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  Tartalom


  Ajánlás


  Bevezető


  1. – Az értékesítés belső játéka


  2. – Tűzd ki és érd el a céljaidat!


  3. – Miért vásárolnak az emberek?


  4. – A kreatív értékesítés


  5. – Szervezz több személyes találkozót!


  6. – A meggyőzés hatalma


  7. – Az eladás


  8. – A sikeres értékesítés 10 alapszabálya


  A szerzőről


  Ezt a könyvet barátaimnak, kollégáimnak, a diákoknak és azoknak ajánlom, akik gyakorolják az értékesítés művészetét  minden nőnek és férfinak, aki bátran vállalta, hogy eljusson oda, ahová még ember nem merészkedett{1}, hogy olyan üzleteket bonyolítsanak le, melyektől cégeink és nemzetünk jövője függ. Önök a versenypiac és a vállalati szféra igazi hősei.


  Bevezető


  A képzelet az emberi elme műhelye, ahol

  régi eszmékből új kombinációk és új tervek születnek.


  NAPOLEON HILL


  E könyv célja, hogy olyan ötleteket, stratégiákat és technikákat mutassak be, melyek révén azonnal növelhetőek az értékesítések, méghozzá gyorsabban és könnyebben, mint bármikor korábban. A következő oldalakon többet tanulhatnak majd magukról és az értékesítésről, mint valaha gondolták volna. Megtanulják majd, hogyan duplázhatják, triplázhatják, sőt négyszerezhetik meg a forgalmukat és a bevételeiket néhány hónapon vagy akár néhány héten belül.


  Az eladás pszichológiája című könyv nemzetközi sikert aratott, első megjelenése óta tizenhat nyelvre fordították le és huszonnégy országban használják. Ez minden idők legnagyobb példányszámban eladott értékesítési oktatóanyaga.


  Légy milliomos!


  A tények szerint a szerző tanácsait követve több értékesítési szakember vált milliomossá, mint bármelyik másik értékesítési oktatóanyag által. Személy szerint több mint ötszázezer embert tanítottam ezzel az anyaggal világszerte, több ezer vállalatnál, gyakorlatilag minden területen. Ez tényleg működik!


  A saját történetem


  Nem érettségiztem le. Inkább elmentem világot látni. Néhány évig kétkezi munkákat végeztem, hogy elég pénzem legyen az utazgatáshoz. Dolgoztam egy norvég teherhajón az Atlanti-óceánon, majd biciklin, buszon, teherautón és vonaton beutaztam Európát, jártam Afrikában, s még a Távol-Keletre is eljutottam. Soha nem hagytam ki egy étkezést sem, de sokat elodáztam.


  Amikor már nem találtam több fizikai munkát, kétségbeesésemben ügynök lettem. Úgy tűnik, az életben hozott legtöbb döntésünk arra hasonlít, mint mikor éjjel tolatunk, nekiütközünk valaminek, és ki kell szállnunk megnézni, mi az valójában. Nos, nekem ilyen volt az ügynöki munka.


  
    Úgy tűnik, az életben hozott legtöbb döntésünk arra hasonlít, mint mikor éjjel tolatunk, nekiütközünk valaminek, és ki kell szállnunk megnézni, mi az valójában. Nos, nekem ilyen volt az ügynöki munka.

  


  Alapképzés


  Jutalékos rendszerben vettek fel, és egy háromlépcsős képzési programot kaptam: – „Itt vannak a névjegyek. Ezek a brosúrák. Ott az ajtó!”


  Ilyen „képzéssel” a hátam mögött kezdtem el ügynöki karrieremet, pontosabban a házalást: napközben cégeknél, esténként pedig magánházaknál kopogtattam.


  Az, aki felvett, nem értett az eladáshoz. De azt mondta, az értékesítésnél a számok számítanak. Szerinte, ha elég sok emberhez megyek oda, előbb-utóbb találok valakit, aki hajlandó vásárolni. Ezt hívjuk sárlavina módszernek. (Ha jó sok sár ömlik egy falhoz, előbb-utóbb valahol rés keletkezik a falon.) Ez nem túl sok, de legalább valami.


  Aztán valaki megjegyezte, hogy az értékesítés egyáltalán nem a „számok játéka”. Sokkal inkább a visszautasításoké. Minél többször utasítanak el, valószínűleg annál több eladásod lesz. E tanács hatására egyik helyről a másikra rohangáltam, hogy minél többször dobjanak ki. Azt mondták, remek a meggyőző képességem, így ezt használtam. Amikor valakit nem érdekelt az ajánlat, hangosabban és gyorsabban kezdtem beszélni. Azonban hiába rohangáltam ide-oda, hiába beszéltem mindenkivel egyre hangosabban és gyorsabban, szinte mindig hoppon maradtam.


  A fordulópont


  Hat hónapos küzdelmes időszak után, amikor épp csak annyit kerestem, hogy valahogy kifizessem a kis bérelt szobámat, végre valami olyasmit csináltam, ami megváltoztatta az életemet: odamentem ahhoz a fickóhoz, aki a legsikeresebb volt a cégünknél, és megkérdeztem, ő mit csinál másképp, mint én.


  Nem féltem a kemény munkától. Hajlandó voltam hajnali ötkor vagy hatkor felkelni, és reggel hétkor már a parkolóban várakozni – akkor jöttek dolgozni az első lehetséges ügyfelek. Egész nap dolgoztam, cégről cégre jártam, egyik irodától a másikig. Esténként pedig házaltam éjjel kilenc-tíz óráig. Ha égett a villany, becsöngettem.


  A cégünk legjobb ügynöke, aki csak pár évvel volt idősebb nálam, teljesen másképp közelítette meg a dolgot. Kilenc óra körül begurult a munkahelyére. Néhány perc múlva jött hozzá egy ügyfél, leültek tárgyalni. Néhány perces beszélgetés után az ügyfél elővette a csekkfüzetét és kiállította a termékünkért járó összegről szóló csekket.


  Az ügynök azután elment, kötött még néhány üzletet, majd egy másik ügyféllel ebédelt. Délután megint kötött néhány üzletet, és aztán esetleg még megivott egy italt vagy épp együtt vacsorázott egy újabb ügyféllel. Ötször-tízszer annyit értékesített, mint én vagy bárki más a cégünknél, pedig úgy tűnt, alig dolgozott.


  A képzés számít


  Kiderült, hogy fiatalabb korában egy Fortune500 cégnek dolgozott. Ők 16 hónapos intenzív képzést nyújtottak számára. Miután megtanulta az értékesítés minden csínját-bínját, bármelyik cégnél, bármilyen területen el tudott helyezkedni, s gyakorlatilag bármilyen terméket vagy szolgáltatást el tudott adni. Mivel ennyire értett az eladáshoz, simán lekörözte a magamfajtákat – még akkor is, ha fele annyit sem dolgozott. Ez a felfedezés megváltoztatta az életemet.


  Amikor megkérdeztem tőle, mit csinál másképp, azt felelte: – Nos, lássuk a bemutatóanyagát, és elmondom, mi a baj vele.


  Ez volt az első probléma. Fogalmam sem volt, mi az a bemutatóanyag. Hallottam már ilyesmiről, de még soha nem láttam.


  Azt mondtam: – Mutassa meg a sajátját, és én is megmutatom az enyémet.


  Türelmes és udvarias volt, ezért így felelt: – Oké, itt van egy bemutatóanyag-minta elejétől a végéig.


  Majd lépésről lépésre végigvezetett rajta a termékünkre vonatkoztatva.


  Ahelyett, hogy „beszélt” volna vagy jól irányzott mondatokkal próbálta volna felkelteni a figyelmet vagy épp letörni az ellenállást, ő logikus kérdéseket tett fel, általános, majd egyre specifikusabb kérdéseket, teljes mértékben a lehetséges ügyfélhez igazodva. A kérdések után teljesen világossá vált, hogy az ügyfélnek milyen haszna és előnye származhat a termékünkből. Az utolsó kérdés mindig az volt, hogy nyélbe ütik-e az üzletet.


  Azonnali cselekvés


  Mindent leírtam. Ezzel az újfajta tudással felvértezve ismét munkához láttam, és megkerestem az ügyfeleket. Ezúttal azonban ahelyett, hogy beszéltem volna – kérdeztem. Nem próbáltam lehengerelni az ügyfelet a termékünkkel, inkább arra koncentráltam, hogy minél többet megtudjak magáról az ügyfélről, és kiderítsem, miként tudok segíteni neki. Ezzel az új módszerrel emelkedni kezdtek az eladásaim.


  Aztán könyvekből tanultam. Fogalmam sem volt, hogy a világ legkiválóbb ügynökei az értékesítéssel kapcsolatos legjobb ötleteiket könyvekben írták le. Elkezdtem elolvasni mindent, amit csak találtam: reggelente az első két órámat tanulással és jegyzeteléssel töltöttem.


  Aztán hanganyagokból tanultam. Ez megváltoztatta az életemet. Órákon át hallgattam ezeket, miközben cégről cégre jártam. Éjjel-nappal újra és újra meghallgattam és mondogattam a legjobb ügynökök legjobb mondatait, míg végül már álmomból felkeltve is tudtam. Az eladásaim pedig egyre nőttek.


  Aztán felfedeztem az értékesítési előadásokat. Azt hittem, meghaltam, és a mennyországba kerültem. Nem is sejtettem, mennyi mindent lehet tanulni az ilyen előadásokon. Minden előadásra és tanfolyamra elmentem, amit csak találtam, még akkor is, ha messzire kellett utaznom. És az eladásaim tovább nőttek.


  Menedzseri kinevezés


  Az eladási mutatóim olyan magasak lettek, hogy a cég kinevezett sales managernek. Azt mondták: – „Találj néhány embert és mutasd meg nekik!”


  Utcai ügynököket vettem fel, illetve újsághirdetésekben kerestem embereket. Megmutattam nekik a módszeremet és az eladási technikámat. Kiléptek az ajtón, és rögtön belefogtak. Sokan közülük ma már milliomosok vagy multimilliomosok.


  Légy a legjobb!


  Az ok-okozat törvénye változtatta meg az életemet.


  Ez a törvény kimondja, hogy minden hatásnak oka van, azaz minden okkal történik. A siker nem véletlen. A bukás, a kudarc sem véletlen. Tulajdonképpen a siker előre megmondható. Nyomokat hagy.


  
    A siker nem véletlen. A bukás, a kudarc sem véletlen. Tulajdonképpen a siker előre megmondható. Nyomokat hagy.


    Íme, a szabály: „Ha azt teszik újra és újra, amit más sikeres emberek tesznek, a világon semmi sem állíthatja meg önöket abban, hogy elérjék ugyanazt, amit ők. Ha viszont nem követik őket, az égvilágon semmi sem segíthet magukon.”

  


  Ne feledjék, hogy azok közül, akik ma az értékesítés felső tíz százalékában tevékenykednek, mindenki az alsó tíz százalékban kezdte! Mindazok, akik ma remekül csinálják, valamikor küszködtek. Mindazok, akik ma az élvonalba tartoznak, valahol hátul kezdték. Minden esetben elmondható, hogy ezek az emberek tanultak a szakértőktől. Felfedezték, mit csinálnak mások annak érdekében, hogy sikeresek legyenek, és maguk is ugyanezt tették, újra és újra, egészen addig, amíg elérték ugyanazokat az eredményeket. Önök előtt is ott a lehetőség!


  Használd, amit megtanulsz!


  Néha megkérdezem a hallgatóimat: – Melyik az otthoni edzés legnépszerűbb eszköze Amerikában?


  Némi hezitálás után, megmondom nekik: a futópad. Az amerikaiak több mint egybillió dollárt költenek futópadra egyetlen év alatt.


  Majd felteszem a második kérdést: – Ha vesznek egy futópadot és hazaviszik, mitől függ, hogy mennyire lesz jótékony hatással magukra?


  Azt felelik: – Attól függ, milyen gyakran használja valaki, és alkalmanként milyen hosszú ideig.


  Ez a lényeg. Fel sem merül, hogy a futópad révén eléri-e valaki a kívánt hatást. Ez már bizonyított. Mindenki tudja, hogy ha rendszeresen és kellő ideig használja a futópadot, akkor az jótékonyan hat majd az egészségi állapotára.


  A könyvben szereplő módszerek és technikák nagyon hasonlítanak a futópadra. Nem kérdés, hogy működnek-e. Hiszen a legjobban fizetett ügynökök használják világszerte ezeket minden ágazatban. Ezek kipróbált és bizonyított módszerek. Minél többet használnak majd belőlük, annál gyorsabban, annál jobb eredményeket fognak elérni. A következő oldalak révén akár a felső tíz százalékba is bekerülhetnek a saját területükön, és a legjobban fizetett emberek közé tartozhatnak a világon.


  Ez remek közös cél, ugye? Ha önök is így érzik, vágjunk bele!


  Bármi, ami az emberi elmében megfogan,

  bármi, amiben az ember hisz, az elérhető.


  NAPOLEON HILL


  1. fejezet


  Az értékesítés belső játéka


  Játszd le a szemed előtt, amit akarsz.

  Nézd, érezd, higgy benne!

  Elmédben készíts róla tervrajzot,

  és kezd el felépíteni!


  ROBERT COLLIER


  Amíg üzletek köttetnek, addig nincs baj. A kereskedelemben dolgozók társadalmunk legfontosabb emberei. Eladások nélkül az egész társadalmunk leállna.


  Az egyetlen igazi vagyongyarapító dolog az üzlet. Ez teremt piacot az összes terméknek és szolgáltatásnak. Ennek köszönhetően termelődik profit és vagyon. Ebből fizetjük a fizetéseket és a juttatásokat. Az üzleti élet zavartalan működése bármely városban, államban vagy országban kulcsfontosságú tényező az adott területen élők életminőségének és átlagos életszínvonalának szempontjából.


  Fontos vagy


  A kereskedők, eladók, értékesítők, ügynökök létfontosságú szerepet töltenek be az üzleti életben. Üzletkötések nélkül a legnagyobb és legkifinomultabb cégek is összeomlanának. Az értékesítések jelentik a gyújtógyertyát a szabadpiac motorjában. Közvetlen kapcsolat van a sikeres üzleti szféra és az egész ország sikere között. Minél élénkebb a kereskedelmi piac, annál sikeresebb és nyereségesebb az adott iparágazat vagy terület.


  Az üzleti élet szereplői jótékonysági akciókban vesznek részt, fizetnek az iskolákért, kórházakért, könyvtárakért, parkokért, házakért, és minden olyan dologért, mely létfontosságú az életünkben. A megkötött üzletek, a termelt profitok és a sikeres cégek által befizetett adók révén az üzleti élet szereplői minden szinten fizetnek az államnak: munkanélküli-biztosítás, társadalombiztosítás, orvosi ellátás és egyebek. Lényeges szerepet töltenek be tehát az életünkben.


  Az üzleti élet szereplői a gazdaság mozgatórugói


  Calvin Coolidge mondta egyszer: Amerika üzlete az üzlet. Ha valaki fellapozza a legnagyobb újságokat, mint például a Wall Street Journalt vagy az Investors Business Dailyt, vagy a nagyobb gazdasági magazinokat, mint a Forbes, Fortune, Business Week, Inc., Business 2.0, Wired vagy Fast Company, szinte minden cikk az értékesítéssel kapcsolatos. A teljes gazdasági piac  beleértve a részvények, kötvények, tőzsdei árucikkek árát, valamint a napi árfolyamokat  összefügg az eladásokkal. Profi értékesítőként önök is a társadalom mozgatórugói. A kérdés csupán az, mennyire jól tudnak eladni?


  Sok éven át az értékesítés másodrangú foglalkozás volt. Sokan zavarba jöttek, ha másoknak megemlítették, hogy a kereskedelemben dolgoznak. Általános ellenszenv volt tapasztalható a kereskedelem szereplőivel szemben. Nemrégiben az egyik  Fortune 500-as listán szereplő  cég elnöke azt nyilatkozta egy újságírónak: Nálunk a kereskedelem, az értékesítés az üzleti élet piszkos része.


  A legjobb cégek


  Ez a hozzáállás gyorsan megváltozott. Ma már a legkiválóbb cégek a legkiválóbb értékesítőket, ügynököket alkalmazzák. A második helyen lévő legjobb cégek a másodvonalbeli legjobb ügynököket. A harmadik helyen lévő legjobb cégek pedig a maguk módján  az előbb említettekhez képest  már némileg kiszorulnak az üzletből. A legsikeresebb vállalatok mindannyian remek kereskedők is.


  Egyetemek százai képeznek profi értékesítőket  ez nagy változás a néhány évvel korábbi állapothoz képest. Sok fiatal az iskolapadból kilépve rögtön a kereskedelemben helyezkedik el valamelyik nagyvállalatnál. A Fortune 500 listán szereplő cégek ügyvezető igazgatói javarészt a kereskedelemben dolgoztak korábban, nem pedig a cégek más területein.


  
    A Fortune 500 listán szereplő cégek ügyvezető igazgatói javarészt a kereskedelemben dolgoztak korábban, nem pedig a cégek más területein.

  


  Ma Amerikában a legbefolyásosabb üzletasszony Carly Fiorena, a Hewlett Packard elnöke és ügyvezető igazgatója. Miután a Stanford Egyetemen középkori történelemből diplomázott, az AT&T-hez ment dolgozni és onnan lépett felfelé. Pat Mulcahy, a Xerox elnöke szintén a kereskedelemben kezdte. Szerte a világon sok vállalatot egy-egy valamikor kereskedő, ügynök irányít.


  […]


  Feladatok


  1. Döntsék el még ma, hogy teljesen magabiztos, nagy önbecsülésű értékesítővé válnak! Mondják el újra meg újra, hogy „Szeretem magam!”!


  2. Képzeljék el, hogy önök a terület legjobbjai! Azok lesznek, akit ilyenkor „látnak”.


  3. Határozzák el előre, hogy bármi is történjen, soha nem adják fel! A kudarc nem opció!


  4. Ne vegyék személyes sértésnek az elutasítást! Fogadják el az értékesítés természetes velejárójának – olyan, mint az időjárás!


  5. Kövessék az élenjárókat! A legjobban fizetett és legsikeresebb emberek legyenek a példaképeik! Figyeljék meg, mit csinálnak, és utánozzák őket, míg el nem érik ugyanazokat az eredményeket!


  6. Döntsék el még ma, hogy bekerülnek az üzletág felső 20%-ába! Ne feledjék, senki sem okosabb vagy jobb önöknél! Mindazt, amit más megcsinált, tulajdonképpen önök is megtehetik.


  7. Valósítsanak meg minden új ötletet, melyről úgy vélik, hogy bármilyen módon segíthet! Próbálkozzanak! Minél több dolgot próbálnak ki, annál valószínűbb a siker.

  


  Csak akkor haladhatunk előre az úton,

  ha látjuk magunk előtt a célt, ha magabiztosak vagyunk,

  és hiszünk abban, hogy nyerhetünk.


  ORISON SWETT MARDEN


  A szerzőről


  Brian Tracy  menedzseroktató, üzleti körökben keresett előadó, konzulens és író.


  Brian Tracy sikeres üzletember, a világ egyik a legprofibb előadója. Több mint 250000 fő vesz részt az előadásain az Amerikai Egyesült Államokban, Kanadában, Európában, Ausztráliában és Ázsiában.


  Brian előadásait, szemináriumait mindig a hallgatóságához igazítja, melyek a visszajelzések szerint inspirálóak, szórakoztatóak, sok-sok információt és motivációt adnak. Több mint 500 nagyvállalattal dolgozott együtt, több mint 2000 előadást tartott, s több mint 2 millió embert tudott megszólítani.


  Kedves Olvasónk!


  Az 1991-ben alapított Trivium Kiadó teljes kínálata

  megtekinthető és legalább 20% kedvezménnyel

  megvásárolható webáruházunkban:


  www.triviumkiado.hu


  Legyen törzsvásárlónk, iratkozzon fel hírlevelünkre,

  így rendszeresen tudjuk Önt tájékoztatni

  megjelenő újdonságainkról, akcióinkról,

  rendezvényeinkről és irodalmi estjeinkről.


  További információért forduljon hozzánk bizalommal!


  konyvek@triviumkiado.hu

  Tel./fax: (1) 248-1263

  Csatlakozzon hozzánk facebookon is!

  facebook.com/triviumkiado


  {1} Idézet a legendássá vált amerikai tévéfilmsorozat, a Star Trek főcíméből [a ford.].
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