Prologus

A hiedelem torvénye

Sajat magunk és munkatarsaink lelki
bedllitoddsa, az arral és a pénzzel kapcsolatos
hiedelme, meggyé6zodeése, kozvetlen

hatdssal van az értékesités sikerére.

Ennek a torvénynek az a Iényege, hogy még miel6tt bar-
milyen arképzésbe vagy barmilyen artargyalasba, vagy bar-
milyen arprezentacioba kezdenénk, jo, ha picikét megallunk,
elcsendesitjiik az elménket, és végigbeszéljiik a munkatarsa-
inkkal, hogy mit gondolnak a termékiinkrél, hogy tisztaba
jojjenek beliilrdl azzal az értékkel, amit a termékiink vagy
szolgaltatasunk az emberek szamara képvisel.

Mi vagyunk a legjobb példa arra, hogy mennyire at tud-
juk venni a kornyezetiink hiedelemrendszerét. Ha visszaem-
lékszel a gyerekkorodra, akkor a sziileid egy dologban na-
gyon jok voltak: abban, hogy atadjak a teljes hitrendszeriiket
szamodra. Hogyha a sziileidnek a pénzzel kapcsolatban vol-
tak félelmei, akkor az valészintileg a te életedben is megma-
radt. Ahogy a sziileid gondolkodtak pénzrél, gazdagsagrdl,
a gazdagokrol, a szegényekrdl, annak a gondolkodasmaod-
nak van egy mély lenyomata benned. Ezért nagyon fontos,
hogy miel6tt barmibe is kezdenél, felil kell vizsgalnod a tel-
jes hiedelemrendszeredet a sajat araiddal kapcsolatban, és
j6, ha a munkatdrsaiddal is beszéltek errél. Erdemes ezt be-
hozni a koz6s megbeszélésekre, hogy ki mit gondol az arak-
rol. Az arazasnak nagyon szoros kapcsolata van az 6nbe-
csiiléssel. Ha valakinek alacsony az 6nbecsiilése, az mindig
nagyon nehezen fogja tudni kimondani az arait, illetve kép-
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viselni az érdekeit az ligyfél el6tt. Ha olyan sziileink voltak,
akik gyerekkorunkban leértékeltek minket, akkor nem
érezziik elég értékes embernek magunkat, és ez az ar-
képzésiinkre is hatassal lesz.

,Ha egy haz gyenge vagy hibas
alapokra éplil, akkor nem

az a kérdés, hogy dsszedol-e,
hanem az, hogy mikor.”

Minden a hiedelemrendszeriinkre éplll, a teljes gondolko-
dasunkat meghatarozzak a hitrendszereink. Errél bvebben a
Cimkézés, avagy a mestermeggyozés tudomadnya cim(i kony-
vemben irok, illetve a csoportjaimban is dolgozunk rajta.

Maga a hitrendszeriink és a meggy6zodésiink annyi-
ra atitatja az eladasunkat, hogy ha nem hisziink a termék-
ben vagy a termék araban, akkor képtelenek vagyunk azt el-
adni. Amelyik munkatarsunk nem hisz a termékben, vagy
ugy gondolja, hogy az tularazott, vagy tul draga, az az em-
ber nem fogja tudni eladni a terméket. Ne is presszionaljuk
abba az iranyba, amig a fejében helyre nem tettiik, hogy mi-
lyen értéket képvisel a termék vagy szolgaltatas a vevo sza-
mara, addig ne engedjiik terepre!

Az ar a cég 6nbecsiilésének kiilsé6 megnyilvanulasa. Szo-
ros Osszefliggés van az eladas eredményessége, illetve az al-
kalmazottak bels6 meggy6z6dése kozott. Tapasztalataim
szerint a munkatarsaink gyakran tulértékelik az ar jelent6-
ségét. Mivel ebbdl indulnak ki, ezért ugy vannak vele, hogy
a vevonek is az ar szamit. Nagyon legyen rajta a figyelmed,
hogy a munkatarsaid mennyire arfokuszuak!

TIPP: Akinek gondja van az ar kimonddsdval, az tiikér elétt
hangosan gyakoroljon reggelenként! Ez a legtobb partne-
remnél bevalt! Miikodik még a paros gyakorlas is, csak legyél
jelen, hogy ellendrizd, hogy rendesen csindljak.
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