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RozpziAt 4.
Pamietam cie.
Zapamietywanie twarzy i nazwisk

Wyobraz sobie, ze z latwoscia zapamigtujesz twarze i na-
zwiska swoich klientéw, a oni nie mogg zapomniec o tobie.
Brzmi nieZle, prawda? Zapamigtywanie innych ludzi to je-
den z kluczowych elementéw nawigzywania przyjaznych
stosunkéw zardwno w zyciu prywatnym, jak i w §wiecie
biznesu. Ludzie po prostu lubia, gdy pami¢tamy ich twa-
rze, imiona czy nazwiska. Odczuwaja do nas z tego powo-
du wigksza sympatie, poniewaz zapamigtujac ich, dajemy
im do zrozumienia, ze sg dla nas kim§ waznym i wyjatko-
wym, kim§, komu poswiecilismy odpowiednig ilo$¢ czasu
1 energii. To podstawa budowania migdzy nami a klientem
sympatii — tego rodzaju znajomosci, ktory w §wiecie biz-
nesu jest by¢ moze najwazniejszym sposobem budowania
relacji interpersonalnych. Badania psychologéow spotecz-
nych udowodnily, ze: 1) zapamictanie przez sprzedawcow
imienia klienta zwigksza jego sklonnos§¢ do powtérnego
robienia zakupow; 2) jesli zapamigtasz imi¢ osoby, ktorg
poznales, a potem uzyjesz go podczas kolejnego kontak-
tu, tatwiej przekonasz ja do skorzystania wlasnie z twoje;
oferty handlowej. Doskonalenie zdolnosci zapamigtywa-
nia ludzi to jedna z najbardziej cenionych umiejetnosci
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pozadanych przez handlowcow cheacych osiagnaé suk-
cesy w swojej profesji. Dale Carnegie pisal: ,,Jesli chcesz
zdoby¢ przyjaciol, zadbaj o to, by ich zapamigtaé. To, ze
pamigtasz moje imig, jest dla mnie subtelnym komplemen-
tem; w ten sposéb dajesz do zrozumienia, ze zrobilem na
tobie wrazenie. Pamigtaj imig, a sprawisz, ze poczuj¢ si¢
wazniejszy”'%

Zasady, ktore poznasz za chwile, umozliwia ci opanowa-
nie sztuki zapamigtywania twarzy i nazwisk swoich ewentu-
alnych klientow, i to juz po pierwszym spotkaniu, réwniez
wtedy, gdy bedziesz chcial szybko utrwali¢ sobie w pamigci
szersze grono osob poznawanych w tym samym czasie.

Zapamigtywanie ludzi to umiejetnosé, ktéra wymaga od
ciebie: odpowiedniego nastawienia mentalnego, koncentra-
cji na osobie, spostrzegawczosci oraz tworczej pracy wy-
obrazni.

Nastawienie mentalne

Przede wszystkim zaprogramuj si¢ na sukces. Przed
momentem, w ktérym spotkasz nowe osoby, powtarzaj
sobie w myslach, z pelnym przekonaniem: ,,Mam do-
skonala pamig¢ 1 bez problemu zapami¢tam twarze 1 na-
zwiska (imiona) nowo poznanych osob”. Przeprowadz
w wyobrazni trening mentalny, jak to bedziesz z powo-
dzeniem robil. Wyobraz sobie t¢ przyszta chwile, w kto-
rej widzisz twarze 1 slyszysz nazwiska z ust dopiero co

12 N. Kasibhatla, Pawieé absolutna. Gliwice 2011, s.121
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poznanych przez ciebie ludzi. Witasz si¢, uSmiechasz,
jeste§ opanowany, rozluzniony i pewny swoich umiejet-
nosct.

Koncentracja na osobie

Skoncentruj cala swojg uwage na osobie, ktorg wlasnie
poznajesz. Wylacz ,,funkcje skanowania otoczenia” i uak-
tywnij ,,funkcje skupienia na punkcie”. Niech nic poza
kontaktem z drugim czlowiekiem nie rozprasza twojej
uwagi. Gdy podajesz r¢ke lub witasz kogo$ w inny spo-
sob, utrzymuj kontakt wzrokowy. Okaz szczere zaintere-
sowanie drugg osoba. Usmiechnij si¢. Jezeli nie ma innych
wymogow savoir vivre’u w danej sytuacji, przedstaw si¢
jako pierwszy, okazujac w ten sposob swoja otwartosc.
Us$miech przy powitaniu z twojej strony to nie tylko bu-
dowanie pozytywnych relacji na ,,dzien dobry”, ale réw-
niez dzialanie na rzecz lepszego zapamigtania ciebie przez
klienta. Wedlug badan przeprowadzonych w 2008 roku
przez prof. prof. Takashiego Tsukiure i Roberta Cabe-
z¢ z Duke University w Durham w Karolinie PéInocne;j
osoby u$miechni¢te bardziej nam si¢ podobaja 1 latwiej
zapamic¢tujemy ich imiona. Takich obserwacji dokona-
no, gdy uczestnicy eksperymentu ogladali zdjecia ludzi
u$miechnigtych 1 nieusmiechajacych si¢, po czym pozna-
wali ich imiona. Badanie za pomoca fMRI (rezonansu ma-
gnetycznego) wykazalo, ze cz¢§¢ mozgu oséb bioracych
udzial w eksperymencie, odpowiedzialna za odczuwanie
nagrody (kora okotooczodolowa), byla bardziej aktywna,

53

Kup ksiazke


http://onepress.pl/page354U~rt/e_0156_ebook

Andrzej Bubrowiecki

....................................

gdy osoby te uczyly si¢ imion oséb usmiechnietych, jak
rowniez wtedy, gdy te imiona odtwarzaly z pamieci. Ca-
beza wyjasnial: ,,Jestesmy wrazliwi na pozytywne sygnaly
spoleczne. Chcemy zapamigta¢ ludzi, ktorzy byli dla nas
mili, na wypadek gdybySmy w przysztosci mieli si¢ jeszcze
z nimi zetknad”.

Gdy ustyszysz nazwisko lub imi¢ (otrzymasz wizytowke),
dokonaj ich werbalizacji. Powtorz je w grzecznej formie, na
przyklad ,,Pani Justyna Lubecka, ciesze si¢, ze moge pania
poznac”. Jezeli za pierwszym razem nie uslyszale§ wyraz-
nie imienia lub nazwiska przedstawiajacej si¢ osoby, popros
o powtoérzenie lub przeliterowanie. Kazda powtérka nowe;j
informacji to wigksze prawdopodobienstwo szybszego jej
zapamietania 1 odtworzenia. Mozesz réwniez poswiecic
krotka chwile na rozmowe o tym, co oznacza dane imig,
skad pochodzi, jakie jest (i czy jest lubiane) zdrobnienie
badz jaki jest rodowdd nazwiska. Oczywiscie nalezy to ro-
bi¢ z wyczuciem i kultura.

Spostrzegawczos¢

Obserwuj bacznie poznawana osobe. Nieuwazne patrze-
nie jest jednym z powoddéw slabej pamigci. Zwroc uwa-
g¢, jakie elementy charakterystyczne fizjonomii lub ubioru
,»rzucajq ci si¢ natychmiast w oczy”. Ucz si¢ rozpoznawac
cechy charakterystyczne w wygladzie innych ludzi. Pomo-
ze ci to dokladnie obserwowac i okresli¢ kazdego w in-
dywidualny sposob oraz lepiej zapamicta¢ dzigki swoim
skojarzeniom.
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Trenuj rozpoznawanie charakterystycznych cech fi-
zjonomii napotykanych ludzi. Naucz si¢ wychwytywac
te indywidualne i niepowtarzalne cechy. Oto mozliwe
charakterystyczne wyrdzniki, na ktére warto zwrocié
uwage:

Growa — duza, $rednia, mala, okragla, kwadratowa,
prostokatna, trojkatna, waska, szeroka, owalna

Wrosy — dtugie, krotkie, proste, krecone, spigte, deli-
katne, grube, tysina, farbowane, rzadkie, geste

Czoro — wysokie, szerokie, pomarszczone, gladkie

Uszy — duze, male, przylegajace, odstajace, okragle,
prostokatne, trojkatne, z matym platkiem, bez platka

Oczy — duze, male, skosne, wylupiaste, szeroko rozsta-
wione, osadzone blisko nosa, w okreslonym kolorze, po-
wieki moga by¢ duze, male, napuchniete

Nos — duzy, maly, waski, szeroki, zakrzywiony, zaokra-
glony, spiczasty, otli, zadarty

Usta — male, wydatne, wygicte do gory, wygicte do
dotu, z wydatna gorna warga, z waska dolna warga

BrobpA — spiczasta, okraglta, kwadratowa, z dotkiem na
srodku, dluga, krétka, podwojna

SkOrA — gladka, szorstka, jasna, ciemna, sucha, blada,
pomarszczona, opalona, piegowata, ziemista, plamista

Cwicz sztuke uwaznej obserwacji przy kazdej okazii.
Rozwijaj swoje umiejetnosci stopniowo, krok po kroku
koncentrujac uwage na innych cechach fizjonomii. Przez
dwa, trzy dni przygladaj si¢ na przyklad ludzkim nosom,
potem uszom, przez kolejne dni brwiom itd.
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Tworcza praca wyobrazni

Gdy znajdziesz u poznawanej osoby jej ceche charaktery-
styczng (tzw. zakladke wizualng), polacz te ceche w swoje;
tworczej wyobrazni z uslyszanym nazwiskiem (imieniem),
zamieniajac je réwniez na obrazowe skojarzenie.

Wyobraz sobie na przyklad znajomego, ktéry ma lysa
glowe 1 odstajace uszy. Nazywa si¢ Kowal. Latwo go za-
pamietasz, gdy przez chwile wyobrazisz sobie na czubku
tysej glowy kowala przyklepujacego wielkim mltotem uszy.
Jesli jest to Kasia Satacka, u ktérej spostrzegles duze ory-
ginalne kolczyki, mozesz po prostu na jednym z nich ,,za-
wiesi¢” paczke kaszy (skojarzenie z Kasia), a na drugim
,,z0baczy¢” przez chwile gléwke salaty (bliskie skojarzenie
do nazwiska). Potraktuj zapamietywanie jak przyjemna za-
bawe. Pozwoli to twojej prawej potkuli tworzy¢ szybciej
oryginalne skojarzenia i zwiazki zapewniajace dobra pa-
mied.

Jak najszybciej powtorz w wyobrazni przynajmniej dwu-
krotnie swoje skojarzenia; przypomnij sobie, co bylo cha-
rakterystyczna cecha danej osoby, jak zamienile$ imi¢ lub
nazwisko na obraz oraz w jaki sposéb polaczyles oba ele-
menty ze soba. Spojrz na osobe, ktora przed chwila pozna-
tes, 1 zwrdc si¢ do niej w myslach z jakas uwaga, poslugujac
si¢ jej imieniem badZ nazwiskiem.

Jesli jestes w duzym gronie poznanych ludzi, z ktérymi
wezesniej ,,przerobites” calg procedure zaznajomienia,
przy nadarzajacej si¢ okazji podejdz do kazdego 1 zamien
kilka zdan, uzywajac wlasciwych imion lub nazwisk. Wyko-
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naj réwniez co pewien czas powtorke catodci. Stan z boku
1 jeszcze raz przypomnij sobie poszczegdlne osoby oraz
metode, ktorg wykorzystales do ich zapamigtania.

Jezeli byte$ na spotkaniu, na ktérym poznales wiele waz-
nych dla ciebie oséb, i zalezy ci, aby ich nazwiska zostaly
w twojej pamigci na dluzej, po powrocie do domu wykonaj
mape mysli. Umie§¢ na niej wszystkie osoby, cechy cha-
rakterystyczne ich wygladu i zachowan, wybrane zakladki
wizualne, imiona i nazwiska zamienione na obrazowe sko-
jarzenia oraz sposob zapamigtania.

Cwiczenie
Wyobraz sobie, ze wlasnie poznajesz grono nowych oséb
1 chcesz zapamigta¢ ich nazwiska. Znajdziesz je ponizej
wraz z charakterystycznymi cechami fizjonomii oraz rzu-
cajacymi si¢ w oczy elementami ubioru poszczegodlnych lu-
dzi. Zapamigtaj je w trzy minuty, a potem uzupelnij tabele
kontrolna.

A. Kwiatkowski — krzaczaste brwi, zegarek kieszonkowy

B. Wegielek — orli nos, znaczek kibica Legii

C. Malec — czarne krecone wlosy, skérzana kurtka

D. Widlicka — skosne oczy, czarne kozaczki

E. Stawicka — dotki w policzkach, pasek ze zlota klamrg

F. Lesiak — pasemka na wlosach, naszyjnik z korali

G. Kotecki — sumiaste wasy, zolty krawat

H. Leszczuk — tysina, muszka

I. Kalinowski — czolo pomarszczone, niebieski golf

J. Wojnowski — dtuga broda, okulary
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Szczegoty fizjonomii

Elementy garderoby

Nazwisko

skosne oczy

czarne kozaczki

orli nos

znaczek kibica Legii

dotki w policzkach

pasek ze ztotq klamrq

tysina muszka
czoto pomarszczone niebieski golf
diuga broda okulary

krzaczaste brwi

zegarek kieszonkowy

sumiaste wqsy

z6tty krawat

pasemka na wtosach

naszyijnik z korali

czarne krecone wtosy

skérzana kurtka

Baza danych klienta

Utrzymywanie dluzszych i systematycznych kontaktow
z klientami to klucz do budowania efektywnych relacji biz-
nesowych. Relacje te powinny by¢ w znacznym stopniu
skoncentrowane na osobie klienta, na tym, co go interesu-
je, cleszy i powoduje, ze chetnie o nas pamieta, lubi z nami
przebywac 1 wraca do nas po kolejny zakup. Takie skupie-
nie na drugiej osobie to znakomity sposob na realizacje
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w praktyce jednej z najpotezniejszych zasad wywierania
wplywu — zasady sympatii. JesteSmy w stanie zrobi¢ wig-
cej rzeczy dla ludzi, ktérych lubimy. Wolimy kupowac od
tych, ktoérzy nas rozumieja, stuchaja, u§miechajq si¢ i roz-
mawiaja o tym, co nas najbardziej interesuje. Dlatego war-
to wiedzie¢ 1 zapamietywac, w jaki sposoéb odnosi¢ si¢ do
poszczegolnych klientow, na jakie tematy z nimi rozma-
wiac, na co zwraca¢ uwage, jak si¢ do nich dopasowywac
w procesie komunikacji, jakie maja metaprogramy i sys-
temy reprezentacji, w jaki sposéb podejmuja decyzje, co
ostatnio kupili, o jakich innych swoich potrzebach wspo-
minali itd.

Profile swoich klientow mozesz z powodzeniem ,,ma-
gazynowac” za pomoca map mysli. Mapy pozwalaja przy-
swoi¢ duza ilo§¢ informacji, przechowac je i odtworzy¢
w dowolnej sytuacji. Porzadkuja réwniez mysli, pozwalaja
lepiej skupi¢ si¢ na danym temacie oraz stymulujg tworcza
wyobraznig.

Tworzenie prostych map mysli dotyczacych osobowosci
1 zakupéw klienta ulatwi twoje kontakty handlowe. Najle-
piej takie mapy tworzy si¢ zaraz po spotkaniu z klientem
lub po dokonaniu transakcji. Efekt $wiezosci nabytej wie-
dzy pozwala ci wtedy na jak najwierniejsze odtworzenie
w umysle waznych informacji i opisanie ich. Przegladanie
map, analizowanie zawartych na nich informacji i wyko-
rzystywanie ich w przyszlych kontaktach handlowych to
doskonata droga do zapamigtania ogromne;j ilosci szczego-
téw dotyczacych twoich najlepszych klientow. Pomysl, jak
taka wiedza moze ci pomde w sprzedazy!
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Tworzenie mapy mysli — baza danych klienta

Oto opis tego, w jaki sposob takgq mape mysli o sprzedazy

mozesz szybko i fatwo wykonac:

1.
2.

Wez czysta kartke papieru formatu A4 i ul6z ja poziomo.
Na srodku strony napisz nazwisko klienta i narysuj przed-
stawiajacy go rysunek. Najbardziej charakterystyczne cechy
fizjonomii narysuj wyolbrzymione, karykaturalne. Jesli na-
zwisko kojarzy si¢ z jakims obrazem, na przyktad Kaczor,
Kozak itp., wykorzystaj ten fakt w rysunku centralnym.
Od rysunku centralnego poprowadz w réznych kie-
runkach gale¢zie z najwazniejszymi tematami (na kazdej
galezi oddzielny temat, kazda grupa tematyczna innym
kolorem), na przyklad: zainteresowania, upodobania,
ubior, temperament, sposob spedzania wolnego czasu,
hobby, tempo mdwienia, zakupy, przyszte zakupy.
Rozbuduj gléwne zagadnienia, dotaczajac do nich nowe
galezie, na ktérych umies¢ wszystkie szczegotowe in-
formacje, jakie na dany temat masz.

Umies¢ na mapie swoje sugestie i pomysty. Dodaj ry-
sunki, kody i symbole, ktore wyzwola synergiczng prace
twojej lewej 1 prawej potkuli mézgu.

Umieszczaj swoje kolejne mapy w segregatorze ,,Baza
klientéw”.

Wyznacz sobie w ciagu dnia czas, w ktorym bedziesz
przegladal mapy mysli i dzi¢ki temu utrwalal zawarta
w nich wiedze.

Na biezaco dodawaj nowe informacje, uaktualniaj i po-
prawiaj swoje mapy mysli.
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Ale urwal!
Andrzej Bubrowiecki

Publikacja ta pokaze Ci dziesiatki
technik umozliwiajacych przyswaja-
nie wiedzy w skuteczny sposéb. Mato
tego, dzigki zawartym w ksigzce te-

stom, zrozumiesz, jakim typem ucznia
jestes, jaka potkula moézgu u Ciebie
dominuje oraz jaki prezentujesz typ inteligencji. Dzigki wy-
nikom testow, bedziesz wiedzial jaka technike wybraé, by
nauka juz nigdy nie sprawiata Ci problemu. Ta ksigzka jest
po prostu gotows instrukcja, ktora od A do Z wytlumaczy
Ci, jak najszybciej oraz najskuteczniej zaczac si¢ uczyc.
Ksigzka ta stanowi logiczny system bardzo konkretnych
krokow, jakie nalezy wykonac, aby skutecznie przyswajac
wiedze. Material stanowi jasno okreslony ramowy plan po-
stepowania, co oczywiscie nie znaczy, ze nie mozna go od-
powiednio modyfikowac do wiasnych potrzeb.

HTTP: / / ALE-URWAL.ZLOTEMYSLI.PL
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Sekrety kreatywnego myslenia
Andrzej Bubrowiecki

Chce Ci¢ przekonaé, ze Twodj mozg
jest tworczy, tak jak mozg Leonarda
da Vinci, Alberta Einsteina czy Tho-
masa Edisona. Czytajac t¢ publikacje

1 wykonujac kolejne ¢wiczenia, prze-

konasz sig, jakie ogromne mozliwosci tkwig w Twoim umy-

Sle, jak mozesz je skutecznie rozwijac 1 dzigki nim poprawic

znacznie jako$¢ swojego zycia. Kilka powodow, dla ktorych

powinienes przeczytac te ksiazke:

& Poznasz sekrety wielkich wynalazcow.

F Bedziesz mégl wykonaé wiele éwiczen poprawiajacych
jako$¢ Twojego myslenia; stanie si¢ ono bardziej twor-
cze oraz oryginalne.

F"Nauczysz sie wykorzystywaé w zyciu sprawdzone stra-
tegie 1 techniki rozwigzywania problemow.

F Dowiesz sie, dlaczego i Ty mozesz zostaé wynalazca
1 odkryweca.

" Rozwiniesz rézne rodzaje inteligencii.

& Przestaniesz narzekaé na brak pomystéw.

HTTP:/ /KREATYWNOSC.ZLOTEMYSLI.PL
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Techniki pamigciowe dla
kazdego
Andrzej Bubrowiecki

Wyobraz sobie, jakby to bylo, gdyby$
dowolny material, ktory dostaniesz
do nauczenia si¢ lub przyswojenia, byl

w stanie zapamicta¢ w niezwykle krot-
kim czasie, a przede wszystkim pamie-
ta¢ go bardzo dlugo i ,,na wyrywki”.
W tej publikacii znajdziesz techniki, dzigki ktérym bez tru-
du bedziesz w stanie zapamietac:

Fsléwka z jezykow obeych i stowa ,,trudne” obcego po-

chodzenia;

&
&

&

wzory matematyczne, fizyczne, chemiczne;

informacje z historii, biologii, geografii;

wiadomosci z medycyny, geologii, muzyki, paleontolo-
gii, astronomii 1 wielu innych dziedzin wiedzy.

Przestan ,,wkuwac”. Zacznij uczy¢ si¢ z glowa i spraw, aby
nauka przestala by¢ dla Ciebie uciazliwym zajeciem.

HTTP:/ /TECHNIKI-PAMIECIOWE.ZLOTEMYSLI.PL
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POZYTYWNA WIEDZA,

WARTOSCIOWE PUBLIKAC]JE,

Semssas | POMAGA] INNYM I ZARABIAJ

Dolqci don
x“‘éféy ,

(DOLACZ DO ZLOTEGO KLUBU)

4 .
NALEZA DO NIEGO LUDZIE AMBITNI,

KTORZY WIEDZA, ZE ABY OSIAGNAC SUKCES,
NALEZY SIE DOSKONALIC I POSZERZAC WIEDZE.
ZAPISZ SIE ZA DARMO,

A POMOZEMY CI Z SUKCESEM.

e ZBIERAJ ZLOTE PUNKTY
o KORZYSTAJ ZE STALYCH RABATOW DO 25%

e CO TYDZIEN SPECIJALNE PROMOCIJE
I PROPOZYCJE TYLKO DLA CZtONKOW
ZLOTEGO KLUBU.
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