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Sprzedajesz produkt — towar lub ustuge. Twoimi stuchaczami
sg osoby decydujace o zakupie — klienci (ustal, czy kupuja dla
siebie samych, czy dla innej firmy, ktéra tylko reprezentuja — to
ma wptyw na motywy zakupu).

Twoj cel: sprzedaz produktu klientowi.

Uwaga — sprzedaz, a nie przekazanie informacji o produk-
cie, rozbawienie publicznosci czy cokolwiek innego!
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Prezentacja handlowa wymaga odpowiedniego nastawienia psy-
chicznego.

Pierwsza podstawowa sprawa, o ktoérej zapomina wiekszo$¢ han-
dlowcéw — kazda transakcja jest dwustronna:

sprzedawca ma produkt i potrzebuje pieniedzy;
klient ma pieniadze i potrzebuje korzysci ptynacych z pro-
duktu.

Nie jest tak, ze jedna strona jest absolutnym panem sytuacji, a dru-
ga zebrze o taske. Gdyby obie strony nie potrzebowaty czegos, nie

119$32)

dosztoby do spotkania — bo niby dlaczego miatyby poswiecaé
na darmo swoj czas? Klient spotkat sie ze sprzedawca, a zatem
liczy na dobry interes, liczy na to, ze skorzysta. Chce skorzystac.
Pragnie skorzystac!

Druga sprawa to dziwny wstyd wielu handlowcéw — wstyd, ze
sprzedaja. Tak! Przychodzi do nas albo dzwoni wielu pracownikéw
réznych firm, zeby zachecic¢ nas do zakupu, ale niewielu z nich
otwarcie SPRZEDAJE. Same firmy unikaja stowa ,sprzedawca”,
zastepujac je roznymi ,przedstawicielami handlowymi”, ,,kon-
sultantami”, ,menedzerami do spraw kluczowych klientow” itd.
Wiele razy spotykamy sie z wyuczonymi na jakichs dziwnych szko-
leniach wstepami typu ,Ja tylko chce pokazad, nic nie sprzedaje”.
Wiele razy widzimy i styszymy poptoch, gdy pytamy wprost: ,,Co
pan/pani chce nam sprzedac?”. Nie wiemy, moze wedtug szeféw
takich firm magiczna zmiana stowa ,,sprzedawca” na ,konsultant”
zmiekczy klienta zmeczonego nadmiarem akwizytoréw? By¢ moze
tak jest, ale u nas sprzedawca, ktory wstydzi sie sprzedawania,
jest od poczatku spalony. Nic juz nam nie sprzeda/nie pokaze/

AQYY0d — HDAMOSINZIE NIIdVLSAM 3rvZaoy INVMOSOLS ra12S3ZIrvN

nie skonsultuje, jakkolwiek chciatby to nazwac. Nie mozna byc¢
wiarygodnym, wstydzac sie swojej pracy.
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Dlaczego piszemy o rzeczach tak oczywistych? Wielu sprzedawcéw
przegrywa na starcie, poniewaz rozpoczyna z pozycji przegrywa-
jacego, samemu sie na niej ustawiajac.

Masz dobry produkt! Masz co$, czego potrzebuja Twoi stucha-
cze! Mozesz spetnic ich oczekiwania i marzenia! Jestes Swietnym
SPRZEDAWCA! Z takim nastawieniem przygotowuj sie do prezen-
tacji handlowe;j.

Co moze sie dzia¢ w gtowie osoby przychodzacej na prezentacje
handlowa? Jakie moga tam rodzic sie pytania?

Co ja ztego bede miat?
Czy mozna im zaufac?
Dlaczego miatbym wybra¢ ich, a nie konkurencje?

Zastanow sie — jakie jeszcze pytania miatbys, zjawiajac sie jako
klient na prezentacji handlowej?

Poczatek prezentacji musi dawac¢ odpowiedz na te pytania albo
obietnice odpowiedzi w czasie tego samego spotkania.

Prezentacje handlowa najtatwiej zbudowa¢ na podstawie mo-
delu ,lejka perswazyjnego”: kontakt, potrzeby, korzysci, pytania
i zamkniecie, poniewaz ,lejek” zostat zaczerpniety wtasnie ze
sprzedazy. Drogi Kliencie — znam i rozumiem Twoje potrzeby (za-
pytaj o nie, nazwij je), dlatego daje Ci produkt, ktdry je zaspokoi
i przyniesie Ci pozgdane korzysci (tez je nazwij) — tak najkrocej

Pole¢ ksiazke
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mozna strescic¢ ten rodzaj wystapienia. Gtowny Przekaz mozesz
zbudowac wedtug wzoru:

Na nasze decyzje (na przyktad o kupieniu czego$) wptywa wiele

119$32)

czynnikdw. Wsrdd nich szczegblnie wazne sa:

podstawa przekonania (autorytet wewnetrzny
czy zewnetrzny),
rodzaj motywacji (dazenie czy unikanie).

Osoby o autorytecie wewnetrznym mowia ,,ja sam wiem najlepiej,
co jestdobre”, natomiast osoby o autorytecie zewnetrznym opiera-
ja sie przy podejmowaniu decyzji na zdaniu innych ludzi (wynikach
badan, statystykach, opiniach uzytkownikéw produktu). Z kolei
osoby nastawione na ,dazenie” chcg osiagnad jakies pozytywne
cele (odniesc korzysci, zarobic), a osoby nastawione na ,unikanie”
chca, zgodnie z nazwa, uniknac jakichs przykrosci (nie stracic).

Jesli nie znasz stuchaczy, zatéz, ze w audytorium masz reprezen-
tantéw wszystkich czterech grup (autorytet wewnetrzny, autorytet
zewnetrzny, dazenie, unikanie) oraz ludzi bedacych gdzie$ po-
$rodku. Kazdy z nich musi wiec znalez¢ w prezentacji argumenty
dla siebie:

AQYY0d — HDAMOSINZIE NIIdVLSAM 3rvZaoy INVMOSOLS ra12S3ZIrvN

autorytet wewnetrzny: nie bede Parnstwa namawiat; Panstwo
sqg fachowcami; sami Paristwo zdecydujq.. .;
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autorytet zewnetrzny: badania dowodzq...; w TV méwili...;
Kowalska poleca...; wiekszos¢ kupuje.. .;

dazenie: osiggniesz...; skorzystasz...;

unikanie: unikniesz...; pozbedziesz sie problemu z...

Kluczowe jest zbudowanie pozytywnych skojarzen miedzy tym, co
sprzedajesz, a tym, co zebrani uwazaja za dobre, wtasciwe i mite.
Dlatego pozwdl, by stuchacze nie tylko wystuchali, co masz im
do powiedzenia, ale rowniez zobaczyli i poczuli (doswiadczyli).
Jesli sprzedajesz jaki$ materialny produkt — niech stuchacze go
obejrza i dotkna.

Im czesciej mdéwisz o korzysciach, tym lepiej, wiec w zakofczeniu

powtorz, jakie korzysci odniosa klienci kupujacy produkt. Dobrym

sposobem zakonczenia (zaczerpnietym zresztg z praktyki rozmoéw

handlowych) jest ,rachunek zyskéw i strat” opisany w podrozdzia-
le ,,Sze$¢ mocnych zakonczen”.

Po wystgpieniu koniecznie zapisz wnioski dla siebie: co sie udato,
co sie nie udato, co zrobitby$ inaczej.
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Kazdego dnia tysigce z nas stajg przed dylematem. Podnies¢ reke?

Powiedzie¢ cos publicznie? Zabrac¢ gtos w dyskusiji, zgtosi¢ sie do referatu, zgodzi¢
sie i prezentowac? Tysigce oséb wystepuja publicznie w pracy, w czasie studiow,
na kongresach.

Jak sie do tego skutecznie przygotowacé? Gdzie szukac inspiracji? To wazne pyta-
nia, szczegdlnie kiedy zdasz sobie sprawe, ze podobno wigcej ludzi boi sie wysta-
pien publicznych niz smierci.

Jakim jestes mowca — i jak mozesz stac sie jeszcze lepszym moéwca?

Jak przygotowac przemowienie, prezentacje biznesowa, wyktad i inne typy

wystapien?

Jak rozpoczacé i zakonczy¢ swoje wystagpienie?

Czym jest storytelling — jak opowiadac historie?

Jak radzi¢ sobie z trema?

Jak wystepowac w mediach?

AGATA RZEDOWSKA — trenerka i publicystka gospodarcza, na co dzien z pasja
pisze o innowacjach i nowych technologiach, znajdujgc w nich miejsce dla
cztowieka. W pracy trenera wykorzystuje doswiadczenia teatralne. ,Skuteczne
narzedzia pracy, jakimi sg gtos, oddech i celowe wykorzystanie technologii,

to klucz do udanej prezentacji. W tej kolejnosci”.

JERZY RZEDOWSKI — trener wystapien publicznych, historyk, méwca.

Szkolit niemal wszystkie grupy zawodowe. Menedzerowie, sprzedawcy, politycy,
duchowni, lekarze, nauczyciele i trenerzy (oraz wielu innych) ucza sie od Jerzego,
jak mowié publicznie. ,Czy kazdy moze by¢ porywajacym mowca? Nie! Tak samo
nie kazdy zostanie kierowca rajdowym. Jednak tak jak potrzebne jest w zyciu
prawo jazdy, tak kazdy, kto pracuje z ludZmi, powinien sie nauczy¢ dobrze
prezentowac”.
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