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5
PRZEKAZ SWOJA WIADOMOSC

N ic sie nie dzieje, dopoki nie dochodzi do transakcji. Umiejetnosé
sprzedazy ma kluczowe znaczenie w kontekscie odnoszenia
sukcesow w sferze przedsiebiorczosci. Jesli potrafisz skutecznie
sprzedawac, istnieje duze prawdopodobienstwo, ze zalozona przez
Ciebie firma bedzie sobie dobrze radzi¢. Na szczescie kazdy po-
czatkujacy przedsiebiorca ma obecnie dostep do mnostwa in-
formacji na temat marketingu 1 sprzedazy, wiec moze poznac
zasady zawierania udanych transakcji niezaleznie od tego, od
czego zaczyna.

W obszarze sprzedazy dziata prawo akumulacji: liczy si¢ wszyst-
ko. A najistotniejsze jest wrazenie — pozytywne lub negatywne —
ktore wywotujg produkty lub ustugi firmy, pracujacy w niej ludzie
czy emitowane przez nig materiaty promocyjne, wchodzac w kontakt
z potencjalnymi klientami. To cos, co albo pomaga w prowadzeniu
sprzedazy, albo jg utrudnia.
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Dobrze zaplanowana strategia reklamowa i promocyjna powin-
na mie¢ na celu tworzenie pozytywnego wizerunku organizacji
biznesowej i budowanie jej wiarygodnosci. Fundamentem sukcesu
zawsze bywaja kompetencje przedsiebiorcy, rzetelnos¢ prowadzo-
nej przez niego firmy i jako$¢ oferowanych przez nig produktéow
1 ustug. Ludzie muszg wierzy¢ w Ciebie 1 Twoja firme oraz ufac¢ Ci
na tyle, by wybra¢ Twdj produkt zamiast produktéw konkurencji.

Nazwa firmy

Niemal wszystko, co robimy, ma znaczenie w kontekscie pro-
wadzenia sprzedazy. Zacznij od nazwy swojej firmy. Wybierz ja
z namysiem, aby moc przekazywac okreslony komunikat. Mate
firmy powinny jednoznacznie okre$la¢ w nazwach profil swojej
dziatalnosci. Jesli jeste$ ksiggowym, powiniene$ nazwac swojg
firme John Jones Accounting Services, a nie John Jones Busi-
ness Services czy John Jones Enterprises. BadZ maksymalnie
konkretny.

Nazw o ogbélnym charakterze, ktore nie odnosza si¢ bezposred-
nio do danego produktu lub danej usiugi, mogg uzywac wicksze
firmy o ugruntowanej pozycji rynkowej. Firma IBM nazywatla si¢
kiedys International Business Machines, jednoznacznie informu-
jac klientéw o tym, co 1 gdzie sprzedawata. Dopiero gdy staia sie
bardziej znana, jej decydenci uznali, ze mozna zacza¢ postugiwac
sie¢ skrotem, bo IBM i tak nie straci swojej rynkowej pozycji.

Informacje o tym, czym si¢ zajmujesz, powinny znalez¢ si¢
w logo firmy, na jej papierze firmowym i Twoich wizytowkach. Jesli
to mozliwe, postaraj si¢ informowa¢ takze w ten sposdb o ofero-
wanych przez siebie produktach lub ustugach. Wszystko, z czym
masz zwigzek, powinno sprzedawac przez caly czas — zawierac
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przestanie, ktore utatwi kupujacym ustalanie, co sprzedajesz,
1w miar¢ mozliwosci zapewni im wystarczajacg ilos¢ informacji,
aby mogli podejmowac kolejne dziatania zmierzajgce do zakupu
tego, co oferujesz.

Lokalizacja, lokalizacja i jeszcze raz lokalizacja

Lokalizacja siedziby firmy jest niezwykle istotna, zwlaszcza jesli
zamierzasz prowadzi¢ dziatalno$¢ zwigzang z handlem detalicz-
nym lub dziata¢ w branzy nieruchomosci. W tych obszarach to
klucz do sukcesu i nie ma w tym stwierdzeniu zadnej przesady.

Najwazniejszym elementem lokalizacji w ujeciu detalicznym jest
natezenie ruchu — to, ilu potencjalnych klientow wchodzi fronto-
wymi drzwiami. Wydaje si¢ to oczywiste, ale nawet w tej banalnej
sferze prowadzenia dzialalnoSci handlowej zdarzajg si¢ powazne
btedy. Istnieja centra handlowe, ktore wiele osob mija po drodze
do pracy lub domu, nie zatrzymujgac si¢ w nich, bo po prostu nie
ma czasu lub ochoty na robienie zakupow.

Jesli nie zamierzasz prowadzi¢ dziatalnosci detalicznej, loka-
lizacja nie jest natomiast szczegolnie istotna. Nie musisz szukac
biura w drogim wiezowcu, bo Twoje kontakty z potencjalnymi
klientami bedg ograniczone. Nikt nie bedzie kupowaé Twoich
produktow tylko dlatego, ze ptacisz wysoki czynsz. Celem dzia-
talnosci biznesowej jest pozyskiwanie klientow i wiasnie temu
powinny stuzy¢ wszystkie Twoje wydatki. Jesli co$, co robisz, nie
ma w ujeciu promocyjnym bezposredniego przelozenia na poziom
generowanej przez Ciebie sprzedazy, przestan si¢ tym zajmowac,
aby nie ponosi¢ niepotrzebnych kosztow.

Trzy podstawowe pytania

Oto trzy pytania, ktore zadaje kazdemu, kto ma ciekawg koncepcje
dotyczacg nowego produktu lub nowe;j ustugi.
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Pierwsze pytanie jest oczywiste: czy istnieje rynek zbytu?
Czy klienci kupig ten produkt? Niemal wszyscy moi rozmowcy
zapewniaja, ze jak najbardziej. Przeciez rozmawiali z wieloma
ludZmi, ktérzy byli nim zainteresowani.

Drugie pytanie brzmi: czy rynek jest wystarczajaco duzy? Ile
0sob musiatoby kupi¢ produkt, aby koncepcja biznesowa okazata
si¢ oplacalna? Wielu wtascicieli firm nie potrafi odpowiedzie¢ na
to pytanie. Wiedza, ze istnieje pewna liczba osob, ktore sklonne sg
kupi¢ ich produkt, ale nie potrafig powiedziec, czy jest ich wystar-
czajaco duzo, aby uzasadnic rozpoczecie dziatalnosci gospodarcze;j.

Trzy podstawowe pytania dotyczace sprzedaiy
1. Czyistnieje rynek zbytu?
2. Czy rynek jest wystarczajaco duzy?
3. Czy rynek jest odpowiednio skoncentrowany?

Trzecie pytanie bywa czesto zabdjcze: czy rynek jest odpo-
wiednio skoncentrowany, aby prowadzenie na nim dziatan re-
klamowych 1 sprzedazowych byto optacalne? Osob zainteresowa-
nych okreslonym produktem lub okreslona ustugg moze by¢ na
przyktad 100 000, ale jesli sg one rozproszone na obszarze catego
kraju, optacalnos$¢ prowadzenia sprzedazy na ich rzecz staje pod
powaznym znakiem zapytania.

Reklama

A skoro wspomnielismy o reklamie...
Reklama to sposob, w jaki informujemy klientéw, ze nasz pro-
dukt jest dostepny, ze dziala w taki a nie inny sposob i ze w zwigzku
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z tym powinni go kupié. Reklama to sprzedaz bez udziatu sprze-
dawcy. Kazda reklama powinna wywotywac konkretng reakcje: », [0
co$ w sam raz dla mnie!”. Reklamy niewywolujace takiej reakcji
sg do niczego.

Podstawowa zasada brzmi: kreatywna reklama generuje sprze-
daz. I kropka. Jesli osoba, do ktdrej kierujemy reklame, nie zaczy-
na od razu podejmowac dziatan zmierzajacych do zakupu naszego
produktu, to reklama jest niekreatywna i nie powinniSmy wydawac
na nig pieniedzy. Kompetencje wielu osob, ktore zarabiajg na
zycie, tworzgc reklamy dla malych firm, czesto bywajg — mowigc
eufemistycznie — niezbyt wysokie. Takie osoby sg mistrzami
w produkowaniu reklam, ktdre ich zdaniem sa wyjatkowo inteli-
gentne czy interesujace, ale nie dziataja.

Najlepszym sposobem na przetestowanie reklamy jest zade-
monstrowanie jej cztonkom rodziny i znajomym. Jesli nie reaguja
natychmiast, mowiac, ze to Swietna reklama, nie nalezy wydawac
pieniedzy na zapoznawanie z nig klientow, ktorzy nas nie znaja.

Reklama, czyli prowadzenie sprzedazy za pomocg ogloszen,
w radiu, telewizji czy online, jest inwestycja. I jak w przypadku
kazdej innej inwestycji, powinna odpowiadac jej oczekiwana sto-
pa zwrotu. Innymi stowy, wydajac okreslong kwote na reklame,
powinienes$ oczekiwac zysku ze sprzedazy, ktorg sobie dzieki niej
zapewnisz. Jesli go nie bedzie, natychmiast przestan reklamowac
sic w medium, ktore wybrates, lub postaraj si¢ o inng reklame.
Oto przykiad: jesli po zainwestowaniu w reklame tysigca dolarow
zapewniasz sobie 25% zysku ze sprzedazy swoich produktow, to aby
0siggnac prog rentownosci tej reklamy, musisz sprzedac produkty
o wartosci 4 tysiecy dolarow. A przeciez powinienes jeszcze zarabiac,
czyli oczekiwad, ze kazdy dolar wydany na reklame przyniesie Ci
3,4 czy S dolardéw zysku. Innymi stowy, wydajgc tysigc dolarow na
reklame 1 osiagajac 25% zysku ze sprzedazy, powinienes$ oczeki-
wac, ze w ostatecznym rozrachunku zarobisz 10, 15 czy 20 tysiecy
dolardéw, bo jesli tak nie bedzie, zmarnujesz po prostu pienigdze.
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Zanim zaczniesz si¢ reklamowac, okresl, ile jestes w stanie stra-
ci¢. Reklama to hazard. Czasem mozna wygraé, ale czesciej si¢
przegrywa. Niektore reklamy wywotujg doskonaly odzew, a inne
nie trafiajg do nikogo. Pamietaj, ze na tego rodzaju brak reakcji
musisz przygotowywac si¢ zawczasu.

Okresl zadowalajaca Cie stope zwrotu i pytaj specjalistow ds.
reklamy, czy jest ona realistyczna. Wielu si¢ z pewnoscig wykruszy,
bo niewiele firm osiaga takie wartosci zwrotu z inwestycji, ktore
uzasadniajg konkretne wydatki.

Oto zasada, ktorej powinienes$ bezwzglednie przestrzegac: plac
zawsze gotowka. Nigdy nie reklamuj sie na kredyt. Przedsiebiorcy
czesto popelniajg fatalny blad, zaktadajac, ze zaplacg za reklame
z zysku, jaki osiggna z wygenerowanej przez nia sprzedazy, ale
bywa tak bardzo rzadko. A poza tym, ptacgc za reklame gotéwka,
zwykle skrupulatniej zastanawiamy si¢ nad kwotami, ktore wy-
dajemy, 1 tym, w jaki sposob to robimy, niz w przypadku zakupow
na kredyt.

Przekazniki reklamy

Tradycyjnymi przekaznikami reklamy s przede wszystkim gazety
1 czasopisma. Warto z nich korzysta¢, gdy probujemy szeroko
zarzucac sie¢, zakladajac, ze nasz produkt lub nasza ustuga zain-
teresuje tak zwanego masowego klienta, do ktérego nie mozemy
dotrze¢ w zaden inny sposob. Reklamowanie si¢ w gazetach bywa
skuteczne lub nieskuteczne, ale niemal zawsze okazuje si¢ wyjat-
kowo drogie.

Kolejne tradycyjne medium to radio. Chcac si¢ w nim rekla-
mowac, nalezy wybra¢ odpowiednig stacje 1 program, zwracajac
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szczegolng uwage na profile demograficzne stuchaczy. Oto przy-
ktad: jesli handlujesz artykutami sportowymi, powiniene$ wybrac
stacje radiowq, ktora nadaje wiele relacji sportowych. Kluczowe
znaczenie ma takze docieranie do ratingdw Nielsena, zawiera-
jacych szczegodltowe dane na temat liczby, wieku, wyksztaicenia
i poziomu dochodéw stuchaczy konkretnych stacji.

Trzeci przekaznik to poczta. Kluczowsa zaleta reklamy pocz-
towej jest to, ze moze by¢ ona Scidle ukierunkowana. Mozna na-
bywac listy starannie wyselekcjonowanych klientow, ktorzy po-
winni by¢ zainteresowani okreslonym produktem lub okreslong
ustugg. W przypadku korzystania z reklamy pocztowej nalezy
bezwzglednie przeprowadzaé wstepne testy, rozsylajac materialy
do niewielkich grup oséb z konkretnych list i sprawdzajac odzew
przed uruchomieniem kampanii na petng skale. Zapamigetaj, ze
tajemnicg skutecznej reklamy jest testowanie, testowanie 1 jeszcze
raz testowanie.

Oproécz wyzej wymienionych kanatow mamy naturalnie do
dyspozycji internet, bedacy obecnie niemal na pewno najsku-
teczniejszym medium reklamowym. Korzystanie z niego wigze
si¢ jednak z wieloma zmiennymi w zakresie optymalizacji tresci
pod katem wyszukiwarek, co jest sporym wyzwaniem. Na szczescie
sporo informacji o reklamowaniu si¢ w internecie mozna znalez¢
w... Internecie (co chyba nie jest szczegdlnie zaskakujace).

Wtasciciele niewielkich firm powinni koncentrowac si¢ na re-
klamach przynoszacych natychmiastowe efekty. Mogg oczywiscie
korzysta¢ z mniej typowych przekaznikow, ale wylacznie w pota-
czeniu z wiekszymi. Mozna na przykiad rozdawac ulotki w okolicy
siedziby firmy, ale wiaze si¢ to zwykle ze stosunkowo niska stopa
zwrotu. Mozna reklamowac si¢ w specjalistycznych czasopismach
i publikacjach branzowych dla ekspertow w okreslonych dziedzi-
nach, ktérzy moga potrzebowac¢ niszowych produktéw lub ustug.
Mozna korzysta¢ z reklam tranzytowych — umieszczanych na
autobusach czy takséwkach — oraz z billboardéw. Te przekazniki

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


https://onepress.pl/rf/twsuwb
https://onepress.pl/rt/twsuwb

136 | Kurs na sukces w biznesie!

rzadko bywajg jednak skuteczne samodzielnie, wiec najlepiej
taczy¢ je ze soba.

Efektywna reklama

Aby reklama byta skuteczna, podczas jej przygotowywania na-
lezy zastanowic si¢ nad kilkoma kwestiami. Po pierwsze, trzeba
doktadnie okresli¢, co ma by¢ przedmiotem sprzedazy. Po drugie,
ustali¢, kto ma to cos kupowac. Kto bedzie klientem? Do kogo
konkretnie chcemy skierowac te reklame? Po trzecie, powinniSmy
szczegdtowo okreslic, jakie dziatania klient ma podja¢ w wyniku
zobaczenia reklamy, 1 poprosic go o to w jej ramach. Warto moéwic
lub pisac teksty w rodzaju: ,Podnies stuchawke i zadzwon do nas
juzteraz” czy »Aby skorzystac z tej oferty specjalnej, odwiedzZ nas
do godziny 17:00 w sobote”. Nie nalezy zakiadacd, ze klienci sami
domyslg si¢, co majg zrobi¢ — trzeba zawsze informowac ich o tym
w jak najbardziej konkretny sposob.

Po czwarte, nalezy okresli¢, jakie korzysci zaoferujemy, aby
zmotywowac klienta do podjecia proponowanych przez nas dzia-
tan. Bedziesz musiat raz po raz odpowiadac na pytanie: ,Co bede
z tego mial?”. Musisz pamietaé, ze Twodj potencjalny klient co-
dziennie widuje dziesigtki innych reklam. Korzysci, ktore za-
oferujesz mu w zamian za podjecie wymaganego dzialania, beda
musialy by¢ zdecydowanie bardziej atrakcyjne od tego, co oferuje
konkurencja.

Po pigte, opracowujac tres¢ reklamy, warto trzymac si¢ jednego
dominujacego motywu: unikalnej propozycji sprzedazy. Jedna
reklama powinna zawierac jedng konkretng propozycje i przekazy-
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wac jedng konkretng wiadomosé, aby potencjalny klient zrozumiat
i zapamigtal przekaz.

Iwreszcie po szoste, przyciggajac uwage, wzbudzajac zaintere-
sowanie, wywolujac pragnienie zakupu i sktaniajac drugg strong
do podjecia odpowiedniej decyzji, nalezy uzywac prostego jezyka
1 bezwzglednie unika¢ mijania si¢ z prawda.

Ldobywanie darmowego rozglosu

Oto kilka pomystéw na zdobywanie darmowego rozgtosu, ktory po-
maga w zwickszaniu poziomu sprzedazy. Podstawowa zasada brzmi:
jesli zalezy Ci na rozglosie, postaraj si¢ kogo$ sobg zainteresowac.
Ogromnej ilosci materialow potrzebuja przede wszystkim gazety,
aby moc codziennie zaskakiwac czytelnikow nowymi informacjami.
Warto zwrocié si¢ takze do radia i telewizji. Jesli masz dostep do
czego$ interesujgcego, a zwlaszcza niezwykiego, mozesz wzia¢ udziat
w jakims$ programie, zyska¢ darmowy rozgios i sporo zarobic. Ja sam,
wykonujac konkretne dziatania, ktore chciatbym poleci¢ takze Tobie,
zapewniam sobie darmowy rozglos warty dziesigtki tysiecy dolarow.

Zacznij od wystosowania komunikatu prasowego do wszystkich
istotnych mediéw na swoim rynku, czyli do gazet i stacji radio-
wych oraz telewizyjnych, nie zapominajac o lokalnych sieciach
kablowych. Rozeslij go takze do czasopism i wszelkich innych
zrodet, w ktorych chciatbys zaistniec.

Komunikat prasowy powinien informowac wszystkich zainte-
resowanych o powstaniu Twojej firmy lub o nowe;j sferze jej dzia-
talnosci. Mozesz go wystosowacé, przenoszac si¢ do nowej siedziby,
wprowadzajgc na rynek nowy produkt lub nowg ustuge, ulepszajac
dotychczasowy produkt, zatrudniajgc nowy personel, a nawet roz-
poczynajac kolejng kampani¢ promocyjng. Kazdg z tych sytuacji
mozna potraktowac jak wiadomos¢ z ostatniej chwili, odpowiednio
ja opisujac.
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Stworz opis swojego produktu lub swojej ustugi, zawierajg-
cy maksymalnie sto stow 1 podwoéjne odstepy. Dotgcz do niego
zdjecie przedstawiajace produkt, ktorego ktos uzywa, lub Ciebie
w trakcie dostarczania go klientowi. Opis powinien by¢ krotki
1 rzeczowy. Nie staraj si¢ by¢ zabawny — podawaj przydatne in-
formacje. Wymysl chwytliwy trzy- lub czterowyrazowy nagtowek,
na przykiad: ,Nowa firma pobita rekord” lub ,Po raz pierwszy
w San Diego”. Na gorze strony napisz: ,»,Do natychmiastowego
rozpowszechnienia” — to komunikat prasowy, a nie reklama.
Nie probuj sprzedawac swojego produktu; postaraj sie po prostu,
aby komunikat byt ciekawy, nietypowy i, o ile bedzie to mozliwe,
takze zaskakujgcy.

Po napisaniu komunikatu przeczytaj go i zadaj sobie pytanie:
»Czy to wiadomos¢ z ostatniej chwili?”. Takie wiadomosci bywajg
zwykle efemerydami — pojawiajg si¢, bo ,co$ sie wiasnie stato”
lub ,,co$ ma zwigzek z biezacymi wydarzeniami”. Jesli uda Ci sie
doprowadzi¢ do tego, aby Twdj produkt stal sie interesujacy i wart
wzmianKki, bedziesz mogt zapewnic sobie za darmo spory rozgtos
1 znaczgco zwiekszy¢ poziom sprzedazy.

Sprobuj wzig¢ udzial w radiowym talk show. Popros, aby Cie
zaproszono, 1 wyslij prowadzgcemu liste pytan, ktore chciatbys,
aby Ci zadal. Staraj si¢ odpowiadac szybko, zwiezle i w interesu-
jacy sposob.

Jesli trafisz do programu telewizyjnego, zrob to samo. Zapisz
na kartce dziesie¢ do dwunastu pytan i wrecz ten ,prompter” 0so-
bie prowadzacej program. Gospodarze programow telewizyjnych
miewaja zwykle dobrg pamie¢ — rzucaja okiem na liste pytan,
odktadajg ja na bok i zaczynajg zadawac je przez trzydziesci minut
w tempie karabinu maszynowego, nie tracgc rytmu. Bedac w tele-
wizji, nie odgrywaj wesotka — prowadz sprzedaz, podajac widzom
przydatne informacje. Pamietaj, ze kazdy z nich ma w reku pilota
1 co chwila zadaje sobie pytanie: ,Dlaczego mialbym dalej ogladac
ten program?”. Jesli bedziesz mowic ciekawie, podajgc wartosciowe
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informacje o korzysSciach zapewnianych przez Twoj produkt, wielu

widzow zostawi piloty w spokoju.

Tawarcie transakeji to kulminacja wszystkich dziatan sprzedazowych
podjetych wezesniej.

Dwadziescia dwie metody sprzedaiy

Sprzedai typu jeden na jednego
Sprzedai detaliczna

bazety

Reklama pocztowa

Sprzedai wysytkowa

Spotkania w domach klientow

Sprzedai bezposrednia ,.od drzwi
do drzwi"

8. Mailing kooperacyjny

9. Sprzedai agendom rzadowym
10. Przedstawiciele handlowi
11. Sklepy sieciowe

12. Sklepy dyskontowe
13. Supermarkety

14. Domy towarowe
15. Hurtownicy

16. Sprzedai premiowa
11. Gadiety reklamowe
18. Franczyzy

19. Targi handlowe

20. Pokazy i wystawy

21. Dziatalno$c charytatywna
i fundraiserzy

22. Sprzedaz online

Przygoda ze sprzedaig

Przygoda w obszarze przedsigbiorczosci zaczyna si¢ od pomysiu
na produkt lub ustuge, ktére mozna sprzedawac z zyskiem na kon-
kurencyjnym rynku. Wszystkie kolejne dzialania podejmowane
przed spotkaniem z klientem sg przygotowaniami do zawarcia
transakcji. Sprzedaz to kulminacja wszystkich wysitkow. Analiza
rynku, prognozy finansowe, reklama, promocja, fizyczna lokali-
zacja oraz wytwarzanie produktow 1 ustug stuza wyltacznie temu,
aby w ostatecznym rozrachunku sfinalizowa¢ transakcje.
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Amerykanscy przedsiebiorcy odnosza sukcesy biznesowe prze-
de wszystkim dlatego, ze potrafig sprzedawac produkty lub usiu-
gi w punktach kontaktu z klientem koncowym i otrzymujg za
to zaplate. Istnieja dwadziescia dwa sposoby sprzedazy. Mozna
skoncentrowa¢ sie na jednym lub korzysta¢ z kilku. Wigkszosc¢
firm stosuje jeden lub dwa.

Sprzedai typu jeden na jednego

Najpopularniejszg forma wymiany handlowej jest sprzedaz typu
jeden na jednego. Chodzi o to, ze sprzedawca spotyka si¢ z klien-
tem, przeprowadza prezentacje, finalizuje transakcje, otrzymuje
zamowienie 1 wychodzi z czekiem. To najbardziej typowy rodzaj
sprzedazy 1 zapewne jeszcze diugo nic si¢ pod tym wzgledem nie
zmieni. Opowiesci o sukcesach biznesowych zawierajg mnostwo
informacji o konkretnych osobach potrafigcych przekonywacé
inne, ze powinny kupi¢ okreslony produkt i z niego korzystac.
Aby odnies¢ sukces, musisz koniecznie nauczy¢ si¢ prowadzenia
sprzedazy typu jeden na jednego w efektywny sposob.

Wigkszo$¢ sprzedawcow nie dysponuje odpowiednia wiedza,
aby moc to robi¢. Co najmniej 95% z nich mogtoby realizowac
transakcje znacznie skuteczniej — gdyby tylko pamietali, czego
ich uczono.

Kazdy proces sprzedazowy zawiera cztery podstawowe elemen-
ty, ktore nazwiemy formutg UZPD.

Litera U oznacza uwage. Sprzedawca musi sktoni¢ potencjalne-
go klienta, aby zwrocil uwage na oferowany przez niego produkt.
Gdy mu si¢ to nie udaje, wszystko idzie na marne. Czesto okresla
sie to jako przetamywanie zaabsorbowania: pierwsze wypowiedziane
przez sprzedawce sfowa powinny zainteresowac klienta. Najlepiej
sprawdza si¢ zadanie pytania lub zlozenie oswiadczenia doty-
czacego korzysci, ktorg potencjalny klient zapewne zechciatby
uzyskac.
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UZPD — cztery elementy procesu sprzedaiy

1. Uwaga 3. Pragnienie

2. lainteresowanie 4. Dziatanie

Druga litera, Z, oznacza zainteresowanie. Wzbudzamy je, zapo-
znajac potencjalnego klienta z zasadami dziatania naszego pro-
duktu. Demonstrujemy, ze jest nowszy, tanszy lub wyroznia sie
na tle podobnych produktéw w inny sposob. W fazie wzbudzania
zainteresowania nalezy zawsze opisywac charakterystyczne cechy
produktu.

Trzecia litera, P, oznacza pragnienie. Wzbudzamy je, wyjasniajac
korzysci, jakie przyniesie klientowi zakup naszego produktu lub
naszej ustugi. Charakterystyczne cechy wzbudzajg zainteresowanie,
ale che¢ zakupu pojawia si¢ dopiero w trakcie omawiania korzysci.

Konkretne dziatania podejmujemy najczesciej wtedy, gdy oba-
wiamy si¢ co$ straci¢ lub pragniemy osiagnac zysk. Podstawa naj-
skuteczniejszych prezentacji sprzedazowych jest demonstrowanie
klientom, ile zyskaja, jesli zdecyduja si¢ na zakup, i ile stracg, jezeli
tego nie zrobig. Jednym z najwickszych biedow popetnianych przez
sprzedawcow jest koncentrowanie si¢ na charakterystykach pro-
duktow, a nie na tym, jakie korzysci moga odnies¢ klienci, ktorzy
zechceg je kupic.

Podstawa prezentacji zorientowanej na korzysci mogg by¢ tak-
ze inne wazne motywy. Potrzeba ochrony siebie lub bezpieczen-
stwa jest silnym motywatorem, zwlaszcza gdy chodzi o dzieci lub
cztonkow rodziny. Kolejnym motywatorem jest potrzeba bezpie-
czenstwa, podobnie jak potrzeba prestizu lub sukcesu. Ludzie sg
zmotywowani do robienia rzeczy, ktore poprawiajg ich zdrowie.
Pragnienie bogactwa i wladzy stanowi silng motywacje do dzia-
tania. Pragnienie towarzystwa jest motywatorem, podobnie jak
pragnienie statusu spolecznego, popularnosci, poczucia wiasnej
wartosci lub przyjemnosci.

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


https://onepress.pl/rf/twsuwb
https://onepress.pl/rt/twsuwb

142 | Kurs na sukces w biznesie!

Czwarty element prezentacji sprzedazowej to litera D — dzia-
tanie, czyli uzyskanie od klienta zgody na zakup produktu lub
ustugi. Ta czes¢ — nazywana takze finalizowaniem transakcji lub
uzyskizvaniem zamowienia po przezwyciezeniu oporu Rlienta — jest
w ostatecznym rozrachunku jedynym realnym wyznacznikiem
skutecznosci sprzedawcow, ktory przektada si¢ bezposrednio na
sukcesy ich firm.

Na szczescie finalizacja transakcji to po prostu naturalne za-
konczenie zorganizowanej prezentacji sprzedazowej, ale dochodzi
do niej wylacznie wtedy, gdy wczesniej pojawia si¢ odpowiednio
silne pragnienie dokonania zakupu.

Jednym z najwazniejszych zadan kazdego przedsiebiorcy jest
pogltebianie umiejetnosci sprzedazowych. Wielu z nich popeinia
jednak biad polegajacy na tym, ze dysponujac okreslonym produk-
tem lub okre$long ustuga, nie chcg ich sprzedawac. Takie osoby
czesto podchodzg do mnie w trakcie seminaridw i pytaja, gdzie
moglyby znalez¢ dobrych sprzedawcow. Odpowiadam, ze jesli
same nie potrafig skutecznie sprzedawac lub nie majg biegtych
w tym zakresie wspolnikow, to majg niewielkie szanse na odniesie-
nie sukcesu. Koncepcji biznesowych jest bez liku, ale prawdziwy
biznes pojawia si¢ dopiero wtedy, gdy umie si¢ je sprzedawac.

Pig¢ wainych pytan

Oto piec pytan, na ktore powiniene$ odpowiedzie¢ w trakcie pre-
zentacji sprzedazowej. Pamictaj, ze wszyscy klienci sa tacy sami:
leniwi, chciwi, ambitni, samolubni, prézni, niedouczeni i niecierp-
liwi. Wszyscy pragng bezpieczenstwa, komfortu, mitosci, szacun-
ku, spetnienia 1 wiadzy. Wszyscy si¢ spieszg, bo sg zaabsorbowani
tym, co ich otacza.

Biorac to wszystko pod uwage, pierwsze pytanie, na ktore be-
dziesz musial odpowiedzie¢, kontaktujac si¢ z potencjalnym klien-
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tem, brzmi: ,Dlaczego powinienem pana wysiuchac?”. Musisz
odpowiedzie¢ na to pytanie na samym wstepie, aby przyciaggnac
uwage potencjalnego klienta i utrzymac jg tak dtugo, az wyjasnisz,
dlaczego powinien rozwazy¢ Twojg oferte.

Pigé pytan, na ktdre naleiy odpowiedzie¢
w czasie trwania procesu sprzedaiy

1. Dlaczego powinienem pana wystuchac? 4. Kto jeszcze tego uzywa?
2. Cotojest? 5. Co bede z tego mial?
3. Kto tak twierdzi?

Gdy zauwazysz, ze potencjalny klient jest zainteresowany Twoim
produktem, bedziesz musial odpowiedziec na kolejne pytanie: ,Co
to jest?”. Odpowiadajac, powinienes$ poinformowac klienta, do czego
stuzy produkt i jakie jego potrzeby moze zaspokoic.

Trzecie pytanie brzmi: ,Kto tak twierdzi?”. Klienci zazwyczaj
nie wierzg sprzedawcom lub nie zwracaja zbytniej uwagi na ich sto-
wa, ale okazujg zainteresowanie, dowiadujac sie, ze produkt chwali
kto$ inny. I wiasnie dlatego musisz mie¢ zawsze w zanadrzu jakis
dowdd lub pokaz, potwierdzajacy, ze to, co mowisz, jest prawda.

Czwarte pytanie, na ktore chce uzyskac odpowiedz kazdy po-
tencjalny klient, brzmi: ,Kto jeszcze tego uzywa?”. Nikt nie chce
by¢ krolikiem doswiadczalnym ani pionierem. Nikt nie prze-
pada za wyprobowywaniem nowych produktow jako pierwszy.
Aby przezwyciezy¢ sceptycyzm potencjalnych klientow, bedziesz
musial zaopatrzy¢ si¢ w referencje — listy od zadowolonych na-
bywcow czy zestawienia (a nawet zdjecia) osob, ktore juz uzywajq
Twojego produktu. Referencje w niezwykle skuteczny sposob
przetamuja nieufnos¢ i buduja atmosfere wiarygodnosci.

Ostatnie pytanie, ktore najprawdopodobniej zada Ci potencjal-
ny klient, brzmi: ,Co bede z tego mial?”. Odpowiadajac, powinie-
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nes koncentrowac sie na korzysciach, demonstrujac, w jaki sposob
Twoj produkt lub Twoja ustuga moze zaspokajaé najpilniejsze
potrzeby klienta, zapewniajac mu przyjemnosé, satysfakcje, zysk,
oszczednosc, bezpieczenstwo i tak dalej.

Fundamentem skutecznej sprzedazy jest zadawanie pytan,
sondowanie, uwazne stuchanie i ustalanie, czego chce lub potrze-
buje potencjalny klient. Musisz si¢ dowiedzie¢, co jest dla niego
najwazniejsze — jaka kluczowa potrzebe zaspokoi, kupujac Twoj
produkt lub Twojg ustuge. Czesto chodzi po prostu o przewage
konkurencyjng lub unikalng propozycje sprzedazy, ale musisz
sprawdzié, czego konkretny klient chce lub potrzebuje, i dowiesc,
ze 'Twoj produkt lub Twoja ustuga mu to zapewni.

Sprzedai detaliczna

Drugi sposéb prowadzenia wymiany handlowej to sprzedaz de-
taliczna we wiasnym lokum lub z udzialem innych sprzedawcow
detalicznych. Wielu przedsigbiorcéw uzyskuje wytaczne prawa do
sprzedazy okreslonych produktow na okreslonym obszarze i po
prostu zaczyna dostarcza¢ je funkcjonujacym na tym obszarze
sprzedawcom detalicznym. Czesto bywajg to takze zupetnie nowe
produkty, wytwarzane specjalnie po to, aby mozna byto umieszczac
je w sklepach. Prowadzenie sprzedazy detalicznej jest z pewnos-
cig jednym z najskuteczniejszych sposobow na sukces w ramach
dziatalnosci biznesowe;j.

Zanim zdecydujesz si¢ na rozpoczecie sprzedazy detalicznej
okreslonego produktu, powiniene$ odwiedzi¢ juz funkcjonujacych
detalistow i zapytac, co o nim sgdzg. Ustal takze, ile byliby skion-
ni Ci placi¢ 1 jakie produkty konkurencji mogtyby rywalizowac
z Twoim. Co roku az 80% przeznaczonych do sprzedazy detaliczne;j
produktéw wielkich korporacji przepada w konfrontacji z rzeczy-
wistoscig, wiec przed rozpoczeciem wytwarzania kazdego nowego
produktu przeprowadzaj drobiazgowe badania rynku.
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Gazety

Trzecim sposobem prowadzenia sprzedazy jest umieszczanie re-
klam w gazetach 1 monitorowanie na biezaco bezposrednich oraz
telefonicznych reakcji potencjalnych klientow. Wszystkie reklamy
prasowe majg na celu sktanianie klientéw do tego, aby zaczeli dzia-
ta¢ juz teraz — nie jutro, nie w weekend i nie w przysztym tygodniu.
Jesli ten cel nie zostanie osiggniety, zastap dotychczasowg reklame
inng lub w ogodle zrezygnuj z tego rodzaju dziatan.

Reklama pocztowa

Czwartym rodzajem organizowania dzialan sprzedazowych jest
reklama pocztowa. PrzekonaliSmy si¢ juz, ze zamierzajac z niej
korzystaé, nalezy precyzyjnie okresli¢ grupe docelowa. Sukces
w postugiwaniu sie reklamg pocztowg zalezy od posiadania pre-
cyzyjnie zestawionej listy kwalifikowanych nabywcow 1 produktu,
ktory bedzie dla nich odpowiedni.

W Stanach Zjednoczonych dostepne sg tysigce takich list. Istniejg
nawet firmy brokerskie, ktore zajmujg sie wylgcznie pozyskiwaniem
1 sprzedazg list mailingowych. Listy zawierajace dane osob, ktore
zajmowaly si¢ lub zajmujg okreslonymi rodzajami dziatalnosci, moga
by¢ kompilowane na wiele sposobéw — wedtug kodow pocztowych,
grup dochoddw, kwot wydawanych co roku na obstuge reklam pocz-
towych 1 tak dalej. Decydujac si¢ na korzystanie z reklamy pocztowej,
nalezy jednak pamigta¢ — o czym wspomnieli$my juz wczesniej — ze
przed rozpoczeciem dziatan na masowq skale niezbedne jest przepro-
wadzanie drobiazgowych testow dotyczacych zaroéwno ofert, jak i list.

Sprzedai wysytkowa

Piagtg metodg prowadzenia dziatan handlowych jest sprzedaz
wysytkowa. Mozesz zamieszcza¢ ogloszenia w specjalistycznych
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publikacjach czytanych przez osoby z Twojej grupy docelowej —
1 naturalnie w internecie. Przedsi¢biorcy zajmujacy si¢ sprzedaza
wysytkowg osiggaja co roku obroty warte miliardy dolarow.

Spotkania w domach klientow

Szosty sposob prowadzenia sprzedazy to spotkania w domach klientow.
Niektore linie produktowe, na przyktad Tupperware, Avon, biopro-
dukty zywnosciowe czy specjalistyczna odziez, moga by¢ sprzedawane
w ramach indywidualnych prezentacji przez hostessy otrzymujace
wynagrodzenie prowizyjne. Wiele matych firm stato si¢ wielkimi or-
ganizacjami biznesowymi, zatrudniajac pracownikow do prowadzenia
spotkan w domach Kklientow. Jesli mozesz sprzedawac swoj produkt
w ten sposob, poeksperymentuj w sgsiedztwie, obserwujac efekty.

Sprzedai bezpos$rednia

Si6dmym sposobem prowadzenia dziatan handlowych jest sprzedaz
bezposrednia, czyli »od drzwi do drzwi”. To skuteczna metoda, o ile
produkt jest odpowiedni, a prezentacje skuteczne. Wiasnie w ten
sposob sprzedawane sg co roku encyklopedie, ksigzki i inne produk-
ty edukacyjne warte setki miliondéw dolarow. Prowadzenie sprzedazy
bezposredniej nie jest proste, ale dzialajg tak na przykiad skauci
1 bardzo wiele innych amerykanskich organizacji fundraisingowych.

Mailing kooperacyjny

Osmym sposobem sprzedazy produktéow lub ustug jest mailing
kooperacyjny. Wiele duzych firm mailingowych i innych orga-
nizacji biznesowych dotacza do wtasnych mailingéw czy faktur
ulotki innych firm w zamian za procent od sprzedazy. Tego rodzaju
mailingi otrzymujg na przykiad wraz z comiesi¢cznymi rachunka-
mi posiadacze kart kredytowych. Jedynym kosztem ponoszonym
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przez uzytkownika tej ustugi bywa zwykle koszt wytworzenia
mailingu. Firma organizujgca akcje mailingowe otrzymuje udziat
w przychodach ze sprzedazy produktu. Zaleta tego sposobu pro-
wadzenia sprzedazy jest to, ze nie trzeba zbyt duzo inwestowaé
przed jej rozpoczeciem.

Sprzedai agendom rzgdowym

Dziewigtym sposobem sprzedazy wielu produktow i usiug jest ofe-
rowanie ich agendom rzagdowym. Amerykanskie wiadze panstwowe
— na poziomie federalnym, stanowym, okregowym i gminnym —
to najwicksi klienci firm handlowych z calego kraju. Instytucje
rzadowe wydaja co roku setki miliardéw dolaréw na produkty
1 ustugi nabywane od zewnetrznych dostawcow. Jesli posiadasz
odpowiedni produkt lub odpowiednig ustuge, powinienes$ na-
wigzywac¢ kontakty z réznymi agendami rzgdowymi i rozmawiaé
z osobami nadzorujacymi w nich dokonywanie zakupow. Wiele
firm liczacych na ogromne zamowienia celowo uruchamia produk-
cje konkretnych dobr dla instytucji rzadowych. Jesli uda Ci si¢
stworzy¢ produkt, ktory zainteresuje jakis urzad lub departament
panstwowy, najprawdopodobniej bedziesz mogt zapewni¢ sobie
finansowg niezaleznos¢.

Przedstawiciele handlowi

Dziesigty sposob prowadzenia sprzedazy to dzialania przedsta-
wicieli handlowych. Wielu zawodowcoéw decyduje si¢ na zarobki
prowizyjne, sprzedajac po kilka linii produktowych z pokrewnych
obszaréw. Ich dzialania mozna reklamowac online i w lokalnych
gazetach. Przedsi¢biorcy zatrudniajgcy przedstawicieli handlo-
wych nie ponosza zadnych kosztéw zwigzanych z posiadaniem
tego rodzaju profesjonalnego personelu, poza wynagradzaniem
go za faktycznie przeprowadzane transakcje.
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Minusem dzialan przedstawicieli handlowych jest to, ze majac
w portfelu kilka produktéw, rzadko koncentrujg si¢ na jednym,
chyba ze jest dla nich wyjatkowo atrakcyjny. Aby dbali przede
wszystkim o Twoj, bedziesz zapewne musial ptaci¢ im nieco wigcej,
niz wynosi $rednia rynkowa, ale zatrudniajgc ich, bedziesz mogt
od samego poczatku dociera¢ do klientow w catym kraju.

Sklepy sieciowe i dyskontowe

Jedenastym sposobem prowadzenia sprzedazy jest umieszczanie
produktu w sklepie sieciowym. Wiele sieci handlowych posia-
da setki punktow sprzedazy. Jesli menedzer ds. zakupoéw w cen-
trali zaakceptuje Twoj produkt, automatycznie trafi on do setek
sklepow.

Dwunasty sposob to dyskonty. Tego rodzaju instytucje oferuja
zwykle szeroki asortyment produktéw w cenach nizszych niz deta-
liczne. Myslac o sprzedazy w dyskoncie, bedziesz zapewne musiat
przepakowac swoj produkt lub zmieni¢ etykiete, aby nie obnizac
jego ceny w detalu. Zmienianie nazwy, opakowania, gramatury czy
poziomu jakosci produktu to typowa praktyka firm nawigzujacych
wspolprace z Walmartem czy Costco.

Supermarkety, domy towarowe i hurtownicy

Trzynastg metodg prowadzenia sprzedazy jest umieszczanie pro-
duktéw w supermarketach. Supermarkety oferuja zwykle bar-
dzo szeroki asortyment towardéw. Sprobuj zainteresowaé swoim
produktem menedzera ds. zakupow ktdéregos$ z nich, a zapewne
znajdzie si¢ on na potkach w setkach sklepow.

Mozesz takze sprzedawac swoje produkty domom towarowym.
Ich menedzerowie ds. zakupow bywaja zwykle wyjatkowo wy-
bredni, ale jesli ktoremus spodoba sie Twoj produkt, jego firma
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moze stac sie dla Ciebie glownym klientem. Liczne amerykanskie
produkty osiggaja wysokie wolumeny sprzedazy wtasnie dlatego,
ze znajdujg si¢ w ofercie domow towarowych.

Pietnasty rynek zbytu to hurtownicy. Wiele hurtowni zgadza si¢
na sprzedawanie okreslonych produktow bezposrednio klientom
detalicznym. Aby zacza¢ sprzedawac swoj produkt hurtownikom,
bedziesz musial skalkulowac jego cene tak, aby zaréwno oni, jak
1 detalisci mogli osiggac oczekiwane w Twojej branzy zyski. Cena
Twojego produktu dla hurtownika musi by¢ oczywiscie nizsza od
hurtowej, bo podobnie jak Ty, on takze z pewnoscig bedzie chciat
0si3gnac zysk.

Sprzedai premiowa

Szesnastym sposobem prowadzenia sprzedazy niektoérych produk-
tow moze by¢ oferowanie ich do rozprowadzania w formie premii.
Wiele firm kupuje produkty innych firm, aby rozdawac je jako
nagrody, wyr6znienia lub bonusy za zakup czego$ innego. Robig
tak na przyktad firmy wydawnicze, oferujace okreslone produkty
jako bonusy przy zakupach subskrypcji. Ciekawa promocja, na
ktora si¢ ostatnio natkngiem, dotyczyta ksiazeczki z kuponami do
McDonalda dla osob otwierajacych rachunek w oddziale mojego
banku. Uzyj wyobrazni i poszukaj firm, ktore mogtyby si¢ rozwijac,
rozdajac ktorys z Twoich produktéw nowym klientom.

Gadzety reklamowe

Siedemnasty sposob to rozprowadzanie produktéw majacych staé
sie gadzetami reklamowymi. Wiele firm kupuje produkty, ktore
moze opatrzy¢ swoim logo i rozdawac jako prezenty. Moga nimi
by¢ popielniczki, diugopisy, frisbee, czapki czy kieszonkowe kal-
kulatory.
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Zapewne co roku otrzymujesz od swoich dostawcow kalenda-
rze. To wiasnie gadzety reklamowe, oferowane przez producentow
roznym firmom, ktorym zalezy na lojalnych klientach. Oferta
gadzetow reklamowych obejmuje aktualnie tysigce produktow.

Franczyzy

Osiemnasta metoda prowadzenia sprzedazy to franczyza, ktorg
mozna obja¢ wiele rodzajow dziatalnosci biznesowej, zapewniajgc
sobie nowe rynki zbytu. W Stanach Zjednoczonych firmy franczy-
zowe majg obecnie ponad czterdziestoprocentowy udzial w rynku
sprzedazy detalicznej.

Targi i wystawy handlowe

Dziewiegtnastym sposobem prowadzenia sprzedazy produktow
lub ustug s targi. Co roku uczestniczg w nich pracownicy tysiecy
firm, szukajac nowych produktéw, ktore mogtyby wzbogaci¢ ich
oferte. Skorzystaj z odpowiednich katalogdow, aby znalez¢ targi,
w trakcie ktorych bedziesz mogt spotkac osoby zainteresowane
zakupem Twojego produktu.

Dwudziesty sposob prowadzenia sprzedazy to pokazy 1 wystawy.
Mozesz wystawiac swoje produkty na konwencjach i1 prezentacjach
zwigzanych z pozyskiwaniem funduszy na okreslone przedsie-
wziecia. Niemal wszystkim konwencjom w Stanach Zjednoczo-
nych towarzysza powierzchnie wystawowe, ktore mozna wynajac.
Osoby uczestniczace w konwencjach — hurtownicy, sprzedawcy
detaliczni, wiertacze szybow naftowych, agenci ubezpieczeniowi,
menedzerowie zatrudnieni w wielkich korporacjach itd. — odwie-
dzajg wystawy, szukajac nowych produktéw 1 ustug, ktore mogliby
wlaczy¢ do oferty swoich firm.
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Organizacje charytatywne i fundraiserzy

Dwudzieste pierwsze miejsce zajmuja organizacje charytatywne
i fundraiserzy. Mozesz zacza¢ sprzedawac swoje produkty orga-
nizacjom charytatywnym, ktore bedg wykorzystywac je podczas
zbiorek. Wiele firm osigga znaczgce sukcesy, wytwarzajac stodycze,
zabawki 1 inne produkty, ktore mogg by¢ nastepnie sprzedawane
podczas gromadzenia funduszy dla organizacji non profit.

Sprzedai online

Ostatnig metoda prowadzenia wymiany handlowej, ktora rozwija
sie obecnie w wyjatkowo dynamiczny sposob i otwiera droge do
sukcesu finansowego niezliczonym przedsi¢gbiorcom, jest sprze-
daz online. Najlepszym miejscem, aby dowiedzie¢ si¢ o niej jak
najwiecej, jest naturalnie internet.

Chciatbym powtorzy¢ cos, co napisatem na poczatku tego
rozdzialu: nic si¢ nie dzieje, dopoki nie dochodzi do transakcji.
Prowadzenie sprzedazy to podstawowe zadanie kazdego przedsie-
biorcy. Ktos, kto ma do dyspozycji zaledwie przecietny produkt
na zaledwie przecietnym rynku i oferuje go po zaledwie prze-
cietnej, a nawet ponadprzecietnej cenie, ale potrafi sprzedawac,
moze mimo wszystko stworzy¢ odnoszacg sukcesy firme. Istnieje
nieskonczenie wiele kombinacji umozliwiajacych dostarczanie
produktu klientom, ale w ostatecznym rozrachunku kto$ musi
kiedys zaproponowa¢ komus innemu, aby podjat decyzje o jego
zakupie. Musisz umie¢ prosi¢ klientow o to, aby zawierali z Tobg
transakcje. Musisz takze umiec je finalizowac. Zakladajac firme,
musisz przesta¢ mysle¢ w kategoriach wlasnego ego. Chcesz sprze-
dawaé w agresywny sposob, bez przerwy, od rana do wieczora?
Jesli tak jest, z pewnoscia masz zadatki na dobrego przedsigbiorce.
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Cwiczenie

Oto proste ¢wiczenie. Zacznij od swojej koncepcji biznesowej
— tej, ktorg wymyslites, wykonujac ¢wiczenie z rozdziatu 3. —
1 opracuj strategie reklamowg oraz sprzedazowg swojego pro-
duktu lub swojej ustugi. Jak nazwiesz swojg firme? Jak bedziesz
sprzedawac swoj produkt? Ktory z dwudziestu dwoch opisanych
wyzej sposobow prowadzenia dzialalnosci handlowej wydaje Ci
si¢ najbardziej odpowiedni?

Jak zamierzasz reklamowac swoj produkt? Jakie koszty be-
dziesz ponosié, korzystajac z réznych mediow reklamowych? Co
wyr6znia Twoj produkt na tle innych? Co moglibys zrobié, aby
wykorzystac te jego wiasciwos$¢ do zapewnienia sobie darmowe-
go rozglosu? Z kim mogiby$ porozmawiaé, aby uzyskaé wiecej
informac;ji?

W nawiagzaniu do swojej koncepcji produktowej odpowiedz
w formie pisemnej na pie¢ pytan zadawanych przez klientow.

1. Dlaczego powinienem pana wystuchac?

Co to jest?

Kto tak twierdzi?

Kto jeszcze tego uzywa?
Co bede z tego mial?

ok~ owd

Zapisz swoje odpowiedzi na kartce i przekaz ja komus innemu.
Jesli zainteresuje sie zakupem Twojego produktu, by¢ moze znaj-
dziesz si¢ na dobrej drodze do sukcesu w sferze przedsi¢biorczosci.
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lasadnicze kwestie
e Podstawa sukcesu jest wiarygodnosc.

o Reklama, podobnie jak kazda inna inwestycja, powinna zawierac parametr oczekiwanej
stopy zwrotu.

oAby reklama byta skuteczna, niezbedne jest jej testowanie, testowanie i jeszcze raz
testowanie.

o Jesli zaleiy Ci na rozglosie, zrdb cos, aby zaistniec.

e Fundamentem skutecznej sprzedaiy jest zadawanie pytan, uwazne stuchanie i ustalanie,
czego chee klient.

 Finalizacja transakcji ma miejsce wytacznie wtedy, gdy wezesniej pojawia sie
odpowiednio silne pragnienie dokonania zakupu.

e Kluczem do sfinalizowania transakeji jest zaproponowanie klientowi, aby kupit produkt
lub ustuge.
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
http:/program-partnerski.helion.pl
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W ostatecznym rozrachunku:
i tak wszystko robisz dla siebie!

Sukces w biznesie nie jest kwestiq szczescial Niezaleznie, czy jestes pracowni-
kiem, czy prowadzisz wtasng firme, Twéj sukces zalezy od kilku kluczowych
umiejetnosci. Musisz miedzy innymi umiejetnie sie komunikowaé, opanowaé
sztuke negocijacji, optymalnie zarzqdzaé swojq efektywnosciq i kreatywnoscig,
wreszcie zdoby¢ niezaleznos¢ finansowq i skutecznie pomnazaé pienigdze.
Myslisz, ze biegtosé w tym wszystkim musi byé bardzo trudna do osiggniecia,
prawda?

Dzieki tej ksigzce przekonasz sie, ze osiggniecie mistrzostwa w biznesie

jak najbardziej lezy w Twoim zasiegu! Mozesz jg potraktowaé jako zwiezly,
konkretny przewodnik po zasadach prowadzenia dziatalnoici biznesowei.
Zasady te byly sprawdzane i testowane przez osoby z caltego $wiata, ktére
do dzi$ sq znane ze swoich sukceséw. Dowiesz sig, jak generowaé zyski

z dziatalnosci gospodarczej i od czego zalezy sukces w sprzedazy. Poznasz
tez tajniki pomyslnego inwestowania w nieruchomosci. A w efekcie — dzieki
opisanym w ksigzce zasadom — znajdziesz wreszcie droge prowadzgcg

do naprawde niezwyktych osiggniec!

B R IA N T RACY jest uznanym autorem ksigzek z dziedziny

rozwoju osobistego i psychologii sukcesu, a takze jednym z najlepszych méwcéw
motywacyinych na swiecie. Wspétpracuije jako konsultant z wieloma firmami,

w tym IBM, McDonnell Douglas i The Million Dollar Round Table. Mieszka

z rodzing w Kalifornii.
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