                 P O Z V Á N Í
SPRÁVNÉ POZVÁNÍ NA PREZENTACI
=

50% ÚSPĚCHU NÁSLEDNÉ

PREZENTACE !!!

CO JE ÚČELEM POZVÁNÍ ?!?
· NADCHNOUT LIDI
· DOHODNOUT TERMÍN

A MÍSTO
· VYBRAT SPRÁVNÉ LIDI
RADY PRO DOBRÉ ZVANÍ

1. ZVĚTE VŠECHNY LIDI
    Neselektujte! To udělá následná prezentace.
2. ZVĚTE JEDNODUŠE

Příklad: „Petře mám zajímavej kšeft a rád bych ti ho ukázal.

             Mohu zajít večer na kafe?“

3. ZVĚTE PŘIROZENĚ  

· Tak jak vám „zobáček“ narost. 
· Nehledejte zaklínací formulku – NENÍ!!!

4. ZVĚTE KRÁTCE 

· Čím víc mluvíte, tím víc asociací v hlavě člověka vyvoláváte.

· Čím víc mluvíte, tím víc otázek dostanete

· Čím víc mluvíte, tím zaobalenější je vaše nabídka.

· Čím víc mluvíte, tím víc platíte za telefon.

BOJÍTE SE VLASTNÍHO TLACHÁNÍ?

                            PAK SI NECHTE OTEVŘENÁ ZÁDNÍ VRÁTKA!!!

(…děti v autě, řízek na plotně, právě se vrací šéf apod.)

5. MLUVTE NAHLAS, SROZUMITELNĚ A NADŠENĚ

· „Huhňání“ zkazí celou vaši přípravu

· Mluvení nahlas a nadšeně vzbuzuje zájem.

· Ukažte lidem nekompromisní postoj. Budou zvědaví.

· Máte za sebou nejlepší produkty, s nejnižší cenou. Nejlepší firmu, s nejlepším podpůrným programem. TAK TO PRODEJTE !!!
· Nabízíte lidem největší obchodní projekt tohoto století!

· POMŮCKA : zapnuté rádio

6. MLUVTE RYCHLE 

· Rychlejší mluva přidá na dramatičnosti a zájmu
· Mluvte asi o 25% rychleji než běžně.

7. ZVĚTE PARTNERY
· Děláte tím vlastně dvě prezentace

· Nemůže se jeden vymlouvat na druhého

8. ROZHOVOR VEĎTE OTÁZKAMI 
· Kdo dává otázky, řídí rozhovor.

· Kde je to možné, požívejte alternativní otázky
      „Jak si na tom s penězi?“

     „Potřebuješ si trochu přivydělat?“

     „Jsi ochoten udělat něco proto, abys vydělal pár tisíc k výplatě?“

     „Sejdeme se dnes nebo zítra?“

     „Vyhovuje ti to lépe ve tři nebo raději v pět hodin?“

     „Sejdeme se odpoledne nebo raději až večer?“

     „Sejdeme se u vás nebo raději v kavárně?“

9. ZVĚTE TELEFONEM 
· Je to profesionální a běžné.

· Můžete kdykoliv ukončit rozhovor.

10. POKUD ZVETE OSOBNĚ …
· …a nechcete riskovat otázky, pak vždy na konci návštěvy.

· Rychle nekompromisně a pryč.

11. UDĚLEJTE SI PÍSEMNOU PŘÍPRAVU 

· Telefonujete, proto můžete klidně číst.

· Nemusíte pokaždé vymýšlet, co říct.

Příklady pozvání na finanční příležitost, svobodné podnikání, přivýdělek apod.

(poznámka: slova nutno volit a upravit v závislosti na vašem vztahu ke zvanému člověku)

Příklad č.1 :

Ahoj Pavle, jak se vede?

„Nu jde to, a co ty?“

Je to hodně dobrý a proto ti taky volám. Dostal jsem se k zajímavému kšeftíku (projektu), kde bychom spolu mohli vydělat pár tisíc korun měsíčně. Co ty na to? Měl bys zájem?

„Sakra, že bych měl. Kdo by dneska nepotřeboval prachy.“

Dobře, ale je třeba, abychom si na to chvilku sedli a všechno podrobně probrali. Vyhovuje ti zítra ve tři nebo raději ve čtvrtek v pět?

„Raději hned zítra.“

Hele a kdo u vás nejvíc utrácí? Ty nebo manželka?

Jasně, že manželka.“

Tak ji vezmi s sebou, ať ví kolik budeš vydělávat. Možná se taky přidá. Nebo bude alespoň utrácet, co ty vyděláš. Takže zítra ve tři u nás. 

„Samozřejmě.“

Přeji hezký zbytek dne.  Ahoj.

Příklad č.2 :

Ahoj Jano, jak se máš?

„…ale to víš, stojí to za…“

A jak si na tom s penězi.

„Jo tak ty mám hodně zapotřebí. Víš snad kam na ně?“

Proto ti taky volám. Dostala jsem totiž špičkovou nabídku, a byla bych sobec, kdybych si ji nechala jen pro sebe a nenechala vydělat kamarádky. Takže říkáš, že bys měla zájem o nějakou tu korunu?

„A kdo by neměl. Tak povídej, povídej …“

Tak dobře já za tebou zajdu. Vyhovuje ti do dneska nebo raději až zítra?

„Jasně, že hned dneska.“

Vyhovuje ti to hned v pět nebo mám přijít raději až večer, třeba v osm?

„Lepší je až v osm. To už bude doma i Pavel.“

Tak to je super. Možná mu taky trochu toho kšeftu necháme.

„Jasně on je takovej podnikavec.“

Těším se na večer. Ahoj.

Příklad č.3 :

Dobrý den pani Nováková. Jak se vede?

„Ale to víte, pořád stejně a nechce to být lepší. A co vy?“

Volám, protože jsem se dostala k zajímavému projektu (nabídce, příležitosti, obchodu apod.) s pěknými odměnami a myslím, že bych vám mohla nechat trochu vydělat. Měla byste zájem?

„No jasně, kdo by neměl.“

Abych vám mohla ukázat, o co jde, je třeba si na to chvilku sednout. Vyhovovalo by vám to zítra ve čtyři nebo raději v osm.

„Nejlépe až večer.“

Vyhovuje vám sejít se u vás doma nebo zajdeme do kavárny?

„Ale jo. Můžeme zajít na sklenku. Třeba hned na roh k „Andělovy.“

Tak dobře. Zítra v osm u Anděla. A vezměte s sebou taky manžela, ať doma nezahálí.“

„Určitě. Bude moc rád.“

Přeji hezký zbytek dne a těším se na večer. Nashledanou.

Příklad č.4 :

Nazdar Karle, promiň přímou otázku. Jak si na tom s penězi?

„Mohlo by to být mnohem lepší, ale proč se ptáš? Chceš půjčit.“

Ale to vůbec ne. Spíš naopak. Nedávno jsem na tom byl stejně. Ale nová nabídka od kamaráda mě z toho dostala. Chceš se na to taky podívat?

„Když to říkáš ty tak to bude určitě zajímavý. A kdy?“

Mám trochu volněji zítra odpoledne ve tři a nebo až tak večer v osm.

„Ta osmá bude v pohodě. A nešlo by se sejít u nás doma?“

Ale určitě. Nakonec je dobře, když u toho bude i tvá manželka. Takže zítra v osm u vás. Ahoj.

Příklad č.5 :

Ahoj Honzo, tady je Petr.

„Nazdárek. Rád tě slyším. Jak se vede?“

Hodně dobře. Jen mám trochu fofr proto ti hned řeknu proč volám. Právě jsem narazil na způsob, jak vydělat slušné peníze a vypadá to moc zajímavě. Zajímalo by tě to?

„Možná, ale můžeš mi říct víc?“
Jasně proto volám. Dávám dohromady pár klíčových lidí na zítra na osmou, abychom probrali podrobnosti. Můžeš si tenhle čas rezervovat?        „Ale jasně.“
Sejdeme se u nás doma. Vyhovuje?         „Ano.“
A vezmi s sebou taky manželku, ať si s Janou popovídají. Těším se na zítra. Ahoj.

Příklad č.6 :

Ahoj Ivano. Jak se vede?

„Ale jde to a co ty?“

Kromě nedostatku času vynikající. Ostatně to je také důvod. Proč ti volám. Rozjíždím s par kolegy velký obchod ve tvém městě. Bylo by pro tebe zajímavé si vydělat nějakou tu tisícovku k výplatě?

„To určitě ano.“

Pak navrhuji rychle si na to sednout. Vyhovuje ti dnes v sedm nebo zítra v šest?

„Určitě hned dneska. Jinak bych rána nedospala. A o co jde?“

Neřeknu ti to. Ty by ses pak netěšila. Takže v sedm u tebe. Souhlasí?

„Ano těším se. Ahoj.“

Příklad č.7 :

Dobrý den, pane Novotný, tady Jára Kos. Nevyrušuji?          „Ne.“

Dovoluji si vás oslovit, protože spolupracuji s firmou, která rozšiřuje své aktivity ve vašem kraji a vytváří řadu výnosných pracovních příležitostí. Rád bych vás jako úspěšného podnikatele informoval o této nabídce podrobněji. Můžeme se sejít zítra odpoledne?

„Dobře, ale v kolik?“

Navrhuji v 16 hodin v kavárně Jiskra. Vyhovuje?

„Ano bude tam.“

Takže se těším zítra ve čtyři v kavárně Jiskra. Přeji hezký zbytek dne.

Příklad č.8 :

Ahoj Honzo, tady Láďa. Jak se vede?

„Ale jde to.“

To rád slyším. Mám jen chvilku, takže nebudu chodit kolem horký kaše. Co děláte se Zuzanou zítra v osm?

„Ještě nevím.“

Tak si nic neplánuj a přijeďte k nám. Ukážu vám jak s minimem času vydělat hodně peněz. Chceš?

„Jasně to mě zajímá.“

Takže zítra v osm u nás. A pozor, omlouvá tě jen vlastní úmrtní list! Ahoj.

Příklad č.9 :

Ahoj Jano, jak si na tom s penězi.

„Hodně špatně.“

Tak nezoufej. Blýská se na dobré časy. Mám pro tebe dobrý kšeft. Máš teď chvilku?

„Ale jo. Jsem doma.“

Tak postav na kafe, protože právě jedu okolo a za deset minut jsem u tebe.

„Super. Těším se.“

Příklad č.10 :

Ahoj Lenko, tady Petr. Neruším?

„Ne v žádném případě.“

Nebudu dlouho zdržovat, protože chvátám, ale proč volám? Rozšiřuji ve tvém městě naší marketinkovou společnost a hledám pár schopných lidí. Hodila by se ti nějaká ta tisícovka navíc?

„To určitě. A zvládnu to?“
O tom vůbec neuvažuj. Ty úplně hravě. Navrhuji se sejít zítra ve čtyři v kavárně Jantar.

„Dobře vyhovuje. A o co jde?“

Řeknu ti to velice jednoduše. O tebe a o tvé peníze. Budeš tam ve čtyři?

„Jasně a těším se. Ahoj.“

Příklad č.11 :

Ahoj Moniko, jak by se ti líbilo pracovat na volné noze?

„Určitě ano. Už delší dobu něco hledám.“

Tak přestaň hledat. Vezmi Láďu a zítra v šest u nás. Vyhovuje?

„Určitě. A o co jde.“

Samozřejmě, že o pěkný prachy. Potřebuješ je?

„Ano, ale….“

Uklidni se a nech to na zítra, protože potřebuješ vidět pár grafů a čísel. Jasný?

„Dobře mrknem na to zítra.“

Počítám s vámi, a kdyby se něco změnilo tak volejte. Ahoj.

Příklad č.12

Ahoj Pavle, ještě potřebujete s Marií zaplatit tu půjčku? (koupit auto, byt, nový dům, kola, chatu, loď apod.)

„No samozřejmě!?!“

Vím jak na to. A stačí jen pár hodin práce denně navíc. Jste ochotni to podstoupit?

„Určitě ano a o co jde?“

No právě proto volám, abychom dohodli schůzku a já vám všechno ukázal na papíře. Navrhuji na to sednout zítra v šest v mé kanceláři. Vyhovuje.

„Ano.“

A pamatuješ si ještě, kde mám kancelář?

„Jasně. Vedle polikliniky.“

Dobře tak si píši, zítra v šest v kanceláři. Těším se. Ahoj.

Příklad č.13 :

Ahoj Dane, zajímalo by tě, jak si vydělat 20.000,-Kč na vedlejšák?

„Jasně, koho by to nezajímalo.“

A byl bys ochoten pro ty prachy taky něco udělat?

„Určitě ano a o co jde?“

O trochu časový investice. Asi tak 2 hodiny denně. Zvládneš to?

„To určitě ano.“

Vidím, že to myslíš vážně, tak můžeme dohodnout schůzku. Vyhovuje tito dneska v šest, nebo raději zítra v osm?

„Nejlépe hned dneska.“

Dobře, sejdeme se u nás doma. A vezmi taky Věru, manželka ji ráda uvidí. Ahoj.

POZVÁNÍ NA DOPORUČENÍ

Příklad č.1:

Dobrý den, pane Novák, my se spolu neznáme. Moje jméno je Adolf Saiko. Já jsem na vás dostal kontakt od Jardy Pešáta. Znáte ho?

„Ale jasně. Vždyť to je kolega za školy“.

Vidíte, a on si na vás vzpomněl a říkal, že jste velmi úspěšný a podnikavý člověk. Nemýlil se?

„Doufám, že ne. A o co jde.“

Řeknu vám to velmi jednoduše. Naše obchodní společnost rozšiřuje své aktivity ve vašem kraji a hledáme 3-5 klíčových lidí jako spolupracovníky. Měl byste zájem dozvědět se víc?

„To určitě ano, ale nemůžete mi to říci po telefonu?“

To bych možná mohl, ale bez důležitých grafů a čísel na papíře se stejně neobejdeme. Navrhuji setkání zítra ve 14 hodin nebo v 16 hodin. Který termín vám lépe vyhovuje?

„Asi ve 14 hodin.“

Dobře. Sejdeme se v kavárně „U Petra“. Mohu se spolehnout na vaši dochvilnost?

„Samozřejmě.“

Přesto pokud by se něco změnilo, prosím kontaktujte mě na telefonním čísle 775054288. Nashledanou a přeji hezký den.

Příklad č.2:

Dobrý den pane Vomáčko, jmenuje se Marcel Dolejší. My se zatím neznáme, ale hned vám objasním, proč volám. Včera jsem se sešel s panem Homolou, a protože jsme se bavili o podnikání označil vás za velice ambiciózního člověka otevřeného seriózním informacím. Je to pravda?

„No to musí posoudit spíš pan Homola…“

Pracuji jako zástupce velmi uznávané marketinkové společnosti FM Group a hledám v této oblasti 3-5 klíčových lidí, proto mi dovolte jednu otázku. V případě, že vám nabídnu zajímavé stabilní příjmy s minimální časovou investicí, mohli bychom spolu během 15 minut probrat pár faktů a čísel?

„Ale samozřejmě.“

Výborně jelikož jsme oba velmi vytížení lidé, navrhuji tyto termíny…

Příklad č.3:

Dobrý den pane Havle. My se spolu neznáme, a proto vám hned objasním, proč volám. Moje jméno je Jan Vavřička a pracuji na projektu firmy FM Group. Jeden z mých velmi dobrých obchodních partnerů je pan Tošovský, a jelikož hledáme v Českém Krumlově 2-3 seriózní lidi, požádal mne, abych vám naši nabídku ukázal. Mohu vás proto požádat o 15 minut vašeho vzácného času?

„Ale určitě ano!“

Dovolte tedy, abych vám nabídl tyto termíny…

Příklad č.4:

Dobrý den pani Krátká. Jmenuji se Zdeňka Pechová a pravděpodobně se spolu neznáme. Proto se možná divíte, proč volám, ale vše vám ihned vysvětlím.

Spolupracuji s několika úspěšnými podnikateli v Severních Čechách na projektu firmy FM Group a hledáme v Jablonci několik ambiciózních lidí, kterým bychom nabídli  spolupráci. A jelikož jsem nedávno seděla s Martou Pazderků, ona vás označila za velmi schopného člověka, usoudila jsem, že by bylo dobré se s vámi sejít. Mohu vám nabídnout 15 minut nezávazných informací?

„Ale asi ano. A kdy se sejdeme?“

Navrhuji tyto termíny… 

12. POZVÁNÍ NATRÉNUJTE 

· S partnerem

· Se sponzorem

· Před zrcadlem, psem …
13. NIKOHO NEPROSTE!!! 

· Nepotřebujete konkrétní lidi

· Lidi víc než nabídka motivuje pocit ztráty
· VY dáváte lidem nejlepší šanci na pasivní příjem

· VY jste majitelé a ředitelé vlastního podniku a dejte to všem najevo.

· VY si hledáte lidi do svého týmu

14. BUĎTE V POHODĚ

· Pokud nejste v pohodě, NEZVĚTE!!!

· Zavolejte sponzorovy, přečtěte si výhody, podívejte se na komedii, zmotivujte se.

· Pamatujte !!!
NENÍ DŮLEŽITÉ, CO ŘEKNETE,
ALE JAK TO ŘEKNETE !!!
15. ZVĚTE PŘED ZRCADLEM 
· Vyloudí vám úsměv na tváři

16. BUĎTE OBLEČENÍ 
· Pocit nahosti odzbrojuje

17. BUĎTE DŮSLEDNÍ 
· Vyžadujete jednoznačnou odpověď. Ano nebo ne!

· POZOR ! Lidi mluví v kódech. Naučte se jim rozumět, nebudete zklamaní.
18. „NE“ NEZNAMENÁ „NIKDY“
· „Ne“ je jen momentální postoj a znamená „zkus to příště“

· Pamatuj. Tygr útočí 7x. Jinak nepřežije.

· Situace lidí se rychle mění.

· Buďte trpěliví a jděte na lidi „…od lesa“
19. NAUČTE SE LIDI VYSELEKTOVAT 

· Bojíte-li se „NE“ pak sami se naučte rozdávat „NE“!

· Nebojte se lidem říct, že si myslíte, že pro ně vaše nabídka není

Příklad č.1:

     „Potřebuješ si vydělat nějakou tu tisícovku navíc?“

     „Ano.“

     „Jsi, ale taky ochoten pro to něco udělat. Třeba investovat 2 hodiny denně?“

     „To určitě ano.“

     „Vidím, že to myslíš vážně tak si na to sedneme. Vyhovuje ti…“









nebo

     Příklad č.2:

     „Potřebuješ si vydělat nějakou tu tisícovku navíc?“

     „Kdo by nechtěl, jasně že jo.“

     „Jsi, ale taky ochoten pro to něco udělat. Třeba investovat 2 hodiny denně?“

     „To asi ne, já jsem moc pohodlný.“

     „Pak pro tebe má nabídka není. Nic se neděje. Měj se hezky, já se zase někdy ozvu.“

Příklad č.3: (člověk, který se domáhá vysvětlení po telefonu)

     „No a o co jde.“

     „Jak už jsem ti řekl Petře o tebe a o tvé peníze. Podrobnosti je třeba dohodnou na místě a vidět pár grafů na papíře.“

     „Ale když mi neřekneš, o co jde, tak já nepřijdu!“

     „Petře vidím, že spolu asi kšeft neuděláme. To nic. Přeji hodně úspěchů a ahoj.“

20. ZVĚTE ÚČELOVĚ 
· Na výhody produktů

· Na výhody podnikání

21. NAUČTE SE ODPOVĚDI NA PŘÍLEŽITOSTNÉ OTÁZKY 

· Štěstí vždy přeje připraveným

Odpovědi na příležitostné otázky

   Tyto otázky a odpovědi si dobře přečtěte a buďte vždy připraveni pohotově zareagovat. Vaše pozvání tak získá na profesionalitě.

„O co se jedná?“ nebo „O co jde?“

Jak jsem ti již řekl, o tebe a tvé peníze! Potřebuješ je?

„Ano.“

Takže vyhovuje ti termín…?

O nejlepší nabídku, jakou si mi dva vůbec dovedeme představit. Máš zájem zkusit něco nového a výnosného? 

„Ano?“

Vyhovuje ti se sejít…?

Právě proto ti volám, abychom dohodli termín a mohl jsem ti vše ukázat?

Sejdeme se…?

Vysvětlete mi prosím podrobně, oč se jedná.

Velmi rád, ale právě jste mě tak trochu přivedl do úzkých. Měl bych vám po telefonu vysvětlit něco, k čemu potřebujete vidět naše podklady (pár grafů a čísel, apod.). Proto navrhuji, abychom se osobně setkali. Vyhovuje vám …?

Obchod, který vám chci představit, je úžasný svou profesionalitou a proto si zaslouží, abych vám jej představil se všemi dostupnými materiály. Proto navrhuji…

Proč mi to nemůžete vysvětlit po telefonu?

Protože image (imič) naší firmy nedovoluje tento ojedinělý projekt prezentovat bez patřičných podkladů. Navrhuji proto schůzku…

Ale samozřejmě, že mohu, ale neručím za výsledek, protože je třeba vidět pro názornost pár grafů a čísel. Lépe by bylo se sejít osobně. Navrhuji…

Ale samozřejmě, že mohu, bude to však poměrně dlouhý telefonát a já nemám dostatek kreditu. Zavoláš mi tedy zpět? Nebo to necháme na zítřejší schůzku?

Proč mám s sebou brát manželku?

Protože se budeme bavit o rodinném podnikání. A do něj určitě manželka patří. Mohu tě ujistit, že bys litoval, kdybys ji s sebou neměl. Takže se sejdeme…?

Při této ojedinělé příležitosti si nemůžeš dovolit manželku vynechat! Mohlo by tě to potom mrzet. Ale nechám to plně na tobě. Vyhovuje ti…?

Nemusíte, ale při prvních informacích zjistíte, že byste ji měl rád při sobě. Zkuste brát mé doporučení jako zkušenost. Sejdeme se tedy…?

Při této velkolepé nabídce půjde i o vaši partnerku. Proto ji raději vezměte s sebou. Už také proto, že čtyři oči vidí více než dvě a vaše partnerka vás případně může varovat před neuváženým krokem. Hodí se vám to…?

Je to vůbec seriózní?

Samozřejmě. Domníváš se snad, že bych ti mohl nabídnout něco neseriózního? 

Jasně. Neseriózními věcmi se nezabývám. Ale abych vám mohl vše seriózně vylíčit, je třeba se sejít. Vyhovuje vám… nebo …?

Samozřejmě, ale přesvědčit vás mohu jedině tak, že vám ukážu pár faktů a čísel.

Proč mám vlastně chodit k vám, přijeďte vy za mnou!?

Nehledám podomní prodejce. Proto ani já neobcházím domácnosti!!! Sejdeme se…?

Těžko mohu vzít všechny podklady s sebou, ale jestli skutečně chcete informace, pak se musíme sejít. Navrhuji tyto dva termíny…
Kolik času to zabere?

Domnívám se, že po shlédnutí pár faktů a čísel, sám zvážíte vlastní časovou zainteresovanost. Proto navrhuji sejít se…

Právě to je jedna z nejdůležitějších věcí, kterou přímo na místě prodiskutujeme, ale v zásadě je to na tvém uvážení. Vyhovuje ti…?

Záleží jen a jen na vašem osobním rozhodnutí, ale to můžete udělat, až dobře zvážíte všechny nabízené možnosti. Vyhovuje vám sejít se v…

Kolik času můžete sám investovat? (počkat na odpověď!!!)

Domnívám se, že by to mohlo stačit, ale vše prodiskutujeme až na místě.

To záleží na tom, kolik chcete vydělat! A právě to bude jeden z hlavních bodů naší schůzky. Sejdeme se …

Musím na začátku něco investovat?

Kapitálový vklad prakticky neexistuje, ale budete muset věnovat nějaký čas ze svého volna. Měl byste přibližně 10 hodin týdně?

( počkat na odpověď, a ať řekne ANO nebo NE říci:)

Pak je důležité probrat podrobnosti. Vyhovuje vám sejít se…? 

Víte o tom, že když je něco zadarmo, že to nestojí za nic?

„S tím souhlasím.“

Ale přesto vás mohu ubezpečit, že nebudete nic investovat. Pojďme o nechat na zítra.

Jedná se o hlavní nebo vedlejší pracovní poměr?

To záleží pouze na vašem posouzení. Ale abyste tak mohl udělat je důležité zhlédnout pár důležitých grafů a čísel. Sejdeme se proto …

Právě toto bude jedním z hlavních bodů našeho rozhovoru. Možné je v zásadě oboje.

Kolik se dá vydělat?

Kolik chcete vydělat? ( počkat na reakci )

To je v zásadě možné. Probereme to však na místě. Vyhovuje…?

Toto záleží pouze na vás. Máme prakticky neomezené možnosti zaplatit za dobře vykonanou práci, ale je třeba se o tom osobně přesvědčit. Sejdeme se…

Jsem si jist, že s naší pomocí můžete vydělat hodně peněz. Proto bychom se měli rychle setkat. Vyhovuje vám to v….. nebo raději v ….?

Máme lidi, jejichž odměny jsou několik set korun, ale stejně tak i několik desítek tisíc měsíčně. Nevím, mezi které chcete patřit, ale o tom se rozhodnete zajisté, až uvidíte naší kompletní nabídku. Navrhuji termíny…

Nebudu chodit od dveří ke dveřím?

To by se vám líbilo? 

(počkat na odpověď a pokud řekne NE)

Tak vidíte, to vám v žádném případě nebudu nabízet.

(pokud řekne ANO)

Máme mnohem efektivnější způsob distribuce. Věřím, že budete mile překvapen.

Nebo

Běžně to neděláme, ale žádným inovacím se nebráníme. 

Nehledáme žádné podomní prodejce, a proto se nemusíte bát, že budete chodit od dveří ke dveřím. Doba klasických obchodních zástupců zůstala ve 20-tém století.

Musím dělat reklamu?

Vy chcete dělat reklamu?

(počkat na odpověď a pokud řekne ANO)

Pak je třeba si sednou a probrat všechny možnosti.

(pokud řekne NE) 

Pak je třeba vše podrobně rozebrat a ujistíte se, že reklamu nepotřebujeme.
22. BUĎTE NADŠENÍ

PROTO OPAKUJI…
NENÍ DŮLEŽITÉ CO ŘEKNETE,
ALE JAK TO ŘEKNETE!!!
PŘEJEME MNOHO ÚSPĚCHŮ

A POHODY
POZNÁMKY :
