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Kulonleges felhivas csak haldzati vezetoknek:
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annal inkabb meg akarod talalni a titkos formulat, mellyel vezetdket
talalhatsz.

Tobb vezetot akarsz az also vonaladban?

Iratkozz fel az ingyenes, kotelezettségek nélkili, 13 leckébdl allo

vezetd tanfolyamra a kovetkezd weboldalon:

http://www.mImsiker.hu/bigal.htm

Csak az e-mailcimedet kell megadnod és maris kildjik a leckéket.

Nincsenek hil igéretek, nincsenek csapdak. J6 mulatast.

Vesztenivaldd nincs, csak tobb vezetdre fogsz szert tenni.
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El6szé
Sokan nem tudnak részt venni az ,él6” Képesség Marketing és Promdcio
szeminariumomon, de meg akarjak tanulni, hogy kell felpdrgetni a

haldézati marketing Gzletet.

Osszeszedtem néhdnyat a havi ,Fortune Now” (Vagyon Most) hirlevelem

legjobb Képesség Marketing Technikai kozil és Osszegy(ljtottem ezeket
ebben a kdnyvben. Egy teljesen Uj szemléletmddot kapsz, amivel a sajat

haldzati marketing lizletedet tekintheted at.

Most megtanulhatsz néhany haladdé marketing technikat, amit én

konnyedén arra hasznaltam, hogy megel6zzem a versenytarsaimat.

Légy készen az Uj éilményre!

Tom ,,Big Al” Schreiter


http://www.fortunenow.com/fortunenow/index.htm
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Politikusok hasznaljak.
Bemonddk hasznaljak.
Reklamszakemberek hasznaljak. Nem kellene

neked is?

Mir6l beszélek? A szlogenekroél. Mik is azok a szlogenek? Ezek csupan kis
részei a beszédnek, amik kitlinnek a jeloltek gondolataiban - és ezek az
apré informaciok az egyetlen dolgok, amire a jeloltek emlékeznek.

Es ime egy példa a szlogenre.

Amikor id. George W. Bush indult az elndkvalasztasokon néhany évvel
ezel6tt, hosszu kampanybeszédet tartott egy csoportnak. Az egyik dolog,
amit mondott:

»,Olvassanak a szamrodl. Nem lesznek Uj addk.”

Par nap mulva a beszéd egy része megjelent a hirekben is. Mindenki

ismerte a frazist.
»,Olvassanak a szamrodl. Nem lesznek Uj addk.”

Emlékszel-e valami egyébre abbdl a bizonyos beszédbd6l? Nem. Mindaz,

amire emlékszel csupan a szlogen.

»,Olvassanak a szamrodl. Nem lesznek Uj addk.”



Kereskedelmi reklamszakemberek ismerik a szlogenek erejét. Keményen
dolgoznak egy-egy magaval ragaddo mondatért, gyakran ismételgetik 6ket,
és aztan reménykednek, hogy a szlogen megragad a fejedben. Néhany

példa?

~A Winston ize olyan, mint amilyennek egy cigarettanak lennie kell.”
»A dolgok jobban mennek Coke-kal.”
,Burger King: a Whopper hazaja”

~Ma kiérdemelsz egy sziinetet.”

A fenti példak érdekessége, hogy mindegyiket 20 évvel ezelott talaltak ki.

Es még mindig emléksziink rajuk.

A szlogen a kommunikacié jo modja. A jeldltek a bemutaténk csupan kis
részére fognak emlékezni. Konnyitsd meg ezt a jeldlteknek! Adj nekik
filbemaszo, koénnyen megjegyezhetd szlogent, amik kivaltjak, hogy

megvegyék a termékeidet, vagy csatlakozzanak a programodhoz.

Hat akkor kezdjink néhany vald életbdl vett példaval, amit kedvelek.

Kénnyebben raérezhetsz a szlogenekre, ha megtapasztalod azokat.
Fogyasztd tablettak

1. Haszndlja ezeket a tablettdkat és (ilés kdzben foagyhat. Elvezze a
kedvenc TV-mlsorat, mialatt a felesleges kilék semmivé lesznek.

2. Ezek a gyogyndvényes zsirégetd tablettdak ,elolvasztjak” a
felesleges kildkat — étkezés kdzben!

3. Ha meg akar szabadulni azoktdl a bizonyos extra kildktdl, ne toltse a

napot szenvedéssel, mert éhes. Ehelyett hasznalja az X terméket.

Olyan, mintha akarater6t kapna egy tablettdban.



. Miért ne fogyhatna alvds kozben? Elvezze a mély éjszakai alvast,
mialatt a_teste ,ledalmodja” azokat a bizonyos felesleges
kilokat.

. Probalja ki a kaldria-gyilkos fogyaszté tablettakat most!

Csokoladés reggeli ital

. A f6zés és reggeli edények elmosogatasa helyett miért nem iszik
egy finom reggeli shake-et? Csupan 20 masodperc alatt elkészil és
csak egy tanyér és egy kanal lesz piszkos.

. Mit szdlna egy 80 centes reggelihez? Csokoladés, mégis karcsu
marad!

. Az insant reqggeli gyorsabb, minta mikrohulldmu sutovel

készitené.



Tavolsagi telefonszerviz

. Keressen pénzt minden alkalommal, mikor tavolsagqi

beszélgetést folytat.
. Keressen pénzt minden alkalommal, mikor a szomszédija

felveszi a telefont.

. Keressen pénzt, mikdzben alszik és masok telefonon beszélnek.

Taplalkozasi termékek

. On lesz az egyetlen, aki hétfé reggel kilenckor felkelés utdn

boldog lesz.
. Ett6l a terméktdl Ujra 16 évesnek fogja érezni magat, csak

sokkal bélcsebben.

. On lesz az egyetlen a munkahelyén, aki nem érzi azt, hogy délutén
haromkor sziiksége van egy kis szunydkalasra.

. Ha hazaér munkabdl, nem fogja érezni a televizidzas utani vagyat.

Azt fogja érezni, hogy tancolnia kell!

5. Ez az, amit mi ,szunydkalds-ellenszernek” hivunk.
6. Instant energia egy kapszulaban.
7. Tartds eqgy Gvegben.

VizszUrok

. Minden viz Ujrahasznositott. Ez az egység nincs kitéve mas

emberek kdzremUkodésének.

. A _klor kivaléan alkalmas a ruhak kifehéritésére, de nem a

ayomorra.

3. Fantasztikus izl viz, csak 2 forintért literenként!

. Most megkodstolhatja a tiszta, szennyezddés-mentes vizet. Nem kell

aggoddnia a kicsi, ismeretlen darabkak miatt, amik az Gvegben

lebegnek.
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Rostgazdag termékek

1. Ez a termék tokéletes pizzaimaddok szamara, akik gvulolik a

LNyultapot” a napi rostbevitelhez.
2. Az eredmény lathatdé 24 éran belil.

3. Aranyérben szenved6knek. Nem kell soha tobbé feljajdulni.

4. A tokéletes diéta kiegészitdje. Fogyassza étkezés eldtt 15
perccel és sulyproblémai megszinnek.

BOrapolas

1. Hozza bérét olyan formaba, hogy soha tébbé nem kell sminket

hasznalnia.

2. A bore ugyanolyvan lesz, mint egy 16 évesé, csak pattanasok

nelkul.

3. Olvyan sima lesz a bé6re, hogy mindenki meqg akarja maijd

grinteni.
Erted mar, hogy m(ikédnek a szlogenek az tizleted érdekében?

A fenti példdk mind-mind termékre vonatkoztak. Mindenkinek konnyd
kitaldlni néhany szlogent a termékedre, vagy szolgdltatdsodra
vonatkozdéan, igaz? Csak add tovabb ezeket a szlogeneket a
termékforgalmazdidnak, és meglatod, a kiskereskedelmi forgalmad

névekedni fog.
De mi a helyzet a lehet6séggel kapcsolatos szlogenekkel? Nem

lenne nagyszerU, ha lenne egy sor lehetdséggel kapcsolatos szlogen, amit

a jeloltkeresésnél és bemutatok alkalmaval tudsz felhasznalni?
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Prébaljunk meg parat:

1. Olyan, mintha hetente egyszer fizetési utalvanyt taldlna a
postaladajaban.

2. Olyan, mintha masodallasbdl szerezne plusz jévedelmet, csak nem
kell elmenni dolgozni.

3. Ugy hivjuk: ,fénok-elnémitd”.

4. A terv neve: ,nyerni a lotton”.

5. Nem kell mentegetdznie és konyorognie egy nap szabadsagért a
mindenhaté fonoknél. Akkor vesz ki szabadnapot, amikor akar.

6. Egy cégnél egy évben 50 hetet dolgozik - és 2 marad 6nmagara.
Tisztességesnek tlnik ez?

7. Mennyi idOt tolt hazastarsaval és gyermekeivel munka utan?

8. Azért hazasodott meg, hogy legyen csaladja. Nem lenne jo tobb idot
télteni veluk?

9. Kaphat 300 $-os fizetésemelést és még csak kérnie sem kell a

fonokétol.
10. Mindig nevet a féndke, mikor On fizetésemelést kér?
11. Elképzelhetd, hogyha holnap beszél a féndkével, 300 $-os

fizetésemelést fog kapni?
12. El tudja képzelni, hogy nincsenek befizetendd szamlak és még

mindig van pénz a bankszamlajan?

13. Itt a lehetdség, hogy anydsanak Balirdl kildjon képeslapot.

14. Ha On lenne a sajat féndke, mennyi szabadnapot venne ki?
15. Ki keres tobbet, a fonok vagy a beosztott?

16. Ki szérakozik jobban, a fénok vagy a beosztott?

17. Minden nap, mikdzben Ulsz az ingdazék kozott, kérlek

mondogasd magadnak: ,Ez igen! Ez aztan a buli!”.

18. A szileink megmondtdk mit csinaljunk. A tanaraink
megmondtak, mit csindljunk. Most a fénokink mondja meg, hogy
mit csindljunk. Es mikor lesz rajtunk a sor, amikor eldénthetjiik,

hogy mit akarunk csinalni?
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19. Ez olyan, mintha rock-sztarok lennénk. Irsz egy slagert és
kapod a szerzdi jogdijat egy életen at. Most szponzoralhatsz néhany
embert és jutalékot kapsz egy életen at.

20. A vilagon kétféle ember létezik... Azok, akik minden hénapban
talalnak egy szaj reklam bonuszcsekket a postaladajukban - és

azok, akik nem. On melyik csoportba akar tartozni?

Most te jossz. Miért nem taldlsz ki néhany szlogent a kovetkezd

eldadasodra, vagy megbeszélésedre?

Az alsé vonalad mar varja a tesztelt, nyer6 szlogeneket.
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Akarsz jelolteket vezetni, akik jelenleg taposdémalomban

szenvednek?

Sok étteremben egy Uvegedény talalhatd a pénztar mellett, ahova az
Uzletemberek bedobjak a névjegykartydikat. A csabitas: az Uzletember
nyerhet egy ingyenes ebédet, vagy vacsorat az étteremben a heti hlzas

alkalmaval.

Vajon mit csindlnak az éttermek a névjegykartyakkal a huzas utan?

Kidobjak!

Ingyen hozzajuthatsz ezekhez a névjegyekhez, vagy legalabbis azért a
minimalis koltségért, amit az ,ingyen-ebéd” megvasarlasara forditanal.

Most mit csindlnal ezekkel a névjegyekkel?

Rajossz, hogy ezek a kartyak potencialis jelolteket jelenthetnek az Uzleti

lehetdséged szamara.

Mit tudsz ezekrdl a jeldltekrol?

1. Egy kilenct6l o6tig tartd munkahelyen szenvednek, hossz( orakat
fecsérelnek el és pontosan ismerik a munkahely hatranyait és a
szabadsag hianyat.

2. Ezek a jeloltek rendelkeznek szabadon elkoltheté jovedelemmel,
mert megvasaroljak az ebédet, ahelyett, hogy vinnének otthonrdl
magukkal.

3. Ez a rendelkezésre all6 jovedelem atcsoportosithatd arra, hogy
épitsék a részmunkaidoben végzett haldzati Gzletiket. Példaul, ha
egy honapban 20 ebédet vasarolnak, az legalabb 150 $ extra

jovedelem, amit akar az Gzletikre is elkolthetnének.
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4. Ezeknek a jelolteknek allandd munkahelylk van, ki tudjak fizetni a
szamlaikat. Megtehetik, hogy tirelmesen épitik halézati marketing

uzletuket.

Miért nem irsz egy rovid értékesitd vagy toborzé levelet ezeknek a
jelolteknek? Megvan bennik a motivacié6 és megvan a szabadon
elkolthetd jovedelmik, ami alkalmassa teszi 6ket, hogy a jovében vezetdk

legyenek a szervezetedben.

Miért irsz nekik ahelyett, hogy felhivnad 6ket? Mert ha irsz nekik,
csak az érdekl6d6, pozitiv, motivalt jeloltekt6l kapsz visszajelzést,
akik csinalni akarnak valamit. Nem fogsz sirankozast és menteget6zést
hallgatni az alkalmatlan jeloltektdl.
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Ajandékutalvanyok

Tobb emberre van sziikséged, akivel beszélhetsz? Teljesen kifogytal a

jeloltekbodl?

Miért nem prébalod ki az ajandékutalvanyt, ami lehetdséget ad neked

arra, hogy tébb jeloltet meglatogass?

Hogyan mikodik?

Tételezzik fel, hogy bdrapolasi termékek eladasaval foglalkozol. Kik a

legjobb felhasznaldk?

Hoélgyek.

Elérheted ezeket a termék-felhasznalokat és beszélhetsz nekik a
lehet6ségedrdl az ajandékutalvanyok segitségével. Nézzik, hogyan is

mUkddik.

Menj el egy irodaba, ami féleg hazas és parkapcsolatban él6 férfiakat
foglalkoztat. Mivel a férfiak tipikusan szoérny(d vasarlok, rettegnek a
Valentin naptdl, Karacsonytdl, sziletésnaptdl, évfordulotdl stb. A
kovetkezOkben olvashatod, hogy is viszik véghez az ajandékvasarlast,

amikor ezek a specialis napok kézelednek.

Egy nappal azel6tt a bizonyos nap eldtt bemennek egy helyi boltba
kb. 6t perccel zaras eldott. Amikor mar bent vannak, egyhelyben
acsorognak és vizsgalgatjak a pultot — és teljesen kétségbe esnek.
Halvdny gézik sincs. Altaldban megragadnak valamit, ami
kényelmesen elérhetd magassagban van, megvasaroljak, aztan a

kovetkez6 néhany érat a becsomagolas kinjaival toltik.
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Az ajandékvasarlas az egyik legnagyobb probléma a férfiak életében.

Es te megoldast kinalhatsz ra.

Mondd el az irodaban I|évo férfiaknak, hogy meg tudod oldani az
ajandékvasarlasi problémaikat. Még pénzt is dobnak feléd, hogy levedd a

vallukrol életliik egyik kényelmetlen terhét.

Minden férfi meg fog adni neked hat vagy hét datumot, amikor minden
évben ajandékra van szlikséglik. Elmondod nekik, hogy majd te
megvasarolod és be is csomagolod az ajandékot, még egy alkalomhoz ill6
kartyat is szerzel - és leszallitod a csomagot egy nappal a specidlis datum

el6tt.

Mivel ebben a példaban borapolasi termékekkel foglalkozol, készitesz egy
takaros kis csomagot az altalad forgalmazott termékekbél - és beleraksz
egy ajandékutalvanyt és egy kataldgust, igy az megajandékozott holgy
beszerezhet még tovabbi termékeket, ha akar.

Ha a holgy megkapja az ajandékkosarat, hasznalni fogja a termékeidet.
Néhany hét mulva fel fog hivni, hogy bevaéltsa az ajandékutalvanyt és
hogy rendeljen még néhany terméket a katalégusbal.

Most gondoljunk ezeknek a jeldlteknek a ,mindségére”.

El6sz6r is, 6 egy elégedett termékfelhasznald, aki tapasztalattal

rendelkezik a termékeid terén.

Masodszor, tobb terméket is rendel.
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Harmadszor, tehetsz egy kellemes latogatast, mikor kiszallitod a

termékeket neki.

Ez Ugy hangzik, mintha egy remek alkalom kinalkozna arra, hogy
bemutasd az Uzleti lehet6ségedet. A jelolted nyitott lesz és meg fogja
hallgatni a mondandddat az Uzleti lehet6ségedrdl. A tobbi mar csak rajta

mulik.

Ha a jelolt habozik, mert Ugy gondolja, hogy nem lenne elég jeldltje,
egyszerlen oszd meg vele a kis marketing titkodat és add a tudtéra,
hogy a férfiak boldogan fizetnek magasabb arat, hogy megoldjak

vasarlasi dilemmaikat.
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Hogy juthatunk tul a nehéz jeldlteken?

A kovetkezOkben egy konnyld modszerrdl lesz szd, melynek segitségével

kitGnhetliink a tomegbdl.

Tételezzik fel, hogy kivalasztottak és részt vehetsz a cég vezetdi
kiranduldsan, ami egy egzotikus helyszinen mint példaul Hong Kong-ban
lesz. Biztosan nagyszerlen el fogod toélteni az id6t vasarlassal és
varosnézéssel, de ez a kirdndulds remek alkalmat kindl arra, hogy

felkeltsd a ,nehéz” jeloltjeid figyelmét.

Amikor Hong Kong-ban vagy, vasarolj néhdny képeslapot. Ulj le és cimezd
meg a képeslapokat a ,nehéz” jeldltjeidnek és ird ra kézzel a kovetkezd

Uzenetet:

,Hong Kong-ban vagyok, ahol Uj otleteket tanulok, hogyan tehetem
az Uzletlinket még nyereségesebbé. Eppen megtanultam néhany
gyors kezdd tippet, ami segithet Neked abban, hogy még

gyorsabban bonuszhoz juss.

Majd megosztom veled ezeket az otleteket, ha hazatértem. Tudom,
hogy szivesen végig fogsz hallgatni ezekkel a pénztermel6 otletekkel

kapcsolatban.”
Amikor visszatérsz a kiranduldsrél, majdnem minden ,nehéz” jelolted

emlékezni fog a képeslapra és konnyebben tudsz egyeztetni velik egy

idopontot egy bemutatéra.
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De miért allnal meg itt?
Befolyasolni akarod ezt a technikat?

Miért nem kéred meg az alsé vonaladat, hogy allitson O0ssze egy listat a
legjobb jeldltjeibdl? Aztan elkildheted a jeldlteknek is a képeslapot, hogy
megkonnyitsd az alsé vonalad szamara az idOpont-egyeztetést. Csak egy

kis mddositast kell végezned a képeslap szovegén:

,Hong Kong-ban vagyok, ahol Uj otleteket tanulok, hogyan tehetem
az Uzletlinket még nyereségesebbé. Eppen megtanultam néhany
gyors kezd® tippet, ami segithet Onnek abban, hogy még

gyorsabban bonuszhoz jusson.

Majd megosztom >ide a termékforgalmazod neve kertiljon< ezeket
az oOtleteket, ha hazatértem. Tudom, hogy szivesen fogja
meghallgatni >ide a termékforgalmazod neve  keriiljon<
beszamolojat ezekrdl a pénztermel6 Otletekrdl, amikor felhivja
Ont.”

Jo otlet, nem? De mi lenne, ha egy ha nem nyerne el a cégnél egy ilyen

tengerentuli utat?

Akkor miért ne vennél részt az éves altaldnos MLM tréning kurzuson a
Karibi szigeteken? Képeslapot kildhetsz az egzotikus Karibi szigetekrdl is

és a ugyanazt az eredményt fogod elérni.
Hasznald a fantaziadat. Ezt a technikat mindig alkalmazhatod, amikor

csak utazol. Ez egy nagyszeri Ut ahhoz, hogy eredményre vezetd

idopontokat egyeztess.
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Ja igen, és még egy dolog. Kildj azoknak a jelolteknek is képeslapot, akik
nem csatlakoztak a programodhoz. Nem, ett6l még nem fognak

csatlakozni, de te mindenképpen jobban fogod érezni magad téle.
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Garantalni akarod az értékesitési prezentaciot a legnehezebb

jeloltek esetében is?

Itt majd arrdl lesz sz6, amit egy marketing cég egyszer megtett. Az

értékesitési vezetok a kévetkezo ajanlatot tették az értékesitoknek:

,Egy bemutatot fogok tartani a tiz legnehezebb jeldltjuknek. irjak le
a tiz legjobb jeldltjik nevét, akivel képtelenek voltak egy idépontot

egyeztetni.”

Az értékesitési vezet6k tudtak, hogy az értékesitok tiz legjobb jeloltjei

masszivan novelhetnék a cég bevételét... ha végre lathatndk a bemutatét.

Mi a helyzet veled? Mit jelentene az lzleted szamara, ha lehetdséged

lenne lelilni a tiz dlom-jeldlteddel? Kik lennének 6k?

Mennyi pénzt kereshetnél, ha csak néhanyat szponzoralhatnal? Mas
szavakkal, mennyivel gyorsabban ndvekedne az Uzleted, ha ezekkel az
els6rangu jeldltekkel taldlkozhatnal és 6k végighallgatnak az el6adasodat?
Izgatott vagy mar? Hat akkor kezdjlink bele a torténetbe.

Amikor a lista elkészilt, a marketing cég értékesitési vezetdi egy Coleman
h(tét kialdtek minden jeldltnek egy nagy zold szalaggal &atkotve. A

Coleman hitdben egy lzenet volt.

,Némi ditét viszek majd Onnek és a kollégdinak, hogy élvezettel

elfogyaszthassak a bemutaté el6adas alatt.”

Konny( volt az értékesitdknek idépontot egyeztetni?
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Igen!

Sét, sok jelolt felhivta az értékesitt, hogy idépontot egyeztessen. Ugy

mar mindjart mas...

Ennek a promociénak az elsddleges célja az volt, hogy az értékesitd
bejusson ajtén belilre. Viszont azonkivil, hogy profitalhatnak a

bemutatobdl, az értékesitok tovabbi két eldnyt is kovacsoltak:

1. A jeloltek kedvesebbek és fogékonyabbak voltak a bemutaté alatt,
és

2. a jo hirnév, amit kivaltottak, atvihet6 egy jovobeni bemutatora.

Ez a promocid 50 lefixalt idépontot és 15 Uj Ggyfelet eredményezett.

Most szamoljuk ki, hogy egy egyszer(i promdciéo mit tehet az

Uzleteddel.

Az Uzleted szinte felrobbanna, ha a csoportod 50 legfontosabb jeldltje

latna a bemutatddat?. Azt gondolom, igen.

Nos, hogy tervezed megtartani azokat a bizonyos bemutatdkat? Talan

nem akarsz befektetni Coleman h(itékbe, de Ujitoként akar:

o3 Kildj el egy al-hirlevél els6 oldalat a jeldltjeiddel a fécimben.

o3 Klldj egy emléktablat, amin ez all: ,A vilag legjobb hallgatdinak.”

o3 Klldj egy videdt egy utazasrdl a kovetkezd Uzenettel: ,Meg
szeretném Onnek mutatni, mily moddon vehet részt ilyen

I"

nyaraldsokon négyszer egy évben

Hasznald a fantaziadat és emlékezz a gazdasagossagra. Néha megérni

befektetni valamennyit egy el6adasba a jo jeloltek érdekében.
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,Csatlakozni szeretnék az On MLM programjahoz. Itt vannak azok
a terliletek, amik leginkabb érdekelnek. Tudna ram szanni egy kis

idot, hogy jelentkezzek?”

Képzeld el, hogy egy képzett MLM jeldlt odamegy hozzad és ezt mondja:

,Csatlakozni szeretnék az On MLM programjéhoz. Itt vannak azok a
terlletek, amik leginkdabb érdekelnek. Tudna ram szanni egy kis

idot, hogy jelentkezzek?”

Nahat! Nem lenne nagyszerd? Nincs meggyOzés. Nincs feszliltség. Nem
kell megvédened a lelkesedésed , vagy a termékedet. Csak egy konnyen

szponzoralhatdé jel6lt jon hozzad — mar elére meggyodzve.

Nos, ez nem megy ilyen kénnyen, de majdnem! Hogyan? Egy kdnnyen
hasznalhaté prospektussal, tanulmannyal, ami Iehetové teszi a
jeloltjeidnek, hogy attekinthessék érdeklodésik fo iranyvonalait. Egész
egyszerlen a specialitdsokat és az elonydket sorold fel egy
prospektusban... és aztan hagyd, hogy a jeldltek kivalasszak az Oket

érdekl6 dolgokat.

Ha ezt a technikat haszndlod, a jeldltek at fogjak gondolni az érdekl6dési

terlleteiket és ezt fogjak mondani:
~Mondjon tobbet az Uzleti lehet6ségérdl. Engem leginkabb az
érdekel, hogyan miikédik a bonusz autd program. Es igazan

szeretnék tobbet tudni a hires Csodalatos Termekrol is.”

Nahat! Itt egy jelolt, aki hozzad jon - mar elére meggybzve. Es a jeldlt

elmondja, hogy az 6 fo érdekl6dési terliletei a bonusz autd program és a
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Csodalatos Termék. Azt mondja: ,Mondjon tobbet ezekrdl a fantasztikus

III

elonyokrol és egy perc alatt meg fog engem gyozni

Nos, amilyen ,megkerilésnek” hangzik ez a forgatékdnyv, ahhoz képest
nem olyan nehéz megszervezni. Igen, magadra tudod iranyitani az el6re
meggyo6zott jeloltek figyelmét és 6k éppen azt fogjak neked elmesélni,
amit neked kellene elmondani, hogy meggydzhesd Oket. Es a jeldltek

rendiletlendl fognak hozzad aramlani, ha tudod, hogyan csinald.
A kovetkezokben egy konnyen koévethetd technikat olvashatsz:

1. ird le a programod &sszes specialitdsat és elényét. Aztan gydijtsd
O0ssze ezeket focimekben. Példaul, ha te a Csodalatos MLM Cég

termékforgalmazédja vagy, a kovetkezoket kellene leirnod:

1. Hogy tehet szert egy bonusz autdra havi torleszto-részlet
nélkal?

2. Hogy tud havi 44 $-t megsporolni a havi tisztitasi koltségein?

3. Hogy tud hozzajutni havi 400 $-os részmunkaidos
jévedelemhez.

4. Hogy tudja megduplazni a havi nyugdijat?

5. A harom figyelmeztetd jel, hogy a csaladja komoly pénzlgyi
valsagban van.

6. Hogy tehet szert a masok altal ajanlott dolgokra, amiket
szeretne?

7. Hogy fogyhat le havonta 5 kg-t fogydkura nélkul?

8. Hogyan tud extra 2500 $-os ado-visszatéritést kapni évente?

9. A harom legjobb Ut a meggazdagodas felé a 21. szazadban

10. Hogy tudja ugy vinni az Uzletét, hogy legyen
szabadideje, amit a csaladjaval tolthet.

11. A két legjobb Ut ahhoz, hogy évente négyszer

luxusnyaraldason vehessen részt.
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12. Miért egy népszer( fogyasztasi cikk lehet a pénzlgyi
biztonsag kulcsa?

13. Az egyetlen (zlet, amit részmunkaidoben elkezdhet
anélkuil, hogy a jelenlegi allasat fel kellene adnia.

14. Hogy lehet 6romteli karrierje — Ugy, hogy soha nem kell
bemennie dolgozni.

15. A beavatottak titka, hogyan lehet sajat tzlete.

Van mar elég focimed? Ha még nem, adj hozzd néhanyat. Most, hogy
leirtad ezeket a pontokat, a kovetkez6 feladat az, hogy megtudd, melyek

azok a specialitasok és el6énydk, amik a jeldlteket érdeklik.

Hogy tudjuk meg? Kitalaltad. Meg fogjuk kérdezni.

Meg fogjuk kérdezni a jeldlteket, melyek azok a specialitasok és el6nyodk,
amelyek utan érdeklédnek, de szelid és nem fenyeget6é mddon fogunk
kérdezni. Ezeket a fOcimeket 0sszegy(jtjik egy prospektusban és
megkérjik a jeldlteket, hogy nézzék at, mely specialitasrél és el6nyrdl

szeretnének tdbb informaciét kapni.

Tehat valahol a prospektusodban lesz egy szekcid, ami valahogy igy fog

kinézni:

Uzleti lehet8ségiink sok egyedildllé és érdekes specialitdssal rendelkezik.
Oromiinkre szolgdlna, ha ezek a teriiletek barmelyikérdl tovabbi
felvilagositast adhatnank. Tovabbi informacidért, kérjik jeldlje be a

megfelel6 négyzeteket.
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Nem kérek Tobbet szeretnék
tobb informaciot tudni errdl a
specialitasrol

Hogy tehet szert egy bonusz autéra havi

torleszto-részlet nélkdul. O O

Hogy tud havi 44 $-t megspdrolni a havi
tisztitasi koltségein. O O

Hogy tud hozzajutni havi 400
$-0s részmunkaidds

jévedelemhez. O O

Hogy tudja megduplazni a
havi nyugdijat. O O

A harom figyelmeztet6 jel, hogy a
csaladja

komoly pénzligyi valsagban van. O O

Hogy tehet szert a masok altal ajanlott

dolgokra, amiket szeretne. O O

Hogy fogyhat le havonta 5 kg-t
fogydkura nélkl. O O

Hogyan tud extra 2500 $-os

adé-visszatéritést kapni évente. O O
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A harom legjobb Ut a meggazdagodas felé
a 21. szadzadban O O

Hogy tudja ugy vinni az Gzletét, hogy legyen

szabadideje, amit a csaladjaval tolthet. O O

A két legjobb Ut ahhoz, hogy évente

négyszer luxusnyaralason vehessen részt. O O

Miért egy népszerl fogyasztasi cikk

lehet a pénzlgyi biztonsag kulcsa. O O
Az egyetlen Uzlet, amit részmunkaiddben
elkezdhet anélkill, hogy a jelenlegi allasat O O

fel kellene adnia.

Hogy lehet 6romteli karrierje -

ahol soha
nem kell bemennie dolgozni. O O
A beavatottak titka, hogyan lehet sajat tzlete. O O

Most, miutdn a jeldltjeid atgondoltdk érdeklodési terilleteiket, mar
egyszer(l. El6szor is, tudod, hogy a jel6ltjeid érdeklédnek, mert kilonben
soha nem vették volna a faradsagot, hogy kitdltsék a kérdoivet.
Masodszor, pontosan tudod, hogy a jeléltek mir6l szeretnének tobb
informaciét. Pontosan ismered a f6 érdeklddési terlleteiket és

kivansagaikat.
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A prospektusodat konnyld Osszeallitani, de hol kellene hasznalnod? A

kovetkez6kben olvashatsz néhany otletet:

1. A lehet6ség megbeszélés végén add oda ezt a prospektust, ha a
jeloltek ugy érzik, hogy még ,at kell gondolniuk” a dolgot. Ha
kitoltik a kérdGivet, pontosan tudni fogod, hogy mit is kell még
-atgondolniuk” és azon nyomban képes leszel megvalaszolni a
kérdéseiket.

2. Rakd bele a prospektust a toborzd csomagodba kiegészitve ezzel az
audiokazettadat/CD-det. Ha jelolt nem akar azonnal csatlakozni, a
prospektusban |év6 valaszok elvezetnek téged ahhoz az Uthoz, ami
segit a jeldltnek meghozni a dontést.

3. A prospektusodban taldlhaté egyéb eladasi elemektél fliggben
hasznalhatod jel6ltkeresO postazasi akciokban.

4. Ha az emberek megkérdezik, hogy mivel foglalkozol, a prospektusod
lehet a hazavihetd0 magyarazat, ami egyben egy szeletke értékesités
is. A prospektus hatékonyabb lehet, mint egy névjegykartya egy

fllbemaszo6 szlogennel.

Biztos vagyok benne, hogy ennek az egyéni brossuranak megtalalod még
néhany felhaszndldasi mdédjat. Emlékezz ra, hogy ez egy nem-tamado,
passziv, nem fenyegetd, toborzo és képz6 maddszer, amit a legfélénkebb

termékforgalmazd is hasznalhat a sikeres MLM (izlet épitéséhez.
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Még tobb ,szlogen” és rovid bemutatd

Korabban a szlogenekr6l beszéltink. A legtébb termékforgalmazo

kovetkez6 megjegyzéseket tette, miutan megtanultak a szlogenek erejét:

,HUha! Ez egy nagyszer( méd arra, hogy megértessem magam és

segit a jeloltjeimnek 1atni a néz6pontomat.”

.Kedvelem ezt a moddszert, hogy a szlogenek a jelbltek szivébe

talalnak.”

~Milyen nagyszeri maddszer, hogy a bemutatét elevenné tegytk!”

,Lattam a jeldltjeim szemeit felcsillanni, mikor szlogent hasznaltam.

Mindig hasznalni fogom, ha alkalmam adédik ra.”

Miért olyan hatékonyak a szlogenek és a révid bemutaték?

Valtoznak az id6k. Fontos emlékeznink ra, hogy az emberek az Internet
korszakaban élnek. A jeldltjeink nem tul tirelmesek. Amikor keresgélnek
az Interneten, csak néhany masodpercet toltenek egy oldal nézegetésével
és mar mennek is tovabb a kovetkez6 oldalra. Manapsag informacidk
tomkelegével kell megbirkdéznunk és a jeldltek nem engedhetik meg
maguknak, hogy néhany masodpercnél tobb idot toltsenek valami Uj

kiértékelésével.
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Példaul, ha a jeldéltink nézi az MTV-t, a legtébb klip csak néhany

masodpercig mutatja ugyanazt a helyszint és mar ugrik is a kovetkezore.

Manapsag nagyon allhatatosan kell keresned, hogy taldlj egy olyan
jeloltet, aki végig fogja Ulni az egy- vagy kétéras lehet6ség bemutatot.
Nem bombazhatjuk a jeloltjeinket tények tomkelegével. Gyorsan meg

fogjak unni és nyugtalanul fogjak varni, hogy ratérj végre a lényegre.

De ha nem hiszed, probald ki magad a kdvetkez6 tesztet!

Hivd fel néhany jeloltedet és kérdezd meg tolik, hogy végigilnének-e egy
egy- vagy kétords bemutatéot a lehetdségedrél. Hallgasd meg a
valaszaikat. Biztos vagyok benne, hogy ugyanazt az eredményt fogod

kapni, amit én. A jeldltjeid ezt fogjak mondani:

JNincs idéom. Nem érdekel. El kell mennem a gyerekekért az
iskolaba. Mar hallottam réla. A kutyam éppen elfutott valahova és

most meg kell talalnom.”

Hogy tudod megoldani a problémat?

Rovid bemutatd, sztori, szlogen haszndlatdval és azzal, hogy
megbizonyosodsz rdéla, hogy a bemutatd minden perce izgalmas és a

jeloltek érdekl6désére fokuszal.

Engedd meg, hogy adjak néhany példat a rovid, hatékony bemutatoéra a

jeloltjeidnek.

Képzeljik el, hogy egy étrend kiegészit6 céget képviselsz és nem vagy
benne biztos, hogy a jeldltjeid érdeklédnek a taplalkozastudomany irant.
Tehat mit mondhatsz, ami segithet a jeldltjeidnek megérteni, hogy

mindenki lehet a lehetOséged jelodltje?
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Ezt mondhatod:

,Néhany embernek a pénzbél tébb jutott, mint egészségbdl. Ok a
pénzik egy részét arra akarjak kolteni, hogy visszanyerjék az

egészségiket. Mindenki hosszabb, egészségesebb életet szeretne.

Mas embereknek tobb jutott egészségbdl, mint pénzbdl. Ok aruba
bocsatjak az egészségiket egy kicsit, hogy tobb pénzt keressenek.
Tuldérdznak, masodallast vallalnak, vagy éppen taplalkozas teriletén

Uzletbe kezdenek, hogy tobb pénzt keressenek.”

Kevesebb, mint eqgy perc alatt bemutattad a jeldltednek, hogy

mindenki lehet az Gizleted vagy lehetOséged jeldltje.

Még egy példat szeretnél?

A jelolted kételkedik a taplalkozastudomanyban. Nem hiszi el, hogy a
taplalkozastudomany kilonbséget tehet abban, hogy hogyan érzi magat -

tehat miért fektetné be a pénzét néhany taplalék-kiegészitobe?

Miért ne hasznalnal egy rovid sztorit vagy példat, hogy bebizonyitsd, hogy
a jelolted mar hisz a taplalkozastudomanyban? A kovetkezd rovid

beszélgetést folyathatnad le, ami valahogy igy néz ki:

Te: Meghatarozza-e az étel, amit esziink azt, hogyan érezzik
magunkat? Ha reggelire elfogyasztana néhany fankot, hogy fogja

magat érezni néhany éra mulva?
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Jeldlt: Ehes lennék.

Te: Ha elfogyasztana egy oridsi bifszteket, hogy érezné magat

néhany d6ra mulva?
Jelolt: Elalmosodnék és lelassulnék.

Te: Ha kinai étteremben ebédelne, hogy érezné magat néhany ora

mulva?

Jeldlt: Ehes lennék. Azt szeretném érezni, hogy rendes ételt ettem

ebédre.

Te: Ha vacsorara nagyon flszeres indiai ételt enne, hogy érezné

magat érezni néhany éra mulva, amikor mar az agyban fekszik?

Jeldlt: Kényelmetlen lenne. Nem tudnék aludni. Taldan még
savcsokkentére vagy valamire lenne sziikségem, ami lecsillapitja a

gyomromat.

Te: Ha meginna hat lGveg sort, hogy érezné magat néhany oraval

kés6bb?
Jeldlt: Spiccesnek érezném magam, vagy legalabbis meglehetdsen
almosnak. Igen, a sorok kétségtelendl kihatnanak arra, hogy érzem

magam.

Te: Ha elfogyasztana tiz nagy erds paprikat, amik nagyon-nagyon

er6sek, hogy érezné magat néhany oraval késébb?
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Jelolt: Kétségtelenll gyomorégésem lenne. Nemcsak ez, hanem
biztos vagyok benne, hogy azok az erds paprikak kihatnanak arra is,
hogy masnap hogyan érzem magam. Igaza van. Eddig erre még
soha nem gondoltam. Amit eszem, kétségtelenll meghatarozza,

hogyan érzem magam.

Latod a kilonbséget? Most kommunikaciot folytattal a jelolttel.

Specidlis példakra 0sszpontositottdl, amiket a jeldlted 06ssze tudott

kapcsolni és a bemutatd érdekes lett szamara.

Szeretnél még egy példat?

Képzeljik el, hogy éppen meglatogatod az egyik termékforgalmazodat. A

termékforgalmazod a kovetkez6t mondja:

,Barcsak ki tudnék jonni egy igazan nyer0 képeslappal! Tudom,

hogy ez nagyon sok embert toborozna.”

Mivel nem akarod, hogy a termékforgalmazdod képeslapok szerkesztésére
pazarolja az idejét, mit fogsz neki mondani, ami segit neki a

nézdépontodat meglatni?

Probald ki ezt:

Tételezzik fel, hogy szerkesztettél egy igazan nagyszer(
képeslapot. Elkildod egy jeldltednek, aki ezt gondolja: ,Nocsak,
milyen nagyszerlien néz ki. Azt hiszem csatlakozom ehhez a

programhoz, mert ez tényleg egy jél mutatd képeslap.”

De masnap a vadonatuj termékforgalmazdd egy masik képeslapot

taldl a postaladajaban. Ez mar két szinbdl Osszeallitott képeslap,
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jobb grafikaval. , 0, ez a képeslap megddébbentden néz ki Ennek egy

jobb lehet6ségnek kell lennie”

Es az Uj termékforgalmazod maris kilép és csatlakozik egy mdsik
haldozati marketing programhoz. Miért? Azért, mert 6 a dontéseit a
halézati marketing programhoz vald csatlakozassal kapcsolatban a

képeslap min6sége alapjan hozza meg.

Tulajdonképpen ez a személy maris egy masik haldézati marketing
lehet6séghez fog csatlakozni, amint kap egy hdarom szinbdl
osszeallitott képeslapot a kovetkezd napon. Es mennyi ideig lesz

annak a programnak a tagja?
Amig nem kap egy négy szinbdl dsszeallitott képeslapot!

Ez a rovid torténet bemutatja a termékforgalmazodnak, hogy nem

alapozhatja a haldzati marketing Uzletét egy nyerd képeslapra.

Szilard halézati marketing Gzletet folytathatsz kapcsolatok épitésével.
Ha biztos kapcsolatod van a termékforgalmazéddal, az Uj
termékforgalmazéd nem fog minden Uj képeslap esetén egy masik

programhoz csatlakozni, ami éppen az utjaba kerdl.

Hogy bebizonyitsd a néz6pontodat, elmesélheted a kdvetkez6 torténetet a

termékforgalmazédnak:

JTételezziik fel, hogy az édesanyad alsd vonali termékforgalmazod.
JOo kapcsolatod van az édesanyaddal, igaz? Nos, egy nap kap egy
képeslapot. Ez egy nyer6 képeslap, ami egy masik halozati
marketing lehetdséget hirdet. Négy szinbdl allitottdk ©ssze. Es

kilonleges grafikaja van.
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Es talald ki, mi torténik? Az édesanyad_kidobja azt a képeslapot.
Nem érdekli, mivel nincs semmilyen kapcsolata azzal a személlyel,

aki a képeslapot kuldte.

Ha szilard alsé vonalat akarsz épiteni, nem a képeslap szamit. A

kapcsolat az, ami kilénbséget tesz.”

Fel akarod kelteni azoknak a jeldolteknek az érdekl6dését,

akik pénz- és szabadag-motivaltak?
Nem kell, hogy a szlogenek és a torténeteid hosszluak legyenek. Néha
csak egy vagy két mondatra van szikséged, hogy lekommunikdld a
lényeget. Probald ki azt a rovid, két mondatos kiegészitést a

prezentaciédhoz:

Reggel nyolckor, Toyotakat, Fordokat, Hondakat fog latni az autdpalyan

munkaba menet.

Délel6tt 11-kor Mercedeseket, Lexusokat, BMW-ket és Cadillac-eket fog

latni, akik éppen a golfpadlyara vagy a bevasarlékoézpontba tartanak.

Most te jossz.

Miért ne épitenél be néhany gyors sztorit, példat és szlogent a programod

érdekében?

Es miért kellene ezt tenned?

Mert a jeloltjeid elvarjak!
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Gyors, hatékony bemutatét akarnak. Nem akarnak varni, vagy hosszu
bemutatd konyveket attekinteni. Az egész torténetet most akarjak... a
kovetkez6 néhany percben.

Szeretnél egy kicsit szérakozni?

A kovetkezOkben az olvashatd, hogyan viszek egy kis humort a

napjaimba.

A kovetkezd kérdést teszem fel a termékforgalmazémnak:

,Ha a jeldlted megkér, hogy tarts neki egy bemutatét, de az egész

torténetet egy perc alatt szeretné hallani... mit fogsz mondani?”

A termékforgalmazdéd arcan a sokk jeleit vélhetnéd felfedezni.

Szorakoztatd, vicces, de egyben egy kicsit szomoru is.

Miért?

Mert hirtelen raébrednek, hogy mi is torténik a valo életben. Egyszerre
eszikbe fognak jutni azok a jeldltek, akik csak egy gyors attekintést

kértek tolik, mert nem akartak elmenni egy bemutatéra.

A termékforgalmazdék tudjak, hogy a jeldltjeik gyors, egyperces bemutatét

akarnak, igy gyorsan tudnak donteni. A jeldltek nem akarnak
elvesztegetni 30 percet vagy egy érat, hogy meghallgassanak egy hosszu,
unalmas bemutatét és aztan rajonni, hogy a lehetdség a szamukra nem

megfeleld.

Tehat, ha legkozelebb taldlkozunk... légy felkészilt! Valdszinlleg arra

kérlek majd, hogy tarts egy egyperces bemutatot.
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Es ha kivancsi vagy, hogy tényleg kell-e idét fektetned egy egyperces

prezentacid készitésére, had osszam meg veled a tapasztalataimat.

Most majdnem barmely jel6lthdz beszélhetek. A kovetkez6 mondom:

. A teljes bemutatdét megtarthatom Onnek, kevesebb, mint egy

percen belul.”

Ez leveszi a terhet a jelolt vallardl. Tudja, hogyha nem érdekli a dolog,
csak 60 masodpercet pocsékolt el az idejébdl. Kdnnyebb neki

meghallgatni a prezentdcidt és aztan el6jonni az ellenvetésekkel,
miért nem érdekli.

En szintén haszndlom az egyperces bemutatét a lakdsban tartott
eldadasaim és a lehet0ség megbeszéléseim végén. A teljes bemutatd

0sszegzése a jeldltek gondolataiban maradandé nyomokat hagy.

Sok jeldlt (és még néhany termékforgalmazo) ezt mondja, miutan

meghallgatja az egyperces bemutatot zarasképp:

~Megértettem!”

Ez az, amit hallani akarok. Ha a jeldlt ,megértette”, elvégeztik a

munkankat.
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Nem kell sok mindent mondanod, hogy megértesd a jeldltekkel a

néz6pontodat.

A hatékony, rovid, erételjes mini-bemutaté Iényegre toro:

1. A vildagon kétféle ember létezik... Azok, akik minden hoénapban
taldlnak egy szdajreklam bdnusz csekket a postaladajukban - és
azok, akik nem. On melyik csoportba akar tartozni?

2. Nem gondolja, hogy van abban valami rossz, ha egy évben 50 hetet
kell dolgozni valaki mésnak... és csak két hét marad énmagéra? Es
legtobbszor azt a vacak két hetet sem akkor vesszik ki, mikor
szeretnénk.

3. A varosban a vezetékes vizet 0tszor szlirik at, miutdn a szomszéd
lehlzza a WC-t.

4. Térjen at a tavolsagi szerviziinkre. A telefonja pontosan ugyanugy
fog m(koddni, ahogy eddig. Az egyetlen kulénbség az, hogy a

szamlaja lesz alacsonyabb.

Most te jossz. Prébalj meg néhany mini-bemutatdt késziteni a terméked

vagy lehet6séged szamara.
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Ha a jeldlteket szokatlan okok motivaljak, nem kellene

megvaltoztatni bemutatdonkat?

Egy este egy politikailag nem egészen korrekt televizid6 muisort néztem.
Vicces volt, de egy kicsit szexista is. Kérem megjegyezni, hogy a muisort
szigoruan kutatdsi - nem pedig szérakozasi célbdl néztem.

Két férfi probalkozott a ndi nem megértésével. Hogy bepillantast
nyerjenek, behivtak néhany hoélgyet a sétaloutcardl. A kovetkezO kérdést

tették fel neki:

,Ha létezne egy m(tét, ami Ont okosabba,

de egyuttal a fenekét nagyobba teszi, vallalna az operaciot?”
Minden meginterjavolt hélgy visszautasitotta volna az ajanlatot.
Azt gondoltam, hogy ez furcsa. Nekem ugy rémlik, hogy mindenki
okosabb akar lenni, igaz? Tehat kimentem és elkészitettem a sajat
interjumat.
Ugyanaz volt az eredmény.

Még a lanyomat is megkérdeztem. A valasza:

~Nem! Nem szeretném aldvetni magam ennek az operaciénak. Te

szeretnéd?”

Gondolkodtam, gondolkodtam és gondolkodtam. Az agyam teljesen

lefagyott. A csendet ldnyom toérte meg.
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~Az ok, amiért ezt a kérdést nem tették fel férfiaknak az, mert a férfiak

nem forditanak elég figyelmet, hogy meghalljak a teljes kérdést.

Auuu.

Mindenesetre térjink vissza a kérdésre. Nem gondolod, hogy minden
ember okosabb akar lenni. Nem lenne értelme vallalni a mitétet?
Vezetbként, mi vallalnank az operaciét?

Es a vélasz:

,~Nem.

De ne higgy a szavamnak! Bizonyosodj meg réla magad. Menj és készitsd

el a sajat vizsgalatodat. Tedd fel ugyanezt a kérdés:

,Ha létezne egy m(itét, ami Ont okosabba,

de egyuttal a fenekét nagyobba teszi, vallalna az operaciot?”

Nézd csak meg, hogy mi lesz az emberek reakcidja a vald életben.

Tapasztald ki a reakciodikat.

,Hé, a férfiak felszinesek lehetnek.”

A lanyom azt gondolta, hogy az el6z6 politikailag inkorrekt kérdés nem

volt fair, mert a noket célozta meg.
Természetesen minden meginterjuvolt nO visszautasitotta volna a

mdtétet. Ennek a gyakorlatnak a bemutatasanak a célja az volt, hogy a

jeloéltek mennyire nem logikus és furcsa dontéseket hozhatnak.
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Nos, a lanyom megvaltoztatta a kérdést és férfiakat kérdezett meg a

kovetkezdé modon:

,Ha létezne egy m(itét, ami Ont okosabbd teszi, de soha tébbé
nem lesz képes hasznalni a televizidé taviranyitéjat, vallalna az

operaciot?”

Minden meginterjavolt férfi visszautasitotta volna a mitétet.

A tanulsaga ennek a gyakorlatnak:

Az emberek furcsa dontéseket hoznak illogikus, érzelmi

kritériumokra alapozva.

Néhany jelolt azért csatlakozik a az Uzletlinkh6z, mert plusz jovedelmet
szeretne szert tenni a nyugdija javara. Ez tul logikus és egy kis érzelmi

vagy motivald vonzerdvel is rendelkezik.

Tehat miért csatlakoznak az emberek az Gzletiinkhoz?

o3 Nagy autéra tehetnek szert, ami hatdssal lesz a nagyképl
szomszédokra.

o3 BOrapolasi termékekhez juthatnak hozza nagykereskedelmi aron és
a csaladi 6sszejoveteleken 10 évvel fiatalabbnak fognak kinézni.

«3 Hogy tobb idejik legyen golfozni és horgaszni.

o3 Hogy kijelenthessék hazastarsuk csalddjanak: ,Ugye, én
megmondtam!”

«3 Hogy tobb pénziik legyen lottoszelvényeket vasarolni.

o3 Hogy tobb pénzik legyen trendibb ruhakat vasarolni, amivel
hatdssal lehetnek az ellenkezd nemre.

o3 Hogy pozitiv bedllitottsdgl emberekkel vegyilhessenek a

tréningeken és a konferenciakon.
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o3 Hogy képesek legyenek azt mondani a barataiknak, hogy egy
nemzetk6zi Gzletben dolgoznak.

3 Igy nem kell soha tobbé egy ellenszenves kolléga mellet lni, aki
nem fuardik.

o3 Szabadon vehetnek ki szabadsagot, amikor gyermekik egy
versenysorozatban vesz részt.

o3 Hogy elkeriljék a megalazkodast és a konyorgést, amikor

szabadsagra vagynak.
Koncentralj ezekre a motivacidokra és a bemutatéd kénnyebb lesz - sokkal
konnyebb. Biztos, hogy a pénzligyi és idobeli szabadsag jél hangzik,
amikor ezek a szavak elhagyjak az ajkainkat, de ezek az igazi érzelmek a
jeloltekben, ami cselekvésre készteti Oket.
Emlékezz erre.

Mindig két ok létezik, hogy ezt megtegyék.

1. Az ok, ami jél hangzik.

2. Az igazi ok.

43



Hét varazslatos szd, ami épiteni fogja az lzletedet

A jeloltjeidnek megvan a sajat életik, a sajat almaik és a sajat céljaik. A
haldzati marketing segithet nekik elérni ezeket az almokat és célokat - de

nem mindegyiket.

Ez az, ahol a hét varazslatos sz erbds kapcsolatrendszert épithet és tobb

pénzt hoz neked, mint amennyit lehetségesnek tartottal.

Miel6tt elmondanam a hét magikus szét, nézzik meg az utolsé személyes

Uzleti lehet0ség megbeszélésedet.

Emlékszel ra?

Vedd figyelembe ezt. Ahelyett, hogy csak arra gondolsz, amit te akarsz
elérni (hogy a jelolted aldirja a termékforgalmazdi kérvényt), mi torténne,
ha megvaltoztatnad a szemléletmddodat?

Mi lenne, ha elddntenéd, hogy jobban figyelembe veszed és beleéled
magad a jeldlted helyzetébe? Mi lenne, ha olyan lehetOséget akarnal
keresni, ami valdban segit a jeldltednek - a jelolted életének minden
teriletén?

Csak segit a jeloltednek?

Mondjuk, hogy a jelélted nem csatlakozott régtén a programodhoz.

Ehelyett a népszer( frazist hasznalta:

,,A' t kell gondolnom. Meg kell ezt vitatnom

az tgyvédemmel és a kutyammal. Nincs semmi extra készpénzem.”
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Seqgithetsz ennek a jeldltnek, még akkor is, ha nem csatlakozott az
MLM lehet6ségedhez?

Természetesen igen. Itt van, hogy hogyan.

El6szdr is, ajanlhatsz egy jo kdnyvel6t, aki intézi az addlgyeit. Talan ez a
konyvel6 megtakarithat a  jeloltednek tovabbi 1500 $-t a
jovedelemaddjabdl azzal, hogy Ujrarendezi az egyéni nyugdijszamlat és a
megtakaritdsokat, hitelkartyat valt és az autd torleszt6-részleteit
beszamitja az adocsokkentd tényezok kozé, és éppen jobb munkat végez
a személyes add-visszatéritéssel kapcsolatban. Es a konyveld, akit

ajanlottal, nem kér tobb fizetést, mint a jeldlted jelenlegi konyveldje.

Most a jeldltednek évi 1500 $ (125 $ havonta) plusz jévedelme van. Még
akkor is, ha a jeloltedet nem érdekli a lehetdséged, segitettél neki
megvaltoztatni az életét. Csak gondolj arra, hogy mennyi plusz

videofilmet kélcsonodzhet ki péntek este.

Masodszor, megmutatod a jeldltednek, hogy kezdheti el sajat
részmunkaidds Uzletét, ami extra addkedvezményt jelenthet neki és a
csaladjanak. A kordbban nem leirhatd utazasi és tréning koltségek most
leirhatéva valnak. Egy kis tervezéssel a jelolted évente egy masik

1500 $-t is megtakarithat azzal, hogy otthoni munkaba kezd. Még ha nem
is csatlakozik a programodhoz, akkor is barmely otthon végezhet6 munka

néhany adéelényhoz juttatja.

Harmadszor, a jelélted megspdérolhat havi 220 $-t a lakas torleszto-
részleteibél azzal, hogy Ujrafinanszirozza egy alacsonyabb &ron.
Ajanlhatsz neki egy pénzligyi tanacsadét, aki az 6sszes kolcsont egy Uj

hitel ald vonja, igy a jelolted nem fogy ki a pénzébdl.
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H(iha! Most a jel6lted megtakarit havi 220 $-t a torlesztd részleteibdl, 125
$-t a személyi jovedelemadodjabol, és megvan a lehetdsége tovabbi havi
125 $ megtakaritdsara azzal, hogy otthoni munkaba kezd. A lehetséges

kiegészitd pénzbevétel egy honapban 470 $!

Ebb6l mar sok terméket lehet vasarolni. Vagy, ha a jeldlted inkdbb mast
preferal, rendelhet sort és pizzat a nyalabnyi videofiim mellé péntek

esténként.

De te nem allsz meg ennél a pontnal.

Negyedszer, mesélsz a jeldltednek egy Oridsi csaladi nyaralasi
lehetéségrol (mint az éves MLM korutazds minden novemberben). A

jeldlted ezt mondja:

,KO6szondm. Ez egy remek Uzlet. Egy luxus hajéutazas annyi pénzért, mint

amennyit egy jo szallodaban kellene fizetni. A csaldadomnak tetszeni fog.”

Otddszdr, ajanlhatsz egy jo kertészt és kertépit6t, ami havi 20 $

megtakaritast jelent a jeldltednek.

Hatodszor, elarulhatod a jeldltednek, hol van a legjobb hely, autét lehet
venni beszerzési aron, és megmondod azt is, hogy kivel kell felvennie a

kapcsolatot.

Hetedszer, ajanlhatsz a jeldltednek egy jo bébiszitter vallalkozast. A

jelolted egyszerlen bébiszitter idot cserél ahelyett, hogy pénzt fizetne.
Nyolcadszor, bemutatod a jeldltedet egy Uj nagykereskedelmi &ron

vasarlo klubban a varosban. A 75 $-os tagsagi dij tobbszérosen megtérl

az alacsony arak miatt.
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Satobbi, satébbi...

Biztos vagyok benn, hogy latod mar a képet. Véqglil is, te vagy az egyik a

sok brillians MLMSiker hirlevélre feliratkozdk kozil, ugye?

Itt az ideje, hogy ,ellendrizd a jeloltek fejében zajld

eseményeket”.

Most hogy fogja magat érezni az (j jeldlted veled és a lehetOségeddel
kapcsolatban, miutan adtal neki néhany jo oOtletet és tippet, ami dramaian

meg fogja valtoztatni az életét?

Azt mondanam, meglehetbsen jol.

A jelolted tudni fogja, hogy te szivbél az 6 legjobb érdekét tartod szem
elott ahelyett, hogy csak a gyors jutalékra szamitandl. Tehat amikor a
jelolted megbeszéli az Uzleti inditvanyt az Ggyvédjével és a kutyajaval, a

beszélgetés valahogy igy fog hangzani:

Ugyvéd: ,Hé, ez az ember, akivel beszéltél, meglehetésen okos!
Ugy tlnik, hogy most tobb, mint 500 $ extra jovedelmed van
havonta. Emlitettem, hogy a havi Ggyvédi dijam megemelkedett
havi 150 $-ral. Ugy gondolom, el kellene kezdened valami
részmunkaidds Uzletet. Ugy tlnik, hogy sok pénzt kereshetsz vele.
Emlitettem mar neked a Vezet8i Ugyvédi Szerzédést, ami azoknak

az embereknek szdl, akik tobb pénzt keresnek?”

Kutya: ,Most jobb kutyaeledelt vehetiink. Majd, ha mész arra a
korutazasra, vigyél el addig a Beverly Hills-i kutyanyaraldba.

Nagyszerd prospektusuk van.”

Latod a kllénbséget?
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A jelolted (és a ,tanacsado csapata”) akarja a lehet6ségedet.

Amit még tenned kell, az az dvatossag. Csak egy kicsit adj magadbdl,

mikor segitesz valakinek.

,De mi van akkor, ha ez a személy hasznalja a te remek oOtleteidet

és nem csatlakozik?”
Nos, nem keletkezik karunk, ha segitlink valakinek és aztdn nem kapuk
érte fizetséget. Azt gondolom, hogy segiteniink kellene az embereknek
attdl figgetlendl, hogy szarmazik-e eldnyink belble, vagy sem.
Ez a helyes, amit teszink.
Most pedig térjink vissza a hét magikus szdra, ami megvaltoztatja az
MLM karrieredet. Minddssze annyit kell tenned, hogy megjegyzed ezt a
hét sz6bdl allé mondatot és elindulsz a sztarra valas atjan.
Itt van. Csak tanuld meg, hogy ezt mondd a bemutatdd végén:

»Van még valami egyéb, amit tehetek Onért?

Ez az! Hagyd, hogy a jelolted elmondja a problémait, kihivasait és

elérhetetlen almait. Aztan probalj meg a lehetd legjobban segiteni neki.
Tobb termékforgalmazéd lesz, jobb termékforgalmazok, akik igazan
csatlakozni akarnak a csapatodhoz és ami a legjobb neked, nem akarnak

kilépni.

Es ez csak a kezdet. Lesz még jobb is.
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Amikor csak segitesz a jeldltednek, segitesz valaki masnak is.
Ki masnak szarmaznak eldnydk ebbdl?

Nézziik csak a konyvelét. Eppen rekldamot és promdciot csindltal, hogy
szert tegyen egy Uj, hosszu tavu ugyfélre. A 250 $ ado-visszatérités

megszorozva 30 évvel 7500 $ pluszbevételt jelent a kdnyvelbnek.
Boldog? Igen!

De a jelélt nem fogja ezt a jo kis ,add-szerencsét” titokban tartani.
Valoszinlleg el fogja mondani az 5 legjobb baratjanak. Ez mar 37500 $

bevétel a konyvel6nek. Most mar igazan boldog.

Es ez a bizonyos 5 barat sem lesz néma. Ok is el fogjak mondani néhany
baratjuknak, hogy milyen j6 munkat végzett a konyvel6 az

adéugyeikben... no, neked megvan mar az otlet.

Cserébe a reklamért és a promocidés segitségért mit ajanlasz

a konyveldnek, mit tehet érted?

Nos, nem fogsz tdle pénzt kérni, mivel te egy nagyon erkdlcsds és
elvekkel rendelkez6 ember vagy. Nem gondolkodndl azon, hogy barmit

kérj cserébe, hogy rendes ember legyél.

Miért nem mondod meg a konyvelonek, hogy egyszerl(ien cserébe te is

ugyanezt kéred?

Ha majd valamikor a konyveld latja, hogy az egyik Ugyfele egy jo

részmunkaidds Uzletet keres, talald ki, kit fog ajanlani?

Es ne felejtsd el
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a pénzligyi tanacsadot
az utazasi igynokot

a kertépitot

az autokereskedét

3
3
3
3
3 a bébi szittert

3 a nagykereskedelmi aron vasarold klubot

Es ezek a boldog, Uj Uzlet ,cimzettjei” is ,visszaadhatjdk neked a

kdlcsont”.
Koénny(inek hangzik?
Az is. Barki megteheti... ha eldvigyazatos

Az U(j jeloltek szponzoralasa konnyld, ha egyszer mar rajottél, hogy

segitheted a boldogulasukat.
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Hogy teheted a jeldltjeidet szarnyaldva, izgatottd és mar majdnem

konyorgbévé, hogy hallgathassak a bemutatédat?

Vittél valaha vendéget egy lehet0ség megbeszélésre?

Amig vartok az eldadas kezdetére, mi fut at a vendéged agyan? Negativ

gondolatok? A visszautasitas és félelem gondolatai?

Szeretnéd, hogy a jeldlted nyitott legyen, lelkes hozzdaallassal és
szarnyaldéan vagyva arra, hogy csatlakozzon az lzletedhez... miel6tt még

a lehet0ség megbeszélés elkezdédne?

A kovetkezbkben egy technikardl lesz sz6, ami egy egyszerl formulat
alkalmaz. Ez a formula szdé szerint atvaltoztatja a jelolted visszautasitd
hozzaallasat egy szarnyald érzetre a lehet6ségi megbeszélésed irant.
Akkor kezdjuk.

Amiigazan megtorténik, amikor vendéget viszel.

A kedd esti lehetdség megbeszélés ideje elérkezett. A vendége és te 15
perccel a megbeszélés elott érkeztek, lelltok, és varjatok, hogy a

megbeszélés elkezd6djon. Mi fut at egy tipikus jelolt agyan?

A jelblt erre gondol:

Miért vagyok itt?

El akarnak nekem majd adni valamit.
Jobban fel kell készilndm a védekezésre.
Ez egy piramisjaték lehet.

Miért ugrattak be, hogy idejojjek?

& & &8 & & &

Hogy szabadulhatnék innen élve?
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o3 Milyen mentségeket adhatok a NEM valaszom mellé, mert tudom,

hogy pénzt fognak kérni t6lem?

Az 6sszes negativ gondolat atfut a jeldlted agyan. Nos, ez az a hozzaallas,
amit el akarunk érni a megbeszélés el6tt, mielétt még az els6 el6add

elkezdené a mondandojat?

Természetesen nem. Azt akarod, hogy a jeldlted igy gondolkodjon:

Egy lehet6séget keresek. Talan egy teljes munkaidds karriert, vagy
legaldbb egy részmunkaidOGs jovedelmet. Igazan szikségem van
valamire a nyugdijam érdekében. Valamire sziikségem van, hogy
megéljek és a hivatdsom épp hogy elég erre. Tobbre van
szikségem. Tulajdonképpen talan itt kindlnak modot arra, hogy
kilépjek a munkahelyemrol. Tobbet akarok az élettél, de nincs
semmi tervem a megvaldsitashoz. Hogy oldhatom meg a pénzlgyi
problémaimat és kaphatom meg azt, amit igazan akarok az élettdl?
Bizton remélem, hogy ezen a megbeszélésen megoldast kindlnak az

idO és pénz szabadsagara is.”

Ez az a hozzdallas, amit a jeldltjeinknél szeretnénk elérni, mikor a

megbeszélés elkezdddik.

Nos, hogyan valtoztatod meg a jelolted hozzaallasat?

Amire szilkséged van, csupan egy egyszerd formula.

De mielott ratérnénk a formuldra, nézzink egy masik problémat, ami nem

segit a jeloltjeinknek. A probléma?
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Az eldonyeinket kézenfekvének vesszik.

Sok jo eldnnyel rendelkeziink és nem beszélink elég hosszan minden
elényrol, hogy a jeldltek igazan megérthessék és nagyra értékelhessék az

elonyt.

Példaul, beszélink az iddé szabadsagardol - hogy a jeldltnek nem Kkell

majd tobbé dolgozni menni és tdbb id6t tolthet a csaladjaval.

Vagy talan beszélink a pénz szabadsdagardl - hogy a jeldltnek elég
pénze lesz, hogy kifizesse a szamlait és még mindig marad pénze, hogy

szabadsagra menjen, néhany nyaralasra és azt tenni, amit akar.

De e lehet6ség megbeszélésen az el6add ezt a két nagyon-nagyon fontos

elényt egy mondatban emliti nagyon gyorsan. Talan ezt mondja:

»JO estét kivanok holgyei és uraim! Koszéndm, hogy eljottek. A mai
estén az id0 és a pénz szabadsagarol lesz sz6. Engedjék meg, hogy
mondjak par szét az Acme Vallalatrél. Az Acme Vallalatot Acme Ur
maga inditotta el 1972-ben stb. stb. stb.”

Mivel az el6ado ezt a két fontos eldnyt nagyon gyorsan emlitette, ezek az
elonyok nincsenek hatassal a jeldltekre. A jeldltjeinknek nem volt ideje
fontolgatni és megérteni, hogy ezek az elonyok (ido és pénz szabadsaga)

mit jelenthetnek neki.

Mi lenne, ha elérnénk azt, hogy a jeloltek a megbeszélés kezdete elbtt
fontolgassak és megértsék ezt a két elényt, az ido és a pénz szabadsagat?
Mi lenne, ha a 10 perccel a megbeszélés kezdete el6tt jonnének ra, hogy

az id6 és a pénz szabadsagat szeretnék, de nem érhetik el ezt az idd

és pénz szabadsagot sajat maguk?
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Hlha!

Most,

hogy a lehet6ség megbeszélés kezddbdik, a jeldltjeink ezt gondoljak:

,A mindenit! En tényleg ki akarok lépni a munkahelyemrdl.
Nyugdijba akarok vonulni és tébb id6t forditani a csalddomra és a
hobbimra. De nincs lehetéség arra, hogy a jelenlegi
munkahelyemrdl nyugdijpa menjek. Dolgoznom kell 85 éves
koromig! Bizton remélem, hogy ez a lehet6ség megbeszélés ma este
tervet, vagy oOtletet ad, hogyan érhetem el az id6 és a pénz

szabadsagat!”

Nos, ezzel a hozzaallassal a jeloltink nyitott lesz és mar alig varja az esti

lehet0ség megbeszélést. A jeldltink megoldast keres az id6 és a pénz

szabadsaganak problémajara.

Es nekiink van megoldasunk.

Azzal,

Hogyan érhetjik el, hogy a jeldltink igy gondolkodjon?

hogy adunk a jeléltinknek egy specidlis kérdbivet, vagy formulat,

hogy toltse ki, mielott a lehet6ség megbeszélés elkezdddik.

A kovetkezbkben egy példat lathatunk, hogy is nézhet ki a formulad:
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Név:

1 Mikor akar nyugdijba vonulni?
O egy év mulva O 2 év mulva

5 év mula 010 év mulva

Remek! Mi az On terve, hogy elérje ezt a célt?

2. Mennyi pénzre van sziksége ahhoz havonta, hogy
kényelmesen nyugdijba vonulhasson?

O 1000 $ O 2000 $

O 3000 $ O 5000 $ vagy tobb

Remek! Mi az On terve, hogy elérje ezt a havi bevételt?

3. Mennyi pénzt kell befektetnie 6 % -os hozammal, hogy
elérje az ahitott havi jovedelmet? (A masodik kérdésnél
adott valaszt szorozza meg 200-zal.)

Remek! Mi az On terve arra, hogy felhalmozza ezt a pénzt?
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Amikor megérkeziink a lehet6ég megbeszélésre 15 perccel eldbb, ahogy
helyet foglalunk, rogton odaadunk a jeldltnek egy masolatot ebbdl a

formulabdl és ezt mondjuk:
,Ez a formula kizadrélag az On sajat haszndlatdra van. Senki mas
nem lathatja. Adni fog néhdany tdmpontot, hogy mirdl is lesz sz6 a

ma este ezen a lehetdség megbeszélésen.”

A jeldlted elkezdi kitolteni ezt a kérddivet és elkezd gondolkodni. ,Hmmm,

irjam be a nevem. Ez elég konny(.”
Es a szérakozas elkezdddik!
A jeldlted elolvassa az els6 kérdést: , Mikor akar nyugdijba vonulni?”
A valasza?
,O, nyugdijba szeretnék vonulni mondjuk 5 év mulva.”

Aztan leesik az alla, mikor elolvassa: ,Remek! Mi az On terve, hogy elérje

ezt a céelt?”

Most a jeldlted meg van débbenve. Meg kell fontolnia és meg kell értenie
ezt a kérdést és egy mikodoképes tervet készitenie. A jeldltjeid ezt

gondoljak:

+Hmmm, Ugy gondolom, elkezdhetek félrerakni most, hogy 5 év
mulva nyugdijba vonulhassak, de még mindig fizetnem kell az
autdm részleteit, és a hitelkartyam limitjét is tulléptem. Nem tudok
megélni abbdl, amit most keresek, igy természetesen nem tudok

félretenni a nyugdijam érdekében sem.”
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,Es ha visszavonulok, ki fog nekem fizetést adni? Még tul fiatal
vagyok a tarsadalmi nyugdijhoz és az egyébként sem tul sok. Sok
pénzem kell, hogy legyen a bankban, hogy képes legyek

visszavonulni.”

,Talan lehetne egy részmunkaidés 4&lldsom, mondjuk mint
szOrblaposztd. Nem, ez nem miikodik. Ezeket az alldasokat mar
betoltotték. Nem tudom, mit csinadljak. Nem lehetséges, hogy o6t év
mulva nyugdijba vonuljak. Tulajdonképpen dolgoznom kell 90 éves

koromig!”

»Nincs tervem, hogyan vonulhatnék vissza. Nincs semmi reményem

arra, hogy valaha nyugdijba vonulhassak!”

Most, hogy a jelblted rajott, hogy barmennyire is szeretne nyugdijba
vonulni, nem fog tudni. Tehat az id6 és pénz szabadsaganak hatasat
megértette. A jeldlted igazan megértette, hogy ha nem all el6 valami

tervvel, arra van itélve, hogy 6rokké dolgozzon.
A jeloltednek nincs mikodbképes terve. Még miikodo képtelen terve sincs!
Legalabb a masodik kérdés kénnyebb.

A kovetkez6kben ezt olvassa a jeldlted: ,Mennyi pénzre van sziksége

ahhoz havonta, hogy kényelmesen nyugdijba vonulhasson?”
Tételezzik fel, hogy a jeldlted ezt gondolja:

,Oké. Ez konny(. Visszavonulhatok csupan havi 2000 $-ral a
zsebemben. Lesz majd a tdo mellett egy kis hazikom, és a nyugdijas
koromat horgdaszattal fogom tolteni. Megehetem a halat, vagok fat a

fltéshez, és teljesen jol leszek, ha havi csak 2000 $-om is lesz.”
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Aztan a jeldlted ezt olvassa: ,Remek! Mi az On terve, hogy elérje ezt a
havi bevételt?”

Ez gyilkos kérdés, mivel a jeldltednek nincs terve.
Ezt gondolja:

,Hogyan tehetek szert minden hdénapban 2000 $-ra? Ha kilépek a
munkahelyemrél, a nyugdijam és szocidlis biztonsag eldonyék nem
lesznek akkorak, mint amekkorat szeretnék. A szérolaposztd
egyesilet minden papir hordast beszliintetett. Nem vagyok

rocksztar, igy nem varhatom a jogdijakat a sikeres album utan.”

,Talan rabeszélhetném a fondkomet, hogy fizessen nekem bért, Ugy
hogy nem kell bemennem dolgozni. Nem, ez sem mikodik. A cég

leépllében van és én lennék az elsé leépités.”

~Nincsenek részvényeim és kotvényeim, igy nem kapok havi
osztalékot. Varjunk csak? Ez szornyld! Az emberek egyaltaldn hogy
mennek nyugdijpa? Honnan kapnak az emberek pénzt minden
hdénapban, ha nincs &allandd &allasuk? Hogy tud barki is nyugdijba

vonulni?”

A jeldlted teljesen kétségbeesik. Most mar a mikddOképes tervének a

hianya nagyon-nagyon nyilvanvalo.
Es végil a harmadik kérdés.
A jelolted ezt olvassa: ,Mennyi pénzt kell befektetnie 6 %-0s hozammal,

hogy elérje az ahitott havi jovedelmet? (A masodik kérdésnél adott valaszt

szorozza meg 200-zal.)”
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Ez az, amit mi a 200-as szabalynak hivunk. Ez egy egyszerli modszer
arra, hogy megmutassuk az embereknek, hogy mekkora 0Osszegre van

szikségik ahhoz, hogy kényelmesen visszavonulhassanak.

A jelolted esetében ezt gondolja:

»,Oké, 2000 dollart szeretnék kapni havonta, mikor nyugdijba
vonulok, eztan ezt egyszerien megszorzom 200-zal és a valasz...

400000 $! Jaj! Ez nagyon sok pénz!”

Totalisan lesokkolva a jeldlted az utolsé mondatot olvassa: ,Remek! Mi az
On terve arra, hogy felhalmozza ezt a pénzt?” Most mar a jeldlted teljesen

elkedvetlenedett. Ezt gondolja:

,400000 $ nagyon sok pénz. Lassuk csak, 1000 dollar
megtakaritdsom van most. 6 %-0s hozamnal ez 60 $ bevétel egy
évben. 12 hénapra elosztom, és havonta 5 $-t fogok kapni, mint
hozamjévedelem. Ez 1995%-ral kevesebb, mint amennyire

szikségem van.”

,De varjunk csak, Még fizetem az autdm részleteit és elértem a Visa
kartyam limitjét, tehat ezt a pénzt kell haszndlnom arra, hogy

kifizessem a szamlakat. Jaj! Most mar nincs semmim.”

,Talan adoptaltathatndm magam valami gazdag és betegeskedd

szll6kkel? Nem, nem sok esélyt latok arra, hogy ez megvaldsuljon.”

~Megprobalhatnék nyerni a lotton. Jél hangzana ez a terv, de

mindaz amit elérnék, csak annyi lenne, hogy pénzt veszitek.”

~Nincs tervem. Nincs semmi reményem arra, hogy

visszavonulhassak 5 év mulva. Annyira szeretném, ha lenne egy
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tervem. Bizton remélem, hogy a ma esti lehet6séqg

megbeszélés dtletet ad majd nekem egy tervre, ami lehetdleg
megoldja a problémaimat.”

Most mar a helyénvald hozzaallassal Ul jeldltiink az Gilése szélén. Ezt
gondolja: ,Had keressek okokat arra, hogy miért lesz mikodoképes
ez a ma esti lehet0ség ahelyett, hogy okokat keresnék arra, hogy

miért nem lesz mikodbéképes.”
A kilénbség bamulatos.

Amikor a megbeszélés elkezdbdik, a jelolt nem fog harcolni, vagy
ellendlini a lehet6ségednek. Ehelyett, a jeldlted okokat keres arra,
hogy egyetértsen a lehet6ségeddel. A nyitott jeloltek a toborzast
élvezhetové teszik. A titok arra, hogy megvaltoztasd a jeloltjeid
hozzaallast, konnyd. Csak hasznalj egy egyszerd

formanyomtatvanyt.
Es mi van akkor, ha nem tartasz lehetéség megbeszéléseket?

Ezt a formulat barhol tudod hasznalni. Hasznald a képzelderbdet. A

kovetkez6kben néhany otletet olvashatsz:

o3 Egy kereskedelmi kiallitas alkalmaval rakd ki ezt a formulat a
telefonszamod és egy prospektus kiséretében.

o3 A nyomon koveté levelezéseid soran postazd ki ezt is azoknak,
akik jelentkeznek a hirdetésedre.

o3 Haszndld a formulat az otthoni bemutatdk, vagy a
kétszemélyes talalkozdk alkalmaval.

o3 Rakd fel a nyomtatvanyt az Internetes oldaladra.

o3 A céged karacsonyi partijan rakd ki a nyomtatvanyt. Kell,

hogy beszéljenek réla.
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o3 Hasznald a formulat a termékforgalmazdi tréninged részeként.

A résztvevoknek oka lesz az lzletedben maradni.

Kis  képzelGer6vel vagy  szerkesztéssel haszndlhatod ezt a

formanyomtatvany technikat, hogy megold a toborzasi kihivasaidat.

Egy utolsd szd az el6vigyazatossagrol.
Ez a nyomtatvany nem fog mikddni minden jeldlt esetében. Példaul, ha a
jelolted 18 éves, nagy valdszinl(iséggel csak 47 év mulva akar majd
nyugdijpa menni! Ez természetesen gyengiti ennek a formulanak a

hatékonysagat.

Tehat jo szérakozast. Készitsd el a sajat nyomtatvanyodat és meglatod az

Uzleted novekedését.
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Hogyan érhetjik el, hogy a jeldltek maradjanak még a lehetbség

megbeszélés utan?

Mindezt lattad el6re. A megbeszélés véget ért és a jeloltek ugy rohannak
az ajtohoz, mint a patkanyok, mikor menekilnek a sillyedd hajérdl (vagy

a nagy nyomast gyakorold szponzorok eldl).

Nehéz egy jeloltet regisztralni, mialatt a kocsijahoz rohan. Ezt mondod?

~Meglehetbsen nehéz. Ez egy harom részes formanyomtatvany.”

Viccesnek t(inik, ahogy rohansz.

Hogyan érheted el, hogy a jeldltjeid maradjanak még 10-15 percig, hogy

meghallgassak a lehetdségedet? Ez konnyd.

Néhany évvel ezelbtt részt vettem egy lehetéség megbeszélésen Kinaban.
Egy sz6t sem értettem abbdl, amirdl beszéltek. Es a kompenzacids terv

magyarazata a tablan? Nos, fogalmam sem volt.

De megtanultam valami hasznosat. Minden vendég regisztralt a

bejaratnal, és a regisztracidos kuponjaikat bedobtak egy nagy dobozba.

A lehet6ség megbeszélés elején az el6adé elmondta, hogy a taldlkozé
végén lesz majd egy sorsolas. Ez visszatartotta attdl a vendégeket, hogy
koran hazamenjenek, mert azt gondolhattdk, hogy taldan megnyernek
egyet a harom nagy, szépen becsomagolt dobozbdl, ami a bejaratnal van.
A dobozok figyelemfelkeltd, szines szalagokkal voltak atkotve és

meglehetbsen értékesnek néztek ki.

A lehet6ség megbeszélés végén kihirdette, hogy jo, ha mindenki marad,

mert a sorsolds 10 perc mulva kezdédik. igy mindenkinek megvolt a
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lehetOsége, hogy megkeresse a mellékhelyiséget, vagy vasaroljon egy
italt.

Természetesen a sorsolas elkezdddott egy kis id6 mulva, amit mi csak
~MLM-idonek” nevezink. A sorsolas kb. 15 perccel a megbeszélés utan
kezdddott. Igy minden termékforgalmazdnak megvolt a lehetdsége arra,

hogy megkeresse a jelodltjeit és mindenki boldog volt.
Egy dolog hidanyzik? Kellene, hogy legyen nekem legaldbb egy rugds

kigyd, ami el6ugrik a dobozbdl a hallgatdsdg nagy meglepetésére. Minden

megbeszélésre szeretek egy kis izgalmat bevinni.
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Miért randulnak meg a jeldltjeid a fajdalomtdl, miért kezdenek

izzadni és miért keresik a menekllo-utat az tGzleti bemutatod eldl?

Tehat Braziliaban voltam egy kellemes nyaralason. Kellemes heteknek és

pihenésnek néztem elébe feleségemmel, Susan-nal.

Aztan tortént egy szornyliség.

Feleségem azt javasolta, hogy fogadjam fel Joyce-t a nyaralas

idotartamara, mint személyi edzémet.

Joyce egy nagyon csinos no volt nagyszer(i mosollyal. De a szépség csak a
felszin volt. A mosolygd kils6 egy szadista edz6t takart, akit az a végso

kihivas motivalt, hogy engem formaba razzon.

Mivel Joyce-nak csak harom hete volt, hogy elérje a lehetetlent, gyorsan

kellett kezdenie. Aztan ezt meg is tette.

RoOgton a sajat szintjén kezdte, nem az enyémen. Négy éraval kés6bb mar
fajdalomcsillapitot vettem be és azon csodadlkoztam, hogy miért fizetek
valakinek 160 $-t egy 6raért, hogy aztan szerencsétlenné tegyen. Ahogy
elmult a fajdalomcsillapité hatasa, magamhoz tértem. Kirigtam Joyce-t és

vettem néhany jégkrémet a megsporolt pénzen.
Tehat mi volt, amit rosszul csinalt?
Joyce a sajat szintjét magatdl értetédonek tartotta. Azt feltételezte, hogy

egy hétkoznapi ember meg fogja érteni és el fogja fogadni az 6 kondici6-

szintjét. Biztos.

64



De én olyan vagyok, mint egy lajhar. Nem tudtam elfogadni az 6
nézOépontjat - még. Edzenem kellet volna és fokozatosan elsajatitani a
fizikai kondicios alapokat, hogy igazan elfogadhassam az 6 nézdOpontjat.

Nem voltam képes onnan kezdeni, ahol 6 volt.

Mindennapinak hangzik?

Hany alkalommal ,rdgnak ki” minket a jel6ltek, miutdan meghallgattak a

nyitd bemutaténkat? Nagyon sokszor.

A kovetkez6kben az jon, hogy miért.

A jeldltek nincsenek olyan tudati szinten, mint mi, amikor részmunkaidds
Gzletrdl, pénzligyi szabadsagrél, az id6 szabadsagardl, PV, BV, Star Trek
Commander elérési bodnuszrél és az 0Osszes tobbi remek haldzati
marketinges dologrél beszélink, amiket mi magatdl értetédének

gondolunk.

Gondolkodj el ezen. Ha a jeldltjeinknek az id6 szabadsagardl beszélink,
amire 6k gondolnak az az, hogy fizetésemelést varhatnak a jelenlegi
munkahelylkoén, vagy tuléraval kifizethetik a hitelkartyan Iévo

hatralékokat. Az id6 szabadsaga? Nem éppen elképzelhetd.

Ha a pénzigyi szabadsagrdél beszélink, a jeldltjeink milliomosokra
gondolnak, akiknek részvényeik, kotvényeik és vastag bankszamlajuk
van. De nem rdluk van szd. Ok soha nem tudndk ezt megtenni. Es

egyszerlen ,kihagyjak” a bemutatdnk ezen részét.

Es ez csak rosszabb lesz. Feltételezziik, hogy a jeldltjeink megértik a
kilonbséget az alsé és a fels6 vonal kozott, nagykereskedelmi és
termékforgalmazdi nettd fogalmat, szinteket és generacidkat és aztan
hirtelen...
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A jeloltjeink fajdalomcsillapitdét vesznek be a fejfajas ellen, amit

okoztunk nekik.

Aztan kirugnak minket.

Ha a jeloltjeink még nem készek rank, mit tehetink?

Lassits le. Prébald meg az 6 megértési szintjukoén kezdeni. Tegyél fel
néhany kérdést, hogy hol is tartanak az életliikkel. Példaul ha a
gondolataikban az autd havi részlete dominal, lazitanék a harmadik évben

jard 1% gyémant bénusz magyarazatan.

Tovabba mell6zném a sikeres haldozati marketing 15 alapelvének
magyarazatat és tanitasat. Talan egy vagy két alapelvre 6sszpontositanék.

Az informdacidval eldrasztott emberek kénnyen kirighatnak minket.

Es igen, feltétlentl lelassitanék a nagy képnél. Tudod, a személyes
felel6sségrol, meggyOzés-rendszerrol, tudatos és nem tudatos dontésekrol
vald vita meghatarozza az eredményt, meg ilyenek. Tartogasd ezeket a

tréningekre.

Es mi a helyzet a siker-stratégiaval?

Probald meg kicsit okitani a jeldltedet miel6tt bemutatot tartasz neki.
Megteheted rogton a bemutatod eldtt is, de hatdsosabb, ha néhany nappal

az elbadas elott teszed.

Ez id6t az a jeldltnek, hogy az Uj informacidkat kivonatolja, hogy
megfigyelhesse az Uj informacidk az O életére gyakorolt hatasat és elég
idot arra, hogy kialakulhasson a vagy, hogy megoldast keressen arra,

amit az Uj informaciék adhatnak neki.
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Egy konnyld mod erre a szOképek hasznalata. Ha nem vagy baratsagban
a szoképekkel, hallgasd meg a Sponsoring Secret (Toborzasi titkok) c.
sorozatom masodik kazettdjat. Azt gondolom, hogy ez a technika
medfizethetetlen. A kovetkezOkben olvashatsz egy roviditett példat az

idOkésleltetett szoképre. Egyszerien mondd a kovetkezoket a jeldltnek:

Tudja, néha annyira buzgdk vagyunk, hogy megtegylink valamit,
hogy elfelejtjik megkérdezni, hogy miért is tessziik. Példaul tavaly
egy napon elindultam dolgozni. Amikor elinditottam az autot,

megkérdeztem magamtol:

Tényleg reggel hétkor akarok elindulni, hogy munkaba menjek? Ezt
az id6t tényleg a csalddomtdl tavol akarom tolteni? Es tényleg ez az

1979-es Lada az dlmaim autdja?
Nos, ezek utan minden reggel, amikor csak elinditottam az autét,
mindig megkérdeztem ezt a harom mondatot. Végll eldontéttem,

hogy teszek valamit.

Es mi a helyzet Onnel? Mire gondol, mikor benyll a zsebébe és

eloveszi a kocsi kulcsot?”

Ha a jeldlted nem mond erre semmit, mire fog gondolni masnap reggel,

mikor eloveszi a kocsi kulcsot? Kitalaltad. Arra a harom mondatra.
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Ez az idOkésleltetett hatas minden reggel addig és addig fog mikodni,
amig a jelolted nem |atja azt, amit te |dtsz. Nem ugrassz gyorsan, hogy

bemutatot tarts. A jeldlted mar készen van. Es nem leszel kirugva.

Milyen mas modok vannak arra, hogy okitsd a jeldlteted a

bemutatdd elott?

Kolcsdn adhatod a

Hogvan lehet gazdag anélkil, hogy nyerne a lotton”

cimU konyvet a jeléltednek. 30 perccel késdbb a jeldlteden végigfut:

a ,Soha nem lehetek gazdag” gondolattél kezdve
az ,O igen! Tényleg gazdag lehetek, ha kdvetem ezt a néhany

alapelvet. Tébbet akarok tudni réla!” gondolatig.

Vagy taldn van egy specidlis audidkazettad, CD-d vagy konyved a
termékedrdl, lehet6ségedrdl, vagy az életr6l altalaban, amit hasznalhatsz

arra, hogy a jeldltjeidet ,el6re okitsd”.

Sok eszk6z van, amit hasznalhatsz. Egyszerlen meg kell ragadnod egyet

és elkezdeni a munkat.

A jeloltkeresO és toborzé bemutatdknak nem kell fajdalmasnak lennitk a

jeldltjeid szamara. Ha a tempddat ugyanakkora sebességre tudod allitani,
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mint amilyen a jeldlté, ha ugyanazon a szinten tudod biztositani az
informacidét, mint ahogy azt a jel6lt elvarja, akkor a csoportodban lesz sok

Uj, mosolygd arc.
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Felvette velem a kapcsolatot egy 14 éves lany és minden percét

élvezem

Kovetkezik a torténet.

Négy évvel ezel6tt kaptam egy levelet egy Marcia nev(i lanytdl (nem ez az
igazi neve, de még mindig zavart vagyok, hogy honnan is haldszott
engem eld). Azt irta, hogy éppen most fejezte be az altalanos iskolat és
készen &ll arra, hogy elkezdje a kozépiskolat. Kiemelkedd tanuld volt, de
egy kicsit aggdédott az érettségi miatt és a nagy lépés miatt a kollégium

felé.

A mai napig elég fair. Nem ismerem Marcia-t. Houston-tél 1800 km-re él,
és én tényleg nem tudtam, hogy honnan szerezte meg a nevem.

Elolvastam a kedves, kézzel irt levelét.

Elmagyarazta, hogy hogyan tervezi finanszirozni a tanulmanyai koltségeit.
Igazan nem volt sok pénzre sziksége. Csak hat tantargy felvételét
tervezte a kovetkez6 szemeszterre és a tandij meglehetdsen kedvezl volt.

Tul fiatal volt ahhoz, hogy dolgozzon, igy a kovetkezdket ajanlotta.

»A tandij csak $ 12 tantargyanként az iskolankban. Remélem, hogy

talalok 6 klilonb6z6 embert, aki hozzasegit engem egy tantargyhoz.”
Kitoltottem egy csekket 12 $-rdl és feladtam neki. Oké, gyenge vagyok,
de végil is csindlt valamit ahelyett, hogy vart volna a kabinet levelére.

Oszinte volt.

Ez kllonféle gondolatokat generdlt bennem:
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.Nem egy nagyszeri moddszer, hogy finanszirozza a tanulmany
koltségeit? Nem tudnadl talalni a rokonaid, barataid, munkatarsaid,
templomba jarék, helyi UGzleti vezet6ék, vagy masok kozott
olyanokat, akik kitéltenek neked egy csekket, hogy finanszirozzanak
egy tantargyat? HlGha! A finanszirozds t6bbszorozésének

modszerével szinte barmit ala tudsz irni.”

Két hénappal kés6bb kaptam egy Gjabb levelet Marcia-tél. Mellékelve volt
egy fotd az els6 negyedéves jegyeirdl. Fizikat és irodalmat tanult. Nem
kért pénzt. Csak meg akarta kdszénni a 12 $-t, és naprakész informaciét
adni a tanulmanyi eldmenetelérél. J6 értékesitd, nem gondolod? Barhogy

alljon is a dolog, ismétl6do értékesités alanya lettem.

Kaptam egy masolatot az elsé szemeszterben szerzett jegyeirdl. 16 jegyek
voltak. Jél éreztem magam attdl, hogy segitettem neki. A levelében benne
volt, hogy milyen tantargyakat tervez felvenni a kovetkezd

szemeszterben, mivel magabiztos volt, hogy tdbbet is képes megcsinalni.
Kaldtem Gjabb 12 $-t.

Két hoénappal kés6ébb kaptam egy elémeneteli beszamolot a
tanulmanyaival kapcsolatban és egy személyes levelet az iskolai életérdl.
A szemeszter végén kaptam egy koszonlblevelet és a jegyeir6l egy
masolatot.

Marcia nyari iskoldba jart. Kildtem pénzt. Es a torténet folytatodott.

Most eltelt négy év. Minden szemeszterben kildtem 12 $ és 50 $ kozotti

0sszeget, hogy tdmogassam Marcia tanulmanyait. Miért? Mert jol éreztem

magam attdl, tdmogatom az iskolai elémenetelét.
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Talalkoztam valaha Marcia-val? Beszéltem vele valaha? Nem. Csak

tetszett az (jitd marketing technikaja.

Es most, a beszamold...

Ez Marcia 6todik éve a fOiskolan. Folytatja a tanulmanyait. Ez alkalommal
kaptam a képet a diplomaosztdjardl. Kedves mosoly. Jé tudni, hogy egy

valds ember all azok mogoétt a bizonyos kézzel irt levelek mogott.

A kép mellett kaptam... egy egész oldalas Marcia Hirlevelel Nem akarom
itt bemutatni az egészet, de engedd meg, hogy az els6 paragrafust

idézzem:

»Marcia Simpson iréasztalarol

1995, oktdber 1, vasarnap

Ez a legels6 Marcia beszamolo hirlevél, vagy nevezd, ahogy akarod.
Nem tartott tul sokdig realizalni, hogy minden egyes embernek az
egyre novekvlO listamon irni lehetetlen, ha gyakoribb kapcsolatot

szeretnék egy éves karacsonyi képeslapnal!
A kovetkez6 rész és a hirlevél tobbi része a szobatarsairdl, az
idéjarasrél, a hazi feladatrdl, a fitkrdl stb. szélt. Es azt is

megfigyeltem, hogy az aldirdsat rafénymasolta a hirlevélre.

Beszélj a marketingrél tomegekhez! Marcia megtanithatna

nekink mindent. (Es igen, kildtem egy Ujabb csekket. Ugy
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gondolok ra, mint tandijra a sajat marketing tanulmanyaimhoz.) Azt
gondolom, hogy Marcia-nak nem kell vesz6dnie semmiféle

marketing kurzusokkal.

Hogy hasznalhatnank Marcia finanszirozasi technikajat a multi level

marketingben? Nos, vessiink egy pillantast:

a. Egy Uj termékforgalmazd irhat egy levelet minden baratjanak
és rokonanak azzal a céllal, hogy elmondja, hogy sajat
Uzletben fog kezdeni. Ahelyett, hogy megkérné Oket, hogy
csatlakozzanak, megkérhet minden baratjat és rokonat, hogy
vasaroljanak egy terméket, hogy segitsenek neki elindulni az
Uzlettel.

b. A termékforgalmazé megkérheti a fels6 vagy alsdé vonalat,
vagy barkit, hogy ossza meg vele a hirdetési kampanyt.
Ahelyett, hogy egyszerilen felosztandk a hirdetési koltségeket,
kicsi darabokra osztja fel a kiadast. Mondd azt, hogy csak azt
szeretnéd, hogy mindannyian csak egy meghatarozott
hirdetést vennének a 250 darabos hirlevél kampanyod
keretében.

c. A marketing tervedben el akarod érni a Star Trek Commander
szintet. Kérd meg az 0Osszes termékforgalmazot, hogy
szponzoraljon az elkdvetkez6 kilenc napban egy jeloltet és el

fogod érni.

73



A lehet6ségek hatartalanok.

Sok ember hasznalja ezt a technikat, ugye?

Példaul sok templomot alapitvanyi pénzbdl épitenek. Megallapitjak a
templom épitési koltségeit és kiszamoljak, hogy hany darab tégla
szUkségeltetik hozza. A koltségeket elosztva a téglak szamaval

megkapjak az ,egy téglara esd” koltséget.

Tételezzik fel, hogy a templom épitési koltsége 300,000 $ és
30,000 tégléra van szilkség. igy minden tégla 10 $-ba keril. Az
épitési alapitvany marketingje az lenne, hogy mindenkinek csak egy
téglat kell vasarolnia 10 $-ért. Vedd ra a barataidat, hogy vegyenek
egy téglat. Vedd ra a helyi Gzleteket, hogy vegyenek egy téglat. Es
hamarosan a templom épitésére valé fedezet teljesen meglesz,

téglarél-téglara.

*A Marcia-val tortént eset 7 évvel ezeldtt tortént. Két honappal
ezelOtt férjhez ment. Talald ki, kitdl kért naszajandékot? Tdlem. Az
ajandékot hamarosan postdaztam is. Még mindig nem taldlkoztam
Marcia-val, de remélem, hogy nem lesz tul sok gyereke, mert az 0

szliletésnapi ajandékaikat mar nem engedhetem meg magamnak.
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Hogyan hasznaljuk a képeslapokat a halézati marketing

Gzletlink épitéséhez?

#1. Jeloltkeresés

A képeslap a legolcsobb levelezési forma, amit hasznalhatsz, de
egyben a legkisebb is. Korlatozva vagy egy remek focim és némi

szbveg megirasara.

Tehat, mi a fécimed?

Néhany évvel ezeldtt, sok idot toltottem a Fortune Now (Vagyon
Most) cimi{ hirlevelem olvaséival a fécimmel és az els6 mondattal
kapcsolatban. Kell, hogy legyen Neked is egy focim-gyljteményed.
Es mindaz, amit tenned kell, csupdn annyi, hogy kivalasztod a

megfelel6t a toborzé kampanyod részére.

Példaul, ha képeslapot klildesz a levelezési listadon |évo tapasztalt
haldzati marketingeseknek, egész mas focimet kell hasznalnod, mint
amikor Uj tagokat toborzol a kozésségedbe. Ne feltételezd, hogy egy
focim mindenki esetében mkoédni fog. Lejjebb taldlod a

kidlonbséget.

Néhany fécimet akkor hasznalunk,

ha tapasztalt halézati marketingesekkel leveleziink:

Ha kiprobalta mar magat a halézati marketingben, de nem kereste
meg azt a pénzt, amit elvart, akkor talan szeretné tudni a titkot.
Kildnleges egylttm(ikddési lehetdség kizardlag tapasztalt haldzati

marketingeseknek.
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o3 Az elmult 10 hoénapban havonta egy embert szponzoraltam.
Mindegyikiilk elérte a menedzseri statuszt. Akar On lenni a
kovetkez8?

o3 Ingyenes tanulmany! 13 ok arra, hogy hasznalja rendszeriinket
teljes munkaid6s haldzati marketing karrier kialakitdsara 90 nap
alatt.

Néhany fécimet akkor hasznalunk,

ha (j tagokat akarunk toborozni k6zdsséglnkbe:

o3 Talalkozzon pozitiv bedllitottsagu Uj baratokkal, mig halozati
marketing Uzletet bonyolit részmunkaidds vallalkozdokkal.

o3 Kezdjen részmunkaidds Uzletbe, ami majd fedezi a lakas havi
torleszto-részleteit.

o3 Két oOra televizidzas helyett tanulja meg, hogy a szomszédai hogyan
tesznek szert havi plusz jovedelemre.

o3 Ingyenes konyv Uj tagoknak (Hogyan lehet gazdag anélkil, hogy

nyerne a lottdn)

Latod a kllénbséget? Hasznald a f6cimet, hogy hatassal legyen a

cimzettre. Nem egyforma mindenki.

Kis id6vel ezel6tt kaptam egy holgytdl egy e-mailt, aki a kovetkezd
befejez6 mondatot hasznalta:
LAzok vagyunk, amit elfogyasztunk... Akkor én vagy gyors, vagy

7

olcso, vagy kénnyd vagyok:

Mindig azt gondoltam, hogy ez egy remek mondat egy képeslapra, ami
egészséges taplalék-kiegészitbket hirdet. Még nem prébaltam ki, de
mindig mosolygok, ha eszembe jut.

Jo fécimekért hallgasd meg a ,Bevezetés az online marketingbe” CD-t.
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#2. Kiskereskedelem

Egy haldzati marketinges vizszlir6vel foglalkozott. Egy hdnapra ingyenes
vizsz(r6t kinalt, hogy az Uj jeldltek kiprobalhassak az Uj terméket. A
képeslapok 4%-a generdlt valaszt. Ez az jelenti, hogy 100 kikuldott

képeslapra négy ember valaszolt. Tehat, mi volt a koltsége?

Nos, a 100 képeslap kinyomtatatdsa, postazasa és az Uj jelbltek listaja kb.

36%-ba kertlt. Ez azt jelenti, hogy minden jelentkez6 9%$-ba kertilt.

A négy jelentkez6bdl harom engedte, hogy a lakdsaban belizemeljék a
vizsz(rét. (A negyedik jelentkez6 meggondolta magat, mert Ugy érezte,

hogy szemfényvesztés aldozata lesz, vagy mas ellenvetése volt.)

Most jon a lényeg.

A halézati marketinges 36%$-ba és egy kis erdfeszitésébe kerilt, hogy 3
ember kiprobalja a vizsz(ir6t. Minden harom jel6ltbdl, aki kiprdbalja a
vizsz(r6t 30 nap alatt, végil egy fog vasarolni. A kiskereskedelmi profit
minden vizsz(iron 50%, plusz a halézati marketinges keresett tovabbi

bonuszt a kompenzacids terv keretein belll.

Oké. Ez nem egy nagy pénz, igaz? 36%-ba és némi erdfeszitésbe keriilt,
hogy keressiink 50%$-t. Csak 14$ nettd profitunk van egy 100 darabos
képeslap kampany utan.

De nem hagyunk ki valamit itt?

Képzeljuk el, hogy ezt a technikat hasznalod és végil eladsz 100

embernek. Milyen termékforgalmazdi jelolt-listat tesz ki ez a 100 vasarlé?
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H{ha! 100 vasarléd lenne, aki kiprébalta a termékedet, tetszett a
terméked, megrendelte a termékedet teljes kiskereskedelmi dron és hisz a

terméked értékében.

Milyen nehéz lenne rabirni 6ket, hogy megtegyék a kdvetkezO |épést és
termékforgalmazdk legyenek? Nem tul nehéz. Ez egy nagyszerl, értékes

jelolt lista.

#3. Valtoztasd a képeslapod kuponna vagy ingyenes

ajandékutalvannya.

A haldzati marketingeslink 10 ajandékutalvanyt (képeslapot) postazott ki
régi vasarldinak és olyanoknak akik részt vettek a termékbemutatdkon.

Eldrasztottak a telefonhivasok, ahol az aktualis termékkataldgust kérték.

Ez egy nagyszer(i promécid volt, hogy Ujraaktivalja a régi vasarlokat és
jelolteket, és a koltség minimalis. Igaz, 10$ értékld termékértéket ki kell
adnod, de a legtdobb vasarlo kivaltva az utalvanyt, tébbet fog rendelni, ami

mar nyereségessé teszi ezt a promociot.

ES ha éppen nem is generdl profitot, ez nem egy j6 mddszer arra, hogy
még tobb jeldltiink legyen? Ujra, jobb kapcsolatokat épithetiink a gyakran
felkeresett 0sszekottetéseken keresztdl és ez még tobb
termékforgalmazot jelent.

#4. Valtoztasd a képeslapodat vacsora meghivova

Miért bérelsz egy draga szallodadban targyaldét, amikor vacsorara hivod a

jeloltjeidet? A kdvetkez6kben olvashatod, hogy is értem ezt.
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Tételezzik fel, hogy egy szdllodai targyalét 100%$-ért tudsz bérbe venni.
Altaldban 10 vendéged van egy megbeszélésen, tehat igazabdl egy jeldltre

10$-t koltesz, ha bérbe veszed a termet.

Ugyanezért a 10$-ért mar vacsorat vehetnél a jeldlteknek, ha egy helyi
étteremben taldlkoztok. (Feltéve, ha nem New Yorkban vagy San

Franciscoban élsz... bar ott azok a targyaldtermek is még dragabbak.!)
Mi a baratsagosabb?

Egy lehet6ség megbeszélés egy atlagos hotelben, vagy egy személyes

Ozleti vacsora a jov6beni Uzleti partnerekkel?

A jelolted kényelmesen érzi magat a vacsoran bemutatd kozben és
konnyebb rabirni egy jeldltet, hogy részt vegyen, ha a vacsora ingyen

van.

#5. ,Iranyitsd képeslappal” a jelbltjeidet és vasarloidat az

ujdonsagokra a honlapodon

Igen, egy egyszerl( képeslap egy nagyszer( moddszer, hogy a megcélzott
jelolteket a honlapodra iranyitsd, ahol ,elmondhatod” és eladhatod nekik

lehetOségedet.

Haszndld a képzeletedet, hogyan is motivalhatod a jelolteket a
képeslapoddal. Hirdethetsz versenyt, ingyenes tombolat, ajandékmintat,

ha meglatogatja a honlapot vagy...
Mondd el a tavoli, ,hideg” jeloltjeidnek, hogy éppen most tettél fel

a honlapodra egy titkos csaladi fotét, amin Spot, a csodakutyad is

rajta van.

79



Ha egy a ,hideg” jeloltjeid kozlil meglatogatja a honlapodat, latni fogja,
hogy valds személyiség vagy, nemcsak egy értékesitd rejtdézik a postafiok
szam mogott. A ,hideg” jeldlteknek a csaladi fotd latvanya segit

Lfelmelegedni” és nyitotta valni az lGzleti lehetéséged szamara.

Képeslap otlet #6: Talald meg a jeldltek titkos érdekl6désének f6

iranyvonalait és vagyait

Emlékszel egy korabbi Fortune Now (Vagyon Most) hirlevélre? Ha nem ,

akkor a kovetkezokben olvashatsz egy kis attekintést. Egy felmérés
hasznalatarol beszéltem, aminek segitségével kitaldlhatod, hogy melyek a
jeloltek altal legjobban kedvelt fécimek és els6 mondatok.
Elmagyaraztam, hogyan allithatsz 6ssze egy hat kérdésbdl all kérddivet,
amivel (j jelolteket szerezhetsz és ami egyuttal pontosan kimutatja, hogy

melyik fécimre vagy els6 mondatra fogod a legtdbb valaszt adni.

Nos, ugyanezt a piactesztelést elvégezheted a képeslapok esetében is. A

kovetkez6kben olvashatod, hogyan.
Tételezzlik fel, hogy mérlegelsz:

.Szeretném tudni, hogy mi kelti fel a vasarloim érdeklodését még
jobban. Legjobb lenne-e kedvezményt adni? Vagy ingyenes jutalmat
vagy ajandékot adjak, amikor megvasaroljak a termékeimet rendes

aron?
Nem tudod. Csak taldlgathatsz. Es a taldlgatds teszi szegénnyé a

szerencsejatékosokat és tartja el az dridsi szalloddkat és kaszindkat Los

Angelesben.
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Tehat ugy dontesz, hogy nem talalgatsz. Ehelyett beszélgetsz. Megtalalod
a helyes valaszokat, hogy felmérd a jeloltjeidet. Hogyan? Képeslap

hasznalataval.
Készitesz egy képeslap-ajanlatot 100 jelolt részére, ami igy szol:

Specialis akcié! 10$ darengedmény!
Szuper testapold csak 29.95% helyett 19.95%-ért!

5 visszajelentkezést kapsz a képeslapokra.
Aztan készitesz masik 100 képeslapot is a kdvetkezd szbveggel:

Vasaroljon Szuper testapoldét csupan 29.95%$-ért és
ajandékba kap egy INGYENES vacsorat a Mario’s olasz

étteremben”
19 visszajelentkezést kapsz a képeslapokra.

Nos, nem kell rakétatuddsnak lenni ahhoz, hogy lassuk, hogy a vasarlok
inkabb érdeklédnek az ingyenes vacsora, mint az arkedvezmény irant.
Nincs tdbb taldlgatas. Tudod a valaszt. Nincs kockazat. Pontosan tudod,

hogy mi lesz az eredménye a marketing kampanyodnak.

Csak a termékajanlatokat kell tesztelned?
Es mi a helyzet a kiilonb6z8 elénydkkel, ha csatlakoznak a

programodhoz?
Persze. Ez kénnyd.

Csak allits ossze két képeslapot, hogy lasd, hogy melyik eldny kelti fel

jobban a jeloltek érdeklodését. Emlékezz arra, hogy a taldlgatas bukott
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szerencsejatékosoknak vald. Nem taldlgatni akarsz, te tudni akarod. Nem
akarsz egy draga marketing kampanyt kezdeményezni és nem akarsz
honapokat fektetni egy olyan eldny hirdetésébe, ami nem érdekli a
jeloltjeidet.

Nos, tesztelni fogunk.

Az elsO képeslap igy szol:

~Hogy tehet szert (j autéra kétévente -

Es soha tobbé nem kell térlesztb-részletet fizetnie.”

A masodik képeslap igy szol:

~Hogyan kereshet heti 531$ pluszpénzt -

anélkil, hogy elhagyna az otthonat.”

Kialdd ki a képeslapokat és meglatod, hogy melyik kelti fel jobban az

érdeklddést. Most mar tudod, hogy melyik elény lesz a legjobb.
Ha tobb, mint két elénye van a programodnak (és remélem, hogy igy
van), akkor addig teszteld 6ket, amig meg nem taldlod azt a parat, ami

allandé megtérilést biztosit a befektetett pénzed szamara.

Végil, a jé dolog még ebben a ,valé életben” vald tesztelésnek, hogy lesz

nagyon sok jeldlted, mialatt tesztelsz.
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Képeslap otlet #7. Teremts hirnevet és referenciat a kdszénd

udvozletetekkel

Mennyi vasdroltdl mult évben? Es hany koészondlevelet kaptal?

Valodszinlleg csak néhanyat.

Manapsdag ritkan fejezik ki az emberek az elismerésiiket. De az emberek
vagyoddnak az elismerésre és megbecsiilésre. Megadhatod a jelodltjeidnek
ezt az elismerést és megbecsilést olcsén, egy egyszerli koszono-

képeslappal, ami elismeri a sikeredhez valé kdzrem(ikodésiiket.

A vasarldid és jeloltjeid szeretni fogjdk az udvariassag eme egyszer(

formajat.
Vasarlok és jeldltek?
Igen, a jeldltek is! Megkdszdnheted a jeldltjeidnek:

o3 Hogy atnézték az informaciés csomagodat.

o3 Hogy eljottek el6z6 este a lehet6ség megbeszélésre.

o3 Hogy kiprobaltak az ajandékmintakat, amit kildtél nekik.

«3 Hogy valaszoltak a hirdetésedre.

«3 Hogy udvariasan elmondtdk neked, hogy a lehetéséged nem nekik

szol.

Most mar megkaptad az otletet. Nagyon sok ok létezik, hogy mit kell
megkdszonniink a jeldltjeinknek. Tehat a koszondleveleket ne csak a
vasarlokra korlatozd. Foglald bele a jeldltjeidet is. A hirnév, amit épitesz,
segithet abban, hogy minGségi visszajelzéseket kapj és a jeldltjeid és
vasarloid mindig kellemesen érzik magukat, amikor eljon az ideje, hogy

vasaroljanak tdéled, vagy csatlakozzanak a programodhoz.
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Képeslap otlet #8. Kozlemények

Ez konny(. Ha megtartod a jeldltjeid cimeit, folyamatosan tudod Oket
informalni olcsé képeslapokkal a fontos eseményekrol.

Milyen hirdetményeket kildhetsz?

Mi lenne ha:

o3 Kiuldonleges vendég-el6add, John Doe megosztja titkait, hogy hogyan
lehet gazdag, vasarnap délutan 7 és 9 kozott.

o3 ,Egyszer-egy-évben” fogydkura program eladas kezdddik december
31-én.

o3 Ingyenes (zleti kezd6csomag az els6 15 jelentkezének.

«3 Vadonatuj termék.

o3 Ingyenes bilfévacsora szerda este egy Uzleti megbeszélés

keretében.

Képeslap otlet #9. Hasznald a jozan észt.

Ovatossag! Légy biztos abban, hogy a jozan észt hasznalod, amikor
barmelyiket ezen otletek kozll alkalmazol. A koévetkez6kben olvashatsz
egy példat, amikor nem haszndlhatod a jézan észt, ha vasarldkkal

levelezel.
Ez egy torténet egy luxusékszerekkel foglalkozo, new york-i Gzletrdl,
ami hlséget és elismerést akart kiépiteni (gyfeleiben. A

kovetkezOkben olvashatod, mit csinaltak.

Az ékszerlzlet kildott egy kedves képeslapot vasarldi otthonaba,

hogy megkdszonje a vasarlast. Sajnos, nagyon sok feleség olvasta
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el a koszonoO-képeslapot és kérdezte meg férjét, hogy ,Hol a

nyaklancom?”

Szemmel l|athatéan a férjek legutdbbi vasarlasa nem feleségik

részére tortént.:)

Egyszerlen hasznalj olcsd képeslapokat az Uzletépitdé tevékenységeidet

kiegészitve. Ez egy nagyszerl(i modszer, hogy mindig legyenek jeldltjeid.
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A szponzoralas rejtélye... megoldva!

Melyik technika olyan hatékony, hogy a jeléltjeid:

3 Elfelejtik a termékedet
3 Elfelejtik a szolgaltatasaidat
o3 Elfeledkeznek a kompenzacids tervedrol

3 Es még az Uzleti lehetéségedet is elfelejtik

-- és még mindig kétségbeesetten csatlakozni akarnak?

Tudom, hogy mar lélegzet visszafojtva varod a megoldast erre a rejtélyre,

ugyhogy vagjunk a kozepébe.

Vedd észre a nyilvanvaloét - aztan gylijtsd 6ssze a pénzt.
Egyszer régen a McDonald’s tobb vendéget akart becsabitani az
éttermeibe. Kivancsi vagyok, hogy volt-e egy magas szinvonalu

megbeszélésiik, ami valahogy igy zajlott le:

Nagyfondk: Talan reklamozhatnank azt, hogy a mi hamburger-

husunk 100 marhahus. Ezt mar egy ideje nem hirdettik.
Alelndk: Vagy talan elmondhatnank a vasarléinknak, hogy a French
Fries nev( termékink els6 helyezést szerzett a részeg softball

jatékosok egyik dupla-vak tanulmanyaban.

Ostoba ugyvéd: Reklamozhatjuk azt, hogy nem olyan forrd a

kavénk, mint volt.
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Grafikus Menedzser: Es mi a helyzet az 0j rekldmunkban a vallalati

arculattal és a vallalati hitvallassal?

Konyvel6: Kipostazhatnank néhany kupont, ami 2,3 $ kedvezményt

kinal hamburgerenként.

Marketing Menedzser: Alkossunk egy Uj céges dalt, ami megragad

az emberek fejében. (Emlékszel a legutolsé szamra?)

Termékmenedzser: Beszéljink a frissen sUtétt szezdmmagos

zsemléink minGségérol.

PR Menedzser: Hah! Kritizaljuk a versenytarsakat. Aztan akkor az

dsszes vasarld hozzank fog jonni.

Es a megbeszélés tovabb folytatddott. A felsévezetés arrdl vitdzott, hogy
hogyan érhetik azt el, hogy még tobb vasarlé térjen be a McDonald’s

éttermekbe.

Végil egy titkdrn6 jott be a megbeszélésre, hogy &atadjon egy
telefonlizenetet. Hallgatta ezt a vezetd ostobasagot és nézte a

tortadiagramokkal és feljegyzésekkel kortlvett menedzsereket.
Felhaborodva ezen a céges idovesztegetésen, felkidltott:

.Ha azt akarjak, hogy ériasi sorok alljanak a McDonald’s
éttermeik eldtt, csak adjanak minden Happy Meal meni mellé
egy ajandék allatfigurdt! ES most menjenek vissza az

irodaikba dolgozni!”

Nos, az allatfigura-kampany eredménye torténelem. Az emberek szeretik

az allatfigurakat. Nem lehet nekik elég ezekbdl a gyljthet6 figurakbal.
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McDonald’s millionyi allatfigurat adott ki. Azok az emberek, akik soha nem
tették volna be a ladbukat egy McDonald’s étterembe, tlrelmesen
varakoztak a sorban, hogy Happy Meal menlt vasaroljanak és megkapjak
az ingyenes allatfigurajukat. Néhany ember 10, 20, vagy még tdébb Happy
Meal menUt vasarolt, csak hogy az allatfigurakat gyUjtse.

Féktelen volt. HosszU sorok. Massziv eladas!

Hmmm. Kivancsi lennék, hogy a titkdrnét kinevezték-e Ertékesitési és

Marketing Igazgaténak?
Es mit csinaltak ezek a vasarldk a Happy Meal meniikkel?
Egy parat megettek ebédre.
Sokat beraktak a hitobe néhany napra, aztan kidobtak.
Néhanyat odaadtak valami segélyszervezetnek.

Es sokat egyszerlien kidobtak a szemétbe, mert ezek az emberek
igazan csak azzal torodtek, hogy minél tobb allatfigurat
szerezzenek!

H{ha! Itt alljunk meg egy kicsit.
Néhanyan ezek kozll a vasarlék kozll annyira izgatottak lettek az
ingyenes  jutalomajandéktol (az  allatfiguraktol), hogy teljesen

elfeledkeztek a fo termékrol - az ételrol!

Ezek a teljesen Uj vasarlok azért alltak be a hosszi sorba, mert a

jutalom érdekelte dket.
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Ok egyaltaldn nem is gondoltak, vagy egyaltaldn nem is torédtek a f6

termékkel.
Folytassuk.
A tobb-billié dollaros megfigyelés
Ki lesz izgatott a szappanvasarlastél? Hat, nem sokan. (Elnézést kérek
azoktél az MLM cégektdl, akik szappan eladasaval foglalkoznak, tehat

kérem, ne irjanak.)

Nos, sok-sok évvel ezel6tt a Wrigley Szappangyarté cég jutalomként 2

csomag ingyenes ragégumit kinalt a szappanok mellé.
A jutalom sokkal népszerlbb volt, mint a szappan, amit arultak. Olyan
sikeresek voltak, hogy ily mddon arultak a szappan, hogy gondolkodni
kezdtek.

,Hé, miért harcolunk érte? Miért nem keresiink inkabb?”
Te is és én is tudjuk, hogy a Wrigley’s ma mar ragégumit forgalmazé
egybillid dolldros cég és nem egy szappant forgalmazé egybillid dollaros
cég.
Ujra, a jutalom sokkal fontosabbd valt, mint maga a termék.

Hlha! Akarom azt a videot!

A legtdobb hagyomanyos magazin erds el6fizetési értékesitést alkalmaz.

Hasznaljak a direkt levelezés technikajat, alkalmaznak elofizetési
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igynokségeket, telemarketingeseket, hogy belekényszeritsék a jelolteket

az elofizetésbe.

Ez mind kemény munka. Es draga is.

De a Sport Illustrated Magazine cim( (jsag taldlt egy egyedilalld

modszert arra, hogy emberek tizezrei buzgdn hivjak Oket és ezt mondjak:

,Elofizetést akarok — MOST!”

Hogy csinaltak?

Ajandékot kinaltak.

Nem is akarmilyen ajandékot. Ez az ajandék a magazin atlagos

férfiolvasdit célozta meg.

Tudod, hogy mas magazinok is kinalnak ajandékot, hogy motivaljak a
jelolteket arra, hogy el6fizessenek a magazinra. Sajnos, altaldaban

unalmas ajandékokat kinalnak.

Példaul, a 7ime Magazine egy kicsi mlianyag telefont adott ajandékba.
(Asitds.) Néhany magazin golydstollat, személyre szabott jegyzettdombot
stb. ad. Mig ezek az ajandékok valahogy hozzakdthetbk a fé6 termékhez,
nem korbdacsoljak fel a jeldltek szenvedélyeit.

Szenvedély?

Igen, szenvedély. Ami vissza is vezet a Sport Illustrated Magazine c.

Ujsaghoz.
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Minden évben a Sport Illustrated Magazine kiad egy ,Fird6ruha-szamot”.
A legszebb modelleket elviszik egzotikus helyekre, lefotdézzak Oket az
éppen legdivatosabb firdéruhakban.

Ez az év legjobb eladast 6szténz6 kiadasa...

,Es ez az Oné lehet INGYEN, ha most hiv minket és eldfizet a

kovetkez6 50+ Sport Illustrated Magazine-ra.
Ez az értékesitési novekedés mindennapinak hangzik? Lattal valaha
reklamot a televizidban, kiegészitve élcel6dd rovidfilmmel néhany
modellrol?

Es mikodik ez a jutalom?
Még soha nem volt ilyen jutalom, mint ez. Ugy adta el az eléfizetéseket,
mint a veszedelem. Es ha belegondolsz, a furdéruhdk mar majdnem
halvanyan 6sszefiiggésben vannak a sporttal, ugye?

Errdl van szo.

Az ajandékodnak nem kell feltétlenil 0Osszefiggésben lennie a

termékeddel, ha a jeldltjeid szenvedélyesen vagynak az ajandékra.

JO, ha az ajandékod Osszekapcsolhatd a termékeddel, de a legfontosabb

dolog, amire emlékezned kell az, hogy:
A jeldltjeidnek akarniuk kell az ajandékodat.

Latjuk most mar a valaszt a rejtélyinkre? Most mar meg tudod valaszolni

ezt a kérdést?
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Melyik technika olyan hatékony, hogy a jeldltjeid:

3 Elfelejtik a termékedet

3 Elfelejtik a szolgaltatasaidat

o3 Elfeledkeznek a kompenzacids tervedrol

3 Es még az Uzleti lehetéségedet is elfelejtik
-- és még mindig kétségbeesetten csatlakozni akarnak?
Egyszer( a valasz, ugye? A valasz:

Ajandékok.

Ajandék barmi lehet, amit 0sztonzoként ajanlhatsz a gyors akcid

érdekében.
Az ajandék segithet a jeldlteknek is kdnnyebben igent mondani, mert:
1. A jel6ltjeid akarjak az ajandékot és
2. Az ajandék segit tdllendlini a terméked megvasarlasa okozta

blintudaton, mert a jeldlt a termékedet az ajandék miatt szerzi be.

Tudod, hogy elérted a marketing tudatossag csucsat, amikor 0sztonzod az

embereket, hogy megvasaroljak a termékedet, vagy lehet6ségedet csak

azért, hogy megszerezzék az ajandékodat!

Néha megkérdeznek az emberek:

~Miért kell ajandékokkal bajlédnom? A termékem és a lehet6ségem

III

van olyan jo, hogy eladja magat
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Talan. De ha olyan kénnyen eladhatd, ahogy mondod, akkor egyaltalan

miért bajlédsz azzal, hogy marketing technikakat tanulj?
Ha olyan koénny(i, mint ahogy mondod, akkor az embereknek hosszu

sorokban kellene allniuk annal a saroknal, ahol az irodadd van, hogy

megvasaroljdk a termékedet. Es még egyszer, a olyan kénny(i lenne,

akkor a cégiinknek nem lenne szilksége termékforgalmazodkra!
A cég eladhatna kozvetlenll az embereknek nélkulink!
J6 dolog, hogy nem ilyen konny(, hm?

Tehat valdjaban hogyan nézik a jel6ltek a termékinket?

A legtobb jeloltinknek a termékiink olyan, mint a spenét. J6-j6, de nem

tul izgalmas.

Az ajandékok olyanok, mint a desszert. Finom, izgalmas, és mindenki
akarja.

Na mar most, az élet nem olyan jo, ha minden csak desszertbdl all és
nincs féétel. Es az ajdndékok nem fogjak az 6sszes igényt kielégiteni, amit
a jeloltek kivannak. A jeldltjeidnek még mindig akarniuk kell a
termékedet. De emlékezz arra, hogy az ajandékok a nem motivalt

jeloltekre 6sztonzo6leg hatnak és cselekvésre késztetik ket — most!

Az édesanyad tudta, hogy ha a desszertet akarod, el0szor meg kellett

enned a spendtot, hogy megkaphasd.

A jeléltek kicsit olyanok, mint a gyerekek.
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~Meg fogjak enni a spendtot”, ha ez hozzasegiti ket a

,desszerthez”!

Tehat mi az a ,desszert”, amit ajanlhatsz a jelolteknek, hogy szivesen
megvasaroljdk a ,spenotodat” most azonnal, ahelyett, hogy arra varnal,
mig a névjegykartyddon az fog 4&llni, hogy ,50 éve az Onodk

szolgalataban”?

Nos, nézziink meg néhany specifikus halézati marketing terilletet, amihez

hozzarendeljik az ajandékot.

Ha vitaminok eladasaval foglalkozol, mindig hasznadlhatsz egy
taplalkozastudomannyal foglalkozé audio kazettat vagy CD-t ajandékként,

hogy serkentsd az eladast.

Nagy mennyiségben ezek az audio kazettdk csekély 1$-ba, vagy még
annal is kevesebbe kerililnek. Ha a céged taplalék-kiegészitokkel
foglalkozik, biztos vagyok benne, hogy van hozzaférésed szamos altalanos

és specifikus audio kazettahoz,Cd-hez ami remek ajandék lehet.

Nincs arkedvezmény!
Nem kell kedvezményt adnod, hogy el tudd adni a termékedet. Példaul
tételezzik fel, hogy ,Magikus Diétas Tabletta” nevl termékedbdl egy
dobozzal 29.95%-ért adsz el. A nagykereskedelmi ara 19.95$ per doboz,

és neked minden eladott dobozon 10$ hasznod van.

Ha lecsokkented az arat 5%$-ral, elveszted a fele profitodat és csak 5%

marad az erofeszitéseidért cserébe.
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Tehat az arcsokkentés helyett, add el a termékedet a teljes aran (29.95%)
és adj a vasarloknak ingyenes ajandékot 6sztonzOoként, hogy azonnal

megvegye.

Ebben az esetben az ajandékod egy tajékoztatd audio CD ,,999 Uj modszer

az éjszakai fogyashoz” cimmel.

Mivel nem adtdl kedvezményt az arbdol, a nyereséged 10% lesz

eladasonként, levonva ebbdl az 1$ koltséget, amibe a CD kerdil.
Ez 9% nettd nyereséget hoz neked az er6feszitéseiért cserébe.
Jobb a 9%, mint az 5%, ugyanazért az ertfeszitésért?

Es ez egy nyerd-nyerd javaslat!
Biztos vagyok benne, hogy a jeléltjeid inkabb szeretnék a ,999 (j mddszer
az éjszakai fogyashoz” ciml kazettat, minthogy egyszer kapjanak 5%
kedvezményt. Egy 6ra informaciéo egy CD-n hatdrozottan tobbet ér, mint
barmilyen kedvezmény, amit adhatsz.
A jeldltjeidnek nemcsak tucatnyi dtletet adsz (az egyik ezek koézll, hogy
vasarolja a termékeidet havonta), hanem a keresgélési idobdl orakat
takaritasz meg nekik azzal, hogy 0sszegy(ijtod ezeket sulycsokkent6

tippeket egy kényelmesen elérhet6 forrasba.

A jeldltjeid boldogabbak lesznek az ajandékkal. Te is boldogabb leszel az
5% helyetti 9 $ nettd nyereséggel.

J6, de én nem vitaminok eladasaval foglalkozom.

Mirdl széljon az én CD-m?
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Szolgaljon a CD-d ismeretterjeszt6 forrasként a termékedet illetéen.

o3 Ha szerves tisztitdszerekkel foglalkozol, beszélj a kérnyezetrol.

o3 Ha biztositasokkal foglalkozol, beszélj a finanszirozasrdl és a
megtakaritasokrol.

o3 Ha borapolasi termékekkel foglalkozol, beszélj a legujabb
attorésekrol és alaptechnikakrdl a szebb bor érdekében.

o3 Ha  VOIP telefonszolgaltatasokkal  foglalkozol, beszélj a
megtakaritdsokrél, vagy arrdél, hogyan lehet ingyen telefonalni

mobiltelefonon napi 24 6raban.
A jeloltek akarjdk azokat az informacidkat, amik novelik az
életmindségliket. Megtalalni az informaciét, amit akarnak, az olyan, mint
az id6 fogyasztasa. Te megoldod ezt a problémat. A jeldoltek megveszik.
Igazan egyszerd, ugye?

De nem tudok CD-t késziteni!

Csak leragadtam az audio CD készitésének gondolatanal.
Semmi probléma. Az ingyenes, speciadlis, nyomtatott tanulmanyok éppen
olyan jé ajandékok. Ha nem tudod, hogy hol vagy hogyan készitsd el
ezeket, ne aggddj. Rogton elmagyarazom.
El6szor is, vessiink egy pillantast néhany lehetséges ingyenes, specidlis,
nyomtatott tanulmany cimre, ami 6sztonozheti a jeldltjeidet az azonnali
cselekvésre. Emlékezz, hogy ha a tanulmanyra er0sen vagynak, az eladas

konny(vé valik.

A kovetkez6kben néhany tanulmany-otletet olvashatsz:
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o3 Hogy kereshet pénzt minden alkalommal, ha valaki keresgél az
Interneten!

o3 Hasznalja ki a szatelit adas lehet6ségeit anélkil, hogy el kellene
végeznie egy muiszaki iskolat!

o3 Hogy lehet, hogy egy 78 éves remek nagypapa eldobta a
jardkeretét, vasarolt egy tucat cowboy kalapot és nevezett a helyi
tancbajnoksagra?

«3 10 moédszer arra, hogy nézziink ki 10 évvel fiatalabbnak,valamint
hogyan legylink 10 kg-val kdnnyebbek operacio, gyégyszerek, vagy
faraszto tornagyakorlatok nélkil!

o3 Hogyan kerllhet pénz a bankszamlajara minden alkalommal, mikor
a szomszédja felemeli a telefonkagylot?

o3 Hogy édllithatja meg és fojthatja el csirdjaban a ,szuper-
baktériumokat”, mielétt megtamadnak a csaladjat?

«3 29 otlet arra, hogy igényelhet vissza tobb adot az év végén.

o3 Az otthoni biztonsag forradalmasitasat kihasznalva tegye fizet6ssé a
blnodzest!

o3 Miként ,rugta ki” a fonokét 2000 korabbi michigani alkalmazott, és
kezdett sajat teljes munkaidds Gzletbe - az otthonabdl!

o3 Hogyan kezdjink el egy részmunkaidGs nyereséges uUzletet rezsi,
alkalmazott, papirmunka és riziké nélkil?

«3 Hogyan valtoztassa az életbiztositast kotott Ggyfeleit nyereséget
hozé ,fejos tehénné” a termék atalakitasaval azza, amit 0k akarnak
és amire szliikségiik van? (Tanuld meg most, hogy lehet elérni, hogy
a varos 0sszes biztositasokkal foglalkoz6 ligyndoksége koényodrdogjon,

hogy segits nekik és ez gazdagga is tesz téged!)
Megvan mar az otlet? A specidlis tanulmanyodnak nem lesz nagy értéke,

mint ajandék, hacsak nem kinal specidlis és értékes informacidkat a

jeldlteknek.
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Az ajadndékok 6sszekothetdek kell, hogy legyenek a

termékeddel.

Autd vasarlasakor egy taplalkozastudomannyal foglalkozé CD, mint
ajandék, hasznalhatatlan. Egy bérapolasi tanulmanynak szatelit
rendszerek esetében megint csak nem sok értelme van. Ezért

fontos, hogy az lzletre koncentralj.
Tedd fel a kérdést: ,Milyen Gzletben vagyok benne?”
Végil is azt akarod, hogy az ajandékot arra batoritsa a jeldltjeidet,

hogy ,életfogytig
valjanak. Nem azért csindlod ezt az Uzletet, hogy a jeldltjeidet

”

vasarlékka, vagy termékforgalmazdkka

szbérakoztasd furcsa informaciokkal. Kilénos informaciét adhat egy

kirandulds egy antikvariumon keresztil is.

Azt akarod, hogy a jeldltjeid téged, mint a specidlis, hasznos,
életmindség-noveld informaciok forrasanak tekintsenek - amit 6k

akarnak!
Ha elddntdd, hogy Uj ajandékot talalsz ki, legyen az a célod, hogy
nemcsak az Uj jeldlteket nyerd meg vele, hanem hogy a vasarléid és

termékforgalmazodid is hliségesek legyenek ettdl.

A kovetkezbkben olvashatsz néhany otletet arra, hogyan kotheted

0ssze a fo termékedet, vagy lehet6ségedet az ajandékkal:

Vitaminokkal foglalkozol? Az ajandékodnak 06sszekothetének kell

lennie a taplalkozastudomannyal.
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o3 Gyodgynovényekkel és fliszerekkel foglakozol? Mit szdélnal fézési
tanacsokhoz, receptekhez, vagy egy tanulmanyhoz a konyhdaban
vald iddmegtakaritasrol?

o3 VOIP telefonszolgaltatast kindlsz? Mit szélnal ehhez: ,Hogyan
takarithatja meg a legtébb pénzt a tavolsagi hivas
telefonszamlajan?”

o3 Recepteken valé megtakaritassal foglalkozol? Mit szdélndl egy
tanulmanyhoz: ,Titok a kedvezményekr6l az orvosi és optikai
szolgaltatasok terliletén”? Mondd el nekik, hogy olcson be tudjak
szerezni a receptre felirt gydgyszereket, ha Mexikdba utaznak. Aztan
mondd el nekik azt is, hogy megkaphatjadk a kedvezObb arakat az
utazasi koltség nélkil és Montezuma bosszujanak rizikéja nélkdl is,

ha a te szolgaltatasaidat veszik igénybe.

Minden esetben 6sszekothet6 kell, hogy legyen az ajandék a

termékeddel?

Nem.

Emlékszel még a McDonald’s allatfigura ajandékara? Nem igazan

kotheté a hamburgerhez, ugye?
Vagy, mi a helyzet a Sport Illustrated c. Ujsag furd6éruhas
Osszeallitdsaval? Van valami kbdze a Lycra flirdoruhdkban feszitd

szupermodelleknek a tekebajnoksaghoz, vagy vilagbajnoksaghoz?

Ha a jeldlted igazan vagyik az ajandékodra és értékesnek is tarja,

akkor nem kell kotodnie a termékhez.

A Big Al mindent elmond c. kdnyvemben azokrél a jeldltekrol

irtam, akik Uj autdét akartak. A termék teljesen alkalmi. Ezek a
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jeloltek csak azért csatlakoztak, mert lattak egy halézati marketing

lehetOséget, ahol az ajandék egy ingyenes auto volt.

Talan a céged autd bonusz tervet kinal, ami olyan konny( és vonzd, hogy
becsalogatja az embereket a programodba, mint ahogy a légypapir is

vonzza a legyeket. Ha igy van, irhatsz egy specialis tanulmanyt:

,Hogy lehet az, hogy egy korabbi fizetésképtelen, hulladékszallitd

autd sof6érje most egy vadonatuj Lexussal jar, amit ingyen szerzett!”

Ha az utazasi 6sztdonz0 programod az, ami igazan motivalja az embereket,
talan az ajandékod (tanulmany, vagy CD) valami ilyesmir6l kell, hogy
szoljon:
,Hogy lehetséges, hogy egy nyugdijas texasi nagymama mutatja
meg az embereknek, hogyan tehetnek vilag korlli utazasokat -

idegenek koltségén!”

Az ajdndékok csak a kiskereskedelmi vasarlasokhoz valék?

Nem.

Az ajandékok hasznosak lehetnek azoknak az emberek 6sztonzésében is,

akik nem érdeklddnek a lehetdéséged irant, de segithetnek neked tobb

Uzletet szerezni.

A kovetkezbkben olvashatsz egy példat.

Tételezzik fel, hogy John jogi tanacsadassal és recepteken vald
megtakaritdssal foglalkozik. Bizonyos, hogy John szeretné a helyi
Uzletembereket termékforgalmazdként tudni, de nekik megvannak a sajat
problémaik, sajat nézOpontjuk az Gzletikh6éz. Csak nem latjak a

lehetdséget.
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John a kovetkez6 specidlis tanulmanyt hasznalta, hogy felkeltse az
érdekl6désiiket:
<Hogyan tudjak a helyi keresked6k az egyszeri értékesitési
fellendillést egy allanddé havi jovedelemmé valtoztatni - még akkor

is, ha ezek az emberek soha tobbé nem mennek vissza az

uzletbe!”

Ez a tanulmany felkeltette azoknak a kis Uzlet tulajdonosoknak a

figyelmét, akik a bérleti dij koltségével kizdenek.

Hmm. Talan ez a tanulmany az ajandék, ha elmennek egy helyi lehetGség
megbeszélésre. Vagy taldn ez az ajandék az Uzlettulajdonosnak cserébe

azért, mert adott Johnnak 30 percet, hogy bemutatét tartson.

John tanulmdnya megmutatja a kis Uzletek tulajdonosainak, hogyan
adhatjadk el a szolgdltatasaikat a vasarléknak és hogyan tehet szert
maradandé jovedelemre - még ha soha tobbé nem latja a vasarlojat djra!
Ez mar valami, amit az elfoglalt Uzlettulajdonos is rogtén megért és

nagyra értékel.

Taldn az  Uzlettulajdonos  termékforgalmazéva valik és  csak
kiskereskedelmi szinten foglalkozik a szolgaltatassal. Ez oké. Talan csak

ez az, amit a tulajdonos akar a lehet6ségtal.

De, ha John elég embert szponzordl ezekbdl a szuper kiskereskeddkbdl,

John boldog lesz. Te nem lennél?

Es a titokzatos ajandékok is ,eladhatok”!

Néha az ajandék lehet rejtélyes. Az emberek jobban motivaltak lesznek,

ha nem tudjak, hogy mi is az tulajdonképpen. Lattad a ,Legyen gyorsan
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gazdag” hirdetéseket, amik elmondjak neked, hogy a titkos mddszernek,

nincs koze:

©3 MLM-hez
«3 Ingatlanpiachoz

«3 Részvénypiaci befektetéshez

3 ,porszivo-ligynokdskodéshez”

o3 profi roded-versenyhez

o3 kormanyzati titkokkal valé kereskedéshez
3 bingdjaték levezetéshez.

A kivancsisag sok embert arra késztet, hogy befektessen néhany dollart,
hogy megismerje a titkot, vagy csak hogy lassak, hogy jol tippelték meg a
titkot!

Korlatozva vagy 1 ajandékra?
Nem.
Ha egy ajandék jol mikodik, ne korlatozd a gondolataidat. Hasznalj ketto,
vagy még tobb ajandékot. Példaul, ha a jeldlt 2 havi adag Magikus Diétas

Tablettat vasarol, ajanlhatsz:

egy ingyenes DVD-t a derékbb6ség csokkentésérol

egy konyvet ,999 (j mddszer az éjszakai sulyvesztéshez” cimmel

3
3
o3 egy doboz kalériamentes desszertet
3 egy szines mérbszalagot

3

és egy ugrokotelet.

A tobbszo6rds ajandékok izgalmasak. Es mikoddnek.
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Arra kértem a Fortune Now (Vagyon Most) c. hirlevelem sok el6fizet6jét,
hogy hosszabbitsa meg eldfizetését, hogy megkapja a hat ajandékot, amit
az egy éves elbfizetés mellé ajanlottam. (Igen, én is hasznalok

ajandékokat.)

Segithetnek az ajandékok abban, hogy egy rossz szituacio jobb

legyen?

Igen.

Engedd meg, hogy elmondjam neked egy Ron nev( termékforgalmazé

esetét.

Néhany évvel ezel6tt, Ron csatlakozott egy tavolsagi telefonszerviz
programhoz. Sajnos a programnak problémai voltak, nagyon sok
problémaja. Amikor Ron csatlakozott, a lendilet mar elszallt. Nos, volt

lendlilet, de sajnos ez egy allandd negativ lendilet volt. Latod a képet?

Ron egyik baratja ezt mondta: , A lehet6ség ma nincs tobbé. Felejtsd el az
500 $-os befektetésedet. Az mar a multé. Most mar senki nem akar ehhez

a programhoz csatlakozni.”

Ron Kkitlizott egy célt. Ha senki nem akar termékforgalmazodként
csatlakozni, taldn meég a kiskereskedelmet lehetne folytatni és elég
vasarlot szerezni, hogy megtériljon a befektetés. A kdvetkez6kben

olvashatod, hogy mit tett.

Nem egészen ajandékot hasznalt, de olyat tett, amit barki meg tud tenni,

aki most éppen olvassa ezt.
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Minden mas termékforgalmazd hirdetéseket adott fel, draga
videdkazettakat és brossurakat kialdott ki. Ron tudta, hogy ezt nem

engedheti meg maganak.

Ehelyett, Ron elOvette az 0Osszes céginformaciot, amit kildtek neki,
0sszeszedte az informacidk ,magjat”, és a cég nevének emlitése nélkil irt

egy konyvecskét, aminek a nyomtatasa kb. darabonként 25 centbe kertilt.

A konyvecske cime valahogy igy hangzott: ,Hogyan kereshet pénzt a
tavolsagi telefon forradalma 4&ltal”. Ez akkor volt, mikor a
telefonszolgaltatas jogi szabadlyozasanak megsziintetése Uj volt a vasarldk

szamara és az AT&T nem csalogatta vissza a régi vasarloit.

Ron 4,95%$-ért arulta a konyvet, mert befektetett egy igényes és kicsi

hirdetésbe. A 4.95% fedezte a hirdetési és eldallitasi koltségeket.

Ha a jelolt megrendelte a kdnyvet, Ron kildott neki egy jelentkezési lapot
egy levél kiséretében, ami elmagyarazta, hogy segithet ez a cég abban,

hogy elérhesse azokat az elénydket, amik a kdnyvben szerepelnek.

Sok iddvel azutan, hogy mindenki azt mondta, hogy a lehet6ség mar nem
|étezik, Ron-nal még mindig jelentkeztek emberek, és még a cég is
megkérdezte, hogyan csindlta! Habar Ron soha nem gazdagodott meg a
program altal, de vissza tudta szerezni az 500 $-os befektetett pénzét és
egy szép, allandé jovedelmet biztositott maganak az elkdvetkezd néhany

evre.

Mi a lényege ennek a torténetnek?

A céged és a fels6 vonalad mar ellatott azzal az informaciéval, amire

szikséged van ahhoz, hogy egy remek ajandékot krealj.
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Mar rendelkezésedre all nagyon sok nyomtatott anyag és audiokazetta.

Egyszerlen csak:

o3 Nézd at az anyagot,
o3 Valogasd ki az informaciok ,magjat” az ajandékodhoz,

3 Es taldlj ki egy tds cimet.

Ennyi! Most mar van egy nyomtatott speciadlis attekintés- vagy CD-
ajandékod, hogy rekldamozd a termékedet, szolgdltatdsodat, vagy
lehetOségedet. Nem volt sziikséged teljes munkaidOs kutatd személyzetre.
Nem volt szikséged évekre, hogy 0Osszegyljtsd a lehetséges

informacidkat. Mar mindened megvan, amire sziilkséged volt.

Még tobb informacid ,magra” van sziikséged a CD-d vagy a

specialis tanulmanyod szamara?

1. Csak ellendrizd konyvtarad legutobb szerzett darabjait a cégedhez,
vagy termékedhez kapcsoldéddan. Aztan készits jegyzetet a kdnyvek
cimér6l. Adnak ezek a cimek neked otletet arra, hogy mi lenne
igazan fontos a jeldltjeid szdmara?

2. Ellen6rizd Interneten is az informacidkat, egy keresdoldalra ird be az
adott témat és nézd meg, hogy milyen oldalakat talal a keresdoldal.
Igy régton latod azt is, amit a versenytarsak mondanak. Ezen kiviil
taldlsz még 0j helyeket a kutatdashoz, ami még tobb informacio-

»~magot” ad neked, hogy létrehozd az ajandékot.
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De korlatozva vagyok nyomtatott specialis attekintésekre vagy a

Cd-re ajandék gyanant?

Nem!
Ez csak a kezdet.
Es egyre jobb lesz. Hasznalhatod mas emberek termékeit, mas emberek
szolgaltatasait, adatokat egyedi Uzenetekkel, kiranduldasokat, ebédeket,
dijakat és a lista csak folytatddik. Epp csak elkezdtiink réla beszélni, hogy
mi a lehetséges az ajandék-marketingben.

Barmi lehetséges, ha haszndlod a képzeletedet.
Példaul, tételezzik fel, hogy organikus tisztitészerekkel foglalkozol. Tudod,
hogy ha a jeldlted kiprébalja, rogton rakapnak egy életre. Tehat hogy
tudod elérni, hogy még tobb jelolt prébalja ki a termékedet?
Ajandékokkal.

A kovetkez6kben olvashatod az ajanlatodat.

Ha a jelolt 40$ érték( tisztitdoszert vasarol, hivsz hozza egy takaritdonot,

aki egy alapos 3 6ras takaritast fog végezni a vasarlé hazaban.
HGha! Ki tudna ellendlini egy ilyen remek ingyenes ajanlatnak? Es a

vasarlé ezt gondolja: ,Vicces lesz elmondani a kollégaimnak, hogy fel kell

hivhom az otthoni szamot, hogy ellen6rizzem a takariténot.”
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Most tonnaszamra fogod kapni az Uj Uzleti lehet6ségeket és ajanldkat,

ahogy

a rendkivili ajanlat  végigszaguld a szomszédsag

pletykacsatornajan. Egy hosszu lejaraty, maradandé

kiskereskedelmi Uzletet alakitottal ki, mert ezek a vasarlok

kiprobaltak és szeretik az organikus tisztitoszereidet.

Tehat mi a csapda?

Az, hogy mennyibe fog neked kerilni a takariténd, igaz?

Még akkor is, ha arra gondolunk, hogy hosszu lejaratu, allandd profitot

keresel, nem akarsz eladdsodni ez utdn az ajandék utan. Tehat mit

csinalsz?

1.

Felveszed a kapcsolatot egy egyszemélyes takaritoszolgalattal, ami
épp csak most kezdett bele az tzletbe. Talan neki nem sok vasarldja
van. Talan nincs sok pénze, hogy hirdetést adjon fel annak

érdekében, hogy tobb vasarldja legyen. Tokéletes.

. Kérdezd meg az Uj Uzletasszonytdl: ,Hogyan szeretne tobb Uzletet

szerezni a takarité-vallalkozdsa szamara? Ha sok még nem lefoglalt
ideje van és szeretne sok Uj klienst, akkor itt van, amit én tehetek

Onért.”

. Es itt az ajanlatod: ,Ahelyett, hogy pénzt koltene hirdetésre, miért

nem csindl egy ingyenes egyalkalmas takaritast a lehetséges (j
kliens otthonaban? Az Ugyfél latni fogja munkdjanak a mindségét.

Néhany ember hosszU lejaratu szerz8dést fog kétni Onnel, néhanyan
csak alkalmanként fogjak igénybe venni a szolgaltatasait, és

néhanyan soha tébbé nem fogjak igénybe venni.

. A takaritébndé talan ezt valaszolja: ,Ez egy jo otlet. Arra

haszndlhatom a szabadidomet, hogy Uj lgyfeleket keressek

ahelyett, hogy pénzt koltenék hirdetésre. De gylil6lok ingyen
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dolgozni. Nem létezik egy mdd arra, hogy az erdfeszitéseimért
cserébe valami kis pénzt keressek?”

5. Ezt vdlaszolod: ,Nagyon jé lehetséges tligyfeleket fogok Onnek
talalni. Ezek olyan ugyfelek, akik mar koltottek pénzt mindségi
organikus tisztitészerekre, tehat tudjuk, hogy tisztdnak akarjak
tudni a hazukat. Odaadom Onnek az egész kiskereskedelmi
hasznomat az els6 eladas utan. A profit atlagosan 15$ korul van.
Eléggé tisztességes?

6. Taldn ez lesz a takaritdnd vélasza: ,Nagyszer(i. Epp most kell

kifizetnem az Uzletem hirdetési koltségét. Vagjunk bele.”

Latod, egy kis képzelettel, majdnem minden ajandék lehetséges.

Akkor most csindljunk egy kis forditott marketinget.

Az éves Hatékony Marketing és Promodcios Konferenciank keretében
megmutatjuk a résztvevoknek, hogyan valhat a f6 termék ajandékka

valaki mas szamara.

Példaul tételezzliik fel, hogy Magikus Diétas tablettat arulsz dobozonként
29.95%-ért. Nem lenne jé, ha a helyi fitness klub egy doboz Magikus
Diétas Tablettdat adna ajandékba mindenkinek, aki egy éves bérletet

vasarol?

Mi lenne, ha a helyi fitness klub vasarolna téled 1000 dobozzal és tovabb

is adna az 1000 Uj tagnak abban a hénapban? H(iha!
El6szor is, a személyes eladdasod majdnem 30000$ lenne abban a

hénapban. A kiskereskedelmi hasznod lenne 10000$. Biztos vagyok

benne, hogy keresnél némi bonuszt is.

108



Masodszor, 1000 jo jeldlted lesz, akiket nyomon kovethetsz és lathatsz,
ha Ujra rendelni akarnak, vagy termékforgalmazék akarnak lenni. Most

elég nagy 6sszegl pénzrol beszélink.

Ezzel a magas lehetséges profittal biztos vagyok benne, hogy egy nyerd

ajanlattal tudsz a helyi fitness klub elé jarulni, igaz?

Ne alljunk meg a taplalkozas-kiegészitéknél.
Mi a helyzet, ha telefonkartyakkal foglalkozol? ]6 ajandék lenne a helyi
tisztitd szamara? Vagy a helyi élelmiszerbolt szamara? A helyi utazasi
iroda szamara?
MI a helyzet, ha mosodai tisztitészerekkel foglalkozol? J6 ajandék lenne a
szOnyegtisztitd szamara? A tisztitd6 szamara? A helyi takaritdészolgalat

szamara? A helyi autdmosé szamara?

Mi a helyzet, ha parfimdkkel foglalkozol? Nem lenne egy remek ajandék a

helyi ruhabutik szdmara? A cipObolt? Az ékszerbolt? A szépségszalon,

vagy manikdrszalon?

Es mi a helyzet, ha éppen az lizleti lehetéségedet akarod hirdetni? Remek

ajandék lenne egy részmunkaidOs project szamara? Egy autokereskedd

szamara? Egy utazasi iroda szamara?
Egy utazasi iroda?
Biztos. Nem mondhatnd az utazasi iroda:
,Ha megvasarolja ezt az utat, mellékelek hozza egy ulzleti lehetdség

készletet is, ami megmutatja Onnek, hogy egy részmunkaid&s lzlet, hogy

fogja kitermelni a kdvetkez6 évi nyaralast, oké?”

109



Megvan a kép?

Te lehetsz masok szamadra az ajandék, ami hozzasegiti 6ket a tdbb

uzlethez.
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Légy ovatos az ajandékokkal, amit kinalsz

Bejott az irodankba egy ballonos vizzel foglalkozé férfi. Azt akarta, hogy
csatlakozzunk a vasarldihoz, akiket mar Utba ejtett, hogy kiszallitsa nekik

a ballonos vizet.

Ajanlott ajandékot is azért, hogy vegyik igénybe a szolgaltatasait. Ezt

mondta:

»,Csatlakozzon a csodélatos ballonos vizkiszallitdé szolgadltatashoz még

ma és az els6 ballon vizet ajandékba adom.”

Nagyszerd. 5 gallon ingyen viz. Nem egy olyan motivacié, amit6l végigfut

az ember hatan a borzongas, nem igaz?
Nem rendeltlnk.
Igy kommentéltam a tébbieknek az irodaban:

»~Az ingyen viz helyett inkabb egy tucat fankot kellett volna ajanlania

nekiink. Igy biztosan rogton koétottiink volna vele iizletet.

De ez révid tavu gondolkodasmad.

Aztadn a ndvérem kommentdarja kovetkezett:
»~Az ingyen viz helyett inkabb ingyen sos ropit kellett volna nekiink
ajédnlania. Az novelné a viz-értékesitést. Es taldn minden egyes

szdallitdsnal adhatna nekink némi magas natriumtartalmu

mikrohulldmu sutdoben elkészithetd pattogatott kukoricat, amit majd
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késObb készitlink el. Ez garantdlna a szomjas Ugyfelet és az

ismeétlodo Uzletet.”

Most mar annyira nyilvanvaléd. Erre kellett volna gondolnom.

Nos, nem javasolom, hogy ajandékként édességet és jégrémet adj a
diétas termékeid mellé (habar ez az én esetemben tulajdonképpen

mikodne).
De talan adhatnal az U(j termékforgalmazdidnak egy prospektust a
legujabb Mercedes-Benz modellekrdl. Biztos vagyok benne, hogy az

autdértékesité boldogan adna neked néhany brossurat.

Minden alkalommal, amikor csak az Uj termékforgalmazé megnézni a

prospektust, mit fog gondolni?

,Epitenem kell az Uzletemet. A hazastdrsam mar kivalasztotta az

autd modelljét és szinét is!”

Vagy adhatsz prospektust egy Karibi-szigetekre vald luxusutazasrol is (ne

feledkezz meg a novemberi kdrutunkrél).

Vagy odaadhatod a helyi ingatlanos kataldgusat, konyha és flirdGszoba

képekkel kiegészitve.

Hagyd, hogy szarnyaljon a fantaziad.
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Felejtsd el a logikat és a sziikségleteket.

Koncentralj az alapveté emberi vagyakra.

Tudni akarod, hogy miért motivalja és inspiralja a jelolteket nyomban

néhany halézati vezet6?

Tudni akarod, hogy néhany haldzati vezetének miért nem kell elarasztania
a jeloltjeit  prospektusokkal, videdkkal és hosszu lélegzetl

prezentacidkkal?

Es igazan tudni akarod, hogy miért tud néhany halézati vezetd rogton

kommunikalni és megérinteni a jeldlteket?

Ha szeretnéd megtudni a bels6 titkukat, olvass tovabb.

Nem olyan régen a feleségemmel egy luxus korutazdson vettlink részt.
Azt hiszem, a lakosztalyunk naponta 1400%$-ba kerllt. Most ez kissé
soknak hangzik, de arban benne volt az is, hogy annyit ihatsz, amennyit
csak akarsz. A gond mar csak az, hogy korulbelll egy sért iszom meg
félévente, tehat ezt az el6nyt nem hasznaltam ki. (Csak mellékesen
megjegyzem, hogy egyes utasok ,visszaszerezték” a befizetett pénzik

értékét italban.)

Barhogy is legyen, csak annyit kellett tennink ehhez az utazashoz, hogy
sok pénziink legyen, ezt a sok pénzt kiadjuk erre a korutazasra, és tudni,
hogy az ezisttargy valasztékbdl, amit a nagyképl pincérek kiteritettek
elénk, melyik villat valasszuk. (Egyébként soha nem fogom megtanulni ezt

a villa-dolgot, barmennyit is gyakorlok!)

Tehat a feleségem és én 3 hétre itt ragadtunk.
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A kivaltsagos utaslista tartalmazta a Ki-Kicsoda 06rokds tagjait,
politikusokat, diplomatakat, hires irdkat (egyik listat sem én készitettem),
legjobb filmszinészi alakitasért Oscar dijra jeldlteket, felhdkarcold épittetd
iparmagnasokat, 0zvegyasszonyokat és 0Ozvegyeket, akik elhunyt
hazastarsuk pénzét koltik, stb.

Alapjaban véve az utaslista unalmas emberekbdl allt, akik még soha nem

vettek részt haldzati marketing lehet6ség megbeszélésen.

Hogy eliissem az idot, megfigyeltem ezeket az embereket, hogy vajon mik

lehetnek az dlmaik, vagyaik és céljaik.

Mivel az atlagéletkor 85 koril volt, Ugy gondoltam, hogy az a céljuk, hogy

éljenek még néhany évet. Ez volt az elsddleges érdekik?

Nem.

Nem allhattam eléjik és nem kérdezhettem, hogy:

»,Hé, van almuk, vagyuk vagy céljuk az életikben?”

Nem hangzott volna elég jol.

De egyszerl volt gyorsan rajonni, hogy mit is akarnak igazan ezek

az utasok.

A vagyaik mar messzirdl szembeszdkbek voltak, mint az eltartott fajo
havelykujj. Csak annyi volt a dolgom, hogy medgfigyeljem, hogy Kkivel

akarnak vacsorazni.

Nos, mit gondolsz, a legtdbb utas politikusokkal és diplomatakkal akart

vacsorazni?
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Nem.
A politikusok és a diplomatak maganyos emberek. Tobbnyire 6k beszélnek
és az emberek elkerilik 6ket. Fogadni mertem volna, hogy az emberek

tudni akarjak a bennfentes sztorikat a legutébbi politikai botranyokrol.

De ez senkit sem érdekelt. Azt hiszem, ez az, amiért j6 a teszt. Nem

vonhatunk le kovetkeztéseket abbdl, amit gondolunk, hogy torténni fog.

Mit gondolsz, a legtébb utas remek irdkkal és Oscar dijra jeloltekkel akart

vacsorazni?

Nem.

A hires iréknak érdekes torténeteket kell mondaniuk, de két nap utan mar
hallottad mindet. Azt gondoltam, hogy sok utas akar majd velik
vacsorazni, hogy pletykalhassanak a filmsztarokrdl stb.

Nem. Megint rosszul talalgattam.

Mi a helyzet a gazdag befektetési bankarokkal és épittetOkkel? Az

embereket mindig érdekli a pénz, nem igaz?

Helytelen. Habar egy meglehet6sen gazdag tarsasagrdl van szd, senki

nem akart ezekkel az emberekkel vacsorazni.

Tehat kivel akartak az utasok vacsorazni?

Egy hdélggyel.
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55 év korlli volt. Semmi extra. De mindenki versenyzett az asztalanal

minden este vacsorakor. Mindenki!
Hmmm. Valamit megfigyeltem...
Mi volt a foglalkozasa?
Szex-terapeuta volt!

Lehetséges, hogy mindenkit, aki 100 év alatt volt, jobban érdekelje az 6
véleménye a szexrOl, hazastarsi kommunikaciérdl és a szerelemrdl, mint

barmely egyéb téma?
Igen.

Es ugy t(int, a legerésebb verseny a helyszerzésben az asztaldndl a
holayek kozott volt. Ok meg akartdk érteni a férfiakat, és neki megvoltak
a vélaszok. (Ugy t(int, a férfiak nem akarjdk megérteni a ndket, 6k csak
érdeklddtek...)

Nos, amikor megtettem ezt a felfedezésemet, hogy azon az Uton mindenki

a szex-terapeutaval szeretne vacsorazni, ezt mondtam a feleségemnek:

~Nem fogod elhinni, de ezen a hajon majdnem mindenki a szex-
terapeutaval szeretne vacsorazni. Te ezt elhiszed? Emberek ennyi
pénzzel és csak az 55 éves szex-terapeuta véleményét akarjak

hallani!”
A feleségem valasza:

Azt hiszem, a holnap esti vacsoram vele van betervezve. Hat nem

izgalmas?”
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Legkdzelebb a feleségemre hagyom a kutatdsokat. Ez rengeteg id6t meg

fog nekem takaritani.

A tanulsag az, hogy az emberek csak emberek. Nem érdekes, hogy hol

élnek, nem érdekes, hogy mennyi pénzik van a bankban, nem érdekes,

hogy kit ismernek kormanyzati szinten, az alapveté emberi vagyaik

egyformak.

Ha ezekre az alapvet6 emberi vagyakra 6sszpontositunk, pozitiv,

emocionalis valaszokat és ,vasarlé-dontéseket” kapunk.

Es ez az, amit akarunk, igaz?

Tehat mik azok az altaldnos vagyak, amelyet minket, mint embereket

motivalnak? A kdvetkez6kben olvashatsz néhanyat:

. Tarsasdag és szerelem
Pénz
Onmegvaldsitds, vagy hirnév

Szex

I

. Masok altali megbecsiilés és csodalat

To6bb altalanos vagy van, de most mar megkaptad az otletet.

Hogy hasznalhatjuk ezeket az alapvetd emberi vagyakat arra,

hogy jobban értékesithessik termékiinket vagy lehetdséglinket?

Azzal, hogy megértjik, hogy mi az igazi ok, amiért az emberek

csatlakoznak a lehet6séglinkhoz.
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Példaul, tételezziik fel, hogy sulycsokkenté termékkel foglalkozol,
amelynek a neve: Zsirégetd Deluxe. Készitettél egy remek ,els6-

mondatot” és el6ny-leirast, ami valahogy igy néz ki:

~Ezek a novényi kapszuldk elégetik és eltlintetik a zsirsejteket, amig

On a televiziét nézi.”

Nagyszerd. Amit a jeloltek igazan akarnak az, hogy a kapszulak

erofeszités nélkil csdkkentik a testsulyt, igaz?
Hibas valasz.
A jelolted igazabdl ezt gondolja:

~Meg akarok szabadulni ettdl az Uszégumitdl. Ha le tudok adni 6-8
cm-t a derékb6ségembdl, akkor az irodaban mindenki csodalni fog,
hogy milyen jél nézek ki. Es vonzébb leszek a masik nem szdmara.
En leszek az irodai Casanova! Es hé, mondhatom az embereknek,
hogy a sulyt konditeremben dolgoztam le, nem fogjak észrevenni a
kdlonbséget.”

Nem a zsirveszteség, amit a jeldltek akarnak. A jelolted azt akarja, hogy
joképlinek és atletikus szex-szimbolumnak gondoljak az irodaban. Hires

akar lenni és azt akarja, hogy a fickdk az irodaban csodaljak.
A jeldlted nem ezt gondolja:
.Nos, ha leadok annyit, hogy 6-8 cm-rel kevesebb legyen a
derékbOségem, akkor a kovetkezO lyukat hasznalhatom az 6vemen.

A régi lyuk mar nagyon kitdgult. Ez meg fogja hosszabbitani az

ovem élettartamat és még hordhaté lesz néhany évig.”
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Meghosszabbitani az 6v élettartamat nem egy alap emberi vagy.

Tehat mit kellene mondanom?

Most, hogy megértettiik, hogy a jeldltjeink igazan azt akarjak, hogy jol
nézzenek ki és hogy ezzel hatassal legyenek a kollégaikra, a

bemutatonknak valahogy igy kellene kezd6dnie:

~Ezek a novényi kapszuldk elégetik és eltlintetik a zsirsejteket, amig
On a televiziét nézi. 3 hét mulva olyan karcsunak fog tiinni, hogy a
kollégai meg fogjak Ontél kérdezni: ,Hé, valami megvaltozott rajtad

- nagyon megvaltozott. Mit csinaltal?”
Bumm! A [6vés a 10 korbe talalt.
A jeldltinknek nem kell atgondolnia vagy kikdvetkeztetnie, hogy a
specialitdsaink és elényeink hogyan passzolnak az alapveté emberi
vagyaihoz. Ezt mi mar megtettiik helyettik.
Ez az, amiért néhany haldzati vezetd rogton kapcsolatot tud teremteni
és meg tudja ,érinteni” a jeldlteket. Konnylvé teszik a jeldlteknek
megérteni, hogy a termék vagy lehet6ség hogyan tesz eleget az alapvetd
emberi sziikségleteiknek, vagyaiknak és céljaiknak.

Vessilink egy pillantast egy masik példara.

»,Takaritson meg 0,0007 centet percenként a tavolsagi hivas-

koltségein.”

Tehat kinek van a legolcsdbb tavolsagi telefonszolgaltatas-szolgaltatasa?

Nos, a jeloltek igazan sohasem tudhatjak. Miért?
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Mert tul sok Osszetevébdl all és nagyon bonyolultnak hangzik. Ha
tényezOként veszed a havi szervizdijat, levonod bel6le az extra
kedvezményt, ami a tavolsagi hivasok utan jar, ha 50% felett vagy,
megszorozva a légi mérfold pontokkal, elosztva a morokkdi hivasdijak
atlagaval, csokkentve a belfdldi kanadai szervizdijak sulyozott atlagaval...
nos, ki fog azzal id6t tolteni, hogy elemezgesse ezeket a tényezOket, hogy

megtakaritson havi extra 1,57$-t?

Tehat miért valtoztatja meg egy jeldlt a tavolsagi

telefonszolgaltatéjat?

Nos, vessiink még egy pillantast néhany alapvetdé emberi vagyra.

1. Tarsasag és szerelem

Nem. Nem hiszem, hogy barki is megvaltoztatna a tavolsagi
telefonszolgaltatéjat a tarsasagért, vagy a szerlemért. Szeretném latni azt
a hirdetést, ami ezt alkalmazza! Vagy még ennél is jobb: szeretném latni

az azt embert, aki ezt a hirdetést elkészit!
2. Pénz

Nem. Tul sok ert6feszitést igényel a szolgaltatds megvaltoztatasat kéro
igényl6lap kitoltése csak azért, hogy megtakaritsunk havonta 1,57%-t.
Tudom, hogy 1 penny minden nap megduplazédik és 30 nap mulva
szerencsét hoz, de 1,57$ 6%-kal szamolva 30 nap mulva még mindig nem
tesz ki egy tisztességes par cipSt. Es kit érdekel egy Uj cipd majd 2028-

ban?

3. Onmegvalédsitas, vagy hirnév
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Nem. Tavolsagi telefonszolgaltatét valtani nem egy olyan életcél, amit a
legtobb ember el akar érni. Hirnév? Mikor lattal szobrot emelni egy

vasarlonak, aki tavolsagi telefonszolgaltatét valtott?

4. Szex

Nem. Itt nem sziikséges kommentar.

5. Masok altali megbecsiilés és csodalat

Varjunk csak, valamit talaltunk. Ez az, ami miatt a legtobb vasarlé
megvaltoztatja a tavolsagi telefonszolgaltatas karrierjét. Ezek a jeloltek
azt akarjak, hogy szeressék Oket és, hogy a barataik és a halozati

marketing termékforgalmazé megbecsiiljék.

Az emberek miattad valtanak tavolsagi telefonszolgaltatot! Segiteni

akarnak neked az Uzleted épitésében. Azt akarjak, hogy kedveld 6ket.

Az, hogy megérted, hogy miért valtanak emberek tavolsagi
telefonszolgdltatét, teljesen  megvaltoztatjia a bemutatdédat. A

kovetkez6kben olvashatod a régi bemutatdd specialitasait és elonyeit:

LAt kell véltania erre a jobb mindségl optikai kabelhdlozatra. A
decibel- skala 4,7%-kal szélesebb és az arak 2%-kal kedvez6bbek
hétvégenként reggel 3 és 4 o6ra kozott. A 6 masodperc-alapu
szamlazasi rendszeriink jobb, mint a 7 masodperc alapu biztositva a
kedvezdbb d&rakat. Es az Afganisztadnba torténd hivasok dijai
legjobbak a piacon! Ez az azt jelenti, hogy ugyanazért az 6sszegért

hosszabban beszélhet.”

121



Mivel te megértetted az alapveté emberi vagyakat, meg fogod valtoztatni
a bemutatédat:

,Segitene nekem az (j lzletem épitésében? Nem keriil Onnek
pénzbe, talan még meg is takarithat némi pénzt. Csak toltse ki ezt a
nyomtatvanyt és prébalja ki az én tavolsagi telefonszolgaltatasomat.
Nem fogja észrevenni a kilonbséget, leszamitva azt, hogy talan egy
kicsivel kevesebbet fog fizetni. Es, igazdn nagyra értékelném, ha

Ont is vasarléim kozott tudhatnam.”

Ahogy lathatod, nem nehéz rogtén felvenni a kapcsolatot és ,megérinteni”
a jelolt életét. Csak tudnod kell és alkalmazkodnod kell az alapveté emberi

vagyakhoz.

Most meg tudod ezt tenni a lehet6ségedért? A termékedért? A

szolgaltatasodért?

Miért nem kezded el most? Végy el6 egy darab papirt, ird le, hogy melyik
alapvet6 emberi vagynak tesz eleget s lehetdséged, terméked, vagy
szolgaltatasod, aztan irj egy 2-3 mondatos mini-bemutatét.

Ennyi!

El tudod érni azoknak a haldézati vezetbknek a szintjét, akik tudjak,

hogyan kell rogtén kapcsolatot teremteni és ,megérinteni” a jeldltek
életét.
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A heged(ijatéka borzalmas volt!

Néhany héttel ezel6tt élveztem a kellemes sétat a Victoria mentén, BC
kikotOben. Meglehet6sen zsufolt volt, utcai arusok haszontalan turista-
ajandékokkal, utazasszervezdk, tovabba... egy fiatal hoélgy heged(in
jatszott. Ott allt eldtte a nyitott hegeditok készen arra, hogy az elhaladé

turistak beledobhassanak némi apropénzt.

Cincogas, cincogas, cincogas.
Ot hallgatni olyan érzés volt, mintha valaki a kérmét htizna végig a tablan.
Komolyan fontolgattam, hogy adok neki pénzt, hogy abbahagyja. De ez
jutalom lett volna neki azért, hogy irritdl engem, Ugyhogy mas stratégiat
valasztottam.

Beszélgettem vele.

Mivel nyilvanvaldéan kezdd volt, nem tudott egyszerre beszélni és jatszani,

ugyhogy abbahagyta a jatékot rovid beszélgetésiink erejéig.
Big Al: Tehat midta gyotri a turistdkat a zenéjével?
Allitélagos hegedlmdivész: Kb. 2 hénapja. Nemrég kezdtem
hegedlleckéket venni és a csaldadom nem hagyja, hogy otthon
gyakoroljak. Azt mondjak, hogy tobbet kellene kint lennem és

élveznem a friss levegot.

Big Al: Miért dontott Ugy, hogy ezen a helyen gyakorol? Nem tudna

egy olyan helyre menni, ahol senkit sem kinoz?
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Allitélagos hegedlim(ivész: Gondoltam erre, de nézze csak meg a
pénzt a hegedlitokomban. Azért kapok pénzt, mert gyakorlom a
heged(jatékot. Ez oriasi! Berakok néhany érmét a hegedltokomba,
elkezdek jatszani és a turistak, ahogy elhaladnak mellettem, még
tobb pénzt dobnak bele.

Big Al: Ugy déntoétt, hogy ameddig csak gyakorolnia kell, miért ne
kereshetne pénzt is. Ennek a technikanak a hasznalata, amit
tanitok, az ugynevezett ,részlegesen kihasznalt forrds”. Ez része az
ErGteljes Marketing és Promoécios el6addasomnak tapasztalt

ertékesitoknek.

Allitdlagos hegedlmi(ivész: Ugy tlnik, nekem nem kell részt

venni ezen az el6adason.

Big Al: Tehat milyen mas kiegészitd el6nydket kovacsol a

gyakorlasért vald fizetségen kivil?

Allitdlagos hegedlmiivész: Sokat megtudok az emberi
természetrdol. Ha belenézek egy turista szemébe, meg tudom
mondani, hogy ad-e egy kis pénzt, vagy csak tovabbsétal. Erdekes
latni, hogy az emberek hogyan reagalnak a jatékomra. Néha nem
tudjak eldonteni, hogy adjanak pénzt, vagy tovabballjanak. Ha
mosolygok és szemkontaktust teremtek, akkor adakoznak. Ha nem
teszem, nos, akkor nincs szamomra érme. Megtanultam kontrollalni

a jovedelmemet.

Big Al: Kap azért pénzt, mert gyakorol, tovabba sokat megtud az

emberi természetrdl is. Ez érasi marketing.

Allitédlagos heged(im(ivész: Ez csak jobb lesz. Kaptam 3 kreditet

pszicholdgia targybdl ezért az ,élet-tapasztalatért”. Eggyel kevesebb
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targy, amit a kovetkez6 szemeszterben fel kell vennem. Tobb idOm

szabadul fel, amit a barataimmal bulizassal tolthetek.
Big Al: Mar félek megkérdezni. Es lesz ez még jobb is?

Allitdlagos heged(im(ivész: Latja azt a draga autét ott? Minden
nap itt vagyok néhany érat. Mondtam az auté tulajdonosanak, hogy
szemmel tartom a kocsijat csupan 10$-ért. Ovatosnak kell lenni. A

kiemelt idegenforgalmi helyeken sok autét lopnak el vilagszerte.

Big Al: Szdval pénzt kap az autdtulajdonostdl kiegészitbleg a
turistdktdl, aki adomanyoznak onnek a hegedijatékért. On aztan

tudja, hogy kell kihozni a legtébbet az idejének néhany 6érajabdl.

Allitdlagos heged(imlvész: Ez csak a kezdet. A csalddom ad
minden nap 10 $-t, miel6tt elindulok. Biztosak akarnak lenni abban,
hogy van elég pénzem ételre is italra. Végll is itt vagyok kint

egyedul az elemekkel.

Big Al: Fogadok, hogy nincs sziksége minden nap 10 $-ra, hogy

ételt és italt vasarolhasson maganak, ugye?

Allitélagos heged(im(ivész: Valdjédban ételt és italt ingyen kapok.
A legtobb arus itt az utcan ingyen ad nekem ennivalét és innivaldt,
ha megigérem, hogy nem jatszom tul kozel a standjukhoz. Néha
annyi enni- és innivalot gy(jték, hogy a fennmaradd részt eladom
azoknak a leégett gitdrosoknak, ott az utca tdloldaldn. Ok nem

kapnak.

Big Al: Elég a tobbszdrds jovedelemaramrdl. On mindig mosolyog.

Hogy lehet?
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Allitélagos heged(imlvész: Minden nap néhany o6rat komoly
barat-felderitéssel téltok. Meg tudom mondani, hogy melyik fil tolt
csak par napot a varosban, melyik fit helyi, melyik fitnak van
munkaja, és sokszor latom Oket dolgozni itt valamelyik helyi
boltban. Lesz(ikitettem a barat-jeldltjeimet négy fiura. Es heged(in

jatszva konny( talalkozni és beszélgetni fiukkal.

Big Al: On igazan tudja, hogyan hozza ki a maximumot a heged

gyakorlasbdl.

Allitdlagos heged(im(ivész: Tehdt mondja meg nekem, ha részt

veszek az On Erfteljes Marketing és Promdcids el6addsan, mi mast

tanulhatok még a ,részlegesen kihasznalt forrasokrél”?

Big Al: Itt van 10%.

Mik azok a részlegesen kihasznalt forrasok?

A kovetkezokben egy részletet olvashatsz az éves Erdteljes Marketing és
Promocids el6adas kézikonyvébll. Ha egyszer elkezded megkeresni a
részlegesen kihasznalt forrasokat az Uzletben, biztosan nagyon izgatott
leszel.
Mért?
Mivel a részlegesen kihasznalt forrasok jelenthetik a klilénbséget akdzott,
hogy alig fedezed a kiadasaidat, vagy akozott, hogy a&llandé nettd

jovedelme van a vallalkozasodnak.

Mar itt is van a szemelvény.
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»Csapold meg” a részlegesen kihasznalt forrasokat

Képzeljik el, hogy vasaroltdl egy vadonatuj Porsche-t és az iroda el6tt

parkolsz. Jon egy fiatalember és ezt mondja:

.Tetszik ez a Porsche. Nem lenne probléma, ha egy baratom
csinalna egy fotot rolam, ahogy az autd mellett allok? Megmutatnam
a potencidlis baratndimnek, és megprobalok hatdssal lenni rajuk. Es
adok Onnek 100%-t.”

Te ezt gondolod:

+LHmmm, ez taladlt pénz. Nem keril nekem semmibe, ha odaall az

autdo mellé.”

Sok ember rendelkezik olyan forrasokkal, vagy személyzettel, melyek csak
részlegesen kihaszndltak. Ok szivesen bérbe adjdk neked ezeket a
forrasokat kedvezményes aron. Mivel minden megtakaritott dollar
egyenesen a felsd vonalra vandorol (a te zsebedbe), komoly értékesitok

keresik ezeket a specialis lehetdségeket.
Csoportos megvitatasra:

1. A helyi nyomdasz arra hasznalja a nagy teljesitmény( nyomtatojat,
hogy minden hétfén kinyomtassa a TV misort. A hétbdl hat napig a
nyomtatd csak porosodik, de a nyomdasznak még mindig pénzbe
keril az Ujsag kinyomasa. Hogy hasznosithatnad ezt a
kihasznalatlan forrast az MLM (izleted szamara?

2. A helyi fodraszt naponta olyan holgyek latogatjak, akik jobban
akarnak kinézni, fogyni akarnak és van is ra pénzik. Osszefoghatnal

a helyi szépségszalonnal, mint vegyes vallalkozas?
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3. Az esti iskola értékesitdi és vallalkozasi tanfolyamokat kinal heti két
este. Otlet?

4. A melletted |év6 irodaban reggel és koradélutdn van hajtas. A
fennmaradé idében a személyzet kavézik és beszélget. A tulajdonost
nem érdekelné vajon, hogy bérbe vennéd ezeket az
alkalmazottakat, ezzel csdkkentve az 0 koltségeit? Még ha csak
oraként 2$-ért ad bérbe neked a tulajdonos, mar nyert. Ez a ,talalt
pénz”. Van valami olyan irodai munkad, ahol ezt a stratégiat
alkalmazni lehet: boritékok készitése, konyvelés,
telefonbeszélgetések bonyolitasa vagy ???

5. Melyik Gzlet haszndlhatnd az ajanlatodat vagy prospektusodat
kiegészitve a levelezését? Mit varnanak el a visszajelzéseknél?

6. Sok Uzlet bérel termet egy szallodaban egy egész napra, holott csak
néhany 06raig haszndlja. Haszndlhatndd ezt a termet
szeminariumhoz vagy termékbemutatéra abban az idében, amikor 6
mar nem hasznalja?

7. Az éttermekben is van holt idoszak, gyengébb napok, és termeik, és
tulajdonképpen fizetnek a hirdetésért, hogy emberek menjenek be

az ajton. Otlet?

Adott ez a szemelvény OoOtletet arra, hogy hogyan hasznosithatod a
részlegesen kihasznalt forrasokat az tGzletedben? Amit tenned kell, az csak
a gondolkodas. Csak Ulj le egy csendes sarokba és almodozz a

lehetOségekrol.

Biztos agy benne, hogy el6 fogsz jonni néhany otlettel, ami megndveli a
profitodat.
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Mit tegylnk az érdektelen jeldltekkel?

Példaul, ha cimlistat vasarolsz, vagy hirdetést adsz fel, azoknak a
jeldlteknek a 95%-a nem fog csatlakozni a programodhoz. Ez azt jelenti,

hogy 6ket nem érdekli semmilyen lehet0ség az életiikben?

Természetesen nem.

Ok még mindig akarnak egy lehetdséget, csak nem a te lehetéségedet.

Gondolod, hogy te vagy az egyetlen ember ezzel a problémaval?

Természetesen nem.

Ahelyett, hogy egy uUjabb hirdetést adnadl fel, vagy vasarolnal egy uUjabb
cimlistat, miért nem kereskedsz egy masik személlyel, aki mint

versenytars kinal lehetdséget?

o3 Ha diétas termékekkel foglalkozol, eladhatod a cimlistat annak, aki
kondicional6 gépeket forgalmaz.

«3 Ha tavolsagi telefonszolgaltatast arulsz, eladhatod a cimlistat annak,
aki kedvezményes fogaszati szolgaltatasokkal foglakozik.

o3 Ha vizszliroket forgalmazol, eladhatod a cimlistat annak, aki
vitaminok eladasaval foglalkozik.

«3 Ha jogi tanacsadassal foglalkozol, eladhatod a cimlistdt annak, aki
automatakat forgalmaz.

o3 Ha borapolasi termékeket arulsz, eladhatod a cimlistat a helyi

egészségcentrumnak.
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Mar fizettél a hirdetésért, vagy a cimlistaért. Mar van sok jeldlted. Miért
ne haszndlhatndd ezeket az érdektelen jeldlteket arra, hogy még tobb

jeldlted legyen?

Akarsz még egy példat?

Tavolsagi telefonszolgaltatas profit.

Ha tavolsagi telefonszolgaltatassal foglalkozol, kialakitasz egy kapcsolatot
azzal a vasarléval. Kdénnyebb lesz neked feltenni még egy kérdést vagy

ajanlani egy masik szolgaltatast.

«3 A mobiltelefon-szolgaltaté fizetne neked 10-20, vagy talan 50%-t,
hogy ajanld a szolgaltatasat a jelenlegi tgyfeleidnek.

o3 Talan az Internet-szolgdltatd is fizethe neked, hogy ajanld a
szolgaltatasait a jelenlegi tgyfeleidnek.

o3 A helyi pizzas is talan adna neked ingyenes pizza-kuponokat, hogy
add oda az U(j ugyfeleidnek, és aztan olyan pizzat ehetnél, milyet
csak akarnal, ingyen. (Micsoda? Miért ne? Ne korlatozd a

gondolataidat.)

A lényeg:

Ha keményen megdolgozol egy jeldltért, vagy vasarldért, ne sétalj el

csak a részleges profittal.

Minden profitot akarsz, amit csak megszerezhetsz, nyereségesebbé tedd a

promocios ertfeszitéseidet az lleted szamara.
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A tréningjeidet tedd kifizetetté.

A kovetkezokben olvashatsz néhany példat, ami illusztralja a részlegesen

kihasznalt forras-technikat.

Amikor az Executive Inn szallodaban toltottem el néhany napot Burnaby,
BC.-ben, észrevettem egy értesitést a telefon mellett. Valahogy igy

hangzott:

Kedves vendégeink részére.
Kérem latogassa meg fitness részleginket
délutan 5 és 7 6ra kozott és egy ingyenes 15 perces

nyak- és hatmasszazzsal ajandékozzuk meg.

Hé! Ez egy remek el6ny, ami megkllonbozteti az Executive Inn szallodat a
tobbi versenytars hoteltdl a kornyéken. De hogyan engedhetik meg

maguknak ezt a kiadast?

Nos, ha alkalmaznak kettd, vagy netdn harom masszort erre a két orara,

a koltség elhanyagolhaté lesz. De ezt csak jé marketing lenne.

De az Executive Inn hotel hisz a nagyszerid marketingben és alkalmazza a

részlegesen kihasznalt forras alapelvét.

Felvették a kapcsolatot a helyi masszor-iskolaval, és fogadjak a
tanuldikat, hogy gyakoroljanak a vendégeken, miutan befejez6dott az
iskola délutan 4:30-kor.

A tanuldk él6 tapasztalatot szereznek - valahogyan gyakorolniuk kell. A

hotel ingyen masszazs-szolgaltatast kap, ami a vendégeket boldogga

teszi.
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Mi a helyzet veled?

Hasznalhatod ezt a példat és mddosithatod a sajat tzleted szdmara?

Mi a helyzet akkor, ha borapolasi termékekkel és kozmetikumokkal
foglalkozol? Szlikséged lenne néhany tréningre az Uj

termékforgalmazdiddal. Hol kellene tartanod ezeket a tréningeket?

Egy draga szdalloda termében?

Természetesen nem. A tréningeket és a gyakorlati foglalkozasokat a ,valo

életben” kellene tartanod.

Miért nem tartod ezeket a foglalkozasokat a helyi sétaléutcan? Sok

onkéntes boldogan kiprobalja az ingyen sminket.

Ha a helyi sétaléutca nem biztosit férohelyet, a gyakorlati foglalkozasokat
tarthatod:
o3 A nyugdijasklubban
3 A tinédzser klubban
A helyi gyogyflirdoben
A helyi szépségszalonban
Az (j, divatos butikban
A megyei vasaron

A baseball station lelatéjan

&R & &§ & & &

Vagy a manik(irdsnél.

Nem lesz tobbé terembérleti koltséged és még néhany Uj vasarlét és

termékforgalmazét is szerezhetsz.

Ha diétds termékekkel foglalkozol, betanithatod a termékforgalmazdidat

egy sajat fogyokuras klub inditdsanak keretében. Semmi kotelezettséggel
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nem jar a belépés. Csak egy rovid, heti egyszeri talalkozé, hogy
beszélgessetek a kaldriakrdl, receptekrdl, és talan egy ko6zbds ebéd.

Mindenki a szomszédsagbodl részt vehet és élvezheti.

Mindannyiunknak id6korlatja van az Uzletében. Miért ne alkalmazzuk a
részlegesen kihasznalt forras-technikat és ezzel kétszer, haromszor, vagy
éppen négyszer annyi idot nyerjink, mint értéket azzal, amit mindannyian

csinalunk?

Ha azt gondolod, hogy ezt a te lUzletedben nem lehet alkalmazni, akkor

csak gondolj a pocsék victoriai heged(imivészre.
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Ember! Kicsiben gondolkodunk!

Megprobalom motivalni az embereket azzal, hogy jobb ajanlatot készitek.
Olyan sok mindent kézenfekvonek veszink a lehetOséglinkkel,
termékinkkel vagy szolgaltatasunkkal kapcsolatban, hogy elhibazzuk a

teljes magyarazatot, amikor az elényodkrél beszéliink a jeldltjeinknek.

A jeloltjeink a dontéseiket az ajanlatunk alapjan hozzak meg.

A kovetkez6kben egy szemelvényt olvashatsz a Szuper jel6ltkutatas c.
konyvembdl, ami illusztrdlja a kllonbséget az ajanlatodban tett

valtoztatasokrol.

Az ajanlat romantizalasa

Barmelyik ajanlatot romantikussa és ezzel még hatékonyabba teheted. A
jeloltek tobbet reagdlnak a ,regényes csomagokra”, mint a termékre,
vagy szolgaltatasra. Példaul, az MLM szupersztar, Tom Paredes, az MLM
haborus torténetek szerzG6je, valaha toborzd volt a hadseregben. A

hadsereg lehetdségeit eldszor igy irta le:

»,Ez olyan, mintha visszamennél az 3altalanos iskoldba. Az &atlagos
oktaték kiabdlnak veled, nem lesz szabadsagod, csakis arra tudsz
gondolni, hogyan menekilhetnél el a taborbdl. Itt mi intézményes
étkeztetésrél beszéliink. Alapkaldria, semmi iz. Oltézkédés? Nehéz
rohambakancsok, unalmas és rosszul allé egyenruhdk. Ha tuléled a
tabori kiképzést, mozgd célpont lehetsz az ellenség mesterlovészei
részére. Oh igen, emlitettem a fizetést? Abszolut a legalacsonyabb

0sszeget fogod kapni, amit a térvény eldir.
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Nem valami csabitd, ugye? Természetesen Tom Paredes ,Ujracsomagolta
ajanlatat és adott hozza egy kis romantikat. Ezutdn a hadsereg

lehetOségeit igy mutatta be:

»~SzOrakozast, utazast és kalandot akarsz? A hadsereg mindezt
megadja neked, s6t ennél még tobbet is. Rdadasul mg fizetnek is
életed legmen6bb id6szakaért. Gondolj csak bele. Egzotikus
helyekre utazhatsz, szerte az egész vildgban. Es nem kell majd
fizetned a repll6jegyedet, vagy a szdllodai szamladat. A hadsereg
méltanyolja a részvételedet, igy egyedlldllora tervezett
divatcikkeivel minden 06ltozkddési igényedet kielégiti. Felejtsd el
azokat a magas belvarosi ruha &rakat. Soha tobbé ne fizess
egészség klub tagsagi dijat. Ellen6rzott gyakorlati oktatdsban
részeslilsz egy magasan képzett személyi edzd altal. Elvezheted a
hosszU szabadtéri sétdkat és meég az étkezésedet is biztositjak.
Akarsz ennél tobb izgalmat? A hadsereg éles |6szert ad a kezedbe,
amint meginnepled a jé szerencsédet a tobbi klubtarssal. Valamint,
ahogy az eldbb mondtam, a hadsereg nemcsak allja az 06sszes
kiadasodat, hanem fizet neked, és ezzel is biztositja, hogy ez

legyen életed legnagyszerilibb id6szaka!”
Mit gondolsz, melyik ajanlattal lehet tobb jeldltet toborozni a hadseregbe?

De az ajanlat megvaltoztatasa nemcsak az egyetlen ut, hogy az

ajanlatodat kivalova tegylk.
Kivaléva teheted az ajanlatodat azzal is, hogy nemcsak megmutatod a
terméked, vagy lehetdséged eldnyei, hanem azt is megmutatod, hogyan

valtoztatja meg ez a termék, vagy lehet0ség a jeldltek életét.

Ez a nagyban gondolkodas.
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Osszpontosits a termékedre, vagy lehet8ségedre és &sszpontosits a

lehetséges valtozasokra a jelodltjeid életébe.

Akarsz egy példat?

A kovetkez6 oldalon van a tokéletes illusztraldsa annak, hogy haladjunk
tul az elényokon. Ezt a hirdetést a ldnyom, Ann mutatta meg nekem. O

nagyon szereti ezt a hirdetést.

Ahelyett hogy csak kdrompolirozét arulna... ez a hirdetés szexibb cipdket,
hosszabb labakat, jobban kinéz6 feneket, és minden sajttortat, amit csak
megehetd. A tokéletes példa arra, hogy tobbet adjunk el, mint csak a

termékilink eldnyeit.

Nos, személy szerint nem tudom kommentalni ennek a hirdetésnek a
hatékonysagat, mert koztudottan o&divatu vagyok. Az utolsé alkalom,
amikor én személy szerint ruhat vettem magamnak, 1960-as években
volt.

Es h(iha! Tudom, hogy ezt gondolod: ,Es még mindig viseli ezeket!”

De ez mar egy masik térténet.
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Hogyan nyerheted meg a bevasarlokdzpontok latogatdit az tizleted

szamara?

Ez a technika a tarsas vallalkozas formajat hasznalja kdzted és egy kicsi
bevasarlokozpontban Iévd bolt tulajdonosa koézott. Mint altalaban, eldszor

is azt kell megfontolnunk, amit a mi kis Gzlettulajdonosunk gondol:

Mi hasznom szarmazik ebbol?”

Tételezzik fel, hogy van egy kis boltod az egyik bevasarlokézpontban. A
rekldamra szant keret korlatozott. Nincs tOkéd arra, hogy nagy
médiakampanyokat folytass, hogy a vevéket bent tudhasd a boltodban. Es
ami a legrosszabb, mint kicsi bolt, a legkevésbé kivanatos hely a tiéd a
bevasarlokozpontban a sétaldk kozlekedési szokdasait nézve. Tehat llsz az
Ures boltban, és azon tlinddsz, hogy a kovetkezd havi bérleti dijat mibdl

fogod kifizetni.

Egy napon egy nagyon érdekes, szakértd zletember latogat meg téged a
boltban. Aki tulajdonképpen egy gyakori olvasodja a Fortune Now (Vagyon

Most) hirlevélnek. A szakért6 lizletember a kovetkezOket kérdezi téled:

.,Szeretne tdbb jeldltet, aki bejon a boltba, 20 percig, vagy akar tovabb is

marad és a kegyeit 6rokké elnyeri?”

Te valaszolsz: ,Az biztos. Micsoda ostoba kérdés. Nagyon szeretném itt
14tni ezeket a jelolteket, de hogyan érhetem ezt el? Es mennyibe fog ez

nekem kerulni?”

A profi Uzletember vélaszol: ,Semmibe. A koltségekkel én foglalkozom.
Csak annyit kérek, hogy az elégedett jeldlteknek/vasarléknak adja oda

egy prospektusomat és egy CD-met amikor tavoznak, jo?”
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Hogy fogod érezni magad ezutan az ajanlat utan?

Nagyszerien!

Ez hatarozottan nyerd Gzlet neked, a kicsi bolttulajdonosnak.

Na, most mar van egy nyer6 Uzleti ajanlatunk, amit bemutathatunk a kis
bolt tulajdonosanak. Nem minden Uzlettulajdonos fogja elfogadni ezt az

ajanlatot. Tény, néhanyan vissza fogjak utasitani, mert:

3 Szkeptikusak

«3 Soha nem kovettek mas Uzleti stratégiat azel6tt, miért pont most
valtoztassanak,

o3 Nem biznak meg benned,

o3 Nem latnak semmi reményt arra, hogy megvaltoztassdk a
végzetiket,

o3 Nem hiszik el, hogy barmi is m({ikédhetne,

o3 Negativan allnak hozza, csak azt varjak, hogy elbukjanak és

barmilyen siker csak meghosszabbitana a kinlddasukat.

De néhany brilidns boltos ezt fogja mondani:

,Hé, ez jol hangzik. Nincs vesztenivaldom, ezen csak nyerni tudok, tehat

vagjunk bele. Mit kell tennlink el8sz6r?”

Ez az a fajta boltos, akivel dolgozni akarsz.

Es a titkos terv leleplezddik.

Es Ujra, el8szor is amit meg kell fontolnunk a marketing terviinkben, az a

jelolt. A tipikus plaza-vasarlonak kell hogy legyen sziikséglete és vagya,

138



amit mi ki tudunk elégiteni. Valami fel nem ismert problémanak kell

lennie, amit mi megoldhatunk, nem igaz?

Ha lokalizaltuk a problémat, és az egy nagy probléma, akkor a megoldas

ugy fogja vonzani a jeldltjeinket, mint a magnes.
Emlékezziink, a jeloltliink is ezt kérdezi:
Mi hasznom szarmazik ebbdl?”
Es ez a kérdés megadja nekiink a kulcsot a marketing terviinkhéz.
A kovetkezOkben olvashatod a tervet.
Korilnézink a bevasarlokozpont folyosdjan. Biztosan lesz nagyon sok
vasarlo, aki fel-ald jarkalva nézegeti a kirakatokat, de most nem rajuk

osszpontositunk. A padlét nézzik.

Szonyeggel boritott a padlézat? Vagy ez a legkeményebb padlézat, amit

valaha az emberiség ismert?

A padloézat brutalisan kemény.

Most akkor nézziik a vasarldk cipdit.

A legkényelmesebb, kiparnazott cipoket viselik? Vagy sima, divatos

cipoket viselnek, amik lab-sanyargato eszk6zok is egyben?
A legtobb vasarlé inkabb jol szeretne kinézni, minthogy kényelmesen

érezze magat. Kényelmetlen cipdket viselnek, kényelmetlen fellleten

sétalnak s egy éra mulva mar faj a labfejlik, a l1abuk és az egész testik.
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Meghatdroztunk egy félreérthetetlen, éget6 sziikségletet?

A probléma megoldasra var?
Igen!
Es ezt a problémat kénny(l és olcsé megoldani.

Elmegylnk az Uj baratunkhoz, a kis bolt tulajdonosahoz és ezt mondjuk

neki:

,Van itt kb. 2 m2 hely, amit arra hasznalhatok, hogy még tobb

jeloltet becsalogathassak a boltba?”
A boltos valasza:
,Persze, mindjart csindlok helyet. Az Gzletem soha nem zsufolt.”

Es most hozod a jeldlt-csalogatd ,berendezést”. Az 6sszberuhdzasod a

kdvetkezOkbdl all:

o3 Egy masszirozdszék (kb. 300%)
o3 Egy kavéfezo (kb. 20%)
o3 Egy teakészitd (kb. 20%)
o3 Egy kirakati tabla
Ennyi.
A kirakati tablad valahogy igy nézhet ki:

Faj a laba? Faradt?
Keriljon beljebb, rakja fel a labat és relaxaljon.
20 perc eltdltése ingyen a masszirozé székinkon.

Ajandék kaveé vagy tea.
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Mi fog torténni? Sok minden.

El6szor is, néhany ember ki fogja prébalni a 20 perces sziinetet. Sokan a

tobbi vasarlo kozul:

o3 Nem fog tudni réla a bolt rossz elhelyezkedése miatt,
o3 Nem fogja kiprobalni, mert Uzleti fogast sejt mogotte,
o3 Nem fogja kiprébalni, mert el6szér masoktdl akar hallani réla, akik

mar kiprobaltak.

Nos, amikor néhany bator vasarld kiprobalja a 20 perces ingyenes
.Szlnetet” és rajon, hogy nincs semmilyen Uzleti fogas, tolakodd eladas,
vagy mas kézenfekv6 erdszakos értékesités, ugy fog terjedni a hir, mint

az erdotlz.

A hivatdsos vasarlok élvezettel mesélik el a barataiknak ezt a nagyszer(
Uzletet és szolgaltatast, amit felfedeztek. Ez a halézati marketing, ugye?

Javasolod és promotalod, amit szeretsz.

Te vagy én nem szamolnank be a baratainknak egy remek élményrdl,
amit Ok is kiprébalhatnak? Természetesen beszamolnank. Megosztani
valakivel a remek Uzleti lehetoséget, vagy nagyszerl felfedezést éppen
olyan természetes, mint a lélegzés. Nem tudjuk megallni. Egyszerlien el

kell mondanunk valakinek a legutobbi nagyszerl éiménylnket.

Ahogy a szdajrol-szajra terjed6 reklam elterjed az els6 néhany vasarlé

altal, egyre tobb és tdbb fajé 1abu vasarld jon be a kis boltba segitségért.

Hamarosan a masszirozé szék teljesen fogalt lesz. Ez azt jelenti, hogy
minden o6raban harommal tobb jeldolt jon be a boltba. Egy tiz o6ras
munkanapon ez 30 jeldltet jelent, aki bejon a boltba és a promodcié a

boltosnak nem kerilt semmibe.
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Mit tudunk ezekrél az Uj jeloltekrol?

El6szo6r is, néhanyan kozlllik potyazok, akik az ingyenes termékmintakat
és szolgaltatasokat keresik. Ok ,kihasznaljdk” a masszirozd széket és az

ingyenes italokat. De mi koltség rad nézve ez esetben?

Kb. 5 cent értékl elektromos aram haszndlat és egy csésze meleg tea.
Alapjaban véve semmi. De a potyazdok szeretnek hencegni minden
Uzletrél, amit felfedeztek. Eppen most ,szereztél be” néhany
hangosbeszél6 szajrol-szajra terjeszté rekldmozot, mivel ezek az

emberek elmesélik a vilagnak a szolgaltatasodat.

Masodszor, néhanyan az udvarias jeloltek kortlnéznek a boltban és
aztan nem vesznek semmit. Aznap éppen nincs szikséglik a boltbdl
semmire, de a jovoben tudni fogjak, hogy hova menjenek, ha arra
termékre lesz szikségik, amit a bolt kinal. Ha van varakozasi periddus,
amig a kovetkezO sorra kerll a széknél, néhany jelolt korbe fog nézni és

memorizalni fogja a bolt teljes kinalatat.

Harmadszor, néhany jeldlt vasarolni is fog a boltban. Talan eldtte soha
nem voltak abban a boltban. Vagy taldn csak azért akartak vasarolni
valamit, hogy kdszonetet mondjanak ezzel cserébe az ingyenes 20 perces
relaxalé szlinetért. Némelyek ezek kozll az emberek kozdl talan
visszatérnek a boltba és 6k is mesélnek a barataiknak a boltban kaphaté

termékekrol.
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Minden a nyilvanossagra hozatal kérdése.

Ha senki nem tudja, mi taldlhatdé a boltban, ha még senki nem |épett be
az Uzletbe, nem szamit, milyen jo a keresked6, vagy milyen jok az arak. A

kis Uzlet tonkre fog menni.

Amit megvaldsitottal, egy ut a kis bolt tulajdonosa szamara, hogy felfedje
a termékeit anélkll, hogy o6riasi pénzosszegeket koltsén. Az egész

folyamatot ingyen bocsatottad a szerencsés boltos rendelkezésére.

Nos, most mar tudjuk, hogy mi haszna ebbdl a kis bolt tulajdonosanak. De
mi a hasznod neked ebbdl, mint haldzati marketing termékforgalmazé, aki

rendelkezésre bocsatod a masszirozo széket és az italokat?

Nyilvanossagra hozatal.

Mint a kis bolt tulajdonosa esetében, neklink is nyilvdnossagra kell hozni
az Uzletlinket. Es ahogy a kis bolt tulajdonosa esetében is, nem minden
jelolt lesz ,megfelel6”, akinek bemutatjuk a termékinket és

szolgaltatasunkat.

Mi is kikapjuk a résziinket a potyazokbdl és egyszerl gyUjtékbdl. Ilyen az

élet. Mindig ez fog torténni, amikor agressziven keresel Uj jel6lteket.

De a jé hir az, hogy lesz rabul ejtett k6zonséglink is (a jeldltek, akik
egyszerlen nem akarjak ott hagyni a masszirozé széket), akik jol érzik
magukat nalunk. Es ez egy nagyszer(i kezdet egy hosszU tavu kapcsolat,

vagy a jovobeni vasarlo-, vagy termékforgalmazoi kor kialakitasara.

Mikor volt utoljara 30 jelolted egy nap, aki egy székben Ulve hallgatott
téged?
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Mi mast adhatnank még ehhez, hogy a massziroz6 szék marketing

kampanyunk még produktivabb legyen?

Termékhasznalat.

Hihetetlenlil szerencsések lennénk, ha a termékink éppen
gyogynovényekbdl készilt relaxald tea lenne. A jelolt élvezhetné a tedt,
lathatja az eredményt 20 perc mulva (oké, a hatds részben a masszirozé
széknek koszonhetd), megrendelhetné a terméket, és rogton eldonthetné,

hogy termékforgalmazé akar lenni. Aaaahh, a tokéletes élet.

Mivel az élet nem tokéletes, van még néhany mas termék, ami

konnyedén kiegészitheti a jeldlt 20 perces |atogatasat. Példaul:

o3 Gyogynovényekbdl készllt energiaital vagy tabletta, ami
megdfiatalitja a jeloltet 20 perc alatt

3 Etelbdr vagy stitemény, ami enyhiti az éhséget

o3 Testapold vagy hidratalé krém, ami kénnyen felszivédik a bérbe

o3 Vizsz(ird, ami a kavé vagy tea izét javitja

o3 Egy oktatd vagy hasznalati utmutaté CD

o3 Egy oktaté DVD, amibdl a jeldlt tanulhat.

De ne alljunk meg a kézenfekv6 termékeknél.
Ha elO6re fizetett tavolsagi telefonhivas szolgaltatassal foglalkozol,
ajanlhatsz egy ingyen tavolsagi hivast a jeldltnek, mikdézben a masszirozo

székben relaxal.

Ha autodapolasi termékekkel foglalkozol, ajanlhatsz a jeldltnek egy

autdmosast ingyen, vagy minimalis aron.
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Most mar a jelolt igazan koétddik hozzad. A szolgaltatasod azt a benyomast

keltette, amit akartal.

Draga ez a tipusu szolgaltatas?

Nem! Sokkal olcsébb, mintha draga hirdetést adnal fel, vagy egy levelez6
kampany keretében tobb levelet kinyomtatnal és postaznal. 16 jeldlteket
taldlsz, rogton helyben, akik nagyszeriien érzik magukat neked
koszonhetéen és nagyszerlen érzik magukat a terméked vagy

szolgaltatasodnak készdnhetben.

Van el6nye a terméked vagy szolgaltatasod kiprdobalasanak?

Talan a jeldlted akar el is vihethne magaval egy hétre elegendd vitamint,
borapolasi terméket, fogyasztd tablettat, sportitalt, tisztitoszert, el6re

fizetett tavolsagi telefonhivas szolgaltatast, vagy siteményt.

A legtobb termékforgalmazd ajandékmintakat ad a ,hideg” jelolteknek. Az
eredmény altaldban kidbrandité. De ebben az esetben te olyan jeldlteknek
adsz termékmintat, akik neked k&szonhetden érzik jol magukat. Ok
kapcsolatban allnak veled vagy a kis bolt tulajdonosaval. Az

eredményednek dramaian fejlddnie kell.

Hmmm, csak egy gondolat. Ha te akarsz energiat fektetni a a
beruhdzasba, nem lenne ez egy remek alkalom egy Uj
termékforgalmazonak, hogy elkezdje a tevékenységét? Nagyszer(i hely,
hogy kapcsolatokat épitsen ki, jelolteket keressen, bemutatét tarthasson

és elkezdje szponzoralni az els6 termékforgalmazoit?
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Mi a helyzet a ,hideg”, lzleti alapokra helyezett bemutatdkkal?

Romba dbéntheted a jeldltek jéakaratat, ha tulsagosan uzleties leszel.
Egyes embereknek megvan az a személyiségi vonasuk, hogy képesek adni
egy arcot, bemutatni az eszkdzt és éppenséggel eladni a jeldlteknek
anélkil, hogy letdamadnak O6ket. Ha neked, vagy egy altalad ismert
személynek megvan ez a specidlis képessége, akkor hasznald ki ezt az
eléonyt. Ha nincs meg ez a képességed, akkor ne rombold le a jeldltek

vagy a bolttulajdonos jéakaratat.

Képes az ,tanulmany” technikank jol jévedelmezni?
Igen! A legtobb Fortune Now (Vagyon Most) c. hirlevélre feliratkozottak
jartasak az ,tanulmany” technika hasznalatdban. Ez egy nagyszer(
modszer arra, hogy a jelolteknek ,el6re eladjunk” és ,el6re képezzik”
Oket és egy idoben fejlessziik a kapcsolatot. Az ingyenes ajanlat vagy
tanulmany tovabbi erdsséget kinal, hogy a jeldlt kotédjon hozzad.

Hirdesd a nagylelkliségedet.

Kirakhatsz egy jelzést akar ezzel a szoveggel:

A frissitd és a masszirozo szék az ABC Rt. szives ajandéka.
Ha ingyenes mintat szeretne a cég csodalatos X5 termékébdl,
hivja a 555-5555 szamot.

Vagy akar a kis bolt tulajdonosa is a jeldltek kezébe nyomhatna egy
prospektust tdvozaskor ugyanezzel a szoveggel. Haszndld a
képzelGerddet, hogyan tudod promotdlni magadat a baratsagos, kipihent

jeloltek felé.
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Van jeldltkeres6 vagy ,el6re-becserkész6” csomagod?
Akar bemutathatod a termékedet, szolgdltatasodat, vagy Ulzletedet egy
szimpla CD-n és prospektuson. Elérhet6k ezek a jeloltkeresd vagy ,el6re-
becserkészd” csomagok az érdeklddo jeldltek szamara?

Nézd at a kis bolt bérleti szerzodéseét.

A kis bolt tulajdonosa akar ki is bévithetné tevékenységét a masszirozé

szék szolgaltatassal, amit 20 percenként 5%$-ért ad ki a jeldlteknek.

Hmmm, az 15% egy ora alatt... 10 éra egy munkanap... lehetséges 150%

egy nap... 30 nap egy hénapban és... 4500% székenként!!!

Taldn vegyes Vvallalkozasba kezdhetnél a kis bolt tulajdonosaval,
megosztani a profitot és befektetni néhany ezer dollart minden hénapban
kolcsonds alapba, ingatlanba, luxus korutakba, lottéjatékba, vagy csak

szorakozni.

Ez csak a kezdet.

Haszndld az asszociativ gondolkoddsodat, hogy kib6vitsd ezeket az
alapotleteket, hogy elBallhass egy tervvel, ami igazan érted van. Es
asszociativ gondolkodas alatt azt értem... ne korlatozd le a lehet6ségeket
és modszereket arra, hogy ezt az Otletet egyéb lehetséges maddon

hasznalod.

Példaul, ha egy kereskedelmi kidllitdson van egy standod, nem lenne
haszndlhatd ez az otlet, hogy jo jelolteket csabits egy 20 perces
bemutatdéra? Majdnem minden kereskedelmi kiallitdson a résztvevoknek

faj a laba?
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Ha van egy kidllitéi standod egy MLM kereskedelmi kidllitason, vagy a
megyei vasaron, ellendrizd le, hogy van-e elektromos aram csatlakozo a
standon a masszirozd szék és a kavékészitd szamara. Ha nincs,
gondolkodj asszociativan. Nagyon sok masszirozé eszkdéz van, ami

elektromossag nélkil mikodik.

Ha nem akarsz szdllitani egy nehéz masszazsszéket a kovetkezd
kidllitasra, gondold at, hogy nem lehetne-e beszerezni egy kedvez6 aru
masszazsszéket a kidllitds kodzelében. Egy kedvez6 ard modell szallitasi
koltséggel egyltt 300$ kordl van. Aztan hasznalhatod a masszazsszéket
mint a sorsolasod fényereményét. Nagyon sok jelolt meg fog allni, meg
fogja latogatni a standodat és otthagyni a névjegykartyajat, hogy esélye

legyen megnyerni a fonyereményedet.

Ne hagyd, hogy az akadalyok visszatartsanak. Kerild meg 6ket, menj el
felettik, vagy alattuk, vagy rombold le Oket. A nagyszerl értékesitok

mindig talalnak megoldast.

Azt akarod, hogy azok a szemlél6dok probaljak ki a széket, akik faradtan
acsorognak a standnal és arra varnak, hogy a kollégdik befejezzék a

maratoni nézeldodést.

Vagy engedd, hogy a gondolataid a masszirozd széken

tulszarnyaljanak.

A feleségem adott nekem egy FootSoother-t (egy rezgd labmasszirozd,
amit a Shiatsu massz6rok is alkalmaznak). A FootSoother sulya csak 5 kg
és  kb. 250%-ba  kerdl. Hordozhatd, elektromos  haldzathoz
csatlakoztathatd. Barhova magaddal viheted, ahol csak fel akarod kelteni

a jeldltek figyelmét.
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De varjunk csak egy pillanatra, csak az els6 problémat oldottuk meg, amit
megfigyeltink - kemény padldozat és a jeldltek fajo ldba. Epp csak
elkezdtilk a jeloltek problémainak feltardsat. Es a jeldltjeinknek sok

problémaja van... és ez nagyszerd!

A nagyszerl értékesitok szamara minden problémdaban egy lehetdség
lakozik, hogy pénzt kereshessenek. Orvendezz a problémaknak, mivel
ezek lehetdséget adnak neked arra, hogy megoldast kindlj... és profitot érj

el.
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Hogyan nodvelheted az értékesitést és halaszthatod késdbbre az

értékesités promécids koltségeit?

Szeretem az Amercian Express reklamjait. Buta emberek elveszitik a
hitelkartyajukat. Az American Express ad nekik Ujat. Nem tudtam, hogy
sok kétbalkezes embernek van elég mas fajta hitelkartyaja is az American

Expressen kivil is, de ez mar egy masik torténet.

Mindenesetre az American Express meglehetésen okos. A kovetkezdokben
az éppen futd marketing kampanyuk néhany fénypontjat olvashatod.
Igen, 6k okosak, de nem ez a lényeg. A lényeg az, hogy megtanuljuk a

technikat és athelyezzik az tzletliinkbe.

Az American Express novelni akarta a hajoutazasok piacan torténd Amex
hitelkartyak altali kifizetéseket. Tul sok utas hasznalt Master Card-ot és
VISA-t és az American Express nagyobb részesedést akart ezen a

tertleten. Tehat mit csinaltak?

Arra koncentralt az American Express, amit el akart érni (tdbb
hitelkartyaval torténoé fizetés utani dij-bevétel)? Nem. Okosan
gondolkodtak. Arra koncentraltak, amit a hajoutak piaca akart - a tébb

foglalasra!

A marketing részlegik készitett egy promoécios ajanlatot, ami egy 100%
értékd American Express Utazasi Csekket kinalt a kartyatulajdonosok
szamara, aki befizettek egy tengeri korutazasra. H(ha! Ez azt jelentette
az utazéknak, hogy kapnak 100$ értékd American Express Utazasi
Csekket teljesen ingyen, ha az American Express kartyajukat hasznaljak,

amikor kifizetik az utat.

Ha lenne egy Amercian Express kartyad és éppen egy tengeri kérutazasra

készlilsz, te mit tennél? Készpénzzel fizetnél, vagy mas hitelkartyat
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hasznalnal? Vagy az American Express kartyadat hasznadlnad és kapnal
egy 100$ értékd American Express Utazasi Csekket, amit arra kolthetsz,

amire csak akarsz.

Na hat akkor gondolkodjunk. Ramenne az American Expressnek még a
gatydja is arra minden alkalommal, amikor valaki egy tengeri korutazasért

ezzel a hitelkartyaval fizet?

Természetesen nem. A marketing kampanyokat azért csinaljak, hogy
profitot termeljenek, és nem azért, hogy pénzt veszitsenek. Akkor hogyan

is termelt profitot az American Express?

Ha van céges szamlad, és hasznalsz hitelkartyat, akkor tudod, hogy neked
is fizetned kell allandd szazalékot és plusz dijat, amikor csak fizetsz a
hitelkartyaval. Ha nincs céges szamlad, akkor az alabbiakban olvashatod,

hogy mUkodik.

Kapsz egy megrendelést a vevotol 100$ értékben. A vevd hitelkartyaval
fizet. Néhany nappal késObb érkezik a szamladra 96$. A hitelkartyaval
foglalkozé intézmények megtartjdk 3-6%-t a pénznek és a maradékot
adjak oda neked. Ez az egyik moddszer arra, hogy a hitelkartyaval
foglalkozé intézmények pénzt keressenek. Természetesen, megterhelik a
ki nem egyenlitett szamlakat is, jutalékot kapnak a hitelkartya
biztositdsok utan, vegyes-vallalkozdsban vannak olyan kereskedo6kkel,
akik a szamlakivonatodat tartalmazd leveledet megtomik mindenféle

hirdetéssel...

Most akkor nézziik az American Express kampanyanak eredményét.

Tobb, mint 6000 kartyatulajdonos kapott 100$ értékd Utazasi csekket. Ez
600.000$ 6sztonzoként!
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Minden tag atlagos koltése 3000$ volt. Ezek a kartyatulajdonosok nem

éppen olcsé utakra fizettek be.

A teljes tengeri korutazas bevétele: 18,9 millié dollar!

A kampany koltsége: 700.000$ elGallitasi koltség. (Az American Express
futtatott hirdetést a Travel & Leisure /Utazas és Szabadidd/, Food & Wine
/Etel és Ital/ és a Departure /Indulds/ c. magazinokban. Ezen kivil

150000 tagjuknak levélben kildték el ezt az ajanlatot.

Ez 27 az 1-hez megtérilési arany a beruhazason (18,9 millié dollar osztva
700.000%-ral)!

Nos, nagyon sok tengeri korut elkelt és a hajétarsasdagok elégedettek

voltak. De mennyi pénz ker(lt végil az American Express zsebébe?

Lassuk csak, ha az atlagos kedvezményes kartyahaszndlati dij a
korutazasok esetében 4% volt, ez azt jelenti, hogy ha a 18,9 millié dollar
4%-t vesszik, akkor 756.000$ kapunk eredményil. Ez mar csinos kis

summa, ami éppen fedezi a kampany koltségeit.

Vagy, ha egyszer(ibben gondolkodunk: ha egy kartyatulajdonos vasarol
egy 3000% értékl utat, az American Express keres 4%, vagyis 120%-t.
Szoval American Express természetesen kiadhat 100$ értékd American

Express Utazasi Csekket.

Mi a helyzet veled? Adnal 100$ bdénuszt , hogy 120%$-t keress? Nagyon

remélem, hogy igen.

Ez a rész konny(i. 20$ profitot csindlsz és mindenki boldog lesz. De van
még egy masik tényez6, amit figyelembe kell venni. Mit tudunk az utazasi

csekkekrol?
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A cégnek csak akkor kell kifizetni az utazasi csekkek értékét, ha mar
bevaltottak 6ket. Az American Expressnek nem kell el6bb pénzt adnia,
amig a csekkeket nem hasznaltdk fel fizetségként. A csekkek semmibe
sem kerlilnek, amig nem hasznaljak Oket. Sok csekket soha sem
hasznaltak fel. Sok csekk elveszett. Ez ,szabad” pénz vagy ,elhalasztott”
pénz, amig nem hasznaljak fel. Nincs semmi felmerild koltség. Latod mar
a képet?

Nos, mi a helyzet velink. Nem lenne remek, ha csindlnank egy
nagyméret(i kampanyt, magas profitot érnénk el, és csak késdbb kellene

fizetnlink érte? Ez az értékesit6k alma, tehat almodjunk.

1. Esettanulmany: Egy telefonhivast kaptam. A hivéo a kovetkezOket

mondta:

,KOz0s jeldltkeres6 kampanyt folytatok. Azt akarom, hogy a tagok
felhividk és nyomon kovessék a lekéréseiket. Ez megduplazza, vagy
megtripldzza az eredményt. Azzal fogom motivalni 6ket ezekre a
tavolsagi telefonhivasokra, hogy a tavolsagi telefonszamlajukra fizetek
nekik 100$-t. Nos, nem vagyok bolond, tehat nem készpénzt fogok
adni nekik. Eldre fizetett telefonkartyat fogok nekik adni. Mar csak azt
probalom kitaldlni, hogy honnan szerezhetek be kedvez6 ari - mint

példaul 12 cent per perces - el6re fizetendo telefonkartyakat.”

Rogton az Ovatossag jutott eszembe. Mi torténik, ha a hivé megvasarol
néhany elére fizetendd telefonkartyat és a tavolsagi telefon szolgaltatod

cég csddbe megy? Jaj. Rossz Uzlet.

A hivé problémaja kénnyen megoldhatd, ha mar egyet értiink a valds
problémaban. A hivo azt akarja, hogy szervezet tagjai tavolsagi hivasokat
kezdeményezzenek. Nem az ar volt a vitatott kérdés. Az volt a vitatott

kérdés, hogy motivalja 6ket, hogy nyomon kovessék a lekéréseiket.
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Megoldas: adni kell a tagoknak 100$ arengedményt a tavolsagi telefon

szamlajukbal.

Miért? Ha ma kezdeményezel hivast, csak 30-45 nap mulva kapod meg a
szamlat. Aztan varod a kovetkez6 hdnapot és a kdvetkezd szamlat. Végdil,
3 hénap mulva felhalmozol 100$ érték(i tavolsagi beszélgetést, aztan
elkliildod a szamlat kiegyenlitésre. Ez 4-5 honappal elotte lesz, miel6tt ki

kellene fizetned a kampanyod koltségét.

Néhany tag a munkahelyi telefonjat hasznalja. Ennek nincs koltsége rad
nézve. Néhanyan nem fognak 100$ értékld beszélgetést felhalmozni.
Néhany tag kiesik. Néhany elfelejti. Es egy kevés tag el fogja kildeni
neked a szamlajat, hogy egyenlitsd ki. A koltséged kevesebb lesz, de
ugyanazt a hatdst fogja elérni. Es az értékes készpénzedet a

bankszamladon tartod, hogy kamatozzon.

2. Esettanulmany: Toborzd versenyt tartasz. Mindenki a csoportodbdl,
aki csak egy Uj termékforgalmazot szponzoral, részt vehet a toborzo
banketten. Ha valaki el akarja hozni hazastarsat is, akkor feltételként
azt kotdd ki, hogy legalabb két termékforgalmazot kell szponzoralnia.
Ugy kalkuldlsz, hogy minden Uj termékforgalmazé a szervezetedben
30%-t fog hozni neked az els6 két honapban. Ez eléggé nagy profit

ahhoz, hogy toborzé verseny gyb6ztesének fizess egy vacsorat.

Beszélsz a helyi kinai étterem vezetdjével. Megkérdezed tdle: Mennyibe

kerll egy bifévacsora?” A tulajdonos valasza: ,,8.98% plusz ital.”
De neked tobbet kell ajanlanod. Megemlited, hogy 50 embert vinnél oda

egyszerre, igy mennyi lenne az ar? Az étteremtulajdonos valasza: ,8.95%.

Ugyanaz, mint az el6bb, csak igy mar benne van az ital is.”
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Jobb, de még mindig nem olyan jé, mint amilyennek lennie kellene.
»Melyik a legkihaszndlatlanabb este az On éttermében? Melyik nap keresi

On a legkevesebb pénzt?” - kérdezed.

A vaélasz: ,A kedd este a legrosszabb. Szinte senki sem jon be. 7.95% per

f6 aron biztositom a bifévacsorat, ha kedd este jonnek.”

Megvan! Az étteremtulajdonos boldog. Kedd este bevételre fog szert
tenni, és néhany dolgozdja is boldog lesz az extra lGzlet miatt. Plusz, az
étteremtulajdonos tudja, hogy jo a konyhaja és ez az 50 ember biztosan
masnak is mesélni fog rola és a tulajdonos még magasabb profitot fog

elérni.

Te is boldog vagy. 7.95% koltségnél a toborzé promédcidod nagyon-nagyon

profitalo lesz. Miért?

o3 Minden Uj termékforgalmazon 30%$-t keresel. Visszafizetned csak
7.95%-t kell.

«3 A toborzd bankett majd csak akkor lesz, ha a toborzas befejez6dott.
Es hitelkartyaval fizetsz. Nem keletkezik azonnali kéltséged, majd
csak a promodcidod kezdete utdn 3 hénappal, amikor megérkezik a
hitelkartya szamlaja.

«3 7.95%-ért nemcsak a szponzorald termékforgalmazonak, hanem az

uj termékforgalmazdnak is fizetheted a vacsorajat!

o3 Mivel valahol csak ennetek kell, az étterem kilontermét bocsatjak
rendelkezésetekre. Es akkor a bankett mint tréning is mikédhet...és
neked nem kell fizetned a targyaldteremért.

«3 Néhany termékforgalmazd szamos Uj embert fog szponzoralni, de
akkor is csak egy vacsorat tud megenni.

o3 Néhany termékforgalmazé nem jelenik meg a banketten, vagy nem
szereti a kinai éttermet. Tobb profit marad, amit a kovetkezd

kampanyodba befektethetsz.
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o3 Az ,alvd” termékforgalmazok 2 Uj embert fognak szponzoralni, igy
elvihetik a bankettra a hazastarsukat is, és nem kell érte fizetnitk.

o3 Az ingyenes szorakozas a banketten arra motivalja a résztveviket,
hogy a kOvetkez6 banketten is részt vegyenek.

o3 Akik nem nyernek a csoportodbdl, megfogadjak, hogy kovetkezo
alkalommal jobbak lesznek, igy nem lesznek zavarba az alsd, vagy
fels6 vonaluk el6tt.

o3 A verseny kiélez6dik, ha rajtad kivil csak egy ember szélalhat fel a
banketten. Az el6éadé az Ujonnan szponzoralt emberek egyike lesz. A
baratsagos verseny az el6addéva valas irant a legjobb ,termel6id”
kozott tobb termékforgalmazét eredményez.

Es ez nagyon sok szorakozast kinal, mert az egész kampanyod koltsége
kés6bbre halasztédik, mint ahogy az eredmény megvaldsulna. Ha az

American Express el tudja halasztani a fizetési hataridét, te is tudod.
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~Az én termékeim a legjobbak, de a jeldltjeim panaszkodnak, hogy

tul dragdk. Senki nem akarja megvenni az én termékeimet.”

Két fiatal lany egy limonadé-standot |étesitett a hazuk eldtt. A tablajuk a
kovetkezOket hirdette:

Limonadé!

Egy pohar csak 5 cent.

Szerencsétlentl elbuktak az els6 vallalkozasi kisérletikkel. Az autdsok

csak vezetnek és mosolyognak, de egyikliik sem all meg vasarolni.

Mi a probléma?

«3 Az a probléma, hogy a két lany csak 7 éves?

«3 Tul magas a limonadé ara?

o3 A lanyoknak talan repilogép-torzsutas meérféld-pontokat kellene
ajanlani minden vasarlashoz?

o3 Lehetséges, hogy az a probléma, hogy a lanyoknak nincs négyszind(,
fényes prospektusa és DVD-je?

o3 A lanyoknak talan nagykereskedést kellene ajanlani, ahol az autdésok
nagykereskedelmi aron vasarolhatnak limonadét?

o3 Talan a szponzoraik tulsagosan tavol laknak?

o3 Talan a limonadét gyartd cégnek fel kellene ajanlani egy autét, mint

bonuszt?

Nem. Nem ezek a tényezOk okozzak a problémat.

Az a probléma, hogy az autdsok nem éreznek sziikségletet, vagy vagyat

arra, hogy limonadét vasaroljanak.
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IsmerGsen hangzik?

Hany jeldlt kel fel reggel, mikdzben a kovetkezdket mondja:

o3 Ugy érzem, hogy tobb antioxiddnsra van sziikségem, hogy
kiegészitsem a fogyokuramat.

o3 Ugy vadayom ra, hogy a tavolsdgi telefonszdmldmbdl 5%
kedvezményt kapjak.

3 Ugy érzem, hogy fejlesztenem kell a bSrépolasi szokasaimat.

3 Ugy érzem, ma meg kell latogatnom a pénziigyi tandcsaddmat még
ma.

3 Ugy érzem, ma reggel ki kell prébalnom ezt a furcsa taplalék-
kiegészitd kapszulat.

3 Ugy érzem, a szabadidémet fel kell dldoznom arra, hogy elmenjek
néhany marketing terv bemutatéra és tréningre.

o3 Ugy érzem, hogy meg kell kérnem a csalddtagjaimat és
rokonaimat, hogy vasaroljak meg télem ezeket a termékeket.

3 Ugy érzem, ma a pénzemet egy termékforgalmazd kezdékészletre

kell koltenem.

Nem gondolom, hogy barmelyik jelolt is Ugy kelne fel reggel, hogy ezekre

a dolgokra gondol.
A legtobb jelolt reggel bal labbal kel. Nem aludtak jol, olyan munkahelyre
kell bemenniik, amit nem szeretnek, az élet nem habos torta. Te és

terméked egyaltalan nem jarnak az eszében.

Fogadok, hogy ha bekopogtatnal az ajtdikon és limonadét kinalnal nekik

mindossze 5 centért, rogtén bevagnak az ajtot elotted.
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Akkor most térjink vissza azokhoz a szegény, nem éppen

szerencsés kislanyokhoz.

Egy eladas nélkilli reggel utdan a két lany visszatért az otthondba és
Ujragondolta a stratégiat. Készitettek egy Ujabb tablat az Gzletik

szamara.
INGYENES popcorn!

Amikor Ujra megnyitottak a limonadé standot az (j tablaval, az autdsok
megalltak és odamentek a standhoz. A két lany udvariasan elmondta a

lehetséges vasarléknak:

~Négy kuldnféle izesitésl pattogatott kukoricank van. Probaljanak ki
egy maréknyit mindegyikbél. Es akkor tudni fogjék, hogy milyet

kérjenek toélink. ,,
Mi volt az a négy izesités?
1. Pattogatott kukorica soval.
2. Pattogatott kukorica vajjal és séval.
3. Pattogatott kukorica fliszerekkel és séval.
4

. Extra sos pattogatott kukorica.

Miutan a jeldltek megkdstoltdk mind a négy izesitést, mindegyikik ezt

kérdezte:

,Es mennyibe keril egy pohar limonadé?”

A két lany valasza:

»3 dollar.”

159



A limonadé Uzlet sikeres volt. Mindenki vasarolt limonadét. Es a profit

bamulatba ejtd volt.

A profit éppen olyan jo volt, mintha a lanyok végsé soron ingyenes
burgonyaszirmot (extra sdsat) kinaltak volna minden pohar limonadé

mellé.

Velem is mindig igy torténik.

Nem olyan régen Minneapolisban voltam Art Jonak-kal. Mivel a szallodank
az Amerika bevasarld utcaban volt, atsiettlink, hogy megnézziik az egyik
Csillagok Haboruja filmet a moziban. A film utan korbenéztink a
bevasarlokozpontban, mig végil odaértiink a Calido Chile Traders nevi
Uzlethez. (Az els6 emeleten van, és a vilag legjobb er6s paprikait és csipos

szOszait lehet itt kapni.)

Mivel Art és én mindketten imadjuk a csip6s szdszokat, ugy vonzédtunk a
bolthoz, mint ahogy a fény vonzza az éjjeli lepkéket. Azonnali vagyat
éreztink arra, hogy szétégessilk a szankat mindenféle izletes és

csodalatos csip0ds szdsszal.

Kitalalhatod, hogy mi volt az els6 kérdéslink, ami kijott a szankon, mikor

beléptilink az Gzletbe. Tulajdonképpen mar ki is talaltad.

Mi a legcsip8sebb szdsz, ami Ondknél kaphat$?

Nos, a segitOkész eladd megmutatta nekiink a tablazatot. Nyilvanvaldan a

legerdsebb csipds paprika erdsségét ,scoville” egységekben mérték.

A Jalapenos paprika 5000 scoville erésségli volt. Ez elég csip0s.
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Néhany egzotikus er6s paprika maximum 20000 scoville erdsségl volt.
Fontolgattuk, hogy melyiket probaljuk ki ezek kozul a paprikak kozil, de
miért legylink amat6érok? Miért ne indulhatnank a tréfedért? A haldzati

marketingesek természetiiknél fogva maximalistak.

Az eladd alig hallhaté hangon ezt suttogta: ,Van egy specialis csipOs
szészunk. 237000 scoville er6sségd. Ez a leger0sebb csip6s szdsz,

amit valaha is arultunk. A neve:

,Da’Bomb”

Ellenallhatatlan. Az emberiség kihivasa. A cél a megvaldsitas.

Bator és ostoba lélekkel ragaszkodtam hozza, hogy én probaljam Ki
elészor a ,Da’Bomb”-ot. Az eladd mosolygott, odament a h(itéhoz és
elovett egy egyszerli (veget. Aztan elovett egy fogpiszkalét és
belemartotta az tGvegbe. Ez kellett volna, hogy legyen az els6 utalds arra,

hogy egy igazan ,forr6” éiményben lesz majd részem.

De én tapasztalt csip6s szosz szakértd vagyok. Tudom, hogy enyhiteni
lehet a csipds szdszt, ha sajttal, sds keksszel vagy tortilla chips-szel
egyutt fogyasztjuk. Tehat belemartottam a fogpiszkalét a ,Da’Bomb”
csipO0s szbszba, aztan raraktam egy tortilla chips-re és nyugodtan

kiprobaltam a leger6sebb csipds szdészt, amit valaha itt készitettek.
Art Jonak nézett... és le volt nyligozve.
10 masodperc mulva, miutan megettem a szdszt, a forrésag elkezdett

novekedni a gyomromban. Ugy éreztem, mintha a forrésdg atterjedne a

szaj- és arcliregembe is. Izzadni kezdtem.
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De nekem egyéniségem van. Mialatt a forrosdag gyorsan terjedt,
elfojtottam a bels6 késztetést, hogy azonnal orditani kezdjek. Ehelyett

nyugodtan azt javasoltam Art-nak, hogy 6 is prébalja ki.

Art nem hasznalt tortilla chips-et. Szimplan lenyalta a szdszt a

fogpiszkalorol!

Art-ra mosolyogtam, és izzadtam tovabb, elvorosodtem, aztan a
kasszahoz rohantam és kértem egy kis vizet. Két dollarért adtak el nekem
egy Uveg vizet, de én valahogy nem akartam megvitatni az arat... Es még

mindig szenvedtem.
De mi a helyzet Art-tal?
Nos, neki testen kivili éiménye volt.

So6t, szamos orara elzsibbadt az arca, megszakitva néha teljes testre
kiterjedd héhullammal. Art a tanuld élményt tapasztalta meg. Megtanulta,
hogy soha tdbbé ne nyaljon meg egy fogpiszkalot, amin 237000 scoville

erésségl szdsz van.

Es remekiil szérakoztunk. S6t, vettem 6 liveg kiilonbdzd szdszt (beleértve
a Da’Bomb-ot is). A feleségem sehogy sem értette, hogy lehetséges az,
hogy két fickd 6 Giveg csipOs szdsszal tér vissza a vildg egyik legnagyobb
bevasarldkozpontjabdl. De hé, ott kellett volna lenned. Ez az lzlet egy

igazi élmény.

Igen, Art és én dnként vasaroltunk 6 liveggel a draga csipds szdszbdl. Es

ez a kulcs...
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Nem kellett, hogy barmit is eladjanak nekink.
A tanulsag itt az, hogy Art és én:

o3 Azt akartuk, ami a boltban volt - csipds szdszt.

o3 Be akartuk bizonyitani az eladénak, hogy barmilyen csipOs szdsszal
megbirkdézunk, amit bemutat nekink.

o5 Onként elviseltiik a fajdalmat.

o3 Intenziv vagyunk keletkezett viz utan.

«3 6 Uiveggel vasaroltunk a kilénb6z0 csipds szdszokbdl anélkil, hogy

megkérdeztik volna az arat.

3 Eletre szol6 élmény volt. Elveztiink, hogy veliik kotiink Gzletet.

Tehat miért akar valaki veled uUzletet kotni?

Valaminek torténnie kell, ami arra készteti az embereket, hogy veled
akarjanak Uzletet kotni. A jeloltek nem fognak hosszu, tomott sorokban
allni az ajtdéd el6tt, mert aldirtal egy termékforgalmazdi szerzédést.
Segitened kell a jelélteknek, hogy azt érezzék, hogy a te termékedet,
szolgaltatasodat, vagy lehet6ségedet akarjak.
Es ha a jelolted erésen azt érzi, hogy veled akar Uzletelni...

Az ar nem szamit.
Szeretnél néhany példat?

Talan a te MLM céged személyhivo szolgaltatassal foglakozik.

Hogy adod el a te személyhivd szolgaltatdsodat, amikor ugy tlnik, hogy

mindenki személyhivokat kinal? Mindenhol versenytarsak vannak. Akar
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mar egy élelmiszerboltban is feljelentkezhetsz a személyhivo

szolgaltatasra!

Habar majdnem mindenki személyhivd szolgaltatast akar eladni, nem

mindenki vasarol személyhivot. Miért nem vasarolnak?

A személyhivé bizonyara nagyban megkonnyitené az életiiket. Példaul:

o3 Lehetségessé valik, hogy gyermekeik szikséghelyzet esetén
kapcsolatba tudjanak velik Iépni.

o3 Segithet nekik idot felszabaditani azzal, hogy ahelyett, hogy egy
fontos telefonhivasra varnak, azt mondhatjak, hogy: ,csak hivjon a
személyhivomon.”

o3 Segithet nekik megmenekiilni a tolakodd ,porszivéligyndok” vagy
kitarté telemarketinges eldl, mert azt mondhatjak: , Azt hiszem, épp

most keresnek a személyhivémon!”

De még mindig nincs nekik egy sem. Nincs nekik egy sem, egyszer(ien

azért, mert még soha senki nem gydzte meg Oket arrdl, hogy igazan

hatékonyan tudndk hasznalni.

Tehat hogyan gy6zod meg Oket?

A kovetkezbkben olvashatsz egy médszert.

Egy olyan szolgaltatas nyujtasara jelentkezel, amely olyan vasarldkorrel
rendelkezik, akik egy masik szolgdltatas elvégzésére varnak. Ezek az

Uzletek rendelkeznek egy kis mennyiségl specialis csipogd készlettel.

Aztadn amikor az Ggyfél (altaldban csipogd nélkil) elviszik az autdéjukat a
szerel6hoz ellendrzésre, vagy olajcserére, vagy megallnak egy barmilyen

,amig-On-varakozik” szolgdltatdsnal, elmehetnek onnan, nem kell ott
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varakozniuk és elintézhetnek mas dolgokat. Tudni fogjak, hogy akkor kell

visszamenniik, amikor egy specialis csipogon felhivjak Oket.

Igy az ligyfél maga tapasztalia meg, hogy milyen kényelmes és hasznos
lehet egy csipogd.

Amikor az Gzletben aldirjdk a szerviz-kartyat, egy szerlien csak
megkérdezik:

Kényelmesnek taldlta a csipogd hasznalatat?

Ha az Ugyfél igent mond, akkor mar meglehetésen konnyl eladni neki egy

csipog6t a személyes hasznalatara is.

Ha 10 szolgaltatas lzleted van és minden vasarlonak bemutatoét tartasz,

hany szerz6dést generdlna havi szolgaltatasra?
Ez mennyit adna hozza a bénusz csekkedhez?
Milyen lzletek hasznalhatndk ezt a szolgaltatast?

o3 Autdszervizek

&

Gyermektanc, zenedra, tornadrak, stb. - igy elérhetd vagy a
csipogédon, ha nem a meghatarozott idépontban lesz az éra, vagy
csak emlékeztetni akarjak a sziloket.

Szabaszat

Szamitdgép-szerviz

Fénymasold szalon

& & & &

Babysitter szolgaltatas. Kezdj bele egy ,ideges-kezdd-szil6k-
szolgaltatasba”. Igérd meg, hogy felhivod Sket, ha a gyermekeik
nem érzik igazan jél magukat.

o3 Fogtechnikus - ,24 6ran belll” szolgaltatas.

165



o3 Tisztitdoszalon - ,24 6ran belll” szolgaltatas.

&

Fodrasz. Add a csipogdkat a férjeknek, hogy tudjak, hogy mikor kell
a feleséglkért, vagy lanyukért jonni.

Haztartasi gép-szerviz.

Egy oras fényképkidolgozas.

Kisallat kozmetika.

Olajcsere vagy auté-karbantarté Gzlet.

Cipész.

& & & & & &

Addbevallasi intézmények. Had tudja meg az Utgyfél, hogy mikor
kapja meg az addvisszatéritést.

Barmilyen olyan helyen, ahol az ugyfélnek varakoznia kell a

&

szolgaltatasra és igy az idejuket hatékonyan kihasznalhassak!

A hosszl vardlistaval rendelkezd éttermek mar hasznaljdk a személyhivot.
Sajnos nem hasznaljak ki a lehetdséget, hogy egy masodik Uzenetet is
készitsenek, ami igy szol:

Ezt a személyhivoét az Kft. biztositotta.

Tovabbi részletekért hivja a xxx-xxxx szamot és maris

hozzajuthat egy sajat személyhivéhoz.

Hosszabbitsd meg a toborzasi csucsidbdet.

Ha a személyhivd szolgaltatasodat a kis Gzletek felé reklamozod ezzel a

modszerrel, mi torténne?

Az 6sszes bemutatddat megtarthatnad a kis Gzletek tulajdonosai szamara
napkdzben és este otthon lehetnél a csaladoddal! Hmmm, érdekes

gondolat, ugye?

Mi a helyzet a kis Uzletek tulajdonosaival? Mehet 6 is és épitheti az also
vonalat hozzad hasonldéan. Tulajdonképpen nem. Neki az Uzletmenettel

kell torodnie.
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A klldetésed lehetne az is, hogy a kis Uzleteknek ,fajdalommentes
profitot adj. Talan nem akarod a kis Uzletet eltériteni a jelenlegi

Uzletmenetétdl, mivel sok id6t és pénzt fektettek bele.

Tehat te leszel a kis Uzlet marketing részlege ezzel a szerzddéssel:

Ha a kis Gzlet gondoskodik a kiskereskedelmi értékesitésrdl, te fogsz
gondoskodni az alsé6 vonal kiépitésérol és segiteni fogsz a
barataiknak is jelentkezni, akiknek ugyancsak van egy sajat kis
boltjuk.

Micsoda uzlet!

Rovidesen a kovetkezok kodzott talalhatod magad:

o3 Sok munkaidd alatti tevékenység.
o3 Este otthon lenni telefonhivasok &radata és lehet6ség
megbeszélések nélkil.
o3 Az alsé vonal kérében nagymértékid kiskereskedelem, és
«3 Rendszeres 6sztonz0 az Gzlet tulajdonosai szamara, rad hivatkozva
egyéb lehetséges alsévonali tagoknak!
Haszndlhatod ezt a szolgaltatast arra, hogy fels6ébb kategdridju
szolgaltatast nyujts azoknak az gyfeleknek, akiknek mar van
személyhivojuk? Biztosan. Egyszerlien csak tudnod kell, hogy mik a
terméked fO0 erdsségei a versenytarsakkal szemben. A kdvetkez6kben

olvashatsz néhany lehet6séget:

1. Ugyanaz a szolgaltatas, alacsonyabb havi koltséggel.
2. Jobb szolgaltatds, ugyanazzal a havi koltséggel.

3. Jobb szolgaltatas és alacsonyabb havi koltség.
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4. Prémium szolgaltatds és magasabb havi koltség.

« 7 s

szolgaltatasod specidlis el6nyei megemlitésével.

Ha mar jobb szolgaltatast kapnak, jobb aron, nehéz dolgod lenne. Akkor
mit tehetnél?

o3 Abbahagyhatndd az aggoddast és azokra az emberekre kellene
o0sszpontositanod, akik még nem vették igénybe ezt a szolgaltatast.

o3 Késobb felveheted velik a kapcsolatot, amikor mar fejlodott az
Uzleted.

o8 Megkérdezheted téliik: ,De az On altal igénybe vett szolgaltatas
alland6 bénuszt fizet Onnek?”

©3 Ezt mind egyszerre megteheted!

Megteheted-e ezt, ha elOre fizetett tavolsagi telefonkartyakkal

foglalkozol?
Miért ne? Egyszerlien ezt mondhatnad:

,Tudom, hogy Onnek nem kell itt lennie, mig arra var, hogy
befejezzem. Kérem, hivjon vissza 90 perc mulva az én kontémra,
hogy megtudja hogy all az autdja. Egyszerlen haszndlja ezt az
ingyenes telefonkartyat és koOvesse a kartya hatoldalan Iévd
utasitasokat.”

Ha a céged személyhivoval és telefonkartyakkal is foglalkozik, gyorsan

tehetsz szert még tobb tgyfélre mindkettd szolgaltatds hasznalataval!
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,De én nem személyhivdokkal foglalkozom! Hanem téaplalkozas-

kiegészitokkell!”

Ez esetben egyszerlien ugyanezt a marketing logikat kell alkalmaznod a

termékedre vagy szolgaltatasodra alakitva.

Kérdezd meg a fels6vonali szponzorodat:

~Melyik termék megy most a legjobban?”

Most, hogy mar tudod, hogy melyik termék megy a legjobban, mar csak

meg kell hataroznod, hogyan lehetséges a termékeid esetében a jeldltek

szamara fels6bb szolgaltatast nyujtani.

Tételezzik fel, hogy a legjobban mend termék a ,sulycsdkkent6”. Mindig
azok a termékek m(ikédnek a legjobban, ahol a jeldltjeid érezhetik az
azonnali elonyt. Tehat néha az energia érzését, és a test jo allapotat

arulja a sulycsokkentd termék, amit az emberek kapnak.

Hany olyan Uzlet van, ahol a vasarlok tobb energiat akarnak? Mindegyik.

Miért ne csindlhatnanak a kis Uzletek tobb marketinget és miért ne

nyujthatnanak néhany extra szolgaltatast? A kis tzletek:

o3 Ingyenes ételbart alakithatnak ki az Ggyfeleknek a részére, akiknek
varniuk kell.

o3 Ingyenes termékmintdkat és prospektusokat kinalhatnak.

o3 Kiadhatnak egy ingyenes egy hetes fitness klub bérletet, amikor a
vasarlok megvesznek egy hétre elegendo sulycsokkentd terméket.

o3 Kiadhatnak ingyenes jegyeket a  sulycsokkentésrél  szold

el6adasodra.
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,De az MLM cégem illéolajok eladasaval foglalkozik!

Ezeket csak alig néhanyan ismerik!”

De tényleg nehéz illdolajokat, vagy barmilyen terméket eladni, ha

hasznalod a fantaziadat?

Természetesen nem. Egyszer(ien dsszpontosits a legvonzdébb eldnydkre a
potencialis vasarldid szemszogébdl nézve. Példaul talan a potencialis
jeloltjeid nem ismerik az illdolajok hasznalatat, de ismerik az

aromaterapiat.

Hany Gzlet haszndl légfrissitét és illatositot a vendégtérben? Az

illemhelyen? A dolgozdék munkateriletén?

3 El tudnad rendezni, hogy az lizlet hasznédlja a termékedet egy hétig,
mint préba?

o3 Meg tudnad mutatni a kis (zlet tulajdonosanak, hogy hogyan
hasznalja az illéolajokat, mint specialis 1égfrissitoét, hogy a vasarlék
boldogabbnak érezzék magukat és hajlamosabbak legyenek a
vasarlasra?

o3 Meg tudnad mutatni a fogorvosnak, hogy hogyan hasznalja az
illdolajokat, mint specidlis |égfrissitot, hogy segitsen azoknak a
pacienseknek megnyugodni, akik a legrosszabbtdl félnek?

o3 Tarthatndl egy oktaté bemutatét a kis Gzletek alkalmazottjai
szamara? Az okos Uzlettulajdonosoknak nagyon tetszeni fog, hogy
az alkalmazottak sajat pénzikdon  vasarolnak személyes
aromaterapias termékeket, amit6él a munkaidé alatt hasznalva
boldogabbak, kipihentebbek és hatékonyabbak lesznek.

o3 El tudndad intézni, hogy az ajandékboltban kirakjanak egy tablat, ami
a vasarlokat arra buzditja, hogy szagoljak meg az (j folyékony

revitalizald potpurri-t.
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Elsd pillantasra sok termék eladdasa nehéznek tlnhet. A megoldas annak
meghatarozasa, hogy a vasarlék mit akarnak a terméklinktél. Aztan mar
konnyd jelolteket taldlni, akik akarjak ezeket az elonyoket és szikségik is

van ra.

Es az 4r nem fog szamitani.

Es ki nem akar tobb energiat? Ki nem akarja, hogy a kérnyezetében jé

illat legyen? Ki nem akar tobb kényelmet az életében?

Miért nem muveli tobb halézati marketinges ezt a

marketingtipust?
Mivel azt gondoljak, hogy azzal, hogy alairtdk a jelentkezési lapot, kapnak
egy kényelmes U(zletet, ahova az emberek rohannak Udit6t, cigarettat és
cukorkat vasarolni... és aztan bedobjak a pénzt a kasszaba kifele menet.
Ehelyett, ha aldirod a termékforgalmazodi jelentkezési lapot:

Tanacsadova valsz.

A tandcsaddk oktatjak az Ugyfeleiket és segitenek nekik boélcs dontéseket

hozni. Ez extra munkat igényel.

A pénztarosok egy kényelmes boltban nem oktatnak és nem informalnak
senkit a termékekrdl. Ez az, amiért minimalis bérért dolgoznak és

feltartdztatjak oket a rablok.
A tanacsadok keményen dolgoznak, de jobban meg is fizetik Oket az

erofeszitéseikért cserébe, ha extra értéket tudnak biztositani az tigyfelek

szamara.
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Nagyon sok joél bevezetett Onkiszolgalé halézat mlikodik, elérhet6
tanacsadas nélkil. Ha a céged termékeit olyan kdnnyen le lehetne adni
egy élelmiszerboltban, mint a ragot, kavét, vagy jégkrémet, szamodra
nem lenne semmi lehet6ség. ,Sepergetni”, mint a minimalis bérért

dolgozdk, nem az, amit mi akarunk.

Ehelyett mi a tandcsaddként boldogulast akarjuk, mint masok probléma-
megolddja. Ez esetben egy kis verseny, vagy a termék ara soha nem

kérdés. A fontos dolog: megoldani a vasarlék problémait.

A szolgaltatas els6sorban... barmilyen aron.

Minden nagyvarosban vagy egy meghatarozott értékesitd tipus, aminek

taldn nem is vagy tudataban.

Ezek az értékesitok felhivjak a legnagyobb cégek elfoglalt vezetdit. Minden
megbeszélésre magukkal visznek egy nagy boréndét - nem azért, mert
elkoltoznek otthonrdl — hanem mert az a munkajuk, hogy izléses ruhdkat
adjanak el az Ggyfélkoriknek. A boréndben szamos mintapéldany
taldlhatd  ingekbdl, oOltonydkbdl, alsénadragokbdl és  klldnféle

anyagmintak. Minden, amit 6k arulnak, a vasarléra szabott.
Ezek az értékesitok jarnak irodardl irodara - gyakran, hogy a vasarlok jol

ismerjék 6ket. Ezeknek a specialis Ggyfeleknek a magas aru harom részes

oltony az egyenruha - és ezek a magasan kvalifikalt vezetok szabadda

fogjdk tenni a naptarukat ezeknek az értékesitéknek a kedvéért.

o3 Ezek a ruhak nem olcsdbbak, mint amiket Gzletben lehet kapni.

«3 Napokkal, vagy hetekkel elére meg kell rendelni.

De egyénileg személyre szabottak és garantalt, hogy méretre jo lesz.
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Es a vezetének nem kell elhagyni az irodat, fogni egy taxit, ami elviszi a
szabohoz, méretre szabatni, aztan visszaklizdeni magat az irodaba abban

reménykedve, hogy elkertli az aznapi csucsforgalmat.

Ehelyett az értékesitd helybe visz neki mindent és ,raszabja” az irodaban

mialatt csinos kis jutalékot keres.

Hasonlitsd O6ssze egy Wal-Mart-beli vasarlassal. Ruhak ezrei lognak az
allvanyokon, amik vagy passzolnak, vagy nem. Vagy lesz ott valaki, vagy
nem, aki valaszol a kérdéseidre. Az eladét talan jobban érdeklik a Nascar

polok, mint a harom részes 6ltény. De az 6ltonyok olcsdk lesznek.

Aggodik a luxusruhakkal foglalkozd értékesité a Wal-Mart miatt?

Nem. A luxusruhdkkal foglalkozd értékesitd magat mint tanacsadot latja -

nem mint kasszast, vagy rendelésfelvevit.

Es ez a luxusruhdkkal foglalkoz értékesité soha nem aggddik az ar miatt,

amit kér a vasarlditol. Az ar nem kérdés. Minden a szolgaltatason mulik.
Hé! Mi a helyzet a cégem altal forgalmazott vitaminokkal?

Aggddnal, ha a Wal-Mart, vagy ezer masik bolt taplalkozas-kiegészitoket

forgalmazna? Ha a sajat fejedben csak egy kasszas vagy, akkor megvan

ra minden okod, hogy aggddj.

Ha a sajat fejedben tapldlkozasi tanacsadéva valsz, akkor a gondjaid

elszallnak.

Hogyan?
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o3 Talan meg kellene keresned a vezetoket, akik térodnek azzal, hogy
mit juttatnak a szervezetikbe.

o3 Talan meg kellene keresned azokat az embereket, akik azt akarjak,
hogy egy taplalék-kiegészitOkkel foglalkozd pasas elmenjen
hozzajuk és személyre szabott diétat kinaljon nekik.

o3 Talan meg kellene taldlnod azokat az embereket, akik a bolt
gyogynovény- és patika részlegén sétdlgatnak és megprobalnak
tanulni valamit a gyogyhatasu készitményekrol és
gyogynovényekrol.

o3 Talan meg kellene taldlnod azokat a frusztralt jeldlteket, akik nem
kapnak egyenes valaszt az orvosaiktdl, akiknek fogalmuk sincs
azokrol a tablettakrdl, amik nincsenek benne a Physican’s Desk
Reference-ben.

o3 Talan taldlsz olyan jelolteket, akik ki szeretnének toélteni egy
kérdGivet az életstilusukrél és el akarjdk kildeni egy

taplalkozastudomannyal foglalkozé6 embernek elemzésre.

Ha megtaldlod azokat az embereket, akik a te segitségedet akarjak, nem
tul nehéz ravenni Oket arra, hogy feliratkozzanak a havi szallitdsra, hogy
folytassdk a programjukat. Es 6k adhatnak neked ajanldsokat, hogy kik
azok az emberek, akiknek személyre szabott segitségre van
szUkségik. Aztan a szolgaltatasod részeként beltemezhetsz egy 6
havonta torténé nyomon kovetd latogatast, hogy felsOGbb kategdridba

sorold a programjukat és még tobb ajanlast kaphass.

Megérné, hogy az idodb6l egy orat arra szansz, hogy személyesen
elmagyarazod a cég kataldgusat egy potencialis jeldltnek és havonta 20%-
t, vagy még ennél is tobbet keresnél pluszban minden egyes hénapban?
Ez 240%-ral tobb pluszbevételt jelent egy évben csupan egy 6ra

munkaért cserébe!
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Ha azt t(izod ki célul, hogy lelilsz és elmagyarazod a termékkatalogust a
jelolteknek és azt addig csinalod, amig nem lesz 100 jeldlted, mindegyik
generdlva neked legalabb 20%$-t havonta jutalékként, nem lenne

nagyszerd, hogy elkezd az Uzleted épitését?

Ha a jelbltjeid csak atlagosan 20%$-t ,termelnek neked” egy alkalommal,
20$ o6ranként tébb, mint amennyit azzal keresnél, hogy ulsz otthon és

nézed a televiziot.

Es ha mar jol kiépitetted az lizletedet és sok vasarldd van, biztosan talalni
fogsz még mas lzletépitoket, akikkel megoszthatod a vallalkozasodat és

ezen az uton novelni fogod a bevételedet.

Tehat, segitesz az embereknek megérteni, hogy mit kell személyre
szabottan ajanlanod? Vagy csak odalokéd nekik a katalogust és

imadkozol, hogy majd rendeljenek.

A jeloltek majdnem mindig fizetnek a prémium szolgaltatasokért

és termékekert.

Csak nézz korill és szamtalan bizonyitékot fogsz talalni, hogy a jeloltek

hajlanddk tobbet fizetni @ minimum termékekért és szolgaltatasokeért.

Példaul, milyen autdd van? Milyen autdja van a barataidnak? Az emberek

a legolcsébb kocsikat vasaroljak?

Nem.

Ha az emberek olcsé autdkat akarnanak, akkor mi mindannyian orosz
Ladakat, vagy roman Dacia-kat vezetnénk. Ehelyett, olyan autdkban
alink, ami sportossa, szexivé, férfiassa, gazdagga, kulonccé stb. tesz

minket.
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Szivesen fizetliink tobbet egy autdért, ha tlikrozi a személyiségiinket.

A jeloltek a legolcsdbb ruhdkat vasaroljak?
Nem igy gondolom. Ha igy lenne, akkor mindannyian egy lyukas lepedot
viselnénk, ahol kidughatjuk a fejlinket és valami régi madzaggal
atkotnénk.

Milyen ruhakat hordunk?

Szivesen vasarolunk bizonyos szineket, mintdkat, ,dizajnos” ruhakat,

hatiratos sportviseletet, és agyonrekldmozott, draga markakat.

Es nem &llunk meg egy par funkcionalis darabnal. Csak nézd meg, hogy
egy atlagos n6 szekrényében hany par cip6t taldlsz. Vagy csak szamold
meg egy atlagos férfi szekrényében a sportos és sor-rekldmos poldkat.

Prémium szolgdltatds van mindenutt!

Amikor meglatogattam Orlando-ban az Ocean World-6t, elhaladtam egy

tabla mellett:

,Shamu VIP parkoléja - $10”
Azt gondoltam, hogy kozelebb van és nem kell tdl sokat sétdlnom a
latvanyossagig. Szinte éreztem, hogy a labam kevésbé faj attdl a sétatdl,
amit megspoéroltam. Szinte lelki szemeimmel lattam, hogy milyen gyorsan

odaérek a célomhoz.

Tehat rdszantam 10%$-t.
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Amikor leparkoltam, észrevettem, hogy csak 100 méterrel van kodzelebb,
mintha a hagyomanyos parkoléban alltam volna meg. De ezzel a

gondolattal vigasztaltam magam:

~Nos, 100 méter nagyon hosszu ut egy focipalyan.”

Remélhetdleg, ahogy te a termékedet prémiumma teszed, nagyobb

értékkel bir, mint Shamu prémium parkoléja.

Remek helyet kaphatsz a Los Angeles Lakers kosarlabda csapat meccsére
300%-ért. Azt érzed, hogy részese vagy az eseményeknek, amik a palyan
torténnek. A tomeg tapsatél végigfut a borzongas rajtad, mikor Kobe

Bryant zsakol egyet.
De megnézheted a Los Angeles Lakerst a televiziéban ingyen is! Nem kell
amiatt aggdodnod, hogy valaki lednti a hatadat sorrel és te rogtén valaszul

felemlegeted neki az 6sszes szentet.

Mégis az emberek ki akarnak fizetni 300$-t azért a privilégiumért, hogy

szinte testkdzelbdl nézhessék, ahogy a Los Angeles Lakers jatszik. (Es
igen, ezek azok az emberek, akik azt mondjak, hogy megkaptak volna a
vitaminjaidat 2$-ért olcsdbban, ha sorba alinak érte 30 percig a
K-Martban.)

Az emberek ki akarnak fizetni 20, 30, vagy akar 40%$-t is egy ebédért

egy népszer(i étteremben. Még akkor is, ha ugyanazt az ételt otthon
kevesebb, mint 5$-bdl kihoznak.

Az emberek ki akarnak fizetni 50%-t szinhazeldadasokért. Még akkor is,

ha elolvashatnak kényvben, vagy kivehetnék DVD-n néhany dollarért. At
akarjak élni az élményt és a szenvedélyt, amit egy szinhazi el6adas ad és

fizetni akarnak jocskan ezért a privilégiumért.

177



Az emberek ki akarnak fizetni dolldrok szazait az agyonreklamozott
borapolasi termékekért, piperecikkekért és mas termékekért - csak mert

fontosnak érzik, hogy ezeket a termékeket hasznaljak.

Latod, ez nem az &rrél szél. A termékeid nem tul dradgdk. Epp csak a
jeldltjeid nem akarjak eléggé ezeket.

Es ez a te kihivasod.

Hogy hatarolhatod el magad az olcso versenytarsaktdl?

Miel6tt még elkezdenél azon gondolkodni, hogy ez milyen nehéz,
emlékezz arra, hogy a legkisebb fejlesztés is a versenytarsak folé emel

téged. Miért? Mivel szinte nincs versenytars.

Példaul, ha te személyesen latogatod meg a jeldltedet, ez prémium
szolgaltatassa teszi a szolgdltatdsodat. A személyes hatds a magasan

fejlett tarsadalmunkban lerombolhatja a versenytarsakat.

Mi mast tehetsz még annak érdekében, hogy a terméked vagy

szolgaltatasod prémiumnak tlnjon a jeldlt szemében?

o3 Adhatsz a jeldlteknek a termékekbdl egy par napra elegendé mintat
ingyen, hogy kezd6 vasarlokka tedd oket?

o3 Adhatsz minden alkalommal egy mintat az X termékbdl, amikor
valaki vasarol az Y termékbdl, fels6bb kategdridba sorolva ezzel az
ugyfelet?

o3 Nyomtathatsz térzsvasarloi kartyakat a vasarldidnak, amivel minden
egyes vasarlasnal ingyen terméket biztosit? Nem lenne ez

jovedelmez6bb, mintha kedvezményt adnal a termékeid arabdl?
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o3 Adhatsz nekik az els6 hénapban automatikus kiszallitast abban az
esetben, ha vasarolnak egy termékbemutatd készletet? A kezdeti
profitodat Ujra befektetheted, garantalva ezzel, hogy a jeloltek
minden honapban rendeljenek.

o3 Van valamilyen szemlélteté eszkdz, amit odaadhatsz nekik ingyen,
vagy valamilyen profit nélkilli minimum aron, ami arra batorithatja a
vasarlokat, hogy tobbet hasznaljak a szolgaltatasodat?

o3 Adhatsz nekik egy ingyenes belépot a kdvetkezd szeminariumodra,
ami egyben egy ingyenes termékmintat is biztosit nekik? Igy tobbet
megtudhatnak a termékedrdl a szeminarium alatt és rogtdén kotédni
is fognak a termékedhez.

o3 Fizethetsz kikdzvetitési jutalmat azoknak a meglévl Ugyfeleknek
minden Uj Ugyfél szerzése utan, lecsokkentve ezzel az uj tugyfél rad
esO ,megszerzési” koltséget?

o3 Visszavalthatod az Ugyfeleid &ltal visszahozott (res Uvegeket,
amikor vasarolnak egy masik Gveg terméket?

3 Ereztetheted azt, hogy a vasarl6 a termék hasznalataval egy
exkluziv csoport vagy klub tagjava valik? Mi a helyzet a negyedéves
bankettel, vagy tarsasagi Osszejovetellel, amire «csak a

termékhasznaldk hivatalosak?

Latod? Konny( a terméket vagy szolgaltatast prémiumma tenni egy kis

képzelGerd segitségével.
Tehat mit fogsz tenni ennek érdekében?

3 Ujrapoziciondlod a termékedet és szolgdltatdsodat, hogy még
jobban Ggyfélkézpontu legyen?

o3 Kbénnyebbé teszed az als6é vonaladnak, hogy novelje az értékesitése
volumenét?

o3 Egy erds hitet alakitasz ki a termékedrdl és szolgaltatasodrodl a

vasarloid és termékforgalmazoéid kozott?
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Minden rajtad all.
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Remek otletek, amiket azonnal hasznalhatsz

1. 6tlet: Szerezhetsz jelolteket a marketing terv bemutatén, hogy

bemutatkozz nekik? Miért ne probalnad ezt ki?

Bérelj egy limuzint, ami majd felveszi a jeldltjeidet. Taldan még egy
kedvezményes arban is meg tudsz egyezni a keddi megbeszélésre, mivel
a legtobb limuzin szolgdltatébnak napkoézben és hétvégenként holt

idészakai vannak.

Ha egy limuzin veszi fel a jelolteket, hogy fogjak magukat érezni?
Nemcsak fontosnak fogjak érezni magukat, hanem élvezhetik nézni azt is,
hogy a szomszédok bamuljak 6ket az ablakon keresztlil. Ha mar adsz
valami pletyka-témat a szomszédoknak, miért ne legyél biztos benne,

hogy ez a valami j&?

Es még vajon hany jeldlt Glt mar limuzinban? Nagyon kevés. Ez egy életre

sz6l6 lehetdséqg is lehet a szamukra.
Es mi a helyzet a kapcsolatépitéssel, amirél &llandéan beszéliink?
Természetesen a limuzin-utazas segiteni fog elkezdeni a ,menetet”, nem
igaz?

2. Otlet: Azt érzed, hogy senki nem olvassa a hirdetésedet?
Miért nem prébalod ki ezt?

Készits egy ,sétalo-hirdet6tablat” a hirdetéseddel.

Ha még nem ismernéd a sétald hirdet6tablakat: ez két tablabdl all, az

elején és a hatuljan is hirdetéssel, egy ember viseli, mint egy ruhat,
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mikozben fel-ala sétalgat a jardan. Ez a mddszer néhany évvel ezeldtt

nagyon kedvelt volt, hogy helyi éttermeket népszer(isitsenek.
Mennyibe fog kerilni ez a hirdetés?

A két tabla elkészitése eléggé olcsénak kell lennie, tehat a fo koltséged az
alkalmazott bére lesz, aki mikdzben magan viseli a tablat, fel és ala
sétalgat az utcan.
Még akkor is, ha tobbet fizetsz, mint a minimalbér, a koltségednek
maximum nagyjabdl 10$-nak kell lennie éranként./vagy még kevesebbnek
Kelet-Eurépaban../ Ez egy remek moddszer pl. egy didknak arra, hogy
tapasztalatot és némi pénzt is keressen.
Es a hatas?
A jeloltek észreveszik a sétdlé hirdetStablat. Es ez azt jelenti, hogy az
Uzeneted, vagy a hirdetésed arrafelé fog terelni téged, hogy épitsd az
Uzletedet.

3. otlet: Hogy taldlhatunk igazi vallalkozékat?
Ha mar belefaradtal, hogy alkalmazotti statusban Iévoé emberekkel beszélj,
akiknek korlatozott elképzelései és céljai vannak, miért nem beszélsz
néhany igazi vallalkozéval?

Hogyan?

Ugy, hogy taldlsz valakit helyben, aki levelezd listdkra specializalodott.
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Craig Tucker Reggeli Klubjaban volt egy levelez6 listakra specializalddott
holgy. Hogy kiépitse a levelezllistajat, rendszeresen meglatogatta a

megyei birdsagot és ott megkapta a vallalkozasok listajat.

Az Osszesitését régi listakra alapozta, olyanokra, melyek egy évnél, vagy

mar annal is régebbiek voltak, és nem az Ujabb listakra koncentralt.

Az Uj vallalkozok kozll sokan annyira lelkesek az Uzlet kezdése miatt,
hogy nem fogjak meghallgatni a halézati marketing oOtleteidet. De egy év
papirmunka, hivatalos nyomtatvanyok és hosszi o6rak utdn az okos
kisvallalkozasok szivesen I|atjak a valtozast és a lehetOséget egy

egyszerlbb életre a haldzati marketing segitségével.
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Rovid, falatnyi otletek az Gzleted széamara

Probald ki a hétvégi lehetdség megbeszéléseket.

A nyugdijasok nem szeretnek este vezetni és késd este hazaérni a
lehet0ség megbeszélésrol. Egy szombati, vagy vasarnapi lehetGség

megbeszélés sokkal jobban megfelel az életstilusuknak.

Probald ki egy hétvégi lehetdség megbeszéléssel és figyeld meg a
résztvevOk aranyat. Ez lehet az a megbeszélés, amin a legjobb aranyban
vesznek részt az emberek. Es emlékezz arra, hogy a nyugdijasok idedlis
jeloltek. Van idejuk. Nagyon sok kapcsolatuk van, amit egy életen at
épitettek ki. Es pénzik is van.../kérdezd csak meg a nagyit, vett a valamit

,bedobds” kiranduldson mostanaban../

A hirdetések, focimek, és els6 mondatok olcsd tesztelése.

Gary Halbert marketing gurunak volt egy egyedilallé médszere arra, hogy
gyorsan tesztelje az értékesitd leveleket és a hirdetéseket. Te is
haszndlhatod ezt a gyorstesztet arra, hogy teszteld a kiskeresked6i és
szponzorald els6 mondataidat. A kovetkezdOkbe olvashatod, mit csinalt

Gary.

Gary elment a helyi kisvendégl6be és ott hangosan felolvasta a értékesito

hirdetését a térzsvendégeknek és visszajelzéseket kapott.

Ha a torzsvendég azt mondta: ,J6l hangzik.”, Gary tudta, hogy nem jé

Uton jar. Az értékesit6 hirdetés nem elég jo.

184



Ha a torzsvendég megkérdezte Garytdl, hogy hol lehet megvenni, amirdl
irt, Gary tudta, hogy ennek a hirdetésnek megvan ra az esélye, hogy

nyeré legyen.

Az éldben vald tesztelés dsszkoltsége? Néhany korsd sor.

Tedd aktivabba az als6 vonaladat.

Részt vettem egy hajés korutazason, ahol egyedilallé mddszerik volt
arra, hogy utasokat szerezzenek, a hajo személyzet részvételével is. A
korutazas végén volt egy sorsolas, ahol egy utas megnyerhette az
ingyenes, egy hetes hajés kérutazast. Nagyszer(i nyeremény. Végso soron

mindenki, aki a hajén volt, szerette a kérutazasokat.

Ugy lehetett tombolajegyekhez jutni, hogy ha az ember részt vett a
fedélzeti gyakorlati kurzuson, tarsasagi koktél partikon, bingdt jatszott
stb. Mindenki minél tobb ingyenes tombolajegyet akart annak érdekében,

hogy az utazas végén lévo sorsoldson megnyerje a nagy korutat.

A hajé személyzetével vald érintkezést batoritandd, minden alkalommal,
amikor lattdk a hajo igazgatdjat, vagy a személyzet egy tagjat, kaptak
egy ingyenes tombolajegyet. Hiha! Nem sétdltak el a személyzet tagjai
mellett. Mindig megalltak és csak annyit mondtak: ,Helld!” és mas meg is

kaptak az ingyenes tombolajegyet.

Mi volt a koltsége annak, hogy a hajo személyzete kiadta ezeket az

ingyenes extra tombolajegyeket?

Semmi.

Nem keril semmibe kiadni extra jegyeket. A nyereményt mar kifizették.

A hajo személyzete egyszerlien extra ,mérfoldeket” adtak ki a sorsolasnal,
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az ingyenes korutazast hasznalva, mint motivaciét annak érdekében, hogy

az utasok beszélgessenek velik.

Haszndlhatod ezt az extra jegy filozofiat, hogy aktivabba tedd az also

vonaladat?

Természetesen.

Tételezzik fel, hogy a hénap végén egy sorsolast tervezel, aminek a fodija
egy hétvége Las Vegas-ban. A termékforgalmazoid minden egyes Gjonnan

szponzoralt jelolt utan kapnak egy ingyenes tombolajegyet.

De mennyibe kerlil neked az, hogy kiadj még tébb ingyenes

tombolajegyet?

Semmibe.

Tehat miért ne gerjesztenél tobb tevékenységet azzal, hogy kihirdeted,
hogy mindenki, aki hoz magaval vendéget a nyilvdnos bemutatoéra,
minden vendég utdn egy ingyenes tombolajegyet fog kapni? Es
természetesen Ok is kapnak ingyenes tombolajegyeket, amennyiben

tovabbi vendégeket visznek magukkal.

A masodik héten kihirdetheted, hogy azok a termékforgalmazdk, akiknek
lesz konferenciahivason keresztlil vendégik, azok is kapnak ingyenes

tombolajegyet.
A harmadik héten kihirdetheted, hogy azok a termékforgalmazdk, akik

eladjak a 13. szamu termékcsomagot, kettd ingyenes tombolajegyet

kapnak.
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Az utolsé héten akar még azt is felajanlhatod, hogy nemcsak a
termékforgalmazdék kapnak ingyenes tombolajegyeket, akik részt vesznek
a tajékoztatén, hanem a vendégek is. Ez egy remek 06sztdénz6é lenne a
vendégeknek, hogy részt vegyenek a megbeszélésen és hogy megnézzék

az Uzletedet.

Emlékezz arra, hogy az extra tombolajegyeknek nincsenek koltségei. A dij

osszegére mar elkildnitetted az 6sszeget.

Tedd kdnnylivé a jeldltjeidnek
Az okos értékesitok tudjak, hogy a vasarlokozpontu szolgaltatas és a
vasarlokkal valé torédés noveli az étékesitést. Csak nézd meg a Disney

World szdrakoztatd park jelenlegi fejlesztéseit.

El6szor is, a kisallatok szdmara l|étesitettek egy un. Kennel Club-ot.

Tudjak, hogy a legtdbb csalad szivesebben jon el a parkba, ha nem kell a
kisallatuk ellatasa miatt aggddni, vagy nem kell a dragalatos allatkat az
autéban hagyni. Elérhetévé tették, hogy a csaldadok a kisallatukkal egyitt
jéhetnek a parkba.

Masodszor, ingyenes gyermekkocsit és ,gyermekkocsi inast” bocsatanak
a kicsi gyermekes csaladok részére. Disney World a gyerekért van, de a
szUl6k azok, akik kifizetik a jegyet. Ha ezt megkdnnyitik a szlildknek, tébb

bevétel fog generalddni.

Harmadszor, ,gyors-belépbjegyeket” adtak ki annak érdekében, hogy
csokkentsék a sorban allast. El lehet menni az egyik nagyon népszeri
szérakoztatdé eszkozhoz, és jegyet lehet venni egy meghatarozott
idopontra. Ezalatt el lehet menni vasarolni, vagy korldl nézni és aztan a
meghatarozott idépontra vissza lehet menni, és mar fel is lehet ra ulni.

Nincs tobb varakozas a sorban a tliz6 napon.
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Mit fogsz tenni annak érdekében, hogy a jeldltjeidnek kényelmesebb

legyen a csatlakozas? Szeretnél néhany otletet? Mit szolnal:

o3 A marketingterv  bemutatét webkonferencian keresztll s
megtarthatod ahelyett, hogy a csalddot ara kényszerited, hogy
baby-sittert talaljon és aztan elautdézzon a lehet6ség megbeszélésre.

3 Biztosits baby-sitter szolgaltatast a nyilt bemutaté idejére.

&

Ajanlj fel egy ingyenes autémosast a bemutato alatt.

3 Ajanlj fel egy taldlkozd elbtti attekintést CD-n. Igy a jeldltek
attekinthetik a lehet6séget, mielott elmennének a 2 64ras
megbeszélésre.

o3 Ajanlj fel egy hétre elegend6 termékmintat a jelolteknek, mielGtt
elmennének a lehet6ség megbeszélésre. A termék ismerete
megkonnyiti megérteni a bemutatot.

o3 A lehet6ség megbeszélést a belvarosban tartsd délutan 5:30-kor. A
dolgozék részt tudnak venni, miel6tt még hazamennének a
munkdabdl és nem kell visszajonnitk a varosba. A jeldltjeid részt
vehetnek a megbeszélésen és 7 érara még mindig haza tudnak érni,
hogy az estét mar a csaladjukkal toltsék.

o3 Vond Ossze a lehet6ség megbeszélést egy vacsoraval. A jeloltek

meghallgathatjak a bemutatot és feltehetik a kérdéseiket az étkezés

ideje alatt. Meghivni a jelolteket egy Uzleti vacsorara konnyebb,

mint meghivni egy marketing terv bemutatéra.

Hasznalj egy akvariumot, hogy csdkkentsd a negativ

hozzaszolasokat a tréningeken.

Jelentsd be, mikor elkezd6dik a tréning, hogy:
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,Barki, aki negativ hozzaszélast tesz, 1$-t adakoznia kell ebben az
akvariumba. A kovetkez6 bemutatdon ajandékozasra fogjuk

hasznalni.”

Mikor el6szor hallottam errdl az o6tletrdl, ezt mondtam: ,Micsoda buta

otlet.” Egy dollaromba kerlilt megtenni ezt a kijelentést.

Ez egy konny( és vicces modszer arra, hogy a tréningeken pozitiv

tapasztalatokat szerezhessenek a jeldltek egy kinzé dsszejovetel helyett.

Kredlj vasarléi hiiségprogramot

Egy kis falu étteremben vagyok, kb. 20 km-re Ljubljana-tdl, Szlovénia
fovarosatol. Az asztalnal kitoltiink egy kartyat, megadjuk a ciminket és a
szlletési datumunkat. Aztan a tulajdonos ad nekliink egy magneskartyat,
amit ha bemutatunk, akkor minden alkalommal, amikor jévlnk,

kedvezményt kapunk, mint kiemelt vendég.

Mivel normadlis esetben ezt a kartyat az ember a tobbi hitelkartyaival
egyutt tarolja, allanddan eszébe jut, hogy ha ebben az étteremben eszik,

akkor kedvezményt kap. J6 marketing.

Es természetesen a sziiletésnapon jar az ingyenes ebéd, mivel senki sem
eszik egyedll a sajat szlletésnapjan. Az ingyenes szliletésnapi ebéd
biztositja, hogy még tobb ember jojjon el ebédelni az étterembe.

Err6l jut eszembe, ebben az étteremben délutan kettékor ebédeltem egy
vasarnap délutan. Habar az étterem elhelyezkedése nem éppen jé helyen

volt — mégis teljesen tele volt!

Készithetsz vasarléi hiiségprogramot az lGzleted szamara?
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Ajanlhatnal ilyesmiket:

o3 Minden harmadik vasarlas utadn az X termékbdl adsz egy lveg X-et
ingyen.

o3 Minden harmadik vasarlas utan az X termékbdl adsz egy lveg Y

terméket ingyen. ime a remek lehetéség, hogy arra késztesd a

vasarloidat, hogy Uj terméket kiprobaljanak.

2 ingyenjegy a helyi szinhazba két Uj jelolt szerzése esetén.

Ingyenes vacsora a kovetkez6 Uzleti tajékoztaton.

A kovetkez6 vasarlasnal egy ingyenes konyv a termékeidrol.

& & & &

Egy ingyenes hétvége Las Vegas-ban, ha valaki eléri a menedzser

poziciét a programodban.

Adj értéket a jeloltjeidnek egy csekély vagy semmilyen 6sszegért

Vermontban, egy siparadicsom kotvényeket bocsatott ki, hogy fedezze a
fejlesztéseket. A kotvényeknek hihetetlenil csekély haszna volt, csupan

5%, mégis az 0sszes kotvényt eladtak. Miért?

Mivel a kotvénytulajdonosok kaptak egy ingyenes szezonbérletet a
siparadicsomba, ami minden évre érvényes volt egészen addig, amig a
kotvény is érvényes volt. Ez hatékonyan felemelte a koétvények
megtérilését 15%-ra. Nem hiszem, hogy a 15% megtérilés volt, ami

eladta a kotvényeket. Inkabb az ingyenes szezonbérlet miatt volt.

Es mennyibe kertlt a siparadicsomnak, hogy kiadott néhany

szezonbérletet? Semmibe.

Sok hely volt a sifelvondkban ahhoz, hogy még néhany esetleges sield

csatlakozzon.
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Mi az, amit te adhatsz ingyen, vagy valamennyi csekély Osszegért a
jelolteknek vagy vasarléknak, mint extra érték ahhoz, amit el kell adnod?

Néhany otlet:

«3 Ha diétas termékeket vesznek, ingyenes edzés-oktatas.

3 Ha  tavolsagi telefonszolgdltatdst haszndlnak, személyhivod
szolgaltatast fél aron.

o3 Ha termékforgalmazdk lesznek, ingyenes addbevallas-készitést egy
otthonrél irdnyitott tzletekre specializalédott konyvel6 altal.

o3 Ingyenes fogdaszati szlirdvizsgalatot, ha fogaszati szolgaltatast
hasznalnak.

o3 Ingyenes taplalkozastudomanyi elbadast nekik és gyermekek
szamara, ha megvasaroljak a vitaminjaidat.

o3 Ingyenes vacsorat, ha eljonnek a tajékoztatéra.

o3 Ingyenes oktatast a hétvégi vezet6i szeminariumon, ha még ma

csatlakoznak a programodhoz.
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Hogyan araszthatnak el a jeldltek
azért konyorogve,
hogy csatlakozhassanak
a programodhoz.

Art Jonak és Keith Schreiter irta ezt a 14 oldalas tanulmanyt.

Sok jo otlet a termékforgalmazdid szamara, hogy még toébb jeloltjik

legyen.

Kilonosképpen szeretem ezt a részt.

,Kreadlj jelolteket azonnal Ugy, hogy nem veszed fel a telefont.”

Ha még nem toltotted le vagy még nem masoltad le ezt a tanulmanyt,

tedd meg most. Csak menj fel a kdvetkez6 honlapra:

http://www.mlmsiker.hu/hogyanaraszthatnak.htm

- Big A/
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