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Spis tresci

Wstep [9]

Dlaczego tylko w czasie niektérych prezentacji handlowych klienci stuchajg
i ogladaja z wypiekami na twarzy, czuja sig podekscytowani, z przekonaniem
kupuja, nigdy nie zwracajg towaru i polecaja produkt swoim znajomym?
Dlaczego coraz rzadziej tak sie dzieje na Twoich prezentacjach?

.Ale czasem bywa inaczej... [11]

Niektore prezentacje handlowe majg dziatanie wrecz hipnotyczne. Przyku-
wajg uwage, rozpalajg wyobraznie i wywolujg niepohamowang chec i po-
trzebe dziatania. Co w nich jest takiego?

Co hipnoza moze mie¢ wspdlnego

z prezentowaniem oferty handlowej? [15]

Ktoére elementy warsztatu hipnotyzera zwiekszaja ,hipnotyczne” dzialanie
prezentacji? Przeciez nie wahadelko i okrzyk ,Spiiij!”. Jest w hipnozie cos,
czego widz nie zauwaza, i co dziala najsilniej. W skutecznej prezentacji
handlowej jest podobnie.

Najwazniejsze narzedzie, czyli Ty [19]

Wyobraz sobie, ze za chwile wezmiesz udzial w spotkaniu, od ktdrego zalezy,
czy bedziesz klepal biede, czy raczej staniesz sig szcze$liwym bogaczem.
Czy tak jak wiekszo$¢ rozsadnych ludzi zamierzasz sig fadnie i elegancko
ubraé? Wbrew pozorom ten rozdzial nie bedzie po§wigcony modzie, kostiu-
mom, garniturom, krawatom czy tez butom.
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4. Co jeszcze mozesz zrobic, zeby zadba¢é

10.

11.

6

o swoj stan emocjonalny? [27]
Wplyw wyobrazni na Twéj stan emocjonalny i sposoby kontrolowania tego
wplywu. Od matego drobiazgu w Twojej glowie zaleza Twoje zarobki.

. Dwa mézgi, a tylko jeden kupuje... [31]

Jesli myslisz, ze dokonujesz rozsadnych i racjonalnych wyboréw, to sig my-
lisz. Podobnie jak Twoi klienci. Czy na pewno przemawiasz do wlasciwej
potkuli?

. Etapy prezentacji — ktory jest najwazniejszy? [37]

Podstepne pytanie i zaskakujgca odpowiedz. Jesli wydaje Ci sie, ze od-
powiedz brzmi ,wszystkie etapy sa najwazniejsze”, to znowu sig mylisz!

. Musisz to wiedziec¢, zanim zaczniesz stosowac

strategie hipnotycznej prezentacji! [41]
Jak handlowcy zainstalowali klientom ,antysprzedazowy firewall”, ktéry
obezwladnia i rozbraja Twojg prezentacje handlows.

. W jaki sposéb zawalczy¢ o uwage klienta,

czyli hipnotyczne otwarcie [45]
Jak przy uzyciu hipnozy upolowac uwage klienta?

. ,Boje sie, ze sie wyglupie” [51]

Dlaczego lepiej sie ,wyglupi¢” i wzbogaci¢, niz z powaga ledwie wigzac
koniec z koncem? Putapka ,,pseudoprofesjonalizmu”.

»Szuflada z przywilejami” [53]
Jak uchronic¢ sie przed zamknieciem w niewlasciwej szufladzie? Ktéra szu-
flada jest wtasciwa i jak do niej wskoczy¢?

Hipnotyczne otwarcie, czyli Ty ich g... obchodzisz,

tak samo jak Twoja oferta, Twéj produkt

i Twoje idee [57]

Co naprawde obchodzi klienta i kto jest dla niego oraz dla Ciebie najwaz-
niejszy?
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12. Jezyk zywych obrazéw i goracych uczué,
czyli dwa umysly i dwa jezyki [61]
Tu zaczyna sie¢ prawdziwa hipnoza! Zgadza sig, hipnoza. Czy mozna sie
nauczy¢ jezyka pod$swiadomosci i co Ci to da? Jak ,hipnoza bez hipnozy”
i komunikacja ,,ponizej poziomu radaru” pomaga w sprzedawaniu rzeczy,
ustug i idei?

13. Celem prezentacji nie jest dostarczanie informacji.
Przynajmniej nie hipnotycznej prezentacji
handlowej! [71]
Jak handlowcy przeceniajg znaczenie informacji i dlaczego wierza, ze klient
dokona na jej podstawie rozsadnego wyboru? Jak w ten sposdb tracg pie-
nigdze na rzecz konkurenc;ji?

14. Maskowanie, czyli jazda ponizej progu radaru! [75]
Tluzjonista pomagal wygrywac wojskowym bitwy — pomysl, jak to, co jest
ukryte, moze poméc zwyciezy¢ podczas prezentacji i sprzedazy!

15. Poznaj jego bél, rozdrap rane, pokaz, ze jestes
autorytetem, i zaproponuj balsam i lekarstwo,
a nastepnie nakarm rozsadek [81]
Zasady psychologii perswazji i brukowego copywritingu razem tworzg po-
tezne narzedzie sprzedazowe. Dowiedz sie, w jaki spos6b mozesz tego uzy¢
w swojej prezentacji handlowej.

16. Nakarm ,rozsadek”, czyli swiadoma,
racjonalna cze$¢ umyshu klienta [85]
A co on lubi jes¢? Jaka ,dieta” uspokoi glodnego ,cenzora”? Praktyczne
wskazowki dziatajace jak plynny azot na zapalnik bomby!

17. Szczepionka przeciw ,Wujowi Karolowi” [91]
Podobno rozsadek jest stabszy od pozadania, co zostalo uwiecznione w wielu
porzekadlach na temat przeplywu krwi z jednej czgsci ciala do drugiej. Co$
w tym jest, réwniez w kontekscie sprzedazy. Jak zabezpieczy¢ sie przed
znienawidzonym ,stornem” w sprzedazy bezposredniej?
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

Umyst grupowy [97]
Ludzi tatwiej przekona¢, gdy sa w grupie, niz kazdego z nich osobno. Dla-
czego tak jest?

Prawa psychologii ttumu i ich wykorzystanie
w prezentacji grupowej [101]
Co$ wiecej niz zasada konformizmu.

Organizacja otoczenia, ktére mozesz najwygodniej
dla siebie uksztaltowac, i to zanim goscie przyjda
na prezentacje [105]

W sytuacji sprzedazy grupowej to wszystko pracuje dla Ciebie. I tylko Ty
mozesz to spieprzyc¢! Jak sie przed tym uchroni¢?

Zadbaj o miejsce pracy, czyli swiatlo,

dzwiek, powietrze [107]

Dlaczego nie wystarczy wreczy¢ klientowi lub klientom kartki z wydruko-
wang informacja i czekac, by ktéry$ z nich pod wptywem tych informacji
dokonat zakupu?

Czy nadal pamietasz, co jest Twoim celem? [115]
Najkrotszy rozdzial, ale bardzo istotny!

Na koniec, czyli na nowy poczatek [117]
Mozesz prezentowaé swdj produkt, swoja ustuge lub idee milionom ludzi
jednoczesnie, gdy wyjdziesz z sali lub pokoju w biurze i wejdziesz do...
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6.

Etapy prezentacji —
ktéry jest najwazniejszy?

Wszystkie etapy prezentacji majg wptyw na rezultaty
sprzedazy.

Otwarcie, prezentacja produktu, ceny, nagrody maja za
zadanie przygotowac klienta na te chwile, w ktérej zazgdasz
od niego decyzji i dziatania, czyli ztozenia podpisu na zamo-
wieniu lub umowie. W tym momencie wszystko, co do tej
pory robil handlowiec-prezenter, sprawia, ze prawdopodo-
bienistwo wyrazenia przez klienta zgody jest najwiegksze. Gdy
w taki czy inny spos6b powie , Kup to”, wéwczas on lub ona
to zrobi! Jednak trzeba tego zazadac!

Mozna doskonale przygotowac klienta, przekonac go, wy-
wolaé¢ w nim pragnienie produktu i uzasadnic zakup, ale jesli
na konicu handlowiec nie zazada od niego dziatania, zakupu
dokona tylko niewielka czes¢ sposérod tych, ktérzy sa gotowi.
Reszta odtozy to na péZniej, w najlepszym razie. Dobrym po-
rownaniem byloby tu noszenie wody dziurawym wiadrem —
woda, ktéra wycieka, to klienci, potencjalnie sktonni kupié¢
juz teraz.

W skrocie:

* Otwarcie — gdyby prezentacja bylta ogloszeniem, to

Twoje wejscie na sale lub na spotkanie, Twoje pierwsze
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slowa i zdania pelnig takg samg role jak tytut lub naglé-
wek ogloszenia. Przyciggaja uwage, nadaja ton prezentacji
i nakreslaja Twoja role w jej trakcie!

* Prezentacja produktu — skoro dzieki btyskotliwemu
otwarciu zdobyles juz uwage klientéw, pamietaj, ze za-
wsze mozesz jg straci¢. Utrzymuj uwage i prezentuj swoja
oferte tak, aby pobudzata zmysty klienta, rozbudzata jego
fantazje i pragnienia!

* Prezentacja ceny — ta cze$cig zajmuje sie racjonalna
cze$¢ umystu klienta (na szcze$cie nie jest ona az tak ra-
cjonalna, jak chcieliby$my wierzy¢), wiec dostarcz mu
usprawiedliwien i ,logicznych” uzasadnien dla ceny, kt6-
rej zadasz! Pamietaj, ze to jest handel — TY masz do za-
oferowania cos$, czego Twoj klient chce i pragnie, co utatwi
mu zycie, poprawi samopoczucie i chcesz za to od niego
okreslonej kwoty pieniedzy. To jasny uktad i otwarta pro-
pozycja — nie masz powodéw do tzw. ,,czajenia sig”! Masz
tez do dyspozycji pewne techniki psychologii perswazji,
np. ,zasade kontrastu”, ktére pokazujg zadang przez Cie-
bie cene w odpowiedniej perspektywie.

+ Zadanie dzialania, czyli zakupu — bez tego etapu
,wiadro” pozostaje dziurawe, a para idzie w gwizdek! Po-
wiedz klientowi, czego chcesz od niego! Nie licz na jego
domyslnos¢!
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7.

Musisz to wiedziec, zanim
zaczniesz stosowac strategie
hipnotycznej prezentac;ji!

Jezeli zajmujesz sig prezentacjami, szczegdlnie prezen-
tacjami grupowymi od kilku lat, zapewne zauwazyles, ze
w ciaggu ostatnich lat co$ sie zmienito, ze dzis trudniej przy-
ciagna¢ uwage klienta, trudniej utrzymac jego uwage na Two-
jej prezentacji, trudniej sprzedawac w czasie prezentacji.

Jezeli zaczynale$ swojg przygode ze sprzedaza, prezenta-
cjami handlowymi pie¢ lub dziesie¢ lat temu, to pamietasz, ze
jednym z wazniejszych wyzwan byto pokonanie sceptycyzmu
klienta. Dzi$ jest to nadal wazne, zwlaszcza ze sceptycyzm
wspomagany nieufnoscig oraz kilkoma innymi czynnikami
rozrost sie i wzmocnit do potegi. Dzi$ zyjemy w innym Swiecie,
liczba komunikatéw marketingowych, ktérymi codziennie
jesteémy bombardowani, zwielokrotnila sie, mamy o wiele wie-
cej opcji wyboru, a narzedzia marketingowe stajg sie coraz bar-
dziej wyrafinowane i zaawansowane, zar6wno od strony tech-
nicznej, jak i psychologicznej. Rodzi to pewne konsekwencje:

1. Ludzie maja coraz mniej ,wolnej uwagi”, ktérg moga po-

Swieci¢ Twojej prezentacji. Nawet jesli chcg Cie wystu-

chagé, nie potrafig utrzymac uwagi na tym, co chcesz im

zaprezentowac, poniewaz jeste$ jednym z dziesigtkow

tysiecy, ktorzy zabiegaja o ich uwage.
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2.

42

Ludzie stali sig bardziej odporni lub znieczuleni na re-
klame, marketing i perswazje sprzedazowa. Mozna by
to porownac¢ do wzrastajacej odpornosci na antybiotyk.
Podany po raz pierwszy dziata wspaniale, ale po kilku
razach organizm bakterii przyzwyczaja sig i przestaje re-
agowaé. Znane sg nawet przypadki, w ktérych bakterie
pozywialy sig antybiotykiem! Innym poréwnaniem moze
by¢ wzrastajaca tolerancja na narkotyk, po jakims czasie
pierwotna dawka nie wywoluje reakcji, potrzebna jest
znacznie wieksza dawka, aby wywolaé¢ oczekiwane do-
znania. Organizm przyzwyczail sie i uodpornit. Podobnie
jest w przypadku zwiekszajacej sie odpornosci i tolerancji
na reklame i marketing. Pierwotne, stare strategie nie dajg
juz pozadanych rezultatow. Potrzebne sg nowe, lepsze,
inne, silniejsze, aby wywola¢ pozadany efekt. Niestety,
zwykle ,wieksze”, ,mocniejsze”, ,,zwiekszone dawki” itp.
nie zatatwiajg sprawy, bo — jak wiemy — w sprzedazy
»wiecej tego, co nie dziata” nie pomaga. Wiekszy billboard
nie sprawi, ze ludzie zaczng kupowag, silniejsze naleganie

)

tez nie pomaga. Pozostaje: ,inne” i ,,nowe

. W ciggu ostatnich kilku lat ludzie przezywajg rowniez

kryzys zaufania. Najlepszym przykladem moze by¢ Twoja
reakcja na powiedzenia w rodzaju ,,Masz to jak w banku”.
Kiedy$ oznaczato to pewno$c i bezpieczenstwo, dzisiaj juz
niekoniecznie! Dzi$ ludziom jest trudniej uwierzy¢ w to,
ze proponowany przez Ciebie produkt rozwigze ich prob-
lem, Ze rozwigzanie ich problemu w ogéle jest mozliwe,
a jesli jest mozliwe i Twdj produkt lub ustuga go rozwia-
zuje, nie potrafig Ci zaufac.
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4. Ludzie majg zbyt szeroki wybor. Moze to zabrzmie¢ dziw-
nie, ale zbyt szeroki wybdr moze im utrudnia¢ wybieranie
z prostego powodu — lubimy mie¢ jak najwigkszy wybér,
ale nie lubimy sie megczy¢ wybieraniem! P6jde w tym
stwierdzeniu nawet dalej: zbyt szeroki wybor czesto wy-
woluje paraliz decyzyjny i powoduje cheé¢ ucieczki od
podejmowania trudu wybierania i decydowania. Gdzie
te dawne dobre czasy, gdy wybierato sie sposrod dwéch
lub trzech opcji...
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Jezeli jestes handlowcem i prezentujesz oferty klientom,
dobrze znasz wyraz znudzenia na ich twarzach, nieobecne
spojrzenia, postawe obronng, podejrzliwosé, wahanie sie

i podchwytliwe pytania...

ALE BYWA TEZ INACZE].

Zdarzylo mi sie kilka razy wystuchac takiej prezentacji, ze do dzi§ pamietam uczucie
fascynacji, narastajaca ekscytacje, przemykajace przez moja glowe marzenia o posiadaniu
proponowanego przedmiotu lub korzystaniu z oferowanej ustugi. Towarzyszyto temu coraz
intensywniejsze pragnienie, Zeby to miec. W moich myslach uruchamiat sie kalkulator,
wyliczajacy rézne opcje | sposoby zdobycia pieniedzy na zakup. Cena tracita na znaczeniu,
bo najwazniejsze byto pragnienie, aby to miec! Stan, w jakim sie znajdowatem, moizna
podsumowac jednym zdaniem: ,Wyzebrze, pozycze albo ukradne, ale bede to miec!”,

JAK BARDZO ZALEZY CI NA TYM, ABY KLIENCI W TAKI
SPOSOB REAGOWALI NA TWOJA PREZENTACJE?

Jezeli myslisz sobie teraz, ze owszem, ale nie z Twoimi klientami, nie przy tym produkcie, nie
w tej sytuacji, nie na tym rynku, nie w tym kraju lub miescie, ta ksiazka moie okazac sie naj-
wazniejsza zwrotnica w Twoim Zyciu zawodowym. Zwrotnica, ktora przekieruje Cie na nowy

tor — tatwiejszej pracy, wielokrotnie wiekszych pieniedzy, dostatku i zrealizowanych marzen!

Zacznij przyprawiac swoje handlowe relacje szczypta hipnozy. Wywotuj u rozmdwcey stan,
w ktérym nie moze i nie chce oderwaé uwagi od Ciebie i Twojej oferty. Stan, kiedy wplywasz
na percepcje, emocje i zachowanie drugiego cztowieka. Stan kupowanial

ANDRZE] BATKO — psycholog, doradca i trener NLP. Znany jako ekspert uczacy
najnowszych technik wywierania wphywu na ludzi. Jest wspattwérca ,tajnego” podrecznika
dla politykéw na temat jezyka perswazji. To takZe autor najwigkszych bestsellerow
wydawnictwa Onepress. Jest jednym z nielicznych psychologéw, ktorzy wykorzystuja
najnowsze odkrycia naukowe w psychologii do generowania zyskéw w biznesie.
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