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WPROWADZENIE

Kilka lat temu, w poniedziatek, tuz po przebudzeniu stwier-
dzilem, Zze dobrze byloby sprawi¢ sobie nowy samochéd.
Ubratem sig wiec i wyszedlem na miasto.

Po jakim$ czasie doszedlem spacerkiem do najblizszego
dealera samochodowego, u ktérego pierwsze 10 minut zeszlo
mi na czekaniu. Sprzedawca nie wygladat na szczegélnie za-
jetego. Rozmawial przez telefon, odchylajac sie do tylu w fo-
telu, z nogami zarzuconymi na biurko, papierosem w dloni
i filizanka kawy. Smiat sie i zartowal, wiec nie wygladato to
na rozmowe z klientem. W koncu udalo mi sie zwréci¢ na
siebie jego uwage. Rzucitem w jego kierunku spojrzenie mé-
wigce: ,,Czy zamierzasz tu wreszcie przyjs¢ i mi poméc?”,
na ktére on odpowiedziat gestem nakazujgcym mi czekac.

Wyszedlem z salonu i pojechatem do drugiego, w ktérym
sprzedawano auta tej samej marki. Podszedtem do sprze-
dawcy i zapytatem: ,,Czy chciatby pan dzi$ sprzeda¢ jakis
samochdéd?”. ,Jasne” — odpowiedzial. Opisalem mu moje
wymarzone auto i powiedzialem: ,,Wtasnie o to mi chodzi.
Interesuje mnie doktadnie taki samochdéd. Macie taki na par-
kingu. Widziatem, zanim wszedtem. Oto, co musi mi pan
powiedzie¢. Musze znaé najnizszg cene — nie zamierzam
sie targowac. Chce dosta¢ najnizszg ceng i kluczyki do sa-
mochodu, poniewaz mam zamiar wybraé¢ sie na jazde prob-
na”. A on na to: ,Céz, to wcale nie jest samochéd, ktérego
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pan szuka. To nie pan”. Oczywiscie, zerknalem na samoché6d
i zgodzitem sig w duchu, Ze ,to nie ja”, bo samochéd byt
tam, a ja tu. Po krotkiej przerwie powiedziatem: ,,Wtasnie ta-
kiego samochodu pragne”. Na co on: ,,Wcale nie”, a ja: ,,Alez
tak!”, po czym on znéw: ,,Alez nie”, a ja: ,,Wlasnie, ze tak!”,
a on: ,Nie slucha mnie pan”. Przyznalem mu racje i wysze-
dtem z salonu.

Poszedlem do nastgpnego, juz trzeciego tego dnia, zapy-
ta¢ o taki sam samochdd. Czulem sig naprawde zmotywo-
wany do tego, zeby go kupié¢. Doé¢ szybko, bo po okolo
5 minutach, zajal sie mng sprzedawca. Zapytatem: ,,Chce pan
dzi$ sprzeda¢ jaki§ samoché6d?”, a on na to: ,Jasne”. Méwie
wiec: ,,Oto jak moze pan tego dokonaé: kluczyki do samo-
chodu, najlepsza cena i bez wyglupéw. Rozgladatem sie juz
po salonach. Chce to konkretne auto, wiem, Ze macie je na
parkingu, i wszystko mi w nim odpowiada, wtgcznie z ko-
lorem”. Sprzedawca na to: ,,Najpierw muszg panu powiedzie¢
o dostepnych opcjach”. Odparlem: ,Nie interesujg mnie zad-
ne opcje, chce to konkretne auto. Od miesiecy chodze po
sklepach i podjatem juz decyzje. Teraz chce po prostu sfi-
nalizowa¢ transakcje”. On na to: ,Nie moge sprzedaé¢ panu
samochodu, dopdki nie zapoznam pana z opcjonalnym wy-
posazeniem”. Powiedzialem, Ze nie jestem zainteresowany
opcjami, poniewaz nie przewidziatem ich zakupu w moim
budzecie. Sprzedawca odparl: ,Firma data mi jasne instruk-
cje. Nie moge sprzedaé¢ panu samochodu, dopdki nie poroz-
mawiam z panem o opcjach”. Powiedzialem: ,,Ma pan racje.
Nie moze mi pan sprzeda¢ samochodu”. I wyszedlem.

Pojechatem do czwartego dealera. Podejrzewam, ze potra-
fisz juz sobie wyobrazié, jak sie czutem jako klient. Sprze-
dawca od razu mnie zauwazy! i zaczal mi sie przygladac. Byta
czwarta po potudniu. Wszedtem do $rodka. Facet wciaz
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ogarnial mojg posta¢ spojrzeniem pod tytutem ,,dzis juz pra-
wie mi sig udalo”. Zapytatem: ,,Czy chce pan sprzeda¢ dzis
samochod?”. Odrzekl: ,,Widze, ze mial pan ciezki dzien”. Na
co ja: ,,Tak, mialem. Jest pan ostatnim sprzedawca, z jakim
zamierzam rozmawiac. Jezeli pan nie bedzie w stanie sprze-
da¢ mi samochodu, ktérego pragne (a zamierzam to panu
bardzo utatwic), to po prostu zrezygnuje i kupie gdzie indziej
jaki$§ inny model”. Spojrzal na mnie i spytal: ,,Co musze
zrobié?”. Powiedziatem: ,Niech mi pan da najlepsza cene
i kluczyki do samochodu. Nie bedziemy sig targowac¢ ani
przekomarzaé. Prosze po prostu da¢ mi najlepsza cene, jakg
pan moze. Nie bede chodzil z panem w tej sprawie do kie-
rownika, a od kierownika do menedzera itd. To pan péjdzie
i wrdci tu z najlepsza ceng! Ceng katalogowq juz znam. Wiem
tez, za ile kupiliscie go w hurcie. Mam te wszystkie informa-
cje. Dlatego prosze po prostu podaé mi najlepszg cene, jakg
moze pan zaoferowac. Jezeli pokryje si¢ ona z moimi oczeki-
waniami, a auto bedzie sie prowadzito tak, jak bym sobie tego
zyczyl, kupig je. OD REKI”.

Ten gos¢ byt swietny! Po prostu odwr6cit sie i powiedzial:
»Tu sg kluczyki. Niech pan weZzmie samochd6d. Beze mnie,
ja poczekam. Jesli pan chce, moze pan przejechaé sie nim na
autostrade. Jezeli bedzie pan miat za mato benzyny, prosze
zatankowac i przywiez¢ mi rachunek. Gdy pan wrdci, bede
juz na pana czekatl z najlepszg ceng w catym stanie”. Idac do
samochodu, rzucitem jeszcze: ,I prosze pamigtaé o papie-
rach. Moze pan je juz naszykowac”. I to wladnie w tym sa-
lonie kupitem auto.



ROZDZIAL 1.
NA POCZATEK

Jednym z najlepszych sposobéw na okreslenie, jak nalezy sto-
sowaé inzynierie przekonywania, jest zaobserwowanie swo-
ich wtasnych reakcji, gdy wystepuje sie w roli klienta. In-
nymi stowy, zgodnie z czesto powtarzang rada, nalezy sie
postawié na miejscu klienta. Problem w tym, Ze nie kazdy
chce sie wczuwaé w kogo$ innego, w zwigzku z czym stra-
tegia ta nie jest tak wspaniala, jak glosi teoria. Mimo to, gdy
bedziesz cos kupowat, sprébuj zaobserwowac procesy, jakie
majg miejsce, i zacznij wbudowywaé nowe elementy do swo-
jego sprawdzonego modelu sprzedazy, rozszerzajac go o opcje
i punkty wyboru, ktérych mozesz potrzebowaé w celu zmia-
ny kierunku realizowanego procesu. Nazywamy to czeScig
procesu tworczej zmiany.

Opracowano juz pare dobrych strategii, ktére majg jednak
pewng wade: nie zawierajg petli, a ludzie ucza sie przez
cale zycie. To, ze dana strategia sprawdza sie dzisiaj, wcale
nie oznacza, ze bedzie sie sprawdzata jutro albo za rok, kie-
dy przeksztalceniu ulegng pewne zmienne w Srodowisku.
Znam firmy, ktdre otarly sie o porazke lub jej doswiadczyly
wlasnie ze wzgledu na swa niezdolno$¢ do reagowania na
zmiany $rodowiska. Informacje zwrotne sa ,$niadaniem mi-
strzow”.
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Dostownie dzisiaj zadzwonil do nas potencjalny klient,
ktory chcial, zeby$my do niego przyjechali i nauczyli jego
sprzedawcow naszych metod sprzedazy. Pytamy wiec go:
»,Czego chca lub potrzebujg wasi klienci? Co kupujg?”. A on
na to: ,,Co za r6znica? Nie obchodzi nas, czego chce klient.
Interesuje nas wyposazenie naszych sprzedawcéw w umie-
jetnosci, dzigki ktérym beda potrafili sprzedac¢ wiecej towaru,
ktéry aktualnie mamy”. Na to my: ,,OK, mozemy to zrobié.
Ale prosze nam powiedzie¢, czego tak naprawde chcg od was
wasi klienci? Co od was kupuja? Wasz produkt? A moze
ustuge? Co stanowi dla nich warto$¢?”. Odpowiedz: ,Nie in-
teresuje nas to. Chcemy nauczy¢ nasz personel naklaniania
ludzi do kupowania u nas”. Firma ta w og6le nie przejmo-
wala sie tym, czy klienci majg pienigdze. Ale chciala, Zeby-
$§my nauczyli ja, jak je od nich wyciaga¢. Dlatego nadal pozo-
stata jedynie w kregu naszych potencjalnych klientéw. Firm
o takim podejsciu nie ucze technik sprzedazy, poniewaz
sg one bardzo skuteczne i mozna za ich pomoca wywieraé
wplyw na ludzi. Pewnie myslisz sobie teraz, ze pienigdz nie
$mierdzi, ale wierz mi, mamy tyle okazji do zrobienia intere-
séw, ze w wiekszosci przypadkéw mozemy sobie pozwoli¢
na selekcjonowanie klientéw. Zalezy nam na ich satysfakcji,
a nie na wyrzutach sumienia u kupujacych. Jedng z naj-
wazniejszych umiejetnosci jest dostrzeganie réznicy miedzy
tymi dwiema sprawami, poniewaz firma musi potrafi¢ oce-
ni¢ swojg biezaca sytuacje i motywy swojego postepowania,
zeby wiedziata, jaki kolejny ruch ma wykona¢. To tak jak
z jazda z San Francisco do Bostonu. Skad bedziesz wiedzial,
kiedy i w ktéra strone skrecié, jezeli nie bedziesz zwracat
uwagi na to, gdzie si¢ znajdujesz, co jest przed Toba i co sie
dzieje wokét Ciebie?
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Gdy cos sprzedajesz, robimy podstawowe zalozenie, ze
jest to produkt lub ustuga wysokiej jakosci i ze osobiscie za
to reczysz. Obowigzuje tu ogélna zasada — jezeli w cos wie-
rzysz, to uda Ci sie to sprzedaé. Nie ma dla nas przy tym
znaczenia, czy jest to pomyst, produkt, ustuga, czy cos jesz-
cze innego. Po prostu w drugiej kolejnosci przygladamy sie
temu, czy mocno w to wierzysz.

W tej ksigzce oméwimy wybrane podstawowe techniki
oraz niektére zaawansowane umiejetnosci wykorzystywane
przez najlepszych sprzedawcow, ktérych pracy moglismy sig
przygladaé. Niektore proste umiejetnosci wcigz okazujg sie
najlepsze, poniewaz stanowia fundament pod wszelkie po-
zadane osiggniecia. Tak wiec nie obruszaj sie na to, ze prze-
platamy wspolczesne techniki sprzedazy technikami klasycz-
nymi. Robimy tak dlatego, Ze nadal uwazamy je za najbardziej
przydatne.

Sposob, w jaki badaliSmy wywieranie wplywu na kupuja-
cych, pozwala nam zaprezentowa¢ wiele przykladéw. W nie-
ktérych miejscach bedziemy namawiali Cie do wykonywa-
nia kilku czynnos$ci jednoczesnie. Wiemy, zZe jest to trudne,
ale uwazamy, Ze w ten sposéb bedziesz mégt uzyskaé naj-
lepsze rezultaty.

Kolejne zagadnienie, ktérym bedziemy sie zajmowad, to
spostrzezenie, ze kazda sprzedaz da sig sprowadzi¢ do za-
ledwie dwuetapowego procesu. Na omdwienie tego zagad-
nienia po$wiecimy sporo miejsca, poniewaz bedziemy chcieli
omoéwié caly proces od konca do poczatku. Generalnie cho-
dzi o to, zeby ustali¢, kiedy naprawde chcesz co$ sprzedac.

Mam dobrego partnera w interesach, ktéry zatrudnia okoto
15 handlowcéw. Kiedy$ spotkaliSmy sig wszyscy wieczorem
po zakoniczeniu szkolenia. Zauwazylem, ze wiele z tych oséb
podjechato na parking najnowszymi modelami drogich aut.
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Powiedzialem wtedy koledze: ,No, no, widze, ze naprawde
niezle ptacisz swoim ludziom. Chyba Ze oni po prostu wy-
przedaja ostatnie koszule, zeby kupié¢ sobie takie samocho-
dy”. Na to Bob odparl: ,Az tak dobrze im nie ptace, przy-
najmniej jesli chodzi o wymiar finansowy. Niektérzy z nich
naprawde cigzko pracuja, ale nie sta¢ ich na takie auta. Mi-
mo to za kazdym razem, gdy ktérys z nich sobie takie kupi,
u$miecham sie pod nosem, poniewaz wiem, ze bedzie mu-
sial zarobi¢ na utrzymanie, a to da mu najwieksza mozliwg
motywacje. Lubie, gdy moi sprzedawcy do pewnego stopnia
odczuwaja gtéd. Nic tak mocno nie zagrzewa ich do pracy”.
Tak wigc wedlug niego jego pracownicy sg silnie zmotywo-
wani wewnetrznie. Za kazdym razem, gdy ktéry$ z nich za-
czyna troche zwalnia¢ tempo, Bob podpytuje go, jak spra-
wuje sie nowe auto.

Tak wiec trik sprowadza sie tu do rozbudzenia pragnie-
nia zrobienia kosztownych zakupéw i pokazania produktu.
Wpadlem na to, gdy pracowatem z klientami. Kiedys$ zajmo-
walem sig bowiem modelowaniem w dziedzinie psychotera-
pii (dopdki sie nie otrzasngltem i nie zapytatem samego sie-
bie, co ja wyprawiam).

Modelowatem terapeutéw, a terapeuci, zwlaszcza dobrzy,
sg catkiem dobrymi sprzedawcami. Na przyktad Milton Erick-
son, ktéry byt swietnym hipnotyzerem. Wiasciwie to w dzie-
dzinie sprzedazy ma on swdéj odpowiednik w postaci Bena
Feldmana. Ci dwaj panowie moéwili w bardzo podobny spo-
séb i stosowali takg sama intonacje. Bardzo mnie to zasko-
czylo, poniewaz gdy po raz pierwszy spotkalem Miltona,
pomyslalem sobie, Ze jest to najbardziej dziwaczna istota na
tej planecie. Byl on jednak niesamowity. Potrafit sktonié lu-
dzi do zrobienia niemal wszystkiego. Na przyklad wysytat
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ich na pustynieg, zeby szukali drzew boojum. Pytaliémy go:
~Milton, dlaczego im to robisz?”. Odpowiadat tylko: ,,Zeby
sig przekonad, czy potrafie. Tak, zeby sie przekonac...”.

Zdziwito mnie po pierwsze to, ze Milton byt starym ma-
niakiem, ktéry potrafil po prostu siedzieé¢ i zapada¢ w glebo-
ki trans. A po drugie to, ze gdy spotkatem Bena Feldmana,
okazalo sie, ze majq oni identyczng tonacje. Jedyna réznica
miedzy nimi polegata na tym, Zze Ben nosit ze sobg ksigzke
oblozong w plastikowg folie. Pod folig znajdowatly sie luZzno
pouktadane pieniadze, ktére ,, wyfruwaly” z ksigzki po jej
otworzeniu. To byl jego trik numer jeden — zdoby¢ uwage.
Po takim pokazie Ben przewracal kartke i oczom widza uka-
zywalo sig duze zdjecie Ernesta Hemingwaya. Feldman spo-
gladat wtedy na klienta i méwit: ,Ernest Hemingway nie
zyje!”. Do§¢ bezposrednie, prawda? Klient spuszczatl wtedy
wzrok, a Ben kontynuowat: ,,A gdy Ernest Hemingway umart
(w tym momencie Ben przewracal kartke), pozostawit swoja
rodzine bez §rodkéw do zycia, bez niczego, na bruku, bez
zadnych perspektyw. Ty tez masz rodzine i tez mozesz
umrze¢”. Klient wydawal w tym momencie westchnienie,
a Feldman kotwiczy? te reakcje.

Tak wiec chodzi mi o to, zeby$ sie zastanowil, co wia-
Sciwie sprzedajesz. Styszalem juz miedzy innymi takie od-
powiedzi: ,Zarzadzanie karierg kobiet”, ,,Sprzedajemy spokéj
sumienia”, ,Ladne meble. Meble biurowe”, ,,Wsparcie dla
menedzeréw w okresie zmian”, ,Leki medycyny alternatyw-
nej”, ,Ubezpieczenia biznesowe”, ,Nowe domy”, ,Poparcie”,
sPosady. Sprzedaje ludzi” (sadzilem, ze to nielegalne), ,,Roz-
wigzania graficzne”, ,,Ustugi finansowe”. Oczywiscie, byla tez
bardzo popularna odpowiedz: ,,Siebie” (co réwniez jest nie-
legalne w wigkszosci stanéw USA).
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Moégtbym tak wymieniaé jeszcze diugo, ale odt6zmy te
liste na bok. Zapamietaj, ze jesli nie wiesz, co tak naprawde
sprzedajesz, marnujesz swoj czas.

WezZmy taki przyklad. ProwadziliSmy seminaria szkole-
niowe z zakresu sprzedazy dla jednej z wigkszych firm sprze-
dajgcych nowe domki jednorodzinne. Pomimo ,recesji”, jaka
miala miejsce w ciggu ostatnich kilku lat, w ciggu jednego
roku udato im sig zebra¢ mnéstwo zaméwien. To dlatego,
ze firma rozumiata, Ze tak naprawde wcale nie sprzedaje do-
mow, tylko odczucia. Sprzedaje komfort. Sprzedaje wartoscé.
Sprzedaje bezpieczenstwo. Sprzedaje wygode. Sprzedaje spo-
kojng gtowe. Czasami sprzedaje tez styl zycia. Sprzedaje tez
wszystko inne... poza domami. Tamtego roku firma ta sprze-
dala jeszcze wigcej domoéw, poniewaz rozumiata, ze sprze-
daje tylko odczucia. Powinni$émy wiec zastanowi¢ sie, jak do-
sta¢ sie do tych uczué. Jak poméc klientowi poczué, ze chce
tego, co mamy mu do zaoferowania.

Zaraz sie tym zajmiemy, ale na razie skupmy sie jeszcze
na tym, czy wierzysz w to, co sprzedajesz. Czy wierzysz
w swdj produkt lub ustuge?

Kto$ kiedy$ zapytat mnie: ,,Czy techniki NLP nie sluza
manipulowaniu ludZzmi?”. ,,Oczywiscie, ze tak” — odpowie-
dziatem. — ,,Ale jesli zamierzasz zmusi¢ kogo$ do zrobienia
czego$, lepiej uzyj modelu z pistoletem, jest zdecydowanie
skuteczniejszy”. Chodzi o to, ze technik przekonywania nie
wykorzystuje sie w celu zmanipulowania klienta. Pomagaja
one jedynie otworzy¢ kanaly i sprawi¢, aby naturalne pro-
cesy odbiorcy zaczely dziata¢ na nasza korzysé. Kazdy, kto
sprzedaje co$, w co sam nie wierzy, szkodzi sam sobie.
W pewnym momencie sprzedaz przestanie mu i$¢. Przez ja-
kis$ czas moze sig czué bardzo sprytny, ale potem zacznie sig
modli¢ do wulkanéw lub innych poteg przyrody, zeby tylko
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powrdci¢ do dawnego poziomu sprzedazy. Wiesz, ze tak by-
wa. Dlatego caly trik polega na tym, zeby znalez¢ co$, w co
wierzysz. Uwazam, ze powiniene$ dysponowac choé¢ pod-
stawowa wiedzg na temat sprzedawanego produktu, a tym
samym wiedzie¢, co robisz. Bardzo bym chciat, Zeby ta zasa-
da byla stosowana powszechnie, zwlaszcza w sklepach z elek-
tronikg uzytkowa. Byloby mito, gdyby sprzedawca kompute-
row wiedzial, jak one dziatajg i do czego stuza. Gdyby ktos
mogl mi zaprezentowaé dany produkt w sklepie, zamiast od-
syla¢ mnie na infolinie producenta, na ktérej trzeba diugo
czekaé na potaczenie, w dodatku czesto tylko po to, zeby
przekonac sig, ze konsultant nie méwi po angielsku.

Modelowalem umiejetnosci sprzedawcéw, ktérych wspét-
czynnik finalizacji transakcji wynosit nie mniej niz 97% (!).
Wecale nie bytem pewien, czy chce realizowa¢ ten projekt.
Musialem to sobie dobrze przemysle¢ i upewnic sie, ze jestem
na to gotowy. Ludzie ci byli §wietni w jednym. Wiedzieli, ze
trzeba uodporni¢ klienta na ewentualne wyrzuty sumienia
po zakupie. Trzeba tez sta¢ sie kims, kto nigdy nie musi zma-
gac sig z zastrzezeniami klientow.

Przeanalizowalis$my wiele kursow skutecznej sprzedazy.
Oczywiscie, s wsrdod nich takie, ktére oparto na wiedzy psy-
chologicznej. Jezeli zamierzasz je stosowaé, mozesz réwnie
dobrze od razu zmniejszy¢ sprzedaz o potowe. To zabawne,
ze firmy zatrudniajg kogo$ takiego jak my, ZebySmy powie-
dzieli im, jak mogg zwigkszy¢ zyski, a nastgpnie poswiecaja
mnostwo czasu na przekonywanie nas, ze ich dotychczasowe
metody sg Swietne, tyle ze nie do konca satysfakcjonujace.
Przyznasz, ze jest to mato spojne.

Najczesciej jest tak, ze na wiekszosci kurséw sprzedazy,
prowadzenia negocjacji i generalnie stosowania wszelkich
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postaci tego, co ja nazywam ,Inzynierig przekonywania™”,
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uczy sie odprawiania zamknietych, Scisle okres§lonych rytu-
aléw. Przedstawia sig jedno podejscie, ktére nalezy zastoso-
wac na jak najwiekszej liczbie oséb. Problem polega tu na
tym, Zze nawet jesli bedzie Ci szlo catkiem niezZle i bedziesz
mial wysoki wspoétczynnik finalizacji transakcji, w dalszym
ciggu jedynym sposobem na zarobienie wiegkszej ilosci pie-
niedzy bedzie rozmawianie z wigkszg liczbg klientéw i po-
Swiecanie na prace wigkszej ilosci czasu. Innymi stowy, jezeli
spotykasz sie z setka ludzi i udaje Ci sie co$ sprzedaé trzy-
dziestu sposréd nich, aby zwiekszy¢ swaéj dochoéd trzykrot-
nie, musialby$ zagadnaé¢ trzy razy wigcej oséb. Czyli 300
potencjalnych klientéw. O 200% wiecej. Efekt bylby taki,
ze w wieku 45 lub 50 lat przepalitby Ci sie jaki$ bezpiecz-
nik w glowie lub zatatwilby$ sobie serce.

Metoda ta wymaga od sprzedawcy tak wiele pracy, ze
prowadzi do jego wypalenia, w wyniku ktérego przestaje on
stosowa¢ nawet te techniki, ktére bez watpienia sie spraw-
dzajg. Alternatywa dla przytoczonej metody jest technika,
ktéra ja nazywam byciem profesjonalista. Mam na mysli to,
ze nalezy nauczy¢ sie rozpoznawaé zewnetrzne sygnaly ply-
nace z otoczenia i dopasowywaé do nich swoje zachowanie,
zwiekszajac swoja skutecznosé o 70%. Wowczas nawet jesli
wykonujesz swoje zajecie od dawna, przekonasz sie, ze znéw
zaczyna Ci ono sprawia¢ radosé. Wszyscy, ktérych znam, do-
slownie kazdy znany mi sprzedawca, powtarza w kétko te
sama prawde: ,,Gdy tylko kto$ przejdzie przez prég, od razu
wiem, czy uda mi sig¢ mu co$ sprzedaé”. Pytam wéwczas:
»Skoro wiesz, ze podejscie, ktére zamierzasz zastosowad, nie
sprawdzi sie, dlaczego nie sprébujesz czego$ innego?”. Oni
z reguly odpowiadaja: ,Ale nie ma niczego innego, co mo-
globy zadziataé. Nie ma takiej techniki, ktéra sprawdzitaby
sie w przypadku tych ludzi”. C6z, postanowilismy kiedys$
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sprawdzi¢ to w praktyce. Wybratem sig do sklepu z mebla-
mi, usytuowanego przy pewnej autostradzie w Louisianie.
Niektoérzy sprzedawcy pracowali tam od niepamigtnych cza-
séw. Byli wéréd nich tacy, ktérzy osiagali catkiem przy-
zwoite wyniki. Chwalili sig, ze w wiekszosci przypadkéw
potrafili zawrze¢ transakcje z klientem, ktéry pojawiat sie
w sklepie. Jednak w ponad 70% przypadkow, gdy tylko klient
wchodzit do érodka, sprzedawcy ci zaczynali swoje gderanie:
»,O nie! Ten to na pewno nic nie kupi”. I, oczywisScie, nie
udawato im sie niczego sprzedaé. Postanowilem sprawdzié,
dlaczego i sam zaczalem rozmawia¢ z klientami. Przekona-
tem sie, ze potrafie sprzedawac im rézne towary. W zasadzie
nie mialo nawet znaczenia, co oferowatem! Udalo mi sie
nawet znaleZ¢ chetnego na samochdd jednego z pracowni-
kéw, stojacy na parkingu przed sklepem. Jezeli tylko dopa-
sujesz swoje postgpowanie i (0 czym tez sie przekonalem)
przydzielisz kazdemu sprzedawcy inna grupe klientéw, be-
dziesz mégl podnies¢ wspélczynnik finalizacji transakcji
w swojej firmie. Jedyne, co bedziesz musial zrobié, to wy-
bra¢ odpowiedniego sprzedawce dla okreslonego klienta. Bo-
wiem nie wszyscy sprzedawcy zachowuja sie w taki sam
spos6b. Nie kazdy méwi w takim samym tempie i nie kazdy
wysyla takie same komunikaty niewerbalne. Caty trik polega
na tym, ze niezaleznie od tego, jaka metoda sprawdza Ci sie
dzis, jezeli chcesz zwiekszy¢ swoje dochody, musisz jg cat-
kowicie odrzuci¢. Zalezy Ci przeciez na pozyskaniu tych
klientéw, ktérzy wychodza, niczego nie kupujac. Chce za-
cza¢ od wytworzenia pewnej zmiany w Twoim umy$lne
i chce sie w tym celu postuzy¢ pewnym odwotaniem. Prze-
stan robi¢ to, co robisz ... i pomy$l o kims, z kim musisz
negocjowac lub komu musisz co$ sprzedaé. Albo o kims$ ta-
kim, na czyj widok od razu odzywa sig Twéj wewnetrzny glos
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mowiacy: ,,0 nie!”. Zamknij na chwile oczy i wyobraZ sobie
jedna z takich oséb, poniewaz to do niej bede sie odwolywat.
Jezeli potrafisz to zrobi¢, to juz sig czego$ nauczyles. Na wi-
dok takich ludzi Two6j wewnetrzny glos zawsze podpowiada
Ci, czego mozesz sie spodziewac. Spogladasz na nich, ,bied-
na duszyczko”, i zaczynasz swoje zabiegi.

Program sprzedazy, ktéry wlasnie opisuje, powstal wia-
Sciwie na zlecenie pewnej firmy. Zajmowalem sie wéwczas
modelowaniem pracy sprzedawcow i odkrytem, ze czynniki,
ktoére czynily tych ludzi tak skutecznymi, mozna analizowaé
pod r6znym katem. Zawsze wyprébowuje te modele, ponie-
waz jestem jedna z oséb, ktére wierza, ze wszystko, czego
sie naucza, nalezy zweryfikowaé w praktyce. Wielu moich
kolegow krytykuje mnie za takie podejécie i nazywa je bru-
dzeniem sobie rak. Céz, ja staram sig nie by¢ oderwany od
rzeczywisto$ci, oni za$ sg ludZmi, ktérzy méwiag z duma: ,,Daj
mi przycisk, a ja go nie nacisne”. Oczywiscie, sg to teorety-
cy, ktérzy nie zarabiajg tyle, ile ja. Wiekszos¢ z nich pra-
cuje dzis§ w instytutach badawczych. Mozliwe, ze sadzisz,
iz takie miejsca sg zrédtem wielu wspaniatych idei, ale wcale
tak nie jest. Sg puste. Wiem, poniewaz prébowano mnie
wciaggnaé w kilka realizowanych tam projektéw. Koledzy
przyprowadzili mnie do takiego instytutu i moim oczom uka-
zal sie jedynie duzy, pusty budynek i garstka ludzi zrzeszo-
nych w koto badawcze. Wiem, ze nie poswiecali oni zbyt
wiele czasu na przemys$lenia. Widzialem, jak to wygladalo.
Po prostu po przekroczeniu progu instytutu tacy ludzie znaj-
dowali gotowe zestawy slajdéw, przesiakali gloszong w nich
ideologia i jak gdyby zatrzymywali sie w czasie. Parg razy
musiatem nawet wybrac¢ sie na organizowane przez nich kon-
ferencje i uczestniczy¢ w dyskusji. Przez wieksza czesé czasu
poruszano tak ambitne tematy jak to, jaki ksztatt powinien
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mie¢ stél. Moi koledzy maja tak dalece ograniczong zdolnosé
rozpoznawania istotnych probleméw i sg tak oderwani od
Swiata, ze podczas przerwy na lunch mégtbym spokojnie
ukrasé im cale jedzenie, a oni nawet by tego nie zauwazyli.
Moglbym nawet wyjs¢ i zawiez¢ je sobie do domu, a oni
w tym czasie dalej by dyskutowali, a po zakonczeniu prze-
rwy opowiadaliby, jacy to sa syci po positku. Wtedy chetnie
zadatbym im parg pytan w stylu: ,Jak wygladaty poczatki
Waszej kariery w tym miejscu?” i odprowadzitbym ich z po-
wrotem do sali, a po tym, jak by juz tam weszli, ja udatbym
sie do... (psst!). Tak, teraz rozumiem, dlaczego tak bardzo
niepokoitem sig o ich zdrowie.

Wracajac do gléwnego tematu, bedziemy teraz chcieli uzy-
ska¢ poprawe w dwoch obszarach. Po pierwsze, odkrylem,
ze kazdy dobry sprzedawca, ktéry stosowal naukowe pode;j-
Scie do przekonywania, mial zawczasu opracowany plan.
Zawsze wiedzial, od czego zacza¢ i kiedy sprawe mozna juz
bylo uzna¢ za zakoniczong — co jest szczegdlnie istotne. Kaz-
dy z nich miat tez zaznaczone po drodze kilka alternatyw-
nych krokéw, ktére pozwalaly mu przejs¢ w razie potrzeby
od jednego zachowania do innego. Niektdérzy sposérdd tych
sprzedawcow, a w zasadzie wiekszo$¢, po$wiecali tez bardzo
niewiele czasu na zdobycie uwagi potencjalnego klienta, po-
niewaz byly to osoby dziwaczne i ciekawily samym swoim
wygladem i zachowaniem. No wiesz, mam tu na mysli Bena
Feldmana z jego ksiazka pelna pieniedzy i wszystkich pozo-
stalych sprzedawcéw, ktérzy mogli poszczyci¢ sie wspot-
czynnikiem finalizacji transakcji rtéwnym 97%.

W zasadzie wszystko sprowadza sie do sprzedawania idei.
Niektorzy z nas sprzedaja produkty, inni ustugi, a jeszcze
inni prowadzg negocjacje.
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Negocjowanie to §wietna sprawa. Mialem okazje sie o tym
przekona¢, kiedy siedzialem sam naprzeciwko 16 prawnikow
pewnego wydawnictwa. Wlasnie wtedy poznalem Mosiera.
Jego wydawca stwierdzil, ze trzeba zmieni¢ tresé¢ jego ksiaz-
ki. Mosier byl do$é¢ zrzedliwym staruszkiem i stwierdzit, ze
nie ma mowy. Wydawca na to, ze obowigzujg go zapisy kon-
traktu i tak dalej i wlasnie dlatego zorganizowane zostalo to
duze spotkanie.

Mosier postanowil wybra¢ sig do Nowego Jorku i (za ra-
da przyjaciol) zabra¢ ze sobg prawnika. Po drodze wstapil do
Chicago, poniewaz jeden z jego studentéw troche mu o mnie
opowiadal. RozmawialiSmy prawie przez calg dobe, w cza-
sie ktorej przyjrzatem sie niektérym sposréd poczynionych
ustalen. P6zniej polecialem z nim do Nowego Jorku. Poszli-
$my na gore i zastaliSmy przyjemny, potokragly stét, wokot
ktorego siedzieli juz ci wszyscy prawnicy. Nastepnego dnia,
gdy ktos zapytat ich, co sig stalo, jeden z nich odpowiedzial
co$ w stylu: ,Nie mam pojecia. Wiem, ze uScisngtem temu
gosciowi dlon, a nastepng rzecza, ktérg pamietam, byt wi-
dok mojej wlasnej dloni, w ktorej tkwil juz dtugopis”. Tej
techniki réwniez Cie naucze. Jest ona przeznaczona dla spe-
cjalnej kategorii ludzi nazywanych dupkami. Gdy zbierajg
sie oni w wieksza grupe po to, zeby Cig zmanipulowag, nagle
zaczynasz odbiega¢ od gtéwnego tematu i wpadasz w pewien
stan ograniczonej swiadomos$ci, w ktérym nie potrafisz sie
im przeciwstawi¢. Niemniej jednak w dalszej czesci ksiazki
bedziemy skupiali sie gtéwnie na analizie procesu podejmo-
wania decyzji. Gdy wiesz, w jaki sposéb ludzie podejmuja
decyzje i jakie informacje nalezy od nich uzyska¢, a takze
w jaki sposéb przetwarzajg oni informacje, ktére do nich do-
cieraja, wowczas niezaleznie od tego, co chcesz im przeka-
za¢, mozesz to zrobi¢ w najbardziej skuteczny sposéb, dzigki
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ktéremu beda oni w stanie jak najwiegcej z tego zrozumied.
Cho¢, oczywiscie, w praktyce moze to nieco odbiega¢ od
ideatu.

Mam znajomego, ktory jest bardzo, bardzo dobrym agen-
tem nieruchomoéci. Czekatem kiedy$ na niego w jego biu-
rze razem z kilkoma jego pracownikami. Jaka$ kobieta weszla
i zapytata: ,,Czy macie jakie$ dziatki przy ulicy [tu wymie-
nita jej nazwe], na ktérych stojg domy z duzym terenem
z tylu budynku?”. Pracownik odpowiedzial jej: ,,Chwilowo
nie”. To byla bardzo zta odpowiedz. Klientka odwrdcita sie
i skierowata do wyjscia. Odezwalem sig: , Przepraszam pa-
nig”. Od razu wyjasniam, ze nie bylem agentem ani nie pra-
cowalem w tamtej firmie. Spotykatem sie jedynie od czasu do
czasu z jej wlascicielem na obiedzie, ale stanowito to dla mnie
rzadkag i niestychang okazje do ¢wiczenia nowych umiejet-
nosSci. Powiedziatem: ,,Prosze pozwoli¢ mi zadaé¢ pani jedno
pytanie. Jak zamierza pani wykorzysta¢ ten duzy teren z tylu
domu?”. Kobieta odwrdcila sie i powiedziata: ,,C6z, mam
dziewiecioro dzieci”. Na co ja: ,,Ach, wigc ma pani dziewie-
cioro dzieci i bardzo lubi pani placi¢ podatki”, a ona: ,Tak,
mam dziewiecioro dzieci” (przy okazji, w USA takim osobom
przystuguja duze ulgi podatkowe). Kontynuowalem: ,Nie
mowie o takich podatkach, o jakich pani mysli, tylko o po-
datku od nieruchomosci”. Odpowiedziata: ,Nie rozumiem”.
Zaczalem wiec jej wyjasniac: ,,Céz, im wiecej ma pani ziemi,
tym wiekszy podatek od nieruchomoéci pani placi”. W dziel-
nicy, o ktdérg pytala, ptaci sie z dokltadnoscig do centymetra
kwadratowego. Powiedziatem wiec: ,,Zobaczmy”, po czym
odwrécilem sie do agenta i zapytalem: ,,Czy masz jakie$ nie-
ruchomosci, ktére granicza od tytu ze szkola?”. Odpowie-
dzial, Ze tak. Zwrocitem sie wiec do kobiety: ,,Dlaczego nie
kupi pani takiego domu i nie pozwoli szkole kosi¢ swojego
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trawnika? W jakim wieku sg pani dzieci? Czy sag na tyle du-
ze, zeby pomagaly pani wykonywac¢ wszystkie prace wokot
domu i jeszcze zarabia¢ na podatki?”. Odpowiedziata: ,Céz,
nigdy sig nad tym nie zastanawiatam”. Widzisz wigc, Ze r6z-
nica polega na tym, ze gdy ludzie méwig Ci o rezultatach,
jakich oczekuja, czesto nie wyrazajg tego wprost. Nie mowia,
jaki jest ostateczny cel ich dziatan, tylko w jaki sposéb chcag
sie do niego zblizy¢.

Pewnego razu odwiedzitem przyjaciela prowadzacego sa-
lon Mercedesa i powiedzialem mu, Ze potrzebuje nowego
hobby. Stwierdzitem: ,Mam wiele innych zainteresowan, ale
szukam czego$ nowego i w zwigzku z tym chcialbym przy-
chodzi¢ do ciebie kilka razy w tygodniu i sprzedawaé¢ samo-
chody”. Spojrzal na mnie i spytal: ,O czym ty moéwisz?”,
na co ja: ,,No wiesz, opracowatem sobie odpowiedni model
i chce go przetestowad”. Musisz wiedzieé, ze bylo to w okre-
sie obowigzywania embarga na rope, w ktérym jedynymi sa-
mochodami, jakie mozna bylo sprzeda¢, byly resoraki. Ludzie
kupowali co najwyzej malutkie Toyoty Corolle, co dopro-
wadzalo sprzedawcéw do rozpaczy. To byly juz zupelnie
inne auta niz duze i ciezkie krazowniki szos, ktére tak mile
wspominamy. W zasadzie jedyng ich zaleta byto mate zuzy-
cie paliwa, ale wynikalo ono tylko z tego, ze w potowie przy-
padkéw czlowiek wolatl i$¢ na piechote, bo w srodku sie po
prostu nie miescit. Kolega powiedzial: ,Jak chcesz, to mo-
zesz sprébowad, ale od trzech miesiecy nie sprzedaliSmy ani
jednego samochodu. Mysle wiec, ze bedziesz marnowal swdj
czas”. Ja na to: ,Na tym wlasnie polega cata zabawa”. Od-
powiedziatem tak dlatego, ze zawsze gdy spotykatem praw-
dziwego profesjonaliste w dziedzinie wptywu na ludzi, oka-
zywalo sie, ze bardzo gleboko wierzyl on w to, ze kazde
wyzwanie jest czyms$ podniecajacym i ze pozwala ono naby¢
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nowe umiejetnosci. Postawa takich ludzi byla daleka od na-
rzekania: ,,Grrr, to bedzie takie trudne”, czy: ,,Ale ja nie chce”,
czy tez: ,,Ale to jest za drogie”. Takie wymoéwki brzmig tak
samo ,,przyjemnie” jak wiertta dentystyczne.

Tak wiec postanowilem sprébowa¢ i wszedtem do Srod-
ka. Zastalem tam czterech innych sprzedawcéw, ktérzy sie-
dzieli przy swoich biurkach i wygladali na mocno przybi-
tych. Bardzo dobrze pamietam ten pierwszy dzien, poniewaz
jeden ze sprzedawcow siedzial ze spuszczona glows, a dru-
gi zul w zebach jakies ZdZbto. Pomyslatem sobie wtedy: ,No
tadnie. Zamiast zachwala¢ samochody, dbajg jedynie o swoje
leniwe tytki”. Gdy wszedlem i rozejrzalem si¢ po salonie,
zaden z nich sie nie ruszyl, zeby do mnie podejsc¢. ,Prze-
praszam, czy macie tu moze mercedesy?”. Wiesz, to dlatego,
ze kazdy wtedy narzekal, Zze ,,benzyna drogo kosztuje, bla bla
bla” itd. Rzucilem wigc takie pytanie: ,Panowie, widze, ze
nic nie robicie. Moze moglibyscie zatem odpowiedzie¢ mi na
pare pytan? Ile samochodéw mamy do sprzedania?”. Poka-
zali mi nowe auta. To mate miasto, wigc nie mieli ich duzo.
Zapytatem: ,I to wszystko?”. Bylo ich raptem 25, a ja miatem
wielkie plany. Wtedy jeden ze sprzedawcow spojrzatl na mnie
i powiedziatl: ,Nienawidze takich miodych gosci jak ty. Wy-
daje sig wam, ze mozecie dokonaé nie wiadomo czego. Sprze-
daje samochody juz od trzydziestu pieciu lat i wiem, Zze przy
takim stanie gospodarki i przy kryzysie paliwowym, nawet
gdybyémy dali duzo reklam w telewizji, to i tak nie zatrze-
my wrazenia pozostawianego przez wiadomosci, w ktérych
co rusz radza, zeby nie kupowaé¢ duzych, duzo palacych aut.
A widzisz, co tu mamy? Mercedesy z silnikami V8! Na ja-
kiej podstawie sadzisz, ze uda ci sie je sprzedaé?”. Odpo-
wiedzialem: ,,Czy lubisz hazard? Zat6z sie ze mna o to. Po-
staw co$, czego utrata moglaby cie zawstydzi¢”. Pomys$lalem,
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Ze moze w ten sposéb uda mi si¢ ich odrobine zmotywowac.
Powiedzialem wiec: ,,Zrébmy tak. Ja postawie swoje spodnie,
a ty swoje. Zaloze sie, ze do wieczora sprzedam wiecej niz
jedno auto, pod warunkiem ze kto§ wypelni za mnie doku-
menty, poniewaz nikt mi jeszcze nie pokazal, jak sie to robi,
a poza tym mam awersje do papierkowej roboty”. Wtedy usly-
szalem kobiecy glos dochodzacy z malego okienka: ,Ja je za
ciebie wypelnie, zwlaszcza jesli dzieki temu bede mogla zo-
baczy¢ go bez spodni”.

Powiedzialem wiec: ,Swietnie!” i wskoczylem do Mer-
cedesa 450 SLC. W owym czasie byl to najdrozszy model,
w cenie 35 000 dolaréw za sztuke. Teraz kosztuje chyba z kil-
ka milionéw. Zresztg, tak naprawde nie mam pojecia, ile jest
teraz wart. Auto bylo srebrnoszare i pachnialo nowoscia. Zje-
chatem z parkingu i odjechatem. Wrocitem po péitorej go-
dziny z czterema osobami, z ktérych kazda kupita samochéd.
Dwie musialy zlozy¢ zaméwienie, poniewaz nie mieliémy
juz aut na stanie. Oczywiscie, sprzedawca oddat mi swoje
spodnie i siedzial przez reszta dnia w bokserkach z napraw-
de nietegg ming. Pozostali pracownicy zajeli sig wypelnia-
niem dokumentéw, a mita pani, ktéra zaoferowata mi swag
pomoc, chichotala, raz po raz wychylajac sie ze swojego
okienka. Zrozumiata, ze gdyby jej koledzy wyszli do ludzi
i zrobili dostownie cokolwiek, sytuacja firmy z pewnoscig
nie bytaby tak zla jak teraz. Jeden ze sprzedawcow w koncu
nie wytrzymal, zerknal na mnie i spytal: ,Dokad pojecha-
te§?”. Odpowiedziatem: ,,Do country klubu ”. Zapytat: ,,Do-
kad?”, na co ja: ,,Pojechalem do baru przy country klubie.
Na zewnatrz nikogo nie bylo. Ja po prostu podjechalem, otwo-
rzylem wszystkie czworo drzwi, wszedlem do $rodka i po-
wiedzialem: «Czy moge prosi¢ wszystkich o uwage? Czy
jest na tej sali ktos, kto chciatby sie czu¢ cudownie juz do
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konica zycia?»”. Oczywiscie nikt nie odpowiedziat ,,Dziekuje,
ale juz czuje sie cudownie. Czego mi naprawde potrzeba to
solidnej depres;ji”.

Wkrétce potem mialem juz komplet zainteresowanych,
wachajgcych skérzang tapicerke i wyobrazajacych sobie, jak
by to bylo ,prowadzi¢ takie auto szosa, wiedzac, ze gdy sie
kupuje taki samochéd, nie jest sie przeciez glupcem, ktéry
sadzi, ze kryzys paliwowy bedzie trwal wiecznie. A to auto
ma naprawde duzy bak, jest w co laé. Mozna zatankowaé do
pelna, ale wcale nie trzeba tego robi¢, gdyz za kilka dolaréw
mozemy dorzuci¢ dodatkowy, awaryjny kanister, ktéry umie-
Scimy w bagazniku. Poza tym po kilku latach uzytkowania
samochodu mozemy go oddaé¢ z powrotem w rozliczeniu
i wymieni¢ na lepszy, bo przeciez kazdy wie, ze w miarg
uplywu lat auta troche traca na wartosci, ale p6Zniej znowu
ja odzyskuja. No, chyba ze kogo$ taka oferta nie interesuje,
bo lubi na przyktad wyda¢ na samoché6d 12 000 dolaréw tyl-
ko po to, zeby trzy lata p6Zniej dowiedzie¢ sie, Ze jest on wart
dolara. Oczywiscie, jest jeszcze jedna kwestia, a mianowi-
cie to, ze gdy kto$ podjedzie gdzies takim samochodem, jego
klienci od razu bedg widzieli, Ze majg do czynienia z czlo-
wiekiem sukcesu w nowym, eleganckim samochodzie, ktére-
mu idzie lepiej niz im i ktéry dzieki temu bedzie mégt liczy¢
na dodatkowe kontrakty. Naturalnie, pafistwo nie sg zainte-
resowani takim prestizem. Pytanie wiec, jak dobrze chcg sie
panstwo czuc?”.

Wiem tez, ze przy sprzedazy samochodéw pomogto nam
kilka innych sztuczek, ktérych Cig naucze. Gdy moi koledzy
z pracy nadal robili to, co im pokazatem, ja zainteresowa-
tem sie czym$ innym: ,,Stuchajcie, zapomnialem was zapy-
ta¢. Niektdérzy kupujacy majg juz samochody. Czy mozemy
przyjac¢ je w rozliczeniu?”. Ustyszatem: ,Oczywiscie, ze tak.
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Przyjeliémy juz bardzo wiele takich samochodéw. Czy zda-
jesz sobie sprawe, jakie auta ludzie zmieniajg na mercedesy?
Stare cadillaki i Lincolny Continental! Za tamtym budyn-
kiem stoi ponad sto takich 15 — 20-letnich aut”. Zapyta-
tem: ,,Czy mozemy je sprzedac?”. Méj znajomy odpowiedziat:
»Nie, kto by chciat je kupié?”. A ja na to: ,Ale czy teore-
tycznie wolno nam to zrobi¢?”. ,Tak” — odpowiedzial. Za-
pytalem wiec: ,,A ile sg teraz warte?”. Facet wreczyl mi liste.
Przejrzalem ja i krzyknatem: ,Wow!”. Spojrzal na mnie jak
na idiote i powiedzial: ,Kryzys paliwowy w pelni, a ty sa-
dzisz, ze uda ci sig sprzeda¢ cadillaca?”’. Odpowiedzialem
tylko: ,,Wybaczcie” i wyszedlem, kierujac sie na drugg stro-
ne ulicy do salonu Toyoty. Stanglem sobie na chodniku
przed parkingiem i obserwowalem, jak sprzedawca oprowa-
dzat jakiegos klienta. Zanim zaczal pokazywaé mu samo-
chéd, odezwatem sig: ,Przepraszam pana. Pan chyba nie
ma rodziny, prawda?”’. Odpowiedzial: ,Mam, a jakze!”. Na
to ja: ,To chyba za bardzo jej pan nie lubi”. Odpowiedziat:
»,Kocham mojg rodzing”. — ,,A czy zdaje pan sobie sprawe
z tego, jak latwo jest zmiazdzy¢ taki samochéd? Prosze po-
myS$le¢, jakby sig pan czul, gdyby miat pan wypadek. Teraz
zaoszczedzi pan kilka dolaréw na benzynie, a potem panski
syn bedzie siedzial na tylnym fotelu z rozbitg gltowa i po-
famanymi rekami”. Zapytal: ,A co pan proponuje?”. Odpo-
wiedziatem: ,,C6z. Wie pan, co ja bym zrobil? Pomyslatbym,
ze za ¢wieré ceny tego samochodu mégtbym kupié¢ uzywa-
nego lincolna i zostaloby mi jeszcze 9000 dolaréw na ben-
zyne i zapasowe czesci. Oczywiscie, mialbym od razu sko-
rzane fotele i elektrycznie otwierane szyby. Poza tym, gdyby
wpadlo na mnie jedno ztakich autek, wystarczyloby ze-
skroba¢ je z maski za pomoca skrobaczki”.
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W ten spos6b w ciggu miesigca sprzedatem 120 samocho-
déw. Pobitem rekord, ale byly to uzywane samochody, wigc
warto$¢ sprzedazy nie byla oszatamiajaca. Jednak udato mi
sig podwoié ceng. W tamtym okresie prowizje od sprzedazy
nowych mercedeséw byly znacznie nizsze niz to, co zarabia-
tem na sprzedazy starych cadillacéw. Sprzedalem je wszyst-
kim znajomym i sam sobie tez kupitem uzywane auto. Cie-
szytlem sie nim przez 10 lat. Byl to Lincoln Continental za
2000 dolaréw, w ktérym cztery razy przezylem stluczke.
Dzigki wielkim zderzakom lincolna za kazdym razem do
usuniecia jej skutkéw wystarczyta skrobaczka. A co zostawato
z toyot, nie musze chyba méwié... W jednym przypadku
nie bylo mnie nawet w samochodzie. Zaparkowalem go przy
drodze, a tu nagle zza rogu wyjezdza jeden facet i BACH!
w bagaznik. Jego samochdéd znalazl sie na dachu mojego.
Kierowce zabrata karetka, a ja siegnatem reka i lekko pchna-
tem jego samochdd, ktéry dostownie zsunat sig z mojego
i upad! na ziemie. Policjant krzyknat: ,,Co pan do cholery
wyprawia?”, a ja na to: ,,Nic. Strzepuje tylko kurz z mojego
samochodu, bo chce juz jecha¢ do domu”. Mozliwos¢ zdra-
pywania innych aut z danego samochodu to naprawde mocny
argument przemawiajacy do wyobrazni potencjalnych na-
bywcéw.

Najwazniejsze w tej catej historii jest to, ze przyjmowa-
tem inny punkt widzenia. Patrzylem na rzeczy, ktérych in-
ni ludzie w tym konkretnym okresie nie dostrzegali. Ich
mysli skupione byly jedynie wokét tego, jak by tu zaosz-
czedzi¢ pare dolaréw, ale pytanie, w perspektywie jak diu-
giego czasu? Bo gdy zaczyna sig rozpatrywac¢ dane zagad-
nienie bardziej dlugofalowo, czesto zaczyna sie dostrzegac
inne wymiary.
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Gdy nadchodzi czas negocjacji... Juz wielokrotnie pro-
szono mnie, abym wystapil w roli rozjemcy. Najczesciej oka-
zywalo sie, iz problem wcale nie polegal na tym, ze ktéras
ze stron nie mogta lub nie chciala ustapié, tylko na tym,
ze zadna nie prosita o dostatecznie duzo. Chodzi o to, Ze
w chwili, gdy obie strony rozszerzajg swoje zgdania, masz
lepsza mozliwo$¢ zorientowania sig w ich potrzebach i wiegk-
szg przestrzen do negocjacji. Latwiej jest Ci tez przewidziec¢
ich wynik.

Kiedy$ zatrudnilo mnie Narodowe Stowarzyszenie Leka-
rzy Pulmonologéw, w ktérym nastapit wielki roztam. W jego
spolecznosci doslownie az wrzato. Sa to lekarze, ktérzy mie-
dzy innymi obstugujg aparature do inhalacji. Obstuga tych
urzadzen jest do$¢ czasochtonna. Lekarze postanowili wiec
nauczy¢ ich obstugi swoich pomocnikéw. Wkrétce takie
szkolenia przeksztalcily sie w typowe kursy akademickie,
trwajace dwa lata i zakoniczone uzyskaniem licencji. Jednak
niektére uniwersytety postanowity wprowadzié¢ skrécone,
roczne kursy, réwniez konczace sig uzyskaniem licencji.
Oproécz absolwentéw tych kurséw w spolecznosci medycz-
nej w dalszym ciggu funkcjonowaty osoby, ktére nie miaty
zadnych dokumentéw potwierdzajacych ich kompetencje,
a ktore nauczyly sie wszystkiego od lekarzy. Czlonkowie sto-
warzyszenia gtowili sie wiec nad tym, jak to uporzadkowaé
i kruszyli o to kopie. Zastanawiano sie, czy takie kursy po-
winny trwaé¢ dwa lata, czy moze cztery. Czy ludziom, ktérzy
nauczyli sig obstugi urzadzen z praktyki, nalezy tego zabro-
nié, czy tez od razu wysla¢ ich na emeryture. Wszyscy byli
gotowi sig o to pozabija¢. Spotkalem sie z nimi dzien przed
rozprawg i poprositem, aby kazda strona przedstawila mi na
piSmie swojg propozycje. Przeczytalem je i zmienitem w obu
jedno, tylko jedno stowo. Nastepnie potasowatem kartki,
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poniewaz na kazdej z nich bylo w gruncie rzeczy to samo.
To stowo to ,pozadane”. Przeczytatem je na glos i zapytatem:
,Czy jest na sali ktos, kto sie z tym nie zgadza?”. Nikt nie
podnidst reki. A wiec zanim na dobre zaczeliSmy, w ciagu
trzydziestu dwéch minut, jakie uptynety od chwili mojego
przedstawienia sig¢ do momentu, w ktérym zadatem to py-
tanie, udato mi sig rozwiazac¢ konflikt. Zazwyczaj dojscie do
porozumienia zabiera wiecej czasu.

Powiedziatem: ,,A wigc sprawa rozwigzana”. Zebrani po-
patrzyli po sobie i nagle osoby, ktére przez pig¢ lat walczyly,
zaczely sie ze soba zgadzaé.

Zupelnie jak w malzenstwie, prawda? Uwielbiam, gdy Zo-
na obraca sie do meza i méwi: ,Wiem, ze robisz to tylko po
to, zeby mi bylo dobrze”. Na pewno juz to gdzie$ styszales.
W tym wszystkim chodzi jedynie o to, Ze czasem, gdy znaj-
dziesz sig w okreslonym stanie, tracisz elastyczno$é¢ i nie
mozesz robi¢ rzeczy, ktére chcesz. Tak wigc sprawg numer
jeden jest dobry plan. Sprawa numer dwa to zbiér przeko-
nan, ktére moga by¢ prawdziwe lub falszywe, ale jesli w nie
wierzysz, bedziesz potrafil sprzeda¢ wszystko kazdemu. Jezeli
wierzysz w to, ze kazde wyzwanie to Swietna zabawa i ze
aby uzyskaé¢ od ludzi pozadane odpowiedzi, musisz rézni-
cowaé swoje zachowanie, to masz juz takie same podstawy
jak ludzie, ktérzy pozytywnie zamykaja 97% transakcji. Teraz
zadbaj jeszcze o to, zeby ludzie brali Cie za lekkiego dziwaka.

Kolejna sprawa to to, ze wszyscy ci wspaniali sprzedaw-
cy maja podstawowy zbiér umiejetnosci i wiedza, kiedy ich
uzywac.

Wszystkie techniki, ktére opisuje w tej ksigzce, sg przezna-
czone dla Ciebie. Uzywaj ich do wywierania wptywu i roz-
wijania swojego interesu w sposéb, ktéry przyniesie Ci wiek-
sze zyski, oraz zapewni Ci powodzenie na polu sprzedazy
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i w zyciu osobistym. Chcemy, zeby$ potroil swoje dochody,
przeznaczajac na prace nie wigcej niz potowe tego czasu co
teraz, a potem zebys$ jeszcze podwoil ten wynik. Gdy za jakis
czas sig zatrzymasz i wspomnisz okres, w ktérym nie mia-
les pieniedzy, i poréwnasz go ze swoimi aktualnymi do-
chodami, zrozumiesz, ze nie musisz pracowaé tak ciezko,
jak pracowates, zeby osiagac¢ lepsze wyniki.

Bardziej niz o cokolwiek innego, chodzi tu o wlasciwe po-
dejécie. Sposéb zycia. Ludzie odnoszacy najwieksze sukce-
sy naprawde wierzg w to, co robig. Nie chodzi tu tylko o to,
ze tak twierdza. Oni zywia gleboka pasje do tego, czym sie
zajmuja, i nie zamieniliby swoich zawodéw na Zadne inne.
Nie interesujg ich sposoby szybkiego wzbogacenia sie. Osoby
takie skupiaja sie na swoich wtasnych celach, sa kompetent-
ne i wierza, ze mogg osiggnac to, co sobie zalozyli i czego
pragna. Taki stosunek do pracy pozwala im zachowa¢ zdro-
wie i gléd osiagnie¢ i popycha ich w kierunku, w ktérym
mogg spelni¢ swoje marzenia w sposéb niewymagajacy wy-
sitku. Ludzie ci wierzg w to, co robig, i sa sp6jni wewnetrz-
nie, poniewaz za ich stowami idg czyny.

Pamietaj. BadZ spojny.





