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WOLF GABOR AJANLASA

Miért tarja Wolf Gabor kiilonosen
hasznosnak a Vagyonvonzas 28
technikaja vallalkozéknak
c. konyvet?

»Ez a konyv egy 2000 dolliros, két napos tréning anyagara épiil,
amin par éve volt szerencsém részt venni, és aminek nagyon sokat
készonhetek.

Kicsit féltékeny is vagyok, hogy Te most ilyen olcsén megveheted. ..
De a gazdagsig elsGsorban szemlélet, amit ebben az orszigban a
szlileink generdciéjatél még nem tanulhattunk meg.

Olvasd, tanuld, hasznald, gazdagodj — és aztin terjeszd Te is!

Wolf Gébor

Kisvallalati marketing szakért

A Kisvallalati marketing Biblia,

az els6 magyar kisvallalati marketing bestseller konyv szerzéje
www.marketingcommando.hu

Ui: ,A pénz olyan mint egy gyonyori né: ahhoz megy és anndl ma-
rad (és annak fial :) aki ért a nyelvén és tud vele banni. Ez a konyv a
pénz csabitdsanak titkardl szol: olvasd el és add tovabb a gyerekeidnek!”

xi



Koszonetnyilvanitasok

Hozzam hasonléan ez a konyv is rengeteget koszonhet
Andrew Carnegie-nek, Napoleon Hillnek, W. Clement Stone-nak,
Dr. Edward L. Kramernek, Sidney Newton Bremernek
és személyes jébardtomnak, tirsamnak, Foster Hibbardnak.



ELOSZO

Hogyan valtoztasd magad
pénzmagnessé?

Ez a konyv nem a pénz CSINALASAROL szdl.
Ez a kényv nem a vagyon TEREMTESROL szol.

Mindkét sz6, a ,csindlni” és a ,teremteni” megerGsiti azt, amit
munka-pénz lancolatnak hivok. Ez egy olyan korlitozé eszme, amit
ebben a kényvben megvaltoztatunk. Egy lincolat, amit meg fogunk
torni ezzel a konyvvel. Az olyan szavak, mint a ,CSINALNI” vagy a
»,TEREMTENI” azt sugalljik, hogy vagyont csakis eréfeszitéssel, és
annak mértékének megfelelden szerezhetsz. Ezek a szavak azt felté-
telezik, hogy a vagyon elsGsorban, sét, kizdrélagosan kemény munka-
val, extrém erdkifejtéssel szerezhet6 meg.

Ez a kényv a vagyon VONZASAROL sz6l.
Szant szandékkal haszndltam a ,vonzas” szét.

Ebben a konyvben azt remélem, képessé teszlek és felvértezlek rd,
hogy annyi vagyont vonz be, amennyit csak akarsz. Sokkal kénnyeb-
ben, mint gondoltad. Gyorsabban, sem hogy lehetségesnek tartottad.
Kevesebb munkéval, mint képzelted. Barmilyen gazdasigi korilmé-
nyek k6zott — novekedésben vagy recesszidban, még a gyorsan novek-
v6 Uj Gazdasigban is, amivel béven sz6lok majd ezeken az oldalakon.

xiii



EL6sz6

Ez t6bb szinten is radikdlis valtozést jelent.

Van egy filozéfiai komponens, ezért megvitatjuk a vagyonnal
kapcsolatos hiedelmeidet. De nem érjiik be ennyivel. Ahogy pélyam
elején egy mentorom mondta, filozéfidval nem lehet jéllakni. Létezik
egy olyan gondolkoddsmdd, ami taszitja a vagyont. Nyilvinvals, hogy
a legtobb ember igy gondolkodik. De van egy olyan gondolkodis-
mod, ami vonzza a pénzt és a vagyont. Ha igy gondolkodsz, méig-
nesként vonzod a lehetSséget, pénzt, vagyont. Ez rendkiviil fontos,
mégis, nagyon sokszor kudarcot vallanak vele. Példaul néhdny évvel
ezel6tt megjelent egy rendkiviil népszert, DVD-n kiadott dokumen-
tumfilm, ami azt hirdette, hogy a vagyonvonzis kulcsa a gondolko-
dis. Ez mindig csdbité igéret, de csak féligazsig, vagyis hazugsig.
Sokkal t6bbrél van itt sz6.

Van egy stratégiai komponens. Van néhdny praktikus lépés, hogy
megfelel poziciéba kerilj, hogy mozgasba lenditsd a vagyont vonzé
erket. Nem befektetési stratégiakrol beszélek. Ez a konyv nem a be-
tektetésrdl szol. Befektetni a vagyon teremtéshez vagy fenntartdshoz
kell. De én a vagyon vonzésirdl beszélek. Ugyhogy lazits. Nem kell
végighallgatnod egy djabb agyzsibbaszté fejtegetést befektetési ala-
pokrdl, részvényekrél, trendekrél a hozzajuk tartozé tablazatokkal és
grafikonokkal. Ehelyett villalkozéi stratégidkkal, kapcsolati stratégi-
akkal, befolyasolasi stratégidkkal és piaci stratégidkkal foglalkozunk,
melyeket megfeleléen alkalmazva vonzéva teheted magad a lehetGsé-
gek, pénz és vagyon szdmdra. Az Uj Gazdasag tj kovetelményekkel is
jar, amikhez Uj stratégidk sziikségesek, és jobban kell koncentralnunk
a hagyomdnyosakra is. Minderrdl sz6 lesz itt.

Végezetiil van egy magatartasi komponens. Vannak magatar-
tismédok, amelyek taszitjdk a vagyont. Nyilvinvald, hogy a legtobb
ember ezt a magatartdst képviseli. Vannak magatartismédok, amik
vonzzik a vagyont. Ha eszerint viselkedsz, vonzani fogod a lehets-
ségeket, pénzt és vagyont. Nekem az a meglitisom, hogy a vagyon
vonzésa sokkal inkdbb fiigg a tettekt6l mint a gondolkodastdl.

Osszességében meg kell véltoztatnod a gondolkod4sod és a maga-
tartdsod, hogy kénnyebben és gyorsabban vonzhasd a vagyont, mint
sem gondoltad volna.
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VAGYON MAGNESEK



7.VAGYON MAGNES

Beszélj a pénzrél!

A legtobb ember a nélkiil6zésrél, szegénységrdl, igazsigtalansig-
16l, kétségekrol és félelmekrsl beszél.

Ovatosnak kell lenned a széhasznilatoddal, mert minden gondolt,
kimondott vagy leirt sz6, ami befelé irinyul, parancsokat kézvetit a tu-
datalattidnak. Tulsdgosan is konny azt képzelni, hogy amit kimon-
dasz a fejedben (amit gondolsz) és amit kimondasz, az megval6sul.

Napoleon Hill leghiresebb konyve, a Think and Grow Rich (Gon-
dolkodj és Gazdagodj)! cime kicsit megtéveszts; pontosabb lenne
ugy fogalmazni? Hogy gondolkodj, hogy meggazdagod;. A gondolat 6n-
magdban nem valtoztat a viselkedésen, sem bizonyos fizikai adott-
sagokon és koriilményeken. Viszont mindenképpen helyes azt mon-
dani, hogy nagyon is sokat szamit, miként gondolkodsz és beszélsz a
pénzrdl. Az, ahogy a pénzrdl beszélsz, megmutatja, mire van prog-
ramozva a tudatalattid, és a tudatalattid ezt a programot igyekszik
megvaldsitani.

Raaddsul, amit mondasz, az kdzvetiti a tobbiek felé a pénzzel kap-
csolatos nyugalmadat és magabiztossdgodat, illetve a pénzzel kap-
csolatos nyugtalansiagodat és félelmedet. Barmelyik profi értékesits
megmondhatja neked, ha kérded, hogy a vevéjeldltek ,megérzik a
télelmet”, akarcsak az allatok. Ez nem csupan babona. A tapasztalt

! Megvisdrolhaté kozvetlenil a kiad6tél www.pongorkiado.hu
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Beszélj a penzral!

értékesitSk tudjik, hogy kimondhatatlanul nehezebb megkétni azt az
tzletet, amirdl 4gy érzed, muszdj 6sszehozni, mint azt, amirél agy
véled, nem oszt, nem szoroz.

A profi tirgyalok tudjik, az a fél diktalhat, aki a legkevésbé akarja
a dolgot. A pénz természetesen ahhoz az emberhez vonzédik, aki a
legmagabiztosabban és legnyugodtabban all hozzi.

Az emberek is rendszerint ezeknek az embereknek adjik a pén-
ziiket. Amikor mésokkal beszélsz van egy kozvetlen és egy mogottes
tartalom, amit felfog a tobbiek tudata és tudatalattija. Amikor azt
mondod, ,rossz érzésed” van valakirdl, vagy a ,hatodik érzéked” azt
sugja, ne bizz valakiben, ne kdss uzletet vele, ez a tudatalattid kévet-
keztetése a litvany, hang, mas érzékelések, és a multbeli tapasztalatok
osszevetésébsl. Nem tudndd megmondani, miért érzel gy, ahogy.
Csak, és kész. Lehet, tudatosan nem veszed észre, hogy amikor Joe-
val vagy, 6 mindig a nélkilozésrdl, szegénységrdl, kudarcokrdl és
félelmekrél beszél, ezért nem akarsz téle vdsirolni, vele befektetni,
vagy masként kapcsolatban lenni vele. De kénnyen lehet, hogy tudat
alatt ez zajlott le benned.

Epp ezért, igenis szamit, hogy beszélsz a pénzrél.

Példaul gondold végig ezt a kifejezést: ,Nehezen keresett dolld-
rok.” Ugye, ismerés a kifejezés? Nehezen keresett dollarok. Biztos
hallottad a sziileidtsl. Vagy a barataidtdl. Lehet, te is haszndltad va-
lamelyik valtozatit anélkil, hogy belegondoltil volna a jelentésébe.
Ha leforditod arra, mit programoz, ezt jelenti: a pénzt nagyon nehéz
megszerezni. Pénzt csak nehéz, utilatos munkaval lehet szerezni. Ha
nem kemény munkaval szerzed a pénzt, akkor az gyanus. Piszkos,
biinés. Helytelen és becstelen kénnyen pénzt szerezni.

Most gondold végig a ,konnyen szerzett pénz” kifejezést. A leg-
tobb ember szerint ez ,rossz”. Az el6itélet szerint a ,konnyen szerzett
pénz” piszkos, mocskos, érdemtelen. A kozfelfogis szerint aki , kony-
nyen szerzett pénzt” akar, lusta semmirekelld, vagy bolond.

Micsoda korlit! Ez egy magas, vastag fal, ami megakadélyozza a
véllalkozdkat abban, hogy megragadjanak egy csomé nagyszer lehe-
t6séget, ami ott hever az orruk el6tt. Azt hiszem, ez a magyardzata,
miért van, hogy friss, szakérté szememmel olyan kénnyen és olyan
gyakran litok meg kihasznalatlan lehetdségeket mdsok tzletében.
Nem csak arrdl van sz6, hogy az tzlet tulajdonosa nem litja a fitdl az
erdét. Elétte dll egy fal, amin egyéltaldn nem lat at.
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7. Vagyon Midgnes

Micsoda korlat! Ha a dolgok kezdenek konnyebbé vélni, ha gyor-
sabban kezd 6mleni a pénz, nagyobb 6sszegekben, mint addig bar-
mikor, a villalkozé tudat alatt elutasitja, és mindent elkvet 6nmaga
szabotdldsira, hogy lelassitsa az igazsdgtalan pénzaramlast.

Az igazsig az, semmi nem indokolja, hogy a pénzt nehéz legyen
megcsindlni. Villalkozdk ezreit tanitottam meg rd, hogy csindlhatnak
sokkal tobb pénzt sokkal kénnyebben. Olyan sok lehetdség van ré,
hogy szdz konyvbe se férne el. De azért megprébialom érzékeltetni a
vélasztékot.

Itt van példaul Dr. Chris Tomshack, aki rendkivil hatékony mar-
keting rendszert dolgozott ki arra, hogy pacienseket vonzzon a termé-
szetgyogydsz rendeldjébe. A rendszerének koszonhetden egy helyett
hamarosan két-hdrom-négy rendelét nyitott. De ekkor beletitkozott
a falba. Kezdte szétforgicsolni magit, hogy egyszerre négy rendel6t
irdnyitson. Frusztrilta a minGségromlds, egyre tobb idejét vette el a
személyzet irdnyitisa és nem maradt ereje kellSen odafigyelni a hir-
detésre és marketingre. Végiil tényleg egyre keményebben dolgozott
egyre kevesebb pénzért.

A tanicsomra ttért a franchise rendszerre. Most, mikor ezt irom,
cégének, a HealthSource-nak tobb mint 240 franchise természetgyé-
gyasz rendelGje és fogyds klinikdja van Amerika szerte, a bevétele a ke-
ményen Osszekapart hat szamjegytrdl sokkal konnyebben és kelleme-
sebb korilmények kozt megkeresett hét szamjegytre ugrott, és néhdny
ezer helyett tobbszdzezer ember egészségére gyakorol kedvezd hatdst.

Persze ne legyenek illuzidink, ett6l még dolgozik. Jelenleg egy
gyorsan novekvd vallalat elnok-vezérigazgat6ja, aminek tstokos szerd
novekedésérdl az orszagos lapok is megemlékeztek. De a munkdja nem
az a fajta . kemény munka”, amire a legtobben gondolnak, és az, hogy
mennyit pénzt csindl, nem all kozvetlen kapcsolatban az dtdolgozott
orak vagy a kezelt betegek szimaval. A vagyondt nem korltozza sajit
munkdja, a gyégyit6 képessége, de még foldrajzi hatdra sincs.

A misik tgyfelem, Dennis Tubbergen megvéltoztatta tobb ezer
elit pénziigyi tandcsadé tugyfélszerzési gyakorlatit. Millickat csindl
tiszteletdijak formajdban. Annyi kellett mindehhez, hogy a faradt-
sdgos, négyszemkozti prezentaciokrol attért a kis, ,,f6kusz csoportos”
foglalkozdsokra, amivel ugyanennek a munkanak a hatéerejét 8-asrél
12-re fokozta.

Diana és Pierre Coutu egy olyan teriileten, ahol az alacsony drak
jellemzéek — pizza — a cstcskategérids, inyenc termékekre koncent-
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raltak. A pizzaik dra dtlagosan 22-38 dollir (kb. 4000-8000 Forint)
kézott mozgott. 100 pizzit kiszdllitani elvileg ugyanannyiba keril
nekik, mint mondjuk a Pizza Hutnak vagy a Dominosnak, de a profit
jelentésen nagyobb. Az tzletik egyébként megduplizédott a gazda-
sagi vilsdg kozepén.

Kovetkez6 tigyfelem, Owen Garrett grafikus mivész agy dontott,
telhagy a mivei hagyomanyos drusitdsaival. Nem fog hétr6l hétre
mivészeti killitisokon megjelenni, vagy galéria tulajdonosoknak
»konyorogni”, hogy néha kapjon egy kis zugot az alkotdsainak. Ehe-
lyett Owen a cégpiacra koncentrdlt. A cégek sorozatban, kollekcidk-
ban vésiroljak a munkait nagy mennyiségben, folyamatosan, rekldm-
ajaindékoknak és jutalmaknak. Az internet, egy hirlevél és mas direkt
marketing média segitségével kialakitotta sajit szenvedélyes, hlséges
rajongétaborit, akik 1élegzet visszafojtva varjik djabb élményeit és az
altaluk ihletett mdiremekeket.

Mikézben ezt irom, késziil a sajit valésig showja. Miutin & csinal
mindent az elsé ceruzavondstdl a vevsk kiszolgdlasiig, senkivel nem
osztozik a bevételen, és nem csak a kreativ munkajiba fektet be, ha-
nem a vevkorébe és a veliik val6 kapcesolatdpolasba is.

Raadasul, a nagy vevékorének koszonhetSen, és mivel vevsi ko-
ziil sokan hajlandéak egyszerre hatalmas mennyiségekben vasarolni
téle, sose drulja a rajzait kiallitisokon, mint a t6bbi mivész, hanem
megteheti, hogy ugyanabbdl a rajzbél killonb6z6 méretd masolatokat
készit, és tobb szazat ad el belsle napokon beliil. Ugy vélem, megta-
ldlni a megfeleld helyszint, témat, torténetet és megrajzolni a grafikat
kortlbelil ugyanakkora munka minden mivésznek. De a tobbség a
végeredményt egyetlen példinyba adja el 100, esetleg 1000 dollarért,
mig Owen t3bb tiz, vagy tobb szazezer dollirt keres vele.

Régi tigyfeleim Greg Renker és Bill Guthy, akikkel el6szor az elsé
TV reklamjuk kapcsin kezdtem dolgozni (a Think And Grow Rich
[Gondolkodj és Gazdagodj] audio véltozatardl). Ok ketten forradal-
masitottdk a bérdpoldsi és kozmetikai szerek értékesitését, és koz-
ben millidrd dolldros tzletet épitettek. Hagyomdnyosan a specidlis
béripolasi és kozmetikai termékeket vagy direkt értékesitéssel ter-
jesztették, mint az Avon vagy a Mary Kay, vagy tzletek és butikok
pultjaindl, amik témve voltak képzett eladékkal.

A Guthy-Renker a szinészng, Victoria Principal nevéhez fiz5d6
termékcsaldddal kezdve vagy egy tucat hiresség bérapolisi és kozme-
tikai markajat vitte at a TV rekldmok vildgdba. Igy kozvetlenil érték
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el a vevét, kiiktatva a sok kozbllsé értékesitési szintet, valamint a
sajat értékesit6k alkalmazasat, kiképzését és iranyitdsit, a terjesztSket
és a kiskereskedéket.

De messze a legnagyobb sikeriik egy pattands elleni termék volt,
a Pro-Activ, amiben én is segitettem nekik. Millidrd dollaros sikeriik
mogott egy nagyon régi dttorést hozo stratégia huzédik: egy alapjiba
véve is sikeres terméket tdrsits szokatlan értékesitési méddal.

Valahdnyszor azt litod a tévéreklimban, hogy a terméket egy fre-
netikus, energikus kikialté prébalja értékesiteni — a nagy 6reg Ron
Popeiltsl a kozelmultban hiressé valt Billy Maysig (aki 2009-ben vi-
ratlanul, tragikusan fiatalon elhunyt) — gondolj a mifaj eredetére.
A régi id6k drusitébodéira és kikialtéira, akik egész nap keményen
dolgoztak, hogy kis létszimu csoportoknak kindljak a portékaikat,
tobb tizezer TV nézé helyett.

Valahdnyszor a cip8det pucoltatod a reptéren, vagy gyégymasz-
szazst kapsz egy székben tlve ugyanezen a reptéren, jusson eszedbe,
hogy ezeket a szolgiltatisokat egy fantdziadus, széles latokord ember

helyezte oda.

Amikor elmész a boltba, a hozza tartozé benzinkiton megtan-
kolsz, veszel egy Subway® szendvicset, vagy egy Krispy Kreme® fin-
kot a boltban, jusson eszedbe, hogy volt id8, amikor léteztek kilon
benzinkutak és boltok, de sose egyiitt, és még nem léteztek gyorsét-
termek. Még inkdbb jdl illik ehhez a témdhoz az 6nkiszolgdlé ben-
zinkutak megjelenése. A villalat kevesebb munkavillalét fizet, a vevé
végzi el a munkit, de a vagyon mégis befolyik az olajvillalatokhoz.

A végtelenségig sorolhatndm a példdkat, ahol a nehéz munkét
konnyl munkdra cserélték, vagy tobb lett a munka a sokszorozdédas
segitségével. Vannak kis- és nagyvillalkozasok, illetve naggyd lettt
kisvallalkozasok.

A példiimhoz kapcsolédé villalkozok nyilvdn nyitott szemmel
jarva keresték a kemény munka és a tradiciondlis munkamddszerek
alternativait.

Vagy vegytnk engem. 1996-ban t6bb mint egymillié dolldrt csi-
naltam el6addsokkal. Szinte folyamatosan uton voltam, tobb mint 60
prezenticiot kellett elkészitenem az év sordn, emellett irni, publikilni,
és informdcids termékeket értékesiteni minden beszédem helyszinén.
Sziikségem volt egy alkalmazottra, aki feldolgozta a megrendeléseket
és egy kereskedére, aki kikildte a termékeket.
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2004-ben egymillié dollart kerestem azzal, hogy 6t kis létszdmu,
villalkozékbdl dllé csoportot coachingoltam, akik eljottek, hogy ta-
lilkozzanak velem. Nem kellett, csupan 26 taldlkozé a sajit varosom-
ban, valamint 16 nap telefondlgatds, mikézben az udvaromon tltem a
napon, vagy a nagy bdrkanapémon a kényvtirszobdban. Az utazassal
és el6addssal toltott napokat szamolva, 1996-ban tobb mint 200 nap
kellett, hogy megkeressem azt, amire 2004-ben 42 nap is elég volt.
Ridadasul sokkal kénnyebb, kevésbé megeréltets, lényegesen keve-
sebb stresszel jaré napok. Ehhez a viltishoz sziikség volt médszer-
beli, stratégiai vdltozdsokra, de ugyanilyen fontos, hogy folyamatosan
tejlesztettem a pénzrdl valé gondolkoddsomat, megértésemet, sét,
még a vizualizaldsi technikdmat is.

Nem volt kénny( kitérnéma munka-pénz lincolatbél. Ugy nevel-
tek, hogy rendkivil tiszteljem a munkamoralt. Fiatalkori élményeim
arra tanitottak, hogy a pénz nehezen jon. Nem konnyt lerdzni ezt
és megviltoztatni a gondolkoddsmédunkat. De ez a lincolat illuzid,
nem pedig a valdsig.

Ezzel nem azt akarom sugallni, hogy én nem dolgozom, és hogy Te
se dolgozz. Sét, szerintem valamennyi munka elengedhetetlen a men-
talis és testi egészséghez. De kiilonbség van munka és munka kozott.

Az én Ron LeGrand baritom mottém: ,Minél kevesebbet teszek,
anndl tobbet csindlok.” Gyakran félreértik. Ez a ,dolgozz okosabban,
ne keményebben” téma egy viltozata. En személy szerint a sajit feltéte-
leim szerint dolgozok, olyasmivel, amit szeretek, magas hozamu lehe-
t6ségekkel és feladatokkal, és masokat is erre tanitok. Arra térekszem,
hogy megkoénnyitsem a dolgokat, ne pedig megnehezitsem. Hogy t6b-
bet csindljak kevesebbel. Hogy megsokszorozédjak. De ha ,nehezen
megkeresett dolldrokrél” gondolkodsz és beszélsz, megerdsited az eldt-
ted tornyosulé korlatot, ami megakadélyoz ezek véghezvitelében.

Ez csak egy példa a pénzrél rendszeresen gondolt és kimondott
tobb szdz negativ, korlatozé allitasrél. Ezek mind téglik a kozted és a
maximalis vagyonvonzas kozotti falban.

Amit mondasz, elarulja, ki vagy

Vannak gyerekeid? Hényszor magyardztad el nekik az elmult hé-
napban, hogy a pénz nem terem a fin? Honnan ered ez? Lehet, hogy
a sajat apadda valtdl. Taldn csak egyszerden megismétled, amit min-
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dig is hallottal. Beléd programoztik. Most pedig, életed egy bizonyos
pontjan feloklendezed, és visszakopod, bele se gondolva, hogy mit
tesz veled vagy azzal, akinek mondod. Amikor ezt mondod, milyen
hitrendszert kozvetitesz és erGsitesz?

Nem vagyok hive a gyerekek elkényeztetésének, de ez mds lap-
ra tartozik. Egyelére Rdd irdnyitjuk a reflektorfényt. Amikor valami
hasonlé bukik el8 bel6led, az ered valahonnan. A sajit elmédbdl, a
tudatalattidbdl, a hitrendszeredbdl, a fejedben forgé lemezekrdl. Az,
amit a pénzrél mondasz, egyszerre beszédes és megerdsitd.

A vagyonvonzé villalkozok egyedi nyelvezetet hasznilnak. Al-
landéan ezt hallom, mert tébbnyire velik t6ltdm a szabad- és mun-
kaidém nagy részét. Evek ota koriilvesznek. Egészen mds nyelvet
beszélnek, mint a kilvildg. Nem irok szétirat azzal, hogy prébald
bemagolni, azt se mondom, hogy olvass pozitiv megerdsitéseket napi
husszor, 8x15 centis kartydkrél. Az is hasznos lehet, de csupin egy
apré6 darab a kirakésbdl, és talsigosan leegyszersiti a dolgot. A sza-
vaid lecserélése nem segit. A mondandédnak hien kell tikroznie a
pénzrél és vagyonrdl alkotott meggy6zédésedet. Minden, amit ebben
a kényvben olvasol, egyiittesen kell, hogy segitsen téged a hitrendsze-
red 6nkéntes megviltoztatisiban.

De ne legyenek illuziéid: A kimondott szénak stlya van. Nagyobb

vagyont vonzhatsz kdnnyebben, ha a vagyon nyelvét beszéled.
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Tégy valamit!

NYOMD!

,Hihetetlen dolgok torténnek attdl fliggetleniil is,
amit létrehozol.

Amikor er6sen benyomod az A Ajtot,
Valaki vagy valami kinyitja a B Ajtét.
Gyakran, ha benézel a B Ajton,
sokkal jobb dolgot latsz mogotte,
mint amit eredetileg kerestél.
Viszont nem talaltad volna meg a B Ajtét,

ha nem vagy ott a hallban,
hogy benyomd az A Ajtét.”

Jack. M. Zufelt, a The DNA of Success (A Siker DNS-e) szerzdje,

www.dnaofsuccess.com

»Minden nyitott ajtbn menj be.
Ha nincs ajto, csinalj.”

Joan Rivers
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Utdankovetés

Nagyon sok ember soha nem indul el. Sose tesz semmit. Azok
kozil pedig, akik elindulnak, kevesen csindljak végig.

Nagyon sok villalkozé, marketinges és értékesitési szakember, aki
igéretes rajtot vesz, és értékes kapcsolatokat épit ki leends és meg-
1évs tgytelekkel, vevikkel, sose kéveti nyomon hogy gondozza, és
megtartsa Sket. Ez nem csak szervezetlenség, miikodési hiba vagy
lustasdg kérdése. Sokkal mélyebb jelentése van.

Ugy tapasztaltam, hogy azok a vallalkozék, akikhez folyamatosan
sok tigyfél, lehet6ség és vagyon dramlik, sokkal inkédbb ,folyamatok-
ban” gondolkoznak mint ,alkalmakban”, és ,lehet6ségekben”, nem
pedig wvégeredményben”. En is azt tanitom, hogy igy gondolkozzanak

Keruld az Arany Csillag Szindromat

A hivatédsos el6adé kollégiknak mindig elmondok egy tanulsigos
torténetet a Arany Csillag Szindrémarél. Azonnal megosztom Veled is.
De el6bb elmondom, mi térténik a legtobb el6adéval, ha felkérést kap.

Tegyuk fel, felkérnek valakit, hogy tartson beszédet oktéber 7-én
a Vasiru Keresked6k Nemzetkozi Szovetségének. Az el6adé leteszi
a telefont, diadalmasan a levegébe bokszol, fog egy dossziét, riirja,
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hogy Vasiri Keresked6k Nemzetkozi Szovetsége, iktatja, azutin
odamegy a naptirhoz, nagy arany csillagot ragaszt az oktéber 7-e
rubrikéba, és rairja filctollal, hogy VKNSZ. Aztin az alagsorban 1évé
irod4jabdl felszalad megmondani a feleségének, elmennek vacsorazni,
stake-kel és homarral innepelnek.

Ez j6l mutatja az alapvets félreértést a motivicis el6adéi tzletdg-
ban. Ez az oka, hogy a legtébb motivicids eldadé felkéréstdl felkéré-
sig él, fizetéstSl fizetésig. Ugyanebbe az alapvet6 félreértésbe esik a
legtobb villalkozé, akik nem tudjik, mit jelent értékesiteni vala-
mit egy uj iigyfélnek, és emiatt marad tobbségiik leégve.

A valésagban semmivel sincs tobb okunk iinnepelni (egyelére),
mint mikor a kertészeti druddbdl hoznak egy teherautényi tragyat, és
ledobjdk a kertiink végében. Ez az elvégzendé munka kezdete, nem
pedig végeredménye vagy befejezése. Ha végeredménynek tekinted,
a kerted sose borul virdgba, és aratdskor nem lesz egyebed, mint egy
hatalmas kupac rothadé, biizolgé trigya, ami vonzza a legyeket.

Ami a beszédeket illeti. Eveken keresztiil 40-70 alkalommal én
magam is kitettem az arany csillagot a naptdramra, amibe nem szi-
mit bele az évi 27 SUCCESS (Siker) eléadas. Osszességében tobb
mint 1500 alkalommal tartottam elSaddst amig csindltam'. Sokat
jartam emiatt Jowaban és Arkansasban, valamit Floriddban, és olyan
cégeknél, mint a Honda, a Pitney-Browes, az IBM, valamint olyan
franchise és értékesitési szervezetknél, mint a Floor Coverings In-
ternational (Nemzetkozi Padléburkolatok) és a Sun Securities (Nap
Biztonsigtechnika). Amikor azonban én tettem ki egy csillagot, az
olyan volt, mint a startpisztoly. A verseny kezdetét jelentette, mely-
nek célja, hogy megtervezzem a lehetd legtobb lehetdséget, modot és
kiegészitést az el6adds id6pontjaig arra, hogy a lehets legtobb pénzt
kereshessem az eseményen és utina. Nem akarlak a részletekkel un-
tatni, de van egy 20 okos kérdésbdl és fontos teendkbdl allé listdm.
Egy komplex folyamat, amelyet alkalmazni és végrehajtani sziikséges.

Minden iizletre ugyanaz igaz, ugyanaz a lehet6ség all fenn, és
tobbnyire ugyanugy kirba vész. Valaki hiv, és asztalt foglal az étter-
medben — betit az Arany Csillag Szindréma. Természetesen azonnal
meg kell nézned a vendégrél vezetett aktddat. S6t, az akkor szolgélat-

! Sajit elhatdrozdsombdl csaknem teljesen visszavonultam az el6addsok tartd-
satél a Glazer-Kennedy Belsé Kor™ kivételével. Csak néhdny extra felkérését
fogadok el évente, de tobbnyire elvirom, hogy valamelyik otthonom kozelébe
rendezzék.
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ban 1évé felszolgdloval is el kell olvastatnod, hogy érdeklédni tudjon
a vendég kedvenc kutydjardl. Szélnod kell a séfnek, hogy készitse el a
vendég kedvenc eléételét. Ha 4j vendégrdl van sz6, rajuk kereshetsz a
Google®-6n, hitha prominens, kiilénleges személyek, vagy nagy be-
folyédssal birnak. Azonnal kiildhetsz gyorspostival egy kupont, amivel
ha 2-4 barétjukat is magukkal hozzik vacsordzni aznap este, kapnak
egy ajandék tiveg bort. Stb., stb.

Minden villalkozdsra ugyanaz igaz. Egy uj tgyfél felbukkandsit
értékesitésnek és végeredménynek tekintik... Nem pedig egy folyamat
kezdetének. Ez természetesen azt titkrozi, hogy valaki csak a jelenlegi
véllalkozdsra gondol, a jovendére nem. De ennél tobbrél van sz6. Ar-
16l, hogy milyen kép él benned a villalkozasrél, amivel foglalkozol.
Az étteremtulajdonos példdjindl maradva, az 6 dolga ételt értékesiteni
és felszolgalni? Vagy VIP tgyfeleket toborozni, akikkel erés kapcsola-

tot épit ki, és maximalisan kiakndzni ezt a kapcsolati t6két?

Vagy mis néz&pontbdl, mikor kell az elsé aranycsillagot megiin-
nepelni? Semmiképp nem az esemény el6tt. Majdnem biztos, hogy
nem az elsé tranzakciéndl. Ennél jobb mércéket kell felallitani a ha-
tékonysdgra és sikerre.

Vetitsd le a legegyszertibb helyzetekre. A mindennapi életedre.
Amikor el8szor mész vacsordzni egy étterembe, elGszor viszed el a
ruhdd a patyolatba, el6sz6r mész valamilyen boltba. Ezekben az ese-
tekben hanyszor kaptil egy nyomonkovetd levelet az étterem vagy
bolt tulajdonositél, amiben megkdszoni a latogatisodat, és invital,
hogy menj el hozzdjuk méskor is?

A CNBGC-n egy interjuban a Fiji Watert épitd Lyna
Resnicket, a POM Wonderful Nutrition Company (POM
Csodalatos Taplalék Vallalat) tarstulajdonosat megkér-

dezték, mit nem ért meg a legtobb ember azzal kap-
csolatban, hogy kell az &tleteket kivételes sikerd val-
lalatokka alakitani. Azt felelte, alulbecsiilik a naponta
szikséges munkat és odafigyelést a részletekre.

Hanyan kiildtek Neked havonta érdekes hirlevelet utina? A vilasz
az lesz: j6forman sehdnyan. Vagy sehdanyan. Az, hogy megfordulsz az
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tzletiikben, a szemiikben ,végeredmény”. Szimomra az tgyfél, aki
elészor jon hozzdm, csoddlatos ,lehetdség”. Az, hogy minek tekin-
ted, eldonti, mit teszel vele. Kevés villalkozas rendelkezik tudatosan
hasznalt eszkozokkel az G tgyfelek regisztrilasara, és az elérhetésé-
gik megszerzésére a utinkovetéshez. Még kevesebben teszik is meg.
De hidd el, az a néhany, aki megteszi, prosperil is belle.

Most beszéljink a ,folyamat” kontra ,alkalom™r6l.

Hogy egy ,hétkéznapi” példat vegyiink, gondolj a kézeli gyors olaj-
csere szervizre. Koénnyen lehet, hogy van egy rendszeriik a kiegészi-
t6 termékek értékesitésére, példaul sziikséged lehet olajsziirg cserére.
Alighanem megszerzik az elérhetéségedet, és kildenek emlékeztets
lapot, amikor esedékessé vilik a kovetkez6 olajeseréd. De ennyi, pedig
annyi mindent tehetnének még. Példdul megprébalhatnanak kedvez-
ményesen eladni neked egy szolgéltatis kuponkonyvet. Megtudhatndk,
van-e kocsija a pirodnak, vagy mdsnak a csalidban. Utdnanézhetnének
a szomszédjaidnak, és értesithetnék Sket egy levélben, mennyire meg
voltdl elégedve velik, és kiegészithetnék egy kuponnal. Keresztrekla-
mozasi megéllapodast kothetnének egy autémoséval. Fel kéne vennitk
a levelezdlistdjukra, hogy ,felkereshessenek” minden hénapban. Szi-
mon kéne tartaniuk a sziiletésnapodat, és kiildeni neked egy tidvozléla-
pot. Ahelyett, hogy az olajcserédet egyszeri ,alkalomnak” tekintik, egy
osszetett, allandé ,folyamat” kezdetét kéne latniuk benne.

Ehhez valtoztatni kell azon, minek tekinted az tigyfeleidet. Embe-
reknek, akiknek véletlenszerten eladsz valamit, vagy a legértékesebb
vagyontirgyaidnak, akik koré erds keritést kell emelned, gondozni
Sket, kényeztetni, szorosan magadhoz kotni, és az ajinldsaik révén
szaporitani. Ha dolgokat értékesitesz az embereknek, az pénzt hoz.
Ha vagyontirgyakat alakitasz ki és birtokolosz, az vagyont hoz. El
kell dontened, mit akarsz!

Miért olyan vonzo az utankovetés?

A vagyon és a ritkasig egyitt jar. Minél ritkdbb egy mualkotis,
ékszer, egyedi ruha, utazasi élmény, elsé kiadasu konyv, egy hiresség
autogramja, a szakértelem, annal tobbet fizetnek érte, anndl tobbre
becsiilik, anndl nagyobb réd az igény.

Sokan mondjik nekem, hogy az 6 villalkozasuk dtlagos, vagy még
rosszabb, hétk6znapi, amihez nem illik a ritkasig, egyediség. Ez sze-
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gényes képzelSerérdl drulkodik, ami nagyon is osszefiigg az anyagi
szegénységgel.

Gondolj a Disney-re egy kicsit. A parkokat bérki litogathatja, és a
kivilé mindségen kivil semmilyen ritkasigot nem kinal. De vannak
kiilonbozd tipusi Disney hotelek, a kozepes arfekvésiit6l a méreg-
driga egyediig, mint az Animal Kingdom Lodge. Ott ha megfizeted
a szavanndra nézd szoba drét, vadallatok sétilnak karnyujtasnyira az
erkélyedtSl. Menj ki, és nézz farkasszemet egy zsirdffal. Ha a portis
szinten laktok — és csak is akkor — elmehettek egy hajnali szafarira.
Ha akarod, korilbelil 125 dollarért sajt vezetSt bérelhetsz, aki meg-
mutatja neked a parkot. Megtfelel6 dijért a csalddod egytitt ebédelhet
egy Disney imagineerrel. Ha tidilési jogod van az Udiilé Kézpont-
ban, rengeteg lakosztaly kozil vélaszthatsz, de van néhdny lombhaz
is. A Disney exkluziv, ritka élményekkel kot magihoz.

De tegytk fel a vita kedvéért, hogy az efféle példik siiket fiilek-
re taldlnak, és makacsul ragaszkodsz a meggy6z6désedhez, hogy a
termékeidben, szolgiltatisaidban, szakértelmedben, vagy a villal-
kozdsodban nincs semmi ritka. Olyan ritkasig semmiképp, mint a
koronaékszerek. Akkor is van egy ritkasig, amit létrehozhatsz. A
legritkdbb tulajdonsig, ami rendkivil vonzé, és vonzza a vagyont,
pontosan a ritkasiga miatt: szorgalmas, tizembiztos utinkovetés. Ezt
barmilyen véllalkozds be lehet vezetni.
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»Az elménkben folyamatosan tarolt
meghatarozoé gondolataink
bemagnesezik agyunkat, és az
emberiség altal egyenlore
érthetetlen médon, ezek a
»magnesek” vonzzak
hozzank azokat az erdket,
embereket és koriilményeket,
amelyek harmonizalnak a
meghatarozé gondolatainkkal.”

Napoleon Hill,

A Gondolkodj és gazdagodj c. konyv szerzdje
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