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Przedmowa

John Livesay jest przedstawicielem pokolenia Dostatku.
Pokolenia tego nie tworza ludzie nalezacy do okreSlone;j
grupy wiekowej, rasowej ani terytorialnej. Ich wspolna
cechajest pewien okreSlony sposob myslenia - charakterys-
tyka psychograficzna. Dla Johna wszystko nabiera wickszej
wartoSci, kiedy staje sie Zrodtem dostatku. Pomyst wykorzys-
tywany przez klienta zyskuje jego zdaniem na wartoSci
- John nie pomyslalby nawet, Ze w ten sposOb cos traci.

W biznesie jego glownymi konkurentami sa przedstawi-
ciele pokolenia Ograniczono$ci. Wszedzie jest ich petno.
Dla tych osob wartoSc jest tam, gdzie ograniczona liczba
zasobow. Duzy popyt i niska podaz to ich przepis na
wysokie ceny i zyski. Charakter ich Swiata ksztattuja podaz
i popyt. Ich zdaniem tort zycia nieustannie sie kurczy. Ich
motto brzmi: ,Trzymaj, co twoje, blisko przy sobie”.

W koncepcji Ograniczonosci emocja dominujaca jest
strach, przedstawiciele pokolenia Dostatku skupiaja si¢
natomiast na wierze. Ta walka trwa od wielu lat i dziS$
jest zrodlem wszelkiego rodzaju konfliktow - zaréwno
zawodowych, jak i osobistych.

W 1980 roku w swojej ksiazce zatytutowanej Trzecia
fala Alvin Toffler przewidzial dojScie do glosu ludzi
takich, jak John:
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10 Siedem najcenniejszych sekretéw sprzedazy

(...) wychodze z zalozenia, ze stanowimy ostatnie pokolenie
starej cywilizacji i pierwsze pokolenie nowej oraz ze nasze
osobiste uwiktania, udreki i dezorientacja w znacznej mierze
wynikaja bezposrednio z konfliktu rozgrywajacego si¢ w nas
samych i wewnatrz naszych instytucji politycznych: konfliktu
mi¢dzy umierajaca cywilizacja drugiej fali i wylaniajaca sie
cywilizacja trzeciej fali, ktora gwaltownie wdziera si¢, by
zaja¢ miejsce poprzedniej'.

Ta ksiazka to wyprawa w glab umystu Johna. Wszyst-
kim czytelnikom zalecitbym wlozenie naprawde wygod-
nych butéw. Aby wyruszy¢ w te¢ podroz i dobrze zro-
zumie( te ksiazke, trzeba zaczac myslec jak przedstawiciel
pokolenia Dostatku. Trzeba wyrobi¢ w sobie przekonanie,
ze klient ze swojej natury jest lojalny i gotow odwzajem-
nia¢ relacje. Trzeba zaczacC postrzegacC sukcesy innych
jako rzecz wspaniala - a nie jako powod do zazdroSci
lub niecheci. Trzeba postrzegaé tort zycia jako obfity
- dla nikogo go nie zabranie.

Czytelnik z nastawieniem charakterystycznym dla
przedstawicieli pokolenia OgraniczonoSci bedzie sie
drapal po glowie, zastanawiajac sie, w jaki sposéb John
osiaga swoje sukcesy. Bedzie postrzegal jego hojnosc¢ jako
przejaw glupoty, ryzykowne zachowanie, ktore moze stac
sie zZrodtem klopotow. Bedzie podawal w watpliwos¢ jego
zdolnos¢ do kierowania zespolem sprzedawcow, ktory
musi sprawnie funkcjonowa¢ w warunkach nieustajace;j
zacietej rywalizacji. Bedzie tak skupiony na nieskoficzonym
zaufaniu, jakim John obdarza swoich klientow, ze nie
dostrzeze istoty formutowanych przez niego wskazowek.

' A. Toffler, Trzecia fala, thum. E. Woydylo, M. Klobukowski,
Wydawnictwo KURPISZ SA, Poznan 2006, s. 38 - przyp. ttum.

www.mtbiznes.pl



Siedem najcenniejszych sekretéw sprzedazy 11

Ponizsza ksiazka to przewodnik towarzyszacy podrozy,
pozwalajacej spojrze¢ na Swiat z zupelnie nowej per-
spektywy i zmieni¢ swoja percepcje pracy sprzedawcy.
Wedlug Johna pierwszym krokiem na tej drodze jest
przeprowadzenie analizy wlasnej tozsamoSci i wlasnych
uczud. To bardzo wazny i satysfakcjonujacy, cho¢ jedno-
czes$nie trudny etap - lecz z cala pewnoScia nie nalezy
z niego rezygnowac. Kolejne pie¢ krokOw pozwala
stopniowo budowa¢ swoja warto$¢, marke oraz wyjat-
kowa pozycje na rynku. To poznawanie Zrodet lojalnosci,
sekretu konkurencji oraz trudnosci, ktore z czasem moga
pojawic sie na tej drodze. Ostatni krok ma dla mnie
najwiecksze znaczenie - polega on na dawaniu czego$ od
siebie. Jest rzecza zupelnie oczywista, ze John wiele
zyskal dzieki wsparciu mentora. Kto$S poswieccit czas,
zeby wpoi¢ mu wartoSci i zasady, zeby nauczy¢ go
sztuczek i taktyk postepowania (prawdopodobnie w tej
wlasnie kolejnosci). Ta ksiazka to sposob na przekazanie
innym swojej wiedzy lub - jak ja to mOowie - podzielenie
sie z nimi mitoScig.

Sprzedaz to nie zawod, to powolanie. Rodzimy si¢, by
przekonywac, zachwycac¢ i zatrzymywal przy sobie
klientow. To nie jest gra, to doskonale uksztaltowane
umiejetnosci, potaczone z przekonaniem.

Aby w pelni wykorzysta¢ swoj potencijal, trzeba uzyc
nie tylko tradycyjnej inteligencji, ale rOwniez inteligencji
emocjonalnej i duchowej. Ta ksiazka skupia si¢ na
wszystkich tych trzech aspektach.

Tim Sanders,

Love is the Killer App:

How To Win Business and Influence Friends
www.timsanders.com
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Podzickowania

Chcialbym podzickowa¢ moim rodzicom i siostrom,
Elizabeth i Barbarze, za ich milos¢ i wsparcie. Szczegolne
podzickowania skltadam tez na rece niezwykle utalen-
towanego redaktora Rona Krafta, ktorego wsparcie,
wskazOwki i wnikliwe uwagi sklanialy mnie do podej-
mowania coraz wickszego wysitku i osiagania coraz
lepszych rezultatow. Jego wklad mial tak duze znaczenie,
ze wlasciwie tylko dzieki wspolpracy z nim mogtem
osiagnac wysokie loty. Dziekuje¢ takze Denie White za jej
ogromny wysilek korektorsko-redakcyjny. Wydawcy,
Davidowi Smithermanowi z Palari, dziekuje za dostrzeze-
nie potencjatu tej ksiazki. Dziekuje rOwniez Steve’owi
Rohrowi za wysilek promocyjny. Chcialbym rowniez
podzickowa¢ wspotpracownikom z magazynu ,W?,
w szczegolnoSci zaS Mary Berner, Patrickowi McCart-
hy’emu oraz Alyce Alston. Na moja wdziecznoS¢ zastuguja
takze Tim Sanders, Kevin Carroll, Jeff Magee, Char
Margolis, David Palmer, Joe Vitale, Kathy Aaronson, Jeff
Thull, Mike Marriner, Nathan Gebhard, Peggy Faracy-King,
Max King, Stephanie Faracy, Richard Ayoub, Bradly Bessey,
Jim Chabin, Dana LeVan, David Ault, Tim Casey, dr Mel
Yoakum, Kristen Cooper, CJ. Poust, dr David Walker, dr
Brian Gold, Cooper Neal, Dennis Hammer, Elaine Gordon,
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Roger Davis, Francoise Gilot, David Haugland, Jim Rogers,
Roy Huebner, Michael Moser, Dan Lipman, Ron Cowen,
Lee Lessack, dr Bradley Frederick, Bruce Stevens, Alan
Mercer, David Roach, Diane Silberstein, Joe Tremaine,
B.J. Von Netzer, Kramer Winslow, Rani Stoler, Jonathan
Herbert, Arthur Johns, Jay Kerwin, Ken Best, John Nagler,
Mary Ryan-Sigmond, Mecca D’Amico-Dolio, James Mellon,
Kevin Bailey, John Fry, Ron Fenley, Ray Davi, Kirk Gerou,
Larry Ginsberg, Jon Berry, Dan Janal, Mark Williams,
Janet Suber, Robert P. Kovacik, Donna Estes Antebi,
Cheryl Woodcock, Devon Rothwell oraz Mark Spohn.
Na koniec chciatbym takze podzickowac¢ wszystkim moim
klientom, dzieki ktorym moja podréz po Swiecie sprzedazy
jest dla mnie Zrodlem radoSci i fascynacji.
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WPROWADZENIE

Jak odnieS¢ sukces w biznesie
({1 w zyciu)

Rozpoczynajac kariere w sprzedazy, mimo poczatkowych
sukcesOw obawialem si¢, ze pewnego dnia kto$ poklepie
mnie po ramieniu i powie: ,Przykro mi, ale zaszla
pomylka. Widzisz, zdajemy sobie sprawe, ze nie mozna
ci¢ traktowac¢ powaznie. Wiemy, zZe nie jeste$ dostatecznie
dobry. Wiemy, ze tak naprawde sam nie wiesz, co robisz”.
Nie musze chyba dodawac, ze te watpliwosci byly Zrodtem
ogromnego stresu.

Postanowilem wiec przeczytac tyle ksiazek o sprzedazy,
ile tylko zdotam, i uczestniczy¢ w kazdym seminarium
poswieconym tej tematyce, w ktorym tylko bede mogt
wziac udzial. Chciatem zyska¢ wiare we wlasne umiejet-
noSci sprzedazy. Im wicksza byla moja wiedza, tym
wiecksze odnositem sukcesy. Caly czas mialem jednak
poczucie, ze istota mojej kariery (i mojego zycia) powinno
by¢ cos wiecej niz tylko osiaganie celow w dziedzinie
sprzedazy.

Tak rzeczywiScie jest. Pracowatem jako sprzedawca
w branzy komputerowej oraz branzy reklam prasowych.
Ponad dwadzieScia lat pracy nauczylo mnie, ze sukces ma
nie tylko wymiar finansowy - Ze jest to osigganie poczucia
wewnetrznego spokoju i zgody na to, kim si¢ jest i co robi
sie na rzecz innych w pracy oraz zyciu osobistym.

www.mtbiznes.pl
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Doskonalilem podstawowe umiejetnosci sprzedazy,
uczestniczac w warsztatach szkoleniowych i czytajac
ksiazki na ten temat, takie jak Jednominutowy sprzedawca
Spencera Johnsona'. Jednocze$nie bralem takze udzial
w warsztatach rozwoju duchowego i czytatem ksiazki
o ksztaltowaniu wtasnej Swiadomosci duchowej (miedzy
innymi A Return to Love Marianne Williamson, Cztery
umowy Dona Miguela Ruiza® oraz There is a Spiritual
Solution to Every Problem dr. Wayne’a Dyera). Lektura
tych ksiazek pozwolita mi wyksztalciC w sobie zupetnie
inne umiejetnosci. Potaczylem wnioski plynace z obu
procesow i zrozumiatem, ze SwiadomoS¢ samego siebie
jest znacznie bardziej istotna niz opis stanowiska. To
odkrycie stato si¢ dla mnie Zrodlem wielkiego szczeScia
i wielkiego sukcesu - zapragnalem podzieli¢ sie nim
z innymi. Ta ksiazka wyjasnia, jak polaczy¢ wartoSci
duchowe z zasadami sprzedazy, aby staC si¢ lepszym
i szczeSliwszym, bardziej spelnionym sprzedawca. Jak
juz powiedzialem, mnie si¢ udato. Kiedy tylko zaczatem
kierowac¢ si¢ w pracy zasadami duchowymi, stalem si¢
bardziej rozluznionym i radoSniejszym czlowiekiem.
Zaczalem tez odnosi¢ wicksze sukcesy. W ciagu ostatnich
dziesieciu lat moje dochody zwickszyly sie trzykrotnie.
W tej ksiazce staram sie¢ wyjasni¢, w jaki sposob mozesz
wykorzysta¢ moje zasady, by stac si¢ bardziej zadowolo-
nym z zycia cztlowiekiem i osiaga¢ wicksze sukcesy.

By¢ moze cze$S¢ czytelnikOw pomySli sobie teraz:
»,COZ, ja nie zarabiam na sprzedazy”. Tym osobom chcial-
bym powiedzie¢: kazdy z nas kazdego dnia sprzedaje

''S. Johnson, Jednominutowy sprzedawca, thum. E.M. Zeller, IFC
Press, Krakow 2003 - przyp. red.

2 Don M. Ruiz, Cztery umowy, ttum. E. Karpiuk, Galaktyka, £6dz
2007 - przyp. red.
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samego siebie. By¢ moze nie sprzedajesz produktow ani
ushug, ale aby dosta¢ prace, musisz dobrze sprzedad
samego siebie. Sprzedajesz siebie rOwniez wowczas, gdy
starasz si¢ promowac swoje pomysty lub zdoby¢ awans.
Wszyscy sprzedajemy samych siebie, swoja uczciwosc,
swoja wartos$¢ i swoje zdolnoSci do wykonywania tego,
czego si¢ podejmujemy. Najwi¢cej zarabiajg ludzie, ktorzy
najskuteczniej potrafia sprzeda¢ swoje pomysty i swoja
wartosc.

Jezeli jestes studentem, musiatesS si¢ dobrze sprzedac,
zeby zdoby¢ indeks swojej wymarzonej uczelni. Jezeli
idziesz na rozmowe¢ o prace, musisz przekona¢ swojego
rozmowce, ze z grona pozostatych kandydatow powinien
wybrac wlasnie ciebie. Jezeli jestes posrednikiem obrotu
nieruchomosSciami, musisz przekona¢ potencjalnych
nabywcOw, ze to wlasnie ty bedziesz w stanie znalez¢
dla nich wymarzony dom. Jezeli jesteS agentem artysty,
musisz umiec¢ sprzedac talent aktora, pisarza lub rezysera,
ktorego reprezentujesz. Jezeli zajmujesz si¢ PR-em, musisz
przekona¢ media, by zechcialy poSwieci¢ uwage twojemu
klientowi. Jezeli reprezentujesz dilera samochodowego,
musisz przekonac klientow, by korzystali z twojej, a nie
konkurencyjnej oferty, nie ogladajac si¢ na cene¢. Jezeli
sprzedajesz komputery albo sprzet biurowy, musisz
przekonac osobg¢ odpowiedzialna za dokonywanie zakupu
do wybrania twojej marki lub nabycia produktu po-
wszechnie dostepnej marki... wlaSnie od ciebie.

Jak postrzegasz samego siebie, wiedzac, ze twoja
skutecznoS¢ w zakresie sprzedazy w sposob bezposredni
przektada sie na wyniki twoich dzialan? Jezeli sam
negatywnie oceniasz wlasna tozsamos¢ jako sprzedawcy
oraz swoja motywacje do prowadzenia niezbednych
dziatan, bedzie ci bardzo trudno odnie$¢ sukces. Wielu
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sprzedawcOw - zaré6wno tych dosSwiadczonych, jak
i dopiero rozpoczynajacych swoja kariere - doswiadcza
poczucia pustki lub niespelnienia. Cz¢sto sadza, ze nie
sa w stanie wspiaC si¢ na kolejny szczebel kariery
zawodowej, jednoczesSnie jednak nie wiedza, dlaczego
tak jest. Ta ksiazka to propozycja dla wszystkich, ktorzy
chca zdoby¢ sobie zaufanie i szacunek nabywcow, by
dzieki temu osiaga¢ wicksze sukcesy i odczuwac¢ dume
Z tego powodu.

Jak to si¢ stalo, ze Michael Dell z Dell Computers
mogt sta¢ si¢ zalozycielem i dyrektorem generalnym
jednej z odnoszacych najwicksze sukcesy firm techno-
logicznych, mimo ze nie udalo mu sie ukonczy¢ studiow?
Co takiego zrobil Benjamin Zander, ze po porzuceniu
wiolonczeli (na ktorej nie mogt juz gra¢ z powodu bolu
reki) zostal zatozycielem i dyrygentem orkiestry Boston
Philharmonic? Czym szczegllnym wyrdznial sie Howard
Schultz, ktory dorastat w komunalnym mieszkaniu w No-
wym Jorku, a potem zostal prezesem Starbucks Coffee?
Wszyscy oni gteboko wierzyli we wlasne zdolnoSci. Dzieki
tej wierze mogli pokonac stojace przed nimi przeszkody.
Dokonali pozornie prostego wyboru: wstuchali si¢ w swoj
wewnetrzny glos i dzieki temu odnalezli droge do
szczeScia oraz sukcesu. (Wiecej informacji na ich temat
mozna uzyskac dzieki lekturze Swietnej ksiazki Michaela
Marrinera, Nathana Gebharda i Joanne Gordon, zatytulo-
wanej Roadtrip Nation).

Co bys czul, gdybys byl w stanie sprzedawac¢ samego
siebie rownie skutecznie jak oni? Co by si¢ stato, gdybys
mogl poznac Siedem najcenniejszych sekretow sprzedazy,
ktore datyby ci przewage niezaleznie od tego, czy
sprzedajesz produkt, talent, ustuge, czy samego siebie?
Jak to by bylo nauczy¢ si¢ tego wszystkiego, a dodatkowo
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nauczy¢ si¢ sprawiaé, by inni ludzie czuli sie docenieni,
podbudowani, a nawet zainspirowani do dziatania? Dzieki
tej ksiazce dowiesz sig, jak osiagnac nie tylko tyle, ale
nawet wiece;j.

Dzieki tej ksiazce nauczysz si¢:

e czerpaC radoS¢ z pracy sprzedawcy i wyrazal po-
przez nia wlasna kreatywnoS¢, indywidualnos¢
i duchowos¢;

* wyzbywac si¢ strachu przed porazka lub odrzu-
ceniem;

¢ zmienia¢ swoje ewentualne negatywne postrzeganie
sprzedazy jako procesu wymagajacego podejmowa-
nia nachalnych i agresywnych dzialan;

® zapewniaC sobie sukces poprzez dostrzezenie moz-
liwoSci wywarcia pozytywnego wplywu na otaczajacy
cie Swiat.

Kwestie wzajemnego oddzialywania ludzi w miejscu
pracy oraz wartoSci ksztattujacych nasz Swiat dotycza
nie tylko ciebie i twojego najblizszego otoczenia - roz-
brzmiewaja echem w calej korporacyjnej Ameryce.
Skandale Enronu, WorldComu i Imclone Systems sklaniaja
nas do mySlenia, ze takze korporacje moglyby nieco
bardziej powaznie podejs¢ do kwestii duchowosci.

Sek by¢ moze tkwi w tym, Ze w tradycyjnym modelu
biznesowym wszelkie dzialania sa elementem wojny
i kolejnych bitew, w ktorych stawka sa klienci i udziat
w rynku. W latach dziewiecdziesiatych cytowano Michaela
Ovitza, zatozyciela Creative Artists Agency, ktory stwierdzil,
7e zamierza ,wysta¢ swoich zotierzy” przeciwko znanemu
pisarzowi, zamierzajacemu zrezygnowac z ushug agencji.
Powszechnie wiadomo, ze Ovitz kazal swoim pracow-
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nikom przeczytaé Sztuke wojny Sun Tzu®. W tej ksiazce
pojawia sie stwierdzenie, ze cala sztuka wojny opiera sie
na oszustwie. W zwiazku z powyzszym w kliencie, szefie
i konkurencie nalezy upatrywal wrogow, a OSZUstwo
jest kluczem do zwyciestwa. By¢ moze w niektorych
sytuacjach taka strategia moze doprowadzi¢ do sukcesu,
z moich doswiadczen wynika jednak, ze czesto jest ona
recepta na samotnosc¢, niezadowolenie z samego siebie
i zgorzknienie. Dzieki lekturze tej ksiazki dowiesz sie,
jak osiagac sukcesy porownywalne z sukcesami zolnierzy
Ovitza, lecz przy tym nadal moc w nocy spokojnie spac.

Zgodnie ze starym rozumieniem sprzedazy sprzedawca
jest natretnym, agresywnym i niewiarygodnym cztowie-
kiem, pozbawionym serca i przekonanym, ze cel uswieca
wszelkie srodki. Jest niczym Willy Loman ze Smierci
kRomiwojazera® albo posta¢ grana przez Jacka Lemmona
w Glengarry Glen Ross - jest zdesperowany, zatosny,
wymagajacy wobec innych i od nich zalezny w kwestii
uznania oraz pieniedzy. Chodzi zatem o czlowieka, ktory
zdradzilby najlepszego przyjaciela, zeby tylko osiagnac
okreslony wynik sprzedazy.

Ta ksiazka ma ci pomoOc zmieni¢ punkt widzenia
i zrozumied, ze uczciwo$S¢ wobec nabywcy pozwoli ci
zyska¢ jego zaufanie, a takze, ze uczciwoS¢ - wobec
siebie i innych - to naprawde potezne narzedzie. Od-
kryjesz, ze uczciwe postepowanie pozwala budowacl
prawdziwie satysfakcjonujace relacje, oparte na wzajem-
nym szacunku. Kiedy zrozumiesz, ze nie musisz widzie¢
w konkurencie wroga, zeby odczuwa¢ motywacje do

3 Sun Tzu, Sztuka wojny, thum. D. Bakalarz, Onepress, Gliwice
2004 - przyp. red.

4 A. Miller, Smierc komiwojazera, tham. J. Gorczycka, w: Wspotczesny
dramat amerykariski, t. 111, PIW, Warszawa 1967 - przyp. red.
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dzialania, zaczniesz czerpac te¢ motywacje ze znacznie
bogatszego 7Zrodia - bedziesz chcial pomdéc swoim
klientom odnieS¢ sukces. Przestaniesz postrzegac uprzej-
mosc¢ jako przejaw stabosci.

Zaczniesz czerpac site ze SwiadomoSci, ze twoja
tozsamoS¢ definiuje co$ wiecej niz tylko twoje otoczenie. To,
kim jestes, nie zalezy ani od tego, jaka prace wykonujesz, ani
od tego, jaki masz samochod i gdzie mieszkasz, ani od tego,
kto jest twoim szefem i ile zarabiasz. Jestem przekonany, ze
twoja tozsamos¢ to co$ wigcej niz wszystko, co masz i co
osiagasz. JesteS w centrum samego siebie, w takim miejscu,
w ktorym mozesz zaczac rozumied, ze nic, co zrobisz, by
sprzedac siebie lub swoje pomysly, nie bedzie miato wptywu
na twoje postrzeganie wlasnej wartosci. Bedzie to dla ciebie
jedynie Zrodlem rownowagi i sity - troche tak, jakbys nagle
zaczal sta¢ nie na jednej, ale na dwoch nogach. Zintegrowana
analiza wlasnej tozsamoSci pozwala osiagnac¢ dwa cele:

¢ daje ci nowe narzedzia do osiagania sukcesu;
® pozwala ci osiagna¢ wyzszy poziom zadowolenia
z samego siebie i wlasnych dzialan.

Ta ksiazka da ci sile, poniewaz pomoze ci czerpac ze
swojego wnetrza, by zyska¢ pewnosSc¢ siebie i poczucie
wlasnej wartoSci. Pozwoli ci takze lepiej wykonywac
prace sprzedawcy, spelnia¢ oczekiwania szefa oraz pozys-
kiwac¢ nowych klientéw i zaspokajac ich potrzeby. (Wielu
sprzedawcow catkowicie koncentruje si¢ na klientach
i nieco lekcewazy szefa. Wiecej na ten temat w dalszej
czesSci rozwazan).

Podejscie oparte na podstawach duchowych pozwoli
ci zmieni¢ nastawienie. Bedziesz mySlal: ,Czym moge
stuzy¢ i jak moge pomoc, by zaspokoi¢ pana/pani
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potrzeby?”, a nie: ,Jaki pakt z diablem bede musiat tym
razem zawrzed, by sfinalizowac wreszcie te transakcje?”.
Zmiana podejScia moze zmieni¢ cale twoje zycie. Przez
ponad dwadzieScia lat pracy sprzedawcy korzystalem
z prezentowanych tu zasad podczas rozméw z klientami
i potencjalnymi klientami, osiagajac bardzo dobre rezul-
taty. Mozesz zdobyC wewnetrzny spokoj - poczucie
niewzruszonego skupienia - i wowczas dowiesz si¢, kim
jestesS. Ta wiedza pozwoli ci zyskiwaé¢ nowych klientow
- klientow, ktorzy beda czuli, ze moga ci zaufal.

W pierwszym rozdziale tej ksiazki poznasz pierwszy
z siedmiu najcenniejszych sekretow sprzedazy. Pozwoli
ci on wyzby¢ sie negatywnych uczué i przenieS¢ si¢
w miejsce, w ktorym panuje bardziej pozytywna atmo-
sfera. Dowiesz sie, jak slucha¢ opinii innych o sobie
i o tym, co sprzedajesz. Dowiesz si¢, jak nie brac tego
zbytnio do siebie. Dowiesz si¢ takze, jak zwickszaC swoje
szanse na sukces. W kazdym kolejnym rozdziale odkrywac
bedziesz kolejna sprawdzona technike, ktorej zastosowa-
nie zwickszy twoje szanse na sukces i skuteczna realizacje
nawet najbardziej ambitnych celow.

Czy to naprawde jest takie proste? Siedem krokow
i voila: sukces? 1 tak, i nie. Ta ksiazka to pierwszy krok
na dlugiej drodze - drodze, ktora nie koficzy si¢ na
ostatniej stronie. Cale twoje zycie to jedna dluga podroz.
Siedem najcenniejszych seRretow sprzedazy moze ci
zapewniC - i zapewni - sile, ktora pozwoli ci odnies¢
sukces i zyska¢ poczucie zadowolenia ze wszystkich
kolejnych osiagniec.
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ROZDZIAL 1

Tworzenie wlasnej rzeczywistoSci

W rzeczy samej, nic nie jest ztem ani
dobrem samo przez sie, tylko mysl nasza
czyni to i owo takim'.

William Shakespeare

Wyobraz sobie, ze jesteS jedna z gwiazd filmu - przystoj-
nym, bogatym, szczeSliwym w malzefistwie cztowiekiem.
Twoja kariera rozpoczyna sie od udanych wystepow
w teatrze, a one otwieraja przed toba mozliwos¢ wy-
stepowania na duzym ekranie - role s3 niewielkie, ale
zostaja zauwazone. Na ogolnokrajowym castingu zostajesz
wybrany do roli ikony popkultury, uwielbianej przez
miliony ludzi. Film jest tak wielkim hitem, ze szybko
pojawia sie plan nakrecenia jego kontynuacji. Pomiedzy
kolejnymi sequelami wystepujesz jeszcze w kilku fil-
mach, grywasz tez w teatrze, i to u boku wybitnych
aktorow. Wczesniej tylko w najSmielszych snach mogtes
marzy¢ o wystepie na jednej scenie, chociazby z Ka-
tharine Hepburn. Robisz wspaniala Kkariere, cieszysz
sie zyciem, aktywnie uprawiasz sport. Dysponujesz

! W. Shakespeare, Hamlet, akt 11, s. 2, thum. J. Paszkowski, PIW,
Warszawa 1986 - przyp. tHum.
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fortuna, dzieki ktorej mozesz realizowac wszystkie swo-
je marzenia o wszelkiego rodzaju przygodach - masz do
swojej dyspozycji samochody, todzie, konie. Potem na-
gle, w jednej chwili, upadek z konia konczy si¢ parali-
zem od szyi w dot.

Aktorem, o ktorym tu mowa, jest oczywiScie Chris-
topher Reeve. Filmem, ktory stanowil punkt zwrotny
w jego Kkarierze, jest natomiast Superman. Dla mnie
osobiScie najbardziej godna uznania jest postawa zyciowa
Reeve’a po wypadku. Chyba trudno sobie wyobrazic¢
wicksze wyzwanie niz to, kiedy czlowiek, ktory grat
Supermana, superbohatera o nadzwyczajnych zdolnos-
ciach fizycznych, nagle nie jest w stanie samodzielnie
chodzi¢, jes¢, a nawet oddychac. Mowi si¢, ze Christopher
Reeve, choC przeszedl powazna depresje, zdolal jakos
odnaleZz¢ w sobie wiare w to, ze jeszcze kiedyS bedzie
chodzi¢. Rownie godna podziwu jest takze inna decyzja
aktora: o tym, by wykorzystaC swoja slawe i swoja tragedie
w celu gromadzenia pieniedzy na leczenie dziesiatek
tysiecy ludzi pozbawionych mozliwoSci chodzenia na
skutek urazow lub wad kregostupa.

Pamietam, jak gdyby to bylo dziS, moment, kiedy
Christopher Reeve, podlaczony do respiratora, po raz
pierwszy pojawil sie podczas ceremonii wreczenia nagrod.
Zebral wowczas owacje na stojaco od swoich kolegow
z branzy telewizyjnej i filmowej. Od tego czasu Reeve
rezyserowal filmy telewizyjne i organizowal zbiorki
pieniedzy na badania naukowe. Skad brat site, by do-
strzegac sens zZycia mimo istotnych zmian, ktore w nim
zaszly? Czy pomaganie innym moze przyczyni¢ sie do
odnalezienia sensu zycia? Czy odnalezienie sensu Zycia
moze dac¢ szczescie i stac sie zrodiem sukcesu? Odpowiedz
brzmi: , Tak!”.
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Sekret pierwszy
Twoje mysli tworza twoja rzeczywistosé.
Oto, jak wyglada ten proces:
o twoje mysli ksztattujg twoje przekonania;
e twoje przekonania ksztattujg twoje dziatania;
e twoje dziatania z czasem stajg sie nawykami;
e twoje nawyki stajg sie integralng czescia twojego charakteru;
e twdj charakter staje sie twojg rzeczywistoscia.

Chcialbym przytoczy¢ przyktad obrazujacy przebieg
tego procesu. Zalozmy, ze w twojej glowie pojawia si¢
nastepujaca mysl: Jestem cztowiekiem uczciwym”. Kiedy
znajdziesz si¢ w sytuacji, w ktorej bedziesz mial do
wyboru zachowac si¢ uczciwie lub nieuczciwie, postapisz
zgodnie ze swoja wizja samego siebie i wybierzesz
rozwiazanie uczciwe. Jezeli dostatecznie dlugo bedziesz
postepowal uczciwie, takie dzialanie wejdzie ci w krew
lub - jesli wolisz - w nawyk. Po pewnym czasie nawyk
uczciwego postepowania stanie si¢ jedna z cech twojego
charakteru - nie tylko ty sam, ale takze wszyscy inni
beda postrzegac ci¢ jako osobe¢ uczciwa.

Ceche¢ charakteru mozna oceni¢, obserwujac, jak
czlowiek zachowuje sie, kiedy nikt na niego nie patrzy.
Jezeli zatem sadzisz, ze mogltbys cos ukrasSc i nikt by sie
nigdy nie zorientowal, a mimo to nie kradniesz, dowodzisz
w ten sposob, ze jedna z cech twojego charakteru jest
uczciwos¢. Cechy charakteru staja si¢ twoja nowa rze-
czywistoScia w chwili, w ktorej zaczynaja stanowic
integralna czeS¢ twojej tozsamosSci. JesteS uczciwy wobec
siebie i wobec innych ludzi. Idac krok dalej, mozna by
powiedzied, ze od tego, jak traktujesz Swiat, zalezy, jak
Swiat traktuje ciebie. Kiedy zatem zgubisz portfel lub
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torebke, powinienes$ wierzy¢ w to, ze kto$ ci je zwroci,
poniewaz w twojej rzeczywistosci ludzie s3a uczciwi
wzgledem siebie.

W rzeczywistosci sprzedazy wyglada to tak, ze oferujesz
klientowi uczciwa cene. Z czasem klienci zaczna polecac
cie innym, poniewaz beda postrzegac cie jako uczciwego
gracza - kogoS$, kto rozumie, ze dobre rozwiazanie to
takie, ktore pozwala wszystkim zainteresowanym stronom
odejs¢ od stolu rozmow z uSmiechem na twarzy. By¢
moze klienci beda od ciebie kupowac¢ - nawet jesli nie
bedziesz im oferowac najkorzystniejszych cen na rynku
- poniewaz beda przekonani, ze traktujesz ich uczciwie
i z szacunkiem.

Doswiadczenie nauczylo mnie, ze aby wlaSciwie
komunikowac swoje uczciwe nastawienie, trzeba skupiac
sie nie tylko na sposobach rozmowy z innymi ludZmi,
ale takze i na konwersacji z samym soba. Czyz nie
z samym soba rozmawiasz najczesSciej w ciagu dnia? Czy
te rozmowy przebiegaja w milej, przyjaznej atmosferze
cierpliwosci? A moze da si¢ podczas nich wyczu¢ zniecier-
pliwienie, ztos$¢, zacietrzewienie? Czy mySlac i mowiac
do siebie i o sobie, wyrazasz wiecej negatywnych, czy
pozytywnych mysli? Czy wierzysz, ze twoje przewidywania
sie urzeczywistnia? Co musiatbys zrobic, zeby zmniejszy¢
liczbe negatywnych przemySlen i zeby liczba mysli
pozytywnych przewazala nad liczba tych negatywnych?
Ponizej przedstawiam liste rzeczy, ktore ludzie czesto
mowia sami do siebie. Czy poznajesz ktéore§S z tych
stwierdzen?
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Wymowki

Negatywne

Pozytywne

To sie po prostu nie uda.

Mam za mato czasu.

Bez przerwy sie sp6zniam.

Ciagle jestem niezorganizowany.

Dzisiaj po prostu nie mam dnia.

Doprowadza mnie to do szatu.

Kolejny smutny poniedziatek.

Brakuje mi tej energii, ktérg kiedys

miatem.

Ciagle brakuje mi pieniedzy.

Po co w ogdle mam prébowac?

To niemozliwe.

To, co ma sie uda¢, uda sie.

Mam wystarczajgco duzo czasu, ze-
by pomysle¢, zaplanowac i wy-
konac.

Mam wystarczajgco duzo czasu, ze-
by dotrze¢ tam, gdzie musze do-
trzec.

Organizacja jest tak samo wazna,
jak kazde inne zajecie, wiec trze-
ba poswieci¢ na nig czas.

Nawet w zty dzien moze wydarzy¢
sie co$ dobrego.

Nie ma nic zlego we wpadaniu
w szafl, jeszcze lepiej jest go
jednak opanowac.

Poniedziatek to swietny dzien, zeby
zaczaé wszystko od nowa.

Mam dos$¢ energii, zeby robi¢
wszystko, co wazne.

Swdéj sukces w zyciu nalezy oce-
nia¢ nie tylko przez pryzmat pie-
niedzy.

Wszystkie moje wysitki sg wyna-
gradzane.

Nie ma rzeczy niemozliwych.
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Zwatpienie w siebie i odrzucenie

Negatywne

Pozytywne

Nikomu juz dzi$ nie mozna ufaé.
Nic mi sie nigdy nie ukfada.
Brakuje mi talentu.

Po prostu nie jestem kreatywny.

Nie mam do tego cierpliwosci.

Jestem zbyt niesmiaty.

Nie mam szczescia.

Nigdy nie bytem w tym dobry.

Kto$ zawsze jest w tym lepszy
ode mnie.

Nigdy nie wiem, co powiedziec¢.

Ludzie mi ufajg, a ja ufam im.
Zawsze wszystko mi sie uktada.
Mam talent, ktérego mi potrzeba.
Nieustannie doswiadczam kolej-
nych przyptywéw kreatywnych
mysli.

Caly czas jestem spokojny i skon-
centrowany.

Ludzie reagujg otwartoscia, kiedy sie
przed nimi otwieram.

Mam przed soba nieograniczong
liczbe réznych mozliwosci.

Moge nauczy¢ sie wszystkiego.

Tylko ja sam moge sie rownac
ze soba.

Kiedy jestem soba, wtasciwe stowa
same cisng mi sie na usta.
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Teraz spojrzmy na rozmowy z sanmym sobq ze szczegoOlnej
perspektywy - z perspektywy sprzedawcy.

Negatywne Pozytywne

Ja po prostu nie nadaje sie Ludzie chca ode mnie kupowaé
na sprzedawce. i cenig moje doswiadczenie.

Nie znosze porazek. Nigdy nie biore porazek do siebie —

traktuje ,nie” jako ,nie teraz,
ale nie na zawsze”.

Na tym terenie nic sig nie da zrobi¢. Sprzedaz bywa oczekiwana i nie-
oczekiwana.

Ten nabywca nienawidzi wszystkich Zawsze szanuje klientéw, dlatego
sprzedawcow. klienci zawsze szanujg mnie.

Konkurencja jest za duza. Jestem wyjatkowy, a moja oferta ma
swojg szczegdblng wartosc.

Stosujac przytoczone powyzej przykladowe stwier-
dzenia w rozmowie z samym soba, mozna odzyskac
wiar¢ we wlasne umiejetnosci w zakresie sprzedazy.
Pewnosc siebie plynie ze Swiadomosci, ze twoja tozsamos¢
jako istoty uduchowionej jest niezalezna od opinii innych
ludzi i w pelni zaslugujesz na sukces. Jezeli bedziesz
wychodzil z zalozenia, ze sukces jest w pelni dostepny,
zrozumiesz, jest go wiecej niz wystarczajaco i kazdy
moze po niego siegnac.

Z moich osobistych doswiadczen wynika, ze najlepsze
rezultaty przynosi stosowanie stwierdzenia: ,Sprzedaz
bywa oczekiwana i nieoczekiwana”. Na potwierdzenie
moge przytoczy¢ przyktad zwiazany z firma Lucky Brand
Jeans - przez dwa lata jej producent niewiele wydal na
reklame. Mimo to utrzymywatem z ta firma staty kontakt,
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co jaki$ czas piszac do nich lub dzwoniac, by poinfor-
mowac ich o biezacej sytuacji. Pewnego razu, ni stad, ni
zowad, ich przedstawiciel zadzwonil do mnie i powiedziat:
-Mamy wreszcie budzet i chcemy znowu nawiazac
wspotprace”. Utrzymujac z nimi kontakt, nie liczytem na
to, ze w najblizszym czasie ponownie zdecyduja si¢ na
wspolprace ze mna. Chociaz oczywisScie nigdy nie po-
rzucitem mysli, ze pewnego dnia znowu moga stac si¢
moimi klientami. Fakty byly jednak takie, ze nie znalezli
si¢ na mojej liScie potencjalnych klientow na ten rok.
Czulem si¢ jednak wspaniale, kiedy zadzwonili z wiado-
moscia, ze znowu maja Srodki na reklame, a ja jestem
jedna z pierwszych osob, z ktérymi sie w zwiazku z tym
kontaktuja. Nie zapomnialem o nich, a oni nie zapomnieli
0 mnie.

Jesli jesteS otwarty na zainteresowanie klientow,
ktorym wczesniej poswiecateS swoja uwage, ale jedno-
czeSnie takze gotowy na swobodna obshluge zamowien
pochodzacych z nieoczekiwanych Zrodel, stwarzasz sobie
mozliwoS¢ wykorzystania w pelni obfitosci, ktéra nas
wszystkich otacza. To twoje mySli tworza twoja rzeczywis-
tosS¢, wiec jesli bedziesz mySlal, ze nie zastugujesz na
udana sprzedaz, dopoki naprawde ciezko sie nie na-
pracujesz, tak wlasnie bedzie. Uwierz w to, ze wszechSwiat
jest nieskofniczony, a bedziesz mogl rozwijac swoja kariere
- przekonasz sie, ze wcale nie trzeba wiedzie¢ dokladnie,
dlaczego przytrafiaja ci sie¢ te wszystkie dobre rzeczy,
ktore ci sie przytrafiaja. Musisz po prostu zaakceptowac
to, ze tak si¢ dzieje.

Co zatem powiniene$ robi¢, kiedy w twojej glowie
pojawiaja si¢ negatywne mysli? Czy wszystkie one sie
urzeczywistnia? Jak mozesz wyeliminowac¢ ich skutki?
To troche tak, jakbys pytal: ,Czy jeden niezdrowy positek
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naprawde sprawi, ze przytyje? Czy jeden zly wybor
kierunku spowoduje, ze juz nigdy nie odnajde drogi?
Czy jedna bezsenna noc to zapowiedz stanu chroniczne;j
bezsennosci?”. Musisz pami¢tac, ze twoje doSwiadczenia
zaleza od sumy wszystkich twoich mysli. Zadna pojedyn-
cza mySl nie jest w stanie przesadzi¢ o twoim sukcesie
lub porazce.

Od czasu do czasu pozwol sobie na negatywna mysL
Dzicki temu bedziesz wiedzial, ze nie musisz przez caly
czas by¢ perfekcyjny, zeby dobrze o sobie mySle¢ i od-
nosic sukcesy. Wystarczy, ze twoje mys$li beda odpowia-
daly twoim pozadanym rzeczywistym rezultatom w 51%.
Z tego punktu mozesz wyruszy¢ w droge do celu
w postaci 100% pozytywnych mysli. Kiedy stwierdzisz,
ze w twojej glowie pojawia si¢ negatywna mysl, po
prostu powiedz sobie: ,Nastepna!” i postaraj si¢ zastapic
ja mySla bardziej pozadana. Wielokrotnie przekonatem
si¢, ze duchowy wszechSwiat w takich sytuacjach zawsze
reaguje na moje mysli.

Mozesz zwizualizowac sobie te koncepcje oddzialywania
mysli. Wyobraz sobie siebie krzyczacego w kierunku doliny.
Echo odpowie ci zawsze to samo, co wykrzyknates. Ta sama
zasada odnosi si¢ do praw przyrody oraz wydarzen, ktore
zachodza we wnetrzu twojej gltowy. Echo za kazdym razem
odpowiada tym, co wykrzyknales przed chwila - nie ma
znaczenia, jaka mySl wyrazile$ pie¢ minut czy piec lat temu.
Zawsze dostajesz to, co dajesz. Czy chcialbys jeszcze raz
sprobowac pobawic sie z echem? Sprobuj! Nie masz nic do
stracenia, za to wiele mozesz zyskac.

Czas zaczaC zmieniac to, co szepcza glosy w twojej
glowie.

Wypisz trzy negatywne mysli, ktore najczesciej kieru-
jesz pod swoim adresem. Sprobuj znalez¢ dla nich
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pozytywna alternatywe. Mozesz czerpaé z przyktadow,
ktore podalem wczesniej, lub sformutowac wlasne, jezeli
zaden z nich nie pasuje do twojego przypadku.

Negatywne

Pozytywne

Wystarczy, ze w kazdym tygodniu skupisz si¢ na trzech
myslach. Szybko przekonasz sie, jak duzo jest takich mysli
ijak wiele pracy jeszcze przed toba. Musisz jednak pamietac,
ze kluczem do sukcesu jest wyrazenie lub zapisanie
pozytywnej alternatywy dla kazdej negatywnej wypowiedzi
lub mysli. To pierwszy krok na drodze do ich kontrolowania
- kolejnym bedzie punkt, w ktérym zaczna one zmieniac
twoje przekonania. Te nowe, pozytywne przekonania stana
sie podstawa twoich dziatlan, ktore stopniowo beda
wchodzi¢ ci w nawyk - pozytywny nawyk. Wszystkie te
nawyki beda ksztaltowac twoj charakter, stwarzajac ci
mozliwos¢ kontrolowania wiasnych doSwiadczen i tworze-
nia rzeczywistosci, ktorej chcesz i na ktora zastugujesz.
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Jak dlugo jesteS gotow mysle¢ pozytywnie, zeby twoje
marzenia sie spetnily? Czy jesteS gotOw przez ponad
cztery lata mysle¢, Zze co$ jest mozliwe, nawet jesli nikomu
przed toba sie to nie udalo? Co bys zrobil, gdyby taka
proba miata ci wyrzadzic jakas szkode?

Instynkt moze ci podpowiada¢ odpowiedz typu: ,Nie,
nie wytrzymatbym tak dlugo. Z cala pewnoScia nie
chcialbym tez, zeby préba wyrzadzitla mi szkode”. Przy-
pomnij sobie jednak, jak bylo z bra¢mi Wright. Przeciez
oni tak wlasnie postapili. Zrobili nawet coS wigcej.
W 1896 roku Wilbur Wright przeczytat o pilocie szybowca
i zainteresowat si¢ lataniem. To zainspirowalo jego i jego
brata Orville’a do przeprowadzenia pierwszego testu
szybowca w 1900 roku - przedsiewzi¢cie zakonczylo si¢
catkowita klapa. Wilbur zlamal nawet reke podczas tej
proby. Bracia jednak nie poddali si¢ i w 1903 roku udato
im si¢ utrzymac pierwszy samolot w powietrzu przez 12
sekund. Pokonali dystans 36 metrow. Wilbur biegt
rownolegle z samolotem, ktorym kierowat Orville. SWoj
historyczny lot bracia odbyli dopiero 1904 roku. Czy
wierzysz w site swoich mysli rOwnie mocno jak oni? Czy
pozwalasz sobie na marzenia? Czy doceniasz swoje
sukcesy, nawet jesli trwaja tylko 12 sekund? Powinienes.
Pomysl tylko, jak daleko idace skutki miato to w przypad-
ku przygody Wilbura i Orville’a Wrightow.

Stany ducha przy sprzedazy
ZastanOwmy si¢ teraz, jak twoje mysSli wplywaja na
ksztaltowanie sie czegos, co ja nazywam czterema stanami
ducha przy sprzedazy. Rozine stany ducha dzialaja na

twoja korzyS¢ lub niekorzys¢, wpltywajac na twoja zdol-
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nos¢ do wykonania lotu - doktadnie tak samo, jak bylo
w przypadku braci Wright. Te mysli czy stany ducha
moga zmieniac¢ sie z dnia na dzief, a nawet z minuty na
minut¢. Od ciebie zalezy, jak w danym momencie beda
sie one zmieniac. Swiadomos¢ lokalizacji wlasnych mysli
na schemacie lotow pozwoli ci osiaggnaé to, co moim
zdaniem jest ostatecznym celem kazdego cztowieka, ktory
cokolwiek sprzedaje. Ja nazywam to szybowaniem nad
radarem.

Cztery stany ducha przy sprzedazy

*® Brak sprzedawania. To tak, jakby samolot byl uziemiony
- nie umawiasz si¢ z klientami, idziesz na chorobowe itp.

e Po prostu sprzedawanie. Samolot leci na autopilocie.
Analizujesz kolejne mozliwoSci sprzedazy. Latwo sie
poddajesz, kiedy tylko pojawiaja si¢ jakiekolwiek prze-
szkody.

e Sprzedawanie bez korzystania z Rompasu uczciwosci.
Podejmujesz wysilek, ale nie robisz nic nietypowego.
Nie podejmujesz ryzyka. To troche tak, jakby sprzedawca
byl pilotem, a nabywca pasazerem klasy ekonomicznej,
ktory nie ma najmniejszego wpltywu na przebieg lotu.
O zamowienie pytasz tylko raz.

* Szybowanie nad radarem. Sprzedawca i nabywca
wspolnie pilotuja samolot. Proponujesz klientowi trans-
akcje we wlaSciwym czasie i na rézne sposoby. Poznajesz
wszystkie zastrzezenia i potrzeby klienta, jesteS gotowy
spotkac sie z nim w potowie drogi. Podejmujesz ryzyko
ztozenia klientowi propozycji, ktorej nikt wczesniej
nie zlozyl. Wierzysz, ze wszystko opiera sie na z gory
przyjetych zasadach i honorze. WszechSwiat wyznacza
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ci trase, a ty wierzysz, ze wszystko dzieje si¢ tak, jak
powinno sie dzia¢, i wtedy, kiedy dzia¢ sie powinno.

Szybowanie nad radarem wiaze si¢ z odrzuceniem
schematycznych, tradycyjnych metod sprzedazy - na
przyktad z rezygnacja z prezentacji, ktora przeprowa-
dzates juz setki razy. Nudzisz samego siebie - na pewno
znudzisz takze potencjalnego klienta. Kiedy nauczysz
sie nawigzywa¢ duchowa wiez z drugim czlowiekiem
(moze nim by¢ twoj szef albo twoj klient), zaczniesz
czerpaC ze swojej pracy zupelnie nowy rodzaj radosci.
Zrozumiesz, ze wlasnie to poczucie satysfakcji jest
ostatecznym celem wszystkich podejmowanych przez
ciebie dziatan. Bedziesz wiedzial, ze szybujesz, poniewaz
zaré6wno ty, jak i twoj klient bedziecie si¢ przy tym
dobrze bawiC. Wszystko bedzie swobodne i radosne.
Dla ciebie bedzie to niezwykta przygoda, podczas ktorej
obie strony beda mialy szanse wykazac si¢ swoja kreatyw-
noscia.

Pamietaj, ze sam decydujesz o swoim przeznaczeniu.
Swiadomie wybierasz wilasny stan ducha, za pomoca
ktorego oddzialujesz na swoja przyszloSC i kontrolujesz
ja. To poczucie kontroli jest Zrodlem niezwyklej radosci.
Skoro ostatecznie to twoje mysli kreuja twoje doSwiad-
czenia, podczas rozmoéw z samym soba za pomoca
wlasnych stwierdzen mozesz skutecznie ksztattowac swoj
stan ducha. Aby dobrze wykorzystac¢ ten sekret sprzedazy
w swoim zyciu (sekret, ktory w cudowny sposOb odmienit
takze moje spojrzenie na Swiat), powinienes$ na poczatku
kazdego dnia, a takze przed rozpoczeciem kazdego
waznego spotkania, mowic sobie co$ pozytywnego.
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Zapamictaj sekret pierwszy
- twoje myS$li tworza twoja rzeczywistoS¢

Mam nadzieje, ze teraz jesteS gotowy przyjrzeC si€¢ uwaznie
swoim mySlom. Czy potrafisz zobaczy¢ siebie i swojego
klienta w rolach dwoch pilotow tego samego samolotu?
Czy jesteS gotowy szybowac ponad radarem? Jestes, jezeli
myslisz, ze jestes.

Sekret pierwszy

Twoje mysli tworza twojg rzeczywistos¢.
Twoje mysli ksztattujg twoje przekonania.
Przekonania za$ ksztattujg twoje dziatania.
Dziatania z kolei stajg sie twoimi nawykami.
Nawyki stajg sie czescig twojego charakteru.
Sprzedaz bywa oczekiwana i nieoczekiwana.

Czy chcialbys sie dowiedzied, jak radzi¢ sobie z ludZzmi
o roznych typach osobowosci? Czy chcialbys zwickszy¢
swoje szanse na nawiazanie relacji juz od pierwszej
chwili znajomosSci? Czy chcialbyS dowiedzied, sig, jak
zbudowa¢ miedzy toba a klientem wieZz oparta na
wzajemnym zaufaniu i szacunku? W rozdziale 2 podziele
sic z toba cennym sekretem, ktory utatwi ci funk-
cjonowanie w kazdej sferze zycia.
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