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HIPNOTYCZNA SPRZEDAŻ 
I NEGOCJACJE

! Mów i wzbudzaj zaufanie
! Patrz i czytaj w my�lach
! S³uchaj i okazuj empatiê

Hipnotyzuj i wygrywaj!

Jestem zachwycony t¹ ksi¹¿k¹. Mam zamiar czytaæ j¹ na okr¹g³o. My�lê, ¿e jest tak doskona³a,
i¿ powinna ci¹gle znajdowaæ siê pod rêk¹, zaraz obok s³ownika, telefonu i notatnika.

    dr Joe Vitale 

Zaczarowana moc komunikacji
Czy wiesz, jak wiele mo¿esz osi¹gn¹æ poprzez konwersacjê? Czy zdajesz sobie sprawê
z tego, jak bardzo mo¿e przys³u¿yæ Ci siê jêzyk cia³a? Czy wierzysz, ¿e da siê wp³ywaæ
na innych ludzi poprzez kontakty niewerbalne? Hipnotyczna komunikacja to sztuka 
najwy¿szej jako�ci. Stosuj¹c zaskakuj¹co proste, ale celnie wymierzone �rodki przekazu, 
zdo³asz oczarowaæ swych rozmówców, przyci¹gn¹æ ich i przekonaæ do siebie oraz tego,
co chcesz im zaoferowaæ.

Kim jest hipnotyczny negocjator? To cz³owiek budz¹cy zaufanie. Gotów podzieliæ siê swoj¹ 
wiedz¹ i praktyczn¹ rad¹. Empatyczny, otwarty i uczciwy. To cz³owiek, który stosuj¹c 
eleganckie techniki hipnotyczne, odpowiedni dobór s³ów i perswazjê, potrafi przekonaæ
do siebie najwiêkszego nawet sceptyka.

Ksi¹¿ka ta powsta³a z my�l¹ o handlowcach, terapeutach, nauczycielach, konsultantach
i rodzicach. Stworzono j¹ z my�l¹ o Tobie. Jej celem jest doskonalenie zdolno�ci 
komunikacyjnych, lecz na bardzo szczególnych zasadach � by nikt nawet nie zdawa³ sobie 
sprawy z tego, ¿e w³a�nie co� forsujesz.
Poznaj si³ê tkwi¹c¹ w:

! pod�wiadomo�ci � zasady, które trzeba poznaæ na pocz¹tku drogi;
! gestach � co mo¿na przekazaæ tylko za pomoc¹ d³oni;
! kontakcie wzrokowym � jak dzia³a porozumiewanie siê bez s³ów;
! wzorcach jêzykowych � kiedy warto wykorzystywaæ truizmy i symbole;
! zestawie hipnotycznych zasad � jak wprowadza siê w trans.

http://onepress.pl/view3571U~hipnos
http://onepress.pl/ksiazki/hipnos.htm
http://onepress.pl/add3571U~hipnos
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 Jak osi�gn��
po��dane rezultaty

dy przymierzasz si� do hipnotycznej komunika-
cji z jak�� osob�, przemy�l, prosz�, jakie
rezultaty chcesz osi�gn��. Jednym z funda-
mentalnych aspektów nowoczesnego samo-

rozwoju jest wiedza o oczekiwanych rezulta-
tach. Je�li rzeczywi�cie oczekujesz, i� kto� zechce

zainwestowa� w Twój produkt lub us�ug�, musisz mie� w g�o-
wie dobrze sformu�owane wizje. Dzi�ki temu zwi�kszysz
prawdopodobie
stwo, �e tak si� rzeczywi�cie stanie. Osi�gasz
to, na czym najbardziej si� skupiasz. Je�li obawiasz si�, �e
klienci czego� nie kupi�, Twoje cia�o i pod�wiadomo�� b�d�
przekazywa� t� w�tpliwo��. B�dzie ona widoczna podczas
komunikacji z t� osob�.

Koncepcja formu�owania po��danych rezultatów jest dzi�
dobrze udokumentowana. Mimo to niewielu ludzi j� stosuje,
a jeszcze mniej potrafi poprawnie formu�owa� oczekiwania,
aby ulepszy� proces sprzeda�y i usprawni� komunikacj�.

G
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Zasad� formu�owania po��danych rezultatów sam stosuj�
w sytuacjach zawodowych i prywatnych. Korzystam te� z niej
w interakcjach indywidualnych z innymi lud�mi. W tym roku
w National Exhibition Centre w Birmingham prowadzi�em
pewien wyk�ad. Wykorzysta�em metod� po��danych rezul-
tatów do zaplanowania przebiegu prelekcji, tak jak wykorzy-
stuj� j� do przygotowania si� do ka�dej tego typu prezentacji.
Na godzin� przed wyst�pieniem, w pomieszczeniu obok sali
wyk�adowej wyobra�am sobie, �e przekazuj� tre�� w sposób
profesjonalny i jednocze�nie zachwycaj�co zabawny. Wyobra-
�am sobie, �e odbiorcy do�wiadczaj� ró�nych emocji pod-
czas obserwowania mnie i pozostaj� w relacji ze mn� dopóty,
dopóki stoj� na mównicy. Próbuj� te� us�ysze� entuzja-
styczny aplauz po prezentacji.

Dzia�anie takie daleko wykracza poza ustalenie celu po-
legaj�cego na sprzeda�y czego� komu�. Chc� powiedzie�, �e
jest to co� wi�cej ni� zwyk�e, dobrze wszystkim znane usta-
lanie celów. Musisz posun�� si� dalej i wej�� w sfer� tworze-
nia upragnionych rezultatów. Przecie� nawi�zujesz komuni-
kacj� z przysz�ymi klientami, rodzin�, przyjació�mi. Ma ona
by� bardziej owocna, przyjemna i zako
czy� si� sukcesem.

Mówi�c pro�ciej, cele s� ogólne, a rezultaty konkretne
i oczywi�cie do�wiadczalne zmys�ami. Rezultat reprezentuje
cel, który sta� si� bardziej konkretny i precyzyjny. Umo�li-
wia Tobie i Twojej pod�wiadomo�ci uzyskanie pe�niejszego
zrozumienia, co nale�y zrobi�, aby go osi�gn��.

Je�li przechowujesz w pami�ci dobrze sformu�owane re-
zultaty, umo�liwiasz sobie tworzenie konkretnych obrazów,
d�wi�ków, odczu� i wewn�trznych dialogów. Proces hipno-
tyczny staje si� du�o �atwiejszy i du�o bardziej efektywny.
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Nast�pnie owa wizja wraz z d�wi�kami, odczuciami i innymi
sk�adnikami krystalizuje si�. Powstaje rezultat w postaci celu,
który stymuluje Twoje zdolno�ci i zasoby tak, aby mo�na
go by�o osi�gn��. Wynik musi by� okre�lony pozytywnie,
w kategorii „tego chc�”. Twój umys� raczej nie jest w stanie
bezpo�rednio przetworzy� negatywnych twierdze
.

Bardzo po��dane jest, aby wyniki opisywa� my�lami opie-
raj�cymi si� na doznaniach. B�d� na to nalega�, wszak chcesz
osi�gn�� sukces jako hipnotyzuj�cy sprzedawca. Chodzi o ob-
razy, d�wi�ki i emocje, czyli o to, co po osi�gni�ciu celu b�-
dziesz widzia�, s�ysza� i odczuwa�. Widzisz ju�, jak formu�ujesz
rezultaty, wr�cz tworzysz je? Przed rozpocz�ciem dowolnej
sprzeda�y dla dowolnej osoby pomy�l o rezultacie, jaki
chcesz osi�gn��. Pomy�l, jak b�dziesz si� zachowywa�
podczas swojej prezentacji przed t� osob�. W �wiadomo-
�ci stwórz rezultaty i pozwól, aby umys� pokierowa� Ci�
w kierunku ich realizacji. W ten sposób b�dziesz programo-
wa� pod�wiadomo��, umo�liwiaj�c sobie przeistoczenie si�
w hipnotycznego sprzedawc�.

Je�li dobrze sformu�ujesz rezultaty, b�dziesz móg� zadecy-
dowa�, czego tak naprawd� pragniesz i jak chcesz tego do-
kona�. Jak ju� pisa�em, formu�owanie rezultatów to zdolno��
wyobra�ania sobie precyzyjnych wyników procesu, zanim on
si� rozpocznie. Musisz wyobrazi� sobie przebieg hipnotycz-
nego spotkania, zanim do niego dojdzie.

�wiatowej klasy sportowcy, aby osi�gn�� wyj�tkowe wyniki
w swoich dyscyplinach, stosuj� metod� w�a�ciwie sformu�o-
wanych rezultatów. Najlepsi golfi�ci wyobra�aj� sobie ude-
rzenie jeszcze przed trafieniem w pi�eczk�, najlepsi napastnicy
pi�karscy wizualizuj� zdobycie gola, zanim strzel� bramk�.
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Znana jest historia (a by� mo�e jest to wspó�czesny mit) o fa-
cecie, który przebywa� w wi�zieniu wiele lat. W celi wyobra�a�
sobie treningi uderze
 golfowych. Gdy odby� wyrok, okaza�
si� znakomitym golfist�. Dlatego i Ty musisz mentalnie
przeistoczy� si� w hipnotyzuj�cego sprzedawc�, jeszcze za-
nim staniesz oko w oko z klientem.

Je�li znasz wyniki z odpowiednim wyprzedzeniem, otrzy-
mujesz do r�k wyj�tkowo pot��ne narz�dzie. Dlatego je�li
jest to tylko mo�liwe, zacznij projektowanie przysz�ych hipno-
tycznych prezentacji sprzeda�owych i opartej na nich komu-
nikacji, staraj�c si�, aby by�y bogate w odczucia zmys�owe.
Stwórz je i pozwól, aby pod�wiadomo�� zadba�a o rezultaty.

Studium przypadku i �wiczenie
Bardzo wa�na jest wiedza, jak nale�y przeprowadzi� opisane
wy�ej przygotowania. Chcia�bym zademonstrowa�, jak nale�y
to zrobi�. Chcia�bym pokaza�, czym karmi� my�li przed
rozpocz�ciem komunikacji sprzeda�owej.

Ostatnio zosta�em zaanga�owany jako trener rozwoju oso-
bistego do programu telewizji BBC1 zatytu�owanego Run for
Glory. Musia�em wypracowa� technik� motywacyjn� nie
tylko uwzgl�dniaj�c� wszystkie czynniki, które przyczyni�y si�
do moich sukcesów w bieganiu maratonów, ale tak�e czer-
pi�c� z wielu obszarów nowoczesnej psychologii.

Uczestnicy programu mieli konkretne powody, dla któ-
rych zdecydowali si� wzi�� udzia� w londy
skim maratonie.
Poprzez bieg chcieli najcz��ciej podzieli� si� z innymi osobi-
stym problemem. Jeden z uczestników by� chory na AIDS,
inny mia� �miertelnie chorego syna, dwóm paniom uda�o si�
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wygra� walk� z rakiem. Mimo �e nikt z nich nie by� sportow-
cem, wszyscy zdo�ali uko
czy� maraton. Trenerami byli z�oci
medali�ci olimpijscy Steve Cram i Sally Gunnell, a zestaw
technik psychologicznych zosta� opracowany przeze mnie.

Pod koniec zesz�ego roku ukaza�y si� ciekawe rezultaty
bada
 przeprowadzonych w USA. Sportowcy cz�sto twierdzili,
�e gdy wszystko doskonale im wychodzi�o — oboj�tne, czy
mówimy o grze w krykieta, czy w baseball — to pi�ka wy-
dawa�a si� im wi�ksza. Z kolei gdy przechodzili kryzys, pi�ka
wygl�da�a na mniejsz�. Gdy Mickey Mantle wybi� pi�k� na
172-metrowy bieg do bazy, powiedzia�: „Po prostu widzia�em
pi�k�, która by�a wielko�ci grejpfruta”. Joe „Ducky” Medwick
z zespo�u St Louis Cardinals przyzna�, �e podczas kryzysu
formy mia� wra�enie, �e musi kijem baseballowym trafia�
w tabletki aspiryny.

Wizualizacje w pewnym sensie mog� okaza� si� rzeczy-
wisto�ci�.

Badania przeprowadzane przez Uniwersytet w Wirginii
pozwoli�y psychologom doj�� do wniosku, �e istnieje kore-
lacja mi�dzy �redni� liczb� trafie
 graczy w rozgrywkach so-
ftballu a tym, jak odbierali wielko�� pi�ki (czy by�a du�a,
czy ma�a). W wyniku bada
 uda�o si� ustali�, �e gdy gracze
trafiali, to postrzegali pi�k� jako wi�ksz�; gdy sz�o im gorzej,
wydawa�o im si�, �e pi�ka jest mniejsza.

Wed�ug magazynu „Psychological Science” (numer z grud-
nia 2005) interakcje mi�dzy �wiadomo�ci� a cia�em (percepcj�
a dzia�aniem) mog� by� rzeczywi�cie takie, jak twierdz� spor-
towcy. Istnieje wiele innych, podobnych przyk�adów bada

demonstruj�cych, w jaki sposób odtwarzanie obrazów w �wia-
domo�ci bezpo�rednio przek�ada si� na uzyskiwane rezultaty.
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Umys� ludzki pojawi� si� na ziemi zdumiewaj�co nagle —
zaledwie 70 000 lat temu. Jest to najkrótsze mrugni�cie oka
w kategorii czasu geologicznego. W tym czasie nasi przodko-
wie z bardzo rozwini�tej ma�py cz�ekokszta�tnej przekszta�cili
si� w gatunek Homo sapiens. Tak oczywi�cie mówi teoria
ewolucji.

Istnieli�my wi�c jako Homo sapiens, z rytua�ami i symbolik�
sztuki: malowid�ami w jaskiniach, paciorkami i bransoletkami,
dekoracyjnymi lampami i grobowcami. Wszystko to oznacza-
�o powstanie �wiadomego umys�u.

Jedn� z prawdopodobnych przyczyn bardzo du�ego po-
st�pu dokonanego przez Homo sapiens by�o wykszta�cenie si�
mowy. Mówi�c bardziej precyzyjnie, chodzi tu o umiej�tno��
internalizacji mowy i stworzenia kontroluj�cego „wewn�trz-
nego g�osu”.

Niemniej sugestia, �e mowa stanowi klucz do zrozumienia
specjalnych cech umys�u ludzkiego wcale nie jest nowa. Nawet
staro�ytni Grecy, a tak�e XVII-wieczni filozofowie o�wiecenia,
w szczególno�ci Thomas Hobbes, rozwa�ali tak� mo�liwo��.
Podobnie zreszt� Charles Darwin napisa� w O pochodzeniu cz�o-
wieka: „D�ugi i skomplikowany ci�g my�li nie mo�e by� ju�
kontynuowany bez pomocy s�ów, bez wzgl�du na to, czy s�
wypowiadane, czy bezg�o�ne, podobnie jak rozwlek�e obli-
czenia nie mog� si� oby� bez cyfr czy algebry”. W latach 30.
XX wieku znakomity rosyjski psycholog Lew Wygocki podej-
mowa� próby przebudowania ca�ej psychologii, bazuj�c na
tych przemy�leniach. Niestety, próby te pozosta�y niedoko
-
czone z powodu zbyt wczesnej �mierci naukowca i zatajenia
jego prac przez w�adze sowieckie.
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Dopiero w ci�gu mniej wi�cej ostatnich 10 lat psycholo-
gowie zacz�li przypuszcza�, �e mowa wewn�trzna, czyli nasz
wewn�trzny dialog, mo�e odgrywa� wa�n� rol� w kszta�towa-
niu funkcji umys�u ludzkiego. Wykracza ona poza my�lenie
logiczne i zwi�zana jest z ca�ym aparatem odpowiedzialnym
za si�y mentalne wy�szego rz�du. Dowody przemawiaj�ce za
t� teori� uda�o si� zgromadzi� nie tylko psychologom, ale
tak�e specjalistom z zakresu antropologii, socjologii, lingwi-
styki i psychologii edukacyjnej. Nie mo�na te� zapomina�
o hipnozie, która jest akurat moj� pasj�.

Ka�da my�l i wypowied�, któr� kierujemy chocia�by do
nas samych, wp�ywa na nasz� fizjologi�. Norman Cousins,
autor Head First: The Biology of Hope and the Healing Power of
the Human Spirit przeprowadzi� pewien eksperyment. Pobrano
mu krew, a nast�pnie zbadano jej sk�ad, w tym poziom od-
porno�ci. Zaraz potem naukowiec przez jedn� godzin� medy-
towa�, wykorzystuj�c technik� bardzo spokojnych odczu�
i w pe�ni anga�uj�c swoj� �wiadomo��. Zastosowa� prost�
technik� medytacyjn�, skupiaj�c my�li na tym, �e wszyscy
bliscy z jego otoczenia odnajduj� spokój.

Po up�ywie godziny ponownie zbadano mu krew. Oka-
za�o si�, �e nat��enie niektórych czynników odporno�cio-
wych we krwi wzros�o o 200%. Jedyn� przyczyn� zmiany
by�y my�li, jakie badacz generowa� przez godzin�.

	eby sprawdzi� mechanizm dzia�ania umys�u, mo�na za-
stosowa� prosty trik. Nale�y wzi�� kostk� lodu i powiedzie�
osobie hipnotyzowanej, �e w jej r�ce znajdzie si� rozpalony
do czerwono�ci w�gielek. Oczywi�cie nie polecam nikomu
przeprowadzania tego eksperymentu samodzielnie, ale za-
pewniam, �e naprawd� dzia�a. Jest to doskona�y przyk�ad



 ZR�CZNO�
 UST.  H IPNOTYCZNA SPRZEDA� I  NEGOCJACJE

54

na to, jak my�li w sposób nies�ychanie skuteczny mog� wp�y-
n�� na reakcje cia�a. Gdy kostka lodu dotyka skóry, po uprzed-
niej sugestii, �e jest to roz�arzony do czerwono�ci w�gielek,
cia�o ma problem w rozró�nieniu ekstremalnego gor�ca i zimna.
W rezultacie oko�o 50% ludzi uwa�a, �e skóra ich piecze,
a nawet czasami tworz� si� b�ble z p�ynem w �rodku. Wszyst-
ko to dzi�ki umys�owi, który wysy�a precyzyjn� informacj�
cia�u, �eby rozpocz��o proces leczenia.

Dlatego kandydatom na marato
czyków zaproponowa�em
technik� pozwalaj�c� na oczyszczenie umys�u z wszelkich
niechcianych my�li i na zasianie ziarna odczu� pomocnych
i silnych, dzi�ki którym oprócz nóg b�d� tak�e pracowa� ich
umys�y. Dzisiaj t� technik� stosuj� w biznesie w stosunku
do trenowanych przeze mnie sprzedawców. G�ównie po to,
aby nie zw�tpili w siebie i poczuli w sobie si��.

Je�li rzeczywi�cie z umys�u chcesz wyrugowa� niechciane
my�li i przygotowa� si� na przysz�e wyzwania sprzeda�owe
(albo inne aspekty �ycia), musisz przyzwyczai� si� do zawia-
dywania �wiadomo�ci�. W maksymalnym stopniu skup si�
na upragnionych rezultatach. To kluczowa kwestia. General-
na, warto�ciowa zasada brzmi: dostajesz to, na czym sku-
piasz si� najmocniej.

Je�li b�dziesz przypomina� sobie, �e masz trudno�ci w re-
lacjach z klientami lub odczuwasz nerwowo�� w kontaktach
z niektórymi lud�mi, to z pewno�ci� nadal b�dziesz bory-
ka� si� z tym problemem. Je�li wmawiasz sobie, �e nie jeste�
w stanie czego� zrobi�, masz absolutn� racj�. Gdy mówisz, �e
nie mo�esz czego� zrobi�, po prostu zamykasz cz��� pod�wia-
domo�ci. Tym samym eliminujesz szans� na wydarzenie si� cze-
gokolwiek. Nie ustawaj w dostarczaniu sobie pozytywnych
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wiadomo�ci, b�d� otwarty i upewniaj si�, �e nie powracasz
my�lami do nurtuj�cych Ci� problemów.

Wyobra� sobie, �e przygotowujesz si� do prezentacji,
a w Twojej �wiadomo�ci pojawiaj� si� stare, niechciane my�li
i przekonania. Mog� to by� obrazy, d�wi�ki, odczucia we-
wn�trzne, dialogi lub wyobra�enia na temat tego, co mo�e
si� wydarzy�. B�d� chcia�y si� prze�lizgn��, wczo�ga� do pod-
�wiadomo�ci. Mówi�c obrazowo i dosadnie, trzeba je po prostu
uszczypn�� w ty�ek. Przecie� wcale nie pomagaj� uwierzy�,
�e zdo�asz sprzeda� pomys�, produkt czy us�ug�. Bezwzgl�d-
nie musisz uniemo�liwi� im dalsze rozprzestrzenianie si�.

Twoja �wiadomo�� jest jak �yzny ogród, a my�li s� nasio-
nami. Wszystkie my�li, które musz� si� rozrosn��, wyma-
gaj� Twojej uwagi. Jest ona jak deszcz i promyk s�o
ca, któ-
ry pobudza nasiona do wzrostu. Nie pozwól wi�c, aby stare,
ograniczaj�ce my�li i przekonania wyrasta�y niczym chwasty.
Owocem takiego my�lenia b�dzie jedynie przekonanie, �e
nie wiesz, jak pokonywa� przeszkody. Co gorsza, mo�esz
zbudowa� �wiadomo�� wype�nion� pora�kami lub brakami.

Najlepszym sposobem na osi�gni�cie rezultatów w od-
powiednim kszta�towaniu �wiadomo�ci jest jak najcz�stsze
samodzielne stosowanie poni�szej procedury.

Krok 1. Je�li stare przekonania lub negatywne my�li
przenikaj� do Twojej �wiadomo�ci w jakiejkolwiek formie
(obraz, d�wi�k, odczucie), wspieraj�c nawet najs�absz� my�l
o braku motywacji, pora�ce lub byciu niezdolnym do zrobie-
nia czego� (i jakiekolwiek inne my�li, które wed�ug Ciebie
s� zagro�eniem dla osi�gni�cia sukcesu w sprzeda�y), to
bezwzgl�dnie musisz takie my�li zastopowa�. Wykrzycz
„stop” w swojej �wiadomo�ci i w ten sposób nie dopu�� do ich
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rozprzestrzeniania si�. Bardzo cz�sto wystarczy zda� sobie
spraw� z wyst�powania takich my�li, aby uniemo�liwi� im
dalsze istnienie. Na tym etapie, uzmys�owiwszy sobie star�
my�l, dokonujesz wyboru. D��ysz do tego, aby nie sta�a si�
ona ziarnem w Twoim ogrodzie. Mo�esz nawet sobie wy-
obrazi�, �e stoisz wszechmocny na szczycie góry i pozwalasz
sobie na wykrzyczenie tego, co w Tobie siedzi.

Z zastosowaniem powy�szej techniki wi��e si� pewna
wa�na kwestia. Polega na odkrywczym uzmys�owieniu sobie,
�e „je�li zawsze post�pujesz tak, jak zawsze post�powa�e�,
to ci�gle b�dziesz uzyskiwa� to, co ci�gle uzyskiwa�e�”. W przy-
padku tego procesu uczysz si� robienia nowych rzeczy w �wia-
domo�ci i w ten sposób mówisz „stop” staremu schematowi.
Nie dopuszczasz, aby dalej istnia�, przerywasz jego funkcjo-
nowanie. Zamiast wi�c pozwoli� na nawrót st�ch�ych my�li
i ich rozbrzmiewanie wed�ug starej nuty, bierzesz si� ostro
do roboty — bierzesz sprawy w swoje r�ce.

Krok 2. Teraz, po �wiadomym zastopowaniu starych my�li,
bierzesz dwa lub trzy g��bokie wdechy i zwracasz szczególn�
uwag� na obszar znajduj�cy si� poni�ej guzika od spodni.
Jest on znany we wschodniej medycynie i filozofii jako hara.
Musz� to by� naprawd� g��bokie wdechy, podczas których
naciskasz brzuch. Dokonujesz zmiany w swojej fizjologii, po-
niewa� stoisz, siedzisz lub utrzymujesz cia�o w pozycji innej
ni� poprzednio. Dopilnuj, aby cia�o pozostawa�o w pozycji
pe�nej mocy, na przyk�ad takiej, jak� przybierasz, gdy wyko-
nasz co� szczególnie dobrze.

Czy kiedykolwiek wyobra�a�e� sobie, �e ogl�dasz siebie
je�d��cego w kó�ko na roller coasterze? Wyobra� sobie to te-
raz, a nast�pnie porównaj t� my�l z doznaniem, �e pokonujesz
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p�tl� za p�tl� i trz�siesz si� w wagoniku kolejki. S� to dwa
bardzo ró�ne doznania. ��czenie si� ze swoimi my�lami
w wyobra�ni lub te� wykonanie niejako kroku w ty� i od��cze-
nie si� od nich rzeczywi�cie wp�ywa na Twoje wewn�trzne
odczuwanie.

Krok 3. Po trzecie, umie�� niechcian� my�l na dowolnego
rodzaju ekranie. Po prostu przyczep j� tam, aby odseparowa�
si� od niej. Dzi�ki temu nie b�dzie ju� ziarnem w Twoim
umy�le. Wyobra� sobie, �e ten ekran znajduje si� w Twojej
�wiadomo�ci i po prostu umieszczasz tam wszelkie niechciane
my�li. Potem pozb�d� si� tego ekranu w dowolny sposób:
wy�lij go gdzie�, zmniejsz go do niewidzialnych rozmiarów,
rozwal, wybiel. Wyple
 t� my�l z mózgu, przego
 j�. Czy pa-
mi�tasz stare telewizory, które na zewn�trz posiada�y ga�ki
regulacyjne? Je�li maksymalnie podkr�ci�o si� jasno��, ekran
stawa� si� ca�kowicie bia�y. A wi�c za pomoc� oka swojego
umys�u wyobra� sobie, �e tak post�pujesz, i wybiel stare
my�li. Pozb�d� si� ich.

Krok 4. Teraz w �wiadomo�ci przywo�aj po��dany obraz
siebie — w pe�ni kontrolujesz umys�, jeste� zrelaksowany,
do�wiadczasz rado�ci z sukcesu, komunikujesz si� pewnie
i p�ynnie. Osi�gn��e� cel i w�a�nie wymieniasz u�cisk d�oni
z klientem, który zainwestowa� w Twój produkt lub us�ug�.
Umie�� ten obraz w swojej �wiadomo�ci tak, jakby� patrzy�
na
 na nowym ekranie.

Nie musz� by� to perfekcyjne obrazy jak w kinie. Wy-
starczy po prostu wyobrazi� sobie wszystko w stopniu czy-
telnym. Je�li zapyta�bym, jakiego koloru s� drzwi frontowe,
�eby da� odpowied�, musia�by� je sobie wyobrazi�. Po pro-
stu wyobra�aj sobie lub te� udawaj, �e sobie wyobra�asz.
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Wa�ne, aby� wykona� ten krok w sposób, który sprawdzi si�
w Twoim przypadku.

Krok 5. Gdy b�dziesz na ten obraz patrzy�, spraw, aby
by� tak �ywy, jak to tylko mo�liwe. Dodaj ulubione koj�ce
d�wi�ki. By� mo�e b�dzie to Twój ulubiony utwór muzyki
relaksacyjnej? Mo�liwe, �e uda Ci si� nawet wyobrazi� wo-
kalistk� z cudownym g�osem, która b�dzie Ci� motywowa�a
albo przekazywa�a pon�tne wiadomo�ci. Sam cz�sto wy-
obra�am sobie Marilyn Monroe, która z leciutk� chrypk�,
uwodzicielsko i delikatnie szepcze do mnie, �ebym zrobi�
rzeczy, których wcze�niej nie chcia�em wykona�! Nast�pnie
wzboga� to wyobra�enie o pewne cudowne odczucia. Gdzie
w Twoim ciele znajduj� si� te relaksuj�ce odczucia? Stwórz
obraz tak bogaty zmys�owo, jak to tylko mo�liwe. Maksymal-
nie wykorzystuj kolory i detale.

Krok 6. Przygl�dasz si� sobie na tym obrazie i my�lisz:
„Po prostu wiem, �e to si� stanie”. To si� musi sta�, podobnie
jak musi spa�� ceg�a, któr� wypu�cisz z r�k. Nast�pnie po-
my�l sobie: „Zas�uguj� na to”. Musisz rzeczywi�cie wierzy�
i zdawa� sobie spraw�, �e jeste� tego wart. W ko
cu wyobra�
sobie, �e jest to co� �miesznego, humorystycznego i po pro-
stu odmawiasz traktowania tego w sposób powa�ny. Gdy
zbyt powa�nie podchodzimy do celów, bardzo cz�sto staj� si�
one zbyt sztywne. Dlatego wyobra� sobie, �e podró� do
zamierzonego rezultatu b�dzie pe�na rado�ci i zabawy!

Krok 7. Wst�p w ten obraz, który stworzy�e� w swoim
umy�le. Zachowuj si� jak on, no� si� jak on. Gdy udajesz, �e
zachowujesz si� w jaki� sposób, uczysz si� zachowa
 na
g��bszym poziomie behawioralnym. Rzeczywi�cie po��cz si�
ze swoim wyobra�eniem, wczuj si� w jego uczucia i zako-
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twicz je w swojej pod�wiadomo�ci. Przeanalizuj, jak ta „wersja
Ciebie” my�li, jak si� zachowuje, w jakiej pozycji utrzymuje
cia�o. Nast�pnie zacznij j� na�ladowa� i w ko
cu sta� si� ni�.

W ten sposób zapoznajesz swoj� �wiadomo�� z po��danym
rezultatem, uczysz j� okre�lonych zachowa
. Po�wi�� troch�
czasu na ten ostatni krok i naprawd� uto�sam si� z rezultatem.
Zobacz, co móg�by� zobaczy�, us�ysz d�wi�ki swojego sukce-
su, odczuj to, co móg�by� czu�.

Prosty fakt, �e potrafisz sobie to wszystko wyobrazi�, dowo-
dzi, �e wiesz dok�adnie, jak to zrobi�. Masz w sobie potencja�.

Krótkie podsumowanie. Przede wszystkim powstrzymaj
niechciane my�li. Zastopuj je. We� kilka g��bokich wdechów,
popraw samopoczucie i zmie
 postaw�, po czym pozb�d� si�
tych my�li. Zast�p je pozytywnym wyobra�eniem samego
siebie — wyobra� sobie, �e osi�gasz znakomite, fantastyczne
wyniki sprzeda�y, niezale�nie od tego, co to dla Ciebie znaczy.
My�l o upragnionym rezultacie i naprawd� staraj si� do niego
przybli�y�.

Wykorzystaj t� technik� i przejmij kontrol� nad �wiadomo-
�ci�. Masz swój umys� na w�asno��. Teraz Ty tu rz�dzisz,
przerywasz istniej�ce schematy. Pami�taj, �e obrazy, którym
pozwalasz pojawia� si� w �wiadomo�ci, d�wi�ki, jakie s�yszysz,
i odczucia, jakie stymulujesz, wp�ywaj� na rezultaty sprzeda-
�owe. Dlatego musisz przej�� kontrol� nad umys�em i zdecy-
dowa�, jakie my�li mog� si� pojawi�. Technik� t� stosuj przed
ka�dym kontaktem z klientem i za ka�dym razem, gdy
znajdujesz si� w�ród ludzi, którym b�dziesz musia� przeka-
za� swój komunikat. Nie zaprz�taj sobie g�owy my�lami, �e
co� mo�e nie wyj��, szczególnie je�li nale�ysz do osób, które
zwyk�y tak robi�.




