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Poznaj skutecznosc ukrytych technik wywierania wptywu i stosuj:

« hipnotyczne wzorce jezykowe

« ukryte strategie sprzedazy

« sugestywny jezyk ciata

Kiedy zaczgtem przeglgdac te ksigzke, ciarki przeszty mi po plecach. Obawiam sie, ze albo zdobede do niej

wszelkie prawa, albo sam wykupie wszystkie egzemplarze. To najlepsza ksigzka, jakq czytatem na temat

sprzedazy, perswazji i motywacji — Ty wiesz o tym najlepiej. Zdumiewajqce. Znowu trafites w dziesiqtke.
dr Joe Vitale

Wykorzystaj moc nieswiadomego umystu

Wyobraz sobie, Ze ludzie z usmiechem na ustach kupuja Twoje pomysty albo produkty. Zwizualizuj
sobie sytuacje, w ktérej nowo poznana osoba obdarza Cie petnym zaufaniem. Pomysl, jak wiele
magthys osiagna¢, gdybys byt w stanie wywotywac zmiany w zachowaniu i mysleniu innych
ludzi. To nie magia, ale umiejetne wykorzystanie bardzo prostych zabiegéw psychologicznych,
ktore w Twoich rekach stang sie niezwykle silng bronia, pozwalajaca na osigganie zamierzonych
celéw. Tym wiasnie jest ukryta hipnoza — nie ma ona nic wspdlnego z usypianiem ludzi

i wprowadzaniem ich w trans. Dziata na jawie, w bezposrednich, codziennych kontaktach,

a jej praktyczne zastosowanie w sprzedazy, procesie nawigzywania kontaktéw, marketingu,

a takze terapii zmienito juz zycie wielu ludzi.

Niniejsza ksigzka nauczy Cie efektywnego uzywania hipnotycznych wzorcéw jezykowych

i wyjasni dokfadnie, co jest motorem ludzkiego zachowania oraz myslenia i co zrobi, aby

je zmienic. Dostarczy Ci gotowych recept, ktore bedziesz mogt zastosowac w codziennych
sytuacjach, i stanie sie bezcennym Zrédtem pomystow na przysztos¢. Jesli wiec szukasz narzedzia,
ktore pozwoli Ci rozwina¢ skrzydta, umozliwi zarobienie wiekszych pieniedzy, zmieni bieg

Twojej kariery albo Twojego zycia osobistego — siegnij po ukryta hipnoze i poczuj stodki smak
wygranej.

+ Poznaj zasady pod$wiadomej komunikacji niewerbalne;.

« Stosuj dziesie¢ praw podswiadomej komunikacji.

« Przekonaj sie, w jaki sposéb klienci podejmuja decyzje i jak sie o tym zawczasu
dowiedziec.

- Zapoznaj sie z dziesiecioma nowoczesnymi strategiami perswazji.

« Zostan mistrzem w identyfikowaniu i zaspokajaniu potrzeb klientow.
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Relacje typu WYGRANA - WYGRANA

Bogactwo w zasiegu reki i szczeécie na cale zycie

W komunikowaniu sie z innymi tkwi ekscytujacy rodzaj energii,
ktérego celem jest wywieranie wplywu. Czasami doSwiadczenie to
mozna poréwnac do gry w szachy, w ktérej uczestniczy dwoch za-
wodnikéw majacych za zadanie , kupi¢” i ,sprzedac”, tylko jeden z nich
moze wygra¢, drugi musi przegrac. Czesciej jednak zdarza sie tak, ze
w sytuacji perswazji (wywierania wptywu) obie strony MUSZA wygrac.
Moze by¢ tak, ze spotkasz swojego rozméwce ponownie. Sprzedaz
domu, wspétwlasnosci czy samochodu to typowe jednorazowe inte-
rakcje miedzy sprzedawca a klientem. Ta ,jednorazowos¢ transakcji”
sprawia, ze presja odczuwana przez obie strony jest znacznie wieksza.
Scenariusz typu WYGRANA — WYGRANA jest konieczny, by zabezpie-
czy¢ finanse klienta i reputacje sprzedawcy. Transakcje tego typu réznig
sie jednak zasadniczo od sprzedazy polegajacej na utrzymywaniu
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diugofalowych relacji. Osoby zajmujace sie sprzedaza ubezpieczen
dzialajag pod wplywem jednego rodzaju presji, a osoby sprzedajace
swojemu klientowi produkty raz w tygodniu lub raz w miesigcu (na
przyklad lekarstwa) dzialajg pod wplywem innego typu presji. Jedno
jest pewne: zawieranie transakcji WYGRANA — WYGRANA zapewni
Ci spokojny sen oraz sprawi, ze bedziesz dumny ze swojej pracy.

Moim osobistym agentem ubezpieczeniowym jest Denis Dunker
z Cannon Falls w Minnesocie. Z dwuletnig przerwa ubezpieczal mnie
od nieszczesliwych wypadkéw przez cate moje doroste zycie. Nigdy
nie musiat zamykac¢ sprzedazy, gdy zawieraliSmy transakcje, przy czym
zawsze skutecznie wykorzystywal punkty dostepowe do mojego umy-
stu. Wielokrotnie zdarzalo mi sie ,prosi¢” go o dodatkowe uslugi.
Jest to charakterystyczna cecha osoby, ktéra potrafi poruszac sie po
mapie ludzkiego umystu! Kiedy klient prosi sprzedawce, aby wiecej
mu sprzedawal, to znak, ze sprzedawca jest mistrzem.

Co dwa lata Denis zadaje sobie trud przyjechania do mojego domu
w Twin Cities, co zabiera mu 45 minut. Po drodze mija kilka innych
agencji ubezpieczeniowych, aby spotka¢ sie ze mna na lunch. Teore-
tycznie moglbym zalatwia¢ interesy z ktéra$ z tych agencji, ktére mija
po drodze, ale Denis nawigzal ze mng dlugotrwala relacje, przyjazn
i zawsze wykazywal duze zainteresowanie i szacunek dla mojej pracy.
Rzeczy te maja dla mnie ogromne znaczenie i wiazg sie z szesnastoma
podstawowymi pragnieniami, o ktérych przeczytasz w kolejnych
dwoéch modutach.

Wszyscy ludzie potrzebuja szacunku i przyjazni.

Denis prawdopodobnie nie wiedzial, ze darzenie kogo$ przyjazniag
i szacunek dla czyjej$ pracy sa czescig instynktownej sily napedowej.
On po prostu lubi ludzi i ciezko pracuje na to, co lezy w najlepszym

interesie jego klienta. Dzisiaj Denis jest zamoznym czlowiekiem i ma
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ogromna baze klientéw, co juz do konca zycia zapewni spokéj jemu
i jego rodzinie. Nigdy nie namawial mnie do kupna produktu, ktérym
nie bylem zainteresowany. Tak naprawde nigdy nie ,zamykal” trans-
akgji, ktérg ze mna przeprowadzal. Zawsze pozwalal, zebym to ja ,sam
ja zamknal”. Potrafit wykorzysta¢ cechy mojej osobowosci, takie jak:
tendencja do analizowania danych, kontrolowanie sytuacji, sktonnosé
do szybkiego podejmowania decyzji, i w przeciwiefistwie do innych
sprytnych sprzedawcow zawsze zachowywal sie jak doradca. Oto

klucz do sukcesu wedlug Denisa.

Nawiazuj dobre stosunki i zadawaj pytania!

Denis zajmowat sie mng ponad dwadziescia lat i mam nadzieje, ze
bedzie to robil przez nastepne dwadziescia. Jest mistrzem sprzedazy
i nie wiem, czy jest tego w pelni $wiadomy. Jednak chyba nie bedzie
sie tym zbytnio przejmowal, kiedy wyjedzie na swoje nastepne tropi-
kalne wakacje i bedzie siedzial z zong na plazy, popijajac z wysokiej
szklanki drinka. Tak konczg ludzie, ktérzy dbaja o innych: klienci chca,
zebys im sprzedawat swoje produkty, bo wiedzg, ze o nich dbasz... jak
powiedzial Zig.

Kiedy mysle o transakcjach typu WYGRANA — WYGRANA na in-
nym poziomie, przypomina mi sie wielki wydatek i $wietna zabawa
zwiazana z wycieczka do Disneylandu.

Czy byles kiedys w Disneylandzie? A jezeli tak — czy pamietasz,
jak dobrze wszyscy sie bawili? Przejazdzki byly super. Przedstawienia
wspaniate. Dzieci byly podekscytowane spotkaniem z postaciami
z bajek. Dzien lub weekend spedzony u Disneya byt z pewnoscig cen-
tralnym punktem wakacji. Patrzysz na zdjecia i przypominasz sobie,
jaka frajde sprawite$ dzieciom. Gdzie§ miedzy parkingiem a parkiem
znajdowala sie kasa biletowa, w ktérej zostawite$ kilkaset euro za
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dzien zabawy. Pewnie byles zaskoczony, ze cena tak bardzo wzrosla
od Twojej ostatniej wizyty. Czy bylo warto? Patrzac w przeszlos¢,
uwazasz, ze bylo warto? No pewnie! Zaplacile§ mnéstwo pieniedzy,
aby Twoja rodzina bawila si¢ wySmienicie. Naprawde warto bylo. To
jest przyklad transakeji typu WYGRANA — WYGRANA. Tradycja Di-
sneya generuje ogromne zyski, dajac w zamian klientom do$wiad-
czenie radoéci i zabawy.

Myslenie typy WYGRANA — WYGRANA nie jest frazesem trakto-
wanym z przymruzeniem oka. Element WYGRANA — WYGRANA jest
podstawq dlugotrwalego przedsigwzigcia biznesowego oraz spotkari biz-
nesowych w wolnym swiecie. Myslenie typu WYGRANA — WYGRANA
jest fundamentem kazdej techniki opisanej w tej ksigzce.

Dwa poziomy swiadomosci

Decyzja, czy sie podporzadkowujemy, czy nie, zapada na dwéch po-
ziomach $wiadomosci i komunikacji. Jeden z nich to §wiadomos¢,
a drugi to podswiadomos¢. Kiedy skonczysz czytaé te ksiazke, pod-
$wiadomos¢ nie bedzie miala przed Toba zadnych tajemnic. Nie jeste$
Swiadomy jej wplywu, ale i tak reagujesz na nig cialem i umystem.
W sytuacjach sprzedazowych komunikacja zachodzi na obu pozio-
mach §wiadomosci i nikt nie jest w pefni Swiadomy, co si¢ na kazdym
z nich dzieje.

Oto co$, co moze by¢ nawet jeszcze bardziej fascynujace. Zanim
dwie osoby spotkajq si¢ w sytuacji sprzedazowej, los transakcji jest juz
przesqdzony. Zanim jeszcze klient i sprzedawca przeprowadza rozmo-
we, wiadomo, czy skoficzy sie ona powodzeniem, czy nie. Wkrétce
dowiesz sie, jak przygotowac sie na co$, o czym moéwi sie rzadko: na

przekonania i postawy Twoje oraz Twojego klienta.
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Mapa czterech cech ukrytej hipnozy

Model ukrytej hipnozy rodem z XXI wieku zaczyna si¢ od zrozumienia przeko-
nan, wartosci, postaw i stylu zycia zardwno osoby, ktéra wywiera na kogos
wplyw, jak i osoby, ktdra temu wptywowi ulega.

Co oznaczaja te cztery stowa i dlaczego maja takie znaczenie dla
odniesienia sukcesu?

Przekonania sq tym, co ludzie uwazajq za prawde, niezaleznie od tego, czy
majg dowody na jej potwierdzenie, czy nie.

Przekonania sg tym, co inni ludzie uwazaja za prawde. Nie znaczy
to, ze klient ma racje badz jej nie ma. To jego przekonanie i glupota jest
spieranie sie o jego racje. Ludzkie zycie opiera sie na przekonaniach,
a ich zmiana zabiera mnéstwo czasu.

Wartosci sg tym, co ludzie szanujg badz — co uwazaja za wazne.
Dla niektérych ludzi najwyzszymi wartosciami sa: milos¢, szczescie,
spokdj duszy, pieniadze, bezpieczenistwo, wolnos¢, sprawiedliwosé
i towarzystwo innych. Istniejg setki wartosci. Wartosci powstaja na
gruncie pragnien i popedéw, ktére podswiadomie nas motywuja. Za-
zwyczaj trudniej jest zmieni¢ wartosci niz przekonania. Dlatego tez nie
probuj tego robié. Postaraj sie zrobi¢ co$ lepszego: wykorzystaj warto-
Sci drugiej osoby. Przyznaj im racje i docen je.

Postawa to stan umystu lub emocja, ktére sq zwigzane z jakgs okreslong
kwestig. W przeciwienistwie do wartosci, ktére pelnig funkcje nadrzed-
na w zyciu cztowieka, postawy odnosza sie do konkretnych rzeczy.

Styl Zycia oznacza sposob, w jaki Zyjemy, przy uwzglednieniu aktualnych
srodkdw, wartosci, przekonati i postaw. Styl zycia to zachowania, ktdre
symbolizuja nasze przekonania i postawy.

Przekonania, wartosci i postawy sa podswiadomymi ,filtrami” na-
szego doswiadczenia. Wszystko, co widzimy w zyciu, przechodzi przez
okulary naszych przekonan, wartoéci i postaw. Kiedy my sami otwo-

rzymy oczy na nasze wlasne przekonania, postawy i wartoéci, latwiej
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nam bedzie zrozumie¢ przekonania, postawy i wartosci innych ludzi.
Na co dzien nie rozmawiamy otwarcie o naszych wartosciach i prze-
konaniach, ale s3 one filtrem, przez ktéry patrzymy na zycie. Kiedy
poznasz przekonania, postawy, wartosci i styl zZycia danej osoby, mo-
zesz poprosic ja o wszystko we wlasciwy sposob, a odpowiedzia, ktdrg
najczesciej uslyszysz, bedzie: ,Tak!”.

Zrozumienie swoich wlasnych przekonan, postaw, wartosci i stylu
zycia jest pierwszym etapem procesu perswazji. Diugo przedtem, zanim
spotkasz sie z klientem, poswie¢ troche czasu na rozmysélanie o swoim
wlasnym systemie wartosci i podejsciu do zycia i pracy, o swoim stylu
zycia, bo on moze zadecydowac¢ o tym, ze kobieta, z ktérg masz sie
dzisiaj spotka¢, powie: ,Tak!”.

Poswie¢ kilka minut na poznanie siebie, a zrozumienie innych be-
dzie latwiejsze.
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Wartosci: otwieranie drzwi umystu

Poswieg¢ dwadzieScia minut na zapisanie odpowiedzi na kazde z poniz-
szych pytan.

A. Wymien dziesie¢ rzeczy, ktore sa dla Ciebie najwazniejsze

w zyciu?

B. Uporzadkuj je od najwazniejszej do najmniej waznej, umiesz-
czajac przy nich liczby od 1 do 10.

C. Zrob liste dziesieciu wartosci w linijkach ponizej, a obok nich,
po prawej stronie napisz, skad wiesz, ze znasz te wartosci (na
przyklad, jesli napisales milos¢, dopisz, skad wiesz, ze jest ona
obecna w Twoim zyciu). Nie spiesz sie, bo to wcale nie jest takie
tatwe, jak my§lisz!
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Lista moich najwazniejszych wartosci

i dowodow na ich istnienie

10.

95
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Zrozumienie wlasnych wartosci to poczatek mistrzowskiego opa-
nowania ukrytej hipnozy. To do nich w zyciu dazysz. To one determi-
nuja stan Twojego umystu i sa tym, czego w zyciu najbardziej pragniesz.
Jedna z cech, ktéra odréznia ludzi wielkich od miernych, jest umiejet-
noé¢ odkrywania, co dla innych jest wazne w biznesie, w zwiazkach
i w zyciu. Jedli wiesz, co jest wazne dla innych, robisz wszystko, zeby
zaspokoi¢ ich potrzeby, i odkrywasz, ze nie sprzedajesz tego, co dla
Ciebie jest wspaniale i godne szacunku. Produkt, ktéry sprzedajesz,
musi pasowac do wartosci, przekonan, postaw i stylu zycia tych, ktérzy
Cie otaczaja.

Magiczne pytania...

... ktore otwierajg drzwi umystu

Sa takie trzy kluczowe magiczne pytania, ktére w jednej chwili po-
zwola Ci odkry¢ wartosci swojego rozméwecy. Latwo sie ich nauczyg,
a kiedy uzyjesz ich we wlasciwym kontekscie, Twoja sifa jako skutecz-

nego komunikatora diametralnie wzrasta.

Powéd, dla ktérego chcesz pozna¢ wartoSci swojego rozméwcy,
jest taki, ze kiedy wiesz, co jest dla niego wazne w procesie
perswazji, mozesz mie¢ pewnos¢, ze zyskasz jego zgode.

Ogodlnie rzecz biorac, potrzebujesz trzech informacji. Dla potrzeb tej
ksigzki przedstawiam przyklady ze Swiata sprzedazy. Jednak mozesz je

dostosowac do terapii, randki czy jakiegokolwiek typu relacji.
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1) Co jest dla pani najwazniejsze przy X?

(X oznacza: ,kupowanie” lub ,rozwazenie zakupu produktéw lub
ustug”).

,Co jest dla pani najwazniejsze przy podejmowaniu decyzji o wy-
sokosci ubezpieczenia?”.

,Co jest dla pani najwazniejsze przy podejmowaniu decyzji o tym,
jakiego systemu komputerowego uzywac?”.

»Co jest dla pani najwazniejsze przy zakupie nowego domu?”.

,Co jest dla pani najwazniejsze przy podejmowaniu decyzji o tym,
jak zainwestowa¢ oszczednosci?”.

Twéj rozmoéwca powie Ci, co jest dla niego wazne. By¢ moze jego
odpowiedz bedzie sie skladala z jednego slowa, takiego jak ,jakos¢”
czy ,obstuga”, albo z dwudziestominutowego monologu, ktére strescisz
sobie w jednym czy dwoéch zdaniach. Niezaleznie od tego, jaka od-
powiedz otrzymasz, staje si¢ ona, wraz z Twoim podsumowaniem,

elementem ,Y”.

2) Skqd pani wie, ze Y?

Osoba: Chce samochéd, ktéry jest wart swojej ceny.

Mistrz Sprzedazy: Skad pani wie, ze samochdd jest wart swojej
ceny?

O.: Chciatabym takie ubezpieczenie na zycie, ktére zabezpieczy
moja rodzine na wypadek mojej Smierci.

M.S.: Skad pani wie, ze ma pani ubezpieczenie na zycie, ktére
zabezpieczy calg rodzine na wypadek pani $§mierci?

O.: Chcialabym dom, ktéry jest wystarczajaco duzy, zebym mogla
w nim wygodnie mieszka¢ z calg rodzina.
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M.S.: Skad pani wie, ze dom jest wystarczajaco duzy, zeby mogla

pani w nim wygodnie mieszkac z calg rodzina.

Kiedy klient odpowiada na Twoje pytanie, zazwyczaj méwi co$
niejednoznacznego, jak na przyklad: ,Lubimy jakos¢”. Mistrz Sprze-
dazy chcialby jednak wiedzie¢, co dokladnie rozméwca ma na mysli:
»Skad pani wie, Zze to X (dom, samochdd, fundusz inwestycyjny, firma
ubezpieczeniowa) najlepszej jakosci?”. W tej ksiazce bedziemy to na-

zywac ,dowodem”.

3) Gdybym mogt dac pani Y, to czy zgodzitaby sie pani na Z?

Jesli zagwarantujesz najlepsza wartos¢ i jakos¢, czy Twoj rozméwcea
zgodzi sie z Toba pracowac? Czy Cie wynajmie? Trudno powiedziec:
»Nie”, jesli bra¢ pod uwage strukture dwoch pierwszych pytan. Przyj-
rzyj sie ponizszym przykladom.

»,Gdyby miala pani pewnos¢, ze ta firma nalezy do najlepszych,
chcialaby pani skorzysta¢ z jej ustug?”.

»,Gdyby miala pani pewnos¢, ze to samochéd najlepszej jakosci,
rozwazylaby pani kupienie go?”.

»,Gdyby miala pani pewnos¢, ze dom ten jest zbudowany z najlep-

szej jako$ci materialéw, czy chcialaby pani w nim zamieszkac?”.

Czwarte magiczne pytanie

Czasem zdarzy sie tak, ze klient udzieli odpowiedzi negatywnej na
ostatnie pytanie. Jesli tak sie stanie, masz do dyspozycji jeszcze jedno

zaklecie, ktére powinno otworzy¢ drzwi.
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4) Co jeszcze jest dla pani wazne,
kiedy podejmuje pani decyzje o zakupie X?

W tym momencie powracasz do opisanego wyzej procesu odkrywania
warto$ci waznych dla klienta. Czasem zdarzy sie tak, ze klient wcale nie
wie, co dla niego jest wazne podczas zakupu produktu. Pytanie czwarte
eliminuje ten problem i nakreca magiczny proces dochodzenia do po-
zytywnego rozwigzania!

Zapoznales sie juz z magicznym sposobem uzyskiwania informacji
na temat wartosci waznych dla klienta. Jest to jeden z najwazniejszych
etapow na drodze do sukcesu.

Ponizej znajdziesz dwie tabele. Pierwsza z nich podsumowuje
wartosci, ktére s3 najwazniejsze dla mezczyzn i dla kobiet. S to wartosci
naczelne, takie jak: szczgscie, wolnos¢ i milos¢. Zestawienie to powstalo
na podstawie badania, podczas ktérego uczestnikom pokazano liste
wartosci, a ci mieli je ulozy¢ od najwazniejszego do najmniej waznego.
Pierwsza tabela pozwoli Ci zrozumie¢ to, czego sie dowiesz, rozma-
wiajac z klientami na temat wartosci, ktérymi sie kieruja.

Informacje te maja dla Ciebie podwdjne znaczenie. Po pierwsze,
widzisz, jakimi wartosciami kieruja sie ludzie w Stanach Zjednoczonych.
Po drugie, zauwazysz réznice miedzy hierarchia wartoéci mezczyzn
i kobiet.

Druga tabela ukazuje cechy osobowosci, ktére dla Amerykanéw sa
najwazniejsze. Jesli potrafisz si¢ do nich odnieé¢, trafisz do najwigkszej
grupy osob.
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WartoSci naczelne i ich hierarchia
dla

mezczyzn i kobiet w Stanach Zjednoczonych

(na podstawie The Nature of Human Values autorstwa M. Rokeach)

Wartosci naczelne Mezczyzni (665) Kobiety (744)
Wygodne zycie 4 13
Ekscytujace zycie 18 18
Poczucie spelnienia 7 10
Pokéj na swiecie 1 1
Swiat pigkna 15 15
Roéwnosé 9 8
Bezpieczenstwo rodziny 2 2
Wolnosé 3 3
Szczescie 5 5
Wewnetrzna harmonia 13 12
Mitos¢ fizyczna 14 14
Bezpieczenistwo kraju 14 14
Przyjemnos¢ 17 16
Zbawienie 12 4
Szacunek dla samego siebie 6 6
Uznanie spoleczne 16 17
Przyjazh 11 9

Madrosé 8 7
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WartoSci instrumentalne oraz ich hierarchia
dla
mezczyzn i kobiet w Stanach Zjednoczonych

Wartosci instrumentalne Mezczyini Kobiety
Ambitny 2 4
Tolerancyjny 4 5
Kompetentny 8 12
Pogodny 12 10
Przyzwoity 9 8
Odwazny 5 6
Wielkoduszny 6 2
Uczynny 7 7
Uczciwy 1 1
Obdarzony wyobraznia 18 18
Niezalezny 11 14
Intelektualista 15 16
Logiczny 16 17
Kochajacy 14 9
Postuszny 17 15
Kulturalny 13 13
Odpowiedzialny 3 3
Opanowany 10 11

Zmiana wartosci w Ameryce

Wartosci te nie sg statyczne. Kazdego roku spoleczefistwo sie zmienia,
a wraz z nim zyjace w nim jednostki. Jest to proces powolny, ale znane
sa dowody na zachodzace zmiany. Zwr6¢ uwage na to, jak wiele war-
tosci i postaw uleglo zmianie tylko przez ostatnie dwadzieécia lat.
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Zmiana warto$ci w Ameryce

(na podstawie , The Futurist”)

Stare

Nowe

Etyka wyrzeczen
Wyzszy standard zycia

Tradycyjne role kobiet i mezczyzn

Ogodlnie przyjeta definicja sukcesu
Wiara w przemyst i instytucje
Tradycyjna rodzina

Zy¢, aby pracowaé

Uwielbienie idoli

Ekspansjonizm

Patriotyzm

Intensywny rozwdj

Wzrost znaczenia przemystu

Otwartoé¢ na nowe technologie

Etyka samorealizacji
Lepsza jako$¢ zycia

Zatarcie r6znic miedzy rolami
mezczyzn i kobiet

Spersonalizowana definicja sukcesu
Samowystarczalno$¢

Alternatywne rodziny

Pracowa¢, aby zy¢

Uwielbienie idei

Pluralizm

Mniejszy patriotyzm

Rosnace poczucie ograniczen

Era technologii i informacji

Orientacja na nowe technologie

Stany Zjednoczone i Kanada to kraje, ktére sie zmieniajg. Nastepuje

przesuniecie wartosci i przekonan zaréwno na poziomie czasu, jak

i znaczenia. Majac fundamentalng wiedze niezbedna do osiggniecia

sukcesu, stajesz sie ekspertem w dziedzinie dostepu do ludzkiego umy-

stu. Stosujac strategie i techniki przedstawione w tej ksiazce, stajesz sie

mistrzem sprzedazy.
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Model ukrytej hipnozy na potrzeby XXI wieku

Dysponujemy setkami réznych sposobéw prezentowania informacji
Klientom i innym osobom. Model ukrytej hipnozy na potrzeby XXI
wieku jest tak naprawde lista moich ulubionych metod perswaz;ji.

Kiedy robimy prezentacje lub sktadamy komus propozycje sprze-
dazowa, musimy pamieta¢ o pewnych kluczowych elementach, ktore
wystepuja niezaleznie od tego, czy spotykasz si¢ z klientem sam na sam
podczas lunchu, czy przemawiasz do tysigcosobowej publicznosci.
Udowodniono, ze model ten jest skuteczny, i polecam stosowanie go
w biznesie.

Konkretne strategie zwigzane z kazdym z ponizszych elementéw
przedstawiono bardziej szczegélowo w innych miejscach tej ksigzki.
Na razie wystarczy nam ogélny zarys metod perswazji. Niektére z nich
pewnie juz znasz, o innych zapomniate$, a jeszcze o innych uslyszysz

pierwszy raz!

1) Nawigzuj i utrzymuj dobre relacje

Dobre stosunki mozna okresli¢ jako znalezienie z kim§ wspdlnego
jezyka. Na ogo6t ludzie nawigzujg dobre stosunki z osobami, ktére darza
sympatia. Skad wiesz, ze jestes z kim$ w dobrych stosunkach? Od-

powiedz sobie na takie pytanie:
Czy dana osoba reaguje na Ciebie w sposdb pozytywny?

Jedli tak, to pewnie w jakims$ stopniu udalo Ci sie nawigzaé z tym
kim$ dobre stosunki. Pamietaj, co powiedziat Ziglar: ,Nikt nie dba o to,
jak duzo wiesz, az do momentu, kiedy dowie sie, jak bardzo ci na nim
zalezy”. Z tego powodu zechcesz zacza¢ rozwija¢ w sobie uczucie empatii

oraz szczerego zainteresowania drugim cztowiekiem. Dobre stosunki
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mozna nawigza¢ na réznych poziomach komunikacji. Mozesz by¢ do-
brym aktorem i udawac¢ dobre stosunki, ale jesli szczerze nie dbasz
o swojego klienta, jaki to ma sens?

Jest kilka metod nawigzywania dobrych relacj.

2) Buduj dobre relacje za pomocq wiedzy merytorycznej

Dowiedz sie, czym Twoj klient sie interesuje, a jeéli sie na tym nie
znasz, sprobuj to poznaé. Ludzie uwielbiajg rozmawiac o swoich pasjach
i wiedzy! Kiedy ja prowadze szkolenia sprzedazowe, jedng z moich
ulubionych historii na temat budowania relacji jest historia o ,nauce
wedkowania”.

Wielu moich klientéw, jak inni mieszkanicy Minnesoty, to zapaleni
wedkarze. W jaki spos6b moge znalez¢ z nimi wspdélny jezyk, skoro
moja wiedza na temat wedkowania jest zerowa? Dorastatem w Chicago,
bylem fanem druzyny Chicago Cubs, geniuszem matematycznym
w szkole i nawet mieszkalem blisko jeziora Michigan, ale w przeci-
wienstwie do innych dzieci nigdy nie interesowatem sie wedkowaniem.
W Minnesocie co roku odbywa sie wielkie ,,otwarcie”. Dla mnie ,otwar-
cie” oznacza otwarcie sezonu na stadionie Wrigley Field. Moim klien-
tom nazwa Wrigley kojarzy sie tylko z guma do zucia. Wydawato mi
sie, ze jestem skazany na powierzchowno$¢ w rozmowach z nimi, az
pewnego dnia...

... zdecydowalem, ze zdobede wiedze na temat wedkowania, py-
tajac sie wszystkich moich klientéw kochajacych wedkowanie o ich
ulubione historie zwigzane z ta pasja. Zaczalem zadawac pytania, ktére
musialy sie im wyda¢ absurdalne. Przez ostatnich kilka lat zebratem
wiele informagji i historii na temat wedkowania. Moge powiedzie¢ Cij,
gdzie najlepiej udac sie na ryby i jakie gatunki zyja w poszczegodlnych

jeziorach, a przeciez nigdy nie zlowilem w Zyciu ani jednej ryby.
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Okazujac prawdziwe zainteresowanie tym, co jest wazne dla roz-
moéwcy, mozesz zbudowac dlugotrwale relacje i przyjazi. Dzielenie
si¢ doSwiadczeniami zwigzanymi z zainteresowaniami, pasjami i stylem
zycia klienta nazywa sie ,uzywaniem wiedzy merytorycznej do budowy

relacji”.

3) Uzywaj procesow do budowania relacji

Budowanie relacji to co$ wiecej niz wymiana historyjek o wedkowaniu.
Znalezienie wspolnego jezyka z inng osoba lub grupa oséb wymaga
czasem wielu umiejetnosci jako dodatku do okazywania szczerego
zainteresowania. Wiekszo$¢ ludzi nie bedzie sie czula komfortowo,
rozmawiajac z Toba, obca osoba, o rodzinie, pasjach czy stylu zycia. Jak
przetama¢ lody, gdy klient czuje sie skrepowany, rozmawiajac na wy-
zej wymienione tematy? Wiekszo$¢ Twoich klientéw nauczyla sie
w dziecinstwie, ze nie nalezy rozmawia¢ z nieznajomymi oraz zeby
zachowa¢ sprawy prywatne dla siebie. Co mozna zrobi¢, zeby ci ludzie

poczuli sie z Tobg komfortowo?

4) Dotrzymywanie kroku

Kiedy masz watpliwosci, skuteczng metoda rozpoczecia budowania
relacji jest dotrzymywanie kroku, ktére jest synonimem takich pojec,
jak ,dopasowanie” lub ,odzwierciedlanie”. Inaczej méwiac: badz taki,
jak Twoj klient, ktéry czuje sympatie do ludzi takich jak on. Jest kilka
technik, ktére mozna wykorzysta¢, aby dopasowac sie do klienta. Bu-
dowaniu i rozwijaniu relacji, ktére sa filarem sukcesu w sprzedazy

i w zyciu, zostanie poswigcony caly rozdziat.
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5) Uzywaj glosu

Wyobraz sobie, ze klient, z ktérym rozmawiasz, jest przygnebiony. Jego
glos brzmi nerwowo, a Ty masz wlasnie zaprezentowac produkt. Wiele
0s6b prébowaloby go pocieszy¢, okazujac entuzjazm i opowiadajac za-
bawna historyjke. Praktyczna zasada méwi: , Kiedy masz wgtpliwosci,
dopasuj sig do klienta”. Jesli Twdj klient méwi nerwowo, Ty réwniez méw
z nerwowoscig w glosie. Jesli on jest zly, Ty tez zezlo$¢ sie przez
chwile, cho¢by na co§, co zdarzylo sie tego dnia. Dostosowanie glosu
do glosu klienta pomoze Ci znalez¢ z nim wspélny jezyk. W koficu uda
Ci sie wyprowadzi¢ go ze zlego nastroju, jesli tylko chcesz (niejedno-
krotnie zdarza sie, ze zty nastréj jest niezbedny do zawarcia transak-
¢ji).Oproécz dopasowania tonu glosu mozesz rowniez wykorzystac
glos w inny sposéb. Wszyscy postugujemy sie okreslona liczba stéw na
minute. Wiele oséb, ktore chca pracowac w sprzedazy, méwi szybko.
Dzieje sie tak dlatego, ze w tej branzy trzeba szybko przechodzi¢ do
sedna sprawy. Niestety, jesli Two6j klient méwi wolno, a Ty sie spie-
szysz, bo masz za chwile nastepne spotkanie, to prawdopodobnie
niczego nie sprzedasz. Ludzie méwia w tempie zgodnym z szybkoscig
przetwarzania mysli i obrazéw. Jesli ludzie mys$la obrazami (filmami), to
majg tendencje do szybkiego méwienia. Ludzie, ktérzy méwig wolno,
przepuszczaja informacje przez filtr uczué i emocji. Posredni sposéb
moéwienia maja ludzie, ktérych nazywamy spikerami radiowymi. Maja

oni gleboka barwe glosu i méwia glosniej. Zazwyczaj mysla stowami.

Budowanie relacji to fundamentalna zasada ukrytej hipnozy.
Jedna ze strategii jest mowienie w tym samym tempie i takim

samym tonem glosu co Twoj klient.
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6) Dlaczego nalezy dopasowywac tempo oddychania?

Jedna z najtrudniejszych technik dotrzymywania kroku jest dopaso-
wanie sie do tempa oddychania klienta. Oddychanie jest jedna z naj-
bardziej niewiadomych czynnosci ciala, a dopasowanie oddechu to
jedna z najlepszych technik generowania rytmicznosci. Dwie osoby
poniesione falg namietnoéci czesto oddychajg doktadnie w tym samym
tempie. Dwie osoby pograzone w glebokiej medytacji czesto robia
wdech i wydech w jednym czasie.

Gdy hipnoterapeuta wprowadza grupe ludzi w stan hipnozy,
doprowadza ich do stanu, w ktérym réwno oddychaja, co wnosi
do pomieszczenia wspanialq atmosfere.

To jest wlasnie punkt dostepowy, przez ktéry zamierzasz dotrze¢ do
umyslu swojego rozméwecy.

Patrzac, jak Twoj klient oddycha, staraj sie robi¢ wdech i wydech
w momencie, gdy on to robi. Najlepiej to ¢wiczy¢, gdy nie komuniku-
jesz sie ze swoim rozméwca werbalnie. Na przykiad: czekajac w kolej-
ce, obserwuj kogo$, kto prowadzi rozmowe, i postaraj sie dostosowac
do jego tempa oddychania. Mozesz réwniez ¢wiczy¢ to w domu, do-
stosowujac sw6j oddech do oddechu domownika, ktéry nie jest $wia-
domy, co robisz. Z naszych badan wynika, ze zréwnanie tempa od-

dechu dwdch os6b sprawia, ze ich wzajemna sympatia wzrasta!

7) Mowa ciata i postawa

W przeciwienistwie do dopasowania oddechu nasladowanie mowy
ciala i postury rozméwecy nie jest takie trudne. Jesli siedzisz wypro-

stowany i sztywny, a Twdj klient usadowit sie w pozycji zrelaksowanej,
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powiniene$ zmieni¢ postawe, bo w przeciwnym razie nie uda Ci sie
zlapa¢ kontaktu z rozmoéweca.

Jednak zbyt wierne dopasowywanie sie do mowy ciata moze okaza¢
sie bledem. Jesli bedziesz nasladowat kazdy ruch klienta, zacznie sie
on czu¢ niekomfortowo. Najbardziej skuteczng metoda dopasowania
sie¢ do mowy ciala jest przyjecie podobnej postawy. W znajdujacej sie
ponizej sekgji na temat ,prowadzenia” dowiesz sie, jak wlasciwie oce-
ni¢, czy sie dostosowale$ do klienta, i skad mie¢ pewnos¢, ze udato Ci

sie nawigzac¢ z nim dobra relacje.

8) Przejmij prowadzenie

Prawdziwe zainteresowanie relacjg czy przyjaznia jest pierwszym kro-
kiem do odniesienia sukcesu w sprzedazy. Dostosowanie sie do klienta
to krok drugi. Na prowadzenie wychodzisz, gdy rozmdéweca zaczyna
Cie nasladowac. Jesli siedzisz naprzeciwko klienta i oboje przybraliscie
podobng postawe, a takze dobrze sie bawicie, masz szanse przejaé
prowadzenie, ktére jest poczatkiem aktywnego procesu sprzedazy.
Czy teraz klient da sie wciagnac¢ w swiat Twojej prezentacji? To on
prowadzil przez ostatnie kilka czy kilkanascie minut, a Ty dopasowy-
wale$ sie do jego glosu i postury. WymieniliScie poglady na temat
wspolnych zainteresowan. Teraz nadszed! czas na krétka niewerbalna
przerwe, ktéra oddziela dostosowywanie sie od prowadzenia. Jesli
klient za Toba podaza, to znak, ze udalo Ci si¢ zbudowac relacje na po-
ziomie pod$wiadomym, a to oznacza, ze mozesz natychmiast zaczynaé
prezentacje produktu. Jest kilka kluczowych metod oceny, czy jestes

w dobrej relacji z klientem, i za chwile do nich przejdziemy.
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9) Prowadz za pomocq tonu, tempa i barwy gltosu

Jesli udalo Ci sie dopasowac¢ do klienta, mozesz teraz przejaé prowa-
dzenie poprzez zmiane glosu. Na przyktad mozesz zacza¢ méwié troche
szybciej i bardziej entuzjastycznie, aby skierowaé uwage rozméwcy na
produkt. O stusznosci takiego kroku zdecyduje kontekst rozmowy.
Kiedy zauwazysz, ze klient dat sie poprowadzi¢, poniewaz sam
moéwi bardziej entuzjastycznie, szybciej czy innym tonem, mozesz by¢

pewien, ze udato Ci sie nawigza¢ relacje.

10) ProwadZ, postugujqc si¢ mowq ciata, postawgq i ruchem

Klient, ktéry nawiazat z Toba dobra relacje, bedzie czesto nasladowat
Twoje najprostsze ruchy. Wyobraz sobie, ze Ty i Twoi klienci przez
kilka minut siedzicie z reka opartg o podbrédek. Teraz wyobraz sobie,
ze chcesz ,sprawdzi¢”, czy faktycznie nawiazaliscie relacje. Jedli siedzicie
w restauracji, mozesz siegna¢ po szklanke wody i zaobserwowac, co
robi Twoj klient. Jesli rowniez weZzmie szklanke wody lub podniesie
pidro czy serwetke, mozesz mie¢ pewnos¢, ze przeprowadzites klienta

do nastepnego etapu procesu sprzedazy.

Jesli klient nie podaza za Toba, musisz od nowa rozpoczac proces
budowania relacji.

11) Wywotywanie uczucia wzajemnosci

Budowanie relacji rozpoczyna si¢ w Tobie na fundamencie troski, dba-
tosci, zainteresowania i dgzenia do dobra Twojego klienta. Dopaso-
wywanie sie i przejecie prowadzenia jest procesem, ktéry zmierza do

stworzenia poczucia komfortu po obu stronach. Wiesz, ze Twoje tempo



110 Ukryta hjpnoza. Tajne techniki perswazyjne

odpowiada Twojemu klientowi. Caly proces budowania relacji moze
trwaé jedna minute albo nawet godzine czy dluzej, ale kiedy sie po-
wiedzie, mozesz przejs¢ do prezentacji produktu. Jest wiele sposobdw,
aby to zrobi¢, ale moim ulubionym jest podarowanie czego$ klientowi.
Zazwyczaj daje swoja ksiazke pod tytutem The Gift: A Discovery of Love,
Happiness and Fulfillment. By¢ moze nie masz ksiazki, wiec oto kilka
pomysiéw na wzbudzenie wdzigcznosci.

Prezent podarowany w celu wywotania uczucia wzajemnosci zalezy
od zysku, jaki ma wygenerowac transakcja, a takze od znaczenia poda-
rowanej rzeczy. Powiniene$ mie¢ §wiadomos¢, ze prezent zwrdci sie
w postaci zysku ze sprzedazy, a jej wysoko$¢ bedzie proporcjonalna
do wartosci prezentu. Materialy reklamowe, takie jak diugopisy, ter-
minarze i kalendarze, nie wzbudza checi odwzajemnienia sie. Musisz
pomysle¢ o czyms, co bedzie dla klienta cenne. Wywolywanie uczucia
wzajemnosci nie jest tylko technika sprzedazy, ale sposobem na zycie.
Dawanie prezentéw ma w sobie jaki$ rodzaj metafizycznej energii. Kie-
dy wywolujesz wzajemnos$¢, nie oczekuj niczego w zamian. Zwykly akt
dawania pomaga rozwija¢ opiekuncza i pelng wspoélczucia osobowos¢.
To wlasnie to kupuja ludzie, kiedy z nimi handlujesz ... CIEBIE!

Tak naprawde ludzie nie kupuja pomystow, produktow i ustug...
oni kupuja CIEBIE!

12) Daj im czqstke siebie

Pokaz klientowi, ze mu ufasz, pomagajac mu rozwigzac jaki$ problem
lub znalez¢ potencjalnych klientéw. Inaczej méwiac, zaoferuj pomoc na
miare swoich mozliwosci. By¢ moze mozesz komu$ zarekomendowa¢
jego uslugi? A moze przyczynisz sie do zwiekszenia liczby klientow

w jego sklepie poprzez rozdanie piecdziesieciu wizytéwek? Bezintere-
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sowna pomoc to co$, co oferujesz poza swoimi obowigzkami. ZAOFE-
RUJ JA. Pracujac w sprzedazy i marketingu, robilem to przez lata i moze
trudno w to uwierzy¢, ale wielokrotnie odwdzieczano mi sie za mojg
zyczliwoéé. Czy napisalbys$ dla swojego klienta list referencyjny dla
JEGO klientéw? Z pewnoscia sam chcialby$ by¢ tak potraktowany

przez swoich klientéw, wiec zréb to pierwszy!

13) Wspdlny wrog

Nic nie faczy dwéch oséb, grup ludzi czy narodéw lepiej niz wspdlny
wroég. Dowiedz sie, kto jest wrogiem Twojego klienta, i zawrzyj prze-
ciwko niemu przymierze. Twoj klient nie lubi urzedu skarbowego?
A moze kto$ prébuje przeszkodzi¢ Wam we wspdlnym interesie? Drwij
z nich razem ze swoim klientem. Jesli kto$ zdradzi Ci, kim sg jego wro-
gowie, mozesz mie¢ pewnos¢, ze zbudowates z nim relacje na cale zy-
cie. Narkotyki? Gangi? Podatki? Zasilek dla bezrobotnych? Sprawy
sadowe? Rzad? Przestepcy? Oto wspélne zagrozenia dla spoleczeir-
stwa i biznesu, ktérych oboje jestescie Swiadomi i ktére moga pokrzy-
zowac wasze interesy.

Nie jest tak, ze podczas kazdej rozmowy uda Ci sie zdoby¢ infor-
macje na temat wspélnego wroga, ale jedli pamietasz, zeby probowac
to zrobi¢, potowa Twoich spotkan zakonczy sie zawarciem przymierza
przeciwko wspélnemu zagrozeniu. Nic lepiej nie wzmocni Twojej

relacji z klientem.

14) Opowiedz krotkq historig o kims bardzo podobnym
do Twojego klienta

Dobrym narzedziem ukrytej perswazji jest opowiadanie krétkich hi-

storyjek o ludziach, ktérzy stali sie kiedy$ Twoimi klientami. Mozesz je
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opowiedzie¢ swoim obecnym klientom. Twoi bohaterowie powinni
przypomina¢ Twojego klienta, a opowies¢ o nich moze sta¢ sie dosko-

nalym wprowadzeniem do prezentacji produktu.

15) Szacunek

Okazuj ludziom szczery szacunek poprzez komplementy. Zawsze wy-
szukaj co$, co Ci sie w danym czlowieku podoba. Wyraz swoje uznanie.
Nawet odrobina szacunku moze zdziata¢ cuda, a komplement jest nie-

zbednym elementem wywierania wplywu.

16) Zupetnie go zaskocz

Podczas spotkan z klientem wielu sprzedawcéw nie poswieca zbyt
duzo czasu na prawdziwa rozmowe. Kiedy zaczynasz proces komuniko-
wania sig, powinienes zaczgc od przedstawienia jakiegos nieoczekiwanego stwier-
dzenia czy zaskakujgcego faktu, ktory nie jest znany szerszej grupie 0sob.
Pokaz mu cos, czego jeszcze nie widzial, wypowiedz najbardziej zdumiewajgeg
opinig, jakg mozesz uzasadni¢. Twdj klient na zawsze zapamieta taki
wstep. Zacznij mocnym akcentem i w taki sam sposéb zakoncz. To, co
moéwisz na temat swojego produktu lub uslugi, musi by¢ naprawde

przekonujace i prawdziwe. Zupelnie zaskocz swojego klienta.

17) Zawsze dawaj wigcej, niz obiecates

Napoleon Hill zawsze wyczulat swoich stuchaczy na to, aby doktadali
wszelkich staran, zeby klient byl zadowolony. Wzoruj sie na tych,
ktérzy na sprzedazy dorobili sie milionéw. Jesli co$ obiecasz, upewnij
sie, ze Twoj klient dostanie dokladnie to, co powiedziales, i co$ jeszcze.
Zapamietaj: i cos jeszcze!
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18) Sita niedopowiedzenia

Po mocnym wstepie mozesz od razu przej$¢ do prezentacji. Teraz
uwazaj, by nie nadmucha¢ zbyt duzej baniki, méwiac o produkcie czy
usludze. Jedno mocne stwierdzenie wystarczy, teraz nadszed!l czas na
sile niedopowiedzenia. Dla przyktadu: jesli Twéj fundusz inwestycyjny
wypracowal stope zwrotu na poziomie 12% w ciagu ostatnich dziesie-
ciu lat, zaniz troche ten wynik, méwiac: ,Jesli osiagnie pan 10% rocz-
nie...”. Przez dziesiec lat zarobiles 12%, ale jestes skromny, a Twoéj
klient to wie i docenia.

19) Udzielaj precyzyjnych informacji,

a potem dodaj cos od siebie

Jesli wiesz, ze dane auto bedzie palito 12 litréw na sto kilometréw,
powiedz klientowi o tym. A nastepnie powiedz mu w tajemnicy: ,,...
jednak jesli bedzie pan uzywal oleju mobil 1, to zuzycie paliwa spadnie
o ponad litr, dzieki czemu zaoszczedzi pan 300 ztotych rocznie na ben-

zynie”. Udzielaj precyzyjnych informacji, a potem dodaj co$ od siebie.

20) Dziataj szybciej, prosciej, lepiej

Zyjemy w czasach, kiedy klienci chcg mie¢ wszystko lepiej, taniej,
szybciej, predzej, inteligentniej, prosciej i bardziej luksusowo. Obiecaj
wiec wszystko, co mozesz, dostarcz to... i co$ jeszcze. Jesli uslyszysz,
ze konkurencja daje klientowi co$ (X), obiecaj (pod warunkiem, ze mo-
zesz to spelni¢) mu X+2. Nie daj sie pokona¢, dlatego Ze nie doto-
zyles wszelkich staran. Czy jest co$, czego nikt inny nie jest w stanie
klientowi zapewni¢? Czy mozesz zrobi¢ co$, czego nie robi konkuren-

cja? Odpowiedz sobie na te pytania i zacznij dziata¢.
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21) SiedzZ na brzegu krzesta

Niech Twoje uszy beda wyczulone na kazde stowo Twojego klienta.
Powinien wiedzie¢, ze to, co ma do powiedzenia, jest w tym momencie
najwazniejsze... i naprawde jest. Wyobraz sobie, ze sa to ostatnie
stowa, ktére masz ustyszeé za zycia, wiec musisz je zrozumie¢. Prze-
zywaj kazdg prezentacje w ten sposob, jakby znaczenie kazdego wypo-
wiedzianego stowa miato zmieni¢ Twoje zycie. Tak wlasnie cementuje
sie relacje. Nie bedziesz musial stosowa¢ techniki zamykania sprzeda-
zy, jesli bedziesz okazywat klientowi szacunek, jesli bedziesz doktadat
wszelkich staran i jesli bedziesz entuzjastycznie méwit o swoim pro-

dukcie. Klient zapragnie kupi¢ Twoj produkt... natychmiast.

22) Zapytanie, czy dane rozwigzanie klientowi odpowiada

W dobrej relacji miedzy sprzedawca a klientem idee zapytania, czy
dane rozwigzanie klientowi odpowiada, mozna dostownie poréwna¢
do skonsumowania zwigzku. Twoj klient wie, ze Ci zalezy oraz ze
masz najlepsze intencje. Ty znasz wartosci, ktérymi sie kieruje, i rzeczy,
ktore sg dla niego najwazniejsze zaréwno podczas tej transakcji, jak
i w zyciu. Klient wie réwniez, ze pomozesz mu, jesli bedzie mial pro-
blem, i ze bedziesz przy nim, jesli bedzie potrzebowat Twojej pomocy.
Zupelnie tak samo jak w przyjazni. Niewazne, w jaki spos6b sie do-
wiesz, czy Twoja propozycja mu odpowiada. Wazne, zeby$ zapytal
albo stwierdzil.

Twoj klient jest Twoim przyjacielem. Zaangazowale$ sie w zwiazek,
ktéry bedzie miat charakter dtugotrwaly i bedzie oparty na lojalnosci.
Nie musisz ,zamyka¢” sprzedazy w tradycyjny sposéb — wystarczy
przekaza¢ paleczke klientowi.

»~Dobra, Janusz, mozemy tutaj skoniczy¢ i uméwi¢ sie na lunch

w przyszlym tygodniu. Ja stawiam. Mysle, ze w twoim przypadku
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najlepsza bylaby polisa z ubezpieczeniem na sto tysiecy na dwadzie-
Scia lat. Zgadzasz sie?”.

,Joanno, pozwol, ze co$ ci zasugeruje. Odlozytas juz 150 tysiecy
zlotych na emeryture i nie bedziesz ich potrzebowata przez nastepne
trzydziesci lat. Wiem, Ze nie lubisz ryzyka, ale wiem réwniez, ze inwe-
stujac w obligacje i fundusze, mozesz zwiekszy¢ ten kapital. Czy jestes
gotowa zainwestowac i podzieli¢ portfel po réwno na fundusze agre-
sywne i bezpieczne?”.

»Panie Bogdanie, mysle, Zze powinien pan ostroznie podejs¢ do
tematu liczby rat splaty kredytu. Myéle, ze cztery lata to maksimum.
Jesli zdecyduje sie pan na sze$¢, wiekszo$¢ pieniedzy pdjdzie na odsetki,
a to czysta strata. Poza tym wieki ming, zanim w koficu stanie sie pan
wlascicielem auta. I jeszcze: jesli znajdzie sie pan w trudnym polozeniu,
zawsze mozna powiekszy¢ kredyt. Wiekszo$¢ bankéw sie na to zgodzi.
Najlepiej bedzie, jesli kupi pan samochdd i splaci go w krétszym cza-
sie, bo wtedy szybciej stanie sie pan jego wlascicielem. Co pan na to?”.

»Pani Krystyno, mysle, ze nasz nowy system F90 pozwoli pani
firmie zaoszczedzi¢ kilka tysiecy zlotych. Moglaby pani wydac wiecej
pieniedzy na inny system, ale po co, skoro ten zoptymalizuje zwrot
inwestycji, ktérg pani poczynita. Wszystko jednak zalezy od pani. Co
pani na to?”.

Wiem, co teraz myslisz.

~Przeciez klient moze powiedzie¢: »Niel«”.

"

»To nie jest zamkniecie sprzedazy metoda alternatywy!”.

Nonsens.

Ludzie nie decyduja sie na zakup produktu wtedy, gdy: nie po-
trzebujg produktu, nie ufaja Ci, nie pokazates im, jakie korzysci ptyng
z posiadania tego produktu, nie lubia Cie, nie maja pieniedzy lub maja
jakie$ inne wiadome sobie powody.

Model ukrytej hipnozy na miare XXI wieku jest oparty na fun-

damencie zaufania i sympatii. Scenariusz transakgcji, ktora jest jego
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wynikiem, konczy sie albo wygrang obu stron, albo odstgpieniem od
interesu. Jedli klient nie czerpie zadnych korzysci z Twojego produktu,
nie nalegaj na zakup. Jeéli klient nie ma pieniedzy, nie kupi produktu,
chyba ze znajdzie jakie$ zrédlo finansowania. Jesli ta ostatnia opcja
jest etyczna i w danej sytuacji rozsagdna, a zazwyczaj tak jest, sprobuj
pojéc¢ klientowi na reke, rozkladajac splate na raty. Twoj klient jest
Twoim przyjacielem. Juz dawno przestat by¢ wrogiem, ktérego trzeba
przechytrzy¢.

Klient jest Twoim przyjacielem. To kto§ wymagajacy z Twojej
strony dbatosci i opieki. Jesli zauwazy, ze jeste$ w stanie mu to zaofe-
rowag, nie bedziesz musial stosowaé r6znych metod zamykania sprze-
dazy czy innych technik. W praktyce okazuje sie, ze zamkniecie jest
najlatwiejszym etapem sprzedazy.

Budowanie relacji, identyfikacja decydujacych potrzeb (tych spre-
cyzowanych i tych ukrytych) i pragnien klienta oraz zrozumienie me-
chanizmu, jakim si¢ kieruje podczas kupna, to sprawy, na ktérych
przede wszystkim musi sie koncentrowaé proces sprzedazy. Szczegoly
dotyczace tych zagadnieni zostang zaprezentowane w kolejnych mo-
dutach.



WYKORZYSTAJ MOC

Wyobraz sobie, ze ludzie z usmiechem na ustach kupuja Twoje pomysty albo produkty. Zwizualizuj sobie
sytuacje, w ktorej nowo poznana osoba obdarza Cie petnym zaufaniem. Pomysl, jak wiele mégtbys
osiggnacd, gdybys byt w stanie wywolywac zmiany w zachowaniu i mysleniu innych ludzi. To nie magia,
ale umiejetne wykorzystanie bardzo prostych zabiegéw psychologicznych, ktdre w Twoich rekach stang sie
niezwykle silng bronia, pozwalajgca na osigganie zamierzonych celow. Tym wiasnie jest ukryta hipnoza
— nie ma ona nic wspdlnego z usypianiem ludzi i wprowadzaniem ich w trans. Dziata na jawie,

w bezposrednich, codziennych kontaktach, a jej praktyczne zastosowanie w sprzedazy, procesie
nawigzywania kontaktéw, marketingu, a takze terapii zmienito juz zycie wielu ludzi.

Niniejsza ksiazka nauczy Cie efektywnego uzywania hipnotycznych wzorcéw jezykowych i wyjasni
doktadnie, co jest motorem ludzkiego zachowania oraz myslenia i co zrobic, aby je zmienic. Dostarczy Gi
gotowych recept, ktdre bedziesz mogl zastosowac w codziennych sytuacjach, i stanie sie bezcennym
#rgdtem pomystow na przysztosc. Jesli wiec szukasz narzedzia, ktére pozwoli Ci rozwinac skrzydta,
umozliwi zarobienie wiekszych pieniedzy, zmieni bieg Twojej kariery albo Twojego zycia osobistego

— siegnij po ukryta hipnoze i poczuj stodki smak wygranej. &

« Poznaj zasady podswiadomej komunikacji niewerbalnej. i g
» Stosuj dziesiec praw podSwiadomej komunikacji.
« Przekonajsie, w jaki sposdb klienci podejmujg
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decyzjeijak sig o tym zawczasu dowiedzie¢. = " < § s
« Zapoznaj sie z dziesiecioma nowaczesnymf '
strategiami perswazji. .9
« Zostari mistrzem w identyfikowaniu 2
i zaspokajaniu potrzeb klientow. '\"\ :
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