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MIBEN SEGIT NEKED EZ A
KONYV?

Nem, nem akarom félve leirni, hogy segité szandékkal
irtam ezt a konyvet. Nem szabad, hogy a segitség sz6 elérték-
telenedjen. Mégis miféle vilag az, ahol ma mar nem szabad ki-
ejteni a masik ember tAmogatasara iranyulé kifejezést?




Van mar annak vagy husz éve is, hogy egy tréningen az
el6ado6 szabalyszerlien ram ripakodott, amikor azt mertem
mondani, engem valéban a segitség motival. Akkor tudok
sikeresen azonosulni azzal, amit csinalok, azaz j6 iizleteket
létrehozni, ha a partnerem szamara valamiféle elényt tudok
kovacsolni. Ugyanakkor, az emlitett eldadd szerint a segit-
ségnyujtas elcsépelt kifejezés lett és, mint mondta, ha a jovo-
ben is ezt ismételgetem, akkor ,elmarom” magam mellél az
Lugyfeleket”. Mindezt teljes atéléssel, onelégiilt arckifejezés-
sel, szinte folényesen vagta a képembe az az ember, akirdl
kés6bb, némi nyomozassal, sikeriilt kideritenem, hogy soha
életében nem dolgozott az értékesitésben, és a tréningeken
tal még csak nem is talalkozott valédi ,iigyfelekkel”. Am a
hangoskodasanak és kommunikaciés tehetségének koszon-
hetGen mégis megetetett néhany cégvezetot, akik megvasa-
roltak a tréningjét. Nos, valo6 igaz, a segitségnyujtas kifejezés
lehet elcsépelt, de csakis akkor, ha nincs meg mogotte a szak-
mai tudas, mind technikai, mind termék oldalrél. A tudas
pedig nem képesség, hanem készség, az a j6 hir, hogy ennek
elsajatitasdhoz csupan két fél kell. Az egyik, aki hajlandé
idot, szorgalmat és energiat beletenni, hogy megtanulja, a
masik pedig, aki megtanitja. Még egy j6 hir: mindketten itt
vagyunk!

Segitek, hogy segithess

Epp a hozza hasonlé hangoskodé nagyokosoktél higult a
pénziigyipiac, ésaz altaluk hirdetett baromsagoktél. Még hogy
nem szabad a segitd szandékot kommunikalni.. Szerintem
csak azt szabad. De csakis akkor, ha felkésziilt vagy!

Olyannyira nem lett igaza a trénernek, hogy az elmult év-

tizedekben konkrétan megszazszoroztam az ,ligyfeleim”
szamat. Azért tettem idézojelbe a szoét, mert abszolut nem
tigyfelekként, hanem emberekkeént, csaladokként gondolok
az lizleti partnereimre. Es a kollégaimra, s6t a leend6 palya-
tarsaimra is. Csaladok, életek, vagyak, célok, nehézségek, kiiz-
delem, 6rom, banat, ezek mind mi vagyunk, mi tanacsadok és

a partnereink. Egy és ugyanaz a kategoria.

Igenis, azért ragadtam tollat, hogy segitsek Neked, Kedves
Olvasom. Neked, aki ugy dontottél, hogy nekivagsz a pénz-
ligyi vilagnak, és Te is segiteni szeretnél az embereknek. Mert
kell, hogy legyenek olyanok, akik iranyt mutatnak, és profik
abban, amit csinalnak. A sz szoros értelemben hidnyszakma-
rél beszéliink, hidd el, nagy igény van a munkadra, és a jovo-
ben ez még nagyobb szerepet fog kapni.
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HOGYAN MENTSUK MEG
AZ EMBEREKET SAJAT
MAGUKTOL?

EDbbél a fejezetbdl kideriil, mit jelent a ,jo iizlet”. Mi a cél-
ja, egydltaldan hogyan épiil fel egy sikeres tandcsadds? Melyek a
magyar pénziigyi kozvetitéi rendszer buktatéi? Miben specidlis a

magyar piac? Hol helyezkedsz el benne? Milyen lehetdéségeid van-
nak értékesitoként?
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Amikor nekiiiltem a konyvnek, eldontottem, hogy nem
fogok kontorfalazni. Gondolj csak bele, Kedves Olvasém, hogy
altalaban milyenek az emberek? Ha hiteleznek a pénzinté-
zetek, akkor 6rilt modon veszik fel a hiteleket. Szinte min-
denre. Amikor pedig vége a hitelezésnek, mert recesszié van,
akkor csak megtakaritanak. Tobbnyire szélsGségesen létez-
nek, és az ilyen viselkedésben sajnos Magyarorszag a miltban
élen jart. A magyar ember altaldban csak azt tudja elképzel-
ni, hogy akkor van tobb pénze, ha tobbet keres, pedig ez nem
igy van. Ebben a kotetben épp azt fogom megmutatni és leve-
zetni, hogy akkor is tobb pénz marad a zsebében, ha keveseb-
bet fizet ki.

Ehhez adok egy olyan eszkozt a tanacsadd kezébe, amely-
nek segitségével mindenféle ,vetités” és feltételezés nél-
kiil, logikai kovetkeztetésekkel lehet célt érni egy pénziigyi
kultaraban.

Megmutatom, hogyan mentsiik meg az embert a piactdl,
vagy épp sajat magatél. Igen, j6l olvastad. Az iigyfelet sok-
szor a tudatossag hianyatol kell megmenteni és ez a kovetke-
z0 generacionak létkérdés.

Mi mar a gyerekeink generaciojat (is) képviseljiik

A munkatarsaim nagy részével mar mindannyian csalé-
dos emberek vagyunk. Tudatos sziil6ként mi mar a gyereke-
ink generaciojat is képviseljiik és egészen masképp tekintiink
a pénziigyekre, mint a legtobb pénziigyi teriileten dolgozo
»kolléga”. Mi alapbdl tudjuk, hogy a csapatbdl ki melyik terii-
leten a legjobb. Abszolit nyomon kovethet6 rendszerben dol-
gozunk, nyugodt koriilményeket biztositunk a partnereknek.
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Utana kell szamolni mindennek

Csak egy egyszerl példa egyetlen pénziigyi szegmensbdl.
A legtobb, korabban felvett hitelkonstrukcional van jobb. 3
szazalékos kamatkiilonbség 300 ezer forint spérolast jelent-
het évente, 10 milliés hitel esetében. 10 évnél pedig pontosan 3
milliét. Ugye, hogy nem mindegy? Egy masik teriilet példaul,
az aktudlisan elérhetd allami tamogatasok, amelyek szintén
extrat hozhatnak mindenkinek. Vagy akar egy egyszerii kote-

lezd biztositas, lakasbiztositas optimalizalasa. Mi konkrétan

pénzt adunk az ligyfeleinknek és a térség legfinomabb kavé-
jat.. de ma mar komplexnek kell lenni.

Aki munkatarsként csatlakozik a valds tanacsadéi mun-
kahoz, egy konkrét, modularis rendszert kap a kezébe.
VezethetGséget, statisztikakat, elemzgfiizetet, és persze kihi-
vasokat. Ezen feliil pedig megtanitom neki, hogyan segitsen
az embereken. Amennyiben ugyanis atlatja a pénziigyi szak-
mat, mindenképp spérolni fog a kliensének.
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Embernek maradni

Mit csindl egy atlagos magyar ember? Reggel felkel, aztan
estig dolgozik, de legalabb is sokkal tGbbet, mint ami indo-
kolt lenne. Ennek az orszagnak igen stlyos problémaja, hogy
tisztan bér jellegli jovedelembdl egyelGre nem egyszerd tisz-
tességesen megélni, ha viszont vallalkozéként kicsit tGbbet
keres, akkor egy ids utan elvesziti a maganszféraval valé kap-
csolatat, mert egész nap porog a mokuskerékben. Pontosan
tudom magamrol, hogy amikor beindul egy biznisz, roppant
nehéz az emberi kapcsolatokra figyelni, csaladot fenntartani.
Egyaltalan: embernek maradni. 20 és 40 éves kor k6zott ez egy
nagy probatétel. Lakast szerezni ebben a tulajdonjog-orientalt
orszagban, a csalddnak biztonsagot, stabil bevételt szerezni.
Ha nincs pénz, az okozhat konfliktushelyzeteket, ha viszont
van elegendd pénz, de nincs id6 a csaladtagokra, akkor az
okoz nehézségeket. Akkor boldog egy nemzet, ha egyensily
van, de ez tapasztalatom alapjan egyeldre csak nagyon keve-
seknek sikeriil, pedig ezt mindenki megérdemelné, aki reggel
felkel és tisztességgel eljar munkaba.

Nekem szerencsém volt, hiszen olyan part talaltam, aki ezt
tudta toleralni. Jomagam pedig prébaltam mindenhol ott len-
ni egy kicsit. A cég ugyan sok id6t elvett az életembdl, de a
gyerekeim ezt talan nem szenvedték meg, mivel mindig tore-
kedtem arra, hogy a szeretetet megkapjak. Ehhez azonban
kellett a kedvesem is.

Ez nem egy gyorstalpalo.

Amiéta az eszemet tudom, Ggy gondolkodtam a munka-
rol, hogy azt végezni kell. Amikor igazan tudatossa valtam, az
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lett a célkitlizésem, hogy negyvenéves koromig aktivan részt
vegyek a termelésben, majd negyven utan mar ,csak” iranyi-
tani, tAmogatni fogok, és az eddigieknél sokkal hatékonyab-
ba fogom tenni a tevékenységet, oly médon, hogy az altalam
megszerzett tudast atadom, a 20 év alatt elsajatitott szakmai
gyakorlatot pedig leréviditem fél esztenddre.

Félreértés ne essék, ez nem egy gyorstalpalé. Epp ellenkez-
leg. Azzal, hogy lerdviditem a két évtizedet, id6t spérolok egy
még gondosabb szakmai munkahoz. Természetesen 3 hénap
alatt nem lesz senkibdl sikeres tanacsadé. Uzletksts lehet bel6-
le, de tanacsadd biztosan nem. Plane nem laikusbdl, hiszen
annyi mindent kell hozza tudni. Ugyanakkor az eszkozt meg-
adom ahhoz, hogy lépésrél 1épésre haladva, gondosan betartva
a lépcsodfokokat, igazi tanacsadéva valjon az illetd.

Az MLM rendszert jobb elfelejteni

A kezdok helyében az MLM rendszereket kihagynam. Tavol
alljon t6lem, hogy barmelyik csoportosulast is pocskondi-
azzam, nem ezért ragadtam tollat. Ugyanakkor a tisztanla-
tas végett mégis kénytelen vagyok szot ejteni a jelenségrol.
Nézziik a tényeket. Egy MLM rendszerben altalaban 6 vagy
7 struktiraval dolgoznak. Az alsé vezet6tdl a felsG vezetdn
at egészen a tulajdonosig. Altalaban mibél] fizeti ki egy cég a
tanacsadoit? A szerz6déskotésbol. Ha hét struktiarat fenn kell
tartani, akkor hany felé kell osztani ezt az Gsszeget? Mi kovet-
kezik ebbdl? Telerakjak a terméket koltséggel, hiszen a ter-
mékbdl fizetik ki a jutalékot. Onnantél kezdve nagyon nehéz
ezt a szervezetet fenntartani gy, hogy az tigyfélnek ténylege-
sen jot tegyenek.
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A kozvetit6i rendszer leggyakoribb hibéja, akar biztosité-
nal, pénzintézeteknél, akar MLM cégnél, a szakmai gyakorla-
ti oktatas hianya. Egy idG6sebb, t6bb tapasztalattal rendelkez6
kollega oktat, képez egy masik kollegat, kiilloncsebb modell,
szakmai tudas, vagy gyakorlati struktara nélkiil. Néha sz6
szerint vak vezet vilagtalant! Mégis, hogyan lehet vallalko-
zoként eladnod, teherrel a nyakadban, 4 nap oktatas utan?
Miként lehet ezeket az embereket kiereszteni terepre? Eléggé
»survivor” a dolog! Az értékesitési kolleganak és a vele talalko-
z6 ligyfeleknek is.

Amit én nyGjtok: vedd a kezedbe ezt a konyvet, tanulj, akar
munka mellett is, és igenis, mozdulj ki végre a komfortzénad-
bél. Ha egyetemista, fGiskolas vagy, addig tanulj, amig van
ra id6d. Ha megtanulsz kivaléan értékesiteni, akkor minden
egyéb megoldandé feladatot rutinosan kezelsz majd az élet-
ben. Amennyiben valddi tanacsadéva valsz, Te leszel a szak-
ma cstcsa. En megadom ehhez az eszkozt.
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ALAPOZAS
MILYEN A JO UZLET?

Az aj6 iizlet, amikor a partner elégedett. Amikor tényekkel
is ala tudod tamasztani, szamokkal kimutatva, hogy milyen
eredményt hoz Neki a veled valé egyiittm{ikodés és egy szer-
zGdés, vagy jobb esetben egy komplett csomag, megoldasi
javaslatokkal.

Amikor nincsenek “ha” dolgok.

AXkkor vagy jo, ha van olyan magas szakmai tudasod,
hogy el tudod hagyni a feltételes médot.

Kedves Olvasém, gondolkozzunk jézanul. Példaul, az id6pont-
egyeztetés legnagyobb nyeresége, amikor a mai rohand vilagban
egyaltalan elérsz valakit valamilyen médon, és képes vagy atad-
ni neki azt az informaciét, ami alapjan gy dont, hogy a draga
idejébdl szan rad valamennyit. Ha ez megtortént, és a talalkoz6 is
0sszejon, igenis kutya kotelességed felkésziilten varni az illet6t.
A felkésziiltség pedig azt jelenti, hogy akar egy diétas reklamban,
Ugy tudod neki megmutatni a javaslatodat, hogy egyértelmi-
en lassa forintban kimutatva az ,el6tte” és ,utana” képletet. Ezt
akar mas devizanemben is megteheted. Mindezt pedig gy pre-
zentalod, hogy nincs benne a ,ha” szécska. Nincs olyan, hogy ,ha
ennyi a hozam”, vagy ,annyi a hozam”.
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A tehermentes ingatlan is terhelve lesz egy nem fizetett
hiteliigylet utan

A bank az Gsszes felajanlott fedezeten keresztiil fogja be-
hajtani a hitlelt. Jovedelmet tilthat, de autét, otthont is arve-
rezhet, attdl fliggetleniil, hogy ezek nem is voltak feltétleniil
az adott iigylet mogé felajanlva. Ha nem fizeti a felvett hitelt
az uigyfél, a bank mindenképp visszakapja a pénzét, hiszen
eleve talbiztositja magat.

Mitdl fél a legjobban mindenki? Az otthona elvesztésétdl.
Sokan nem tudjak, de ha van egy tehermentes ingatlanod, és
példaul hitelkartyakrol veszel le pénzt, mert nem akarod az
otthonodat jelzaloggal terhelni, akkor sem vagy nagyobb biz-
tonsagban, ha esetleg megcsiiszol a torlesztéssel. A bank at-
adhatja az ligyedet a végrehajtonak, a végrehajto pedig siman
rateheti az ingatlanodra a terhet, és adott esetben akar arve-
rezhet is.

Tehat nem biztos, hogy rentabilis fizetni 45%-os kamatot a
3-5 % jelzaloghitel helyett, mert pszichol6giailag biztonsagban
érzed magad attdl, hogy nincs terhelve az ingatlanod. Ezek is
stilyos milli6s kérdések. Es igen, ezek azok a pontok, ami miatt
azt mondom, hogy mindenkinek, aki gy dont, hogy ebben a
szakmaba tevékenykedik, az alabbi két dologgal kell, hogy tel-
jes mértékben tisztaba legyen:

1. Teljes és atfogd Tanacsadodi gyakorlati képzés (azaz egy
rendszer)

2. Atfog6 termékcsoport ismeret és képesség a logikai 6ssze-
fiiggések felismerésére.
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Igen, bizton allithatom, hogy a fentiek elsajatitasa bizto-
san nem fér bele egy diplomas palyavalté tanarnd, vagy egy
frissen érettségizett kozépiskolas négy napjaba, de még nyolc
napba sem. Az elméleti képzést el kell sajatitani, a gyakorlatit
pedig nem lehet megszerezni csupan gyakorlati tapasztalat-
tal, ha nincs egy tematikus vaza a dolognak. Azaz, pontosan
tudni kell, mely pontok mely pontok utan kovetkeznek. A jo
hir viszont az, hogy t6bb éves tanulasra sem lesz sziikséged.
Napi par 6ra tanulas, és mar fél év utan készen leszel. Készen
allsz arra, hogy embereket ments meg, és egy Gj tarsadalmat
épits, mindezek mellett képes leszel a sajat magad uraként egy
stabil, atlagosnal j6val magasabb jovedelmet realizalni. A tGb-
bi mar csakis rajtad all, hogy a megszerzett tudasoddal med-
dig jutsz el. Ez a nagyszer{i abban, amit kinalok!

Sokan azt sem szamoljak ki, mennyit fizetnek ki dsszes-
ségében a banknak
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hénapok, évek alatt épitsd fel a sajat kbrodet. Ezt csak egyszer
kell, de nagyon jol megcsinalni, és maris egyenesben vagy.
Tapasztalataim alapjan mar egy év utan el tudod érni azt,
hogy az tigyfeleid jelentds rész Téged fog keresni, azaz ettdl
a ponttol kezdve a kimend hivasokat gyakorlatilag mar el is
felejtheted. Tudatos marketinggel, és brand épitéssel ez az ido-
szak akar felére, harmadara is csokkenthetd. Ulsz egy komfor-
tos irodaban, standard strukttiraval, rendszerben dolgozol, és
sokszor életeket mentesz, de legalabb is rengeteget takaritasz
meg barataidnak, csalddodnak, ismerdseidnek, azaz az iigy-
feleidnek. Nem mellesleg van egy stabil és kiszamithat6, az
atlagot jelent6sen meghalad6 rendszeres, jovedelmed. Alkotsz
és tarsadalmat épitesz. Ett6] a pontto6l kezdve soha életedben
nem lesz munkad, mert mar hivatasod van!

Csak azzal dolgozom, akire szeretettel gondolok

Amiéta irom a konyvet, azon gondolkodom, milyen jelz6vel
helyettesitsem az ,ligyfél” szot. Annyira nem szeretem ezt a ki-
fejezést, pedig leirtam mar j6 néhanyszor. Es nyilvinvaléan le
is fogom még, mert nincs meg a j6 szinonima, amellyel helyet-
tesiteni lehetne. Ismét itt tartok, de ez szamomra nagyon fon-
tos téma. Mégis, amikor az iigyfél széba keriil, elsGsorban
baratokra, emberekre, életekre gondolok. Akire nem gondo-
lok szeretettel, az nem is az ligyfelem. Azzal inkabb nem is
dolgozom egylitt, egyszerlien nincs is értelme, hiszen a hiva-
tastudat kell, hogy vezéreljen.

Nem {ligyfelek, hanem emberek, csaladok, életek vannak.
Nem gy6zom hangsilyozni, hisz az ezzel a gondolkodasméd-
dal torténd azonosulas egy fontos lépés a sikerhez, ez kiilon-
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bozteti meg a munkat a hivatastol, és teszi értékesebbé az
egész életedet. En igy gondolom, és erre nagyon biiszke is
vagyok. Kapcsolatok vannak! Vannak, akiket kevésbé ked-
velsz, s vannak, akiket jobban. Hidd el, ez hossza tavon kolcso-
nos lesz. Akiket kevésbé kedvelsz, ki fognak hullani, vagy igy
vagy Ggy. Akik kotédnek hozzad, mert bebizonyitottad nekik,
hogy j6 vagy abban, amit csinalsz, ha nem a legjobb, 6k életed
végéig veled lesznek, és tdled varjak el a szolgaltatast. Ezért
kell ezeket a kapcsolatokat gondosan apolni, és mindenek-
el6tt tisztelni kell az iigyfeleidet, hisz igy vagy tgy, de 6k az
életed jelentds részei. Ha nem igy gondolsz rajuk, akkor nehéz
lesz tanacsadéva valnod, és ez egy kiszallasi pont is részed-
r6l. Ennek a kényvnek a legfébb mondanival6ja az ember-
kozponti tudatos, és tényleges tanicsadas, aminek a tisztelet
és szeretet is szerves részre, a magas foka és rendszer szint{
szakmai tudas mellett!

Jarjonjol az tigyfel!
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Aki a szerz6désért miibaratsagokat kot, és ,méajerkodik”,
annak nincs helye a szakmaban. Ha vérrel-verejtékkel eléred,
hogy leiil veled az illetd, legyen benned annyi tisztelet iranta,
hogy érdekel is a személye. A sorsa, az élete.

Mitdl j6 egy iizlet? Mi a fontossagi sorrend?
1. Jarjon jol az tigyfél!

2.Jarjak jol én.

3.Jarjon jol a pénzintézet.

O legyen a lista els6 helyén, ne te, ettdl lesz hosszitavon
miikodGképes dolog!

A tarsadalmat is javitjuk!

Egy igazi tanacsadé azért dolgozik, hogy bevétele legyen a
partnerének, és ett6l lesz bevétele neki is. Epp ez fogja megkii-
16nboztetni a tobbi tandcsadotdl. Ez a cégem filozofiija is, és
ez az els6 szam felvételi pont, ha valaki csatlakozik hozzank
munkatarsnak, hogy megvan-e benne az empatia. Ha szeret-
ne segiteni az embereknek, célja a tarsadalmat ilyen szinten
épiteni, minden mast meg tudunk neki tanitani, ha a szorgal-
ma, alapképességei, és a kitartasa megvan.

Ezzel a konyvvel és a hozza tartozo online tréninggel a nul-
lardl épitkezd kezdd tanacsado fél év alatt tobb ismeretre tesz
szert, mint aki 15 éve iizletkot6ként dolgozik. Ez a szemlélet-
mod, amit e kotetben — és az online oktatason — kozreadok,
juttatja el a kovetkezd generaciot oda, hogy ne a pénzintézet-
t6l kelljen varnia a jutalékot. A fejlett orszagokban bizony
fizetnek a konzultaciéért is. Es ez igy van rendjén, hiszen a
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munkam altal épp az ligyfelem fog jelentGsen tébbet keres-
ni. Amikor mar nem a termékbe épitett jutaléktartalom fog
dominalni, akkor a termékek is olcsébbak, konnyebben atlat-
haték lesznek, és az igazi szakérti munka értéke is felfelé fog
menni. Meggy6z6désem, hogy a kovetkezd generacié erre mar
nyitott lesz.

Nem kell mindenaron...

Ne akarj mindenaron {iizletet kotni! Ha Ggy allsz hozza,
hogy inkabb 1j embereket szeretnél megismerni, j emberi
kapcsolatokat kotnél, akkor lesz a legtobb iizleted. Ezt persze
sokkal konnyebb leirni, mint megvalésitani, hiszen nyilvan-
valéan mindenkinek megvan a maga gondja-baja. Havonta
fel kell adni a lakashitel torlesztd részét, és még sorolhatnam
napestig a nyligoket. Ezért kell biztonsag a tanacsadé életében
is. Epp ezért kell elbb tanulni, s csak utana csatasorba allni,
amikor mar megvannak az ismeretek, az alapok.

Valtoztass azon, ami nem tetszik!

Kedves Olvasé, nagyon fontos, hogy ha Ggy érzed, barme-
lyik mondat, instrukcié, amit leirtam, nem komfortos sza-
modra, valtoztass rajta. Tedd magadéva! 10-20%-ot elvehetsz
a struktarabdl, és akar 30-40%-ot hozzatehetsz. A vazat azon-
ban hagyd meg, hogy a rendszer sokszorosithato legyen.
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MASODIK FEJEZET
A TALALKOZ0

EDbbdl a fejezetbdl megtudod, hogyan tudsz alaposan felké-
sziilni a személyes taldlkozora. Szo lesz arrol, miként deritheted
ki, ki a valodi dontéshozo a csalddban, és arra is megtanitalak,

hogyan szerezz minél tobb informdciét az iigyfélrél. Atvessziik az
etikai teriiletsértési szabdlyokat, és arrdl is szo lesz, hol érdemes
fogadnod az iigyfelet. Ennek elonyeit és hatranyait is kivesézziik.

{ R
Ha egy mdd van ra, az irodaba kell hivni az ligyfelet, ter-
mészetesen az Osszes lehetséges dontéshozoval egyiitt. Jobb
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HARMADIK FEJEZET.
KER), DE LEGINKABB VASALD
BE AZ AJANLASOKAT!

Amikor kitoltottétek a nyomtatvanyokat, kérdezz ra, hogy
minden rendben volt-e? Elégedettek-e veled? Amennyiben
igen, akkor most jon az, amir6l az els6 talalkozén beszéltem.
Ott volt a kulcskérdés. Frissitsiink egy kicsit! A pénziigyi elem-
zés elején ott volt a beépitett kérdés:

JEurépaban szinte mindenhol pénzt kérnek egy atfo-
g6 pénziigyi elemzésért, volumentdl fiiggen 100-t6l 1000
Euréig. Az én munkam nem fog pénzedbe keriilni, hiszen biz-
tos vagyok benne, hogy hosszi tavon lesznek olyan atcsopor-
tositasok, ahol elkeriilhetetlen lesz egy-egy termék cseréje,
racionalizalasa. Ekkor pedig az adott pénzintézet majd kifi-
zet engem, hiszen minden pénziigyi termékben eleve be van
arazva az értékesitési jutalék. Egyet kérek csak, amit mar az
elején ki szeretnék emelni. Amennyiben maradéktalanul elé-
gedett leszel a munkammal, ajanlast fogok kérni. Elfogadhato
ez igy a szamodra?”

Erre a kérdésre mar egyszer igen volt a valasz, és mivel jol
végezted a munkadat, jogod van bevasalni azt, amit megigér-
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UTRAVALO

Miel6tt becsuknad ezt a konyvet és utadra engednélek, egy kis
jatékra invitallak.

Kérlek, hogy valaszolj 4 kérdésre!

- Mi a legjobb tanacs, amit valaha kaptal az életed soran?

- Melyik az a tanacs, amit a gyerekednek is tovibbadnal?

- Melyik az a tanacs, amit megbantal, hogy megfogadtal?

- Mi az a 3 Gtravald, ami megmaradt benned a konyvem elol-
vasasat kovetden?

Az utolsoé kérdésre a valaszt mar az email cimemre varom.
Igazan megtisztelnél egy levéllel.

fazekas.norbert@legjobbalkusz.hu
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Ko6szonom, hogy velem tartottal, bizom benne, hogy elég
municiét adtam Neked ahhoz, hogy sikeres, képzett, szaktu-
dassal rendelkezd tanacsadoként koszontsiink hamarosan!
Sikeres palyat kivanok Neked!

Talalkozzunk az online tréningen!

Baratsaggal,

Fazekas Norbert
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