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    Konrad Pankiewicz — od 7 lat związany zawo­dowo z marketingiem i sprzedażą. Wykła­dowca w Marketing Communication Acade­my. Czło­nek Stowarzyszenia Marketingu Bez­po­śred­nie­go, Międzynarodowego Stowarzy­szenia Reklamy w Polsce oraz Interactive Ad­vertising Bureau Polska. Współtwórca agencji inter­aktywnej Adv.pl oraz agencji marketingu mobilnego adMobile.


    W swym dorobku ma projekty doradcze dla polityków, menedżerów, zarządów polskich i międzynarodowych koncernów. Wraz z zespołem znakomitych specjalistów współtworzył strategie marketingowo-sprzedażowe zdobywające nagrody w konkursach marketingu bezpośredniego (Boomerang 2004, Boomerang 2005, Webstarfestival 2005, Web Marketing Association 2006, Golden Arrow 2006).


    Specjalizuje się w wykorzystywaniu neurolingwistycznych strategii wpływu do tworzenia niezwykle skutecznych modeli komunikacji perswazyjnej opartej na neurolingwistyce, psychologii perswazji, hipnozie, teorii body language oraz stosowanej analizie behawioralnej. Jest założycielem Instytutu Perswazji oraz twórcą Dynamicznego Modelu Perswazji™ (Persuasion Dynamic Model™).


    Podziękowania


    Dla moich Klientów — za to, że nauczyli mnie myśleć tak, jak oni.


    Dla moich Konkurentów — za to, że dają mi motywację do pracy.


    Dla moich współpracowników z Adv.pl — za to, że mogę rozwijać się razem z nimi.


    Dla uczestników moich szkoleń — za inspirację i wiarę w mój dydaktyczny talent.


    Dla mojego przyjaciela Bartka Szczepanika — za pomoc w pracy nad tą książką. Bez jego pomocy i cierpliwości wydanie tej pozycji trwałoby zdecydowanie dłużej.

  


  
    Wstęp


    Jeśli tak jak ja nie lubisz czytać wstępów, mam dla Ciebie dobrą wiadomość: nie ma potrzeby, abyś robił coś, na co nie masz ochoty. Zaczniemy bez zbędnej paplaniny. Jesteś gotów?


    0,01 sekundy w zupełności wystarczy!


    W 2004 roku w Atenach odbyły się XXVIII Letnie Igrzyska Olimpijskie. W biegu na 100 metrów zwyciężył reprezentujący USA Justin Gatlin. Przebiegł on dystans w 9,85 sekundy. Wyobrażasz sobie?! 9 sekund i 85 setnych! To niesamowite. Ja czasem potrzebuję więcej czasu, aby wsiąść do samochodu. A on przebiegł odległość 100 metrów. Imponujące! Po zwycięstwie — w światłach reflektorów — biegł z amerykańską flagą donośnie oklaskiwany przez publiczność. To on stanął na podium i utonął w splendorze chwały. Drugie miejsce w tym samym biegu zajął Portugalczyk Francis Obikwelu. Wiesz, z jakim czasem przybiegł na metę? Pewnie się już domyślasz. Jego czas to 9,86 sekundy, co oznacza, że pojawił się na mecie później o 0,01 sekundy! Tak, tak. Nie mylę się. O jedną setną sekundy. Jedna setna sekundy to zdecydowanie mniej niż trwa nasze mrugnięcie (około 0,3 sekundy). Pomimo tak znikomej różnicy to właśnie Justin Gatlin wygrał wyścig o złoto!


    Drogi czytelniku, to, co ofiaruję Ci w zamian za Twoje zaufanie, to „jedna setna sekundy”. Nie dam Ci godziny, nie dam Ci minuty, nie dam Ci nawet sekundy. Dostaniesz ode mnie praktyczną wiedzę, która jest niczym jedna setna sekundy, dzięki której wygrywa się złoto, zdobywa się sławę, splendor i chwałę! Bieg na 100 metrów to oczywista metafora procesu sprzedaży, w którym o wygranej decydują bardzo często drobne niuanse. I właśnie o tych niuansach jest ta książka. Dlatego też każdą moją radę traktuj jak jedną setną sekundy — dzięki której możesz odnieść swój osobisty sukces.


    Praktyczna wiedza, którą poznasz, jest częścią strategii, metod i technik wchodzących w skład Dynamicznego Modelu Perswazji™ (Persuasion Dynamic Model™), nad którym wytrwale pracuję przez ostatnie lata. Dynamiczny Model Perswazji™ agreguje wiedzę z zakresu psychologii perswazji, neurolingwistyki, hipnozy, psychologii osiągnięć, teorii body language oraz wielu innych dyscyplin i dziedzin nauki. Z racji obszerności DMP™ nie mogłem pozwolić sobie na udostępnienie całej wiedzy. Jednak już to, co poznasz dzięki tej książce, pozwoli Ci zwiększyć swoją skuteczność w zakresie perswazji, sprzedaży i negocjacji.


    Przez kilka ostatnich lat szkoliłem setki handlowców. Zarówno na szkoleniach otwartych organizowanych przez Instytut Perswazji, jak również na szkoleniach zamkniętych, gdzie byłem odpowiedzialny za zwiększenie skuteczności zespołów handlowych. Lata doświadczeń skłoniły mnie do napisania książki, którą właśnie czytasz.


    Dzisiejszy świat to rzeczywistość nieustającej sprzedaży. Sprzedajemy produkty, sprzedajemy siebie, sprzedajemy nasze pomysły i idee. W dobie permanentnej unifikacji — mam tu na myśli upodabnianie się konkurencyjnych produktów i usług — jakość i funkcjonalność towaru nie są najważniejszymi elementami decydującymi o powodzeniu sprzedaży. W chwili obecnej niemal każda firma oferuje superprodukty w supercenach. To, co decyduje o sukcesie, to umiejętności interpersonalne osób, które sprzedają oraz zajmują się obsługą klienta. Już za moment rozpoczniesz podróż po świecie skutecznej sprzedaży. A moja wiedza stanie się częścią Twoich kompetencji.


    Chciałbym, abyś zapamiętał to, co teraz powiem. UWAGA! Pojęcie „urodzony sprzedawca” zostało wykreowane przez wszystkich tych, którzy byli zbyt leniwi, aby nauczyć się skutecznie sprzedawać. Nikt nie rodzi się z superumiejętnościami sprzedażowymi. Cechy temperamentu, fizjologia są dziedziczne, jednak umiejętności sprzedażowych nie wysysa się z mlekiem matki. Tak zwani „urodzeni sprzedawcy” to ludzie, którzy doszli do wszystkiego swą własną konsekwentną pracą. Pokaż mi kogokolwiek, a ja zrobię z niego lub niej supersprzedawcę! Będę potrzebował tylko czasu. Każdy z nas jest urodzonym sprzedawcą, ale tylko nieliczni odnoszą w sprzedaży prawdziwy sukces. Dlatego też jeśli w mojej obecności powiesz kiedyś, że nie nadajesz się do sprzedaży, że nigdy nie będziesz odnosił takich sukcesów jak Twoi koledzy i koleżanki, wówczas natychmiast uciekaj... nie żartuję, mam niemal 2 metry wzrostu i ważę jakieś 100 kilogramów. Powtórzę to raz jeszcze: każdy z nas jest urodzonym sprzedawcą, ale tylko nieliczni odnoszą w sprzedaży prawdziwy sukces. Dlaczego tak się dzieje? Ponieważ tylko niektórzy z nas są szybsi o jedną setną sekundy od swojej konkurencji…


    Dobrze. Zanim przejdziesz do kolejnego rozdziału, przeczytaj poniższe — bardzo ważne — założenia:


    1. Historie, które poznasz, pochodzą z mojego doświadczenia oraz z doświadczeń moich kolegów i koleżanek, z którymi miałem okazję pracować. Niektóre z nich zostały połączone i zmienione tak, by zapobiec rozpoznaniu przedstawionych w nich osób.


    2. Będę się zwracać do Ciebie w rodzaju męskim. Pozwolisz, że właśnie taką formę przyjmę. To znacznie ułatwi naszą komunikację. Mam nadzieję, że zasada ta zostanie dobrze przyjęta przez wszystkie wyemancypowane Czytelniczki.


    3. Jeśli to, co będziesz czytać, wyda Ci się oczywiste — natychmiast zastanów się, czy mimo wszystko postępujesz zgodnie z moimi rekomendacjami. Jeśli nie — podchodź do oczywistych kwestii (mimo ich pozornej oczywistości) z należytym szacunkiem.


    4. Jestem praktykiem i praktyce oddałem swoje serce. Książka ta nie jest publikacją naukową, a jej charakter jest ściśle poradnikowy. Moim celem było proste i konkretne wyjaśnienie tego, dlaczego niektóre osoby są szybsze od innych o 0,01 sekundy. Innymi słowy, dlaczego niektórzy sprzedawcy są lepsi od innych, sprzedają więcej i szybciej i mają więcej czasu dla siebie i swoich rodzin.


    5. Już teraz wejdź na stronę www.instytut-perswazji.pl/prezent i zapisz się do listy subskrypcyjnej. Dzięki niej co tydzień będziesz otrzymywać porcję użytecznej wiedzy z zakresu perswazji, sprzedaży i negocjacji! Każdy wysłany do Ciebie biuletyn to Twoje 0,01 sekundy. Skorzystaj z tej okazji!


    To wszystko.


    Ciesz się tą książką!


    Ciesz się sukcesami!


    Ciesz się kolejnym rozdziałem!

  


  
    Ukrywana prawda o skutecznym uwodzeniu


    Uwodzenie w dość oczywisty sposób przypomina proces sprzedaży. Jest długi, kosztowny i nie zawsze kończy się powodzeniem. Czasem brak w nim finezji i radosnych uniesień. Czasem frustruje i skute­cznie zniechęca do jakiejkolwiek aktywności. Z drugiej jednak strony potrafi być pełen zrozumienia i zaufania. Potrafi cieszyć każdą chwilą i, co bardzo ważne, przynosić oczekiwane rezultaty (cokolwiek masz w tej chwili na myśli ☺). Sprzedaż, podobnie jak uwodzenie, jednych uskrzydla, a innych wprowadza w stan paraliżującej traumy. Jedni w dziedzinach tych odnoszą sukcesy, zaś inni albo nie kończą maratonu, albo na metę przybiegają jako ostatni. Dlaczego tak się dzieje? Dlaczego dla niektórych uwodzenie lub sprzedaż to przyjemność i wyzwanie, zaś dla innych wstydliwa konieczność?


    Odpowiedź na to fascynujące pytanie uzyskałem w czasie moich studiów. Bynajmniej nie oświecił mnie nikt reprezentujący „ciało dydaktyczne”. Wręcz przeciwnie, moim mentorem w sprawach sztuki uwodzenia został Julian, który razem ze mną zmagał się meandrami rachunkowości zarządczej, ekonometrii, statystyki ekonomicznej i innych bardzo przydatnych mi w chwili obecnej dyscyplin naukowych ☺. Kiedyś wraz z kolegami zadaliśmy mu pytanie: „Julek, wybacz — wszak nie wyglądasz jak Brad Pitt — jak to się dzieje, że co tydzień widzimy Cię z inną babką?”.


    Julek, jak to Julek, oświecił nas wówczas prawdą w swoim stylu: „Jak to: jak?! Jestem w tym po prostu dobry. Żadna babka się mi nie oprze”.


    Ot, cała prawda. Jego przekonanie o sobie samym decydowało o jego sukcesie. Nie atrakcyjność fizyczna, nie elokwencja, nie majętność — po prostu przekonanie o tym, że żadna babka mu się nie oprze decydowało o tym, że w sztuce uwodzenia był dla nas swoistym mentorem.


    W sprzedaży jest podobnie. Twoje przekonanie o sobie samym to jeden z fundamentalnych czynników mających wpływ na Twoje wyniki sprzedażowe. Czym jest owo przekonanie? Otóż przekonanie to w najprostszej formie poczucie pewności na jakiś temat.


    Jeśli uważasz, że dobrze prowadzisz samochód — to jest to właśnie Twoje przekonanie. Jeśli uważasz, że nigdy nie będzie Cię stać na porsche 911 — to jest to właśnie Twoje przekonanie. Jeśli uważasz, że nie masz powodzenia u płci przeciwnej — to jest to Twoje przekonanie. Itd., itd.


    Zauważ, że dane przekonanie może cię motywować lub skute­cznie osłabiać Twoje zasoby energetyczne. No bo przecież jeśli jesteś przekonany, że poczucie humoru to Twoja mocna strona, wówczas takie przekonanie dodaje Ci energii i wigoru... wręcz motywuje Cię do pogodnego, wesołego nastroju. Przekonanie o tym, że potrafisz sprawnie prowadzić samochód, sprawia, że czujesz się pewny, prowadząc auto, a czasami nawet pozwalasz sobie na szybszą jazdę.


    Z kolei jeśli uważasz, że nie masz powodzenia u płci przeciwnej, wtedy takie przekonanie powoduje, że Twoja motywacja do poznawania nowych ludzi najzwyczajniej w świecie nie grzeszy wielkością.


    Przekonania w największym stopniu kształtują w nas nasi rodzice i środowisko, w którym się wychowujemy i dojrzewamy. To właśnie nasi rodzice od najmłodszych lat uczą nas swojej wizji świata i wpajają nam „prawdy”, które stanowić mają dla nas swoisty drogowskaz postępowania.


    Stopniowo tę rolę przejmują nauczyciele, nasi przyjaciele oraz inne ważne osoby, które są dla nas autorytetami i którym ufamy. Niejako „kupujemy” przekonania innych. Często wbrew doświadczeniom życiowym i rozsądkowi jesteśmy im wierni. Kontynuujemy więc „złą” tradycję, zamiast sprawdzać, co jest dla nas dobre i właściwe. Przykłady takich przekonań na pewno znasz z autopsji. Zastanów się, ile razy słyszałeś zdania typu: „Wszyscy bogaci ludzie to złodzieje”, „Nie da się żyć uczciwie i jeździć mercedesem”, „Pierwszy milion trzeba ukraść”, „Każdy polityk myśli tylko o sobie” — choć może akurat to przekonanie, nie jest wcale takie błędne ☺.


    Oczywiście żartuję ☺. Wróćmy do tematu.


    Musisz pamiętać, że większość Twoich przekonań to uogólnienia na temat przeszłości, które oparte są na Twojej własnej interpretacji zarówno bolesnych, jak i przyjemnych doświadczeń.


    Większość z nas nie decyduje świadomie o tym, w co będzie wierzyć. Nasze przekonania są często oparte na niewłaściwej interpretacji przeszłych zdarzeń. Jeśli wyrobimy sobie jakieś przekonanie, wówczas zapominamy, że nie jest ono niczym innym, jak tylko interpretacją, a nie obiektywną oceną.


    Przekonania są kompletnie niezależne od logiki. Nie dążą do pokrywania się z rzeczywistością. Ponieważ tak naprawdę nie wiesz, co jest prawdziwe, musisz sformułować przekonanie — pewien rodzaj wierzenia, które zapełni Twoją lukę niewiedzy.


    Opowiem Ci teraz zabawną historię, która pomoże zobrazować, jak abstrakcyjne potrafią być przekonania. Otóż Abraham Maslow opisał kiedyś pewną historię. Psychiatra leczył człowieka, który był przekonany, że jest trupem. Oczywiście wbrew wszystkim logicznym argumentom upierał się przy swoim. „Jestem trupem — to fakt” — mówił. Po krótkim zastanowieniu psychiatra zapytał tego człowieka: „Czy trupy krwawią?”. Pacjent odpowiedział: „Jak to? To oczywiste, że trupy nie krwawią!”. Następnie psychiatra poprosił pacjenta o pozwolenie, aby mógł delikatnie ukuć go w palec. Ten zgodził się. Po chwili popatrzył na swój krwawiący palec i z ogromnym zdumieniem i wykrzyknął: „Niech mnie kule biją! Trupy jednak krwawią!”.


    Wiele naszych przekonań opiera się na informacjach, które uzyskaliśmy od innych i których tak naprawdę nigdy nie sprawdziliśmy. Przyjmujemy je jako oczywiste fakty i dogmaty niepodlegające dyskusji.


    Czytałem o interesujących badaniach. Pewna kobieta przeprowadziła wywiady ze stu osobami, które pokonały raka. Chciała znaleźć wspólny mianownik wszystkich wyzdrowień. Po wnikliwych badaniach nie znalazła żadnego spójnego wzorca leczenia, jakie przeszli Ci ludzie. Pacjenci przeszli różne terapie, włączając w to między innymi: chemioterapię, naświetlanie, diety, chirurgię, duchowe uzdra­wianie. Jedynym czynnikiem wspólnym dla wszystkich tych, którzy wyzdrowieli, było przekonanie, że metoda leczenia, jaką przyjęli, będzie dla nich skuteczna.


    Tak, to prawda. Przekonania potrafią dodawać nam skrzydeł albo je podcinać. Pozytywne — pchają nas do przodu z niewiarygodną siłą, negatywne — blokują nasze działania. Przekonania sprawiają, że niektórzy z nas stają się bohaterami, a inni prowadzą „ciche życie desperatów”.


    To, co myślimy, bezpośrednio wpływa na nasze działania, a z kolei działania — na wyniki. Jeżeli mamy pozytywne przekonania, niejako oczekujemy od życia dobrych zdarzeń, jesteśmy przekonani o swoim sukcesie oraz powodzeniu — i tak się dzieje, co utwierdza nas tylko w słuszności naszych przekonań. Problem polega na tym, że mechanizm ten działa zupełnie tak samo w przypadku negatywnych przekonań. Podam przykład — myśląc przed prezentacją: „Nie dam rady, nie potrafię wypowiadać się publicznie”, zaczynamy wątpić w siebie, wzrasta nasz poziom stresu, przestajemy panować nad swoim ciałem. Nieświadomie wysyłamy sygnały typu: „Jestem fatalnym mówcą”. Co gorsza, sygnały te dokładnie docierają do ludzi zebranych wokół. Poprzez te bodźce będziemy odbierani jako osoba, której występowanie na forum po prostu „nie wychodzi”. W efekcie nasze przemówienie będzie fatalne, ponieważ zamiast na treści wystąpienia, skupimy się na negatywnym przekazie: „Ja się do tego nie nadaję”. I stanie się dokładnie tak, jak się obawialiśmy.


    Musisz wiedzieć, że raz przyjęte przekonania stają się poleceniami dla naszego systemu nerwowego i są na tyle potężne, by zwielokrotnić lub zniszczyć nasze obecne i przyszłe możliwości. Jeśli chcesz kierować własnym życiem, musisz przejąć świadomą kontrolę nad własnymi przekonaniami.


    Problem ze wszystkimi sabotującymi nasze działanie przekonaniami jest taki, że będą one ograniczać Twoje przyszłe decyzje o tym, kim masz być i jakie są Twoje możliwości.


    Oto przykłady przekonań, które sabotują naszą skuteczność:


    1. Jestem nieśmiały.


    2. Nie mam daru przekonywania.


    3. Nie potrafię sprzedawać.


    4. Nie potrafię występować publicznie.


    5. Nie umiem skutecznie negocjować.


    Musisz pamiętać, że nie możesz pozbyć się całkowicie jakiegoś przekonania bez zastępowania go innym. Jeśli na przykład Twoim obezwładniającym przekonaniem jest: „Jestem zbyt stary, aby być skutecznym sprzedawcą”, Twoje nowe przekonanie może brzmieć: „Ponieważ jestem doświadczony, potrafię sprzedawać tak skutecznie, jak mało kto”. Jeśli zaś Twoim obezwładniającym przekonaniem jest: „Jestem nieśmiały i dlatego ulegam presji innych osób”, wówczas Twoje nowe przekonanie może brzmieć: „Mam wystarczająco dużo siły, aby nie ulegać presji innych osób. Mam swoje zdanie i prawo do jego wyrażania”.


    Musisz uwierzyć i zrozumieć, że jeśli zmienisz znaczenie swoich destrukcyjnych przekonań na nowe, które doda Ci sił, zmienisz jednocześnie swoje postępowanie. To w konsekwencji doprowadzi Cię do zmiany własnego losu. Pamiętaj, że żadna rzecz w życiu nie ma jakiegokolwiek innego znaczenia poza tym, które Ty jej nadajesz. Dlatego też zawsze upewnij się, że ŚWIADOMIE wybierasz znaczenia, które zgodne są z losem, jaki dla siebie wybrałeś.


    Pamiętaj, że przekonania mają zastraszającą siłę tworzenia lub niszczenia. Jeśli naprawdę chcesz posiąść siłę skutecznego przekonywania, która pozwoli Ci osiągać założone cele, musisz uświadomić sobie ogromną wagę Twoich przekonań. Pielęgnuj i wzmacniaj swoje dobre przekonania — dzięki temu będziesz skuteczny, dzięki temu będziesz miał siłę, aby zmieniać swoje życie i odnosić sukcesy.


    Na zakończenie podam Ci przykład z autopsji. Pracowałem niedawno dla pewnej firmy handlowej. Firma ta miała w swojej ofercie kilkanaście produktów. Jednym z problemów, z którym chciał uporać się kierownik sprzedaży, był bardzo niski wolumen sprzedaży dwóch produktów. Produkty te były najtańsze spośród wszystkich oferowanych przez dział sprzedaży. Konsekwencją niskiej ceny była oczywiście nie najlepsza jakość. Po dyskusji z handlowcami doszedłem do wniosku, że niemal wszyscy mieli przekonanie, że oferując te dwa produkty, w pewien sposób naciągają swoich klientów. Rezultat był oczywisty — kierując się tym przekonaniem, handlowcy albo nie oferowali tych produktów wcale, albo — jeżeli już to czynili — wówczas byli tak przekonujący jak Danuta Hojarska.


    Popracowaliśmy wspólnie nad tym problemem. Zastąpiliśmy obezwładniające przekonanie w postaci: „Oferując ten produkt, wciskam klientowi szmelc” przekonaniem dającym motywację: „Zaspokajam potrzeby każdego klienta bez względu na zasobność jego portfela. Klient sam potrafi wybrać, czy zależy mu na jakości, czy na niskiej cenie”. Po miesiącu sprzedaż tych znienawidzonych kiedyś produktów wzrosła o 38%. Taka jest właśnie siła przekonań. Zmień obezwładniające przekonanie na przekonanie dodające Ci sił, a staniesz się skuteczny i zmienisz swoje życie.


    A jeśli chcesz dowiedzieć się, jak zwykłe słowo może wpłynąć na zwiększenie Twojej skuteczności, już teraz zacznij czytać kolejny rozdział.

  


  
    Magiczna siła pipet, kutasików i poznańskich pyr


    W procesie edukacji wykształciliśmy w sobie nawyk mówienia i traktujemy to dobrodziejstwo jako rzecz zupełnie oczywistą. Przez taką postawę często nie doceniamy potęgi słów. Nie potrafimy dostrzec, jak ogromny wpływ mają na nas samych i nasze otoczenie. Najwyższy czas, byś uświadomił sobie siłę słów, które wypowiadasz, oraz ich ogromne oddziaływanie na Twoje codzienne życie zarówno zawodowe, jak i prywatne.


    Na pewno wiesz doskonale, że Twoje wypowiedzi wpływają na stany emocjonalne osób, z którymi się komunikujesz. Jeśli kogoś dowartościujesz, pochwalisz, wówczas istnieje duże prawdopodobieństwo, że wprowadzisz go w dobry nastrój. I analogicznie: jeśli obrazisz swojego rozmówcę, powiesz coś, co nie przypadnie mu do gustu, wtedy możesz go zdenerwować.


    Jest to fakt oczywisty i nad tym rozwodzić się nie będę. Chciałbym zwrócić Ci uwagę na coś innego. Otóż to, jakich słów używasz, opisując dane zdarzenia, sytuacje, ludzi, etc., wpływa na Twój stan emocjonalny, a w konsekwencji również na prawdopodobieństwo odniesienia sukcesu.


    Chciałbym, abyś od dziś zaczął używać języka sukcesu. Chcę, aby słowa, które będziesz wypowiadał, motywowały Cię i dodawały Ci energii. Odkąd przyjąłem tę zasadę w stosunku do siebie, zauważyłem, że jestem bardziej zmotywowany i odnoszę lepsze rezultaty.


    Zauważ — dwa słowa mogą mieć niemal identyczne znaczenie. Wyrażenie „Nienawidzę tego miejsca” oraz wyrażenie „Wolę inne miejsce” prowadzi w gruncie rzeczy do tego samego — a mianowicie do unikania rzeczonego miejsca. Jednak te dwa wyrażenia mają inne zabarwienie emocjonalne. „Nienawidzę tego” ma charakter pejoratywny, zaś „wolę coś innego” jest neutralne. I o to właśnie chodzi. Używaj słów i wyrażeń, które ukierunkowują Cię na pozytywy. Bez względu na zaistniałą sytuację możesz opisać ją poprzez słowa i wyrażenia, które ukierunkowują Cię na pozytywy, które Cię motywują i dodają Ci sił.


    Zacznij już dziś tworzyć swój własny słownik sukcesu. Pomyśl, które słowa i zwroty najbardziej Cię przygnębiają, które ciągną Cię na dno. Następnie każde takie słowo, każde takie wyrażenie zamień na słowa dające Ci siłę. Przytoczę Ci kilka przykładów z mojego osobi­stego słownika, byś lepiej wiedział, o czym mówię. Z łatwością zauważysz różnicę.
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    Zmień swoje słownictwo na pozytywne, a zauważysz, że zaczniesz pozytywnie postrzegać świat, będziesz miał więcej energii i chęci do pracy. To naprawdę działa. Zastanów się: jeśli myślisz, że poniosłeś porażkę, tracisz motywację. Natomiast gdy zamiast o porażce pomyślisz, że „dostałeś dobrą szkołę”, Twój nastrój będzie inny. Będziesz bardziej zmotywowany, będziesz wręcz chciał wziąć rewanż za sytuację, w której nie odniosłeś sukcesu. Pozytywne słownictwo pozytywnie nastraja do świata.


    Pokażę Ci jeszcze jedną technikę, której jestem wielkim fanem. Jest niesamowicie prosta i polega na użyciu specyficznych słów, które sprawiają, że czuję się dobrze nawet w trudnych i nieciekawych sytu­acjach. Technikę tę nazwałem ROZWESELACZEM. Już tłumaczę Ci, na czym ona polega. Otóż chodzi o to, byś znalazł sobie kilka słów lub wyrażeń, które Cię najzwyczajniej w świecie rozśmieszają i wprowadzają w dobry humor. Jeśli nic nie przychodzi Ci do głowy — możesz sam stworzyć takie słowa.


    Jeśli kiedykolwiek będziesz w kiepskim nastroju, powtórz parokrotnie swoje ROZWESELACZE — na mnie to działa rewelacyjnie. Mogą to być następujące słowa: pipeta, kutasiki, pyra, pumpernikiel — kto, do cholery, wymyślił tak kretyńską nazwę? ROZWESELACZEM może być oczywiście wyraz lub zwrot, który będzie Ci się kojarzył ze śmieszną sytuacją lub zdarzeniem. Ważne jest to, aby już samo pomyślenie o tym wyrazie lub zwrocie wprawiało Cię w dobry stan emocjonalny.


    Niestety, nie zdradzę Ci, jakie słowa spełniają tę funkcję w moim przypadku. Pewnie pomyślałbyś, że jestem niespełna rozumu... Albo dobrze, podam Ci jedno takie słowo. Jesteś gotowy? Więc posłuchaj, jak to, z pozoru zwyczajne słowo jest dziwnie zabawne. Uwaga, jeden z moich ROZWESELACZY to słowo: zalewajka.


    Zawsze się przy nim uśmiecham ☺. Nie zalewam ☺…


    Podsumowując — zacznij dostrzegać siłę słów, nie lekceważ jej. Zacznij posługiwać się językiem sukcesu, stwórz swój własny słownik, który zamieni problemy w pozytywne wyzwania.


    A jeśli jesteś ciekaw, jak, używając wyobraźni, zwiększyć swoje wyniki sprzedażowe i osiągnąć sukces, przeczytaj koniecznie następny rozdział.

  


  
    Różowe okulary, szwedzki pływak i nieistniejący suplement witaminowy


    
      
        
      

      
        
          	
            Ludzie, którzy są optymistami, którzy wierzą w siebie i nie boją patrzeć się na świat przez różowe okulary, mają zdecydowanie większe szanse na sukces niż Ci, którzy wiecznie narzekają na otaczającą ich rzeczywistość. Zapamiętaj bardzo ważną zależność: im więcej masz pozytywnych informacji o sobie, im bardziej jesteś świadomy swojej wartości, tym większe masz poczucie własnej siły i wiarę w oczekiwane rezultaty Twoich działań. Wiara w sukces dodaje sił, uskrzydla, redukuje stres i sprzyja lepszej jakości naszej codziennej pracy.

          
        

      
    


    Przypomnij sobie powszechnie znaną mądrość o szklance, która w połowie jest zapełniona wodą.


    Pesymista, opisując ją, powie, że szklanka jest w połowie pusta. Optymista zaś, że szklana jest w połowie pełna. Ta przysłowiowa szklanka wody to kliniczny przykład tego, jak bardzo różnić się może ocena rzeczywistości. Zastanów się, który opis pasuje do Ciebie? Czy jesteś optymistą, który czerpie siłę nawet z błahych zdarzeń, czy pesymistą, który na siłę szuka przeszkód. Pamiętaj — dobre nastawienie to klucz do lepszej pracy i większej efektywności.


    Wiedz, że pozytywne informacje na temat ludzi i świata wywołują w nas — nawet niezależnie od naszej woli — nastrój, który sprzyja działaniu, a negatywne mogą tworzyć lęki oraz obniżać zapał i entuzjazm, a w konsekwencji — nasz poziom energetyczny. Dlatego z punktu widzenia skutecznego działania cenne jest dostarczanie sobie jak największej ilości pozytywnych informacji na własny temat. Czasami w tym celu trzeba przeprogramować nasz neurologiczny komputer i wgrać nowe oprogramowanie. Możesz to zrobić w prosty i skuteczny sposób.


    Po pierwsze, uśmiechaj się do ludzi i do siebie; nawet wtedy (a może nawet szczególnie wtedy), kiedy nie masz na to ochoty. Szybko zobaczysz, że ludzie będą dla Ciebie milsi, a to będzie Cię nastrajać jak najbardziej pozytywnie. Uśmiech to potężne narzędzie. Każdy uśmiech uwalnia endorfiny do Twojego mózgu — a te poprawiają Twoje samopoczucie.


    Po drugie, chodź z podniesioną głową, sprężystym, energicznym krokiem. Postawa Twojego ciała wpływa bezpośrednio na Twoje samopoczucie. Kontroluj ją. Inaczej będziesz myślał, siedząc zgarbiony z opadniętymi ramionami. Inaczej zaś, kiedy będziesz wyprostowany.


    Po trzecie, kiedy spotyka Cię trudna sytuacja, najpierw pytaj, co jest w niej dobrego — czego się z niej nauczyłeś? Potem — jak możesz wynieść z tego korzyść?


    Po czwarte, co tydzień w piątek zabaw się w wieczorne spisywanie 20 pozytywnych wydarzeń dnia. Dużo? Nic podobnego! Rzecz w tym, że kiedy będziesz wiedział, że wieczorem masz zrobić to ćwiczenie, przez cały dzień będziesz szukać pozytywnych akcentów! Skoncentrujesz się wówczas na pozytywach i o to właśnie chodzi.


    Podsumowując — bądź optymistą! Wierz w siebie, znajdź swoje plusy oraz dobre strony otaczającego Cię świata. Zdziwisz się, jak szybko spostrzeżesz pozytywne zmiany. I to zarówno w życiu zawodowym, jak i osobistym.


    Twój optymizm winien być wzmocniony poprzez WIZUALIZACJĘ. Nie bez przyczyny francuski psycholog Emil Coue sformułował prawo odwrotnego skutku, które mówi, że „jeśli Twoje pragnienie stoi w sprzeczności z wyobrażeniem, wtedy to ostatnie zawsze okaże się silniejsze”.


    Wyobrażenie — innymi słowy wizualizacja — to potężna broń mentalna, która wpływa na nasze 
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