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A sikeres iizletépités 8 titka

A tananyag célja, hogy a cégstratégidban szerepld értékek az On kozvetitésével
megvaldsulhassanak, On ezdltal sajat iizletet épitsen, fejlessze a véllalkozdsat, dinamikusan
novekvo profitra tegyen szert, és olyan életet éljen, amilyet megalmodott maganak.

Egy valamit le kell szdgezni: a személyes ajanlason alapuld halozati értékesités a
legdinamikusabb iizleti médszer. Nem konnyti ugyan, de tanulhaté.

Eddig is tudta, hogy az internetben van a legnagyobb iizleti lehetdség, de eddig esélye sem
volt r4, hogy On is részesiilhessen beldle? Inditsa el sajat internetes véllalkozasat!

A WSP, mint eszkoz. Miért WSP? Miért halozati értékesités?
— 100%-ban magyar tulajdonu cég, aminek 6ridsi jovoképe van.
— A termék eladja onmagat, hiszen honlap nélkiil egy vallalkozdas lathatatlan.
— Minimalis befektetéssel sajat vallalkozas indithaté. (nem kellenek hozza
milliék).
Gyors megtériilés
Nincsen irodabérlet, nem kell alkalmazottakat fizetni, nincs raktarkészlet.
Nincs kockézat, de van lehetdség.
Nincs fonok, aki ugréltassa, de van mentor, akit On dolgoztathat, akinek az a
kotelessége, hogy Ont sikeressé tegye.
Folyamatos, teljesitmény utdn jard, pontosan fizetett jutalék, aminek nincsen
felso hatéra.
Passziv jovedelem
Folytonos és folyamatos tovabbképzési lehetdség
Innovativ médszer, 4j generacids halozatépitési lehetdség
Villalkoz6i kapcsolathdloban valé részvétel
Kozvetlen- €s tobbszintl iizletépités
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Ha az aldbbi pontok mentén halad végig az lizletépitése sordn, akkor a siker garantélt:

1.) Es, hogy On valéban sikeres akar-e lenni, ahhoz fogalmazza meg, hogy mit jelent
Onnek ez a fogalom.
Szerintem sikeres ember az, ...
... akire biiszke a csaladja.
.. aki anyagilag fiiggetlen
.. akinek sajat vallalkozdsa van, és nincsen fonoke
.. akinek sok a szabadideje
.. akinek mindig van 100 ezer forint a zsebében
.. akinek nagy autdja van
.. aki évente 3-szor megy nyaralni.
.. akinek sok bardtja van.
.. aki megteremtheti dlmai otthonét
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frja le, hogy On milyen sikeres ember szeretne lenni!

2.) Tiizzon Ki célokat!
Keresse meg maganak azokat az életcélokat, amiért hajlandé tenni, megmozdulni, tanulni,
dolgozni és dolgozni, és dolgozni.

A jovéije csakis olyan lesz, amilyenné On teszi. Eljott a pillanat, hogy eldontse, milyen lesz.

Irja le a hatdrozott céljait, irja mellé, hogy mikorra szeretné elérni 6ket, és fiiggessze ki a
papirt egy jol lathat6 helyre. Minden nap olvassa el a céllistit, koncentrdljon az dlmaira, és
minden energidval, és gondolattal torekedjen rd, hogy elérje a célokat.

Tudta On, hogy az egyik amerikai egyetemen végzett felmérés szerint, a végzds didkoknak
csupdn a 3 %-a tudta megmondani, hogy milyen konkrét céljai vannak az életben?

20 év mulva ez a 3% joval nagyobb vagyonnal rendelkezett, mint a tarsaik. Ezért mondjuk,
hogy a célok az élet mozgatorigoi.

Ha On iddig elolvasta a segédletiinket, és nem {rja le a konkrét céljait, akkor egy nagyon
fontos 1épést vétoz meg. Tehdt irja le, most! Kérem valaszoljon az alabbi kérdésekre:

Mik a tervei ezzel az iizlettel? Mit akar elérni 6 hénapon beliil? Mennyi pénzt szeretne keresni
1 év mulva? Mire akarja elkolteni ezt a pénzt?

3.) Milyen a j6 hozzaallas?

Gondolkodjon pozitivan, és eréfeszitéseit siker fogja koronazni! Folytassa a sort.
A vereség szamomra ismeretlen sz6.

Nem nyugszok bele, hogy...

Nyitva all elttem a lehetdség, hogy megvaltoztassam az életem.

A kezembe veszem a sorsom irdnyitasat.

Milliokra tehetek szert, ha...

Lépést tartok a korral, és feladatomnak tekintem, hogy tisztdban legyek vele, mi torténik
koriilottem.

Erdekl3dok masok irant.

Lekiizdhetetlen vagy €l bennem, hogy...

Beosztom az idomet.

Megtanulok iizletet kotni.

Dolgozok a tervemen, és a céljaim elérésén.

Szembe nézek a nehézségekkel, és lekiizdom Oket, ezzel tapasztalatot szerzek.
Nincs lehetetlen.
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4.) Névlista osszeallitasa

Kinek fogja ajanlani ezt a lehetdséget, és/vagy inkabb kitdl fog ajdnlést kérni!? Els6é korben
azokt6l, akiket ismer. Eppen ezért gondolja végig, hogy kikkel talalkozott, kikkel beszélt az
elmult héten. Jegyezze fel a neviiket, utdna bdvitjiik a kort.

3 fontos szabaly:
1. Ne gondolkozzon azon, hogy kit fog érdekelni ez az iizlet, ne szelektaljon. irjon fel
mindenkit, aki eszébe jut. Ajanlast barkitol kérhet.
2. A névlista sosincs készen, folyamatosan bdviteni kell. (ajanlasokkal)
3. Mindig jegyezze fel megjegyzésként a név mellé azt is, hogy az adott személyt miért
fogja érdekelni az iizlet, vagy a termék, mivel foglalkozik, és néhany jellemzdjét.

On egy csticsterméket, pénzt, villalkozast, és munkalehetdséget kindl az embereknek!
Azokat ne irja fel a listdjara, akiknek nincs sziiksége

— csucstermékre

— pénzre

— vallalkozasra

— munkalehetdségre.

Rajtuk kiviil az dsszes tobbi ismerdsének szerepelnie kell a névlistdjan.

Ha On nem mutatja meg ezt a lehetoséget az ismerdseinek, és azoknak, akiket ajanlanak
Onnek, majd megmutatja mas!

Tehit {rjon fel mindenkit, akivel valaha taldlkozott. Ok lesznek a leendd iizlettarsai vagy a
legjobb ajanléi az elsd korben.

Néhany gyakorlati tipp:
— masolja ki az Osszes nevet + telefonszamot a mobiltelefonjabol
— frja fel a listara az Osszes ismerdsét a kozosségi oldalakrol (iwiw, facebook
stb.)
névjegykartyak, régi hataridénaplok
csaldd, bardtok, iskola, gyerekek, szomszédok
kit ismer, akiket igy hivnak: Sdndor, Gabor, Tamds, Ferenc, Katalin, Méria stb.

VRN

Ha alapos munkdt végzett, akkor van egy 500 — 1000 fés névlistdja. Amennyiben koziiliik
mindenki ajanlj Onnek 5 embert, akkor lesz egy tovabbi 2500 — 5000 f6s névlistija.

Egy jo tanacs: az els6 10-20 embert a szponzoraval egyiitt keresse meg.
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5.) Utemterv készitése

Mindig eldre kell megterveznie a kovetkezo hetet, és elOre kell terveznie a kdvetkezd napjét.
Készitsen rendszeres idobeosztast, és tartsa be azt, hogy ne veszitsen idot, mert ha idot veszit,
pénzt veszit.

Ha az egyik napra betervez egy iizleti beszélgetést, akkor az azt kovetd napra tervezze be a
folyamat lezarasat, a nyomon kovetést.

Jarjon el képzésekre, rendezvényekre, ezek idopontjat j6 eldre jegyezze fol a
hatdridénapléjaban.

Mindig egyeztessen elore a szponzoraval. Ha van egy 4j belépdje, segitsen neki is elkésziteni
a sajat heti litemtervét.

A sikeres iizletépités alapja, hogy hetente min. 2-5 iizleti targyalast folytat le, és elvégzi a
nyomon kovetést is, vagyis lezdrja a folyamatot.

6.) Meghivas

Meghivni lehet telefonon, személyesen, vagy irdsban is.
Az egyik legpraktikusabb a telefonos meghivdsi mddszer, hiszen mobilon bérkit barhol
barmikor utol lehet érni.

Fontos, hogy telefonon ne prezentaljon, ha csak nem profi call centeres értékesitd. A feladat
ilyenkor az érdeklédés felkeltése, a helyszin és az idopont-egyeztetés.

A jovébeli iizleti partnereit meghivhatja a sajat lakdsdara, mas lakdsdra, nyilvanos helyre, de
felajanlhatja, hogy On megy el az ismerdse lakdsdara, irod4jaba, vagy boltjaba.

Példa:

- Szia, jokor hivlak?

- Igen, szia.

- Azért hivlak, mert kitalaltam, hogy hogyan tudndnk kozdsen pénzt keresni, (érdekl6dés
felkeltése) raérsz valamikor egy fél 6rara?

- Mégis mirdl van sz6?

- Na latod pont ezt szeretném elmondani neked. Tudunk taldlkozni kedden, vagy ha az nem
]9, akkor csiitortokon nélunk a lakdson? (helyszin)

- A kedd az nem j6, mert elutazok, de csiitortokon raérek.

- Rendben, a 17 6ra megfelel neked? (idépont)

- Igen.

- Oké, akkor ezt fel is irtam, és varlak csiitortokon, du. 5-kor nalunk. Szia!

- Szia.
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Ha az ismerdse nagyobb egéval rendelkezik, akkor kérheti azt is, hogy adjon tandcsot Onnek,
mert taldlkozott egy jo lehetdséggel, ami akar még 6t is érdekelheti, de elsésorban On most a
véleményére lenne kivancsi.

7.) Uzleti prezenticié — targyalas

A cégprofil:

online terméket értékesitiink offline

maganszemélyeket hozunk Ossze véllalkozdokkal a virtudlis térben
promdcidkat inditunk online és offline

képzéseket tartunk

a munka vildgabdl kiszorult embereket lehetdséghez juttatjuk
vezetoket képziink

{6 profilunk a marketing kommunikdcio, a személyes értékesités, és Uj
munkatdrsakat keresiink

kozvetlen- €s tobbszintli izletépitést folytatunk

informatikai véllalkozdshoz keresiink partnereket szervezési és sales-es
feladatokra

egyetemisték, érettségizett didkok 6nall6 véllalkozas inditasat timogatjuk
Uj kapcsolatrendszerek kiépitésén dolgozunk a gazdasig szerepldi kozott
munkahelyet teremtiink

reklammarketinggel foglalkozunk és partnereket keresiink

véllalkozo6i klubokat szerveziink

partnerkapcsolatokat generdlunk

a kis- és kozépvallalkozdsokat készitjiik fol a virtudlis tér haszndlatara
szamitastechnikai szaktandcsad6 hdlézatot épitiink ki

L il lild

Ll ilild

I. Informaciodszerzés
Az izleti targyalds elsd fazisaban fel kell oldani a gyakran hiivds hangulatot, beszélgetni kell
az tigyféllel, és kérdéseket kell feltenni neki. Ennek a bevezetd szakasznak az a célja, hogy

informaciot szerezziink az iigyfélrol, és elkezdjiik 6t irdnyitani. (AKi kérdez, az iranyit.)

Irjon 6ssze 100 kérdést, amit barkinek fel tud tenni barmilyen tdrgyaldsi helyzetben!
I1. Igényfelmérés

Ezt kovetden jon az értékesités legfontosabb szakasza, az igényfelmérés. Meg kell tudnia,
hogy mit akar az iigyfél, és hogy miért akarja azt, amit akar?!
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Pl.: Az nem elég, hogy kideriti, az igyfél akar egy honlapot. Meg kell tudnia, hogy mire
akarja hasznélni a weboldalt, mennyi informdciét akar benne k6z0lni, ki lesz a célcsoport stb.

Onnek a miértre kell fékuszélnia. Deritse ki, hogy miért érdekelheti az tigyfelet a termék, és
miért az tizlet. A prezentacidt e koré kell épiteni a kovetkezd 1épésben. A ,,miért” lesz a
megoldas arra, hogy hogyan adja el az tigyfélnek a lehetdséget.

I11. Prezentacio

Minden vallalkozénak draga az ideje, ezért az iizleti alapok megvildgitasaval ne toltson el
tobb 1dot 10-15 percnél. Legyen a prezentdcidja tomor, vildgos, és attekintheto.

A prezentici6ja célja, hogy megoldasokat kinaljon az iigyfél problémaira, és felkeltse a
birtoklasi vagyat a termék és a lehetoség irant. On a szakértd, akitdl az tigyfél valaszokat
var. A bemutat6 végén az ligyfélnek azt kell gondolnia, hogy ,,Ez kell nekem!”

Jo tanacs 1: Ne probdlja az ismerdseire raerészakolni az tizletet. Mutassa meg nekik a
lehetOséget, és hagyja, hogy 0k dontsenek. Ha nemet mondanak ne gy6zkodje Oket, inkabb
kérjen toliik ajanlist! Kérdezze meg, hogy ismernek-e olyan embereket, akiket viszont

/////

és telefonszamot kér , fizetségiil”. Igy béviil a névlistdja, és nagyon jol jar!

J6 tanacs 2: A termék arar6l mindig a targyalds legvégén beszéljen, amikor az iigyfél mar
hatarozottan eldontotte, hogy sziiksége van erre a termékre.

Jo tanacs 3: A multi level marketing egy értékesitési modszer, aminek csak egy része a
termék eladasa, a 1ényegesebb rész az iizlet-€pitésrol sz6l. On mdsok teljesitménye utén is fog
kapni jutalékot, ha halézatot épit.

,,Inkabb szeretnék 1% hasznot hiizni szaz ember erofeszitésébol, mint 100% hasznot
huzni a sajatomébol.”
J.P.Getty (in 1957 Fortune magazine named him the richest living American)

8.) Lezaras

Foglalja 6ssze a beszélgetés végén, hogy mit kindl (kockdzatmentes vallalkozési lehetdség;
minimalis befektetés, gyors megtériilés, folyamatos tovabbképzési lehetdség stb.), és kérje
meg az iigyfelet, hogy hozzon dontést.

Id6zitsen megfelelden, €s tegyen fel hatékony zarokérdéseket.

Fogalmazzon meg elore néhany egyértelmii zarokérdést!
A kifogasok a zaraskor jonnek, tanulja meg kezelni ezeket!
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Ha a vevd mégis gondolkodasi idGt kér, ne adjon neki egy napndl tobb id6t. Ha 24 éra nem
elég neki ahhoz, hogy dontson, akkor ne szamitson rd. Mindenképpen a kdvetkezd napra
beszéljen meg egy ujabb taldlkozot.

A sikeres iizletkotés esélyei:

1 nap —70%
2-4 nap - 23%
5-10nap -7 %

J6 tanacs: Ne felejtsen el ATANLAST kérni! A legtdbb esetben azért nem kapunk ajdnldst,
mert nem kériink.



