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Nagy a kisértés, hogy annak ajdnljam ezt a konyvet, aki pozitiv
irdnyban véltoztatta meg az életemet, és egy pillanatra sem ve-
szitette el belém vetett hitét: & a téirsam, Anne. O azonban arra
kért, ajdnljam inkdbb azoknak, akik vildgszerte eljottek a szemi-
ndriumaimra, megnézték a videdimat, tanulmdnyoztdk az egye-
nes vonalt értékesitést, tanacsért fordultak hozziam, koziiliik is
mindenekel6tt azoknak, akik nem sajndltdk a fdradsdgot, hogy
irisban vagy egyéb médon kdszonetet mondjanak nekem. Szem-
be kell néznem a ténnyel, hogy az életemet elsésorban &riilt mal-
tam miatt ismerik. Pedig ez az egész utamnak csupdn egy kicsiny
szelete, rdaddsul nem is az a része, amelyre biiszke vagyok, vagy
amelyrdl szeretném, ha emlékeznének rdm. Sokan irtak nekem,
hogy elmondjik: én adtam nekik reményt, hogy van Gjabb esély;
mivel nekem sikertilt egy 6ridsi kudarc utdn talpra 4llnom, hisz-
nek benne, hogy 6k is képesek lesznek kimdszni abbdl a szoron-
gatott helyzetbdl, amelyben éppen vergédnek. Nekik ajanlom ezt
a konyvet. Annak a szdmtalan embernek, akik irtak nekem, és
elmesélték, hogyan fogalmaztdk wjra az életiiket, a sikerrél alko-
tott felfogdsukat és a vallalkozdsukat az egyenes vonala értékesi-
tési rendszernek koszonhetéen. Nektek ajinlom ezt a konyvet.
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Az egyenes vonalt rendszer megalkotdsa az én személyiségemet
is 6rokre 4talakitotta. A benne testet 6lté képességeknek kdszon-
hetéen olyan véltozdsok kovetkeztek be az életemben, amelyek-
r8l magam sem gondoltam volna, hogy lehetségesek. Remélem,
hogy e konyv segitségével még tobbek szdmdra vélik elérhetdvé
ez a soha ki nem meriilé ajindék. Az egyenes vonald értékesitési
rendszer valéban mindenkinek szél. Egész életem legfontosabb
Hértékesitési tigyletének” jutalma a szerelmem, Anne. Bizom ben-
ne, hogy a konyv minden olvaséjit hozzisegiti sajdt, személyes
dlmai megvalésitdsihoz.



TARTALOM

El6sz0: Egy értékesitési rendszer sziiletése

Az értékesités és befolyasolas kadjanak feltdrése
Az egyenes vonall értékesitési rendszer feltalalasa
Az els6 négy masodperc

Hanghordozas és testbeszéd
Allapotmenedzsment

Csalhatatlan modszer allapotunk menedzselésére
Hanghordozas haladoknak

Testbeszéd haladéknak

A kiszemelt ligyfél menedzselésének miivészete
A kiszemelt igyfél menedzselésének tiz szabalya
A vilagszinvonall értékesitési prezentaciok titka
Az (jra rafordulads tudomanya

Zarbgondolatok

Fliggelék

Kdszonetnyilvanitas
Jegyzetek a magyar kiadashoz
Név- és targymutato






EGY ERTEKESITESI RENDSZER
SZULETESE

Minden, amit rélam mondanak, igaz.

Azok kozé a sziiletert kereskedSk kozé tartozom, akik képesek je-
get eladni egy eszkiménak, olajat egy arabnak, disznéhust egy
rabbinak vagy barmi mdst, ami csak esziinkbe jut.

De kit érdekel ez valéjéban, nem igaz?

[jgy értem, hacsak nem akar valaki engem megbizni valame-
lyik terméke eladdsdval, az tizletk6tési szakértelmem gyakorlatilag
érdektelen a szdmdra.

Akdrhogy is, ez az én tehetségem: barmit el tudok adni barki-
nek, méghozzd nagy tételben. Fogalmam sincs, hogy ezt a tehet-
séget Istentd] vagy a természettd] kaptam, de azt rudom — mégpe-
dig teljes bizonyossdggal —, hogy nem én vagyok az egyetlen, aki
ezzel az adottsdggal sziiletett.

Vannak még néhdnyan, akik nagyjdbél olyanok, mint én.

Annak, hogy csak nagyjibil olyanok, egy mésik becses adott-
sdgom az oka: egy sokkalta ritkdbb és sokkalta értékesebb adott-
sdg, amely 6ridsi elényokkel kecsegtet mindenkit. Olvasémar is
beleértve.

De mi is ez a csoddlatos tehetség?
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Egészen egyszerlien az a képesség, hogy szinte azonnal elsd
osztdlyt tizletkdtdt faragok barkibsl — korra, etnikai hovatarto-
zdsra, valldsi meggy6z3désre, bérszinre, gazdasigi-tirsadalmi hdt-
térre, iskoldzottsdgra és velesziiletett értékesitdi képességre valé
tekintet nélkiil.

Tudom, ez merész kijelentésnek tlinik, de hadd fogalmazzam
meg mdasképpen: ha szuperhds volnék, akkor az értékesiték kép-
zése lenne a szuperképességem, és senki sem lenne a vildgon, aki
ezt jobban csindlnd nalam.

Na, ez most borzalmasan hangzott, ugye?

El tudom képzelni, mi jut most olvaséim eszébe.

»Micsoda beképzelt ididta ez a fické! Micsoda 6nteltség! Ez
aztdn rendesen el van szdllva magdt6l! Vessitk a nyomorultat a
farkasverembe!”

»Hé, varjunk csak! Hiszen ¢ maga a farkas, nem?”

Igazsdg szerint én csak voltam a farkas. De igy vagy ugy, azt
hiszem, ideje hivatalosan is bemutatkoznom.

En vagyok a ,Wall Street farkasa”. Igen, pontosan. Az, akit
Leonardo DiCaprio jétszott a mozivdsznon. Az, aki fogott tobb
ezer kolykot, akiknek szinte az is megterheld volt, hogy gyaloglas
kozben rigdzzanak, és egy egyenes vonalu értékesités nevi, szinte
vardzsereju értékesit6képzé rendszer segitségével elsé osztdlya tiz-
letkotéket faragott beldliik. Az, aki a film végén alaposan megki-
nozta a sok panikba esett Gj-zélandit, mert nem tudtak rendesen
eladni neki egy golydstollat. Ez mind én vagyok!

A fekete hétfét” kovetden megszereztem egy Stratton Oak-
mont nev jelentékeelen kis brokercéget, és Long Islandre koltoz-
tettem, hogy szerencsét prébdljak. Ott tértént 1988 tavaszdn, hogy
megfejtettem az emberi befolydsolds kédjdt, és kifejlesztettem az
éreékesitk képzésének ezt a vardzsiitésként hat6 rendszerét.

Az egyenes vonalii értékesités (Straight Line Selling) rendszere
olyan hatékonynak és olyan kénnyen megtanulhaténak bizo-
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nyult, hogy a megalkotdsdt kovetden napokon beliil hatalmas va-
gyont és sikert hozott mindenkinek, akinek csak megtanitottam.
[gy hét fiatal férfiak és ndk ezrei 6z6nl6trek a Stratton tandcsko-
zétermébe, akik mind fel akartak ugrani az egyenes vonalt érté-
kesitési modszer gyors és konny(i meggazdagoddst igérd vonatdra,
és ki akartdk hasitani a maguk szeletét az Amerikai Alombél.

Talnyomérésze kifejezetten dtlagos banda volt, lényegében
amerikai munkdsosztdlybeli csalddok elkeseredett, elfelejtett sar-
jai. Olyan kolykok, akiknek sohasem mondtik a sziileik, hogy
képesek nagy dolgokat véghez vinni; ha volt is benniik barmi te-
hetség, azt a sziiletésiiktd] fogva — sz6 szerint — médszeresen kine-
velték belélitk. Mire eljéttek hozzdm, mér nem a gyarapoddsért,
csak a puszta életben maraddsért kiizdoteek.

Az egyenes vonalu értékesités dta azonban mindez nem szdmi-
tott. Az olyan dolgok, mint az iskoldzottsdg, a szellemi képessé-
gek és a kereskedelmi véna, jelentéktelen aprésagokkd torpiiltek,
amelyeket konnyedén feliil lehetett irni. Nem kellett egyebet ten-
ni hozzd, mint bekopogni hozzdm, megigérni, hogy a jelentkezd
a belét is kidolgozza, én pedig megtanitottam neki az egyenes
vonalu rendszert, és gazdaggd tettem.

Ennek a hirtelen sikernek azonban sajnos megvolt a s6tét ol-
dala is. A rendszer ugyanis szinte tilsdgosan hatékonynak bizo-
nyult. Olyan szédiiletes iramban termelte az Gjdonsiilt millio-
mosokat, hogy azok egyszerlien dtugrottdk az életben jellemzd
kiizdelmeket, amelyeken a legtobb fiatal férfinak és nének 4t kell
esnie és amelyek jellemiik épiilését szolgdljak. Az eredmény tehdt
a tisztelet nélkiili siker, a j6zansdg nélkiili vagyon és a felel8sség-
tudat nélkiili hatalom lett; és aztdn egész egyszertien elszabadult
a pokol.

fgy toreént tehdt, hogy egy latszélag drtalmatlan trépusi vi-
harhoz hasonléan, amely az Atlanti-6cedn meleg vizei felett dra-
molva addig ndvekszik, gyorsul, erésodik és formdlédik, mig
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végiil elér egy mindent elsoprd kritikus tomeget, az egyenes vo-
nald rendszer is ezt a pdlydt futotta be: mindent elpusztitott,
engem is beleértve.

Mire a vihar kitombolta magdt, tényleg mindent elveszitet-
tem: a pénzemet, a biiszkeségemet, a méltdsdgomat, az dnbecsii-
lésemet, a gyerekeimet — egy idSre — és a szabadsdgomat is.

Az egészben azonban az volt a legrosszabb, hogy tudtam, sen-
kit sem hibdztathatok, csakis sajit magamat. Visszaéltem istenad-
ta tehetségemmel, csoddlatos felfedezést tettem, és alantas médon
haszndltam fel.

Az egyenes vonalu értékesitési rendszerben megvolt a lehets-
ség, hogy drdmai viltozdst idézzen el8 az emberek életében. A pé-
lya ugyanis immdr nem lejtett tobbé azok kdrdra, akiket addig
tdvol tartott a sikerektdl, mert nem tudtdk hatékonyan kommu-
nikédlni a gondolataikat és dtleteiket mésok felé, és ezdltal cselek-
vésre birni 8ket.

Es mit értem el mindezzel?

Nos, azonkiviil, hogy megdontottem a veszélyes kdbitoszerek
fogyasztisdnak tobb rekordjit, a vildg leghatékonyabb értékesits-
képzési rendszerének felfedezése nyujtotta lehetdséget arra hasz-
ndltam, hogy kiéljem minden kamaszkori vigydlmomat, mikoz-
ben t6bb ezer mdsik embert is képessé tettem ugyanerre.

Széval igen, pontosan azt kaptam, amit megérdemeltem: tel-
jesen megsemmisiiltem.

A torténet azonban természetesen nem ér véget itt; de hdt
hogyan is érhetne? Hogyan meriilhetne egyszer(ien feledésbe egy
olyan rendszer, amely ilyen roppant vagyont és sikert hozott min-
denkinek, aki megtanulta?

Sehogy. Es nem is ez tortént.

Azzal kezdédott, hogy a volt Stratton-tanitvdnyok terjeszteni
kezdték a rendszert, amint elhagytdk a céget, és tucatnyi kilon-
boz8 ipardghoz juttattdk el annak felvizezett véltozatdt. Birhova
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mentek is azonban, és bdrmennyire felvizezték is a dolgot, az
egyenes vonalu értékesitési rendszer roredékének az elsajititdsa is
elegendd volt ahhoz, hogy egy kozépszer(i salesesbdl hatékony
értékesitét faragjon.

Ekkor léptem szinre én.

Két bestsellerré vélt visszaemlékezésnek és egy Scorsese-kasz-
szasikernek koszonhetSen gyakorlatilag minden tizlet- és ipardg-
ban elterjesztettem a rendszer higitatlan valtozatit. A bankoktdl a
brékercégeken, a telekommunikdcién, az autéiparon, az ingatlan-
szektoron, a biztositdson, a pénziigyi tandcsaddson, a vizvezeték-
szerel6kon, az orvosokon, az tigyvédeken és a fogorvosokon 4t
az online és offline marketingesekig mindenhol — és lényegében
mindenki mdsnak is. Birmilyen lenytigoz8k voltak is az eredmé-
nyek kordbban, ezdttal még jobbak lettek.

Az a helyzet, hogy miel&tt Gjra tanitani kezdtem volna a rend-
szert, két teljes évet toltottem azzal, hogy 1épésrél 1épésre végig-
mentem a médszeren, a legaprébb részletet is magasabb hatékony-
sdgi szintre emeltem, kozben pedig kinosan tigyeltem arra, hogy
minden elemében megfeleljen a lehetd legmagasabb erkélesi ko-
vetelményeknek.

Kikeriilt beldle minden tolakodé értékesitési taktika, vitatha-
t6 nyelvi megoldds, de még a legaprébb hivatkozds is, amely arra
utalna, hogy egy tigyletet mindendron, pusztin a jutalék meg-
szerzése érdekében kell megkdtni. A rendszert megtisztitottam
ezektdl az elemektd], és elegdnsabb stratégidkkal helyettesitettem
Sket. Szérszdlhasogaté és aprélékos folyamat volt ez, melynek so-
ran semmilyen anyagi dldozatot nem sajndltam, és tényleg min-
den kovet megmozgattam.

A legjobb szakértket kértem fel, hogy minden elképzelhetd
szempontbdl vizsgiljak meg a rendszert: foglalkozdspszichol6gu-
soktdl tartalomfejlesztd szakértékig rengetegen elemezték, és a
felndttképzési megfontoldsoktdl a neurolingvisztikai aspektuso-



A Wall Street farkasdnak értékesitési médszere

kig mindent gércsd ald vettek. Ennek kdszonhetéen pedig lassan
valami egészen hihetetlen dolog kristdlyosodott ki. Egy rendszer,
amely olyan erételjes és hatékony volt, ugyanakkor olyan magas
erkolesi normakat képviselt, hogy rogton megéreztem: az egyenes
vonalu értékesitési rendszerbdl végre valéban sikeriilt kihoznom
azt, amire a lelkem mélyén mindig is tudtam, hogy képes:

Hogy a pénzcsindlds j6 tigyet szolgdld gépezete legyen.

A kovetkezd oldalakon megmutatom, hogyan alkalmazhaté
az egyenes vonalu értékesitési rendszer barmilyen cégnél és ipar-
dgban.

Ez a konyv teljesen djrairja a szabdlyokat azok szdmadra, akik
éreékesitéssel foglalkoznak vagy sajdt véllalkozdsuk van. Megtud-
hatjuk beléle, hogyan roviditsiik le az értékesitési ciklust, hogyan
javitsunk a sikerestigylet-lezdrdsi ardnyszdmokon, hogyan érjiink
el folyamatos tgyfélelégedettséget és hogyan szerezziink életre
sz6l6 tigyfeleket. Tovabbd ahhoz is pofonegyszert formuldt kindl,
hogyan épitsiink fel és tartsunk meg egy elsérangt értékesitési
csapatot.

A konyv ugyanakkor azok szdmadra is éppen ilyen értékes, akik
nem kereskedelmi teriileten dolgoznak. A ,civilek” dltal elkove-
tett egyik legkoltségesebb hiba, hogy az eladdsra és a meggydzésre
csak a hagyomdnyos keretek kozott gondolnak, amikor egy arra
kijelolt értékesitd koti az iizleteket. Igy azt kérdezik magukedl:
,En nem az értékesitésben dolgozom, mi értelme megtanulnom,
hogyan kell eladni?”

Pedig semmi sem 4ll tdvolabb az igazsdgtdl.

Még akkor is fontos, hogy legalabb elfogadhati mértékben jar-
tasak legytiink az eladds és meggy6zés tudomdnydban, ha nem
kifejezetten értékesitéként dolgozunk. Mdskiilonben komolyan
korlatozzuk sajat érvényesiilési lehetéségeinket.

Az életben ugyanis minden az eladasrél szol.

Valéjiban vagy eladunk, vagy elbukunk.
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Folyamatosan el kell adnunk mdsoknak, hogy van értelme az
otleteinknek, van értelme a koncepcidinknak, van értelme a ter-
mékeinknek. Sziiléként el kell adnunk a gyerekeinknek azt a véle-
ményiinket, hogy milyen fontos a fiirdés vagy a hdzi feladat meg-
irdsa; tandrként el kell adnunk a didkjainknak, milyen sokat ér a
tanulds; tigyvédként el kell adnunk az eskiidtszéknek tigyfeliink
drtatlansdgat; lelkipdsztorként el kell adnunk a gyiilekezetiinknek
Isten, Jézus, Mohamed vagy Buddha létezését; politikusként el
kell adnunk a valaszt6inknak, miért vélik a javukra, ha egy adott
dologra szavaznak. Roviden szélva tehdt az eladds mindenkire és
az élet minden teriiletére vonatkozik, az tizleti és a magdnszférdra
egyardnt. El6bb-utébb mindannyiunk életében eljon a pillanat,
hogy el kell adnunk magunkat valakinek: egy leendd partnernek,
jovébeli munkaadénknak, jovébeli alkalmazottunknak, sziviink
vélasztottjdnak és igy tovabb.

Aztdn ott az a rengeteg hétkoznapi izleti helyzet, amelyek
kiviil esnek az dltaldban értékesitésnek tekintett tevékenységen:
amikor villalkozéként megprébalunk befektetdket szerezni vagy
hitelt felvenni a bankban; amikor fénokként el akarjuk adni az
alkalmazottainknak — vagy éppen valakinek, akit szeretnénk az al-
kalmazottaink soraiban tudni— a jovére vonatkoz6 elképzeléseink
helyességét és atiitd erejét; ha Gj irodabérleti szerzédésrél targya-
lunk; ha jobb kamatot szeretnénk kiharcolni a céges szdmldnk-
hoz vagy jobb fizetési feltételekrdl egyezkediink egy kereskeddvel.

Nem szdmit tehdt, milyen teriileten dolgozunk, illetve hogy
tizleti vagy személyes dologrol van-e szé. Mindig azon igyeksziink,
hogy tgy kozvetitsiik a gondolatainkat, az elképzeléseinket, a re-
ményeinket és az dlmainkat, hogy azzal cselekvésre birjunk méso-
kat és megszerezhessiik az élettSl, amit akarunk.

Errél sz6l az etikus meggy6zés; és e nélkiil a kulcsfontossigu
képesség nélkiil nagyon nehéz birmilyen elfogadhaté méreéki
sikert elérni vagy egyaltaldn a sajdt életiinket élni.
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Ez a kdnyv lényegében errél szol. A kommunikdcié miivésze-
tének elsajdtitdsdra szolgdld egyszer(, bevélt mddszer segitségével
sokkal hatékonyabban érvényesithetjiik az érdekeinket és sokkal
jobban kiteljesedhetiink az életben.

Csak ne feledjiik, mit mondott Pékember nagybatyja az elsé
Pékember-filmben (Spider-Man): ,,A nagy er$ nagyobb felelSsség-
gel jar.”!

Ez a kényv rank ruhdzza az erét.
Hasznaljuk feleldsségteljesen!



