ksiegarnia internetows

OGne ksigzkik!asybusiness

i

IDZ DO: ZRECZNOSC UST. B .
R HIPNOTYCZNA SPRZEDAZ [t
»  Przyktadowy rozdziat | NEGOCJACJE

KATALOG KSIAZEK: Autor: Adam Eason
Ttumaczenie: Tomasz Boszko
» Katalog online ISBN: 978-83-246-1320-5
»  Zamow drukowany Tytut oryginatu: The Hypnotic Salesman
katalog Format: A5, stron: 368

e crwea b PRk Uom med ca: sbagn Upse 1 et i

v e v 5¢ o 1k, 2t s et | et
= e Ve

CENNIK | INFORMACJE:

» Zamoéw informacje

0 nowosciach b Mow i wzbudzaj zaufanie
»  Zamow cennik »  Patrz i czytaj w myslach
> Stuchaj i okazuj empatie
CZYTELNIA: Hipnotyzui | wygrywail
Jestem zachwycony tg ksiazka. Mam zamiar czytac jg na okragto. MySle, Ze jest tak doskonafa,
» Fragmenty ksigzek iz powinna ciagle znajdowac sie pod reka, zaraz obok stownika, telefonu i notatnika.
online dr Joe Vitale

Zaczarowana moc komunikacji
Do koszyka ﬂ Czy wiesz, jak wiele mozesz osiagnaé poprzez konwersacje? Czy zdajesz sobie sprawe

.....

na innych ludzi poprzez kontakty niewerbalne? Hipnotyczna komunikacja to sztuka
najwyzszej jakosci. Stosujac zaskakujaco proste, ale celnie wymierzone Srodki przekazu,
zdotasz oczarowaé swych rozméwcow, przyciagnac ich i przekonaé do siebie oraz tego,
co chcesz im zaoferowac.

Do przechowalni

Kim jest hipnotyczny negocjator? To cztowiek budzacy zaufanie. Gotdw podzieli¢ sig swoja
wiedzg i praktyczna rada. Empatyczny, otwarty i uczciwy. To cztowiek, ktory stosujac
eleganckie techniki hipnotyczne, odpowiedni dobdr stéw i perswazje, potrafi przekonac

do siebie najwiekszego nawet sceptyka.

Ksiazka ta powstata z mysla o handlowcach, terapeutach, nauczycielach, konsultantach
i rodzicach. Stworzono jg z my$la o Tobie. Jej celem jest doskonalenie zdolnosci

(b n e komunikacyjnych, lecz na bardzo szczegdlnych zasadach — by nikt nawet nie zdawat sobie
sprawy z tego, ze wiasnie co$ forsujesz.

p r e s s Poznaj site tkwigca w:

Onepress.pl Helion SA > pod$wiadomosci — zasady, ktore trzeba poznac na poczatku drogi;

gestach — co mozna przekazac tylko za pomoca dtoni;

kontakcie wzrokowym — jak dziata porozumiewanie sig bez stow;
wzorcach jezykowych — kiedy warto wykorzystywac truizmy i symbole;
zestawie hipnotycznych zasad — jak wprowadza sie w trans.

ul. Kosciuszki 1c,

44-100 Gliwice

tel. (32) 230-98-63

e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o ksiegarni onepress.pl

vV v v Vv



http://onepress.pl/view3571U~hipnos
http://onepress.pl/ksiazki/hipnos.htm
http://onepress.pl/add3571U~hipnos

Spis tresci

Przedmowa .....eiiiiiiiiiiii i e e 7
1L (=] o T PO P 9
Czes¢ | Zanim oficjalnie zajmiemy sie hipnoza... ... 19
Rozdziat 1. Zrozumienie .......ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiienninnns 21
Rozdziat 2. Co to znaczy byc hipnotyzujacym sprzedawca .39
Rozdziat 3. Jak osiagnac pozadane rezultaty ................ 47
Rozdziat 4. Przygotowanie do komunikacji niewerbalnej ... 61
Rozdziat 5. Kto gdzie siedzi? .......ccovviviiiiiiiiiinnnnannns 67
Czesc¢ Il Hipnotyczna mowa ciata ........cccevveeenne.. 71
Rozdziat 6. GEStY ...vvviiiiiiiiiiiiiiiieiiiiieeeieeaeaes 73
Rozdziat 7. Przekaz za pomocg dtoni ...........cceevveeee.... 79
Rozdziat 8. Ciato pewne siebie .....ccviiiiiiiiiiiiiinnn.n. 91
Rozdziat 9. Autentycznos¢, prawda i ktamstwa ............. 99
Czesc Il Nawigzywanie kontaktu ..........cceeeeeeee 117
Rozdziat 10. Zaufanie do hipnotyzujacego sprzedawcy ...119
Rozdziat 11. Wtasciwy stan ........ccoeevviiiiiiiniiinennnennen. 133

Rozdziat 12. Ostatnie rozwazania
przed nawiazaniem kontaktu .................. 141



ZRECZNOSC UST. HIPNOTYCZNA SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

Czes¢ IV Hipnotyczny sprzedawca

Rozdziat 13.
Rozdziat 14.
Rozdziat 15.
Rozdziat 16.

Rozdziat 17.

Rozdziat 18.
Rozdziat 19.
Rozdziat 20.
Rozdziat 21.
Rozdziat 22.
Rozdziat 23.
Rozdziat 24.

Rozdziat 25.

ZaCZYyNAa MOWIC ..evvvvvnrrrenreeeecececccccnns 145
Wywotywanie hipnozy ..............cccooiilll 147
Hipnotyczne wzorce jezykowe ................ 157
Pogtebianie hipnozy .........ccccceviiiiiiiinnnn 203
Przekazywanie komunikatu
SPrZedaZOWEeZ0 ...uuvveeereeerreeennnnnnnneeeeens 209
Zasady hipnotyczne, ktore nalezy
wprowadzi¢ do procesu sprzedazy ........... 231
ZreCzZNOoSC USE wvvvrrviiinriiiieiiineeeineennneenns 273
Elastyczna komunikacja .........cceeevvveeennn. 285
Zmiana pozycji percepcyjnej .......coeeeeens 291
Posthipnotyczne sugestie ...................... 295
AKEYWIZACja .vvvvviiiiiiiiiiiiiiieiaeineeenns 307
Techniki zadawania pytan ..................... 319
Czy przekonania moga by¢ hipnotyczne? ....329
Alternatywne przedstawienie trudnosci ..... 335
Zamkniecie sprzedazy .......ccceeviiiiiiiinnnns 343

Rozdziat 26.

Dodatek. Wzorce jezykowe hipnotycznego sprzedawcy .. 345

Bibliografia
O autorze

.........................................................



ROZDZIAL 3

Jak osiagnac
pozadane rezultaty

dy przymierzasz si¢ do hipnotycznej komunika-

cji z jaka$ osoba, przemysl, prosze, jakie

rezultaty chcesz osiagnac. Jednym z funda-

mentalnych aspektéw nowoczesnego samo-

rozwoju jest wiedza o oczekiwanych rezulta-

tach. Jesli rzeczywiscie oczekujesz, iz kto§ zechce

zainwestowa¢ w Twoj produkt lub ustuge, musisz mie¢ w glo-

wie dobrze sformulowane wizje. Dzigki temu zwigkszysz

prawdopodobienstwo, ze tak si¢ rzeczywiscie stanie. Osiggasz

to, na czym najbardziej si¢ skupiasz. Jesli obawiasz sig, ze

klienci czego$ nie kupia, Twoje cialo i podswiadomos¢ beda

przekazywac te watpliwoé¢. Bedzie ona widoczna podczas
komunikacji z ta osoba.

Koncepcja formutowania pozadanych rezultatow jest dzis
dobrze udokumentowana. Mimo to niewielu ludzi ja stosuje,
a jeszcze mniej potrafi poprawnie formutowac¢ oczekiwania,
aby ulepszy¢ proces sprzedazy i usprawni¢ komunikacje.
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Zasad¢ formulowania pozadanych rezultatéw sam stosuje
w sytuacjach zawodowych i prywatnych. Korzystam tez z niej
w interakcjach indywidualnych z innymi ludZmi. W tym roku
w National Exhibition Centre w Birmingham prowadzilem
pewien wyklad. Wykorzystalem metode¢ pozadanych rezul-
tatéw do zaplanowania przebiegu prelekcji, tak jak wykorzy-
stuj¢ ja do przygotowania si¢ do kazdej tego typu prezentaciji.
Na godzing przed wystapieniem, w pomieszczeniu obok sali
wykladowej wyobrazam sobie, ze przekazuje tres¢ w sposéb
profesjonalny i jednoczesnie zachwycajaco zabawny. Wyobra-
zam sobie, ze odbiorcy doswiadczaja ré6znych emocji pod-
czas obserwowania mnie i pozostaja w relacji ze mng dopoty,
dopoki stoje na moéwnicy. Probuje tez ustysze¢ entuzja-
styczny aplauz po prezentacji.

Dziatanie takie daleko wykracza poza ustalenie celu po-
legajacego na sprzedazy czego$ komus. Chce powiedzie¢, ze
jest to co$ wiecej niz zwykle, dobrze wszystkim znane usta-
lanie celow. Musisz posuna¢ si¢ dalej i wejs¢ w sfer¢ tworze-
nia upragnionych rezultatéw. Przeciez nawigzujesz komuni-
kacje z przysztymi klientami, rodzina, przyjaciéimi. Ma ona
by¢ bardziej owocna, przyjemna i zakonczyc¢ si¢ sukcesem.

Mowiac prosciej, cele sg ogdélne, a rezultaty konkretne
i oczywiScie do$wiadczalne zmystami. Rezultat reprezentuje
cel, ktory stal si¢ bardziej konkretny i precyzyjny. Umozli-
wia Tobie i Twojej pod$wiadomosci uzyskanie petniejszego
zrozumienia, co nalezy zrobi¢, aby go osiagnac.

Jesli przechowujesz w pamigci dobrze sformutowane re-
zultaty, umozliwiasz sobie tworzenie konkretnych obrazéw,
dzwigkéw, odczu¢ i wewngtrznych dialogéw. Proces hipno-
tyczny staje si¢ duzo latwiejszy i duzo bardziej efektywny.
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Nastepnie owa wizja wraz z dzwigkami, odczuciami i innymi
sktadnikami krystalizuje si¢. Powstaje rezultat w postaci celu,
ktory stymuluje Twoje zdolnosci i zasoby tak, aby mozna
go bylo osiagnaé. Wynik musi by¢ okreslony pozytywnie,
w kategorii ,tego chce”. Twoj umyst raczej nie jest w stanie
bezposrednio przetworzy¢ negatywnych twierdzen.

Bardzo pozadane jest, aby wyniki opisywa¢ my$lami opie-
rajacymi si¢ na doznaniach. Bede na to nalegal, wszak chcesz
osiagnac sukces jako hipnotyzujacy sprzedawca. Chodzi o ob-
razy, dzwieki i emocje, czyli o to, co po osiagnieciu celu be-
dziesz widzial, styszal i odczuwal. Widzisz juz, jak formulujesz
rezultaty, wrecz tworzysz je? Przed rozpoczeciem dowolnej
sprzedazy dla dowolnej osoby pomysl o rezultacie, jaki
chcesz osiagna¢. Pomyél, jak bedziesz si¢ zachowywat
podczas swojej prezentacji przed ta osoba. W $wiadomo-
§ci stworz rezultaty ipozwdl, aby umyst pokierowal Cie
w kderunku ich realizacji. W ten sposob bedziesz programo-
wal podswiadomos¢, umozliwiajac sobie przeistoczenie sig
w hipnotycznego sprzedawce.

Jesli dobrze sformutujesz rezultaty, bedziesz mégt zadecy-
dowa¢, czego tak naprawde pragniesz i jak chcesz tego do-
kona¢. Jak juz pisalem, formulowanie rezultatow to zdolnosc
wyobrazania sobie precyzyjnych wynikéw procesu, zanim on
si¢ rozpocznie. Musisz wyobrazi¢ sobie przebieg hipnotycz-
nego spotkania, zanim do niego dojdzie.

Swiatowej klasy sportowcy, aby osiagna¢ wyjatkowe wyniki
w swoich dyscyplinach, stosuja metode wiasciwie sformuto-
wanych rezultatéw. Najlepsi golfisci wyobrazaja sobie ude-
rzenie jeszcze przed trafieniem w piteczke, najlepsi napastnicy
pitkarscy wizualizuja zdobycie gola, zanim strzelg bramke.
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Znana jest historia (a by¢ moze jest to wspdlczesny mit) o fa-
cecie, ktory przebywal w wigzieniu wiele lat. W celi wyobrazat
sobie treningi uderzen golfowych. Gdy odbyt wyrok, okazat
si¢ znakomitym golfista. Dlatego i Ty musisz mentalnie
przeistoczy¢ si¢ w hipnotyzujacego sprzedawce, jeszcze za-
nim staniesz oko w oko z klientem.

Jesli znasz wyniki z odpowiednim wyprzedzeniem, otrzy-
mujesz do rak wyjatkowo potezne narzedzie. Dlatego jesli
jest to tylko mozliwe, zacznij projektowanie przysztych hipno-
tycznych prezentacji sprzedazowych i opartej na nich komu-
nikacji, starajac sig, aby byly bogate w odczucia zmyslowe.
Stworz je i pozwdl, aby podswiadomosc¢ zadbala o rezultaty.

Studium przypadku i éwiczenie

Bardzo wazna jest wiedza, jak nalezy przeprowadzi¢ opisane
wyzej przygotowania. Chcialbym zademonstrowa¢, jak nalezy
to zrobi¢. Chcialbym pokazaé¢, czym karmi¢ mysli przed
rozpoczeciem komunikacji sprzedazowej.

Ostatnio zostalem zaangazowany jako trener rozwoju 0so-
bistego do programu telewizji BBCI1 zatytutowanego Run for
Glory. Musialem wypracowac technike motywacyjng nie
tylko uwzgledniajaca wszystkie czynniki, ktore przyczynily si¢
do moich sukceséw w bieganiu maratonéw, ale takze czer-
piaca z wielu obszar6w nowoczesnej psychologii.

Uczestnicy programu mieli konkretne powody, dla kto-
rych zdecydowali si¢ wzia¢ udzial w londynskim maratonie.
Poprzez bieg chcieli najczesciej podzieli¢ si¢ z innymi osobi-
stym problemem. Jeden z uczestnikéw byl chory na AIDS,
inny mial $miertelnie chorego syna, dwém paniom udato si¢
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wygra¢ walke z rakiem. Mimo Ze nikt z nich nie byt sportow-
cem, wszyscy zdolali ukonczy¢ maraton. Trenerami byli ztoci
medalidci olimpijscy Steve Cram i Sally Gunnell, a zestaw
technik psychologicznych zostal opracowany przeze mnie.

Pod koniec zeszlego roku ukazaly si¢ ciekawe rezultaty
badan przeprowadzonych w USA. Sportowcy czesto twierdzili,
ze gdy wszystko doskonale im wychodzito — obojetne, czy
moéwimy o grze w krykieta, czy w baseball — to pitka wy-
dawala si¢ im wigksza. Z kolei gdy przechodzili kryzys, pitka
wygladata na mniejsza. Gdy Mickey Mantle wybit pitke na
172-metrowy bieg do bazy, powiedzial: ,Po prostu widzialem
pitke, ktora byta wielkosci grejpfruta”. Joe ,Ducky” Medwick
z zespotu St Louis Cardinals przyznal, Zze podczas kryzysu
formy mial wrazenie, ze musi kijem baseballowym trafia¢
w tabletki aspiryny.

Wizualizacje w pewnym sensie mogg okazac si¢ rzeczy-
wistoScia.

Badania przeprowadzane przez Uniwersytet w Wirginii
pozwolity psychologom dojs¢ do wniosku, ze istnieje kore-
lacja miedzy $rednig liczbg trafieri graczy w rozgrywkach so-
ftballu a tym, jak odbierali wielkos¢ pilki (czy byla duza,
czy mala). W wyniku badan udalo si¢ ustali¢, ze gdy gracze
trafiali, to postrzegali pitke jako wieksza; gdy szto im gorzej,
wydawalo im sig, ze pitka jest mniejsza.

Wedtug magazynu , Psychological Science” (numer z grud-
nia 2005) interakcje miedzy swiadomoscig a cialem (percepcija
a dzialaniem) moga by¢ rzeczywiscie takie, jak twierdza spor-
towcy. Istnieje wiele innych, podobnych przykladéw badan
demonstrujacych, w jaki sposéb odtwarzanie obrazow w Swia-
domosci bezposrednio przeklada si¢ na uzyskiwane rezultaty.
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Umyst ludzki pojawil si¢ na ziemi zdumiewajaco nagle —
zaledwie 70 000 lat temu. Jest to najkr6tsze mrugniecie oka
w kategorii czasu geologicznego. W tym czasie nasi przodko-
wie z bardzo rozwinigtej malpy czlekoksztaltnej przeksztalcili
sie¢ w gatunek Homo sapiens. Tak oczywiScie méwi teoria
ewolugji.

IstnieliSmy wiec jako Homo sapiens, z rytuatami i symbolika
sztuki: malowidtami w jaskiniach, paciorkami i bransoletkami,
dekoracyjnymi lampami i grobowcami. Wszystko to oznacza-
o powstanie $wiadomego umystu.

Jedna z prawdopodobnych przyczyn bardzo duzego po-
stepu dokonanego przez Homo sapiens byto wyksztalcenie si¢
mowy. Méwigc bardziej precyzyjnie, chodzi tu o umiejgtnosc
internalizacji mowy 1 stworzenia kontrolujqcego Swewnetrz-
nego glosu”.

Niemniej sugestia, ze mowa stanowi klucz do zrozumienia
specjalnych cech umystu ludzkiego weale nie jest nowa. Nawet
starozytni Grecy, a takze XVII-wieczni filozofowie o$wiecenia,
w szczegblnosci Thomas Hobbes, rozwazali taka mozliwosc.
Podobnie zreszta Charles Darwin napisal w O pochodzeniu czlo-
wicka: ,Dtugi i skomplikowany ciag mysli nie moze by¢ juz
kontynuowany bez pomocy stéw, bez wzgledu na to, czy s3
wypowiadane, czy bezgtosne, podobnie jak rozwlekte obli-
czenia nie moga si¢ oby¢ bez cyfr czy algebry”. W latach 30.
XX wieku znakomity rosyjski psycholog Lew Wygocki podej-
mowal proby przebudowania catej psychologii, bazujac na
tych przemysleniach. Niestety, proby te pozostaly niedokon-
czone z powodu zbyt wczesnej $mierci naukowca i zatajenia
jego prac przez wtadze sowieckie.
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Dopiero w ciggu mniej wigcej ostatnich 10 lat psycholo-
gowie zaczeli przypuszczaé, ze mowa wewngtrzna, czyli nasz
wewnetrzny dialog, moze odgrywa¢ wazng role w ksztattowa-
niu funkeji umystu ludzkiego. Wykracza ona poza myslenie
logiczne i zwigzana jest z calym aparatem odpowiedzialnym
za sily mentalne wyzszego rzedu. Dowody przemawiajace za
ta teorig udalo si¢ zgromadzi¢ nie tylko psychologom, ale
takze specjalistom z zakresu antropologii, socjologii, lingwi-
styki i psychologii edukacyjnej. Nie mozna tez zapominac
o hipnozie, ktora jest akurat moja pasja.

Kazda mysl i wypowiedz, ktora kierujemy chociazby do
nas samych, wplywa na nasza fizjologie. Norman Cousins,
autor Head First: The Biology of Hope and the Healing Power of
the Human Spirit przeprowadzil pewien eksperyment. Pobrano
mu krew, a nastgpnie zbadano jej sklad, w tym poziom od-
pornodci. Zaraz potem naukowiec przez jedng godzing medy-
towal, wykorzystujac technike bardzo spokojnych odczué
i w pelni angazujac swoja Swiadomos¢. Zastosowal prosta
technike medytacyjna, skupiajac mysli na tym, ze wszyscy
bliscy z jego otoczenia odnajduja spoko;.

Po uplywie godziny ponownie zbadano mu krew. Oka-
zalo sig, ze natgzenie niektérych czynnikéw odpornoscio-
wych we krwi wzrosto o 200%. Jedyna przyczyna zmiany
byty mysli, jakie badacz generowal przez godzine.

Zeby sprawdzi¢ mechanizm dziatania umystu, mozna za-
stosowac prosty trik. Nalezy wzia¢ kostke lodu i powiedzie¢
osobie hipnotyzowanej, ze w jej rece znajdzie si¢ rozpalony
do czerwonosci wegielek. Oczywiscie nie polecam nikomu
przeprowadzania tego eksperymentu samodzielnie, ale za-
pewniam, ze naprawde dziata. Jest to doskonaty przykiad
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na to, jak mysli w sposéb niestychanie skuteczny moga wply-
nac na reakcje ciala. Gdy kostka lodu dotyka skoéry, po uprzed-
niej sugestii, ze jest to rozzarzony do czerwonosci wegielek,
cialo ma problem w rozréznieniu ekstremalnego goraca i zimna.
W rezultacie okoto 50% ludzi uwaza, ze skora ich piecze,
a nawet czasami tworzg si¢ bable z ptynem w srodku. Wszyst-
ko to dzigki umystowi, ktéry wysyla precyzyjng informacje
cialu, zeby rozpoczeto proces leczenia.

Dlatego kandydatom na maratonczykow zaproponowalem
technike pozwalajaca na oczyszczenie umystu z wszelkich
niechcianych mysli i na zasianie ziarna odczu¢ pomocnych
i silnych, dzigki ktérym oprécz nég beda takze pracowac ich
umysty. Dzisiaj te technike¢ stosuje w biznesie w stosunku
do trenowanych przeze mnie sprzedawcéw. Giéwnie po to,
aby nie zwatpili w siebie i poczuli w sobie sile.

Jesli rzeczywiscie z umystu chcesz wyrugowac niechciane
mySli i przygotowac sie na przyszte wyzwania sprzedazowe
(albo inne aspekty zycia), musisz przyzwyczai¢ si¢ do zawia-
dywania §wiadomosciag. W maksymalnym stopniu skup si¢
na upragnionych rezultatach. To kluczowa kwestia. General-
na, warto$ciowa zasada brzmi: dostajesz to, na czym sku-
piasz si¢ najmocnie;j.

Jesli bedziesz przypominac sobie, Zze masz trudnosci w re-
lacjach z klientami lub odczuwasz nerwowo$¢ w kontaktach
z niektérymi ludZzmi, to z pewnoscig nadal bedziesz bory-
kat si¢ z tym problemem. Jesli wmawiasz sobie, ze nie jestes
w stanie czego$ zrobi¢, masz absolutng racje. Gdy mowisz, ze
nie mozesz czego$ zrobi¢, po prostu zamykasz cz¢s$¢ podswia-
domosci. Tym samym eliminujesz szanse na wydarzenie si¢ cze-
gokolwiek. Nie ustawaj w dostarczaniu sobie pozytywnych
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wiadomosci, badZ otwarty i upewniaj si¢, ze nie powracasz
mys$lami do nurtujacych Ci¢ probleméw.

Wyobraz sobie, ze przygotowujesz si¢ do prezentacji,
aw Twojej swiadomosci pojawiaja si¢ stare, niechciane mysli
i przekonania. Moga to by¢ obrazy, dzwigki, odczucia we-
wnetrzne, dialogi lub wyobrazenia na temat tego, co moze
si¢ wydarzy¢. Beda chciaty sie przeslizgna¢, wezolga¢ do pod-
$wiadomosci. Mowiac obrazowo i dosadnie, trzeba je po prostu
uszczypnaé w tylek. Przeciez wcale nie pomagaja uwierzyc,
ze zdotasz sprzeda¢ pomyst, produkt czy ustuge. Bezwzgled-
nie musisz uniemozliwi¢ im dalsze rozprzestrzenianie sig.

Twoja $wiadomosc¢ jest jak zyzny ogréd, a mysli s nasio-
nami. Wszystkie mysli, ktére musza si¢ rozrosna¢, wyma-
gaja Twojej uwagi. Jest ona jak deszcz i promyk slonica, kté-
ry pobudza nasiona do wzrostu. Nie pozwol wigc, aby stare,
ograniczajace mysli i przekonania wyrastaty niczym chwasty.
Owocem takiego myslenia b¢dzie jedynie przekonanie, ze
nie wiesz, jak pokonywa¢ przeszkody. Co gorsza, mozesz
zbudowac swiadomos¢ wypelniong porazkami lub brakami.

Najlepszym sposobem na osiagniecie rezultatéow w od-
powiednim ksztaltowaniu §wiadomosci jest jak najczestsze
samodzielne stosowanie ponizszej procedury.

Krok 1. Jesli stare przekonania lub negatywne mysli
przenikaja do Twojej $wiadomosci w jakiejkolwiek formie
(obraz, dzwigk, odczucie), wspierajac nawet najstabsza mysl
o braku motywacji, porazce lub byciu niezdolnym do zrobie-
nia czego$ (i jakiekolwiek inne mysli, ktére wedtug Ciebie
sa zagrozeniem dla osiggnigcia sukcesu w sprzedazy), to
bezwzglednie musisz takie mysli zastopowaé. Wykrzycz
»Stop” w swojej Swiadomosci i w ten sposéb nie dopus¢ do ich
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rozprzestrzeniania si¢. Bardzo czesto wystarczy zdaé sobie
sprawe z wystepowania takich mysli, aby uniemozliwi¢ im
dalsze istnienie. Na tym etapie, uzmystowiwszy sobie starg
mysl, dokonujesz wyboru. Dazysz do tego, aby nie stala si¢
ona ziarnem w Twoim ogrodzie. Mozesz nawet sobie wy-
obrazi¢, ze stoisz wszechmocny na szczycie gory i pozwalasz
sobie na wykrzyczenie tego, co w Tobie siedzi.

Z zastosowaniem powyzszej techniki wigze si¢ pewna
wazna kwestia. Polega na odkrywczym uzmystowieniu sobie,
ze ,jesli zawsze postepujesz tak, jak zawsze postepowales,
to ciagle bedziesz uzyskiwal to, co ciagle uzyskiwates”. W przy-
padku tego procesu uczysz si¢ robienia nowych rzeczy w $wia-
domosci i w ten spos6b méwisz ,,stop” staremu schematowi.
Nie dopuszczasz, aby dalej istnial, przerywasz jego funkcjo-
nowanie. Zamiast wigc pozwoli¢ na nawr6t stechtych mysli
i ich rozbrzmiewanie wedtug starej nuty, bierzesz si¢ ostro
do roboty — bierzesz sprawy w swoje re¢ce.

Krok 2. Teraz, po $wiadomym zastopowaniu starych mysli,
bierzesz dwa lub trzy giebokie wdechy i zwracasz szczegdlna
uwage na obszar znajdujacy si¢ ponizej guzika od spodni.
Jest on znany we wschodniej medycynie i filozofii jako hara.
Musza to by¢ naprawde glebokie wdechy, podczas ktérych
naciskasz brzuch. Dokonujesz zmiany w swojej fizjologii, po-
niewaz stoisz, siedzisz lub utrzymujesz cialo w pozycji innej
niz poprzednio. Dopilnuj, aby cialo pozostawalo w pozycji
peinej mocy, na przykiad takiej, jaka przybierasz, gdy wyko-
nasz co§ szczegolnie dobrze.

Czy kiedykolwiek wyobrazales sobie, ze ogladasz siebie
jezdzacego w kotko na roller coasterze? Wyobraz sobie to te-
raz, a nastgpnie poréwnaj t¢ mysl z doznaniem, ze pokonujesz
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petle za petla i trzgsiesz sie w wagoniku kolejki. Sa to dwa
bardzo r6zne doznania. taczenie si¢ ze swoimi myslami
w wyobrazni lub tez wykonanie niejako kroku w tyt i odiacze-
nie si¢ od nich rzeczywiscie wptywa na Twoje wewngtrzne
odczuwanie.

Krok 3. Po trzecie, umie$¢ niechciang mysl na dowolnego
rodzaju ekranie. Po prostu przyczep ja tam, aby odseparowac
si¢ od niej. Dzigki temu nie bedzie juz ziarnem w Twoim
umysle. Wyobraz sobie, ze ten ekran znajduje si¢ w Twojej
Swiadomosci i po prostu umieszczasz tam wszelkie niechciane
my§li. Potem pozbadz sie tego ekranu w dowolny sposob:
wyslij go gdzies, zmniejsz go do niewidzialnych rozmiaréw,
rozwal, wybiel. Wyplen t¢ my$l z mézgu, przegon ja. Czy pa-
migtasz stare telewizory, ktére na zewnatrz posiadaly gatki
regulacyjne? Jesli maksymalnie podkrecito si¢ jasnos¢, ekran
stawal si¢ catkowicie bialy. A wigc za pomoca oka swojego
umystu wyobraz sobie, Ze tak post¢pujesz, i wybiel stare
mysli. Pozbadz si¢ ich.

Krok 4. Teraz w $§wiadomosci przywolaj pozadany obraz
siebie — w pelni kontrolujesz umysl, jestes zrelaksowany,
doswiadczasz radosci z sukcesu, komunikujesz si¢ pewnie
i plynnie. Osiagnates cel i wlasnie wymieniasz uscisk dioni
z klientem, ktory zainwestowal w Twoj produkt lub ustuge.
Umies¢ ten obraz w swojej swiadomosci tak, jakby$ patrzyt
nafi na nowym ekranie.

Nie musza by¢ to perfekcyjne obrazy jak w kinie. Wy-
starczy po prostu wyobrazi¢ sobie wszystko w stopniu czy-
telnym. Jesli zapytalbym, jakiego koloru sa drzwi frontowe,
zeby da¢ odpowiedz, musialbys je sobie wyobrazi¢. Po pro-
stu wyobrazaj sobie lub tez udawaj, ze sobie wyobrazasz.
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Wazne, abys wykonat ten krok w sposéb, ktory sprawdzi si¢
w Twoim przypadku.

Krok 5. Gdy bedziesz na ten obraz patrzyt, spraw, aby
byt tak zywy, jak to tylko mozliwe. Dodaj ulubione kojace
dzwigki. By¢ moze bedzie to Twdj ulubiony utwér muzyki
relaksacyjnej? Mozliwe, ze uda Ci si¢ nawet wyobrazi¢ wo-
kalistke¢ z cudownym glosem, ktéra bedzie Cig¢ motywowata
albo przekazywala pongtne wiadomosci. Sam czgsto wy-
obrazam sobie Marilyn Monroe, ktéra z leciutka chrypka,
uwodzicielsko i delikatnie szepcze do mnie, zebym zrobit
rzeczy, ktorych wczesniej nie chciatem wykonac! Nastepnie
wzbogac to wyobrazenie o pewne cudowne odczucia. Gdzie
w Twoim ciele znajduja si¢ te relaksujace odczucia? Stworz
obraz tak bogaty zmystowo, jak to tylko mozliwe. Maksymal-
nie wykorzystuj kolory i detale.

Krok 6. Przygladasz si¢ sobie na tym obrazie i myslisz:
,Po prostu wiem, ze to si¢ stanie”. To si¢ musi sta¢, podobnie
jalc musi spas¢ cegta, ktoéra wypuscisz z rak. Nastepnie po-
myél sobie: , Zastuguj¢ na to”. Musisz rzeczywiscie wierzy¢
i zdawac sobie sprawe, ze jeste$ tego wart. W koncu wyobraz
sobie, ze jest to co$ $miesznego, humorystycznego i po pro-
stu odmawiasz traktowania tego w sposob powazny. Gdy
zbyt powaznie podchodzimy do celéw, bardzo czgsto staja sig
one zbyt sztywne. Dlatego wyobraz sobie, ze podr6z do
zamierzonego rezultatu bedzie petna radosci i zabawy!

Krok 7. Wstagp w ten obraz, ktéry stworzyte§ w swoim
umysle. Zachowuj si¢ jak on, nos si¢ jak on. Gdy udajesz, ze
zachowujesz si¢ w jaki§ sposob, uczysz si¢ zachowan na
glebszym poziomie behawioralnym. Rzeczywiscie potacz si¢
ze swoim wyobrazeniem, wcezuj si¢ w jego uczucia i zako-
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twicz je w swojej podswiadomosci. Przeanalizuj, jak ta ,wersja
Ciebie” mygli, jak si¢ zachowuje, w jakiej pozycji utrzymuje
cialo. Nastepnie zacznij ja nasladowac i w koncu stan si¢ nia.

W ten spos6b zapoznajesz swoja Swiadomos¢ z pozadanym
rezultatem, uczysz ja okres§lonych zachowan. Poswiec¢ troche
czasu na ten ostatni krok i naprawde utozsam si¢ z rezultatem.
Zobacz, co moglbys zobaczy¢, ustysz dzwigki swojego sukce-
su, odczuj to, co moégibys czué.

Prosty fakt, ze potrafisz sobie to wszystko wyobrazi¢, dowo-
dzi, ze wiesz doktadnie, jak to zrobi¢. Masz w sobie potencjal.

Krétkie podsumowanie. Przede wszystkim powstrzymaj
niechciane mysli. Zastopuj je. Wez kilka glebokich wdechéw,
popraw samopoczucie i zmien postawe, po czym pozbadz sie
tych mysli. Zastgp je pozytywnym wyobrazeniem samego
siebie — wyobraz sobie, Ze osiagasz znakomite, fantastyczne
wyniki sprzedazy, niezaleznie od tego, co to dla Ciebie znaczy.
Mysl o upragnionym rezultacie i naprawde staraj si¢ do niego
przyblizy¢.

Wykorzystaj t¢ technike i przejmij kontrole nad swiadomo-
Scig. Masz swoj umyst na wiasnos¢. Teraz Ty tu rzadzisz,
przerywasz istniejace schematy. Pamiqtaj, ze obrazy, kt(’)rym
pozwalasz pojawiac si¢ w swiadomosci, dzwigki, jakie styszysz,
i odczucia, jakie stymulujesz, wplywaja na rezultaty sprzeda-
zowe. Dlatego musisz przeja¢ kontrole nad umystem i zdecy-
dowag, jakie mysli moga si¢ pojawic. Technike te stosuj przed
kazdym kontaktem z klientem i za kazdym razem, gdy
znajdujesz sie wérod ludzi, ktorym bedziesz musiat przeka-
za¢ swoj komunikat. Nie zaprzataj sobie glowy mys$lami, ze
co$§ moze nie wyjs¢, szczegélnie jesli nalezysz do oséb, ktoére

zwykty tak robic.
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