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Eloszo

»A remény olyan, mint a vér. Amig aramlik az ereidben, addig élsz.”

(Dmitrij Alekszejevics Gluhovszkij, orosz iro)

Udvozollek a telefonalas birodalmaban!

Lehet, hogy gy érezted a konyv megvasarlasa eldtt, hogy nincs
tobbé remény, de megnyugtatlak: mindig van remény!

Szerintem a remény szonak van az egyik legszebb meghatarozasa:
,,hit abban, hogy a dolgok jobbra fordulhatnak”. Hadd ismerjem el a
hitedet abban, hogy jobbra tudod forditani az életed alakulésat, és
remélem, ez a konyv hatékony eszkoz lesz ehhez.

Azt tapasztaltam a telefonos tréningek soran, hogy a kovetkezok
okozzék a legtobb fejfajast a telefonalassal kapcsolatban:

- Nem tudom, mit mondjak!

- Nem tudom, hogyan mondjam!

- Nem tudom, hogyan kezeljem a kifogdsokat, bekérdezéseket,
beszolasokat!

- Félek az elutasitastol!

- Félek a visszautasitastol!

- Félek a kudarctol!

Ez a konyv azért sziiletett meg, hogy a segitségedre legyen, ha a fenti
pontok barmelyikét megtapasztaltad, és szeretnél tuljutni rajta.

Viszont, ha arra szamitasz, hogy egy kalandregénybe csdppensz,
akkor ki kell abranditanom téged. Nem lesznek nagy ivii, érzelmes
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sztorik, hatalmas szoviragok, dobbenetes csattanok. Nem biztos,
hogy szorakoztatonak fogod talalni az elkdvetkez6 oldalakat.

De egy dologban biztos vagyok: ha elolvasod, megérted, végrehajtod
a sok-sok feladatot, és alkalmazod az itt leirtakat, akkor sokkal
konnyebben és eredményesebben fogsz telefonalni!

Amikor el6szor kellett iddpontot egyeztetnem, akkor értékesitokeént
dolgoztam. A callcenter-es lanyok feladata volt az, hogy teletdltsék a
naptaramat. Azonban akkoriban sokan elmentek koziiliik a cégtdl, és
két valasztasunk volt értékesitoként: vagy sokkal kevesebb
targyalasunk lesz, vagy mi magunk is beiiliink telefonalni.

En az utobbit valasztottam.

Nem mondom, hogy nem voltak félelmeim. Voltak. Azonban
igyekeztem nem nagyon foglalkozni veliikk. Aztdn megcsinaltam az
elsd hivast. Id6pont lett beldle. Nem értettem, hogy hogyan és miért
tortént igy, akkor elég volt az, hogy oriiltem neki. Aztan felhivtam a
masodik embert. Hat, kaptam egy nagy kovér NEM-et! Sebaj! Ha
mar ott voltam, akkor csinaltam tovabb...

Mindent Gsszevetve kb. 2 6ra alatt egyeztettem 8 idépontot.

Mennem kellett, nem volt tobb idom.

Kicsit furcsan néztek ram az irodaban; és nem értettem, miért. ..
Rakérdeztem, és azt a valaszt kaptam, hogy ez egy telefonos kolléga
egész napos (8 oras) kvotaja volt. (kvoéta: elvart teljesitmény) Akkor
értettem meg valami fontosat: ha felkésziilt vagy az adott t¢éméban, és
jol kommunikalsz, akkor teljesen mindegy, hogy ezt személyesen,

telefonon, vagy egy Facebook posztban teszed. A gyakorlatban
alkalmazhato6 tudasod szamit!
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A Te sikered az én sikerem!

A konyvet ennek a gondolatnak rendelem ala. Vallalom azt is, hogy
néhol még unalmasnak is talalhatod.

Oszintén sz6lva nem ez érdekel.

Nekem az szamit, hogy segitsek lebontani a telefonalassal
kapcsolatos félelmeidet a tudasod megalapozasa és elmélyitése
révén.

Ha ez sikertil, akkor boldog ember leszek!

Ezért kérlek, hogy ird meg nekem a sikereidet (info@parafon.hu), és
ha tudsz, kiildj egy szelfit a kdnyvvel, mert olyan 6romet szerzel
ezzel, aminek az értékét pénzben nem lehet kifejezni.

K6szonom a bizalmadat. igérem, igyekszem részolgélni!

Jo tanulast, sikereket és eredményeket kivanok Neked az ¢életed
minden teriiletén!

Baratsaggal:

Nagy JZsolt
A Hi Kommunikaciés Akadémia alapitdja

Kommunikacids eléado és tréner, Szakird


mailto:info@parafon.hu
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Szakértoi vélemények

Tassi Zsolt, Orszagos Igazgato, OVB

Pénziigyi szolgaltatasok kozvetitése soran
az elmult 25 év alatt a csapatomban
rengeteg telefonalasi modszert, technikat
kiprobaltunk. Vannak modszerek, amiket
sikeresen hasznaltunk és vannak
technikak, amik nem miikddnek
mindenkinek, mindenkinél.

Nagy JZsolt kdnyve azért tetszett, mert nem azt mondja, hogy
“dolgozz keményebben és minden jo lesz “, hanem konkrét példakat,
mondatokat ajanl, ami hasznalhat6 és miikodik!

Olyan gyakorlatias segitség ez tanacsadoknak, értékesitoknek,
vezetOknek, amiket 2020 utdn a pandémia miatt megvaltozott lizleti
vilagban is hatékonyan lehet alkalmazni az online térbe atkoltozott
kommunikécio terén és a hagyomanyos telefonalasok soran egyarant!

Krasnyanszky Zsuzsanna, Teriileti
vezet6, Aegon Magyarorszag

Az értekesitésben dolgozo kezdo és
gyakorlott kollégaknak is jo szivvel ajanlom
a konyvet, valamint a tréningeket is.

Az imponalo profizmus mellett Uj
szempontokat ismerhetiink meg a
hatékonysag novelése érdekében.




Parafon vagy telefon?

Toreki Tamas, Network Specialista, Zinzino
vezeto

A telefonalas nem probléma, hanem jaték, de
csak annak, aki érti mit és hogyan kell
csinalni. Ertsd meg te is!

Konnyen érthetd egyszert technikakat ad at
Zsolt ebben az anyagban, amivel a jeloltedet
konnyedén kommunikécioba tudod hozni.

Lépésrol 1épésre visz végig a folyamaton és a végén az igazi

magabiztossag érzésével fogsz hivni barkit!

Igazi hianypotl6 tudastar!

Korponai Gyula, Network Specialista,
Sunmoney

Zsolt konyve egyediilallo a piacon. En
2018-6ta onlineban dolgozom, de a telefon
hasznalatat nem lehet kizarni iizletépités
terén.

Zsolt 1épésrol 1épésre viszi végig az
olvasot(tanuldt) hogyan kell ezt
professzionalisan csinalni.

Hidnypo6tlo konyv, mindenkinek kotelezéveé tenném, aki

értékesitéssel foglalkozik.

Ko6szonet érte Zsolt!
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Fehér Krisztian, marketing-kommunikdcios
szakember, franchise-hdlozat vezeto (Netfone
Telecom - MOBILhdlo)

Ez egy Oszinte gyakorlatias kézikonyv, amely
segitségére lehet mindenkinek, aki {izleti célbol
emeli fel a kagylot, vagy nyomja meg a zold
gombot. Teljesen mindegy, hogy hivatali
igyintézés, vagy értékesités céljabal teszi is ezt, :
igaz, az utobbi kdzonség koziil is az MLM rendszerek értékesitéinek
nyujt kdzvetlen segitséget. Ajanlom viszont call centerben
hideghivasokat indit6 operatoroknak is, hiszen mindazon
kifogaskezeléseket, kommunikacios hattereket és technikakat
megmutatja, amiket én magam 3 call centerben projekt vezetoként is
Osszegyujtottem sok év alatt. Elfogadtatja az olvasoval, hogy eddig
néha valoban "parazott" a telefonalastdl, de ezt azonnal fel is oldja a
legelején egy nagyon eredeti interaktiv példaval. Mar az els6
oldalakon olyan tapasztalattal gazdagodik az olvas6, amely miatt mar
érdemes a konyvet megvenni.

Ez a gyakorlatiassag végigvonul az egész miiben és az értékesitési

crer

telefonalasban hasznalhaté megoldasokat.

A kozvetlen stilusa és a helyenként munkafiizet jellege miatt nagyon
konnyen olvashato és gyorsan elsajatithatok a gondolatai. En magam
is sok jegyzetet készitettem sajat magamnak az olvasasa kozben.
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Riba Gabor, aranykereskedd, Ertékesitési
igazgato, Soldus Aurum

Zsolt minden szava aranyat ér, amit a
Parafonban leirt — mondom ezt tobb
évtizedes értekesitdi €s cégvezetdi
tapasztalattal a hatam mogott.

Ugy gondolom, hogy bar minden valtozik a
mai vilagban, uj termékek, szolgaltatasok és technologiak hoditanak
teret, egy dolog biztosan megmarad: minden cég és értékesito akkor
tud miikddni, ha valsagalldo modon tud forgalmat és bevételt
generalni maganak. Ebben pedig kiemelt fontossaga van a
telefonalasnak, mint a kommunikacio6 biztonsagos formajanak.

Aki nem tud telefonélni, az nem fog tud targyalni sem, viszont aki
igen, az sokkal sikeresebb és eredményesebb a targyalasokban is.
Ebbdl az kovetkezik, hogy tobb bevétele lesz neki is €s az altala
képviselt vallalkozasnak is. Ezért fontos, hogy ebbdl a konyvbdl meg
tudja tanulni azokat az alapokat, amik nélkiil ma mar
elképzelhetetlen a sikeres értékesités!

Vincze Ambrus, Mézbogyé Nagykovet,
Talajmegujitasi Specialista

A konyv olvasasa kozben jottem rd, hogy
éves szinten tobb szazezer forintot sporol
meg szamomra a konyvben talalhato
telefonalasi utmutato.

Ennek alapjan at tudom szervezni a
tevékenységemet és tobb idom jut a
csaladomra is!

11
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Dr. Kis J. Ervin, lobbista, igazsagiigyi
szakérto, pénziigyi-gazdasagi tanacsado,
Pénziigyi és Sportmenedzser Iroda Kft. a
Quantis Consulting ZRT egyiittmiikodo
partnere

Kis.J. Ervin - filggetle

Rendelkezem 23 éves értékesitoi, illetve pénziigyi-gazdasagi multtal.
Ez alapjan kijelentem, szakmailag jol 0sszeallitott, targyilagos,
lényegre toro, jol hasznalhat6 szakmai anyag.

Segitsége lehet nemcsak a kezdoknek, haladoknak, hanem az
ujrakezdoknek és a gyakorlottaknak is.

Vasarhelyi Andrea, Gyémant vezeto,
Zinzino

Tudas és gyakorlat nélkiili, lelkes
amator probalkozo voltam az els6 MLM
héalézatom elinditasaban. Zsolt
segitségét kértem ¢€s az alapokat tisztazo
tanfolyamanak elvégzése utan alig 7
honap alatt egy jelentds vezetoi szintre
Iéptem. Képzési anyagai, tuddsa egyszeriien érthetd, wow-érzést
keltd.

Konyve elengedhetetlen, véleményem szerint sziikségszerti
mindazoknak, akik az értékesités és a Network Marketing teriiletén
boldogulni akarnak ebben az évtizedben

12
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Pancsa Laszlo Attila, a Sprézz és élj! csoport
vezetdje

Amit tudnod kell, hogy ez nem az a konyv lesz,
amit, ha elolvasol, mosolyogsz, hogy milyen jo
volt letenni és mennyi mindent adott! Felejtsd el a
szokasos konyvélményeket! Tobbet kapsz ennél,
mert ha ezt a konyvet letetted, ralatasod lesz!
Sajat magad kiils szemlélojévé valsz.

Megérted, mi az, amit alkalmazni fogsz, azaz cselekvésként
beépitesz a folyamatba! Akaratlanul javitani fogod magad, mert
azonnal beépiil az elmédbe. Ez az, ami miatt tobbet ér és ami miatt
tobbet ad neked, mint hitted volna az elején!

Ambrusz Laszlo, kommunikacios igazgato,

. Z€0 inera)
Zeomineral Product i

o e

Amig nem {lizleti céllal hasznalunk egy telefont,
addig minden a legnagyobb rendben van, batrak
vagyunk!

Ha tizleti céllal kellene hasznalnunk a kis békés
kedvenciinket, akkor egyik pillanatrdl a masikra
félelmetes vadallatta tud valtozni.

Zsolt jo hangulata és gyakorlatias tréningjei megtanithatnak arra,
hogyan légy allatszeliditd, hogyan szeliditsd meg ezt a vérszomjas
vadallatot: a telefont!

Jo szivvel ajanlom!

Tanulni sosem késo!

13
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Baranyai Antal, kereskedelmi
igazgaté, Natural Immune Control
System Zrt.

A vallalat, ahol dolgozom, ¢16fl6ras
termékeket forgalmaz és mara mar 25
orszagba szallit, valamint 10.000
fogyasztot latunk el az étrend-
kiegészitdinkkel.

Tanacsadoink rendszeres képzéseken vesznek részt, amelynek része
a ,,telefonalési” tréning is. A konyv olvasasa kozben sok olyan
technikaval, taktikaval talalkoztam, amely hasznos része lehet a mi
tananyagunknak is. A konyv erdssége pedig az, hogy konkrét
példakon keresztiil mutat be gyakorlatias, kiprobalt és mikodo
variaciokat egy témara, a telefonalasra.

Az életem elmult 25 éve arrdl szolt, hogy naponta szerveztem
talalkozokat, egyeztettem idépontokat leend6 fogyasztoinkkal, -
partnerekkel, telefonon keresztiil.Szoval, bizton allithatom, hogy ez a
konyv hathatds kapaszkodot nyujt majd azoknak, akik még nem
vetették bele magukat ebbe munkas, de szép szakmaba.

Az 10j partnereinknek jo szivvel ajanlom ezt a konyvet.

14
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Oszvald Gabriella, Sunmoney, Team
Leader

Ajanlom mindazok szdmara ezt a
konyvet, akik emberekkel foglalkoznak és
hatékonnyé kivanjak tenni
tevékenységiiket.

Nagy JZsolt egy nagyon frappans, kelld
humorral fliszerezett, gyakorlatban
hasznalhato irast adott a keziinkbe. A felkésziiléstol a beszélgetés
zarasaig végig vezet benniinket a telefonos kommunikéacio teriiletén,
minden olyan apré technikat részletesen kibontva, amely konnyen
atviheto a gyakorlatba ¢s ennek alkalmazasa elhozhatja szdmunkra a
kivant eredményt.

A kezdoknek “termékeny taptalajt" biztosit tevékenységiik
elkezdéséhez, illetve a mar tapasztalattal rendelkezOknek is 1j
nézopontokat ad tudasuk felfrissitéséhez, ahogy szamomra is hasznos
tartalommal birt az iras. Ezaton kdszonom neked Zsolt ezt a konyvet.
Kollégaim szamara is j6 szivvel ajanlom.

Ha van kérdés, van valasz és van valasztas. /0.G/

Sztruhar Janos, Hdlozati vezeto, Zinzino

Az egyik legfontosabb eszkoz a mai
halézatépitésben a kiillonb6zo
eszkozokkel valo jo €s helyes
kommunikaci6. Ennek a hidnya mar
nagyon sok csalodott halozatépitot és
sikertelenséget teremtett.
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Zsolt egy olyan konyvet ad az emberek kezébe, melyben segit
megtaldlni mindenki szdmara azt a kommunikécios format, mely
nagyon hiteles, és foleg miikodoképes.

Ez egy fontos konyv az MLM piacan, mellyel sokkal hatékonyabb és
sikeresebb tudsz lenni a meghivasoknal és az emberi kapcsolatok
épitésében is.

Banfi Rendta, Travel Consultant, MWR Life

Nagyon oriilok ennek a kdnyvnek, mert én
nemcsak olvashattam, hanem él6ben is
megtapasztalhattam a hatékonysagat Zsolt
tanitasanak.

Elképesztd, hogy elég 1 ilyen konyv és maris
orokre megvaltozik a hozzaallasunk a témahoz.

Nagy halat érzek iranta, hogy ezt a témat eldvette, kielemezte és egy
olyan gyakorlati tudassa formalta, hogy joggal hivhatnam
,csodafonnak™ is ezt a kdnyvet.

Kivanom, hogy te is valositsd meg az dlmaidat, hiszen az egész vilag
lehet a névlistad, akiket barmikor felhivhatsz és barmekkora tizletet
felépithetsz!
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Sorényi Attila, Orszdgos Ertékesitési igazgato,
Halozatvezeto, a Fundamenta Személyi Bankar
vezetije

En nagyon szeretek finomakat enni. Kiizdok is
(tgy 40 éve) a felesleges kilokkal, de hat mit lehet
tenni, ami finom, azt érdemes megenni.
Edesanyam most 75 éves. Tizendt éves kora ta
foz és allithatom, hogy nagyszeriien. Van neki egy
receptes konyvecskéje, amiben a gondosan 0sszegylijtott receptjei
vannak. Ami meglepd, 60 éve a mai napig rendszeresen eloveszi,
atlapozza, nézegeti azt, megnézi a hozzavaldkat, a mennyiségeket. ..
néha pedig csak azért, hogy inspiraciot gylijtson a fozéshez. Nem
azért, mert nem tudja... hanem azért, mert a legjobban akarja
elkésziteni.

En 30 éve vagyok a palyan. Voltam ultra sikeres értékesité, mentor,
tréner, fejvadasz és 25 éve komoly értékesitési vezetd. A palyam
mérndkként indult, kocka integralassal és Kirchoff csomdponti
torvényeivel... hisz senki nem sziiletik értékesitonek. Annyira nem,
hogy sok mindent elképzel az ember a jov6jérol, de azt biztosan nem,
hogy erre sziiletett volna. Pedig mennyire tévediink, amikor ezt
gondoljuk. Ma mar tudom, hogy az élet nagy térvénye ez: Mindenki
abbol él, amit el tud adni! Minden més csak magyarazkodas.

Amikor az elsd 1épéseim tettem, akkor még nem volt internet, de
még értelmezhetd vezetékes telefonhaldzat sem. Beiiltiink az
autonkba, eldvettiik a cimanyagunk €s indultunk a személyes
idépontegyeztetés €16 levezénylésére, szemkontaktussal, kézfogassal.
Minden cim €s ajanlas kidolgozottsaga azonnal az arcunkon
csapodott le. Akkor még, ifjuként a Matavnal dolgoztam féallasban,
igy az unalmas délel6ttok eliitésére mindig jol jott egy kis

17



Parafon vagy telefon?

telefonbetyarkodas. A kozponttal szemben volt egy telefonfiilke, ami
a kdzpont ablakabol tokéletesen latszott, hat a fiilkét ligyesen
felhivtam és az ablakbol figyeltem az arra jarok reakcidit. Mindig
volt olyan, aki felvette — s6t, nemcsak felvette, hanem be is mentek a
szemben 1év0 butikba ezt azt elintézni, éppen amit kértem toliik. ..

R4jottem: az embereknek pont ugyanugy zavarba jonnek, ha mas
idegen emberekkel keriilnek telefonos kapcsolatba. Es ha iranyitom
ezt a zavart, ha én nem izgulok, akkor minden egyszerii. A para csak
a sajat fejiinkben létezik, nyomasztolag nehezedik rank a: ,,most mit
gondol rolam ez a valaki” kényszer. Szamomra ezt a felismerést a
betyarkodas névtelenség burka megadta. Csak elemeznem kellett,
hova is lett a laza vidamsag a hivatalos hangombdl.

Mert végiil is: Mindenki abbol €1, amit el tud adni. A siker leirhato, a
modszerek tanulhatéak. Pont tigy, mint egy receptes konyvben.
Idépont nélkiil nincs targyalas, nincs kapcsolatfelvétel, igy nincs
eladas sem. De allasinterju és eldléptetés sem. Amit el akarsz keriilni
az ¢letben: az ismeretlen emberrel beszélni, hideg hivasokat
kezdeményezni. Kudarcélményt cipelni a lelkedben.

Ez a konyv errdl szol. Egy tankonyv. Pontosan az, amit allit magarol:
leleplezi a kapcsolatfelvétel titkait. Hidat ver ahhoz, hogy atkeljiink a
para szakadék felett és életlink vidam perceit noveljiik. Az idopont
egyeztetés célja az idépont és nem az eladés. A kapcsolatfelvétel
célja a kapcsolat elinditasa és nem a lezaras. S6t, egy picit tobb... a
JO érzés elérése.

Par sz6 helyes hasznalata mindent megvaltoztat. Konkrét és hatasos.
A konyv nem arra vallalkozik, hogy jdonsiilt laborkisérletekkel
farasszon, hanem arra, hogy az elmult harminc év legfontosabb
gyakorlati eszkozeit miikodd formdban leirja. Egy vilagos tankonyv
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az értékesitést tudni akarok szamara. Mint anyam receptes konyve.
Vilagos, érthetd és mindenki €lvezni a végeredményt. ..

K6szonom, hogy 6sszeszedett, kovetheto és érthetd formaban atadod
ezt a tudast, mert a leirtakat a magaménak érzem...

Horvath Tibor, Eqology, Business
Partner

Amikor nekilattam, akkor bevallom
kicsit szoknom kellett a stilust. Ez
utolag kideriilt, hogy elssorban az
én lelki aktualitisom miatt volt.
Akkor félre is raktam.

Masodszorra mar semmi rossz
érzésem nem volt. A két olvasas
kozotti kiilonbség oka az, hogy mig
az elso probalkozasnal egy alacsony rezgésszinten voltam, addig a
masodiknal mar a szokdsos magas rezgések voltak ram jellemzdek.

Mivel a kényv tgy kezdddik, ahogy folytatodik, vagyis dinamikusan
¢s 1ényegre torden, ezért nem tudtam fogadni gy a stilust, ahogy az
egyébként - koztiink szolva -normalis.

Ez véleményem szerint azért fontos, mert egy indul6 partner,
valamint egy aktiv Networker rezgésszintje szintén magasan van, €s
azonnal ra tud érezni a konyvre is. S tudjuk, a megfelel6 energiaszint
elengedhetetlen az eredményességhez.

A tematikéajaba nem tudok belekotni. Sorrendbe szedve,
visszautalasokkal... perfekt. Részletes, magyarazo, gyakorlatias, és
ami legfontosabb hiteles. Ez utobbi atjon az informaciok
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mindségébol és azok gyakorlatiassagabol. A sajat példak kifejezetten
motivaloak.

Koénnyen emészthetd iras, és kiilon tetszik az elején 1€v6 gyakorlat.
Ez kedvet hoz a tudas elsajatitasahoz, és inspiral a tobbi gyakorlat
kivitelezéséhez.

Szamomra is tartalmazott szamos tjdonsagot, vagy épp mar
mell6zott gondolatot, technikat.

A hideghivas el6tt szivesen olvastam volna még a zarasrol (ami
egyébként érintve volt), de azt gondolom ez nem hidnyossag.
Valoszintsitem tudatosan maradt ki! A telefonon torténd zarast én is
csak végsziikség esetén végzem.

A hianyérzetem inkabb abbol fakadt, hogy 6rom lett volna olvasni
err6l a te gondolataidat. Na jo... kivancsi is vagyok. ©)

Nagyon élveztem a konyvet, és alig varom mar a személyes
kiegészitéseket a csapatom elétt. J6 sok kérdést fogsz kapni! ©)

Osszegezve:

A konyv hasznalhatoan gyakorlatias, és sokkal tobbet ad annal, amit
a cime mutat. Atfogo képet ad az értékesitésben sziikséges attitiidrél,
képességekrol és azok elsajatitasarol, gyakorlasarol. Valodi
kézikonyvet kapunk, aminek napi szinten vehetjiik hasznat az offline
¢s online térben is. Igazi pénzre valthato tartalom.

A telefon azok szamara is ijesztd, akik ugyan régota hasznaljak ezt
az eszkozt, de nem gyakoroljak eleget, vagy elég jol.

Minden ujabb lendiiletnél van egy "parafon" iddszak. A konyv
hasznalataval azt gondolom 0gy lehet a napi rutinba beépiteni a
telefonalast, hogy para mentes alapképességgé valik.
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A konyv olyan életszert €s mitkodé modszertant ad a kezilinkbe, amit
barmely iparagban hasznositani tudunk.

Amennyiben az olvaso6 szandéka az, hogy a "Parafon"-bol Csodafon
legyen, akkor érdemes elolvasnia és a mindennapi munka részévé
tennie ezt a konyvet.

Utasi Anita, Sapphire Manager, Forever
Living Products Ltd.

Tomor, 1ényegre tord! Ezért (is) imadtam
mind a 108 oldalat a konyvnek!

Minden aspektusat a meghivasnak
maximalis koriiltekintéssel és
gyakorlatiassaggal jar korbe, €s nagyon
megnyerték a tetszésemet az életszerti példak

- latszik, hogy az ir6 a tapasztalatait osztotta meg, nem pedig iires
frazisokat puffogtat, amit mastol latott vagy hallott, de 6 maga soha
nem csinalt!

Iméadom, ha a teriiletén egy tapasztalt profitdl tanulhatok és leshetek
el konkrét, azonnal hasznalhat6 fogasokat, alapelveket!

Pont ezeket kaptam!

Pedig ugy gondoltam, hogy én mar mindent (is) lattam, hiszen 20
¢ve foglalkozom értékesitéssel; 3 évig direkt értékesitéssel, ahol
Osszesen 1 milliard forint forgalmat bonyolitottam, a sajat borémon

tapasztaltam a konyv példait pro és kontra...

17 éve pedig networkinggel foglalkozom, a szakma 6sszes elérhetd
konyvét elolvastam, és ugy gondoltam nem fogok ujat hallani...
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De hallottam... J\, @ @@ !!!

Nagyon tetszik a konyvedben, hogy MINDEN alapelv, fordulat, és
fogas benne van, amit egy kezdd, halado vagy oreg roka TUD
HASZNALNTI!

Hasznalhato tudas egy helyen, egy kotetben!

Orémmel olvastam és csak ajanlani tudom minden embertdrsamnak,
aki:

- networker

- egyéni vallalkozo6 barmilyen teriileten

- van, volt, vagy lesz csaladja

- aki mar legalabb 2 s szigeten, félszigeten, kontinensen lakik
- randizni akar megtanulni

- biztositasi ligynok

-pénziigyi vonalon tevékenykedik

- van, volt vagy lesz fénoke

- van, volt, vagy lesz alkalmazottja, beosztottja.

Az egész Elet egy nagy meghivas!

Ha elolvasod, kideriil szdmodra is, hogy hogyan vonatkozik ez Rad!

®
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Ivanyi Zoltan, Profitmaximalizalo
Specialista, Marketing Legenda,
marketinglegenda.hu

Ivanyi Zoli vagyok. Profitmaximalizalo M L M DA
Specialista.

12 éve foglalkozom értékesitéssel és
oktatasaval, néhany éve pr és
marketinggel is. A karrieremet call
centeresként kezdtem, késobb épitettem fel sajat call centert és
jelenleg is oktatom a telefonalast. Mindig a tudas alapu
értékesitésben hittem, ezért nagy volt és nagy most is a lexikalis
tudasom. Folyamatosan képzem magam, hogy mindig a piac elott
jarjak.

Ugyanakkor, ha valaki azt mondja nekem, hogy valami jat tud
mondani a telefonalasrol, azt gondolkodas nélkiil korberohogom!
Aztan elolvastam a Zsolti konyvét. ..

Meglepddtem, mert még szamomra is voltak benne olyan
momentumok, amik az elmult évtizedben elkeriilték a figyelmemet.
Remekiil 6sszerakott, atlathatd, konnyen értelmezheto és
begyakorolhaté anyag. Elmény volt olvasni és nagyon jol esett tjra
valamit tanulni ebben a témaban is. Azt gondolom, hosszu évek ota
ez az els6 igazi hianyp6tlo konyv ebben a témakorben.

Ha a telefon munkaeszk6zod, ez a konyv kotelezo olvasmany!
Rendeld meg! Mindenképpen dedikalva kérd, mert hamarosan ez a
mu lehet a szakma Bibligja!
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Németh Csaba, vezeto értékesito, tréner,
iro, https://sikerhozo.hu/

Itt egy ujabb, de ezuttal zsenilis
sikerkellék!

Latszolag egyszerii téma a telefonalas.
Mégis rendkiviil osszetett, ha tizletileg
végzed, és sikereket akarsz elérni. Nagy
JZsolt fantasztikusan €s €leslatoan
bogozza ki a fonalakat, mutatja be minden aspektusat.

Két féle modon tanulok meg dolgokat. Ezt kategorizalhatnam igy:
magan vs. lizleti, vagy igy: elfekvo / hasznos, de végsé soron: hobby
/ alkalmazott tudas. Sok mindent megtanulok/megjegyzek, csak mert
érdekel. De van, amit kifejezetten azért sajatitok el, hogy
alkalmazzam. Mondanom sem kell, a profit ez utobbibdl keletkezik.

Régebb ota ismerem a képletet, miszerint ,, Tudas + Nem alkalmazas
= Nem tudas”.

Mégis zsenialis volt, ahogy Zsolti leirta, miért utaljuk a tanulast. A
telefonalas témakorén tul fantasztikus tanulasi modszertan is van a
konyvében. Es ez nem csak az épp megtanulandokhoz adnak

segitséget, a multban felszedett tudas is tobblet értelmet nyer altala.

Mar a konyv elején is AHA élményeim voltak (tudod, az a
homlokracsapds), tényleg, €s tobb is, pedig par évtizede palyan
vagyok én is. Zsolt korabbi munkait is volt szerencsém ismerni, azt
hittem, ezeket nehéz lesz feliillmulni. Nos, sikeriilt. A Parafon
lendiiletes, gyakorlatias, azonnal alkalmazhat6 tudast és
megoldasrendszert ad a kezedbe, csipetnyi humorral fliszerezve (és
egyaltalan nem unalmas!). Ha halozati vezetd lennék, bizony
betenném a kotelezd olvasmanyok kozé!
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Volt id6szak, amikor tizletkotoknek tanitottam tizleti kommunikaciot
— ezeket eredménnyel alkalmaztak, nottek a mutatok. Azonban, ha
Zsolti tudasat és modszertanat hozzatehettem volna, akkor a
novekedés sokkal meredekebb lehetett volna.

Személy szerint a Parafont nem csupan szakmai tartalma és
mindsége, valddi és hasznos tudasanyag mivolta miatt imadtam.
Telis tele van gyakorlati 1épésekkel. Nem csupan egy szaraz
elméletkonyv, Zsolt kinyul a lapokon keresztiil, megfogja a kezed, és
segit, 1épésrol-1épésre. Kizartnak tartom, hogy ha alkalmazod, ne
lennél sikeres!
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1. Tudni vagy nem tudni? Ez itt a kérdés!

A tanulas-tudas-alkalmazas 4 szintje

,»A tudas Kincs, de a gyakorlas hozza a kulcs.”

(Ibn Khaldun, okori arab torténész)

Igen, hasznalhattam volna a Lenintdl val6 ,,Tanulni, tanulni és
tanulni!” idézetet is, mert tényleg a tudas az egyetlen dolog, amit
nem tudnak elvenni az embertdl; és lassuk be, a tudasra minden téren
sziikség van a boldogulashoz.

Am a tudast sokszor furcsan értelmezik — legalabbis szerintem.

Ugyanigy a tanulast is, amit6l a legtobb embernek azonnal
haromoldali idegzsabaja lesz, ha csak a szot meghallja.

Vajon miért van ez igy?

Hogyan és mikor alakul ki ez a negativ reakci6?

Hogyan lehet ebbdl kijonni?

Hadd kezdjem azzal, hogy a hiba nem a Te késziilékedben van.

Biztos vagyok abban, hogy lelkesen mentél iskolaba az els6 nap,
vartad a nagy kalandot, és nem volt ciki mérhetetlen tudasvaggyal
bemenni a suliba! Az utdna kovetkezd években sok emberrel tortént
valami... Valami olyan, ami méra azt az emlitett haromoldali
idegzsabat hozza eld, de rogton, ha csak meghallja a tanulés szot!
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Hogy mi tortént?

Egyszerli a valasz. Annyi de annyi olyan dolgot kellett ,,megtanulni”,
azaz valahogyan visszabofogni mindenféle megértés és értelmes
gyakorlati alkalmazas nélkiil, hogy elég lett az értelmetlen
memorizalasbol. A kulcs ugyanis az alkalmazhatdsagban van.

Most 6szintén! Ma hany szazalékat hasznalod az iskolaban
tanultaknak?

En kézel 20 évet toltottem iskolapadban, mert szerettem tanulni,
szerettem iskolaba jarni. Ha belegondolok, akkor maximum 20 (!!!)
szazalékat hasznalom annak, amit valaha is meg kellett. Es hidd el,
sokféle dolgot kellett ,,megtanulnom™!

Amiota tréningeket tartok, az alkalmazhatosag alapelvét a
legmesszebb mendkig szem eldtt tartom.

Ennek alapjan 4 Iépésre osztom barminek a megtanulédsat.

Neked is érdemes atgondolnod ezeket, miel6tt belevagsz barminek a
megtanulasaba! Ha ezt az eljarast koveted, sok kellemetlen €lménytol
6vod meg magad. Ez a 1épéssor kapaszkodo lesz majd a
gyakorlatban, az alkalmazas soran.

Mi ez a 4 1épés?

Adatok dsszegytijtése és tisztazasa

Megéertés

Steril gyakorlas (zavaro kériilményektol mentesen)
Eles gyakorlds

N~
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1. Adatok dsszegylijtése és tisztazasa

Erdemes mindent ugy megtanulni, hogy az elmélettel kezded, abbol
is azokkal az adatokkal, amire az egész témakor épiil. Ezeket az
adatokat tisztan kell latni és teljesen érteni, mert ha az alap nem
stabil, akkor az épitmény eldbb-utdbb dsszeddl.

A telefonalasban is vannak ilyen alapadatok. Tudnod kell példaul,
mit jelent a telefon (tele: tavoli, fon: hang), a telefonalas, a szkript
(szkript: mintaszoveg), mi a te szereped, ki alkotja a célcsoportodat,
mi a célod a hivassal, mit akarsz elérni, mikor fogsz telefonalni stb.

Feladat:

frd 6ssze azokat a szavakat, amik alapvetéen meghatarozzak a
telefonalast, és olvasd el a jelentésiiket!

Segitség: telefon, telefonalas, kommunikacio, szoveg, idépont-
egyeztetés, talalkozo, targyalas, MLM, értékesités, célcsoport, cél,
eredmény, lista

2. Megértés

Az adatok 6nmagukban nem alkalmazhatdak, azaz a kozottiik levo
Osszefiiggések ismerete nélkiil nem hasznalhatdak. Tudnod kell,
hogy melyik inféonak mi a funkcidja, és mi a viszonya a tobbi
informacidhoz, mi kapcsolja Ossze dket.

Vegyiink egy autot. Tudod, hogy van kormanya, kerekei, motorja
stb. Ettdl még nem fogod tudni vezetni. De ha ismered azt az
Osszefliggést, hogy a kormany elforditasaval a kerekek is
elfordulnak, ezaltal az auto is, mégpedig abba az iranyba, amerre a
kormanyt tekered, akkor egy mozgé autdt viszonylagos biztonsaggal
tudni fogsz muikodtetni.
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Példa:

Tisztaztad a szereped, és az ligyfél/jeldlt szerepével is tisztaban vagy.
Viszont ha nem ismered azt az 6sszefiiggést, hogy olyan dologrol
lehet barkivel is beszélgetni, ami NEKI FONTOS vagy SZAMARA
ERDEKES, akkor a sikerességed igencsak csekély lesz.

Feladat:

Hatarozd meg a telefonhivasaid céljat és azt, hogy hogyan
illeszkedik ez az értékesitési kommunikacios folyamatodba!

3. Steril gyakorlas

Na, itt kezded el majd csindlni is azt, amirdl eddig csak
gondolkodtal, de tedd ezt ésszel! Ne a lelkes sebész modszerét
alkalmazd, aki batran, mindenféle gyakorlas nélkiil belevag a
betegbe, mert neki biztosan rossz lesz a statisztikdja! A profi sebész
viszont el6bb tobb szaz vagy ezer orat gyakorol steril koriilmények
ko6zott, ahol nem érheti kudarc, és nem tehet kart senkiben.

Tudod-e, hogy mi a 6 kiilonbség az amatodr és a profi kozott?
Az, hogy a profi akkor is gyakorol, amikor mar azt hiszi, hogy tudja.
Es a gyakorlassal nem all le ezutdn sem!

Nézd csak meg a kedvenc zenészedet, sportolodat, a legsikeresebb
halézati vezetoket, vagy telemarketingeseket! Egy dolog biztosan
ko6z06s benniik: rengeteget csinaltak azt, amit csinalnak, és ett6l valtak
profiva. Jo eséllyel még ma is sokat gyakorolnak, mert a vilag
naprol-napra tobbet €s tobbet var el mindenkitél. Ennek pedig csak a
folyamatos ,,edzéssel” lehet megfelelni.
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Az is fontos a telefonalas kapcsan, hogy képes legyél FIGYELNI a
vonal talsé végén levé emberre. Ez kulcsfontossagu!

Ugyanis, ha magadra figyelsz, hogy éppen mit mondj, hogyan
reagalj, netalan arra, hogy le tudd gy6ézni az idegességedet, a hangod
remegeését, hogy eszedbe jussanak a szavak, akkor mar vesztettél is!
Azért, mert NEM FOGOD MEGHALLANI azt, amit az iigyfél/jelolt
mond.

Pedig elmondjak, miért lenne jo nekik a Te terméked vagy
szolgaltatasod!

Tehat eldszor is kezdd azzal, hogy megtanulod a telefonos szoveget
szorol szora, €és felmondod példaul a falnak. Vagy az ablaknak!
Mintha verset tanulnal! Csak éppen most nem a magyartanar fog
osztalyozni, hanem az élet. Am itt komoly a bukta, nem pedig
lekvaros!

Ez két dologban fog segiteni: egyrészt nem magadra fogsz figyelni,
hiszen tudod a mondokadat, és képes leszel ténylegesen meghallani
azt, amit a masik mond. Masrészt lesz egy ut, amin végig akarod
vinni a masikat, és ezzel a szandékoddal kezdddik a beszélgetések
iranyitasa. Ugyanis ha nem tudod, honnan hova akarsz eljutni, akkor
hidd el, hogy a masik tudni fogja! Es nyugodt lehetsz, nem oda fog
eljuttatni, ahova Te szeretnéd!

Tehat gyakorolj egyediil, tanuld meg a szovegedet szorol szora, aztan
gyakorolhatsz a paroddal, a munkatarsaiddal (szigortian
telefonon!!!), vagy egy-két kozeli barattal. Biztosan szivesen
segitenek! Amennyi id6t €s energiat ebbe beleteszel, annyira leszel
sikeres!
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Feladat:

frd 6ssze azokat, akikkel szivesen gyakorolnal: csaladtagok, kozeli
baratok, munkatérsak és beszéld meg veliik azt, hogy segitenek-e
neked ebben!

Kiegészités: Hogyan ne égj be a hozzdd legkizelebb dllok elott?
Adok egy tippet, ami inkabb egy szemléletmad.

El6szor is meg kell tanulnod a teljes értékesitési, vagy regisztracios
folyamatot. Tudnod kell, hogy hogyan regisztralj be valakit akar
ingyenesen, akar fogyasztoként, akar pedig munkatarsként.

Masodszor irnod kell egy telefonalasi szoveget. Kell, hangsulyozom,
KELL, hogy legyen egy elére megirt szoveged a telefonalashoz!

Harmadszor: le kell irnod legalabb vazlatszerlien egy targyalast!
Ugyanis, ha nem tudod, hogy honnan hova akarsz eljutni, akkor hidd
el, a masik fél fogja tudni és az biztosan nem az lesz, ahova te el
akarsz érni! Masrészt ha te nem iranyitasz, akkor téged fognak
iranyitani. A végcél pedig ebben az esetben is teljesen mas lesz, mint
ahova te akarsz eljutni!

Ha ez megvan, akkor készen allsz arra, hogy PROFIN felhivd azokat
az embereket, akik érzelmileg hatnak rad. Ha enélkiil teszed, azzal
sincs semmi baj, de ne lepddj meg, ha csalodas €s kudarc lesz a vége!
Ennek a {6 oka az, hogy nincs el6készitve a terep. Ez olyan, mintha
elméleti és gyakorlati tapasztalatok nélkiil ilnél be az autoba, mert
valaki azt mondja, hogy csinald! Es azzal indokolja, hogy majd jé
lesz, mert neki sikertilt! Hat... Igen, vannak olyanok, akiknek
valamiért kapasbol mennek bizonyos dolgok, de valljuk be 6szintén,
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nem mindenkinek megy minden elsére! Ugyanakkor megtanulhatd,
¢s ez a kulcs!

Sajnos, szamos vezetd ugy gondolkodik az MLM-ben, hogy mivel
nekik sikertilt (és kb. ennyit tudnak — tisztelet a kivételnek), akkor
mindenki masnak is sikeriilni fog. Viszont az a tény, hogy akik igy
épitenek haldzatot, azok rengeteg MLM sériiltet hagynak maguk
mogott, masrészt néhany évente 01 és 01j halozatba kezdenek, mert
nem tudjak, hogyan kell azt miikddtetni. Aztan Gjra nekirohannak,
elviszik a csapat felét mashova, daralnak egy fél évig, majd
megallnak és hatranéznek, hogy ki él még a regisztraltak koziil. Aki
megmaradt, azzal megprobaljak ugyanezt végigesinaltatni. Nos, ez a
biztos receptje a szakma lejaratasanak a piacon.

Sokkal okosabb az az Gt, ha megtanulod a 1épéseket, mint barmilyen
munkahelyen, vagy az iskolaban. A suliban sem azzal kezdenek elso
osztalyban, hogy hatvanyoznak, meg a Pitagorasz-tételt alkalmazzak.
Egyszoval biztos, megtanult €s begyakorolt alapok nélkiil
nekiindulni a halézatos, vagy direkt értékesitésnek szinte kész
ongyilkossag. De ha valaki erre vagyik, hat hajra! Am ha mégsem,
akkor ezekben az alaptudasokban segitlink az Akadémiamon a
fantasztikus munkatarsaimmal!

Visszatérve az eredeti kérdésre: ha megvagy a harom lépéssel, akkor
a kovetkez6 az legyen, hogy felhivod a listan szerepldket és
megmondod nekik a kdvetkezot:

- Szia! Azért hiviak, mert elinditottam egy vallalkozast, és sziikségem
lenne a segitségedre! Sok dolgot kell megtanulnom és az a kérdésem,
hogy segitenél-e ezt gyakorolni? Hogy mit? Hat, tudod, sokat kell
majd telefondlnom, meg emberekkel beszélnem. Ezt kellene
gvakorolnunk. Benne vagy? De jo! Fontos tudnod, hogy ez részemrdl
tényleg csak gyakorlas. Koszonom!
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A szOveget nyugodtan ird at a sajat szavaidra és ha igy csinalod,
akkor biztosan sokkal kevesebb kudarc és csalodas fog érni a
legbelsobb kapcsolati korod megkeresésekor.

4. Eles gyakorlis

Az ¢éles gyakorlas azt jelenti, hogy tényleg ligyfeleket hivsz fel,
DE!!! Ebben a fazisban még nem varsz el olyan eredményeket
magadtol, mintha mar 20 éve csindlnad! Engedd meg magadnak,
hogy innentdl lelkes kezdo lehess, hibazhass, tévedhess, izgulhass, és
ne legyél tul szigorti magaddal!

Kb. az els6 50 telefonhivas, az elsé 50 targyalas még gyakorlopalya.
Arra figyelj, hogy az elején ragaszkod;j a szkripthez (mintaszoveg),
barkitdl is szarmazik az. Ne térj el tole!

Kozben figyeld meg az ligyfelek/jeloltek reakcioit €s a sajat
reakcioidat. Amikor mar biztos vagy abban, hogy mit is akarsz
mondani, akkor mar valtoztathatsz. Azt fogod €szrevenni, hogy
esetenként mas szavakat hasznalnal. Hat ird at a szoveget! Azt fogod
érezni, hogy egyes beszélgetésekben kihagynal részeket, mert nincs
ra sziikség. Hat hagyd ki! De az is lehet, hogy éppen hozzatennél
még valamit — hat tegyél hozza! Ebben a fazisban fogod a sajat
személyiségedre, szemléletedre formalni a telefonos szoveget, itt
valik igazan a sajatodda!

Tehat: az elején ragaszkodj a sémahoz, addig, amig el6 nem jonnek a
sajat szavaid, példaid, sztorijaid. Csak ekkor valtoztass! De
mindenekel6tt: legyél tiirelmes az eredmények tekintetében, €s ne
vard azt, hogy az els6 10 hivasbol rogton lesz 8 idépontod!

Megtorténhet, nem vitas! De ha nem, akkor az nem azt jelenti, hogy
béna vagy! Egyszeriien csak azt, hogy az ¢€les gyakorlasi fazisban
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vagy! Ha kitarto és tiirelmes leszel, akkor eljon az az idészak, amikor
10 hivasbdl lesz 5-6, majd 7-8, és a végén 9-10 idopont is.

Feladat:

Kezdd el 6sszeirni az tigyfél/jelolt listadat! Ha megvan, akkor
valaszd ki azt az 50 embert, akikkel jobb a viszonyod az atlagosnal,
nem félsz felhivni 0ket, és nem éreznéd cikinek, ha nem menne
minden tokéletesen az elsd telefonbeszélgetésnél!

Ha eddig nem voltal sikeres a telefonalasban, semmi gond!
Egyszertien csak nem tartottad be ezt a négy 1épést! Vizsgald meg,
hogy melyik maradt ki, és épitsd fel Gjjra a folyamatot! Ha igy
csinalod, garantalom, hogy id6vel a telefonalas egy konnyed jaték
lesz ahhoz a rémalomhoz és stresszhez képest, amit kordbban
tapasztaltal!

A tovabbiakban tobb olyan technoldgiat fogok ismertetni, amivel
sikeresen lehet telefonalni. Valassz koziiliik batran! Akar mindet (is)
kiprébalhatod, hogy eldontsd, neked melyik fekszik a legjobban. En
csak arra kérlek, hogy barmelyiket is valasztod, tartsd be ezt a 4
1épést a megtanulasaban és az alkalmazasban!

Sok sikert, szuper eredményeket kivanok!
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2. ,,Vagjunk bele” — mondta a lelkes sebész

Mi a telefonalas?

,Kérdésekkel egyiitt sziiletnek meg a valaszok.”

(Richard Bach, amerikai iro)

Sokan félnek a telefonalastol, vagy ugy gondoljak, hogy 6k nem
tudnak telefonalni. Egyszerti leszek: ez badarsag!

De tudod, mit? Teszteljiik le!

Feladat I.

Hivj fel most 5 csaladtagot, baratot, ismerdst, €s beszélgess veliik
néhany percet kotetleniil!

Hogy érezted magad?
Féltel telefonalni?

Tudtal telefonalni?

Feladat 11.

Hivd fel ezt a szamot: 06 31 200 6780, Iégy bator, tiirelmes, vard
meg, mit mondanak a vonalban ¢s kezdeményezz beszélgetést!

Hogy érezted magad?

Féltél telefonalni?
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Tudtal telefonalni?
Latod, megy ez, mint a karikacsapas!

A telefonalas egyszeriien az a cselekvés, amikor telefonon beszéliink
valakivel.

Ebben a kulcs a beszéliink.

Nyilvan szivesen beszélgetsz csaladtagokkal, baratokkal,
ismerdsokkel, vagy akar idegen emberekkel is, ha MLM-mel, vagy
értékesitéssel foglalkozol. Gondolom, nem okoz gondot az, hogy
megkérdezd a hozzad kozel allokat arrdl, hogy vannak, mi 0jsag
naluk, és valts veliik par szot az aktudlis torténésekrol.

A legfontosabb javaslatom most: probald az {izleti
telefonbeszélgetéseket ebbdl a szemszdgbol megkozeliteni!

A telefonalas nem mas, mint szintiszta kommunikaci6. Ha szeretsz
kommunikalni, akkor teljesen mindegy, hogy ezt milyen csatornan
keresztiil teszed meg: személyesen, telefonon, videdbeszélgetésben,
vagy cseteléssel. Ha pedig tényleg tudsz is kommunikalni, akkor
még inkabb egy konnyed jatékka valik a telefonalas is!

Tehat! Amit a kdvetkez6 oldalakon fogsz tanulni, az nem csak a
telefonalasra tanit meg, hanem a konnyed, ugyanakkor hatékony
kommunikéaciora is. Természetesen egy specialis szempontbol
megkdzelitve, hiszen a telefonalasnak vannak elonyei és hatranyai a
tobbi csatornahoz képest, de mindenképpen megvan a szerepe az
tizleti kommunikécids folyamatokban.

Helyezziik is el gyorsan ebben a nagyon széles kinalatban!
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Beszélhetsz valakivel személyesen, videobeszélgetésben, telefonon,
csetelhetsz, és megvan az e-mailezés lehetOsége is.

Most abban a sorrendben irtam a listat, ahogyan csokkenhet a
kontroll, vagyis a beszélgetések iranyitasanak lehetdsége a te
oldaladon. Ez kiemelked6 jelentdségti, hiszen ha te nem irdnyitasz,
akkor...

De ezt mar tudod.

A személves talalkozo

A legtobb kontrollod a személyes beszélgetések soran van, de ekkor
van a legtobb zavar6 tényez0 is, hiszen nemcsak mindent latsz és
hallasz, hanem Te is lathat6 és hallhat6, teljes mértékben érzékelhetd

vagy.

Vannak olyanok, akik ilyenkor zavarban vannak, foleg egy idegennel
valo elso talalkozas alkalmaval; és vannak, akik konnyedén veszik az
ilyen szitukat.

A lényeg: a legjobban ezeket a helyzeteket tudod kontrollalni, am te
is konnyen kontrollalhatova valhatsz. Addig ezzel nincs is gond,
amig ez a sajat dontésedbdl torténik meg... Am ha nem, akkor
komoly bajok lehetnek. A beszélgetések iranyitasa cimi
tréningjeimen ezt tanulhatod meg profi modon alkalmazni.
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A videobeszélgetés

Egy kicsivel kdnnyebb, ha videdbeszélgetést folytatsz. Idoben is
sokat sporolsz, hiszen nem kell odamenned és onnan eljonnod.
Ré4adasul nem latszol teljesen, nem jelent akkora kihivast a
szemkontaktust megtartani, és az sem latszik, ha az asztalon esetleg
tordeled az ujjaidat a fesziiltségtol. De ez igaz a targyaldpartneredre
is. Neked is kevesebb infod lesz a jeldltrol/iigyfélrdl, igy nehezebb
lesz megfigyelni a testi kommunikaciojat.

Itt nem annyira gaz, ha belevag a szavadba, és te sem fogod ezt
annyira bantonak érezni, mintha személyesen torténne. Persze, azért
érdemes ezt elkeriilni!

A sz6fos6 mar egy masik kategoria.

Az olyan ember a videodbeszélgetésben is ugyanolyan zavaro és
kezelhetetlen lehet szamodra, de ezt is megtanulhatod kezelni a
kommunikacios tréningjeimen.

Viszont nagy veszélyt jelent, ha téged ragad el a hév, és elkezded
kibeszélni, ,,kiprezentalni” az tlizletbdl a beszélgetd partneredet,
hiszen rajtad is kevesebb a kontroll, és felszabadultabb vagy. Ezért
erre fordits extra figyelmet!

Amire még ligyelj: nem fogsz tudni — példaul — rajzolni. Vagyis
nehezebb lesz 1épésrdl 1épésre végigvezetni az tigyfelet/jeldltet az
értékesitési folyamaton, hiszen a személyes jelentlét hianyabol
fakadoan korlatozottak a lehetdségeid. Erre késziilj fel eléregyartott
anyagokkal, és modellezd le a lehetséges forgatokonyveket. Tudod: a
sikerességed elsdsorban a felkésziiltségeden mulik.

Feladat:
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Ha még nem targyaltal videobeszélgetésben, akkor gyakorold be
csaladtagokkal, baratokkal, munkatarsakkal!

Amire figyelj:

- legyen megoszthat6 anyagod (video vagy PDF)
- miikodjon a kamerad és a mikrofonod,

- legyen j6 a hattér mogotted,

- tapasztald ki, hogy mennyi latszik beldled, és az keltsen jo
benyomast!

Késziilj fel arra is, hogy mi van akkor, ha a mésiknak nem miikodik a
kameraja, vagy nem lehet megosztani a képernyot!

A telefonalas

A videobeszélgetést a telefonalas kdveti a kontrollalhatdsag
szempontjabol.

A legmegnyugtatobb az, hogy nem latszol!

Lehet rajtad barmilyen ruha, lehetsz barhol, csindlhatsz kozben
barmit — persze, ha kozben tudsz figyelni! Nem fog latszani az, ha
izzadsz az idegességtol, ha szoveg van eldtted (mindig legyen is, de
err6l még késobb lesz szo6!), ha nyitva a laptopod, és felolvasol
beldle. De, ami atmegy, az a hangulatod ¢€s a reakcioid!

Atmegy, ha remeg a hangod, ha tal magas a hangod (minél jobban
izgulsz, vagy hozzad képest ,,komolyabb” emberrel beszélsz, annal
magasabb hangon fogsz megszolalni!), ha ideges vagy, ha diihos
vagy, ha félsz.
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De atmegy az is, ha konnyedén veszed, és mosolyogsz. Rédadasul, ha
mosolyogsz, akkor mar ettdl masképp képzed a hangokat, amit a
masik hallani fog, és O is 6nkénteleniil mosolyogni kezd a
telefonvonal masik végén.

Ezért javaslom, hogy mosolyogj! Az elején lehet, hogy erdltetned
kell, de majd belejossz! Tudod: gyakorlas!

A kontrollalas mar egy kicsit nehezebb, €s barmilyen furcsanak
hangzik, a csenddel tudsz a legjobban iranyitani.

A telefonbeszélgetés haldla a csend, a hallgatas.
Ha ezt jol birod, akkor nagyon jok az esélyeid.

Fontos, hogy ne hadarj, mert itt mar végképp korlatozottak az
eszkozeid arra, hogy teljesen érthetd legyél! Es legyél jo hallgatosag,
ha eredményeket akarsz!

Alapszabaly: telefonban nem prezentalunk, és nem adunk el, hacsak
nem kifejezetten ez a cél!

Itt bizalmat épitiink, majd érdeklddést ériink el, végiil idépontot
egyeztetlink, vagy megegyeziink egy kovetkezo beszélgetésben. Ez
rovid, gyors, tomor kommunikécié. Es ne tévesszen meg, hogy ha
majd az ismerdseiddel fogsz beszélni, akkor ott majd masképp kell
csindlnod! Ok is emberbél vannak, az 6 agyuk is ugyaniugy miikodik,
mint egy idegen ember¢.

Ha tudod azokat a szabalyokat, amik alapjan az emberek miikodnek,
¢s be is tartod azokat, akkor sikeres és eredményes leszel!

Hamarosan ki is térek ra, hogyan.
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A csetelés

A csetelés a kovetkezd 1€pés.

Itt a kontroll mar nagyon esetleges. Foleg azért, mert siman benne
van a pakliban, hogy egy szdmodra fontos kérdésre csak 2 nap mulva
kapsz valaszt.

Az meg extran feldiihithet, hogy latod, hogy mar masfél napja latta a
kérdésedet, de nem vette a faradtsagot arra sem, hogy elkiildje a ,,fél
karjat™!

Ha ez ingertiltté szokott tenni, akkor tényleg gyere el egy
kommunikacids eléadasomra, vagy tréningemre, mert ott mar az
elején megérted, mi is torténik valojaban; és egy €letre szoloan ki
fogod tudni rakni az ebbdl eredd stresszt az €életedbdl.

Egyszoval nyugi, a hiba tovabbra sem a Te késziilékedben van!
Bar...

Ha ezt a modjat valasztottad a kommunikacionak, akkor légy
felkésziilve az ilyen helyzetekre! Amire viszont remekiil tudod
hasznalni, az a telefonszamok begytijtése!

Az e-mail

A végallomas az e-mail. Nem arra hasznaljuk, hogy egy tizleti
kommunikacios folyamat elején parbeszédet folytassunk az illetdvel.

A kontroll mértéke szinte elhanyagolhatd, éppen ezért nagyon
céliranyos informaciocserére korlatozodik a hasznélata.
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Azt pedig tényleg ne csinald, hogy a targyalas utan még emailben
elkiildesz neki sok-sok anyagot, meg videdkat, meg még
prezentaciokat, bizva abban, hogy ha személyesen nem értette meg,
akkor majd azokbol az anyagokbol érteni fogja.

Nem fogja. Fogadd el ezt tényként.

Es azt is, hogyha nem érti, akkor majd nem veszi fel neked a telefont,
ha hivod...

Osszefoglalva: a telefonalas soran viszonylag kényelmesen
kommunikalhatsz, mert szamos zavar6 tényezo ki van iktatva. A
kovidos idoszakban is remekiil mikodik, sét!

Persze, nehezebb lehet a beszélgetések iranyitasa, mint egy
személyes taldlkozon, de mivel nem akarunk sok és komoly
informaciot megosztani, ezért gyors és céliranyos tud lenni.

Ha pedig jol csinalod, akkor szuperiil meg tudod vele alapozni a
kovetkezd kommunikécios 1€pésedet! Ja, és ne feledd: képes vagy és
tudsz telefonalni!
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3. A telefonbeszélgetés alapjai

Gyakorlati eszkozok az eredményes beszélgetésekhez

,,A megszerzett tudas képessé tesz arra, hogy lehetséges
megoldasokat talalj ki a nehéz helyzetek esetén, és eleve meggatol
abban, hogy rossz dontéseket hozz.” (Tim Peake, brit asztronauta)

Ebben a fejezetben olyan gyakorlati eszkdzoket fogsz kapni, amik —
ha hasznéalod 6ket — garantaljadk az eredményeket.

Am el6tte hadd fedjek fel még egy szempontot, ami konnyebbé teszi
az ¢leted!

A telefonalas minden esetben egyfajta felmérés. A felmérésre pedig
mindig kaphatsz nemet, az nem neked szol, az nem elutasitas vagy
visszautasitas! Mondok egy példat erre.

Szereted a kavét? Ha igen a valaszod, akkor jo eséllyel elfogadnal
télem egy finom kavét, ha most megkinalnalak. Azonban, ha nem
1szol kavét, akkor biztosan nem kérnél! Ez szamomra nem elutasitas,
nem visszautasitas, egyszoval nem szabad kudarcként megélnem a
NEM valaszodat!

A legfobb kapaszkodod legyen tehat az, hogy igazdbdl minden
telefonbeszélgetéssel felmérsz valamit. Valami olyan dolgot, ami
alapvetden meghatdrozza a tovabbiakat, és kiveszi a sztoribol azt a
lehetdséget, hogy rosszul érezd magad. Ez pedig annak a felmérése,
hogy az illeto, akit felhivtal, beletartozik-e a célcsoportodba.
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Ugyanis aki ugy gondolja, hogy a terméke/szolgaltatasa mindenkinek
0O, és mindenkinek kell, az senkivel sem fog tudni eredményesen
kommunikalni. Ez a marketing egyes szamu alaptérvénye.

Ahhoz, hogy sikeres 1égy, meg kell tudnod hatarozni a
célcsoportodat, azaz azoknak az embereknek a csoportjat, akik a
lehetséges torzsvasarloid, fogyasztoid, vagy munkatarsaid lesznek.

Ha még nem csinaltal ilyet, akkor rémisztd lehet a feladat, de én
leegyszeriisitem.

A célcsoportod konnyen meghatarozhato két jellemzo alapjan:

1. Azok, akiknek van olyan problémdja, amire a Te terméked
vagy szolgaltatasod megoldas lehet,

ES

A tobbit megtalalod a konyvben!

Remélem, hasznodra volt az is, amit eddig olvastal a
Parafonbol!

Rendeld meg most kedvezménnyel!

44



	Előszó
	Szakértői vélemények
	1. Tudni vagy nem tudni? Ez itt a kérdés!
	2. „Vágjunk bele” – mondta a lelkes sebész
	3. A telefonbeszélgetés alapjai
	4. Biztosan jó célon vagy? A telefonálás céljainak meghatározása
	5. Mit szabad és mit nem?
	6. 90%-os bejutás lepattintás helyett
	7. A „Nem mondasz semmit” időpont-egyeztetési technika
	8. Felmérés és visszahívás
	8.1 A jó felmérés
	8.2 A felmérés utáni visszahívás és időpontegyeztetés
	9. Felmérés közbeni időpont-egyeztetés
	10. Anyagküldés és visszahívás
	10.1 Telefonos lépések
	10.2 A jó anyag
	10.3 Utánkövetés és időpont-egyeztetés
	11. Telefonálás ajánlásból
	12. A hideghívás alapjai
	13. Kampány után jelentkező érdeklődők felhívása
	14. Kifogáskezelés
	15. Gyakorlási módok
	Összegzés



