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Ciekawosc¢
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Oto uczucie, ktdre sprawia, ze klienci majg
ochote kupowac¢ nawet to, co wydawalo im sie

zupelnie nieciekawe...

Jesli chodzi o techniki sprzedazy i techniki perswazji to istnieje pe-
wien powazny mit, ktory sprawia, ze bardzo czesto handlowcy nie sg
w stanie ,wystartowac” ze swojq sprzedaza...

To jest jednocze$nie co$ zaskakujaco prostego... do tej pory dziwie
sie, ze ludzie na to nie wpadaja...

Uczestniczylem w swoim zyciu w wielu szkoleniach z zakresu sprze-
dazy i czytalem wiele ksiazek na ten temat i sami specjaliSci bardzo
czesto powtarzaja to bledne przekonanie.

To przekonanie jest nastepujace: kazdy klient jest inny, dlatego nie
ma technik, ktore dzialalyby na kazdego.

»,Kazdy jest inny, kazdy jest indywidualista3” — m6wig i nie ma czegos
takiego, co pozwoliloby sprzedawa¢ wszystkim klientom.

To bardzo zle przekonanie — po pierwsze dlatego, ze odbiera nadzieje
temu, kto je slyszy, a po drugie dlatego, ze jest totalnie falszywe.

Czytajac te ksiazke, poznasz techniki perswazji, ktére sa bardzo uni-
wersalne i dzialajg na zdecydowana wiekszo$¢ ludzi, a niektore po
prostu na wszystkich i to bez wzgledu na to, do jakiej grupy charak-
terologicznej nalezy klient.

Dlaczego te techniki sq takie skuteczne?
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Dlatego, ze ludzie oprocz tego, ze sa inni, to s takze podobni pod
pewnymi wzgledami. Na przyklad posiadaja siedem podstawowych
uczu¢, na ktére reaguja identycznie. Wezmy uczucie rozbawienia.
Reaguja na nie Smiechem. Reaguja bez wzgledu na to, gdzie miesz-
kaja i do jakiej grupy spolecznej naleza.

Ludzie $§mieja sie w Polsce i $mieja sie w Polinezji, mimo ze sg zupel-
nie odmienni. Jesli widzisz $miejacego sie Indianina, to wiesz, ze
pewnie jest w tym momencie rozbawiony.

Tak wiec ludzie sg tez bardzo podobni — nie odkrywam tutaj jednak
niczego nadzwyczajnego.

Nadzwyczajna rzecz dotyczy kolejnego uczucia, ktore tez charaktery-
zuje wszystkich ludzi.

To uczucie to...

Moze zanim je opisze, to przeczytaj krotka i intrygujaca historie:

Pewien biznesmen popadl w klopoty finansowe. Wierzy-
ciele nekali go telefonami w sprawie niezaptaconych zo-
bowiqgzan. Dostawcy domagali sie ptatnosci za dawno juz
dostarczony towar.

Przytloczony 1 zdesperowany, siedzial pewnego dnia
w restauracji, patrzqc bezmysinie na to, co sie dzieje po
drugiej stronie ulicy.

Miat dos¢. Czut sie osaczony. Nie widzial dla siebie zadne-
go ratunku.

W pewnej chwili podszedl do niego pewien starszy, ele-
gancki mezczyzna i powiedzial:

— Widze, ze co$ pana trapi... prosze mi powie-
dzieé, co sie stalo...
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Kiedy biznesmen opowiedzial mu o swoich problemach,
starszy czlowiek wyjqgl bez slowa ksiqzeczke czekowq
z kieszeni marynarki, poprosit o dane, wypisat czek, a na-
stepnie wreczyl go biznesmenowi, moéwiqc:

— Prosze przyjqé ode mnie te pienigdze. Spotkajmy sie
w tym samym miejscu rowno za rok i wtedy bedzie mogt
pan mi zwrocié to, co dzi$ panu pozyczytem.

Moéwiqgc to, wstal, odwracit sie 1 nim zaskoczony biznes-
men zdotal cokolwiek powiedzieé, zniknagl.

Nasz bohater rzucit okiem na czek, ktory trzymat w reku
1 zdat sobie sprawe z czegos niesamouwitego...

... zauwazyt, ze byt on wypisany na kwote 500 000 do-
larow!

Teraz, kiedy doczytale$ tekst do tego miejsca, pewnie zastanawiasz
sie, do czego prowadzi ta historia albo kim byl ten hojny starszy czlo-
wiek.

Moze chcesz wiedzie¢, co wydarzylo sie dalej, czy bohater poradzil
sobie i oddal pieniadze, a moze zaciekawilo Cie co$ jeszcze?

Dlaczego o tym wszystkim pisze wla$nie w tym miejscu?
Dlatego, ze doskonale ilustruje to pewien ciekawy stan.

Ten stan to...

Kup ksiazke


http://ebookpoint.pl/page354U~rt/e_012z_ebook

... ciekawosc¢.
Ciekawosc¢ to jeden z najsilniejszych stanow, jakim ulegamy.

Jest jednym z trzech podstawowych stanéw transowych, czyli takich
stanow, ktore sprawiaja, ze pod ich wplywem zachowujemy sie zu-
pelnie inaczej niz normalnie. Ludzie pod wplywem ciekawo$ci robig
rzeczy, o ktoérych normalnie by nie pomysleli albo ktére normalnie
nie sg dla nich zbyt atrakcyjne — ogladaja w telewizji programy, kto-
rych nie planowali, czytaja plotkarskie pisma, podstuchuja innych,
podgladaja itd.

Ciekawo$¢ pcha nas wiec czesto w kierunku rzeczy, ktorych nie po-
winni§my robi¢, ale jest to stan tak silny, ze nie mozemy sie po-
wstrzymac.

Ciekawosc¢ jest szalenie silnym motywatorem.
Ma jeszcze jednq, wspanialq ceche...

Mozna ja wywolaé bardzo szybko, dzieki czemu doskonale nadaje sie
do przerywania stanéw emocjonalnych.

Wyobraz sobie, ze kiedy masz zly humor, co$ Ci nie poszlo tak, jak
powinno i w ogoble czujesz sie kiepsko, spotykasz jednak kogo$, kto
zaczyna opowiada¢, jak on byl w podobnej sytuacji i udalo mu sie
z niej wyj$¢ dzieki pewnemu prostemu i jednoczesnie za-
skakujacemu rozwiazaniu... tak prostemu, ze wiekszo$¢ ludzi ni-
gdy by na to nie wpadla...

Co sie dzieje w takiej sytuacji?

Ciekawo$¢ sprawia, ze na moment zapominasz o swoich problemach
i przenosisz sie mentalnie w zupelnie nowe miejsce... gdzie Swiat wy-
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glada inaczej i gdzie jest juz rozwigzanie Twoich probleméw... zaczy-
nasz czuc sie przyjemnie.

Twoj poczatkowy stan emocjonalny zostal przerwany i prawdopo-
dobnie nie powrdci juz, a jesli jednak powrdci, to bedzie juz o wiele
stabszy.

Nic dziwnego, ze ciekawos¢ jest z wielkim powodzeniem wykorzysty-
wana w sprzedazy i reklamie.

Bez niej trudno mie¢ nadzieje, ze kto$ bedzie w ogble mial ochote nas
shucha¢ albo czytac to, co napisaliSmy.

Nie jestem autorem powyzszego przykladu z czlowiekiem, ktéry miatl
problemy. Zostat on kiedy$ wydrukowany na kopercie listu, ktory byt
wysylany do klientow przez stawna amerykanska firme Nightingale-
Conant, ktora zajmuje sie sprzedaza publikacji audio, po§wieconych
motywacji, samorozwojowi i odnoszeniu sukcesu.

Pomimo ze tekst jest dlugi, to wiekszo$¢ oséb przeczytala go, a po-
tem otworzyla koperty z zainteresowaniem.

Tak!

Dlaczego przeczytali tak dlugi tekst wydrukowany na
kopercie?

Poniewaz byl ciekawy.

Jako ze tekst listu budowal dalsze zainteresowanie, to wiekszo$¢ lu-
dzi odpowiedziala na niego, przesylajac zamoéwienie na szkolenie ko-
respondencyjne z zakresu technik sprzedazy.
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Sile ciekawosci zna kazdy z nas ze swojego zycia codziennego — ko-
rzystamy z niej w wielu sytuacjach w sposéb zupekie nieSwiadomy.

Kazdy czlowiek ulega temu uczuciu.

Co wiecej, to uczucie moze by¢ niesamowicie silne. Pewnie wiesz, co
mam na mysli — ciekawo$¢ moze by¢ tak silna, ze nie bedziesz w sta-
nie oprzec sie zrobieniu czegos.

Na przyklad: bierzesz do reki jakas ksigzke tylko po to, aby ja prze-
kartkowac¢, a po chwili stwierdzasz, ze masz przed soba opis czegos,
co wlasnie bardzo jest dla Ciebie wazne.

Zaczynasz wiec czyta¢ i im dluzej czytasz, tym bardziej pochlania Cie
lektura... czytasz kolejne litery, wokol Ciebie dzieja sie rozne rzeczy...
do Twoich uszu dochodzg jakie§ dzwieki, a Ciebie tak silnie pochlania
ten tekst, ze jeste$ tylko Ty i ta ksigzka i nawet kiedy odkladasz ja po
jakims$ czasie, to caly czas myslisz tylko o tym, aby znowu po nig sie-
gnac... Jest moze tak ciekawa, ze czytasz ja ,jednym tchem”, a potem
stwierdzasz, ze to byla Swietna ksigzka i polecasz ja nawet innym.

Pewnie wiesz, co mam na mysli, piszac takie slowa — takie zjawisko
jest do$¢ powszechne i chyba zdarzylo sie kazdemu.

Jesli chodzi o ciekawo$¢, to jest to wspaniale uczucie pod czterema
wzgledami (nie tylko dlatego, ze nadaje sie doskonale do przerywa-
nia stanow):

1. Mozna ja wywola¢ bardzo szybko. Wystarczy na przyklad podejs¢
do kogo$ i powiedzie¢: ,Wiesz co... mam Ci co$ bardzo waznego
do powiedzenia na Twoj temat... albo... albo moze nie...” Takie sto-
wa na 100% gwarantuja, ze ta osoba zacznie sie dopomina¢ o to,
aby jej powiedzie¢, o co chodzilo. Co ciekawe, im bardziej bedzie-
my sie wzbraniali, tym bardziej nasz rozméwca bedzie sie dopomi-
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nal. Tak wiec, o wiele latwiej jest wywola¢ to uczucie od innych —
na przyklad od uczucia rozbawienia — nie kazdy umie opowiedzie¢
dobry dowcip i nie kazdy dowcip roz§mieszy kazdego shuchacza —
ciekawo$¢ pod tym wzgledem jest o wiele bardziej uniwersalna.

. To uczucie moze by¢ niesamowicie silne. Nie bez powodu zalicza
sie je do najsilniejszych stanéw transowych. Stany transowe to ta-
kie, pod wplywem ktorych ludzie zachowuja sie po prostu inaczej
niz zazwyczaj. Wlasnie taka moze by¢ ciekawos¢ — pod jej wply-
wem ludzie moga podglada¢ albo podstuchiwaé¢ innych, chociaz
normalnie nigdy by tego nie zrobili.

3. Ciekawos¢ jest niezwykle pomocna w wyrywaniu ludzi ze stanow,
w jakich aktualnie sie znajduja — mam na mysli nawet bardzo silne
stany — na przyklad kto§ moze by¢ przestraszony, zdenerwowany,
znudzony, ale kiedy co$ go zaciekawi, to bardzo czesto ,odklada”
na bok swdj poprzedni stan i kieruje sie w strone tego, co go zain-
teresowalo.

4. Ciekawo$¢ mozna poglebia¢ — na poczatku moze by¢ slaba, ale po
jakim$ czasie moze by¢ tak mocna, ze zaczniemy sie zajmowacé
czyms§, co nas zainteresowalo tak intensywnie, ze na przyklad stra-
cimy zupeknie rachube czasu.

Skoro jest tak skutecznym i uniwersalnym uczuciem, ktére dodatko-
wo mozna tak latwo wywola¢, to dlaczego nie skorzysta¢ z niego
w przekonywaniu innych ludzi?

W takiej sytuacji wiekszo$¢ czytelnikow mysli sobie — ,,moze sprobu-
je z tego korzystac, ale czy to jest takie skuteczne?”

Jesli tez tak myslisz to czytaj dalej, a zapewniam Cie, ze
zmienisz zdanie.
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Jako nastolatek uwielbialem stuchaé¢ muzyki...

Jednak tamten okres mojego zycia przypadl na lata osiemdziesiate,
a wtedy dostep do muzyki rozrywkowej nie byl taki prosty, jak obec-
nie. Moze pamietasz, ze nie bylo wtedy dziesigtek stacji oferujacych
zroznicowang muzyke, z ktérej mogle$ zawsze wybraé co$ dla siebie.
Na falach UKF mialem dostep jedynie do czterech panstwowych roz-
glos$ni, ktore dos$¢ oszczednie dozowaly muzyke rozrywkowa, czyli
taka, jakiej poszukiwalem.

Pamietam, ze poslugujac sie swoim radiomagnetofonem marki Ka-
sprzak surfowalem po falach w poszukiwaniu radiostacji, ktora be-
dzie nadawala co$, czego da sie postuchac.

Znalezienie czego$ takiego, nie bylo oczywiscie latwe — praktycznie
wszedzie dominowala publicystyka albo muzyka powazna.

Pamietam, ze pewnego dnia krecilem galka poszukujac muzyki i na-
trafilem na fragment ksiazki czytanej przez lektora.

Nie zamierzalem tego poczatkowo stuchaé, ale byt to
Jragment, ktory niesamowicie mnie zaciekawil...

Lektor czytal fragment Szamana morskiego, ktérego autorem jest
Karol Borchardt. Ksiazka ta dotyczy zycia i dzialalno$ci kapitanow
polskich transatlantykéw okresu dwudziestolecia miedzywojennego
— przy okazji polecam — bardzo ciekawa pozycja.’

Czytany fragment byl na temat kapitana Borkowskiego, ktory dowo-
dzil miedzy innymi transatlantykiem KosSciuszko.

Ten czlowiek byl fenomenalnym kapitanem, mimo to,
Ze nie znal sie zupelnie na kierowaniu statkiem...

1 BorcHarot K., Szaman morski, Gdynia 1998.
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Nie mial zbytniego pojecia na temat dowodzenia statkiem, nawigacji
i obstugi urzadzen pokladowych, ale byl prawdziwym mistrzem, jesli
chodzi o umiejetno$¢ budowania nastroju i zapewniania rozrywki
pasazerom.

Pasazerowie uwielbiali z nim plywa¢, gdyz zawsze mial dla nich co$
ciekawego; co$, czym byl ich w stanie oczarowac.

Jednym z jego najbardziej znanych pomysléw byl spokojny spacer
przez poklad statku, podczas wielkiego sztormu, kiedy przelewaly sie
przez niego co chwile wielkie fale.

Zazwyczaj na taki spacer zapraszal ktora$ z pasazerek, ktéra, pomi-
mo przejecia, szla razem z nim pod reke i zgodnie z zapewnieniami
kapitana przechodzila sucha stop3.

Oczywiscie wszyscy byli ciekawi, na czym polega ta sztuczka i sekret
kapitana.

Byl on nastepujacy:

Kapitan szedl przez caly czas powolnym, spacerowym krokiem ra-
zem ze swojq towarzyszka. W pewnym momencie zatrzymywali sie,
kapitan podnosil rece do gory, jak gdyby zaklinat ocean i mowit do-
no$nym glosem:
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Patrz tylko na mnie! Jestem twoim wladcq
1 masz mi okaza¢ postuszenstwo!
Ulegasz mojej sile!!!

Teraz to JA tobq rzqdze!!!

Niektorzy mysla nawet, ze to ja
za pomoca tej historyjki i
cytatow chce sie wypromowac,
na jakiego$ szamana, ale nie o
to w tej historii chodzi.

Potem ruszali dalej i po jakims$ czasie zatrzymywali sie, kapitan pod-
nosit rece i wypowiadal te samg kwestie, potem znowu ruszali i za-
trzymywali sie na dziobie, gdzie kapitan powtarzal swoja kwestie po
raz kolejny:

Patrz tylko na mnie! Jestem twoim wiladcq
i masz mi okazaé postuszenstwo!
Ulegasz mojej sile!!!

Teraz to JA tobqg rzadze!!!
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Caly czas towarzyszyly im fale przelewajace sie przez poklad, jednak
wszystkie przelewaly sie tuz przed, albo tuz za spacerujacymi.

W tym samym tempie ruszali z powrotem i, robigc odpowiednie
przerwy, wracali do pozostalych pasazeréw, ktorzy czekali na nich
pelni zaskoczenia.

Jak wiec udawalo sie kapitanowi przejs¢ przez poklad sucha stopg?

Kapitan zauwazyl, ze w trakcie sztormu o okre$lonej sile — na przy-
klad 8 stopni Beauforta — fale przelewaja sie przez poklad z pewna...
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No wlasnie — dlaczego urwalem moja opowie$¢ na poprzedniej stro-
nie w po6l zdania?

Dlatego, ze gdy stuchalem radia, w pewnej chwili zgaslto swiatlo. Jesli
kto$ pamieta lata osiemdziesigte w naszym kraju, to wie, ze $wiatlo
gaslo dos¢ czesto. Nazywalo sie to ,kryzys gospodarczy”.

Kiedy z powrotem wlaczylo sie $§wiatlo to juz bylo dawno po powiesci
Karola Borchardta.

Nie udalo mi sie wiec pozna¢ sekretu kapitana, ale bardzo mnie to
zainteresowalo. Na tyle silnie, ze zaczalem regularnie stucha¢ powie-
Sci, a potem postanowilem kupi¢ te ksigzke (co w tamtych czasach
tez nie bylo latwe). Szukalem jej w réznych ksiegarniach i po pot
roku znalazlem ja w ksiegarni z Ustrzykach Dolnych.

Co zrobilem natychmiast po zakupie?

Zaczalem ja kartkowa¢ w poszukiwaniu fragmentu o sztuczce kapita-
na i przeczytalem o jego sekrecie jeszcze w ksiegarni.

To jest typowy przyklad tego, jak potezny wplyw
na nasze dzialanie moze mieé uczucie ciekawosci

W moim przypadku byla ona tak silna, ze zmusila mnie do zakupu
ksigzki, o ktorej nic wezesniej nie wiedzialem i ktorej szczegoblnie nie
potrzebowalem.

Teraz zastanow sie... czy nie byloby cudownie wywolywaé¢ u Twoich
klientow stan tak duzej ciekawosci, ze z przyjemnoscia i wypiekami

na twarzach mieliby ochote skorzysta¢ z Twojej oferty?

Zakladam, ze tak.
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Jednak wiele os6b my$li sobie w tym momencie, ze ich oferta nie jest
z natury ciekawa, ze to, co oferuja, jest po prostu nudne albo takie
zwyczajne.

Wiele os6b mowi mi to nawet na szkoleniach: ,,Stary, ja mam warsz-
taty samochodowe — co moze by¢ ciekawego w takiej ustudze?” Za-
zwyczaj moze by¢ w tym wiele ciekawego i to o wiele wiecej, niz sie
powszechnie wydaje.

Praktycznie o kazdej rzeczy mozna opowiada¢ w fascynujacy sposob.
Jak mozna to zrobi¢?
Wyobraz sobie, ze zyje z prowadzenia szkolen...

Jesli nie prowadze szkolen, to nie zarabiam albo zarabiam, ale duzo
mniej.

Na rynku szkoleniowym jest jednak olbrzymia konkurencja.

Prowadze szkolenia z zakresu skutecznej komunikacji i technik
sprzedazy. Takich szkolen sa jednak tysiace.

W zasadzie to nic ciekawego — kiedy czyta sie opisy ofert tego typu
szkolen, to przy niektorych mozna nawet usnac.

Oto opis jednego ze szkolen, ktore znalazlem w Internecie:

Umiejetnos¢ prowadzenia rozmowy handlowej
niewqtpliwie zwieksza poziom sprzedazy. Oczywiscie
nie nalezy przecenia¢ tego czynnika i oczekiwad, iz
»,zmieni on Swiat”, doprowadzajqc do olbrzymich
wzrostow obrotow. Jednak czes¢ wielkosci sprzedazy
zalezy od umiejetnosci zjednywania sobie klientow.
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Obecnie na rynku spotyka sie sprzedawcow na
bardzo zréznicowanych poziomach. Jedni majq wiele
lat doswiadczen, inni nie znajq nawet podstaw.
Dlatego w naszych szkoleniach dopracowujemy
program w zaleznosci od poziomu kadry handlowe;j.
Na przykitad jedna grupa potrzebuje zagadnien
zwigzanych z podstawami komunikacji, inna
zagadnien zwigzanych z wypaleniem zawodowym.

Przedstawiamy dziesie¢ modutow, z ktoérych
wspolnie wybieramy te najwazniejsze dla Panstwa
firmy. Podczas jednego dnia przeprowadzamy cztery
modutly. Dwa dni szkolenia to ok. 7-8 modutéw. Czas
trwania jednego dnia to z przerwami ok. 8 godzin.

Formy prowadzenia zajeé to:
— multimedialne zaprezentowanie tematu
— symulacje rozmoéw handlowych
— analiza postaw 1 zachowan uczestnikéw
— gry ruchowe, umystowe oraz humor
— gry negocjacyjne
— C¢wiczenia pisemne
— moderowane przez trenera dyskusje
— wystgpienia publicznie
Zajecia prowadzone sq z pomocq nowoczesnych
srodkoéw audiowizualnych.

Uczestnicy otrzymujq materialy pomocnicze, a na
Panstwa zyczenie rowniez dyplomy.

Raczej malo to ciekawe — zgodzisz sie ze mna.

Ludzie czytajacy opis tego szkolenia raczej nie dostaja gesiej skorki
w trakcie lektury. Nie plong z pozadania po jego lekturze. Nie chwy-
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taja za shuchawke, aby zadzwoni¢ do firmy i poznac jej oferte. Jestem
tez przekonany, ze taki opis szkolenia nie sprzedaje zbyt dobrze.

Dlaczego?

Poniewaz rzadko kto go czyta ze szczegb6lami — nie jest ciekawy ani
podniecajacy.

Nie odpowiada na podstawowe pytanie klienta, ktore brzmi: ,,Co ja
bede z tego mial?”

,Co ja bede z tego mial, ze przeczytam opis tego szkolenia?” — pyta
samego siebie potencjalny klient i nie znajdujac odpowiedzi, wpisuje
do wyszukiwarki hasto: Sexy Teens, bo wie, ze na stronach, ktére
w ten sposob znajdzie, bedzie zaréwno ciekawie, jak i podniecajaco.

Moze przedstawiam to w troche brutalny sposob, ale tak po prostu jest.

Jak wiec poradzilem sobie, wchodzqgc na rynek, na ktorym
nikt mnie nie znal ani szczegoélnie nie potrzebowat?

Osiagnalem to, korzystajac z tego, co juz napisalem.

Przeczytaj tylko poczatek jednej z moich ofert szkoleniowych (po-
zwoOl, ze sie troche pochwale).
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Masz juz dosé szkolen, na ktorych ktos uczy
Cie suchej teorii? Poznaj najbardzie)
skuteczne techniki perswazji, ktore
GWARANTU.JA sukces

Jak przyciggnglem na moje szkolenia ttumy

chetnych, na promocje,

dzialajqc w warunkach silnej konkurencji i nie majqc
doswiadczenia w tego typu projektach?

Drogi Czytelniku, Droga Czytelniczko!
To bylo cos zupeinie zaskakujqcego...

Kiedy na poczqtku wrzesnia 2005 uruchomitem
strone internetowq 1 w zwiqzku z niq
zorganizowalem szkolenie, to nie przypuszczatem
nawet, co sie wydarzy...

Moje szkolenie, zatytutowane Magia perswazji —
wstep, miato odby¢ sie 10 wrzesnia 2005 r. 1 mimo
wielu przestrog ze strony znajomych postanowitem,

ze je przeprowadze.
Wiesz, jak to jest, kiedy ludzie mowiqgstey Ky sle] oI
nie uda Ci sie... zobaczysz, ze Ci sie nie uda... nie ma
szans...” itd.

Mnie tez tak méwili, na przyklad: ,na rynku jest juz
tyle szkolen, ze nikt nie poczuje nawet ochoty, aby
przeczytaé, co oferujesz. Daj sobie spokoj, ludzie nie
bedq przeciez mysleé tylko o twojej ofercie.”
Wbrew temu wszystkiemu — postanowitem dzialac.

Nie majqc jeszcze nawet gotowej strony
internetowej, przygotowatem tekst reklamy
1 rozestatem go gtéwnie do 0so6b, ktére zgromadzitem
w mojej prywatnej bazie danych, a potem czekatem
na odpowiedzi i czy w ogodle cos z tego wyjdzie.
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Rezultaty zaskoczyly nawet mnie samego...

Na szkolenie zglosilo sie tak wiele osob, ze musiatem
zorganizowac dla nich kolejne edycje 17 oraz 24
wrzesnia.

To zaskakujqce, ze w ciggu wrzesnia pojawity sie na
nich 53 osoby, mimo to, ze nie wydalem na promocje
ani grosza, nie miatem wypozycjonowanej strony
internetowej, wiec nie pojawiata sie w zadnej
wyszukiwarce, a moje szkolenia nie miaty zadnej
wyrobionej marki i byt to pierwszy tego typu projekt.
Zaskakujgce bylo réwniez tolZ NI
miesigcach pojawiali sie nowi chetni, wiec szkolenie
odbywato sie praktycznie co dwa tygodnie.
Skaqd brali sie ci ludzie? Myslisz moze, ze przychodzili
na szkolenia, zwabieni przez mojq strone
internetowq? Raczej nie.

Spojrz tylko na wrzesniowe statystyki wejs$¢é na mojq
strone... przyznasz mi, ze byly wyjqtkowo skromne...
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Jak widzisz, bywaty dni, w ktérych na mojq strone
bylo tylko dziesie¢ wejs¢ (w tym pewnie kilka
moich :-)).

Praktycznie nikt nie wiedzial o mojej stronie, oprocz
moich znajomych, jednak ku mojemu zaskoczeniu,
uczestnicy caly czas sie zglaszali.

Tak bylo az do ostatniej edycji szkolenia, ktora miata
miejsce w dniu 4 lutego 2006.

akim cudem, udato mi sie zorganizowac i sprzeda¢

A ERZ R4 Gl w ktorym wzielo udziatl ponad
200 0s6b, ptacqc srednio 377 zlotych za wejscie?

Co sprawito, ze pomimo wyjqtkowo skromnych
poczqtkéw, osiggnagtem taki rezultat?

Przyznasz, ze jest to o niebo ciekawsze od pierwszego opisu szkolenia.
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Nie wiem, dlaczego ludzie sprzedajacy szkolenia tego nie robig. Nie
rozumiem, dlaczego za wszelka cene staraja sie zniecheci¢ klienta do
swojego pomystu, zanudzajac go przy tym?

Nie jestem maniakiem teorii spiskowych, ale to wyglada troche jak
miedzynarodowy spisek, majacy na celu zanudzenie i zniechecenie
jak najwiekszej ilo$ci klientow.

Najciekawsze jest to, ze ich teksty promuja szkolenia z technik sprze-
dazy. Powinny wiec az skrzy¢ sie od ciekawych pomystow i propozy-
cji nie do odrzucenia.

Tak sie jednak nie dzieje i nie mam pojecia dlaczego — to tak, jakby
te osrodki szkoleniowe wrecz chcialy odda¢ cze$¢ swoich potencjal-
nych klientéw komu innemu.

Moje opisy szkolen obfituja w rézne ciekawostki, poniewaz wiem, ze
zawsze fascynuja one klientow.

Nawet artykuly na mojej stronie sg napisane w ten sposob, aby mak-
symalnie zainteresowac czytelnika. Kiedy je pisalem, to zalezalo mi
nie na tym, aby mie¢ cokolwiek na mojej stronie (tak jak mysli wielu
autorow roznych stron), ale na tym, aby potencjalny czytelnik, a tym
samym i klient, pozostal na mojej stronie jak najdluze;.

Im dluzej klient pozostaje na stronie, tym bardziej ja poznaje. Im
bardziej ja poznaje, tym wieksza szansa, ze w koncu ode mnie kupi —
to prosta zasada — to dziala analogicznie do tego, jak sie sprzedaje
w wielu innych branzach. Dlatego na przyklad w nowoczesnych ksie-
garniach sa fotele, w ktorych mozna wygodnie usigs¢ i czytaé, czytac,
czyta¢. Im dluzej czytasz, tym wieksza szansa, ze na koncu kupisz i ze
bedziesz wraca¢ do tego przyjemnego miejsca o wiele czesciej.
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Dlatego nawet tytuly artykulow na mojej stronie sg interesujace
i maja za zadanie kusi¢ do przeczytania i do pozostania na stronie,
jak najdluze;j.

[...]

To zaledwie fragment tego rozdzialu. Jeste$ ciekawy jego dalszej cze-

Sci? Kliknij po wiecej!
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Co dziala nawet jeszcze wspanialej niz

uczucie ciekawosci?

Co moze by¢ nawet wspanialsze niz ciekawo$¢?

Duzo wspanialsze moze by¢ jeszcze silniejsze zainteresowanie, jesz-
cze mocniejsza ciekawo$¢ tego, co mowisz!

To chyba naturalne!
Tylko jak to uzyskac¢?

Mozesz to uzyskaé poprzez umieszczanie kilku ciekawych historii
w swojej opowiesci, jedna za druga.

Zastosowalem te technike w mojej rozmowie z pracownica hotelu,
doradzilem tez te metode prezentacji wielu osobom i wszyscy zgod-
nie potwierdzili, ze dala ona doskonatle rezultaty.

Oto najciekawsze przyklady zastosowania tych technik:

Kiedy$ moim klientem byla pewna duza firma informatyczna. Jed-
nym z produktow, ktéry oferowala, bylo oprogramowanie do rozpo-
znawania zeskanowanych tekstow i zamienianie ich na postaé¢ doku-
mentu, na przyklad w programie Word. Jest to tak zwane oprogra-
mowanie OCR.

Handlowcy tej firmy musieli przygotowaé ciekawa prezentacje na

pokaz, ktéry mial sie odby¢ na pewnej duzej konferencji informa-
tycznej w warszawskim hotelu Marriott.
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To byla taka duza konferencja branzy informatycznej, gdzie kazdy
dystrybutor oprogramowania musial w ciggu dziesieciu minut zapre-
zentowal swdj produkt. Wséréd stuchaczy przewazali duzi klienci
i dystrybutorzy oraz dziennikarze z waznych czasopism komputero-
wych. Kazdy ze shluchaczy ocenial prezentacje na specjalnym kwestio-
nariuszu do glosowania.

Moim klientom chodzilo wiec o to, aby zrobi¢ na widowni odpowied-
nie wrazenie.

Niestety, do tej pory to sie nie udawalo — prezentacje tej firmy nie
byly oceniane najlepiej — zazwyczaj plasowali sie w trzeciej lub
czwartej dziesigtce na 50 ocenianych firm.

Poprosilem ich o pokazanie prezentacji i zobaczylem co$ przerazaja-
co nudnego. Ogladajac ich prezentacje, zastanawialem sie nawet, czy
moi rozmoéwcy nie postanowili zniecheci¢ swoich klientow w akcie
odwetu na firmie, ktora kiepsko im placita.

Pewnie wiesz, jak wygladaja tego typu prezentacje — na pierwszym
slajdzie sg informacje na temat firmy, historia i zdjecie prezesa oraz

siedziby, czyli wszystkie te rzeczy, ktore nie sa ciekawe nawet dla
prezentujacego, ale umiescil je tam, bo nie wiedzial, od czego zaczac.

Nastepnie sg informacje techniczne na temat produktu.
Potem diagram, ktory pokazuje, jak dzieki niemu moga by¢ przesyta-
ne te wszystkie wiadomosci pomiedzy uzytkownikami dzialajgcymi

w sieci.

Nuda, nuda i jeszcze raz nuda.
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Przygotowujac nowa prezentacje, zapytalem moich klientow, co jest
w ich produkcie najbardziej istotnego dla klienta i co jest jednocze-
$nie najciekawszego.

Tego tez dokladnie nie wiedzieli. Dopiero po dluzszej analizie doszli
do wniosku, ze jest to fakt, iz potencjalny klient korzystajac z progra-
mu, moze oszczedzi¢ nawet 20% kosztow zwigzanych z zarzadzaniem
dokumentami w firmie.

Bylo to oprogramowanie pozwalajace w swojej profesjonalnej formie
na przyklad na skanowanie faktur, ktore nastepnie byly rozpoznawa-
ne przez Excela, dokonujacego samodzielnie podsumowan! Dzieki
skanerowi z automatycznym podajnikiem papieru ten proces mogt
by¢ catkowicie zautomatyzowany. To oznaczalo wyeliminowanie 0so-
by ,wstukujacej” dane na temat przychodzacych faktur do systemu
komputerowego i robiacej przy okazji rozne bledy. W przypadku du-
zej firmy, dokonujacej cyklicznie wielu zakupoéw, takich jak duza sie¢
handlowa, moglo to da¢ olbrzymie oszczednosci i przyspieszenia we
wprowadzaniu do obiegu informacji na temat zakupow.

Wow!
Pomyslalem sobie — c6z za wartosciowa
informacja dla potencjalnego klienta.

Wilasnie na tym przestaniu oparliémy dalsza prezentacje oferty.

Przygotowana przez nas prezentacja byla bardzo prosta — wrecz
$Smiesznie prosta w poréwnaniu do tego, co mieli wcze$niej.

Pierwszy slajd przedstawial duzy napis, ktory brzmial:

Niewiele 0s6b zdaje sobie sprawe z tego, ze 20% kosztow
zwigzanych z przeplywem dokumentéw w biurze moze
by¢ latwo wyeliminowanych.
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To byl pierwszy slajd — tylko jeden napis — zadnych popisoéw graficz-
nych, zdje¢ ani diagramow.

Czlowiek prowadzacy prezentacje po prostu przeczytal napis z ekra-
nu. Nastepnie zrobil dluzsza przerwe, a potem po prostu kliknat kla-
wisz przenoszacy go do kolejnego okienka.

Wtedy oczom widzoéw ukazywalo sie kolejne okno z hastem:

Jeszcze mniej 0sob zdaje sobie sprawe z tego, ze koszty
takiej operacji sq na tyle niskie, ze zwrocga sie
maksymalnie po szesciu miesigcach.

Prowadzacy robil wtedy krotka przerwe, patrzyl na zebranych, po
czym klikal na kolejny klawisz i na ekranie pojawiat sie napis:

Dodam tylko, ze to rozwiqzanie moze byé w ciagu kilku
minut zainstalowane w Twojej sieci komputerowej...

Potem, na kolejnym slajdzie pokazywala sie informacja na temat
tego, jak program moze by¢ zainstalowany w sieci, jakie moga by¢
w zwigzku z nim korzySci dla uzytkownikow, jak to w skrécie dziala,
a na samym koncu prowadzacy mowil, ze jesli na sali sa osoby zain-
teresowane taka propozycja, to tylko po prezentacji mozna bedzie
umowié sie na prezentacje oferty oraz uzyska¢ bezplatng wycene
i projekt instalacji takiego oprogramowania w sieci.

Ludzie, z ktorymi pracowalem nad projektem prezentacji, przygoto-
wali ja dokladnie wedlug moich wskazowek.

Nastepnie przeprowadzili ja takze wedlug moich wskazéwek — to
akurat nie bylo zbyt trudne — wymagalo jedynie przeczytania napi-
soéw z ekranu.
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Uczestnicy, jak zwykle, przeprowadzili glosowanie i moi Kklienci
z miejsca w trzeciej lub czwartej dziesigtce, nagle przeskoczyli na

druga pozycje!

Udalo sie to podczas prezentacji, na ktorej nie pokazywali niczego
nadzwyczajnego, a nawet pokazali widzom mniej informacji niz po-
przednio.

Tak wlasnie dziala uczucie ciekawos$ci — jesli jest odpowiednio
wzmocnione, to ludzie nie sa w stanie mu sie oprzec.

Ta technika jest chyba najbardziej uniwersalna z istniejacych na
Swiecie. Sprawdzi sie w kazdej dziedzinie i w kazdej branzy.

[...]

To zaledwie fragment tego rozdzialu. Jeste$ ciekawy jego dalszej cze-
Sci? Kliknij po wiecej!
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