






taki jak: „Dołącz do ogromnej rzeszy ludzi dbających o środowisko!”, może 
zostać przyjęty o wiele lepiej4.

Pomijając wpływ na politykę społeczną, społeczny dowód słuszności 
może mieć ogromne znaczenie dla twojej kariery zawodowej. Nie ograniczaj 
się do zachwalania najlepiej sprzedającego się produktu za pomocą robiących 
wrażenie danych statystycznych, świadczących o jego popularności (przypo-
mnij sobie reklamę restauracji McDonald’s ze sloganem: „Miliardy obsłużo-
nych klientów!”). Zawsze proś o referencje zadowolonych klientów. Ważne 
również, by prezentować te referencje potencjalnym nabywcom, którzy nie 
są jeszcze pewni korzyści, jakie może im przynieść współpraca z twoją firmą. 
Jeszcze lepiej zaaranżować sytuację, w której zadowolony klient będzie mógł 
bezpośrednio podzielić się swoją opinią z klientem potencjalnym, opowia-
dając, jak bardzo jest usatysfakcjonowany współpracą z tobą i twoim przed-
siębiorstwem. Można na przykład zaprosić zadowolonych i potencjalnych 
klientów na wspólny obiad lub seminarium i tak ich usadzić, by mogli swo-
bodnie rozmawiać. W takich okolicznościach w naturalny sposób wywiążą 
się rozmowy na temat zalet współpracy z twoją organizacją. A prosząc klien-
tów o telefoniczne potwierdzenie przyjęcia zaproszenia na obiad, nie zapo-
mnij powiedzieć, że jeśli linia telefoniczna będzie zajęta, to powinni spróbo-
wać ponownie…
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