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VITO SELLING

OSOBISTE PRZESEANIE
TONYEGO PARINELLA

roku 1995 stworzytem przeznaczony dla handlowcéw

leksykon o nazwie Selling to VITO, the Very Important Top
Officer. Ale wraz z uplywem czasu zmieniaja si¢ wyzwania stojace
przed ludzmi pracujacymi w tej branzy.

Niniejsza publikacja jest okretem flagowym nowego cyklu
ksigzek, w ktorych opisze strategie sprzedazy na miare XXI
wieku. Dzigki nim poznasz najlepsze rozwiazania w zakresie
propagowanej przeze mnie metody VITO. Dowiesz sig, jak wy-
szukiwaé klientéw i zdobywac ich lojalnos¢. Zdobytg wiedze be-
dziesz mégl poszerzy¢, uczestniczac w wirtualnych seminariach
i osobistych szkoleniach oraz pobierajac dodatkowe materialy
z internetu. Wszystko to ma jeden cel: uczynienie z ciebie czton-
ka elity $wiatowego handlu.

Witaj w nowym pokoleniu handlowcéw, pokoleniu VITO.

Odwiedz strone www.vitoselling.com lub zadzwon pod nu-
mer 800-777-VITO.

Z zyczeniami §wietlanej przyszlosci

//
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NIE POMIJA] TEGO ROZDZIALU

Obsada

Na poczatku chcialem zatytutowad te cze$¢ ksigzki , Wstep”,
ale doszedlem do wniosku, ze wéwczas wickszo$¢ czytelnikéw
pominglaby zawarte w niej informacje. Byloby to wyjatkowo
niekorzystne, bo w tym miejscu opisuj¢ najwazniejsze postaci
wystepujace w porywajacym dramacie zatytutowanym Klucz do
VITO.

VITO

VITO to osoba dysponujaca prawem weta w zakresie propono-
wanych przez ciebie transakcji. Bez jego zgody zadna z nich si¢
nie odbedzie.

Dzieki tej ksigzce poznasz techniki sprzedazy, ktére sprawdza
si¢ i dzisiaj, i w nadchodzacych latach. Jej zawarto$¢ bedzie na
biezgco aktualizowana, zawsze bedzie ona uwzgledniata aktual-
na sytuacje na rynku. W jaki sposob? Dzigki specjalnej stronie
internetowej www.gettingtovito.com — tam znajdziesz aktualne
informacje dostepne za darmo, jak réwniez dodatkowe materialy
mozliwe do pobrania za oplata.

O czym jest ta ksigzka

Klucz do VITO zawiera wiedze dotyczaca najistotniejszych aspek-
téw pracy kazdego handlowca, czyli nawigzywania kontaktu
i negocjowania z osoba podejmujacg ostateczng decyzje w spra-
wie danej oferty handlowej. Lektura niniejszej publikacji znacznie
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20 Klucz do VITO

zwieszy twoje umiejetnosci w tej kluczowej dziedzinie. Postepu-
jac zgodnie z moimi wskazéwkami, nauczysz si¢ sprzedawaé wie-
cej w krotszym czasie. Poznasz tez inne cenne techniki i metody
przydatne w branzy. Skorzystaj z nich wszystkich.

Pan Pokazwigcej

Pan Pokazwigcej to specyficzny rodzaj pracownika, ale moz-
na na niego natrafi¢ w niemal kazdym przedsi¢biorstwie. Jego
charakterystyczna cechg jest to, ze zawsze chce zobaczy¢ wiecej
twoich prezentacji, demonstracji oraz stron internetowych i bez
konica moze uczestniczy¢ w kolejnych spotkaniach, biznesowych
lunchach oraz mniej formalnych rozmowach przy kawie i ciast-
kach. Aby dotrze¢ do VITO, nie musisz ani przekradac si¢ obok
Pana Pokazwiecej, ani usuwaé go za pomoca mniej lub bardziej
drastycznych $rodkéw. Musisz zapomniel, ze istnieje. Dla ciebie
najwazniejszy jest VITO, a Pan Pokazwiecej to posta¢ drugopla-
nowa.

Pan Tomasz

Pan Tomasz jest osobistym asystentem VITO. Jest w stalym kon-
takcie ze swoim szefem i ma na niego wickszy wplyw niz ktokol-
wiek inny w przedsigbiorstwie VITO SA. W $wiecie korporacji
osobisci asystenci pelnia obecnie wigksza role niz kiedykolwiek.
Ci zaufani doradcy wiedza dokladnie, kto jest kim i kto ma jakie
zamiary wzgledem kogo. Jesli chcesz zrobi¢ kariere, traktuj Pana
Tomasza tak samo jak VITO. Tym tematem zajmiemy si¢ w dalszej
czesci ksigzki.

W roli glownej

Najwazniejsza osoba w naszym dramacie jest handlowiec, czyli
ty. W kolejnych rozdziatach poznasz wiele nowych technik i roz-
wigzan wartych zastosowania w twojej praktyce zawodowej. Nie
bedziesz pierwszym, ktéry z nich skorzysta. W ciaggu ostatnich
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pietnastu lat wyszkolitem w tym zakresie setki tysiecy zawodow-
cow. Niektore sposrod najwigkszych amerykanskich firm ptaca
mi niemale pieniadze za wiedz¢ zawartg na kartach tej ksigzki.
Gdyby méj system nie byl sprawdzony i skuteczny w dzialaniu,
nie dostatbym od nich ani grosza.

Goscinnie wystgpuje Tony Parinello

Rozwijanie i udoskonalanie metody VITO to moja wielka pasja.
Poswiecitlem jej wiele ksiazek, artykutow, szkolen i audycji radio-
wych. Ta publikacja stanowi kulminacje moich dotychczasowych
doswiadczen zwiazanych z wykorzystywaniem i przekazywaniem
mojej wiedzy. Oparta jest rOwniez na spostrzezeniach i przemy-
$leniach moich najwybitniejszych, a teraz tez bardzo bogatych,
uczniow.

Jedyne co musisz zrobi¢, aby do nich dolaczyé, to zastosowac
w praktyce to, czego nauczysz si¢ z tej ksigzki.

Mitego spektaklu!

//

Anthony Parinello
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ROZDZIAL 1

KURTYNA W GORE

Pierwsza zasada VITO: wszystko si¢ zmienia

Kim jest VITO?

VITO! to bardzo wazny czlonek organizacji, zwierzchnik
wszystkich pracownikéw. To on decyduje, czy proponowana
przez ciebie transakcja zostanie zawarta.

Jesli nie przekonasz VITO, sprzedaz nie dojdzie do skutku,
bez wzgledu na to, ilu szeregowych pracownikéw, stazystow
i ekspertéw twierdzi, ze to znakomity pomyst. Czy kiedykolwiek
w tajemniczy sposéb stracites pewnego klienta? Stalo sie tak naj-
prawdopodobniej dlatego, ze VITO, ktérego nigdy wczesniej
nie widziale$, wspomnial komus, ze twoja oferta nie wydaje si¢
atrakcyjna. W ten sposob w ciagu dziesieciu sekund stafes si¢
radioaktywny dla pozostatych pracownikéw przedsigbiorstwa.

Jesli VITO dojdzie do wniosku, ze warto zainteresowal si¢
tym, co masz do zaproponowania, transakcja bgdzie miata miej-
sce. Nie ma tu znaczenia, ilu wiceprezesow, stalych dostawcow
czy krewnych aktualnego partnera handlowego firmy uwaza to
za fatalng decyzje.

! Very Important Top Officer (dostownie z ang.) — bardzo wazny decydent
wysokiego szczebla — przyp. thum.
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26 Klucz do VITO

VITO musi by¢ po twojej stronie. Z tej ksigzki dowiesz sie,
jak to osiagnad.

*3k%

Spedzitem wiele lat na pisaniu ksiazek 1 artykulow, tworzeniu
audycji radiowych, opracowywaniu kurséw internetowych oraz
osobistym uczeniu ludzi, jak nawigza¢ kontakt i uméwi¢ si¢ na
spotkanie z VITO — osoba posiadajaca prawo weta w sprawie
kazdej transakcji. W tym czasie proponowane przeze mnie tech-
niki i rozwigzania ulegaly zmianie.

Dlaczego? Bo zmienit si¢ rowniez profil typowego VITO.
W rekach oséb zajmujacych najwyzsze stanowiska w firmach
skupia sie coraz wiecej wladzy. Tymczasem w wyniku zaostrzenia
przepiséw prawnych ludzie podejmujacy najwazniejsze decyzje bi-
znesowe stali si¢ bardziej ostrozni. W celu efektywnego zarzadza-
nia ryzykiem przekazuja cz¢$¢ swoich kompetencji podwladnym.

Podzielg si¢ teraz z toba odkryciem, ktérego dokonatem od
czasu wydania mojej pierwszej ksigzki. Ot6z wbrew powszechnej
opinii wspotczesni VITO nie lubia podejmowac ryzyka.

Zanim podejma decyzje — upowazniajac kogo$ innego, udzie-
lajac pelnomocnictwa lub przyjmujac polecenia od 0s6b znajduja-
cych sie wyzej w hierarchii stuzbowej VITO SA — ryzyko zwykle
zostaje zupelnie wyeliminowane. Na tym etapie mamy juz do
czynienia z oparta na pelnym zestawie danych decyzja strategicz-
ng, ktdéra przenosi odpowiedzialno$¢ za ewentualne niepowodze-
nie na innego pracownika lub pracownikéw firmy.

Zdaje sobie sprawe, ze nie nalezy dokonywac tak daleko ida-
cych uogdlnien, bo nie wszyscy VITO dzialaja w zgodzie z opisana
zasadza. Ale tego typu metody sg coraz powszechniej stosowane
we wspolczesnym Srodowisku biznesowym i wedle wszelkiego
prawdopodobiefistwa bedzie tak jeszcze przez jaki$ czas. Dodat-
kowym argumentem przemawiajacym za ta teza sa trudnosci,
z jakimi borykaja si¢ obecnie menedzerowie lubiacy podejmowaé
ryzykowne decyzje.
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Nie strzela¢ do postanca

Nie spodoba ci si¢ to, co za chwile przeczytasz. Pamigtaj, ze
jestem po twojej stronie i nadal tak bedzie, kiedy dotrzesz do
kofica tego rozdziatu.

Gotowy? Oto sze$¢ faktéw dotyczacych twojej pracy, ktore
musisz przyja¢ do wiadomosci.

1. Aktualnie twéj cykl sprzedazy jest najprawdopodobniej

0 50% dtuzszy, niz powinien by¢.

2. Od wielu lat jestes oktamywany przez decydentow, z kto-
rymi kontaktujesz si¢, wykonujac swoje obowiazki stuzbo-
we. Wmawiaja ci oni, ze moga odrzucac sktadane im przez
handlowcéw oferty, podczas gdy w rzeczywistosci nie maja
takich uprawnien.

3. Negocjowale$ z ludzmi, ktdrzy nie lubia, gdy ktokolwiek
probuje im co$ sprzedad.

4. W zwiazku z tym doprowadzale$ ich do bialej goraczki,
prébujac wykonywaé swoja prace.

5. Mozesz nie zdawac sobie z tego sprawy, ale kazdy VITO
ma swojego VITO.

6. Jesli cheesz przekona¢ VITO, musisz myslec jak VITO.

Przeanalizujmy te stwierdzenia bardziej szczegétowo.

Fakt 1

Aktualnie twij cykl sprzedazy jest najprawdopodobniej o 50%
dluzszy, niz powinien byc.

Wiem, wiem. ,,Czas to pieniadz” to wy$wiechtany frazes, kt6-
ry styszale$ juz tysiace razy. Ale czy to wystarczajacy powdd, by
nie bra¢ go pod uwage?
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Koszt telefonicznych rozméw biznesowych wcigz rosnie
w zbyt wielu wspdlczesnych organizacjach handlowych. Wielu
menedzeréw nadal wymaga od handlowcéw, by ci skupiali si¢ na
dzialaniu, zamiast na osiaganiu konkretnych rezultatéw. W re-
zultacie przedstawiciele kierownictwa z przerazeniem obserwuja
kurczace si¢ wskazniki rentownosci sprzedazy.

Domyslasz sig, co chce powiedzie¢?

W tym samym czasie ty i twoi koledzy po fachu korzystacie
z metod, ktore wydtuzaja cykl sprzedazy, zamiast go skracac!
W rezultacie pogarszacie i tak juz zalosne wskazniki finansowe.

Krecisz glowa z niedowierzaniem? Nie powinienes. W dal-
szej czesci ksiazki poznasz najczestsze problemy dotyczace tego
aspektu dzialalno$ci handlowej oraz sposoby ich rozwigzywania.

Fakt 2

Od wielu lat jestes oklamywany przez decydentow — w rzeczywistosci
nie majq oni uprawniern do odrzucania ofert handlowych.

Wedlug moich obserwacji, w kazdej organizacji wyrézni¢
mozna pieé oséb istotnych z punktu widzenia handlowca. W tym
miejscu skupie si¢ tylko na jednej z nich: decydencie.

Prawidlo pierwsze

Zadaniem decydenta jest méwié: tak. To jego obowigzek, jas-
no zdefiniowany w opisie stanowiska.

Aby wywiazaé si¢ z postawionego przed nimi zadania, de-
cydenci potrzebuja partneréw biznesowych. Oznacza to, ze za
kazdy razem kiedy slyszysz ,nie” od osoby pelniacej te funkgje,
twoja konkurencja styszy ,,tak”. Nie jest to szczegdlnie przyjem-
na informacja, ale takie sa fakty.
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Prawidlo drugie

W niezbyt odleglej przesztosci — w ciggu, powiedzmy, dwoch
ostatnich lat — firmy, z ktérymi utrzymujesz kontakty bizneso-
we przeszly do$¢ istotne zmiany organizacyjne. Jesli tego nie za-
uwazytes, to prawdopodobnie dlatego, ze twoi klienci nie chcieli,
zeby$ to zauwazyl.

Ale stalo sie. Liczba decydentéw znacznie si¢ zwigkszyla. Te-
raz czaja sic w kazdym zakamarku przedsigbiorstwa, starajac si¢
wygladaé na wazniejszych, niz w rzeczywistosci sa.

Swego czasu decydent faktycznie posiadal dos¢ duze upraw-
nienia. Oto przyktad. Osobiscie handluje z duzymi firmami,
znajdujacymi si¢ na liScie Fortune 500. Negocjowane przeze
mnie umowy zwykle podpisuja wiceprezesi do spraw sprzedazy.
Dawniej osoba na tym stanowisku mogla zatwierdzi¢ transakcje
o wartosci 250 000 dolaréw. Obecnie, nie wolno jej przekroczy¢
kwoty 2 500 dolaréw.

Spdjrz jeszcze raz na te liczby. Bylo: ¢wier¢ miliona, a jest:
dwa i pél tysiaca.

Decydenci nie sa sktonni do dzielenia si¢ informacjami na te-
mat tego bardzo waznego trendu. Kto zatem naprawde podej-
muje decyzje?

Rozwazmy nastepujaca sytuacje.

Fikcyjna analiza przypadku

Pani Wazna, prezes firmy VITO SA, zajmujacej si¢ wytwa-
rzaniem produktéw bezprzewodowych, chce opanowaé rynek
obejmujacy kraje basenu Oceanu Spokojnego. Przeprowadzita
odpowiednie badania i jest przekonana, ze jej strategia pozwoli
zaskoczy¢ konkurencje i odnies¢ sukces konieczny do przyciag-
nigcia kolejnych inwestoréw. Jej najbardziej zaufanym wspodl-
pracownikiem, zawsze koficzacym projekty przed czasem i po
kosztach, jest dyrektor operacyjny Maks Wymiatacz.
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Pan Wymiatacz zostaje wyznaczony przez Pania Wazna do
znalezienia kanaléw niezbednych do zajecia nowego segmentu
rynku. To do niego bedzie naleze¢ podejmowanie wszystkich tak-
tycznych decyzji. Jego szefowa konczy spotkanie stowami: ,Pa-
nie Wymiatacz, prosze przesta¢ mi dane wybranych przez pana
dostawcéw przed podpisaniem jakichkolwiek dokumentéw”.

Co to oznacza? Pani Wazna zachowala swoje prawo weta,
zrzucajac cale ryzyko na barki Pana Wymiatacza.

A jak ta sytuacja wyglada z punktu widzenia typowego han-
dlowca? Pan Wymiatacz to decydent posiadajacy cala wladze.
Handlowiec mysli zatem: , Jesli Wymiatacz powie »nie«, to po
mnie. Jesli powie »tak«, moge zaczaé swigtowac sukces”.

I bedzie sie mylit w obu przypadkach.

Jesli myslisz, ze formalny decydent, czyli Maks Wymiatacz,
jest osobg zatwierdzajaca transakcje handlowa, mam dla ciebie
niespodzianke. Moje badania dowodza, ze jest inaczej. Mozesz
by¢ niemile zaskoczony, kiedy najpierw uslyszysz od niego ,,tak”,
a jaki$ czas pozniej dowiesz sig, ze z niejasnych przyczyn zmienit
zdanie.

Sondaz przeprowadzony wsréd uczestnikéw moich kurséw
wskazuje, ze kiedy decydent moéwi: , Wszystko zmierza w jak
najlepszym kierunku”, twoja transakcja moze by¢ w powaznym
niebezpieczenstwie. Zatrwazajace 30% zmierzajacych w jak naj-
lepszym kierunku negocjacji koniczy si¢ odmowna decyzja. Na-
wet patrzgc na to optymistycznie, nie sposdb nie zauwazy¢, ze
oznacza to zaledwie siedemdziesiecioprocentows skutecznos¢,
podczas gdy stuprocentowa skuteczno$¢ jest jak najbardziej
w twoim zasi¢gu. Boli, prawda?

Dalszy ciag zmian

Od czasu wydania mojej pierwszej ksiazki krajobraz $wiata
biznesu zmienil si¢. Wraz z nim ulegly zmianie role petnione
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przez pracownikéow w strukturach duzych przedsiebiorstw. Oto
obowiazujaca w XXI wieku hierarchia — od najnizszego do naj-
wyzszego szczebla:

* osoby piszace rekomendacje

* pracownicy posiadajacy wplyw na podejmowane decyzje

* decydenci

* osoby zatwierdzajace decyzje

* czlonkowie zarzadu

Uwaga! Jesli handlujesz z organizacjami nieposiadajacymi za-
rzadu, nie przejmuj si¢ — twoje zycie wlasnie stalo si¢ odrobing
prostsze.

Jak we wspodlczesnym Swiecie biznesu wyglada proces przeka-
zywania upowaznien’?

Czlonkowie zarzadu wyznaczaja osoby odpowiedzialne za
osiagnigcie celow strategicznych i realizacje planéw, zwlaszcza za
podzial zysku firmy pomiedzy dywidende i reinwestycje.

Wyznaczeni pracownicy udzielajg decydentom upowaznienia
do podpisywania stosownych dokumentéw po uprzedniej kon-
sultacji z nimi.

Decydenci dobieraja sobie zespoly doradcéw, ktdrych zada-
niem jest wybieranie najciekawszych ofert i przedstawianie ich
w raportach, zawierajacych rowniez osobiste sugestie. Warto za-
nwazyc pewien istotny szczegol: osoby pelniace te funkcje czesto daja
do zrozumienia, ze majg upowaznienie do podejmowania decyzji,
aw rzeczywisto$ci dysponujg jedynie ograniczonym wplywem na
wlasciwego decydenta.

Najnizszy szczebel w opisywanej hierarchii stanowia pracow-
nicy piszacy rekomendacje, ktére, jak zapewne wiesz, moga, ale
nie muszg by¢ brane pod uwage przez ich zwierzchnikéw.

Osoby zajmujace si¢ opracowywaniem rekomendacji moga
przekazywac upowaznienia tylko w jednym wypadku: kiedy row-
nocze$nie pelnia jedna z pozostatych opisanych funkcji. W swie-
cie biznesu XXI wieku nie jest to niezwykle zjawisko. Ten sam
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pracownik moze petni¢ dwie, trzy, cztery lub nawet wszystkie
omoéwione tu role jednoczesnie!

Uwaga! Takie sytuacje zdarzaja si¢ zwykle w mniejszych or-
ganizacjach. W duzych przedsigbiorstwach pracownicy niskiego
szczebla nie majg takiej samej wladzy jak ich zwierzchnicy, cho¢
czesto dajg to do zrozumienia.

Fakt 3

Negocjowales z ludimi, ktirzy nie lubig, gdy krokolwiek probuje im
cos’ sprzedac.

Rozwazmy przypadek przedstawicielki handlowej reprezen-
tujacej firme zajmujaca sie outsourcingiem zasobéw ludzkich.
Dzwoni ona do kierowniczki odpowiedniego dzialu w duze;j fir-
mie. Postuchajmy ich rozmowy.

WIKTORIA PRZEBOJOWA, PRZEDSTAWICIELKA HANDLOWA:
»Pani Sceptyczna, nasza organizacja moze zmniejszy¢ koszty
ponoszone przez pani dzial o 75%, z zachowaniem zgodno-
$ci ze wszystkimi standardami i przepisami prawa. Co wiecej,
proponowane przez nas rozwiazanie pozwoli efektywniej wy-
konywa¢ zadania powierzane pani przez przelozonych”.

PANI SCEPTYCZNA, KIEROWNICZKA DZIALU ZASOBOW LUDZ-
KICH: Hmm. Prosz¢ przesta¢ mi szczegéltowe dane. Oddzwo-
ni¢ do pani.

Jesli Pani Sceptyczna wdrozy to rozwiazanie, wyleci z pracy!
Rozmawiajac z klientami musisz zastosowac inng metode. Prze-
strzegaj trzech zasad.

Nie prébuj niczego sprzedawal ludziom, ktérzy zarabiaja

mniej od ciebie. To strata czasu.
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Nigdy nie pros kogos, kto zarabia mniej od ciebie, by sprze-
dawal w twoim imieniu.

Pierwszy telefon wykonaj do tej samej osoby, do ktérej za-
dzwoniltby twdj dyrektor generalny.

Fakt 4

Doprowadzates do biatej gorgczki ludzi, ktorym prezentowates swoje
oferty handlowe.

Lamiac pierwsze dwie z wymienionych zasad, bedziesz nie tyl-
ko marnowal czas. Narobisz sobie wrogdéw w organizacji, ktorej
probujesz sprzedaé swoj produkt lub ustuge.

Nie réb tego.

Fakt 5

Kazdy VITO ma swojego VITO.

Te zasade omdwie szerzej w dalszej czesci ksiazki, tutaj cheiat-
bym jedynie podkresli¢ jej szczegélne znaczenie.

VITO otrzymuja polecenia od 0séb zajmujacych wyzsze po-
zycje w hierarchii stuzbowej ich organizacji. Piszac ksiazke Think
and Sell like a CEO, ktora znalazta sie na liScie bestselleréw cza-
sopisma Wall Street Journal, przeprowadzilem wywiady z ponad
setka VITO. Aby ulatwi¢ sobie zadanie, przygotowalem formu-
larz sktadajacy sie z pietnastu pytan. Na trzynascie spos$rdd nich
kazdy z moich rozméwcéw odpowiadal inaczej, na dwa pozostale
odpowiedzi byly identyczne.

Pierwsze z tych dwoch pytan brzmialo: kto moze do ciebie
dzwoni¢ zawsze, bez wzgledu na to jak bardzo jeste$ zapraco-
wany/a?
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A oto najczesciej udzielana odpowiedz: czlonek zarzadu.
Daje do myslenia, prawda?
Przejdzmy do drugiego pytania.

Fakt 6

Jesli cheesz przekonal VITO, musisz myslec jak VITO.

Drugie pytanie, na ktére otrzymalem taka sama odpowiedz
od kazdego ankietowanego VITO, brzmialo: co jest kluczem do
sukcesu zawodowego w przypadku osoby pracujacej na twoim
stanowisku?

A oto odpowiedz udzielona przez wszystkich respondentow:
postepowanie zgodnie z planem i odpowiednio zdefiniowane
procesy.

Odkrylem, ze podstawg kazzdego aspektu dziatalno$ci przedsie-
biorstw zarzadzanych przez najskuteczniejszych VITO sa procesy!
Finanse, produkcja, marketing, obsluga klienta, a nawet sprze-
daz. Najlepsi w tej branzy przeksztalcaja w proces wszystko, co
ma wplyw na wynik finansowy ich firmy. Interesujace, prawda?

Sam proces to nic innego jak instrukcja opisujaca, co i kiedy
nalezy zrobi¢, by osiagnal okreslony cel. Zawiera ona definicje
srodkow prowadzacych do pozgdanego rezultatu, np. zwicksze-
nia warto$ci udzialéw w firmie lub zawarcia transakcji handlo-
wej, oraz okresla kolejnos¢ ich zastosowania.

To cenna informacja dla kazdego przedstawiciela handlowe-
go. Najskuteczniejsi VITO najpierw okreslaja cel, a nastepnie
starajg si¢ znalez¢ proces prowadzacy do jego osiggniecia. Cel ten
zawsze jest sformulowany pozytywnie.

Przyktad: Moim celem jest opanowanie rynku produktéw
bezprzewodowych obejmujgcego wszystkie kraje basenu Oceanu
Spokojnego.
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A nie: Nie chce straci¢ udzialu w rynku na rzecz konku-
rencji.

Definiowanie celéw w ten sposéb ma swoje psychologiczne
uzasadnienie. Mdzg czlowieka koncentruje si¢ na tresci przetwa-
rzanych informacji, nawet jesli sq one logiczmym zaprzeczeniem tego,
co cheemy osiggngl. Przyktadowo, powtarzajac sobie, ze nie chcemy
straci¢ udzialow w rynku, skupiamy swéj umyst na utracie tych
udzialéow i taki bedzie najbardziej prawdopodobny rezultat. Je-
$li skoncentrujemy sie na pozytywnie opisanym dazeniu, nasze
mysli skupia si¢ wokol pozgdanego rezultatu. Definiowanie celéw
i wydawanie polecenr w tej formie jest niezwykle wazne podczas
zarzadzania przedsiebiorstwem, negocjowania uméw handlo-
wych i w praktycznie kazdym innym aspekcie zycia.

Ku mojemu wielkiemu zaskoczeniu okazalo si¢, ze zdecy-
dowana wigkszo$§¢ moich rozméwcéw wyrobita sobie nawyk
postrzegania samych siebie jako ludzi sukcesu. Odruchowo w:-
zualizowali oni pozytywne rezultaty w opisany sposob, dzieki
czemu mieli znacznie wigkszg szanse na ich osiggniecie.

Wlasnie dlatego nalegam, aby$ wyobrazal sobie siebie same-
go stosujacego skutecznie wszystkie techniki i rozwigzania opi-
sane w tej ksigzce. To proste ¢wiczenie zajmuje niewiele czasu,
a znacznie przyblizy ci¢ do sukcesu!

Oto przyklad pozytywnej wizualizacji, ktéra mozesz wyko-
naé, zanim przejdziesz do lektury dalszej czgsci ksiazki.

»Widze, jak dzieki metodzie VITO zawieram wiecej umow
niz kiedykolwiek wczesniej. Osiagam ponadprzecigtne wyniki
sprzedazy w krotszym czasie i otrzymuje od moich aktualnych
klientow dodatkowe zamoéwienia i rekomendacje, na ktére tak
ciezko pracowalem”.

Przejdzmy do kolejnego rozdziahu!
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