probal-
jak postai uton értékesiteni! Ha a termék értékesitése megkd-
veteli a fizikai jelenlétiiket, akkor ragaszkodjanak a személyes
bemutatohoz!

Az emberek allva nem hoznak dontéseket a vasarlasrol.
Ulve déntenek, kényelmesen, az irodajukban vagy otthon.
Azutan hoznak dontést, hogy meghallgattdk O6ndket, meg-
fontoltak, megnézték az anyagukat. Csak akkor véasarolnak,
ha mérlegeltek, és eldontotték, hogy az onok altal kinalt
elényok megérik a termék arat.
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Feladatok

. Hatarozzak meg pontosan, hany igyfelet kell naponta,
hetente felkeresniiik ahhoz, hogy elérjék az eladasi és be-
vételi célkitlizéseiket!

. Az idejiik 80%-at forditsak iigyfélkutatasra, egészen ad-
dig, amig nem lesz annyi lehetséges tigyfeliikk, hogy mar
nem marad idejiik barki mast keresni!

. irjanak egy forgatokonywazlatot a telefonos tigyfélkuta-
tashoz, memorizaljak, gyakoroljak folyamatosan, egészen
addig, amig természetesnek hangzik, és amig nyugodtan
el tudjak mondani!

. Ne vegyenek tudomast a kezdeti ellenallasrol az tigyfélku-
tatas soran! Osszpontositsanak arra, milyen eredményt,
elényt hordoz az, amit arulnak, és utaljanak az elégedett
vasarlokra, akik mar hasznaljak!

. Legyenek kezdeményezdék! Harcoljak ki az els6 talalkozo
pontos datumat és idépontjat!

. Ne beszéljenek a termékrél, szolgaltatasrol vagy az arrol
a telefonban! Csupan azzal foglalkozzanak, hogy legyen
egy személyes talalkozo, amikor szemt6l szemben beszél-
hetnek minderr6l!

. Alaposan késziiljenek fel az iizleti targyaldsra! Végezzék el
a hazi feladatot, ha lehet, hasznaljak az internetet! Nézze-
nek ki és beszéljenck gy, mint egy profi, amikor eldszor
talalkoznak az ligyféllel!

Az aprolékos tervezés révén lehetévé valik, hogy minden,

amit tesziink, spontannak tlinjon.

MARK CAINE
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6. FEJEZET

A meggyozés hatalma

Barmit tltetiink el a tudattalanunkban, ha rendszeresen
és érzéssel taplaljuk, egy nap valosagga valik.

EARL NIGHTINGALE

z embereket erésen befolyasoljak kdrnyezetiik kiilon-
féle hatasai, féleg az emberi tényezok. Egy nyugodt,
megbizhat6, kiegyensulyozott értékesitd nagy hatast gyakorol-
hat a fogyasztokra. Epp ezért rendszerint a legnyugodtabb
¢s legkonnyedebb értékesitok a legsikeresebbek. Tobbnyi-
re jol oltozottek, jol fésiiltek, és minden szempontbdl profi
benyomasat keltik.
A csucs kategoriaba tartozé értékesitok megnyugtatoan
hatnak a fogyasztokra. Biznak magukban és a termékben vagy
szolgaltatasban. Ennek eredményeképpen bizalommal hall-

gatjuk Sket. Ugy érezziik, meggyézéen beszélnek az altaluk
kinalt termékrdl, illetve szolgaltatasrol.
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A Kkiils6 kornyezet

Mindenkire erdsen hat a kiilsé kornyezet - befolyasol abban,
hogyan gondolkodnak, érzenek és viselkednek. A kornyezet-
ben torténd aprd valtozasok azonnali valtozast idézhetnek
eld: hatassal vannak arra, hogyan reagalnak a kornyezetiik-
ben zajlé dolgokra.

Példaul a normal szobai homérséklet 21 °C fok kortil
van. Ha 5 fokkal magasabb vagy alacsonyabb a homérséklet
ennél, dramaian megvaltozik a komfortérzetiink, illetve a
koncentraloképességiink. Ha faznak vagy melegiik van van,
a diszkomfort érzet miatt akar ingerlékennyé, kovetelez6vé,
tiirelmetlenné is valhatnak.

A korilotted 1évo emberek

A benniinket befolyasold kornyezetbdl talan azok az embe-
rek hatnak rank leginkabb, akikkel targyalunk. Mindenkit
nagyon erdsen befolyasol az, hogyan valaszolnak és hogyan
viselkednek a tarsasagukban 1év6 emberek.

A masokkal szembeni reakcidjuk nagy része kezdetben
tudattalan. Mind megtapasztaltuk mar, hogy talalkozunk va-
lakivel, és rogton pozitiv vagy negativ reakciot valt ki beldliink
az illet6, még mielbtt akar egy szot is valtottunk volna.

Ennek oka, hogy a masokkal valé korabbi tapasztalata-
ink elraktarozodtak a tudattalanban, a memoriaban. Amikor
talalkozunk egy uj emberrel, a tudattalan kapcsolatba lép a ta-
rolt informaciokkal, és a korabbi tapasztalatok alapjan azon-
nali visszajelzést kiild az illetérol.

Tudattalanul feleliink a masik embernek, a fogyasztok
pedig szintén tudattalanul reagalnak rdnk. Mindaz, amit a
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bemutatd el6tt tesziink, noveli vagy csokkenti a kornyezeti
hatast, amikor talalkozunk az tligyféllel, és meghatarozza,
hogy megkotddik-e az iizlet.

A belso kornyezet

Vannak azonban hatdsok, melyeket uralhatok. Ilyen a megje-
lenés, a hang és a viselkedés.

Ha jol néznek ki, ha a hangjuk hatarozott és bizalmat
sugarzo, és a viselkedésiik nyugodt, optimista, akkor pozitiv
els6 benyomast gyakorolnak majd a potencialis iigyfélre.

Szerencsére uralhatdo a fizikai megjelenés szinte minden
szempontbol. Oltdzhetnek profihoz mélton, lehetnek vonzoak,
és figyelhetnek a tartasra. A cél az, hogy mindig Gigy nézzenek
ki, mintha 6n6k lennének az adott teriilet legjobb ligynokei.

Gyakorold az eladast!

Meggy6zodhetnek arrdl, hogy a hangjuk hatarozott és er6-
teljes, ha gyakorljak a bemutatkozast egy tiikor eldtt. A pro-
fi szinészek sok orat jarkalnak, beszélgetnek, gesztikulalnak,
tikkorben figyelik magukat. Gyakoroljak, hogy a hangjuk a
hats6 sorokban is hallhato legyen a szinhazban. Ez is kipro-
balhato, és amikor egy potencialis iigyféllel talalkoznak, csak
halkabban kell megszolalniuk, de ugyanolyan magabiztosan
¢és energikusan fognak beszélni, ami hatassal lesz az tigyfélre.

Légy pozitiv és vidam!

Uralhato a viselkedés. Figyelni kell arra, hogy bizalmat su-
garozzanak: ehhez hasznalhato a mar emlitett technika.
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Rendszeresen képzeljék el magukat az adott teriilet legjobb
értékesitdjeként! Miel6tt talalkoznanak az tligyféllel, mond-
jak maguknak, hogy ,,En vagyok a legjobb! En vagyok a leg-
jobb! En vagyok a legjobb!” Huzzak ki magukat, a hat legyen
egyenes, az allat emeljék fel. Nézzenek az iigyfél szemébe,
és hatarozott mozdulattal fogjanak vele kezet! Keltsenek jo
benyomast, minden szempontbol viselkedjenek gy, mint egy
felkésziilt, profi szakember!

Oltozz hozz4a a sikerhez!

A karrierem soran az volt az egyik fordulopont, amikor az
egyik baratom félrehivott, és megkérdezte, olvastam-e mar
arrol, mi a megfeleld viselet, amikor egy tgyféllel talal-
kozunk. Olyan csaladbdl szarmazom, ahol senki sem hor-
dott 6ltonyt, és senki sem beszélt arrol, milyen fontos sze-
repe van az 0ltozkddésnek az iizleti életben. De kész voltam
tanulni.

A baratom elmagyarazott néhany dolgot arr6l, hogyan le-
hetiink sikeresek az o0ltozkodés szempontjabdl. Kés6ébb egy
csomo konyvet vettem errdl a témardl, és behatéoan tanulma-
nyoztam az Oltozkodést. Megtanultam, hogy az elsd benyo-
mas 95%-4t az 61t6zkddés hatarozza meg.

Az ligyfelek vizualisak

Az tligyfelek rendkiviil vizualisak. A ruha olyan hatéssal
van az ugyfélre, mintha egy hatalmas hullim csapodna ne-
kik a tengerparton, és er6sen hat a tudattalanjukra. A kiilsé
alapjan kialakul egy benyomas, milyen emberrel is all szem-
ben.
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A ruha olyan hatassal van az tligyfélre, mintha egy hatal-
mas hullam csapodna nekik a tengerparton, és erdsen
hat a tudattalanjukra.

Amikor az értékesité jol 6ltozott és rendben van a frizura-
ja, a fogyaszté Onkénteleniil is azt gondolja majd, hogy egy
jo cégtdl jott, és hogy a termék vagy a szolgaltatas kiva-
16 mindséget jelent. Ha az els6 talalkozon tigy néz ki valaki,
mint a csucskategorias értékesitok, akkor az iigyfél komolyan
fogja venni, és nyitottabb lesz az lizleti lizenetiikre.

Ki csinalja
a legtobb pénzt?

Az évek soran tobb mint ezer szemindriumot tartottam tobb
mint egymillié értékesitonek, és észrevettem, hogy a legjob-
ban 0ltozott értékesiték keresik mindig a legtobb pénzt az
adott teriileten. Ha egy jol o6ltozott értékesitd beszél hozzam,
rogton evidenssé valik a magabiztos fellépésébdl, hogy ren-
geteg pénzt kereshet.

Masrészrdl latok szamtalan értékesitét, akiknek fogalmuk
sincs arrél, hogy elvagjak magukat azzal, hogy minden reg-
gel szegényesen 6ltozve indulnak el. Az a tragédia, hogy soha
senki nem hivta 6ket félre, és nem magyarazta el nekik, mi-
lyen fontos a helyes 6lt6zkddés az iizleti életben a sikerhez.
Ami ennél is rosszabb, senki nem akarja kritizalni az ilyen
értékesitét, igy nem mondjak neki, hogy nem megfelelé mo-
don o6ltozkodik. Mindenki tudja ugyan, de senki sem mond
semmit.

Minden értékesitonek el kellene olvasni legalabb két
konyvet a megfeleld 61tozkddésrdl, és aztan hiven kdvetnilik
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kellene a leirtakat. Ne feledjék, a ruhak tekintetében, mint
ahogy az értékesités egyéb aspektusaiban, minden sza-
mit! Vagy segit, vagy hatraltat. Ad valamit vagy elvesz.
A ruhazatunk kozelebb vihet a sikeres tizletkotéshez, de
meg is foszthat annak lehetéségétol. Az Oltozkodés az
egyik legnagyobb hatassal bir6 tényezd az értékesités-
nél.

A baratsag faktor

Az egyik legnagyobb igazsag az iizleti életben, melyet mar ro-
viden emlitettem: ,senki sem fog 0Onokt6l vasarolni addig,
amig nincs meggy6zodve arrol, hogy a baratjuk, és az 6 érde-
keit szem elott tartva cselekszenek.”

Robert Cialdini  Influence cimi konyvében ir arrol,
hogy milyen fontos szerepe van annak, hogy az fligyfél
kedveljen. ,,Ha az tgyfél kedveli ondket, a részletek nem
annyira szamitanak az {izlet soran. De ha az {igyfél semle-
ges vagy negativan viszonyul ©6nokhoz, a részletek kiilon
jelentéséget nyernek, és gyakorta lehetetlenné valik az {izlet-
kotés.”

Az elsé kimondatlan kérdés, melyet a fogyaszto feltesz,
amikor els6 alkalommal talalkoznak: ,, Tor6dsz velem?” Ha az
elsd egy-két percben nem kap igenld valaszt, a fogyasztd szép
lassan elvesziti az érdeklddését, és nem fog lizletet kotni. Ud-
variasan végigiili a talalkozot és a bemutatot, de a végén, meg-
koszoni, hogy odafaradtak, és azt mondja, hogy ,,majd még
atgondolja”.

Olyanokkal szeretiink iizletet kotni, akik felé barati érzel-
met taplalunk. Az elsé beszélgetés elsé néhany masodper-
cében és az els6 néhany szonal elddl a dolog.
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A haj

Az iizleti megbeszélés fokusza az értékesitd arca. Epp ezért a
frizuranak Iényeges szerepe van. A szabaly az, hogy sem a fri-
zura, sem a ruha nem vonhatja el a figyelmet a targyrol.

Bizonyara ismerik a mondast, hogy ,,Madarat tollarol...”
Vagy azt, hogy ,,Hasonl6 a hasonlonak oriil.” ,,Zsak a folt-
jat megtalalta.” Olyan emberekkel szeretiink flizletet kotni,
és olyanoktol szeretiink vasarolni, akik a Iehetd legtobb
szempontbol hasonlitanak rank. Kényelmesebben érezziik
magunkat olyan emberek kozott, akik hasonldéan o6ltozkod-
nek, hasonld frizurat hordanak, hasonléan viselkednek, ha-
sonldan vélekednek stb. Minél harmonikusabban illeszkedik
a megjelenésiik a fogyasztok kornyezetében taldlhaté em-
berek megjelenéséhez, annal kisebb lesz az ellenallas, annal
jobban figyelnek majd a prezentdciéra, és annal valdsziniibb,
hogy flizletet kotnek.

Az egyik legnagyobb vagyunk, hogy kényelmesen, feszte-
leniil érezziik magunkat egy személyes vagy iizleti szituacio-
ban. Minden, amit annak érdekében tesznek, hogy noveljék
az lgyfél komfortérzetét, ndveli a valosziniiségét, hogy lizle-
tet tudnak kotni vele.

Hossza haj,
rovid eladasi eredménylista

Néhany éve egy fiatal értékesité odajott hozzam az egyik sze-
mindriumon és tandcsot kért, hogyan novelhetné az elada-
sai szamat. Rogton lattam, hogy a hosszu, lazan hordott haja
a gond. Amikor megkérdeztem, mivel foglalkozik, elmond-
ta, hogy az elsddleges ligyfelei lizletemberek. Jo terméket ki-
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nalt j6 aron, de valamiért mégsem sikeriilt sok iizletet kotnie.
Az ok szamomra azonnal nyilvanval6 volt.

Elmondtam neki, hogy ha sikeresebb akar lenni, ha iiz-
letembereknek akarja értékesiteni a termékét, akkor le kell
vagatnia a hajat, 6 nem hitt ebben, és azt felelte, az egész-
hez semmi koze a hajanak. ,,Szerette kifejezni az egyéniségét”
azzal, hogy hosszu, gallérig éré haja van. Elmagyaraztam neki,
hogy olyan hosszt hajat viselhet, amilyet akar, de az iizleti
sikereinek ez gatat szab.

Azonnali cselekvés,
azonnali eredmények

Szerencsére jo tanitvany volt. Elment, és egy keveset levaga-
tott a hajabol. Az eladasai azonnal novekedni kezdtek. igy
még rovidebbre vagatta a hajat. Az eladasai megint csak
szamottevoen nottek. Végiil belement, és konzervativ, iiz-
letemberes frizurat vagatott maganak. Az eladasai megug-
rottak.

El tudott koltozni a sziilei hazabol, vett egy kocsit, és kez-
dett jo életet teremteni maganak. Nagyon Oriilt.

De sajnos, kezdte azt gondolni, hogy a sikere csupan a
remek terméknek és kivételes személyiségének tudhatd be.
Visszatért a régi stilusdhoz, és kezdte hosszabbra hagyni a ha-
jat. Es minél hosszabb lett a haja, az eladasai Gigy csokkentek.

Amikor megint gallérig éré haja lett, tigy nézett ki, mint
egy bozontos kutya, és rohangalt ligyféltdl tigyfélig, elfogyott
a pénze, vissza kellett koltoznie a sziilei hazaba. Amikor leg-
utoljara lattam, még mindig hosszi haja volt. A régi ruhé-
it viselte és lyukas volt a cipdje. Egyre reményvesztettebben
és egyre sikertelenebbiil loholt talalkozordl talalkozora.
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A termék
bemutatasa

A kinalt terméknek vagy a szolgaltatasnak tisztanak kell
lennie, és a lehetd legjobb megvilagitasban kell bemutatni.
Az embereket erésen befolyasoljak a szines, érdekes dolgok.
Az lgyfeleket negativan befolyasolja, ha a termék piszkos,
maszatos, kavéfoltos, iitott-kopott vagy nincs rendben tart-
va. Mindig szanjanak arra id6t, hogy leellendrizzék, a be-
mutatd termékei minden szempontbol kifogastalan al-
lapotiiak! Ne feledjék, az emberek a szemiiknek hisznek!
Az, amit latnak, nagyban befolyasolja, milyen véleményt ala-
kitanak ki 6nokrél, a termékrdl, a szolgaltatasrdl, valamint
a cégrol.

Gyakorold
a bemutatot!

A bemutatonak jol szervezettnek, zokkendmentesnek és min-
den részletre kiterjedének kell lennie. A termék vagy a szol-
galtatas értékének 80%-at a bemutatd alapjan allapitja meg
a lehetséges tigyfél. Ha kapkodva, felkésziiletleniil tartjak a
bemutatdt, az ligyfél azt fogja gondolni, hogy a termék, illet-
ve a szolgaltatds nem is olyan vonzo.

Ha viszont a bemutatd jol szervezett és 1épésrél 1épés-
re, logikusan felépitett, akkor a fogyasztd ugy véli majd, hogy
a termék, a szolgaltatds, st maga a cég is ugyanolyan ki-
fogastalan és hatékony. Egy profi termékbemutatdo dramai
moédon novelheti az eladni kivant termék értékét, ugyan-
akkor csokkentheti az araval szembeni esectleges ellenérzé-
seket.
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Kellemes kornyezet

A kornyezetnek mindig tisztanak, rendezettnek kell lennie,
sikert és anyagi jolétet kell sugaroznia. Amikor az emberek
belépnek oda, rogton érezni fogjak, hogy ez egy sikeres vallal-
kozas. Minden legyen a helyén, szépen tisztan.

A halad6 coachingprogramunkban sikeres vallalkozdkat
tréningeziink, hogy meg tudjak valtoztatni fogyasztdik-
ban a roluk kialakult képet. Az ligyfeleink gyakran egészen
elképeszté eredményekrdl szamolnak be.

Nemrég egy par, akik egy kis vallalkozast vezettek, arra pa-
naszkodtak, hogy bar sikeresen oda tudtdk csabitani a lehet-
séges tigyfeleket, azok az els6 talalkozo utan elmentek és nem
tértek vissza. Két tehetséges emberrdl van sz6, akik allando-
an dolgoztak és fejlddtek, és akik fejlesztették a bemutatdikat
és az eszkozeiket, de hidba. Tettek vagy épp nem tettek meg
valamit, ami nagyon sok kart okozott nekik.

Kideriilt, hogy otthonrdl inditottdk el a vallalkozasu-
kat. Amikor ugy dontottek, hogy kikoltoztetik a vallalkozast
az otthonukbol, kibéreltek egy olcsd irodat, és hasznalt bu-
torokkal rendezték be. Ahogyan én nem tudtam hajdanan,
hogyan kell oOltoznie egy iizletembernek, 6k sem tudtak,
hogyan is kellene kinéznie egy irodanak. Mivel senki nem
adott nekik tandcsot, az iizlethelyiségiik, irodajuk olcsonak és
hasznaltnak nézett ki.

Amikor az tigyfelek beléptek, az els6 benyoméasuk az volt,
hogy ez egy madasodrangi cég. Az egész irodan latszott és
érz0dott a sporolas. Nem szamit, milyen pozitivan és deriisen
viszonyultak az {igyfelekhez, azok nem tudtak szabadulni
a képi benyomastol, melyet az iroda latvanya keltett a tudatta-
lanokban. Elmentek, és soha nem jottek vissza.
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Azonnal cselekedj!

Kilencvennaponta tartjuk a coachingmegbeszéléseket. Ami
kor ez a par megértette, milyen fontos hatast gyakorol az
irodajuk az iigyfelekre, elhataroztak, teljesen atalakitjak, 1j
butorokat vesznek, 10j szényegeket, miivészeti alkotasokat
helyeznek a falra, beszerelnek egy profi hifi berendezést, és
frissen vagott viragot tesznek a recepcio teriiletére. Elmentek,
és rogton neki is lattak a megvaldsitasnak.

Amikor harom hénap mulva ujra eljottek, lelkesen mesél-
ték, mi tortént. A lezards aranya 5%-rol 50%-ra emelkedett.
Megharomszoroztak az eladasaikat és a bevételiiket. El voltak
blivolve, hogy az izléses, szépen berendezett irodajuk milyen
hatast gyakorol az iigyfelekre. Az 10j tigyfelektdl szamos dicsé-
retet kaptak, milyen sz&ép az irod4juk. Harminc nap alatt ki
tudtak fizetni az egész beruhazas koltségét a megnovekedett
eladasnak és bevételnek koszonhetden.

Tiszta asztalon dolgozz!

Az irodai illemkdédex egyik szabalya: ,tartsd tisztdn az asz-
talodat!” Ha tiszta az asztal, és rendezett az iroda, sikeres
embernek néznek ki. Masrészr6l, ha az asztalon mindenfé-
le hever, Osszevissza, akkor rendetlennek, hozza nem értének
fogjak gondolni. Az emberek arra a megallapitisra jutnak,
nem érdemes Onokkel lizletet kotni.

Egyszerre csak egy dolog legyen az asztalon, az, amivel az adott
pillanatban éppen foglalkoznak! Minden mast tegyenek el egy
fiokos szekrénybe vagy egy hosszu, alacsony zart taroloba, de
pakolhatnak polcokra, mappakba. Akar egy irattartot is elhelyez-
hetnek az asztal mogé. De az asztalt tartsak iiresen €s tisztan.
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Duplazd meg a produktivitasodat!

Az elmult tobb mint husz év alatt sokat foglalkoztam az
idégazdalkodassal és a személyes hatékonysaggal. Rajottem,
hogy azok, akik egy tiszta, iires asztalnal dolgoznak, kétszer-
haromszor hatékonyabbak, mint azok, akik egy zsufolt aszta-
lon. Ha egy iires asztalon dolgoznak, akkor egy adott dologra
tudnak 6sszpontositani.

Azok, akik egy tiszta, iires asztalnal dolgoznak, kétszer-
haromszor hatékonyabbak, mint azok, akik egy zsufolt
asztalon.

Ha az asztal zsufolt, allandéan rendezgetik és Ujra meg Gjra
atrakosgatjadk a papirokat meg a munkat. Bizonytalanok,
hova is tettek valamit. Egy csomo id6 elmegy azzal, hogy ide-
oda rakosgatnak, és koézben nem haladnak. A kiemelkedd
hatékonysag egyik feltétele, hogy egy dologra figyeljenek, az
iires, tiszta asztal ebben segit.

Kelts kellemes benyomast!

Ha profinak néznek ki, jol 6ltozottek és jol fésiiltek, és a be-
mutatoik szervezettek, hatdsosak, az tligyfélben Onkéntele-
niil kialakul az az érzés, hogy olyan terméket forgalmaznak,
melynek minden fillérje megéri az arat. Ahogy nd az ligy-
félben az o6ndk és a cégiik iranti bizalom, egyenes arany-
ban csokken az arral szembeni esetleges ellenérzés is. Az elsé
osztalyn cégeket elsé osztalyn emberek képviselik, sokkal
konnyebben értékesitenek magasabb aru termékeket, mint a
masodosztalyu versenytarsak.

183



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

Aminek latod magad, az leszel

Ahhoz, hogy sikereket érjenck el, minden szempontbol
profinak kell mutatkozniuk! Kezeljék tigy magukat és az iigy-
feleket is, mintha 6nok volnanak a legjobban képzett és a leg-
nagyobb tudast emberek az dgazatban!

Gondoljanak egy mérlegképes konyveld vagy egy me-
nedzsment konzultans viselkedésére. Ezek a profik soha nem
kezdenek onokkel véletlenszeriien, ahogy esik, tigy puffan
modon tarsalogni. Egész sor kérdésiik van, melyeket feltesz-
nek szépen egymas utan. Kiilonleges informaciokat probal-
nak kiszedni. Minél inkabb az 6nokkel és a helyzetiikkel kap-
csolatos kérdésekre koncentralnak, anndl inkabb megbiznak
benniik.

A vilag egyik legprofibbja vagy

Képzeljék el, hogy ,,az értékesités doktorai”! Minél tobb id6t
szannak arra, hogy alaposan megvizsgaljak a pacienst, logi-
kus, intelligens, jol felépitett kérdéseket tesznek fel neki, 6 an-
nal inkabb ugy fogja érezni, hogy egy profi tarsasagaban van.
A kezdeti ellendllasa és szkepticizmusa enyhiilni fog. N6 bi-
zalma. Megnyugszik ¢és kinyilik. R4jon, hogy azért vanak ott,
hogy segitsenek neki megoldani egy problémat vagy elérni
egy célt. Egyiittmikddik, ahelyett, hogy visszahuzddna.

Ahogy jarsz és beszélsz

A testbeszéd is fontos az értékesitésnél. Albert Mehrabian
(UCLA) szerint, az lizleti megbesz¢lés soran 55% a testbeszéd,
38% a hangtoénus €s csak 7% az elhangzo szavak jelentGsége.
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Mivel az emberek vizualisak, alapvetéen a kiilsé hatasok hat-
nak rajuk, vagyis tobbnyire az, hogyan hasznaljak a testbe-
szédet.

Ha jarkalnak, képzeljék el, hogy a fejteténélnél van egy
madzag, és ez az egész testet egyenesen tartja! Vegyenek
mély leveg6t, a vallat huzzak hatra, a gerinc legyen egyenes.
Emeljék fel az allat és nézzenek egyenesen elore!

Jarkaljanak és mozogjanak magabiztosan! Vegyék fel a tem-
pot! Ne csoszogjanak! Legyenek lendiiletesek, mintha men-
nének valahova, és figyelnék 6noket az emberek! Azt a benyo-
mast kell keltenilik, hogy elfoglaltak, aktivak, magabiztosak
¢és hatékonyan profik.

Hatarozottan fogj kezet!

Amikor talalkoznak valakivel, hatarozottan, erdsen fogja-
nak vele kezet! Ez az els6 fizikai kontaktus gyakran eldont-
heti, lesz-e {izletkotés. Az emberek kézfogaskor felmérik
az egyéniségiiket. Ha erds, hatarozott a kézfogasuk, tigy vé-
lik, becsiiletes ember, sot jo terméket vagy szolgaltatast kép-
visel.

Néhany értékesitd gyengén, kozonydsen fog kezet masok-
kal, mintha egy doglott halat adnanak neki oda. Masok, foleg
nok, ,,fél kézfogast” hasznalnak, csak az ujjikat nyajtjak oda
egy erbteljes kézfogas helyett. Ebbdl az feltételezhetd, hogy
,,fél ember”-ek.

Nemrég egy uriember odajott hozzam a szemindriumon,
és megkérdezte télem, miért van annyi gondja az iizleti élet-
ben. A telefonos egyeztetések soran igen megnyerd tudott
lenni, de alighogy személyesen talalkozott az tgyfelekkel,
a targyalas ellaposodott.
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Mihelyt kezet fogott velem, tudtam, mi a baj. Indidbodl
szarmazott, ahol az emberek nem szoktak kezet fogni. Kovet-
kezésképp, amikor odanyujtotta egy tigyfélnek a kezét, a kéz-
fogasa gyenge volt és er6tlen. Az ligyfél érdekldédése rogton
lelohadt, és ezt § is érezte.

Senki sem mondta ezt el neki. Fogalma sem volt, milyen
fontos a hatarozott kézfogds a mi kultirankban az iizleti
¢életben, O azt hitte, ez puszta formalitds, nincs jelentdsége.
Amikor megtudta, milyen fontos a kézfogas, elkezdte gya-
korolni. Megirta késdbb, hogy az eladasai mar az els6 héten
megugrottak, amikor elkezdte hasznalni az 0j technikat.

A helyes iidvozlés

Valaki egyszer irt egy levelet Ms. Illemtanarnak, és megkér-
dezte, melyik a helyes iidvozlés: ,,Orvendek!” vagy ,,Udvoz-
16m! Hogy van?”

Ms. Illemtanar azt felelte, hogy a helyes koszontés: ,,Ud-
v6zIom! Hogy van? Es viccesen hozzétette, nem mondhatjuk
azt, hogy orvendek, hiszen még nem tudjuk, hogy Oriiliink-e
a talalkozasnak.

Amikor eldszor taldlkoznak egy tigyféllel, nyujtsanak ke-
zet, nézzenek egyenesen a szemébe, és mondjak azt: ,,Udvoz-
16m! Hogy van?” Ez olyan, mint a kezddériigas. Ha jol csinal-
ja valaki, akkor akar golhelyzetbe is keriilhet, vagyis sikeresen
iizletet kothet.

Ulj egyenesen, nézz elore!

Amikor egy Tlzleti targyalason iilnek, mindig forduljanak
szembe az ligyféllel! Soha ne ddljenek hatra! Az olyan be-
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nyomast keltene, mintha pihennének, és nem igazan érdekel-
né ondket a latogatasa célja. Uljenek egyenes héttal, enyhén
eléreddlve! Legyenek résen, figyeljenek, testileg és mentalisan
is! Olyannak kell tinniiik, mint amilyen a rajtvonalnal all6
futo, a startjelre varva.

Erdekes modon nagyban befolyasol benniinket azok-
nak az embereknek a testbeszéde, akikhez beszélink. Ha
egyenes hattal, enyhén eléreddlve iiliink, figyelve a kornye-
zetre, arra készteti az tgyfelet, hogy 6 is figyeljen, felkeltik
az érdeklddését. Jobban fognak figyelni az iizleti ajanlatuk-
ra. Ontudatlanul megéllapitia majd magaban, hogy amit
mondani akarnak az fontos és hasznalhatd. Sokkal jobban
fognak figyelni, mintha hatraddlve beszélgetnének vele.

Erd el,
hogy nyitott legyen az iigyfél!

Ha egy tigyfél karba tett kézzel iil, az rendszerint nem jo jel.
Elképzelhetd, hogy tul hideg van az irodaban, am az esetek
tobbségében inkabb az érdeklddés hianyat jelzi. Ha valaki
Osszefonja a karjat, akkor az elméjét is lezarja. A karba tett
kéz a tudattalan jelzése, hogy az illeté elzarkozik a bejovo in-
formacio eldl. Ha kimozdul ebbdl a testhelyzetbdl, az elmé-
je is megnyilik.

Erjék el, hogy az iigyfél ne tegye karba a kezét. Ez sze-
rencsére igen egyszerll. Kezdjék a megbeszélést kérdésekkel!
Ha nem lazul el és tovabbra is karba teszi a kezét, akkor ad-
janak valamit a kezébe, példaul egy brosurat vagy egy arlis-
tat! Kérjék meg, hogy szamoljon ki valamit vagy kérjék el a
névjegyét! Legyenek Gtletesek, és érjék el, hogy ne tegye karba
a kezét, hogy nyitottabb és befogadobb legyen.
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Hasznald a testbeszéd pozitiv jeleit!

A keresztbe tett 1ab szintén hasonl¢ iizenetet hordoz. Ha egy tigy-
fél keresztbe teszi a labat, az rendszerint azt jelenti, hogy informa-
ciot tart vissza. Ha a labat a bokajanal teszi keresztbe, akkor az azt
jelenti, hogy nem mond el mindent, amit tudniuk kellene.

A ,tikrozés és egyezés” fazisdban az iigyfél hajlamos uta-
nozni a testbeszédedet. Ha nem karba tett kézzel iilnek, ha
a keziiket nem szoritjdk 6ssze, ha a 1ab a padlon van, ha a bo-
kanal nem teszik keresztbe a labat, akkor az tligyfél valoszinii-
leg ugyanezt a testbeszédet alkalmazza majd.

Amikor enyhén el6rehajolnak, figyelmesen hallgassak, mit
mond az ligyfél, bologassanak, mosolyogjanak - gyakran az
tigyfél is ugyanigy reagal, 6 is elkezd beszélni, kérdez, és még
jobban figyel.

Minimalizald a zajokat,
senki és semmi ne zavarjon!

Az emberek egyszerre csak egy dologra tudnak koncentral-
ni. Ezért olyan fontos, hogy minimalizaljdk a zajokat, és ik-
tassak ki a zavard tényezoket a kornyezetbdl, mikdzben az
igyfeéllel beszélnek! Probaljak tigy intézni, hogy senki se sza-
kitsa félbe onoket! Ha az ligyfél cégénél targyalnak, és nagy
a jovés-menés, akkor kérdezzék meg, van-e arra lehetdség,
hogy félrevonuljanak valahovd par percre, ahol senki sem
zavarhat! Mondjak azt: ,.Csupdn tiz percre tartanam fel.
Leiilhetiink valahol nyugodtan, ahol senki seip zavar ben-
niinket?”

Orémmel és meglepve tapasztaljak majd, hogy sok iigyfél
rogton beleegyezik ebbe.
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Keriild el a kommunikacios korlatokat!

Amikor lelilnek egy tgyféllel, probaljak keriilni mindazt,
ami esetleg gatat szabhat a kommunikacionak, pl. a dohdny-
zbasztalokat, irdasztalokat! Ha az ligyfél az irdasztala mogott
iil, kérjék meg, 1iljon oda 6ndkhdz, ahol kénnyebben megmu-
tathatjdk neki az anyagot, a terméket. Tapasztalatom szerint
egy ligyfél sem utasitotta még el ezt a kérést, ha az értékesito,
iigynok udvariasan, kellemes modorban kérte meg erre.

Amikor egymds mellett ililnek az tigyféllel, mindig a bal ol-
dalukra iiltesék az illetot! igy, amikor lapozzak a bemutato-
anyagot, az Uugyfél konnyen figyelemmel kisérheti. Amikor
megkérik az iigyfelet, hogy iiljon oda, megteszi az elsé 1épést,
reagal az ésszerli kéréseikre. Ez kozelebb vihet ahhoz a pont-
hoz, amikor rakérdezhetnek az tizletkotésre.

Otthoni értékesités

Ha a leend6é vevd otthondban értékesitenek, vannak bizonyos
lelki tényezdk, melyekre oda kell figyelni. El0szor is soha
ne tartsanak bemutatot egy nappaliban! Az emberek nem
hoznak fontos iizleti vagy csalddi dontéseket a nappaliban.
Az ilyen dontések inkdbb a konyhaban vagy az étkezdben
sziiletnek meg. Ott beszélnek az Oket érdekld lizleti kérdé-
sekrol.

Meég ha be is hivjak a nappaliba, inkdbb vessék fel, hogy
»Miért nem {liink le az étkezdasztalhoz, ahol kényelmeseb-
ben beszélhetiink?” Azutan élljanak fel! Az, hogy egy pro-
fi ligynok, értékesitd felall, és varja, hogy a konyhdban 1évo
asztalhoz vagy az étkezdasztalhoz kisérjék, nagyon hatdsos,
€s szinte visszautasithatatlan.
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Varj, amig hellyel kinalnak!

Amikor mar ott vannak a konyhai asztalnal vagy az étkezo-
asztalnal, varjdk meg, amig hellyel kindljak! Mindenkinek
van kedvenc széke az asztalnal, ahol nap mint nap iil. Biz-
tosnak kell lenniiik abban, hogy nem pont arra a székre
iilnek le. Amikor leiilnek az asztalhoz, Gigy helyezkedjenek,
hogy az egyik fél a jobb oldalukra, a masik fél pedig az 6 jobb
oldaldhoz iiljon! Mindkét személlyel legyen szemkontak-
tusuk! Amikor kérdeznek, és a termékrél magyaraznak,
folyamatosan felvaltva nézzék mindkét embert, hogy egyikiik
se érezze kirekesztve magat a beszélgetésbol!

Mindig légy udvarias!

Végiil az illemszabalyokrdl se feledkezzenek meg, akar iro-
daban, akar valaki otthonaban targyalnak! Mindig legye-
nek rendkiviil udvariasak és megfontoltak az iigyfelekkel, az
alkalmazottaikkal, a nejlikkel, és mindenki massal az iroda-
jukban!

Amikor egy cég székhelyére, iroddjdba mennek taladlkozora,
mindig udvariasan és tisztelettel banjanak a recepciossal! Visel-
kedjenek mindenkivel igazdn fontos és értékes emberként! Ke-
zeljék tigy Oket, mintha egymillié dollaros iigyfelek lennének
vagy legalabb a lehetsége fenndllna, hogy azok legyenek!

Ha jol bansz az emberekkel,
meglesz a jutalmad

Talan a legnagyobb eldnye annak, ha jol bannak az emberek-
kel: ha barmikor névelik a masik ember dnbecsiilését, sajat
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Onbecsiilésiik is ugyanarra a szinte fog emelkedni. Amikor
udvariasak és eldzékenyek, jobban kedvelik és tisztelik 6nma-
gukat, mikozben a masok ugy érzik, hogy az adott pillanat-
ban jobban kedvelik ¢és tisztelik dket. Minél tobbet hasznaljak
ezeket a meggy06zéses technikdkat, annal erdteljesebbé, poziti-
vabba és magabiztosabba fognak valni, €s annal inkdbb ndnek
majd az eladasi szamaik.
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Feladatok

Minden szamit! Uraljanak minden tényezét, figyeljenek

arra, mit lat, hall, érez és tesz az ligyfél! Tervezzenek eldre!

. Képzelék az értékesités doktoranak magukat! Egy profi
vilagklasszis, rendkiviili tudassal, felkésziiltséggel és kiva-
16 termékkel vagy szolgaltatassal.

. Oltdozzenek hozza a sikerhez! Oltozkddésben kovessék
a legsikeresebb és legjobban fizetett emberek mintajat!
Ugyeljenek arra, hogy olyan embernek nézzenek ki, akitél
a fogyasztd nyugodt szivvel kérhet tanacsot!

. Legyenek mindenkivel udvariasak, akivel taldlkoznak, a
recepciostol kezdve, a titkdrndn 4t a fogyasztéig! Mindig
legyenek pozitivak és dertisek!

. Mentalisan késziiljenek fel, minden egyeztetést, megbe-
szélést jatsszanak le elére! Képzeljék el, hogy nyugodtak,
kiegyensulyozottak, optimistdk és teljesen kipihentek, el-
lazultak! Amilyennek latjak dnmagukat, olyanok lesznek!

. Tegyenek meg mindent annak érdekében, hogy kiiktassdk
a zajokat vagy egyéb zavard tényezdket, amikor az ligy-
féllel beszélnek! Kérjék meg, hogy iiljon at valahova, ha
sziikséges, hogy minél jobban tudjon koncentralni 6ndk-
re ¢és a termékre!

. Jarjanak egyenesen, huzzak ki magukat, emeljék fel az al-

lat, hatdrozottan és bizalomgerjesztéén fogjanak kezet!

Viselkedjenek ugy, mintha 6ndk lennének a legjobbak az

adott teriileten!

Ha ¢élénken elképzeled a céljaidat, arra.készteted
a tudattalanodat, hogy segitsen valora valtani azokat.

SUCCES MAGAZINE
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7. FEJEZET

Az eladas

»Semmi sem olyan fontos, mint az, hogy milyen attitiiddel
tevékenykediink, ezen mulik, siker vagy kudarc vér rank.”

NORMAN VINCENT PEALE

indennek, amit az eladasi folyamat soran tesznek, az

elso kontaktustol az lizlet lezarasaig és a termék atada-

saig, valamilyen hatdsa van. Semmi sem semleges. Minden segit
vagy ront. Semmit sem lehet a véletlenre bizni. Minden szamit.
Az els6 szavak, melyeket az elsd beszélgetésnél monda
nak, elinditjak azt a folyamatot, mely vagy iizletkotéshez, vagy
visszautasitashoz vezet. Amikor eldszor taldlkoznak az iigy-
féllel, az ellenallasa akkor a legnagyobb. Tulajdonképpen min-
den tigyfélben megvan az, amit ,altalanos iizleti ellenallas-
nak” hivunk - barmilyen taldlkozén, barmilyen értékesitével
szemben, barmilyen koriilmények kozott. Ez normalis, ter-
mészetes része a kereskedelemnek. Ez bizonyos fajta 6nvédel-

mi mechanizmus.
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Onvédelem kontra kereskedelmi iizenet

Az atlagos fogyasztd haromezer reklamnak van kitéve napon-
ta, a legkiilonbozdbb forrasokbdl. A reggeli felkeléstdl kezd-
ve kereskedelmi iizenetek bombazzak a radiobol, tévébol,
a plakatokrol, az aruhdzi katalogusokbol, ujsagokbodl, maga-
zinokbol, és akkor még ezekhez jonnek a telefonos értékesi-
tok és levélben kapott ajanlatok. Ahol csak megfordul, rativolt
areklam: ,,Vedd meg!”

Ahhoz, hogy valaki életben tudjon maradni ebben a ko-
zegben, magas foku ellenallast kell kifejlesztenie. El6szor is
szlirnie kell ezeket az lizeneteket, nem szabad mindr6l tudo-
mast vennie - ha masért nem, azért, hogy hatékonyan tudjon
mitkddni. Mésodszor ellen kell tudni 4llni az 6ndkhdz hason-
16 értékesitdk ajanlatainak, kiilonben mindent megvasarol-
na, amit csak kinalnak neki. Profiként az els6 talalkozasnal fel
kell mérniiik és figyelembe kell venniiik ezt az 4ltaldnos ellen-
allast, és hatékonyan kell fellépni ellene.

Az onkéntes lezaras

Az egyik leghasznosabb inditidsi mddja egy kereskedelmi tar-
gyalasnak az onkéntes lezaras. Ha sikeresen hasznaljak, ez a
lezaras arra készteti az iigyfelet, hogy dontésre jusson a be-
mutatd utan. Ahelyett, hogy valami ilyesmit mondana: ,,Nos,
hadd gondoljam at” vagy ,,Meg kell beszélnem valakivel”,
dontésre késztetethetik igy vagy ugy.

A kezdeti ellenallast csokkentheti, ha ezt mpndjak: ,,Ked-
ves holgyem/uram, nagyon kdszondm, hogy id6t szakit ram!
Kérem, nyugodjon meg! Nem azért jottem, hogy most rog-
ton eladjam 6nnek a terméket. Nem ez a latogatasom célja.”
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Ha mosolyogva kozlik, az ligyfél egy kicsit lazulni fog. Még
mindig gyanakvo marad, de kevésbé, mint korabban.

Ezutan folytassak igy: ,,Csupan azt szeretném az egyiitt
toltott id6 alatt, hogy megmutathassak onnek néhany okot,
miért vasaroltdk mar meg olyan sokan ezt a terméket, és mi-
ért veszik még mindig. Csak azt kérem, hogy nézze meg,
amit mutatni szeretnék, legyen nyitott, majd dontse el sajat
maga, hogy hasznat venné-e, és majd a beszélgetés végén ko-
z0lje velem, latja-e értelmét. Ez igy tisztességes?”

Ezzel az Onkéntes lezarassal egy alkut, cserét ajanlanak.
Azt mondjdk: ,Nem probalok meg eladni semmit, cserébe,
on nyitottan hallgat engem.”

Tisztességes iigylet

Az tgyfél szinte minden esetben beleegyezik az ajanlatba.
Nincs semmi vesztenivaldja. Tulajdonképpen kivancsi, miért
vasarolta meg a terméket olyan sok ember és miért veszik még
most is. Az elméje nyitott, €s felkésziilt arra, hogy meghallgas-
sa onoket.

Van egy nagyon szuggesztiv elem ebben a lezarasban. Azt
szuggeraljdk, hogy a termék népszerii €s sokan haszndljak.
Minddssze azt kérdezz¢ék meg az ligyféltdl, hogy azok az okok,
melyek miatt a tobbi ember hasznélja azt, amit arulnak, neki
is szamitanak-e.

Ezutan tegyenek fel kérdéseket arrdl, mivel is foglalkozik,
¢és hasznos lehet-e szdmdara a termék vagy szolgéltatds. Mint
,,az értékesités doktora”, alaposan kivizsgaljak, a sziikségle-
teit, melyeket a termék vagy a szolgaltatas ki tud elégiteni.

Ha mar tisztazodott az ligyfél kivanalma, bemutathatjak
a terméket, mint idedlis megoldast a sziikségleteire. A bemu-
tatd végén pszicholdgiai eldnyiik van.
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Kérjenek valaszt! Ha az iigyfél azt mondja: ,,Nos, at kell
gondolnom”, mondhatjdk ezt: ,Nos, kedves holgyem/uram,
nagyra értékelem ezt, de on megigérte nekem, hogy elmond-
ja majd, vajon a jelenlegi helyzetében hasznat venné-e ennek
a terméknek.” Majd igy folytatjdk: ,,Az alapjan, amit mon-
dott, Ggy tlinik, ez idedlis valasztas lenne onnek, kivéve, ha
van valami, amirél nem tudok.”

Ez arra készteti az tligyfelet, hogy megindokolja, miért he-
zital. Ebben az esetben reagalhatnak a fenntartasara, és foly-
tathatjak az értékesitést. De ha az ligyfél azzal fejezi be, hogy
LAt szeretném gondolni”, semmit sem tehetnek. Nem foly-
tathatjak az eladast, kivéve, ha ismerik az ,,akadalyt”, az okot,
melyre reagalhatnak. Ezt a fajta lezarast haszndlva arra kény-
szeritik az {ligyfelet, hogy mondjon egy akadalyt, melyet
valészintileg kezelni tudnak.

Ezt a lezarast tulajdonképpen minden terméknél és szol-
galtatasndl alkalmazhatjdk. Amikor kiemelik, hogy sok fo-
gyasztd mar megvette ezt és tovabbra is nagy szdmban érté-
kesitik, pozitiv varakozast keltenek rogton az elején. Felkeltik
az lgyfél kivancsisagat. Arra késztetik, hogy nyitott legyen
onok felé, és kozolje az okot, okokat, amely(ek) elbizony-
talanitjak, ahelyett, hogy az egésznek az lenne a vége, hogy
»Hadd, gondoljam at!”

A kikényszeritett (demonstrald) lezaras

Ez egy nagyon hatasos technika, melyet mar az {izleti megbe-
sz¢1és elején alkalmazhatnak. Gyakran eldsegiti, hogy a tér-
gyalas végén iizletet tudjanak kotni.

A kikényszeritett lezaras a vasarlassal jaré és az ligyfelet mi-
no6sitd 6 elényre és haszonra vonatkoz6 erds kérdéssel indul.
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Amikor kotvényeket értékesitettem, ez a modszer nagyon
hatékonynak bizonyult. A kovetkezd kérdéssel nyitottam:
»Kedves holgyem/uram, ha meg tudndm Onnek mutatni
a piacon 1évo jelenlegi legjobb befektetést, akkor lenne olyan
helyzetben, hogy most rdgton befektessen 6tezer dollart?

Valtoztassak meg a beszélgetés fokuszat! Ez a kérdés az egész
beszélgetést megvaltoztatta. Nincs tobb ,,Meghallgatna?”,
hanem ,Mennyit tudna invesztalni, ha teljesitem azt, amit
a nyit6 kérdésemben emlitettem?”

Az lgyfél igy felelt: ,Igen, ha a befektetés olyan jo, mint
ahogy mondja, akkor lenne &tezer dollarom.” Az alapjan is
mindsithetik az ligyfelet, ha megkérdezik: ,,Ha igazdn szeret-
né, tudna tizezret vagy tobbet is?”

Az lgyfél vagy igent mond, vagy nemet. Mindkét eset-
ben még sziikkebben hataroljadk be, még pontosabban hata-
rozzak meg a pénziigyi kereteit, még mieldtt elkezdenének
a termékrdl vagy szolgaltatasrol beszélni.

Mondjuk, hogy az ligyfél igy reagal: ,Nem hiszem, hogy
lenne 6tezer dollarom.”

Ekkor megkérdezhetik: ,,Nos, haromezret be tudna fektet-
ni, ha ez lenne a legjobb befektetés, amit valaha latott?”

Az tigyfél valosziniileg erre azt feleli: ,,Nos, ha valoban any-
nyira jo6 lenne, akkor valésziniileg tudnék haromezret.”

A mindsitett iigyfél

Ezekkel a kérdésekkel, mindsitették az ligyfelet, pontosan fel-
térképezve az anyagi hatterét. Azzal, hogy valaszolt a kérdé-
seikre, engedélyt adott arra, hogy megtartsdk a bemutatot
és bizonyitsak, hogy valoban az 6noké a legjobb befektetés,
a legjobb ajanlat, a legjobb alku, a legjobb elény és haszon
kombinacid.
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Megtartjdk a bemutatot, és igazoljak, hogy tényleg kiva-
16 az, amit ajanlanak, éppen most, mindent figyelembe véve.
A bemutaté végén, nem mondhatja, hogy nem engedhe-
ti meg maganak, vagy azt, hogy pont most nincs elegendd
pénze, vagy valaki massal meg kell beszélnie. Hiszen mar el-
ismerte, hogy a termék vagy a szolgaltatds kivald szamara,
abban a helyzetben van, hogy megveheti.

Barmelyik terméknél miikodik

Ezt a modszert barmilyen terméknél vagy szolgaltatasnal alkal-
mazhatjak. Hasznalhatjak szoftvereknél, rendszereknél, iizle-
ti lehetdségeknél vagy befektetéseknél, biztositasnal vagy iizle-
ti szolgéltatasnal. Ha életbiztositast értékesitenek, megkérdez-
hetik példaul ezt: ,,Kedves holgyem/uram, ha meg tudnam mu-
tatni az elérhetd leghatdsosabb biztositast onnek, a csalddjanak
és az otthonanak, a piacon megtalalhatd legalacsonyabb aron,
van abban a helyzetben, hogy most rogton dontést hozzon?”

Amikor cégeknek értékesitettem tizleti tréningeket, megkér-
deztem: ,,Kedves holgyem/uram, ha meg tudndm mutatni on-
nek, hogyan névelhetné 20-30%-kal az eladdsai szamat a ko-
vetkez0 tizenkét honapban, akkor akar most rogton belevagna?

Ha az tigyfél azt feleli, hogy ,,Nos, ha meg tudnd mutat-
ni, hogyan nodvelhetném 20-30%-kal az eladdsaim szamat
a kovetkezd tizenkét honapban, akkor rogton tudnék don-
teni. A dolguk ilyenkor az, hogy megmutassik az {igyfél-
nek, hogy a termék vagy a szolgaltatas tényleg megfelel a nyi-
to allitasban foglaltaknak.

Valaszt kérhetsz

Ennek a fajta lezardsnak az a szépsége, hogy valaszt kell
adnia az ligyfélnek a beszélgetés végén. Ahelyett, hogy ar-
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rol beszélne, hogy at kellene gondolnia vagy meg kellene be-
szélnie valaki méassal, vagy ellendriznie kellene a pénziigyi
helyzetét, vagy egyéb kifogast emlitene, dontenie kell, hiszen
megigérte, hogy rogton valaszt ad igy vagy ugy.

A vasarloi
személyiségtipusok

Hat alapvetdé tipus van, akikbe nap mint nap belefuthatnak
az értékesités soran. Fontos, hogy felismerjék ezeket a tipuso-
kat, s megtanuljak, hogyan kell veliik banni.

1. Az apatikus vasarlo

Az elsé tipussal, akivel talalkozni fognak az apatikus vasario.
Ez a vev az Osszes vasarlo kb. 5%-at képviseli. O az az em-
ber, aki soha nem vesz semmit, akdrmilyen j6 is az. Rend-
szerint pesszimista, cinikus és gyakran nyomott hangulata
vagy semmi nem érdekli.

Az apatikus vasarlé nem toérddik azzal, milyen jo, milyen
olcsd vagy milyen sikeres masok szerint. Nem fogja megven-
ni, még ha a fejtetére allnak, akkor sem.

Alkalmanként belefuthatnak az apatikus vésarlokba. Al-
taldban sok probléméjuk akad a magan- és az lizleti élet-
ben egyarant. Negativak Onmagukkal, az élettel és Onokkel
kapcsolatban is. Annyi bajuk van, hogy az sem érdekli dket,
mit ajdnlanak. Még ha egy dollarért kindlnanak nekik 6t dol-
lart, azt sem fogadnak el.

Még ha egy dollarért kinalnanak nekik 6t dollart, azt sem
fogadnak el.
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Fecsérlik az idédet

Az egyik baratom egyszer 295 dollarért arult egy remek ter-
méket. Az, akivel targyalt, Uigy tlint, megvenné és hasznal-
na. Sziiksége volt r4 és meg is engedhette volna magénak.
Csak éppen apatikus vasarlo volt.

Nem szamit, mit mondott a bardtom, a fogyasztdé mindig
csak ezt hajtogatta: ,, Tul draga, tul draga, tul draga.”

Végso elkeseredésében az értékesitd megkérdezte: ,,Mi len-
ne, ha odaadnam 6nnek kétszaz dollarért?”

A valasz: ,Még mindig tul draga.”

Az értékesitd baratom azt mondta: ,,Mit szdélna szaz dol-
larhoz?”

Az apatikus vasarlo: ,,Még azt sem engedhetem meg ma-
gamnak.”

Végiil a baratom: ,,Mit szdlna 6t dollarhoz?”

»Még mindig nem venném meg.”

Ilyen az apatikus vésarl6. Nem torddik semmivel. Negativ
és kozombds. Ha ilyen emberekkel taldlkoznak, rogton fel-
ismerik 6ket. Ahelyett, hogy farasztanak magukat, a lehetd
legudvariasabb moédon tdvozzanak! Menjenek és beszéljenek
valaki méssal, akinél nagyobb esély van a vasarléasra!

2. Az onaktualizalo vasarlo

A vasarlotipusok masik véglete az onaktualizalo vasarlo. Pon-
tosan az ellenkezdje az apatikus vasarlonak. Az ilyen vasarlok
szintén a piac 5%-at teszik ki.

Az Onaktualizalod vasarlé pontosan tudja, mit .akar, milyen
elényoket és hasznot keres, és azt is, hogy milyen arat len-
ne hajlando kifizetni. Ha megvan 6noknél az, amit keres,
azon nyomban megveszi néhany kérdés utan, vagy egyalta-
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Ian nem is kérdez semmit. Pozitiv, kellemes, 6rom vele tar-
gyalni. Csak annyit kell tennilik, hogy ©ndknél legyen az
a termék vagy szolgaltatds, melyet keres, €s maris 1étrejon az
tizlet.

Az ilyen vasarlok ritkak. Az onaktualizalod vasarlé - ugyan-
ugy, mint az apatikus - ritka, huszbol egy. De ha elég sok
embert hivnak fel, elég sok emberrel beszélnek, belefuthat-
nak egy ilyenbe. Annyira egyszeri vele lzletet kotni, hogy
azt mondjak maguknak: , Bdrcsak mindig igy kothetnék iizle-
tet, s gazdag lennék!”

Az Onaktualizald vasarloknak mindig azt adjak el, amit
akarnak! Ne probaljanak meg semmi mast, ne moddositsa-
nak! Adhatnak esetleg némi kiegészitd infot, de ne probaljak
meg rabeszélni dket valami mdsra, ami nincs ott a sziviikben!
Ha nincs 6noknél olyan, amit akarnak, akkor rogtén mond-
jék meg neki, hogy 6ndknek nincs, és javasoljanak neki meg-
oldast, hol talalnak!

3. Az analitikus vasarlo

A harmadik tipus az analitikus vasarlo. llyen a vasarlok kb.
25%-a. Ez a tipusi vevd tartdzkodo, dvatos és a feladat-
ra koncentral. Nem kiilondsebben tarsasagkedveld, viszont
alapos, szabatos, érdeklik a részletek. A f6 motivacidja a pon-
tossag.

Olyan teriileteken talalkozhatnak veliik, ahol fontos a rész-
letekre valod odafigyelés ahhoz, hogy sikert érjenek el. Lehet-
nek konyvelok, mérnokok, bankarok, befektetok, hitelinté-
zeti munkatarsak, szamitogépes szakértok. Kérdéseik pontos
szamadatokra, részletekre és az 6ndk altal arult termék egyéb
jellemzdire iranyulnak.
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Lassits és légy pontos!
Ha egy analitikus vasarloval targyalnak, le kell lassitani-
uk és keriilni kell az altalanositdsokat. Legyenek vildgosak
¢és érthetéek! Késziiljenek fel arra, hogy igazolniuk kell az
allitasukat, papiron - mindent, amit mondanak! Minél pre-
cizebben mutatjak be a termék, illetve a szolgaltatas eldnyeit,
és minél pontosabban elmondjak, hogyan lehet mindebben
része, annal konnyebb az ilyen embert vasarlasra késztetni.
Minél tobb részletet adnak meg neki arrdl, hogyan mi-
kodik a termék, mennyibe keriil, hogyan teljesit, hogyan lesz
szervizelve €s igy tovabb, ¢ anndl jobban fog Oriilni. Az ilyen
vevok szeretik a részleteket. Orakon at képesek iilni és tanul-
manyozni a részletes adatokat, tablazatokat és grafikonokat.
Nem sietik el a dontést. Lassan all ra az agyuk. Egyediil kell
hagyni Oket az anyaggal, hogy ragddjanak rajta és elemez-
gessék. Nincs értelme siettetni az ilyen embereket. Sokkal
inkdbb az hajtja 6ket, hogy biztosan helyes dontést hozza-
nak, semmint az, hogy pénzt sporoljanak vagy felgyorsitsak
az ligyletet.

4. A kotodo vasarlo

Egy masik tipus, akivel targyalni fognak, a kapcsolatorientalt
vasarlo.

Ok képviselik a piac kb. 25%-4t, attol fliggben, mit arul-
nak. Hajlamosak a zarkozottsagra, nem kiilonosebben élén-
kek vagy bdbeszédiiek. Le kell lassitaniuk és nyugodtnak kell
lenniiik, hogy boldoguljanak veliik.

Oket altaldban az emberek motivaljak. Erzékenyek arra,
hogyan gondolkodnak és éreznek az emberek. Egy termék-
kel vagy szolgaltatassal kapcsolatban azt nézik, hogyan vé-
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lekednének arr6l masok ¢és reagalnanak a valasztasukra.
Elképzelik, milyen - pozitiv vagy negativ - véleményt mon-
danak majd az emberek, és gyakran hiperérzékenyek masok
véleményére.

A kotodok alapvetden ,,segitd” foglalkozasokat valaszta-
nak. Tanarok, személyi titkarok, pszichologusok, névérek és
szocialis munkasok lesznek.

Sziikseégiik van arra, hogy szeressék oket. Ez a fogyasztd aggo-

dik amiatt, hogy az emberek mit gondolnak majd arrdl, hogy
0 megvett egy bizonyos terméket vagy szolgaltatast. Mindig
meg kell beszélnie valakivel, s6t gyakran tobb emberrel is.
Néha megesik, hogy meg kell kérdeznie az 6sszes csaladtagjat,
plusz a baratait és a munkatarsait, mieldtt raszannd magat va-
laminek a megvasarlasara.
Epedve vagynak arra, hogy a koriilottik 1évé emberek har-
moénidban €s a boldogsagban létezzenek, és mar a puszta gon-
dolatra, hogy valaki boldogtalan a kdrnyezetiikkben, lehango-
l6dnak.

Osszpontosits

a tobbi elégedett vasarlora!

Amikor egy kotédének adnak el egy terméket vagy szol-
galtatast, rengeteg kérdést tesz fel ondknek azzal kapcsolat-
ban, hogy masok hogyan hasznaljak azt. Tudni akarja majd,
hogy a termék népszerii-e és hogy azok vajon elfogadjak-e,
akiket érinthet a vasarlasa. Biztos akar lenni abban, hogy
masok tetszetosnek, vonzonak és remeknek talaljak. Ha egy
lakést arulnak, az els6dleges szempontja az lesz, hogyan rea-
galnak majd masok, amikor meglatjak, meglatogatjak az ott-
honaban.
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Amikor egy kotdédo ruhat vagy kocsit vasarol, legféképp az
érdekli, masok mit sz6lnak majd hozza.

Epits kapcsolatot!

A kotodok szeretnek beszélni és kérdéseket feltenni arrdl, mit
gondolnak, mit éreznek ondk. Szeretnek csevegni a termék-
rél vagy a szolgaltatasrol, valamint arrdl, hogy méasok ho-
gyan reagaltak, hogyan hasznaljak. Kapcsolatot szeretnének
az értékesitdvel, hogy kellemesen érezzék magukat, mikozben
a termékrdl vagy a szolgaltatasrol beszélgetnek. Amikor egy
kotédé vagy egy érzelmi vasarloval targyalnak, talan egy-két
orat is raszan arra, hogy megismerjen, majd ujabb talalkozot
besz¢él meg, €s Gjabb egy-két ora alatt épitgeti a kapcsolatot.

Ne siettesd dket!

Ez a tipus hajlamos arra, hogy lassan induljon be az agya.
Altalaban bizonytalanok, hezitdlnak, nem tudnak donteni.
Szeretnek mindenen sokat ragddni. Eldonthetik, hogy meg-
veszik a termékiiket, de aztdn meggondolhatjdk magukat,
ha valaki kritizalja a dontésiiket. Tiirelmesnek kell lenniiik,
érzékenynek ¢és megfontoltnak, amikor kapcsolatorientalt
vasarlokkal szeretnének iizletet kotni.

5. Az iranyito vasarlo

Az 6todik tipus sokkal inkabb feladatorientaltabb, mint bar-
melyik masik tipus. Olyan, mint egy igazgato. Direkt, tiirel-
metlen, rogton a targyra tér. Uzleti alapon gondolkodik és
praktikus. Leginkabb az eredmények érdeklik.

Mivel tiirelmetlen és élénk, nagyon 1ényegre tor6 lesz
onokkel. Tudni akarja majd, milyen a termék, mit csinal, ho-
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gyan mitkodik, milyen eredmények érheték el vele, mennyi-
be kertiil, mennyire lehet biztos abban, hogy megfelel az igére-
titknek és mennyire tartos.

Légy lényegre tord!
Nem szereti a sok beszédet, nem akar kellemes kapcsolatot.
Gyorsan meg akarja hozni a dontését: igen vagy nem.

Az eredmény- vagy feladatorientalt emberek altalaban
olyan foglalkozast valasztanak, ahol ez a temperamentum
leginkdbb érvényesiilhet. Vallalkozok lesznek, értékesitok
és sales managerek. Iddvel vezetd pozicidba keriilnek, ahol
a mérheté eredményekért felelnek. Tlzoltdoparancsnokok
vagy bevetési egységek parancsnokai. Olyanok, akik gyorsan
és jol végzik a munkajukat.

Elfoglaltak. A feladatorientalt vasarlok nem érnek ra. Fél-
beszakitjak, megzavarjak Oket valami kozben, amit sokkal
fontosabbnak tartanak 6noknél. Gyorsan til akarnak esni
a dolgon. Nem akarnak nagy felhajtast a termék vagy szolgal-
tatds készitésérol, tervezésérdl. Csak azt akarjak, hogy véla-
szoljanak a kérdésre: ,,Mi hasznom nekem ebbd1?”

Csak azt akarjak, hogy valaszoljanak a kérdésre: ,,Mi hasz-
nom nekem ebb61?”

Orommel kot iizletet, ha be tudjak mutatni, hogy a termék,
illetve a szolgaltatas révén elérik azt, amit akarnak. Mint min-
den vasarld, 6k is a ,javulast” keresik, és minél egyértelmiib-
ben javitja a termék, a szolgaltatas az életiiket vagy a munka-
jukat, annal gyorsabban valaszolnak dndknek igennel.
Vilagosak, dontésképesek. Tudjak, mit akarnak, és ha van
onoknél, meg akarjak majd szerezni, és rogton el akarjak kéz-
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deni hasznalni. Amikor egy ilyen vevdvel kotnek iizletet,
gyorsan térjenek a lényegre, és koncentraljanak az eredmé
nyekre vagy eldnyokre, melyeknek oriilhetnek, ha megvéasa
roljak 6noktol! A potencialis vasarlok kb. 25%-at teszik ki, at-
tol fliggden mit arulnak.

6. Az 6sszejaro vasarlo

A hatodik tipus az ,,0sszejard” vasarlo. Elénk és extrover-
talt. Szeret emberekkel dolgozni az eredményekért. Gyakran
nevezik ,,beépiil6” vasarlonak is, mivel kellemes egyensulyt
teremtve egyarant figyel az emberekre és a feladatokra.

Olyan teriiletet valaszt, ahol kiilonb6z6 tipusu embereket
kell iranyitania. Ellen6rok, menedzserek, vezetok, karmeste-
rek, titkarsagvezetok, nonprofit szervezetek elndkei kozott
¢és egyéb hasonl6 poziciokban talalkozhatunk veliik.

Eredményorientaltak. Az extrovertalt, tarsasagkedvelo ter-
mészete miatt elsésorban Onmagaval és mas emberekkel
foglalkozik. Epp annyira szeret 6nokrdl beszélni, mint sajat
magérél. Szeret beszélni az elért eredményeirdl. Elvezi, ha el-
mondhatja, mit csinalt a multban és nagyon érdeklédik 6nok
irant, illetve mindaz irant, amit elértek.

Néha til hamar beleegyezik bele valamibe, és kés6bb nem
emlékszik a részletekre. Talan beleegyezik, hogy vesz valamit
vagy csinal valamit, és par nap mulva teljesen megfeledkezik
az egészrol. Vagy ami még rosszabb: masképp emlékszik a be-
szélgetésre, és meglepddik, ha eldadjak a sajat verzidjukat.

Régzits papirra mindent!

Amikor egy ilyen extrovertalt, élénk személyiséggel kotnek
iizletet, mihelyt beleegyezését adja, azt irasban rogziteniiik
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kell, és adni kell szméara egy példanyt. Ne feledjék, ennél a faj-
ta vasarlonal a dolgok tisztdzdsa megeldzi a késdbbi félreér-
téseket.

A fogyasztoi piac kb. 25%-4at teszi ki. Mindig rogton meg-
allapithat6, ha ilyen emberrel taldlkoznak, mert melegszivi,
baratsagos, €lénk, érdeklédod, és nagyon sok kérdést tesz fel.

Minden embernél
mas valik be

A legsikeresebb értékesitok vagy dsszejaro, vagy iranyito ti-
pustuak vagy a kettdé keveréke. Egy kotddo tipusu értékesitd
rendszerint tal érzékeny lenne masok véleményére, és nem
tudna rékérdezni a megrendelésre vagy lezarni az iigyletet.
Egy analitikus tipusu értékesitd annyira elmeriilne a részle-
tekben és az informéciokban, hogy soha nem beszélne egy
tgyféllel sem. Ha mégis, akkor sokkal inkdbb a tovéabbi in-
formacioszerzéssel lenne elfoglalva, és nem a megrendeléssel.

Az értékesitésben az a nagy probléma, hogy mind hajla-
mosak vagyunk a sajat szemiinkkel latni a vildgot. Kovetke-
zésképp hajlamosak vagyunk mindenkit ugy kezelni, mintha
olyanok lennének, mint mi. Ha 0sszejar6 tipustiak, minden-
kit Osszejaroként kezelnek majd. Ha iranyité tipustiak, akkor
azt varjak majd, hogy az emberek gyors dontéseket hozza-
nak, megmutatjak, miért érdemes vasarolni.

Rugalmas személyiség

Ahhoz, hogy sikeresek legyenek az iizleti életben, rugal-
masnak kell lenniiik. R4 kell szdnni néhany pillanatot, hogy
felmérjék, milyen tipusu ligyféllel beszélek, és igazodni kell
hozza.
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Ha egy kotodovel beszélnek, lassitsanak le, tegyenek fel sok
kérdést, és koncentraljanak a kapcsolatra! Szanjanak ra id6t,
¢és segitsenek az ligyfélnek megérteni, hogy a terméket vagy
szolgaltatast mennyire értékelik majd masok is. Ne siettessek,
ne probaljak gyors dontésre kényszeriteni! Ha lassan ¢€s tiirel-
mesen targyalnak vele, sikeresek lehetnek.

Ha egy analitikus tipussal targyalnak, megint csak lassita-
ni kell, és a részletekre kell koncentralni. Szanjanak ra idét,
és valaszoljanak meg minden kérdést, lehetdleg irasban!
Legyenek szabatosak! A beszélgetésben idonként hallgassa-
nak el és adjanak lehetéséget az tligyfélnek, hogy atgondol-
ja, amit mondtak! Legyenek tiirelmesek, udvariasak és hata-
rozottak!

Add meg a fogyasztonak, amit akar!

Az iranyito tipust vasarlonal egyenesen a targyra kell térni-
iik. Még ha az 0sszejard tipushoz tartoznak is és szeretnek be-
sz€lgetni, embereket megismerni, itt most vissza kell fogniuk
magukat, kiilonben nem boldogulnak vele. Inkabb rogton
valaszoljanak a kérdéseire, koncentraljanak az eredményekre,
melyeket a termék vagy szolgaltatds révén elérhetnek! Minél
inkabb és minél rovidebb id6 alatt meggydzik, hogy a termék
vagy a szolgaltatas segiteni fogja 6t, annal gyorsabban 6szt6-
ndzhetik dontésre.

Ha egy dsszejaro tipussal targyalnak, legyenek pozitivak és
nyitottak! Ha az tigyfél a személyes vagy az lizleti gondjair6l
kezd beszélni, melyeknek semmi koziik a termékhez, finoman
tereljék vissza a beszélgetést a latogatas céljahoz! Ha az tigyfél
dont, gyorsan irjak meg a papirokat, és irassak ala vele, kiilon-
ben elfelejti az egészet.
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Szanj idot
masok megfigyelésére és elemzésére!

Miel6tt értékesiteni kezdenének, nézzék meg, milyen tipu-
su emberrel fognak targyalni, és ugy épitssék fel a valaszaikat
és a bemutatdjukat, hogy azok az ¢ igényeinek feleljenek meg,
és ne az ondkenek!

Még jobb, ha négy kiilonb6z6 bemutatdt készitenek:

Analitikus / Gondolkodo

Ko6t6d6 / Emberekkel foglalkozd

Iranyitd / Vezetd

Osszejaro / Eredményorientalt

Késziiljenek fel arra, hogy mindig az adott tipust vasarlo igé-
nyeinek megfeleléen tudjanak targyalni!

Dobd be magad!

Az eladasi folyamat igazan akkor kezddédik el, amikor az
értékesitonek sikeriilt egy bizonyos foku bizalmat és kap-
csolatot kialakitani az tigyféllel. A bizalom a legjelentdsebb
tényez6 a mai eladasi gyakorlatban. Amig valakiben nem ala-
kul ki kedvezé vélemény oOnokrél, addig nem nyitott arra,
amit arulnak, illetve arra, milyen remek is lenne az szamara
vagy a cégének. A bizalom minden.

Minél bonyolultabb a termék vagy a szolgaltatds, annal
hosszabb 1d6t vesz igénybe a bizalmas viszony kialakitasa.
A bonyolultabb termékek és szolgaltatdsok esetében az elsd
talalkozas teljes hossza sziikséges lehet ahhoz, hogy a felek
felmérjék egymast érzelmileg, és kideriiljon, van-e 0sszhang
az értékesitd és a cég kozott.
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A bizalomépités

A bizalom épitésének legjobb modja, ha kérdeseket tesznek fel

az iigyféelnek és figyelnek a valaszokra. Minél inkébb kimutatjak,
hogy érdekli 6ndket az ligyfél s a helyzete, az tigyfél annal nyi
tottabb lesz, €s annal konnyebben ad informéaciokat, illetve fogad
ja el az ajanlatukat. Soha ne kezdjenek el beszélni a termékrol vagy
a szolgaltatasrol az értékesités elején, azeldtt, hogy a baratsagfak
tort aktivaltak volna! Ki kell épiteniiik bizonyos barati viszonyt,
miel6tt ratérnének a fogyasztdi viszony fejlesztésére.

A fogyasztok ovatosak

Ha dréga, kifinomult, hosszl élettartamtl terméket arul

nak, gyakran harom-négy latogatasra is sziikség lehet, csak
ugy alakulhat ki elég erds kapcsolat ahhoz, hogy komolyabb
targyaldsba bocsatkozzon dnokkel az tigyfél. Nem szokatla
nok az akar hat honapon at tartd sorozatos megbeszélések és
ajanlatok, mire a fogyasztoban kialakul a bizalom, és nagyobb
vasarlasokra, befektetésekre, hosszabb tavra is hajtandé elko
telezni magat. Legyenek tiirelemmel!

Megvan az oka ennek az dvatossagnak és késlekedésnek. Sok
esetben az ligyfél hirneve vagy akar karrierje foroghat kockan.
Ha rossz vésérlasi dontést hoz a cége szempontjabol, akar az al
lasaba is keriilhet. Athelyezhetik vagy akar el is kiildhetik. Epp
ezért nem engedheti meg maganak, hogy hibazzon.

Kezdd el az elején a minositést!

Hasznaljak az onkéntes lezarast vagy a kikényszeritett lezarast az
els6 taldlkozasnal! Ez lehet6veé teszi, hogy azonnal felmérjék .1/
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igyfelet. Egy-két ilyen kérdésre adott valaszbol mar az elején vi-
lagosan kideriil, az illetd vajon vasarlderdt jelent-e a terméknek.

,»Ha megmutathatndm 6nnek azt a kocsit, amelyre vagyik,
a legjobb aron a varosban, szivesen elvinné egy korre?”

Ha az tligyfél azt feleli, hogy ,,Nem, nemrégiben vettem egy
kocsit, néhany évig nem lesz sziikségem masikra”, akkor Iehet
tudni, hogy nem 6 a lehetséges tigyfél. Nincs értelme megpro-
balni kialakitani egy remek kapcsolatot és még tobbet meg-
tudni réla, hiszen 6 nem résztvevdje a piacnak.

A bemutaté célja

A nyitokérdés célja, hogy az illetd iigyfél lehet-e. A tovabbi
kérdések célja pedig az iigyfél mindsitése és a kulcsfontossa-
gt okok felmérése, vagyis annak kideritése, miért vasarolna.

Minden terméknek kiilonféle jellemzdi és elényei lehetnek.
»A jellemzok felkeltik az érdeklddést, az eldnydk pedig a va-
gyat, hogy megvegye” - ezt szoktuk mondani.

A bemutatd célja, hogy megmutassak a termék vagy szol-
galtatas jellemzoéit és az iigyfélnek kinalt elénydket. Bizonyos
szempontbol 6ndk olyanok, mint egy detektiv. Nyomokat ke-
resnek, melyek elvezetnek majd az értékesitéshez. Bemutat-
jék a jellemzdket és az elényoket, hogy felkeltsék az ligyfél
érdeklodését. Figyelik és hallgatjak az okokat, melyek vasar-
lasra 6sztondznék.

Egy-egy jellemzot
és elonyt mutass meg egyszerre!

A bemutato célja nem az, hogy a termékrdl vagy a szolgélta-
tasrol minden informdcidt razaditsanak a fogyasztora. Arra
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val6, hogy egy-egy jellemzdt és elonyt megmutassanak, és hogy
kitalaljak, ezek koziil melyik érdekli leginkabb az tligyfelet.

Ha van tiz-tiz jellemz6 és elény fontossagi sorrendbe téve,
a legvonzobbtol a legkevésbé vonzoig haladva, akkor abban
a sorrendben leplezzék le ezeket! Ha az iigyfél szeme felcsil-
lan, és élénken érdeklddni kezd, amikor megemlitik a ma-
sodik legvonzobb eldnyt, akkor Osszpontositsanak arra, és
probaljak lezarni az ligyletet!

Juss el a lezarasig!

Ha mar vildgosan latszik, hogy a fogyaszté egy bizonyos
elényt szeretne, akkor nem kell végigmenni a harmadiktol
a tizedikig. Ha mar megtalaltdk az azomnali vasarlas gom-
bot, koncentraljanak arra, és emeljék ki a fogyasztonak, meny-
nyire élvezi majd az eldnyt, ha megveszi azt a terméket!

Az ligyfél a bemutaté egy pontjan megszodlalhat: ,,HO! Ez
oriasi! Ilyet még nem is lattam. Kell nekiink is. Mennyi id6be
telik, amig ki tudjak szallitani?”

Ha ez torténik, kérhetik, hogy rdgtén rendelje meg.
Nem kell tovabb beszélniliik. Egyszerien csak kérdezzék
meg: ,,Milyen hamar lenne ra sziiksége?”’! Majd zarjak le az
igyletet!

A vasarlok

néha maris készen allnak

Az egyik részvényeket forgalmazo értékesitd, akivel talal-
koztam, éveket toltott a bemutatdi fejlesztésével. Az altalanos-

t6] elmozdult a kiilonleges iranyaba. Osszegyiijtdtte az Osszes
elényt, melynek egy befektetd oriilne egy részvény esetében.
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Mire a bemutatd teljes lett, harminckét olyan pontot tartal-
mazott, amivel lezarhatta az ligyletet.

Elmesélte nekem, hogy minden ligyfél vagy nagyon kozel
all a vasarlashoz, amikor el0szor talalkozik az értékesitvel,
vagy nagyon tavol. Néhany ugyfélnek csak egy-két ok kell,
hogy igent mondjon. Maésok hosszabb folyamatot igényel-
nek, mire készen allnak. A bemutatdjat ugy tervezte meg,
hogy barmilyen iigyfélnek hatékony legyen a vasarlasi ciklus
barmely szakaszaban.

Koran kérdezz ra a megrendelésre!

Néha rogton az elején le tudta zarni az ligyletet egy magasan
mindsitett tigyféllel. A bemutatdja soran olyan kérdéssel nyi-
tott, mint pl. ,,Szeretné latni, hogyan tériillhet meg a befek-
tetése a legalacsonyabb rizikoval és a legnagyobb haszonnal
a mai piacon?”

Ha az tigyfél igennel felelt, a bardtom elévett egy darab pa-
pirt és rajzolt két kort. Majd azt mondta: ,,Kedves holgyem/
uram, ez a két kor jelképezi azt, amit a pénzével kezdhet. Ha az
els6 korbe teszi a pénzét, mely egy hagyomanyos megtakarita-
si szamla, 3-5% haszonhoz juthat az adok levonasa el6tt. J6 ez?

De ha a pénzét a masik korbe teszi, egy jol iranyitott rész-
vényalapba, akkor 10-15%-ot is hozhat a pénze, és nem kell
adoznia, amig ki nem veszi. Melyik megoldast részesitené
elényben?”

Az iigyfél gyakran igy reagal: ,,Szivesebben valasztanim
a 10-15%-ot.”

Erre az értékesito: ,,Remek! Miért nem latunk neki most
rogton?”
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Cselekedj, zard le az iigyletet!

Elévette egy formanyomtatvanyt, felirta a datumot a jobb
fels6 sarokba, és megkérdezte: ,Hogyan irja a nevét?”
Amikor az ligyfél lebetlizte a nevét, 1étrejott az iizlet, és ki-
toltotte a tobbi rubrikat. Ez az értékesitd lett az orszag egyik
sikeresebb ¢és legjobban fizetett embere a maga teriiletén.

Ragadd magadhoz a kezdeményezést!

Néha az tigyfél igy reagdlt: - Varjon egy percet, varjon egy
percet! Kell egy kis id6, hogy atgondoljam.

Akkor azt felelte: - Megkérdezhetem, jelenleg mennyi
megtakaritasa van?

Az iigyfél: - Kb. otezer dollar.

Mire a baratom: - Kedves hélgyem/uram, mit gondol,
melyik a jobb: 3-5% vagy 10-15%?

- Nos, ugy vélem, a 10-15% jobb - felelte az iigyfél

- Pontosan! 6nnél van a csekkfiizete?

Azzal egyszerilien megkdtotinek tekintette az iizletet, és elkezd-
te kitoltdgetni a rubrikékat a nyomtatvanyon. Az iigyfél ilyen-
kor leallithatta volna, de ritkan tette meg.

Arra jott rd a baratom, hogy ha mindsitett ligyféllel targyal,
olyan hamar tud {izletet kdtni, mihelyt az ligyfél vilagossa tet-
te, akarja az elsddleges eldnyt, melyet a termék megvasarlasa-
val nyerhet. Az évek alatt azt allapitottuk meg, hogy sok iizlet-
kotés hosszabb ideig tart, mint kellene - azon egyszerii oknal
fogva, mivel az értékesiték nem merik az tigyfélnek szegezni
a kérdést a megrendelésrdl és lezarni az ligyletet.
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Sok iizletkdtés hosszabb ideig tart, mint kellene - azon
egyszerii oknal fogva, hogy az értékesitbk nem merik az
igyfélnek szegezni a kérdést a megrendelésrdl és lezarni
az ligyletet.

Kézzelfoghato kontra
nem kézzelfoghato termékek

Az lgylet lezarasa mas modszert igényel egy kézzelfoghato
terméknél, mint egy nem kézzelfoghaté terméknél. Ha egy
kézzelfoghatd termékrdl, pl. autordl, fénymasolorol, mobil-
telefonrdl vagy hiitérdl tartanak bemutatot, és az ligyfélnek
nincsenek tovabbi kérdései, rogton ratérhetnek a megrende-
lIésre. Ha az ligyfél megértette, mit arulnak, hogyan mtko-
dik és miért érdemes megvennie, ideje lezarni az ligyletet.

Amikor elmondtak a bemutatd szovegét, az ligyfél mindent
tudhat a vasarlassal, illetve a hasznalattal kapcsolatban. Sem-
mi Ujat nem ismerhet mar meg, ha elkdszonnek egymastol.
Ez a bemutat6 csticspontja. Onnantol kezdve a fogyasztd foko-
zatosan elfelejti a jellemzoket és az elényoket, az érdeklédése
és a termék iranti vagya is alabbhagy.

Légy udvarias, de hatarozott!

Ha az {ligyfél azt mondja: ,,Nos, jonak néz ki. Hadd, gondol-
jam at!”, rogton valaszolj igy: ,,Kedves holgyem/uram, eb-
ben a pillanatban mar mindent tud a termékrél, amit tudni
lehet. Az alapjan, amit az el6bb mondott, ugy vélem, remek
valasztas lenne dnnek. Miért nem viszi el?”

El fognak amulni, milyen gyakran kapjak majd ezt a va-
laszt: ,,Hat, jol van, elviszem.”
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De ha megadjak a lehet6séget az ligyfélnek, hogy kisé-
taljon és ,atgondolja” az egészet, akkor fokozatosan azt is el
fogja felejteni, mi vonzotta 6t ebben a termékben vagy szol-
galtatasban. Vagy ami még rosszabb: az ligyfél belefut egy
masik értékesitObe, aki ramendsebb, és végiil téle veszi meg
ugyanazt a terméket. Mindig ez torténik.

Mondj nemet a visszahivasokra!

Amikor kezd6 értékesitdé voltam, épphogy elindultam a pa-
lyan, egy tobb mint 100 helyi étteremben hasznalhato, ked-
vezményekre jogositdo kartyat arultam irodarol irodardl jar-
va. Huasz dollarba keriilt. Ha a kartyatulajdonos felmutatta
a kartyat, 10-20% kedvezményt kapott a szamlabol. A kartya
ara tehat egy-két hasznalat utan megtériilt. Egyszeri termék
volt, egyszerli haszon, egyszerli dontés és egyszert ligylet.

De amikor nekikezdtem az arusitasanak, tényleg ideges let-
tem. Megcsinaltam a bemutatot, és aztan vartam. Az tigyfél
azt mondta: ,,Nos, hadd gondoljam &t!” Szépen megkdszon-
tem neki, és megigértem, hogy néhany nap mulva, amikor
mar volt ideje ,atgondolni”, majd visszahivom. Meglepetés,
meglepetés! Soha senki nem gondolta at, és senki nem vette
meg a kartyat. Amikor telefonaltam, az iigyfél soha sem volt
elérhet6. Ha visszamentem az irodajaba az idok végezetéig
ilhettem a varoban. Szinte alig adtam el a kartyabol, kezd-
tem kétségbeesni.

Kigyult a fény

F
Egy nap megvilagosodtam. Rajottem, hogy miattam hezital-
tak az tigyfelek. Hatul, az agyamban mar elére eldontottem,

216



sz ELADAS

hogy az embereknek at kell gondolniuk. Még javasoltam is,
ha az ligyfél bizonytalankodott: ,,Miért nem gondolja at?”

Onnantol kezdve 0 taktikat fejlesztettem ki. A bemutatd
utan, amikor az {igyfél azt mondta: ,,Nos, hadd gondoljam
at!”, igy feleltem: ,,Sajnalom, nem szoktam visszahivasokkal
foglalkozni.”

Emlékszem, amikor eldszor mondtam ezt egy iligyfélnek,
mennyire meglepodott: ,,Hogy érti?!”

Mire ezt valaszoltam: ,Kedves holgyem/uram, tud min-
dent mar most ahhoz, hogy dontést hozzon. Ez egy remek
termék, melynek egy-két hasznalat utan megtériil az ara.
Akar a termék OtszOrosét vagy akar szdzszorosat is megspo-
rolhatja. Miért Nem viszi el?”

Amulatomra az {igyfél ezt vélaszolta: ,,OK, jol hangzik, el-
viszem.” Egészen mas attitliddel folytattam az értékesitést
és a lezarast. A kovetkezd megbeszélésen ugyanezt mondtam,
és megint sikeriilt lizletet kotndm. A harmadik megbeszélé-
sen szintén. Hamarosan tobbet adtam el a kartyabol, mint
barki mas a cégnél, sét tobbet, mint 6k dsszesen. Tulajdon-
képpen szinte mindenki megvette, akivel taldlkoztam - még-
pedig azért, mert nemet mondtam a visszahivasra. Gondoljak
végig, hogy az 6nok teriiletén ez hogyan alkalmazhato!

A nem kézzelfoghato dolgokkal mas a helyzet

Ha nem kézzelfoghato dolgokat arulnak, ahol az tlgyfélnek
vagy szdrmazik valamilyen elénye, vagy nem az ajanlatuk-

bol, rendszerint egynél tobb targyalasra van sziikség. Az elsd
megbeszélésen csupan megallapitjak, hogy az, akirdl feltétele-

zik, hogy vasarolhat 6noktol, valoban lehetséges iigyfél-e. Kér-

déseket tesznek fel neki és mindsitik, hogy vajon érdemes-e
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vasarolnia. Megnézik a sziikségleteit, majd egyeztetnek egy
masodik talalkozot néhany szdbeli vagy talan egy irasos ajan-
lattal is.

Hasznald a kétlépcsos eladasi modszert!

Ha nem kézzelfoghatd terméket arulnak, mint példaul
valamilyen biztositast, befektetést vagy barmilyen olyan szol-
galtatast, melyet a fogyasztd egyéni sziikségleteihez kell iga-
zitaniuk, hasznaljak a kétlépcsds eladdsi modszert! Az els6
talalkozon tegyenek fel kérdéseket, hogy eldonthessék, szar-
mazik-e valamilyen el6nye az ligyfélnek abbol, ha meg-
veszi a terméket. A masodik talalkozon vigyenek maguk-
kal egy ajanlatot, javaslatot, k6zoljék az arat, feltételeket, és
mutassak meg, milyen elénydket kinal a termék. Azért kell
ezt a kétlépcsds modszert hasznalni, mert amikor egy 0Osz-
szetettebb, bonyolultabb terméket arulnak, az elsé talalko-
zon nem allhatnak elé egy konkrét ajanlattal. Nincs még
elég informacid, nem alakult ki még a kelld bizalom ahhoz,
hogy rakérdezzenek a megrendelésre.

Az elozetes tervezéssel jobb bemutat6 tarthato

A legjobban fizetett profikat az kiilonbozteti meg a rosszul
fizetett amatéroktdl, hogy Ok megtervezik a bemutatoikat.
Az elére megtervezett bemutatd sokkal hatasosabb, mint
a spontan. A felsé 10%-ban 1évé profik megtervezett be-
mutatoval dolgoznak. Azok, akik keveset keresnek, akik az
értékesitok also 80%-aba tartoznak, csak azt mondjak, ami
épp az esziikbe jut. Ez nem az 6noknek valo ut.
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Azok, akik keveset keresnek, akik az értékesitok alsod
80%-aba tartoznak, csak azt mondjak, ami épp az esziik-
be jut. Ez nem az 6ndknek valo ut.

A megtervezett bemutatd egy 1€pésrol 1épésre haladd tanula-

si és tanitasi folyamat. A nyitokérdéssel kezdddik. A nyitokér-

dés utan meg kell tanulni, meg kell ismerni az ligyfél helyzetét
és sziikségleteit, majd meg kell neki tanitani szamdara, mi is a
termek és mit ,tehet” az ligyfélért. Az altalanostdl mozdulnak
az egyedi felé, a tudott dolgoktdl az ismeretlenek felé.

Mutasd, mondd és kérdezz!

A legegyszeriibb a ,jellemzd és elény” bemutatd. Ez egy
egyszerli séma, melyet minden jellemzére és eldnyre alkal-
mazhatnak harom részben - megmutatjik, elmondjik és meg-
kérdezik.

Példaul: ha 4j szamitogépes szoftvereket arulnak, megmu-
tatjak a szamitogépre feltoltdtt programot. Majd elmondjak
az ligyfélnek, miben segithet ez a szoftver az § iizletének.
Végiil megkérdezik: ,,Hasznos lenne ez az 6n szamara?”

A haromrészes bemutatas

Egy masik haromrészes bemutatd az ,,annak kdszonhetden,
hogy ... lehet ...ez azt jelenti, hogy...” A termékjellemzdje,
elénye és a fogyasztd haszna, mely valdjaban a vasarlas oka.
Példaul: ha falra szerelheté sikképernyds televizidkat arul-
nak:
Annak készonhetéen, hogy sikképernyés (termék jellem-
z6je), minden szOgbdl lehet latni (a termék elénye), s ez
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azt jelenti, hogy a nappalijat filmszinhazza alakithatja, ha
Osszejon a csaladtagjaival és a barataival (a fogyasztd hasz-
na).

irjanak listat a termék vagy szolgaltatds Osszes jellemzo-
jérol és elonyérdl, majd készitsék el mindkét fajta bemuta-
tot! Mutassak meg, milyen, mondjdk el, hogyan miikodik
a termék, majd kérjék meg az tgyfelet, hogy probalja ki
vagy mondja el a véleményét! Magyarazzak el a termék
jellemzdit, az adott tulajdonsaggal jard eldnyt, és hogy ez
milyen hatassal lehet az tligyfélre! El fognak amulni, meny-
nyivel hatisosabb, lehengerlébb a bemutatojuk, mint ko-
rabban.

Mit ,,csinal" a termék?
Azaz a termék haszna

Két kiilonb6z6 modon lehet megkdzeliteni barmely termék
vagy szolgaltatds bemutatasat: az egyiket a profik hasznal-
jék, a masikat az amatérok. Az elsé modszer, melyet a pro-
fik alkalmaznak, arra Osszpontosit, mit ,csinal” a termék.
A masik pedig, melyet az amatérok alkalmaznak, arra, hogy
mi is a termék.

Valojaban a fogyasztokat az érdekli, mit csindl a termék,
mi benne a hasznos. Amennyiben cégeknek forgalmaznak
valamit, az els6dleges ok, melyért barki megvesz barmit:
ha pénze szarmazhat bel6le vagy pénzt takarithat meg vele.
Ezek a valaszok arra, mit csindl a termék vagy a szolgalta-
tas. Amikor iizletemberekkel targyalnak, csak a végeredmény
érdekli 6ket, a mérhetd, végsé haszon, melyet abbol nyerhet-
nek, hogy pénzt adnak ondknek a termékért vagy szolgalta-
tasért.
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Négy kérdés,
melyet mindenképp meg kell valaszolnod

Az iigyfelek négy kérdést tesznek fel maguknak. Ondknek
pedig vilagosan, érthetéen meg kell valaszolniuk ezeket a kér-
déseket, ha lizletet akarnak kotni.

A kérdések a kovetkezok:

1. Mennyit kell fizetnem?

2. Mennyit nyerhetek rajta?

3. Milyen hamar lesz eredmény?

4. Mennyire biztos, hogy megkapom az igért eredményt?

Az egész bemutatot e négy kérdés megvalaszolasara kell fel-
épiteni ahhoz, hogy az ligyfél elégedett legyen.

Gyakran megesik, hogy bizonyitékokkal kell szolgalniuk.
Ahhoz hasonloan, ahogy egy ligyész vagy iligyvéd mutatja be
az liggyel kapcsolatos bizonyitékokat a birdésagon, 6ndoknek
is eld kell htzniuk a bizonyitékokat sorban egymas utan,
mégpedig ugy, hogy minden egyes jellemzovel és eldnnyel
elokészitsék a kdvetkezd jellemz6t és eldnyt.

Erzelem vagy logika?

Néha megkérdezem a hallgatosagomat: ,,Egy ember donté-
seinek hany szazaléka alapul az érzelmein és hany szazalék
a tudatan?”

Szinte mindenki azt feleli, hogy kilencven szazalék érzelmi
dontés és csak 10 szazalék tudatos. Azonban a helyes valasz
az, hogy az emberek 100 szazalékban érzelmi alapon donte-
nek. A gondolkodas id6- és energiaigényes, az érzelmek vi-
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szont Osztondsek. Ahogy mar korabban Kkitértem ra: ezért
van az, hogy tigyfél érzelmi alapon dont, és csak utina igazolja
a dontését tudatosan, logikusan.

Ha egy tligyfél kellemesen érzi magat énokkel és a cégiik-
kel, ha kedveli és tiszteli ondket, ha jo kapcsolat alakult ki
onok kozott, akkor a ,,kedvelés” hatalma nagyon gyakran iiz-
letkotéshez vezet.

Esszel lehet eladni

Ugyanakkor nem szadmit, mennyire akarja az tigyfél érzelmi-
leg a terméket, észérvekkel meg kell tudni gy6zni, hogy meg-
kapja majd azokat az érzelmi eldnyoket, melyekre vagyik.
Ahogy mondjék: ,,Esszel lehet eladni.”

Ha pontrol pontra haladnak, bizonyos elényodket kinal-
va, majd logikusan elmagyarazva, hogyan érheti el az tigyfél
azokat a bizonyos elénydket, akkor a bemutato szilard alapo-
kon nyugszik. Ha a fogyaszté mar eldontétte, hogy vasarol,
a késébbiekben is igy kell gondolnia, hogy utdlag ne banja
meg.

ime, egy egyszerii példa, hogyan arultam fizleti tréninge-
ket: az érzelemmel kezdtem, az eladasi eredmények novelé-
se iranti vaggyal, majd észérvékkel alatamasztottam, miért
elérhetd ez.

A nyitokérdésem ez volt: ,, Kedves holgyem/uram, szeret-
né latni, hogyan néhet 20-30%-kal a forgalma a kdvetkezd
6-12 honapban?”

Ha az tigyfél volt az eladasok feleldse, igy felelt: ,,Persze!
Hogyan?

Azt feleltem: , Kedves holgyem/uram, ez egy kiprobalt
modszer, mely mar cégek szazainal bevalt, ndvelni tud-
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tak a forgalmukat, és garanciat vallalunk ra. Ha nem miiko-
dik, nem keriil semmibe.”

Ez rogton megnyugtatta az tligyfelet, aki igy nyitottabba
valt, s nagy érdeklédéssel hallgatta, amit mondtam.

Tegyél fel
logikus kérdéseket!

»Kedves holgyem/uram, ki az 6n legjobban fizetett értéke-
sitéje? A legmotivaltabbak vagy a legkevésbé motivaltak ko-
zil keriilt ki?”

Az ugyfél erre mindig ezt felelte: ,,A legjobb embereim
a legmotivaltabbak.”

Mire én: ,,Remek, mindenki ezt valaszolja. Hadd mondjam
el, szerintem mi a motivacio6 legjobb definicidja. 4 motivacio a
hozzaértés megerdsitett érzésébdl fakad. Mas szdval, kedves hol-
gyem/uram, az emberek akkor a legmotivaltabbak, amikor ér-
zik, hogy képesek arra, hogy eredményeket érjenek el. Nem igaz?

Az ligyfél mindig helyeselt.

»Kedves holgyem/uram, arra jottiink ra, hogy minél in-
kabb képezi valaki az embereit, minél inkabb felvértezi Oket
bizonyos kiprobalt iizleti technikakkal, 6k annal motivaltab-
bak, hiszen hasznaljadk a megszerzett ismereteiket, és egyre
tobb lizletet kotnek, és egyre tobbet keresnek. Ez logikus igy,
nem igaz?”

Az iigyfél megint csak egyetértett.

»Kedves holgyem/uram, arra a megallapitasra jutottunk,
hogy ha megtanitjuk ezekre az iizleti ismeretekre az embe-
reket, akkor az eladasi szamaik azon nyomban ugrasszeriien
megndének. S ami ennél is fontosabb: az elsajatitott ismere-
teket Ujra és Gjra hasznalhatjak, és még jobb eredményeket
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érhetnek el. Minél tobbet hasznaljdk a megszerzett tudast,
anndl jobbak lesznek. Nem elképeszt6?”

Adj mérheto elonyoket

»Kedves holgyem/uram, ha az 4tlagos forgalma 10%-kal néne
az elsé honapban, valoésziniileg az év folyaman tovabb none.
Nem lenne j6?”

Az ligyfél megint egyetértett.

»Kedves holgyem/uram, ha a forgalma folyamatosan néne
az els6 honaptdl kezdve egész évben, akkor az atlagosan
20-30%-0s novekedést jelen. Milyen dollardsszeget eredmé-
nyezne ez tizenkét honap alatt?”

Az tigyfél gyorsan kiszdmolta, hogy az iizleti képzésre for-
ditott 0sszeg 1000 szazalékosan vagy még nagyobb mérték-
ben megtériilne. Minden egyes dollar helyett, melyet lizleti
tréningre kolt, tiz vagy tobb dollart kapna vissza. Ha az iigyfél
kiszamolta, mar kdnnyt volt nyélbe iitni az iizletet.

Garancia, amikor csak lehetséges

A zar6 szavaim ezek voltak: ,,Kedves holgyem/uram, ha a kép-
z¢s résztvevoi koziil barki nem ér el 20-30%-0s ndvekedést
a megszerzett ismeretek felhasznaldsaval, annak a személy-
nek a képzési koltségét nem kell kifizetni. Ha 6n személy sze-
rint Ugy érzi, hogy az emberek nem érnek el 10-20 szazalékos
forgalomndvekedést, akkor az egész program arat nem kell
kifizetni. Ez hogy hangzik?”

Ezt a prezentaciot hasznalva, az altalanostdl haladva a konk-
rétumok felé, az elényre fokuszalva, de kiemelve a logikus iiz-
leti hasznot az tigyfél szdmara, t6bb millio dollar értékii lizleti
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tréninget tudtam eladni. S mivel az iizleti modszerek és techni-
kak olyan hatasosak és hatékonyak voltak, nem érkezett pénz-
visszatérités iranti igény. Ondk is megtervezhetik a bemu-
tatojukat ugy, hogy hasonlé eredményeket tudjanak elérni.

Az ar az utolso

Erdekes moédon, csupan az tigylet lezarasanal és a megalla-
podasnal jott el az a pillanat, amikor az iigyfél hirtelen észbe
kapott és megkérdezte: ,,Varjon egy percet! Mennyibe fog ez
keriilni?”

Ha hatasosan épitetted fel és tartottad meg a bemutato-
dat, az ar kérdése csupan a végén meriil fel, miutan mar az
tigyfél meghozta a dontését. Ha az ligyfél azel6tt kérdezi meg,
mennyi lesz a koltség, miel6tt még megmutatnak neki, mit is
fog kapni, és miért érdemes megvasarolnia a terméket, vagy
igénybe venni a szolgaltatast, ne mondjak meg neki az arat!
Tegyék félre a kérdést! Mondjak ezt: ,,Ez jo kérdés. Mindjart
erre is kitérek.”

ime, egy bolcs mondas az {izleti vilagbol: ,,a nem jokor ko-
z6lt ar elrontja az iizletet”. Ugyanis, ha til koran kozik az
arat, még miel6tt a fogyasztd tudna, miért is fizetne, gyak-
ran aggodni kezd az Gsszeg miatt, és nem a varhato eldnyok-
re koncentral. Soha ne menjenek bele az arkérdésbe, csak
a bemutatdo végén, amikor az Ulgyfél mar vilagosan latja,
hogy hasznat venné a terméknek vagy a szolgaltatasnak!”

Tanulj és tanits folyamatosan!

Egy j6 bemutatdé soran, a tanulasi és tanitasi folyamat ré-
vén megismerhetik az ligyfél sziikségleteit és megtanithatjak
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neki, milyen haszna szdrmazhat az Onok altal forgalmazott
termékbdl, illetve szolgaltatasbol.

A bemutatén, mikozben sorra felteszik a kérdéseket és
kapjak a visszajelzéseket, egyre tobbet megtudnak arrdl, iga-
zan mit is akar az ligyfél. Ha elére megtervezik a bemutatot,
ellenallhatatlanul logikus és elsopré hatasu lesz. Amikor be-
fejezik, az iligyfél kész megvasarolni azt, amit arulnak, és meg
lesz gy6zédve arrdl, hogy érdemes megvennie, a termék meg-
éri az arat, mely csupén részletkérdéssé valik.

Szand ra az idot,
hogy teljesen vilagos legyen minden!

Miel6tt elkezdenék a bemutatot, tokéletesen tisztdban kell
lenniiik az tigyfél sziikségleteivel és azzal, hogy a termék vagy
a szolgaltatas megfelel-e az igényeinek. Ebben a mindsité-
ses szakaszban, a legjobban ugy mérhetik fel ezeket a sziik-
ségleteket, ha eldre eltervezett, kiegészitend6 kérdéseket
tesznek fel, melyek révén megszerezhetik a konkrét informa-
cidkat.

A hallgatas és a figyelem kulcsfontossagu a bizalom kiala-
kitasaban, az tligyfél valodi sziikségleteinek feltérképezésé-
ben. Abban is dontd szerepet jatszik, hogy sikeriil-e remek
kapcsolatot kialakitani. Tulajdonképpen az iigyfél meghall-
gatasa kulcsfontossagli tényez6 az iizleti siker szempont-
jabol.

Az egyik legjelentOsebb sziikséglet, mely minden egyes em-
berben ott van: az, hogy szeretné fontosnak érezni magat,
szeretné, ha megbecsiilnék ¢és tisztelnék masok. A hallga-
is nevezik, mivel nagyban befolyasolja

E3]

tast ,,fehér magiana
a masik fél érzelmeit és egyéniségét.
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Tanulj meg
remekiil hallgatni!

Ot dolog szamit igazan a hatékony hallgatasnal. Részt ve-
hetnek minden tanfolyamon, elolvashatnak minden cikket,
megnézhetnek minden videdt a hallgatassal kapcsolatban,
mindegyik erre az 6t kulcstényezdére bonthato le.

1. Hallgass figyelmesen!

El6szor is hallgassanak figyelmesen, ne vagjanak kozbe, ami-
kor az ligyfél beszEél! Meg se probaljak félbeszakitani!

Forduljanak az tigyfél felé¢, nézzenek szembe vele! Ha-
joljanak eldre! Bolintsanak, mosolyogjanak, helyeseljenek!
Inkabb aktiv, és ne passziv hallgatok legyenek! Osszponto-
sitsanak az ligyfél szajara és szemére, amikor beszél! ime,
egy remek feladat: képzeljék azt, hogy a szemiik olyan, mint
a szolarium, és barndva szeretnék varazsolni az lgyfél ar-
cat! Mikozben hallgatjak, folyamatosan mozgassak a szemii-
ket, pasztazzak az {ligyfél arcat, csiingjenek minden szavan,
mintha épp a nyer6szamokat sorolna, és csak egyszer lenne
hajland6 elmondani.

Képzeljék azt, hogy a szemiik olyan, mint a szoldrium,
és barnava szeretnék varazsolni az tigyfél arcat!

Ugy hallgassdk, mintha az égviligon semmi mas dolguk
nem lenne! Ugy hallgassak, mintha készek lennének, akar
nyolc éven at hallgatni, ha épp addig tartja kedve beszélni,
és mintha imadnanak minden egyes szot, melyet kiejt a sza-
jéan!
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A hallgatds hat az emberekre

Ha egy ligyfélre nagyon odafigyelnek, bizonyos valtozasok
tapasztalhatoak. A szive hevesebben ver. A vérnyomasa emel-
kedik. A pupillaja kitdgul. A legfontosabb: ha valakire nagyon
odafigyelnek, annak nd az dnbecsiilése. Ertékesebbnek érzi
magat. Jobban szereti magat, kdvetkezésképp jobban kedve-
li azt, aki ennyire intenziven hallgatja.

Az Ugyfél meghallgatasa az egyik leghatasosabb techni-
ka az értékesitésben. A legjobban fizetett Gsszes profira igaz,
hogy ,remekiil tudnak hallgatni”, 6k ,.els6sorban megérte-
ni akarnak valakit, és csak masodsorban akarjak megértetni
magukat”. Teljes figyelemmel arra koncentralnak, hogy meg-
ismerjék a fogyasztd gondolatait, érzéseit, sziikségleteit,
miel6tt megkisérelnék eladni neki a terméket.

2. Tarts sziinetet a valasz elott!

Masodszor tartsanak sziinetet a valasz el6tt, és csak azutan
folytassak! Ha az tigyfél befejezi a mondandojat, elGszor
ne csinaljanak semmit, varjanak 3-5 mdsodpercet, miel6tt va-
laszolnanak! Még ha az ligyfél olyan kérdést tett fel, mely-
re kapasbol tudjak a valaszt, akkor sem szabad rogton vala-
szolni.

Ugyanis hdrom eldnye is van a varakozasnak. Elészor is,
amikor kivarnak, meggy6zik az tigyfelet arrdl, hogy alapo-
san végiggondoljak, amit mondott. Ez azt jelzi szdmara, hogy
értékelik Ot és a szavait. Azt, hogy az, amit mondott, tul fon-
tos Ondknek ahhoz, hogy elhamarkodottan véalaszoljanak.
Kovetkezésképp novelik az onbecsiilését. Jobban fogja érezni
magat, és ebbdl adodoan onokkel is kellemesebben érzi majd
magat.
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A masodik el6ény, hogy igy még jobban figyelhetnek az iigy-
félre. Mint ahogy a szivacs felitatja a vizet, 6nok ugy szivjak
magukba a szavait. Amikor sziinetet tartanak, tényleg fel-
fogjak, hogyan is értette, amit kérdezett, sokkal jobban,
mintha rogton valaszoltak volna.

A harmadik elény, hogy igy biztosan nem vagnak az iigy-
fél szaviba, hiszen lehet, hogy a kérdése utan csak Osszeszedi
a gondolatait, és akar még mondani valami mast is.

Iktass be csendet!

Az értékesitoknek jo viszonyban kell lenniiik a csenddel. Ez
kritikus pont a sikeres értékesités szempontjabol. A legtobb
értékesitd egy kissé tiirelmetlen, néha ideges, elszantan akarja
az ugyletet, kovetkezésképp ugy érzi, mondania kell valamit,
barmit, ha épp csend all be a beszélgetés soran.

Ne feledjék a mondast: Az eladashoz kellenek a szavak, de az
tizletet csendben kotik meg.

A fogyasztoknak idére van sziikségiik, hogy targyalni tud-
janak. Ha nem hagynak nekik némi csendet, mely lehetové
teszi, hogy felfogjak a hallottakat, nem veszik majd az iize-
netiiket, €és a végén nincs mas valasztasuk, mint azt monda-
ni: ,,Hagyija itt, at kell gondolnom!” Es amikor ezt mondjak,
biztosra vehetik, hogy fuccs az iizletnek.

3. Tegyél fel
tisztazo kérdéseket!

Harmadszor tegyenek fel tisztazé kérdéseket! Soha ne vegyék
biztosra, hogy tudjak, hogyan is értette az {ligyfél azt, amit
mondott! Inkabb tartsanak egy pillanatnyi sziinetet, majd
kérdezzenek vissza: ,, Hogy érti?”’
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Ez az egyik legnagyszeriibb, legsokoldalibban hasznalha-
to kérdés, mely sikeres értékesitéshez vezethet. Nem szamit,
mit mondott az ligyfél, nem érdekes, milyen fenntartasa van,
mindig visszakérdezhetnek: Ezt hogy érti?

,»Tul sokba kertil. ” - Hogy érti?

»Nem engedhetjilk meg maguknak.” - Hogy érti?
»Elégedettek vagyunk a meglévovel.” - Hogy érti?
,»Nincs erre keretiink.” - Hogy érti?

Valahanyszor felteszik ezt a kérdést, az ligyfél kifejti azt, amit
el6z6leg mondott. Tobb részletet tudhatnak meg. Minden
ilyen tisztazas noveli a valoszinliségét annak, hogy elarulja
azt, ami ahhoz kell, hogy segithessenek neki meghozni a don-
tést, és megvegye a terméket.

Kérdések = iranyitdas

Hadd ismételjem el ezt az értékesitésben és a kommunika-
cioban rendkiviil fontos elvet: aki kérdez, az iranyit. Az em-
berek gyerekkoruktol kezdve megszokjak, hogy valaszoljanak
a feltett kérdésekre. Amikor valakinek feltesznek egy kérdést,
automatikusan valaszolni fog.

Ha percenként 100-150 sz6t mondanak, mikozben az tigy-
fél 600 szot is fel tud dolgozni percenként, akkor az azt je-
lenti, hogy az ligyfél a megszolalasok idejének haromnegyed
részében gondolkodhat. Nagyon gyakran az iigyfelek elme-
rliilnek a sajat gondolataikban, mert tal sok idejiik van gon-
dolkodni, mikézben a bemutatojukat tartjak.

De ha feltesznek egy kérdést, az iigyfél figyelme 100%-osan
arra iranyul, hogy valaszoljon 6ndknek. Ez majdnem olyan,
mintha megragadnak a kabatja hajtokajanal fogva és maguk
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felé rantanak. Amikor feltesznek neki egy kérdést, az ligyfél
nem gondolkodhat semmi mason, csak a valaszon, egészen ad-
dig, amig nem valaszol, atengedve 6noknek ezzel az iranyitast.

4. Fogalmazd meg sajat szavaiddal!

Jelezzék vissza azt, amit az ligyfél mondott, csak a sajat szava-
ikkal! Fogalmazzak at az tigyfél észrevételeit vagy kérdéseit!
Ez a hallgatas ,,savprobdja”, donté probatétele. Amikor mas
formaban ismétlik meg azt, amit az ligyfél mond, bizonyit-
jék, hogy tényleg figyelnek, és nem csupan gy lilnek ott, mint
a kocsik hats6 ablakaba tett bologatd kutyafigurdk. Jelezzék,
hogy valdban figyelnek.

Miutan figyelmesen végighallgattak, sziinetet tartva valaszol-
tak, visszakérdeztek, hogy tisztazzak, amit mondott, majd sajat
szavaikkal megismételték a hallottakat, olyan helyzetbe keriilnek,
amikor észrevételeket tehetnek vagy megtarthatjak a bemutatot.

A hallgatas bizalmat ébreszt, és a legjobb modszer, mellyel
esélyt teremthetnek a hallgatasra, az, hogy ha kérdésekkel ira-
nyitjak a beszélgetés menetét.

5. Hasznalj
kiegészitendo kérdéseket!

Korabban szot ejtettiink a kiegészitendd kérdésekrdl. Ezek
olyan kérdések, melyeket nem lehet egyszeri igennel vagy
nemmel megvalaszolni. Barmikor feltesznek egy kiegészitendo
kérdést, kezdjék a mi, hol, mikor, hogyan, ki, miért és me-
lyik kérdészoval, biztassak az tligyfelet, hogy beszéljen csak
nyugodtan, és kozoljon tobb informaciot, melyek segitenek
onoknek megkdtni az lizletet!
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Eldontendo kérdések

Hasznaljak az eldontendé kérdéseket, hogy lezarhassanak egy
beszélgetést. Ezekre a kérdésekre csak igennel vagy nemmel
lehet felelni. ,,Készen all arra, hogy még ma dontést hozzon?
Ez az, amit keres? Most rogton el akarja kezdeni?”

Ne feledjék, az elére eltervezett kérdések koré kell felépi-
teni a bemutatojukat! Ahogy mar koradbban megtanultak,
beszéddel nem lehet értékesiteni.

A bemutatomodszerek

A bemutatonak mindig logikusan kell haladnia az altalanos-
tol a kiilonleges felé. Hasznaljak az ,,emelkedd lezarast™! Ez-
zel fontossagi sorrendben mutatjdk be a termék jellemzoit
és elényeit. Altalaban a legjelentSsebb elény kivaltja a vasar-
lasi vagyat. De nem minden esetben. Fel kell késziilni arra,
hogy végig kell menniiik az Osszes jellemzoén és eldnyon, és
nagyon kell figyelniiik az {igyfél reakcioit. Néha a harmadik
vagy negyedik eldny az, amelyik a leginkabb felkelti az iigy-
fél érdekl6dését.

Vond be az iigyfelet!

Vonjak be az tigyfelet, és tartsak is igy, ne hagyjak, hogy lan-
kadjon a figyelme! Mozditsak ki {iltd helyébdl! Az, aki egy
helyben iildogél, mint egy darab k6, nem reagal, nem vala-
szol, és nem valoszinii, hogy vasarolna a bemutatd végén

A legkivalobb értékesitok aktivak az iizleti targyalason.
Nem csupan beszélnek, hanem mozognak, hasznaljak az
arcukat, gesztikulalnak. Atadjak az tigyfélnek az informa-
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ciokat és maguk is gylijtenek informacidkat. Megkérik az
igyfelet, hogy szamoljon ki bizonyos szamadatokat, szaza-
1ékokat.

Ultesd 4t valahovi az iigyfelet!

Ne féljenek odahuzni a székiiket az ligyfél irdasztaldhoz, és
odaiilni mellé a bemutaté alatt! Még jobb, ha az ligyfelet
iiltetik oda egy asztalhoz, vagy atmennek vele egy masik
irodaba, ahol jobban elférnek az anyagaik, amikor bemutatjak
a terméket. Minél tobbet beszél és mozog az ligyfél a bemu-
tato alatt, annal valoszinlibb, hogy majd igent mond az ajan-
latra a végén.

Minél tobbet beszél és mozog az iigyfél a bemutatoé alatt,
annal valésziniibb, hogy majd igent mond az ajanlatra
a végén.

Hasznalj szemlélteto eszkozoket!

Huszonkétszer annyi ideg kapcsolodik a szemtdl az agyba,
mint a filtél. Ha csupan beszélnek, az tigyfél nehezen tud vé-
gig figyelni vagy emlékezni arra, amit mondanak.

Hasznaljanak képeket, grafikonokat, illusztraciokat, sot dssze-
hasonlitasokat, kimutatasokat, és foglalkozzanak a kulcsfon-
tossagu tényezdkkel!

Az atlagos felndtt kb. harom mondatig képes figyelni. Ha
egymas utan elmondtak harom mondatot, és kdzben nem
kérdeztek, nem mutattak képet vagy illusztraciot, az iigyfél
kezd belesiippedni a sajat vilagaba. Talan épp azzal lesz elfog-
lalva, mit csinal majd, ha tavoznak.

233



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

De mihelyt feltesznek neki egy kérdést, felébresztik, és arra
késztetik, hogy teljesen a bemutatéra koncentraljon. Ha képe-
ket hasznalnak és kérdéseket is feltesznek, tokéletesen be tud-
jék vonni az ligyfelet a bemutatoba.

Beszéddel nem lehet eladni

Mar megint ez a megallapitds. Azért, mert a tdlalas legha-
tékonyabb modszere, ha minden sziikséges informaciot
Osszegylijtenek, és Ujrafogalmaznak egy kérdésben. Ahelyett,
hogy azt mondanak: ,,295 dollarba keriil fejenként”, kérdez-
z€k meg: ,,Van valamilyen elképzelése arr6l, mennyibe keriil
ez normal koriilmények kozott fejenként?”! Amikor feltesz-
nek egy ilyen kérdést, az tigyfél teljes mértékben 6nokre fog
figyelni, amikor valaszol.

A probalezaras

Mar a bemutato6 elején kezdjék el hasznalni! Az egyik legha-
tasosabb lezarasi technika a probalezaras. Néha utjelz6 leza-
rasnak vagy ellendrzo lezarasnak is nevezik. Arra szolgal, hogy
kideritsék, jo nyomon jarnak-e, illetve, hogy fontos-e az iigy-
félnek az, amirdl beszélnek. Csodalatos modszer, mely révén
folyamatosan visszajelzéseket kaphatnak a bemutatd soran.

A szépsége abban rejlik, hogy egy nemmel meg lehet vala-
szolni, anélkiil, hogy elakadna a bemutato.

Onok: - Tetszik 6nnek ez a szin?

Az ugyfél: - Nem, utilom; a legcsunyabb szin, melyet
valaha lattam.

Onok: - Nem probléma, sok egyéb szinben is kaphato, azok
talan jobban tetszenek majd 6nnek

234



sz ELADAS

Kérj visszajelzést!

Néhany a legnépszeriibb probalezarasos kérdések koziil:
- Eddig érthet6 volt onnek?
Ilyesmire gondolt?

- Tetszik onnek, amit az imént mutattam?

Javitana ez a jelenlegi helyzetén?

Eddig minden rendben?

Ez az 0j fénymasoldo 150 oldalt nyomtat percenként

a szokasos 100 oldal/perces atlaghoz képest. Szamitana ez az
on cégénél?

- Nem, nem hiszem. Mostandban nem lesz sziikségiink
nagyobb teljesitményii fénymasolora.

- Nem probléma, vannak egyéb jellemzdi is, elényds tulaj-
donsagai is, melyek tetszenének 6nnek.”

Es folytathatjak tovabb a bemutatot.

A visszajelzés 1ényeges

Amikor az ilgyfél egy bizonyos tulajdonsigra vagy elényre
nemet mond, értékelhetd visszajelzést ad. Nem az egészre
mond nemet, csupan arra a bizonyos jellemzore.

A tapasztalt és a tapasztalatlan értékesitok kozott az a kii-
16nbség, hogy az eldbbiek bemutatnak egy-egy jellemzét és
elényt, majd visszajelzést kérnek. Megbizonyosodnak arrdl,
mit gondol az tigyfél a bemutatd egyes szakaszaiban.

A tapasztalatlanok idegességiikben minden jellemzot és
elényt bemutatnak, sorban egymdas utan, nem allnak meg,
nem kérnek visszajelzéseket. A bemutatd végén a fogyasztonak
nincs mas valasztasa: ,,Hagyja csak itt, hadd gondoljam at!”
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Az 0sztonzéses lezaras hatalma

Az Osztonzéses lezarast az egész bemutato alatt hasznalhat-
jék, hogy bogarat iiltessenck a fogyaszté fiilébe. Az embe-
rek javarészt torténetekre vagy szoképekre alapozva gondol-
koznak, illetve hoznak vasarlasi dontéseket. Befogadjak az
informaciot, de az agy csak bizonyos mennyiségli adatot
képes tarolni, ugyanakkor viszont tobb milli6 képet és torté-
netet raktaroz.

A legjobb értékesitdk azok, akik folyamatosan hatdsos, ér-
zelmeket kivalto szoképeket alkotnak a termékiikrél. Hatasa-
ra megjelennek bizonyos képek a fogyasztd szeme elott. Ezek
a képek pedig olyan érzéseket képesek kivaltani, mint a va-
sarlasi vagy. Joval a bemutato utan az tigyfél elfelejti az 6sszes
onok altal emlitett tényt, a képekre és a torténetekre azonban
még mindig emlékezni fog.

Alkoss szoképeket!

Képzeljiik el, hogy egy autot arulnak! Mondhatjak ezt: ,,Iga-
zan szeretni fogja, ahogy ez a kocsi felmegy a hegyre.”

Mi torténik, amikor ezt mondod? Az iigyfél latja maga
elétt, ahogy a hegyekben autdzik. Szinte érzi, ahogy erddk
és hegyi tavak mellett hajt el.

Ha ingatlanokat arulnak, mondhatjak ezt: ,Imadni fog-
ja, hogy egy csendes utcaban lakik. Gyonyorii a kornyék.
Egy hangot sem lehet hallani éjszakanként. Olyan megnyug-
tato.” *

Amikor igy irnak le egy hazat, az illet6 rogton rahango-
lodik mentalisan és érzelmileg a felkinalt elényokre. Ami-
kor késObb a baratai megkérdezik, miért vette meg épp ezt a

236



AZ ELADAS

hazat, szinte szorél széra ugyanazt mondja majd, milyen
csendes a kornyék.

Duplazd meg a valaszaidat!

Amikor egy ingatlaniigynokségnél dolgoztam szakértéként,
kifejlesztettiink egy nagyon hatasos telefonos kérdést, mely
megkétszerezte az érdeklddok szamat.

Az ingatlanszakmaban a cégek ujsagokban rekldmozzak
az eladd hazakat, és kérik az érdeklédoket, hogy telefonal-
janak, ha bévebb informaciot szeretnének. A legtobb eset-
ben az érdeklodd vasarlok telefonalnak, megkérdezik az arat,
a feltételeket, és aztan leteszik. Gyakorta esélyt sem kap az
igynokség, hogy taldlkozzon és beszéljen ezekkel az embe-
rekkel.

A kérdésekre valaszolj kérdésekkel!

Ahelyett, hogy tényeket és részleteket kdzolnének a telefon-
ban, megtanitottuk nekik, hogy egy egyszerii kérdéssel felel-
jenek az érdeklédésre. ,,K6szonjitk a hivasat! Feltehetek on-
nek egy kérdést? Egy idealis hazat keres egy csendes kor-
nyéken?”

Gondosan fogalmaztuk meg ezt a kérdést. Miel6tt az illetd
valaszolt, rogton két kép jelent meg el6tte. Eldszor is a sza-
mara ,,idealis otthon” képe. Ez mindenkinél mas, de az emli-
tett két sz6 arra 0sztonozte, hogy elképzelje azt, amit 6 idea-
lis otthonnak tart.

A masodik kép pedig egy csendes kornyék képe.

Ez a kettd egylitt kivaltotta a kovetkezd valaszt: ,,Persze.
Van olyan 6n6knél, mely megfelel ennek a két feltételnek?”
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Az ingatlaniigynok ekkor igy felelt: ,,Nos, tényleg van két
»ffiss« hazunk, melyeket valdsziniileg szivesen megnézne.
Még a lapokban sem jelentek meg. Mikor érne ra?”

Ez a fajta megkozelités, ez az 0sztonzd lezaras azt eredmé-
nyezte, hogy tobb mint kétszer annyian keresték fel szemé-
lyesen az ingatlanirodat. Ha az ligyfél mar eljott és megnézett
néhany hazat valamelyik iligynokkel, altalaban addig jarkaltak
ingatlanro6l ingatlanra, mig meg nem talaltak a keresett hazat.

»Mult idos" lezaras

Az 06sztonzd lezarast kombinalhatjak a ,mult id6s”, ,,mint-
ha mar megvette volna” lezarassal. Ez nagyon egyszer(i mod-
szer. Ugy beszélnek az iigyféllel, mintha mdr megvette volna
a terméket vagy szolgaltatast. Nem is kérik meg, hogy dont-
son. Egyszertien csak arrol beszélnek, mennyire fogja élvezni
a terméket vagy szolgaltatast, most, hogy mar az 6vé.

Példaul az tigyfél azon gondolkodik, hogy igénybe veszi
a cégiik szolgaltatasat. Ezt mondjak: ,,Nagyon fog tetszeni 6n-
nek a téliink kapott szolgéltatds. Ha kitolti a megrendeldlapot,
harminc perc alatt el is intézhetjiilk, és harom napon beliil
mar élvezheti is, hamarabb, mint barmelyik masik cégnél.”

Ez rogton a gyorsasag és a hatékonysag képét idézi el az
igyfélben. A fogyasztdé latja magat elégedett vasarloként,
ahogy az ismertetett el6nyoket élvezi.

Példaul: ,,Imadni fogja ezt a kdrnyéket! Csendes és békés,
kozel van az iskola, a vasarlasi lehet6ség, és konnyen eljut-
hat a munkahelyére is. Remek valasztas!”

Vagy egy masik példa: ,,Ez a fénymasolé - mely per-
cenként 100 oldalt képes nyomtatni - akar abban a helyi-
ségben is elhelyezhetd, ahol a megbeszéléseket szoktak tar-
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tani, mivel annyira csendesen mikodik, hogy észre sem
veszik.”

Minden esetben az iigyfél fogyasztova valik, amikor vila-
gos, izgalmas, érzelmeket kivaltd képek jelennek meg elbtte
az Onok altal forgalmazott termékrél vagy szolgaltatasrol.
Csak annyi a dolguk, hogy minél tobb ilyen képet hozzanak
létre. Ilyenkor az iigyfél szamara ellenallhatatlanna fog valni
az ajanlatuk.

Ilyenkor az iigyfél szamara ellenallhatatlanna fog valni az
ajanlatuk.

Csucsstratégiak

Az egyik tanitvanyom csUcskategorids értékesitd egy lako-
autokat forgalmazd cégnél. A holgy 500 000 dollarba keriild
lakbéautokat, lakobuszokat arul, és lekordzi a versenytarsait,
a sajat munkatarsait, s6t az egész allamban is haromszor-ot-
szOr annyit ad el, mint mdsok. Szupersztdr a szakmdjdban.
Egyszeri technikaval éri el ezt a célkitlizést.

Amikor egy par lakoautot keres, elszor is felméri, hogy
komoly vevdk-e. Majd megmutat nekik tobbfélét, hogy tud-
ja, melyik méret, felszereltség, ar érdekelné Oket leginkabb.
Végiil felajanlja, hogy megszervez egy iizleti ebédet, és elviszi
egy probakorre Oket azzal a lakdautdval, amelyik a leginkabb
tetszett nekik.

Néhany nap mulva, ahogy elére megbeszélték, odahajt
a hazukhoz a lakoautoval. Miutan kényelembe helyezték ma-
gukat, elviszi 6ket egy idilli parkba, egy hegyekkel oGvezett
to mellé. Korbeautéozza a parkot, hogy a gydnyorli helyszin
lenyligdzze a part, ahogy a kialakitott konyhdban, az asztal-
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nal ildogélnek. Majd eldveszi a piknikkosarat, feltdlalja az
ebédet, mikozben a hegyeket nézik.

A k0z0s ebéd utan és miutan valaszolt minden kérdésiik-
re, megkérdezi: ,,Nem remek igy élni? Nem szeretnének min-
dig elszabadulni, amikor csak akarjak?”

A pér rapillant, majd Osszenéznek, azutdn a hegyekre,
a tora, és a dontés megsziiletik. A holgy tobb lakéautot ad el,
mint barki mas - és ennek jo oka van.
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az ELADAS

Feladatok

. Tervezzenek meg elére minden bemutatot! Az altalanos-

tol haladjanak a részletek felé, az ismertt6l az ismeretlen
felé, kezdjék a legvonzobb elénnyel!

Tegyenek fel probalezarasos kérdéseket! Kérjenek vissza-
jelzést és valaszt minden egyes jellemzd és eldny utan!
Szénjanak id6t arra, hogy felmérjék, az adott iigyfél mi-
lyen személyiségii vasarlo! Figyeljenek az tigyfél altal fel-
tett kérdésekre, mert azok iranyt tudnak mutatni!

. Legyenek rugalmasak az iigyfelekkel és a fogyasztokkal!

Gyorsitsanak vagy lassitsanak, beszéljenek az altalanos
dolgokrol vagy a részletekrdl annak megfeleléen, hogy
minél tobbféle embernek tudjanak értékesiteni!

. Erjék el, hogy érzelmeket kivaltd képek jelenjenek meg az

iigyfél elott, lassa magat, ahogy haszndalja a terméket, illet-
ve ahogy igénybe veszi a szolgaltatast!

. Tervezzék meg a bemutaté minden részét, mit mutatnak

meg, mit mondanak majd, és milyen kérdéseket tesznek
fel az egyes jellemzdkkel, elényokkel kapcsolatban! Von-
jak be az tligyfelet, érjék el, hogy aktiv legyen!

Legyenek remek hallgatdsag! Tegyenek fel jo kérdése-
ket, ne vagjanak kozbe, amikor az ligyfél besz¢l, tartsa-
nak sziinetet, miel6tt valaszolnanak, és a sajat szavaikkal
ismételjék meg azt, amit az iigyfél mondott, hogy ezzel is
bizonyitsak, tokéletesen értik az iigyfél helyzetét!

A siker egyetlen biztos fokmérdje, ha teljesebb korti és jobb
szolgaltatast biztositasz annal, mint amit varnak t6led,
barmilyen feladatrol is legyen szo!”

OG MANDINO
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8. FEJEZET

A sikeres értékesités
10 alapszabalya

Elj a legjobb tudasod szerint! Ez legyen a legfébb idedlod!
Ha a legjobb tudésod szerint cselekszel, nem tehetsz tobbet.

H. W. DRESSER

z értékesitok felsd 20%-a kapja a pénz 80%-at. A felsd

5-10% pedig talan még ennél is tobbet keres. Az le-

gyen a céljuk, hogy az egyik legkivalobb ¢és legjobban fizetett
emberré valjanak a szakmdjukban. Szerencsére ez konnyebb,

mint gondolnak.

A siker el6re megjosolhato

Eletem egyik forduldpontja az volt, amikor tudomast sze-
reztem az ok-okozat torvényérdl. E torvény szerint minden
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okozatnak, mint példaul a jelent6s bevételnek, oka, okai van-
nak. Ha ugyanazt tessziik, amit mas sikeres emberek, akkor el
fogjuk érni azokat az eredményeket, melyeket 6k elértek.

Az utolsé oldalakon szeretném megmutatni a nagy si-
ker néhany okat. Minél tobbet hasznositanak ezekbdl, annal
jobb eredményeket fognak elérni. Ha egyszer elsajatitjak, ido-
rél idére Ujra eldvehetik ezeket. Minél tobbszor hasznaljak
ezeket az ismereteket a gyakorlatban, annal kisebb erdfe-
szitéssel érhetnek el optimalis eredményeket. Uj fordulatot
vesz ¢és fellendiil az értékesitési karrierjiik.

1. Csinald azt, amit szeretsz

Minden igazan sikeres, kimagasldan jol keresd ember - bele-
értve az értékesitéssel foglalkozokat is - szereti azt, amit csi-
nal. Meg kell tanulniuk szeretni a munkdjukat és remekiil kell
értenilik ahhoz, amivel foglalkoznak a sajat teriiletiikon. Ez
a két alapfeltétel 6sszetartozik - mint a borsdé meg a héja.

Szanjanak erre kelld id6t, barmennyi legyen is az, fizessék
meg az arat, menjenek el barmilyen messzire, hozzanak meg
barmilyen aldozatot annak érdekében, hogy a legjobbak kozé
tartozzanak abban, amivel foglalkoznak! Képezzék magukat
a legkivalobba! Lépjenek be a felsé 10%-ba!

A kivalosag elhatdarozas kérdése. Sajnalatos modon az em-
berek tobbsége ugy ¢€li le egész életét a kereskedelemben,
hogy egyaltalan nem ért ahhoz, amit csinal.

A j6 hir az, hogy nem kell a vildg legjobbjanak lenniiik ah-
hoz, hogy kiilonleges életet éljenek! A kereskedelmi siker azon
mulik, hogy az adott személy egy kicsit jobb-e masoknal az
értékesités bizonyos kritikus teriiletein. Ha raszanjak az id6t
és a faradsagot, ha tényleg teljes szivvel belevetik magukat,
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¢és megtanuljak szeretni a szakméjukat, bekeriilnek a nagy iiz-
leteket bonyolitd igazi profik kozé.

onbecsiilés és siker. Kordbban beszéltiink az Onbecsiilés
¢s a siker fontossagar6l. A pszichologusok rajottek, hogy
addig soha nem érezhetik magukat igazan boldognak,
amig nem tudjak, hogy jok-e abban, amit csinilnak. Soha
nem szerethetik és fogadhatjdk el magukat addig teljes ér-
téki emberként, amig nem valnak kivalova a valasztott
teriileten.

Sok ember azért boldogtalan, mert amikor reggelente
felkelnek és belenéznek a tiikkorbe, az, aki visszanéz rajuk,
semmiben sem elég jo ahhoz, hogy kitlinjon masok koziil.
A férfiak kiillondsen hajlamosak arra, hogy a sajat értékiiket
a szakmai hozzéértés alapjan mérjék le. Ha egy férfi nem kii-
16nosképpen jo abban, amit csindl, és mdsok nem ismerik
el a hozzaértését, képességeit, tudasat, akkor boldogtalannak
és iiresnek érzi az életét.

A legjobba valhatnak! Minden egyes emberben ott szuny-
nyad a képesség, hogy jo legyen valamiben. Mindenki-
ben megvan a bizonyitds képessége. Mintha velesziiletetten
mindannyiunkban megtalalhatd lenne a ,kivalosag génje”.
Csak éppen mindenkinek fel kellene fedeznie, mihez is ért
igazan, €s aztan teljes erObedobassal azon dolgozni, hogy iga-
zan jo legyen az adott teriileten.

Michael Jordant egyszer dicsérték, milyen remek kosarlab-
dazo. Az Ujsagird azt mondta neki: ,,On nagyon szerencsés,
hogy ilyen félelmetes adottsaggal sziiletett!”

Jordan igy felelt: ,,Mindenkiben ott van az adottsig, a te-
hetség azonban sok munkéval jar.”

Sokan elkovetik azt a hibat, hogy azt gondoljak, ha van
érzékiik valamihez, az majd magatdl megold mindent. De
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a tény az, hogy a kivalosag sokéves kemény munka €s elszant-
sag eredménye. Semmi sem helyettesitheti a kemény munkat.

2. Dontsd el, pontosan mit akarsz!

Ne mismasoljanak, ne bizonytalankodjanak! Dontsék el, mit
is akarnak az életben! Tiizzék ki célként maguk elé, és utana
ne habozzanak, barmilyen érat is kell fizetni érte! A legtdbb
ember soha nem teszi ezt meg.

A kutatdsok szerint a felndttek minddssze 3%-anak vannak
irott céljai. Es 6k minden teriilet legsikeresebb és legjobban fi-
zetett szakértéi. Ok az adott teriiletek Gttoroi, fejlesztok, uji-
tok, a legkivalobb tlizletemberek és vallalkozok. Szinte min-
denki nekik dolgozik.

A kutatasok szerint a felnottek mindossze 3%-anak van-
nak irott céljai. Es 6k minden teriilet legsikeresebb és leg-
jobban fizetett szakértai.

A célformula

ime, egy hétlépéses modszer arra, hogyan tlizziik ki és érjiik
el a céljainkat. Ezt mindenhol megtanitom, barhova is me-
gyek, és gyakorta megvaltoztatja a szeminariumokon részt
vevok életét.

Elbszor is: dontsék el, pontosan mit akarnak! Ha novelni
szeretnék a bevételiiket, akkor hatarozzdk meg a pontos Osz-
szeget!

Masodszor: irjak le! Egy irdsban nem rogzitett cél csupan
fantdzia. Nincs mogotte erd, energia. Olyan, mint a puska-
por nélkiili toltény vagy a levegében gomolygé cigarettafiist.

245



AZ ELADAS PSZICHOLOGIAJA

Harmadszor: tilizzenek ki hataridot! A tudattalan szereti
a hataridéket. Ez arra késztet, hogy teljes erdbedobassal dol-
gozzanak.

Ha kifejezetten nagy célrdl van sz6, akkor tlizzenek ki
részhataridoket. Egy tizéves cél esetében valasszanak évente
egy-egy célt, majd az adott évet is bontsak fel honapokra! Fo-
lyamatosan vizsgaljak, hogyan haladnak a cél megvaldsitasa-
val a hataridékhoz viszonyitva.

Negyedszer: készitsenek egy listat mindarrol, amir6l ugy
vélik, hogy megtehetd annak érdekében, hogy elérjék a célt!
Ha valamilyen 0j dolog jut esziikbe, azt is adjak hozzé a lis-
tdhoz! Dolgozzanak rajta egészen addig, amig teljes nem lesz
a lista!

Minél tobb részlépést irnak fel, annal lelkesebbek és moti-
valtabbak lesznek a céllal kapcsolatban. Henry Ford mondta:
»Barmilyen nagy cél elérhetd, ha kelld szamu kis célra bont-
juk.”

Otodszér: a listat rendezzék iddrendbe, illetve fontossagi
sorrendbe! Az idérendbe rendezésnél meg kell hatarozni, mit
kell korabban megcsinalniuk és mit kés6bb, mi mi utan ko-
vetkezzen. Meg kell hatarozniuk, mi legyen az elsd, a méasodik
1épés és igy tovabb!

A fontossagi sorrendnél azt kell meghatirozni, mi a legfon-
tosabb a listan, mi a masodik legfontosabb, a harmadik, a ne-
gyedik és igy tovabb!

Amikor elkésziilnek az idérendbe ¢s fontossagi sorrendbe
rendezetett 1épések listdjaval, lesz egy terviik. Egy olyan em-
ber, akinek célja és terve van, siman lekorozi azokat, akik csak
vagynak valamire vagy reménykednek valamiben.

Hatodszor: kezdjék el megvalodsitani a céljukat, barmi
is legyen az! A 6 ok, hogy valaki sikeres lesz-e, az az, hogy
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tetterds-e. A kudarcok f6 oka pedig az, ha valaki nem cselek-
szik. Azok, akik kudarcot vallanak, mindig taldlnak valami-
lyen kifogast, hogy halogathassdk a dolgot, egészen addig,
amig tovatiinik az energia €s a vagy, és 6k ott vannak, ahol
a part szakad.

Hetedszer: mindennap tegyenek valamit, ami kozelebb visz
a legfontosabb céljukhoz, barmi is legyen az az adott pilla-
natban! Tegyék ezt az év 365 napjan! Legyenek szorgalmasak
a céljaik elérésében, olyannyira, hogy ez az egész olyan ma-
gatol értetddoveé és természetessé valjon, mint a 1élegzetvétel!

Allits ossze rogton 10 célt!

ime, egy feladat. Vegyenek el6 egy papirlapot, és irjak fel ra
feliil, hogy Célok és a mai datumot! Aztan irjak le 10 célt, me-
lyet szeretnének elérni az elkdvetkezendd tizenkét honapban!
A lehet6 leggyorsabban jegyezzék le ezeket! A feladatra csak
harom-6t perc van.

Amikor elkésziiltek a tizes listaval, nézzék at, €s tegyék fel
maguknak a kérdést: ezek koziil melyik cél gyakorolnd az éle-
temre a legnagyobb hatast, ha huszonnégy oran beliil megvalo-
sithatnam?

A viélasz megmutatja majd, mi is a legnagyobb céljuk. Ez
lesz az életiik fokuszpontja vagy rendezési elve.

Ezt a kivalasztott célt irjak le egy tjabb papirlapra, majd
részletesen irjak le, részekre bontva, hogy mit is szeretnének!
Tegyék mérhetové a kivalasztott célt!

Tizzenek ki hatdrid6t, hogy mikorra szeretnék ezt el-
érni!

Készitsenek listat, hogy mi mindent kellene tenniiik e cél
érdekében!
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Rendezzék idérendbe és fontossagi sorrendbe, hogy kiala-
kuljon egy terv!

Kezdjék el megvaldsitani a céljukat, és mindennap tegyenek
valamit, ami elorébb visz!

A legfobb célod

Reggelente, amikor felkelnek, gondoljanak erre a célra! Nap-
kozben, mialatt dolgoznak, gondoljanak erre a célra! Beszél-
gessenek errdl a célrol az életiikben fontos szerepet jatszo em-
berekkel! Esténként, elalvas el6tt gondoljanak erre a célra, és
képzeljék el, milyen lesz, ha megvaldsul! Folyamatosan lebeg-
jen ott a szemiik eldtt a cél, mintha mar valdsag lenne! Eldre
hatdrozzak el, hogy soha nem adjdk fel, nem hatrdlnak meg,
mig el nem érik! 4 kudarc nem alternativa!

Valtoztasd meg az életedet!

Ez a gyakorlat meg fogja valtoztatni az életiiket. Ha szorgal-
masan ¢és eltokélten kovetik a listan felsorolt egyes lIépéseket,
egy éven belill - vagy talan hamarabb - az egész életiik tel-
jesen mas lesz. Az eladasaik szdma és a bevételeik is dramai-
an ndvekedni fognak. Szinte félnek majd maguktol. Az életiik
minden teriiletén gyors haladast fognak tapasztalni. Segitd
embereket és kedvezd koriilményeket fognak az életiikbe von-
zani. Csodék torténnek majd.

Az év végén, amikor visszapillantanak, a szavuk is elall,
mi minden tortént az elmult tizenkét honapban. Az egész-
hez pedig nem kellett mas, csak egy papirlap, dnmaguk és tiz
perc gondolkodas. Probaljak ki! irjak le tiz célt, valasszanak ki
egyet, készitsenek tervet, és figyeljék, mi torténik!
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3. Kitartoan és eltokélten ragaszkodj
a kitiizott célhoz!

Ha mar elkezdték, még csak esziikkbe se jusson a kudarc
eshetdsége! Kitartdan, szildrd akarattal kovessék a céljukat!
Sziwel-1¢lekkel a sikerre és a cél elérésére koncentraljanak!

Semmi se tartsa vissza onoket! Kotelezzék el magukat tel-
jesen! Gondoljanak arra, hogy semmi sem 4allithatja meg vagy
batortalanithatja el 6noket!

Az alapjan, hogyan viszonyulnak a mindennapokban a csa-
lodasokhoz, elkeriilhetetlen nehézségekhez, megmondhato,
hol tartanak majd egy, két, harom év mulva. Az, hogy meny-
nyire kitartéak, jelzi, mennyire hisznek 6nmagukban.

A nagy gordg filozofus, Epiktétosz azt mondta: ,,A koriil-
mények nem befolydsoljdk az embert. Egyszerlien csak meg-
mutatjak neki énmagat.”

A nehézségekkel szembekeriilve, kideriil, milyen fabol fa-
ragtdk. Ahogy bardtom, Charlie Jones szokta mondogatni:
,»Nem az szamit, honnan pottyansz le, hanem az, hogy milyen
magasra kapaszkodsz vissza.”

Mindig lemérhetik a sikert az alapjan, milyen gyorsan
kapaszkodnak vissza. A kitartas foka az egyéniségiik jele és
mértékegysége. Ha képesek keményen dolgozni és elviselni
a kereskedelmi valtozasokat, ha képesek talpon maradni, az
jelzi leginkabb és legvildgosabban a sikereiket.

4. Kotelezd el magad
az egész életen at tarto tanulas mellett!

Az agy a legbecsesebb arucikkiink, és a gondolkod4ds mindsége
hatdrozza meg az életmindséget. Kotelezzek el magukat az
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egész életen at tartd tanulds mellett! Ezt nem gy6zom elég-
szer hangstlyozni.

Nemrégiben egy gimnazista 39 pontbdl allo kérddivet kiil-
dott a Fortune 500 listan szerepld cégek elndkeinek. Koziiliik
nyolcvanharman kito1totték és visszakiildték a kérddivet. Ez el-
képesztd szam ahhoz képest, milyen elfoglalt emberekrdl van sz6.

A didk kielemezte a kérdésekre adott valaszokat, hogy
megallapithassa, ezek az iizleti vezetOk mit tartanak sikeriik
legfébb okainak. Taldn a legtobbet ismételt tandcs a kovetke-
z6 volt: ,,Soha ne hagyd abba a tanulast, mindig fejlédj!” Ez
onokre is vonatkozik.

Az agyad érték

Olvassanak, hallgassanak hanganyagokat, vegyenek részt
eldadasokon ¢és tanfolyamokon! Soha ne feledjék, hogy a leg-
értékesebb arucikkiik az agyuk.

Csak az agy értékadllo. Ha vesziink egy kocsit, az rogton ve-
szit az értékébol, mar pusztan azzal, hogy kigurulunk vele az
autoészalonbol. Ha barmilyen targyat vasarolunk, az rogton
veszit az értékébdl. Az agy értéke azonban ndovelhetd, ha fo-
lyamatosan Ujabb informéciokkal, ismeretekkel bdvitjiik, me-
lyek révén jobb eredményeket érhetiink el.

Noveljék az értékiiket! Minden ember bizonyos gyakorlati
tudassal kezdi az életét, s ezt masok javara fordithatja. Ahogy
tanulnak, egyre értékesebbé valnak. Minél tobb a gyakorlat-
ban is hasznosithaté tudast szereznek, annal elismertebbek
lesznek, és annal tobbet fognak keresni.

Az életlik sordn tapasztalatok szerzésével, konyvek olvasa-
saval, képességeik fejlesztésével, egyre gyarapodik a tudasuk
¢s a megbecsiilésiik is n6. Ahogy haladnak eldre a lehetséges
siker felé, az ok-okozat torvénye érvényesiil.
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A siker tekintetében az ok-okozat térvénye a ,.tanulj és csi-
nald!” tanacsban kristalyosodik ki. Valahanyszor valami wjat
tanulnak vagy probalnak ki, elérelépnek ezen a vonalon. Ha
abbahagyjak a tanuldst, megrekednek. Ha ismét elkezdenek
tanulni és alkalmazzak mindazt, amit elsajatitottak, akkor is-
mét elérébb 1éphetnek. Minél tobbet tanulnak és cseleksze-
nek, anndl gyorsabban haladnak a frontvonal felé.

Mindig legyen tele a vodor! Képzeljek el, hogy a meglévo el-
méleti és gyakorlati tudasuk olyan, mint egy vizzel toltott vo-
dor. A viz szintje attol fiigg, mennyit toltiink a vodorbe. Ami-
kor elindulnak az ¢letben, a vodorben még nagyon kevés
ismeret és gyakorlat talalhato. Az eredmények is csak minima-
lisak. Ahogy gyarapodik a tudasuk és egyre nagyobb gyakor-
latra tesznek szert, a vodrodben egyre tobb lesz a viz. Tobb
elismerést és megbecsiilést kapnak. Az évek soran megtelik a
vOdor: a viz szintje folyamatosan emelkedik, a bevételiik is nd.

De akad egy probléma. A vodor valahol lyukas. Ha barmi-
kor abbahagyjak a tanulast, ha nem sajatitanak el ujabb isme-
reteket, ha nem szereznek Ujabb tudést, ha nincsenek ujabb
oOtleteik, nem maradhatnak ugyanazon a helyen. A ,,vizszint”
csokkenni fog. Elkezdenek visszafelé sodrodni az életpalyaju-
kon. Az emberek kezdenek elmenni 6nok mellett. Ha nem fej-
lesztik folyamatosan a tudéasukat, kicsuszik 6nok aldl a talaj.
A meglévo tudasuk elavul, értékét veszti.

Soha se hagyjik abba a tanulast! A felnéttek hatalmas ha-
nyada nem érti ezt. Megkaptdk az alapképzést, de azutan sok
éven at a minimalis tudasukkal probalnak ellavirozni. Meg-
hokkennek és diithosek lesznek, amikor a fiatalok lekoro-
zik Oket a versenyben. Frusztraltak lesznek. Soha senki nem
mondta el nekik, hogy a folyamatos, élethosszig tartd tanulas
olyan alapvet6 dolog, mint a fiirdés vagy a fogmosas - ha ki-
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hagyjak egy iddre, az a koriilottiik 1évék szdmdra hamar nyil-
vanvalova valik.

Ha nem tanulnak és fejlddnek folyamatosan, a tudasuk el-
avul. A holnap hozz4 nem értd6 embere az, aki ma abbahagyja
a tanuldst. Az igazan tudatlan, ,,analfabéta” ember az, aki tob-
bé nem tanul, nem fejlédik, nem ndveli a sajat értékét min-
den egyes nap. Az, aki nem olvas, semmivel sem jobb egy iras-
tudatlannal.

Hatérozdk el, hogy minden egyes nap tanulnak valami
ujat! Olvassanak minden reggel, hallgassanak hanganyago-
kat a kocsiban, vegyenek részt minden képzésen, amin csak
lehet, és folyamatosan hasznositsak mindazt, amit elsajatita-
nak!

5. Oszd be jol az idodet!

Az id0 pénz. Az id0 az elsddleges arucikkiik. Az, hogy mi-
ként osztjdk be az idejliket, hatast gyakorol az életszinvona-
lukra. Hatarozak el, hogy ezentul jol hasznaljak ki az idejiidet!

Az 1d06 pénz. Az id6 az elsddleges arucikkiik.

A 80/20-as szabaly miatt bizonyos dolgok értékesebbek mas
dolgoknal, még akkor is, ha ugyanannyi orat, illetve per-
cet vesznek igénybe. A cél az, hogy azokra a tevékenységekre
fokuszaljanak, melyek a legtobb értéket jelentik az életiikben
¢és a munkdjukban.

Kezdjenek minden napot egy listdvall A munkarend elké-
szitéséhez a legjobb idOpont az el6zd este, amikor felkésziil-
hetnek a kovetkezd napra. irjak le az dsszes masnapi tenniva-
lojukat! Kezdjék a lefixalt idépontokkal, talalkozokkal, majd
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gondoljak végig a tobbi teenddjiiket! Soha ne dolgozzanak lis-
ta nélkil!

Az iddgazdalkodasi szakértdk szerint 25%-kal novelhetd
a hatékonysag vagy akar naponta plusz 2 ora nyerhetd csupan
azzal, ha elére megtervezik a napjukat. A lista kulcsfontossa-
gl az idejiik és az életiik szempontjabol.

Vilagosan hatarozd meg a prioritasokat!

Ha elkésziilt a listajuk, jeloljék be a prioritdsokat! Hatdroz-
zak meg, mi a fontosabb és mi a kevésbé fontos! Tegyék fel a
kérdést: Ha csak egy dolgot tehetnék meg a listarol, mieldtt egy
honapra elhagynam a varost, mi lenne az?

Bérmi is a valaszolnak, karikazzak be. Majd tegy¢k fel a kér-
dést: Ha csupan két dolgot tehetnék meg errdl a listarol, mieldtt
elhagynam egy honapra a varost, akkor mi lenne a kévetkezo?

Azt a teendét is karikazzak be. Majd tegyék fel ezt a kérdést
ujra meg Ujra.

Ez a feladat rakényszerit, hogy elgondolkodjanak azon,
mi is az igazan fontos, és mi az, ami pusztan csak siirgds
vagy iddigényes. Miutan meghataroztdk a legjelentdsebb
teenddket, tudni fogjak, mivel kell kezdeni és min kell dol-
gozni.

Valaszd ki a legfontosabb feladatodat!

ime, egy remek id0gazdalkodasi kérdés: Mi az az egy dolog,
amit ha kivaloan csinalnék, a legnagyobb pozitiv hatdst gya-
korolna a munkamra? Mindig van egyvalami, amit ha meg-
tesznek és jol csinalnak, jelent6s befolyassal lehet az eredmé-
nyeikre és az elismertségiikre.
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E kérdés egy masik valtozata: Mi az, amit tehetek, amit én,
egyediil én tehetek, és ha jol csindlom, valodi valtozast okozhat?

Minden nap minden ordjaban csak egy valasz van erre a
kérdésre. Van valami, amit megtehetnek annak érdekében,
hogy valddi valtozas torténjen. Ezt a valamit senki sem vé-
gezheti el 6nok helyett. De ha megteszik, és jol csindljak, igazi
valtozast hozhat. Mi az?

A végso kérdés, melyet fel kell tenniiik: Mivel hasznalhatom
ki az idot éppen most a legértékesebben?

Tegyék fel ezt a kérdést oranként! Mindig csak egy valasz van
erre a kérdésre. Az a dolguk, hogy megbizonyosodjanak arrél
- barmit is csinalnak éppen -, hogy az a tevékenység a lehetd
legértékesebb maodja az id6 eltdltésének az adott pillanatban.

Osszpontosits!

Az idégazdalkodas szempontjabol kulcsfontossagu, hogy

- miutan elkészitették a listat és kivalasztottak, mi élvez
elényoket - a legfontosabb feladattal kezdjenek, és kizaro-
lag arra koncentraljanak egészen addig, amig el nem késziil-
nek vele! A koncentraloképességnek koszonhetden - vagyis
ha teljesen vildgosan megjelenik 6ndk elétt a legfontosabb
feladat, és azutdn csak azzal foglalkoznak - megduplazhatjak
vagy meghdromszorozhatjak a produktivitasukat, és barkinél
hatékonyabbak lehetnek.

6. Kovesd a vezetoket!

Tegyék azt, amit a sikeres emberek! Kovessék azokat, akik az
¢élen allnak, és ne az utanuk kdvetkezok utan kullogjanak! Te-
gy€k azt, amit a sajat teriiletiikon legsikeresebb emberek tesz-
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nek! Utdnozzak azokat, akik jutottak valahové az életben! Ko-
vessék azokat, akik elérték azt, amit 6nok is szeretnének elér-
ni valamikor a jovoben!

Nézzenek koril! Ki azok, akiket leginkdbb csodalnak?
Kik azok, akik elérik azokat az eredményeket, melyeket 6ndk
is szeretnének elérni a kovetkezd honapok és évek alatt?
Kik a legsikeresebb emberek a teriiletiikon? Tekintsék ket
mintanak! Dontsék el, hogy olyanok lesznek, mint 6k! Lép-
jenek veliik olyan szoros kapcsolatba, amilyenbe csak lehet-
séges!

Ha tudni akarjak, hogyan lehetnek sikeresek az iizleti élet-
ben, hogyan lehetek sikeres kereskeddk, eladok, értékesitok,
igynokok, menjenek oda a legsikeresebb emberekhez, és kér-
jenek toliikk tanacsot! Kérdezzék meg toliik, milyen konyveket
kellene elolvasniuk, milyen hanganyagokat kellene meghall-
gatniuk! Kérdezz¢ék meg, milyen tanfolyamokon kellene részt
venniiik! Figyeljék a viselkedésiiket, a filozofiajukat, a mun-
kahoz és a fogyasztoikhoz vald viszonyukat!

Tanulj a legjobbtol!

A sikeres emberek mindig segiteni fognak masoknak abban,
hogy sikeressé valjanak. Azok, akik rendkiviil el vannak fog-
lalva a sajat életiikkel és munkdjukkal, mindig taldlnak id6t
arra, hogy segitsenek, ha sikeress¢ akarnak valni.

Amikor tanacsot kérnek egy sikeres embertdl, fogadjak
meg a tanacsat! Tegy€k azt, amire ez az ember biztat! Vegyék
meg a konyvet, és olvassak el! Szerezzék meg a hanganyagot,
¢és hallgassak! Menjenek el a tanfolyamra, és hasznositsak az
ott megtanultakat! Aztan menjenek vissza ahhoz az ember-
hez, és mondjak el neki! Ezutan még tobbet fog segiteni.
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Valassz magadnak példaképet!

Egy nemrég tartott szemindriumon, melyen tobb mint
ezer értékesitési szakember vett részt, odajott hozzam egy
igynok a sziinetben és elmesélt egy érdekes torténetet.
A megjelenésébdl azonnal tudtam, hogy sikeres. Jol 6ltozott
volt, jol fésiilt, bizalomgerjesztd, pozitiv kisugarzasu, nyugodt
és konnyed. Erzédott rajta a siker.

Elmondta, hogy amikor kezdte a paly4jat, a fiatal ligyno-
kokkel 16gott. Az els6 hat hénap utan észrevette, hogy van
négy ligynok a cégnél, akik tdbbnyire csak egymassal beszél-
gettek. Nem toltottek egylitt idot a kezdd ligynokokkel.

A férfi megfigyelte a kezdd ligynokdket, onmagat, a leg-
jobb iigynokoket, és rogton szemet szurt neki valami. A jol
fizetett ligynokok sokkal inkabb jololtozottek voltak, mint
a kevesebbet keresd ligynokok. Elegansak voltak, divatosak,
profinak néztek ki. Sikeres ember benyomasat keltették.

Kérj tanacsot!

Egy nap megkérdezte a négy legjobb ligynok koziil az egyiket,
hogy mit tehetne annak érdekében, hogy sikeresebb legyen.
Az tigynok megkérdezte, hogyan gazdalkodik az idejével. Ter-
mészetesen az ifjonc nem ismerte az idégazdalkodast. A sike-
res ligynok eldrulta neki, 6 hogyan gazdalkodik az idejével, és
megmutatta, milyen rendszer szerint szervezi az idejét. O pe-
dig kovette a példajat. Hasznalta a modszert. Es kezdte haté-
konyabban beosztani az idejét.

Ezutan példaképként tekintett a legjobb négy tligyndkre.
Nem csupan tanacsot kért tOlikk, hogy mit olvasson, illetve
mit hallgasson meg, hanem figyelte 6ket, és kdvette 6ket. Reg-
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gelente, mieldtt munkaba indult volna, megallt a tiikor elott,
és feltette maganak a kérdést: Ugy nézek ki, mint az egyik leg-
jobb iigynok a cégnél?

Ugyelj a részletekre!

Kritikus volt énmagéval, kiillondsen a ruhdjat és a frizurdjat
illetéen. Ha ugy érezte, nem kelti egy kivalo iigynok benyo-
masat, akkor atoltozott. Csak akkor indult munkaba, amikor
mar mindent rendben talalt.

Egy éven beliil 6 lett az egyik legkivalobb ligyndk a csapa-
ton beliil. Pedig csak a tobbi remek iligynokhoz csatlakozott.
Olyanna valt, mint 6k.

Mozdulj felfelé!

Mivel kimagasléak voltak az eladasi eredményei, meghivtdk a
nemzeti kereskedelmi konferencidra. A konferencian kihasz-
nalta az alkalmat, és odament az orszag kiilonbozd részeibdl
érkezett remek ligynokdk mindegyikéhez, és kikérte a tana-
csukat. Nem meglepd mddon, ez legyezgette a hitisagukat, és
igy elarultak neki néhany dolgot, mit is tettek annak érdeké-
ben, hogy lentrdl feljebb jussanak a maguk teriiletén. Amikor
a fiatalember hazament, koszonoleveleket irt nekik, és az o6t-
leteiket alkalmazni kezdte a munkaja soran. Az eladasai egyre
csak néttek és nottek.

Hamarosan 6 lett a legsikeresebb iigynok a cégnél, késébb
pedig az allamban. Ot év alatt teljesen atformalta az életét.
A nemzeti kereskedelmi konferencidn a szinpadra szdlitottak,
hogy dijakat és elismeréseket vegyen at. A nyolcadik évben
mar az orszag legsikeresebb iigynoke volt.
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Erdekes dolgot mondott. Azt allitotta, a sikereit annak ko-
szOnheti, hogy megkérdezte a sikeres, remek ligynokoktol, 6k
mit tettek, és azutdn kovette az irdnymutatasukat. A legna-
gyobb tapasztalata azonban az volt, hogy bar ezek a remek
tigynokok egymas utan léptek fel a szinpadra, és vettek at kii-
16nféle dijakat évrdl évre a kivalod eladasi eredményeik miatt,
0 volt az elsd, akinek eszébe jutott megfigyelni ket és oda-
menni hozzajuk tandcsot kérni tdliik.

Szarnyalj a sasokkal!

David McClelland, a Harvard professzora, a The Achieving
Society szerzOje megfigyelte, hogy a legnagyobb kiilonbség
a siker és a kudarc kozott az, hogy melyik ,referenciacso-
portot” valasztja valaki.

Arra a megallapitasra jutott, hogy ,,madarat tollarol, em-
bert baratjarol”. A csoport, melyet kivalasztanak, mellyel
a legtobb 1d6t toltik, nagyban kihat arra, milyen lesz az életiik.
Hajlamosak a koriiléttiik 1évé emberek értékrendjét, viselke-
dését, 6ltozkodését és életstilusat kovetni.

Ha a sikeres emberekhez tarsulnak, hajlamosak lesznek
atvenni a viselkedésiiket, a filozofiajukat, a beszédmodjukat
és az Oltozkodési stilusukat, munkdhoz vald hozzaallasukat
és igy tovabb. Rovid id6 alatt elkezdik majd ugyanazokat az
eredményeket elérni, melyeket Ok.

A végzetes hiba

Amire szintén rdjott McClelland: ha valaki a negativ vagy
motivalatlan referenciacsoportot valasztja, az Onmagéaban
elegendd ahhoz, hogy élete végéig kudarcra és eredményte-
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lenségre itélje magat. Jarhat valaki a legjobb egyetemre, kap-
hatja a legkivalobb képzést, lehet rendkiviil tehetséges és
lehetnek remek képességei, de ha sikertelen emberekhez csa-
podik, egy rakas szerencsétlenség lesz az élete.

Az is megallapitast nyert, hogy ha megvaltoztatjak a re-
ferenciacsoportot, ha egyik cégtdl egy masikhoz mennek at
vagy sikeres emberekkel tarsulnak, akkor megvaltoztathatjak
az életiiket és javithatjdk az eredményeiket. De ahogyan Zig
Ziglar mondta: ,,Nem szarnyalhatsz a sasokkal, ha a pulykak-
kal vegyiilsz.”

Az emberi lények nagyon hasonlitanak a kaméleonokra.
Atvessziik azoknak az embereknek a viselkedését, akik koze-
Iében vagyunk. Olyanokka valunk, mint 6k. Magunkéva tesz-
szilk a véleményiiket. A meggy6zés hatalma, féleg a kiilsd
benyomas, mas emberek nézOpontja nagy hatast gyakorol
arra, hogyan gondolkodunk és érziink 6nmagunkkal kapcso-
latban, és hogyan viselkediink a mindennapokban

7. Az egyéniség minden

Ugy 6rizzék az integritasukat, mint valamilyen szent dolgot!
Semmi sem fontosabb az életmindségnél tarsadalmunkban.
Az lizleti életben és a sikeres iizletkotéseknél sziikségiik van
a megbizhatosagukra, a hitelességiikre. Csak akkor lehetnek
sikeresek, ha az emberek megbiznak €s hisznek 6ndkben.

Ugy 6rizzék az integritasukat, mint valamilyen szent dolgot!
Tanulmanyok sora szdgezte le, hogy a bizalom a legfontosabb
tényez6 az értékesitd és a masik fél kozott, valamint két tar-

gyalo cég kozott.
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Ahogyan Stephen Covey megjegyezte: ,Ha azt aka-
rod, hogy megbizzanak benned, légy szavahihetéT A tisz-
tesség azt jelenti, hogy alljak a szavukat, és igazat mond-
janak.

Légy hit magadhoz!

A becsiiletességnek van még egy, éppolyan fontos 0sszetevoje.
Ahogy Shakespeare irta:

,»Légy hll magadhoz: igy, mint napra &j,
Kovetkezik, hogy 4l mashoz se 1éssz.”*

Hiinek kell lenniiik 6nmagukhoz, legjobb tudasuk szerint.
Nem szabad becsapniuk, Aaltatniuk magukat. Tokéletesen
oszintének kell lenniiik, és nem szabad azt kivanniuk, barcsak
masképp tortént volna vagy torténne valami! Fejlesszék azt a
képességet, hogy szembe tudjanak nézni a vilaggal, és olyan-
nak lassak az életet, amilyen, ne pedig olyannak, amilyennek
szerették volna vagy szeretnék, hogy legyen!

A legtobb ember egész becsiiletes. Nem hazudnak, csalnak
vagy lopnak. Teszik a dolgukat, fizetik az addjukat és tisztes-
séges lizleteket kotnek. De megesik, hogy a legbecsiiletesebb
ember is néha azt kivanja, hogy valami ne legyen igaz.

Gyakorold a valosag elvet!

Jack Welch, a General Electric elndke szerint a legfontosabb
elv a vezetésben a ,,valosag elv”, és hogy ez az igazsagkere-
sés sziikségletén alapul, barhova is vezessen. ,,Birkdzz meg

‘Arany Janos forditasa
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a tudattal, hogy olyan a vilag, amilyen - mondta -, nem pe-
dig olyan, amilyennek szeretnéd!”

Ha valamilyen probléma vagy nehézség meriilt fel a General
Electricnél, az els6 kérdése ez volt: - ,,Mi a valosag?”

Az életedben létfontossagt, hogy hiiek legyenek maguk-
hoz, hogy az igazsagban létezzenek, ne csapjak be dnmagukat!
Létfontossagu, hogy legyenek hiiek 6nmaguk legjobb részé-
hez! Mindennap gy kell csindlniuk a dolgokat, hogy azok el-
vezessenek a kitlizott célokhoz! Szembe kell nézni a valosag-
gal, barmi is legyen az! Ez az igazan becsiiletes ember ismérve.

8. Szabaditsd fel a benned rejlé kreativitast!

Kimagasloan intelligens emberként gondoljanak magukra,
akar zseniként! Vegyék észre, hogy vannak kihasznalatlan kre-
ativ tartalékaik! Mondjak hangosan Gjra meg Ujra: ,,Zseni va-
gyok! Zseni vagyok! Zseni vagyok!”

Talan talzasnak tlinik, de nem az. Minden emberben ott
szunnyad a lehet6ség, hogy egy vagy akar tobb teriileten
is zsenidlis szintre emelje magat. Ott rejlik mindenkiben a
lehetdség, mar most is, hogy tobbre vigyék, és hogy tobbek
legyenek, mint korabban. Ott a felszinre nem tort képesség,
hogy talszérnyaljak minden korabbi teljesitményiiket. Ha-
talmas kreativitas- és intelligenciatartalékaik vannak. Ahogy
Dennis Waitley mondja: ,,Tobb lehetdség szunnyad benned,
mint amennyit akar 100 élet alatt el tudnal haszndlni.”

Hasznald a kiaknazatlan tehetségedet!

Az egyik legsiirgetébb feladat az életben, megtalalni azt, mi-
ben kiilonlegesen tehetségesek, és azutan ezt a tehetséget kell
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magas szintre fejleszteni. Itt csilloghat az intelligencia. A fel-
mérések soran a gyerekek 95%-a zsenialisan teljesit. De ami-
kor ugyanezeket a gyerekeket felndttkorukban is letesztel-
ték, csupan az 5%-uk teljesitménye érte el a kreativitds és
a képzelderd ilyen magas szintjét. A kdzben eltelt évek alatt
azt tanuljak, hogy ,ha boldogulni akarsz, akkor tarts a to-
meggel”.

Lehet, hogy épp az értékesitéshez van kiilonds érzékiik,
lehet, hogy ebben zsenik. Csak az értékesitdk, eladok, ligy-
nokok 10%-a teljesit kimagasloan az értékesités mind a hét
tényezdje szerint. Ha 6nokkel is ez a helyzet, akkor szinte ga-
rantalt, hogy egész életiikben sokat fognak keresni és nagy
karriert futnak be.

Hogyan vizsgalhatod meg, mihez van érzéked?

Tobb mddon is kiderithetik, mihez értenek igazan. El6szor is:
ezt élvezik. Amikor nem foglalkoznak vele, erre gondolnak, és
szeretnék Ujra csinalni.

Masodszor: tokéletesen lekoti a figyelmiiket. Amikor olyas-
mivel foglalkoznak, ami tokéletesen 6noknek valo, elveszitik az
idéérzékiiket. Eszreveszik, hogy elfelejtenek enni, inni vagy pi-
henni, amikor azt csinalhatjak, amit igazabol csinalniuk kell.

Harmadszor: szeretnek tanulni ezzel kapcsolatban, fejleszte-
ni magukat, jobba valni az életiik soran. Faljak a konyveket, a
hanganyagokat, tanfolyamokra jarnak, melyek révén 1 otle-
teket meritenek, miképpen lehetnek még jobbak az adott te-
rlileten. r

Negyedszer: szeretnek beszélni rola, ez az egyik kedvenc té-
majuk, kedvelik az olyan emberek tarsasagat, akik szintén ez-
zel foglalkoznak.
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Néha az emberek megjegyzik: ,,A munkahelyemen dolgo-
zom. De amikor eljovok onnan, eszembe sem jut a munkdm.”
Az ilyen hozzaéllasu embernek igencsak korlatozott a jovdje,
barmivel is foglalkozzon. Az, aki nem is gondol a munkéjara
munkaidén kiviil, nem arra a munkdara val6. Ha azzal foglal-
koznak, ami tényleg 6ndknek vald, a munkajuk és a magan-
életiik szinte 6sszemosddik, nagyon vékony hatarvonal huzé-
dik csak a kettd kozott.

Otddszor, és talan ez jelzi leginkdbb a velesziiletett te-
hetséget: konnyen megtanuljak és kénnyedén csinaljak. Tu-
lajdonképpen el is felejtik, hogyan tanultdk, olyan konnyl
volt. Mintha a személyiségiik természetes kifejezddése lenne.
Koénnyedén és jol csindljak, eréfeszités nélkiil.

Az alulteljesités egyik oka, hogy sokan azt gondoljak, 6k in-
kabb atlagosak, nem kiilonlegesek. Ranéznek masokra, akik
jobban csinaljak naluk, és arra a kovetkeztetésre jutnak, hogy
azok jobbak naluk. Ha igy gondolkodnak, a logikus megalla-
pitas az, hogy akkor 6k rosszabbak. Ha valaki tobbet ér, akkor
Ok kevesebbet érnek (értsd ,.értéktelenek”). Az értéktelenség
és a kozépszerliség érzése oda vezet, hogy elfogadjak az atla-
gos teljesitményt, még akkor is, ha sokkal nagyobb teljesit-
ményre lennének képesek.

9. Alkalmazd az aranyszabalyt!

Alkalmazzak az aranyszabalyt a masokkal valé kapcsolata-
ikban: ne tegyenek mdsokkal olyasmit, amit nem szeretnének,
hogy a tobbiek tegyenek onokkel!

Gondoljanak magukra fogyasztoként! Szeretnék, ha be-
csapnak? Nyilvanvaléan olyan eladot, ligynokot szeretné-
nek, aki egyenes. Azt szeretnék, hogy id6t szdnjon arra, hogy
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megértse a problémaikat, a sziikségleteiket, és aztan meg-
mutassa - 1épésrél 1épésre -, hogy az altala kinalt megol-
das, hogyan segitheti az életiiket vagy a munkajukat kolt-
séghatékony modon.

Ertékelnék az Gszinteségét és az egyenességét. Szeretnék, ha
a kereskedo, eladd, ligynok felhivnd a figyelmiiket a termék
esetleges hatranyaira is, nem csupan csak az elényokrol be-
sz€lne. Szeretnék, ha betartand az igéreteit és az onoknek tett
vallalasait. Ha ezt varnak el mastol akkor mindenképp ugyan-
ezt adjak meg az onokkel targyald Osszes fogyasztonak, fel-
hasznalonak.

Cselekedj ugy!

Immanuel Kant 4 gyakoriati ész kritikajaban irta: ,, Cselekedj
ugy, hogy akaratod maximaja egyuttal mindenkor egyetemes
torvenyhozas elvéiil szolgalhasson!”

Képzeljék el, hogy a vilagban mindenki tgy viselkedik és
banik a tobbi emberrel, mint ahogy 6n. Ha ezt alapkovetel-
ményként allitjak sajat maguk elé, rajonnek, hogy az arany-
szabalyt alkalmazzak, és mindenkit millié dollaros iigyfélként
kezelnek.

Tegyék fel a kérdést: junilyen lenne a cégem, ha mindenki
olyan lenne, mint én?

Képzeljék el, hogy minden egyes ember, aki kapcsolatba 1ép
onokkel, viselkedésiik alapjan itéletet alkot az egész cégrdl, a
vezetOkrdl, a termékekrdl, a szolgaltatdsokrol, a garancidkrol
¢és jotallasokrol, és a tovabbiak azon mulnak, miképpen ban-
tak az egyes emberekkel kiilon-kiilon.

A sokat elért emberek egyik jellemzdje, hogy igen magas
mércét allitanak fel onmagukkal szemben, és nem hajlando-
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ak megalkudni. Elképzelik, hogy mindenki 6ket nézi, még ak-
kor is, ha senki sem figyel rajuk. Meg lehet mondani valakir6l,
milyen jellem - az alapjan, hogy mit csindl és hogyan viselke-
dik, amikor éppen egyediil van.

10. Fizesd meg a siker arat!

Végiil, és talan ez minden egyébnél fontosabb: szanjak el
magukat arra, hogy keményen kell dolgozniuk! Ez a siker
egyik legfobb szabalya. A The Millionaire Next Door meg-
irasakor végzett kutatds soran dr. Stanley és dr. Danko in-
terjut készitett tobb ezer olyan emberrel, akik a maguk ere-
jébol valtak milliomossa, és azt tudakoltak tolik, mi veze-
tett a sikeriilkh6z. Az Amerikdban 6ner6b6l milliomossa valt
emberek 85%-a azt allitotta, 6k nem intelligensebbek vagy
tehetségesebbek masoknal, pusztan sokkal keményebben
dolgoztak, mint barki mas, rdadasul igen hosszu idén ke-
resztiil.

A sikeres értékesités kulcsa, hogy egy kicsit korabban kell
kezdeniiik, kicsit keményebben kell dolgozniuk és kicsit to-
vabb kell maradniuk. Tegyék meg azokat az aprd dolgokat,
melyeket az atlagos emberek mindig megprobalnak elkeriil-
ni, meguszni! Amikor elkezdik a munkanapjukat, gondolja-
nak arra, hogy ,,munkaidd alatt végig dolgozniuk kell”. Ne
pazaroljak az idejliket! Haladjanak! Legyenek gyorsak! Siir-
gessék magukat, legyenek tetterdsek!

A sikeres értékesités kulcsa, hogy egy Kicsit korabban kell

kezdeniiik, kicsit keményebben kell dolgozniuk és kicsit
tovabb kell maradniuk.
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Csinald teljes gozzel!

A kemény munka és a sikeres élet olyan, mint a felszallas
és a repiilés. Ha elidulnak egy repiildvel, és raallnak a kifu-
topalyara, hivhatjdk a tornyot, hogy felszallasi engedélyt
kérjenek. Ahogy megkapjak az engedélyt, a legnagyobb sebes-
ségre, 100%-ra kapcsolnak, és a gép felemelkedik a palyardl
a levegdbe.

80 vagy 90%-nal soha nem érhetik el a felszallasi sebessé-
get. Ott maradnak a f6ldon, kifutnak a palyardl és a gép Osz-
szetorik.

Ne fogd vissza magad!

Ez az életben is igy van. Sokan keményen dolgoznak, de nem
100%-0s erdbedobassal. Ennek kovetkeztében soha nem
emelkednek fel az adott teriilet felsé 10%-aba. Mindig ott
maradnak a f6ldon, az atlag kozott. Tovabbra is az értékesitok
azon 80%-a kozé fognak tartozni, akik az elérhetd pénznek
minddssze a 20%-at keresik meg.

A jo hir az, hogy ha teljes er6bedobassal dolgoznak, és raall-
nak a kifutopalyara, felszallo sebességbe kapcsolnak és eme-
lik a gépet, hamarosan felemelkednek, elhagyjak a foldet. Ha
hosszabb ideig tartjak a legnagyobb sebességet, egyre feljebb
emelkednek, s végiil elérik a repiilési magassagot. Ha mar ott
vanak, visszavehetnek a sebességbdl, kicsit lazithatnak, és az
egész Ut soran azon a magassagon maradhatnak.

A kereskedelmi karrieriik érdekében, féleg az elején, tel-
jes erdbedobassal kell dolgozniuk, 100%-0s energiaval, hogy
ne hiizzon vissza a fold és megszabaduljanak a kézépszeriiség
terhétdl. De amikor mar elérik a repiilési magassagot, és
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a tertiletliken dolgozok legjobban keresé 10%-aba tartoznak,
lassithatnak kicsit, tobb id6t tolthetnek a csaladdal és a bara-
tokkal, mikdzben a bevételek és az eredmények tovabbra is ki-
magasloak.

A jovéd korlatlan

Ott van 6ndkben, mar most is, hogy tobbek legyenek, tobb-
re vigyék, és hogy tobb bevételiik legyen, mint korabban. Ha
tényleg kivalova valnak a kivalasztott értékesitési teriileten, el-
érhetik a céljaikat és valora valthatjak az almaikat. Csodala-
tos életet teremthetnek maguknak és a csaladjuknak. Az egyik
legértékesebb emberré valhatnak a cégnél vagy a vallalatnal.
Kivivhatjak a tobbiek tiszteletét és megbecsiilését. JelentOs
valtozast idézhetnek el6 a cég, a fogyasztok és a kozosség éle-
tében. Ha tanulmanyozzak és elsajatitjadk az értékesités pszi-

srcr
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Feladatok

. Hatarozzak el még ma, hogy a teriiletiikon az egyik leges-
legjobb értékesitévé valnak! Fizessenek meg barmilyen
arat, hozzanak meg barmilyen aldozatot, és soha ne csiig-
gedjenek, amig el nem érik a céljaikat!

. Kotelezzék el magukat az egész életen at tartd tanulds
mellett! Olvassanak, hallgassanak hanganyagokat, vegye-
nek részt eléadasokon és tanfolyamokon! Az életiik akkor
lesz jobb, ha jobba valnak.

. Osszak be okosan az idejiiket! Gondosan tervezzenek meg
mindent eldre, és tartsdk szem el6tt, hogy minden perc
szamit!

. Csinaljak azt, amit szeretnek! Sziwel-1élekkel vessék bele
magukat a munkéba! Mindig fejlddjenek!

. Gondoljanak arra, hogy nagy sikereket fognak aratni, és
hogy nem szabad feladniuk, amig a legfontosabb céljai-
kat el nem érték!

. Most azonnal {iljenek le, és készitsenek egy listat 10 céllal,
melyeket szeretnének elérni a kovetkezd tizenkét honap-
ban! Valasszak ki a legfontosabbat, és dolgozzanak rajta
minden egyes nap!

. Munkaid6 alatt csak a munkaval foglalkozzanak! Teljes
er6bedobassal dolgozzanak és éljenek! Kezdjenek koran,
dolgozzanak keményen és maradjanak tovabb! Fizessék
meg a siker arat!

A természetet nem lehet becsapni, atvagni. Csak akkor nye-

red el a kiizdelmeid jutalmat, ha megfizeted az arat.

NAPOLEON HILL
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A szerz6rol

Brian Tracy - menedzseroktatd, tzleti korokben keresett
el6ado, konzulens és ird.

Brian Tracy sikeres iizletember, a vilag egyik a legprofibb
eldadoja. Tébb mint 250 000 f6 vesz részt az eldadasain az
Amerikai Egyesiilt Allamokban, Kanadéaban, Europaban,
Ausztraliaban és Azsiaban.

Brian elGadasait, szeminariumait mindig a hallgatdsa-
gahoz igazitja, melyek a visszajelzések szerint ,inspiraloak,
szorakoztatdak, sok-sok informacidt és motivaciot adnak”.
Tobb mint 500 nagyvallalattal dolgozott egyiitt, tobb mint
2000 elbadast tartott, s tobb mint 2 milli6 embert tudott
megszolitani.
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