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    Słowo wstępne


    Gigantyczny skok dla wszystkich ludzi zatrudnionych w sprzedaży


    Zerkając przez ramię Kevinowi Hoganowi siedzącemu przy stole do pokera pai gow w Las Vegas, przypomniałem sobie, że handlowcy to osoby, którym najłatwiej jest coś sprzedać. Bez trudu można odwrócić ich uwagę — są niczym ćmy lgnące do najjaśniejszej żarówki. Pokusa w postaci dolara skutecznie działa na wszystkich ludzi, a szczególnie na handlowców. Do tego jeszcze dochodzi pozytywna postawa niezniszczalnego sprzedawcy, którą można określić za pomocą znanej mantry: „przegrywanie jest domeną nieudaczników”.


    Vegas to najlepszy prysznic dla handlowca.


    Jednak Kevin, będący typem zwycięzcy i „optymisty wierzącego w wynik”, jest przekonany, że może ich pokonać. To właśnie czyni go wspaniałym sprzedawcą.


    Sam zajmuję się sprzedażą i uważam się za eksperta w wygrywaniu, dlatego zawsze gdy odwiedzam Vegas, siadam na kwadrans przy stole do blackjacka z kilkuset dolarami w ręku. Kiedy jestem do przodu o setkę albo dwie, odchodzę od stołu. I na tym kończy się moja przygoda. Wychodząc z kasyna z wygraną w kieszeni, czuję się jak król. Za pomocą tego samego poczucia definiowany jest sukces w sprzedaży.


    Kiedy robię rezerwację w restauracji albo podaję swoje nazwisko hostessie, zawsze mówię „król”. Nic nie brzmi lepiej niż słowa „Królu, pański stolik jest gotowy” rozbrzmiewające w sali restauracyjnej.


    Nie czytam najnowszych książek na temat sprzedawania. One niszczą moje niezależne myślenie i kreatywność. Przeczytałem klasykę tej literatury sprzed pięćdziesięciu lat albo jeszcze starszą. Takie książki można znaleźć tylko w antykwariatach. Są dużo tańsze niż nowe, błyszczące wydania, a przy tym opisują prawdziwą historię i filozofię sprzedaży, a także zawierają najlepsze odpowiedzi na pytania związane z tym tematem. One po prostu mówią, jak powinna wyglądać sprzedaż. I jest to metoda, która daje najlepsze efekty. Trudno dostępny tytuł How to Sell Your Way Through Life, którego autorem jest Napoleon Hill, napisany pod koniec lat dwudziestych i na początku trzydziestych XX wieku nadal pozostaje najlepszą książką, jaka kiedykolwiek została napisana na temat sprzedaży.


    Jednak kiedy przeczytałem Selling Yourself to Others, poczułem prawdziwe zaskoczenie. Ta książka jest jednocześnie krokiem w tył i skokiem naprzód. Łączy koncepcje z przeszłości (w których przykłada się większą wagę do relacji, a mniejszą do stosowania sztuczek) z odważnymi, postępowymi teoriami dostosowanymi do warunków dominacji sprzedaży (zarówno indywidualnej, jak i korporacyjnej) typowych dla XXI wieku.


    Moja osobista filozofia (i fraza, która stanowi mój znak firmowy) brzmi: „Ludzie nie lubią, jak się im sprzedaje, ale uwielbiają kupować”. Nigdy nie spotkałem lepszego i bardziej zrozumiałego zobrazowania tego zdania niż to, które zostało zaprezentowane w tej książce. Przewracając kolejne kartki, wciąż potakiwałem z akceptacją. Wyobraź sobie książkę o sprzedaży, która wywołuje uśmiech na Twojej twarzy, ponieważ całkowicie zgadzasz się z jej treścią i przedstawionymi koncepcjami — a jednocześnie potrafisz wyobrazić sobie, że już przy następnej rozmowie z klientem stosujesz omówione w niej techniki i strategie. Ta książka zmusza do myślenia i pozwala na głębsze zrozumienie tematu. Daje Ci poczucie pewności; masz ochotę krzyknąć: „TAK! Mogę to zrobić!”.


    Będąc czytelnikiem tej książki, należysz do grupy szczęściarzy. Dzięki prostym przykładom szybko nauczysz się wielu ciekawych technik, a przyswajanie nowej wiedzy będzie polegało na zwykłym „aha!”. Ta książka jest pełna takich „aha!”.


    A to dopiero początek…


    
      	Ta książka jest bogata w trafne przykłady, które pomogą Ci zrozumieć każdą z koncepcji, nawet jeśli chwilowo się zagubiłeś.


      	Ta książka jest bogata w historie, które mówią o codziennych sukcesach.


      	Ta książka to mapa umysłu w każdym rozumieniu tego słowa. Poznanie koncepcji MAP było dla mnie niewiarygodnym przeżyciem. To wiedza, z której już zawsze będę korzystał — i Ty również.


      	Ta książka pomaga zrozumieć psychologię sprzedaży, odwołując się do biologii. Jeżeli istnieje DNA sprzedaży, ta książka odkrywa kod genetyczny.


      	Ta książka prezentuje uniwersalny model sprzedaży, który każdy może dostosować do własnych potrzeb i wykorzystać w swojej pracy — możesz to zrobić, nie niszcząc „modelu sprzedaży”, który wpoiła Ci Twoja firma w trakcie tzw. „szkoleń”.


      	Ta książka omawia mnóstwo kwestii związanych ze sprzedażą, od uściśnięcia dłoni po ściskanie w żołądku ze strachu; od hipnotycznego języka po sekretne słowa. Pokazuje zasady, które możesz zastosować, i strategie, które z chęcią wykorzystasz.


      	Ta książka pokazuje zwycięską stronę procesu sprzedaży i udoskonala model profesjonalnego handlowca, mimo że (jak w każdym innym zawodzie) czasem i tu trafi się jakiś nieudacznik. Co więcej, wyjaśnia przyczyny niepowodzeń w przeszłości i pokazuje, jak zmienić myślenie, oraz prezentuje narzędzia przydatne do tego, żeby wygrać następną sprzedaż.


      	Ta książka pomaga czytelnikowi zrozumieć, dlaczego ludzie kupują i w jaki sposób można wpłynąć na ich decyzję.


      	Ta książka identyfikuje ludzkie pragnienia w zrozumiały sposób, do którego każdy może się bez trudu odnieść.


      	Ta książka ma głos. Mówi ona w języku sprzedaży, pokazując czytelnikom, jak wygrać w dowolnym środowisku i warunkach.

    


    Ta książka odświeża temat seksu. Ponad siedemdziesiąt lat temu Napoleon Hill napisał, że seks jest najsilniejszym popędem na całym świecie. Ta książka potwierdza jego teorię i dodaje do niej nowe przemyślenia na temat myśli sprzedawców i ich klientów. Przekształca ona seksapil (ang. sex appeal — atrakcyjność seksualna) w sales appeal (atrakcyjność sprzedaży).


    Oto kilka WAŻNYCH uwag — czego nie należy robić, czytając tę książkę:


    Nie czytaj jej bez zakreślacza i laptopa pod ręką. Wychwytuj perełki i wykorzystuj je w swojej pracy już od momentu, gdy o nich przeczytasz.


    Nie próbuj czytać tej książki zbyt szybko. Im wolniej będziesz czytał, tym więcej się dowiesz — tym większą moc sprzedaży poczujesz.


    Nie ograniczaj się do jednorazowego przeczytania tej książki. Zrób to co najmniej dwa razy.


    Nie wychodź z domu bez tej książki, jeśli idziesz na spotkanie z klientem. Po prostu tego nie rób.


    I, cytując wielkiego Harveya Mackaya: „Nie czytaj tej książki — przestudiuj ją”.


    Sami autorzy mówią tak: „Przeczytanie tej książki pomoże Ci w sprzedaży. Użycie opisanych tu narzędzi zapewni Ci sukces”. I mają rację.


    Śmierć komiwojażera ma już pięćdziesiąt lat, ale odrodzenie procesu sprzedaży dzieje się teraz, na Twoich oczach.


    Chyba jedyną rzeczą, która mnie trapi w związku z tą książką, jest to, że nie ja ją napisałem.


    Jeffrey Gitomer

    autor książek

    Biblia handlowca

    Yes! Złota książeczka nastawienia na tak

    Customer Satisfaction is Worthless, Customer Loyalty is Priceless

    Knock Your Socks Off Selling

  


  
    Podziękowania


    Żadna książka nie jest efektem pracy jednej osoby ani, jak w tym przypadku, dwóch współautorów. Wielu ludzi wpłynęło na nasze myślenie i dało nam wsparcie wtedy, kiedy najbardziej go potrzebowaliśmy.


    Obaj chcielibyśmy podziękować wspaniałym osobom z Pelican Publishing Company za to, że udostępniły tę książkę ludziom, którzy naprawdę jej potrzebują — dr. Milburnowi Calhounowi, Ninie Kooij, Josephowi Billingsleyowi i wszystkim w Pelican, którzy pracowali nad udoskonaleniem tej książki. Dziękujemy Wam.


    Dziękujemy również Jeffreyowi Gitomerowi, autorowi Biblii handlowca, za jego wsparcie. Dziękujemy za odlotowe słowo wstępne. Jeffrey od lat jest mistrzem sprzedaży. Nikt nie robi tego lepiej niż on.


    Chcemy również podziękować Richardowi Brodie za jego wkład w rozdziały mówiące o szesnastu pragnieniach. Jego wiedza z dziedziny memetyki i genetyki znacząco pomogła nam w zapewnieniu tej książce „naukowej dokładności” (wszystkie błędy przypisujemy sobie, a nie tym, którzy pomogli nam w pisaniu czy samym stworzeniu książki).


    Ja (Will) chciałbym podziękować wszystkim ludziom, którzy pomogli mi w napisaniu zrozumiałej i pożytecznej książki na temat sprzedaży. Przede wszystkim współautorowi tej książki i mojemu przyjacielowi Kevinowi Hoganowi, za to, że nakłonił mnie do ciężkiej pracy i do tego, aby dać z siebie wszystko, co mam najlepszego; mojej żonie Christinie, która była dla mnie nie tylko pomocą, ale również wzorem do naśladowania (i zna się świetnie na gramatyce); mojemu ojcu, który nauczył mnie, jak należy postępować w życiu; mojej córce Erice za to, że daje mi powody do dumy; i reszcie mojej rodziny za to, że moja praca okazała się warta włożonego wysiłku.


    Chciałbym również wspomnieć o wszystkich moich mentorach: Elsomie Eldridge’u, Johnie Grynderze, George’u Beinie, Richardzie Bandlerze i Scotcie McFallu. Szczególne podziękowania należą się Jamesowi Heilowi, Robertowi Labriemu i Richowi Alexandrowi za ich pomoc, a także moim nauczycielom sztuk walki Billowi i Bretowi Holhmanom za ich wskazówki i za to, że podzielili się ze mną swoją sekretną wiedzą.


    Na końcu chcę podziękować wszystkim studentom, których kiedykolwiek nauczałem — czy były to kursy z psychologii czy też z zakresu sztuk walki. Nauczając, zawsze sam też się czegoś uczę. Chcę również podziękować TOBIE za to, że postanowiłeś kupić tę książkę TERAZ.


    Ja (Kevin) chcę osobiście podziękować wielu ludziom, którzy dali mi swoją miłość, uwagę, wsparcie, pomysły i komentarze w trakcie długich dni i nocy, gdy pisałem tę książkę. Są to: Katie Hogan, Jessica Hogan, Mark Hogan, Elsom Eldridge, Richard Brodie, Jeffrey Gitomer, Dianne Olson, Devin Hastings, Katherin Scott, Ron Stubbs, Jeannie Taylor, Terence Watts, Andrzej Batko, Jacek Santorski, a także wszyscy inni moi wspaniali przyjaciele, znajomi i członkowie rodziny.


    Ja (Kevin) chcę również wspomnieć czytelnikom o wspaniałych pisarzach i mistrzach motywacji, którzy wpłynęli na mnie i moją karierę, zupełnie o tym nie wiedząc: o Napoleonie Hillu, W. Clemencie Stonie, Dale’u Carnegie, J. Douglasie Edwardzie, Tomie Hopkinsie, Zigu Ziglarze oraz o wszystkich innych wybitnych znawcach filozofii sukcesu i potęgi sprzedaży. Pozostali pionierzy w tej dziedzinie zostali wymienieni w naszej bogatej bibliografii.

  


  
    Wstęp


    Jak uzyskać Tak


    W każdej dziedzinie działalności możemy wyróżnić dwa rodzaje ludzi:


    1. Ci, którzy generują zyski.


    2. Ci, którzy te zyski wydają.


    Ta książka jest skierowana do osób, które generują zyski. Do tych, które sprzedają. Do Ciebie.


    Bez Ciebie zginęłaby gospodarka. Bez Ciebie splajtowałby rząd. Bez Ciebie padłby rynek giełdowy. Bez Ciebie zbankrutowałaby każda korporacja na świecie. Ta książka pokaże Ci, jak zbić kapitał na nauce i sztuce wpływania na ludzi. Bez względu na to, ile teraz zarabiasz, zasługujesz na więcej. Płacisz rachunki wszystkich ludzi. To takie proste.


    Ludzie, którzy zawodowo zajmują się sprzedażą, to najlepiej opłacani pracownicy na świecie, zasługują oni jednak na dużo więcej, ponieważ to dzięki nim świat wciąż się kręci. Ta książka to nasz hołd na Twoją cześć i jednocześnie dar dla Ciebie. To prawdziwa instrukcja, która pokazuje, jak zwiększyć sprzedaż i osiągnąć wielki sukces.


    Pierwszą rzeczą, na którą chcielibyśmy zwrócić Twoją uwagę, jest to, że ta książka jest inna. Większość podręczników na temat sprzedaży oferuje mnóstwo sposobów na to, żeby „sfinalizować transakcję”. My pokażemy Ci kilka takich technik, ale wiedz, że książka, która skupia się na zamknięciu sprzedaży, ignoruje jej główny cel. My chcemy, żeby klient z całych sił zapragnął zatrudnić Ciebie i Twoją firmę; aby chciał kupić Twoje produkty lub usługi. Dlatego skupiliśmy się na tym, co tak naprawdę napędza proces sprzedaży.


    Zamknięcie sprzedaży to efekt poproszenia kogoś o zgodę. Po przeczytaniu tej książki czynność ta nabierze dla Ciebie zupełnie innego znaczenia. Stanie się prosta. Zamiast używać technik pradawnego wojownika, polegających na uderzeniu klienta w głowę 6 czy 7 razy, zanim odpowie „tak”, możesz zastosować wiedzę zawartą w tej książce i wykorzystać opisaną tu psychologię sprzedaży, sprawiając, że proces sprzedaży stanie się przyjemnością, a nie walką.


    W tej książce nieraz spotkasz się ze skrótem MAP. Pochodzi on od pojęcia „Mind Access Point”, które ukułem w 1996 roku. Oznacza ono bodźce podprogowe warunkujące dostęp do podświadomości. Chodzi tu o nieświadomą komunikację oraz instynktowne czynniki, które popychają nas w określonym kierunku.


    MAP to dowolny „mechanizm” reakcji na bodziec, który został uwarunkowany w umyśle danej osoby genetycznie lub na drodze życiowych doświadczeń. Ta książka pokazuje, jak uniknąć uruchomienia negatywnych „mechanizmów” reakcji na bodziec, jednocześnie delikatnie i etycznie pociągając za sznurki, które zachęcą Twojego klienta do wypowiedzenia słowa „tak”.


    Dostęp do umysłu to dużo więcej niż zestaw skutecznych technik zarabiania pieniędzy i nakłaniania klientów do dokonania zakupu. Dostęp do umysłu to również filozofia sukcesu, która dotyczy całego Twojego życia. Ludzie, którzy przeczytali tę książkę, bez trudu poprawiają swoje wyniki sprzedaży. Jeśli wprowadzisz w życie to, czego się tutaj nauczyłeś, Twoje życie zmieni się diametralnie. Podwoisz, potroisz, a nawet poczwórnie zwiększysz swoje dochody. Będziesz szczęśliwszy. Poczujesz większą radość życia. Dlatego zanim zaczniesz pomagać innym ludziom dostać to, czego pragną, złóż zobowiązanie wobec samego siebie. Obiecaj sobie i tym, których kochasz, że będziesz troszczył się o siebie i o nich. Zamknij na chwilę książkę i złóż zobowiązanie już teraz!


    Po dziesiątkach lat studiowania psychologii dowiadujesz się, że zobowiązanie NIE jest tylko procesem umysłowym. Wiadomo już, że ludzie, którzy złożyli obietnicę na piśmie, dotrzymują jej dużo częściej niż ci, którzy tylko ustnie ogłaszają, że zamierzają coś zrobić. Dlatego chcemy, żebyś dokonał prostej czynności podpisania się imieniem i nazwiskiem pod tekstem, który znajduje się niżej, deklarując w ten sposób swoje zaangażowanie w dążenie do sukcesu.


    Zobowiązanie


    Bez względu na to, czy chcesz wpłynąć na siebie, czy na innych, potęga zobowiązania pełni kluczową rolę. Obiecaj sobie już teraz, że będziesz wspaniały i zrealizujesz swoje marzenia. Być może słyszałeś kiedyś o kilkudziesięcioletnich badaniach prowadzonych przez naukowców z Harwardu, które wykazały, że 3 procent studentów, którzy spisali swoje życiowe cele jeszcze w trakcie nauki w college’u, osiągnęło większe zarobki niż pozostałe 97 procent studentów Harwardu. Spisanie swoich celów i podpisanie się pod nimi swoim imieniem jest absolutnie niezbędne do tego, żebyś w przyszłości zrealizował swoje plany. Poniżej znajdziesz klucze do długofalowego sukcesu.


    1. Zdobycie czarnego pasa w sprzedawaniu (współautor tej książki ma czarny pas w kilku odmianach karate, dlatego wykorzystałem ten zwrot do określenia mechanizmu budowania więzi!) wymaga zobowiązania się do mistrzowskiej postawy i całkowitej rezygnacji z amatorszczyzny. Tylko ci ludzie, którzy są ekspertami w komunikacji, mogą osiągnąć prawdziwy sukces w sprzedaży, a także w innych dziedzinach życia. Za chwilę zobowiążesz się, że zostaniesz ekspertem w dziedzinie komunikacji — świadomej i nieświadomej, werbalnej i niewerbalnej. Umiejętności interpersonalne i tekstowe są niezbędne do tego, żeby odnieść długofalowy sukces.


    2. Obiecaj, że znajdziesz sobie trenera, mentora i wzór do naśladowania. Kim są ludzie, którzy mogą towarzyszyć Ci w realizacji zadania, jakim jest osiągnięcie mistrzostwa perswazji? Kim są ludzie, którzy mogą towarzyszyć Ci w realizacji innego zadania — osiągnięcia doskonałości w życiu? Jeśli nie znasz żadnej takiej osoby, możesz zadzwonić do Międzynarodowego Instytutu Szkoleń (International Institute of Coaching) pod amerykański numer 1-800-398-4642. Handlowcy zbyt często starają się osiągnąć wszystko własnymi siłami. Ja chcę, żebyś miał kogoś, kto pomoże Ci przejść na wyższy poziom… a potem na jeszcze wyższy!


    3. Napisz w notatniku o wszystkim, co chcesz powiedzieć swojemu trenerowi na temat tego, co Cię motywuje. Jaki cel sobie wyznaczyłeś? Czego starasz się unikać? Czego chciałbyś częściej doświadczać? Czego masz już dość? Czego chciałbyś pozbyć się ze swojego życia?

    Napisz o wszystkim — dosłownie o WSZYSTKIM. Napisz o wszystkich rzeczach, które są związane z Twoją rodziną, przyjaciółmi, wartościami, przekonaniami, poglądami i stylem życia.


    4. Stwórz grupę mastermind. Słowo „mastermind” (z ang. mistrz umysłu) zostało spopularyzowane przez filozofa sukcesu Napoleona Hilla. Mastermind to grupa ludzi, którzy są skupieni na budowaniu i kierowaniu sukcesem — własnym oraz pozostałych członków grupy. Kiedy już zadecydujesz, kto ma się znaleźć w Twojej grupie (Twój trener, mentor, osoby, które Cię motywują), podaj trenerowi swój adres e-mail, a także numer faksu i telefonu.


    5. Poproś swojego trenera albo mentora, żeby dwa razy w miesiącu dzwonił do Ciebie. Jego zadaniem jest ciągłe dostarczanie Ci inspiracji i dbanie o to, żebyś nigdy nie zapomniał o swoim celu, którym jest osiągnięcie mistrzostwa w sprzedaży i szczęścia w życiu osobistym. Ma on pobudzić Cię do działania. Pozwól, żeby zaoferował Ci swoją pomoc, gdy zdarzy Ci się zboczyć z drogi.


    6. Twój trener albo mentor powinien podpisać zobowiązanie do odniesienia sukcesu, które znajdziesz niżej. Możesz skopiować je na osobną kartkę papieru. Jeśli nie masz jeszcze trenera, to podpisz się sam i zacznij proces już teraz! Pamiętaj: 3 procent zarobiło więcej pieniędzy niż 97 procent. Jak sądzisz, czy pisemne zobowiązania mają znaczenie? Oto Twoja szansa.


    Zobowiązanie do odniesienia sukcesu


    1. W 100 procentach zobowiązuję się do podjęcia odpowiednich działań w codziennym życiu zgodnie z informacjami, które znajdę w tej książce. Wiem, że mój sukces lub porażka w wykorzystaniu umiejętności, które zdobędę dzięki tej książce, zależą wyłącznie od włożonego wysiłku i praktyki.


    2. W 100 procentach biorę na siebie odpowiedzialność za siebie i wobec samego siebie. Nikt oprócz mnie nie może wziąć odpowiedzialności za to, czego się nauczę z tego programu i jak zastosuję tę wiedzę w życiu. Wiem, że jeżeli nie wykorzystam wiedzy zdobytej w tym programie, będę skazany na mierność. Wiem, że moje emocje wpływają na moje zachowanie, dlatego od dzisiaj będę starać się nad nimi panować.


    3. W 100 procentach zobowiązuję się do nauczenia się elastycznej komunikacji i stania się bardziej elastycznym we własnym zachowaniu. Wiem i rozumiem to, że sam będę dla siebie kluczem do swojego sukcesu, jeśli tylko stanę się najbardziej elastyczną osobą w każdej komunikacji, w jakiej będę uczestniczyć. Mam największy wybór różnorodnych zachowań ze wszystkich osób, jakie spotykam. Już na początku każdego spotkania dokładnie wiem, jakiego efektu oczekuję. Zawsze podejmuję właściwe działania. Uważnie słucham opinii i zmieniam postawę, jeśli widzę, że jest to konieczne.


    W 100 procentach zobowiązuję się do znalezienia się wśród tych najlepszych 3 procent.


    Podpis


    Trener


    Oto pierwsze kluczowe pytanie w tej książce:


    Pytanie: Co różni 20 procent najlepszych sprzedawców, którzy zarabiają 80 procent pieniędzy, od 80 procent sprzedawców, którzy zarabiają 20 procent pieniędzy?


    Odpowiedzi:

    

    Dwadzieścia procent najlepszych sprzedawców to eksperci w komunikacji. Umieją oni zadawać pytania oraz odkrywać potrzeby i pragnienia innych ludzi.

    Ci, którzy pławią się w miernocie, postępują tak tylko wtedy, gdy nie mają żadnego ważnego powodu, żeby pójść w innym kierunku… albo w dowolnym kierunku.

    Sprzedawcy, którzy nie wykorzystują swojego potencjału, nigdy nie wytyczyli sobie ważnych celów i nie zaplanowali ich realizacji.

    Wybitni sprzedawcy są ekspertami w dwóch dziedzinach. Jedną jest branża, w której prowadzą swoją działalność. Drugą jest komunikowanie się na poziomie nieświadomości.


    Większość ludzi, którzy pracują w branży handlowej, nie potrafi wpływać na klientów, ponieważ nie ma ważnych powodów ani celów, żeby wykorzystać swoją potencjalną wiedzę. Osoby takie nie rozumieją tego, jak inni ludzie myślą, i nie umieją same siebie motywować do podjęcia odpowiednich działań.


    Dlaczego Ty będziesz inny? Jakie korzyści wyniesiesz z bycia ekspertem?


    Dlaczego?


    …to najważniejsze pytanie, jakie możesz sobie zadać w trakcie swojej drogi do sukcesu.


    1. Znajdź ważną odpowiedź na pytanie DLACZEGO Twój klient potrzebuje Twoich produktów lub usług, a osiągniesz wpływy, odniesiesz sukces i zdobędziesz bogactwo.


    2. Znajdź ważną odpowiedź na pytanie DLACZEGO musisz odnieść sukces, a będziesz się nim cieszył.


    Kiedy wiesz, co motywuje daną osobę, możesz na nią wpłynąć. Gdy wiesz, co motywuje Ciebie, możesz zmienić własne zachowanie.


    Bodźce podprogowe warunkujące dostęp do podświadomości (MAP): zostań ekspertem


    Ostatnie badania pokazały, że kelnerka, która dotyka klienta, wydając mu rachunek, ma dużo większe szanse na duże napiwki niż ta, która nie dotyka klientów. To właśnie jest MAP. Kelnerka celowo i etycznie „pociąga za sznurki” (albo naciska odpowiedni guzik, jeśli wolisz to porównanie) i dzięki temu dostaje większy napiwek.


    Świadomie lub nieświadomie wie, że jej napiwki będą większe, jeśli nawiąże kontakt z klientem. W umysłach Twoich klientów znajdują się tysiące różnych MAP. Wiedza na temat tego, które sznurki należy pociągnąć i kiedy to robić, decyduje o tym, jaki procent transakcji udaje Ci się doprowadzić do końca. Stosunek zakończonych sprzedaży do liczby potencjalnych klientów zwiększy się, jeśli zastosujesz tę wiedzę w swojej pracy.


    Jak masz wykorzystać informacje, które zaraz tu znajdziesz? Jak wygląda proces przejścia od zachwytu tym, czego niedługo się nauczysz, do biegłego opanowania tych umiejętności?


    Biegłość


    Istnieje pięć podstawowych kroków do tego, żeby zostać mistrzem sprzedaży. Musisz zrobić te pięć rzeczy, jeśli chcesz znaleźć się wśród tych najlepszych 20 procent sprzedawców, którzy zarabiają 80 procent pieniędzy.


    1. Znajdź doskonały wzór do naśladowania. Chodzi o kogoś, kto osiągnął to, co Ty chcesz osiągnąć. Musisz odkryć, jak on to robi. Ta książka zawiera dużo informacji na temat idealnego modelu sukcesu w sprzedaży. Autorzy nie tylko odkrywają sekrety swojego sukcesu, ale również dzielą się wiedzą, która została sprawdzona naukowo i potwierdzona przez najlepszych handlowców na świecie.


    2. Powtarzaj i naśladuj działania Twojego wzoru. Kiedy zdobędziesz jego umiejętności, przyjmiesz jego postawę, zastosujesz jego proces myślowy i zaczniesz postępować tak jak on, przejmiesz jego system działania.


    3. Regularnie wykorzystuj umiejętności, które tutaj nabędziesz. Ta książka zawiera kilkaset MAP, które będziesz chciał wykorzystać w praktyce. Pamiętaj, że praktyka jest matką umiejętności.


    4. Zintegruj nabyte umiejętności ze swoim zachowaniem. Zawsze wybieraj na wzory do naśladowania ludzi wyznających najwyższe wartości i mających przekonania, z którymi się identyfikujesz.


    5. Udoskonalaj nabyte umiejętności. Każdego dnia sprawdzaj, gdzie się znajdujesz na krzywej Maslowa, opisanej poniżej.


    Krzywa nauki sprzedawania


    Abraham Maslow, jeden z największych psychologów XX wieku, odkrył, że w procesie samodoskonalenia każdy człowiek musi przejść cztery etapy (używał nieco innej terminologii, jak być może pamiętasz z zajęć psychologii na uczelni!).


    1. Nieświadoma niekompetencja. Jest to pierwszy etap w nauce, na którym nawet nie wiesz, że nie masz pojęcia, jakie elementy przynoszą efekt w procesie sprzedaży.


    2. Świadoma niekompetencja. Jest to drugi etap w nauce sprzedawania, na którym stajesz się świadomy tego, że nie wiesz, dlaczego i jak ludzie decydują się na kupno w określonej sytuacji.


    3. Świadoma kompetencja. Etap trzeci w nauce sprzedawania następuje wtedy, gdy stajesz się skutecznym sprzedawcą na poziomie świadomości. Innymi słowy, potrafisz zwracać uwagę na style komunikacji, MAP, profile kupowania itd. Twojego klienta oraz jednocześnie omawiać swoje produkty i usługi.


    4. Nieświadoma kompetencja. Biegłość jest czwartym i ostatnim etapem w nauce sprzedawania. Kiedy osiągniesz poziom nieświadomej kompetencji, nie musisz już świadomie zwracać uwagi na to, co trzeba robić, aby skutecznie sprzedać produkt lub usługę. Na tym etapie jesteś mistrzem sprzedaży — przychodzi Ci ona tak naturalnie jak chodzenie i picie. Teraz potrafisz sprzedać swoje produkty i usługi zdecydowanej większości ludzi, z którymi masz kontakt.


    Ćwiczenie na myśli: Jak te cztery elementy wyglądają w nauce innych umiejętności, a nie tylko w nauce sprzedawania przy użyciu MAP? Czy są jakieś wyjątki?


    Bodźce podprogowe warunkujące dostęp do podświadomości (MAP). Wiedza na temat tego, kiedy i w jakich sytuacjach dotknięcie klienta może znacząco zwiększyć Twoje zyski.


    Dziesiątki największych korporacji na świecie przeprowadziło niektóre z badań, o których wkrótce przeczytasz. Nikt nie posiada pełnej wiedzy na ten temat, ponieważ duża część badań dotyczących sprzedaży na poziomie nieświadomości ma charakter unikalny. Niektóre z nich były przeprowadzone tak niedawno, że upubliczniono je zaledwie półtora roku przed napisaniem tej książki!


    Oczywiście nie wszystkie MAP zostaną omówione w tej książce. Setki strategii i technik dotyczą intonacji głosu, tempa mowy, tonu głosu, niewielkich zmian wyrazu twarzy, a także określonych postaw i gestów, których po prostu nie da się omówić w jednym pisanym tekście. Ale nie martw się. Możesz się nauczyć tego wszystkiego z nagrań audio lub wideo, a także na specjalnych seminariach. Obiecujemy, że nie będziemy niczego przed Tobą ukrywać. Poznasz kompletny leksykon nieświadomej komunikacji perswazyjnej.


    Zdobycie czarnego pasa w sprzedaży da Ci możliwość „pociągania za sznurki” klientów, tak aby uzyskać od nich odpowiedzi, które zostały w nich zaprogramowane dawno temu, często jeszcze w czasach dzieciństwa. Wszystkie MAP występują pod poziomem świadomości. Innymi słowy, niewielu ludzi (jeśli w ogóle tacy są) ma świadomość tego, dlaczego podejmują daną decyzję, jeżeli w grę wchodzą MAP. To daje ogromną władzę i odpowiedzialność ekspertowi, który opanował opisane niżej techniki.


    Kupując tę książkę, w rzeczywistości zatrudniłeś nas do tego, żebyśmy nauczyli Cię MAP, które najbardziej Ci się przydadzą w kontekście sprzedawania produktów lub usług. Zatrudniłeś nas, żebyśmy dokładnie pokazali Ci, co musisz zrobić, aby zwiększyć swój stosunek sprzedaż/liczba klientów. Zatrudniłeś nas, żebyśmy wskazali Ci, jak możesz uprościć proces sprzedaży. Zatrudniłeś nas, żebyśmy pokazali Ci, jak komunikować się z nieświadomym umysłem drugiej osoby w prosty, zrozumiały sposób.


    Jeśli zgodnie z naszymi zaleceniami zastosujesz strategie i narzędzia opisane w tej książce, obiecujemy Ci, że od tego momentu Twój stosunek sprzedaż/liczba klientów zwiększy się — i tak już pozostanie do końca Twojego życia. Gwarantujemy Ci to.


    Większość książek na temat sprzedaży, które przeczytałeś, skupia się na sprzedawaniu produktu lub usługi klientowi lub większej grupie osób na świadomym poziomie myślenia. Jest to nic więcej niż losowa gra w liczby. Według starego systemu myślenia dziesięć telefonów może przynieść jedno spotkanie. Dziesięć spotkań może zaowocować jedną sprzedażą, jeśli używa się starej metodologii. Jeśli chcesz mieć wpływ na to, kto będzie od Ciebie kupował i kogo będziesz pomijać, możesz już teraz zacząć wdrażać koncepcje i techniki opisane w tej książce.


    Dlaczego ktokolwiek chciałby udostępnić szerszej publiczności tak skuteczną i nowoczesną technologię? Czy nie byłoby lepiej pilnie strzec tych informacji i używać ich tylko dla własnych korzyści?


    Nie.


    Mamy pewien ukryty cel. Musisz wiedzieć, że dokonaliśmy pewnych prognoz. Po pierwsze, poznasz nowe informacje, nowe strategie i techniki. Niektóre z nich nigdy wcześniej nie zostały opisane w żadnym tekście. Dzięki nieświadomemu prawu wzajemności (zobacz rozdział 10., w którym znajdziesz dziesięć Nieświadomych Praw Perswazji i Sprzedawania) wiemy, że gdy tylko podamy Ci te informacje, poczujesz natychmiastową wdzięczność i będziesz chciał zrobić coś miłego dla nas. Pytanie: Gdybym pokazał Ci, jak zarobić 10 tysięcy złotych rocznie więcej, niż zarabiałeś dotychczas, czy powiedziałbyś znajomym o tej książce? Oczywiście, że tak! Na tym właśnie polega wzajemność!


    Handlowcy sprawiają, że świat wciąż się kręci. Im więcej produktów i usług sprzedajemy, tym lepsza jest nasza gospodarka. Im lepsza jest gospodarka, tym chętniej wydajemy pieniądze. Im chętniej wydajemy pieniądze, tym częściej możemy sobie pozwolić na kupno egzemplarza tej książki albo na udział w naszych programach. Jest to sytuacja, w której każda strona wygrywa. Sprzedając wspaniałe, przełomowe produkty i usługi, doskonali handlowcy i wielkie firmy wykorzystują dobrą sytuację na rynku.


    Przez wiele lat tylko największe korporacje na świecie miały dostęp do większości z tych strategii i technik. W ostatnich latach odkryliśmy wiele niuansów decydujących o sukcesie w sprzedaży. Jeszcze większą wiedzę posiadają psychologowie społeczni, którzy nigdy jej nie ujawnili — aż do teraz! A jeszcze większą grupę stanowią techniki, które zostały opracowane w dużych korporacjach reklamowych, i przeciekły do szerszej publiczności.


    Problemem, któremu musi stawić czoła każdy handlowiec, jest odkrycie, które metody działają, a które nie. Ta książka rozwiązuje ten problem za Ciebie. Wszystko, co tutaj napisaliśmy, zostało przetestowane, wypróbowane i sprawdzone. Każda z opisanych tu technik jest skuteczna.


    Wszystko, co przeczytasz w tej książce, to efekt dogłębnych i szczegółowych badań. Narzędzia, techniki, umiejętności i wzorce, które niedługo poznasz, działają bez względu na to, jakie produkty lub usługi sprzedajesz. Nie ma wątpliwości, że duża część informacji na temat nauki sprzedawania, które zaraz poznasz, będzie dla Ciebie nowa — podobnie jak dla Twoich współpracowników. Nie będziemy zanudzać Cię żargonem typowym dla naukowych tekstów, ale zapewnimy Ci bogatą bibliografię, która pomoże Ci w doskonaleniu umiejętności sprzedawania na poziomie nieświadomości. Dlaczego cała uwaga jest skupiona na nieświadomym umyśle?


    Nieświadomy umysł to miejsce, w którym faktycznie odbywa się sprzedaż. To swoisty magazyn wspomnień i emocji. To w nim gromadzi się 99,999 procent wszystkich Twoich doświadczeń. Świadomy umysł to część Ciebie, która zdaje sobie sprawę z tego, że w tej chwili czytasz książkę. Jest on odpowiedzialny za krytyczne myślenie oraz proces nauki — i to wszystko. Większość ludzi próbuje sprzedawać produkty świadomemu umysłowi i to właśnie jest przyczyną ich porażek.


    Sprzedawanie daje dużo więcej przyjemności, kiedy to Ty decydujesz, czy druga osoba kupi coś od Ciebie, a nie na odwrót. Różnica między sprzedawaniem świadomemu umysłowi a temu nieświadomemu to różnica między przypadkowym sukcesem w sprzedaży a sprzedawaniem praktycznie wszystkiego, co tylko zechcesz.


    W książce Psychologia perswazji. Strategie i techniki wywierania wpływu na ludzi (Kevin Hogan, Wydawnictwo Jacek Santorski & Co., 2005) pokazałem Ci, jak stać się bardziej wpływowym, zarabiać więcej pieniędzy i poprawić swoje osobiste relacje, wykorzystując skuteczne techniki perswazji.


    Z wielu listów i e-maili, które otrzymałem (i nadal otrzymuję), jasno wynika, że chcecie więcej… dużo więcej. Wiem, że już zarabiasz więcej pieniędzy, i to jest wspaniała wiadomość. Usłyszałem Twój krzyk, a więc oto początek odpowiedzi na głosy, które krzyczą „więcej, więcej, WIĘCEJ!”.


    Różnica między tą książką a Psychologią perswazji jest bardzo prosta. Tutaj chodzi o coś więcej niż wpływ na zmianę zachowania drugiej osoby. Czytając tę książkę, przekonasz się, że wiele MAP zostało „zaprogramowanych” w Tobie i w Twoich klientach, jeszcze zanim się urodziliście. To oznacza, że wiele z Twoich zachowań jest zakodowanych w Twoich genach, w DNA. My pomożemy Ci je zrozumieć i odpowiednio zastosować. Obiecujemy ponadto, że dowiesz się tutaj, jak skutecznie wpływać na zmianę zdania drugiej osoby, odwołując się do MAP na poziomie instynktownym! Nie ma nic bardziej atrakcyjnego. Nic.


    Chcę tu powiedzieć, że ta książka zabierze Cię prosto do podwójnej helisy — do DNA, a Ty wcale nie musisz wiedzieć, jak działa DNA ani nawet co to jest, żeby skutecznie zastosować techniki tu opisane. My wzięliśmy na siebie przeprowadzenie badań i wypróbowanie technik w procesie sprzedaży, a następnie opisaliśmy je w taki sposób, żeby nikt nie miał problemów z ich zrozumieniem. Wystarczy tylko, że naciśniesz odpowiednie przyciski.


    Taktyka Microsoftu


    Chcemy, żebyś stał się dominującą siłą w swojej branży. Twoje imię ma być kojarzone z Twoim produktem lub usługą. Jaki był cel Microsoftu? Stworzyć dobre oprogramowanie? Nie. Sprzedawać dużo programów? Nie. Celem Microsoftu było zdominowanie rynku — system operacyjny Windows miał być zainstalowany na każdym komputerze na świecie. Czy korporacja osiągnęła ten cel? Nie. Tylko 97 procent komputerów na świecie działa w systemie Windows.


    Szefowie korporacji muszą jakoś przecierpieć fakt, że cała ich konkurencja zdołała zdobyć zaledwie 3 procent rynku. Microsoft wykonał dobrą robotę, nieprawdaż? Wyprodukował najbardziej przyjazne oprogramowanie na świecie i uznał, że wszyscy będą chcieli go używać. Chcielibyśmy, żebyś Ty zrobił to samo. Chcemy, żebyś był najlepszym handlowcem po tej stronie Tokio i żebyś sam decydował, kto będzie kupował Twoje produkty i usługi.


    W tym momencie musimy omówić pewną ważną kwestię. Jeśli sprzedasz coś komuś, kto nie odniesie żadnych korzyści z Twojego produktu lub usługi, nie zbudujesz z nim długofalowej relacji, która jest niezbędna do tego, aby odnieść sukces w biznesie. Osoba, która ma czarny pas w sztukach walki, nie dowodzi swoich umiejętności, krzywdząc bezbronnych. Udowadnia, że jest najlepsza, pokonując konkurencję. Ta książka pokaże Ci, jak wyeliminować konkurencję. Nigdy nie sprzedawaj produktów komuś, dla kogo korzyści z nich płynące nie będą dużo większe niż cena, którą zapłacił! Pamiętając o tej jednej uwadze, wiesz już, że Twoja przewaga nad konkurencją znajduje się dosłownie w Twoich rękach… i jest ogromna.


    Ta wyjątkowa technologia rozpoczyna się w miejscu, w którym kończy się Psychologia perswazji, i zbliża się bardzo do tego, co jest fundamentem nieświadomej komunikacji: do postrzegania pozazmysłowego. Jeszcze nie udało nam się pokonać tej bariery, ale to wcale nie jest konieczne. Już pukamy do drzwi!


    Używając narzędzi opisanych w tej książce, nauczysz się nieomal „czytać” w umysłach ludzi. Będziesz w stanie określić, jaki program jest uruchomiony w danym momencie, i z łatwością „zobaczysz”, jakie sznurki są „aktywne” i gotowe do tego, żeby za nie pociągnąć. Będziesz miał kontrolę nad każdą komunikacją, w której weźmiesz udział. Twoja pewność siebie wzrośnie. Ludzie będą dosłownie błagać Cię, żebyś sprzedał im swoje produkty.


    Cześć! Teraz pisze do Ciebie William Horton. Kevin jest tak przejęty nauką sprzedawania, że nie pozwala mi dojść do słowa! Spotkamy się w rozdziale 5. („Kontakt!”). Chciałem poczekać do tego momentu, ale postanowiłem wtrącić się już teraz. Chcę się z Tobą czymś podzielić, zanim znów przekażę pałeczkę Kevinowi! Jeśli kiedykolwiek widziałeś, jak Kevin Hogan przemawia przed publicznością, z pewnością poczułeś jego entuzjazm i pasję w związku ze sprzedawaniem i komunikacją. Powinieneś wiedzieć, że on nigdy nie „sprzedaje” żadnych produktów publiczności, a mimo to uczestnicy seminariów wciąż dopytują się, jak mogą kupić jego programy audio i wideo.


    To jest naprawdę zadziwiający fenomen. Jego sukces w sprzedaży jest po części oparty na reputacji handlowca, który daje z siebie wszystko. Wynika to m.in. z tego, że ludzie wiedzą, iż Kevin zawsze pokaże im nową, fantastyczną drogę. Ta książka nauczy Cię, jak robić to, co on. (Teraz pozwólmy mu wrócić do głosu. Niedługo zobaczymy się z powrotem!).


    Opanowanie MAP oznacza, że będziesz mógł doprowadzić ludzi do punktu, w którym dosłownie nie będą mogli się kontrolować. Będą pragnęli kupować od Ciebie. Już nigdy niczego nie „sprzedasz”.


    Chcę podzielić się z ludźmi tą wspaniałą wartością w podziękowaniu za to, że kupili tę książkę. Ja dostarczam Ci ogromnej wartości, a Ty w zamian zawsze będziesz pamiętać, gdzie zdobyłeś wiedzę i narzędzia, które zmieniły Twoje życie. Zig Ziglar powiedział kiedyś: „Ich nie obchodzi to, ile wiesz, dopóki wiedzą, że naprawdę Ci zależy”. To właśnie jest MAP i na tym polega nasza filozofia nauczania.


    Jeżeli naprawdę zależy Ci na Twoich klientach, będą oni żądali Twoich usług i pozostaną wobec Ciebie lojalni przez całe życie.


    Napoleon Hill, wielki filozof sukcesu, kazał „robić dodatkową milę” dla ludzi.


    Jesteś GOTOWY?


    Powiedz „Tak” albo „TAK!”.


    Czego się nauczysz, czytając tę książkę?


    
      	Jak przewidywać zachowania ludzkie z dużą dokładnością.


      	Co dokładnie trzeba zrobić, żeby wywołać popyt na swoje produkty lub usługi.


      	Jakie siły motywujące drzemią w każdym człowieku, a także w większych grupach stanowiących całość.


      	Jak zmienić swoje produkty lub usługi, tak aby ludzie poczuli pragnienie kupienia ich od Ciebie JUŻ TERAZ.


      	Jak geny wpływają na zachowanie Twoich klientów, dzięki czemu będziesz mógł pociągać za ich genetyczne sznurki.


      	Jakie są klucze do napisania świetnego tekstu, który będzie stanowił potwierdzenie Twoich ustnych zapewnień i posłuży jako podstawa do przeprowadzenia wspaniałych osobistych prezentacji.


      	Czym jest nieograniczony potencjał nieświadomej komunikacji.

    


    Nieświadoma komunikacja: dotarcie do jedynego czynnika wpływającego na decyzję, którego będziesz kiedykolwiek potrzebować


    Czym jest nieświadoma komunikacja? Zanim zdefiniujemy to pojęcie, spróbujemy dać Ci dwa obrazowe przykłady, które przygotują Twój umysł na zrozumienie tej koncepcji, jeszcze zanim wyrazimy ją w słowach.


    1. Czy kiedykolwiek spotkałeś osobę, z którą natychmiast połączyła Cię chemia?


    2. Czy kiedykolwiek spotkałeś kogoś, kogo od razu nie lubiłeś, jeszcze zanim zdążył wypowiedzieć pierwsze słowo?


    W obu przypadkach nieświadoma komunikacja odbyła się na długo przed tym, zanim ktokolwiek z Was się odezwał.


    Nieświadoma komunikacja obejmuje wysyłanie i odbieranie werbalnych oraz niewerbalnych sygnałów w taki sposób, w jaki są one postrzegane przez nieświadomy umysł. Nieświadomy umysł to część naszego myślenia, której nie jesteśmy świadomi w żadnym momencie. On jednak zawsze czuwa i jest bardzo uważny. Powiem więcej: on wciąż się komunikuje.


    Jakie można podać inne przykłady nieświadomej komunikacji?


    
      	To, jak dana osoba pachnie, może być zarejestrowane lub nie na świadomym poziomie myśli, jednak „wiele mówi” na poziomie nieświadomości. Perfumy, których używasz (lub ich brak), zmieniają całkowicie postrzeganie dowolnej sytuacji, w jakiej się znajdujesz.


      	Twoja pozycja ciała i gesty mogą wywoływać pozytywne lub negatywne emocje w drugiej osobie. Ludzie nie zdają sobie sprawy ze znaczenia tych elementów na poziomie świadomości, jednak ich nieświadomy umysł natychmiast je wykrywa.

    


    Na przykład jeśli kupujący (Twój klient) był bity przez rodziców jako dziecko, to sam widok ręki wzniesionej nad głowę może wywołać w nim strach. Na poziomie świadomości kupujący nie zdaje sobie sprawy z tego, że odrzucił Cię ze względu na coś, co przydarzyło mu się w dzieciństwie, ale nieświadomy umysł od razu wie, że nie polubił sprzedawcy.


    
      	To, w którym miejscu siedzisz przy stole, może zwiększyć lub zmniejszyć Twoje szanse na zakończenie sprzedaży, podobnie jak Twój sposób siedzenia na krześle.


      	Kiedy przeprowadzasz prezentację, to, czy używasz podium i (lub) jak z niego korzystasz, może wpłynąć na ostateczną decyzję klienta, jeszcze zanim wypowiesz pierwsze słowo.


      	Noszenie soczewek kontaktowych powoduje, że niektóre prezentacje przynoszą większą sprzedaż, a inne mniejszą. Z tej książki dowiesz się, kiedy powinieneś zakładać okulary, a kiedy soczewki.


      	Biżuteria wysyła komunikat zarówno na świadomym, jak i na nieświadomym poziomie. Niedługo poznasz wszystkie rodzaje biżuterii, które wolno zakładać, i dowiesz się, kiedy należy to robić. Każda osoba, którą spotykasz, jest inna, a Ty musisz umieć dostosować się do każdego.


      	Twój wygląd zewnętrzny decyduje o powodzeniu transakcji. Ta książka powie Ci, kiedy należy ubrać strój swobodny, kiedy wymagany jest drogi płaszcz i krawat, jakiej długości spódnice powinna nosić kobieta zajmująca się handlem, a także, jak nieświadomy umysł postrzega różnice w ubiorze.


      	Nieświadomy umysł przetwarza tonację słów i zwrotów, podczas gdy świadomość skupia się na języku. Tonacja zazwyczaj ma większą moc niż użyte słowa i wyrażenia. Czy wiesz, kiedy zmieniasz tonację swoich wypowiedzi?


      	Istnieją słowa, na które nieświadomy umysł prawie zawsze odpowiada „tak”. Dla świadomości są one nieistotne, ale to nieświadomy umysł podejmuje decyzje. Przeczytaj tę książkę, a dowiesz się, jakie to są słowa.


      	To, w jakiej odległości od klienta się znajdujesz, może wpłynąć na jego decyzję o odrzuceniu Ciebie oraz Twoich produktów i usług.

    


    Dzięki tej książce już niedługo będziesz miał sekrety MAP w małym palcu (który, swoją drogą, również wysyła nieświadome sygnały do wszystkich osób, które spotykasz). Wszyscy mamy zakodowane w naszych umysłach tysiące różnych reakcji na bodźce. Każda osoba może świadomie lub nieświadomie pociągać za Twoje sznurki, a Ty będziesz reagował natychmiast, nie zdając sobie z tego sprawy. Każdy z tych sznurków stanowi MAP. Jeżeli opanujesz zaledwie 20 z setek technik delikatnego dotykania MAP innych ludzi, zwiększysz swój stosunek sprzedaży, nawet jeśli liczba potencjalnych klientów, z którymi się spotykasz, pozostanie taka sama.


    Każda prezentacja, którą przeprowadzisz od dnia dzisiejszego, będzie dużo prostsza. Wkrótce przekonasz się, że stajesz się bardziej biegły w nieświadomej komunikacji, i odkryjesz, że coraz rzadziej prosisz klientów o dokonanie zakupu. „Zamknięcie sprzedaży” szybko stanie się wspomnieniem albo, w najgorszym razie, zwykłą formalnością. Twoi klienci będą dosłownie żądać, żebyś sprzedał im swoje produkty, i staną się wobec Ciebie tak lojalni, że dokonywanie kolejnych transakcji będzie tylko formalnością. To nie jest obietnica — to gwarancja. Wykorzystywanie nieświadomej komunikacji to umiejętność, której opanowanie wymaga pewnego czasu.


    Jeśli każdego dnia będziesz ćwiczył jedną technikę, szybko zaczniesz kontrolować każdą sytuację handlową, w której się znajdziesz. Od dziś jesteś na drodze do przejęcia całkowitej kontroli.


    Przewróć kartkę i dowiedz się, jak MAP rozwinęły się w każdym z nas. A potem naucz się pociągać za właściwe sznurki i naciskać odpowiednie guziki u każdego z Twoich klientów. Powodzenia!

  


  
    


    
      Rozdział 1.

      Dlaczego jesteś handlowcem


      Zanim zaczniemy mówić o nauce sprzedawania, powinniśmy sobie przypomnieć, dlaczego zainteresowaliśmy się tym zawodem — z powodu naszych pragnień i wartości. Nikt nie decyduje się na to, żeby zostać handlowcem, ponieważ marzy o prostej pracy od 9:00 do 15:00. Oto fakt, który chcę, abyś na zawsze zapamiętał:


      Handlowcy zapewniają dochód wszystkim innym ludziom na świecie.


      Każdy człowiek na świecie, który nie pracuje w branży handlowej, jest całkowitym dłużnikiem handlowców. Nie ma żadnego działu obsługi klienta, w którym nie byłby zatrudniony handlowiec. Bez handlowców nie ma żadnego rządu. Bez handlowców nie ma żadnych funduszy wojskowych. Każda wymiana pieniędzy zaczyna się od handlowca i na nim się kończy.


      Na świecie są dwa rodzaje ludzi: ci, którzy generują pieniądze, oraz ci, którzy je wydają.


      Każda osoba na świecie ma nieskończony dług wdzięczności wobec handlowców, ponieważ bez nich nikt nie miałby pracy.


      Handlowcy są jeszcze czymś więcej — to oni sprawiają, że świat się kręci. Zawód handlowca jest dosłownie najważniejszym zawodem na świecie. Bez Was nie ma rządu. Bez Was nie ma gospodarki, emerytur, opieki zdrowotnej, wojska… nie ma nic. To dzięki Wam świat się kręci. Dziękujemy!


      Narodziny handlowca/Jesień 1972 Sprzedawanie: moja jedyna nadzieja


      Ja (KH) zacząłem zajmować się handlem, gdy miałem dziesięć lat. Musiałem. Byłem najstarszym z pięciorga dzieci, a rodzicom brakowało pieniędzy. Mój ojczym umarł niecałe półtora roku później, a zanim to się stało, Mama musiała dzielić swój czas między pracę a opiekowanie się Tatą przykutym do szpitalnego łóżka w naszym rodzinnym domu. To nie były łatwe warunki do życia. Mieszkaliśmy na przedmieściach Chicago w okolicy typowej dla „niższej średniej klasy”. Kiedy potrzebowałem pieniędzy (a tak było nieraz), musiałem coś sprzedać.


      W okresie zimowym sprzedawałem usługę odśnieżania podjazdu. Wiatry w Chicago wiały wtedy z północy, od jeziora — nigdy nie zapomnę tego przejmującego zimna. Czasami brałem te 3 zarobione dolary i dawałem je Mamie. Czasem zatrzymywałem pieniądze dla siebie i kupowałem sobie Pepsi i Reese’s. Latem sprzedawałem usługę koszenia trawników i wyrywania chwastów (tego drugiego szczerze nienawidziłem).


      Już wtedy, mając dziesięć lat, zdawałem sobie sprawę, że nie nadaję się do pracy w branży ogrodniczej, dlatego postanowiłem zająć się czymś, co pozwoliłoby mi dużo lepiej wykorzystać swój czas. W niedzielnej gazecie zobaczyłem ogłoszenie firmy produkującej kartki z życzeniami, Cheerful House Greeting Cards. Firma płaciła od 50 centów do 2 dolarów za każde sprzedane pudełko kartek. Natychmiast wysłałem pod podany adres 10 dolarów, za które miałem dostać pierwszą paczkę kartek (w tamtych czasach 10 dolarów to było sporo pieniędzy).


      W odpowiedzi Cheerful House przysłała mi 5 pudełek kartek świątecznych. Szybko policzyłem sobie, że jeśli sprzedam 5 pudełek, zarobię jednego dolara na każdym z nich! Według literatury handlowej istnieją tylko cztery „sezony sprzedaży” w ciągu roku, więc jeśli miałbym zarobić jakiekolwiek pieniądze na tym interesie, musiałoby to potrwać bardzo DŁUGO.


      Następnego dnia wróciłem po lekcjach do domu i jak tylko odrobiłem zadanie domowe, postanowiłem zabrać się za zarabianie prawdziwych pieniędzy! Zapukałem do drzwi sąsiadki. To była pani Gossard. Pokazałem jej swoje kartki, a ona kupiła całe pudełko. Zarobiłem pierwszego dolara! Potem poszedłem do pani Singer (nie mogła kupić pudełka). Pani Hendricks kupiła dwa pudełka, a pani Sedar jedno. Pani Makela kupiła pudełko. Dużo innych osób nie kupiło nic.


      Chodziłem po domach do 20:00. Zapukałem do trzydziestu drzwi i sprzedałem około 18 pudełek z kartkami. W promieniach zachodzącego słońca spojrzałem na zegarek. Wiedziałem, że muszę wrócić do domu, aby położyć moje rodzeństwo spać. Miałem w rękach czeki na kwotę 60 dolarów, z czego według mojej matematycznej wiedzy 20 należało do mnie.


      Mama bardzo się ucieszyła, gdy zobaczyła formularz z zamówieniami. Powiedziałem, że dam jej wszystkie pieniądze, które zarobiłem. Odpowiedziała: „Nie, to są twoje pieniądze. Zatrzymaj je”.


      Ojej! Następnego dnia pojechałem do sąsiedniej okolicy, żeby spróbować sprzedaży w miejscu, w którym jeszcze nie byłem. Sprzedałem tylko cztery pudełka kartek. Niektóre domy wyglądały przerażająco, a ponieważ byłem małym, chudym dzieciakiem, szybko postanowiłem, że nigdy tam nie wrócę! Ale udało mi się zarobić 4 dolary. Po powrocie do domu pokazałem formularz Mamie, a ona znowu kazała mi zatrzymać pieniądze.


      Problem polegał na tym, że musiałem zastukać do około 50 drzwi, żeby zarobić te 4 dolary. Nie mogłem uwierzyć, że ludzie nie chcą kupować moich kartek świątecznych. Najwyraźniej nie byli tak mądrzy jak moi najbliżsi sąsiedzi. Następnego dnia była sobota. Pamiętam, że wstałem, dostarczyłem poranną gazetę „Waukegan News-Sun” (musiałem to zrobić przed 7:00 rano!), skosiłem trawnik, a w południe wsiadłem na rower. Pojechałem do sąsiednich okolic, w których nigdy wcześniej nie byłem, i zapukałem do ponad 100 drzwi. Nie zrobiłem sobie nawet przerwy na lunch… ani na obiad. Sprzedałem 6 pudełek kartek.


      Kiedy wróciłem do domu, okazało się, że nie zostało dla mnie nic z obiadu (było to danie z kartonika — makaron z sosem Hamburger Helper, więc ta wiadomość bardzo mnie ucieszyła). Powiedziałem Mamie, że mam za sobą kiepski dzień. Zarobiłem 6 dolarów, ale musiałem przejechać autostradę i trochę się bałem nieznajomej okolicy. Mama zaproponowała, żebym ograniczył sprzedaż do tych okolic, które znam — dzięki temu nie będę musiał przejeżdżać autostrady (później przyznała mi się, że była śmiertelnie przerażona, kiedy usłyszała, że jej syn zawędrował do niektórych niebezpiecznych miejsc!).


      Stworzyliśmy jeden wspólny formularz dla wszystkich zamówień. Sprzedałem 28 pudełek z kartkami. Mój zysk powinien wynieść około 30 dolarów. Miałem dostać pieniądze po tym, jak dostarczę kartki wszystkim klientom. Już nie mogłem się doczekać!


      Tamtego tygodnia wiele się nauczyłem.


      Dowiedziałem się, że ludzie chętniej ode mnie kupują, jeśli mnie znają. Zrozumiałem, że jeżeli ktoś ma pieniądze, to jestem w stanie namówić go, żeby kupił dodatkowe pudełko na prezent dla znajomego.


      Odkryłem, że sprzedawanie kartek jest dużo przyjemniejsze niż koszenie trawnika, wyrywanie chwastów, odgarnianie śniegu czy dostarczanie gazet.


      Dowiedziałem się, że mogę sprzedawać kartki tylko przez cztery tygodnie w ciągu roku. W następnym roku mogłem zarobić 100 dolarów na sprzedaży kartek, ale musiałem wymyślić inną pracę, żeby zapewnić sobie większe dochody.


      Co ważniejsze, po dostarczeniu kartek moim klientom odkryłem, jak wielką radość daje ich uśmiech oraz słowa: „Dzięki, Kevinie”. „Są piękne”. „Przyniosłeś je szybciej, niż się spodziewałam”.


      A co najważniejsze, zarobiłem 30 dolarów za jakieś 20 godzin pracy, która nie wykańczała fizycznie mojego wątłego, dziesięcioletniego ciała!


      Przez następne cztery lata sprzedaż kartek była dla mnie źródłem dochodu. Oprócz tego sprzedawałem nasiona kwiatów oraz warzyw i nadal oferowałem usługi odgarniania śniegu, wyrywania chwastów, koszenia trawników i wszystkiego, co tylko byłem w stanie zrobić. Jednak największą przyjemność sprawiało mi sprzedawanie kartek. Kobiety (a przynajmniej większość z nich) były miłymi rozmówczyniami — zapraszały mnie do swoich salonów, a niektóre nawet dawały mi ciasteczka i mleko. Ta praca naprawdę sprawiała mi dużą frajdę.


      Ogłoszenie firmy Cheerful House Greeting Cards zmieniło moje życie. Nie dlatego, że dzięki niemu stałem się bogaty — tak nie było. Ono dało mi nadzieję, że mogę uciec od biedy. Nie musiałem już przyjmować ubrań od Boy Scouts ani chodzić na organizowane przez nich kolacje 
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