Tréenjsko delavnico
prodal Ze 106-kRrat

Osemdeset odstotkov udelezencev delavnice Nemogoce S0
pl’IdOblll 7 dlrektno posto in telemarketlngom

Tako rekoé enako vabilo za delavnico za povecanje prodaje in dobicka Nemogote poslijama Ze od leta 1997,
pravi predavatelj in dll‘ektOf druibe Lisac & Lisac Ales Lisac.
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Druizba Lisac & Lisac je svo-
jo véerajsnjo jubilejno delav-
nico za povecanje prodaje in
dobitka Nemogoce pripravi-
la Ze 106-krat. Prva je bila

je udelezilo 7e 4.257 lju
Visoke Stevilke in jubilej so
razlog, da smo predavatelju
in direktorju druzbe Lisac &
Lisac AleSu Liscu o delavni-
ci postavili nekaj vpraanj.

S katerimi trzenjskimi
prijemi vam je delavnico Ne-
mogoée uspelo prodati toli-
kokrat in tolikim udeleZen-
cem?

leZencev smo pridobili prek di-
rekine poste in telemarketinga.
Prakticno enako vabilo posilja-
mo Ze od leta 1997! Deset od-
stotkow smo jih pridobili z ak-
tivnostmi na internetu, pre-
ostalih deset pa s priporocili.

Kdaj ste izpeljali prvo
delavnico in kje?

Proo delaynico smo pripra-
vili novembra 1997 v hotelu
Turist © Ljubljani. Bilo je 43
udelezenceu, zaceli pa smo z
dramskim vlozkom. Navzoce

Osemdeset odstotkov ude-

je nagovoril (dramski igralec)
uniformiran general in jim ra-
2loZil, da gre za intenzivne tr-
Zenjske manevre in da morajo
poslusati generala magistra Ale
$a Lisca. Uvod je bil precej hud,
ker je general enega od udele-
Zencev, ki mu je zazvonil mo-

sk !ea Ta udele e
brat, vse je bilo zaigrano ...

Ka] je povasem mnen] u
tisti kljucni dejavnik, zara-
di katerega ste delavnico to-
krat ponovili Ze 106.?

Brez dobrega produkta -
delavnice - ne bi slo. Vsebina je
izjemno pomernbna, nacin de-
la morda e bolj. Po vsaki de-
Iavnici dobimo wsaj 20 pripo-
ro¢il. Pomembna so tudi dari-
la. Vsak udeleZer _" domov
odide bogato obloZen s knp@a—
i, gmdwom, mesecno naroc-
nino na revijo Korak pred kon-
kurenco. Vsak udelezenec ima
pravico do mojega brezplacne-
ga svetovanja (odgovorim na
uprasanje, poslano po intertie-
tu). Seveda pa je zelo pormemb-
na nasa trZenjska vztrajnost.
Ponavljamo, ponavljamo,

farmo. _

Zakaj je jubilejna 106.
d:;nvnl. zakaj ni bila sto-
t

Jje bi mo,r

Ker je stota prisla prehi-
tro, ni nam zneslo. V trzenju pa
tako sami odlocamo o tem,
katero obletnico in kdaj pro-
slaviti. Recimo pri odprt;u g0os-
tilne je vedno bolje, da je "otvo-
ritev” kakSen mesec dni po
otvoritvi, ko je vse Ze bolj

Udeisiancl. ki zvaso de-
lavnico niso zadovoljni, Ia-
hko brez pojasnila zahteva-
jo vraéilo denarja. Koliko jih
je doslej Izrabilo to moznost?
Je taksna garancija uveljav-
ljena praksa pri delavnicah
po svetu ali gre za poseb-
nost?

Doslej so denar zah-
tevali, in seveda takoj dobi-
li, trije udeleZenci. V svetu,
predvsem v ZDA, je to uvel-
favl;ena praksa. Pri nas je
manj pogosta, mi smo bili
brez dvoma prvi. Pri nas se
vedno veliko padjeti}, ki orga-
nizirajo seminarje, kompli-
cira s pravili za odjavo. Pri
nas je dovolj, da na seminar
ne prides, tudi ée si éeplacal,
dobis vso kotizacijo nazaj.
Ugotouili, testirali, smo, da
bolj, kot smo prijazni, bolj
ohlapne pogoje ponudimo,
manj ko zapletamo, boljsi
odziv imamo. ]




