








taki jak: ,Dotacz do ogromnej rzeszy ludzi dbajacych o srodowisko!”, moze
zostaé przyjety o wiele lepiej*.

Pomijajac wpltyw na polityke spoleczna, spoleczny dowdd stusznosci
moze mie¢ ogromne znaczenie dla twojej kariery zawodowej. Nie ograniczaj
si¢ do zachwalania najlepiej sprzedajacego si¢ produktu za pomocg robiagcych
wrazenie danych statystycznych, swiadczacych o jego popularnosci (przypo-
mnij sobie reklame restauracji McDonald’s ze sloganem: ,Miliardy obstuzo-
nych klientéw!”). Zawsze pro§ o referencje zadowolonych klientéw. Wazne
réwniez, by prezentowac te referencje potencjalnym nabywcom, ktérzy nie
sg jeszcze pewni korzysci, jakie moze im przynies¢ wspétpraca z twoja firma.
Jeszcze lepiej zaaranzowaé sytuacje, w ktérej zadowolony klient bedzie mégt
bezposrednio podzieli¢ si¢ swojg opinig z klientem potencjalnym, opowia-
dajac, jak bardzo jest usatysfakcjonowany wspétpraca z tobg i twoim przed-
siebiorstwem. Mozna na przyklad zaprosi¢ zadowolonych i potencjalnych
klientéw na wspélny obiad lub seminarium i tak ich usadzi¢, by mogli swo-
bodnie rozmawia¢. W takich okoliczno$ciach w naturalny sposéb wywiaza
si¢ rozmowy na temat zalet wspéipracy z twoja organizacja. A proszac klien-
téw o telefoniczne potwierdzenie przyjecia zaproszenia na obiad, nie zapo-
mnij powiedzie¢, ze jesli linia telefoniczna bedzie zajeta, to powinni sprébo-
wac ponownie...





