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  Kedves Olvasó!


  Az Édesvíz Kiadó célja megalakulása, 1989 óta, hogy útmutatást, támaszt, kihívást nyújtson azoknak, akik a tudatos önismeret és önfejlesztés egész életen át tartó útjára léptek. A Kiadó csapata azóta is minden nap azon dolgozik, hogy megtaláljuk és megjelentessük azokat a könyveket, amelyek céljai elérésében (vagy keresésében) leginkább segítik Önt.


  Ahogy az élet minden területén, könyvkiadói hivatásunkban is a megújulás, az innováció az egyik legfontosabb szempont.


  Elkötelezettek vagyunk a nyomtatott és az elektronikus könyvkiadásban egyaránt. Ezért használjuk ki az ebook kínálta lehetőségeket is: ezzel a XXI. századi technikával környezetkímélőbben és az Ön számára is olcsóbban tudjuk eljuttatni Önhöz azt, amit szeretne, mint a nyomtatott verzióval. Ráadásul a régi, boltokban talán már nem is kapható könyveinket digitálisan ismét megtalálhatja.


  Az olvasás élménye és szeretete az Édesvíz Kiadó hitvallása: legyen az nyomtatott vagy elektronikus, megvásárolt vagy illegálisan letöltött. Lényeg, hogy az Üzenet, a Könyv eljusson Önhöz.


  Ugyanakkor mire Ön ezeket a sorokat olvassa, addigra akár ezernél is több órányi munkánk és jelentős kiadásaink vannak a megjelentetésben.


  Ezért hálásan megköszönjük, ha könyvünket illegális letöltés helyett megvásárolja, és ezzel hozzájárul Kiadónk fenntartásához és további könyvek kiadásához. Cserébe mi igyekszünk minden kiadványunkat egyre könnyebben és olcsóbban elérhetővé tenni az Ön számára.


  Szívesen fogadunk minden visszajelzést, amelyet megfontolva még többet tehetünk azért, hogy Ön, kedves Olvasó, elégedett legyen Kiadónkkal és könyveinkkel.


  Köszönjük együttműködését!


  Jó olvasást kíván:


  Novák András
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  Kapcsolat:
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  1. fejezet


  MINDENKI ELAD


  Harmincöt évvel ezelőtt a New Jersey államban található West Orange pályaudvarán egy fiatalember ugrott le egy tehervonatról, majd sietős léptekkel Thomas A. Edison laboratóriuma felé vette útját. Amikor megkérdezték, milyen ügyben szeretne Mr. Edisonnal beszélni, az ifjú így válaszolt: Az üzlettársa akarok lenni!


  Határozott fellépésének köszönhetően sikeresen átjutott a titkárságon. És egy óra múlva már az Edison gyárban mosta a padlót. Ez az egyórás üzleti tárgyalás hosszú távon több millió dollárt hozott neki. A fiatalembert úgy hívták, hogy Edwin C. Barnes. Öt évvel később pedig már valóban Edison üzlettársa volt, és azáltal vált ismertté, hogy ő értékesítette Edison diktálógépét, amely akkoriban forradalmasította az üzleti életet.


  Edwin Barnes óriási vagyont halmozott fel, de az utolsó fillérig a zsebében volt már az egész abban a bizonyos sorsdöntő órában is, amikor Edisonnal négyszemközt elbeszélgetett. Ugyanis ama egyetlen óra leforgása alatt olyan ügyesen adta el magát, hogy ezáltal lehetősége nyílt az ország valaha élt legnagyobb óriásainak egyikével társulnia.


  Az én első munkahelyem Rufus A. Ayers tábornok titkársága volt. Tizenévesen kezdtem dolgozni neki, de még nem töltöttem be a húszat, amikor kinevezett a Rufus Ayers Szénbányák főigazgatójává. A titkárságról az igazgatói székbe vezető út pedig kevesebb mint egy óráig tartott, amikor is azzal adtam el magamat, hogy önként ajánlottam fel neki egy olyan szolgálatot, amelyért nem vártam és nem is kértem fizetséget. Ez az üzlet teljes mértékben megváltoztatta az életemet, ennek köszönhetem, hogy kapcsolatba kerültem Andrew Carnegie-vel, ami pedig végső soron a világon több millió ember életére volt hatással.


  Andrew Carnegie kérésére elkezdtem kutatni a siker és a kudarc okait, és az eredményeket próbáltam valamilyen rendszerbe foglalni, ennek eredménye lett az egyéni siker filozófiája. Amit ebben a könyvben leírok, több puszta adathalmaznál, mindezeket valóban meg is élték azok az emberek, akik Amerikát a világ leghatalmasabb ipari országává tették. Személyesen ők mesélték el nekem életük történetét. Az utóbbi harminc évet volt szerencsém Amerika legkreatívabb és legsikeresebb vállalkozói, feltalálói, üzletemberei, iparmágnásai és politikai vezetői körében töltenem.


  Ez idő alatt, kutatásaim során több mint ötszáz olyan kaliberű emberrel találkoztam, mint Henry Ford, Thomas A. Edison, Luther Burbank, Woodrow Wilson elnök, John D. Rockefeller, Harvey S. Firestone, William Wrigley Jr., F. W. Woolworth és még sorolhatnám azoknak a nevét, akik olyan ügyesen adták el magukat, hogy mesés vagyonra tehettek szert, méghozzá az üzletkötésnek pontosan azon elvei segítségével, amelyek ebben a könyvben is olvashatók.
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  Az értékesítés és üzletkötés lélektanát csak nagyon kevesen értették meg olyan mélységig, mint Napoleon Hill. Amellett, hogy önsegítő könyveivel világhírű lett, Hill az üzleti körökben is legendává vált, mivel személyesen is oktatta az üzletkötés művészetét, méghozzá olyan hatékonysággal, hogy több, a csőd szélén álló céget is sikerült nyereségessé tennie az értékesítési eredményeik megsokszorozásával. Hill nem pusztán a kereskedelemben dolgozókat tanította meg arra, hogy miként kétszerezhetik vagy akár háromszorozhatják meg jövedelmüket, hanem egyetemei tananyagokat is készített a reklámozás és értékesítés témakörében, és sikerült elérnie, hogy a felsőoktatási intézmények bevegyék kurzusait a tantervükbe.


  Noha Hill egyéni sikerről vallott filozófiájának gyökerei egyértelműen a nagy cégvezetők és iparmágnások sikerének titkában keresendők, bizonyos leckéket a maga kárán kellett megtanulnia: karrierje során több startupcéget indított útjára, amelyekkel hatalmas pénzeket keresett, de később el is veszített mindent, részben a háború, részben pedig az 1929-es gazdasági világválság miatt. Ötleteit Amerika legnagyobb vállalatainak adta el, de munkavégzéssel kapcsolatos konfliktusokat is sikerült elsimítania, amikor a vezetőség és a dolgozók képviselői számára egyaránt elfogadható megoldási javaslatokat tudott a felek elé tárni, továbbá két elnöknek is segített eladni Amerikát az amerikaiaknak olyan nehéz időkben, amikor az utca embere már kezdte elveszíteni a jövőbe vetett hitét.


  W. Clement Stone-t, akinek a neve egyet jelent a hideghívásos értékesítési technikákkal, Hill olyannyira lenyűgözte, hogy rögtön fel is kérte, dolgozzon ki a biztosítási társasága (Combined Insurance Company, mai nevén Aon Corporation) számára egy új értékesítési programot. Amint majd A mesterelme című fejezetben látni fogjuk, a Combined Insurance már akkor igen jelentős szereplő volt a biztosítási piacon, de a Hill által kidolgozott értékesítési programnak köszönhetően valóságos óriássá nőtte ki magát.


  Az Add el magad Napoleon Hill üzletkötéssel és önmagunk eladásával kapcsolatos szemléletmódjának legalaposabb bemutatására vállalkozik. Jelen kiadvány előkészítése során a szerkesztők tüzetesen tanulmányozták Hill írásait, beszédeit, előadásait, számos, a témában írott cikket és hangfelvételt, hogy a lehető legjobb magyarázatokat, esettanulmányokat, anekdotákat és illusztrációkat bocsáthassák az olvasó rendelkezésére. A könyv szerkezete alapvetően Napoleon Hill How to Sell Your Way Through Life című munkáját követi, kiegészítve Hill négykötetes mesterműve, a Law of Success, valamint a mára már klasszikussá vált bestseller, a Gondolkodj és gazdagodj! 21. századi átdolgozott kiadásában is megjelent idevágó fejezeteivel. Jelen kiadványunk Hill további munkáiból is idéz példákat és anekdotákat, úgymint a Believe and Achieve, illetve a Napoleon Hills Keys to Success című könyvekből, de W. Clement Stone The Success System That Never Fails, valamint Michael J. Ritt Jr. és Kirk Landers: A Lifetime of Riches: The Biography of Napoleon Hill című művéből is válogattunk részleteket.


  Jelen átdolgozott kiadás előkészítése során ügyeltünk arra, hogy azokat a szövegrészeket, amelyek már elavultnak, esetleg okafogyottnak tűnhetnek a napjainkban bevett gyakorlat fényében, időszerű, releváns anyagokkal javítsuk fel.


  A jelenkorból vett példákon túl ott, ahol a szerkesztők úgy vélték, az olvasó számára hasznos segítség lehet, a legfrissebb fejleményekkel kapcsolatos példákkal egészítették ki a szöveget. Ezenfelül pedig az olvasó rengeteg utalást talál további kortárs szakirodalomra, köztük olyanokra is, amelyek konkrétan Napoleon Hill filozófiájának különböző aspektusait igyekeznek továbbgondolni vagy kiegészíteni.


  A szerkesztés során úgy gondoztuk a szöveget, mintha jelenkori, élő szerző írása lenne. A ma már régiesnek számító írásmódokat, illetve más, napjainkban elavultnak vélt formai megoldásokat ennek megfelelően aktualizáltuk.


  Mint említettük, az Add el magad a How to Sell Your Way Through Life szerkezetét követi. Az eredeti szövegeket számos esetben változtattuk meg annak érdekében, hogy tökéletesen illeszkedjenek a Law of Success, valamint a Gondolkodj és gazdagodj! 21. századi kiadásának stílusához. Ahol hosszabb szakaszokat toldottunk be a szövegfolyamba ezekből a művekből, az egyes részek eredeti forrásait is megadtuk. Továbbá a szerkesztői megjegyzések, illetve későbbi időkből vett példák betűtípusa eltér az eredeti Napoleon Hill-szöveg formátumától.


  FOLYTON-FOLYVÁST ELADUNK VALAMIT


  Úgy befolyásolni a másik embert, hogy közben ne menj az idegeire, a legjövedelmezőbb készség, amit csak elsajátíthatsz. E könyv célja, hogy feltárja előtted azokat a pszichológiai törvényszerűségeket, amelyeket megismerve sikeresen és konfliktusok nélkül tárgyalhatsz másokkal. Ezek az itt megfogalmazott elvek pedig az üzleti élet, az ipar, a pénzvilág és az oktatás legsikeresebb vezetőinek tapasztalataiból kristályosodtak ki.


  Az élet folyamatosan változó körülmények sorozata. A világon nem létezik két egymással teljes mértékben azonos tapasztalat. Nincs két teljesen egyforma ember sem. Ezért fontos, hogy alkalmazkodjunk másokhoz, akik másképp gondolkodnak, és másképp cselekednek, mint mi. A sikerünk minden esetben attól függ, milyen mértékben tudunk tárgyalásos úton érvényt szerezni akaratunknak a mindennapokban anélkül, hogy a többiekben ellenérzést vagy ellenkezést váltanánk ki.


  Az üzletkötői attitűd vagy üzletkötési képesség, ahogy ebben a könyvben nevezem, nem pusztán egyes termékek vagy szolgáltatások piaci értékesítése során releváns, hanem akkor is, ha önmagadat, vagyis a személyiségedet kell eladnod. Tulajdonképpen leginkább azért írtam meg ezt a könyvet, hogy megtanítsalak rá, hogyan add el magadat ugyanazon stratégiák és pszichológiai ismeretek segítségével, amelyeket az üzletkötés nagymesterei is alkalmaznak különböző termékek és szolgáltatások értékesítésekor.


  Folyton-folyvást eladunk valamit. Bárki légy is, minden egyes alkalommal, amikor találkozol vagy telefonon beszélsz valakivel, és elmagyarázol neki egy gondolatot, vagy csak elmondod a véleményedet, a legértékesebb valamit adod el neki: önmagadat. Ha munkát keresel, úgy kell eladnod magad, hogy megkapd az állást, később pedig úgy, hogy meg is tarthasd a helyedet. Ha hitelt akarsz felvenni a banktól, úgy kell eladnod magad a ügyintézőnek, hogy hajlandó legyen megadni azt. A tanárok leckéket adnak el. A politikusok önmagukat adják el az egyes pozíciókba. A lelkészek a szentbeszédeiket adják el. Az ügyvédek pedig az ügyfeleik ügyét adják el a bírónak, illetve az esküdteknek.


  Azon törekvésnek bármely formáját, amely során egy személy megpróbál rábeszélni valakit az együttműködésre, eladásnak tekintem. A legtöbb eladási kísérlet gyenge, ezért az emberek általában nem sikeresek ezen a területen.


  Az iskolai végzettségnek, a diplomáknak, az intellektusodnak nem sok hasznát veszed, ha nem vagy képes rávenni másokat arra, hogy együttműködjenek veled annak érdekében, hogy saját magad számára lehetőségeket teremthess. Ezek a kvalitások akkor lesznek hasznodra, amikor a lehető legtöbbet próbálod kihozni a lehetőségekből, amikor azok már hozzáférhetővé váltak számodra. De a lehetőségeket úgy teremtheted meg, ha eladod a termékedet, a szolgáltatásodat, a gondolataidat, a képességeidet, a személyiségedet, önmagadat.


  Bármely életútra tekinthetünk úgy is, mint ilyen értelemben vett eladási tevékenységek egyetlen hosszú, megszakítatlan láncolatára. Nézzük csak meg Jean Beltrand öt formális meghatározását az eladás fogalmára:


  1. Az a képesség, melynek segítségével oly módon tudjuk bemutatni meggyőződésünket, termékünket vagy javaslatunkat más személyek előtt, hogy bennük valamilyen előjogra, lehetőségre, birtoklásra vagy érdekre irányuló vágyat ébresztünk.


  2. Az a képesség, melynek segítségével valamilyen szakma képviselői, illetve közéleti személyiségek egy szolgáltatást, felkínált támogatást és együttműködést oly módon tudnak bemutatni, hogy az emberekben felébresztik az ezen tevékenységre irányuló jutalmazás, elismerés és megbecsülés iránti vágyat.


  3. Az a képesség, melynek segítségével egy munkavállaló oly módon végez el egy munkát, feladatot, vagy teljesít egy kötelességet, hogy a munkáltatóban felébreszti az ezen tevékenységre irányuló jutalmazás, támogatás és dicséret iránti vágyat.


  4. Az a képesség, melynek segítségével oly mértékben tudunk udvariasak, kedvesek, nyájasak és előzékenyek lenni, hogy azokban, akikkel találkozunk, felébresztjük az irántunk érzett tisztelet, szeretet és megbecsülés iránti vágyat.


  5. Az a képesség, melynek segítségével oly módon tudunk írni, rajzolni, festeni, új dolgokat kitalálni, alkotni, fogalmazni, vagy bármi más módon létrehozni, hogy másokban felébresszük ezen eredmények birtokosa iránt, azaz irántunk érzett ama vágyat, hogy minket hősöknek, hírességeknek és nagy formátumú embereknek tartsanak.


  Én ehhez a listához még hozzátenném a saját kedvenc definíciómat: Az eladás az a művészet, ahogy valaki más fejében képesek vagyunk elültetni a motivációt arra, hogy számunkra előnyös tevékenységet végezzen.


  Ebben az értelemben mind üzletkötők vagyunk, folyton igyekszünk eladni valamit, bármi legyen is a munkánk. De nem mindenki sajátította el mesteri szinten az üzletkötés művészetét.


  
    	Az üzletkötés mesterei képesek arra, hogy másokat megfelelő motivációval úgy vegyenek rá cselekvésre, hogy közben nem keltenek bennük ellenérzést vagy ellenállást.


    	Az üzletkötés mesterei tudják, mit akarnak. És meg is tudják tervezni, hogy hogyan fogják megszerezni, amit akarnak. Sőt, még arra is képesek, hogy ezt a tervet a gyakorlatba átültessék.


    	Az üzletkötés mesterei csak akkor nevezhetik magukat valóban mesternek, ha nem csupán egy-egy személyt, hanem emberek egész csoportját is meg tudják győzni, vagy befolyásolni tudják. Ha valaki képes egy csoport előtt erőteljes, meggyőző beszédet tartani, az megfizethetetlen. De ezt a képességet tanulni kell. Ugyanis csak tanulással, küszködéssel és tapasztalattal lehet elsajátítani.


    	Az üzletkötés mesterei írott szöveggel ugyanúgy képesek befolyásolni másokat, mint élő szóban.


    	Az üzletkötés mesterei ugyanolyan csodás képeket festenek a szavakkal, mint amilyeneket Rembrandt festett a vászonra az ecsettel.


    	Az üzletkötés mesterei valóságos stratégái az elme manipulálásának.


    	Az üzletkötés mesterei olyan filozófusok, akik képesek felismerni és értelmezni az okokat az okozatok alapján és az okozatokat az okok alapján.


    	Az üzletkötés mesterei kitűnő emberismerők.


    	Az üzletkötés mesterei pontosan tudják, mi jár az emberek fejében pusztán abból, hogy egy pillantást vetnek az arcukra, odafigyelnek a szavaikra és a hallgatásukra, illetve abból, hogy milyen érzés a társaságunkban lenni.


    	Az üzletkötés mesterei előre látják a jövőt, mert behatóan tanulmányozzák a múltat.


    	Az üzletkötés mesterei azért válnak mások mesterévé, mert képesek voltak legyőzni önmagukat.

  


  Bárki légy is, bármennyit tudj is a világról, addig nem lehetsz sikeres, amíg el nem sajátítod az üzletkötés művészetét. Az életben el kell tudnod adni a szolgálataidat. El kell tudnod adni a tudásodat. A személyiségedet. El kell tudnod adni önmagadat.


  Ha elsajátítod mások meggyőzésének ezeket az alapvető elveit, sikeresen el tudod adni magad az életben, legyőzöd az akadályokat, leküzdöd az ellenlábasokat, megzabolázod és elhárítod az ellenséges erőket.


  A KITŰNŐ ÜZLETKÖTŐ TULAJDONSÁGAI


  Huszonnyolc olyan tulajdonságot sorolok fel, amelyeket az üzletkötőnek ki kell fejlesztenie magában. Az első öt feltétlenül szükséges ahhoz, hogy kitűnő üzletkötő váljék belőled:


  1. Bátorság. Minden embernek szüksége van bátorságra ahhoz, hogy bármilyen vállalkozást sikerre vigyen, de ez különösen igaz az üzletkötés területén, amikor nagyon erős a verseny.


  2. Képzelet. Nélkülözhetetlen képesség. Előre kell látnod a különböző helyzeteket és a leendő ügyfél ellenvetéseit, és képesnek kell lenned arra, hogy az ő szemével lásd a dolgokat, hogy megérthesd a szükségleteit és a kifogásait. Ehhez valóban jó képzelőerőre van szükség.


  3. Beszédmód. Fontos, hogy beszéded és hanghordozásod kellemes legyen. A szelíd vagy bizonytalan hangszín azt az érzetet kelti, hogy te magad gyenge vagy. A magabiztossággal párosuló határozott, tiszta hang lelkesedést és kezdeményezőkészséget közvetít.


  4. Fizikai erőnlét. Az egyik legfontosabb dolog, pusztán azért, mert e nélkül sem az elméd, sem a tested nem működik rendesen. Ügyelj rá, hogy egészséges ételeket fogyassz, és ne hanyagold el a rendszeres testmozgást a friss levegőn.


  5. Kemény munka. Ez az egyetlen dolog, ami az üzletkötői tanfolyamokon elsajátított elméleti tudást valós képességgé és végül pénzzé változtatja. Mert hiába vagy egészséges és bátor, hiába van óriási képzelőerőd, az egész nem ér egy fityinget sem, ha nem dolgoztatod ezeket a képességeidet, és hogy végül mennyit keresel, azt általában az határozza meg, hogy valójában mennyi kemény és értelmes munkát vagy hajlandó beleölni a dologba.


  Eddig ugyebár elég egyszerű. Ezek között nincs semmi szokatlan vagy meglepő. A legtöbb üzletkötő mégsem jut el odáig, hogy megfeleljen ennek az öt feltételnek. Vannak, akik keményen dolgoznak, és remekül használják a képzelőerejüket is, de csak addig, amíg nem szembesülnek a sorozatos kudarccal. És ez az a pont, ahol a bátor üzletkötő folytatja a munkát, és legyőzi azokat, akikből hiányzik a bátorság. A bátorság elengedhetetlen.


  De vannak olyan üzletkötők is, akikből nem hiányzik a bátorság, sem a képzelőerő, sőt képesek keményen is dolgozni, de a lustaság, a drogok vagy az alkohol miatt egyszerűen nincs meg a fizikai erőnlétük és a kitartásuk, hogy átvészeljék az igazán kemény időszakokat. Következzék további nyolc szintén lényeges tulajdonság. Ezek már inkább az értékesítendő termékkel vagy szolgáltatással, valamint az értékesítési tervvel és stratégiával kapcsolatosak:


  6. Az áru ismerete. A kitűnő üzletkötő alaposan tanulmányozza az értékesítendő árut vagy szolgáltatást, és tökéletesen tisztában van annak minden előnyével. A kitűnő üzletkötő tudja, hogy aki nem ismeri a terméket vagy szolgáltatást, illetve nem hisz benne, az nem fogja tudni sikeresen eladni sem.


  7. Az áruba vagy szolgáltatásba vetett hit. A kitűnő üzletkötő soha nem próbál meg eladni semmit, amiben ő maga nem hisz. A kitűnő üzletkötők tudják, hogy bármit mondjanak is az áruról, az elméjük a lehetséges ügyfél számára érezhetően sugározza, hogy ők maguk sem hisznek benne.


  8. Az áru megfelelősége. A kitűnő üzletkötő nemcsak a lehetséges ügyfelet, de annak szükségleteit is alaposan feltérképezi, és csak olyasmit kínál fel, ami mindkettőnek megfelel. A kitűnő üzletkötő soha nem próbál meg eladni egy Rolls-Royce-t olyasvalakinek, akinek inkább Fordot kellene vásárolnia. Az az üzlet, ami rossz az ügyfélnek, az üzletkötőnek még rosszabb.


  9. Adott érték. A kitűnő üzletkötő soha nem próbál meg többet kapni az áruért, mint amennyit az valójában ér. Az ügyfél bizalma és jóindulata sokkal többet ér, mint az egy ügylet során elérhető profit.


  10. A lehetséges ügyfél megismerése. A kitűnő üzletkötő remek emberismerő. És képes kipuhatolni, hogy az ügyfél a kilenc alapvető motiváció közül melyekre reagál a leginkább. Az igazán jó üzletkötő mindig ezen motivációk mentén építi fel prezentációját.


  11. A lehetséges ügyfél felmérése. A kitűnő üzletkötő soha nem próbálja megkötni az üzletet anélkül, hogy megfelelően felmérte volna a lehetséges ügyfelet. A kitűnő üzletkötő már előre számításba veszi a következőket:


  
    	Az ügyfél anyagi helyzete.


    	Az ügyfélnek milyen szükségletét elégíti ki a felkínált termék.


    	Az ügyfél motivációja a vásárlásra.

  


  A kudarcba fulladt üzletkötési próbálkozások leggyakoribb oka, hogy az üzletkötő anélkül próbál meg eladni egy terméket, hogy kellőképpen felmérte volna lehetséges ügyfelet.


  12. Az ügyfél elméjének semlegesítésére való képesség. A kitűnő üzletkötő pontosan tudja, hogy addig semmit nem lehet eladni, amíg a lehetséges ügyfél elméje nem érte el legalább a semleges, vagy inkább a fogékony állapotot. A kitűnő üzletkötő soha nem próbál meg eladni semmit, amíg a lehetséges ügyfél elméjét nyitottá nem tette, és kellőképpen elő nem készítette a talajt, hogy azon a megfelelő szavakból felépíthesse az üzletkötés építményét.


  13. Az üzlet megkötésének képessége. A legkiválóbb üzletkötők szinte már művészien közelítik meg az utolsó lépést, és folyamatosan trenírozzák magukat arra, hogy minél pontosabban megérezzék a megfelelő pszichológiai pillanatot. Csak nagyon ritkán, sőt szinte soha nem kérdezik meg az ügyfelet, hogy hajlandó-e megvásárolni a terméket. A kitűnő üzletkötő egyszerűen feltételezi ezt. És itt a szuggesztív erejüket használják, méghozzá igen nagy hatékonysággal. A legsikeresebb üzletkötőknek eszükbe sem jut bepróbálkozni addig, amíg nem biztosak benne, hogy megköthetik az üzletet. A prezentációjukat úgy építik fel, hogy az ügyfél a végén úgy érezze, ő az, aki vásárolni akar.


  A következő tizenöt tulajdonság szintén nagyon fontos. Ezek inkább az üzletkötő személyével és szervezettségével kapcsolatosak, mintsem az értékesítendő termékkel.


  14. Kellemes személyiség. A kitűnő üzletkötő megtanulja, hogyan teheti magát kellemes társasággá mások számra. Ugyanis tisztában van vele, hogy az ügyfélnek, nemcsak a terméket, de az üzletkötőt magát is teljes mértékben el kell fogadnia, különben nem jön létre az üzlet.


  15. Rendezői képesség. A kitűnő üzletkötő dramaturg és rendező is egy személyben. Azáltal szólítja meg az ügyfél elméjét, hogy a termékbemutatója tele van színnel és élettel, ami megragadja az ügyfél képzeletét.


  16. Önkontroll. A kitűnő üzletkötő minden pillanatban ellenőrzése alatt tartja gondolatait és érzelmeit egyaránt. Ha önmagadat nem tudod kontrollálni, az ügyfelet sem fogod tudni.


  17. Kezdeményezőkészség. A kitűnő üzletkötő pontosan tudja, milyen fontos a kezdeményezés, ezért él is vele. Képzelőereje segítségével terveket sző, és ezeket önállóan át is ülteti a gyakorlatba. A legmagasabb szintű üzletkötőknek soha nem kell a szájukba rágni, hogy mit és hogyan kell csinálni.


  18. Tolerancia. A kitűnő üzletkötő mindenre nyitott és mindenkivel szemben toleráns, mert tudja, hogy csak nyitott elmével lehetséges a fejlődés.


  19. Megfelelő gondolkodás. A kitűnő üzletkötő használja az eszét! Ha kitűnő üzletkötő akarsz lenni, képesnek kell lenned rá, hogy mindig a tények alapján hozz döntéseket. Soha ne feltételezésekre alapozz, ha elérhetők a tények is! Csak akkor formálj határozott véleményt valamiről, ha biztos vagy benne, hogy tényekre építesz.


  20. Kitartás. A kitűnő üzletkötőt soha nem ingatja meg egy nem, és nem ismeri azt a szót, hogy lehetetlen. Az igazi nagymesterek pontosan tudják, hogy minden lehetséges ügyfél a legkisebb ellenállás útját járja, és igyekszik a nem mögé bújni. A kitűnő üzletkötő számára a nem csak amolyan végszó, ami azt jelzi, hogy kezdődhet az igazi műsor.


  21. Hit. Nem vallási értelemben véve. A hit itt azt a tudatállapotot jelenti, amikor teljesen biztos vagy benne, hogy képes vagy valamire. A kitűnő üzletkötő minden kétséget kizáróan hisz


  
    	a termékben, amelyet elad;


    	önmagában;


    	a lehetséges ügyfélben;


    	abban, hogy megköti az üzletet.

  


  A sikeres üzletkötők soha meg sem próbálnak üzletet kötni úgy, hogy nincs meg bennük a kellő önbizalom. És azt is tudják, hogy a hit ragadós, a leendő ügyfél vevőállomása is fogékony rá, és ha egyszer sikerül átragasztani az ügyfélre ezt a hitet, onnantól már a sajátjának érzi. Hit nélkül senki nem lehet sikeres üzletkötő.


  22. Pontos megfigyelés. A kitűnő üzletkötő mindig minden részletet alaposan megfigyel. A leendő ügyfél minden egyes szavát, minden egyes arckifejezését, minden egyes mozdulatát figyeli, és felméri annak jelentőségét. A kitűnő üzletkötő nemcsak azt figyeli és elemzi, hogy mit mond és tesz a leendő ügyfél, hanem azt is, amit a leendő ügyfél nem mond ki. A kitűnő üzletkötő figyelmét semmi nem kerülheti el.


  23. Mindig többet adni az elvártnál. A kitűnő üzletkötő mennyiségben mindig többet, és minőségben mindig jobbat ad, mint amennyit elvárnak tőle. Ezáltal a növekvő megtérülés és az összehasonlítás törvénye mindig az ő kezére játszik.


  24. Tanulni a kudarcokból és a hibákból. A kitűnő üzletkötő számára nem létezik olyan, hogy hiábavaló munka. Tanul a saját hibáiból is, akárcsak a másokéból. Minden kudarcban és hibában ott rejtőzik a vele azonos mértékű siker magja.


  25. A Mesterelme elve. A sikeres üzletkötők tökéletesen magukévá teszik a Mesterelme elvét, amelynek köszönhetően megsokszorozzák hatékonyságukat. A Mesterelme azt jelenti, hogy két vagy több ember tökéletes összhangban dolgozik egy konkrét cél elérése érdekében.


  26. Konkrét célkitűzés. A kitűnő üzletkötőknek konkrét értékesítési cél lebeg a szemük előtt. A nagymesterek soha nem indulnak úgy munkába, hogy lesz, ami lesz, annyi üzletet kötnek, amennyit tudnak. És nemcsak konkrét célkitűzésük van, pontos határidőt is rendelnek hozzá. A konkrét célkitűzés pszichológiai hatását majd az önszuggesztióról szóló fejezetben tárgyaljuk részletesebben.


  27. Az Aranyszabály használata (Soha ne tégy olyat másokkal, amit nem szeretnél, hogy veled tegyenek). A kitűnő üzletkötő minden üzleti tranzakció esetében alkalmazza az Aranyszabályt. Ahhoz, hogy te is kitűnő üzletkötő lehess, mindig tudnod kell az ügyfeled szemszögéből nézni a dolgokat.


  28. Lelkesedés. Az üzletkötő legfontosabb és legértékesebb tulajdonsága a lelkesedés. A kitűnő üzletkötő mindig tele van lelkesedéssel, amit bármikor képes mozgósítani is. Sőt, az igazi nagymester jól tudja, hogy az ő gondolatainak lelkesítő ereje átragad az ügyfélre is, aki ezután már úgy fog cselekedni, mintha eredetileg is ő maga lelkesedett volna a gondolatért.


  SZOKÁSOK, AMELYEKKEL FEL KELL HAGYNOD


  A sikeres üzletkötés a nélkülözhetetlen pozitív attitűdből fakad, amelyet a mindennapokban hasznosítanod kell. A kudarc pedig azon negatív szokások eredménye, amelyektől meg kell szabadulnod. A következőkben a legfontosabb negatív szokások listáját olvashatod:


  1. Halogatás. Az azonnali és kitartó cselekvés semmivel sem helyettesíthető.


  2. Alapfélelmek. Az az üzletkötő, akinek az elméjében bármilyen formában jelen van a félelem, nem lehet sikeres. A hat alapfélelem a következő:


  Félelem


  
    	a szegénységtől;


    	a kritikától;


    	a betegségtől;


    	valaki szeretetének elvesztésétől;


    	az öregedéstől;


    	a haláltól.

  


  3. Túl sok a üzleti hívás üzletkötés helyett. Egy telefonbeszélgetés nem azonos a személyes találkozóval. De az üzleti találkozó sem üzletkötés még. Sokan vannak, akik üzletkötőnek nevezik magukat, pedig ezt az alapvető igazságot sem tanulták meg.


  4. A felelősség áthárítása a főnökre. A főnöknek nem dolga, hogy fogja az üzletkötő kezét, és elkísérje őt a találkozóira. A főnököknek egyszerűen nincs ennyi idejük és ennyi lábuk. Ők legfeljebb megmondhatják az üzletkötőknek, hogy mi a dolguk, de nem végezhetik el a munkát helyettük.


  5. Kifogások keresésére pazarolt idő és energia. A magyarázkodás nem eredmény. A megrendelés az. Semmi más. Ezt ne feledd!


  6. Hotellobbikban vagy más helyeken elvesztegetett idő, ahol az üzletkötő azért dokkol, hogy összeszedje magát. Útközben szedd össze magad! Nagyon könnyű engedni a kényelmes környezet kísértésének.


  7. Búsongás szívszorító történeteken üzletkötés helyett. A gazdasági helyzet mindig jó beszédtéma, de ne hagyd, hogy elterelje a figyelmedet a feladatodról.


  8. Éjszakákba nyúló szórakozás. Tény, hogy a kapcsolatépítés a bulikon jót tesz az üzletnek, de akkor már nem feltétlenül, ha másnap képtelen vagy a munkádra koncentrálni.


  9. A főnöködtől vársz lehetséges ügyfeleket. Vannak, akik egyszerűen csak felveszik a rendeléseket, egyébként meg azt várják, hogy a lehetséges ügyfeleket futószalagon szállítsák nekik. A kitűnő üzletkötők maguk szereznek ügyfeleket. Ez az egyik legfontosabb dolog, amiért ők lesznek a nagymesterek.


  10. Várakozás a megfelelő üzleti feltételekre. Ez csak kifogás. Mindig van valami, amit az adott pillanatban megtehetsz. Csak rajtad áll, hogy kitalálod-e, mi az.


  11. A versenyhelyzettől való félelem, a visszautasítástól való félelem és a szimpla pesszimizmus. Ha már mielőtt bekopogsz az ajtón, arra számítasz, hogy az ügyfél nemet fog mondani, jó esélyed van rá, hogy nem fogsz csalódni. Az emberek megérzik rajtad, ha félsz, és azonnal kiszúrják a lúzereket.


  12. A napi tervezés elmulasztása. Aki megtervezi a munkanapját, az logikusan és hatékonyan végzi a munkáját, és véghez is viszi, amit az adott napra tervezett. Ha egy üzletkötőnek nincs napirendje, szó szerint azt se tudja, hol kezdjen hozzá a munkához.


  13. A megkeresések nem megfelelő nyilvántartása. A leendő és a bejáratott ügyfelek egyaránt furcsán érzik magukat, ha az üzletkötő rendszeresen elfelejti visszahívni őket a megbeszélt időben. Ha egy ügyfélnek valamilyen termékre van szüksége, az azonnal kell neki!


  14. Késés. Az az üzletkötő, aki folyton elkésik az üzleti tárgyalásokról, értekezletekről vagy akár a munkából, hamarosan új ügyfelek, sőt talán új munkahely után is nézhet.


  15. Elavult, nem naprakész anyagok használata. Az ütött-kopott, koszos, elavult anyagok azt sugallják, hogy az üzletkötő felkészületlen és igazából nem is érdekli az egész.


  16. Toll és papír nélkül. Az íróeszköz alapvető feltétele egy üzletkötő hatékonyságának. A kitűnő üzletkötő olyan tollat választ, amely biztosan megfelel a követelményeknek. És tudja jól, hogy az ügyfelekben pillanatok alatt kialakul egy kedvezőtlen kép arról az üzletkötőről, aki folyton kölcsönkért tollal jegyzi fel a megrendeléseket. Azokból pedig végképp gyorsan elegük lesz, akik vissza se adják a kölcsönkapott tollat.


  17. Szemüveg és ékszerek birizgálása. Aki a karóráját tekergeti, a gyűrűjét forgatja vagy a szemüvege szárát harapdálja, mintha ettől jobban tudna gondolkodni, az biztos, hogy rövid időn belül az ügyfelei idegeire megy, és keresztet vethet az üzletre.


  18. Kelletlen előadásmód. Ha úgy mész végig a prezentációdon, mintha te unnád a legjobban  monoton hangon, unott képpel , biztos lehetsz benne, hogy az ügyfél is unni fogja. Sőt, téged is unni fog.


  19. Személyes problémák kitárgyalása üzlettársakkal és ügyfelekkel. A személyes problémáid neked fontosak  és csakis neked. Mindenkinek megvan a maga keresztje, és senkit nem érdekel a te bajod.


  20. Nem olvasod el a vonatkozó brosúrákat, nem vagy képben. A vállalatod nem azért gyártja azokat az anyagokat, hogy javítsa a papírgyárak üzleti eredményét, vagy hogy sok papírrepülőt lehessen hajtogatni belőlük, amelyek olvasatlanul a szemetesben landolnak. Azért készülnek, hogy neked mondjanak valamit. Olvasd el őket! Légy mindig naprakész és jól informált.


  21. Udvariatlan parkolás. Az az ügyfél, aki azt látja, hogy az üzletkötő az ő saját, névre szóló parkolóját használja, nem igazán kap kedvet a vásárláshoz. Aki közlekedési dugót okoz, mert elállja az utat az iroda előtt, biztosan számíthat az ügyfél rosszindulatára, és nem sok jót remélhet a jövőbeni üzletkötés terén. Igazán nem olyan nagy dolog egy kicsit távolabb parkolni, és onnan gyalog az ügyfélhez sétálni.


  22. Olyasmit ígérsz, amit a cég nem tud teljesíteni. Amit az üzletkötő megígér, azt az ügyfél meg is akarja kapni. Aki nem tudja betartani az ígéretét, az nemcsak az ügyfelet és a cégét hozza kellemetlen helyzetbe, hanem egyenesen árt az üzletmenetnek.


  23. Esernyő nélkül indulsz útnak. Egy bőrig ázott üzletkötő, aki arra nem képes, hogy az időjárásnak megfelelően készüljön fel a napjára, igencsak szánalmas látványt nyújt. Egy könnyű esőkabát vagy egy esernyő mindig aranyat ér, amikor szükség van rá.


  24. Kifogysz a papírból. Az az üzletkötő, akinél nincsen kellő mennyiségben brosúra, megrendelő, szerződés és a többi, bizony nem sok üzletet tud kötni.


  25. Szimpla pesszimizmus. Ha valaki arra számít, hogy az ügyfél ajtót mutat neki, általában ez is történik.


  Minden üzletkötő pontosan tudja, hogy az üzletet először önmagával kell megkötnie. A félelem csak a te elmédben létezik. Akkor lehetsz csak vesztes, ha te magad úgy gondolod, hogy az vagy. Hogy mennyire tudod meggyőzni az ügyfelet, csak attól függ, hogy mennyire tudod meggyőzni önmagadat.


  Tanulmányozd tüzetesen a listát. Ha valamiben nem vagy elég jó, változtathatsz rajta. Az üzletkötés egyszerre művészet és tudomány, és a mi a legfontosabb, mindenki el tudja sajátítani.


  NAPOLEON HILL

  A teljes Gondolkodj és gazdagodj


  [image: Napoleon Hill]


  382 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Elengedhetetlen kalauz azok számára, akik nagy dolgot akarnak véghezvinni.


  Napoleon Hill lerántja a leplet az elsöprő siker titkáról, és megosztja velünk azt a kipróbált módszert is, mely lehetővé teszi, hogy elérjük hőn áhított céljainkat.


  Ez a könyv megmutatja, hogyan gazdagodhatunk meg – a szó minden értelmében.


  



  NAPOLEON HILL

  Az erő útja
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  213 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Legyél akármilyen szorult helyzetben, legyenek akármennyire borúsak a kilátásaid, tudatában kell lenned annak, hogy birtokodban van AZ ERŐ, amit szándékaid szolgálatába állíthatsz.


  Ha elsajátítod Napoleon Hill feledésbe merült, de örök érvényű leckéit, az élet olyan lehetőségeket nyit meg előtted, melyekről korábban nem is álmodtál!


  [image: feles.jpg]


  ÉDESVÍZ WEBÁRUHÁZ

  AKCIÓK • INFORMÁCIÓK


  webaruhaz@edesviz.hu

  00-36-1-320-3642

  www.edesviz.hu
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  ÉDESVÍZ KÖNYVESBOLT

  1092 BUDAPEST • RÁDAY UTCA 14.


  konyvesbolt@edesviz.hu

  00-36-1-266-3778
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  ÉDESVÍZ KÖZÖSSÉG

  ÉRDEKESSÉGEK • KÖNYVRÉSZLETEK • JÁTÉKOK


  A mindennapokra!


  ÉDESVÍZ KIADÓ
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  ÉDESVÍZ + magazin

  Cikkek az

  EGÉSZSÉG • ÖNFEJLESZTÉS • EZOTÉRIA

  témaköreiben


  Érdekes információk szerzőkről és könyvekről


  Keresd a www.edesvizkiado.hu címen
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