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Wprowadzenie

Witam, nazywam sie Rafal Graj, jestem specjalistg, jesli chodzi o naj-
nowsze techniki sprzedazy. Pewnego dnia zapragnalem uczy¢
madrego podejscia do zycia. Kiedy$ narodzilo sie we mnie pragnienie
bycia nauczycielem — i teraz spelniam swoje marzenie, kocham ludzi
i pragne, by bylo im w zyciu jak najlepiej. Stowo ,,nauczyciel” oznacza
dla mnie powolanie i pasje — biore odpowiedzialno$¢ za twoje cele
i traktuje to bardzo powaznie. Moim priorytetem jest to, by$ uczyla
sie najlepszych technik — takich, ktére dzialaja i przyniosg ci sukces.
Ja prosze cie tylko o jedng rzecz — o to, by$ mi zaufala. Tylko wtedy
bede moégl przekazaé ci w pelni to, co jest ci potrzebne. Jestem wla-
Scicielem firmy szkoleniowej Secret Sales www.secretsales.pl i zaj-
muje sie zawodowo byciem trenerem handlowcoéw, biznesmenow

oraz ludzi, ktorzy inwestuja w swoj rozwoj. W wolnych chwilach zaj-
muje sie nauczaniem osob niepelnosprawnych — przystosowuje je do
Swiata, uzywajac technik neurolingwistycznego programowania.

Gdybym mial opisa¢ Rafala w dwoch zdaniach:
Niezwykly cztowiek z niezwyklq wiedzq i energiq. Kazdy, kto jesz-
cze mysli, ze czego$ nie umie lub nie moze — powinien jak najszyb-

ciej poznaé Rafata na zywo.

Mirostaw Bakulski — wlasciciel firmy


http://www.secretsales.pl/

Jak powstal projekt

suwodzenie w sprzedazy”

i dlaczego prowadzeniem go zajmuje sie
mezczyzna?

Wrecz bledem byloby, gdyby to szkolenie stworzyla i prowadzila ko-
bieta. Szkolenie ,uwodzenie w sprzedazy” celowo stworzone zostalo
przez mezczyzne, poniewaz moim zdaniem tylko mezczyzna potrafi
spojrze¢ na $wiat kobiety z wiekszym dystansem i potrafi zauwazy¢
wiecej niz kobieta w zachowaniu drugiej kobiety. Dodatkowym atu-
tem tego, ze ja, mezczyzna, ulozylem caly projekt szkoleniowy, jest
to, ze doskonale wiem, co dziala na facetéw i jakie bledy popelniaja
kobiety w uwodzeniu. Plotki kolezanek na temat zachowania mez-
czyzn wyrzu¢ do kosza — tu dostaniesz wiedze na temat uwodzenia
mezczyzn z pierwszej reki, od mezczyzny, a moduly dotyczace sprze-
dazy — od profesjonalisty szkolgcego sie u najlepszych w Polsce i na
Swiecie. Przed stworzeniem projektu ,uwodzenie w sprzedazy” prze-
prowadzilem mnoéstwo wywiadow z kobietami, ktore w jakims stop-
niu zajmuja sie sprzedazg i moim zdaniem cho¢ w czeSci potrafia sie
dobrze i seksownie ubra¢ i zachowywac. Z tej wiedzy powstaly nie-
zwykle skuteczne moduly, ktore z czasem byly ulepszane i konsulto-
wane z kobietami. Do tego modulu zostal dolaczony kolejny modut
czystej sprzedazy w oparciu miedzy innymi o wiedze Briana Tracy,
Swiatowej klasy eksperta od sprzedazy. Juz w polowie tworzenia
szkolenia wiedzialem, ze bedzie ono jedynym w Polsce szkoleniem
o tematyce sprzedazy przeznaczonym wylacznie dla kobiet — i pierw-
szym takim projektem na $wiecie!!! Prywatne coachingi, ktore da-
waly niezwykle efekty i zmiany... Dostawalem mase telefon6w z po-
dziekowaniami. Nie tak dawno temu ruszyly szkolenia na zywo —



»1rzydniowe uwodzenie w sprzedazy” — prowadzone w calej Polsce
i zostala napisana ksiazka wydana przez wydawnictwo Zlote Mysli,
ktora zawiera — ze wzgledu na swoja ograniczong forme przekazu —
25—-30% tego, co robie na szkoleniach, na ktérych z kazda godzing
dowiadujesz sie wiecej, bawisz lepiej i poznajesz fantastyczne osoby.
Na poczatek zapraszam do lektury ksigzki ,,Uwodzenie w sprzedazy
(dla kobiet)” — pozwoli ci to pozna¢ podstawy. Fantastycznym dopel-
nieniem wiedzy bedzie wziecie udzialu w szkoleniu na zywo, na kto-
rym nie moze ciebie zabrakng¢ — to tylko trzy dni, ktére warto zain-
westowac w tak potezne narzedzie.

Oddaje ci setki godzin mojej pracy, ktéra polegala na spisaniu i upo-
rzadkowaniu wiedzy, jaka posiadam, oraz do$wiadczenia zdobywa-
nego przez wiele lat. Pomyst na zastosowanie technik uwodzenia
w sprzedazy jest bardzo kontrowersyjny, ale tak bardzo jak jest kon-
trowersyjny, tak bardzo jest skuteczny. Pamietaj, ze ta ksigzka to tyl-
ko podstawy.

Dlaczego warto wykorzysta¢ uwodzenie
w sprzedazy?

Sprzedaz sama w sobie jest pewna sztuka. Kiedy$ zadalem sobie py-
tanie — dlaczego nie polaczy¢ wiedzy z zakresu uwodzenia i sprzeda-
zy, tak aby byly caloScia? Przeciez mezczyzni, ktorych zafascynuje
kobieta, s3 w stanie zrobi¢ dla niej o wiele wiecej niz dla zwyklej ko-
biety. Dlaczego wiec nie wykorzysta¢ tego, nie nauczy¢ sie technik,
jak by¢ kobieta seksowng i mie¢ klase; dlaczego nie manipulowaé¢
mezczyzng 1 nie wykorzystywac tego przy sprzedazy swojego produk-
tu? Czym wieksza wiedze na temat technik sprzedazy bedziesz miala,
tym wiekszego ich wachlarza mozesz uzy¢ w danej chwili. Poza tym —



wiedze o uwodzeniu mozesz wykorzysta¢ nie tylko przy sprzedazy,
ale takze w zyciu prywatnym.

Pomy$l — przeciez gldéwnym celem sprzedazy ma by¢ efektywno$¢.
Wiedza zawarta w tym poradniku nastawiona jest wlasnie na efek-
tywno$¢. Dodatkowym atutem jest to, ze uczac sie technik uwodze-
nia, przy okazji zmienisz sie i nauczysz wielu nowych rzeczy, ktore
bedziesz mogla wykorzysta¢ wszedzie — pisze tu o psychologii mez-
czyzny. Dzieki mowie ciala zrozumiesz lepiej swoja kobieco$¢, na-
uczysz sie madrego podejscia prawdziwego sprzedawcy i bedziesz
znala zasady, ktorymi warto sie kierowac¢ przy wyborze odpowied-
nich ubran, tak aby by¢ sexy. W skrocie: uwodzenie w sprzedazy to
mnostwo strategii, to nowe podejscie do tematu, to rados¢ i zabawa.
Temu wszystkiemu przySwieca jeden cel — by sprzedaz byla jak naj-
bardziej efektywna. Skuteczno$¢ pomystu uwodzenia w sprzedazy
byla testowana w praktyce. Wyniki tych badan przeszly najSmielsze
oczekiwania — nie tylko niesamowicie wzrosla sprzedaz (o 100-
200%), ale robwniez mezczyzni, ktorzy kupowali, byli bardziej zado-
woleni z produktu i obslugi. Wielu z nich kupito kolejne produkty
w krétkim czasie. To jest wazne, bo nie sztuka sprzeda¢ klientowi —
w tym wypadku mezczyznie — produkt jednorazowo, sztuka jest za-
trzymac go, aby kupowal regularnie i w efekcie zostawiat wiecej pie-
niedzy. I to jest wlasnie wyjatkowos¢ i sekret tej ksigzki. Techniki,
ktére zostaly przedstawione w tym szkoleniu, sprawiaja, ze klient
jest lojalnym i powracajacym klientem, a ty sprzedajac, dobrze sie
bawisz.

Chcesz jeszcze lepiej uwodzi¢, chcesz by¢ sexy, mie¢ klase, urok,
wdziek; chcesz wiedzie¢, czego pragniesz. Marzysz, by mezczyzni pa-
trzeli na ciebie wyjatkowo i za kazdym razem, kiedy cie zobacza, mie-
li blysk w oku i nie mogli skupi¢ sie na niczym innym, jak tylko na
twojej wyjatkowej osobie. Ale przede wszystkim — chcesz wykorzy-



sta¢ to w madrej — dzialajacej na zasadzie ,win to win” — sprzedazy.
Wiedza, ktéra znajdziesz w ksigzce ,,Uwodzenie w sprzedazy”, to fe-
nomen na skale Swiatowa, jeSli chodzi o techniki sprzedazy — nikt
wcezesniej nie wykorzystal uwodzenia w sprzedazy - jestem pierw-
szy. W koncu bedziesz mogta bez wahania siegna¢ po skuteczne tech-
niki sprzedazy, poznasz mnostwo strategii. Twoja sprzedaz juz nigdy
nie bedzie wyglada¢ tak samo, a wkrotce bedziesz sie $§miac z tego,
jak wiele tracila$, nie znajac technik uwodzenia w sprzedazy. Ksigzka
ta powstala specjalnie z mysla o kobietach takich jak ty i przeznaczo-
na jest wladnie dla ciebie. Oproécz strategii efektywnej sprzedazy na-
uczysz sie, jak by¢ prawdziwa dama, jak wykorzystywaé swoja kobie-
co$¢ i z szarej myszki sta¢ sie prawdziwa boginia klasy i szyku — to
jest efekt uboczny tej ksigzki.

Daje ci gwarancje, ze jezeli wykorzystasz techniki zawarte w tej
ksigzce, twj klient nie tylko kupi u ciebie dana rzecz, usluge lub
idee, ale w najblizszym czasie wroci po jeszcze...



Wstep

Musze zmieni¢ twoje przekonania i przyzwyczajenia, dac ci wiele zu-
pelnie nowych strategii i pokazaé¢, jak je wykorzysta¢. By¢ moze
z niektorymi rzeczami nie bedziesz sie zgadzala, niektore rzeczy wy-
dadza ci sie dziwne, niektore naturalne i wiadome. Zalezy mi, bys te-
stowala rzeczy, ktérych sie nauczysz, i od razu wykorzystywala je
w praktyce. Zdradze ci pewna tajemnice — pare lat temu kupilem cie-
kawa ksigzke dotyczacg zmiany osobistej. Od tamtego czasu przeczy-
talem setki takich pozycji i przebrnalem przez dziesigtki kursow
i szkolen, ale w pamie¢ zapadla mi tamta ksigzka, bo kupilem ja jako
pierwszg 1 miala dla mnie duze znaczenie. Ksigzka ta byla bardzo
gruba i na poczatku zabralem sie do niej z duza motywacja i checia
zmiany.

Czytalem ja i mySlalem o technikach w niej zawartych, lecz rzadko je
wykorzystywalem w praktyce. Po pewnym czasie ksigzka ta wydala
mi sie za dluga i nie widzialem efektow przyswajania wiedzy w niej
zawartej. Po okolo trzynastu dniach przestalem czytac i odlozylem ja
na potke, a po paru dniach podarowalem koledze. Z perspektywy
czasu patrze na to zupehie inaczej. Najwiekszym bledem bylo to, ze
nie testowalem technik zawartych w ksiazce — czytalem ja tylko, nie
probujac zastosowaé opisywanych w niej ciekawych technik (ktore
byly podstawg zrozumienia zawartej w tamtej publikacji wiedzy)
i nie bawigc sie nimi. Moim zdaniem wadg ksigzki bylo to, ze byla za
gruba, co zniechecalo mnie do dalszego czytania, tym bardziej, ze
dysponowalem ograniczonym czasem i nie moglem sobie pozwoli¢
na to, by spedza¢ pot dnia lub nawet pare godzin dziennie na czyta-
niu. Bez sensu byt zakup tego poradnika, jesli go tylko przeczytasz
i odlozysz na poltke. Misja tego poradnika jest zachecenie cie, aby$



testowala wszystkie techniki w praktyce. Co prawda nie nauczysz sie
az tylu rzeczy, ilu moglabys$ sie nauczy¢, biorac udziat w szkoleniu
prowadzonym przeze mnie na zywo, ale chce, aby$ poznala podstawy
uwodzenia w sprzedazy. Pamietaj — kazdy z nas jest inny, na jedna
osobe moga dziala¢ jedne techniki, na drugg inne. Wazne jest to, aby
by¢ elastyczng i dopasowywa¢ techniki oraz strategie do siebie. Pa-
mietaj — techniki te majq by¢ efektywne i na tym mi najbardziej zale-
zy: na tym, by sprzedaz byla efektywna (z ang. effective). Mam dla
ciebie dobrag wiadomo$¢ — poradnik ten ma by¢ w jakim$ sensie kon-
centratem, swojego rodzaju $mietanks, technik uwodzenia i sprzeda-
zy. Dzieki temu nie jest on zbyt dlugi i przeczytanie go nie zajmie ci
strasznie duzo czasu. W zamian za to chce, by$ posSwiecila zaoszcze-
dzony czas na éwiczenia w praktyce. Cwicz, éwicz i jeszcze raz éwicz
— im wiecej ¢wiczysz, tym bardziej rozumiesz i tym lepsza jestes,
aim jeste$ lepsza, tym wiecej sprzedajesz i tym lepiej sie bawisz. Lu-
dzie maja tendencje do oceniania — oceniamy innych: jak wygladaja,
czy s3 ladni, czy brzydcy. Oceniamy zachowania ludzi, kochamy oce-
nia¢, filtrujemy rzeczywisto$¢ przez nasze doswiadczenia i warto$ci.
Kazdy ma je inne — i to jest piekne. Nie oceniaj tego poradnika, nie
taka jest jego rola, nie chce, by$ go oceniala. Chce, zeby$ z niego ko-
rzystala — wyciagnij to, co najlepsze, reszte zostaw. Sama wiesz, co
jest dla ciebie dobre — to jest madre podejsScie.

Ksigzka ta powstawala setki godzin, jest duza praca wlozong w twoj
rozwoj. Pisalem jg, bo kocham uczy¢, kocham madre podejscie do
zycia i pragne twojego szczeScia. Glownym celem, jaki sobie zalozy-
lem, jest efektywno$¢ — uwielbiam to stowo!

Zamknij oczy i powiedz, czego pragniesz. Dostaniesz to...



Postawa i umiejetnosci
kobiety bedacej sprzedawca

Zeby by¢ efektywnym, skutecznym sprzedawca, trzeba mie¢ dobra
postawe 1 madre warto$ci, ktore przekladaja sie na czyny i powoduja
dobre podejscie do tematu.

Zacznijmy od madrej definicji sprzedazy. Sprzedaz to — moim zda-
niem — proces zaspokojenia potrzeb drugiego czlowieka. OK — tylko
ze tak naprawde czlowiek, aby zaspokoi¢ swoje potrzeby na poziomie
podstawowym, potrzebuje bardzo malo. Aby rozbudzi¢ w nim cheé
posiadania nowych rzeczy lub zaproponowa¢ mu usluge, musimy
przekonaé go, ze potrzebuje tego. JesteSmy bombardowani setkami
ustug i produktow roznych firm. Firmy te zalewaja nas setkami re-
klam — w telewizji, prasie, radiu. Gdy wracamy do domu, pod
drzwiami lezy sterta ulotek, kupujac gazete, musimy liczy¢ sie z tym,
ze czeSt tej gazety bedzie zajeta wlasnie przez reklamy. Ludzie sa
zmeczeni natlokiem informacji i chea od tego uciec. Ludzie potrzebu-
ja klarownosci w wyborze, prostych i jasnych zasad.

Firmy prze$cigaja sie w pomystach, jak sprzeda¢ produkt — sa w sta-
nie wyda¢ na reklamy miliony, bo to inwestycja, ktora moze sie wie-
lokrotnie zwréci¢. W codziennym chaosie nie zdajesz sobie nawet
sprawy z tego, ze kupujac chleb, cole lub drukarke — placisz tez za
system reklam, za to, ze marka jest rozpoznawalna, za to, ze za chwi-
le jadgc samochodem, zobaczysz znak firmowy tych rzeczy na billbo-
ardzie. Koszty te sa wliczone w cene produktu.



Co tak naprawde sprzedajesz?

Wyobraz sobie, ze masz trzyosobowa rodzine — mala coreczka, ktora
ma cztery latka, maz i ty. Mieszkacie w bardzo ciasnym jednopokojo-
wym mieszkaniu w bardzo niebezpiecznej dzielnicy, gdzie co noc sty-
cha¢ z podworka krzyki, a sasiedzi czesto robia imprezy. W twojej
kamienicy czesto dochodzi do pobié i kradziezy, klatka schodowa jest
brudna i odrapana, kazdego dnia witaja cie wulgarne napisy na
drzwiach... Masz juz do$¢. Na szczeScie masz dobrze prosperujaca
firme, ktéra przynosi coraz wieksze dochody i w koncu — po uzgod-
nieniu tego z mezem, ktory tez dobrze zarabia — postanowila$ sie
przeprowadzi¢. To decyzja przelomowa w waszym zyciu. Pewnego
dnia wybieracie sie we trojke do dewelopera, ktory wita was serdecz-
nie i zaprasza do swojego luksusowego biura.

Siadacie wygodnie na duzej skérzanej kanapie, deweloper wita sie
Z wami 1 rozpoczyna rozmowe.

Deweloper: Zapewne szukaja panstwo nowego lokum?
Ty: Tak, chcielibySmy zapoznac¢ sie z ofertami sprzedazy mieszkan.

Deweloper: Jakie mieszkanie panstwa interesuje i jak duze ma ono
by¢?

Ty: Interesuje nas trzypokojowe mieszkanie, tak abySmy mieli duzy
pokoj, w ktorym bedziemy spedzali czas w ciggu dnia, maly pokoéj dla
dziecka, najlepiej dobrze o$wietlony, a trzeci pok6j ma by¢ przezna-
czony na sypialnie.

Deweloper: Rozumiem, ze je$li ma pani dziecko, zalezaloby pani
rowniez na tym, by blisko byla szkola i bezpieczny plac zabaw, gdzie
moglaby pani bez obaw zostawi¢ swojg pocieche.



Ty: O, tak! Chcialabym mie¢ blisko szkole, aby nie marnowaé czasu
na dojazdy i aby nasze dziecko bylo bezpieczne.

Deweloper: Mam pytanie — dlaczego sie pani przeprowadza?

Ty: Przeprowadzam sie, poniewaz dzielnica, w ktorej mieszkamy
w tej chwili, jest bardzo niebezpieczna — co chwila stycha¢ krzyki, ha-
lasy u sgsiadow. Nie czuje sie komfortowo i boje sie wyj$¢ na dwor ze
swoja corka. Czuje sie uwigzana, a chcialabym czu¢ sie wolna i zajaé¢
sie rodzing i pracg. Tak samo modj maz.

Deweloper: Rozumiem panig doskonalone, sam kiedy$ mieszkalem
w takiej dzielnicy, gdzie bylo bardzo niebezpiecznie i balem sie wyjsé
z dzieckiem na spacer, w nocy co chwila jakie$ halasy... Rozumiem
panig doskonale — mieszkanie w takim miejscu nie sprzyja szczeSciu
i nie mozna skupi¢ sie na rodzinie i pracy.

Ty: Ciesze sie, Ze pan nas rozumie.
Deweloper: Rozumiem panstwa bardzo dobrze...

W tej chwili wchodzi mila starsza pani i pyta, czy poda¢ co$ do picia
— ty dziekujesz, lecz twoja coérka prosi o sok pomaranczowy i go do-
staje.

Deweloper: Mam dla panstwa piekne trzypokojowe mieszkanie z jed-
nym duzym pokojem, w ktérym bedzie mozna urzadzi¢ salon. Drugi
pokoik jest nieco mniejszy — idealny wilasnie dla tej mlodej damy,
zmiedci sie tam biurko, l6zeczko oraz duza szafa, dodatkowym atu-
tem tego pokoju jest to, ze jest on dobrze o$wietlony, szczegblnie
w dzien. Trzeci pokoj nadaje sie na sypialnie — jest polozony od stro-
ny lasu, dlatego po otworzeniu okna bedzie mozna rozkoszowac sie
cisza i $wiezym powietrzem. Blok, w ktérym jest mieszkanie, polozo-



ny jest w bardzo bezpiecznej okolicy. Dodatkowym atutem jest to, ze
osiedle jest monitorowane kamerami, ktére sa polaczone z policja.
Aha, zapomnialbym doda¢, ze na dole bloku jest wielki plac zabaw —
ogrodzony, ma kilka piaskownic, hustawki oraz ,,malpi gaj”. Pare ulic
dalej jest szkola podstawowa oraz gimnazjum. Na dole, zaraz za
rogiem bloku, jest maly osiedlowy sklepik, gdzie mozna naby¢
praktycznie wszystko. Prosze sobie wyobrazi¢, ze ludzie, ktorzy
mieszkaja w tej chwili obok, to spokojni emeryci, ktorzy sa przyjaz-
nie nastawieni do ludzi i z przyjemno$cia pomoga panstwu sie za-
aklimatyzowa¢. Co panstwo na to?

Maz: Tak, to strzal w dziesiatke, tego potrzebujemy!!!
Ty: Tak, to mi sie podoba. Kiedy mozna sie tam wprowadzi¢?

Zbadajmy strategie, jaka zastosowal deweloper, i to, jak dzialala ona
na klientéw, czyli na ciebie, twoja cérke oraz meza. Czy zgodzitabys$
sie ze stwierdzeniem, ze deweloper sprzedal tak naprawde to, czego
potrzebowala rodzina — sprzedal im komfort, poczucie bezpieczen-
stwa, cisze, spokoj i wiele innych uczué, ktore tak naprawde liczyly
sie przy wyborze mieszkania.

Ci ludzie nie potrzebowali trzech pomieszczen zlaczonych przedpo-
kojem. Ci ludzie potrzebowali bezpieczenstwa, komfortu i $§wiado-
mosci, ze ich corka bedzie miala blisko do szkoly.

Jesli kiedy$ bedziesz cokolwiek sprzedawala, to pamietaj, ze sprzeda-
jesz uczucia — i na tym sie skup. Kazdy produkt budzi w kliencie ja-
kie$ uczucie — jesli zadasz odpowiednie pytania, dostaniesz odpo-
wiedZ na temat tego, jakie uczucia i wartosci sg dla klienta wazne.
Po6zniej wystarczy rozbudzi¢ te uczucia i wplataé¢ kluczowe slowa. Je-
§li slyszysz, ze klient czesto powtarza stowo ,bezpieczenstwo” — za-
pamietaj je i uzyj go w odpowiednim momencie, gdy bedziesz mowi-
la o produkcie. Stowo to moze by¢ jedno, ale moze takze by¢ ich



wiele — badZ czujna i wrazliwa na to, stuchaj klienta z uwaga i patrz
na jego mine, bo ona duzo moze ci zdradzi¢. Rozbudzaj wyobraznie
i tworz uczucia, ktorych potrzebuje klient, handluj uczuciami, a nie
przedmiotami. Gdy jestem w sklepie i chce kupi¢ na przyklad jakies$
ubranie — pani, ktéra mnie obsluguje, czesto zachwala produkt, mo-
wigc, jaki jest dobry, jakie ma zalety... I chyba jedyna rzecza, jaka za-
checa mnie do kupna, jest to, ze pani ta moéwi: ,,Bardzo dobrze pan
w tym sweterku wyglada”. Wtedy od razu wyobrazam sobie siebie ja-
ko osobe dobrze ubrana — i znakomicie sie czuje. Gdyby sprzedaw-
czyni wiedziala, ze produkt tak naprawde wywoluje uczucia i to je
trzeba rozbudzi¢, a nie podkreslaé to, ze produkt jest Swietny — na
pewno od razu zastosowalaby te metode, a ja kupilbym by¢ moze
wiecej i bylbym bardziej zadowolonym i lojalnym klientem.

Zeby cos kupié,
najpierw musisz cos sprzedaé

Robert Kiyosaki

Uczac sie od najlepszych i caly czas poszerzajac swoje horyzonty, aby
by¢ na biezgco z najnowocze$niejszymi technikami sprzedazy i ma-
drym podejéciem do tego tematu, zawsze zadaje sobie pytanie, dla-
czego ludzie tak malo wiedza na ten temat i dlaczego nasz system
edukacji robi tak wielki blad, nie nauczajac tego w szkole. Ze sprze-
daza stykamy sie wszedzie — gdzie sie nie ruszymy, tam potrzebuje-
my strategii sprzedazy, a malo kto tak naprawde wie, z czym ,,je sie”
stowo sprzedaz. A jak z niej korzysta¢ — to w ogole czarna magia. Po-
wstala cala masa ksigzek i szkolen na temat sprzedazy. Niektore sa
naprawde dobre, ale wiekszo$¢ traktuje zagadnienia sprzedazy bar-
dzo wyrywkowo i nieprofesjonalnie. Dlatego wlasnie czuje ogromna
i niepohamowang potrzebe i misje rozpowszechniania tej wiedzy



i madrego podejsScia. Tak, to moja misja. Kiedy§ — przypadkiem,
przegladajac pobiezenie ksigzki w sklepie — natrafitem na bardzo cie-
kawe stwierdzenie: ,,Zeby coé kupié¢, najpierw musisz co$ sprzedaé”.
Chcialbym, zebys$ zrozumiala to podejscie i zastanowila sie nad nim
— to moze by¢ ten cytat, ktory otworzy ci oczy i pozwoli dojrze¢ nowe
horyzonty. Jeéli jeste§ w domu, to spojrz dookola siebie — kazdy
z tych przedmiotéow musiala$ kiedy$ kupi¢, co oznacza rowniez, ze
kazdy z tych przedmiotow zostal ci kiedys sprzedany przez sprzedaw-
ce lub sama podjelas decyzje o kupnie. Pomys$l — kupujac komputer,
napedzila§ w pewnym sensie spora cze$¢ gospodarki — twoj sprze-
daweca zarobil na tym swoja prowizje, a jesli byt wlascicielem sklepu,
to po prostu wrzucila$ troche pieniedzy w jego interes.

Od ceny komputera sprzedawca musial zaplaci¢ podatek, wiec na-
karmila$ tez system podatkowy. Z prowizji wilasciciel musi zrobié
oplaty zwigzane z uzytkowaniem lokalu (o$wietlenie, obsluga, czynsz
itd.), wyda¢ cze$¢ na remonty, wywoz $mieci itp., itd. Teraz zastaw-
my prowizje i zastanowmy sie nad samym kosztem komputera. Da-
la$ wiec zarobi¢ handlowcowi, ktory sprzedal komputer sklepowi, no
i firmie, ktéora montowala podzespoly, nie mozemy zapomnie¢ roéw-
niez, ze swojq cze$¢ zarobila firma, ktéra produkowala podzespoly...
Mozna by tak wymienia¢ w nieskonczono$¢. Chcee, aby$ zrozumiala
istote ceny oraz caly system, ktory karmisz, jesli sprzedasz lub kupisz
sama dang rzecz. Wykonujesz kawal dobrej roboty, sprzedajac!
I uruchamiasz trybiki wielkiej maszyny, jaka jest gospodarka. OK.
Teraz zastanéwmy sie, skad wziela$ pienigdze na zakup komputera.
Zalozmy, ze pracujesz, pracujac — sprzedajesz swoj czas, umiejetno-
Sci, idee i pewnie o wiele wiecej rzeczy i za to dostajesz, powiedzmy
co miesigc, wynagrodzenie w postaci pieniedzy, ktore p6zniej mozesz
przeznaczy¢ na zakupy. Gdy posiadasz wlasng firme — sprzedajesz
produkty, ktére dostarczaja ci pieniedzy. Najpierw wiec musisz
co$ sprzedacd, a pozniej dopiero mozesz kupowac. Im lepiej,
wiecej 1 drozej bedziesz co$ sprzedawala — tym wiecej bedziesz mogla



kupowacé. Zasada ta jest prosta i dziala. To uczciwe — tak dziala go-
spodarka i wymaga to od nas pewnych umiejetnosci oraz wiedzy.
Najpierw ucz sie, jak sprzedawac, i miej co$, co mozesz zaoferowac
ludziom, a pézniej kupuj — nigdy odwrotnie. Sekret ludzi bogatych
tkwi wlasnie w tym madrym i skutecznym przekonaniu. Gdy pierw-
szy raz przeczytalem to zdanie, nie zwrdcilem na nie w ogole uwagi —
dopiero po p6zniejszym przeanalizowaniu go doszedlem do wniosku,
ze to bardzo madre przekonanie, ktére powinien zywi¢ kazdy sprze-
dawca, ktéry ma misje, chce by¢ dobry i chce zna¢ wazne zasady,
ktore pozwola mu sprzedawa¢ madrze i duzo. Ten poradnik powstal
wlasnie po to, aby$ nauczyla sie znakomicie sprzedawac, a pézniej
pienigdze, ktore zarobisz przy sprzedawaniu réznych rzeczy, prze-
znaczala na zakupy i spelnianie swoich marzen.

Pasja

Zajmuj sie w zyciu tym, co lubisz, i sprzedawaj to, co lubisz. Kochaj
to, czym sie zajmujesz. Gdy bedziesz sprzedawac¢ produkty, ktérych
nie lubisz, bedziesz miala o wiele mniejsza motywacje. Najwieksze
firmy, ktére dzi§ obracaja milionami dolar6w (McDonald’s, Ford,
Microsoft itd.) zaczynaly od goracej pasji jednego czlowieka. Musisz
kocha¢ swoje produkty i zywi¢ przekonanie, ze pomagaja one innym
ludziom. Pomy$l — chyba latwiej jest wsta¢ z samego rana osobie,
ktora uwielbia swoja prace, i jest przekonana co do jakosci swoich
produktéw niz osobie, dla ktorej licza sie tylko zyski, a tak naprawde
praca nie sprawia jej przyjemnosci. Kazdy czlowiek ma misje, moja
misjg jest to, aby dac¢ ci jak najlepszy warsztat szkoleniowy, i to, by$
osiggala jak najwiecej i byla zadowolona ze swojego zycia. Twojq mi-
sjq jest to, by ,zrobi¢ dobrze” swojemu klientowi, wstawa¢ codzien-
nie z energia i sprzedawac jak najwiecej, by twoj szef méwit ci: ,,Gra-
tuluje!”, a maz byl z ciebie dumny.



Sprzedajemy tak naprawde wszystko...

Wyobraz sobie kobiete, ktora ma 32 lata, rodzine, meza i dwoch sy-
now. Jest naprawde szcze$liwa, ma dla kogo zy¢, a jej maz ja ceni
i kocha, podziwiajac kazdego dnia. Pewnego dnia firma, w ktorej ta
kobieta przepracowala kilkanascie lat, nagle, z niewyjasnionych
przyczyn, zwalnia ja... Wszystko sie sypie, marzenia, ktore miala —
kupno nowego samochodu, zagraniczne wakacje z rodzing, remont
kuchni — idg w zapomnienie. OszczednoSci z czasem szybko znikaja
z konta, ale kobieta caly czas nie poddaje sie, ma energie i sile, cala
rodzina ja wspiera, kobieta wysyla swoje CV do roznych firm i insty-
tucji, zamieszcza ogloszenia w Internecie. Pewnego stonecznego
dnia, gdy kobieta wstaje i zaczyna watpi¢, czy w najblizszym czasie
dostanie prace taka, jaka by ja zadowolila — dzwoni telefon. W shu-
chawce odzywa sie mezczyzna ze znanej duzej korporacji i pewnym
oraz stanowczym glosem zaprasza kobiete na rozmowe kwalifikacyj-
na — na wtorek na godzine 14.00. Kobieta jest szczesliwa — w koncu
kto$ zadzwonil do niej z oferta pracy! Zostal tydzien na przygotowa-
nie sie i sprzedanie swoich umiejetnosci... Tak — napisalem ,,sprze-
danie swoich umiejetnosci”!

Albo wyobraz sobie taka sytuacje — firma powierza ci zadanie: jutro
przyjezdzaja wazni goScie z zagranicy i masz ich przyjac i przekonad,
ze inwestycja w dany pomyst jest stuszna i ze zwr6ci sie im ona
w przeciggu kilku miesiecy, a nastepne miesiagce po zwrocie beda
czystym zyskiem. Zgadnij, co bedziesz musiala zrobic...

Uwodzac mezczyzne, ktory ci sie podoba, sprzedajesz na poczatku
swdj wyglad. Im lepiej go sprzedasz, tym wieksza jest szansa, ze facet
zwrdci na ciebie uwage... P6Zniej sprzedajesz swoje wnetrze itd., itd.



Przyklady sprzedazy mozna mnozy¢. Nagle odkrywamy niesamowita
rzecz — ze oprocz produktow i uslug sprzedajemy w rzeczywisto$ci
wszystko... Caly czas, w kazdym miejscu obracamy sie i zyjemy
wsrod sprzedazy. Teraz juz naprawde zdala$ sobie sprawe z tego, jak
wazna jest sprzedaz i jak wiele mozesz zmieni¢ w kazdej dziedzinie
zycia — zaczynajac od pracy, poprzez zwiazek, lepsza komunikacje
z ludzmi, jako$¢ twojego zycia widocznie sie poprawia... Prawdopo-
dobnie:

1. zaczniesz niesamowicie efektywnie sprzedawac;

2. ludzie beda cie uwaznie shuchaé;

3. lepiej zrozumiesz swoich klientow;

4. bedziesz dawala innym to, czego beda chcieli, i dostawala to, co sa-
ma bedziesz chciala dostac;

5. swoja konkurencje powalisz na kolana;

6. mezczyzni beda na ciebie zwracali wieksza uwage;

7. bedziesz lepiej rozumiala psychike mezczyzn;

8.zaczniesz sie lepiej ubierac;

9. staniesz sie odwazniejsza i pewna siebie;

10.zmienisz swoje zycie na lepsze w tych sferach, w ktérych bedziesz
chciala;

11.bedziesz Swiadomie korzystala ze swojej mowy ciala.

Musisz nauczy¢ sie tylko efektywnie sprzedawac, a ja zobowiazuje sie
pomoéc ci w tym!

W czasach, w ktérych zyjemy, bardzo ryzykowne jest nie zna¢ zasad,
ktére rzadza sprzedaza. Im wiecej technik sprzedazy znasz, tym le-
piej dla ciebie. W kazdej sytuacji mozesz uzy¢ tej techniki, ktora be-
dzie ci przydatna. Najbogatsi ludzie nie tylko wymy$laja nowe,
niezwykle produkty, ale takze potrafia je sprzeda¢. Nigdy nie zaluj
pieniedzy oraz czasu na szkolenia i konferencje zwigzane ze sprzeda-
zq — to inwestycja, ktora ci sie zwroci. Nie sta¢ cie na to, zeby nie



miec tej wiedzy. Zapraszam cie roOwniez na moja strone internetowa,
na ktorej znajdziesz cieckawe materialy i wyjatkowe szkolenia na te-
mat sprzedazy — specjalnie dla kobiet. Pamietaj — dzieki temu e-bo-
okowi twoja przygoda z wiedzg na temat sprzedazy dopiero sie za-
cznie...

Twoj stan emocjonalny

Ludzie maja tendencje do przejmowania stanéw emocjonalnych in-
nych os6b. Gdy widzimy osobe, ktora sie Smieje, od razu sami sie le-
piej czujemy. Gdy zauwazamy, ze kto$ placze, ten stan tez przechodzi
na nas i jesteSmy troche smutniejsi. Pamietaj — nigdy nie idZ do
klienta, gdy twoj stan emocjonalny nie jest odpowiedni (jeste$ zla,
smutna, rozdrazniona). Ludzie nie lubig smutnych ludzi wla$nie dla-
tego, ze boja sie, iz przejma ten stan emocjonalny. Jesli chcesz, by
twdj klient byl w odpowiednim dla ciebie stanie emocjonalnym, sa-
ma wprowadz sie w taki wlasnie stan. Staraj sie wywolywa¢ w swoim
kliencie pozytywne stany — wtedy o wiele latwiej bedzie ci cokolwiek
mu sprzedac.



Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Wiecej praktycznych porad dotyczacych uwodzenia w sprzedazy
znajdziesz w pelnej wersji ebooka. Zapoznaj sie z opisem na stronie:

http://uwodzicielska-sprzedaz.zlotemysli.pl/
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Naucz si korzvs aC swoja kobiecosc¢
abyv sprzedawac¢ skuteczniej 1 wiecej!
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POLECAMY TAKZE PORADNIKI:

Umysl sprzedawcy - Artur Wojciechowski

Artur Wejei

Umyst sprzedawcy
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JAK W CIAGU 21 DNI
ZWIELOKROTNIC

swoJe ZYSKI

ZE SPRZEDAZY
BEZPOSREDNIEJ?

Sekrety skutecznego sprzedawcy

Jesli sprzedaz bezposrednia to Twoje pole dzialania
i pragniesz dokonywaé satysfakcjonujacych sprzedazy i
transakcji zakonczonych sukcesem, zwielokrotniajac swoje
zyski, mozesz sie tego dowiedzie¢ od osoby, ktora dzieki
zastosowaniu pewnych prostych zasad zwielokrotnila
swoje zyski, ktore generowala sprzedaz bezposrednia.

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
http://sprzedaz-bezposrednia.zlotemysli.pl

"W sposéb jasny i klarowny opisuje najprostsze metody samomotywacji,
przezwyciezenia "sprzedazowego leku", bo w tej profesji najpierw trzeba
pokonaé lek, ktory jest w nas, a potem motywowacé samego siebie. I do tego
wlasnie autor nas prowadzi i zacheca."

Arkadiusz Tylza, 30 lat, dziennikarz, zajmuje sie sprzedaza bezposredni

Odrodzenie Feniksa — Nikodem Marszalek

Poznaj sekrety zwyklych ludzi,

SLLECISEIEA  ketérzy osiqgajq niezwykle rezultaty

TR

.

Bycie zwyciezca jest nastawieniem, sposobem zycia.
"Odrodzenie Feniksa" to naukowe podejScie i jednocze$nie
¢wiczenie jakie powiniene$ poznaé. Jezeli rozpoznasz i
zaczniesz rozwijac to co juz masz - zadziwisz innych.

Poznaj sekrety zwyklych
ludzi, Ktorzy osiagaja
niezwykle rezultaty
i uwolnij spiacego
w Tobie olbrzyma

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:

http://feniks.zlotemysli.pl

"To jest to czego mi bylo potrzeba. Polecam tego ebooka wszystkim, ktorzy
nie wiedzq jak i co zrobi¢ ze swoim zyciem."

Michal Waszczyk, student

Zobacz pelen katalog naszych praktycznych poradnikéw
na stronie www.zlotemysli.pl
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