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Twdj podreczny zestaw strategii sprzedazowych

« Zdobywanie zaufania i reguty komunikacji

« Zaawansowane metody wptywania na ludzi
« (zytanie w myslach dla zabawy i korzysci

« Postugiwanie sie hipnotycznym jezykiem

« Historie, metafory i sztuczki umystowe

« Techniki oddziatywania poprzez prezentacje

Siegaj, gdzie wzrok nie sigga — tam perswazja tez dziata!

Pamietaj: kto stosuje zasady perswazji, ten ma site (przekonywania). Pozbadz sie niewygodnej
konkurendji, postugujac sie czystymi i profesjonalnymi strategiami wptywania na ludzi.

« 0 Pragniesz przyciggac swoje cele niczym magnes?

« 0 Chcesz gtadko zawierac korzystne umowy i przekonywac innych do swoich racji?

« 0 Masz ochote rozwina¢ umiejetnosci komunikacyjne i zdobywac nowych przyjaciot,
takze wirdd klientow?

Nikomu wczesniej nie udato sie zawrzec tak skondensowanej wiedzy w jednym tomie.
Inajdziesz tu pakiet 500 zwieztych lekgji, ktére naucz Cie praktykowac perswazje w zyciu
zawodowym i osobistym. Umiejetnosci od srednio zaawansowanych do zaawansowanych zostaty
opisane z perspektywy sprzedazy, jednak ksigzke te powinni przeczytac wszyscy, bez wzgledu

na to, do jakich celéw planuja uzy¢ metod perswazyjnych. Nawet jesli wiesz juz dos¢ duzo

na temat perswazji, ta pozycja bedzie dla Ciebie wyzwaniem i umozliwi i osiggniecie wyzszego
poziomu umiejetnosci praktycznych.

« Sekrety wywierania wptywu — poznaj szereg niezwyktych technik, opartych
na badaniach naukowych i przetestowanych w praktyce.

« Magia stowa — odkryj wiele kombinacji stéw, ktére wspieraja porozumienie i rozwijaja
zdolnosci perswazji.

« Tajemnice skutecznych technik sprzedazy — opanuj proces wykorzystujacy ponad
100 umiejetnosci, ktory przeprowadzi Cie od etapu milczacego telefonu do efektywnego
zamkniecia sprzedazy.

« Prezentacja i sprzedaz grupowa — wykorzystuj umiejetnosci, ktore pozwolg Gi nawigzac
ze stuchaczami silng wiez i sktonig ich do dziafania.

« Udoskonalone strategie negocjacyjne — stosuj osiemdziesigt sze$¢ roznych strategii
od pierwszego kontaktu do sfinalizowania transakeji sprzedazy i naucz sie broni¢ przed
manipulacjami.
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MOTYWACIJA 1 DOCHODY
A ZAAWANSOWANE

ZARZADZANIE SOBA

WIzZJA MOTYWACYJNA

Czy kiedykolwiek zwrocite§ uwage na rozmowy innych os6b o tym, co je
motywuje? Dlaczego ciezko pracujacy ludzie pracujg tak ciezko? Niektorzy
skupiaja sie na bardzo odlegtych celach, takich jak zdominowanie §wiatowego
rynku zmywaczy do farb. Inni spogladajg przed siebie ze znacznie wezszej
perspektywy — skupiajg sie na najblizszym kroku, na przyktad na tym, do kogo
za chwile zadzwonia. Wiekszo$¢ lokuje si¢ gdzie§ pomiedzy i ma w gtowie
gtownie Srednioterminowe cele. Przyktadem moze by¢ zamiar przeprowadzki
do dzielnicy, w ktorej dzieci beda chodzity do dobrej szkoly. Jednak kazdy z tych
trzech typéw ludzi potrzebuje wszystkich trzech rodzajéw celéw, a kazda
z tych oséb moze Ci opowiedzie¢ o tym, do czego dazy w pozostalych dwoch
perspektywach.

Nie interesuje mnie zbytnio, na ktorej perspektywie sie zazwyczaj koncen-
trujesz, o ile nie ignorujesz zadnych probleméw, ktore pojawig sie po drodze.
Chciatbym tez mie¢ pewnos$é, ze Twoje kolejne zadanie jest zgodne z Twoim
celami, a Twoje cele sktadaja sie na bardziej ogdlne dazenie, niezaleznie od
tego, czy jest nim uzyskanie pokoju na $wiecie, czy wyeliminowanie kt6tni
rodzinnych.

Inaczej méwiac, interesuje mnie to, czy motywacja Twoich dziatan fak-
tycznie przejawia si¢ w Twoich dziataniach. Pomys§l przez chwile o swoich dtu-
goterminowych celach. Uwzglednij swéj wklad w rozwdj $wiata, swojej grupy
spotecznej, rodziny i samego siebie w dowolnie wybranych proporcjach.
Doceni samego siebie. W przejsciu na ekologiczne technologie nie chodzi tylko
o0 oszczedno$¢ pieniedzy, gdyz przypuszczalnie wySwiadczasz tym samym przy-
shuge srodowisku.

Nastepnie przyjrzyj sie swoim Srednioterminowym celom. Czy ktdre$ z nich
wspieraja te dlugoterminowe? Albo przynajmniej kierujg Cie w strone bardziej
sprzyjajacej pozycji do osiagniecia tych bardziej ogdlnych dazefi? Swietnie. To
dopiero poczatek!

A co powiesz o swoich planach na jutro? Ktére z nich sprawia, ze bedziesz
blizej zrealizowania swoich celow?
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ZMOTYWU] SIE SWOJA WIZJA

Mozesz naszkicowa¢ lub spisa¢ niektére swoje przemyslenia. Zat6z sobie teczke
poswiecong tej kwestii, jesli jeszcze tego nie zrobiles. Rady Stephena Coveya'
stanowia dobry punkt odniesienia, jesli naprawde chcesz w taki spos6b myslec.

Dlaczego o tym pisze? Otdz im bardziej dopasowane bedg Twoje dziatania,
cele i dazenia, tym bardziej bedziesz spdjny. To dlatego, ze zachowanie, swia-
dome mysli i nieswiadome zasoby powinny byc skierowane mniej wigcej w te
samg strong. Nie ryzykowaltby$ przejazdzki samochodem, ktérego kota nie sg na
tyle wyréwnane, aby$ mogt zajechaé tam, gdzie zamierzasz, prawda? Mialoby
to katastrofalny wplyw na biezniki opon, a przydrozne barierki potrafig powaz-
nie uszkodzi¢ lakier.

Poniewaz jest to ksigzka dla specjalistéw od sprzedazy, musze zapytad, czy
Twoje cele (Srednioterminowe) uwzgledniajg kwestie produktywnosci i docho-
déw. Nie przekroczytem 250 000 dolaréw dochodu ze sprzedazy poprzez
wykrecanie numeréw i optymizm. W innym miejscu do$é szczegétowo opisze
znacznie skuteczniejsze podejscie. Na te chwile opracuj dla mnie $rednioter-
minowe cele zawodowe, a ja wkrétce Cie z nich rozlicze. Dla zwiekszenia
wiarygodno$ci zamien je na tygodniowe normy produkcyjne i uwzglednij je
w swoim tygodniu w postaci blokéw czasowych. Jesli Twoje aktualne wyniki
w sprzedazy rzadzg sie innymi regulami, wierze, ze dopasujesz do nich te instruk-
¢gje zgodnie ze swoim wyczuciem chwili.

Teraz jednak chciatbym prosi¢ wszystkich o minute ciszy w wyrazie uznania
wszystkich tych rzeczy, ktére dobrze zarabiajacy specjalisci od sprzedazy wyko-
nuja w wolnym czasie. Niezaleznie od tego, jak bardzo kochasz swoja kariere,
czyz nie te rzeczy najbardziej Cie motywuja? Wymarzony rodzaj domu i spo-
tecznosci, w ktérej chciatby§ zy¢? Planowane podréze i umiejetnosci, ktére
chcesz naby¢? To, czego oczekujesz od siebie i swojej rodziny? Rodzaj samo-
chodu, ktérym chciatby$ jezdzi¢? Nie zapominajmy tez o Twojej karierze spe-
cjalisty od sprzedazy. W jaki spos6b chciatby$ poszerzy¢ swoje umiejetnosci,
kompetencje, doSwiadczenie i wiedze, aby zwiekszyé zaréwno satysfakcje z pracy,
jak i uzyskiwane dochody?

Nie przejmuyj sie, jesli ktorekolwiek z pragniefi wydaje sie blahe. Pragnie-
nia sg rzeczg ludzka. Bycie w 100% spdjnym jest spektakularne!

! Stephen Covey (ur. 1932) — amerykanski pisarz, autor takich bestsellerowych
poradnikéw, jak 7 nawykow skutecznego dzialania oraz Zasady skutecznego przywddz-
twa — przyp. thum.
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PIEKNO SPOJNOSCI

Nie bede usatysfakcjonowanys, jesli odniesiesz wylgcznie olbrzymi sukces finan-
sowy i nic poza tym. Chcialbym, zebys$ takze czut sie szczesliwy i spelniony.
Jestem przekonany, ze ludzie w Twoim otoczeniu zazwyczaj takze beda dzieki
temu szczeSliwsi. Poniewaz podczas pisania staram sie zawsze zmierzaé prosto
do celu, z przyjemnoscig obwieszczam, ze sp6jnos¢ sprzyja zaréwno sukcesowi
finansowemu, jak i zadowoleniu. To niewiarygodne, co dzieje si¢ z ludzmi,
ktérym udalo sie uzyskaé spdjno$é. Ich marzenia i cele sa do siebie dopasowane,
a oni aktywnie do nich daza, co staje sie Zrodtem entuzjazmu i energii, jakich
nie zapewni Ci zadna tabletka. Jesli to sie zmieni, daj mi znaé, dobrze? Na
pewno ja kupie!

Jesli czujesz, ze utkngte§ w martwym punkcie, i wystuchate$ juz wystar-
czajaco duzo motywacyjnych typow, ktorzy probowali wesprze¢ Cie na duchu
(lub zaaplikowa¢ tabletke), powiem Ci, co zaobserwowatem. Widzialem wiele
0sOb w sytuacji bez wyjscia, ktére w pewnym momencie uzyskaly taka spojnosé.
Nigdy nie wiadomo, co ja wyzwoli, ale gdy ja znajdziesz, poczujesz sie, jakby
w Twoim zyciu znowu wlaczono $wiatto i prad! Prosze Cie wiec — a nawet
blagam — abys$ nie zaprzestawal swoich poszukiwan. Uaktualnij Zrédta inspi-
racji. Albo moze siegnij po co$ technicznego zamiast inspirujacego. Skonsultuj
sie z kim$, kto zrozumie Twoje sprawy i dotrze do ich dna. Co najwazniejsze,
zmieniaj strategie, az poczujesz, ze znalazte$ grunt pod nogami. To niezwykle
wazne. Zycie jest zbyt niesamowite, zeby je po prostu przetrwad.

Musze Ci z przyjemnoscig obwiescié, ze w tej ksigzce znajdziesz wiele
idei, ktére pomoga Ci w uzyskaniu spdjnosci. Tylko niewielka czesé dotyczy
Twojej motywacji. Porusza ona kilka bardzo przekonujacych kwestii, z ktd-
rymi przypuszczalnie nigdy wcze$niej nie miale$ do czynienia. Pozostale czesci
ksigzki sg takze wypelnione po brzegi ideami, ktére mozesz wykorzystaé do
zwiekszenia swojej efektywnosci i dochodéw. Wprost nie sposéb nie poczué sie

bardziej zmotywowanym i podekscytowanym. Nic nie zastapi smaku sukcesu.

PEENOWYMIAROWE CELE

Wiekszo$¢ czytelnikéw zapewne ma juz za sobg jakiego$ rodzaju trening doty-
czacy wyznaczania osobistych i zawodowych celow. Zaloze sig, ze byt cal-
kiem dobry. Mimo to i tak mozesz znalezé co§ wciggajacego w mojej wersji

ustanawiania celéw. Na marginesie — kiedy ostatnio je odkurzates i od$wieza-
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tes? W tej czesci ksigzki masz §wietng okazje, zeby to zrobié. A jesli nie masz
solidnych podstaw w tej dziedzinie, zdobedziesz odpowiednig wiedze i jedno-
cze$nie wyznaczysz swoje cele.

W tej ksigzce, a takze w moim zyciu, bardzo wazng kwestig jest spdjnosc.
Zgodno$¢ swiadomosci i podswiadomosci wyzwala potezng dawke energii
i kreatywnosci. Gdy dopasujesz do siebie dtugoterminowe i krétkoterminowe
cele, zaczniesz mie¢ naprawde niezte osiggniecia. Kiedy najwyzsze warto$ci
i marzenia s spojne z najdrobniejszymi zadaniami, uzyskujesz niewiarygodne
poczucie integralnosci i satysfakeji, a przy okazji wieksza pewnos¢, ze zmierzasz
tam, gdzie pragniesz.

Pelnowymiarowe cele sa SciSle zwigzane ze spojnoscia.

Mysle, ze podejscie Stephena Coveya opisane w 7 nawykach skutecznego
dzialania jest bardzo przydatne w tej kwestii. Tony Robbins® robi podobng rzecz
w formie stuchowiska pod tytutem Time of Your Life i moze bedziesz wolal jego
styl prezentacji. Obaj omawiajg temat bardzo szczeg6towo.

Ja przedstawie Ci krotkie streszczenie tej metody wyznaczania celéw. Jak
zwykle bedzie to moja interpretacja oparta na wlasnych dos§wiadczeniach
zyciowych.

Poswie¢ chwile na zapisanie odpowiedzi na cze$é ponizszych pytafi. To
powinno staé si¢ stalym elementem Twojego zycia, wiec nie probuj stworzyé
wyczerpujacej listy. Lepiej skoniczy¢ to zadanie z uczuciem przepetnienia ener-
gig i checig powrotu do niego w przysztosci.

1. Najwyzsze wartosci i marzenia dotyczace zycia osobistego i zawodowego.
Jaka jest Twoja wizja? W jaki sposéb odzwierciedla to, co chciatby$
mie¢, kim chciatby$ byé i co chcialby$ robié? Jakiego rodzaju zycie
chcialby$ wies¢?

2. Dlugoterminowe cele, czyli gtéwne osiggniecia na drodze do realizacji
marzen.

3. Srednioterminowe cele, czyli gtéwne kroki na drodze do tych dlugoter-
minowych.

4. Projekty, ktore skiadajg si¢ na Srednioterminowe i dlugoterminowe cele.

5. Kamienie milowe, dzigki ktérym poznasz swoje postepy w realizacji pro-
jektow i celow Srednioterminowych.

6. Zadania, za ktére mozesz si¢ zabra¢ od razu, aby zblizy¢ si¢ do kamieni

milowych.

2 Tony Robbins (ur. 1960) — amerykariski méwca motywacyjny i pisarz, autor
takich bestselleréw, jak Obud? w sobie olbrzyma czy Olbrzymie kroki — przyp. tlum.
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DOSWIADCZ PRZEKONUJACYCH CELOW

Twoje cele powinny by¢ przekonujace, aby inspirowaty Cie¢ do ich realizowania,
zaradnego mySlenia, a takze zarazania innych swojg wizja.

Oto przyktad NIEprzekonujacego celu: zarobié tyle pieniedzy, ile sie da.
A przynajmniej nieprzekonujacego dla wiekszosci ludzi. Nie jest on przeko-
nujacy sam z siebie, gdyz zakltada, ze powinienes$ zrobi¢ tylko tyle, ile jest bez-
wzglednie konieczne. Zeby zarobi¢ nieokreslong sume, nie ma powodu praco-
wacé ciezej niz niezbedne minimum. Poza tym, takie dazenie nie faczy sie
z innymi celami i warto$ciami.

Zapytaj sie dlaczego, aby zblizy¢ sie do tego, co Cie motywuje. Zapytaj dla-
czego jeszcze raz, a znajdziesz si¢ nieco blize;j.

. Potrzebuje pieniedzy na rozbudowe domu”. Dlaczego?

. Potrzebuje gabinetu, aby zrobic w domu wigcej miejsca”. Dlaczego?

. Dla rodziny. Dzieci nie majq si¢ gdzie bawic, a my potrzebujemy miejsca
do odpoczynku, ktdre nie bedzie zagracone”. Dlaczego?

. Bo chcg, Zeby moja rodzina byla szczesliwa™. Dlaczego?

WA ty co, glupi jestes? Kto nie chce, Zeby jego rodzina byla szczesliwas”.

I oto fundament — motywujacym celem okazato sie szczescie rodziny.
Gdyby$ kontynuowat rozmowe z tym cztowiekiem, przypuszczalnie okazaloby
sie, ze ma na uwadze takze dobro fizyczne i intelektualne swoich dzieci, chciatby,
zeby jego zona miata miej streséw, a cata rodzina cieszyta si¢ wiekszym poczu-
ciem wspélnoty ze wzgledu na sprzyjajaca temu przestrzen. Te wartoSci sa
polaczone z takimi marzeniami, jak studia dla dzieci, dtugie i zdrowe zycie
oraz harmonijny i peten bliskoSci styl zycia.

Petnowymiarowe cele silniej motywuja, gdyz masz WIECE] powodéw do
odniesienia sukcesu. Potrzebujesz celéw, ktére beda emanowaly pilnoscig,
konieczno$cig poszerzenia wiedzy i umiejetnosci oraz rozbudowania kontaktow

z ludZmi i spoteczefistwem.

POTEGA DZWIGNI BEHAWIORALNE]

DzZwignia behawioralna to co$, co wywotuje automatyczng reakcje umystu
i ciata bez udziatu §wiadomej woli. Moze by¢ korzystna lub niekorzystna.
Naukowcy opracowali sposéb tworzenia takich dZwigni za pomocg tak zwanej
modyfikacji behawioralnej. Ta metoda umozliwia uczenie zwierzat bardzo skom-

plikowanych trikéw oraz szkolenie ludzi, prowadzace do znacznego zwieksze-
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nia osiggnieé. Kluczem do skutecznosci dzwigni behawioralnej jest to, ze mozesz
osiggnaé znacznie wiecej i pelniej sie z tego cieszy¢, gdy nie musisz ze sobg
walczy¢. Gdy nie musisz przywolywaé calej swojej silnej woli, mozesz wiecej
energii i kreatywnoS$ci przeznaczy¢ na osiggniecie sukcesu.

Pierwsza i najwazniejszg rzeczg, jakg wiekszo$¢ ludzi musi zrobi¢ w zwigzku
z dZwignig behawioralng, jest odkrycie tego, jak za pomocg ,,modyfikacji beha-
wioralnej” wyksztalcili zte nawyki. Ocigganie si¢ stanowi §wietny przyktad.
Jest to zestaw nawykowych sposob6w odczuwania, myslenia i dziatania, unie-
mozliwiajacy wykonanie pewnych zadan, ktére musisz lub chciatby$ wykonad.

Wiecznie zajete osoby takze moga by¢ dotkniete nawykowym ocigganiem.
Tak naprawde nawet zapracowani ludzie, ktérzy sg skupieni na robieniu tego,
czego sie od nich oczekuje, mogg mieé te wade. A takze osoby zarabiajace
mnéstwo pieniedzy. Znam goscia, ktéry byt bardzo zajety, w pelni skupiony na
tym, co musi zrobié, aby odnies$¢ sukces. I faktycznie, zamdéwienia zaczely si¢
mnozy¢, lecz niestety poszedt do wiezienia za uchylanie sie od ptacenia podat-
kéw. Zapewne sie domyslasz, w jakiej kwestii sie ociagal. A w jakiej kwestii
Ty si¢ ociggasz?

Ocigganie stanowi tak dobry przykiad dlatego, ze $wietnie demonstruje
nieSwiadomo$¢ dzwigni behawioralnej. Mozesz jg stworzy¢ $wiadomie, tak jak
trenerzy zwierzat, ale dziala ona poza §wiadomoscia, jak wyéwiczony umyst
zwierzecia. To niezwykle istotne rozrbznienie. Trzeba je rozumieé, aby méc

korzysta¢ z dzwigni.

PRZYKEAD: WYKORZENIENIE OCIAGANIA

Zastanéw si¢ wiec nad nieSwiadomym dzialaniem ociggania. Ludzie, ktérzy
wyzwolili sie z tego nawyku, zazwyczaj odkrywaja, ze drobne nieprzyjemnosci
i obawy stopniowo ksztaltowaly ich zachowanie, az do wyeliminowania lub
znacznego zredukowania okre$lonych mysli i zachowan. Niestety, te wyeli-
minowane mys$li i zachowania sg czesto w jaki§ spos6b nuzace, nieprzyjemne
lub negatywne i zazwyczaj wiaza si¢ z przymusem, a nie wolng wola. To dla-
tego ocigganie stanowi taki problem. Potgga nieswiadomosci dziata przeciw
Tobie, co znacznie utrudnia wykonanie pewnych obowiazkéw.

Ten rozlegly temat wymagalby przynajmniej jednej osobnej ksiazki. Chcial-
bym jednak, aby$ na tym poziomie zaczal korzystaé z dZwigni behawioralne;.
Spisz rzeczy, z ktérych wykonaniem masz ktopoty, po czym wymysl sposoby
wynagradzania si¢ za podjecie krokow w odpowiednim kierunku.
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W tym momencie zaczyna dziataé ,,dzwignia”. Wynika to ze sposobu
funkcjonowania zachowan i nawykéw w nieSwiadomosci. Wynagradzaj kazdy
drobny krok we wtasciwg strone, na przykltad zrobienie miejsca na biurku
w celu wykonania danych zadan. Nagrody powinny by¢ przyznawane od razu.
Dzieki temu Twoja pod$wiadomo$¢ zareaguje na nie podobnie jak umyst
zwierzecia.

Nagroda nie musi by¢ tuczgca. To nawet nie musi by¢ zaden przedmiot.
Mozesz na przyktad emocjonalnie ,,poklepac sie po plecach” z uznaniem. Pod-
nie$ pies¢ w gore, jakby$ uruchamiat klakson w ciezaréwece, i krzyknij: ,, Tak!
Jestes fantastyczny!”. Niewazne, jak bardzo glupio to brzmi. Twoja nieswia-
domo$¢ lubi takie rzeczy. Spraw, zeby Swiadomy umysl nie przeszkadzat Ci
w dazeniu do sukcesu. Nie trzymaj sie zasad, bo mozesz mieé racje i by¢é mar-
twy, jak méwi porzekadto. Wynagradzaj si¢ za kazdy krok w dobrym kierunku,
a Twoj nieswiadomy umyst zacznie tworzy¢ odruch zmierzania w t¢ strone.
Bedziesz potrzebowal coraz mniej i mniej silnej woli, co umozliwi Ci wykorzy-
stanie jej w innych sferach w celu stworzenia w nich behawioralnych dzwigni.

Tego rodzaju technika dziala nie tylko na pojedyncze zadania. Stopniowe
wyksztalcanie odruchéw w coraz liczniejszych sferach sprawi, ze staniesz sie
niemal zupetnie innym czlowiekiem w kwestiach energii, kreatywnosci, zarad-

nosci i efektow.

ZIDENTYFIKUJ PROBLEMY PROGOWE

Omoéwilismy wykorzenianie ociggania za pomocg nagréd. Teraz przyjrzymy
sie przeszkodom na drodze do sukcesu, ktére nazywam problemami progo-
wymi. Gdy zaczynasz zmierza¢ w strone sukcesu, pierwsze kroki przypominajg
przechodzenie przez prog drzwi. Gdy znajdziesz sie po drugiej stronie, bedziesz
na dobrej drodze, ale czasami przekroczenie tego progu stanowi powazne wyzwa-
nie. Czasem strzeze go maly troll, a czasem wielki smok. Musisz jednak jako$
pokonad straznika, aby przedostaé si¢ na drugg strone.

Problemem progowym uniemozliwiajagcym przeprowadzanie gtebokich
i intymnych rozméw z cztonkami rodziny moze by¢ brak umiejetno$ci wpro-
wadzania sie w stan pewnoSci siebie, kreatywnosci i otwartosci. Gdy jeste$
zamkniety w sobie, niepewny i drazliwy, zapewne bedziesz prébowal nimi
manipulowaé, zamiast do§wiadczaé gtebokich konwersacji. Czesto nie zdajemy
sobie sprawy z tego, ze manipulujemy innymi, gdyz jesteSmy zbyt przeczuleni,

aby to zauwazy¢.
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Problemem progowym uniemozliwiajacym skupienie si¢ na najwazniej-
szym w danym momencie zadaniu moze by¢ nawykowe uznawanie, ze wszystko
ma najwyzszy priorytet. Skutkiem tego kazdego dnia umyst musi boryka¢ si¢
z konfliktowymi priorytetami. To samo zjawisko moze wystapié, gdy masz usta-
li¢ swoje najwazniejsze cele i marzenia, ale przeszkadzaja Ci jakie$ inne automa-

tyczne reakgje.

ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW PROGOWYCH

Ludzie probujg rozwigzywaé problemy progowe za pomocg dialogu wewnetrz-
nego. Czasem jest to skuteczne, ale to nie wystarczy. M6j ulubiony sposéb
przezwyciezania probleméw progowych polega na zidentyfikowaniu auto-
matycznej reakcji umystowo-cielesnej i jej rozwiazaniu. Korzystam z techniki,
dzieki ktorej jest to stosunkowo proste. Dobrym przyktadem jest Technika
Emocjonalnego Wyzwolenia (EFT), o ktérej mozesz poczytaé w internecie. Jesli
rozmiar problemu uniemozliwia samodzielne jego rozwiazanie, terapeuci znaja
wiele technik przeprogramowywania, takich jak EMDR®. Shimmering to z kolei
$wietna metoda bazujgca na medytagji z udziatem trenera.

Zal6zmy, ze pewna kobieta ma problem z odrzuceniem. Za kazdym razem,
gdy go doswiadcza, jej motywacja nieco spada. To czysty przyktad modyfikacji
behawioralnej — kazde odrzucenie dziata jak niewielki wstrzas elektryczny,
trenujacy jej pod$wiadomosé do zmierzania w innym kierunku. Wszystko, co
moze doprowadzi¢ do odrzucenia — na przyklad wykonanie telefonu z oferta
sprzedazy — staje si¢ coraz mniej pozadane. Niektérzy ludzie doswiadczaja
niemal catkowitego paralizu wlasnej aktywnosci zawodowej z powodu takiej
negatywnej dzwigni behawioralnej.

Proces jest na tyle automatyczny, ze dotknieta nim osoba nie potrafi go
zidentyfikowaé i pozby¢ sie zmartwienia. To tak, jakby za sprawa negatywnej
dzwigni behawioralnej ludzie w konfrontacji ze swoimi problemami progowymi
stawali sie niepetnosprawni. Miejmy nadzieje, ze znajdzie sie kto$, kto wzbudzi
w tej kobiecie szczerg ched rozwigzania problemu, aby mogta rozwijaé kariere.
Niepokdj zwigzany z odrzuceniem jest jak stabe ogniwo w tancuchu, w ktérym

wszystkie inne ogniwa sa wytrzymate.

> EMDR (skrét od Eye Movement Desensitization and Reprocessing, czyli odczu-
lanie i przeprogramowywanie za pomocg ruchu gatek ocznych) — metoda terapeu-
tyczna opracowana przez Francine Shapiro, ktéra pomaga w pozbywaniu sie probleméw

zwigzanych z traumatycznymi przezyciami zyciowymi — przyp. tum.
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Co zabawne, obawa przed odrzuceniem moze sprawié, ze umyst tej kobiety
zacznie mie¢ problem z ustalaniem priorytetow. Jasno$¢ w kwestii priorytetéw
mogtaby doprowadzi¢ do zwiekszenia liczby spotkan biznesowych, a to z kolei
do zwiekszenia liczby odrzucen. Przypomina to efekt domina.

PRZYKEADOWE ROZWIAZANIE: DESENSYTYZACJA

Na szczescie, ta kobieta nie musi rozwigzywaé wszystkiego. Co zaskakujace,
gdy sprawi, ze jakie$ jej problemy progowe stang si¢ mniej odczuwalne, auto-
matycznie zmieni sie cate jej zachowanie i mySlenie. To bardzo interesujace zja-
wisko, poniewaz progres nastepuje bez pracy nad konkretnymi schematami
myS$lenia.

Zalbézmy, ze najpierw rozwiaze problem z ustalaniem priorytetéw, skut-
kiem czego podczas sprawdzania terminéw i préb ustalania hierarchii zadan
przestanie odczuwaé gryzacy niepokdj. W rezultacie nie bedzie sie powstrzymy-
wala przed wyobrazaniem sobie dtugoterminowych celéw. To z kolei dopro-
wadzi ja do wniosku, ze jej sukces zalezy od tego, czy poradzi sobie ze sposo-
bem reagowania na odrzucenie w negocjacjach handlowych. Péjdzie wiec na
calo$¢ i postanowi rozprawic sie ze swoja obsesja na punkcie odmowy.

Moze skorzystaé z Techniki Emocjonalnego Wyzwolenia. Jedli to nie wystar-
czy, skonsultuje sie z terapeuta. Po rozwigzaniu problemu bedzie miata zupet-
nie inne odczucia w zwigzku z odrzuceniem. Oczywiscie nie na poziomie logicz-
nym — chyba kazdy potrafi sobie logicznie wytlumaczy¢ problem, co wecale go
nie usuwa. Pewien znany gospodarz talk-show nazywal papierosy ,,gwoZdziami
do trumny”, lecz mimo to nie potrafit rzuci¢ palenia. Nam chodzi o zmiane na
poziomie intuicji; instynktownych odczud i §wiadomosci, ktéra pojawia si¢

w Tobie spontanicznie. Dopiero to oznacza faktyczng zmiane.

REZULTATY PRZEPROGRAMOWANIA

Chcialbym, zeby$ poswigcil teraz chwilg na wyobrazenie sobie rezultatéw
takiego przeprogramowania. Po pierwsze, ta kobieta bez problemu i ze spo-
kojem duszy bedzie potrafita ustalaé priorytety. To oznacza, ze jej umyst zacznie
naturalnie od czasu do czasu je przywolywadé, na przyktad pod prysznicem.
W ten spos6b bedzie miata wiecej blyskotliwych pomystéw na rozwijanie kariery,

a takze na przetfomowe rozwigzania innych probleméw.
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Poza tym ze wzgledu na mniejszy niepokdj zacznie sobie lepiej radzié
z ustalaniem priorytetéw. To utatwi jej nawigzywanie kontaktu i trzezwe mysle-
nie, a tym samym przeltozy sie na zwigkszenie wynikow sprzedazy! Nawet
juz nie wspominamy o warto$ci zwiekszenia satysfakgeji z zycia.

To bardzo interesujace, ze wskutek modyfikacji automatycznej reakeji
emocjonalnej spontanicznie zmienia sie sposob myslenia. U naszej przykta-
dowej kobiety nowy stan doprowadzi do takich mySli, jak: ,,Oni nie odrzucajg
mnie, tylko to, co moge zapobiegawczo zmienic wraz z rozwijaniem swoich
umiejetnosci w tej kwestii. Wiem na przyklad, ze jesli im pokaze, Ze nie chce
naduzywac ich czasu, nie odrzucg mnie” lub: ,, Teraz, gdy nie martwie sie odrzu-
ceniem, latwiej mi zachowac radosc i zwigkszyc swojg atrakcyjnosc, a dzigki
temu wigcej 0s6b chce ze mng rozmawiac”. To jest wlasnie gteboka zmiana, ktdra
wydobywa z cztowieka osobowos¢é sprzedawcy.

Czyz nie bytoby $wietnie, gdyby$ naturalnie odczuwal w ten sposéb? To
znaczy, nie Ty, tylko ona. Czyz nie byloby $wietnie, gdyby jej zapat stopniowo
sie zwiekszal wraz z wychodzeniem z dotka? Wyobraz sobie, jak jej wyniki
sprzedazy wystrzelityby w gore synchronicznie ze wzrostem naturalnej energii
1 motywagji!

Prosta zmiana w tych pozornie drobnych reakcjach moze radykalnie odmie-
nié jej zycie. Jest tak dlatego, ze te drobne reakcje z czasem wywotujg efekt
dZwigni i doprowadzajg do powstania powaznych ograniczeni. Wlasnie z tego
powodu traktuje je tak powaznie i staram sie¢ je sobie jak najszybciej uswiado-
mié i wyeliminowad.

Zastandw sie, czy masz jaki$§ problem progowy, ktéry moglby$ rozwigzaé

metodami desensytyzacji w rodzaju Techniki Emocjonalnego Wyzwolenia.

ZARZADZANIE WIEDZA

Zarzadzanie wiedza jest podobne do takiego gospodarowania zapasami, w kt6-
rym wykorzystuje sie je na biezaco, co pozwala zaoszczedzié na kosztach
magazynowania i inwentaryzowania. Zarzadzanie na duzg skale — tak jak
w przypadku sklepu Amazon.com — stalo si¢ mozliwe dzieki programom kom-
puterowym z bazami danych oraz kodom kreskowym. Dla sprzedawcy wiedza
jest podstawowym zasobem, a zarzadzanie wiedza stanowi jedng z jego sekret-
nych broni.

Gdy technologia zaczyna odgrywa¢ wieksza niz kiedykolwiek role w naszym

zyciu, a informacje stajg sie powszechnie dostepne, stanowiska sprzedazy wielu
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produktéw zostaly wrecz zalane wiedza. Dodatkowo klienci stajg sie coraz lepiej
uSwiadomieni i bardziej wyrafinowani. Emocje zawsze bedg wazng czeScia
sprzedazy, ale analityczne oblicze klienta rozwinelo sie bardziej niz kiedykolwiek.

Na szczesScie, ta sama technologia, ktéra grozi nam przyttoczeniem, moze
nam uratowaé skdre w kwestii przygotowania na wymagajacego klienta. Pomysl
0 mojej pracy w ubezpieczeniach na zycie. Wiele 0os6b ma niewiarygodna kon-
trole nad swoim majatkiem, blyskawicznie dokonuje zmian inwestycyjnych oraz
obserwuje trendy i przeptyw kapitalu na wymySlnych wykresach kotowych
i innych. Moga one takze wejS¢ na strony internetowe po$wiecone ubezpiecze-

»4 ktéra oferuje analitycznemu klien-

niom, w tym strone ,,Consumer Reports
towi zupelnie nowy poziom wiedzy zwigzanej z porownywaniem produktéw,
marek i ustug.

Wielu czytelnikow tej ksigzki zapewne doswiadczylo juz smierci sprze-
dawcy, ktory wiedzial wszystko na temat swojej linii produktéw i umiat odpo-
wiedzie¢ na kazde pytanie. Dzisiaj, bardziej niz kiedykolwiek wczesniej, waz-
nym aspektem pracy sprzedawcy jest przygotowanie sie na wyspecjalizowanego
klienta. To oznacza przyswojenie ogromnej iloSci informacji. Badasz swojego
klienta, co oznacza szczegbétowe i rozlozone w czasie rozmowy, a nie krétkie
spotkanie i szybkg sprzedaz. Badasz tez trendy w branzy i oferte konkurencji.
Badasz nawet oferte i wiedze wlasnej firmy. Oprogramowanie do zarzadzania
wiedzg oraz umiejetno$¢ znajdywania informagji i ich przyswajania przydaje si¢
we wszystkich trzech wymienionych sferach.

Klient bedzie pod wrazeniem Twojej specjalistycznej wiedzy, nieSwiadom
tego, ze nie miate$ jej, dopoki nie wkutes jej pare dni wezesniej. Powinienes$
jednak bez skrepowania zabieraé¢ zr6dta danych ze sobg. Nigdy nie wiadomo,
czy klient nie pusci w Twoja strone podkreconej pitki. Urzadzenie z dostepem do
internetu i z wgranymi informacjami firmowymi moze przesadzi¢ o Twoim
sukcesie.

Powinienes$ z tego zapamietad, ze filozofia zarzadzania wiedzg polegajaca
na nabywaniu wiedzy wtedy, gdy jest ona potrzebna, pozwala oszczedzaé czas
i skupi¢ wysitki sprzedazowe tam, gdzie moga przynie$¢ najwicksze efekty.
W niektérych branzach skoficzyly sie czasy bycia ,,wszechwiedzacym”.

4 ,Consumer Reports” — popularny amerykaniski magazyn oraz powigzana z nim
strona internetowa (www.consumerreports.org) z poradami i testami olbrzymiej liczby
produktéw — przyp. tfum.
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ZARZADZAN IE EMOCJAMI

By¢ moze dobrze zarzadzasz czasem, ale musisz tez panowaé nad emocjami.
Jesli kto§ odwota spotkanie, a Ty poczujesz frustracje lub rozczarowanie, pozba-
wisz sie energii, a to z kolei wplynie na Twoje zachowanie i kreatywno$é
w kontaktach z klientami. W ten spos6b mozesz straci¢ cala samodyscypline.
»Dyscyplinuj swoje rozczarowania”. Przeksztalcaj je tak, zeby Cie wzmacnialy,
gdyz sukces zalezy od wlasciwego zarzadzania sobg.

Sposéb odczuwania w znacznym stopniu wplywa na uzyskiwane rezultaty,
poniewaz oddziatuje nie tylko na Twoje zachowanie, lecz takze na subtelne
sygnaly Twojej mowy ciata, ktére sg odbierane przez klientéw. Panowanie nad
tym, co wywoluje w Tobie emocje, moze radykalnie poprawi¢ Twoje wyniki.
Jedna z najwazniejszych rzeczy, ktére wptywaja na Twdj sposéb odczuwania
i komunikaty wysylane do otoczenia, jest to, co masz w my§lach.

Sposéb odczuwania oddziatuje na fizjologie i odwrotnie. Gdy zmieniasz
fizjologie, modyfikujesz swoje emocje. Mowiac ,fizjologia”, mam na mysli
wszystko, co zwigzane ze stanem fizycznym, na przyktad mowe ciata.

Zmiana mowy ciata wptywa na sposéb odczuwania. Nie chodzi mi o nie-
$wiadome, subtelne sygnaty, lecz o modyfikowanie $wiadomych aspektéw mowy
ciala, nad ktérymi masz kontrole. Z drugiej strony, jesli nauczysz sie zarzadzaé
emocjami, zaczniesz wysylaé subtelne sygnaly, ktére pomagajg w budowaniu
kontaktu i doprowadza do zwigkszenia sprzedazy, chociaz nikt nie bedzie sobie
zdawal sprawy z ich wplywu.

Chciatbym, zeby$ zastanowil sie, w jakim stanie podchodzisz do réznych
punktéw dnia. W jaki spos6b wplywa to na sprzedaz, poziom Twojej energii
i skupienie na sukcesie? W tej ksigzce bedziesz miat wiele okazji do éwiczenia
i opanowywania umiejetnoSci zapewniajacych wieksza kontrole nad emocjami,
a tym samym nad swoim sukcesem. Sukces wynika z panowania nad emocjami,

ktdre wplywajg na to, co trzeba zrobic w okreslonym miejscu i czasie.

STANAMI EMOCJONALNYMI MOZNA SIE BAWIC,
A NIE TRAKTOWAC JE JAK POGODE

Wiele os6b uwaza, ze niewiele da sie zrobi¢ ze swoimi emocjami. Co gorsza,
czasem tworzg z nich istng greckg tragedie. Przypomina mi to stary dowcip:
»Wszyscy wcigé gadajg o pogodzie, ale nikt nawet nie prébuje czegos z nig
zrobic”.
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Ludzie odnoszacy sukcesy powiedzieliby Ci, ze mozesz zdoby¢ znaczng
kontrole nad swoim stanem emocjonalnym. Na dobry poczatek przyjrzyj sie
stownictwu, ktérego uzywasz przy opisywaniu swoich negatywnych doswiad-
czen. Niektérzy ludzie méwig sobie takie rzeczy, jak: ,,Zostatem zmiazdzony”,
»No to umart w butach” lub ,, To byla straszliwa porazka”.

Zatrzymaj si¢. Jakie uczucia wywotuje porazka? Skad wiesz, ze tak sie czu-
jesz? Jesli naprawde sie zatrzymasz i zadasz sobie te pytania, zauwazysz, ze masz
wtedy konkretne myS$li i odczucia, ktdre nie s jak pogoda. Sg one czeScig
Ciebie i mozesz mie¢ nad nimi znaczng kontrole.

Sama zmiana stownictwa da Ci przedsmak tego, jak to dziata. Zamiast
méwié: ,, To byla straszliwa poraika”, powiedz tak:

~Moja reakcja jest naprawde bardzo silna. Oddycham plytko, przygarbilem
sig i mam metlik w glowie. Moja samoocena musiala by¢ silnie uzalezniona od
tego wyniku. Chcialbym jednak wprawic ciato i umyst na powrdt w dobry stan,
aby byc gotowym do tego, co bedzie dalej. Niech pomysle... Moze zrobig sobie
przerwe i zaplanuje wszystko podczas spaceru? To brzmi catkiem nieZle”.

W ten spos6b powstrzymujesz sie przed wzmacnianiem schematu nawy-
kowego wpadania w destrukcyjny stan. To zupelnie inny styl my§lenia. Twoje
ciato na to zareaguje, a my$li zaczng przechwytywaé ten pozytywny trend.

Z czasem wejdzie Ci to w krew i nie bedziesz musiat nad tym pracowac.

CWICZENIE NA ZMIANE STANU ZA POMOCA SEOW

Gdy co§ schrzanisz, zamiast si¢ obwiniaé, mozesz skupié sie na rozwigzaniu
problemu. Istnieje znaczna r6znica miedzy robieniem sobie wyrzutow a wzie-
ciem odpowiedzialno$ci. Samobdjstwo nie jest w rzeczywisto$ci najszczersza
formg samokrytyki, tylko wzigciem odpowiedzialnosci. Zastanéw sie nad takim
jezykiem:

. Nie bylem przygotowany na pytania, muszg si¢ naprawde lepiej przygo-
towac przed nastepng probg. Martwig sig tym, jak to wplynelo na mojg reputa-
cje. Podejrzewam, zZe troche czasu uptynie, zanim odbuduje zaufanie na tyle, Zeby
znowu dac sobie szansg z tq grupg”.

Czyz ten jezyk nie jest zupelnie inny? Jest konstruktywny, opisuje Twoje
silne punkty i mozliwosci, traktuje o odpowiedzialno$ci oraz dziataniach i poza-
danych rezultatach. Nawigzuje do Twojej sity i pragnien.

Poczatkowo takie sformutowania moga Ci sie wydawaé sztuczne lub wymu-
szone, lecz to znacznie bardziej realistyczny sposob myslenia niz ,, To byta strasz-
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liwa porazka”. Takie zdanie oznacza tylko tyle, ze masz w sobie emocje, ktére
przy Twoich aktualnych umiejetnoSciach sg tak przyttaczajace, ze wydaje Ci
sie, iz sobie nie poradzisz i musisz uciec od tej sytuacji. To jednak niemozliwe,
gdyz ztozenie broni byloby dla Ciebie zabdjcze. Jestes wiec w kropce.

Nie musisz by¢é w kropce. Zacznij przetamywac impas od panowania nad
emocjami. Zmiana myS$lenia jest dobra na poczatek, a wiecej dowiesz sig
z dalszej lektury tej ksigzki. Jeste$ sprzedawca, wiec sprzedaj sobie swéj wlasny

sukces tym prostym podejsciem.

ZARZADZANIE CZASEM

Wiesz, ze zarzadzanie czasem jest bardzo wazne. Masz jednak skuteczng metode,
aby to osiagnac? Wiele os6b odkrywa, ze czyja$ ksigzka lub program sprawdza
si¢ w odniesieniu do wszystkich ludzi, tylko nie do nich. Nie zakladaj, ze wynika
to ze zbyt slabych starafi. By¢ moze potrzebujesz czego$ skrojonego pod siebie.
Przeciez nie moglby$ na przyktad pracowaé w ich butach.

Oczywiscie, Twoja kluczowa potrzeba niezmiennie jest poSwi¢canie wigk-
szoSci czasu na sprzedaz. To zazwyczaj oznacza po$wiecanie go na bezposred-
nie spotkania z klientami. Im wiekszy masz wplyw, tym wiecej zarabiasz. Wynika
z tego, ze musisz mie¢ system planowania swoich dziatain w czasie.

Ludzie odnoszacy sukcesy zawsze majg wiecej mozliwosci, niz s3 w stanie
wykorzystaé, wiec wiekszo$¢ z nich skupia sie na zadaniach. Sek w tym, ze
zadanie rozszerza si¢ na czas, jaki mu przydzielisz. Musisz si¢ upewnié, ze znaj-
dziesz czas na te rzeczy, ktére mogg mie¢ najwiekszy wptyw na Twoje dochody
i kariere. To oznacza, ze nie mozesz sobie pozwolié¢ na przygniecenie drobia-
zgami. Powinienes sie na nie zdesensytyzowaé, tak jak mowiliSmy wczesniej.

Aby uzyskac efekty, ktére wykroczg poza zwykle wykonanie zadan, na jakie
napotkasz, musisz wykroczy¢ poza zwykle reagowanie. W tym celu musisz prze-
nie$¢ uwage z naplywajacych zadan na wyniki, ktérych oczekujesz. Znacznie
tatwiej zidentyfikowac to, co mozesz odlozyé na p6zniej lub zignorowaé, gdy

skupiasz si¢ na rezultacie.

WIELKA REWOLUCJA W ZARZADZANIU CZASEM

Swietnym przykladem jest bycie gwiazda. Gdy kto§ staje si¢ niewiarygodnie
stawny, musi skupié sie na swoim rzemiosle, a nie na odpowiadaniu na tysigce

maili. Od tego ma odpowiednich ludzi, a jesli bedzie nimi madrze zarzadzatl,
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stworzg dla niego system filtrowania tylko najwazniejszych kontaktow. Nie ma
innej opgji. To nie jest ¢wiczenie silnej woli lub trafniejszej oceny sytuacji, tylko
jedyny sposéb na kontynuowanie dzialalnosci. Co by bylo, gdybys tak wlasnie
reagowal na przychodzace do Ciebie zadania? WyobraZ sobie, ze masz taki
zmyst, dzieki ktéremu tak wyraZnie widzisz to, co przyniesie Ci najlepsze rezul-
taty, ze po prostu nie tolerujesz zadan, ktére zmarnujg Twoj czas.

To mozliwe, lecz trzeba mie¢ bardzo przekonujace powody. To oznacza
konieczno$é opierania si¢ na dlugoterminowych celach i myslenia w katego-
riach efektow, a nie zadan. Im bardziej jeste$ nastawiony na wyniki, tym tatwiej
Ci ogarng¢ zadania, ktore do Ciebie naptywajg. Gdy wyrobitem sobie taki
nawyk, bylem zdumiony tym, jak wiele zadan moge odtozy¢ lub zupetnie zigno-
rowal. Poczatkowo mialem przeblyski powatpiewania. Takie dokuczliwe wra-
zenie, ze jestem lekkomyslny. A potem do mnie dotarto. Zawsze bedzie nie-
skoficzenie wiecej do zrobienia, niz jeste§ w stanie wykonaé. Trzeba mieé granice,
tak jak komérka ma Scianki zewnetrzne. Musisz zaakceptowaé odpowiedzial-
no$¢ i przejaé kontrole. Nie ma innego wyjscia, gdyz porazka nie jest opcja,
a Twoja misjg jest dochdd.

Aby poczué przedsmak tego podejscia, wykonaj ponizsze éwiczenie. WeZ
swoja liste zadaf i pogrupuj jg pod katem wynikow. Nastepnie pos§wie¢ dzien
na mySlenie wylacznie o efektach, jakie przyniesie Twoja aktualna lista zadan.
To stanie si¢ coraz bardziej wciagajace, gdyz z tej perspektywy bedzie Ci tatwiej
odpowiedzie¢ sobie na pytanie, czy te efekty pozostajg w zgodzie z Twoim
najwazniejszymi projektami, ze $rednio- i dlugoterminowymi celami oraz
z Twoja wizja i marzeniami. Innymi stowy — czy te wyniki sa faktycznie czeScig
Twoich petnowymiarowych celéw? Czy jeden z Twoich celo6w méwi o tym,
ile godzin chcesz spedzié na rozmowach z klientami? Jaka to moglaby by¢ liczba
godzin i jakie dochody mozna z tego uzyskaé? W dalszej czeSci ksigzki wro-
cimy do tego tematu.

To prawdziwa rewolucja, a w dzisiejszych czasach ludzie potrzebujg rewo-
lucyjnych sposobéw zarzadzania czasem.

ZARZADZANIE CZASEM I SOBA: WSKAZOWKI

Stosunek rachunku do jego wartosci. Co jest lepsze: mnostwo wystawionych
rachunkéw, ktérych nie potrafisz ogarnaé, czy mniej rachunkéw i naprawde
zadowoleni z obstugi klienci? Zadaj sobie pytanie, czy podazasz za tym, co

naprawde najwazniejsze.
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Pracuj podczas oczekiwania. Ciesze sie, ze potrafisz robié wiecej niz jedng
rzecz naraz, ale czy w pelni wykorzystujesz mozliwosci tego ,,wigcej”? Na przy-
ktad na pewno nie znosisz roboty papierkowej, ale wyobrazZ sobie, jak bardzo
nadrobitby$ zalegtosci, gdyby$ uparl si¢, ze poczekasz na owa gruba rybe,
ktéra nigdy nie oddzwania. Wiacz glosnik w telefonie, ale tylko do momentu,
gdy 6w klient odbierze. W miedzyczasie porzadkuj papiery. Twojemu szefowi
bardzo si¢ to spodoba, a Ty bedziesz mial zastrzyk adrenaliny. Upewni;j sie, ze
operator wie o tym, iz masz nieskoficzong ilo$¢ czasu, gdyz pracujesz nad pilnym
projektem i nie zamierzasz odej$¢ od biurka.

Zastrzezony czas. Czy masz wyznaczony czas na produktywnos$é, skupie-
nie i rozwijanie kreatywnych pomystéw, w ktérym nikt Ci nie przeszkadza?
Potrzebujesz go? Wiekszos¢ ludzi go potrzebuje. Pomysl o tym, co mégtby Ci
daé¢ w pracy lub w domu.

Podstepne schematy. To bardzo wazne, aby wykry¢ schematy czasowe,
ktore niosg niezamierzone konsekwencje. Na przyklad, czy Twoja firma ma
przewidywalne okresy promocyjne? Jesli tak, mozesz doswiadczy¢ réwnie prze-
widywalnego zatamania sprzedazy, gdyz klienci bedg czekaé na okazje! Niektore
firmy muszg ztamacd ten schemat, a inne z kolei moga czerpaé korzysci z bycia
przewidywalnym.

W koficu, jesli wyrobisz w klientach schemat kupowania i bedg uwaznie
wypatrywaé maila zapowiadajacego promocje, to byé moze mniej uwagi
poswieca konkurencji. Nawyki bywaja trudne do ztamania.

Z kolei gdy bedziesz w pewnym stopniu nieprzewidywalny, by¢é moze
beda Cie obserwowal jeszcze uwazniej. A konkurentom bedzie trudniej zare-
agowacd, gdy nie beda w stanie przewidzie¢ Twojego ruchu. Utrudniaj rozszy-

frowanie czasowo-przestrzennego schematu swoich dziatan!

WIECE] WSKAZOWEK!

Przekraczanie norm. Nie zwalniaj tempa tylko dlatego, ze wyrobite§ norme lub
jej osiagniecie jest bardzo odleglte. Naucz sie trikow, dzieki ktérym zachowasz
motywacje i Swieze podejscie.

Jestes sportowcem. Twoim sportem jest sprzedaz. Potrzebujesz czutosci,
milosci i opieki, szlifowania umiejetno$ci, warunkowania i treningéw — tak
jak wszyscy sportowcy. To oznacza caloSciowy styl zycia, jaki wiodg fanatycy

zdrowia. Gdyby$ mial konia wyScigowego wartego kilka milionéw dolaréw,
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pozwolitby$§ mu ogladaé telewizje caly wieczor i bez przerwy wisie¢ na telefonie?
Moglby pié i nie spaé do péZzna? W zadnym wypadku! Ty tez jesteS wart wiele
milionéw, a to nie bagatela.

Sen. Sen jest najwiekszym sekretem zachowania zdrowia psychicznego
i motywacji. Méwca motywacyjny nie powie Ci, ze to klucz do powodzenia,
gdyz byloby to nudne, ale i tak jest to jeden z najwiekszych sekretéw sukcesu.

Sek w tym, ze to musi by¢ warto$ciowy sen. Musisz mieé swéj rytm i nie
mozesz siedzie¢ do p67zna, ogladajac nocne programy. Jesli nie budzisz sie wypo-
czety, znajdz przyczyne. By¢ moze sg jakie$ sprawy z przeszlosci, ktére nie
pozwalaja Ci przej$é przez faze REM.

Kontekst. W jakim stopniu otoczenie w pracy wspiera Twoja produktyw-
no$¢? Zaden cztowiek nie jest wyspa. Otoczenie ma wplyw na wyniki.

Czy nieustannie ktos Ci przeszkadza?

Czy panuje tam nadmierny chaos, ktéry nie pozwala zachowac jasnosci
umystu?

Czy masz skuteczny system sledzenia obowigzkdw i okazji?

Co powiesz 0 swojej ergonomiis

Gle¢bia. Czy ludzie w Twoim zyciu inspirujg Cie i podzielaja Twoj system
warto$ci? Czy wydobywaja z Ciebie to, co najlepsze? Lepiej, zeby tak byto, bo
jesli nie, bedziesz musiat poszukaé sobie odpowiedniejszych znajomych!

JESZCZE WIECE] WSKAZOWEK!

Uwazaj na metafizyke. Sa ludzie, ktérzy chcg od Ciebie pieniedzy za to, ze
powiedza Ci, iz mozesz zarabiaé pienigdze za sprawg mysli. Kazdg minute, jaka
po$wiecisz na wyshuchiwanie ich przekonan, moglby$ spozytkowac na prace nad
kondycja, szlifowanie umiejetnosci i przebywanie z rodzing. Powiedz tym spe-
cjalistom, ze zarabiasz pienigdze za sprawg mySli, gdyz dochody wynikajg z pla-
nowania pracy i pracowania nad realizacjg planu.

Styszatem poglad, ze jesli protestujesz przeciw wojnie, przyczyniasz sie do
zwiekszenia liczby wojen, gdyz wktadasz w nie swojg energie. To oznacza, ze
Twoje mysli s3 w stanie sprawié, ze ludzie zaczng sie zabijaé. To mnie naprawde
dobija. Gdyby taka magia dziatata, kazdy nastolatek chodzitby z modelka rekla-
mujaca bielizne. Jesli chcesz wplywaé na bieg wydarzeh za pomocg subtelnej
energii, naucz si¢ zarzadza¢ emocjami, gdyz w ten sposéb Twoja osobowo$é
stanie sie dyskretnie przekonujgca.

Potrzebujacy kontra charyzmatyczny. Zauwazytes, ze tatwiej sprzedaé co$
ludziom, gdy Ci na tym nie zalezy? Pomysl, jak to si¢ odnosi do reguty 80/20.
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Gdy zajmujesz si¢ 20% klientéw, ktérzy odpowiadajg za 80% dochodéw,
zaloze sig, ze stajesz sie 0 100% bardziej zestresowany. Jesli tak jest, to pod
wzgledem produktywno$ci masz w 80% przypadkéw niewtasciwe podejscie!
Staraj sie, ale bez przesady.

Norma kwotowa lub procentowa. Zastanéw si¢ nad wyznaczeniem sobie
procentowego wzrostu swojej kolejnej normy. Sama kwota moze sie wydawaé
bez znaczenia lub nie do osiggniecia. Dazenie do procentowego wzrostu jest
w jaki§ sposob bardziej inspirujagce. W moim przypadku dziala o 20% lepiej niz
sama kwota. Zartuje. A moze to tylko trik psychologiczny.

Chwila.

Czy ja powiedzialem, ze to TYLKO trik psychologiczny? Toz to tak,
jakby oskarzaé piekarza o oszustwo polegajace na stosowaniu ciasta. OCZY-
WISCIE, ze to trik psychologiczny. Cata sprzedaz opiera sie na psychologii.
Tak samo, jak motywacja. To oznacza, ze motywacja do sprzedazy jest przesigk-
ni¢ta psychologia.

PRZEEAM RUTYNE

Czy nie wpadte§ zbyt mocno w rutyne? Swietne okazje do zwiekszenia sprze-
dazy mozna czasem dostrzec, gdy wychyli sie gtowe poza ogrodzenie zwane
Twoja ,,rolg” w firmie lub profesji. Na przyklad, czy jest jakie$ pole sitowe,
ktére powstrzymuje Cie przed nawigzywaniem kontaktu z pracownikami, kto-
rzy moga mie¢ wplyw na sprzedaz? Co zaskakujace, wiekszo$¢ sprzedawcéw
ignoruje takich pracownikéw, gdyz s tak zajeci wlasng motywacja, technikami
i dziataniami.

Poswieé na to chwile, zaczynajac od teraz, i pomysl o tym, ktérzy ludzie
w firmie moga zrobi¢ co§ (lub PRZESTAC robié¢ cos), co wptywa na Twoje
wyniki. Ile wysitku bedzie Ci¢ kosztowalo nawigzanie zdawkowej relagji z nimi?
Moglbys im podziekowaé za zrobienie czego$, co okazalto sie pomocne.

Mozesz zapamietaé ich date urodzin i daé¢ im drobny prezent. A p6zniej
poprosi¢ o niewielkg przystuge. Bedziemy jeszcze pisac o tym, jak zasada wza-
jemnos$ci wyzwala przydatne reakcje. W jednym z miejsc pracy bytem bardzo
uprzejmy wzgledem recepcjonistek.

Gdy wracalem z zebrania, zazwyczaj miatem dla nich jaki§ smakotyk.
Zawsze z zadowoleniem reagowalem na ich propozycje terminéw spotkan. Inny
agent z mojego biura dawat im do zrozumienia, ze nie zawsze jest zadowolony

z umoéwionych terminéw. Czasem si¢ sp6Znial.
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Recepcjonistki chcialyby by¢ dumne ze swojej pracy, wiec w swoich dzia-
taniach staralem sie im to umozliwié¢. Moja wiarygodno$¢é sprawiala, ze czuly
sie dobrze. Gdy pojawiato sie nowe spotkanie, zawsze najpierw dzwonily do
mnie, a moj kolega dostawal nastepne. Czasem w danym momencie bylo tylko
jedno spotkanie, wiec otrzymywalem wiecej propozycji. M6j kolega z kolei
w nocy realizowal harmonogram picia, a w dzien harmonogram kaca. W efek-
cie przynositem do domu wyzszy czek z prowizja.

Réznica migdzy nami polegata na tym, ze nie zadowalalem si¢ ograni-
czeniem swojej roli do najbardziej oczywistych aspektow: chodzenia na spo-
tkania i sprzedawania. Dodalem do tego ,intraprzedsiebiorczy” cel zapewnia-
nia sobie wsparcia pracownikow, ktére moglo wplynaé na moje wyniki.

Jest taki klasyczny przyklad z historii Disneylandu. Przerwij mi, jesli go
styszateS. Opowiada on o woznym, ktéry wydzierat si¢ na odwiedzajacych,
ktérzy rzucali $mieci na ziemie. Podejrzewam, ze uwazal to za element swojej
pracy. A moze po prostu byl sfrustrowany. Albo w dziecifistwie tresowano go
z uzyciem broni. Niezaleznie od przyczyny, menadzer zwr6cit mu uwage na to,
ze jego comiesieczny czek jest zasadniczo wypisywany przez ludzi, ktorzy spa-
ceruja po Disneylandzie, wiec im lepiej sie czuja, tym wiecej ich przyjdzie i ztozy
sie na ten czek. Czy mozesz zrobié co§, co sprawi, ze pracownicy w Twojej
firmie poczuja sie bardziej podekscytowani zapewnianiem potencjalnym klien-
tom prawdziwie satysfakcjonujacych przezyé?

Morat z tych dwoch historii jest taki, ze ,kazdy sprzedaje”. Istnieje jednak
nieskoficzenie wiele sposobdéw na przefamywanie rutyny. Zaloze sie, ze w ciggu
najblizszej minuty jeste$§ w stanie wpas¢ na kilka nieszablonowych pomystéw
na wykroczenie poza owe niepisane granice Twojej roli. Dlaczego nie? Kto§ musi
to zrobié, a poza tym, to sie optaca. Zacznij od zaraz. Te czeki z premiami same

si¢ nie wypisza, przeciez wiesz!

KIM JESTES?

Gdybys mdgl sam stworzyc nazwe swojego stanowiska, jaka by byla? Postaraj
sie wymySli¢ tytul, w ktérym NIE bedzie mowy o sprzedazy, reprezentowaniu
i klientach. To gimnastyka dla mézgu, ktéra zwiekszy kreatywno$¢ Twojej

3 Intraprzedsiebiorca (ang. intrapreneur) — specjalista zajmujacy sie wdrazaniem

nowych idei i sposobéw dziatania w obrebie firmy — przyp. tfum.
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pods$wiadomosci. Kto wie, jakie btyskotliwe pomysty przyjda Ci do glowy
pod prysznicem, gdy najmniej sie ich spodziewasz. A to wszystko za sprawg
malej, glupiej kreatywnosci.

Oczywiscie nie sugeruje, zeby$ zmienit to, co mowisz ludziom. No, chyba
ze wymysSlisz co$ naprawde nieodpartego. Nie twierdze tez, ze ,,sprzedaz” to
zle stowo. Chodzi mi tylko o wysilenie szarych komoérek i znalezienie innych
nazw okreslajacych wlasng dziatalno$é. Na potrzeby tego éwiczenia mozesz byé
zabawny i kreatywny.

Czasem, gdy ludzie to robig, wymyslajg tak przekonujacy tytul, ze posta-
nawiajg uzywacé go jako elementu zwracajacego uwage.

Sprzedawanie butéw jest w porzadku, ale czy w rzeczywistos$ci nie jeste$
osobistym brokerem mobilnosci? Albo konsultantem pielegnacji stép? Albo
specjalista od ucieczek przed paparazzi? (O ile kiedykolwiek sprzedate$ buty
sportowe jakiej$ gwiezdzie). Sprzedawanie wycieczek i wynajmowanie willi
wakacyjnych tez jest w porzadku, ale co myslisz o ekspercie od spelniania snow,
agencie marzen lub legalizatorze marzeri?

Bankierzy, agenci nieruchomosci i towcy gtow to sprzedawcy. Nie nazy-
wajg sie sprzedawcami, gdyz sa definiowani przez swoje produkty i dziedziny
dziatalnosci. Co powinno definiowa¢ Ciebie? Obaj dobrze wiemy, ze sprzedaz
nie sprowadza sie do transakgji, o ile nie spedzasz calego dnia przy kasie fiskal-
nej. Mimo to stowo ,,sprzedaz” brzmi jak transakcja i moze ograniczaé¢ mysle-
nie. Wyprébuj wiec ten maty eksperyment. Zréb to dla zabawy, zwiekszenia
motywacji, a moze wymyslisz sposéb na przykucie uwagi, zwiekszenie liczby
konwersacji i poprawienie sprzedazy!

Zeby$ nie pomyélal, ze jestem stukniety — istnieje wiele os6b, ktore zrobity
doktadnie to, o czym pisze, i stworzyly sobie tozsamo$¢ zawodowa, ktéra przy-
kuwa uwage. Pierwszy ,,mentor sukcesu” mogt zadowoli¢ sie zwyklym tytulem
terapeuty lub doradcy. Pierwsza ,,konsultantka pigkna” mogla sie ograniczy¢
do bycia kosmetyczka lub sprzedawczynig makijazy. A ile os6b umiescito
w swoim tytule odwotanie do celebrytéw lub gwiazd? Na pewno nie znalezli
tego w paistwowym wykazie tytuléw zawodowych. Byé moze poborcy podat-
kowi powinni si¢ przemianowac na ,infrastrukturalnych zbieraczy funduszy”.
Jak w kwestii: ,,Zarabiam pienigdze na ulicach, mostach i wszystkim innym, co

uwazasz za naturalne™.



Siegaj, gdzie wzrok nie siega — tam perswazja tei dziata!

Pamigtaj: kto stosuje zasady perswazji, ten ma sil¢ (przekonywania). Pozbads si¢ niewygodnej
konkurencji, postugujac si¢ czystymi i profesjonalnymi strategiami wplywania na ludzi.
Pragniesz przyciqgac swoje cele niczym magnes? Cheesz gladko zawierac korzystne
umowy i przekonywac innych do swoich racji? Masz ochote rozwingc wmiejetnosci
komunikacyjne i zdobywac nowyeh przyjaciol, takze wsrod klientow?

Nikomu wezesniej nie udato si¢ zawrzec¢ tak skondensowanej wiedzy w jednym tomie. Znajdziesz
tu pakiet 500 zwigzlych lekeji, ktore nauczy Cig praktykowaé perswazje w Zzyvciu zawodowym

i osobistym. Umigjetnosci od Srednio zaawansowanych do zaawansowanych zostaly opisane

z perspektywy sprzedazy, jednak ksigzke t¢ powinni przeczytad wszyscy, bez wzgledu na to,

do jakich celow planuja uiyé metod perswazyjnych. Nawet jesli wiesz juz dos¢ duzo na temat
perswazji, ta pozycja bedzie dla Ciebie wyzwaniem i umozliwi Ci osiggnigcie wyiszego poziomu
umiejetnosci praktycznych.

Selkerety wywierania wplyiwu — poznaj szereg niezwyktych technik, opartych na badaniach

naukowych i przetestowanych w praktyce. (@) :@
L
Magia slowea — odkryj wiele kombinacji stow, kiore wspieraja porozumienie i rozwijaja .o @ |
zdolnosci perswazii. o _‘o >

* @
Tajemnice skutecznych technik sprzedazy — opanuj proces =9 - o, g.‘
wykorzystujacy ponad 100 umiejetnosci, ktory przeprowadzi Cig 5.0 ° ® '
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