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Az értékesítés mesterei

AUTÓVAL A CSÚCSRA

Névjegy

Név: K. Botond 
Életkor: 45 év
Üzletág: személygépkocsi-kereskedelem
Munkakör: értékesítő
Eredményei: cégénél kiérdemelte az Év értékesítője címet a 
legtöbb új autó eladásával

Jelmondat: „Ha fanatikusan a legjobbat keresed a vevőnek, 
tényleg nagy jutalékaid lesznek!”

Alacsony, törékeny termet, hamisítatlan Surda-mosoly1 – így jellemez-
ném röviden Botondot. Mindig jól fésülten, divatos, sötét öltönyökben 
jár, és láthatóan otthonosan érzi magát ezekben. Makulátlan öltözete 
és készséges viselkedése miatt akár lakáj is lehetne az angol királyi ud-
varban, nemhogy autókereskedő. Tiszteletre méltó az, hogy bár külföldön 
született, felnőtt fejjel folyékonyan megtanult magyarul. Erős akcentussal 
párosuló életvidám fellépése szinte egy filmbeli karakterré teszi őt.
Vezetői és kollégái szerint is megérdemelte az Év értékesítője minősítést. 
„Ha valakinek Botond nem tud eladni, akkor annak az Ördög se!” 
– mondta róla egyikőjük.
Az interjú egy munkanap végén, az autószalonban készült. A másfél 
órás beszélgetés alatt három telefon érkezett, hogy jöhetnek-e holnap autót 
nézni… Talán ezeknek is köszönhető, hogy az idő múlásával Botond 
egyre lelkesebben válaszolt a kérdéseimre.

Botond, Te mindig bent vagy, amikor erre járok!

Két és fél éve minden nap fél nyolcra jövök, és fél hét-hétig bent 
vagyok… minimum. Nagyjából havi háromszáz órát dolgozom.

1  Borivoje Surdilovic, a ’80-as évek népszerű tévésorozata, a 

Forró szél csetlő-botló, bárgyú mosolyú főszereplője.
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találkozom valakivel, tudom, hogy a mai nap az egyetlen esé-

lyem az eladásra. Gondolni sem szabad arra, hogy ha ma nem 

adok el, akkor talán holnap, vagy később. Valaki azt csinálja, 
hogy egy bizonyos kedvezményt nem ad oda, és másnap fel-

hívja az ügyfelet, hogy még jobb ajánlata van, mint tegnap. Én 
tisztességesen megmondom: „Nézze, ez a legjobb ajánlat. A 
maximumot odaadtam, amit csak lehet. Ön a legjobb ajánlatot 
tartja a kezében, de ez csak ma estig érvényes.” Nem erőszako-

san, de határozottan, és ezt általában elfogadják. A lány viszont 
elfogadta a kifogásokat, meg azt a szöveget, hogy majd holnap 
visszajönnek. Ráadásul az csak a kisebb hiba, hogy elhiszed, 
másnap tényleg visszatérnek, a nagyobb gond az, hogy ez a 

remény nem ösztönöz arra, hogy határozottan foglalkozz a 

következő vevővel, hiszen nyugodt vagy, hogy holnap úgyis 
lesz üzlet. Pedig itt nincs holnap! Jó, egyszer-egyszer valaki 
visszajön, de az nagyon kevés.

A mai nap az egyetlen esélyem 
az eladásra.

Ilyen nagy értékű terméknél is el lehet érni, hogy azon-
nal megvegye?

Persze! A legtöbbször így csinálom. Aki bejön, nagy valószínűség-

gel venni akar: ő ezért jött, én ezért vagyok itt – akkor meg mire 
várjunk? Ha hiteles vagyok neki, akkor venni fog.

Mitől lesz hiteles egy kereskedő?

Több éves tapasztalat, és nem szabad valótlant mondani. Én 
például soha nem mondom, hogy az autó keveset fogyaszt, ha 
nem igaz. A másik, hogy folyamatosan érdeklődöm, mennyi-
re elégedettek a vásárlók, amikor hozzák kötelező szervizre a 
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kocsit. A tapasztalataikat pedig el tudom mondani az új ügyfe-

leknek. Erre különösen nagy gondot fordítok. Azokkal is be-

szélgetek, akik nem is az én ügyfeleim voltak, mert egyszerű-

en tudni akarom, a vevő szempontjából mik az érvek. Ha azt 
mondanám valakinek, hogy egy kocsi öt litert eszik, miköz-

ben nála úgyis kiderül, hogy hetet, már nem vagyok hiteles, 
nem fog ajánlani senkinek. Persze tudni kell azt is, hogy mi az, 
amiben nehéz valós dolgot mondani. A fogyasztás például na-

gyon tág fogalom: attól függ, honnan fúj a szél, hányan ülnek 
benne, hol és hogyan használja – ezért ezt is elmondom.

Az elégedett vásárlók tapasztalatait
elmondom az új ügyfeleknek.

Azon gondolkozom, hogy Te már az első hónapokban is 
sok eladást produkáltál, annak ellenére, hogy akkor még 
se tréningen nem voltál, se nem volt meg ez a termékis-
mereted, tapasztalatod, ajánlóid…

Akkor pont ezt használtam ki. Csak humorérzék kellett hozzá. 
Hallották az akcentusomat, én meg ilyeneket mondtam: „Épp, 
hogy tudok beszélni, nehogy már azt is tudjam, hogy mekkora 
nyomaték van ebben a kocsiban.” Ha elég buta vigyorral mond-

tam, ők is nevettek. Közben odamentünk a számítógéphez, 
megnézni mennyi a nyomaték, de ha már ott voltunk, le is ültet-
tem, és onnan sínen volt az eladás. Vagy úgy válaszoltam, hogy a 
végén el is felejtette, mi volt az alapkérdés. Sosem mondtam has-
ból konkrét számot, mert lehet, hogy ő 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 flegmán 
hangozzon, hanem az ügyfél azt érezze, hogy őszinte vagy.
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hogy az, akinek nincs pénze, csak flancolásból megvegyen 

egy olyan extrát, ami miatt később szidni fog.

Látom, nagyon jól rá tudsz hangolódni az ügyfelekre…

Igen. Megtanultam, hogy minden agysejtemmel a vevőre kon-
centráljak. Mint mondtam, nem ugrok azonnal rá, de amikor 

belemerülünk a beszélgetésbe, akkor nem hallok, nem látok 

rajta kívül senki és semmi mást. De szó szerint: nem veszem 

észre, ha közben csöng a telefon, szólnak a kollégák vagy bár-
mi. Egyszer beleestem egy hatalmas virágcserépbe, illetve dé-
zsába, annyira nem néztem se jobbra, se balra, csak a vevőre. 

Megtanultam, hogy minden agysejtemmel
a vevőre koncentráljak.

Oké, de mit kezdesz mondjuk azokkal, akikből ez a fi-

gyelem azt váltja ki, hogy be sem áll a szájuk, és folyton 

valami lényegtelen dologról locsognak?

Megmutatom. Kezdj el beszélni bármiről!

Hmm… A múlt héten kaptam ajándékba ezt a balkezes 

tollat, mert én balkezes vagyok, és biztos tudod, hogy a 

balkezesek általában másként írnak, mint a jobb keze-

sek, hogy ne maszatolják el, amit…

Igen, értem. Erre a balkezességre már régóta kíváncsi voltam! 

Erről még mindenképpen jó lenne beszélni, csak most gyorsan 

nézzük át ezt a színkatalógust! Milyen színt említettél, hogy 

érdekelne?

Vagyis belevágsz a mondandójába…

Igen, de úgy, hogy megragadok valamit abból, amit ő mon-
dott, hogy ne sértődjön meg.
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Ha meg eladsz, akkor még jobb kedved lesz…

Ahogy mondod! Ha egy nap egyszer eladsz, akkor nagy való-

színűséggel rövidesen jön a második eladás. Nem csak a vevők 

szoktak vásárlási hangulatba jönni, hanem az eladók is eladási 

hangulatba. Nekem a csúcs hét autó egy nap.

Ez szép! Azért ehhez – gondolom – a vevők szerencsés, 

egy napra „koncentrálódása” is kell.

Dehogy! Ez csak rajtad múlik! A vevőnek csak annyi a dolga, 

hogy aláírjon. Ahogy az előző főnököm mondogatta: „Ha a 

kacsa nem tud úszni, nem a víz a hülye.” Hidd el nekem: ha a 

reklám elég jó ahhoz, hogy behozza az ajtón a potenciális ve-

vőket, onnan már csak az értékesítőn múlik az eredmény.

Abszolút bizonytalan nézelődőkből lehet-e vásárlót 

csinálni?

Természetesen nem. Nem is kell erőltetni. De ha valakiben a legap-

róbb szándék megvan a vásárlásra, akkor az én emberem. A mar-

ketingesek dolga, hogy minél több ilyen embert szállítsanak elém.
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A GAZDAGSÁG HULLÁMHOSSZÁN

Névjegy

Név: R. Péter
Életkor: 55 év
Üzletág: ingatlanbefektetés
Munkakör: tulajdonos, ügyvezető igazgató
Eredményei: 20 év alatt milliárdos nagyságrendű ingatlanbiro-
dalmat épített fel

Jelmondat: „Ha azt képzeled magadról, gazdag vagy, akkor gaz-
dag leszel. Ha azt képzeled magadról szegény vagy, akkor sze-
gény leszel. A külső világ alkalmazkodik a belső világodhoz! 
Mindenképpen a meggyőződésednek, énképednek megfelelő-
en alakulnak a dolgok! Mindenképpen igazad lesz!”

R. Péter úr ingatlan-befektető és -értékesítő. A cége jelenleg egy ötcsillagos 
szállodakomplexumot épít Horvátországban. Megjelenését tekintve ala-
csony, testes, de felettébb mozgékony úriember. Őszülő haja alatt állandó-
an csillog hamiskásan mosolygó szeme. Az a típus, aki a legkomolyabb 
témák közepette is bármikor képes egy váratlan poént bedobni. Látszik 
rajta, hogy harmóniában van önmagával, és élvezi az életét. Interjúnk 
helyszínéül gyönyörű budai villája szolgál. A ház minden apró részlete 
sugallja az igényesség és a minőség iránti elkötelezettségét. Berendezési 
tárgyainak nagy része a Távol-Keletről származik. Az embernek szin-
te az az érzése, hogy egy buddhista szentélybe lépett. A nyugati világ 
gyönyöreit pedig a félig nyitott garázsajtó mögül kikandikáló mélybordó 
Bentley képviseli.

Az új könyvünkhöz olyan szakembereket keresünk, akik 

a saját területükön – amely valahogyan az értékesítés-

hez kötődik – nagyon sikeresek. Ebben a munkában 

köztudottan óriási a szórás: rengetegen próbálkoznak, 
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majd rövid időn belül sokan abbahagyják, vagy épp csak 

elvegetálnak valahogy. Ugyanakkor jó páran tisztessé-

gesen megélnek belőle, néhányan pedig kiemelkedően 

sikeresek lesznek. Ebben a könyvben azt kutatjuk, hogy 

– területtől függetlenül – mit lehet tanulni az utóbbi két 

csoport tapasztalataiból. Most tehát nem feltétlenül csak 

a technikákra gondolunk, hanem arra a gondolkodás-

módra is, amely az átlag fölé emel egy értékesítőt.

Nagyon jó az elképzelésed! Az egyik könyv, amiből a legtöbbet 
tanultam, bizonyos szempontból éppen ilyen: az India misztikája 
antológia. Ebben letisztult gondolkodású emberek nézetei van-
nak a megvilágosodásról. Ahány ember, annyiféle ez, ahogy a 
különböző üzletkötői tevékenységek is. Ahogy egy étteremben 
százfajta nagyon jó étel kapható, úgy eladni sem csak egyféle-
képpen lehet. Nem is tudnánk, mindenkinek a saját rezgését 
kell megtalálnia. Vagy, ahogy a rádiót tekergeted: más és más 
hullámhosszon egész mást tudsz hallgatni. Az egyik ember a 
könnyűzenét szereti, a másik meg a komolyzenét. Az eladásban 
tényleg nem a technikák az érdekesek, hanem a megfelelő gon-
dolkodásmód kialakítása, amellyel rá tudsz állni a neked pénzt 
hozó „hullámhosszra”. Ehhez először is meg kell kérdezned 
magadtól, hogy ki keres sok pénzt, ki a gazdag.

Az eladásban nem a technikák
 az érdekesek, hanem a gondolkodásmód.

Szerinted ki keres sok pénzt?

Az emberek szerint rengeteg ok létezik: azok keresnek sok 
pénzt, akik okosak, tanultak, gyakorlottak, nyelveket tudnak, 
vagy épp elég gátlástalanok ahhoz, hogy érvényesüljenek. Va-
lójában viszont azok, akik gazdagok akarnak lenni, és itt az 
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akarni szón van a hangsúly. Ezek az emberek azért akarnak 
pénzt keresni, mert szeretik a pénzt, illetve mindazt, amit a 
pénz biztosít. Szeretik önmagukat és jót akarnak maguknak. Az 
ilyen emberek nem vetik meg a pénzt, hanem a helyén kezelik: 
eszközként, amely hozzásegíti őket ahhoz, hogy – mondjuk – 
szép házat vegyenek, és legyen egy viszonylagos biztonságot 
adó bankbetétjük. A többség azonban nincs ezzel tisztában, 
és a pénzt szükséges rossznak tekinti. Ebben a szemléletben 
az a tudatalatti minta, hogy a pénz nem jó dolog, nem lehet az 
cél, hogy elérje valaki. Így a kommunikációja nem hatékony, 
hiszen ez az elképzelés villogó neonfénnyel világít a feje fölött. 
Mások észlelik ezeket a rezgéseket és hozzásegítenek e vágy 
eléréséhez – vagyis ahhoz, hogy az illető ne keressen sokat. Ha 
a vágyad az, hogy sok pénzt keress, akkor a külvilág a belsőd 
tükörképeként jelenik meg, és ha gazdag vagy belül, az leszel 
kívül is. Ezt a törvényt Hermész Triszmegisztosz fogalmazta 
meg: amint Fent, úgy Lent is. 

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

Te mikor kezdtél el értékesíteni? Belőled kinézem, hogy már 

az óvodában eladtad vagy elcserélgetted a kisautóidat…

Nézd, ez csak egy közhely, hogy a sikeres értékesítő már gyerek-
korában elcserélte a zsíros kenyeret két vajasért. Én harmincöt 
éves koromig tanár voltam. Gyógypedagógusként nevelőott-
honokban dolgoztam, később középiskolai kollégiumokban 
nevelőtanárként. A pénzzel semmilyen – se pozitív, se negatív 
– viszonyom nem volt. Nem bővelkedtem benne, de nem is hi-
ányzott, pedig fizetésnapon soha nem volt egy fillérem sem. A 
fordulat a nyolcvanas években jött el, amikor megismertem a 
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Azt mondod, elég „csak” vágyni?

Igen, mert ha nagyon erős a vágyad, akkor meg fogod látni 

magad körül a lehetőségeket, és megtalálod magadban az erőt, 

hogy élj a lehetőségeiddel. Ha nem élsz ezekkel, magyarul nem 

teszed bele a munkát, csak zombira meditálod magad egy sötét 

szobában, az teljes önbecsapás.

Ha erős a vágyad, akkor meglátod a 
lehetőségeket, és megtalálod az erőt,

hogy élj ezekkel.

Mi van, ha valaki olyasmire vágyik, ami nem biztos, hogy 

a fejlődéséhez szükséges? Például egy férfi vágyik egy 

nőre, aki azonban az életcélja vagy életútja szempontjá-

ból nem jelentős. Ilyenkor is működik az elméleted?

Az „egy nőre” vágyódás helyett egy „jó kapcsolatra” érdemes 

vágyni. Ez olyan, mintha azt akarnám, hogy Kovács Matildka 

vegye meg a lakásomat. Pedig nem az a fontos, hogy Kovács 

Matildka vegye meg a lakást, hanem az a lényeg, hogy el tudjam 

adni valakinek. Ha leragadok Kovács Matildkánál vagy az ő la-

kásánál, sikertelen vállalkozó leszek. Ugyanígy, ha leragadnék 

egy olyan nőnél, aki visszautasított, sikertelen ember lennék, 

hiszen próbálhatnék bármit, ő akkor is ellenállna.

Eszerint fontos átgondolni azt, hogy tényleg jók-e a 

vágyaim?

Persze! Nézd, ha valaki sokáig próbálkozik egy nőnél, azt egy 

darabig szerelemnek hívják, azután viszont elmebetegségnek. 

Egy „normális” férfi, hogyha Kovács Matildkánál kudarcot 

vallott, akkor előbb-utóbb végiggondolja, hogy rengeteg na-

gyon kedves hölgy van még, mondjuk a Nagy Piroska, és ak-

kor próbálkozik a Nagy Piroskánál.
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Alkalmazol-e megkülönböztetést az emberek személyisége 

között? Gondolkodsz-e azon, hogy mit szeretne hallani?

Ez elég ösztönös nálam. Arra figyelek igazán, hogy mit akar, és 
azt csinálom. A tükörképe vagyok, tehát ha issza a szavaimat, 
és érveket akar, akkor érveket sorolok. Ha viszont csendes, ak-

kor én is az vagyok. Az értékesítők többségének egyik alapvető 
hibája, hogy rá akarják tukmálni a terméket a vevőre, aki ilyen-

kor gyakran elmenekül. Én beviszem őt a lakásba, szakmailag 
nagyon bonyolultan elmondom: ez itt a szoba, ez a konyha, ez 
az erkély, tehát kijelölöm a tereket – aztán hagyom nézelődni. 
Az adás-vétel arról szól, hogy el tudja-e képzelni, hogy ott fog 
élni, mert akkor veszi meg a lakást. Ha állandóan beszélek, és 
nem hagyok lehetőséget arra, hogy fantáziáljon, akkor kidu-

málom a lakásból.

Az adás-vétel arról szól, el tudja-e 
képzelni, hogy ott fog élni.

Nem szoktad segíteni a vevőt kérdésekkel, például hogy 
milyen bútort tenne oda?

Nagyon ritkán. Ma már nagyon alaposak a vevők, és megnézik 
a piaci kínálatot. Egyedül azt nem tudják, miért az a legmeg-

felelőbb lakás, amit néznek, ezért szoktam segíteni nekik egy 
kicsit. Például azt kérdezem, „Hogy tetszik a lakás?” Erre álta-

lában azt válaszolják, hogy még nagyon az elején tartanak, nem 
tudják. Elkerekedett szemekkel szoktam ilyenkor csodálkozni, 
hogy „Milyen szerencsés emberek Önök!” „De miért vagyunk 
azok?” – kérdeznek vissza. „Mert máris megtalálták az igazit! 
Ez éppen megfelelő lesz maguknak!” Amikor elárulom nekik, 
hogy megtalálták a megfelelő lakást, általában meg is veszik. Az 
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ingatlanos kollégák egyszerűen nem hiszik el, hogy így is műkö-

dik. Néha még akkor sem, amikor a saját szemükkel látják.

Min múlik ennek a technikának a sikere?

Szerintem az a legfontosabb, hogy valóban jót akarok, és soha 
nem verek át senkit. Nagy a tapasztalatom, rögtön látom, ha 
megfelelő lesz a lakás, ezt meg valószínűleg megérzik. Minden-

ki bizonytalan ilyenkor, mert nem tudják, hogy mindnek van 
előnye és hátránya. Azzal, hogy biztossá teszem abban, hogy 
ez a megfelelő, kapnak egy pici lökést. Akinek nem jó valami-
ért – mert messze van, túl kicsi, túl nagy, sokba kerül stb. –, azt 
úgysem tudom rábeszélni.

Mit javasolnál annak, aki most kezdi a szakmát?

Az a legfontosabb, hogy úgy érezze, megérdemli azt a sok pénzt, 
amit az ingatlanozással keresni fog, mert ha így érzi, akkor így is 
lesz. Mindenkinek más az eladási technikája, az enyémet talán 
más nem tudná hasznosítani. Találkoztam nagyon erőszakos 
értékesítővel, aki sikeres volt, és találkoztam nagyon udvarias, 
rendkívül segítőkész, de igazán sikertelen ingatlanossal is.

Hogyhogy erőszakos?

Abszolút udvariatlanul és durván beszélt a vevőkkel, mégis si-
keres volt. Érthetetlen, ugye?

Szerinted mi volt az, amit mégis jól csinált?

Rettentően akarta a pénzt, nagyon el akarta adni a lakást, és 
majdnem pofán vágta a vevőt, hogy vegye meg, a vásárló pe-

dig le is foglalózta. Az udvarias és kedves ingatlanos biztos volt 
benne, hogy soha nem fog ebből egy fillért sem keresni, és igaza 
lett. Bármit gondolsz, mindenképpen igazad lesz. A kilencvenes 
évek elején ingatlanközvetítő voltam. Ha megcsörrent a telefon 
– ettől mindig nevetőgörcsöt kaptak az ismerőseim –, úgy men-
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tem oda a készülékhez, hogy már megint kerestem egymilliót, 
és valóban mindenkit rábeszéltem, és eladtam a lakásokat. Az 
ellenkezője is igaz, ha úgy veszed fel a telefont, hogy úgysem 
sikerül eladnom, akkor tényleg nem is fog.

Ez az első pillanattól működik?

Lehet, hogy nem az első pillanattól, de ha egy kezdő úgy vesz 
fel minden telefont, hogy megint kerestem egymilliót, előbb-
utóbb el fogja hinni. Amikor elhitte, a tudatalattijából elkezdi 
ezt sugározni a világ felé.

Mire érdemes még figyelni?

A sikeres eladás fő kritériuma az, hogy amikor el akarsz adni 
egy terméket, ki kell találnod, miért jó az a vásárlónak. Min-

dig van valami, amiért érdemes megvenni az adott dolgot; ha 
egy romhalmazt próbálsz eladni alacsonyabb árért, azért tudod 
megtenni, mert elhiteted vele, hogy hatalmas szabadság az, ha 
saját egyénisége szerint újítja fel. Ha valakinek ez fontos, meg-

veszi; ha megijed tőle, nem. Minden lakásnak megvan a maga 
vevője, csak meg kell találni. Ja, és még egy fontos dolog: ki 
kell mondani, hogy vegye meg a kedves vevő a lakást: „Tes-
sék lefoglalózni!” Igen, ebben nem szabad félénknek lenni! A 
vevő ezen morfondírozik magában: „Lefoglalózzam ezt a la-

kást vagy ne?” Segíteni kell neki: „Tessék lefoglalózni!” 

Minden lakásnak megvan a maga vevője,
csak meg kell találni.

Értékesítőként milyen könyveket érdemes olvasni a kom-

munikációról?

A Személyiségkalauz nagyon sokat segít! Vagy nem kell a rek-

lám? ☺ Egyébként mindegy, ki mit olvas, az a lényeg, hogy 
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gyakorolja is, amit olvasott. Fontos, hogy Kovács Béla Kovács 
Béla kommunikációját gyakorolja, ne akarjon más lenni, csak 
önmaga, akkor lesz hiteles. A legfontosabb, hogy magadat 
játszd! Legyél önmagad! Minden mást megérez a vevő, és hi-
teltelen leszel. Ha öltönyös vagy, járj öltönyben, ha nem, akkor 
meg se próbáld! Ha okos vagy – okoskodhatsz, de ha buta 
vagy – ne okoskodj! Érted? Igazából mindenhogyan buta vagy, 
tehát ne okoskodj! ☺ A fentebbi erőszakos eladó olykor ká-

romkodik eladás közben, mert máskor is szokott, és bizonyos 
keretek között ez senkit nem zavar, mert ő így természetes.

Hogyan fogadják az ügyfelek az ilyen stílust?

Elfogadják, mert hiteles. Szerintem nem káromkodik l’art pour 
l’art, csak amikor oka van rá. Amikor például azt mondja, hogy 
„Már ötször mondtam, hogy fessék le, vigyék vagy takarítsák 
ki, és a k. anyjukat nem vitték ki!”  – akkor a vevők érzik az 
őszinte felháborodást, és együtt éreznek vele. Attól lesz valaki 
hiteles, ha természetes, önmaga, nyugodt és laza – az eladás 
pedig csak hitelesség kérdése.

Az eladás hitelesség kérdése.

Hogy kell igazán nagy értékű dolgokat eladni? Az ötcsil-
lagos luxushotelt máshogy adod el, mint egy egyszerű 
kis lakást?

Nem. A helyzet ugyanaz: a vevő jól akar járni, és nekem azt 
kell kitalálnom, hogy. Úgy kell összerakni a projektet, hogy 
az ő szempontjait vegyem figyelembe. Az én érdekem csak 
másodlagos. Ugyanis én csak akkor fogok jól járni, akkor lesz 
pénzem belőle, ha megveszi a befektetést. A jutalék annak a 
mellékterméke, hogy jól csináltam egy eladást.
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KACSASÜLT ÜZLETASSZONY MÓDRA

Névjegy

Név: H. Andrea
Életkor: 44 év
Üzletág: bank 
Munkakör: befektetési tanácsadó
Eredményei: Néhány évvel ezelőtt Magyarország egyik leg-
nagyobb bankhálózatának volt elsőszámú értékesítője. Ma 
elismert vállalkozó, sikeres üzletasszony egy férfiak által do-
minált világban.

Jelmondat: „Bármelyik személyiségtípus lehet sikeres, ha képes 
legyűrni a személyiségének gyengeségeit.”

Pont, ahogy az illemtankönyvekben meg van írva: a szemembe néz, kezet 

nyújt, és megvárja, hogy először én mondjam a nevemet. A mosoly mellé hatá-

rozott kézfogást és tegezési engedélyt kapok. Egy pillanat alatt kommunikál-

ja magáról: ő az a nő, aki tudja, mit akar, és a leggyakrabban el is éri.

Divatos, középmagas cipőjében, halványkék kosztümében, finom metszésű 

ékszereivel, üzleties sminkjével jobban passzolna egy drága étterem teraszára, 

mint a Margitszigetre, de ő javasolta a helyszínt. „Kell egy kis természet a sok 

irodai munka után!” – magyarázza, ahogy sétára indulunk a késő délutáni 

napfényben.

Nem vagyok hozzád öltözve…

Nem baj! Én nem vagyok ide öltözve. Ha rövidnadrágban len-
nél, az tényleg furcsa lenne, de ez a nyári szövetnadrág a lenvá-
szon inggel abszolút megteszi.

Köszönöm! Sokat adsz a megjelenésre?

Igen! Azt gondolom, hogy egy üzletember adjon a megjele-
nésre, hiszen ezzel is hitelességet sugároz. Egy nő pedig még 
inkább figyeljen rá, hogy ne essen szélsőségekbe.
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zálja, milyen gondot fog okozni, ha nem találunk a jelenleginél 

jövedelmezőbb konstrukciót? (Ezt meg a nagyon tudálékos 
embereknek szoktam mondani.) De ugyanígy logikai elemek 
működnek a kifogáskezelésben és a lezárásban is.

Mint például?

Mint például: „Ez a befektetés nekem havi szinten sokba 
kerül.” Válasz: „Értem. Egyébként úgy látja, hogy a hosszú 
távú céljaihoz megoldást jelentene?” Vagy: „Még át akarom 
ezt gondolni.” Válasz: „Teljesen igaza van! A munkámhoz 
tartozik, hogy segítsek Önnek átgondolni a kérdéseket. Melyik 
a legfontosabb kérdése?” Vagy: „Erre nekem nincs időm.” 
Válasz: „Értem. Az időn kívül van más, amiről beszélnünk 
kell?” „Az ismerősömnek is volt ilyen befektetése, és nagyot 
bukott rajta.” „Elmondaná pontosan, milyen befektetés volt 
az?” „Nem tudom pontosan, de a maguk cége intézte.” „Néz-

ze, az Ön helyében én is elgondolkoznék, viszont azt érdemes 
tudnia, hogy…” Vagy: „Amennyiben meg tudom mutatni a 
különbségeket, akkor érdekli?” Rengeteg ilyen „joker-szöve-

get” tanítanak eladás-technikai tréningeken.

Igen, mi is tanítunk ilyeneket, viszont azt látom, hogy 

ezekkel a „varázsmondatokkal” sokaknak az a problé-

mája, hogy nagyon betanult szövegnek érzik…

És ez miért okoz problémát?

Most kezeled az én kifogásomat? ☺

Úgy érzed? ☺ Elnézést, nem akartam elviccelni. Ezt tényleg 
sok értékesítő így érzi, és emiatt nem is használják, vagy ha 
igen, akkor sem működik nekik. Pontosan ezért kell rengete-

get gyakorolni, tréningezni, hogy a véreddé váljon. Vagy fogal-
mazd meg úgy a mondatot, ahogy a te szádból jól hangzik, csak 
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az értelme ugyanaz maradjon. Én nem azt tanítom a munka-

társaknak, hogy majomként utánozzanak engem, hanem azt 
szeretném, hogy a gyakorlásnak köszönhetően közeledjen a 
saját stílusuk a „varázsmondatok” tartalmához. Tehát vagy 
a mondatokat teszed magadévá, vagy magadból hozod ki a 
mondatok releváns megfelelőit. És a legfontosabbat majdnem 
kihagytam: a hangsúly és a testbeszéd! Ha tényleg együtt gon-

dolkozol az ügyféllel, és a legjobbat keresed neki, akkor a meg-

felelő hangsúlyt és testbeszédet fogod hozzákapcsolni a sza-

vakhoz, és az egész nem bebiflázott szövegként fog hangozni. 
Száz szónak is egy a vége: kell, hogy őszintén akard megtalálni, 
miben tudnál megoldást nyújtani a partnernek. Amíg ezt nem 
találod meg, addig terméketlen győzködés és vita az egész ér-
tékesítési kommunikáció.

Vagy a mondatokat teszed magadévá, 
vagy fogalmazd át úgy, ahogy

a Te szádból jól hangzik.

Sokat beszéltünk arról, hogy az értékesítőknek miben 

kell fejlődnie. De mit tanácsolnál egy olyan vezetőnek, 

aki értékesítőket irányít?

Az a legfontosabb, hogy legyenek tisztában a saját személyi-
ségükkel: ha tudják, mit várnak el maguktól, azzal is tisztába 
kerülnek, másoktól mit várhatnak el. A jó üzletkötés alapja 
vezetői szinten az, hogy azt várom el a beosztottamtól, amit 
magam is képes vagyok megcsinálni.

Te mikor érezted azt, hogy szakmailag büszke és elége-

dett vagy? Milyen volt megélni az országos vezetőséget?

Nagyon komoly érzelmi kettősséget éltem meg, mert – mint 
mondani szokták – a fényhez mindig árnyék is tartozik. Él-
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BE-TAKARÍTÁS

Névjegy

Név: Sz. Kázmér
Életkor: 49 év
Üzletág: háztartási takarítógépek forgalmazása
Munkakör: üzletkötő, irodavezető

Eredményei: cégének egyik leghatékonyabb értékesítője a mért 

mutatók alapján (eladott gépek összmennyisége, bemutatók si-
keraránya, átlagosan kapott ajánlások száma stb.)

Jelmondat: „A tisztaság fél egészség, és egész nagy pénz.”

Jelen könyvünk végére egy igazi csemegét tartogattunk. Utolsó interjúala-

nyunk ugyanis a kihalóban lévő klasszikus, házalós értékesítés egyik ma 

is élő „nagyágyúja”. Bár módszereiben ő is halad a korral, és a házalást 

hatékonyabb technikákra cserélte, mégis egy igazi értékesítő-automata. 

Saját bevallása szerint, már mindent adott el, ami nem élőlény, és kisebb, 

mint egy tehervonat. Eladási bemutatóiból igazi show-t csinál, magával 

ragad, sőt, néha keményen beszól, mégis – vagy éppen ezért – eléri azt, 

amit kevés üzletkötő: nem elad, hanem venni akarnak tőle.

Ha jellemeznünk kellene a megjelenését, akkor leginkább Hofi Géza21 

ugrik be, mind alkatra, mind stílusra. Van, aki szereti, van, aki nem, 

de azt biztos, hogy nehéz közömbösnek lenni iránta.

Ja, és még valami! Előfordulhat, hogy ma nem úgy ébredtél, feltétlenül 

szükséged van egy félmilliós takarítógépre, de könnyen megeshet, hogy ez 

holnap reggel máshogy lesz…☺

Miért pont az eladás?

Mert ebben van a pénz! Voltam én szakács is, meg PB-gázke-
zelő és nyomáspróbázó, de azok alig fizettek valamit. Az üzlet-

21  Hofi Géza közismert magyar humorista volt.


