[ NN L

-

Kazdy sprzedawca jest prezenterem, a

L

praca prezentera jest zwi

T

niepowtarzalnoscia, z tym, kim naprawde jest. Moze dawac duza satysfakeje
1 mozliwos¢ odkrycia w sobie tego, czego jeszcze nie poznalismy '

iewiele jest osob w dwiecie biznesu, ktdre maja od-
N powiednie preygotowanie do prowadzenia prezen-
taai swojej firmy, jej produktdw czy ustug w ten sposab,
Sy moc pokazad swoje indywidualne mozliwosci | wie-
Zre. Niestely, wickszos¢ menedzerdw swoja prace trak-
tuje wylacznie jako proste przekazanie informaciji.

Klient kupuje czlowieka i

W ciagu pierwszych 5 minut é.pol:kanja. Judzie formutujg ok,
S0 opinii na Twdj temat, dlatego tak waina jest fwiadomie
srzeprowadzona prezentacia swojej osoby, czyli outoprezen-
taca, Trudnosc | nieporozumienia migdzy spreedajacym
2 Mlientem, powstajg wiedy, gdy nie jestesmy Swiadomi
wwieranego wrazenia, albo gdy myslimy, ze postepujemy
w okreslony sposcb, @ w reecrywistodcl jestesmy odbie-
mani zupelnie inacze). Wiedza o niewerbalnych sygnatach
somaga w swiadomym tworzeniu wrazenia, jakie wywie-
mamy w rdznych sytuacjach zawodowych, jak np. podezas
sozmowy Z Klientem, bezposredniej sprzedaiy, w relagjach
z zespolem. To, Ze Klienci tak naprawde nie kupujg pro-
duktu tylko osobe, ktora go spreedaje, wiedza juz wszy-
soy, ale czy majac te wiedze, Zastanawiasz sig:

* o pragniesz osiggnad jako autor prezentacji?

= o 2 Twojej prezentacji/spotkania majg wyniesc widzo-
wiarozmowcy?

jaka jest glowna zmiana, ktarg choiatbys wywolad
u Klienta?

co takiego aktualnie myslg lub robig Twoi odbiorcy,
oo choatbys zmienic?

MORIKA ZALEWSKA

Zarzadzanle emocjami

Fastandwmy sie wiec, CZym jest prezentacia — to modne
Leraz slowo? Dla jednych jest ostatnig rzeczq, ktorg kie-
dykolwiek chdeliby robic, dla drugich to Swietna okazja
do pokazania swoich mogliwosc. Celowo nie mawig tu
o checi przedstawienia nowego produlktu firmy, wzrostu
jej wartosci, czy strategii spreedazy.

W prezentacji najwazniejszy jest czlowiek, | to od nie-
go zaledy, czy to o czvm mowi przelkona nas, czy po-
zostaniemy nieczuli na stosowane preez niego srodlki
perswazji. Fakt, e uwaga kazdego sluchacza koncen-
truje sie na prezenterze, stwarza taki sam rodzaj presji,
jaki znany jest bohaterom medidw — aktorom, dzienni-
karzom, etc.

Prezentacja to przedstawienie,

w ktorym gléwny aktor

- grezenter, moze odegrac

jedna ze swych n_ajltisggzych rol.
o przedstawienie, ktore bez pasji

i wiary w to, co si¢ méwi, nie

ma szansy na sukces.

Prezentacje stanowia istotng czesc skutecznego
przywodztwa, Dobra prezentacja laczy w sobie po-
czucie wladzy i odpowiedzialnosci. Wywoluje w od-
biorcach zamierzone zmiany, To podstawowy powad,
dla krdrego prezentowanych informacji nie wysylamy
naszym odbiorcom e-mailem. Wylacznie czlowiek,
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Ma iy poziom
relacji mi

eyl Twood Klienci.




ktory mowi z pasjg i wiarg, jest w stanie
dokonaé zmiany myélenia u swoich slu-
chaczy. Aby tego dokonac, musi zostac
. QREM M spelniony kolejny warunek. Prezenter
: powinien miec umiejetnosc swiadome-
FRH H‘Bu{: go zarzgdzanio stanem emacionalmym swo-
Jego audytorium, Jak w kazdej ze sztuk, tak i tu glownie liczy
sig prawda. Jesli prezenter nie potrafi, czy nie zdazy, odpo-
wiedziec sobie na podstawowe pytanie .po co mowi?", czyli
co chee zmienic w sposobie myslenia lub dzialania swoich od-
biorcaw, na nic sie zdadzg wszystkie triki, ktérych uzyje w trak-
cie swojezo wystepu,
| sprawa nastepna, rownie wazna, to do kogo méwi?" Kim i jacy
53 jezo stuchacze? Jak wygladaja, co i w jaki sposob mowia, co czu-
ja. co cheg ustyszed, a co uslysza? 1w kofcu, co on sam moze im daé
noweszo, jaka ideg moze ich zmotywowacd, do czego preelonac?

Kierowanie wrazeniami _
Czestym bledem powtarzanym przy tego rodzaju pytaniach, jest wat-
pliwosc:  Jak mam to zrobic, zeby przekonac?”. Powtarzam wtedy;

»Zastanow sie PO CO masz to robic, a
wtedy bedziesz wiedzial JAK”™

Przeprowadzono niemalo badan nad tym, co najbardziej dener-
wlje nas w prezenterze, Najczesciej powtarzalo sie stwierdzenie
o slabej slyszalnodc oraz niemoinoscl zrozumienia, co do nas mo-
wil”. Pytam zatem, jak mozna spelnic powyisze wymagania, kiedy
tak trudno o to podstawowe?

Masze wrazenie o innych ludziach ksztaltujemy na podstawie glosu,
tworzgc sobie obraz ich wygladu i osobowosc. Cry zauwaiyles, jak
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w czasie rozmowy telefoniczne) nasz glos zmienia sig w zaleznoso
od tego, 2 kim rozmawiamy? Nawet w rozmowie ,twarza w twarz”
nieswiadomie previmujemy te wyobrazenia na podstawie bramie-
nia, tony glosu naszego rozmowcy. Kiedy méwimy, nasz glos komu-
nikuje wigecej niz slowa.

MNa szczescie coraz wiecej osob wystepujacych publicznie zdaje so-
hie sprawe, e sztuka poprawnego mowienia jest nie tvlko sposobem
kreowania wlasnego wizerunku, a co za tym idzie wizerunku firmy,
ale wplywa takie na postawy i reakcje innych osab. Poprzez to, co po-
kazujemy w trakcie prezentacji, kierujemy swiadomie wyborem wrazZer,
ktdre chcemy wywrzed na widzach. To istota prezentacii.

Przyzwyczajenie moze zgubic

W kaizdym podrecznilu preygotowujgoym do wystepdw publiczmych

przeczytamy, ze na ich skutecznosd skiadaja sie trzy czynniki:

1. Ta, jak sie prezentujemy (wyglad, mowa ciala, wrazenie).

2. Jak brzmi nasz glos (modulacja, ton glosu, tempo i wyrazistosé
wypawiedzi).

3. Co mowimy (tresc wypowiedzi).

{;—:-dnalg zaden z nich nie ma racji bytu
ez tej naczelnej zasady: glebokiej
wewnetrznej autentycznosci prezentera.

Przyzwyczajeni do réznego redzaju strategii, sposobow, technik,
«Zlotych zasad”, zapominamy o tym, co w nas najsilniejsze i nie-
zawodne — indywidualnosc i osobowosc. Kazdy sprzedawca jest
prezenterem, a praca prezentera jest zwigzana z jego niepowta-
rzalnodcia, z tym, kim naprawde jest. Moze dawac duzg satysfakcje
i mozliwosc odkrycia w sobie tego, czego jeszcze nie poznalismy.
Warto sie odwaiyc. -]
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Andrzej Pluta, dystrybutor na stanowisku ETL
w firmie ACN: — Z punktu widzenia biznesu,
oczywistym jest, ze zalezy nam na sprzeda-
niu towardw i ustug, a co za tym stoi sprzeda-
niu ** siebie” jako prezentera. Dzieje sig tak,
poniewaz zanim Klient zaplac nam za nasz
towar lub ustuge, musimy mu je najpierw za-
prezentowad. Z reguly, od tego czy Klient ku-
pi od nas to co chcemy mu sprzedac zalezy jaka zaserwujemy mu
prezentacje. Prezentacja powinna wywolaé nieodparte pragnienie
produktu badz ustugi, ktore oferujemy. Nasz wyglad, sposob mowie-
nia, wywarcie checi posiadania oraz uzasadnienie zakupu, gwaran-
g skuteczna sprzedaz. Ma to szczegolne znaczenie w sprzedazy
bezposredniej. Zeby pracowaé w MLM niezbedna jest profesjonal-
na wiedza o tym, w jaki sposib przekonac Klienta do nas — sprze-
dawcow oraz naszego produktu. Wiasciwa prezentacja z pewnoscia

pomaga osiggnac sukces.

Tomasz Jan Suski, wspolpracownik Libertas
5p. Z 0.0.: — Nic dodad, nic ujac. Tak, prezen-
tacja to teatr jednego aktora. Wychodzisz
na sceng i grasz na ywo. Nie ma mozliwo-
sci powtdrki. Jesli cos nie zagra publicznosc
to widzi. Dlatego tak waine jest tzw. pierwsze
wrazenie, mowa ciala | wszystkie elementy,
o ktdrych napisano wyiej. Perfekcja w opa-
nowaniu rolirozmowy handlowej, ubranie, relowizyty, Wszystko
1o jednak zaczyna sig od tego, co wedlug mnie jest tym czynni-
kiem determinujgcym sukces w pracy zwigzanej z network mar-
kestingiem. Zaczyna si¢ od trudnej pracy. Bardzo dochodowej dla
tvch, ktorzy opanuja te sztuke i dajacej wielks satysfakcje tym, dla
ktorych nie tylko pienigdze licza sie w Zyciu.

Magdalena Saganowska, dyrekror Klubu
Oriflame: — Prezentacja to jeden z najistot-
niejszych elementow pracy w systemie MILM.
Kazdy menedier powinien zdawac sobie spra-
we z tego, ze umiejetnosd dobrego zaprezen-
towania siebie, gwarantuje sukces naszego
produktu, oferty i firmy. Problem polega
na tym, #e tylko niewielka czesé liderdow po-
siada w sobie té umiejetnosc. Wystapienia publiczne, niezaleznie
od wielkosci audytorium, budzg lek | obawe przed publicznoscia.
Czasami jest to powod, dla krdrego ludzie nie chog awansowac czy
wyrozniac sie, gdyvz sama mysl na temat wystapienia i opowiedze-
nia o swoim sukcesie, paralizuje ich umyst i cialo. Woleliby sko-

czvc na bungge niz poprowadzic prezentacje. Ale tak jak w Zyciu
codziennym stawiamy czola problemom, podobnie musimy opa-
nowac umiejetnosd prezentowania siehie, Whrew pozorom diabel
nie jest taki straszny. Mic tak nie buduje poczucia wlasnej warto-
i, jak pokonywanie wiasnych slabosci.

Naleze do grona tych liderdw, dla ktérych jakakolwiek prezen-
tacja to po prostu ekscytujace przezycie. Uwielbiam wystepowad
i przekazywad ludziom wiedze, ktérg posiadam oraz emocje, ja-
kie 53  tym zwigzane, Bardzo dobrze czuje si¢ w momencie, gdy
moge powitaé uczestnikow prezentaci i skupic ich uwage na so-
bie po to, aby ich czegos nauczyd badi zainspirowac do dzialania.
Tak naprawde prezentagja to moment, w ktorym rozbudzamy wy-
obraZnie i uczucia naszych sluchaczy. Nasze wystapienie moze by
momentem przelomowym dla uczestnikéw. Do dzis pamietam te

prezentacje, ktore tak mocno mnie poruszy-
Iy, ie w efekcie doprowadzily do tytuiu dy-
rektora. Dlatego prezentacje majg w sobie
poteina moc. | zaden inny sposdb; e-ma-
il, list tradycyjny czy rozmowa telefonicz-
na nie da nam takich efektow. A przeciez chcemy byc coraz lepsi
w osiaganiu kolejnych szczvtaw,

W naszym biznesie najwainiejsze s3 dobre relagje z ludZmi.
Budujemy je rowniez podczas prezentacji, poniewaZ czlowiek
jest najwainiejszym elementem calego przedsiewziecia. Owszem,
wazne jest miejsce, sala, sprzety. laptop i materialy szkoleniowe.
Atrakeyjny wyglad, markowy garnitur czy profesjonalny makijaz.
Ale to wszystko przestaje mieé znaczenie, gdy w naszej prezenta-
¢ji nie ma nas samych. Autentycznosc osoby - tu thwi cala esen-
cja. Jezeli masz zamiar udawac na Srodku kogo$, kim nie jestes
i mowic o czymé, czego nigdy nie robites, to mozesz zniechecié
si¢ do wystgpief, poniewaz ludzie tego nie kupia. Udane prezen-
tacje to te, w ktdrych jestesmy sobg. Nic nie trafia do ludzi bar-
dziej, niz opowiedziana wiasna historia drogi do sukeesu w MLM
czy pierwsza nicudana transakcja. Jezeli przekaz bedzie prawdzi-
WY, SZCZETY i spojny, to sami mozemy sie zaskoczyé, jaka sila w nas
drzemie. To najlepszy sposdb, jaki znam na przemycenie ludziom
wiedzy marketingowej. To takZze moment, w ktdrym prezentuje-
my swoje umigjetnodcl komunikacyjne, swojg indywidualnosc oraz
osobowosE. Kiedy staniemy na srodku sali i za nim przeméwimy
do tlumu, trzeba sobie powiedzied: , Jestem tu po to, aby przeka-
zac cos wartosciowego i zrobie to najlepiej jak potrafie — w zgo-
dzie ze soba™.
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Kazimierz Bialek, niezalezny dystrybutor-
konsultant w firmie CaliVita Internatonal:
— Czytajac powyiszy artvkul z pozycii uczest-
nika sieci sprzedazy MLM, dotyezy on ra-
cze) prezenterow i sprzedawcow duzych
firm sprzedazy bezposiredniej, oferujacych
swi] produkt ogromnym grupom sluchaczy
lub odbiorcow. Moim zdaniem prezentacja
w sieci sprzedazy wielopoziomowej przebiega w troche inny spo-
sob. Rozmowa i prezentacja odbywa sie tutaj w bardzo waskim
gronie, a czesto nawet w cztery oczy. Prezenter nie moze byc ak-
torem, powinien natomiast odbierad spektakl wykonany przez
klienta. Musi odbierac jego przekaz: zainteresowania, potrzeby
osobiste oraz korzysci mozliwe do uzyskania z prezentowane-
go produktu. Musi dostosowac sie do osobowosci klienta, zjed-
noczyd sig 2 nim w odczuwaniu omawianego tematu, utwierdzaé
go w jego przekonaniu oraz wytworzy< jego zadowolenie i cheé
posiadania przedmiotu prezentacji. Po takiej rozmowie, gdzie
klient powinien mowic wiecej niz mowi prezenter, a prezenter
sluchad wigcej niz klient, kompromis zmieniajacy nieprzyjemne
skojarzenia w pozyvtywne odpowiedzi, powinien dawac skutecz-
ng reklame zakonczong sprzedazy. Oczywiscie mam na uwadze
tylko taka osobe prowadzgca prezentacje, ktara posiada obszer-
ng wiedze o produkcie, nie zas stale, wyrezyvserowane i wyuczo-
ne na pamied regulki.

Z kazdym klientem, z kazdg osobg, rozmowa bedzie przebiega-
la inaczej. W niektorych przypadkach zakoncey sig bez sprzedazy,
lecz z pozostawieniem pozytywnych przekonan oraz mozliwosci
powrotu do omawianej sprawy. W pelni zgadzam si¢ z autorky
co do wygladu, mowy ciala | werbalnego odbioru i postrzegania
prelegenta/sprzedawcy preez klienta.




