AUTOVAL A CSUCSRA

Névjegy

Név: K. Botond

Eletkor: 45 év

Uzletdg: személygépkocsi-kereskedelem

Munkakor: értékesité

Eredményei: cégénél kiérdemelte az Bv értékesitSje cimet a
legtébb 4j autd eladasaval

Jelmondat: ,,Ha fanatikusan a legjobbat keresed a vevének,

y”

tényleg nagy jutalékaid lesznek

Alacsony, torékeny termet, hamisitatlan Surda-mosoly* — igy jellemez-
ném roviden Botondot. Mindig jol féstilten, divatos, sotét 6lténybkben
jar, és lathatéan otthonosan érzi magat ezekben. Makulatlan oltozete
és készséges viselkedése miatt akar lakadj is lehetne az angol kiralyi ud-
varban, nemhogy antokereskeds. Tiszteletre mélto az, hogy bar kiilfoldon
siiletett, felndtt fejjel folyékonyan megtanult magyarnl. Erds akcentussal
pdrosuld életvidam fellépése sinte egy filmbeli karakterré teszi ot.
Vezetdi és kollégai szerint is megérdemelte az E értékesitdje mindsitést.
,Ha valakinek Botond nem tud eladni, akkor annak az Orddg se!”

— mondta rola egyikdjiik.

Az interju egy munkanap végén, az autoszalonban készUlt. A masfél
0ras beszélgetés alatt harom telefon érkezett, hogy jéhetnek-e holnap autot
nézni. .. Taldn exeknek is kisgonbetd, hogy az idd milldsaval Botond
egyre lelkesebben valaszolt a kérdéseimre.

Botond, Te mindig bent vagy, amikor erre jarok!

Két és fél éve minden nap fél nyolcra j6vok, és fél hét-hétig bent
vagyok. .. minimum. Nagyjabol havi haromszaz 6rat dolgozom.

1 Borivoje Surdilovic, a "80-as évek népszerii tévésorozata, a
Forro szél csetlé-botlo, bargyu mosolyu fészerepldje.
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talalkozom wvalakivel, tudom, hogy a mai nap az egyetlen esé-
lyem az eladasra. Gondolni sem szabad arra, hogy ha ma nem
adok el, akkor talan holnap, vagy kés6bb. Valaki azt csinalja,
hogy egy bizonyos kedvezményt nem ad oda, és masnap fel-
hivja az tigyfelet, hogy még jobb ajanlata van, mint tegnap. En
tisztességesen megmondom: ,,Nézze, ez a legjobb ajanlat. A
maximumot odaadtam, amit csak lehet. On a legjobb ajanlatot
tartja a kezében, de ez csak ma estig érvényes.” Nem erészako-
san, de hatarozottan, és ezt altalaban elfogadjak. A lany viszont
elfogadta a kifogasokat, meg azt a széveget, hogy majd holnap
visszajonnek. Raadasul az csak a kisebb hiba, hogy elhiszed,
masnap tényleg visszatérnek, a nagyobb gond az, hogy ez a
remény nem Osztondz arra, hogy hatarozottan foglalkozz a
kovetkez6 vevével, hiszen nyugodt vagy, hogy holnap ugyis
lesz tzlet. Pedig itt nincs holnap! J6, egyszer-egyszer valaki
visszajon, de az nagyon kevés.

A mai nap az egyetlen esélyem
az eladasra.

llyen nagy érték( terméknél is el lehet érni, hogy azon-
nal megvegye?

Perszel A legtobbszor gy csinalom. Aki bejon, nagy valoszintség-
gel venni akar: & ezért jott, én ezért vagyok itt — akkor meg mire
varjunk? Ha hiteles vagyok neki, akkor venni fog,

Mitdl lesz hiteles egy keresked6?

Tébb éves tapasztalat, és nem szabad valétlant mondani. En
példaul soha nem mondom, hogy az auté keveset fogyaszt, ha
nem igaz. A masik, hogy folyamatosan érdekl6d6m, mennyi-
re elégedettek a vasarlok, amikor hozzak kotelez6 szervizre a
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Autoval a csucsra

kocsit. A tapasztalataikat pedig el tudom mondani az 4j tgyfe-
leknek. Erre kuléndsen nagy gondot forditok. Azokkal is be-
szélgetek, akik nem is az én ugyfeleim voltak, mert egyszerd-
en tudni akarom, a vevé szempontjabél mik az érvek. Ha azt
mondanam valakinek, hogy egy kocsi 6t litert eszik, mikoz-
ben nala ugyis kidertl, hogy hetet, mar nem vagyok hiteles,
nem fog ajanlani senkinek. Persze tudni kell azt is, hogy mi az,
amiben nehéz valos dolgot mondani. A fogyasztas példaul na-
gyon tag fogalom: attdl fiigg, honnan fij a sz€l, hanyan tilnek
benne, hol és hogyan hasznalja — ezért ezt is elmondom.

Az elégedett vasarlok tapasztalatait
elmondom az 1j tigyfeleknek.

Azon gondolkozom, hogy Te mar az elsé honapokban is
sok eladast produkaltal, annak ellenére, hogy akkor még
se tréningen nem voltal, se nem volt meg ez a termékis-
mereted, tapasztalatod, ajanloid...

Akkor pont ezt hasznaltam ki. Csak humorérzék kellett hozza.
Hallottak az akcentusomat, én meg ilyeneket mondtam: ,,Epp,
hogy tudok beszélni, nehogy mar azt is tudjam, hogy mekkora
nyomaték van ebben a kocsiban.” Ha elég buta vigyorral mond-
tam, 6k is nevettek. Kézben odamentink a szamitégéphez,
megnézni mennyi a nyomaték, de ha mar ott voltunk, le is tltet-
tem, és onnan sinen volt az eladas. Vagy tgy valaszoltam, hogy a
végén el is felejtette, mi volt az alapkérdés. Sosem mondtam has-
boél konkrét szamot, mert lehet, hogy 6 tudja jobban, és akkor
megint ott vagyunk, hogy nem vagyok hiteles. Meg lehet mon-
dani, ha nem tudsz valamit, csak az a fontos, hogy ez ne flegman
hangozzon, hanem az tigyfél azt érezze, hogy Gszinte vagy.
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Autoval a csucsra

hogy az, akinek nincs pénze, csak flancolasbol megvegyen
egy olyan extrat, ami miatt késébb szidni fog,

Latom, nagyon jol ra tudsz hangolddni az tigyfelekre...

Igen. Megtanultam, hogy minden agysejtemmel a vevére kon-
centraljak. Mint mondtam, nem ugrok azonnal ra, de amikor
belemertlink a beszélgetésbe, akkor nem hallok, nem latok
rajta kivil senki és semmi mast. De sz6 szerint: nem veszem
észre, ha kozben csong a telefon, szélnak a kollégak vagy bar-
mi. Egyszer beleestem egy hatalmas viragceserépbe, illetve dé-
zsaba, annyira nem néztem se jobbra, se balra, csak a vevére.

Megtanultam, hogy minden agysejtemmel
a vevore koncentraljak.

Oké, de mit kezdesz mondjuk azokkal, akikbdl ez a fi-
gyelem azt valtja ki, hogy be sem all a szajuk, és folyton
valami lényegtelen dologrol locsognak?

Megmutatom. Kezdj el beszélni barmir6l!

Hmm... A mult héten kaptam ajandékba ezt a balkezes
tollat, mert én balkezes vagyok, és biztos tudod, hogy a
balkezesek altalaban masként irnak, mint a jobb keze-
sek, hogy ne maszatoljak el, amit...

Igen, értem. Erre a balkezességre mar régota kivancsi voltam!
Err6l még mindenképpen j6 lenne beszélni, csak most gyorsan
nézzik at ezt a szinkatalogust! Milyen szint emlitettél, hogy
¢rdekelne?

Vagyis belevagsz a mondandoéjaba...

Igen, de ugy, hogy megragadok valamit abbdl, amit 6 mon-
dott, hogy ne sért6djon meg;
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Az ertékesités mesterei

Ha meg eladsz, akkor még jobb kedved lesz...

Ahogy mondod! Ha egy nap egyszer eladsz, akkor nagy valo-
szintséggel révidesen j6n a masodik eladas. Nem csak a vevok
szoktak vasarlasi hangulatba jonni, hanem az eladok is eladasi
hangulatba. Nekem a csucs hét autd egy nap.

Ez szép! Azért ehhez — gondolom — a vevék szerencsés,
egy napra ,koncentralédasa” is kell.

Dehogy! Ez csak rajtad mulik! A vevének csak annyi a dolga,
hogy alairjon. Ahogy az el6z6 f6n6kém mondogatta: ,,Ha a
kacsa nem tud uszni, nem a viz a htlye.” Hidd el nekem: ha a
reklam elég j6 ahhoz, hogy behozza az ajtén a potencialis ve-
véket, onnan mar csak az értékesitén mulik az eredmény.

Abszolut bizonytalan nézel6d6kbdl lehet-e vasarlot
csinalni?

Természetesen nem. Nem is kell erdltetni. De ha valakiben a legap-
rébb szandék megvan a vasarlasra, akkor az én emberem. A mar-
ketingesek dolga, hogy minél tobb ilyen embert szallitsanak elém.
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A GAZDAGSAG HULLAMHOSSZAN

Névjegy

Név: R. Péter

Eletkor: 55 év

Uzletg: ingatlanbefektetés

Munkakér: tulajdonos, tgyvezetd igazgato

Eredményei: 20 év alatt milliardos nagysagrendd ingatlanbiro-
dalmat épitett fel

Jelmondat: ,Ha azt képzeled magadrol, gazdag vagy, akkor gaz-
dag leszel. Ha azt képzeled magadrol szegény vagy, akkor sze-
gény leszel. A kiils6 vilag alkalmazkodik a belsé vilagodhoz!
Mindenképpen a meggy6z6désednek, énképednek megfelels-
en alakulnak a dolgok! Mindenképpen igazad lesz!”

R. Péter tir ingatlan-befektetd és -értékesiti. A cége jelenleg egy itesillagos
szdllodakomplexcumot épit Horvatorszagban. Megjelenését tekintve ala-
csony, testes, de felettébb mozgékony diriember. Osziilé haja alatt dllands-
an csillog hamiskdsan mosoh)gd szeme. Az a tipus, aki a legkomolyabb
témak kozepette is barmikor képes egy vdratlan poént bedobni. 1 atszik
rajta, hogy harménidban van dnmagdval, és élvezi ag életét. Interjrink
helyszinéiil gyonyiri budai villgja szolgdl. A hag minden apro réslete
sugallja az igényesség és a mindség iranti elkitelezettségét. Berendezési
targyainak nagy része a Tavol-Keletrdl szarmagik. Az embernek sgin-
te azg az érzése, hogy egy buddbista szentélybe lipett. A nyugati vilag
gydnydreit pedig a félig nyitott garazsajto mogiil kikandikdld mélybordo
Bentley képuisel.

Az 1j koényviinkh6z olyan szakembereket keresiink, akik
a sajat teriiletiikén — amely valahogyan az értékesités-

hez kotédik — nagyon sikeresek. Ebben a munkaban
kéztudottan Oridsi a szoras: rengetegen probalkoznak,
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A gazdasag hullamhosszén

majd révid idén beliil sokan abbahagyjak, vagy épp csak
elvegetalnak valahogy. Ugyanakkor j6 paran tisztessé-
gesen megélnek beldle, néhanyan pedig kiemelkedSen
sikeresek lesznek. Ebben a kényvben azt kutatjuk, hogy
— teriilettdl fiiggetleniil — mit lehet tanulni az utébbi két
csoport tapasztalataibol. Most tehat nem feltétleniil csak
a technikakra gondolunk, hanem arra a gondolkodas-
madra is, amely az atlag f61¢ emel egy értékesit6t.

Nagyon j6 az elképzelésed! Az egyik kényv, amibdl a legtobbet
tanultam, bizonyos szempontbdl éppen ilyen: az India misztikdja
antologia. Ebben letisztult gondolkodasu emberek nézetei van-
nak a megvilagosodasrél. Ahany ember, annyiféle ez, ahogy a
kilonboz6 tizletkotoi tevékenységek is. Ahogy egy étteremben
szazfajta nagyon jo étel kaphato, tgy eladni sem csak egyféle-
képpen lehet. Nem is tudnank, mindenkinek a sajat rezgését
kell megtalalnia. Vagy, ahogy a radiot tekergeted: mas és mas
hullimhosszon egész mast tudsz hallgatni. Az egyik ember a
konnytzenét szereti, a masik meg a komolyzenét. Az eladasban
tényleg nem a technikak az érdekesek, hanem a megfelel6 gon-
dolkodasmod kialakitasa, amellyel ra tudsz allni a neked pénzt
hozo ,hullamhosszra”. Ehhez el6szor is meg kell kérdezned
magadtol, hogy ki keres sok pénzt, ki a gazdag.

Az eladasban nem a technikalk
az érdekesek, hanem a gondolkodasméd.

Szerinted ki keres sok pénzt?

Az emberek szerint rengeteg ok létezik: azok keresnek sok
pénzt, akik okosak, tanultak, gyakorlottak, nyelveket tudnak,
vagy épp elég gatlastalanok ahhoz, hogy érvényesiljenek. Va-
l6jaban viszont azok, akik gazdagok akarnak lenni, és itt az
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akarni szon van a hangsualy. Ezek az emberek azért akarnak
pénzt keresni, mert szeretik a pénzt, illetve mindazt, amit a
pénz biztosit. Szeretik Gnmagukat és jot akarnak maguknak. Az
ilyen emberek nem vetik meg a pénzt, hanem a helyén kezelik:
eszkozként, amely hozzasegiti ket ahhoz, hogy — mondjuk —
szép hazat vegyenek, és legyen egy viszonylagos biztonsagot
ado6 bankbetétjik. A tobbség azonban nincs ezzel tisztaban,
és a pénzt sziikséges rossznak tekinti. Ebben a szemléletben
az a tudatalatti minta, hogy a pénz nem j6 dolog, nem lehet az
cél, hogy elérje valaki. Igy a kommunikéaciéja nem hatékony,
hiszen ez az elképzelés villogd neonfénnyel vilagit a feje f616tt.
Masok észlelik ezeket a rezgéseket és hozzasegitenek e vagy
eléréséhez — vagyis ahhoz, hogy az illet6 ne keressen sokat. Ha
a vagyad az, hogy sok pénzt keress, akkor a kiilvilag a bels6d
tukorképeként jelenik meg, és ha gazdag vagy belil, az leszel
kivil is. Bzt a torvényt Hermész Triszmegisztosz fogalmazta
meg: amint Fent, ugy Lent is.

A gazdagok szeretik a pénzt,
illetve mindazt, amit a pénz biztosit.

Te mikor kezdtél el értékesiteni? BelSled kinézem, hogy mar
az 6vodaban eladtad vagy elcserélgetted a kisautéidat. ..

Nézd, ez csak egy kozhely, hogy a sikeres értékesité mar gyerek-
koréban elcserélte a zsiros kenyeret két vajasért. Fn harmincot
éves koromig tanar voltam. Gyogypedagodgusként nevelSott-
honokban dolgoztam, késébb kézépiskolai kollégiumokban
nevel6tanarként. A pénzzel semmilyen — se pozitiv, se negativ
—viszonyom nem volt. Nem bévelkedtem benne, de nem is hi-
anyzott, pedig fizetésnapon soha nem volt egy fillérem sem. A
fordulat a nyolcvanas években jott el, amikor megismertem a
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A gazdasag hullamhosszén

Azt mondod, elég ,,csak” vagyni?

Igen, mert ha nagyon er6s a vagyad, akkor meg fogod latni
magad kortl a lehetéségeket, és megtalalod magadban az er6t,
hogy élj a lehet&ségeiddel. Ha nem élsz ezekkel, magyarul nem
teszed bele a munkat, csak zombira meditalod magad egy sotét
szobaban, az teljes 6nbecsapas.

Ha eros a vagyad, akkor meglatod a
lehetdségeket, és megtalalod az erdot,
hogy élj ezekkel.

Mi van, ha valaki olyasmire vagyik, ami nem biztos, hogy
a fejlédéséhez szitkséges? Példaul egy férfi vagyik egy
ndre, aki azonban az életcélja vagy életutja szempontja-
bdl nem jelentds. Ilyenkor is miikodik az elméleted?

Az ,egy nére” vagyodas helyett egy ,,jo kapcsolatra” érdemes
vagyni. Ez olyan, mintha azt akarnam, hogy Kovacs Matildka
vegye meg a lakasomat. Pedig nem az a fontos, hogy Kovacs
Matildka vegye meg a lakast, hanem az a 1ényeg, hogy el tudjam
adni valakinek. Ha leragadok Kovacs Matildkanal vagy az 6 la-
kasanal, sikertelen vallalkozé leszek. Ugyanigy, ha leragadnék
egy olyan nénél, aki visszautasitott, sikertelen ember lennék,
hiszen prébalhatnék barmit, 6 akkor is ellenallna.

Eszerint fontos atgondolni azt, hogy tényleg jok-e a
vagyaim?

Persze!l Nézd, ha valaki sokaig prébalkozik egy nénél, azt egy
darabig szerelemnek hivjak, azutan viszont elmebetegségnek.
Egy ,,normalis” férfi, hogyha Kovacs Matildkanal kudarcot
vallott, akkor el6bb-utébb végiggondolja, hogy rengeteg na-
gyon kedves holgy van még, mondjuk a Nagy Piroska, és ak-
kor prébalkozik a Nagy Piroskanal.
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A gazdasag hullamhosszén

Alkalmazol-e megkiilonboztetést az emberek személyisége
k6z6tt? Gondolkodsz-e azon, hogy mit szeretne hallani?

Ez elég 6sztonds nalam. Arra figyelek igazan, hogy mit akar, és
azt csinalom. A tikorképe vagyok, tehat ha issza a szavaimat,
és érveket akar, akkor érveket sorolok. Ha viszont csendes, ak-
kor én is az vagyok. Az értékesit6k tobbségének egyik alapvetd
hibédja, hogy ra akarjak tukmalni a terméket a vevére, aki ilyen-
kor gyakran elmenekiil. En beviszem 6t a lakasba, szakmailag
nagyon bonyolultan elmondom: ez itt a szoba, ez a konyha, ez
az erkély, tehat kijel6lom a tereket — aztan hagyom nézel6dni.
Az adas-vétel arrdl sz0l, hogy el tudja-e képzelni, hogy ott fog
¢lni, mert akkor veszi meg a lakast. Ha allanddan beszélek, és
nem hagyok lehetéséget arra, hogy fantazialjon, akkor kidu-
malom a lakasbol.

Az adas-vétel arrol szol, el tudja-e
képzelni, hogy ott fog élni.

Nem szoktad segiteni a vev6t kérdésekkel, példaul hogy
milyen butort tenne oda?

Nagyon ritkan. Ma mar nagyon alaposak a vevok, és megnézik
a piaci kinalatot. Egyedil azt nem tudjak, miért az a legmeg-
felel6bb lakas, amit néznek, ezért szoktam segiteni nekik egy
kicsit. Példaul azt kérdezem, ,,Hogy tetszik a lakas?” Erre alta-
laban azt valaszoljak, hogy még nagyon az elején tartanak, nem
tudjak. Elkerekedett szemekkel szoktam ilyenkor csodalkozni,
hogy ,,Milyen szerencsés emberek Onok!” ,,.De miért vagyunk
azokr” — kérdeznek vissza. ,,Mert maris megtalaltak az igazit!
Ez éppen megfelel6 lesz maguknak!” Amikor elarulom nekik,
hogy megtalaltak a megfelel6 lakast, altalaban meg is veszik. Az
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ingatlanos kollégak egyszertien nem hiszik el, hogy igy is miko-
dik. Néha még akkor sem, amikor a sajat szemiikkel latjak.

Min mulik ennek a technikanak a sikere?

Szerintem az a legfontosabb, hogy valéban jot akarok, és soha
nem verek at senkit. Nagy a tapasztalatom, r6gton latom, ha
megfeleld lesz a lakas, ezt meg valoszintleg megérzik. Minden-
ki bizonytalan ilyenkor, mert nem tudjak, hogy mindnek van
elénye és hatranya. Azzal, hogy biztossa teszem abban, hogy
ez a megfelel6, kapnak egy pici 16kést. Akinek nem j6 valami-
ért — mert messze van, tul kicsi, tdl nagy, sokba keril stb. —, azt
ugysem tudom rabeszélni.

Mit javasolnal annak, aki most kezdi a szakmat?

Az alegfontosabb, hogy ugy érezze, megérdemli azt a sok pénzt,
amit az ingatlanozassal keresni fog, mert ha igy érzi, akkor igy is
lesz. Mindenkinek mas az eladasi technikaja, az enyémet talan
mas nem tudna hasznositani. Talalkoztam nagyon erészakos
értékesitével, aki sikeres volt, és talalkoztam nagyon udvarias,
rendkivil segit6kész, de igazan sikertelen ingatlanossal is.

Hogyhogy er6szakos?

Abszolat udvariatlanul és durvan beszélt a vevékkel, mégis si-
keres volt. Erthetetlen, ugye?

Szerinted mi volt az, amit mégis jol csinalt?

Rettentéen akarta a pénzt, nagyon el akarta adni a lakast, és
majdnem pofan vagta a vevét, hogy vegye meg, a vasarld pe-
dig le is foglalézta. Az udvarias és kedves ingatlanos biztos volt
benne, hogy soha nem fog ebbdl egy fillért sem keresni, és igaza
lett. Barmit gondolsz, mindenképpen igazad lesz. A kilencvenes
évek elején ingatlankozvetité voltam. Ha megesorrent a telefon
— ett6] mindig nevet6gdresot kaptak az ismerdseim —, Ggy men-

88



A gazdasag hullamhosszén

tem oda a készilékhez, hogy mar megint kerestem egymilliot,
és valéban mindenkit ribeszéltem, és eladtam a lakasokat. Az
ellenkezdje is igaz, ha gy veszed fel a telefont, hogy tgysem
sikertil eladnom, akkor tényleg nem is fog;

Ez az elsé pillanatt6l miikoédik?

Lehet, hogy nem az elsé pillanattél, de ha egy kezdé gy vesz
fel minden telefont, hogy megint kerestem egymilliét, el6bb-
ut6bb el fogja hinni. Amikor elhitte, a tudatalattijabdl elkezdi
ezt sugarozni a vilag felé.

Mire érdemes még figyelni?

A sikeres eladas f6 kritériuma az, hogy amikor el akarsz adni
egy terméket, ki kell talalnod, miért j6 az a vasarlonak. Min-
dig van valami, amiért érdemes megvenni az adott dolgot; ha
egy romhalmazt probalsz eladni alacsonyabb arért, azért tudod
megtenni, mert elhiteted vele, hogy hatalmas szabadsag az, ha
sajat egyénisége szerint Gjitja fel. Ha valakinek ez fontos, meg-
veszi; ha megijed t6le, nem. Minden lakasnak megvan a maga
vevlie, csak meg kell taldlni. Ja, és még egy fontos dolog: ki
kell mondani, hogy vegye meg a kedves vevé a lakast: ,, Tes-
s¢k lefoglaléznil” Igen, ebben nem szabad félénknek lennil A
vevé ezen morfondirozik magaban: ,,Lefoglalézzam ezt a la-
kast vagy ne?” Segiteni kell neki: ,, Tessék lefoglal6zni!”

Minden lakasnak megvan a maga vevdje,
csak meg kell talalni.

Ertékesitéként milyen konyveket érdemes olvasni a kom-
munikaciorol?

A Személyiségkalauz nagyon sokat segit! Vagy nem kell a rek-
lam? © Egyébként mindegy, ki mit olvas, az a lényeg, hogy
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gyakorolja is, amit olvasott. Fontos, hogy Kovacs Béla Kovacs
Béla kommunikacidjat gyakorolja, ne akarjon mas lenni, csak
onmaga, akkor lesz hiteles. A legfontosabb, hogy magadat
jatszd! Legyél 6nmagad! Minden mast megérez a vevo, és hi-
teltelen leszel. Ha 6ltony06s vagy, jarj 6ltonyben, ha nem, akkor
meg se probald! Ha okos vagy — okoskodhatsz, de ha buta
vagy — ne okoskodj! Erted? Igazabdl mindenhogyan buta vagy,
tehat ne okoskodj! © A fentebbi erészakos eladé olykor ka-
romkodik eladas kézben, mert maskor is szokott, és bizonyos
keretek k6zott ez senkit nem zavar, mert 6 igy természetes.

Hogyan fogadjak az tigyfelek az ilyen stilust?

Elfogadjak, mert hiteles. Szerintem nem karomkodik I'art pour
Part, csak amikor oka van ra. Amikor példaul azt mondja, hogy
»Mar 6tszor mondtam, hogy fessék le, vigyék vagy takaritsak
ki, és a k. anyjukat nem vitték kil” — akkor a vevék érzik az
6szinte felhaborodast, és egytitt éreznek vele. Attol lesz valaki
hiteles, ha természetes, 6nmaga, nyugodt és laza — az eladas
pedig csak hitelesség kérdése.

Az eladdas hitelesség kérdése.

Hogy kell igazan nagy értékii dolgokat eladni? Az 6tcsil-
lagos luxushotelt mashogy adod el, mint egy egyszert
kis lakast?

Nem. A helyzet ugyanaz: a vevé jol akar jarni, és nekem azt
kell kitalalnom, hogy. Ugy kell sszerakni a projektet, hogy
az 6 szempontjait vegyem figyelembe. Az én érdekem csak
masodlagos. Ugyanis én csak akkor fogok jol jarni, akkor lesz
pénzem belble, ha megveszi a befektetést. A jutalék annak a
mellékterméke, hogy jol csinaltam egy eladast.
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KACSASULT UZLETASSZONY MODRA

Névjegy

Név: H. Andrea

Eletkor: 44 év

Uzletag: bank

Munkakor: befektetési tanacsadé

Eredményei: Néhany évvel ezel6tt Magyarorszag egyik leg-
nagyobb bankhal6zatanak volt els6szdmu értékesitéje. Ma
elismert vallalkozo, sikeres (izletasszony egy férfiak altal do-
minalt vilagban.

Jelmondat: ,,Barmelyik személyiségtipus lehet sikeres, ha képes
legy(rni a személyiségének gyengeségeit.”

Pont, ahogy az illemtankonyvekben meg van irva: a s3emembe néz, keget
nyijt, és megudrja, hogy eldszor én mondjan: a nevemet. A mosoly mellé hatd-
rozott kéfogdst és tegeési engedélyt kapok. Egy pillanat alatt kommunikdl-
Jja magarol: § az a nd, aki tudja, mit akar, és a leggyakrabban el is éri.
Divatos, kizépmagas cipdjében, halvanykék kosztiinében, finom mets3ési
chszereivel, igleties sminkjével jobban passzolna egy drdga étterem teraszdra,
mint a Margitszigetre, de J javasolta a helyszint. ,,Kell egy kis termiészet a sok
trodat munka utan!” — magyarazza, abogy sétira indulunk a késs délutani

napfényben.
Nem vagyok hozzad 6lt6zve...

Nem baj! En nem vagyok ide 6ltozve. Ha révidnadragban len-
nél, az tényleg furcsa lenne, de ez a nyari szévetnadrag a lenva-
szon inggel abszolut megteszi.

Ko6sz6n6m! Sokat adsz a megjelenésre?

Igen! Azt gondolom, hogy egy lzletember adjon a megjele-
nésre, hiszen ezzel is hitelességet sugaroz. Egy né pedig még
inkabb figyeljen ra, hogy ne essen szélsdségekbe.
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Kacsasiilt tizletasszony modra

zélja, milyen gondot fog okozni, ha nem talalunk a jelenleginél
jovedelmez&bb konstrukciot? (Ezt meg a nagyon tudalékos
embereknek szoktam mondani.) De ugyanigy logikai elemek
muikodnek a kifogaskezelésben és a lezarasban is.

Mint példaul?

Mint példaul: ,,Bz a befektetés nekem havi szinten sokba
kertil.” Vilasz: ,,Ertem. Egyébként tgy latja, hogy a hosszi
tava céljathoz megoldast jelentene?” Vagy: ,,Még at akarom
ezt gondolni.” Vilasz: ,,Teljesen igaza van! A munkamhoz
tartozik, hogy segitsek Onnek 4tgondolni a kérdéseket. Melyik
a legfontosabb kérdéser” Vagy: ,,Erre nekem nincs id6m.”
Vilasz: ,Ertem. Az idén kivil van maés, amirSl beszélnink
kell?” ,,Az ismer6sémnek is volt ilyen befektetése, és nagyot
bukott rajta.” ,,Elmondand pontosan, milyen befektetés volt
az?” ,Nem tudom pontosan, de a maguk cége intézte.” ,,Néz-
ze, az On helyében én is elgondolkoznék, viszont azt érdemes
tudnia, hogy...” Vagy: ,,Amennyiben meg tudom mutatni a
kulonbségeket, akkor érdekli?” Rengeteg ilyen ,,joker-széve-
get” tanitanak eladas-technikai tréningeken.

Igen, mi is tanitunk ilyeneket, viszont azt latom, hogy
ezekkel a ,varazsmondatokkal” sokaknak az a problé-
maja, hogy nagyon betanult szévegnek érzik...

Es ez miért okoz problémat?
Most kezeled az én kifogasomat? ©

Ugy érzed? © Flnézést, nem akartam elviccelni. Ezt tényleg
sok értékesitd igy érzi, és emiatt nem is hasznaljak, vagy ha
igen, akkor sem muikédik nekik. Pontosan ezért kell rengete-
get gyakorolni, tréningezni, hogy a véreddé valjon. Vagy fogal-
mazd meg ugy a mondatot, ahogy a te szadbdl jol hangzik, csak
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az értelme ugyanaz maradjon. En nem azt tanitom a munka-
tarsaknak, hogy majomként utanozzanak engem, hanem azt
szeretném, hogy a gyakorlasnak koszonhetéen kozeledjen a
sajat stilusuk a ,varazsmondatok” tartalmahoz. Tehat vagy
a mondatokat teszed magadéva, vagy magadbdl hozod ki a
mondatok relevans megfelelsit. Es a legfontosabbat majdnem
kihagytam: a hangsuly és a testbeszéd! Ha tényleg egytitt gon-
dolkozol az tigytéllel, és a legjobbat keresed neki, akkor a meg-
felel6 hangsulyt és testbeszédet fogod hozzakapcsolni a sza-
vakhoz, és az egész nem bebiflazott sz6vegként fog hangozni.
Szaz szonak is egy a vége: kell, hogy 6szintén akard megtalalni,
miben tudnal megoldast nyudjtani a partnernek. Amig ezt nem
talalod meg, addig terméketlen gy6zkodés és vita az egész ér-
tékesitési kommunikacio.

Vagy a mondatokat teszed magadéva,
vagy fogalmazd dt ugy, ahogy
a Te szadbol jol hangzik.

Sokat beszéltiink arrél, hogy az értékesit6knek miben
kell fejlédnie. De mit tanacsolnal egy olyan vezet6nek,
aki értékesitGket iranyit?

Az a legfontosabb, hogy legyenek tisztaban a sajat személyi-
ségiikkel: ha tudjak, mit varnak el maguktol, azzal is tisztaba
kertlnek, masoktol mit varhatnak el. A jo uzletkotés alapja

vezetdl szinten az, hogy azt varom el a beosztottamtol, amit
magam is képes vagyok megcsinalni.

Te mikor érezted azt, hogy szakmailag biiszke és elége-
dett vagy? Milyen volt megélni az orszagos vezetGséget?

Nagyon komoly érzelmi kett6sséget éltem meg, mert — mint
mondani szoktdk — a fényhez mindig arnyék is tartozik. El-
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BE-TAKRARITAS
Neévjegy

Név: Sz. Kazmér

Eletkor: 49 év

Uzletdg: haztartasi takaritogépek forgalmazasa

Munkakor: tzletk6td, irodavezetd

Eredményei: cégének egyik leghatékonyabb értékesitéje a mért
mutatok alapjan (eladott gépek 6sszmennyisége, bemutatok si-
keraranya, atlagosan kapott ajanlasok szama stb.)

Jelmondat: A tisztasag tél egészség, és egész nagy pénz.”

Jelen kinyviink végére egy igazi csemegeét tartogattunk. Utolsd interjiala-
nyunfk ugyanis a kihaloban lévd klasszikus, hazalds értékesités egyik ma
15 €l0 ,nagydgydja”. Bar modszereiben ¢ is halad a korral, és a hazaldst
hatékonyabb technikdkra cserélte, mégis egy igagi értékesitd-antomata.
Sajdt bevalldsa szerint, mdr mindent adott el, ami nem élolény, és kisebb,
mint egy tebervonat. Eladdsi bemutatdibil igazi show-t csindl, magdval
ragad, sot, néha keményen besol, mégis — vagy éppen exért — eléri azt,
amit kevés iigletkitd: nem elad, hanem venni akarnak tdle.

Ha jellemezniink kellene a megjelenését, akkor leginkabb Hofi Géza’
ugrik be, mind alkatra, mind stilusra. Van, aki szereti, van, aki nem,
de azt biztos, hogy nehéz kozimbisnek lenni iranta.

Ja, és még valami! Eldfordulhat, hogy ma nem gy ébredtél, feltétleniil
sziikséged van egy félmillios takaritigépre, de kinnyen megeshet, hogy ez
holnap reggel mdshogy lesz. .. ©

Miért pont az eladas?

Mert ebben van a pénz! Voltam én szakacs is, meg PB-gazke-
zel6 és nyomasprobazo, de azok alig fizettek valamit. Az tizlet-

21 Hofi Géza kozismert magyar humorista volt.
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