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SPIS TRESCI

WSTEP

DZIEN 1:

Prowokujaca prawda o poczatku procesu perswazyjnego komunikowania sie z innymi

DZIEN 2:

Poznaj oczywista i rzadko wykorzystywang prawde o sposobach myslenia Twoich
rozmowcow

DZIEN 3:

Jak rozpoznaé rozmowce-wzrokowca w 60 sekund, albo krocej

DZIEN 4: .
Daj mi 17 minut, a naucze Cie, jak prezentowac i ,sprzedawaé” nie tylko KAZDY
pomysl, idee, ale takze produkt i ustuge rozméwcy—wzrokowcowi!

DZIEN 5:

Jak rozpoznaé rozmowce-stuchowca w 60 sekund, albo krocej

DZIEN 6:
Daj mi 17 minut, a powiem Ci, jak opowiada¢ o pomyslach, ideach, produktach badz
ushugach rozméwcy-stuchowcowi!

DZIEN 7:

Jak rozpoznaé rozmowce-czuciowca w 60 sekund, albo krocej

DZIEN 8: _
Daj mi 17 minut, a nauczysz sie, jak zademonstrowa¢ KAZDY pomysl, idee, produkt
badz usluge, rozmowcy-czuciowcowi!
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DZIEN o:
Wszystko, co jeszcze powiniene$ wiedzie¢ na temat wzrokowcow, shuchowcow i
czuciowcow

DZIEN 10:

Kolejna rewolucyjna prawda na temat umystu Twojego rozmowcy

DZIEN 11:

Jak zawladng¢ umyslem rozméwcey, ktory koncentruje sie na SOBIE

DZIEN 12:

Jak zawladng¢ umystem rozmowecey, ktory koncentruje sie na INNYCH

DZIEN 13:
Jak zawladngé¢ umyslem rozméwcey o silnym AUTORYTECIE WEWNETRZNYM

DZIEN 14:
Jak zawladng¢ umystem rozmoéwcey o silnym AUTORYTECIE ZEWNETRZNYM

DZIEN 15:

Najbardziej kosztowne bledy, ktore by¢ moze sabotujg rowniez Twoje rozmowy

DZIEN 16:

4 prawie zapomniane strategie generowania korzysci dla Twojego rozmowcy

DZIEN 17:
Daj mi 17 minut, a pokaze Ci jak generowac korzy$ci rozmowcy-wzrokowcowi,
rozmowcy-stuchowcowi oraz rozméwcy-czuciowcowi

ZAKONCZENIE:

I co dalej...?

BONUS:
Jak w ciggu 10 dni sta¢ sie bardzo zaawansowanym adeptem sztuki skutecznej
perswazji, czyli harmonogram dodatkowych ¢wiczen
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WSTEP

Otworzyte$ te ksigzke i wlasnie w tej chwili czytasz te pierwsze stowa.

Sam fakt, ze po nia siegnate$ pozwala mi z wysokim prawdopodobienstwem
stwierdzi¢, ze zjakiego$ powodu jeste$ zainteresowany rozwijaniem swoich
umiejetnosci w zakresie skutecznego komunikowania sie, czyli perswazyjnego
wywierania wplywu na wyobraznie, emocje, mysli, a w konsekwencji wybory i decyzje
Twojego rozmdwcy.

Mozliwych jest kilka wariantow...

By¢ moze jeste$ doskonalym ,,sprzedawca” i od wielu lat z sukcesem
przekonujesz np. klientow do oferowanych produktéw, przelozonych i
podwladnych do realizacji Twoich wizjonerskich pomyslow, Twoje dzieci
do wytyczania sobie jeszcze ambitniejszych celéw, teSciowa do tego, aby
stala sie alterego wszystkich , krzywdzacych” stereotypéw na temat
teSciowych — jednym slowem masz silne wewnetrzne przekonanie, ze na
temat wywierania wplywu i perswazji wiesz juz praktycznie wszystko,
czyli w rzeczywistosci malo co moze Cie tak naprawde zaskoczyé¢...

Jezeli masz takie przekonanie, to bardzo dobrze, poniewaz ta ksiazka pozwoli Ci po
prostu upewnic sie, jak wiele juz potrafisz i jeszcze silniej utwierdzi¢ sie w tym
przekonaniu. Kiedy ja przeczytasz, u§wiadomisz sobie, ze czas, ktory przez te
wszystkie lata po$wiecale$ rozwijajac te bardzo szczegbdlne umiejetnosci, okazal sie
by¢ jedna z najbardziej dochodowych inwestycji Twojego dotychczasowego zycia.

Jednak co by sie stalo, gdyby w tej ksiazce znajdowala sie tylko jedna informacja,
jedna umiejetno$¢, ktorej nabycie pozwoli Ci komunikowacé sie jeszcze skuteczniej niz
dotychczas?

ZastanOw sie, czy myslac o tym z takiej perspektywy, nie warto poswiecic kilka godzin
czasu, aby ja gruntownie i aktywnie przestudiowac, zastanawiajac sie nad trescig
poszczegb6lnych rozdzialow.

No coz...
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Decyzja oczywiscie nalezy do Ciebie...

Z drugiej strony by¢ moze od lat, z entuzjastycznym zaangazowaniem,
poszukujesz nowych, niekonwencjonalnych rozwigzan, wzorcéw oraz
modeli, ktére pozwola Ci coraz skuteczniej komunikowac¢ sie z innymi,
czesciej, szybciej i latwiej otrzymywac od nich to, o co prosisz oraz czego
potrzebujesz i jednoczes$nie czerpac z tego prawdziwie radosng
satysfakcje.

Przeczytaj Te ksigzke do konca, a przekonasz sie, ze warto bylo, poniewaz szybko
uswiadomisz sobie, ze wlasnie odkryle§ prawdziwa kopalnie metod i technik, dzieki
ktorym z Twoich oczu juz na zawsze spadng ciemne okulary i poznasz recepte na to,
jak przynajmniej czeSciowo ,rozszyfrowac” niepowtarzalny sposob i rytm, w ktorym
pracuje umyst Twojego rozmdwcy, a nastepnie sprawic, aby zaczal Cie shuchacé -
oczywiScie z narastajacym zainteresowaniem i zaintrygowaniem!!!

Mozesz by¢ rowniez jedna z tych wszystkich dociekliwych os6b, ktore
niestrudzenie poszukuja przekonujacej odpowiedzi na jedno, badz kilka z
nastepujacych pytan:

» Jakby to bylo, gdybym posiadal umiejetnosé rownie skutecznego
komunikowania sie z kazdym czlowiekiem?

» Jakby to bylo, gdybym nauczyt sie, jak skutecznie przekona¢ do kazdej mojej
propozycji ten typ rozmowcy, ktory do tej pory prawie zawsze stwarzat mi
dotkliwe trudnosci?

» Jakby to bylo, gdybym potrafil czyta¢ w myslach rozméwcy i méwi¢ do niego
dokladnie to, co chcialby ode mnie uslysze¢, w sposéb, ktéry pozwoli mi ze
100% skutecznoScia przekona¢ go do mojej propozycji?

» Jakby to bylo, gdybym z kazdej kolejnej rozmowy, z kazdym kolejnym
rozmowca uczyl sie czegos nowego szczegOlnie wtedy, kiedy nie udato mi sie
skutecznie przekona¢ go do moich pomystéw, idei badz skorzystania z
proponowanych przeze mnie produktéw badz ustug?

Czy jest to mozliwe?

A gdybym Ci powiedzial, ze aby rozwina¢ takie umiejetno$ci na podstawowym
poziomie wystarczy zaledwie 17 dni?

A gdybym chwile p6zniej dodal, ze aby rozwina¢ takie zaskakujace umiejetnosci
wystarczy, ze kazdego z tych 17 dni zainwestujesz jedynie 17 minut czasu na lekture
jednego rozdzialu, aby$ potem, przez calg reszte dnia, mogt wySmienicie bawic sie
testujac zaproponowane techniki podczas rozmow z kazda osoba, z ktéra tego dnia
bedziesz mial okazje rozmawiac?
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W tym miejscu musze jednak Cie uprzedzic.

Przeczytanie tej ksigzki i wykonanie zaproponowanych ¢wiczen oczywiscie nie
rozwiaze wszystkich Twoich probleméw zwigzanych z komunikowaniem sie z innymi,
ale...

co by sie stalo, gdy informacje, ktore sie w niej znajduja, pomogly Ci
rozwigzaé np. 85% z nich?

O ile pewniej bys sie dzieki temu poczul np. podczas przelomowego momentu
negocjacji handlowych badz podczas pierwszej randki z inteligentna kobietg o
zjawiskowej urodzie, o ktorej wzgledy wlasnie zaczale$ zabiegat ©?

Chcesz sie przekonac?

Po prostu czytaj dale;j.
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DZIEN 1

Prowokujaca prawda o poczatku procesu
perswazyjnego komunikowania sie z innymi

Jak czesto zastanawiasz sie co zrobi¢, aby coraz wiecej rozméw, podczas ktorych
starasz sie zacheci¢ i przekonaé rozmowce do Twojego nieszablonowego pomystu, idei
badz okreslonego produktu czy ustugi, konczylo sie osiagnieciem zalozonego
rezultatu?

Mam nadzieje, ze dzieki aktywnej lekturze tego podrecznika zaczniesz zadawacé sobie
to pytanie coraz rzadzie;j.

I wlasnie teraz nadszed! czas, aby$ wykonal pierwszy krok w tym kierunku...
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WYOBRAZ SOBIE, ze sam zastanawiasz sie nad zakupem np. nowego
samochodu. Oczywiscie doskonale zdajesz sobie sprawe z tego, ze zakup
samochodu w istotny sposob rézni sie od zakupu np. gazety w kiosku.
Nowy samochod to wybor na lata, dlatego decydujqc sie na taki zakup
znacznie bardziej angazujesz sie w proces kupowania i Swiadomie
zwracasz uwage na duzo wiecej szczegotow, niz przy zakupie
wspomnianej wczesniej gazety.

Przyjmijmy zalozenie, ze jeste$ juz zdecydowany i dokltadnie wiesz, ktory samochdd
jest przedmiotem Twoich pragnien. Malo tego, okazuje sie, ze w obu znajdujacych sie

w najblizszej okolicy salonach firmowych dostepny jest dokladnie ten model, ktory

sobie wymarzyte$ i to z optymalnie dostosowanym do Twoich specyficznych potrzeb

wyposazeniem !!!

Jedyna istotna roznica, z ktora tak naprawde masz do czynienia, to sprzedawcy w
kazdym salonie, a doktadnie rzecz ujmujac ich podejscie i stosunek do klienta.

Pozwol, ze teraz Ci ich przedstawie.

Sprzedawca w pierwszym ze wspomnianych salonow, w ciaggu
zaledwie kilku minut rozmowy, w jaki$ tajemniczy i zupekie
niezauwazalny sposob zdobyt Twoja sympatie oraz sprawil, ze po prostu
zaczales go lubic.

Podczas rozmowy caly czas miale$ §wiadomos¢, ze rozmawiasz z kim$
podobnym do Ciebie, z kim$, o kim mozesz powiedziec¢, ze nadajecie na
tych samych falach, badz inaczej rzecz ujmujac — rozumiecie sie bez stow.

Podczas rozmowy z tym sprzedawcg caly czas dostrzegasz i czujesz jego
silne, szczere zaangazowanie w proces przekazywania Ci tych informacji o
Twoim wymarzonym samochodzie, ktore sa dla Ciebie niezbedne, aby$ do
konca utwierdzil sie w przekonaniu, ze dokonale$ najkorzystniejszego
wyboru.

A oto drugi sprzedawca:

Sprzedawca w drugim salonie praktycznie od poczatku rozmowy
beznamietnym glosem opowiada o prezentowanym samochodzie.

Shuchajac go, doé¢ szybko zaczynasz budowa¢ w sobie przekonanie, ze ten
czlowiek, tego dnia, po prostu kolejny raz z rzedu mechanicznie wyglasza z
pamieci te wszystkie informacje, ktérych nauczyl sie podczas szkolenia
produktowego.

Im dhluzej go shuchasz, tym silniejsze masz wrazenie, ze tak naprawde
Twoje potrzeby i oczekiwania sa temu czlowiekowi zupelnie obojetne.

No i jak?
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0Od ktoérego z tych dwoch sprzedawceow chetniej kupilbys$ swoj wymarzony
samochod?

Jestem prawie gotow zalozy¢ sie, ze w 97% przypadkéw bede mial calkowita racje
twierdzac, ze chetniej kupisz auto od tego sprzedawcy, ktory zaangazowal sie w
zdobycie Twojej sympatii i z ktorym ,,rozumiecie sie bez stow”, niz u sprzedawcy,
ktory nie budzi Twoich wiekszych emocji — mozna nawet powiedzie¢, ze jest dla
Ciebie emocjonalnie neutralny.

Skad takie przekonanie?

W ciagu ostatnich kilku lat powyzsze pytanie postawitem setkom spotykanych os6b —
przewaznie podczas szkolen, ktére prowadzilem badz prywatnych rozmow.

Absolutna wiekszo$¢ pytanych wskazala na tego pierwszego sprzedawce.

Dlatego niewiele ryzykuje mowiac, ze réwniez w Twoich oczach wieksza wiarygodnosé
zdobedzie sprzedawca, ktory potrafi w umiejetny sposéb pomoc Ci dokonaé
wlaéciwego wyboru, niz sprzedawca, ktéry ogranicza sie jedynie do mechanicznego
deklamowania z pamieci informacji o produkcie, ktére moglbys sobie przeciez
przeczyta¢ np. w materialach promocyjnych, badz w serwisie internetowym
producenta, prawda?

W tym miejscu rodzi sie do$¢ oczywiste pytanie:

Co mozesz zrobi¢, aby szybko i skutecznie zdoby¢ sympatie kazdego
rozmowcy?

Tak naprawde odpowiedzia na to pytanie jest caly ten podrecznik.

Przekonasz sie, ze z kazdym kolejnym dniem treningu, coraz bardziej zaczniesz
zdawac sobie sprawe z tego, o ile szybciej danego dnia udalo Ci sie nawigzac
przyjemna rozmowe z kolejnym rozméwca oraz o ile tatwiej bylo Ci zdobyc¢ jego
sympatie.

Od czegos$ jednak trzeba zaczac...

Dlatego wlasnie teraz chcialbym zaprezentowa¢ Ci najprostszg strategie, ktora juz za
chwile bedziesz mo6gt samodzielnie przetestowac.

BLYSKAWICZNA STRATEGIA
ZDOBYWANIA SYMPATII ROZMOWCY

PIERWSZY ETAP: Wyobraz sobie swojego najblizszego,
najserdeczniejszego przyjaciela, kogo$, kogo od dawna darzysz gleboka

sympatia....
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ZastanOw sie, z jakim zaangazowaniem, z jak serdecznym nastawieniem
przekonywalbys$ wlasnie tg osobe: w jaki sposéb by$ do niej mowil, w jaki
sposob prezentowalby$ jej swoje propozycje, pomysly, produkty badz
ushugi, od czego by$ zaczal, a potem... dokladnie w taki sam spos6b
rozmawiaj z kazdym innym rozméwca.

DRUGI ETAP: Prezentujac cokolwiek rozmowcy wyeliminuj ze swojego
wewnetrznego, osobistego stownika zwroty typu: ,ja proponuje”, ,ja
oferuje”, ,u mnie mozna kupi¢”, a zastap je zwrotami typu: ,,U nas moze
Pan/Pani...”, ,Prosze, niech Pan zwréci uwage...”, ,Dzieki temu moze

o

Pan/Pani...”, ,,Ty mozesz...”, ,, Ty skorzystasz...”, np.
Pewnie za chwile zadasz sobie pytanie zwigzane z drugim etapem procedury:
»,No dobrze, tylko jak ja to wykorzystam w praktyce?”

Na szczeScie jest to bardzo proste.

Ktére zdanie skutecznej przekona Cie do zakupu butow:

M

»My sprzedajemy naszym klientom buty, ktére sa naprawde wygodne’

czy

»W naszym salonie moze Pan wybrac takie buty, w ktorych bedzie
Pan czul sie naprawde wygodnie.”

Czy zaczynasz juz dostrzegac, dlaczego to wlasnie drugie zdanie jest przykltadem
krotkiej prezentacji zorientowanej na rozmowce?

Sposéb przekazywania wiadomo$ci na temat Twojego pomystu, propozycji, produktu,
oparty o stowa: ,,Pan”, ,Pani”, ,,Panstwo”, ,Ty”, ,Tobie” ma jedna fenomenalng
zalete!

Automatycznie zmusza Cie do koncentrowania sie na rozmoéwcy, a w szczego6lnosSci na
jego oczekiwaniach.

Zmusza Cie rowniez do my$lenia kategoriami korzy$ci rozmoéwcy, a przeciez
koncentracja na rozmoéwcy oraz postugiwanie sie jezykiem korzySci stanowi
fundament dla sukcesu w perswazyjnym komunikowaniu sie, niezaleznie od tego, czy
sprzedajesz klientowi buty badz samochod, czy tez ,,sprzedajesz” zonie pomysl na
spedzenie we dwoje romantycznego weekendu w gorach, badz dziecku pomysl na
odrobienie lekcji przed ogladaniem telewizji!!!

Proste, prawda?
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Chcialbym rowniez zwrocié Twoja szczegdlng uwage na to, ze budujac w ten sposob
zdania swojej prezentacji, czyli uzywajac jak najczesciej stow:
Panu/Pani/Panstwu/Ty/Tobie sprawiasz, ze rozmowca czuje sie przez caly czas
trwania rozmowy naprawde wazny.

Subiektywnie ma wrazenie, ze caly czas on i jego interes znajduja sie w centrum
Twojej uwagi!!

Jak sadzisz, czy komunikujac sie w taki sposob, nie zwiekszasz swoich szans, na
zdobycie jego sympatii?

Najlepiej przekonaj sie o tym sam, rownocze$nie doskonale bawiac sie, kiedy, podczas
rozmow z napotykanymi osobami, zaczniesz juz testowac ta prosta technike!

No cbz...

W tym momencie pozostaje mi jedynie wyobrazi¢ sobie, jak bardzo bedziesz
zaskoczony, kiedy juz samodzielnie przekonasz sie, w jakim stopniu ta malo znana,
potezna strategia skroci czas, w ktorym bedziesz w stanie zbudowaé wiarygodnos$¢ w
oczach Twojego rozmoéwcey — szczegoblnie, jezeli jest to dopiero co poznana osoba...

KX*

CWICZENIE NA DZIS !

W dniu dzisiejszym oczywiScie zachecam Cie do nieustannej zabawy podczas
trenowania strategii zdobywania sympatii rozmowecy.

Z moich do$wiadczen wynika, ze na poczatku tego treningu drobng trudno$¢ moze
sprawi¢ Ci drugi etap wspomnianej strategii, poniewaz jego realizacja
prawdopodobnie bedzie wymagaé od Ciebie zmiany doé¢ silnego przyzwyczajenia,
ktore mogto powstaé w trakcie Twoich dotychcezasowych rozmow, kiedy usitowales
przekonywa¢ swoich rozméwcoOw w ten stary sposob.

Wiem, ze taki stan rzeczy moze Cie troche niepokoi¢, dlatego w tym momencie moge
Cie z czystym sumieniem pocieszy¢.

Tak, jest na to rada!

Badania naukowe dowodza, ze czlowiek duzo tatwiej moze kontrolowaé¢ wlasny umyst,
a w szczego6lnosci wlasne mysli wtedy, kiedy przelewa je na papier.

W zwigzku z tym mam propozycje.

Napisz krotka, perswazyjna prezentacje dowolnej propozycji, pomyshu, idei,
produktu, ushugi, wlaczajac w to nawet np. propozycje wspoélnego wyjscia do kina
badz do teatru, oczywiScie uzywajac schematu zaproponowanego przeze mnie
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podczas omawiania drugiego etapu blyskawicznej strategii zdobywania sympatii
rozmowcy.

Nastepnie przeczytaj tak przygotowana prezentacje co najmniej 5 razy, aby Twdj
umyst mial mozliwo$¢ utrwali¢ sobie ten nowy wzorzec.

OczywiScie taki trening przyniesie Ci rzeczywistg korzys$é, kiedy napiszesz
przynajmniej 7 zdan.

UWAGA START!
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No dobrze...

Skoro znalazle$ sie na tej stronie, to mogto sie to odbyé¢ wedlug dwdéch réznych
scenariuszy.

Pierwszy z nich zaklada, ze dokladnie i precyzyjnie wykonale$s powyzsze ¢wiczenie.
Zapisales calg kartke, a teraz z niecierpliwoscia czytasz dale;j.

Jezeli tak sie stalo, to serdecznie Ci gratuluje.

Jeste$ bowiem na najlepszej drodze, aby naprawde w pelni skorzysta¢ ze wszystkiego,
co znajduje sie w tym poradniku, czyli udoskonali¢ wlasne umiejetnosSci w
komunikowaniu sie z innymi.

Dzieki temu bedziesz mog} zacza¢ duzo skuteczniej i szybciej ,egzekwowaé” od
Twoich rozmbéwcow to, o co ich prosisz, np. jezeli jeste$ sprzedawcy, zaczac
systematycznie przekraczaé tzw. target, a jezeli jeste$ rodzicem, przesta¢ mieé
problemy z przekonaniem krnagbrnych dzieci do tego, co jest dla nich naprawde
korzystne.

Drugi scenariusz natomiast zaklada, ze z r6znych wzgledéw nie przeprowadziles$
siedmiozdaniowego treningu i po prostu przewrocite$ poprzednia kartke.

No c6z, jezeli w Twoim przypadku rzeczywiscie tak sie stalo, to moim obowigzkiem,
jako autora tego podrecznika jest przypomnie¢ Ci, ze tylko uczciwe i solidne
wykonanie wszystkich ¢wiczen pozwoli Ci rozwingé ponadprzecietne umiejetnosci w
komunikowaniu sie z innymi.

Nagroda bedzie moment, w ktérym u§wiadomisz sobie, po aktywnym przeczytaniu
tego poradnika, o ile latwiej, przyjemniej i skuteczniej od pewnego czasu przebiegaja
Twoje rozmowy...

Z tego wzgledu, gdybym byl na Twoim miejscu, to wlasnie teraz obiecalbym sam sobie
w my$lach:

sSumiennie wykonam kazde ¢éwiczenie,
ktore poznam podczas lektury tego podrecznika.”

Wybor oczywiscie nalezy do Ciebie.
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DZIEN 2

Poznaj oczywistg i rzadko wykorzystywana
prawde o sposobach myslenia Twoich rozméwcow

WYOBRAZ SOBIE, ze zamierzasz kupié¢ swoj pierwszy, wlasny dom. Przypusémy,
ze ja z kolei jestem agentem nieruchomosci, ktéry chce poméce Ci wybraé taki dom,

ktory bedzie stanowil spelnienie Twoich najbardziej skrytych, najbardziej szalonych
marzen...

Po naszej wstepnej rozmowie o Twoich oczekiwaniach zaczynam wiec opowiadac o
moich propozycjach dla Ciebie:

»Pierwszy dom, ktéry chciatbym Ci zaproponowaé, stoi na przepieknej
1500 metrowej dzialce, ktora znajduje sie w ekskluzywnej dzielnicy willowej.
Dom pieknie wyglgda, ma dwa pietra z poddaszem oraz garaz na dwa
samochody. Przed domem jest takze podjazd z kamiennej kostki utozonej, co
bedziesz mégl zobaczyé, w bardzo charakterystyczne wzory.
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Kiedy pojedziemy oglgda¢ ten dom proponuje, abys przyjrzat sie, jak
elegancki wyglqd nadajq mu, na tle $nieznobialej elewacji, brqzowe,
wysokiej jakosci okna z przepieknymi, ozdobnymi szprosami. Poprosze Cie
rowniez, abys zwrécit uwage na arcydzieto sztuki ogrodniczej znajdujqce sie
wokét domu, a w szczegolnosci na réwno przystrzyzonq zielonq trawe i
rabatki petne réznokolorowych kwiatow.

Drugi dom, ktory chciatbym Ci zaproponowaé, rowniez znajduje sie w
dzielnicy willowej, warto powiedzie¢, bardzo cichej dzielnicy. Kiedy juz tam
pojedziemy, chciatbym, abys zwrdécil uwage na panujqce tam, niczym nie
zaktocane spokoj i cisze. Ludzie, ktorzy wybrali tamtq okolice, bardzo sobie
to ceniq. Jedyne, co ustyszysz, to odglosy przyrody: szum drzew 1 krzewow,
Spiew ptakéw i szelest wody przeptywajqcej niedaleko malej rzeczki.

Po wejsciu do srodka Twoje uszy rowniez uderzy absolutna cisza. Pomimo,
ze juz sama okolica jest nadzwyczaj spokojna, to caty dom zostat
wyposazony w okna, ktore doskonale ttumiq dzwieki dochodzqce z
zewngqtrz, a to pozwoli Ci spaé, wypoczywadé, pracowaé i spedzaé wolny czas
w optymalnych, prawdziwie komfortowych warunkach.

Trzeci dom, ktoéry chciatbym Ci zaproponowaé, podobnie jak dwa
poprzednie, rowniez znajduje sie w ekskluzywnej dzielnicy, zamieszkiwanej
przez wyjqgtkowo milych ludzi, z ktérymi tatwo 1 szybko bedziesz mogt
nawiqza¢ sympatyczne wiezi. Jestem przekonany, ze po prostu zaczniesz
tam wyjqtkowo dobrze sie czué.
Sam dom sprawia wrazenie bardzo mocnego i stabilnego. Solidnie
wykonane drzwi i okna sprawiq, ze mieszkajqc tam z rodzinq bedziesz czut
sie naprawde bezpiecznie.”

No dobrze.

Wilasnie opowiedzialem Ci o trzech domach i okolicy, w ktorej sie znajduja.

A teraz zadanie dla Ciebie...

Na podstawie tych trzech opisow, ktéry z doméw by$ wybral?

Ktory opis najbardziej Cie zainteresowal?

Ktory z nich najsilniej zwrocil Twoja uwage, najbardziej Cie zaintrygowal?

Ktoéry z doméw juz teraz pojechalbys obejrzeé?

Zdecydowales sie juz?

Jezeli masz watpliwosci, to oczywiscie w kazdej chwili mozesz ponownie przeczytac
opisy kazdego z domow.
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KHX

Wierze, ze dokonale$ juz ostatecznego wyboru i by¢ moze stajesz sie coraz bardziej
zainteresowany, jakie pltyna z tego wnioski.

Otoz,

Jezeli najbardziej zaintrygowal Cie opis pierwszego domu, to z duzym
prawdopodobienstwem moge zakwalifikowaé Cie do grupy ludzi, ktérzy przede
wszystkim patrza na $wiat przez filtr tego, co widza, czyli do tzw. wzrokowcow.
Jezeli Twoje najwieksze zainteresowanie wzbudzil opis drugiego domu, to w takiej
sytuacji z duzym prawdopodobienstwem moge zaliczy¢ Cie do grupy ludzi, ktorzy
analizujg i oceniaja otaczajacy Swiat oraz podejmuja decyzje przede wszystkim na
podstawie tego, co slysza, czyli do tzw. shuchowcow.

Jezeli natomiast byle$ najbardziej poruszony, kiedy opowiadatem Ci o trzecim domu,
to w tym przypadku z najwiekszym prawdopodobienstwem moge zaliczy¢ Cie do tej
grupy ludzi, dla ktérych najwazniejsze jest to, co czuja w okreslonej sytuacji, czyli do
grupy tzw. czuciowcow.

Przeczytaj jeszcze raz kazdy z opisow TERAZ. SZYBKO ZAUWAZYSZ, na czym polega
roznica.

W przypadku pierwszego opisu koncentruje sie tylko na $wiecie obrazu.

W przypadku drugiego opisu koncentruje sie tylko na $wiecie dzwieku.

W przypadku trzeciego opisu koncentruje sie wylacznie na uczuciach i odczuciach.
No coz...

GdybysSmy teraz rozmawiali, to prawdopodobnie poprositby$ mnie, abym dokladniej
wytlumaczyt Ci, jak mozesz rozpoznadé, czy osoba, z ktérag rozmawiasz jest
wzrokowcem, stuchowcem badz czuciowcem oraz pokazal, w jaki sposé6b mozesz
wykorzystaé taka wiedze, aby zwiekszy¢ swoja perswazyjno$¢ podczas rozmowy.
Spokojnie.

Uzbroj sie w cierpliwo$c...

Wszystkiego dowiesz sie z kolejnych 6 rozdzialow.

* ¥ X
CWICZENIE NA DZI1S!
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W dniu dzisiejszym proponuje, abys utrwalil sobie strategie, ktére poznales
pierwszego dnia pracy z tym poradnikiem.

Dlatego réwniez dzisiaj skoncentruj sie na rozwijaniu umiejetnosci w postugiwaniu
sie blyskawiczng strategia zdobywania sympatii rozmoéwcy.

Powodzenia.
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DZIEN 3

Jak rozpoznaé rozmowce-wzrokowca
w 60 sekund, albo krocej

Jeszcze tego nie wiesz, ale w ciggu kilku kolejnych minut dowiesz sie co zrobié, aby
blyskawicznie i jednocze$nie prawidlowo rozpoznaé rozméwce-wzrokowca.

Czy juz zaczynasz zastanawiac sie, jak tego dokona¢ w ZALEDWIE 60 sekund?

Jest tylko jeden sposob, aby$ w ciggu kilku najblizszych minut mogl poznaé
odpowiedz:

Czytaj dale;j.
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WZROKOWTIEC to osoba, ktora ,,mysli” obrazami.
Co to oznacza?

Prosto rzecz ujmujac dokladnie to, ze kiedy zaczynasz wzrokowcowi o czyms$
opowiadac, to jego mozg zaczyna to wizualizowac - stara sie to ,zobaczy¢”.

Osoba bedaca wzrokowcem maluje w swoim umysle obrazy pokazujace
to, co slyszy. Wzrokowiec ,,mysli” obrazami. Zaprezentowanie
pomyslu, idei, oferty przez filtr tego, co WIDZI, badz MOZE
ZOBACZYC, jest dla niego najbardziej atrakcyjne!!!

W jaki sposéb mozesz rozpozna¢ wzrokowca?

No c6z, dysponujesz prawdziwym arsenalem réznorodnych wskazowek, ktore
pozwola Ci tego blyskawicznie dokonac.

Po pierwsze wzrokowiec to przede wszystkim osoba, ktéra zazwyczaj méwi bardzo
szybko. Jest to spowodowane tym, ze moéwiac, stara sie opowiedzieé¢ to wszystko, co
widzi w swoim umy$le — a pamietaj, ze mysli obrazami.

Chcialbym, abys teraz sobie u§wiadomil, ze przed oczami umystu wzrokowca
przelatuje przynajmniej kilkanascie takich kolorowych obrazéw na minute. Nic wiec
dziwnego, ze niektorzy wzrokowcy mowia naprawde bardzo szybko, aby
przynajmniej w czeSci nadazy¢ za tym, co generuje ich umyst.

Po drugie wzrokowiec to osoba, ktorej cecha charakterystyczng jest dos¢ plytki
oddech, poniewaz unosi sie tylko gorna cze$¢ klatki piersiowej i to w taki sposob,
ktory zazwyczaj jest dos¢ trudny do zauwazenia.

To zjawisko tez da sie do$¢é prosto wytlumaczy¢. Glebszy oddech zajmuje wiecej
czasu, a wzrokowiec, jak juz wiesz, z zalozenia méwi bardzo szybko, dlatego czas
przeznaczony na wziecie oddechu, zupelie nieSwiadomie, tez skraca tak bardzo, jak
jest to mozliwe.

Po trzecie wzrokowiec to osoba, o wyprostowanej sylwetce ciala, glowe nosi z reguly
podniesiona, a nawet lekko zadartg do gory. Bardzo czesto mowiac, czy stuchajac
kogo$ wznosi do gory oczy tak, jakby patrzyl w niebo, badz na sufit.

Po czwarte wzrokowiec to rowniez osoba, ktéra mozesz rozpoznac po specyfice
jezyka, ktérym sie postuguje.

Wzrokowiec czeSciej, niz przedstawiciele pozostalych dwoch kategorii, postuguje sie
nastepujacymi stowami, np.:
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patrzeé, obraz, zogniskowac, wglad, scena, Swieci¢, wyjasnic¢, rozjasnic,
przejrzeé, przewidzieé, ilustrowacé, zauwazy¢, pokaz, widziec,
obserwowag¢, wyobrazi¢ sobie, wygladaé¢, mglisty, ciemny, jasny,
metny, kolorowy, wizja

Wymienione powyzej stowa mozemy wiec zakwalifikowa¢ do trzech kategorii:

» czasowniki zwigzane z tym, co mozesz zobaczy¢,
* rzeczowniki zwigzane z tym, co mozesz zobaczy¢,
* przymiotniki zwigzane z tym, co mozesz zobaczy¢.

Istnieje rowniez grupa specyficznych zwrotow, ktorymi postuguja sie prawie
wylacznie wzrokowcy, np.:

Widze, co masz na mysli. — zastanéw sie, jak czesto slyszale$ takie
zdanie w trakcie rozmow z innymi, a by¢ moze sam czesto sie nim
postugujesz. Zauwaz rowniez, ze to zdanie precyzyjnie ukazuje to, co dzieje
sie w mozgu wzrokowca — on ,,widzi” to, co kto§ mu opowiada, poniewaz
jego mozg przetwarza rzeczywisto$¢ wykorzystujac obrazy.

Ponizej zamieszczam przyklady innych zwrotow charakterystycznych dla
wzrokowcow:

» Przypatrze sie z bliska temu pomystowi.
* Przymkne na to oko.

* Mam na to niejasny poglad.

* Spojrze na to przez palce.

* Rozwigzanie stanie ci przed oczami.

No i na koniec przyklad wzrokowca z zycia publicznego.

Takim najbardziej wyrazistym przykladem osoby nalezacej do tej kategorii jest wielka
dama polskiej sceny, czyli Hanka Bielicka. Jezeli nie potrafilby$ przypomnie¢ sobie tej
bardzo charakterystycznej kobiety, to pomoge odswiezy¢ Ci pamie¢.

Hanka Bielicka, to przesympatyczna, uwielbiajgca staromodne kapelusze, niezwykle
zwawa, prawie 85-letnia starsza Pani, ktora, pojawiajac sie przy réoznych okazjach w

telewizji, mowi z predko$cia karabinu maszynowego.

K**

ZADANIE NA DZIS!

Weczesniej postawiliSmy sobie pytanie:
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Co powinienes$ zrobi¢, aby zidentyfikowaé rozmowce-wzrokowca w ciggu pierwszych
60 sekund od momentu rozpoczecia rozmowy?

Odpowiedz na to pytanie stanowi:

BLYSKAWICZNA FORMULA IDENTYFIKACJI
ROZMOWCY-WZROKOWCA

KROK 1: Zwrdé¢ uwage na jego sylwetke - czy rozmowca, to osoba
wyprostowana, z wysoko do gory podniesiona glowa.

KROK 2: Zwré¢ uwage na glebokos¢ oddechu — czy rozmoweca to
osoba o plytkim, prawie niezauwazalnym oddechu, z praktycznie
nieruchoma klatka piersiowa.

KROK 3: Zwro¢ uwage na tempo, w ktérym mowi rozmoéwca —
czy jest to osoba mowigca BARDZO SZYBKO, za ktorej wypowiedziami
trudno nadazy¢.

KROK 4: Zwr6¢ uwage na slownictwo, ktérym posluguje sie
rozmoweca — jezeli jest to osoba, ktora poshuguje sie czesto
czasownikami, rzeczownikami, przymiotnikami (patrz: ramka powyzej)
zmystowo okreSlonymi na wzrok oraz spelnia 3 poprzednie warunki, to na
100% masz do czynienia ze wzrokowcem.

Twoim zadaniem na dzi$ jest wiec okreslanie, przy pomocy powyzszej formuly,
ktorych dzisiejszych rozmoweow mozesz zaliczy¢ do kategorii wzrokowcow.

Gwarantuje - po calodniowym, ale jednocze$nie solidnym i uczciwym treningu
bedziesz potrzebowal na caly proces rozpoznawania rozmoéwcy-wzrokowca nawet
mniej, niz 60 sekund.

A juz jutro dowiesz sie, jak wykorzysta¢ nowe umiejetnosci, aby zwiekszy¢
skutecznos$¢ prezentowania i ,,sprzedawania” czegokolwiek rozméwcy-wzrokowcowi.
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DZIEN 4

Daj mi 17 minut, a naucze Cig, jak prezentowac i ,,sprzedawac”
KAZDA propozycje, pomysl, idee, produkt badz ustuge
rozmowcy-wzrokowcowi!

Mam propozycje.

Usiagdz wygodnie i zrelaksuj sie, poniewaz juz za kilka sekund odkryje przed Toba
odpowiedz na pytanie, ktére prawdopodobnie od wczoraj co jakis czas pojawia sie w
Twoim umysle:

,Co jeszcze moge zrobic, aby cala wiedze na temat wzrokowcow wykorzysta¢ w
codziennych kontaktach z tymi moimi rozmoéwcami, w ktérych rozpoznam
wzrokowcow?”

Proponuje, aby$Smy wspolnie przeanalizowali pewna, przykladowa rozmowe...
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WYOBRAZ SOBIE, e jeste$ z wizyta u nowo poznanego znajomego, ktory jest
dilerem renomowanego producenta samochod6w, rozmawiacie sobie sympatycznie i
w tym momencie do jego salonu wchodzi kolejny klient...

Przyjmijmy, ze Klient ten wchodzi spokojnie do salonu, mato tego, z sympatycznym
u$miechem na twarzy moéwi dzien dobry, a nastepnie podczas rozmowy nadzwyczaj
chetnie odpowiada na wszelkie zadawane pytania.

Tak wiec Ty masz niepowtarzalng okazje, aby przygladac¢ sie i przystuchiwaé, jak
Twdj zaprzyjazniony sprzedawca samochodéw wykorzystuje podczas rozmowy caly
swoj kunszt...

Rozmowa przebiega w nastepujacy sposob:

KLIENT: Dzien dobry Panu. Prosze Pana, chcialbym wymieni¢ mgj stary
samochéd, w zwigzku z czym rozgladam sie za jakas ciekawa propozycja
samochodu $redniej klasy. Co ciekawego moéglbym u Panstwa obejrzec¢?

Twoj znajomy oczywiScie od pierwszego momentu, w ktorym 6w klient
pojawil sie w salonie samochodowym, bardzo uwaznie obserwuje i z
nadzwyczajng koncentracja przyshuchuje sie jego wypowiedziom, szczeg6lnie
zwracajac uwage na to, w jakim tempie mowi klient oraz jakimi stowami sie
poshluguje: czy sa to stowa typowe dla wzrokowca, dla shuchowca, czy tez dla
czuciowca.

No i juz w trakcie, kiedy klient wypowiadal dwa pierwsze zdania, sprzedawca
szybko zorientowal sie, ze méwi on bardzo szybko oraz zauwazyl, ze ma
wyprostowang postawe, plytki oddech, malo tego, ze postuzyt sie zwrotem:
~rozglgdam sie”, ktory jest charakterystyczny dla wzrokowcow.

Sprzedawca moze wiec po tej wstepnej diagnozie postawié hipoteze:
~Prawdopodobnie mam do czynienia ze wzrokowcem.”
Jednak taka hipoteze nalezy zweryfikowac.

Dlatego, na poczatku, zaczynajac mowié w taki sposéb, aby — POTWIERDZIC
-, a nastepnie poglebic kontakt z klientem, sprzedawca dokladnie powtarza
jego stowa, starajac sie moéwi¢ w takim tempie jak klient chwile wczeéniej, a
nastepnie zadaje otwarte pytanie, ktore zachecajac klienta do dluzszej
wypowiedzi, pomoze sprzedawcy potwierdzi¢ wcze$niej postawiong hipoteze.

SPRZEDAWCA: Rozumiem, chcialby Pan wymieni¢ swgj stary samochéd
na nowy, w zwiazku z czym rozglada sie Pan za ciekawg propozycja
samochodu $redniej klasy. Jakie kryteria powinno spelnia¢ auto, aby
odpowiadalo Panskim oczekiwaniom?
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No i dobrze. W ten sposo6b sprzedawca potwierdzil tzw. biezaca rzeczywistosé
klienta oraz postawil pierwsze pytanie, ktére prawdopodobnie pozwoli mu
upewnic sie, czy na pewno ma do czynienia ze wzrokowcem. Z tego wzgledu
roOwniez tym razem z wielka uwaga stucha jego wypowiedzi, koncentrujac sie
nie tylko na tresci, ale rowniez na charakterystycznym slownictwie.

KLIENT: Wie Pan, chcialbym kupi¢ samochod, ktory przede wszystkim
bedzie niezawodny, ale jednocze$nie chcialbym, aby mial sportowy
wyglad i estetycznie wykonczone wnetrze.

No, teraz sprzedawca ma juz absolutna pewnos$é!!!

Klient nadal méwi bardzo szybko, wyrzucajac z siebie stowa z predkoscia
karabinu maszynowego, a do tego w swojej wypowiedzi w bardzo zauwazalny
sposob udowodnil, ze jest wzrokowcem — stwierdzil bowiem, ze chcialby kupic
auto o sportowym wygladzie i estetycznie wykonczonym wnetrzu.

Sprzedawca zaczyna wiec opowiada¢ klientowi o swojej ofercie, oczywiscie
nadal pamietajac o tym, aby dostosowa¢ tempo wlasnej wypowiedzi do tempa,
w ktérym chwile weze$niej mowit klient oraz, co wazniejsze, pamietajac
rowniez o zaprezentowaniu swojej oferty w taki sposob, aby klient, jako
typowy wzrokowiec, po prostu mogt ,ZOBACZYC” jej zalety.

SPRZEDAWCA: Prosze Pana, w pierwszej kolejnosci proponuje, aby
obejrzal Pan ten samocho6d marki X.

Prosze popatrzec szczegolnie uwaznie na ten szeroki gril chlodnicy oraz
spojler przymocowany do tylnej klapy oraz niskoprofilowe opony na
aluminiowych felgach. Jak moze Pan zobaczy¢, wspomniane elementy
nadaja temu pojazdowi prawdziwie SPORTOWY WYGLAD.

Moze Pan sobie wyobrazié¢, w jaki sposdb to auto bedzie prezentowalo si¢
na drodze. Proponuje rowniez, aby zajrzal Pan do srodka — pomimo, ze
jest to auto o cechach sportowych, kupujac to auto bedzie mogl Pan
cieszy¢ swoje oczy naprawde bardzo ESTETYCZNIE wykonczonym
wnetrzem — wystarczy, Ze przyjrzy sie Pan uwaznie temu, w jak wygodny
sposdéb rozplanowano cala deske rozdzielcza.

Uff...
Koniec dialogu.

A teraz wspolnie przeanalizujmy ostatnig wypowiedz sprzedawcy w powyzszym
dialogu:

» Sprzedawca perfekcyjnie postugiwal sie drugim etapem blyskawicznej formuty
zdobycia sympatii rozméwcy, ktora poznale$§ w pierwszym rozdziale tego
podrecznika.
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» klient jest wzrokowcem, wiec sprzedawca zacheca go do tego, aby obejrzatl
samochod marki X.

» sprzedawca uzyl zwrotéw: ,jak moze Pan zobaczy¢” oraz ,Moze Pan sobie
wyobrazi¢” ,cieszyt swoje oczy”’— zauwaz, ze kazdy z tych zwrotow uruchamia
wyobrazenia wzrokowe u klienta, co oznacza, ze na wewnetrznym ekranie
swojego umystu klient zaczyna widzie¢ to wszystko, o czym mowi sprzedawca -
co jest oczywiScie bardzo wskazane w przypadku wzrokowcow, jezeli chcesz im
cokolwiek sprzedac,

» sprzedawca wykorzystal zwroty: ,sportowy wyglad” oraz ,estetycznie
wykoniczone wnetrze” - i bardzo dobrze, poniewaz tymi zwrotami postuzyt sie
klient zdawkowo opowiadajac o swoich potrzebach i oczekiwaniach, a bardzo
wskazane jest, aby sprzedawca w swoje wypowiedzi wykorzystal dokladnie
takie slowa, ktoérymi wezesniej poshuzyli sie klienci, poniewaz znacznie
zwieksza to perswazyjnos$¢ calego przekazu.

Reasumujac:
Kiedy opowiadasz rozméwcy-wzrokowcowi o swojej propozycji, w tym przypadku jest
to nowy samochod, praktycznie kazde Twoje stowo, kazdy wykorzystany przymiotnik
powiniene$ powigzac z tym, co rozmowca-wzrokowiec moze zobaczy¢, z tym, co moze
sobie wyobrazi¢.
A teraz UWAGA!
Chcialbym zaproponowa¢ Ci kilka praktycznych, otwierajacych zwrotéw, ktore
moga okazac sie bardzo pomocne w trakcie rozméw z osobami nalezacymi do
kategorii wzrokowcow:

* prosze, moze sie Pan/Pani temu przyjrzec...

» prosze, niech Pan/Pani zauwazy ...

» prosze, niech Pan/Pani spojrzy...

» prosze, niech Pan/Pani wyobrazi sobie...

» prosze, niech Pan/Pani obejrza sobie...

Kiedy chcesz skutecznie przekona¢ do czegokolwiek rozméwce-wzrokowea, to
zachecam Cie serdecznie, aby$ wlasnie od takich zwrotow zaczynal swoje wypowiedzi.

Ponizej znajdziesz przyklady kilkunastu zdan, ktére mozesz wykorzystac,
komunikujac sie z rozméwca-wzrokowcem.
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* Prosze niech tylko Pan spojrzy, w jak romantycznie-egzotycznym miejscu
moze Pan spedzi¢ wakacje z cala swoja rodzina.

* Prosze niech Pani si¢ przyjrzy w lustrze, jak bardzo idealng linie Pani
sylwetki podkresla ta modna garsonka.

* Wyobraz sobie kochanie, jak cudownie bedzie, kiedy juz wrocisz ze mna z
tej romantycznej kolacji przy Swiecach.

* Prosze tylko wyobrazi¢ sobie, ile moze Pan zaoszczedzi¢ nerwow,
wykupujac u nas pelen pakiet ubezpieczeniowy.

* Synku wyobraz sobie, jak duzo czasu bedziesz mogl poswieci¢ na zabawe,
kiedy juz odrobisz wszystkie lekcje na jutro.

* Prosze przyjrzec sie uwaznie tym cenom.
* Pozwoli Pan, Ze wyjasnie szczegdly umowy.
* Przyjrzyjmy sie wspodlnie warunkom umowy.

Mam nadzieje, ze powyzsze przyklady stang sie dla Ciebie Zrodlem inspiracji do
dalszej samodzielnej pracy...

Wierze rowniez, ze juz zauwazytes$, iz w analogiczny spos6b mozesz duzo skuteczniej
komunikowa¢ sie ze swoimi rozmdéwcami-wzrokowcami praktycznie na KAZDY
temat, ktory z jakiegokolwiek powodu pragniesz poruszy¢ podczas rozmowy.

KHK

CWICZENIE NA DZIS !

W dniu dzisiejszym chcialbym Ci zaproponowac kolejne zadanie pisemne.

Napisz, w jaki sposob zaprezentowalbys wybrany pomysl, idee, produkt badz usluge
rozmowcy- wzrokowcowi.

Oczywi$cie zachecam Cie do tego, aby$ korzystal ze wszystkich praktycznych zwrotow
otwierajacych, ktore zamie$citem powyzej oraz wzrokowego stlownictwa i wyrazen,
ktore poznale$ w poprzednim rozdziale.

Przypominam rowniez o tym, aby$ konstruowal zdania w oparciu o stowa: ,,Pan”,
)

»,Pani”, ,Panstwo”, ,Ty”, ,Tobie” we wszystkich przypadkach — uczyle$ sie tego w
pierwszym rozdziale.

Pamietaj, ze to najprostsza metoda, ktéra pomoze Ci tatwo skoncentrowac¢ Twoj tok
mys$lenia i mowienia wokot potrzeb oraz oczekiwan Twojego rozméwey!
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Nastepnie przeczytaj tak przygotowana prezentacje przynajmniej 5 razy, aby Twoj
umyslt rowniez w tym przypadku mial sposobno$¢ utrwalenia sobie tego nowego
systemu prezentowania czegokolwiek rozméwcy-wzrokowcowi.

OczywiScie ¢wiczenie przyniesie Ci wymierna korzy$¢, kiedy zainwestujesz kilka
minut i napiszesz dluzsza prezentacje - tak przynajmniej 7 zdan ©

Powodzenia.
UWAGA START!
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Wierze, ze sumiennie wykonale$ powyzsze zadanie.

Teraz przeczytaj to co napisales$ 5 razy i... zacznij wykorzystywa¢ nowe umiejetnosci
podczas konwersowania z rozmowcami-wzrokowcami.

Przekonasz sie, ze po wczorajszym, calodziennym, sumiennym treningu rozpoznanie
tego rodzaju rozméwcey przyjdzie Ci z dziecinng latwoscia.

Tak wiec goraco zachecam Cie do dalszych ¢wiczen.
Tak na marginesie...

Przypomina mi sie w tym momencie takie znane polskie powiedzenie, ktore brzmi:

»Irening czyni mistrza!”

Powodzenia.
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DZIEN 5

Jak rozpozna¢ rozmédwce-stuchowca
w 60 sekund, albo krocej

E""‘f,._'_f""r'

—

-——

Mam nadzieje, ze jeste$ juz przygotowany na to, aby dowiedziec¢ sie, jakich
umiejetnosci potrzebujesz, aby w ciggu minuty rozpozna¢ rozmdéwce-stuchowca.

Otoéz

SEUCHOWIEC to osoba, ktora ,,mysli” dzwiekami.
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W jej modelu $wiata najwazniejsze, najbardziej istotne sg wszelkie wrazenia
shuchowe, dzwieki, wypowiadane stowa.

Stluchowiec upaja sie dzwiekiem, w otaczajacej rzeczywisto$ci jego uwage przede
wszystkim przyciaggaja dzwieki, np.

znajdujqc sie w urokliwym miejscu nad rzekq, stuchowiec predzej zwroci
uwage na szum rzeki i galezi drzew, Spiew ptakéw, niz na piekny krajobraz
znajdujqcy sie przed jego oczami.

Jak zidentyfikowaé sluchowca?

Rowniez w przypadku tej kategorii dysponujesz rownie bogatym arsenalem
roznorodnych wskazowek.

Po pierwsze stuchowiec to osoba, ktéra mowi bardzo rytmicznie, w umiarkowanym
tempie.

Rzadko kiedy, rozmawiajac ze stuchowcem, bedziesz mial wrazenie, Ze nie jeste$§ w
stanie za nim nadazy¢, ze masz trudnos$ci z zapamietaniem jego sléw - a moze Ci sie
to przydarzy¢ podczas rozmowy ze wzrokowcem, szczeg6olnie wtedy, gdy sam nim nie
jestes.

Przez umiarkowane tempo mowienia powiniene$ wiec rozumie¢ takie tempo, ktore
zapewnia Ci swobode w podazaniu za tokiem mys$lenia rozmoéwcy.

Po drugie stuchowiec oddycha duzo glebiej i wolniej niz wzrokowcy, angazujac w to
Srodkowa czesci pluc. Z tego wzgledu duzo latwiej bedzie Ci taki oddech zauwazy¢.

Oddech jest glebszy, bo spos6b myslenia shuchowca, to przede wszystkim dialog
wewnetrzny, ktéry wymaga wiecej czasu, niz generowanie obrazéw u wzrokowcow.
Stuchowiec ma wiec tez wiecej czasu na zaczerpniecie glebszego oddechu, zanim
wypowie kolejna kwestie.

Po trzecie stuchowiec myslac, czesto bezglo$nie porusza ustami, co wskazuje na to, ze
w my$lach prowadzi wewnetrzng, indywidualng rozmowe: sam ze soba. Ta
wskazowka jest chyba tak oczywista, ze nie wymaga dodatkowych wyja$nien.

Czwartg charakterystyczna cecha, ktéra pozwoli Ci zidentyfikowa¢ shuchowea, jest to,
iz halas i zgielk prawie zawsze rozpraszaja jego uwage i nie pozwalaja mu w pelni i do
konica sie skoncentrowaé. Komfort pracy stuchowiec osigga JEDYNIE w absolutnej
ciszy.

Po piate stuchowiec, to takze osoba, ktéra mozesz rozpoznac po specyfice jezyka,
ktorym sie postuguje. Stuchowiec znacznie czeSciej, niz osoby nalezace do
pozostatych kategorii, postuguje sie stowami takimi jak:
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mowic, akcent, rytm, glo$ny, ton, dzwiek, monotonny, gluchy, dzwoni¢c,
pytaé, akcentowac, slyszalny, dyskutowagc, oglosic, sluchacé, krzyczeé,
niemy, powiedzieé, cisza, oniemialy,

Tym razem masz wiec do czynienia z czasownikami, rzeczownikami i przymiotnikami
zwigzanymi z tym, co mozesz uslysze¢ oraz ogélnie z méwieniem i réznymi
dzwiekami.

Rowniez w tym przypadku dysponujesz grupa charakterystycznych zwrotow, ktérymi
postuguja sie prawie wylacznie stuchowcy, np.:

Ciszej badz, poniewaz nie slysze wlasnych mysli. - zastanow sie jak
czesto miale$ okazje slyszec takie zdanie... By¢ moze sam rowniez czasami
je wypowiadasz.

Zauwaz, ze powyzsze zdanie dokladnie opisuje to, co dzieje sie w mozgu
stuchowca — on ,nie slyszy” wlasnych mysli, poniewaz kto$, zachowujac sie
glo$no, zakléca mu spokdj i cisze niezbedna do tego, aby moglt swobodnie
mys$le¢, czyli w tym przypadku robié¢ co? — prowadzi¢ wewnetrzny dialog,
rozmowe z samym sobg.

A ponizej przygotowalem dla Ciebie przyklady innych typowych dla stuchowcow
Zwrotow:

* nadawac na tej samej fali,

* 7zy¢ w harmonii,

e jakna tureckim kazaniu,

* pozosta¢ na co$ ghuchym,

» dac¢ komus poshuch,

* dono$naidea,

* tojuzjest dla ciebie ostatni dzwonek,
» zapanowala niema cisza,

* nie slysze wlasnych mysli.

Mam réwniez dla Ciebie przyklad wybitnych stuchowceow z zycia publicznego.

W tym przypadku mozna wymieni¢ dwoch wielkich aktoréw, mistrzow sztuki
teatralnej: Gustawa Holoubka badZ Adama Hanuszkiewicza.

Przypomnij sobie jak méwiq, jak brzmi glos kazdego z nich...

a przede wszystkim przypomnij sobie w jakim tempie zazwyczaj

mowigq...
*H®
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CWICZENIE NA DZIS!

Co musisz zrobi¢, aby zidentyfikowa¢ rozmowce-stuchowca w ciggu zaledwie 60
sekund od momentu rozpoczecia rozmowy?

W tym przypadku mozesz skorzystac ze specjalnego systemu, ktorym jest:

BLYSKAWICZNA FORMULA IDENTYFIKACJI
ROZMOWCY-SLUCHOWCA:

KROK 1: Zwréé¢ uwage na glebokosé oddechu — czy Twoj rozmdwea,
to osoba o wyraznym, oddechu i czy mozesz zauwazy¢, jak podczas
oddechu porusza sie cala jego klatka piersiowa.

KROK 2: Zwré6¢ uwage na tempo, w ktorym mowi klient — czy
Twdj rozmowea to osoba moéwigca w tempie umiarkowanym, dzwiecznym,
mocnym glosem, za ktérego wypowiedziami swobodnie nadgzasz.

KROK 3: Zwro¢ uwage na slownictwo, ktorym posluguje sie
Twa@j rozméwca — czy jest osoba, ktéra postuguje sie czesto
czasownikami, rzeczownikami, przymiotnikami (patrz: ramka powyzej)
zmyslowo okreslonymi na shuch.

Twoim zadaniem na dzi$ jest wiec sprawdzanie przy pomocy zaprezentowanej
powyzej przeze mnie formuly, ktérych z Twoich dzisiejszych rozmoéwcow mozesz
jednoznacznie zidentyfikowa¢ jako stuchowcow.

Rowniez w tym przypadku gwarantuje, ze po jednodniowym, solidnym wykonaniu
tego ¢wiczenia, bedziesz potrzebowal na caly proces rozpoznawania rozmowcy-
shuchowca nie wiecej, niz jedng minute.

A w kolejnym dniu Twojego treningu dowiesz sie, jak wykorzysta¢ nowe umiejetnosci,
podczas prezentowania dowolnego pomystu, idei, badZ produktu, czy ustugi
rozmowcy-stuchowcowi.

ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland

@ Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 34 z 120
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

DZIEN 6

Daj mi 17 minut, a powiem Ci, jak opowiada¢ o pomyslach, ideach,
produktach badz uslugach rozmowcy-shuchowcowi!

Proponuje, aby$my nauke perswazyjnej prezentacji czegokolwiek rozmoéwcom-
shuchowcom rozpoczeli od przeanalizowania kolejnego hipotetycznego przykladu
zwigzanego z branza samochodowa...

K**

WYOBRAZ SOBIE, ze nadal jestes$ z wizyta u Twojego znajomego sprzedawcy
samochodow i przychodzi kolejny klient, ktory rowniez grzecznie sie wita, a nastepnie
mowi:
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KLIENT: Prosze Pana, chcialbym wymieni¢ swogj stary samochod, w
zwigzku z tym szukam ciekawego samochodu sredniej klasy. Co ma Pan
do powiedzenia na temat swojej oferty?

Oczywiscie rowniez w tym przypadku, od momentu, w ktorym klient wszed}
do salonu samochodowego, sprzedawca z uwaga obserwuje go i stucha,
szczegoblnie zwracajac uwage na to, w jakim tempie mowi oraz jakimi
slowami sie postuguje: czy sa to stowa typowe dla wzrokowca, dla stuchowca,
czy tez dla czuciowca.

No i juz w trakcie, kiedy klient wypowiadal dwa pierwsze zdania, sprzedawca
zauwazyl, ze moéwi on w umiarkowanym tempie, niezwykle wyraznie, ze
postawil pytanie: ,,Co ma pan do powiedzenia?”, czyli wykorzystal zwrot
zmystowo okres§lony charakterystyczny dla shuchowcéow.

Tym razem wiec, wstepna analiza pozwala sprzedawcy postawi¢ nastepujaca
hipoteze:

»~Mam do czynienia ze stuchowcem.”

Jednak rowniez te hipoteze sprzedawca powinien zweryfikowa¢. Zaczyna
wiec swoja wypowiedz standardowo, powtarzajac i jednocze$nie
potwierdzajac stowa klienta, jednocze$nie méwigc w takim tempie jak on.
Nastepnie, zadaje otwarte pytanie, ktére pomoze potwierdzi¢ postawiona
hipoteze.

SPRZEDAWCA: Rozumiem, chcialby Pan wymieni¢ swgj stary samochéd
na nowy, w zwigzku z tym szuka Pan ciekawego samochodu $redniej
klasy. Jakim kryteriom powinno odpowiada¢ auto, aby spelnialo Panskie
oczekiwania?

W swojej wypowiedzi sprzedawca potwierdzil wiec biezaca rzeczywistosé
klienta i zadal mu pierwsze pytanie, ktére by¢ moze pozwoli ostatecznie
rozstrzygna¢, czy ma do czynienia ze stuchowcem.

KLIENT: Wie Pan, mgj obecny samochdd ma juz swoje lata, wszystko w
nim trzeszczy, piszczy i skrzypi. Jestem zainteresowany autem, ktore
zapewni mi odpowiedni komfort podrézowania — zalezy mi szczegdlnie
na odpowiednim wyciszeniu kabiny, tym bardziej, ze lubie podczas jazdy
slucha¢ muzyki.

Analizujac wypowiedz klienta, ktory nadal mowi wyraznie i w spokojnym,
umiarkowanym tempie, sprzedawca moze bez wiekszych watpliwosci
potwierdzié, ze jest to stuchowiec, tym bardziej, iz w swojej wypowiedzi 6w
klient stwierdzil, ze w jego obecnym aucie wszystko trzeszczy, piszczy i skrzypi.

W zwigzku z tym, sprzedawca zaczyna opowiadac o swojej ofercie, nadal
pamietajac o tym, aby dostosowac tempo swojej wypowiedzi do tempa, w
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ktorym chwile wezeéniej mowil klient, prezentujac oferte sprzedazy w taki
sposob, aby klient, jako shuchowiec, mogl uswiadomicé sobie jej zalety zwigzane
ze Swiatem dzwieku.

SPRZEDAWCA: Prosze Pana, w pierwszej kolejnos$ci proponuje, aby
poshuchal Pan o samochodzie marki X.

Kupujac to auto zdecyduje sie¢ Pan na posiadanie bardzo precyzyjnie
zaprojektowanego i zmontowanego pojazdu — wszystkie elementy sa
doskonale dopasowane, a to oznacza, ze przez dlugie lata bedzie mo6gl
Pan, podroézujac tym samochodem, cieszyé¢ sie absolutng cisza — zapomni
Pan o skrzypieniu I trzeszczeniu, ktore bylo charakterystyczne dla Pana
starego samochodu.

Producent wyposazyl to auto w wysokiej klasy zestaw muzyczny, ktory
zapewni Panu odpowiedni komfort sluchania muzyki podczas jazdy.

Prosze rowniez posluchac jak bezszelestnie otwieraja sie i zamykaja
okna.

Poza tym, w momencie, w ktorym uruchomi Pan silnik, przy zamknietych
drzwiach i oknach praktycznie nie uslyszy Pan jego pracy — na fakt, ze
silnik jest uruchomiony wskazuje wylacznie obrotomierz - w
samochodzie jest zupelnie cicho.

Zreszta proponuje, abySmy sie teraz wspolnie przejechali, poniewaz
dzieki temu bedzie mogl Pan przekonacé sie, jak cicho przemieszcza sie
ten samochod przy wyzszych predkosciach.

Koniec dialogu.
A teraz przeanalizujmy wspolnie powyzsza wypowiedz:

» sprzedawca ponownie dal popis perfekcyjnego wykorzystania drugiego etapu
blyskawicznej formuly zdobywania sympatii rozmowcy!

» sprzedawca zaproponowal klientowi, ze opowie mu o samochodzie marki X.

o uzywal stow: ,skrzypienie” 1, trzeszczenie” — i bardzo dobrze, bo sg to
dokladnie te stowa, ktorymi wezeéniej postuzyl sie klient,

e uzyl rébwniez wyrazenie: ,komfort stuchania muzyki”, rbwniez w tym
przypadku odwolujac sie precyzyjnie do stow wezeéniej wypowiedzianych przez
klienta,

» sprzedawca zwrocil rowniez uwage na ,bezszelestny” sposob otwierania sie i
zamykania okien,

» powiedzial tez, ze przy zamknietych oknach i drzwiach w samochodzie jest
zupehie cicho — nie stycha¢ nawet pracujacego silnika.
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REASUMUJAC:

W tym przypadku kazde Twoje stowo, kazdy wykorzystany przymiotnik powinny by¢
zwigzane z tym, co rozmowca moze uslysze¢, z tym, jaki komfort stuchowy zapewni
mu prezentowany przez Ciebie produkt lub cokolwiek innego.

A teraz UWAGA!

Zaproponuje Ci kilka praktycznych otwierajacych zwrotéw, ktore warto wykorzystaé
podczas perswazyjnego komunikowania sie z rozmoéwca-stuchowcem:

omoéwie Panstwu ten produkt...
prosze postuchaé jeszeze kilku dodatkowych informacji...

prosze sie zastanowi¢, ktora z tych propozycji brzmi dla Panistwa najbardziej
interesujaco...

Moze Pan sam siebie zapyta¢ w myslach...

Ponizej znajdziesz przyktady kilku gotowych zdan, ktére pozwolg ci jeszcze pelniej
zrozumie¢, jak perswazyjnie konstruowac swoje wypowiedzi adresowane do
rozmowcoOw- stuchowcow:

Prosze przypomnie¢ sobie sytuacje z Panskiego zycia, kiedy przebywal Pan w
miejscu, w ktérym panowala absolutna cisza, doskonale wytlumione byly
wszystkie dzwieki dochodzace z zewnatrz. Taka cisza bedzie panowata w
Panskim nowym aucie nawet wtedy, kiedy bedzie Pan jechal 180 km/h
poruszajac sie po autostradzie.

Jestem przekonany, ze kiedy juz wroéci z cala swoja rodzing z egzotycznych
wakacji na Majorce, to powie Pan sobie w mys$lach: ,Dokonalem
doskonatego wyboru.”

Kochanie, jestem przekonany, ze kiedy za kilka godzin juz wrocisz z tej
romantycznej kolacji ze mna, to powiesz sobie kuszacym glosem w myslach:
»10 byl naprawde cudownie spedzony czas — chce tak czesciej!!!”

Prosze tylko pomysle¢, co powie Parniska zona, kiedy zabierze Pan ja na
wakacje na romantycznie-egoztyczng wyspe...

Proponuje, aby teraz posluchal Pan kilku sléw na temat tego, w jak

sposob moze Pan raz na zawsze zapewni¢ bezpieczenstwo finansowe swojej
rodzinie.
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* Powiem Panu, ze moze zaoszczedzi¢ sobie Pan wielu nieprzyjemnosci,
kiedy poslucha Pan mojej rady i wykupi u nas pelen pakiet ubezpieczeniowy.

* Moze Pani sama siebie zapyta¢ w myslach, co powiedza Pani
przyjaciélki, kiedy juz zobacza Panig w tej perfekcyjnie dopasowanej, modnej
garsonce.

* Proponuje, aby posluchal Pan kilku sléw na temat naszego cennika.

* Pozwoli Pan, ze opowiem kilka sléw o szczegolach proponowanej przez
nas umowy.

Zastandw sie, jak szybko mozesz budowaé podobne zdania na dowolny temat i o ile
moga one zwiekszy¢ Twoja skutecznos¢ w komunikowaniu sie z rozméwcami-
shuchowcami!

KX*

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj napisz, w jaki sposob zaprezentowalbys$ dokladnie ten sam pomyst, idee, badz
produkt czy ushuge, ktéra w czwartym dniu nauki uczyle$ sie prezentowaé
wzrokowcowi.

Jednak tym razem przygotuj prezentacje zaadresowana do rozmowcy-stuchoweca!
Oczywiscie réwniez w tym przypadku pamietaj, aby wykorzystaé praktyczne zwroty
otwierajace oraz stuchowe stlownictwo i wyrazenia, ktére poznales w poprzednim

rozdziale.

Pamietaj rowniez o wykorzystywaniu stow: ,,Pan”, ,,Pani”, ,Panstwo”, we wszystkich
przypadkach, czyli koncentruj sie na rozmoéwcy i jego potrzebach !!!

OczywiScie ¢wiczenie przyniesie Ci wymierna korzy$¢, kiedy rowniez tym razem
przygotujesz dluzsza prezentacje, czyli 7 zdan !

UWAGA START!
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Gotowe?

To w takim razie teraz przeczytaj to co napisales 5 razy i...
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...do konca dnia wykorzystuj nowe umiejetnosci podczas rozmow ze stuchowcami,
ktorych zidentyfikujesz dzisiaj naprawde z duza tatwoscia...

...oczywiScie o ile wczoraj intensywnie i uczciwie przez caly dzien ¢wiczyles.

Powodzenia.
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DZIEN /

Jak rozpozna¢ rozmdwece-czuciowca
w 60 sekund, albo krocej

Jezeli chcesz dowiedzie¢, sie dlaczego rozmowca-czuciowiec, zaczynajac mowic,
bardzo czesto uruchamia w Twoim umysle proces stopniowo narastajacej irytacji
(szczegolnie jezeli sam jeste$ typowym wzrokowcem), to koniecznie musisz przeczytaé
ten rozdzial.
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Poznaj najmniej wygodnego i najbardziej irytujacego rozméwece - czuciowca.

* K *

CZUCIOWIEC to osoba, ktora ocenia $wiat, rézne wydarzenia przez pryzmat tego,
co czuje.

Czuciowiec, analizujac otaczajaca go rzeczywisto$é, przede wszystkim zwraca uwage
na odczucia cielesne - bardzo wazny jest dla niego zmyst dotyku, temperatura, ciezar,
wrazenia zwigzane z ruchem, jak rowniez uczucia, ktére budza w nim: okre$lona
sytuacja, stowa, ktore styszy, obraz, ktory widzi, np.

kiedy typowy czuciowiec znajdzie sie w takim samym urokliwym miejscu
nad rzekq, jak poprzednio stuchowiec, to prawie na pewno zastanowi sie,
Jjakie uczucia budzi w nim to miejsce, moze tez zwroci¢ uwage na zapachy.

Jak rozpoznaé¢ czuciowca?

Jest to dziecinnie proste, poniewaz czuciowiec, poprzez sposob, w ktory sie zachowuje
i komunikuje, generuje rowniez wiele wyraznych wskazowek, ktore pozwalaja szybko
go zidentyfikowac.

Po pierwsze czuciowiec to osoba, ktéra mowi bardzo wolno, zazwyczaj niezwykle
niskim, nosowym glosem. Jest to zwiazane z tym, ze, jak juz chwile temu
wspomnialem, czuciowiec filtruje rzeczywisto$¢ przez swoje odczucia i uczucia, a ten
filtr jest duzo mniej konkretny, niz obraz i dzwiek.

Po drugie czuciowiec oddycha bardzo gleboko, w wyraznie zauwazalny sposéb
poruszajac przepong i brzuchem.

W tym przypadku z duza latwoscig zauwazysz tempo, w ktorym oddycha — zazwyczaj
jest ono doé¢ wolne.

Trzecig charakterystyczng cechg, ktora pozwala zidentyfikowac czuciowca, jest fakt,
iz bardzo czesto traci on kontakt wzrokowy z rozméweca!!!

To ten rodzaj rozmoéwecy, ktory shuchajac ciebie, czesto ma wzrok wbity w ziemie,
badz patrzy gdzie$ w bok.

Jest to bardzo charakterystyczne zachowanie dla czuciowcow — i to wla$nie utrata
badz brak kontaktu wzrokowego z tym rodzajem rozmoéwcy bedzie budzila
najczesSciej Twoja irytacje!!!
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UWAGA!

Bardzo czesto ludzie, ktorzy rozmawiaja z czuciowcami i w trakcie
prowadzonej rozmowy traca z nimi kontakt wzrokowy, odnosza
wrazenie, ze czuciowiec ich nie slucha badz, co gorsza, traktuje w
lekcewazacy sposdb. Teraz juz wiesz, ze takie zachowanie z ich strony
nie ma charakteru lekcewazacego — jest to po prostu odzwierciedlenie
sposobu, w ktéry pracuje mézg tego typu ludzi. Uwazaj wiec, abys w
przyszlos$ci uniknal bledu przy ocenianiu rozmoéwcy za to, ze chwilami
traci z Toba kontakt wzrokowy.

Po czwarte czuciowca mozesz rowniez rozpoznaé po specyfice jezyka, ktorym sie
postuguje.

Typowy czuciowiec bowiem bardzo czesto uzywa nastepujacych stow:

dotyk, manipulowaé, pchag, trzeé, solidny, cieply, zimny, szorstki,
zatrzymaé, naciskaé, napiera¢, zmyslowy, dotykaé, napiecie, delikatny,
twardy, pochwycié, trzymagé, drapaé¢, masywny, ciezki, gladki, trwaly,
temperatura, faktura np. drewna,

Tym razem masz wiec do czynienia z czasownikami, rzeczownikami oraz
przymiotnikami zwigzanymi z tym, co mozesz czu¢ badz odczuwac oraz zwigzanych z
ruchem.

A teraz grupa charakterystycznych dla czuciowca zwrotéw jezykowych, ktorymi moze
postugiwac sie podczas rozmowy.

* wejde z nim w kontakt,

» wszystko na mnie spadlo jak grom z jasnego nieba,
» wlot to zlapie,

» czuje to w ko$ciach,

» wystawi¢ kogo$ do wiatru,

» czlowiek o goracym sercu,

* czlowiek gruboskoérny,

» przylozy¢ do czego$ reke,

* solidny fundament,

» poradzic¢ sobie gltadko z problemem,
* trzyma¢ nerwy na wodzy,

» wszystkie plany szlag trafil,

e zimy dran,

A na koncu, rowniez tradycyjnie, podrecznikowy przyklad czuciowca z zycia
publicznego.

ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland

@ Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 44 z 120
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

W tym przypadku nie wskaze kolejnego wybitnego artysty, poniewaz w zyciu
publicznym mamy inny, modelowy przyklad czuciowca, ktérym jest jeden z
politykéw, a mianowicie: Tadeusz Mazowiecki.

KX*

CWICZENIE NA DZIS !

Co powiniene$ zrobi¢, aby zidentyfikowa¢ rozmowce-czuciowca w ciggu niespelna
minuty od rozpoczecia rozmowy?

Mozesz skorzystac¢ z narzedzia, ktorym jest:

BLYSKAWICZNA FORMULA IDENTYFIKACJI
ROZMOWCY-CZUCIOWCA:

KROK 1: Zwréé uwage na glebokos¢ oddechu — czy Twoj rozmdéwcea
to osoba o bardzo wyraznym oddechu, czy mozesz zauwazyc¢, jak podczas
oddechu pracuje cala przepona i brzuch oraz czy oddechowi by¢ moze
towarzyszy sapanie (sapanie nie pojawia w kazdym przypadku )!

KROK 2: Zwro¢ uwage na tempo, w ktorym mowi Twoj
rozmowca— czy jest to osoba mowigca w tempie tak wolnym, ze az
irytujacym...

KROK 3: Zwro¢ uwage na kierunek, w ktory Twoj rozméwca
kieruje wzrok — czy jego oczy przez wieksza cze$¢ rozmowy sq wbite w
ziemie lub czy ,,ucieka” wzrokiem.

KROK 4: Zwro6c¢ uwage na slownictwo, ktéorym poshuguje sie
Twoj rozmoéwcea — czy jest osoba, ktora postuguje sie czesto
czasownikami, rzeczownikami, przymiotnikami (patrz: ramka powyzej)
zmyslowo okreslonymi na czucie.

Twoim zadaniem na dzi$ jest wiec okre$lanie przy pomocy powyzszej formuly,
ktorych rozmowcoéw mozesz zaliczy¢ do kategorii czuciowcow.

Rowniez w tym przypadku zapewniam Cie, ze po jednodniowym, solidnym
wykonaniu powyzszego zadania, bedziesz potrzebowal nie wiecej, niz jedng minute na
caly proces rozpoznawania rozméwcy-czuciowca.

Dobrej zabawy. ©
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DZIEN 8

Daj mi 17 minut, a naucze Cie, jak zademonstrowaé KAZDY
pomysl, idee, produkt badz usluge, rozmowcy-czuciowcowi!

Na poczatku, juz tradycyjnie przeanalizujmy kolejny hipotetyczny przyklad z zycia
sprzedawcow samochodow...

KKK

WYOBRAZ SOBIE, 7e nadal jeste$ z wizyta u Twojego znajomego sprzedawcy
samochodow i wlasnie wszed! trzeci klient, ktéry réwniez okazuje sie by¢
sympatyczng osobg, wita sie z uSmiechem na twarzy i mowi:
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KLIENT: Prosze Pana, czuje, ze nadszedl wlasciwy moment na zmiane
samochodu, w zwigzku z tym szukam interesujacej propozycji. Co
ciekawego moge znalez¢ w Panskiej ofercie?

Obserwujac klienta od chwili, kiedy stanat w drzwiach punktu handlowego,
sprzedawca moze zauwazyc¢, ze jest to mezczyzna sprawiajacy wrazenie troche
flegmatycznego, ktory bardzo gleboko oddycha, oraz mowi tak wolno, ze tak
wolne tempo zaczyna byc¢ troche irytujace pomimo tego, ze 6w klient
wypowiedzial, jak dotad, zaledwie jedno zdanie.

Sprzedawca zwrocit rowniez uwage na to, iz klient powiedzial: ,,Czuje, ze
nadszed! wlasciwy moment...”, czyli uzyl zwrotu zmystowo okres§lonego, ktory
jest typowy dla przedstawicieli kategorii czuciowcow.

Aby potwierdzi¢ swoje podejrzenia sprzedawca prowadzi rozmowe, na
poczatku, standardowo potwierdzajac wypowiedziane wcze$niej przez klienta
slowa, a nastepnie zadajac znajome, otwarte pytanie.

SPRZEDAWCA: Rozumiem, czuje Pan, ze nadszedl wlasciwy moment na
wymiane samochodu i w zwigzku z tym szuka Pan ciekawej propozycji.
Jakim kryteriom musi odpowiada¢ samochod, aby Pana zaciekawil?

Ponownie powtarzamy schemat znany z dwoch poprzednich rozméw z
klientem, a wiec: sprzedawca potwierdzil biezaca rzeczywisto$c klienta,
postawil mu to samo pytanie, jak poprzednio, a teraz ze 100% koncentracja
shucha, w jaki sposo6b i jakimi stowami trzeci klient udzieli swojej odpowiedzi.

KLIENT: Wie Pan, mgj obecny samochdd ma juz ponad 10 lat, w zwigzku
z czym nie czuje sie juz w nim bezpiecznie. Jestem zainteresowany
nowoczesnym autem sSredniej klasy, w ktérym bede mogl bezpiecznie
podrézowac¢ i jednoczesnie ktére zapewni mi duza wygode — szczegodlnie
zalezy mi na wygodnych fotelach, precyzyjnie funkcjonujacym ukladzie
kierowniczym i miekkim zawieszeniu — lubie, jak przy dluzszych trasach
auto po prostu wrecz ,,plynie” po drodze.

Sprzedawca moze wiec przekonac¢ sie, ze pierwsze wrazenie bylo prawidlowe.
Klient caly czas mowil powoli, bardzo starannie dobierajac stowa. Postugiwal
sie stowami typu: ,czuc sie bezpiecznie”, ,komfort”, ,wygodne fotele”, ktére
naleza do slownictwa charakterystycznego dla czuciowcow, oraz stwierdzil, ze
~lubi, jak auto przy dtuzszych trasach ,ptynie” po drodze” ... Tempo médwienia
polaczone z takim slownictwem ewidentnie wskazuje na czuciowca.

Zwracajac szczegdlng uwage na wolne tempo méwienia, sprzedawca zaczyna
prezentowac oferte w sposob, ktéry pozwoli klientowi ,,poczué” zwigzane z nia
zalety.

SPRZEDAWCA: Prosze Pana, proponuje, aby w pierwszej kolejnosci
PODSZEDL Pan do tego auta marki X.
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Auto, przy ktorym Pan stoi, jest autem trwalym o solidnej konstrukcji.

Proponuje, aby zwrdcil Pan uwage na fakt, ze kupujac to auto, kupuje Pan
pojazd wyposazony az w 8 poduszek powietrznych, co zapewni Panu
wysokie bezpieczenstwo.

Istotny jest rowniez fakt, ze kiedy bedzie Pan prowadzil to auto ze
znaczng predkoscia, to wysoki poziom bezpieczenstwa zapewnia Panu i
pasazerom nowoczesne systemy kontroli trakcji oraz kontroli
hamowania.

Proponuje teraz, aby wsiadl Pan do tego samochodu. Prosze sprawdzic,
jak ergonomiczny ksztalt maja fotele — moze Pan regulowac polozenie
fotela w kazdej plaszczyznie. W ten sposdb zapewni Pan sobie
maksymalny poziom komfortu i wygody.

Poza tym prosze, niech Pan polozy dlonie na kierownicy — moze Pan
uruchomié¢ silnik, aby zaczelo dziala¢ wspomaganie i sprawdzi¢, jak latwo
moze Pan obroci¢ kola.

Proponuje, aby ré6wniez wcisnal Pan sprzeglo i przekonal sie, jak
precyzyjnie moze Pan wrzucac kolejne biegi i jak maly ,,skok” miedzy
biegami ma ta skrzynia.

Prosze tez zwroci¢ uwage na ergonomie galki drazka skrzyni biegéw. A
teraz proponuje, abySmy przejechali sie wspoélnie tym samochodem, aby
mogl Pan namacalnie przekonacé sie, jak miekkie ma zawieszenie.”

Koniec dialogu.
A teraz ponownie przeanalizujmy ostatnia wypowiedz sprzedawcy.

A wiec:
» sprzedawca, podobnie jak w poprzednich dwoch przypadkach, rozmawiajac z
klientem, perfekcyjnie postugiwat sie drugim etapem formuty zdobywania
sympatii klienta.

» sprzedawca poprosit klienta, aby zwrocil uwage na ,,solidng konstrukcje”i
Htrwato$é” pojazdu — takie okreslenia jak solidnos¢ i trwatos¢ naleza do
stownictwa czuciowcow,

* mocno przyciagnal jego uwage do kwestii ,,bezpieczenstwa”, opowiadajac o 8
poduszkach powietrznych oraz systemach kontroli trakc;ji i kontroli
hamowania,

» zachecil klienta, aby dotknat kierownicy, aby wrzucal biegi, zwr6cil jego uwage
na ergonomie galtki drazka skrzyni biegdw — i bardzo dobrze, poniewaz
czuciowiec poznaje Swiat przede wszystkim przez dotyk i ruch,

» sprzedawca zaproponowal rowniez klientowi przejazdzke, aby sam mogt
przetestowa¢ miekkie zawieszenie.
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No dobrze.
Mam nadzieje, ze zrozumiale$ juz specyfike komunikowania sie z czuciowcem.

Jest to szczegblnie wazne w sytuacji, gdy sam nim nie jestes!

A teraz, juz tradycyjnie, kilka praktycznych otwierajacych zwrotow:

* prosze dotkna¢...

» prosze sprawdzi¢, jaka to ma gladka powierzchnie...
» prosze to zlapac...

e prosze pociggnad...

* prosze nacisnac...

e prosze popchnac...

» Ciesze sie, ze nawigzaliémy ni¢ porozumienia.

No i na zakonczenie przyklady kilku zdan, ktore mozesz wykorzysta¢, komunikujac
sie z rozmoOwca-czuciowcem.

» Prosze tylko pomysleé, jak wygodnie bedzie sie Panu podrézowalo
samochodem wyposazonym w tak komfortowe zawieszenie.

» Pomysl kochanie, jakie rozkosze podniebienia mozesz sobie zapewnié¢, idac
ze mng na kolacje w romantycznej atmosferze, przy przyjemnie
cieplym Swietle $wiec.

» Prosze tylko pomysleé, jak dobrze sie Pan poczuje, kiedy Panskie dzieci
doskonale wypoczng, bez konca pluskajac sie w przyjemnie cieplej,
aksamitnej toni oceanu.

» Poprzedni klient, kiedy w pelni zdal sobie sprawe z tego, jak korzystna jest
nasza promocyjna oferta, powiedzial, ze taka okazja spadla na niego jak
grom z jasnego nieba.

* Poczuje Pan wyrazna r6znice w oplatach na stacji benzynowej, kiedy
zdecyduje sie Pan na tego Diesla nowej generacji.

» Czy zlapal juz Pan istote naszej nowej promocji?

» Ciesze sie, ze w lot lapie Pan wszystkie zalety tej propozycji.

ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland

@ Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 49 z 120
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

* Prosze niech Pani sama, namacalnie przekona sie, jak komfortowo bedzie
sie Pani czula, zakladajac ta modna garsonke.

* Prosze, niech Pan przekona sie, z jaka latwoscia moze Pan domknaé¢ drzwi oraz
bagaznik tego nowoczesnego auta. Po prostu wystarczy, ze lekko Pan
popchnie.

Powyzsze przyklady dotycza oczywiscie przede wszystkim prezentacji samochodow,
ale szybko przekonasz sie, jak latwo mozesz, postugujac sie tymi przykladami, uktada¢
wlasne zdania, badz tez cale prezentacje na dowolny temat.

*x*

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj napisz, w jaki sposob przygotowalby$ perswazyjna propozycje lub prezentacje
na ten sam temat, co w poprzednich ¢éwiczeniach, gdyby Twoj rozméweca tym razem
okazal sie by¢ klasycznym przykladem typowego czuciowca.

Pamietaj o wykorzystaniu powyzszych praktycznych zwrotow otwierajacych, jak
roOwniez czuciowego stownictwa i wyrazen, ktére poznale§ w poprzednim rozdziale.

2

Pamietaj rowniez o wykorzystywaniu stow typu: , Ty”, ,Tobie”, ,Pan”, ,Pani’,
»Panstwo”, we wszystkich przypadkach.

Rowniez w tym przypadku opracuj dltuzsza prezentacje, czyli przynajmniej 7 zdan !

UWAGA START!
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Teraz przeczytaj to co napisale$ 5 razy i...

...zacznij wykorzystywa¢ nowe umiejetnosci podczas rozmow z rozmoéwcami-
czuciowcami.
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Oczywiscie, gdyby w dniu dzisiejszym Twoi rozmowcey okazali sig by¢ wylacznie
wzrokowcami badz stuchowcami, to CWICZ! - wykorzystujac te umiejetnosci, ktore
rozwingle§ w poprzednich dniach.

Powodzenia.
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DZIEN O

Wszystko, co jeszcze powinienes$ wiedzie¢ na temat
wzrokowcow, stuchowcow i1 czuciowcoOw

No dobrze.
Wierze, ze zapoznale$ sie aktywnie z tre$cia 7 poprzednich rozdzialow.
Wierze tez, ze potrafisz juz okresli¢, czy sam jeste$ wzrokowcem, stuchowcem, czy tez

czuciowcem.
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Przekonasz sie, ze przy tej ilosci wskazowek oraz po dokladnym przeanalizowaniu
trzech przykladowych rozmoéw z poprzednich rozdzialéw, takie zadanie okaze sie by¢
dla Ciebie dziecinnie proste.

Jednak jezeli pozostaly Ci jeszcze jakiekolwiek watpliwoSci, to proponuje,
abysS juz teraz, jeszcze raz, dokladnie przeczytal tres¢ poprzednich 7
rozdzialow!

Zreszta generalnie zachecam Cie do tego, aby$ przestudiowat te ksiazke co najmniej
kilka razy!

Zapewniam, Ze za kazdym kolejnym razem ODKRYJESZ COS NOWEGO - coé, co
pozwoli Ci jeszcze skuteczniej komunikowac sie z innymi.

Jednak zanim zaczniesz wykonywac ¢wiczenia, ktore przygotowalem dla Ciebie na
dzisiejszy dzien, chcialbym podzieli¢ sie z Toba kilkoma przydatnymi, praktycznymi
uwagami, ktore zwigzane sa z podzialem rozméwcéw na wzrokowcow, shuchowcoHw i
czuciowcow...

Otoz...

Zacznijmy od bardzo waznego zalozenia, ktére stanowi jeden z fundamentéw lezacych
u podstaw skutecznego komunikowania sie i wywierania wplywu:

TO TY CHCESZ CZEGOS OD SWOJEGO ROZMOWCY!!!

W zwiazku z tym podczas rozmowy to TY JESTES ODPOWIEDZIALNY
ZA stworzenie maksymalnie komfortowych warunkéw komunikowa-
nia sie swojemu rozmowcy, nawet jezeli bedzie to oznaczalo, ze SAM na
chwile zrezygnujesz z czesci wlasnego komfortu.

Co powiniene$ przez to rozumiec?

Jezeli jeste§ wzrokowcem, to stosunkowo tatwo przychodzi Ci komunikowanie sie z
innymi wzrokowcami i jest to zupelie naturalne, bo oddychacie w tym samym
tempie, mowicie w tym samym tempie i postugujecie sie praktycznie takim samym
slownictwem.

Dokladnie taka sama sytuacja ma miejsce wtedy, kiedy jeste$ stuchowcem i
komunikujesz sie z innymi stuchowcami badz jeste$ czuciowcem i komunikujesz sie z
innymi czuciowcami.

Schody zaczynajg sie jednak wtedy, gdy np. jako wzrokowiec zaczynasz rozmawiac ze
shuchowcem badz czuciowcem.
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Aby to wytlumaczy¢ w bardziej zrozumialy sposob, postuze sie prostym
poréwnaniem:

»Rozmowa wzrokowca ze stuchowcem badz czuciowcem
przypomina rozmowe Polaka z Niemcem bqdz Japonczykiem. Aby
Niemiec bgdz Japonczyk mogt zrozumie¢ Polaka, ktéry cos mowi, Polak
musi zaczq¢ mowié do kazdego z nich w jego jezyku narodowym, czyli w
Jjezyku niemieckim, bqdz w jezyku japornskim.

W ten sposéb Polak osiggnie dwa cele:
* po pierwsze zapewnia plaszczyzne obustronnego zrozumienia,

* po drugie zapewnia tez elementarny komfort komunikowania sie
swoim rozmowcom, co nie jest przeciez bez znaczenia szczegolnie,
kiedy zamierza im co$ sprzedat.

Oczywiscie Polak, ktéry nauczyt sie komunikowaé w jezyku niemieckim,
badz w jezyku japonskim, postugujqc sie ktérymkolwiek z tych jezykow,
nigdy nie bedzie czut sie tak komfortowo jak wtedy, gdy rozmawia w
jezyku polskim. Duzo chetniej, np. bedzie prowadzit rozmowy handlowe z
innymi Polakami, poniewaz umiejetnos$é¢ postugiwania sie jezykiem
polskim jest jego naturalnq umiejetnosciq i nie wymaga szczegolnego,
nadzwyczajnego wysitku.

Jednak czasami Polakowi moze nadarzy¢ sie okazja zawarcia bardzo
intratnego kontraktu z partnerem niemieckim. W takiej sytuacji Polak
zrezygnuje z czesci swojego osobistego komfortu i zacznie prowadzié
rozmowy w jezyku niemieckim (oczywiscie najchetniej rozmawiatby on
w jezyku polskim, ale to jemu zalezy na sprzedaniu swoich produktéow, a
w zwiqzku z tym, to przede wszystkim jego kontrahenci powinni czu¢ sie
naprawde w peini komfortowo)”

REASUMUJAC:

Wzrokowiec, ktory komunikuje sie z rozmowca-shuchowcem, badz rozmowca-
czuciowcem, chcac ,sprzeda¢” im cokolwiek, powinien dostosowac sie do sposobu
przetwarzania §wiata przez mozg rozmowcy, czyniac to na dwoch plaszczyznach:

¢ dostosowujac wlasne tempo moéwienia do tempa, w ktorym mowi klient,

» opowiadajac o swojej propozycji przy uzyciu stownictwa dopasowanego do
sposobu, w jaki mys$li rozmoweca (czyli stownictwo typowe dla stuchowca,
badz stownictwo typowe dla czuciowca).
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To samo dotyczy stuchowca w kontaktach z rozméwcg-wzrokowcem, badz
rozmowca-czuciowcem oraz czuciowca, w kontaktach z rozméwca-wzrokowcem,
badz z rozmowcea-stuchowcem.

Wierze, ze bedziesz o tym pamietal, kiedy po lekturze tego poradnika, w nowy,
pelniejszy sposdb zaczniesz komunikowac sie ze swoimi rozmoéwcami...

*X*

CWICZENIE NA DZIS !
Dzisiejsze ¢wiczenie jest bardzo proste.
Dostosuj wlasne tempo moéwienia do tempa, w ktérym mowi Twoj rozmodwca.

Rob to w przypadku kazdej osoby, z ktora dzisiaj bedziesz rozmawial.

Powodzenia !
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DZIEN 10

Kolejna rewolucyjna prawda
na temat umystu Twojego rozmowcy

Mam nadzieje, ze jeste$ gotowy na nastepny, szokujacy przelom w rozwoju Twoich
umiejetnosci skutecznego wywieraniu wpltywu podczas rozmow z réoznymi ludzmi!

Ale zanim to nastgpi mam pytanie:

Jak czesto zdarza sie, ze rozmawiajac z kim$, np. klientem, zona, dzieckiem masz
Swiadomosc, ze jestes$ juz o wlos od tego, aby ostatecznie przekonaé rozmoéwce, ze
skorzystanie z Twojej propozycji to jedna z najlepszych decyzji jego zycia i
jednoczesnie jest jaka$ niewidzialna przeszkoda, ktora nie pozwala Ci tego tak do
konca dokona¢?
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Prawdopodobnie problem tkwi w tym, ze nie rozpoznales$ jego metaprogramow, czyli
tajnych elementéw modelu §wiata rozmowecy, ktore bedziesz sie uczyl rozpoznawaé
oraz wykorzystywac w ciggu 5 najblizszych dni treningu.

A w tym rozdziale chcialbym zaczaé do wyjasnienia Ci, co kryje sie pod tajemnicza
nazwa: metaprogramy.

Otoz, definicja tego pojecia jest nastepujgca:

METAPROGRAMY s3 to nieSwiadome schematy i wzorce zachowania,
ktore determinuja sposdb, w jaki czlowiek koduje oraz interpretuje
roézne elementy otaczajacego go Swiata, jak roéwniez sposob, w ktory
kieruje wlasnym procesem decyzyjnym oraz postepowaniem.

Aby upewnic¢ sie, ze w pelni zrozumiale$ istote i sens tego pojecia, pozwdl, ze teraz w
kilku zdaniach je rozwine...

Na poczatku chcialbym, aby$ u§wiadomil sobie, ze Two6j mozg w kazdej
sekundzie odbiera, przetwarza i interpretuje tysigce informacji i bodzcow,
ktore docieraja do niego z otoczenia za po$rednictwem zmystow.

Aby ten proces przebiegal sprawnie, a czlowiek nie pograzyt sie w
catkowitym chaosie informacyjnym, moézg ,,wypracowuje” pewne
schematy, wedlug ktérych wszystkie te informacje, w sposob nieSwiadomy,
odpowiednio organizujesz i przetwarzasz.

Takimi schematami sa wlasnie metaprogramy.

W sytuacji, gdy potrafisz juz prawidlowo zidentyfikowac je u Twojego rozmowcy,
zyskujesz mozliwos¢ dopasowania sie do jego indywidualnego, subiektywnego
modelu postrzegania, przetwarzania oraz interpretowania rzeczywistosci, co daje Ci
bardzo istotne korzyS$ci, m.in.:

» dzieki znajomos$ci meaprogramoéw rozmowcey BEDZIESZ WIEDZIAL, JAK
przekazaé¢ mu kazda informacje w sposob, ktory bedzie dla niego atrakeyjny i
interesujacy,

» dzieki znajomos$ci meaprogramoéw rozmowcey BEDZIESZ WIEDZIAL, JAK
skutecznie skoncentrowac jego uwage na tym, o czym wlasnie opowiadasz i
mocno zaangazowacé w rozmowe z Toba.

W kolejnych czterech rozdzialach poznasz 4 bardzo wazne metaprogramy, czyli
schematy pracy umystu.

W ciagu zaledwie kilku najblizszych dni przekonasz sie, ze znajomo$¢ oraz
umiejetnosc¢ ich wykorzystania prawdziwie zrewolucjonizuje zakres, w ktérym
bedziesz potrafil wywiera¢ wplyw na proces decyzyjny swoich rozmowcow.
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Kiedy teraz siedzisz i czytasz te stowa, chcialbym abys sobie w pelni u§wiadomit, w
jakim stopniu rozwinela sie Twoja umiejetno$¢ przekonywania innych ludzi do
Twoich pomystow badz produktow dzieki wiedzy oraz ¢wiczeniom, ktoére poznales i
wykonale$§ w ciggu 10 ostatnich dni pracy z tym podrecznikiem.

A co by bylo, gdybym Ci powiedzial, ze tak naprawde to bardzo niewiele w
poréwnaniu z postepem, ktéry mozesz poczyni¢ poznajac metaprogramy, po prostu
czytajac kolejne cztery rozdzialy tego poradnika i wykonujac kolejne, zabawne
¢wiczenia?

W tej chwili prawie sam czuje, jak zaczynasz by¢ coraz bardziej zaintrygowany tym, co
jeszcze mozesz sie dowiedzie¢ na temat skuteczniejszego komunikowania sie z

innymi.

K**

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj zachecam Cie aby$ utrwalil wszystkie umiejetnosci, ktore zdobyles$ uczac sie
rozpoznawaé rozmowcoOw-wzrokowcoéw, rozmoéowcoéw-shuchowedw oraz rozmowcoOw-
czuciowcow.

TERAZ jednak polaczymy juz w jedna, integralng cato$¢ to wszystko, czego nauczyles
sie w ciggu tamtych 7 dni.

Tak wiec, rozpoczynajac rozmowe z kazda osoba odkryj, do ktérej kategorii nalezy, a
nastepnie podczas rozmowy postuguj sie odpowiednim stownictwem, oczywiscie
pamietajac o formule zdobywania sympatii rozméwcy.

Pamietaj rowniez o dopasowaniu tempa moéwienia.

Powodzenia.
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DZIEN 11

Jak zawladna¢ umystem rozmowcy,
ktory koncentruje sie na SOBIE

WYOBRAZ SOBIE, 7e pewnego dnia spotykasz dawno nie widzianego przyjaciela.
Kiedy go ujrzales, uslyszates jego glos, od razu przypomniales$ sobie, ze ten przyjaciel
ostatnie wakacje z cala swoja rodzing spedzil za granica, w strefie r6wnikowej, na
malowniczej, oceanicznej wyspie. Jeste$ niezmiernie ciekawy wrazen z tej wyprawy,
tym bardziej, ze sam chetnie pojechalby$ w podobne miejsce. Z tego wzgledu, po
zwyczajowej wymianie uprzejmosci, od razu pytasz go o to, jak tam bylo.

Twoj przyjaciel, po krotkiej chwili zastanowienia, odpowiada na pytanie w
nastepujacy sposob:

»,Na urlopie naprawde porzqdnie wypoczqtem. Standard pensjonatu w
peini odpowiadal moim wczes$niejszym oczekiwaniom.
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Positki, ktére spozywatem w miejscowej restauracji, byty wysmienite i
bardzo mi smakowaty. Miatem mozliwos¢ spedzaé czas aktywnie i to w
bardzo urozmaicony sposob.

Naprawde swietnie sie bawilem.

Poza tym pogoda przez caly czas byla piekna, woda w morzu ciepta i
spokojna, co bardzo mi odpowiadato, poniewaz uwielbiam nurkowac.

Co prawda moja zona troche marudzita, bo chciata pozwiedzaé okolice, ale
ja wolatem plywac i dlatego prawie caty urlop spedzita na plazy,
zazywajqc kagpieli stonecznych.

Zupelnie nie rozumiem jednak jej niezadowolenia, poniewaz pigknie sie
opalita, slicznie wyglada i teraz, kiedy na niq patrze, takq wypoczetq i
opalong, to robi mi sie bardzo przyjemnie na sercu.”

Czy juz zauwazyles$ co$ charakterystycznego w powyzszej wypowiedzi?
Jezeli nie, to prosze — przeczytaj ja uwaznie jeszcze raz !!!
Dla ulatwienia udziele Ci istotnej podpowiedzi: zwrdoé szczegolng uwage na to, czyje

korzy$ci zwigzane z pobytem na wakacjach najbardziej interesuja Twojego
przyjaciela!!

HX¥*
No i jak?

Czy tym razem dostrzegasz juz pewna prawidlowosé, ktéra zdominowala calg
wypowiedz Twojego domniemanego przyjaciela?

Tak, dokladnie...

Twdj przyjaciel jest osoba o silnym metaprogramie JA.

Co to oznacza?

Otoz,

Kiedy rozmowca jest osoba o metaprogramie JA, to jest takze osoba, ktoéra analizuje i
przetwarza otaczajaca rzeczywisto$¢, wszelkie informacje przez pryzmat wlasnych
korzysci oraz wlasnego interesu.

W modelu $wiata takiego czlowieka niezwykle istotna rzeczg jest poczucie wlasnego
komfortu, zaspokajanie indywidualnych potrzeb — to jeden z podstawowych filtrow,

przez ktory taki czlowiek podejmuje decyzje.

Podstawowe pytanie, ktore determinuje proces decyzyjny odbywajacy sie w umysle
osoby o metaprogramie JA, brzmi wiec nastepujaco:
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LJak wiele korzysci w tej sytuacji moge wykreowad dla siebie?”

Teraz proponuje, aby$my wspolnie zwroécili uwage na to, ktore elementy relacji z
wakacji maja dominujacy charakter.

Przytaczam je ponizej:
* JA porzadnie wypoczalem,
» standard pensjonatu odpowiadal moim oczekiwaniom,
» JA $wietnie sie bawilem,
» ciepla i spokojna woda w morzu odpowiadata mi,
* moja zona chciala pozwiedzaé okolice, ale JA wolalem plywaé,
» kiedy na nig patrze, to robi mi sie bardzo przyjemnie na sercu.

Cala pierwsza wypowiedz zdominowana jest wiec przez r6zne wariacje stowa JA, czyli:
ja, moim, mnie, mi.

Kazdy fragment tej wypowiedzi dotyczy tylko i wylacznie odczu¢ oraz do$wiadczen
osoby, ktora to wszystko opowiada.

To ona i jej ewentualne korzysci, do§wiadczenia znajdujg sie w centrum uwagi.
Taki sposob my$lenia jest typowy i NATURALNY dla osoby o metaprogramie JA.
UWAGA:

Skoncentruj sie teraz, poniewaz za chwile poznasz odpowiedz na pytanie, ktore by¢
moze wlasnie zaczynasz sobie zadawac:

W jaki sposéb moge wykorzysta¢ wiedze o metaprogramie JA podczas
komunikowania sie z moimi rozmoéwcami tak, aby skutecznie zaprezentowac swoja
oferte, propozycje badz osiggnac to, czego pragne i chce.

Otoz,

PIERWSZY KROK, kt6ra musisz wykonad, to identyfikacja metaprogramu JA:
Kiedy Twdj rozmowca, opowiadajac o swoich oczekiwaniach, czesto postuguje sie
stowami: JA, MNIE, MI, MOJEGO itd. i jednocze$nie nie odnosi sie do potrzeb i
oczekiwan np. swojej rodziny badz innych zainteresowanych os6b, to z wysokim
prawdopodobienstwem mozesz stwierdzi¢, ze jest to osoba o metaprogramie JA, np.
Zademonstrujmy ten mechanizm wracajac do naszego przykladu z samochodem:
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Chcialbym kupié¢ taki samochéd, w ktérym bede moégt sie czué catkowicie
komfortowo i bezpiecznie, nawet wyjezdzajqc w dlugq,
kilkusetkilometrowq trase.

Jak wigc widzisz, wszy§tko, co n}usisz zrobi¢, to uwaznie shuchac tego, W JAKI
SPOSOB Tw6j ROZMOWCA MOWI O SWOICH OCZEKIWANIACH, aw
szczegOlnosci czyje potrzeby w swojej opowiesci podkresla!!!

KOLEJNY KROK stanowi opowiadanie rozméwcy o Twojej propozycji jezykiem
jego indywidualnego metaprogramu. By¢ moze zabrzmialo to jak co$ odrobine
skomplikowanego, ale w rzeczywistoSci jest banalnie proste.

Najtatwiej bedzie Ci to zrozumie¢, kiedy przeanalizujesz ponizszy przyklad:

Przypu$émy, ze chcesz zaproponowa¢ swojemu klientowi samochdd z dynamicznym
silnikiem wysokopreznym. W przypadku klienta, ktory jest osobg o metaprogramie
JA mozna powiedzie¢ np. co$ takiego:

W szczegolny sposob cheiatbym zainteresowa¢ Pana tym modelem, ktory
Jjest wyposazony w dynamiczny silnik wysokoprezny.

Prosze tylko wyobrazié sobie, o ile bezpieczniej bedzie Pan podrézowat na
trasie dzieki takiemu silnikowi, poniewaz zapewni Pan sobie mozliwosé
szybkiego wyprzedzania innych samochodow.

Oczywiscie zauwazy Pan tez korzysci z posiadania samochodu z tak
ekonomicznym Dieslem na stacji benzynowej — kiedy, po zaplaceniu za
paliwo, w Panskim portfelu zostanie duzo wiecej pieniedzy niz
dotychczas.

Jak mozesz latwo zauwazy¢, wypowiedz skonstruowaliSmy przez pryzmat interesu
rozmowcy.

Juz tradycyjnie, ponizej znajdziesz przyklady gotowych zdan, ktére mozesz
wykorzystaé, rozmawiajac z osoba o metaprogramie JA:

* Wyobraz sobie, jak bardzo bedziesz zadowolona kochanie, kiedy juz
zrelaksujesz sie, spedzajac ze mna wieczér w przyjemnej, romantycznej
atmosferze.

* Prosze zastanowi¢ sie, o ile wygodniej bedzie Panu wypoczywac¢ w miejscu,
gdzie bedzie mial Pan zapewniong profesjonalng opieke dla Panskich dzieci, co
pozwoli Panu na spokojne nurkowanie.

» Zakup samochodu z instalacja LPG pozwoli Panu zaoszczedzi¢ kazdego roku
powazng sume pieniedzy na paliwie, a zaoszczedzone $rodki bedzie mogl Pan
przeznaczy¢ na inne swoje potrzeby, np. jakie$ przyjemnosci.
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KHX

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj proponuje Ci kolejne ¢wiczenie pisemne. Napisz, w jaki sposob zaczniesz
przekonywa¢ do Twojej propozycji, nad ktéra pracowate§ w poprzednich rozdzialach,
rozmowce o metaprogramie JA.

Zachecam Cie wiec do przygotowania kolejnej, krotka prezentacji TERAZ.

Tak jak poprzednio pamietaj, ze ¢wiczenie przyniesie Ci rzeczywistg korzysé dopiero
wtedy, kiedy napiszesz przynajmniej 7 zdan.

UWAGA START!
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Skonczyles juz?
Gratuluje.
A teraz pamietaj, aby przeczytac to, co napisales przynajmniej 5 razy, a nastepnie

wykorzystaj nowe umiejetnosci, kiedy zaczniesz rozmawiac z osoba o tym
metaprogramie.

Powodzenia.
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DZIEN 12

Jak zawladna¢ umysltem rozmowcy,
ktory koncentruje sie na INNYCH

Tym razem wyobraz sobie, ze po kilku kolejnych dniach spotykasz innego
znajomego, ktory réwniez spedzit ostatni urlop, wypoczywajac nad cieplym morzem.
Nadarza sie wiec okazja, aby$ moglt dowiedzie¢ sie jeszcze wiecej o takiej formie
wypoczynku. Z tego wzgledu, po krétkiej rozmowie, rowniez jego pytasz o wrazenia z
wakacji.

Masz okazje uslysze¢ nastepujaca relacje:

LZawsze chciatem pojechaé na taki urlop.

W miejsce, gdzie moi synowie bedq mogli naprawde porzgdnie wypoczqgc.
Gdzies, gdzie kuchnia w miejscowej restauracji bedzie odpowiadaé mojej
zonie, a cata moja rodzina bedzie mogla spedzié¢ czas w urozmaicony
sposob.
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Tam naprawde wszyscy Swietnie sie bawili.

Poza tym pogoda przez caly czas byla piekna, woda w morzu ciepla i
spokojna, co doskonale odpowiadato moim synom, poniewaz obaj wrecz
uwielbiajq nurkowaé.

Ja zresztq tez bardzo to lubie, ale moja zona koniecznie chciata pozwiedzaé
okolice, dlatego codziennie, we dwdjke, wypuszczaliSmy sie na wycieczki
piesze bgdZz rowerowe i na nurkowanie po prostu nie starczyto mi juz
czasu.

Natomiast zona po powrocie byla naprawde bardzo zadowolona, zaréwno
ze sposobu, w jaki wspdlnie spedzalismy czas, jak rowniez z przepieknej,
oliwkowej opalenizny, ktérq udatlo jej sie ztapaé.”

Koniec drugiej relacji.

Noijak?

Czy juz zauwazyle$ co$ charakterystycznego w powyzszej wypowiedzi?

Dla ulatwienia przygotowalem dla Ciebie podpowiedz:

Rowniez w tym przypadku zwr6é szczegdlng uwage na to, czyje korzysci zwigzane z
pobytem na wakacjach najbardziej interesuja Twojego przyjaciela.

Jestem przekonany, ze teraz szybko zauwazysz wszystkie elementy, ktére dominuja w
powyzszej wypowiedzi...

Otoz.

Twoj drugi przyjaciel jest osobg o silnym metaprogramie INNI.

Co to oznacza?

Kiedy rozmoweca jest osobg o metaprogramie INNI, to jest to czlowiek, ktory
przetwarza oraz interpretuje otaczajaca go rzeczywisto$¢, wszelkie informacje przez
pryzmat korzy$ci oraz intereséw innych ludzi.

Taki czlowiek ma bardzo silng wewnetrzna potrzebe zaspokajania potrzeb innych, np.
czlonkéw swojej rodziny, przyjaciol, wspotpracownikow nawet, jezeli taka aktywno$c

zmusza go do zrezygnowania z czeSci wlasnego komfortu.

Zaspokajanie potrzeb innych os6b stanowi po prostu dla niego wartos¢
nadrzedna!

Podstawowe pytanie, ktére determinuje proces decyzyjny odbywajacy sie w umysle
czlowieka o metaprogramie INNI, brzmi wiec nastepujaco:

LJak wiele korzysci w tej sytuacji jestem w stanie wykreowaé dla innych ludzi?”
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Proponuje, abySmy teraz wspdlnie zwroécili uwage na to, ktore elementy relacji z
wakacji drugiego przyjaciela powtarzaja sie i jednocze$nie maja dominujacy
charakter.

Przytaczam je ponizej:

e ...miejsce, gdzie moi synowie beda mogli naprawde porzadnie wypoczac,

+ ...gdzie kuchnia w miejscowej restauracji bedzie odpowiadaé¢ mojej
zonie,

» cala moja rodzina bedzie mogla spedzi¢ czas w urozmaicony sposob,
* wszyscy Swietnie sie bawili,
e ...co bardzo odpowiadalo moim synom,

* jazreszta tez bardzo to lubie, ale moja zona koniecznie chciata
pozwiedzaé okolice, dlatego codziennie, we dwdjke, wypuszczaliSmy sie...

* moja zona po powrocie byla naprawde bardzo zadowolona.

Mozesz wiec latwo zauwazy¢, ze druga relacja z wakacji, to jedno wielkie opowiadanie
o do$wiadczeniach i odczuciach INNYCH, niz jej autor, os6b m.in. jego zony oraz
Synow.

Swiadczy o tym poslugiwanie sie stowami: wszyscy, moim synom, moja zona, cala
moja rodzina.

Warto réwniez, aby$ zwrdcil uwage na fakt, iz ten z Twoich hipotetycznych
znajomych, o ktérym rozmawiamy w tym rozdziale, praktycznie ani stowem nie
wspomina o osobistych do§wiadczeniach — prawie caly czas mowi wylacznie o innych
czlonkach swojej rodziny!!!

Dzieje sie tak, poniewaz w naturalny sposéb jego myslenie jest zdominowane przez
dbanie o interes i samopoczucie innych, otaczajacych go ludzi.

A teraz najciekawsze !
W jaki sposéb mozesz wykorzystaé wiedze o metaprogramie INNI podczas
komunikowania sie z rozmoéwecg tak, aby skutecznie zaprezentowaé¢ mu swojg oferte,

propozycje i w konsekwencji otrzymac badz osiggnac to, czego pragniesz i chcesz.

Podobnie, jak w przypadku metaprogramu JA, rowniez w tym przypadku musisz
przej$é przez procedure skladajaca sie z dwoch etapow.

PIERWSZY ETAP ponownie stanowi identyfikacja wlasciwego metaprogramu:
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Kiedy Twdj rozmowca opowiada o swoich oczekiwaniach PRZEDE WSZYSTKIM
przez pryzmat potrzeb, korzysci innych, prawie catkowicie pomijajac przy tym siebie,
to w takich okoliczno$ciach, z wysokim prawdopodobienstwem mozesz stwierdzi¢, ze
jest to osoba o silnym metaprogramie INNI, np.

Chciatbym kupi¢ taki samochod, w ktérym moja rodzina bedzie mogla czué
sie catkowicie komfortowo, nawet kiedy bedziemy jechali w dlugq,
kilkusetkilometrowaq trase.

KOLEJNY ETAP to zaprezentowanie rozméwcy propozycji, produktu jezykiem jego
indywidualnego metaprogramu. Przeanalizujmy wspolnie ponizszy przyktad:

Przypusémy, ze nadal chcesz zacheci¢ swojego rozmowce do wyboru samochodu
wyposazonego w dynamiczny silnik wysokoprezny. W przypadku osoby o
metaprogramie INNI mozesz powiedzie¢ np. co$ takiego:

»W szczegolny sposob chciatbym zainteresowaé Pana tym modelem, ktory
Jjest wyposazony w dynamiczny silnik wysokoprezny. Prosze tylko
wyobrazié sobie, o ile bezpieczniej bedzie podrézowala Panska zona, gdy
kupujqc auto z tak dynamicznym silnikiem, zapewni Pan zZonie
mozliwos¢ szybszego wyprzedzania samochodéw na trasie.”

I na zakonczenie, specjalnie dla Ciebie, przyktady gotowych zdan, tylko w wersji dla
rozmowcy o metaprogramie INNTI:

»  Wpyobraz sobie, jak sie poczujesz, kiedy juz zobaczysz, jak bardzo jestem
zadowolony spedzajac wieczor w przyjemnej, romantycznej atmosferze, w
Twoim towarzystwie.

» Prosze zastanowi¢ sie, o ile wygodniej bedzie Panu wypoczywa¢ w miejscu,
gdzie bedzie mial Pan zapewniona profesjonalng opieke medyczna dla
Panskich dzieci, co pozwoli uniknaé¢ sytuacji, ktéra narazilaby dzieci
nawet na najmniejsze ryzyko.

» Zakup samochodu z instalacja LPG pozwoli zaoszczedzi¢ kazdego roku

powazna sume pieniedzy na paliwie, a zaoszczedzone $rodki bedzie mogt Pan
przeznaczy¢ na potrzeby swojej zony, dzieci.

K**

CWICZENIE NA DZIS !

Tym razem napisz, jakimi stowami przekonasz do swojej wezeéniejszej propozycji
rozmowce o metaprogramie INNI.

UWAGA START!
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A teraz jeszcze przeczytaj to co napisales$ 5 razy i wykorzystaj nowe umiejetnosci
podczas rozméw z osobami, u ktérych rozpoznale$ wlasnie ten metaprogram.

Powodzenia.
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DZIEN 13

Jak zawladna¢ umystem rozmowcy
o silnym AUTORYTECIE WEWNETRZNYM!

Podobnie jak w poprzednim przypadku, zaczniemy od opisu pewnej sytuacji...

*X*

Tym razem WYOBRAZ SOBIE, ze po rozmowie ze swoim przyjacielem postanowites
dowiedziec sie czegos$ wiecej o wycieczkach na malownicze wyspy. Wybierasz sie wiec
do przedstawicielstwa duzego, renomowanego biura podrozy.

Wchodzisz, podchodzisz do stolika, za ktérym siedzi mloda, atrakcyjna, elegancko
ubrana kobieta, ktéra wita Cie szerokim u§miechem na twarzy, a nastepnie pyta, w
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czym moglaby Ci pomoc. Ty rowniez u$miechasz sie i informujesz jg o zamiarze
wyjazdu na egzotyczng wyspe.

Twoja rozmowcezyni, oczywiScie z nieodlgcznym u§miechem na twarzy mowi, ze
bardzo dobrze trafites, poniewaz w ofercie firmy znajduja sie takie propozycje, ktore z
pewnoscig powalg Cie na kolana. Nastepnie zadaje Ci mnostwo pytan, aby w konicu
zaprezentowac oferte:

»~Moja propozycja dla Pana, to wczasy na Karaibach. Chwile temu
powiedziat Pan, ze poprzednie wakacje spedzal Pan w Hiszpanii i bardzo
sie Panu tam podobato, a po powrocie czul sie Pan naprawde wypoczety.

Z wielkq przyjemnosciq moge powiedzied, ze kiedy juz wroéci Pan z
wypoczynku na Karaibach, bedq Panu towarzyszy¢ takie same wrazenia.
Juz po uplywie pierwszego dnia zauwazy Pan i sam bedzie w stanie oceni¢,
jak bardzo szczegolng atmosfere wypoczynku stwarza obecnosé miejscowej
ludnosci, wyjgtkowo przyjaznie nastawionej do turystow.

Wspomniat Pan réowniez, ze szalonq frajde sprawia Panu jazda na nartach.
Bardzo mnie to ucieszyto, poniewaz z duzym prawdopodobienstwem moge
stwierdzié, ze wrecz zakocha sie Pan w plywaniu na nartach wodnych,
ktoére na Karaibach sq jednq z najprzyjemniejszych form aktywnego
wypoczynku.

Wiem tez, ze ceni Pan sobie spokdj, dlatego z pewnosciq spodoba sie Panu
wielka, prywatna plaza przy naszym hotelu, na ktorej kazda z
wypoczywajqcych oséb moze zapewnié sobie atmosfere spokoju i
intymnosci. Zresztq prosze obejrze¢ nasze foldery i samemu zdecydowacé,
Jjak bardzo interesujqcy moze by¢ wypoczynek na Karaibach.”

No i jak?

Jaka charakterystyczna prawidlowos$¢ zauwazytes w wypowiedzi sympatycznej Pani z
biura turystycznego?

Zdradze Ci, ze powyzsza wypowiedz adresowana jest do osoby o silnym
AUTORYTECIE WEWNETRZNYM.

Co to oznacza?

Kiedy Twoj rozmoweca jest osoba o metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, to
jest osoba, ktora analizuje i przetwarza otaczajaca rzeczywisto$¢, wszelkie informacje
przez pryzmat wlasnych do$§wiadczen, wlasnych odczué, wlasnego zdania oraz
wlasnych przekonan.

Podstawowe pytanie, ktore determinuje proces decyzyjny odbywajacy sie w umysle
osoby o metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, brzmi wiec nastepujaco:

,Co ja na ten temat mysle, jakie mam odczucia w zwiqzku z tym?”
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Teraz proponuje, aby$my wspolnie zwrdcili uwage na to, ktore elementy pierwszej
relacji powtarzaja sie i jednocze$nie maja dominujacy charakter.

Przytaczam je ponizej:
+ ..powiedzial Pan, ze podobalo sie Panu w Hiszpanii... wrécil Pan
stamtad wypoczety — kiedy wréci Pan z Karaibéw, beda Panu
towarzyszyly podobne wrazenia,

+ ..sam Pan bedzie mégl ocenic...,

» ..skoro frajde sprawia Panu jazda na nartach..., to zakocha sie Pan w
plywaniu na nartach wodnych,

» ...ceni Pan sobie spokoj, to spodoba sie Panu nasza prywatna plaza.

» Prosze obejrze¢ nasze foldery i samemu zdecydowacg, jak bardzo
interesujacy...

Kierujac sie powyzszymi przykladami mozesz z latwoscia zauwazy¢, ze w swojej
wypowiedzi przesympatyczna pracownica biura turystycznego przede wszystkim
odwolywala sie do autorytetu i wezesniejszych doswiadczen swojego klienta, a w
szczegblnosci do doswiadczen zwigzanych z odczuciami dotyczacymi ulubionych
form spedzania wakacji.

Poslugiwala sie zwrotami w rodzaju: -

* ,Sam Pan zdecyduje...”,
e ,Sam Pan oceni...”,
o Skoro frajde sprawia Panu..., to zakocha sie Pan...”

Tego typu zwroty maja kluczowe znaczenie w komunikowaniu sie z osoba o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY!!!

A teraz czas na pytanie, ktore juz doskonale znasz z dwoch poprzednich rozdzialow...
W jaki sposéb mozesz wykorzysta¢ wiedze o metaprogramie AUTORYTET
WEWNETRZNY, aby skutecznie zaprezentowac rozméwcy swoja oferte, propozycje,
konkretny produkt, aby w konsekwencji otrzymac to, czego pragniesz.

Pierwszg rzecza, ktora musisz zrobi¢, jest identyfikacja metaprogramu.

Tutaj istnieja dwie r6zne mozliwosci.

W pierwszym przypadku mozesz odkry¢ metaprogram, po prostu stuchajac
wypowiedzi rozméwcy, np.
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Wréémy po raz kolejny do przyktadu samochodowego. Kiedy klient wejdzie do salonu
sprzedazy, przywita sie, a nastepnie powie co$ takiego:

»,Dzien dobry Panu, przyszedlem tutaj, poniewaz przeczytatem o waszym
salonie w gazecie regionalnej i uznatem, ze warto was odwiedzié..”

albo

»,Dzien dobry Panu, przyszedlem do Pana, poniewaz zawsze uwazatem, ze
samochody marki X sq solidnymi autami i dlatego uznatem, ze warto
zapoznac sie z waszq ofertq.”

to z wysokim prawdopodobiefistwem mozna stwierdzi¢, ze jest osobg o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY.

Kiedy wiec uslyszysz od rozmoéwcy na poczatku rozmowy zdanie podobne do jednego
z dwoch powyzszych (oczywiscie dopasowane do kontekstu rozmowy), to mozesz
przyjac zalozenie, ze rozmawiasz z osobg 0 AUTORYTECIE WEWNETRZNYM, co
oczywiScie przeklada sie bezposrednio na sposob, w ktory zaczniesz sie z takim
rozmowca komunikowac.

Sprzedawca samochodow moze w tym przypadku odpowiedzie¢ swojemu klientowi
np. w nastepujacy sposob:

,Bardzo sie ciesze, ze zdecydowat sie Pan nas odwiedzi¢. Proponuje, aby
zapoznat sie Pan z caloSciq naszej oferty, co pozwoli Panu samemu
upewni¢ sie w swojej ocenie.”

A po dluzszej rozmowie, podczas ktorej zbierze niezbedne informacje, moze
powiedzie¢ np. co$ takiego:

»Pozwoli Pan, ze zademonstruje Panu i opowiem o tym modelu samochodu,
ktory Pana najbardziej zainteresowat.”

Nie mozna jednak wykluczy¢ drugiej sytuacji.

Mianowicie, ze rozméwca, jak na zlo$¢ nie powie nic, co umozliwitoby Ci identyfikacje
zrodla jego autorytetu.

W takiej sytuacji rozwigzaniem, z ktérego powinienes skorzystaé, jest sprowokowanie
go do tego, aby sam ujawnil, czy ma omawiany w tym rozdziale silny autorytet
wewnetrzny, czy przeciwny, silny autorytet zewnetrzny, ktory poznasz w kolejnym
rozdziale.

Mozesz to uczyni¢ w bardzo prosty sposob - stosujac technike dwoch pytan, ktore w
przypadku prezentacji samochodow brzmia nastepujaco:
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PYTANIE PIERWSZE: ,Skad dowiedzial sie Pan o naszym salonie?/ Jak Pan tutaj
trafil?”

Mozliwe sa dwie grupy odpowiedzi. Przyklady odpowiedzi nalezacych do kazdej z nich
podaje ponizej:

1. ,Wie Pan, po prostu uznalem, ze tym razem chce mie¢ auto marki X, zajrzalem
do Panoramy Firm i przyjechalem” — tutaj sprawa jest ewidentna. Masz do
czynienia z osoba o metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY.

2. ,Bylem w poblizu i wszedlem do salonu, poniewaz zastanawiam sie nad
wyborem nowego samochodu.” — z tego typu odpowiedzi nie mozesz wyciagnaé
zadnego wniosku na temat metaprogramow, dlatego konieczne jest
wykorzystanie drugiego pytania.

PYTANIE DRUGIE: ,Wie Pan, zazwyczaj, zanim zaczne opowiadaé klientowi o
oferowanych przez nas samochodach, staram sie przede wszystkim poznac jego gust,
zadajac jedno krétkie pytanie — kupujac co$, po czym Pan poznaje, ze dokonal Pan
wlaséciwego zakupu?”

W tym przypadku réwniez mozliwe sa dwie grupy odpowiedzi. Kiedy uslyszysz
odpowiedz typu:

»P0 prostu wiem.”; ,,Co$§ mi mowi, ze dokonalem wewnetrznego wyboru.”; ,,Po
prostu czuje, ze to jest shuszny wybor.”; ,Sam decyduje.” — jezeli po zadaniu tego
pytania uslyszysz jedno z tych zdan, to mozesz z wysokim prawdopodobienstwem
stwierdzié, ze masz do czynienia z osobg o metaprogramie AUTORYTET
WEWNETRZNY.

Oczywi$cie oba pytania sg przykladami, ktore zawsze powiniene$ odpowiednio
zmodyfikowaé, aby dopasowac¢ je do kontekstu i tematu rozmowy, a w szczego6lnosci
tego, do czego chcesz przekona¢ swojego rozmowcee !!!

Druga grupe odpowiedzi poznasz w kolejnym rozdziale. Takze, prosze — uzbrdj sie w
cierpliwos¢.

UWAGA!!!

Drugie pytanie jest bardzo bezposrednie i przez to troche ryzykowne.
Mozesz wiec postawic je wylacznie wtedy, kiedy masz ABSOLUTNA

PEWNOSC, ze zbudowales$ z rozméwea bliska relacje. Najbezpieczniej
jest w sytuacji, gdy WIESZ, ze zdobyles$ juz jego sympatie!!!
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Kiedy wiec juz ostatecznie przekonasz sie, ze Twoj rozmodwca jest osoba o silnym
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, to kolejny krok stanowi opowiadanie
klientowi, na wybrany temat, jezykiem tego metaprogramu.

Posluzmy sie rowniez teraz przykladami, ktore wykorzystalem juz przy omawianiu
poprzednich dwoch metaprogramow.

Przypus$c¢my, ze ponownie chcesz zacheci¢ swojego rozméwce do wyboru samochodu
z dynamicznym silnikiem wysokopreznym. W przypadku osoby o metaprogramie
AUTORYTET WEWNETRZNY mozesz powiedzie¢ np. co$ takiego:

»W szczegolny sposob chciatbym zainteresowaé Pana tym modelem, ktory
Jjest wyposazony w dynamiczny silnik wysokoprezny. Sam moze Pan
ocenié, o ile bezpieczniej bedzie Pan podrézowat na trasie, dzieki takiemu
dynamicznemu silnikowi.”

W ten sposéb odwolujesz sie do wewnetrznego autorytetu Twojego rozmowcy,
zachecajac go, aby sam dokonat oceny korzysci ptynacych z posiadania samochodu z
silnikiem wysokopreznym (na metaprogram AUTORYTET WEWNETRZNY wskazuja
stowa — ,,Sam Pan moze ocenic...”)

A ponizej, tradycyjnie, znajdziesz przyklady gotowych zdan, ktére mozesz
wykorzysta¢, rozmawiajac z rozmoéwca o metaprogramie AUTORYTET
WEWNETRZNY.

» Prosze przypomniec sobie sytuacje z Panskiego zycia, kiedy przebywal Pan w
miejscu, w ktorym panowala absolutna cisza, doskonale wytlumione byly
wszystkie dzwieki dochodzace z zewnatrz. (odwohuje sie do doswiadczen
rozmowcy)

* Kochanie, sama zdecyduj, jakie miejsce jest najlepsze na romantyczna
kolacje przy Swiecach, we dwoje...

+ Sam Pan jest w stanie ocenig, jak wielu nieprzyjemno$ci moze Panu
zaoszczedzi¢ fakt, ze wykupi Pan u nas pelen pakiet ubezpieczeniowy.

* Prosze, niech spojrzy Pani w lustro i sama oceni, jak dobrze wyglada
Pani w tej perfekcyjnie dopasowanej, modnej garsonce.

+ Tylko Pan moze ocenic, jak wiele korzysci plynie dla Pana z tej umowy.

+ Jest Pan jedyna osoba, ktéora moze ocenig, o ile wzro$nie komfort
parkowania na zatloczonych parkingach, kiedy zdecyduje sie Pan na samochod
wyposazony w czujnik odleglosci.

+ Jest Pan jedyna osoba, ktéora moze oszacowagé, jak wysokie beda
Panskie oszczednoSci zwigzane z eksploatacja samochodu, kiedy zdecyduje sie
Pan na auto wyposazone w instalacje LPG.
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KHX

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj z kolei napisz, w jaki sposdb przekonywalby$ do swojego pomystu, idei,
produktu, ustugi osobe o metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY.

Pamietaj, aby napisa¢ co najmniej 7 zdan.

UWAGA START!
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Dalszg procedure juz znasz:

przeczytaj to co napisale$ przynajmniej 5 razy, a nastepnie wykorzystaj nowe
umiejetnosci podczas rozméw z osobami o tym metaprogramie.

Powodzenia.
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DZIEN 14

Jak zawladna¢ umyslem rozmowcy
o silnym AUTORYTECIE ZEWNETRZNYM

Dzisiaj rowniez zaczniemy od opisu pewnej hipotetycznej sytuacji...

s

WYOBRAZ SOBIE, ze po poprzedniej rozmowie postanowile§ poréwnaé oferty i w
konsekwencji po kilkudziesieciu minutach siedziale$ juz w wygodnym, skorzanym
fotelu w siedzibie innego renomowanego biura podrézy, rozmawiajac z kolejna
kobieta o zjawiskowej urodzie, ktora juz od poczatku rozmowy zaczela roztaczaé przed
tobg uroki rodzinnych wojazy w egzotyczne miejsca.
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Tym razem jednak wyshuchate$ prezentacji o zupelie innym charakterze...

»Prosze Pana, pierwsza propozycja, to wczasy na Hawajach. Musze Panu
powiedzieé, ze kazdy z moich klientéw, ktéry decydowat sie na wypoczynek
organizowany przez naszq firme witasnie na Hawajach, byt z niego potem
bardzo zadowolony.

Szczegolnie mocno klienci chwalg sobie miejscowq, bardzo przyjaznie
nastawionq ludnosé, ktéra stwarza wyjgtkowy, unikalny klimat
wypoczynku. Wiekszos$¢ klientow jest réwniez urzeczona tym, w jak bardzo
urozmaicony sposob mogli spedzi¢ wakacje: liczne wycieczki, mozliwosé
wypoczynku na malowniczych plazach sprawiaty, ze nasi klienci
naprawde wracali bardzo wypoczeci.

Bardzo duze zainteresowanie naszych klientéw wzbudzaly réwniez:
surfing oraz nurkowanie, czyli dwie formy rekreacji, w ktérych
Hawajczycy sq po prostu mistrzami.

Prawie kazdy z klientéw, ktéry poczqtkowo miat obawy przed
nurkowaniem bqdz surfingiem, ale zdotal przezwyciezyé zupetnie
nieuzasadniony strach odkryl, jak doskonalq formq relaksu moze staé sie
kazda z tych dyscyplin, kiedy poznasz juz podstawy, a to, pod okiem
doskonatych hawajskich instruktorow jest po prostu dziecinnie proste.

Zresztq prosze — oto lista 500 klientéw, ktérzy wybrali wypoczynek na
Hawajach, wraz z numerami ich telefonéow. Moze Pan zadzwoni¢ do
dowolnej iloSci 0s6b z tej listy i poprosié o bezposredniq relacje.

Moze ktéras z nich do konca Pana przekona, ze wypoczynek na Hawajach
organizowany przez naszq firme, to rozsqdny wybor. Ja ze swojej strony
Jjestem przekonana, ze po powrocie z wakacji na Karaibach bedzie Pan
doskonale wypoczety i zrelaksowany.”

Koniec.

Co charakterystycznego tym razem zauwazyles w wypowiedzi kolejnej sympatyczne;j
Pani z kolejnego biura turystycznego?

Sadze, ze domysélites sie, ze powyzsza wypowiedz adresowana jest do osoby o silnym
AUTORYTECIE ZEWNETRZNYM.
Co to oznacza?

Kiedy rozmowca ma tzw. AUTORYTET ZEWNETRZNY, to jest osobg, ktora analizuje
oraz przetwarza otaczajaca rzeczywistosc, wszelkie informacje przez pryzmat
doéwiadczen, odczuc i przekonan innych oséb.

W tym przypadku to wlasnie do§wiadczenia, odczucia i przekonania innych stanowig
podstawowy filtr, ktory osoba o tym metaprogramie wykorzystuje zar6wno przy
podejmowaniu decyzji, jak i przy ocenie osiagnietych rezultatow.
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Podstawowe pytania, ktére determinuja proces decyzyjny odbywajacy sie w umysle
osoby o metaprogramie AUTORYTET ZEWNERZNY, brzmia nastepujaco:

Co na ten temat myslq ludzie z mojego otoczenia: rodzina, wspbéipracownicy,
znajomi?

Jakie sq opinie ekspertow?
Co teraz jest w modzie?

Oczywi$cie propozycja wycieczki na Hawaje skonstruowana zostala przez pryzmat
modelu $§wiata klienta o AUTORYTECIE ZEWNETRZNYM.

Przeanalizujmy teraz wspolnie te elementy wspomnianej propozycji, ktére $wiadcza o
takim zZrodle autorytetu:

Przytaczam je ponizej:

» kazdy z moich klientéw, ktéry zdecydowal sie na wypoczynek
organizowany przez naszg firme...

» szczegOlnie mocno klienci chwalg sobie...,

+ wiekszos¢ klientéw jest urzeczona tym,

« mnasi klienci wracali naprawde wypoczeci,

» oto lista 500 naszych klientow, ktorzy wybrali wypoczynek...,

+ jajestem przekonana..., Ze wrdci Pan wypoczety i zrelaksowany ,

Tym razem roéwnie szybko mozesz zauwazyc¢, ze druga propozycja koncentruje sie na
opiniach zewnetrznych — w tym przypadku os6b, ktére juz wypoczywaly na Hawajach.

Dla osoby o metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY kluczowe znaczenie maja
opinie innych, dlatego chcac jej cos zaproponowaé, powinienes sie do takich opinii
odwolywac.

W ten sposob bedziesz postugiwat sie tg kategorig argumentéw, ktore zwiekszaja
prawdopodobienstwo, ze rozmowca o tym metaprogramie podejmie decyzje zgodna z
Twoimi oczekiwaniami.

No dobrze.
A teraz przejdzmy do sedna.

W jaki sposéb mozesz wykorzystaé wiedze o metaprogramie AUTORYTET
ZEWNETRZNY podczas komunikowania sie z rozmowca, aby go naprawde
skutecznie przekonac¢ do swojego pomyshu, produktu, badz spelnienia Twojej prosby.

ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland

@ Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 83 z 120
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

Oczywiscie, tak jak w przypadku wcze$niej omawianych metaprogramow, pierwsza
rzecza, ktora musisz zrobié, jest upewnienie sie, czy faktycznie masz do czynienia z
osobg, ktora ma silnie rozwiniety wlasnie AUTORYTET ZEWNETRZNY.

Ponownie stajesz przed jedng z dwoch mozliwosci.

W pierwszym przypadku mozesz odkry¢ rodzaj metaprogramu, po prostu stuchajac
wypowiedzi rozmowecy - jeszcze raz wro¢my do naszego samochodowego przykladu:

Klient wchodzi do salonu, wita sie, a nastepnie mowi co$ takiego:

»Dzien dobry Panu, przyszedlem tutaj, poniewaz moi znajomi byli bardzo
zadowoleni z Panstwa ustug i bardzo gorqgco polecali mi wlasnie tutaj
kupi¢ samochéd.”

albo

»Dzien dobry Panu, przyszedlem tutaj, poniewaz kolega z pracy kupowat u
Pana samochéd 1 do tej pory jest z niego bardzo zadowolony. W zwiqzku z
tym chciatbym zapoznaé sie z Panskq ofertq.”

W tym przypadku mozesz z wysokim prawdopodobienstwem stwierdzi¢, ze
rozmawiasz z 0soba o metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY.

Kiedy wiec sprzedawca samochodow uslyszalby na poczatku rozmowy zdanie typu:
~Przyszedlem tutaj, poniewaz X powiedzial mi o waszym salonie i byt zadowolony”,
to moze przyjaé zalozenie, ze ma do czynienia z osoba o AUTORYTECIE
ZEWNETRZNYM, co oczywiscie przeklada sie bezposrednio na sposob, w ktory
zacznie z takim klientem rozmawiac, np.

»,Bardzo sie ciesze, ze trafil Pan do nas z polecenia. Zresztq, dzisiaj bylo juz
u nas pieciu klientow, ktorzy przyszli tutaj zacheceni przez zadowolonych z
naszych ustug znajomych, przyjaciot, czy kolegéow z pracy. Musze
przyznaé, ze bardzo cieszy nas tak wysokie zaufanie ze strony naszych
dawnych klientow...”

A po dluzszej rozmowie, podczas ktorej zbierze niezbedne informacje:

»Pozwoli Pan, ze zademonstruje Panu i opowiem o tym modelu samochodu
w takiej opcji wyposazenia, ktora cieszy sie najwiekszym
zainteresowaniem klientéw.”

Rowniez w tym przypadku nie mozna jednak wykluczy¢ drugiej sytuacji, czyli:
rozmdwca nie moéwi absolutnie nic, co wskazywaloby na ktorykolwiek z tej pary
metaprograméw. W takiej sytuacji rozwigzaniem, z ktorego mozesz skorzystaé
ponownie, jest sprowokowanie rozmoéwcy do tego, aby sam ujawnil, ktory z tych
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dwoch metaprogramoéw w jego przypadku jest silniejszy, czyli - znowu stosujesz
technike dwoch pytan.

PYTANIE PIERWSZE: ,Skad dowiedzial sie Pan o naszym punkcie/Jak Pan tutaj
trafil?”

Kiedy uslyszysz odpowiedz: ,,Znajomi Panstwa polecili i chcialbym
skorzysta¢ z waszych uslug” — to mozesz mie¢ prawie pewnos¢, ze
rozmawiasz z osobg o metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY.

Moze sie jednak zdarzy¢, ze znowu uslyszysz odpowiedz: ,,Bylem w poblizu
i wszedlem do salonu, poniewaz zastanawiam sie; nad wyborem nowego

samochodu.”. — a w takiej sytuacji trudno wycigga¢ jakiekolwiek wnioski
na temat metaprogramow, dlatego konieczne jest wykorzystanie drugiego
pytania.

No a teraz PYTANIE DRUGIE: ,Zazwyczaj, zanim zaczne proponowac klientowi, co
z naszej oferty moze sprostac jego oczekiwaniom, staram sie takze poznaé jego gust
zadajac jedno proste pytanie — kupujac co$, po czym Pan poznaje, ze dokonal Pan
wlasciwego zakupu?”

W przypadku, kiedy masz do czynienia z klientem o autorytecie
zewnetrznym, uslyszysz odpowiedz typu:

,Wie Pan, zazwyczaj zdaje sie na zdanie i opinie innych.”; ,Zona/maz
moOwi mi, ze to byl dobry wybor.”

Oczywiscie rowniez tutaj nalezy dopasowac oba pytania do kontekstu i przedmiotu
prowadzonej rozmowy oraz celu, rezultatu, ktéry, w wyniku tej rozmowy, chcesz
osiggnac!!!

Omowie ten temat szerzej w biuletynach KOD UMYSLU.

PAMIETAJ!!!

Jeszcze raz!!! Drugie pytanie jest bardzo bezposrednie i przez to troche
ryzykowne. Mozesz wiec postawi¢ je wylacznie wtedy, kiedy masz
ABSOLUTNA PEWNOSC, ze zbudowale$ z rozméweca bliska relacje.
Najbezpieczniej jest w sytuacji, gdy WIESZ, ze zdobyles sympatie¢
rozmowcey!!!

No, a kiedy juz zidentyfikujesz, ze Twdj rozmdweca jest osoba o silnym
AUTORYTECIE ZEWNETRZNYM, to po prostu opowiedz mu o Twoim pomysle,
propozycji, proSbie badz ofercie, produkcie, ustudze jezykiem tego metaprogramu.

Aby to zilustrowaé, wytlumaczy¢ i pozwoli¢ Ci do konica uchwyci¢ sedno
komunikowania sie z osobg o silnym AUTORYTETCIE ZEWNETRZNYM, ponownie
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wykorzystamy przyklady, ktore poznales juz przy omawianiu poprzednich trzech
metaprogramow.

Ponownie przypu$émy wiec, ze pragniesz zacheci¢ rozméwce do samochodu z
silnikiem Diesla. W przypadku rozmdéwcy, u ktérego zidentyfikowale§ metaprogram
AUTORYTET ZEWNETRZNY proponuje Ci zbudowa¢ wypowiedz w nastepujacy
sposob:

W szczegolny sposob cheialtbym zainteresowaé Pana tym modelem, ktory
Jjest wyposazony w silnik wysokoprezny. Dane producenta, zamieszczone w
instrukcji obstugi wskazujq, ze jest to naprawde bardzo dynamiczny silnik.
Potwierdzajq to zresztq opinie naszych zadowolonych klientéw.”

W tej wypowiedzi powolujesz sie na badania i opinie innych klientow — taka strategia
moze okazac sie skuteczna w stosunku do 0séb o metaprogramie AUTORYTET
ZEWNETRZNY.

A teraz przyklady gotowych zdan, ktére rowniez znasz z poprzednich trzech
rozdzialow, tylko w wersji dla klienta o metaprogramie AUTORYTET
ZEWNETRZNY:

* Kochanie, mnéstwo moich znajomych twierdzi, ze ta restauracja, to
najlepsze miejsce na romantyczna kolacje przy Swiecach, we dwoje, gdzie
bedziesz sie naprawde bardzo dobrze bawié...

* Moge Pan podaé numer telefonu do przynajmniej 20 réznych
klientow, ktorzy juz sie przekonali, jak wielu nieprzyjemnosci zaoszczedzil im
fakt, ze wykupili u nas pelen pakiet ubezpieczeniowy.

* Prosze, Pani, uwazam, ze cudowanie wyglada Pani w tej perfekcyjnie
dopasowanej, modnej garsonce.

* Zawsze moze Pan skonsultowa¢ z prawnikiem, jak wiele korzysci
plynie dla Pana z tej umowy.

* Badania prestizowych laboratoriow jednoznacznie wskazuja, jak
wysokie beda Panskie oszczednosci zwigzane z eksploatacja samochodu, kiedy
zdecyduje sie Pan na auto wyposazone w instalacje LPG.

K**

CWICZENIE NA DZIS !

Dzisiaj z kolei napisz, w jaki sposéb przekonywalbys do swojego pomyshu, idei,
produktu, ushugi osobe o metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY.

UWAGA START!
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Teraz przeczytaj to co napisales 5 razy, a nastepnie wykorzystaj nowe umiejetnosci
podczas rozmdw z rozmoéwcami u ktorych, w trakcie rozmowy, rozpoznales ten
metaprogram.

Powodzenia.
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DZIEN 15

Najbardziej kosztowne bledy, ktére by¢ moze
skrycie sabotuja rowniez Twoje rozmowy

Zastanawiam sie, jak wiele bylbys gotow zaplaci¢, aby dowiedzie¢ sie, o czym mysli
Twdj rozmobdwea, kiedy usitujesz ,sprzeda¢” mu Twoj pomysl, idee, propozycje, badz
produkt, czy ushuge...

Jak bardzo cenna stalaby sie dla Ciebie mozliwo$¢ zdobycia takich umiejetnosci,
dzieki ktérym praktycznie potrafilby$ odczyta¢ mysli Twojego rozmoéwey podczas
rozmowy?

Zdradze Ci sekret...

A gdybym Ci powiedzial, ze mozesz cze$ciowo posiasc¢ takie zdolnosci?
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A gdybym chwile pdzniej dodal, ze wystarczy do tego znajomo$¢ czterech, prawie
nieznanych i jednocze$nie niezwykle waznych pytan, ktore dostownie kazdy,
nie§wiadomie zadaje sobie w momencie, kiedy cokolwiek ,sprzedajesz” mu badz
proponujesz?
Jest tylko jedna rzecz, ktéra musisz zrobi¢, aby odkry¢ tajemnice tych pytan...
Po prostu przeczytaj ten rozdzial do konca. ©
No a teraz na powaznie.
Wspomniane pytania brzmia nastepujaco:

* Coto oznacza, co mam przez to rozumiecé?

* Co mnie to obchodzi?

* Icoztego?

» Cojaztego bede mial — jak korzysc z tego dla mnie plynie?
Sa one niezwykle istotne!!!

Pojawiaja sie na poziomie nie§wiadomym w umysle kazdego rozméwcey, a nastepnie
determinuja caly proces decyzyjny, ktory przebiega w jego mozgu.

To od tego, czy w Twojej prezentacji przezornie umiescisz odpowiedzi
na KAZDE z tych czterech pytan, na KAZDYM etapie prezentacji,
BARDZO CZESTO zalezy, czy osiagniesz zalozony cel, czy tez niestety
nie...

Teraz podam dwa przyklady, ktére powinny pomoéc Ci do konica zrozumiec, w jaki
sposob przebiega wspomniany proces.

Wracamy wiec do naszych samochodéw.

Sprzedawca, pelen dobrych checi, moéwi do klienta np. cos takiego:
»,Prosze Pana, w naszym salonie moze Pan kupi¢ najnowszy model
samochodu marki X, wyposazony w aktywne zawieszenie, wysokoprezny
silnik nowej generacji, oraz systemy ABS, EBV i ESP”

Chwile potem w umysle klienta pojawiaja sie nastepujace pytania:

* (o to jest — to aktywne zawieszenie????
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» Jaka z tego ptynie dla mnie korzysé? Co bede miat z tego, ze
zdecyduje sie na zakup auta z wysokopreznym silnikiem nowej
generacji????

¢ C(Cotosq te systemy: EBV i ESP????

* Dlaczego Ci wszyscy sprzedawcy myslq, ze jak oni znajq cate to
fachowe stownictwo dotyczqce budowy samochodu, bo sie tym
zajmujq od lat, to ja tez juz powinienem je znacé???

Zastanow sie: co tak naprawde robi sprzedawca, ktory w taki sposob prezentuje
samochody?

Odpowiedz moze by¢ dla Ciebie troche zaskakujaca...
Sprzedawca bowiem popelnia dwa dos$¢ powazne bledy:

* po pierwsze bardzo czesto ogranicza sie tylko do udzielenia rozmowcy
szczegOlowych informacji na temat produktéw, czesto powtarzajac stowo w stowo
to wszystko, co mozna dowiedzieé sie z materialow reklamowych dotyczacych
produktow,

e po drugie, czesto nieSwiadomie przyjmuje zalozenie, ze rozmdéwca sam wygeneruje
sobie warto$ci i korzySci, oczywiScie w oparciu o uzyskane informacje.

No coz.
Taki tok rozumowania sprzedawcy moze okazac sie bardzo ryzykowny!!!
Dlaczego?

Otoz, kiedy sprzedawca w bezposredni sposob nie pokazuje klientowi korzysci, ktore
zwigzane s3 z tym, ze np. samocho6d wyposazony jest w aktywne zawieszenie, to
istnieje wysokie prawdopodobienistwo, ze umyst klienta, uruchamiajac nieSwiadomy
mechanizm testu czterech wspomnianych pytan ( np. I co z tego, ze ten samoch6éd ma
aktywne zawieszenie?; Co ja z tego bede mial, jak plynie z tego dla mnie korzys¢?), nie
bedzie w stanie, w oparciu o caly zasob wiedzy zapisany w mozgu, wygenerowac
konkretnej korzysci!!!

Rezultatem takiego stanu rzeczy moze stac¢ sie uczucie narastajacej irytacji u
rozmowcey!!!

Oczywiscie klient nalezacy do kategorii tzw. dociekliwych, kiedy nie bedzie w stanie
samodzielnie wykreowa¢ sobie korzysci, prawdopodobnie postawi sprzedawcy
odpowiednie pytane i dowie sie, jakie dobrodziejstwa zwigzane sg z tym, ze samochod
ma aktywne zawieszenie.
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Jednak co bedzie, kiedy, jak na zlo$¢, sprzedawca natknie sie na niedociekliwego
klienta?

Komunikujac sie z nim w ten sposo6b, stan narastajacego poirytowania u klienta ma
na bank!

Nie musze chyba dodawa¢, ze powyzszy samochodowy przyklad mozesz oczywiscie
przenie$¢ na kazdg inng sytuacje, kiedy chcesz kogos$ do czegos przekonac, a nie
koniecznie chodzi o sprzedaz!!!

Jest to uniwersalne prawo, ktore dziata w kazdym przypadku, kiedy chcesz kogos$ do
czego$ przekonad!!!

W zwigzku z tym mam propozycje.

Mianowicie chcialbym teraz namoéwié Cie do tego, abys, jako przyszly mistrz sztuki
perswazyjnej komunikacji, pragnacy uniknaé sytuacji, w ktorej rozmowca, podczas
rozmowy na dowolny temat, zaczyna do$wiadczaé uczucia narastajacej irytacji,
przetestowal INNE, ALTERNATYWNE ZALOZENIA ZWIAZANE Z
KOMUNIKOWANIEM SIE.

W przypadku sprzedawcy samochodéw brzmialy by one nastepujaco.

* po pierwsze: ,kazdy klient, ktéry pojawia sie w moim salonie, komisie z
zalozenia jest totalnym ignorantem w zakresie technologii budowy samochodu,
dlatego, jako sprzedawca, opowiadajac o samochodach, bede postugiwal sie
wylacznie potocznym, zrozumialym stownictwem, a jezeli sytuacja bedzie ode
mnie wymagala, abym postuzyl sie specjalistycznym terminem, to natychmiast
w prostych stowach wytlumacze klientowi, co on oznacza”;

* podrugie: ,zawsze, kiedy podaje klientowi informacje dotyczaca
prezentowanego samochodu, réwniez w miare mozliwosci pokaze klientowi,
jakie korzysci plyna dla niego z tej informacji, np. ,, Nowy model samochodu X
zostal wyposazony w aktywne zawieszenie , a to oznacza, ze jadqc w dlugq
trase, bedzie Pan podrézowatl w duzo bardziej komfortowych warunkach
oraz z wiekszq predkosciq bedzie mogt Pan nadal bezpiecznie pokonywacé
zakrety””

Samodzielnie mozesz dopasowac te dwa KLUCZOWE dla Twojej skuteczno$ci w
przekonywaniu innych zalozenia do sytuacji, w ktérej sam sie znajdziesz.

REASUMUJAC:

» opowiadajac o czymkolwiek postuguj sie prostym, zrozumialtym dla rozmowcy
jezykiem, a jezeli bedziesz musial uzy¢ pojecia, ktérego moze on nie znac, to
na wszelki wypadek wyjasnij, co ono znaczy!
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» Przekonujac kogo$ np. do skorzystania z Twojej propozycji, przede wszystkim
skoncentruyj sie na korzysciach, ktére ta osoba z tego osiggnie.

KHX

W jaki sposéb moge zaprezentowaé informacje dotyczace mojej propozycji, pomystu,
badz produktu, czy ushugi, aby wzbudzi¢ ciekawo$¢ u rozméowey?

Co z tych informacji wynika dla rozmowcy?
Jakie korzysci z tych informacji wynikaja dla rozméwcey?
O co rozmowca powinien sie w szczeg6lny sposob zatroszczy¢?

I ostatnie, niezwykle wazne pytanie, od ktérego bardzo czesto zalezy sukces w
perswazyjnym komunikowaniu sie badz tez brak sukcesu:

W jakie stowa powinienem ,opakowaé” informacje i korzysci zwigzane z
przygotowanymi przeze mnie propozycjami, pomystami, badz produktami, ustugami,
aby dopasowac¢ sie do wiodacego systemu sensorycznego oraz metaprogramow
rozmowcy

czyli,

W JAKI SPOSOB ZAPREZENTOWAC ROZMOWCY DOWOLNA
RZECZ JEZYKIEM JEGO UMYSLU ORAZ W SPOSOB, KTORY BEDZIE
MOTYWOWAEL GO DO PODJECIA DZIALANIA ZGODNEGO Z MOJA
INTENCJA?

Jak juz zapewne sie domy$lasz po dotychczasowej lekturze tego poradnika,
odpowiedz na tak sformulowane pytanie jest Scisle zwigzana z ta wiedzg i
umiejetno$ciami, ktore zdobywale$ w poprzednich rozdzialach.

Poznasz ja w kolejnym rozdziale.

KHX

A teraz czas na CWICZENIE NA DZIS !
W dniu dzisiejszym przygotowalem dla Ciebie naprawde bardzo proste zadanie.

Po prostu, kiedy bedziesz rozmawial z r6znymi osobami, zwrocié szczeg6lng uwage na
to, czy przypadkiem nie postugujesz sie niezrozumialym dla Twojego rozmowcy
zargonem technicznym, stownictwem, ktorego Twoj rozmédwea, by¢ moze totalny laik
w tematyce, ktorej dotyczy rozmowa, moze zwyczajnie nie zrozumiec.
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Do konica upewnij sie, ze rozmdéwca rozumie dokladnie KAZDE SEOWO, ktére do
niego wypowiadasz.
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DZIEN 16

4 prawie zapomniane strategie generowania
korzys$ci dla Twojego rozmowcey
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Czy pamietasz pytania, ktore zadalem Ci pod koniec poprzedniego
rozdzialu?

Chcesz poznaé¢ odpowiedzi?

To w takim razie uwazaj, poniewaz juz za chwile NAUCZYSZ SIE, jak
umiejetnie oraz skutecznie poslugiwagé sie tzw. jezykiem korzysci !!!

Na poczatku jednak zajmijmy si¢ tym, w jaki sposob bedziesz mogt udzieli¢
odpowiedzi na pierwsze trzy pytania, czyli GENERATOREM KORZYSCI.
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GENERATOR KORZYSCI to zestaw struktur jezykowych, ktére umozliwig Ci w
bardzo prosty sposéb polaczenie informacji dotyczacej propozycji, pomyshu, produktu
z korzyscia, ktora chcesz wygenerowac dla rozmowcy. Wspomniane struktury
jezykowe moga mie¢ dwojaki charakter.

W pierwszym przypadku tworzysz zwigazek przyczynowo-skutkowy pomiedzy
informacja na temat pomyshu, produktu, a plynaca z tej informacji korzysScia
dla rozmoéwey, wykorzystujac nastepujace stowa: ,SPRAWI”, WYWOLA”,
SPOWODUJE” oraz ,,POZWOLI”, np.

e, Wybor samochodu z nowoczesnym, aktywnym zawieszeniem POZWOLI
Panu z wiekszq predkosciq bezpiecznie pokonywacé zakrety.”

e, Zakup ubezpieczenia na zycie POZWOLI Ci zapewnié¢ bezpiecznq przysztosé
Twojej zonie i dzieciom.”

e ,Wspédlna kolacja we dwoje, w cieptym blasku swiec, w romantycznej
restauracji SPRAWI, ze przynajmniej na chwile zapomnisz o prozie
codziennego zycia odprezysz sie i zrelaksujesz.”

W drugim przypadku, postugujac sie stowem: ,O0ZNACZA”, nadajesz wybrane
znaczenie danej informacji dotyczacej Twojej propozycji, idei,
produktowi, czy ushugi np.

,» 10, ze ten samochod wyposazony jest w system ABS z elektronicznym EBV
OZNACZA, ze kiedy szybko jadq bedzie musial Pan nagle zahamowacd, sita
hamowania zostanie optymalnie roztozona przez system na wszystkie kota i
Panska droga hamowania ulegnie znacznemu skréceniu.”

o ,Fakt, ze posiadasz ubezpieczenie na zycie OZNACZA, ze naprawde
troszczysz sie o bezpiecznq przyszios$¢ swojej rodziny.”

OBIE struktury mozesz wykorzysta¢ do generowania korzysci dla rozméwcey w
wiekszoSci sytuacji, ktore pojawia sie podczas rozmowy.

OczywiScie nie oznacza to, ze zaprezentowane powyzej struktury jezykowe, to jedna
shuszna i prawidlowa metoda kreowania korzysci dla klienta.

Czasami sytuacja bedzie wymagala od Ciebie kreatywnos$ci w poszukiwaniu innych
rozwigzan — np. aby wygenerowaé wartosci, bedziesz musial ulozy¢ oddzielne zdanie.

Ale spokojnie.

Obiecuje, ze rOwniez tego nauczysz sie, analizujac przyklady, ktore przygotowalem dla
Ciebie w nastepnym rozdziale.
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K**

No dobrze.
Tak wiec teorie mamy juz za soba.

Teraz czas na to, co zapewne najbardziej Cig interesuje, czyli jak konkretnie
mozesz wykorzysta¢c GENERATOR KORZYSCI podczas prezentacji
pomyshu, produktu, czy ushlugi.

W tym momencie konieczna jest jedna WAZNA UWAGA z mojej strony:

Bardzo istotne jest to, aby$ mial pelng sSwiadomos$é¢ réznicy, ktora istnieje
pomiedzy prezentacja zalety propozycji/produktu/uslugi, a
generowaniem korzysci dla rozmowcy!

Najtatwiej bedziesz moglt uéwiadomié sobie te roznice po przeanalizowaniu
ponizszych dwdch zdan.

»Samochdéd wyposazony jest w system ESP — czyli elektroniczny
system stabilizacji jazdy” - sprzedawca ograniczajac sie do takiego
zdania jedynie informuje klienta o zalecie produktu.

Klient potem musi wiec sam zastanowic sie, jakie korzysci pltyna dla niego
z tej informacji, a to jest juz zwigzane z pewnym wysilkiem intelektualnym,
ktorego lepiej i bezpieczniej bedzie mu po prostu zaoszczedzié.

sSamoch6d wyposazony jest w system ESP — czyli elektroniczny
system stabilizacji jazdy — ktéry SPRAWIA, zZe kiedy podczas
jazdy Panski samoch6d wpada w poS$lizg i zmienia tor jazdy, po
ktorym sie Pan poruszal chwile wezes$niej, system koryguje tor
jazdy przyhamowujac odpowiednie kola. Dzieki temu systemowi
moze Pan podrozowa¢ duzo bezpieczniej”— w tym przypadku
sytuacja jest juz zupekie inna.

Poinformowale$ klienta o zalecie samochodu i jednocze$nie
wygenerowale$ korzy$¢é, na koncu odwolujac sie do bezpieczenstwa klienta
podczas jazdy.

Tak wiec...

W jaki sposéb generujemy warto$é/korzy$c dla klienta?

Juz za chwile przekonasz sie, ze jest to zaskakujaco proste...

Otoz.
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Pierwszg rzeczg, ktorg musisz zrobi¢, jest wybranie informacji, a nastepnie
wykorzystanie GENERATORA KORZYSCI, aby zacza¢ budowaé odpowiednie zdanie,

np.

1. ,Samochody, ktore znajduja sie w naszej ofercie standardowo
wyposazone sa w automatyczna klimatyzacje, co POZWOLI
Panu/Pani/ Panstwu...” — i w tym momencie w swoja wypowiedz wstawiasz
korzy$é, oczywidcie taka, KTORA JEST DOPASOWANA DO MODELU SWIATA
KLIENTA, czyli do jego wiodacego systemu sensorycznego oraz indywidualnych
metaprogramow.

2. Wspolny wyjazd na romantyczne wakacje we dwoje POZWOLI Ci... — i
w tym momencie wstawiasz odpowiednia KORZYSC dla Twojego rozméwcy badz
rozmowczyni...

3. Fakt, ze ubezpieczyles sie na zycie OZNACZA, ze...- i w tym momencie
wstawiasz odpowiednia KORZYSC dla Twojego rozméwcey zwigzang np. z jego
przyszlo$cia, badz przyszloScia jego rodziny, oczywiscie dopasowana do jego
wiodacego systemu sensorycznego i metaprogramoéw.

Juz pewnie zdazyle$ sie zorientowac, ze mozliwosci generowania korzysci dla
rozmowcy sg praktycznie nieskonczone!!!

Kazda informacje dotyczaca przedmiotu rozmowy mozesz perswazyjnie wzmocnic,
umiejetnie poshugujac sie generatorem korzysci.

KHK

CWICZENIE NA DZIS !
No coz.

Wilasnie zastanawiam sie, jak dobrze bedziesz sie bawil wykonujac ¢wiczenie, ktore
przygotowalem dla Ciebie specjalnie na dzisiejszy dzien.

Zadanie jest bowiem banalnie proste.

WYOBRAZ SOBIE, ze kilka dni temu kupiles$ nowy samochéd,
wyposazony w te wszystkie supernowoczesne ,bajery”, ktore sq dostepne
w XXI wieku. Tak sie sklada, ze dzisiaj umowiles sie na spotkanie ze
swoim najblizszym przyjacielem i postanowiles pocwiczy¢ swoje Swieze
umiejetnosci w perswazyjnym komunikowaniu sie. W zwiqzku z tym
podjqgtes decyzje, ze przekonasz go do wyboru takiego samego
samochodu, tym bardziej, ze uwazasz ten model za nadzwyczaj udany.

Postanowilem znacznie ulatwié Ci zadanie.
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Wszystko co musisz zrobié to uzupeli¢ zdania dowolnie wybranymi korzy$ciami,
ktére moga pomoc Ci przekonaé Twojego przyjaciela do zakupu wlasnie tego
samochodu.

Obiecuje, ze kiedy juz skonczysz pisa¢, dlugo nie bedziesz mogl wyjsé ze zdziwienia, ze
to bylo tak az proste ©

Malo tego, w przyszloSci doskonale poradzisz sobie z wykorzystaniem generatora
korzysci w podstawowym zakresie w dowolnej sytuacji.

Czy zauwazyle$ juz to szczegoblne uczucie coraz silniejszej motywacji, aby zrobi¢ to
¢wiczenie wla$nie TERAZ ?

No to do dziela !

1. Samochéd ten zostal standardowo wyposazony w automatyczna
klimatyzacje, co POZWOLI CI

2. Ten samoch6d wyposazony jest w sportowe fotele z regulacja
odcinka ledzwiowego i podlokietnikiem, co SPRAWI, ze TY
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3. Wnetrze samochodu zawiera elementy dekoracyjne wykonane ze
szlachetnego, orzechowego drewna oraz wysokiej jakosci skory, co
POZWOLI CI

4. Bagaznik tego samochodu ma prawie 500 litré6w pojemnosci, co
OZNACZA, 7e

5. Auto w tej opcji producent wyposazyl w elektrycznie otwierany dach,
co SPRAWIA, ze
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6. Schowek po stronie pasazera jest podSwietlany i zamykany na kluczyk,
co OZNACZA, ze TY

7. Nowoczesne systemy zabezpieczenia samochodu przed kradzieza,
m.in. immobilizer i GPS, w ktére wyposazone jest to auto POZWOLA
CI

8. Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe SPRAWI,

ze
Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 100 z 120
ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

Skonczyles?
To w takim razie zycze milego odpoczynku.

A jutro zachecam do przeczytania kolejnego rozdziah, z ktérego dowiesz sie, w jaki
sposoOb kreowac¢ korzys$é dla rozméwcy uwzgledniajac fakt, ze jest
wzrokowcem, sluchowcem, badz czuciowcem oraz uwzgledniajac jego
dominujace metaprogramy.
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DZIEN 17/

Daj mi 17 minut, a pokaze Ci jak generowac¢ korzysci
rozmowcy-wzrokowcowi, rozméwcy-shuchowcowi,
badz rozmowcy-czuciowcowi

Kolejny etap generowania korzySci dla rozméwcey zwigzany jest z tym, jak wykorzystaé
informacje dotyczace jego wiodacego systemu sensorycznego i metaprogramow, aby
odpowiednio DOBRAC i OPAKOWAC wtasciwg korzysc.

Procedura jest prosta.

W pierwszej kolejnosSci okreslasz system reprezentacyjny Twojego rozmowcy, czyli
ustalasz, czy jest on: wzrokowcem, shuchowcem, czy tez czuciowcem.

Jak to zrobi¢? — na tym etapie potrafisz juz to doskonale.
Nastepnie wykorzystujesz wiedze dotyczaca systemu reprezentacyjnego rozmowcy,

odpowiednio dobierajac korzysci.
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Przeanalizujmy teraz wspolnie juz ostatni, samochodowy przyklad.
»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe SPRAWI, ze...”

Zacznijmy od tego, ze wygenerujemy warto$¢ dla rozmowcy, ktory jest
wzrokowcem, shuchowcem, badz czuciowcem.

A wiec...

Kiedy masz do czynienia z rozmowcg, ktory jest wzrokowcem, mozesz uzupehic
powyzsze zdanie np. o taka korzys¢:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze prowadzqc to auto o zmroku bedzie Pan widzial droge duzo
wyrazniej, niz w przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne
reflektory.”

Kiedy masz do czynienia z rozmoweca, ktory jest shuchowcem, to mozesz
wygenerowac np. takg korzys¢:

wFakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzit to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze zacznie sie Pan w myslach zachwyca¢ - ,,0 rany, o ile
bezpieczniej moge podrozowaé, kiedy droga jest oswietlona tymi
nowoczesnymi reflektorami!!!””

Kiedy natomiast masz do czynienia z rozmowca, ktory jest czuciowcem, to w takiej
sytuacji powiniene$ wygenerowaé mu, np. taka korzys¢:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzil to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze patrzqc na droge poczuje sie Pan duzo bezpieczniej, niz w
przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne Swiatta!!!”

A teraz przejdzmy wspolnie przez metaprogramy:

Kiedy Twoj rozmoweca jest jednoczeSnie osoba o metaprogramie JA to rowniez
w tym przypadku mozesz wykorzystac jedna z trzech powyzszych wypowiedzi,
poniewaz, jak juz pewnie zdazyles sie zorientowac, s to wypowiedzi, w ktérych
korzyéé generowana jest BEZPOSREDNIO dla rozméwecy - czyli wykorzystujemy
schemat kreowania korzysci, ktory stosuje sie przy osobach o metaprogramie JA.

Kiedy Twéj rozmdéweca jest wzrokowcem i jednocze$nie osoba o
metaprogramie INNI, to mozesz zwrdcic sie do niego np. w taki sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze prowadzqc je o zmroku bedzie Pan widzial droge duzo
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wyrazniej, niz w przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne
reflektory. Prosze sobie WYOBRAZIC, o ile lepiej, dzieki tym reflektorom,
bedq rowniez widzieli droge Panska zona bgdz syn” - takie polecenie zacheca
klienta do tego, aby w swoim umysle zobaczyl (wzrokowiec), jak
czlonkowie jego rodziny (INNI) jada samochodem patrzac na dobrze
oSwietlong droge.

Kiedy Twdj rozmoweca jest shuchowcem i jednoczesnie osoba o
metaprogramie INNI, to mozesz zwrocié sie do niego np. w ten sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzit to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze zacznie si¢ Pan w myslach zachwycaé —,,”0O rany, o ile
wyrazniej 1 dalej widze droge, kiedy jest ona oswietlona tymi nowymi
reflektorami. O ile bezpieczniej bede mogt dzieki temu podroézowac z mojq
rodzinq!!!”

Kiedy Twdj rozmoweca z kolei jest czuciowcem i jednocze$nie osoba o
metaprogramie INNI, to mozesz zwrocié sie do niego np. w ten sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan podroézowal z rodzing po zmierzchu, to
gwarantuje, ze patrzqgc na droge poczuje sie Pan duzo pewniej
uswiadamiajqc sobie fakt, ze kiedy lepiej widzi Pan droge to jednoczesnie
bezpieczniej wiezie Pan swojq rodzine”

Kiedy Twoj rozmoéwca jest wzrokowcem i jednocze$nie osoba o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, to mozesz zwrdci¢ sie do niego
np. w taki sposéb:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze prowadzqc to auto o zmroku bedzie Pan widzial droge duzo
wyrazniej, niz w przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne
reflektory. Zresztq zawsze moze Pan sam to oceni¢ — zachecam do jazdy
probnej po zmierzchu, co pozwoli Panu samodzielnie dostrzec wszelkie
zalety zwiqzane z nowoczesnym oSwietleniem drogi”

Kiedy Twoj rozmoweca jest sluchowcem i jednoczes$nie osoba o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, to mozesz zwrocic sie do niego
np. w ten sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzil to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze zacznie si¢ Pan w myslach zachwycaé —,,”0O rany, o ile
wyrazniej i dalej widze droge, kiedy jest ona oSwietlona tymi nowymi
reflektorami!!! ”
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Kiedy Twoj rozmodwca z kolei jest czuciowcem i jednoczesnie osoba o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY, to mozesz zwrdcic sie do niego
np. w ten sposob:

»Sam Pan moze ocenié, o ile bezpieczniej sie Pan poczuje, prowadzqc
samochoéd wyposazony w te nowoczesne reflektory po zmierzchu —
zapraszam poéznym popotudniem na jazde probng.”

Kiedy Twéj rozmoéweca jest wzrokowcem i jednocze$nie osoba o
metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY, to mozesz zwrocié sie do niego
np. w taki sposéb:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze prowadzqc to auto o zmroku bedzie Pan widzial droge duzo
wyrazniej, niz w przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne
reflektory. Zresztq wiekszos$¢ naszych klientow po jazdach probnych z

duzym zaskoczeniem potwierdza, ze reflektory ksenonowe znacznie lepiej
oSwietlajq droge”

Kiedy Twdj rozmowca jest stuchowcem i jednoczesnie osoba o

metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY, to mozesz zwrocié sie do niego
np. w ten sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzil to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze zacznie si¢ Pan w myslach zachwycaé — ,,0 rany, o ile
bezpieczniej moge podrézowaé, kiedy droga jest oswietlona tymi
nowoczesnymi reflektorami!!!”” Jestem o tym przekonany, poniewaz
wiekszos$¢ naszych klientéw po jazdach probnych z duzym entuzjazmem
opowiada o tym, jak bardzo byli zaskoczeni, kiedy sami sie przekonali, o ile
lepiej lampy ksenonowe oswietlajq droge.”

Kiedy Twoj rozmodwca z kolei jest czuciowcem i jednoczesnie osoba o
metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY, to mozesz zwrocié sie do niego
np. w ten sposob:

»Fakt, ze to auto jest wyposazone w reflektory ksenonowe
SPRAWI, ze kiedy bedzie Pan prowadzit to auto o zmroku pierwszy raz, to
gwarantuje, ze patrzqc na droge poczuje sie Pan duzo bezpieczniej, niz w
przypadku jazdy samochodem wyposazonym w tradycyjne Swiatta!!!
Wiekszos¢ naszych klientow po jazdach probnych potwierdzato, ze
namacalnie przekonali sie, o ile pewniej 1 bezpieczniej czujq sie za
kierownicq samochodu, kiedy droge oswietlajq reflektory ksenonowe.”

K**

CWICZENIE NA DZIS !
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No dobrze.
A teraz Twoja kolej...

Czy jeste$ gotowy na kolejna serie ¢wiczen, ktore pozwola Ci osiagnac prawdziwa
perfekcje w generowaniu korzysci dla rozmowcy ?

UWAGA!

To ¢wiczenie moze mie¢ zbawienny wplyw na rozwiniecie Twoich perswazyjnych
umiejetnos$ci w kontek$cie komunikowania sie z partnerem zyciowym (obecnym

badz przysztym)!!!
Przygotowalem bowiem dla Ciebie nastepujace zdanie:

»Wyjazd ze mna na romantyczne wakacje na egzotycznej wyspie
SPRAWI/POZWOLI CI/OZNACZA ...”

Zacznij od tego, ze na rozgrzewke wykreujesz korzy$¢ dla rozmoéwcy, uwzgledniajac
wylacznie jego wiodacy system sensoryczny.

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest wzrokowcem:

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest shuchowcem:
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Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmoweca jest czuciowcem:

A teraz dodajmy cztery omdéwione metaprogramy...

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest wzrokowcem o
metaprogramie JA

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmoweca jest shuchowcecem o
metaprogramie JA:
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Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmoweca jest czuciowcem o
metaprogramie JA:

Kolejny metaprogram:

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmdwcea jest wzrokoweem o
metaprogramie INNI

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest sluchowcem o
metaprogramie INNI:
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Jaka korzys¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmédwca jest czuciowcem o
metaprogramie INNI:

Kolejny metaprogram:

Jaka korzys¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmowca jest wzrokowcem o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY:

Jaka korzys¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmoweca jest shuchowcem o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY:
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Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest czuciowcem o
metaprogramie AUTORYTET WEWNETRZNY:

Kolejny metaprogram:

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twoj rozmowca jest wzrokowcem o
metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY:
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Jaka korzys¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmoweca jest shuchowcem o
metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY:

Jaka korzy$¢ wykreujesz, kiedy Twdj rozmdwca jest czucioweem o
metaprogramie AUTORYTET ZEWNETRZNY:

Skonczyles?
To w takim razie zycze milego wspo6lne odpoczynku.
Solidnie na niego zapracowale$ ©.

A jutro zachecam do przeczytania zakonczenia, z ktérego dowiesz sie, co jeszcze
mozesz zrobi¢, aby utrwali¢ swoje §wiezo nabyte umiejetnosci.

Do zobaczenia.
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ZAKONCZENIE

I co dalej...?

Fakt, ze przeczytale$ caly ten Poradnik oraz sumiennie wykonales§ wszystkie
zaproponowane przeze mnie ¢wiczenia oznacza, ze w ciggu niespeina trzech tygodni
znacznie rozwingle$ swoje umiejetnosci w komunikowaniu sie z innymi.

Jednak w tym momencie chcialbym zdradzi¢ Ci pewna tajemnice...
Oto6z cala ta wiedza, ktora dotychczas poznales, to zaledwie czubek gory
lodowej, poniewaz wspolczesna technologia, komunikowania sie, perswazji i

wywierania wplywu moze zaoferowa¢ znacznie wiecej osobie tak jak Ty!!!

Oto skromna proébka tego, CO jeszcze MOZESZ ODKRYC:
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Zostan niepokonanym REKINEM perswazji © -
jak z dziecinna latwoscia, w praktycznie NIEZAUWAZALNY dla
nikogo sposé6b, ZAWELADNAC wyobraznia, reakcjami, mys$lami
oraz emocjami praktycznie kazdego rozmowcy.

» zostan ponadprzecietnym sluchaczem i obserwatorem, czyli jak
przesta¢ jedynie stuchaé i patrze¢, a zaczaé¢ naprawde SEYSZEC oraz
WIDZIEC i dzieki temu odkry¢ gleboko skrywane tajemnice umyshu,
wyobrazni, oraz niepowtarzalny, indywidualny schemat decyzyjny praktycznie
kazdego rozmowcy,

« malo znana regula identyfikacji PRAWDZIWYCH i czesto
NIEUSWIADOMIONYCH potrzeb oraz oczekiwan rozmowcy,

» jak pozna¢ sekretne schematy funkcjonowania wyobrazni i umyshu rozmowcy,
wykorzystujac szokujaca wiedze ukryta w ruchach jego oczu oraz
sekwencji tych ruchow,

+ Zakazana formula bezwzglednego eliminowania wlasnych
ograniczen stojacych na drodze do osiagniecia mistrzostwa w
komunikowaniu sie i perswazji ,

* nauczysz sie, jak wykorzystaé 5-etapowa strategie budowania
atmosfery wzajemnej sympatii, zaufania z rozmowca, nie wypowiadajac
nawet jednego slowa,

» dowiesz sie, jak w ciaggu kilku minut przejaé¢ kontrole nad stanem
emocjonalnym rozmoéwecy, nie wypowiadajac nawet jednego stowa,

» poznasz 9 oczywistych i jednocze$nie prawie nie znanych praw
hipnotycznej perswazji,

» odkryjesz, jak blyskawicznie wykorzysta¢ fundament perswazji, czyli potezna
regule potwierdzania,

» zdziwisz sie, kiedy uslyszysz, w jak przerazajacym stopniu mozesz
zwiekszy¢ perswazyjnosc¢ kazdego komunikatu dzieki niegramatyczne;j
strukturze zdan,
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* nauczysz sie, jak sekretnie opakowaé informacje w hipnotyczne
wzorce lingwistyczne, aby niezauwazalnie wniknela do umyshu rozmowcy,

¢ nauczysz sie rowniez, jak dyskretnie i subtelnie kierowa¢ wyobraznia,
emocjami oraz decyzjami rozmowcy,

» bedziesz zaskoczony, kiedy odkryjesz, jak zawladnaé wyobraznia
rozmowcy po prostu ,malujac” w niej kuszaco perswazyjne obrazy,

» dowiesz sie, jak wykorzysta¢ uniwersalny, schematyczny jezyk umystu
ludzkiego, aby wzmocnié¢ perswazyjno$¢ wypowiedzi,

* poznasz olbrzymie korzysci zwigzane z formulowaniem celow
jawnych i niejawnych przed przygotowaniem oraz wygloszeniem
prezentacji (ztozeniem propozycji),

* dowiesz sie, jak ustrukturalizowaé¢ dowolna propozycje (wyglaszana
wypowiedz, prezentacje), aby w niespelna minute zdoby¢, a potem
utrzymac uwage kazdego rozmowcy,

* nauczysz sie, jak ,nasyci¢” propozycje (prezentacje) intensywnym,
prowokujacym emocjonalnie jezykiem,

» dowiesz sie, jak niewinnie wykorzysta¢ rytm i intonacje zdan, aby 3-
krotnie zwiekszy¢ sile perswazji kazdego wypowiadanego zdania,

» uslyszysz, jak wprowadzi¢ do swojej propozycji (prezentacji),
wypowiedzi tzw. ,,ukryte polecenia”, ktore sprawia, ze rozmowca
natychmiast poczuje niezrozumialy i jednocze$nie nadzwyczaj silny
wewnetrzny przymus, aby zacza¢ dzialaé juz TERAZ,

» dowiesz sie, jak wykorzystaé 20 poteznych hipnotycznych zdan, ktore
pozwolg skutecznie i niezauwazalnie w pelni zawladng¢ umystem i wyobraznia
rozmowcy,

» odkryjesz, jak dyskretnie, subtelnie i jednoczes$nie z precyzja
szwajcarskiego zegarmistrza umiesci¢ swoja propozycje w tej czesci
mozgu rozmowcey, gdzie natychmiast stanie sie dla niego najbardziej kuszaca i
pociagajaca, nieodparta,

ul. Boh. Monte Cassino 39/3; 81-767 Sopot; Poland

@ Copyrights © 2005 Majewski Business Consulting strona 114 z 120
tel. 0502-246-045 / (58) 550-31-85



Kod Umystu — dr Artur Lewandowski

odkryjesz najbardziej tajne sekrety dawnych, charyzmatycznych
mistrzow hipnozy, obecnie wykorzystywane jedynie przez najbardziej
wytrawnych negocjatoré6w oraz menedzerow,

dowiesz sie kiedy, do czego oraz jak wykorzysta¢ fascynujacy, hipnotyczny
mechanizm budowania potencjalu reakcji,

nauczysz sie jak w ciggu kilkudziesieciu sekund ,,rozbroi¢” opor i obiekcje
nawet najbardziej upartego, sceptycznego rozmowcy,

odkryjesz, jak przerazajaco potezna wladze nad wyobraznig rozméwcy
zapewni Ci hipnotyczny mechanizm iluzji czasu.

Chcesz juz teraz dowiedzieé sie, w jaki sposéb MOZESZ nauczy¢ sie tego wszystkiego?

Zacznij od czytania kolejnych numeréw
biuletynu KOD UMYSLU!

Jezeli jeszcze nie zaprenumerowales naszego biuletynu, kliknij tutaj,

badz zarejestruj sie TERAZ na naszej witrynie internetowej

www.kodumyslu.pl i juz w ciagu kilku najblizszych dni zacznij regularnie
rozwija¢ ponadprzecietne umiejetnosci w komunikowaniu sie z innymi.

@
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NIESPODZIEWANY BONUS

Jak w ciggu 10 dni sta¢ sie prawdziwym mistrzem w stosowaniu
KODU UMYSLU, czyli harmonogram dodatkowych ¢wiczen

W tym rozdziale stawiam przed Toba TYLKO JEDEN CEL:

Chcialbym zaproponowaé Ci harmonogram indywidualnego cyklu
treningowego, czyli zestaw dodatkowych ¢wiczen — tyle, ze tym razem beda to juz
tylko éwiczenia praktyczne. Bedziesz ¢wiczyl wylacznie rozmawiajac z innymi.

Dzieki temu utrwalisz umiejetnos¢ efektywnego wykorzystywania tego wszystkiego,
czego nauczytes sie dzieki dotychczasowej, wytrwalej pracy w stopniu, o ktory sam
siebie nawet nie podejrzewasz.

Na poczatku chce Ci powiedzieé, ze wierze, iz naprawde AKTYWNIE przeczytate$ caly
ten poradnik. OczywiScie pamietasz doskonale, ze przez stowo ,AKTYWNIE”
rozumiem sumienne i dokladne wykonanie wszystkich ¢wiczen, ktore dotychezas Ci
zaproponowaltem.

Jednak jednocze$nie zdaje sobie sprawe z tego, ze pomimo calej dotychczasowej
pracy, mozesz czuc sie jeszcze troche niepewnie postugujac sie tymi wszystkim
formulami i strukturami lingwistycznymi, co zreszta jest, na obecnym etapie Twojej
edukacji, najzupelniej zrozumiale oraz calkowicie normalne.

Wszystko to, o czym dowiedziale$ sie w poprzednich rozdziatach, prawdopodobnie
stanowi catkowita rewolucje w Twoim sposobie my$lenia o rozmowie z drugim
czlowiekiem oraz o tym, w jaki sposob tak naprawde mysli cztowiek, jak jego mozg
reaguje na otaczajacy Swiat, a takze jak filtruje ten caly ogrom informacji, ktérym jest
sbombardowany” praktycznie w kazdej sekundzie.

Jednak wyobraz sobie, jak bedziesz czul sie w momencie, kiedy do konca sobie
uswiadomisz, ze potrafisz zupelie swobodnie i naturalnie postugiwac¢ sie tymi
wszystkimi narzedziami, czyli bezblednie, juz po kilku pierwszych wymienionych
zdaniach, identyfikowa¢ wzrokowca, sluchowca i czuciowca, a nastepnie z calkowitg
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swoboda dostosowa¢ sie do naturalnego, dla przedstawiciela kazdej z tych kategorii,
stylu komunikowania sie.

Mam tutaj na mysli tempo, w ktérym moéwisz, stownictwo ktorym sie postugujesz,
wlasciwy sposob interpretacji tego, ze kto$ w trakcie trwania rozmowy nie patrzy Ci
przez caly czas prosto w oczy, tylko przez wiekszos¢ czasu wrecz ucieka wzrokiem.

O ile pewniej poczujesz sie w komunikowaniu sie z klientem, kiedy bedziesz
potrafil bez najmniejszych trudnoéci zidentyfikowac jego gléwne metaprogramy,
czyli: zrodlo autorytetu, przedmiot koncentracji ze wzgledu na korzySci ( JA, INNT ).

Jak bardzo wzros$nie Twoja skutecznos¢ w komunikowaniu sie, kiedy
zaczniesz jeszcze skuteczniej, w spos6b dopasowany do indywidualnego stylu
my$lenia rozmowcy, generowac dla niego odpowiednie korzysci.

Ja ze swojej strony moge stwierdzi¢, ze w tej chwili posiadasz juz znaczne
umiejetnosci w postugiwaniu sie calg zaprezentowang wiedza, tymi wszystkimi
technikami umozliwiajacymi Ci skuteczniejsze komunikowanie sie z innymi.

Jednak chcialbym jednocze$nie zwrdéci¢é Twoja uwage na to, Ze obecnie
Twoje umiejetnosci znajduja si¢ juz na poziomie tzw. KOMPETENCJI
SWIADOMEJ.

Abys zaczal czué sie naprawde swobodnie, kiedy bedziesz korzystal z tego
wszystkiego, czego dotychczas sie nauczyles oraz abys czerpatl coraz wieksze korzySci z
calego czasu, ktory, pracujac z tym poradnikiem, zainwestowate$ w swoj rozwoj
osobisty, dobrze byloby utrwali¢ wspomniane umiejetnosci na poziomie tzw.
KOMPETENCJI NIESWIADOMEJ.

Pewnie wiasnie w tym momencie w Twoim umysle pojawia si¢ pytanie dotyczace
tego, czym jest ta KOMPETENCJA SWIADOMA, a czym z kolei KOMPETENCJA
NIESWIADOMA.

Pozwdl, ze wytlumacze Ci to na naprawde prostym przykladzie:

»Przypomnij sobie chwile, kiedy po raz pierwszy samodzielnie kierowates$
samochodem.

Przypomnij sobie, jak bardzo byta w to zaangazowana cata Twoja uwaga,
jak bardzo byles SWIADOMIE skoncentrowany na tym, aby nie pomylié
sprzegla z hamulcem, bqdz zawsze spojrzeé¢ w lusterko, kiedy zaczynasz
zmienia¢ pas ruchu...

A teraz pomysl o tym, o ile inaczej jezdzisz samochodem dzisiaj.

Prawdopodobnie wsiadasz do auta i zaczynasz wykonywaé wszystkie
konieczne czynnosci zupeitnie mechanicznie.

Po prostu jedziesz i jednoczesnie jeste$ w stanie zastanawia¢ sie nad
roznymi innymi rzeczami, a Twoj umyst i tak wie, jak nalezy zareagowac,
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kiedy zapali sie czerwone Swiatto, albo jakq sekwencje czynnosci wykonad,
kiedy chcesz zmieni¢ pas, bqdz wyprzedzié inny samochéd.”

Pierwsza opisana sytuacja zwigzana jest z umiejetno$ciami na poziomie kompetencji
Swiadomej — postugiwanie sie umiejetno$ciami na tym poziomie wymaga
Swiadomego zaangazowania sie czlowieka w wykonywane czynno$ci.

Druga opisana sytuacja zwigzana jest z umiejetno$ciami na poziomie kompetencji
nieSwiadomej — poshugiwanie sie umiejetno$ciami na tym poziomie nie wymaga juz
Swiadomego zaangazowania sie w wykonywane czynnosSci — wszystko dzieje sie
praktycznie w sposob automatyczny.

A teraz krotkie pytanie:

Jaka jest r6znica pomiedzy kierowca tydzien po otrzymaniu prawa jazdy,
a kierowca, ktory ma prawo jazdy i jezdzi samochodem np. piec¢ lat.

Odpowiedz jest prosta: PRAKTYKA, PRAKTYKA i jeszcze raz PRAKTYKA!!!

Jedynie systematycznie ¢wiczac jeste$s w stanie rozwing¢ umiejetnosé
calkowicie swobodnego i naturalnego poslugiwania sie calym,
zaproponowanym w tym poradniku, modelem komunikowania sie z

innymi.

Dlatego teraz zaproponuje Ci konkretny harmonogram ¢wiczen, ktory pozwoli Ci w
bardzo krétkim czasie osiagnac takie rezultaty, ktorymi sam bedziesz naprawde
mocno zaskoczony!!!

Czy dostrzegle$ juz ta budzaca sie wlasnie w Tobie coraz silniejsza motywacje?
Mam nadzieje, ze tak.

W takim razie przejdZzmy teraz do wspomnianego na poczatku harmonogramu
indywidualnego cyklu treningowego.

PIERWSZY ETAP Twojego treningu, polega WYLACZNIE na obserwacji —
praktycznie kazdej osoby, z ktéra bedziesz mial okazje rozmawiaé. Na tym etapie
Twoim zadaniem bedzie WYLACZNIE identyfikacja poszczeg6lnych elementow
modelu $§wiata rozmoéwcey — czyli jego wiodacego systemu sensorycznego (wzrokowiec,
shuchowiec, czuciowiec) oraz dominujgcych metaprogramow.

Proponuje, aby$ nauke identyfikacji elementéw modelu §wiata rozmoéwcy prowadzit w
nastepujacy sposob:

DZIEN 1: koncentrujesz sie wylacznie na wzrokowcach. Z kimkolwiek by$ nie
rozmawial, masz okresli¢, czy to jest wzrokowiec, czy tez nie. W tym celu wykorzystaj
blyskawiczna formule identyfikacji wzrokowca.
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DZIEN 2: ¢wiczenie polega dokladnie na tym, co poprzedniego dnia, tylko w tym
przypadku koncentrujesz sie wylacznie na stuchowcach. Wykorzystaj blyskawiczng
formute identyfikacji shuchowrca.

DZIEN 3: ¢wiczenie polega dokladnie na tym, co poprzedniego dnia, tylko w tym
przypadku koncentrujesz sie wylacznie na czuciowcach. Wykorzystaj btyskawiczna
formutle identyfikacji czuciowca.

DZIEN 4: w tym dniu zaczniesz prace z metaprogramami. Prowadzac rozmowe,
shuchajac wypowiedzi rozmoéwcy, badz zadajac mu okreslone pytania, okresl zZrodlo
autorytetu rozmowcy, czyli: czy Twoj rozmoweca jest osobg o autorytecie
wewnetrznym, czy tez osoba o autorytecie zewnetrznym.

DZIEN 5: w tym dniu bedziesz kontynuowal prace z metaprogramami. Cwiczenie
polega dokladnie na tym, co poprzedniego dnia, tylko w tym przypadku koncentrujesz
sie wylacznie na osobach o metaprogramie JA badz INNI.

KHX

DRUGI ETAP Twojego indywidualnego treningu to wlgczenie $wiezo
rozwinietych umiejetnosci w proces komunikowania sie z klientem. W tym przypadku
rowniez proponuje Ci, aby$ ¢wiczyl systematycznie i stopniowo.

DZIEN 1: koncentrujesz sie wylacznie na wzrokowcach. Kiedy w swoim rozméwcey
zidentyfikujesz wzrokowca, rozmawiaj z nim dalej, dostosowujac tempo mowienia
oraz poshugujac sie stownictwem charakterystycznym dla wzrokowcow, a w
szczegoOlnosci dobierajac sposdb argumentacji oraz generujac korzysci w sposdb
charakterystyczny dla wzrokowcow.

DZIEN 2: ¢wiczenie polega dokladnie na tym, co poprzedniego dnia, tylko w tym
przypadku koncentrujesz sie wylacznie na stuchowcach.

DZIEN 3: ¢wiczenie polega dokladnie na tym, co poprzedniego dnia, tylko w tym
przypadku koncentrujesz sie wylacznie na czuciowcach.

DZIEN 4: w tym dniu koncentrujesz sie wylacznie na metaprogramach: autorytet
wewnetrzny oraz autorytet zewnetrzny. Kiedy zidentyfikujesz jeden z tych
metaprograméw u rozmowcy rozmawiaj dalej, dobierajac sposéb argumentacji oraz
generujac korzysci w spos6b dopasowany do stylu mys$lenia oséb o tych
metaprogramach.

DZIEN 5: w tym dniu koncentrujesz sie wylacznie na metaprogramach: JA oraz
INNI. Kiedy zidentyfikujesz jeden z tych metaprogramow u rozméwcy rozmawiaj
dalej, dobierajgc sposéb argumentacji oraz generujac korzys$ci w sposoéb dopasowany
do stylu mys$lenia oséb o tych metaprogramach.
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KONIEC.

Mam nadzieje, ze dzieki temu dziesieciodniowemu harmonogramowi pracy,
wykorzystanie calej wiedzy, ktora zaprezentowalem w tym podreczniku, stanie sie dla
Ciebie latwiejsze, bardziej naturalne, a co najwazniejsze w naturalny sposob
AUTOMATYCZNE !!!

Powodzenia !

F KX

Chcesz poznac kolejne sekrety KODU i hipnotycznej perswazji?

Zacznij od czytania kolejnych numeréw
biuletynu KOD UMYSLU!

Jezeli jeszcze nie zaprenumerowales$ naszego biuletynu, kliknij tutaj,
badz zarejestruj sie TERAZ na naszej witrynie internetowej
www.kodumyslu.pl i juz w ciaggu kilku najblizszych dni zacznij regularnie
rozwija¢ ponadprzecietne umiejetnosci w komunikowaniu sie z innymi.
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