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Podziekowania

Szczegoblne podziekowania skladam w rece mojego brata Marcina
Myczko - gdyby nie on, prawdopodobnie nigdy nie spotkalabym Jurka
Swietlickiego, wlasciciela OSK w Przemyslu. Jurek i jego wspaniata zona
Agnieszka to osoby wielkiej wiary w swoich kursantéw. Swoja wiedze
potrafia przekazac¢ w tak prosty i zrozumialy sposéb, ze ich przekaz
godny jest nasladowania. To wlasnie Jurek zainspirowat mnie do

napisania tej ksiazki.

Gorace podziekowania dla Sylwestra Fac, ktéry od prawie samego
poczatku mojej odkrywczej drogi stat sie dla mnie guru instruktoréw
nauki jazdy... i nie tylko. Stal sie dla mnie kim§ WIELKIM, poniewaz
jego stowa wywarty na mnie tak cudownie odmieniajace spojrzenie na
kwestie zycia i egzystencji na §wiecie, za co jestem mu niezmiernie
wdzieczna. Jego czasem wredne zartobliwe docinki sprawily, ze
catkowicie wylaczylam bujanie w chmurach, maksymalnie koncentrujac
si¢ na tym co robie. Docinki zartobliwe, jednoczeénie tak mocne, ze do
dzisiaj pozostaly w moich myslach . Sylwkowi jestem wdzieczna
rOwniez za okazanie niesamowitej cierpliwosci, co szczegélnie w moim

przypadku, bylo jak cieply miéd lany wprost na moje serce.
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Podziekowania sktadam réwniez Marcinowi Kijak, ktory podzielit sie ze
mng wiedza na tematy zaawansowanie gtebokie, dotyczace pracy nad
wlasnym umystem. Marcin ma niesamowite umiejetnosci pracy z
samym soba i zgodzil sie napisa¢ do tej ksigzki pare rozdziatéw, za co

jestem mu ogromnie wdzieczna.
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Wstep

Cold call- jak to sie robi

Dla wielu ludzi cold call to koszmar. Moge sie pod tym podpisac¢ rekami i
nogami, poniewaz kilka razy, w trakcie mojej kariery w branzy
telemarketingowej, bytam tak przerazona wykonywaniem telefonéw, ze
zdawacé¢ by sie moglo, ze sluchawka wazy z tone! Jak sama nazwa
wskazuje, cold call, czyli zimny telefon, naprawde moze wywotywac

zimne dreszcze ma kregostupie.

Jesli chcesz pozna¢ tajemnice, jak wykonywac¢ takie telefony, podziele sie
z Toba swoim do$wiadczeniem; opowiem Ci, jak udalo mi sie

przezwyciezy¢ te traume.

Po pierwsze, udatlo mi sie pokonaé¢ psychiczng bariere, ze ten biznes
polega na oszukiwaniu innych. Dlaczego powiedzialem ‘na
oszukiwaniu'? Nawet jesli wszyscy jesteSmy $wiadomi przyczyny, dla
ktorej dzialamy w sieciowym marketingu, czujemy sie winni, Zze
dzwonimy do swoich przyjacio}, i sparalizowani na sama mys$l o tym, ze
zostaniemy odrzuceni. Tymczasem pod$wiadomie zapominamy, ze ten
biznes polega na POMAGANIU innym ludziom. Je$li masz juz catkowita
pewnos¢, ze chodzi tutaj o to, aby pomoéc im znalezé wolny czas i
osiagnac finansowa niezalezno$¢, to dlaczego nie poprosi¢ przyjaciela,
aby dotaczyt do interesu?
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Teraz, kiedy juz przezwyciezyte$ psychiczng bariere, powinienes by¢ w
stanie znalezé¢ wspdlny jezyk z potencjalnym klientem. Ten klient
moglby by¢ Twoim bliskim przyjacielem albo jakim$ znajomym. Kiedy
przyjdzie do rozmowy z bliskim przyjacielem, po prostu badz naturalny
i zapro$ go na drinka, do McDonald’a albo co§ w ten deseni. Ze
znajomym, albo z kim$ catkowicie nieznanym, mozesz uciec si¢ do kilku

skutecznych strategii:

- Znajdz kogos, kogo oboje dobrze znacie, albo co$, co macie ze soba

wspolnego.
- Wysil sie i zapamietaj imie i nazwisko tego klienta.

- Kiedy podniesie stuchawke, zapytaj, czy rozmawiasz z Jankiem

(przyktadowe imie).

- Jedli powie, ze tak, powtdérz pelne nazwisko: Jan Nowak (imie i

nazwisko); jak na razie, masz dwie odpowiedzi twierdzace.

- Zapytaj go, czy jest kolega X (Twoj dobry przyjaciel). W tym momencie
moglby$ juz mie¢ 3 odpowiedzi ,na tak”. Wtedy postawa obronna
klienta wobec dziwnych telefonéw pierzcha, i mozesz moéwi¢ o swojej

ofercie o wiele swobodnie;.

Whbrew powszechnym opiniom, cold call nie jest umiejetnoscia, ktora
przychodzi w naturalny sposéb. Wyéwiczysz te technike tylko wtedy,
jesli bedziesz ja powtarzal w koto Macieja. Im wiecej dzwonisz, tym
lepszym jeste$ sprzedawca i tym wieksze sa Twoje szanse na osiggniecie

sukcesu. Dokladnie tak, jak w moim przypadku.
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Mam idee nauczy¢ Ciebie poprzez tego ebooka , zdrowego” podejscia
do telemarketingu. Telemarketingu nietypowego, zupetnie r6znigcego
sie od takiego, ze siedzisz na stuchawkach i dzwonisz do ludzi, ktérych

nawet nie znasz i prawdopodobnie nie wiesz czym sie zajmuja.

Przez 6 miesiecy testowalam na sobie potege odpowiedzialnosci za sama
siebie. Nie bytam sama, miatam instruktora, ktéry doktadnie i bardzo
cierpliwie pokazal mi jak to sie robi. Instruktor nie uczyt mnie
telemarketingu, zaprowadzil mnie do Swiata glebszego niz moglam to
sobie wyobrazi¢. Podréz nie byta nawet zwiazana z moim zyciem
zawodowym, chociaz spedzitam w niej p6t roku. P6t roku w

poszukiwaniu odpowiedniej drogi.

Pot roku intensywnej pracy, totalnego zaangazowania emocjonalnego i
b6l po kolejnych upadkach oraz rados¢ po dlugotrwalych wzlotach.
Poniewaz jestem bardzo emocjonalna osoba i do tego co robie
podchodze z uczuciem (co nie zawsze jest dobre), dlatego bol i
rozczarowanie sama soba byt tak wielki, ze gdyby nie ludzie, ktérzy
mnie w tych miesigcach otaczali i wspierali - prawdopodobnie
rzucitabym wszystko w cholere i nie odkrytabym tego, o czym

przeczytasz w nastepnych rozdziatach tej ksigzki.

Opisatam ponizej na czym polegata PRACA z wybranymi osobami,
ktérzy w swoim biznesie wykorzystuja telefon. Wszystko trwato ponad

trzy miesigce. Mialo to swoje plusy i minusy.
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Plusem byto to, ze wynik przeszed! moje oczekiwanie. Minusem bytlo to,
ze trwalo to dosé¢ dlugo poniewaz pracowaliémy na odlegtosé. Kiedy
pracuje sie z kims$ face to face (ang. twarza w twarz), efekty mozna
uzyskac od 2 do 7 tygodni - w zaleznosci od zaangazowania

,podopiecznego”.

Gdybys$ miat badZ miata mozliwos¢ uczestniczenia w szkoleniu, z

ktérego wyszedlbys lub wysztabys zupelnie inny badz inna...

Na czym polegataby ta odmiana?

Na tym, ze PRACA to Twoja PASJA.

Ze wszystko robisz zupelnie naturalnie.

Ludzie sami przychodza co Ciebie, kupujac Twoje produkty/ustugi.
Jestes potrzebny lub potrzebna.

Nie ma watpliwosci, ze wlasnie Twoje produkty/ustugi sa najlepsze,

dlatego klienci przyprowadzaja do Ciebie kolejnych nowych klientow.
Wiec...

Gdybys$ miat badZ miata mozliwos¢ uczestniczenia w takim szkoleniu,

ile jeste$s gotéw lub gotowa zainwestowac czasu?

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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7 godzin?

3 dni?

2 tygodnie?
Miesiac?
Wiecej?
Ile?

Pytanie do lideréw, kierownikéw, wlascicieli: ile jeste$ w stanie
poswiecic¢ czasu, aby nauczy¢ swoich pracownikéw sprzedawac Twoje

ustugi/produkty?

Jesdli jestes rodzicem - ile czasu po$wiecasz dziecku na to, aby nauczyto

sie danej czynnosci, zeby mogto samo sobie poradzi¢?

Poswiecasz tyle czasu ile trzeba. To odpowiedzZ bardzo ogélna. Wyznacz

sobie cel: nauczysz swoich pracownikéw tego i owego w 1 miesiac.
Super i tego sie trzymajmy.

Naucze Cie w miesigc czasu wykorzystywacé Telemarketing w r6znych

aspektach zycia biznesowego.
Okay?

Myslisz, ze jest to niemozliwe? Gwarantuje Ci, ze jest to mozliwe pod
warunkiem, ze bedziesz robi¢ wszystko, o co Cie poprosze.
,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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©

Sa team leaderzy, ktérzy moéwia, ze ucza swoich podwtadnych jak

sprzedawac.
Sa team leaderzy, ktorzy to robia.
Do ktoérej grupy Ty nalezysz?

Dlaczego zakladam z gory, ze w miesigc naucze Cie sprzedawac inaczej?
Poniewaz réwniez z gory zaktadam, ze bedzie to dla Ciebie §wietna
zabawa. Je$li jeste$ innego zdania - zastanawiam sie po co kupites te

ksigzke?

Twoim zadanie bedzie tylko i wylacznie nauka, dobrze sie przy tym

bawigc.

Sa dwie opcje: jesli nie masz dobrego humoru, nawet nie zabieraj si¢ za
nauke. Wolisz, abym ja poprawita Ci humor czy nauczyla czego$, czego

nigdy jeszcze nikt Cie nie uczyl?

Jesli wybierzesz poprawe humoru - nasza nauka sie wydtuzy. Jesli sam
badZ sama wiesz (nie mam w to watpliwosci) jak poprawié¢ sobie humor

- to skoncentrujemy sie tylko i wylacznie na konkretach.
Konkret.
Zero rozproszenia.

Najpierw Ty masz si¢ dobrze bawi¢, potem inni.
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Pytania dotyczace spraw ogélnych organizacji, telemarketingu, szkoler
stacjonarnych lub jesli pojawia sie jakiekolwiek pytania nie zwigzane ze
szkoleniem albo jesli potrzebne jest Ci jakiekolwiek wsparcie, zapytania

mozesz kierowac bezposrednio do mnie magda@magiatelemarketingu.pl .

Zapraszam do kontaktu.

Pozdrawiam,

Magdalena Myczko

"Uczenie sie to skarb, ktory
bedzie towarzyszyl swojemu
wlascicielowi, gdziekolwiek

pojdzie."

-Przystowie
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Jak to sie zaczeto?

W swoim ebooku pt. ,Zawod Telemarketer” udowadniatam, ze rzeczywiscie

mozna zarobi¢ duzo pieniedzy wykonujac Telemarketing. Oczywiscie
nadal podtrzymuje to co napisatam, dlatego stworzytam cykl szkoler
stacjonarnych Magia Telemarketingu, na ktoérych nasz trener - Aleksander

Buczny - z powodzeniem zdradzat techniki jak to zrobié. O tym mozesz

sie przekonac¢ uczestniczac w naszych szkoleniach, ale zanim to zrobisz,

prosze skup sie na czesci pierwszej, czyli tej, ktéra wlasnie czytasz.

Telemarketing to nie tylko siedzenie w biurze lub we wlasnym domu na
stuchawkach i ,,obdzwanianie” klientow. Wiekszos¢ oséb, ktore nie
mialy z tym do czynienia wlasnie tak do tego podchodza. Jednak moim
celem nie jest zmiana ich przekonan. Moim celem jest pokazanie Ci, ze
Telemarketing mozna wykorzysta¢ w zupelnie innym celu, niz to robi
sie zazwyczaj. Mozna to zrobi¢ w taki sposob, ze nawet nie odczujesz

tego, Ze to co robisz nazywa sie telemarketingiem.

Po cyklu szkoleni stacjonarnych wpadlam na pomyst, aby stworzy¢ tego
ebooka. Ebook powstat z mys$la o tych, ktérzy pragna sie rozwija¢ w

zakresie komunikacji. Ebook powstal réwniez z mys$la o tych, ktérzy

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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chca pracowac w telemarketingu, ale nie wiedza jak sie za to zabrag, jak

ogarnac calos¢, jak znalez¢ dobre zlecenie.

Przeciez wszystko tak naprawde zaczyna sie od jednego telefonu. Jeden
telefon i masz umoéwione spotkanie. Natomiast w tym ebooku chce
pokazaé Ci co$, co testowalam na sobie od jakiego$ czasu. Cos, co z
powodzeniem bedziesz mégt lub mogta testowac réwniez na sobie,
sprawiajac, ze to klienci beda do Ciebie dzwoni¢ z prosba o spotkanie.

Ale o tym pdzZnie;j.

Po to Bozia data nam jezyk, aby sie nim postugiwaé¢ © Ale bardziej

potezniejszym narzedziem jest nasz umyst.
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Z zupelnie innej beczki..., czyli historia,
ktora przyblizyta mnie do tajemne;]
wiedzy

- Czes¢ siostra, co stychac¢? - Marcin jak zawsze zadowolony

odebrat ode mnie telefon.

- Czes¢ brat, stuchaj, dzwonie do ciebie poniewaz chce zrobié

prawo jazdy.

- Jesli chcesz nauczy¢ sie jezdzié to tylko u Jurka Swietlickiego.
Zaraz zadzwonie do Jurka i zapytam co i jak, a smsem wysle ci numer

telefonu do niego.

I tak zaczeta sie moja przygoda z nauka jazdy. Nigdy nie
sadzilam, ze w wieku 28 lat postanowie, ze bede chciala prowadzi¢
samocho6d. Sama. I nie bede zalezna od swoich szoferéw, ktérych
mialam cate zycie. Zreszta nie to bylo motywacja, by w koricu rozpoczaé

nauke jazdy.
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Chodzi o to, ze czlowiek w pewnym momencie swojego zycia
dochodzi do takiego etapu, ze mysli sobie, Ze juz nic nie jest w stanie go
zaskoczy¢. Zatascynowacé. Powiem wiecej: niektérzy od razu czuja, ze
co$ nie zostato stworzone dla nich, nawet jesli tego w ogole nie

probowali.

I prawdopodobnie nigdy nie sprébuja, chyba, ze w pewnym
momencie co$ zacznie sie dzia¢. Nagle, nie wiadomo skad przyjdzie
mysl do glowy, Ze musza to czy owo sprébowaé. Ze musza to zrobié
poniewaz, jesli tego nie zrobig, poczuja sie tak Zle, ze moze to wptynac

na jakos¢ ich przysztego zycia.

To, co czuje, kiedy za kazdym razem siadam za kierownica jest
jak niebiariska prawda o calym $wiecie. Czasami zastanawiam sie jak to
w ogble rozumied, jedno jest pewne - kiedy prowadze czuje wladze i
prawa rzadzace ulica. To jest tak potezne, Ze nie czuje szybkosci. I ciggle

stysze od Jurka: “Magda zwolnij.” “Magda, nie szalej.”

Cos jest jednak w tym wszystkim magicznego. Sama jeszcze nie
odkrylam co to jest, jednak za kazdym razem, kiedy wsiadam do
samochodu, zapinam pasy, poprawiam lusterka, fotel, naciskam
sprzeglo, zwalniam reczny, jedynka, odpalam silnik, naciskam pedat
gazu i ruszam - wszystkie te czynnosci sa jak najbardziej wykonywane

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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Swiadomie i z taka dokladnoscia (co nie oznacza, ze z ptynnoscia), ze

mys$lami juz jestem jedna noga w innym $wiecie. Kocham to.

Kiedy zapisywalam sie na szkole jazdy, chciatam zrobi¢ to
szybko, najszybciej jak to tylko mozliwe. Jednak dzisiaj wiem, ze chce,

aby ten sen, prawdziwy sen trwal wiecznie.

Ksigzka ta powstaje w trakcie trwania mojego kursu. Pomyst

przyszedt kiedy Jurek w pewnym momencie powiedzial:

- 12 lat pracy, mozna napisac ksigzke... Kiedy péjde na

emeryture, napisze j.

- Po co czeka¢ do emerytury? Trzeba napisac ja teraz, a na

emeryturze nastepna. - od razu zareagowatam na te mysl.

- W trakcie mojej pracy zdarzaly sie takie sytuacje, ze kursanci na
wyklady przyjezdzali swoimi samochodami, albo na egzamin z prawa

jazdy tez przyjezdzali swoimi autami.

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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- A czy kiedykolwiek zdarzylo sie... - chcialam o co§ waznego
zapytac i wlasnie zadzwonil Jurka telefon. To osoba, ktéra chciata
zapisac sie na jazde. Ta ciekawa i petna waznych informacji rozmowa
musiata poczeka¢ do nastepnego razu. Pare minut pézniej podjechatam

pod swoj dom. Nastepna jazda za dwa dni.

* % %

Czy kiedykolwiek wyobrazate$ lub wyobrazatas sobie, ze jazda
samochodem mozna nauczy¢ sie w zupetnie inny sposéb? W taki, ze
przezywasz przygode. Wiesz, ze mozna si¢ tego nauczy¢, pomimo, ze
kto$ mowil inaczej. Jesli kiedykolwiek sie na to zdecydujesz to
gwarantuje Ci, ze to bedzie najciekawsza przygoda w Twojej karierze

edukacyjnej dotyczacej jazdy samochodowej. Skad to wiem?

Poniewaz kiedy pisze te stowa to mam za soba dopiero 11 godzin
jazdy, a podczas tych jedenastu godzin dzialo sie tak wiele, ze mozna
opisa¢ kazda godzine i kazda minute tego, o co tak naprawde chodzi

podczas robienia prawa jazdy.

Jurek byt moim gléwnym instruktorem. Miatl w swojej firmie
wysoko wykwalifikowanych instruktoréw. Jednym z nich, ktéry uczyt
mnie jezdzi¢ byl Sylwek. Sylwek pracowat u Jurka i jak sie pézZniej

dowiedziatam, zatozyl wtasna szkote jazdy, o ktorej zawsze marzyt.
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Kiedy pierwszy raz go zobaczytam, mialam za sobg dopiero 7 godzin

jazdy. I kiedy spojrzatam na Sylwka pomyslalam sobie: “Bedzie ostro”.

- Jechatas juz ze skretem na trzy? - pewnego wieczora zapytat
J € yi-p & Py

mnie, kiedy byliémy poza miastem.
- Nie, a co to jest?

- No to teraz zatrzymaj sie i poki nikt nie jedzie zawracamy, na
trzy. Zatrzymaj sie. Kre¢ kierownica do kofica i powoli do przodu, tak,
abys$ dojechata do drugiego kraweznika. Stop. A teraz wsteczny i kre¢ w

prawo, powoli jedZ do drugiego kraweznika.

- Nadjezdzaja samochody z naprzeciwka. - powiedzialam z

lekkim niepokojem.
- Krecijedz.
- Sylwek, nie zdaze. Stoje w poprzek ulicy.
- Szybciej. Magda, szybciej!

- Nie zdaze. - teraz juz widziatam zblizajace sie samochody, ktore
jechaly wprost na nas. Przez sekunde mialam przed oczami cale swoje
zycie. Pozytywna adrenalina tak mi skoczyta, Ze nie pozostato mi nic
innego jak tylko stuchac i robi¢ wszystko co méwi Sylwek. Zdazytam. W
takim stresie, ze w jednym momencie ci$nienie mi podskoczylo, a kiedy
jechatam juz bezpiecznie, bedac juz na swoim pasie, ciSnienie

momentalnie spadto.
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I tak wlasnie jezdzilo sie z Sylwkiem. Byt zupelnie inny niz Jurek.
Wiadomo, nikt nie jest taki sam. Jednak zawsze mys$latam, ze
instruktorzy sa tacy sami - majq nauczyc¢ jezdzic i tyle. Ale nie oni, nie ci
dwaj, z ktérymi jezdzitam. Odkrywaja przed Toba wszystkie tajemnice
prowadzenia samochodu i jeéli sie ich stucha, tak naprawde stucha i
odczytuje sekrety miedzy wierszami to cate to “przedstawienie” z

robieniem prawa jazdy i ze zdawaniem egzaminu to pikus.

Jurek zawsze moéwil co mam robi¢. Czasem bylo to do znudzenia.
Dos¢ czesto wiedzialam co zaraz do mnie powie. Ale dzieki temu tak,
jakbym miata zakotwiczone w swoim umysle to, jak powinno sie dobrze

prowadzié, bezpiecznie i kiedy w jakich okolicznosciach zmieniaé biegi.

Sylwek bardzo rzadko méwil mi co mam robi¢. Z reguly kierowat
mnie, w ktéra strone mam skrecaé. A poza tym z nim czutam adrenaline.
Poniewaz Sylwek jest instruktorem totalnie wyluzowanym, nawet
wtedy, kiedy ja czuje si¢ w niebezpieczenstwie i jak sie p6Zniej okazato -

niepotrzebnie.

Na poczatku to niebezpieczenstwo ubarwiatam, zupelnie
nieSwiadomie. A co innego miatam czu¢, kiedy nigdy nie siedzialam za
kierownica. Kiedy pare razy samochdd mi zgast na skrzyzowaniu i ta

sytuacja powodowala zagrozenie ruchu.
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Albo kiedy na drodze dwukierunkowej inne samochody
wyprzedzaly, jadac z naprzeciwka, a ja mialam wrazenie, ze jada na

czolowke ale one gwaltownie zjezdzaly na swoj pas.

O tak, Sylwek dostarczat atrakcji. Niesamowitej. Emocjonalnej. To
bylo co$, co powodowalo, ze czulam wtadze, totalne wyluzowanie i

satysfakcje po przejechanej przygodzie.

Pewnego razu powiedzialam do niego, ze w ogodle nie rozumiem
krzyzéwek. Nie wiem kto i kiedy ma pierwszenstwo. Wkurzato mnie to,
szczegOlnie na wykladach. Siedziatam, stuchatam, pytatam, dostawatam
odpowiedzi, ale nic do mnie nie trafiato. Przez chwile zastanawialam sie,

czy ja jestem taka tepa, czy glupia czy... juz nie wiem co. Brakowato

stow.

- A co? Nie chodzilo sie na wyklady?

- Chodzitam na wyktady, ale co z tego, skoro i tak nic nie
rozumiem.

Sylwek wylozyl mi problem jeszcze raz.
- Kumasz?

- Nie. - wolatam sie przyznad, ze wciaz tego nie rozumiem. -

Wiesz co, Sylwek, czy mozesz mi to wytlumaczy¢ jeszcze prosciej?
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Nic nie odpowiedzial. Pewnie prosciej juz sie nie dato i powoli
zaczynatam godzié sie¢ z wlasnym niedorozwinietym bodZcem, ktéry

bardzo trudno kojarzy! nauke jazdy, szczegélnie na skrzyzowaniach.

- Popatrz tutaj - Sylwek nagle zaczat rysowac palcem po przedniej
szybie skrzyzowania. - Regula prawej reki mowi, ze jak masz na
skrzyzowaniu kogo$ po prawej stronie to ustepujesz mu pierwszernistwo.
Jesdli jest taka sama sytuacja na skrzyzowaniu, ale przed toba stoi znak,
ze to ty masz pierwszenstwo, ten po prawej stronie musi si¢ zatrzymac i

ciebie pusci¢. Wazniejsze od reguly prawej reki sa znaki. Rozumiesz?

Tak, rozumialam, nareszcie. I chociaz pisal mi palcem po szybie...

* % %

Pewnego razu na wykladach ze znajomosci znakéw drogowych,
jedna z uczestniczek zadala kluczowe pytanie: “Jak zdaé za pierwszym
razem?” Prawdopodobnie na to pytanie czekali wszyscy. Ale jeszcze

bardziej czekali na odpowiedz. Jurek spokojnie odpowiedziat:

- Gwarantuje wam, ze kazdy z was zda jesli tylko bedzie sie

stosowal do tego wszystkiego, czego sie tutaj uczymy.

Brawo, takiej odpowiedzi oczekiwatam. Jednak zauwazytam,
spogladajac na twarze innych, ze chcieli innej odpowiedzi. Czyli takiej,
ktora data by im gwarancje zdania za pierwszym razem po najmniejszej
linii oporu. Tylko, Ze nikt nie zwrdécit uwagi, ze odpowiedz Jurka

wlasnie takq odpowiedzia byta, wlasnie taka gwarancja.
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Ponownie spojrzatam po twarzach uczestnikéw szkolenia i

szczegOlnie u niektérych kobiet widzialam strach, lek, stres.

Mitos¢ i strach to dwie najmocniejsze i najpotezniejsze emocje
czlowieka. S to dwie emocje, ktore lezg na przeciwleglych biegunach
ukladu energetycznego czlowieka. Kiedy czujemy sie kochani i kochamy
- to mamy wrazenie, ze nie ma dla nas rzeczy niemozliwych. Natomiast
kiedy czujemy kontrole nad soba i pewne ograniczenie - to mamy
wrazenie, ze co§ jest nie tak, ze jesteSmy do niczego, ze na pewno nam

sie to nie uda.

Wyobraz sobie co$ takiego: idziesz ulica i nagle spotykasz na
swojej drodze czlowieka. Czujesz co$ tak przyjemnego, Ze masz
wrazenie, ze serce ze szczeScia zaraz wyskoczy ci z klatki piersiowe;j.
Patrzysz tej osobie w oczy poniewaz co$ ci méwilo, ze po prostu musisz
na nia spojrzec. I co widzisz? Dokladnie widzisz, ze ta osoba czuje to
samo co ty. Kiedy na ciebie patrzy, jest najszczesliwsza osoba na $wiecie.
I ty tez. Nie musicie nic méwié. Po prostu jesteScie. Razem. I mozecie od
teraz zdobywac $wiat. Twoje problemy przestaly istnie¢. Nie ma ich. Nie
wiesz jak to sie stato, ale juz ich nie ma. A wystarczyto tylko uczucie
mitosSci. Czy to nie jest wspaniale? Zamknij na chwile oczy i wyobraz
sobie taka sytuacje. Zrob to. A po skoficzonym ¢wiczeniu opisz ponizej

swoje uczucia.

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

................................................................................................
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Zrobiles to ¢wiczenie czy nie? Jesli nie, to dalsza praca nie ma
sensu poniewaz i tak ci nic to nie da. Ale jesli wykonates$ to ¢wiczenie -
mam dla ciebie zupelnie inne. Od razu powiem, ze ponizsze ¢wiczenie
jest bardzo mato przyjemne. Powiem wiecej - niektérzy ludzie tak
bardzo boja sie tego, ze unikaja go jak tylko moga uprawiajac tzw.

Spychologie. O co chodzi?

O nic innego jak o ucieczke przed negatywnym mysleniem. Przed
tym nie da sie uciec i proponuje, aby nie ucieka¢, poniewaz prowadzi to
skutkéw ubocznych. Powaznym skutkiem ubocznym jest to, ze
zaczniesz sam siebie lub sama siebie oklamywac¢. A nie ma nic gorszego
jak zycie w klamstwie. Przesadzam? Wcale nie. Jak mys$lisz, co sie stanie
kiedy cate to oktamywanie siebie i innych skumuluje si¢ do takiej potegi,
Ze W pewnym momencie twojego zycia wybuchnie. Nie wygrzebiesz sie

z tego sam, ewentualnie z pomoca psychologa.

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
ISBN 978-83-928461-0-9
Strona 25 z 208



Copyright © FUH Arana 2009

Jesli nadal mi nie wierzysz, opowiem ci pewna historie.
Przyjaciétka mojej znajomej 10 lat temu skonczyla liceum. Zawsze byla
u$miechnietg i Zyczliwg osoba. Mozna bylo na nig liczyé. Pomimo, Ze nie
uczyla si¢ wzorowo to zawsze wszystkich podtrzymywata na duchu

przed wazna klasowka.

Dziewczyna chodzita do liceum z tradycjami, byta to szkota
elitarna i bardzo surowa wychowawczo. Miala wrazenie, ze tylko osoby,
ktore uczyly sie wzorowo, mialy utatwione zycie w szkole. Za kazdym
razem, kiedy prébowata dotaczyc¢ sie do jakiego$ przedsiewziecia, inni
odrzucali j3, poniewaz nie uczyla si¢ na ich poziomie. Byto to dla niej
przykre, a nawet bardzo przykre, jednak nie dopuszczata do siebie tej

mys$li.

Cale cztery lata liceum byla uSmiechnieta i mozna bylo na nig
liczyé. Zdata mature na poziomie dostatecznym, a po egzaminie
dojrzalosci nagle gdzies$ zniknela. Nie odbierala telefonéw, nie spotykata
sie ze znajomymi, nie zapraszala nikogo do swojego domu. Tak, jakby

stuch po niej zaginat.

Dwa lata pdZniej moja znajoma dowiedziala sie¢ od niej, ze liceum
doprowadzito ja do wyczerpania psychicznego. Miata dos¢
udowadniania wszystkim, Ze jest okay. Ze wszystko z nia dobrze, Ze jest
wspaniala kolezanka i Zze zawsze mozna na nig liczy¢. Wszyscy jej
mowili kiedy$, aby myslata pozytywnie. I my$lata, zapominajac o tym,

ze tak naprawde zatracala sie¢ w tym wszystkim.
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Oklamywata sama siebie, Ze przeciez osoby z klasy ja lubig, a to,
ze nie byla , piatkowa” uczennica to tylko przejsciowe. Nikt tak
naprawde nie wiedzial, Ze w jej domu rozgrywata sie tragedia i ledwo
sobie z tym radzita. Ojciec byl pijakiem, a matka miata swoje zycie. Nie
miala oparcia ani w rodzicach, ani w nauczycielach, ktérzy na kazdym

kroku od niej wymagali.

No tak, zapewne domyslisz sig, ze szkota musi wymagacé, aby co$
z niej wynieé¢. Ale ona sobie z tym nie dawata rady i kiedy moja
znajoma spotkala ja przypadkiem na ulicy dowiedziala sie, ze po
maturze wszystko jej sie zawalito i chodzita do psychiatry, brata pigutki

na depresje i zaczynata zycie od poczatku.

A wiec na czym tak naprawde polegal problem? Czy nie na tym,
ze pozwolila, aby kto$ inny kierowal jej Zzyciem. I czy nie na tym, ze nie
potrafita stawi¢ czola istniejacemu i wcigz narastajacemu problemowi. |
w koricu czy nie na tym, ze zaczela uprawiac spychologie - w glebi siebie
wierzyla w to, ze jest niedoskonata, a udawata najbardziej doskonata

osobe na $wiecie. Do czego zmierzam?

Do kolejnego ¢wiczenia. Chce, aby$ to wykonal. Chce, abys to
wykonata. Pomysl o czym$ naprawde negatywnym. Moze by¢ to co$
zupelnie nie zwigzanego bezposrednio z toba, a moze by¢ rowniez cos,
co niedawno miato zdarzenie w twoim zyciu. Wyobraz sobie to jeszcze

raz. Jakie uczucia ci towarzysza? Zapisz je:
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Tak, wiem, nie byto to przyjemne ¢wiczenie. A teraz wréémy do
tematu dwoch najpotezniejszych emocji: mitos¢ i strach. Przed chwilka
poprositam cie, aby$ wykonat powyzsze ¢wiczenia. Swiadomie miates
okazje poznac czym sa te uczucia i zrozumiec je. Masz do wyboru

uczucie przyjemnoéci i leku. Co wybierasz?

Z jednej strony mozesz wszystko, dokonasz wszystkiego,
przejdziesz przez kazda przeszkode, dopniesz swego. A z drugiej strony
boisz sie, ze tego nie dokonasz, poniewaz kto$ ma nad toba wtadze. A

przynajmniej wydaje ci sie, Ze ja ma.
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W kazdym razie chodzi o to, ze stresuje ci¢ kazda zmiana w

twoim zyciu i obawiasz sig, ze nie zawsze zmiany sa dobre dla ciebie.

Oczywiscie tym zajmiemy sie w dalszej czesci tej ksigzki.
Pamietaj, ze caly czas skupiamy sie na tym, ze chcesz za pierwszym co$
osiagnac. Cos. Cokolwiek. Wybierz sobie cel. Bez stresu. Zupelnie
naturalnie. A nawet wiecej - przezywajac jedna z najciekawszych
przygdéd w swoim zyciu. Poniewaz jak juz bedziesz mie¢ wszystko za
soba, wowczas takich bardzo ciekawych przygoéd bedziesz mieé

mnostwo. Pytanie tylko co wybierasz? Harmonie czy stres?

I przede wszystkim musisz mie¢ pewnos¢ tego co wybierasz.
Powiem ci dlaczego. Dlatego, ze kiedy wybierzesz spokoj, szczeScie i
harmonie musisz oczyscic sie z blednych przekonan jakie w ciggu catego
twojego dotychczasowego zycia nazbierales. Oczyszczenie oznacza nic
innego jak zmierzenie sie z wlasnymi stabo$ciami. Z tymi, ktérych sie tak
bardzo boisz. Jesli to zrobisz, da ci to gwarancje, ze pozbedziesz sie ich
na zawsze. Ale w miejsce ich moga pojawic¢ sie kolejne aspekty, ktore

trzeba bedzie wyeliminowac.

Dlaczego ten proces moze trwaé dtugo? Odpowiedz jest prosta: to
jak dltugo karmites lub karmitas swéj umyst negatywnymi
wyobrazeniami na swoéj temat to w ciggu 10 czy 15 minut nie
pozbedziesz si¢ 20 czy 30 lub wiecej lat karmienia tg trucizng. W ciggu
tych 10-15 minut mozesz pozby¢ sie podstaw btednych przekonar,
poddajac sie na przyklad hipnozie.
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Przypomniata mi sig¢ historia odnosnie hipnozy. Pierwszy raz w
zyciu poddatam si¢ hipnozie w maju 2007 roku. Pojechatam wtedy na
szkolenie do Warszawy. Wszyscy uczestnicy szkolenia doskonale
wiedzieli, ze beda poddawani hipnozie, dlatego zapisali sie z wlasnej
inicjatywy. Ja réwniez chcialam tego doswiadczy¢, sprobowag, a przede
wszystkim chcialam uzyska¢ odpowiedz na pytanie: dlaczego wcigz mi
sie nie udaje to czy tamto. Chociaz tak bardzo sie staram, ale nic mi nie
wychodzi. Oczywiscie odpowiedZ dostatam bardzo szybko, wlasnie

podczas seansu hipnotycznego.

W stanie hipnozy pamietatam siebie jako 3-4 miesiecznego
niemowlaka. Pamietam, jak mama trzymata mnie na rekach usémiechajac
sie do mnie z wielka miltoscia. Ja, wtedy 26-letnia kobieta, widziatam
siebie jako niemowle. Zupelnie bezbronne, cieszace sie z tego, ze zyje,
oddycham i ze otaczaja mnie ludzie, ktérych kocham i ktérzy mnie
kochaja. Bez zadnych uprzedzen, bez zadnych zahamowan. Jednak
zanim to sie stalo, musialam przejs¢ proces samego przechodzenia ze

stanu $wiadomosci w stan transu.

Doskonale pamietam, ze méj umyst bronit sie jak tylko mogt.
Bronit sie do takiego stopnia, ze spowodowat w moim ciele tak ogromny
stres i bol calego ciala, a przez mysl przeszto mi, ze dostane zawalu
serca. Chciatam ucieka¢ poniewaz nagle cos w mojej glowie powiedziato
mi, ze kto$ chce wejs¢ w moj umyst i kontrolowad mnie i moje zycie.
Kiedy nie reagowalam na wotanie umystu, moje cialo zaczeto sie trzas¢,

a z oczu, ktére miatam zamkniete podczas seansu, poptynela lawina tez.
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Ogromnych, cieptych, lecacych ciurkiem tez. Batam sie, ze inni
uczestnicy szkolenia to zauwaza i zaczng si¢ ze mnie $mia¢, ze tak

gleboko to przezytam.

Nikt sie nie émial. Prawdopodobnie kazdy byt tym wszystkim
przejety. Mdj przyjaciel, ktéry byt ze mna na tym szkoleniu, zdradzit mi,

ze B6g mu co$ waznego powiedzial.

- Skad wiesz, ze to Bog do ciebie moéwil, a nie jaki$ twoj

wewnetrzny glos? - zapytatam.

- Bo go widziatem. Dotykatem, chociaz nie wierzytem, ze to

naprawde On. Méwil do mnie, a przede wszystkim wskazatl mi droge.
- Jaka droge? Gdzie ma cie zaprowadzi¢ ta droga?

- Powiedzial tylko jedno: dlaczego twoj cel, ktéry sobie obrates

jest tak maty? Czy nie chcesz wiecej? Chce dac ci wiece;.

Oznaczalo to, ze mdj przyjaciel miat cel, ale bat sie go zrealizowac
poniewaz mial watpliwosci czy mu sie uda czy nie. Bat si¢ poniewaz
mial przekonanie, Ze on nie jest doskonaly i pewnie mu sie to nie nalezy.
Obawiat sig, ze jak tylko zrealizuje swoj cel, to znajomi sie od niego
odwrdcg, straci przyjaciol i zostanie sam. Jednak po hipnotycznym
szkoleniu zdecydowal, ze chce siegnac¢ wyzej. Byl na to gotowy. I
siegnal. Jak sie po paru miesigcach dowiedzialam, kiedy sie z nim
spotkalam, ze dziewczyna go zostawila, a niektérzy znajomi odwrocili
sie od niego, poniewaz zaczal odnosi¢ sukcesy i czul sie z tym bardzo
szczesliwy.
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Ale nie podobalo sie to jego dziewczynie, ani znajomym.

Miat wybér: albo rozwijac sie, zdobywac klientéw, zarabiac
olbrzymie kwoty, inwestowac je na gietdzie, by¢ szczesliwym,
poznawac ciekawych i fantastycznych ludzi sukcesu, albo pozosta¢ w
miejscu i martwic sie jak ptaci¢ rachunki, jak jeszcze zadowoli¢ swoja
dziewczyne, aby czula sie przy nim szczesliwa, ktéra i tak okazata sie

bardzo toksyczna osoba.

Kiedy trener zrobit przerwe obiadowgq, musiatam szybko wyjs¢ na
zewnatrz, aby zaczerpnac §wiezego powietrza. Statam chwilke i z
wrazenia glteboko oddychatam. Zamknetam na chwilke oczy. Poczutam,
ze kto$ stanat przy mnie i kolezerisko szturchnat mnie w ramie. Bylam
pewna, ze to mdj przyjaciel, ale mylitam sie. Mozliwe, ze pewnie
bedziesz si¢ Smiac z tego co teraz napisze, ale to zdarzylo sie naprawde.
Obok mnie nie stal moj przyjaciel. Tak samo to nie on mnie szturchnat.
Obok mnie stat sam Jezus. Patrzyl na mnie, uémiechnat sie i powiedziat:
»,No, malerika. Dasz rade.” I poszed!. Najzwyczajniej w §wiecie sobie

poszedt.

Jaki z tego moral? Przypusémy, ze masz swdj autorytet. Idziesz
do niego i méwisz mu o swoich planach. On cie wystuchuje, daje
wskazowki i widzi, ze sie wahasz. A potem méwi: ,, Dasz rade.”

Uwierzysz mu czy nie? Ja uwierzytam.
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- Sylwek, powiedz mi, od czego zalezy to czy sie zda egzamin czy
nie? - zapytalam pewnego sobotniego wieczora, kiedy uczyt mnie jezdzi¢
wlasnie w taki dzien, kiedy sobotni kierowcy sa na ulicach dos¢

niebezpieczni.

- To zalezy od trzech czynnikéw. Po pierwsze to czy umiesz
jezdzi¢. Po drugie od tego czy masz szczescie, a po trzecie od humoru

egzaminatora.
- Zartujesz.

- Wiasnie, ze nie. Te dwa ostatnie punkty... Hm... nie powinno

ich by¢, ale niestety sa.
- A mozna je jako$ oming¢?
- A boisz sie duchéw?

To pytanie powalito mnie. Akurat przejezdzaliémy obok
cmentarza i mys$latam, ze Sylwek chce zmieni¢ temat lub chce sobie
zazartowac. Ale kiedy na niego spojrzatam okazato sie, ze byl catkiem

powazny. Kontynuowatam niepewnie rozmowe:
- Strach... to tak naprawde siedzi w naszych gtowach.

- Doktadnie tak.
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Odkryj nowy wymiar telemarketingu

Zanim przejde do meritum sprawy, zapytatam o bardzo wazne
rzeczy Marcina, wspotautora ksigzki. Marcin zaimponowat mi tym, ze
pomimo przeszkdd, caly czas idzie do przodu, pokonujac je, a nawet
przeskakujac. Jestem mu ogromnie wdzieczna za to, ze podzielit sie na
tamach tej ksiazki swoja wiedza. Dodam réwniez, ze zanim
zdecydowatam sie uzywac technik zawartych w rozdziatach napisanych
przez Marcina, wiedzy - przetestowatam na sobie. To pozwolilo mi
maksymalnie skupi¢ si¢ na celu rozmowy przez telefon z klientami.
Oznacza to, ze kiedy zaczniesz stosowac te wiedze, czyli wprowadzisz ja
w zycie, to Ty bedziesz pociggal za sznurki w rozmowie z klientem i

nigdy nie dasz sie wciagnac¢ w bezsensowne , przepychanki” stowne.

1.  Jak dlugo jeste$ telemarketerem.

Moja przygoda z telemarketingiem zaczeta sie we wrzeéniu 2008 roku, w
okresie kiedy konczytem badania do pracy magisterskiej. Po skoriczeniu
studiow postanowilem zajac sie takim zawodem, ktéry zapewni mi
nauke dobrej komunikacji z ludZzmi. Jak powiedziat kiedy$ Zig Zigglar,

jakos¢ naszego zycia zalezy od jakosci naszej komunikagji.
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Poniewaz planuje w przysztosci zajac sie biznesem, umiejetnosc ta jest

dla mnie kluczowa.

2. Czymjest dla Ciebie ta praca? Jak traktujesz zawod telemarketera?

Praca ta jest dla mnie przede wszystkim doskonala okazja do nauki.
Rozwijam tu swoje umiejetnosci, a dodatkowo zarabiam pieniadze. Czyz
nie jest to wspaniate? Nie dos¢, ze przychodze do pracy jak na warsztat

skutecznej komunikagji, to jeszcze zamiast za to ptaci¢ - sam zarabiam!

3. Skad Twoje zainteresowanie technikami pamieciowymi i szybkim

czytaniem? Czy to pomogto Ci w pracy telemarketera?

Kiedy$ miatem spore problemy z nauka. Pomimo tego, ze duzo sie
uczylem, miatlem bardzo przecietne wyniki. Aby zalicza¢ niektore
przedmioty, musialem miec¢ korepetycje. Majac na uwadze swoje

problemy, zaczalem szukaé sposobéw ich rozwigzania.

Okazalo sie, ze r6znica miedzy najlepszymi uczniami/studentami, a
najgorszymi lezy przede wszystkim w sposobie uczenia sie, czyli w
strategii. Zmieniajac swoja strategie nauki, zaczatem sam osiggac

rezultaty tak zaskakujace, o jakich nawet mi sie nie $nito!
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Szybkim czytaniem zainteresowatem sie na studiach, kiedy to miatem do
przeczytania dziesiatki ksigzek z kazdej dziedziny, oraz jeszcze wiecej
zwiazanych z moimi zainteresowaniami. Poniewaz zawsze odczuwalem
ogromny gldéd wiedzy, interesowalem sie réznymi dziedzinami zycia -

szybkie czytanie umozliwito mi to.

Ponadto, ustyszalem od Briana Tracy takie oto stowa: ,Wystarczy czytac
1 ksiazke tygodniowo z danej dziedziny, aby po 2-3 latach sta¢ sie

znawca tematu, po 5 ekspertem, a po 7 ekspertem klasy Swiatowej!”

Teraz pomysl tylko, jak bardzo przyspieszysz swoéj rozwdj, jesli
zwiekszysz kilkukrotnie tempo czytania... Przy$pieszenie 5-7 razy jest
mozliwe dla kazdego cztowieka a takie wyniki daja dobre kursy

szybkiego czytania.

Poniewaz uwazam, ze umiejetnosci szybkiej nauki i czytania sa
niezbedne w dzisiejszych czasach, czyli epoce informacyjnej,
postanowilem przekazywac je dalej. Z tego powodu, przeprowadzam
darmowe lekcje w placéwkach o$wiatowych oraz pelne, 16 godzinne
warsztaty dla wszystkich chetnych. Ostatnio ruszy? tez projekt
cotygodniowych, darmowych szkoleni na ktérych uczestnicy w ciaggu

pottorej godziny dostaja wiedze z szybkiego czytania w pigulce,
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przys$pieszajq przynajmniej o 150% i dowiaduja sie o technikach

ulatwiajacych zapamietywanie.

W pracy telemarketera takie umiejetnosci tez sa oczywiscie przydatne.
Szybsza nauka to wigksza elastycznos¢, latwiejsze przestawianie sie z
projektu na projekt. Zamiast obkladac sie papierkami z cechami
produktu, korzysciami, obiekcjami - wystarczy zrobi¢ jedna mape mysli
i na niej pracowad. Ponadto, mapa mysli zostaje btyskawicznie

zapamietana co daje jeszcze wieksza swobode.

4. Jak sobie radzisz z trudnymi rozméwcami?

Uwazam, ze do kazdej osoby nalezy podchodzi¢ indywidualnie i
unikam szufladkowania. Z , trudnym rozméwca” staram si¢ nawigzac
jak najlepsze relacje i stana¢ po jego stronie. Trudny rozmoéwca jest tez

okazja, do jeszcze lepszej nauki!

5. Jestem Ci wdzieczna, ze zechciale$ zosta¢ wspoétautorem tej
ksigzki. Czy masz jakie$ sugestie, cenne uwagi na temat telemarketingu

dla naszych Czytelnikéw?
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To dla mnie zaszczyt i przyjemnosé, ze podjetas ze mng wspoélprace, za

co bardzo dziekuje!

Jesli chodzi o moje sugestie dla telemarketeréw, to na pewno warto jest
popracowac nad swoim nastawieniem i samokontrola emocjonalna.
Wiele 0s6b przychodzi do tej pracy, i szybko spala sie styszac kolejne
,nie”. Natomiast dobrze jest zaakceptowac ten fakt i okresla¢ sukces na
podstawie podjetych prob, a nie tylko uzyskanych odpowiedzi , tak”.
Dobry telemarketer uczy sie z kazdego ,,nie”, analizuje dlaczego
postawiony cel nie zostal osiggniety i zastanawia sig, co mogt zrobié
lepiej. Wazne jest tez, aby nie bra¢ do siebie negatywnych odpowiedzi,

by¢ sSwiadomym ze odrzucana jest idea a nie osoba ktoéra ja prezentuje.

Telemarketing mozna tez potraktowac jako gre. Myslac w ten sposéb,
dobrze sie bawisz i nie przejmujesz sie niczym. Idee tg ustyszalem
kiedys na kursie samokontroli umystu w 2002 roku. Andrzej
Wojcikiewicz, trener Metody Silvy, opowiadat o takiej sytuacji: W
pewnym zakladzie pracy w Toronto, w dziale skarg i zazalen byt
problem z pracownikami. Stuchajac rozwscieczonych klientéw,
telemarketerzy obstugujacy infolinie zalamywali sie i rezygnowali z

pracy. Wciaz trzeba byto przyjmowaé nowych.
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Pewnego razu do pracy przyszedt absolwent kursu samokontroli
umystu. Wpad! na pomyst, aby nagradzac sie punktami za kazde
przeklenstwo. Im wiecej klient nawrzucat, tym wiecej dostawato sie
punktoéw, a punkty przekladaly sie na drobne nagrody rzeczowe (np.
cukierki)... W ten sposob, stresujaca praca stata sie przyjemnoscia i dobra

zabawa!

Pozdrawiam i zycze wszystkim czytelnikom samych sukceséw!

Marcin Kijak

www.marcinkijak.pl
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Sekretny Kklucz do telemarketingu-
relaks, uwaga, wiecej transakcji

Sa setki réznych rzeczy, ktére powiniene$ zrobi¢, aby sta¢ sie
profesjonalnym sprzedawca. Rézni trenerzy rézniq sie miedzy soba
opiniami na temat tego, kim jest dobry sprzedawca: ‘Musisz finalizowa¢
transakcje, zeby zastuzy¢ sobie na miano dobrego sprzedawcy’, “‘Musisz
mie¢ umiejetnos$¢ radzenia sobie z obiekcjami’, ‘Musisz zna¢ swoich

klientow’. I wszystko to Swieta prawda.

Moim zdaniem jednak, wszystkie te opinie sa bez wartosci, jesli nie
potrafisz stuchad. Jesli chcesz by¢ dobrym sprzedawca, powinienes by¢
dobrym stuchaczem. Swietnie, jesli radzisz sobie z obiekcjami; ale jesli
sobie z nimi nie radzisz, i do tego nie potrafisz stucha¢, nie bedziesz w

stanie doprowadzi¢ do korica zadnej transakgcji. Fakt niezbity.

Co wiec powiniene$ zrobi¢, aby sta¢ sie¢ dobrym stuchaczem? Po
pierwsze- zrelaksuj sie. Wiem, zZe to oczywiste, ale wielu ludziom w
trakcie sprzedazy skacze ciénienie; stresuja sie psychicznie, za duzo

mowig i nie stuchaja. Wtedy zaczynaja przerywag, i zagaduja klientow.
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Jedli raz do tego dopuscisz, wpadniesz w bledne koto, a wtedy to juz

tylko kwestia czasu, kiedy interes przeslizgnie Ci si¢ miedzy palcami.

Jesli wiec w tym miesigcu nie wypalito Ci duzo transakcji i zastanawiasz
sig, dlaczego tak sie stalo, nie zdziwilabym sie, gdyby przyczyna lezata

w tym, zZe nie stuchates.

Oto szybka lekcja, ktéra przyniesie Ci natychmiastowe efekty:

W czasie nastepnej handlowej prezentacji, sprobuj si¢ odprezy¢. Przyjmij
zalozenie, Ze nie jest wazne, czy interes wypali czy nie. Jesli to zrobisz,
zauwazysz, ze Twoj glos sie uspokaja. Jesli jestes spokojny, masz mniej
sktonnosci do przerywania ludziom, wiec stajesz sie mniej denerwujacy.
Jesli bedziesz moéwil wolniej, Twoja rozmowa bedzie brzmiata
naturalnie, Twdj klient bedzie odprezony i bardziej sklonny do dtuzszej
rozmowy z Toba. Jesli Twdj klient bedzie méwil wiecej, dowiesz sie, co
mysli o Twoim produkcie, i wtedy dopiero bedziesz w stanie poradzi¢
sobie z jego obiekcjami i ostatecznie przejs¢ do transakcji; moze nawet

zdotasz ubié interes.

A moral z tej bajki taki: jesli chcesz by¢ lepszym stuchaczem, po prostu

sie zrelaksuj.
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Stres — 12 najskuteczniejszych
sposobOw na radzenie sobie ze stresem
(w kazdej sytuacji)

Przeczytaj, jak skutecznie radzi¢ sobie ze stresem (w kazdej sytuacji)

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Stres, stres, stres... Jak czesto styszysz to stowo?

Stres jest naturalng reakcja organizmu. Jednak nadmierny stres
powoduje choroby i obniza skutecznos¢ naszego dziatania. Ile razy
zdarzato sie Tobie (lub Twoim znajomym) Zle wypas¢ na rozmowie
kwalifikacyjnej, obla¢ egzamin z powodu stresu, lub stresowac¢ sie na

sama mys$l o nadchodzacej rozmowie z druga osoba?

Przyczyn stresu jest tak duzo, jak ludzi na $wiecie. Niemal kazdy z nas
znajduje powody, aby sie stresowac. Wyplywa to gtéwnie z obaw, lekow
i strachu przed czym$ nowym, nieznanym. Najczesciej emocje te tworza
si¢ na poziomie podswiadomym i nawet jesli wiemy, ze nie ma sie czego
obawia¢ - i tak strach robi swoje.
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Cialo reaguje w sposéb automatyczny, wydzielajac pot, wytwarzajac
nieprzyjemne uczucia, drzenie i mikroruchy zauwazalne na twarzy. Jest
to reakcja nerwowa na wydzielane hormony stresu. Ich podwyzszony
poziom utrzymujacy sie przez dluzszy czas, ma negatywny wplyw na

zdrowie i funkcjonowanie naszego organizmu.

Jak wynika z badar, 86% sytuacji ktérych obawiamy si¢ - nie zdarza sie
wecale. Na kolejne 8% nie mamy wptywu. Nastepne 6% to sytuacje
wynikajace z naszej winy. Dlatego warto nauczy¢ sie kontroli stresu, aby
unikaé niepotrzebnie wydzielanych hormonéw a tym samym dluzej

zachowac zdrowie a nawet zycie.

Stres mozna kontrolowa¢ na wiele sposobéw. Naleza do nich techniki
relaksacyjne, wizualizacje, techniki programowania neuro-
lingwistycznego (NLP), hipnoza i autohipnoza, technika emocjonalnej
wolnosci (EFT) i niedawno wynaleziona metoda niwelowania
negatywnych emocji za pomoca ruchéw oczu (Integral Eye Movement

Therapy).
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1. Relaksacja

Do technik relaksacyjnych nalezy m.in. praca z oddechem. Polega ona
na zwolnieniu oddechu i nadaniu mu odpowiedniego rytmu. Wptywa to
bezposrednio na nasza fizjologie, a fizjologia - na emocje. Techniki
relaksacyjne opisane sa na wielu stronach internetowych, wiec nie bede

sie na nich skupial.

2. Wizualizacja

Techniki wizualizacyjne maja na celu m.in. mentalne oddzielenie si¢ od
sytuacji, ktéra wywotuje stres. Przykladowo, jesli jestes w otoczeniu
negatywnych os6b - wyobraz sobie, ze zarzucasz na siebie fioletowy
plaszcz. Mozesz réwniez stworzy¢ w wyobraZni tarcze, chroniaca przed
negatywnym wplywem innych ludzi. Skutecznie dziala tez Swietlista
barika - wystarczy mentalnie otoczy¢ sie bialtym lub zlotym swiattem,
ktore odetnie Ciebie od Zrédet stresu. Inna odmiana to lustrzany kokon,
czyli otoczka odbijajaca wszystkie wplywy z zewnatrz (ale rowniez te

dobre, wiec p6Zniej zdejmij ja).
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Techniki programowania neuro-lingwistycznego to praca na obrazach i
kinestetyce. Naleza do nich m.in. kotwiczenie stanéw emocjonalnych,
przeramowanie sytuacji, krag doskonatosci, Swiatynia spokoju,

panorama spoteczna oraz linia czasu.

3. Kotwiczenie stanéw emocjonalnych

Kotwiczenie polega na stworzeniu neuroasocjacji, czyli odruchu
warunkowego na okre$lony bodziec. Naturalnymi kotwicami sg np.:
glos bliskiej Ci osoby, dZwiek budzika, widok malego dziecka czy
glaskanie po glowie. Wytwarzaja si¢ one w trakcie zycia i u kazdego sa

indywidualne.

Jesli np. dziecko nagradzane jest glaskaniem po glowie, kazde kolejne
glaskanie wywotuje stan emocjonalny zwigzany z otrzymaniem
nagrody. Podobnie dZzwiek budzika, ktéry po dtuzszym czasie
automatycznie odbierany jest jako sygnat do obudzenia sie. Nawet jesli
w otoczeniu $piacej osoby pojawiaja si¢ inne dZzwieki

o podobnym natezeniu, tylko zakotwiczony dZwiek bedzie w wiekszosci

przypadkéw przerywatl sen.
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Aby wytworzy¢ kotwice, nalezy wzbudzi¢ w sobie pozadang emocje (np.
stan pewnosci siebie, spokoj, stan relaksu) i polaczy¢ ja z konkretnym
bodZcem. BodZcem tym moze by¢ dotkniecie konkretnej partii ciala,
stworzenie obrazu w umysle (lub ujrzenie rzeczywistego), czy dzwiek

(zaréwno rzeczywisty jak i stworzony w myslach).

Dokladnie informacje jak tworzy¢ kotwice przeczytasz tutaj:

www.projektsukces.pl/nlp_techniki.html

4. Przeramowanie sytuacji (reframing)

Technika polega na zmianie kontekstu sytuacji. Jesli poczatkowo
wywolywala ona stres, wprowadzenie pewnych zmian moze wywota¢

nawet $miech.

Przyktad.: Boisz sie szefa w pracy.

W takiej sytuacji postepuj w nastepujaco:

1. Przywolaj obraz szefa ktéry na Ciebie krzyczy.

Przyjrzyj sie dokladnie jak wyglada obraz, odtwoérz glos szefa.
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2. Zmien glos szefa z naturalnego na gtos znanych postaci z bajek lub
filmoéw (np. odtwoérz dialog/monolog z glosem Myszki Miki, Kaczora
Donalda, Shreka...). Zmien glos z naturalnego na powolny, na

romantyczny, erotyczny, zabawny. Pobaw sie dZwiekami.

3. Pobaw sie¢ w charakteryzatora. Ubierz szefa w ciuchy $miesznych
postaci. Np. klowna, dodajac do tego czerwony nos, umalowane usta i

policzki, peruke.

4. Zmien otoczenie i ubranie. Zobacz szefa ktéry prébuje krzyczeé na
Ciebie, siedzac na muszli klozetowej. Zobacz jego r6zowe majtki w
kolorowe kropki. Przebierz szefa w stringi, zalozone na odwrét :) Zatéz
mu z6tta kaczuche, taka z jaka ucza sie ptywac dzieci (zakladana na pas).

Im wiecej Smiesznych obrazéw zrobisz, tym lepie;j.

5. Zlam stan emocjonalny (policz iloé¢ zaréwek w pokoju, lub

dltugopiséw na biurku, etc.).

6. Przywolaj sytuacje stresowa. Zauwaz jak wiele si¢ zmienito. Jesli nadal

(nawet w slabym stopniu) wywoluje stres, powtoérz ¢wiczenie.

Wiekszos¢ 0séb po jednorazowym, dokladnym wykonaniu tej techniki

przestaje si¢ stresowac.
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5. Krag doskonalosci

Technika polega na wytworzeniu w swoim umys$le miejsca, w ktérym
czujesz sie na prawde Swietnie. Miejsce to mozesz wszedzie przenosic ze

soba bo jest w Twojej glowie :)

Krag taki mozna wypetni¢ dowolnymi emocjami, takimi jak poczucie

pewnosci siebie, relaks, spokdj, motywacja i in.

Jesli np. Twoim problemem (sytuacja wywolujaca stres) sa wystapienia
publiczne, wystarczy ze w miejscu méwnicy potozysz (w wyobrazni)
utworzony wczeéniej krag doskonalosci. Krag mozesz tez zakotwiczy¢
kinestetycznie (np. zetkniecie dwdch konkretnych palcow u reki),

wywolujac pozadane emocje w najbardziej potrzebnej chwili.

Dokladnie opisang technike znajdziesz tutaj:

www.projektsukces.pl/nlp_doskonalosc.html

6. Swiatynia (0aza spokoju, bezpieczefistwa)

Jest to ¢wiczenie taczace w sobie linie czasu i krag doskonatosci. Dzieki
niej zmieniasz w swoim umysle sposéb w jaki mys$lisz o nadchodzacej
sytuacji, powodujac tez zmiane zachowania gdy ona nastapi w

rzeczywistosci.
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Cwiczenie wykonaj wedlug nastepujacego schematu:

1. ZnajdZ miejsce gdzie bedziesz mogl przejs¢ kilka metréow (3-5) w
linii prostej. Starh na srodku linii.

2. Pomysl o sytuacji, ktora Cie stresuje (w przesztosci, teraz lub w
przysztosci). Stwoérz obraz na koricu linii. Spraw abys byt w
obrazie (w NLP nazywamy to asocjacja).

3. Wyobraz sobie na przeciwnym koricu linii miejsce spokoju,
bezpieczenstwa. Takie, gdzie czujesz si¢ pewnie, pelen luzu, wiesz
ze jeste$ bezpieczny. Moze to by¢ obraz rzeczywistego miejsca lub
wymyslony.

4. Wejdz do $wiatyni, poczuj jak wypelniasz sie pozytywnymi
emocjami (spokdj, bezpieczenstwo, odprezenie, pewnosc siebie -
to co potrzebujesz).

5. Wolnymi krokami, z wyciggnietymi do przodu rekoma idz w
strone obrazu sytuacji stresowej (zabierajac ze soba pozytywne
zasoby, ktérymi wypetnites sie w Swiatyni). Gdy poczujesz na
rekach lub gdzie$ w ciele stres, wracasz do Swiatyni.

6. Powtorz ¢wiczenie min. 3 razy. Jesli dobrze je wykonasz, bedziesz

mogl wejs¢ w obraz sytuacji nie odczuwajac stresu.

/ Linia Czasu
| Swiatynia > obraz
sytuacji

spoko
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7. Panorama spoleczna

Cwiczenie jest niezwykle skuteczne w sytuacjach takich jak lek przed
wystapieniami publicznymi. Przykltadowo, sytuacja stresowa moze by¢
wygloszenie referatu, przeméwienie, stawienie sie przed komisja
(egzaminacyjna, lekarska, pracodawcy), czy nawet codzienny kontakt ze
spotykanymi osobami. Stres ten pochodzi najczesciej z czaséw
szkolnych, gdy nauczyciel wotal do tablicy, ocenial, nieSwiadomie

o$mieszal na forum klasy.

Omowienie panoramy spotecznej jest tutaj:

www.projektsukces.pl/nlp_panorama.html

8. Linia czasu (Time Line Therapy)

Jest doskonala metoda, ktéra wciaz sie rozwija. Na calym Swiecie jak i w
Polsce powstaje coraz wiecej szkolen z tego zakresu. Jej zaleta jest
niezwykla skutecznos¢ i fatwos¢ wykonania. Pomimo, ze dla os6b nie
znajacych NLP wydaje sie dziwna, warto pamietac ze pracujemy z
podswiadomoscia, ktéra nie odréznia rzeczywistych obrazéw od

tworzonych w umysle.
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Wykonujac dang czynnos¢ w wyobrazni (dodatkowo wzmacniajac
kinestetyka, czyli rzeczywistymi ruchami ciata), uczymy sie okreslonego

zachowania réwniez w rzeczywistosci.

Technika polega na wyobrazeniu sobie linii reprezentujacej nasze zycie.
Na linii tej rzutujemy w przesztosc¢ i przyszios¢ obrazy sytuacji (albo
rzeczywistych, albo wymyslonych) oraz emocje i wszelkie, potrzebne
nam zasoby. Dzieki temu, mozna np. przezy¢ sytuacje ktéra dopiero sie
wydarzy z najbardziej korzystnymi stanami emocjonalnymi.
Nastepstwem tego bedzie znacznie lepsza reakcja gdy dana sytuacja

wydarzy sie w rzeczywistosci.

9. Metoda neurokinestetyczna

Techniki te polegaja na pracy odczuciami, ktére wywoluje sytuacja
stresowa. Jest ona szczeg6lne przydatna osobom, ktére w stresie
odczuwaja nieprzyjemne odczucia w konkretnych partiach ciata.
Przyktadowo sa to tzw. motyki w Zotadku, Scisk, cieplo, mrowienie,

dretwienie itd.

Metoda polega na lokalizacji odczucia, wyjeciu go z ciala, zmianie
submodalnoéci (parametréw) i ponownym wlozeniu (lub zamianie na
,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
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co$ zupelnie innego). Omoéwienie znajdziesz tutaj:

nlp_stres_neurokinestetyka.html

10. Hipnoza i autohipnoza

Trans hipnotyczny nie jest niczym nadzwyczajnym, lecz nieco
odmiennym stanem $wiadomosci. W lekkie stany hipnozy wchodzi
kazdy z nas, nawet nie zdajac sobie z tego sprawy. Przykladami sg
oddawanie si¢ marzeniom na jawie, wsluchanie w muzyke, zapatrzenie

na zachéd stonca.

Hipnoze mozna tez wykorzysta¢ do zmiany pod$wiadomych reakcji na
bodZce, np. stresowe. W transie latwiejszy jest bowiem kontakt z
podswiadomoscia, omijajac wiele $wiadomych blokad. W hipnoze
wprowadzaé moze druga osoba (hipnotyzer), nagranie hipnotyczne lub
sama osoba (autohipnoza). Wymaga to pewnych umiejetnosci, takich jak
praca glosem, dopasowanie do klienta i odpowiednia lingwistyka lub
technik wprowadzania w trans. Nie jest to jednak nic trudnego i kazdy

moze si¢ tego nauczyc.
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11.Technika Emocjonalnej Wolnosci (Emotonal Freedom

Technique, EFT)

Podobna jest do akupunktury i polega na opukiwaniu odpowiednich
merydianéw (energetycznych punktow
w ciele cztowieka). Balansuje to zakl6cenia w uktadzie energetycznym i

uwalnia negatywne emocje.

Procedura wykonania techniki

Sposéb przeprowadzenia techniki (wg www.zadbajosiebie.com oraz

www.eft.com ):

1. Wybierz problem, nad ktérym chcesz pracowa¢ (Boje sie sytuacji X.
Obawiam sie Y. Widok szefa wywotluje u mnie stres. Moja praca
jest stresujaca. etc.)

2. Okresl site problemu w skali od 1 do 10 (1 bardzo stabe, 10 bardzo
silne)

3. Dwoma palcami prawej reki lekko opukuj tzw. punkt karate
(Karate Chop Point), znajdujacy sie na zewnetrznej krawedzi dtoni,
powtarzajac 3 razy gtosno: Nawet jesli [tu wstawiasz problem lub
przekonanie] to glteboko i catkowicie akceptuje siebie.

4. Opukiwanie punktéw uwalniajacych stres. Opukujemy delikatnie

dwoma lub trzema palcami, zwykle dominujaca reka. Jesli jest to
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punkt, ktéry znajduje sie po obu stronach ciala, nie ma réznicy

ktora strone ciata opukujesz. Podczas, gdy opukujemy kazdy

punkt, powtarzamy gtosno wybrany problem, np. , stresujaca

praca”

Opukujemy nastepujace punkty:

: czubek ghovey
punkty brei — S
palc iy
kat oka
pod okiem pod nosem

kosc obojczyka

punkt
karate

N, czute punkty
. 10 cm pod
) . rarmieniem
de ’\’_,_‘___.:J’_C}

ramieniem

1. Punkt brwi 5. Pod ustami

2. Kat oka 6. Kos¢ obojczyka
3. Pod okiem 7. Pod pacha

4. Pod nosem 8. Czubek glowy
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5. Testowanie - powracasz my$lami do wybranego problemu i ponownie
oceniasz intensywnos$¢ swoich uczué. Powtarzaj procedure Ustawienia i
Opukiwania Punktéw dopdki intensywnosé Twoich uczué nie spadnie

do poziomu 0-1.
Jesli chcesz dowiedzie¢ sie wiecej o EFT, ponizej przydatne linki:

Instytut EFT: http:/ /www.eftnet.pl - do pobrania darmowy podrecznik po

polsku.

EMOFREE: http://www.emofree.com - oficjalna strona EFT, po angielsku

12. Integral Eye Movement Therapy

I.LE.M. jest technika, ktéra wykorzystuje zasady neurologii w celu
wprowadzenia szybkiej zmiany w zakresie niepozadanych zachowarn,
nawykow i emocji. Jej autorem jest Andrew Austin, master NLP,
hipnotyzer, trener i terapeuta z ogromnym do$wiadczeniem

neurologicznym i psychiatrycznym.

Jedna z technik w I.LE.M. jest dysocjowanie emocji za pomoca ruchéw

oczu.
Wykonanie wg. schematu (najlepiej zréb je z druga osoba):

1. Pomys$l o negatywnej emocji, uczuciu.
2. Ocen w skali od 1 do 10 jak silne jest uczucie.

3. Zapytaj: Jak znajome jest to uczucie?
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4. Zwieksz uczucie do momentu gdy mozesz je zwiekszy¢ (8... 9...
107?)

5. Zapytaj: Kiedy po raz pierwszy to uczucie si¢ pojawito?
Przypomnij sobie pierwszy raz, gdy je odczuwates.

6. Jak wyrazny jest ten obraz?

7. Teraz przeprowadzasz ruchy oczu w 5 liniach (poziome nad linia
oczu, na linii oczu, ponizej linii oczu, oraz skosne w obie strony).
Doprowadzasz do ptynnosci ruchéw oczu (gdy poruszaja sie
skokowo - zwolnij i powoli przyspieszaj).

8. Sprawdz efekt (przypomnienie sytuacji i zwiazanych z tym uczu).
Oceniasz uczucie w skali 1-10. Jesli nadal jest silne, powtarzasz

¢wiczenie.
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Strategia dysocjowania emociji jest tylko jedna z technik, wiecej o terapii

dowiesz sie tutaj: http://www.integraleyemovementtherapy.com a o jej autorze

tu: http://www.23nlpeople.com

Jak widzisz, jest wiele technik do wyboru. Najlepiej wybierz takie, ktére
dziataja najskuteczniej dla Ciebie (przetestuj) i w odpowiedniej sytuacji.
Oczywiscie oprécz oméwionych wyzej, jest jeszcze mnéstwo innych,
rOwnie skutecznych. Natomiast powyzsze sam testowatem i wiem, ze

dziataja!

Pozdrawiam i zycze coraz mniej stresow w zyciu codziennym!

Baw sig, ucz i rozwijaj coraz genialniej!
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Pierwsze podejScie

- Pélmetek juz za toba, zapisalas sie juz na egzamin teoretyczny? -

Sylwek w genialny, jak zawsze sposéb sprowadzit mnie na Ziemie.
- Nie, jeszcze sie nie zapisatam.

- Wiec na co czekasz? Zapisz sie, pdZniej bedziesz musiata czekac 3
tygodnie na kolejny termin. A na egzamin praktyczny czeka sie 4

tygodnie.
- Spoko, zapisze sie.
- Skre¢ w prawo.

Pare dni péZniej poszlam do pani Agnieszki, zda¢ wewnetrzny egzamin
teoretyczny. Tragedia. Kiedy znowu zobaczytam na monitorze
komputera ,krzyzéwki” zwatpitam w swoje umiejetnosci. Popetnitam

tak duzo btedéw, ze wstyd sie przyznac¢.

- Czy moze pani usia$¢ teraz ze mng i natluc mi do glowy te cholerne
,krzyzowki”? - ta prosba brzmiala tak rozpaczliwie, ze wydawalo mi

sig, ze albo jestem tepa, albo glupia.

Pani Agnieszka w ciggu 15 minut wytlumaczyta mi proste zasady
poruszania sie po drodze. Kobieta kobiecie. Nauczyta mnie niby na
chlopski, ale jednak kobiecy rozum. To bylo genialne - nagle moja

moézgownica zaczela pracowac ©.
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Na nastepny dziefi znowu posztam zdawac egzamin wewnetrzny. Na 18
pytart miatam albo 0 albo 2 btedy - test wypadat za kazdym razem

pozytywnie. Moglam zapisywac sie¢ na panstwowy egzamin.

- Pani jest bardzo madra, w ciagu 24 godzin nauczyla sie pani rzeczy,
ktorych niektérzy ucza sie 2,3 lata, a niektorzy cate zycie. - Pani

Agnieszka potrafila bardzo dosadnie pozytywnie wptynac¢ na moje ego

©

Przyszedt dzierh egzaminu i oblaltam - popelnitam 3 btedny na 2

mozliwe. Bytam w szoku: co sie stalo?
Pierwsza porazka.

Od razu przypomina mi sie historia, kiedy pierwsza porazka zamienita

sie w dochodowg baze kontaktéw.

Moja firma, moim dzieckiem. Ciggle co$ tworze, wdrazam pomysty w
zycie dzieki ludziom, z ktérymi wspétpracuje. Jednym z kolejnych
moich stworzeni sa szkolenia. I tak oto pewnego razu kolega ze studiéw

zadzwonit do mnie:

- Magda, wtlasnie rozmawiatem z dyrektorem. Bierzemy Twoje

szkolenie.

Ucieszyto mnie to, poniewaz kolega pracuje w duzej renomowanej
krakowskiej firmie finansowej. Duze wejscie, duze mozliwosci i jeszcze
wiecej polecen. Termin szkolenia wyznaczony, zaliczka wpltacona,

szkoleniowcé6w oplacitam.
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Spakowatam sie i pojechatam do Krakowa. Spotkalam przyjaciét ze

studiow, odwiedzitam kolezanki.

Nastepnie udalam si¢ na miejsce, gdzie miato odby¢ sie szkolenie. Bytam
zdenerwowana poniewaz miatam przed soba swoéj pierwszy wystep
publiczny. Przygotowatam mowe na 3-5 minut méwienia. Kiedy sala sie
zapelnila wysztam na srodek. I gdy zobaczylam uczestnikow, patrzytam
na nich i ogarnal mnie stres i pustka w glowie. O seksie mi sie lepiej
rozmawia i mogtabym nawijac¢ bez zajakniecia. Kiedy$ naczelny
powiedzial mi: ,Méw o telemarketingu tak jakby$ moéwita o seksie”. O
tak, ale kiedy przyszto co do czego to stojac przed uczestnikami
szkolenia nagle widziatam ich wszystkich nago i chyba tego sie
przestraszytam. W tym momencie moja 5 minutowa mowa padta

zamieniajac sie na 30 sekundowe konkretne wejscie.

Potem dowiedzialam sie, ze nikt nie zauwazyl mojego zdenerwowania i

chwala Bogu, ze nikt wtedy nie siedzial w mojej glowie.

Osoby szkolone byly niesamowicie zmotywowane, wszyscy robili
notatki, a prezenty zostaly rozdane w ciagu jednej godziny. Aktywnos¢
tych ludzi byla tak duza, Ze w pewnym momencie nawet sie

przekrzykiwali.
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Cieszylo mnie to, w konicu to moje pierwsze szkolenie, ktore
organizowalam. Bylo 15 minut do korica, az tu nagle wyrést bunt wéréd

ludzi. Co sie dzieje, o co chodzi?

Okazalo sie, ze gléwny szkoleniowiec poruszy! temat, ktéry byt
cholernie istotny dla uczestnikéw, ale nie by celem szkolenia. Ogromne
niezadowolenie przeszto po sali. Siedziatam z tytu i obserwowatam

wszystko. Cholera. Juz mnie szlak trafiat.

Szkolenie sie skoniczylo, a ludzie czuli niedosyt. Szkolenie wydato sie

bez sensu. Mocno mnie to ubodlo. Zadzwonitam do dyrektora.

- Panie dyrektorze, dzwonie do pana poniewaz mam pare uwag

odnosénie szkolenia. Czy moze pan ze mna teraz rozmawiac?
- Tak. - zgodzit sie cicho.

- Poniewaz wszystko obserwowatam, zauwazylam, ze cel szkolenia nie

byl dopasowany do uczestnikéw.

- Czy sugeruje pani, Ze cel szkolenia nie byt dopasowany do potrzeb

moich ludzi?
- Tak. Doktadnie tak uwazam. Prosze mi jeszcze jedna rzecz powiedzied.

- Stucham.
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- Czy cel szkolenia byt uzgadniany tylko z panem i szkoleniowcem, czy

rowniez z uczestnikami?
- Tylko ze mna i szkoleniowcem.

Czyli zrobitam szkolenie dla dyrektora, a nie dla ludzi dla niego
pracujacych. Zatamatam sie. Jednoczesnie bylam cholernie zta na siebie.

Wiem gdzie popelnitam btad.

Po szkoleniu poszlam z kolega na piwo. Zadzwonilam jeszcze do

Krzywego ( www.krzywy.pl ), Zeby go osobiscie poznac i pogadac o e-

biznesie. Krzywy ma niesamowita wiedze. SiedzieliSmy w krakowskiej
knajpie do péinocy. Rozmowa byla tak zywa, ze szkoda nam bylo sie
zegnaé. Z Krzywym miatam tak duzo tematéw, a nawet jak rzucaliSmy

nazwiskami to wiedzieliSmy o kogo chodzi. To bylo niesamowite.

Rano pojechatam do domu wciaz zdolowana, ze m¢éj twoér odnidst
kleske. Kiedy wysiadtam z pociggu na dworcu gléwnym w swoim
mies$cie, nie zastanawiajac sie wzietam swoja komoérke i zadzwonitam do

innego szkoleniowca, tego, ktéry ma co$ z magii.

Rozmawiatam z nim pé6t godziny i powiedzialam wszystko co mi lezato
na sercu. Wszystko, co uwazalam za totalng klape i dlaczego nie wyszlo.

Oraz jak bardzo mnie to boli. Kiedy dosztam do domu powiedziat mi:
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- Magda, nie przejmuj sie. Dostatas cenna cho¢ bolesna lekcje.

W tym momencie m¢éj wzrok utkwit mi w jednym punkcie i nagle

schylilam sie i ... zerwalam czterolistng koniczynke.

- Nie uwierzysz - méwie do stuchawki. - Wiasnie zerwatam czterolistng

koniczynke.

- Tojest znak. - powiedzial magiczny szkoleniowiec.

Kolejny termin szkolenia nadchodzi. Boje sie chociaz juz nie az tak.

Poniewaz to wtasnie szkolenie poprowadzi 6w magiczny szkoleniowiec.

Co bylo btedem? A mianowicie to, ze oddatam pateczke ludziom,
ktérym wciaz ufam zamiast sama sie tym wszystkim zajac.
Niesamowicie trudna lekcja. Trudna i bolesna. Wcigz to we mnie siedzi
pomimo tego, ze wiem gdzie tkwit blad i jak to naprawic. Jak wyjs¢ ,,z

twarza”.

Wpadlam na pomyst. Na warszawskie szkolenie zaprositam trzech
vipow, aby poogladali jak to robimy. Potem bede zbiera¢ kolejne

zamoOwienia na szkolenie.
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A w zapasie szykuje inne szkolenie z telemarketingu, typowo

psychologiczne.

Magia dziala. Magia jest wszedzie. Ale gdybym sie poddata bytabym
nikim szczeg6lnie w swoich wlasnych oczach. Opowiedzialtam wszystko
Naczelnemu z BusinessLite.pl. Opowiedzialam przez gadu-gadu,
pisalam i ryczalam jak mata dziewczynka. Naczelny powiedziat tylko, ze

to wielki pozytyw. Jestem bogatsza o to doswiadczenie.

Wracajac do nauki jazdy - moim btedem byto to, ze tak naprawde nie
doceniatam siebie i ludzi, dzieki ktérym moglam zdoby¢ wiedze z tego
zakresu. Bo przeciez co to jest nauczyc¢ sie ponad 480 pytan, skoro i tak
wiesz co bedzie na egzaminie. Co z tego, ze si¢ nauczysz w schemacie

3xZ (czytaj: zakué, zdaé, zapomniec). Co dalej? Legalny pirat drogowy?

Warto si¢ nad tym zastanowic¢. Nie docenitam faktu, ze kto$ daje mi
mozliwoé¢ wykazania sie wiedzg i nie skorzystatam z tego. Skoro ja

kogos olatam, to ten kto$ olal mnie.

Za drugim podejsciem zdatam testy.
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Dos¢ czesto zdarza sie, ze porazka jaka doswiadczamy doprowadza nas
do stanéw zatamania. Oczywiscie wszystko jest wytworem naszych

umysiow, gdyz kazda porazka przybliza nas do celu.

Egzaminu praktycznego za pierwszym podejsciem tez nie zdatam.

Zdalam za drugim razem.
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Jak skutecznie uczyc sie do egzaminow
(i zdawac je z tatwoscia)

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Odkryj teraz sekrety studentéw, ktérzy osiagaja najwieksze sukcesy

i naucz sie robic¢ to samo!

Przeczytaj jak zmieni¢ nudng nauke w zabawe i przyjemnos¢!

Jesli jestes studentem lub nim byles, to wiesz jak to jest gdy zbliza sie
nieublagalnie czas sesji egzaminacyjnej. Dla wigkszosci ludzi sesja
kojarzy sie z samymi przykroSciami: nieprzespane noce, stres, znuzenie,

zniechecenie, konieczno$¢ Sleczenia nad stertami materiatow.

Wyobraz sobie teraz, ze to wszytko jest tylko zlym snem, koszmarem.
A Ty budzisz sie rano, wstajesz i uSmiechasz do lustra wiedzac, ze

przychodzi czas jeszcze wiekszego luzu i przyjemnosci!
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Tak! Sesja moze sta¢ sie Twoim ulubionym okresem w trakcie

studiowania!

Dla mnie tak wlasnie bylo od polowy studiéw, gdy dowiedzialem sie ze
mozna inaczej - lepiej, szybciej, skuteczniej i z duza iloscig zabawy! Ty
rOwniez mozesz zmienic sesje w czas dobrej zabawy, relaksu i §wietnego

nastroju!

Aby to jednak zrobi¢, musisz zmieni¢ pewne sposoby myslenia i
postepowania na bardziej uzyteczne dla Ciebie. Gdy juz to zrobisz i
zastosujesz w praktyce, juz po pierwszej sesji zdasz sobie sprawe, jak

bardzo bylo to dla Ciebie korzystne!

Ponizej oméwilem w 6 punktach na co zwrdci¢ uwage i co zmienié
podczas skutecznej nauki. Bo jak powiadaja Anglicy: Work smarter, not

harder!

1) FizjoLOGIA

a) Zadbaj o odpowiednia kondycje ciata. Jak wiadomo - ciato i umyst
to jeden, polaczony ze soba system. Jesli zadbasz o jedno,
zapominajac o drugim... nic z tego nie bedzie! Dlatego pamietaj aby

prowadzi¢ zdrowy tryb zycia.
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Warto regularnie wykonywacé éwiczenia fizyczne. Nie musi to by¢ zaraz
wyciskanie ostatnich potow na silowni, ale chociaz spacer, rower,
aerobik czy nawet taniec. Dzieki temu pobudzasz krazenie i utrzymujesz
swoje mieSnie w gotowosci do wysitku. Jak mawiaja Rosjanie: , W

zdrowym ciele zdrowy duch”!

b) Odpowiednie zywienie. Jest to oczywiste, jednak najczesciej
zapominane w dzisiejszych czasach. Student przyzwyczajony jest do
szybkiego przygotowania gotowych pokarméw typu: zupka z
proszku, puszka lub potrawa do mikrofali. Natomiast kazdy dietetyk
czy lekarz uswiadamia, jak wazne jest prawidlowe zywienie a wiec

dostarczanie organizmowi niezbednych substancji do zycia.

Jedzenie, zwlaszcza przed i w trakcie sesji powinno by¢ lekkie i

energetyczne, oraz pelne substancji odzywczych.

Ciezkie jedzenie (np. mieso) powoduje spadek energii po spozyciu
positku, co zwigzane jest z koniecznoscia wytwarzania duzej iloSci

enzymoéw (peptydaz) trawiacych tak ztozone bialka.

Jedzenie energetyczne to takie, ktére zapewnia zyciodajng energie do
prawidlowo prowadzonych proceséw fizjologicznych. Jest to oczywiste,

jednak nie wielu dietetykéw zwraca na to dostateczna uwage.
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Wg Anthony Robbinsa, prowadzacego znane na $wiecie szkolenia
,Living Health” - nasze cialo jest ukladem bioenergetycznym. Organy
potrzebuja konkretnego poziomu energii do funkcjonowania (np. mézg,
serce potrzebuja 60-70 Mhz). Pokarmy ktére zapewniaja taki poziom

energii to warzywa, owoce i kietki roslinne.

Np. awokado ma 70-80 Mhz, pokarm gotowany 8-10 Mhz, a hamburger
zaledwie 3-4 Mhz.

Skladniki odzywcze ktére powinniSmy dostarcza¢ naszemu
organizmowi to bialko (aminokwasy egzogenne + wolne), ttuszcze
(NNKT czyli Omega), weglowodany (latwostrawne), witaminy
(zwlaszcza z grupy B), biopierwiastki (makro, mikro

i ultraelementy) oraz przeciwutleniacze. Taki sktad zapewnia
spozywanie duzych iloéci warzyw, owocow, kietkéw roslinnych oraz

nasion i orzechoéow.

Dodatkowo warto suplementowa¢ brakujace sktadniki: NNKT
(niezbedne nienasycone kwasy tluszczowe, zwane Omega) - spozywajac
siemie Iniane lub olej, natomiast witaminy z grupy B znajduja si¢ m.in.

w niektoérych produktach drozdzowych.
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Swietnym zestawem aminokwaséw, witamin i biopierwiastkéw (oraz
innych substancji biologicznie czynnych) jest pylek kwiatowy (zobacz:
www.apiterapia.biz), ktéry w przeciwieristwie do sztucznych tabletek

jest Swietnie wchianiany przez organizm.

Na wielu szkoleniach Anthony Robbins zaznacza, jak wazne jest
jedzenie bogate w wode - czyli ponownie owoce, warzywa i kietki...

Powinnismy spozywac jak najwiecej tych pokarmow!

c) Woda. Wiadomo ze prawie w 60% sktadamy sie z wody, a zwlaszcza
tak wazne dla procesu uczenia narzady jak mézg, oczy i caty uktad

nerwowy (ok. 80%).

Dlatego bardzo istotne jest czeste picie wody podczas nauki. Najlepiej
pic¢ czysta, nie-gazowana wode, malymi tyczkami ale czesto. Pamietaj,
aby w ciagu godziny wypié¢ szklanke wody! Innymi polecanymi

napojami sg herbata zielona i wyciag z Milorzebu Japoriskiego.

d) Postawa. Prawidlowa postawa wazna jest z trzech wzgledow.
Po pierwsze, trzymajac pochylona glowe tamujesz dopltyw krwi do

moézgu bo uciskasz tetnice szyjne.
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Po drugie, skrzywiony kregostup po dtuzszym czasie bedzie powodem
béléw i niedostatecznego przeptywu impulséw nerwowych (zar6wno w
samym kregostupie, jak - co wazniejsze - w uciskanych przez kregi

nerwach obwodowych).

Po trzecie, konkretne pozycje kojarza sie nam z okre§slonym
zachowaniem. Sa to tak zwane neuroasocjacje, czyli w jezyku NLP -
kotwice. Ciato w pozycji rozleniwionej przekazuje mézgowi informacje
ze teraz pora na odpoczynek. Ciatlo w pozycji skupionej to informacja ze
teraz bedzie przyswajanie informacji, czyli nauka. Wiesz o czym

mowie... ?)

2. PSYCHOLOGIA.

a) Pozytywne Nastawienie Umystu (PNU) - czyli zadbanie o to, abys$
wierzyl w to co robisz i wynik jaki chcesz osiggnaé. Pamietaj o tym, ze
masz pod czaszka niezwykle genialne urzadzenie ktére pomoze Tobie
osiagnac kazdy wynik! O mozliwosciach ludzkiego umystu pisatem w

innym artykule...

b) Dobry humor. Jest to podstawa, bo sprébuj sie czegos nauczy¢ gdy

jeste$ przygnebiony... Zawsze ucz sie gdy jeste§ w Swietnym nastroju, bo
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w ten sposéb zapewniasz sobie sukces! Zréb z nauki zabawe - przeczytaj

o mnemotechnikach, mapach mysli, zmianie ram sytuacji (NLP).

c) Przekonania. Rozwalaj stare, nieuzyteczne przekonania i w ich
miejsce wstawiaj nowe, prowadzace Ciebie do osiggania rezultatow.
Naucz sie technik programowania neurolingwistycznego (NLP), techniki
emocjonalnej wolnosci (EFT) lub/i racjonalnej terapii zachowan (RTZ).

Jest to zbyt dlugi temat, wiec nie bede go tutaj omawiat.

d) Motywacja. Pamietaj, ze do osiagniecia celu (np. zdania egzaminu),
czyli akcji - potrzebny jest jaki§ motyw. Z tego tez pochodzi stowo

motywacja: motyw + akcja.

Musza by¢ obydwa czynniki, aby pojawit sie odpowiedni rezultat.
Motywacje wzmocnisz przez:
- wyznaczenie sobie celu nauki (na pismie!)

- wypisanie wszystkich (albo chociaz 15-20) korzysci jakie odniesiesz

osiagajac cel (stypendium, podziw, satysfakcja, wiedza).

- zastosowanie technik NLP (kotwiczenie, linia czasu, przeramowanie

znaczenia, krag doskonatosci i in.)
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3. KONCENTRACJA. Jest to rozlegly temat wiec pisze tylko w skrocie:

a) Skupienie na celu. Pamietaj aby koncentrowac si¢ na ustalonym celu
i pamietac o korzysciach, ptynacych z jego osiggniecia. Pozwoli to na

tatwe utrzymanie uwagi i motywacji.

b) Cwiczenia. Wykonuj czesto ¢wiczenia wzmagajace koncentracje.
Mozesz znalez¢é sporo ¢wiczenn w internecie, wiec nie bede sie tu

rozpisywal.

Na szkoleniach Projektu: Geniusz uczestnicy wykonuja specjalne ¢wiczenie
opracowane przez specjalistow z NASA pozwalajace osiagnaé¢ stan
umystu zwany uptime. Pozwala on na utrzymanie 100% koncentracji na

celu nawet w skrajnie niesprzyjajacych warunkach.

4. STRATEGIA NAUKI.

a) Chunking. Jest to dzielenie materiatu pod wzgledem tematyki na
czesci. Jesli masz jakie$ rozlegle zagadnienie, podziel je na
drobniejsze - tematyczne kawalki i przyswajaj po troszku. To tak jak
ze zjedzeniem arbuza: nie da sie tego zrobi¢ w catosci, ale jak

najbardziej po kawateczku.
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Druga zaleta dzielenia to wykorzystanie przerw i efektu
pierwszenstwa oraz Swiezosci (z psychologii wiadomo, zZe to co

uczysz sie na poczatku i na koricu - zapamietane jest najlepiej).

b) Przerwy. Pamietaj o czestych przerwach. Réb czeste a krotkie
przerwy miedzy kawalkami podzielonego materiatu (podtematy),
oraz dluzsze co 30-90 minut (najlepiej miedzy tematami). Moézg
zaczyna nudzi¢ sie juz po 30 minutach, wiec po tym okresie spada
zrozumienie i zapamietywanie. Paul McKenna zaleca aby robi¢
przerwy nawet co 18 minut. Miedzy dtuzszymi przerwami warto tez

zmienia¢ tematyke (np. humanistyczna na matematyczna).

W trakcie przerw wykonuj troche ¢wiczen fizycznych (polecam
kinezjologie edukacyjna) oraz przewietrz pokdj. Zapewni to
odpowiednie krazenie oraz niezbedny dla mézgu

i oczu tlen.

c) Powtdrki. Jest to kolejny punkt kluczowy do efektywnej nauki. Jesli
widziale$ krzywa zapominania, zdajesz sobie sprawe jak bardzo jest

to waznel O optymalnych powtérkach przeczytasz tutaj:

http:/ /www.projektsukces.pl/szybka nauka.html
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Mnemotechniki. S3 to strategie nauki wykorzystujace naturalne
zdolnoSci umystu. Stosowali je juz starozytni, dzieki czemu pamietali
olbrzymie ilosci informacji. Dzieki mnemotechnikom uczysz sie w latwy
i przyjemny sposob, oszczedzajac mnéstwo czasu. Zamiast $leczenia nad
stertami materialow i wkuwaniu na pamieé, robisz z nauki Swietna
zabawe, a co wazne - zapamietujesz o wiele trwalej niz zwyklymi
metodami. Jest to bardzo rozlegly temat, o ktérym przeczytasz w

oddzielnych artykutach.

d) Zasada Pareto (80/20). Opisuje ona wiele zjawisk, w ktérych 20%
przyczyny powoduje 80% skutku. Nazwa pochodzi od wloskiego
socjologa i ekonomisty Vilfredo Pareto, ktéry stwierdzil ze dochody

20% mieszkaricow stanowia 80% majatku kraju.

Zasada ta przeklada sie na wiekszos¢ dziedzin zycia i wywodzi sie z
pewnych zasad statystycznych (koncentracja statystyczna, indeks
Giniego). Przyklady to: 20% klientow przynosi 80% zyskéw, 20%
kierowcow powoduje 80% wypadkéw, 20% powierzchni dywanu
przypada na 80% zuzycia. Stosunki te bywaja tez nieco zmienione,

np. 10/90 czy 30/ 70.
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Zasade Pareto mozesz skutecznie wykorzysta¢é do zdawania
egzaminow! Jesli stwierdzisz, ze nie potrzebujesz 100% wymaganej od
wykladowcy wiedzy, nie masz wystarczajacej ilosci czasu, nie
potrzebujesz maksymalnej oceny lub z innych powodéw... naucz sie
doktadnie 20% materialu - ktéry jest najwazniejszy, a reszte tylko
pobieznie. Moze to by¢ to, czym interesuje sie¢ egzaminator, tekst

pogrubiony lub podkreslony.

e) Wykorzystaj wszystkie zmysly. Jesli wiedze bedziesz kodowat
(zapamietywal) w wiecej niz jednej modalnosci (za pomoca kilku
zmyslow), latwiej ja przyswoisz i dluzej utrzymasz w pamieci.
Uzywaj wzroku (rysuj obrazy! wizualizuj!), stuchu (nagrania,
audiobooki lub wyklady przetworzone na pliki mp3, rozmawiaj,

odgrywaj role teatralne) i kinestetyki (smak, zapach, dotyk...).

f) Planuj nauke. Rozpisz sobie dokladny plan czego chcesz sie nauczy¢,

w jaki sposob, gdzie, z kim i kiedy.

g) Notuj za pomoca Map Mysli. Sa to kreatywne notatki, wymyslone
przez stynnego Tony Buzana. Wykorzystuja one nature moézgu i
ukladu nerwowego (wzajemne polaczenia neurondéw, skojarzenia,
pamie¢ holograficzna). Dzieki temu zaoszczedzisz do 90% czasu na

tworzenie, nauke i powtorki!
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Dodatkowo wzbudzi to Twoja kreatywnos¢, utatwi zapamietywanie
(juz podczas notowania!), sprawi duzo radosci i zabawy! O mapach

mys$li przeczytasz w poprzednich artykulach.

h) Naucz sie szybkiego czytania. To naprawde proste! Przeczytaj o

podstawowych bledach czytelniczych (brak rozgrzewki i celu, staba
koncentracja i motywacja, nie uzywanie wskaznika, regresja,
wokalizacja) i zacznij ich unikaé. Juz same podstawy

(cel, rozgrzewka, wskaznik) przys$piesza tempo czytania o 50-300% a

inwestycja czasu w trening podniesie go jeszcze bardzie;!

DTI (Deep Trance Identyfication) Identyfikacja w glebokim transie.
Jest to metoda z pogranicza NLP i Hipnozy, ktéra umozliwia
przejmowanie strategii doskonatosci od 0séb ktoére sa w czyms
Swietne. Taka osoba moze by¢ najlepszy student na roku, a nawet sam

wykladowca! Przeczytaj o DTI tutaj: http:/ /www.projektsukces.pl/dti.html

ITM (In Time Management) czyli zarzadzanie soba w czasie. Jest to
powiazane z planowaniem materialu do nauki, oraz ogélnym
radzeniem sobie z czasem. Gdy zaczniesz wykorzystywa¢ techniki

ITM, bedziesz mie¢ wiecej czasu na rozrywke!
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O technikach ITM, ktore sa kolejnym rozleglym tematem, przeczytasz
tuta;:

http:/ /www.projektsukces.pl/czas.html

5. OTOCZENIE.

Wazne jest, aby$ odpowiednio przygotowal nie tylko siebie (ciato,

umysl) ale takze sSrodowisko w ktérym przebywasz.

Zadbaj o spoko6j w trakcie nauki (zamknij drzwi, wylacz telefon, GG...),
odpowiednie natlenienie (przewietrz pokéj przed nauka i podczas
przerw), skorzystaj z mocy aromaterapii (olejki jakie polecam to Zen-
szenh 1 Ginko Biloba) oraz o to co dobiega do Twoich uszu. Jesli lubisz
cisze to Swietnie. Mozesz mie¢ jej wiecej, korzystajac ze stoperéw do

uszu. Jesli jeste$ fanem muzyki, to uzywaj takiej, ktéra pomaga w nauce.

Przed przystapieniem do nauki mozna pomoéc sobie swoja ulubiona,
energetyzujaca muzyka (szybkie tempo, ew. taka ktéra wprawia Ciebie

w dobry nastrgj).
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W trakcie nauki stuchaj muzyki barokowej, lub specjalnej z
dudnieniami ré6znicowymi. Polecam nagrania Hemi-Sync, Brain-Sync
lub darmowy program Brain Wave Generator (www.bwgen.com).
Dudnienia réznicowe o odpowiedniej czestotliwosci wytwarzaja

w mozgu fale sprzyjajace nauce i koncentracji (najlepiej alpha i theta).

Po skoficzonej nauce i w przerwach zrelaksuj si¢ przy jakiej$ spokojnej
muzyce (ulatwi to inkubacje wiedzy, czyli jej porzadkowanie przez

podswiadomy umyst).

5. RADZENIE SOBIE ZE STRESEM. Wiele 0s6b traktuje sesje jako okres
wzmozonego stresu. Sam stres jest naturalng, fizjologiczna reakcja
organizmu. Pozwala na utrzymanie odpowiedniego poziomu

hormonéw we krwi, podczas sytuacji tego wymagajace;.

Jednak wiekszos¢ os6b nadmiernie sie stresuje, co powoduje
negatywne skutki. Zbyt wysoki i dtugotrwaly poziom hormonéw stresu
we krwi (kortyzol) uszkadza komorki, negatywnie wptywa na ciato.
Dlatego warto nauczy¢ sie stresowac tylko w korzystnym tego stowa

znaczeniu.

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
ISBN 978-83-928461-0-9
Strona 79 z 208



Mnéstwo technik radzenia sobie ze stresem dostarczaja metody NLP. Sa
to m.in.:: przeramowanie znaczenia sytuacji (reframing), krag
doskonalosci, praca z linia czasu oraz kotwiczenie stanow

emocjonalnych. Na te tematy napisalem osobne artykuly, ktore

znajdziesz tutaj: http:/ /www.projektsukces.pl/nlp.html

Kolejny sposéb to techniki relaksacyjne. Przez prace z oddechem,
wizualizacje, relaksacje (nagrania lub sesje hipnotyczne, progresywna
relaksacja i in.) czy zwyczajne odprezanie sie - automatycznie
pozbedziesz sie nadmiaru hormonéw stresu we krwi.

O relaksacji znajdziesz mnoéstwo materialéw w sieci oraz ksigzkach.

Podsumowujac, jesli odpowiednio podejdziesz do sesji i zwiazanej z

nig nauki - moze to by¢ najlepszy okres w Twoim zyciu!

Tak bylo u mnie, odkad odkrylem jak uczyé sie skutecznie i robié¢ z
tego zabawe! Podczas sesji wreszcie nie musialem wstawaé o Swicie,
zeby dotrze¢ na 8.15 na zajecia, ani zostawaé¢ godzinami na uczelni.
Wystarczylo przejs¢ sie co dzien-dwa na uczelnie, przez godzinke lub
dwie zabawi¢ sie w poszukiwacza przygdd (odkrywanie zaginionej

wiedzy... - przeramowanie sytuacji) i wréci¢ do domku :)
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Na egzamin przychodzilem z bananem na ustach bo bylem pewny
wygranej. Zapewnialo to odpowiednie nastawienie umystu (PNU),
zakotwiczenie stanéw emocjonalnych (kotwiczenie z NLP), oraz

pewnos¢ posiadanej wiedzy - mnemotechniki, mapy mysli).

Tego samego zycze rowniez Tobie.

Mape mysli tego rozdziatu.
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Jak zapamietywac szybko i trwale w
przyjemny sposob?

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Ponizej prezentuje najskuteczniejsze moim zdaniem metody, zwane
mnemotechnikami. Nie bede robil przydtugiego wstepu o historii
mnemotechnik jest to mato wazne, lecz przejdZmy do samych technik!
Niektore z nich, jak EMS mozesz uzywac od zaraz, nad innymi trzeba

popracowac aby skutecznie dziataty.

1. taricuchowa Metoda Skojarzer

Metoda polega na tym, aby polaczy¢ ze soba ciag rzeczy lub wydarzen,
ktore chcesz zapamieta¢. Ukladasz sobie historyjke z kazdym z
elementéw, taczac kazdy z kolejnym. W ten spos6b wystarczy ze
zapamietasz pierwszy (ktory najlepiej skojarzy¢ z czyms
charakterystycznym dla calej listy), a reszta przypomni sie

automatycznie.
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W skojarzeniach, wazne aby byty:
przejaskrawione - gigantyczne lub zminiaturyzowane

dynamiczne - pamietaj, Ze o wiele latwiej przypomnie¢ sobie

wydarzenia gwaltowne i przykre, niz zwyczajne, przyjemne.
wyolbrzymiaj ich liczbe - zamiast jednego elementu - miliony

zastepuj przedmioty wzajemnie - np. zamiast Swieczki zapalasz...

wlasny palec ;)

absurdalne, niespotykane w zyciu - im glupsze, Smieszniejsze tym lepiej

zapamietasz!

Gdzie wykorzysta¢? Przykladowo, idac na zakupy do hipermarketu.

Zamiast robi¢ liste, ktérej mozna zapomnie¢ - zapamietaj artykuty.

Przyktad: Masz do kupienia: make, wode do picia, pomidory i notatnik

(moégtbym wymienic¢ kilkadziesiat, ale szkoda miejsca i czasu).

Najpierw skojarz pierwszy element z sytuacja. Tutaj, zobacz jak
wchodzisz do supermarketu i na Ciebie wysypuje sie tona maki. Ty
jestes obsypany w mace i wszystko dookota, caty sklep wyglada jakby
napadat $nieg - biale od maki! Nastepnie z tego rozdraznienia wpadasz

w olbrzymie stoisko butelek z woda do picia, ktére rozsypuje sie z
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hukiem, a Ty zaczynasz ptyna¢ w tym wszystkim az zatrzymujesz sie

roztrzaskujac o stoisko z pomidorami.

Te rozpryskuja sie i cata okolica, przechodzacy ludzie, i oczywiscie Ty
jako gtéwny bohater jestescie utyttani pomidorami, jak w wielkiej zupie
pomidorowej. Ledwie wstates, ale znowu sie przewracasz. Chciatbys sie
czyms$ wytrze¢, ale nic w poblizu nie ma... oprécz stoiska z notesami...

Wyrywasz gar$ciami kartki z noteséw i wycierasz nimi siebie...

Zalety: Nie trzeba sie metody uczy¢ - mozesz stosowac od tej chwili :)

Mozliwosci: pamietasz wszystko po kolei, natomiast nie da sie na

wyrywki (co na ktorej pozycji jest).

2. Gléwny System Pamieciowy.

Polega na zastapieniu cyfr literami alfabetu (spéigtoski), a dzieki nim,

stworzeniu systemu zakladek pamieciowych.

Kodowanie:
0-2zs
1-td
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3-m
4-1
5-1
6-j
7-k g
8-fw
9-p, b

Dla czego tak? Na zasadzie skojarzer - np. 1 bo ti d maja jedna kreske, n

dwie, m trzy, 9 jest podobna do p, b, itd.

Teraz wystarczy utworzy¢ zakltadki, ktérych nauczysz sie na pamiec.
Beda to tzw. haki (elementy ktore bedziesz doskonale znat, nawet po
przebudzeniu w nocy), na ktérych mozna wiesza¢ dowolne elementy w

celu zapamietania.
Przyktadowo moje zakladki (poczatek, mam od 1-100):

1 - targ; 2- Noe; 3- mysz; 4- ruch (kiosk ruchu); 5 - loch; 6 - jez; 7 - kosz;
8 - fa (mydlo); 9 - boa; 10 - taras (zauwaz, ze pierwsza i ostatnia

spolgtoska to zakodowane cyfry); 11 - tata; 12 - Tina (Turner); 13 - tama;
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14 - tir; 15 - talerz; 16 - toj (toj, miejski WC); 17 - teka; 18 - toffi; 19 -

tuba; 20 - nos.

Potem, zaktadki od 1-100 mozna rozszerzy¢ do 1000 w taki sposéb, aby
do kazdej dodac jakis charakterystyczny element. Ja wybratem
mieszanke z dwoch szkét (Buzan i CTW), Ty mozesz wymysli¢ swoje na

tej zasadzie:

101-199 - zaktadki 1-100 zanurzone w wielkim bloku lodu
200 - 299 - zaktadki 1-100 pokryte gestym olejem

300-399 - zaktadki palace sie¢ w snopach iskier

400-499 - pulsujace w fioletowym Swietle

500-599 - zrobione z delikatnego zamszu

600-699 - catkowicie przezZroczyste

700-799 - laciate

800 - 899 - futrzaste

900-999 - granitowe

bl
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Cechy metody: ogromne, wrecz nieskoficzone mozliwosci (mozna
rozszerzac o kolejne zera...), pamietasz na ktérym miejscu jaki jest

element, na wyrywki!

Wada - trzeba opanowa¢ zaktadki, chociaz podstawowe.

Proponuje, kazdego tygodnia nauczy¢ sie kolesnych 10, to po 10

tygodniach masz 100; potem tylko rozszerzenia... :)

W ten sposob, tatwo np. zapamieta¢ nr rachunku bankowego, nr

telefonow, piny itd... to tylko kilka zakladek potaczonych metoda £MS!

3. Metoda liczbowo-ksztaltowa

Liczbom od 1-10 (lub wiecej) przyporzadkowujesz okreslone obrazy.

Ja mam takie: 1 - $wieca; 2 - tabedz; 3 - piersi; 4 - krzeslo; 5 - hak; 6 -

gwizdek; 7 - kosa; 8 - balwan; 9 - élimak; 10 - Flip i Flap :)

Najlepiej sobie narysowac je, upodabniajac cyfre do obrazu. Wtedy z

tatwoscia zapamietasz.
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Wykorzystanie: zapamietywanie list numerowanych (np. 10 cech
osobowosci, z psychologii - moje ostatnie uzycie tej metody), numery -
np. tablicy rejestracyjnej (obrazki taczysz metoda £EMS), kolejne punkty

przemowien, itd...

4. Metoda liczbowo-skojarzeniowa.
Polega na skojarzeniach liczb i brzmigcych podobnie nazw.

Ja mam np. w jezyku angielskim taka liste: 1 (one) - clan; 2 (two) - foot; 3
(three) - tree; 4 (four) - door; 5 (five) - knife; 6 (six) - disc; 7 (seven) -

heaven; 8 (eight) - plate; 8 (nine) - wine; 10 (ten) - hen.

Mozesz utworzy¢ polska liste, najlepiej jak sam wymyélisz (wtedy

najszybciej zapamietasz); np. 1 - eden, 2 - drwa, 3 - bzy... itd.

Wykorzystanie jak powyzszej metody.

5. Rzymski pokdj

Metoda polega na tym ze w znanej Tobie przestrzeni tworzysz okreslona

liczbe zakladek.
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Sa rézne odmiany, m. in. cialo (wiesz jak wygladasz :) po kolei wybierz
np. 10 elementéw z Twojego ciala, tj. stopy, kostki, kolana, biodra,
pepek, pachy, ramiona, szyje, uszy, oczy, nos, czolo...). Na nich bedziesz

wieszal elementy do zapamietania.

a) Rzymski pokéj w Twoim domu - np. w Twoim mieszkaniu wybierz w
kazdym pomieszczeniu po 10 elementéw charakterystycznych. Gdy

bedziesz miat 5 pomieszczen (np. przedpokdj, kuchnia, tazienka, toaleta,
pokéj dzienny) to juz masz 50 hakow! Przedmioty to np. kuchenka, zlew,

lodéwka, lampa... itd.

b) Rzymski pokéj w Twoim umysle - mozesz stworzyé dowolny dom
(wyobrazié¢ sobie), a w nim nieskoriczong ilo§¢ pokoi... Tak tez robili

rzymianie...

c) Znane miejsca - np. droga ktora idziesz z domu do pracy/szkoly -

wybierz charakterystyczne elementy stwarzajac z nich zakladki.

Na co zwréci¢ uwage: Kolejnosé. Jesli to mieszkanie, to w kazdym
pokoju ustawiaj haki w tej samej kolejnosci, np. zgodnie z kierunkiem

wskazowek zegara.

Jak wykorzysta¢? Np do zapamietania zakupéw, zadanego materiatu,

itd.
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Czy kiedykolwiek zastanawiates sie jak
wykorzysta¢ swoj umyst w biznesie?

Dlaczego nasz umyst jest tak bardzo wazny w tworzeniu swoich
bizneséw, w budowaniu listy mailingowej i ogélnie w naszej pracy? Z
pelna akceptacja obserwowatam telemarketeréw, kursantow,
wypowiedzi na forach oséb zwigzanych z branza, a takze

przeprowadzitam mnéstwo rozmoéw telefonicznych.

To co tutaj przeczytasz moze by¢ dla Ciebie szokiem. Mozesz nawet w to
nie uwierzy¢. Mozesz nawet by¢ tak sceptyczna osoba, ze odrzucisz
wszystko co zostalo tutaj napisane. Jedno jest pewne, skoro zakupites lub
zakupilas ten kurs, oznacza to, ze chcesz sie¢ dowiedzie¢ czego$ wiecej,

czego$, czego nikt Ci jeszcze do tej pory nie powiedzial.

Wierz mi, przesztam wiele szkolen z telemarketingu, sprzedazy,
komunikacji. Szukalam swojego miejsca, szukatam tak naprawde

odpowiedzi, ktérej nikt mi nie potrafit udzielic.

Skad wziat sie lek przed dzwonieniem? Skad wziat sie ten stres? Skad

wzieto sie odkladanie na p6Zniej?

X ; L. i 3 ; ) cy
Okay, i od razu chce uswiadomié, ze wszystko wcale nie musi by¢
powiazane z telemarketingiem. Z powodzeniem mozna to zrobi¢ w

kazdej dziedzinie zycia, w kazdej profesji, ktéra wykonujesz.

,Jak osiagna¢ sukces w telemarketingu”
ISBN 978-83-928461-0-9
Strona 90 z 208



Po wydaniu ebooka ,Zawdéd Telemarketer”, zorientowatam sie po
mailach jakie otrzymywatam, ze osoby pracujace w dziale
telemarketingu i tak jeszcze nie wiedza jak maja pozby¢ sie problemoéw,

ktore - jak twierdza - wziely sie nie wiadomo skad.

Czy ja mialam podobne problemy? Oczywiscie, ze tak! Jestem taka sama
osoba jak kazdy, mam podobne, jesli nie te same problemy.
Postanowilam zbada¢ zjawisko, ktore tak sie rozpowszechnito i ktére

zatruwa zycie zawodowe wielu osobom.

Jesli jestes osoba, ktéra dopiero wdraza sie w telemarketingu lub
zamierza to zrobié, prosze przeczytaj uwaznie stowa zawarte w tym
kursie poniewaz to wszystko co tutaj przeczytasz zaistniato w zyciu
innych ludzi. W Twoim nie musi jesli tylko pozwolisz swojemu

umystowi na dziatanie.

Kiedy tworzylam tego ebooka, pod swoje skrzydla wzielam trzech
telemarketer6w. Zanim pokazatam im moc wykorzystania umystu,
testowalam wszystko na sobie. Zdarzalo sig, ze co$, co na mnie nie
dziatalo - bylo bardzo pomocne innym. PRACA byla ciezka i bardzo
dluga, wydawalo mi sig, ze nie ma korica. Ale efekt byt tak mocno
satysfakcjonujacy, ze teraz nie mam watpliwosci, ze to co stworzylam,

naprawde dziata.
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Wiec jak to sie stalo, ze przez te wszystkie lata uzywatam potegi swojego
umystu, nie wiedzac, ze to co robie postuzy w przysztosci budowaniu

biznesu.

10 lat temu (jestem z rocznika 81) zaczetam eksperymentowac z
podswiadomoscia. Robitam to razem z moja przyjaciotka, ktéra nazwata
mnie ,,magiczng osobg”. Kiedy zaczely pojawiac sie pytania, dokladnie w
tym samym czasie zaczely pojawiac sie osoby z takimi samymi
zainteresowaniami. Tak, to brzmi doktadnie jak z filmu , Sekret”. Bo to
wlasnie tak dziala - jesli szukasz odpowiedzi to ja dostajesz w postaci

innej osoby, ksiazki, rozmowy.

Od pewnego momentu w moim zyciu na dobre zagoscita magia.
Poznalam swoja Mistrzynie Magii, ktoéra nauczyla mnie, pracy z energia,

dzieki czemu w moim zyciu zagoscila filozofia: co tu robi¢ byle by sie nie

narobi¢, a duzo zarobi¢. Wcale nie musisz w to wierzy¢, jednak zdradze

Ci p6Zniej na czym to polega.

Kiedy pracowatam dla jednej z duzych sieci telefonii komoérkowej,
powiedziano mi tylko: , Zostaniesz zwolniona, jesli nie bedziesz miata

efektow.” Cokolwiek to wtedy dla mnie znaczyto, brzmialo groznie.
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Dali mi telefon do reki, zainstalowali sw6j Program, login, hasto i baze
10 salonéw na Podkarpaciu i w Matopolsce miatam pod soba.
Wystarczylo tylko dzwonié, bez zadnego przygotowania. Pokochatam
to. Kochatam to tak mocno, ze ptakatam jak dziecko, kiedy po paru
miesigcach owocnej pracy Firma o$wiadczyla, ze sprzedata 100% swoich

udzialéw konkurencji. A my poszliSmy ,,z torbami”.

Potem zalozytam wtasna firme i zaczety sie ,,schody”.

Z czego to wynikato?

Kiedy pracowatam dla sieci telefonii komérkowej bylo cudownie, nie
bylo zadnych probleméw, klopotéw w wykonywanej pracy
telemarketera. Ale kiedy zalozytam swoja firme, byly momenty, ze
chcialam ja zamkna¢ - najzwyczajniej chcialam sie poddac.
Niepotrzebnie stuchalam innych ludzi o zagrozeniach, obowiazkach,
mozolnym szukaniu klientéw, ze to czy tamto sie nie sprzeda, ze
produkt jest beznadziejny, ze ustuga w ogole nie ma szans bytu na

rynku.
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Te wszystkie ,dobre rady” wzielam sobie do serca i moja sprzedaz
momentalnie spadla. Spadata tak gwaltownie, ze prawie uwierzylam, ze

popelnitam btad zakladajac firme.

Zastanawiatam sie, kto ma racje. Czy osoby, ktére dawaly rady, nie
majac prawie zadnego doswiadczenia w prowadzeniu intereséw, czy ja,
my$lac zbyt optymistycznie, ze poradze sobie i zarobie duzo pieniedzy.
Wiasciwie to nigdy nie mys$latam w takich kategoriach do momentu, az
stalo sie jasne, Ze zyje zZyciem tych co mnie oceniajg, a nie swoim

wlasnym.

,Bujatam sie” z ta Swiadomoscia przez bardzo dlugi okres w mojej
karierze zawodowej. Ale kiedy na swojej drodze zaczelam spotykac

ludzi [ bardzo duzo buddystow], ktérzy mowili o potedze umystu.

Brzmi prosto i banalnie. Powiem wiecej, brzmi fantastycznie.
Pomyslalam, ze to co$ dla mnie. To jest prawie dla kazdego
telemarketera, rowniez dla Ciebie. Sam badZ sama pomysl - jestes
telemarketerem, handlowcem, kontaktujesz si¢ z setkami klientéw
miesiecznie. Czy zdajesz sobie z tego sprawe jaka jest Twoja baza
klientow? Co z ta baza robisz? Jest cos tak poteznego, co zagwarantuje Ci

natychmiastowa sprzedaz, o czym napisze péznie;.
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Najpierw skupmy sie na Twoim umysle. Jednak zanim to zrobimy
opowiem Ci o eksperymencie, ktéry zrobitam na czterech wybranych

telemarketerach.
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Na czym polegat eksperyment?

Na bardzo popularnym zjawisku zwanym hipnoza. A wtasciwie

autohipnoza.

Do mojego eksperymentu - tak, tak, dobrze czytasz - wybratam cztery

osoby, pracujace na stuchawkach. Imiona os6b zostaty zmienione.

Ania (33 lata) - pracuje jako mobilny doradca klienta, jej zadaniem jest

umawianie dla siebie spotkan. Problem: , natretna mucha”.

Kamil (22 lata) - pracuje w wewnetrznym call center, jego

wynagrodzenie uzaleznione jest od wynikéw pracy. Problem: lek przed

dzwonieniem.

Maciek (26 lat) - wlasna dziatalno$¢ gospodarcza, doradca finansowy,

sam szuka klientow i umawia sie na spotkania. Problem: uwaza, ze nikt

od niego nic nie chce kupi¢.
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Monika (43 lata) - branza MLM, zadnego do$wiadczenia w

telemarketingu; za moja namowa zasmakowata tego poteznego

narzedzia. Problem: zniechecenie po ustyszeniu ,nie interesuje mnie to”.

Wszystkie te osoby przeszly szkolenia z telemarketingu z zakresu
sprzedazy telefonicznej (wszystkie etapy sprzedazy telefonicznej). W
pierwszym okresie stosowania wyuczonych technik - okoto 2-3 miesiecy
- zapal do pracy niemalze zniknal, z powodu braku pomystéw na
kolejna sprzedaz. To co wczesniej zostalo wyuczone - umyst

przyzwyczail sie do tego, co w rezultacie nie przynosito efektow.

Skad ja to znam.

Sama przez to przechodzitam. Brak pomystéw powoduje frustracje. A
frustracja powoduje, ze tracimy motywacje do dzialania i przestajemy
by¢ wydajni. Stajemy sie coraz bardziej nerwowi. A kiedy jesteSmy
bardziej nerwowi, nie jesteSmy w stanie wymysli¢ co$, co datoby nam

satysfakcje z pracy. Kétko sie zamyka.

Do pracy z telemarketerami wykorzystalam technike dr Wina Wengera.
Dr W. Wenger jest zalozycielem organizacji non-profit, ktéra poSwiecona
jest szybszemu uczeniu sig i twérczemu rozwigzywaniu problemoéw; jest

autorem 48 ksigzek.
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Dr Win Wenger opracowal wiele technik, natomiast najbardziej
zainteresowala i zainspirowala mnie technika, ktorej celem jest poprawa
potencjatu ludzkiego. W tej technice chodzi o ominiecie Swiadomego
umystu, aby korzysta¢ z wiekszej czesci swojego mézgu do

rozwigzywania probleméw i zwiekszenia szybkosci uczenia sie.

Poprositam, aby Ania, Maciek, Kamil i Monika nie wysilali sie za bardzo
i robili dokladnie to, o co ich poprositam. A mianowicie: przesylatam im
w mailu (poniewaz kazda z tych os6b mieszka w r6znych cze$ciach
Polski) nagrania mp3, ktore jakis czas temu stworzylam za pomoca
odpowiednich narzedzi i poprositam, aby stuchali danego nagrania do

uzyskania efektu.

Nastepnie przesylatam kolejne nagrania i kolejne. ByliSmy w ciagtym
kontakcie mailowym i telefonicznym. Za kazdym razem jak co$ sie nie
udawato, lub jak co$ bylo niezrozumiatego, mozna sie bylo ze mna

skontaktowacd. Wyjasniatam i dalej zabieraliSmy sie do pracy.

Kazda z tych oséb przechodzita pewny etap w swoim zyciu. Przyznam,
ze byly momenty, kiedy Ania czy Kamil powiedzieli mi, Ze juz nie chca
tego robi¢ poniewaz ich zycie tak diametralnie sie zmienito, ze nie

wiedza co teraz poczad.
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Nie zmuszatam do dalszej pracy. Ale to co odczuwali tak gleboko to
wlasnie byl moment, kiedy trzeba bylo podja¢ kolejny krok w przéd.
Poprosilam, aby sie zastanowili, a w tym samym czasie szukalam
kolejnych oséb, ktore chcialy by¢ wspanialymi telemarketerami,

handlowcami.

Wiedziatam, Ze czas mnie goni i nie za bardzo chcialtam rozpoczynac
wszystko od nowa, ale c6z moglam poradzié... jednak Ania i Kamil
prawie jednoczes$nie zadzwonili do mnie, Ze chca podja¢ dalsza prace
nad soba, poniewaz co$ im moéwilo, ze musza to zrobié. Kamila
przekonalo to, ze w ciagu tygodnia skontaktowat sie z dwa razy wieksza
ilosciag klientéw i dzieki temu mial dwa razy wieksza sprzedaz. To bylo

niesamowite. Powiedziat:

- Magda, ja sam w to nie wierze i nie wiem jak to sie stato. To bylo
cudowne uczucie dzwonic i rozmawia¢ z klientami jak z

,normalnymi” ludZmi.

Jesdli jestes telemarketerem, to pewnie znasz to powiedzenie ,, normalni”

ludzie ©
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Ania czula sie jak natretna mucha, w tej chwili trudna ja gdzie$ ztapag,
poniewaz ma poumawiane spotkania przynajmniej na 3-4 tygodnie!

Codziennie 2-3 spotkania! Rewelacja.

Réwniez i Ty mozesz tego sprobowaé. Wystarczy, ze na poczatek

zalogujesz sie (zarejestrujesz) na stronie Telemarketerzy.pl i W sekcji PLIKI

posciagasz pliki mp3.
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Poznaj tajemnice hipnozy i dowiedz sie
czym tak na prawde jest trans
hipnotyczny

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Dawniej hipnoza traktowana byla przez wielu ludzi jako co$ bardzo
tajemniczego, niezwyklego stuzacego do kontroli innych ludzi.
Wierzono, ze hipnoza moze sprawié, iz osoba poddana hipnozie moze
zrobi¢ niemal wszytko, a hipnotyzer ma nad nia peilng wladze i moze

zrobi¢ co mu sie podoba.

Jest to najprawdopodobniej efekt wielu opowiesci, filmoéw i ksigzek,
opisujacych ztych hipnotyzeréw z czerwonymi oczami oraz strachu

przed utrata swiadomosci w trakcie transu.

Natomiast wspoélczesna hipnoza, zaakceptowana od lat przez swiat
nauki i Srodowisko lekarzy, jest czyms$ zupelnie innym. Hipnoza jest
kazdy, nieco zmieniony stan Swiadomosci w ktéry wchodzimy
wielokrotnie podczas kazdego dnia. Polega on na zawezeniu uwagi,

ktora skierowana zostaje albo na zewnatrz (wstuchanie sie w
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hipnotyzera), albo do srodka. W stanie tym do swiadomosci nie dociera

wiele, niepotrzebnych bodZcéw zewnetrznych.

Przyklady naturalnego wchodzenia w trans, to: oddawanie sie
marzeniom na jawie, wstuchanie sie w muzyke, zapatrzenie w film,
glebokie rozmyslanie, wpatrywanie si¢ w zachdd stonica, ptynace po

niebie chmury.

Stan hipnozy zwigzany jest tez ze zmianami w fizjologii, zwigzanymi z
relaksacja miesni, poglebieniem i zwolnieniem oddechu, etc. Trans jest
naturalnym, fizjologicznym stanem, ktéry ma korzystny wplyw na
organizm czlowieka. Oprocz relaksacji ktéra sama w sobie jest zdrowa,

trans zwieksza procesy samoregulacji i autoregeneracji organizmu.

W trakcie hipnozy i po jej skoriczeniu, zaobserwowaé mozna rézne
fenomeny hipnotyczne. Ich intensyfikacja w duzej mierze zalezy od

glebokosci transu.

Do zjawisk tych, zalicza sie:

bl
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v’ Anastezje - czyli znieczulenie czesci lub calego ciata
(wykorzystywane np. w stomatologii),

v Amnezja - zapominanie przebiegu sesji hipnotycznej (nawet
pomimo zachowania §wiadomosci w jej trakcie, zjawisko podobne
jak ze snami),

v Hiperamnezja - poprawa pamieci i dostepu do zapomnianych
wydarzen (wykorzystywane np. w przeprowadzaniu $ledztw,
przestuchiwaniu swiadkéw po wielu latach),

v’ Halucynacje - widzenie nieistniejacych rzeczy, oséb (halucynacja
pozytywna) lub niewidzenie ich pomimo, ze istnieja (halucynacja
negatywna, przyklad - gdy szukasz czego$ i nie mozesz tego
znalezé, pomimo ze lezy na swoim miejscu),

v’ Katalepsja - zesztywnienie partii lub catego ciata (w hipnozie
estradowej - mostki kataleptyczne)

v’ Ruchy ideodynamiczne - nieSwiadome (automatyczne) poruszanie
cialem, np. lewitacja reki,

v’ Regresja - podroz w przesztosé (np. do dziecifistwa), bazujaca na
wspomnieniach (nawet gteboko ukrytych)

v Progresja - podréz w przysztosé, bazujaca na wyobrazeniach,

v’ Zmiana percepcji czasu - zaburzenie poczucia czasu, przy kroétkie;

hipnozie moze wydawac sie ze trwata godzinami, lub odwrotnie.
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Proces wprowadzania w trans to tzw. indukcja hipnotyczna i wymaga
pewnej wiedzy i umiejetnosci (ktére kazdy moze posiasé). Przykladem
wprowadzania w trans sa: fiksacje wzroku, wizualizacje, progresywna
relaksacja, dezorientacja, przecigzanie $wiadomosci lingwistyka (jezyk

Miltona).

Po wprowadzeniu w trans poddaje sie sugestie hipnotyczne, bedace
poleceniami bezposrednio dla podéwiadomosci. Maja one na celu
wywarcie pozytywnych zmian u hipnotyzowanego, majacych ujawnic
sie w przysztoSci. Sugestie moga dotyczy¢ zmiany zachowania, reakcji

na bodZce czy pozbycia si¢ natogow.

Podatnos¢ na hipnoze to latwosc¢ osiggania stanu transu i stopient
reaktywnosci na sugestie hipnotyczne. Wedtug klasykéw, na hipnoze
podatnych jest 15-30% o0s6b. Odmienne zdanie miat ojciec wspoétczesnej
hipnozy, Milton Ericsson, ktéry twierdzil ze kazdy moze wejs¢ w trans i
zalezy to tylko od sposobu jej przeprowadzania i dopasowania do

klienta.
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Hipnoza moze mie¢ r6zne poziomy gltebokosci. Glebokos¢ transu to
stopiert oderwania od rzeczywistosci, zawezenia uwagi i relaksacji. W
glebokich transach osoba hipnotyzowana moze traci¢ $wiadomos¢
podobnie jak we $nie, natomiast w ptytkich jest w pelni $wiadoma.

Glebokos¢ hipnozy nie jest jednak wyznacznikiem jej skutecznosci.

Jak to jest ze ztg hipnoza? Czy mozna wptynac i przejac¢ kontrole nad

druga osoba?

W pewnym sensie tak, ale osoba hipnotyzowana musi chociazby
podswiadomie zgodzi¢ sie z sugestiami, ktére dostaje od hipnotyzera.
Dlatego mozna porzuci¢ obawy przed ztymi hipnotyzerami, a zacza¢
broni¢ sie przed hipnoza plynaca z mediéw i otaczajacych nas reklam,
ktoére wpajaja nam potrzeby ktérych wcale nie mamy i zaburzaja obraz
rzeczywistosci (przyjrzyj sie modelkom, ktére zanim trafig na plakat
przechodza przez tysigce zabiegéw upiekszajacych i komputerowe

programy graficzne).

Czy mozna nie wyjsc¢ z transu? Jest to kolejny mit bo jesli hipnotyzer nie
wyprowadzi Ciebie z transu, stan ten przechodzi naturalnie w sen i po

przebudzeniu nie jeste$ juz w transie.
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Sa pewne wyijatki. To negatywne transe, w ktérych niektérzy ludzie
przebywaja cate zycie, wierzac ze zycie jest bez sensu i trzeba ciezko

tyra¢ zeby przezy¢ z miesigca na miesiac.

Podsumowujac, stosujac hipnoze mozemy wprowadzaé do naszego
zycia wiele pozytywnych zmian, takich jak fatwiejsze radzenie sobie ze
stresem, pozbywanie sie negatywnych emocji, zmiane niepozadanych

zachowan, nalogi.
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Odkryj moc nagran hipnotycznych

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Dzisiejszy styl zycia nie pozwala wielu ludziom na odpoczynek i
zastuzony relaks. Ciggle bycie w stresie i napieciu jest ceng, jaka placi sie
za prowadzony styl zycia. Praca, rodzina, rachunki czy transport sa
obciazeniem dla umystu osoby, ktdra ciggle stara sie unikna¢
nieprzyjemnych konfrontacji i stresu. Niestety stres jest cze$cig naszego
zycia, ktérego nie da sie unikna¢. Mozna natomiast nauczyc¢ sie
skutecznie go kontrolowac i radzi¢ sobie z sytuacjami ktore stres
wywoluja. Przez dziesiatki lat, ludzie nauczyli si¢ radzenia sobie ze
stresem na wiele réznych sposobéw, takich jak palenie papieroséw, picie

alkoholu, hazard, narkotyki, muzyka, sport i inne.

Kazdy czlowiek jest inny i nie na kazdego wszystko dziata. Niektore
naltogi, jak wiadomo sa szkodliwe, i jesli jestes gotowy aby rzucié jakis
nalég, mozesz potrzebowac troche pomocy. Tutaj z pomoca przychodzi

hipnoza ktéra pomoze Ci osiagnaé stan gltebokiego relaksu.
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Relaksowanie sie stuchajac nagrani hipnotycznych jest wspaniatym
sposobem na radzenie sobie z nalogami. Dzieki stuchaniu hipnozy
mozesz fatwo pozby¢ sie wielu szkodliwych nalogéw bez wydawania
mnodstwa pieniedzy na programy i srodki ktére czesto wcale nie dzialaja.
Nagrania hipnotyczne mozesz stucha¢ w kazdym miejscu (lecz nie w
kazdej sytuacji, np. prowadzac samochdd - nie radze), czy to w domu,
czy w przerwie na lunch w pracy albo na §wiezym powietrzu. W
dzisiejszych czasach posiadajac odtwarzacze MP3 czy CD/DVD mozna

zabrac je ze soba wszedzie!

Osobiscie stosuje nagrania z hipnozy spedzajac codziennie godzine w
autobusie jadac na uczelnie lub do pracy i wracajac do domu :) Stosujac
hipnoze pozwalasz swojemu umystowi na odpoczynek, cialu na relaks,

samoleczenie i redukcje stresu.

Jest dzisiaj wiele dostepnych rodzajéw nagran hipnotycznych, w
zaleznosci od potrzeby. Mozna pozby¢ sie fobii, uzaleznien,, zredukowac
lub zwiekszy¢ wage, przestac obgryzaé paznokcie, naby¢ pewnosci

siebie, zaczac sie skutecznej i chetniej uczyc i wiele innych.
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Niektorzy ludzie nie potrafig zrozumied jak to wlasciwie dziata.
Zasadniczo, hipnoza opiera sie na stosowaniu specjalnej lingwistyki
(stéw) i sugestii hipnotycznych, ktére pomagaja sie zrelaksowac,
rozluzni¢ i programuja umyst na nowe zachowania (bardziej uzyteczne
niz do tej pory). Oczywiscie do tego potrzebne jest zapewnienie
specjalnej atmosfery lub pewne doswiadczenie (praktyka). Bedac
bowiem w stanie relaksu, umyst czlowieka otwiera si¢ na przyjmowanie
sugestii, przez wylaczenie pewnych blokad (filtrow) ktére swiadomie

nie dopuszczaja ich.

Jesli jeszcze jeste$ sceptycznie nastawiony do hipnozy i stuchania nagran
hipnotycznych, proponuje aby$ zapytal profesjonalistéw, znajomych,
rodziny lub kogokolwiek kto wyprébowat takie techniki zanim sam
odwazysz sie na wyprébowanie technik na sobie. Hipnoza zadziata, jesli
bedziesz zdolny aby rozluzni¢ sie catkowicie i pozwolisz umystowi

odptynaé.

Hipnoza staje sie coraz czesciej akceptowang i uzywang metoda do
osiagniecia w zyciu wiecej sukceséw. Powodem jest coraz wiekszy
dostep do informagji, dlatego teraz kazdy moze nauczy¢ sie
hipnotyzowa¢. Dawniej jednak, hipnoza trzymana byla w sekrecie (stad
hipnoza znana przede wszystkim z telewizji i nieuzasadniona obawa
przed nig). Uczac sie jak skutecznie uzywac autohipnozy, mozesz

osiagnac takie cele, ktére wczesniej mogly wydawac sie niemozliwe.
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Stosujac codziennie nawet kilko minutowe transe, mozesz pozby¢ sie
nadwagi, fatwo rzuci¢ palenie papieroséw, stac sie bardziej lubianym,
bardziej przekonywujacym czy pewnym siebie. W rezultacie, Twoje

zycie bedzie bardziej udane, staniesz si¢ czlowiekiem sukcesu!

To wszystko mozna osiagnac bez potrzeby znalezienia cichego pokoju
do medytacji czy palenia Swiec ;) Mozesz hipnotyzowac siebie nawet
podczas mycia zebéw czy porannej jazdy do pracy. Od kiedy rozwiniesz
w sobie tg zdolno$é, bedziesz w stanie wchodzi¢ w trans w kilka chwil
podczas wykonywania codziennych, rutynowych czynnosci. Jest to
catkiem normalny zabieg, wykonywany przez wielu lideréw
biznesowych, profesjonalnych sportowcéw czy nawet personel
wojskowy do poprawiania efektywnosci swojej pracy. Ty réwniez

mozesz z tego skorzystac!

Pierwszym krokiem do osiggniecia tego, jest nauczenie sie relaksacji,
rozluZnienie ciala. Stan ten osiggasz czasem gdy jeste$ czyms bardzo
zaabsorbowany, tak Ze nie zwracasz uwagi na §wiat zewnetrzny (np.
lecace reklamy czy odglosy). Gdy tylko nauczysz sie¢ wchodzi¢ w stan
medytacyjny (trans), mozesz zacza¢ programowac swéj umyst na
osiaganie rezultatow ktore pragniesz. Programujesz w taki sposob, aby
przekonac umyst ze juz to osiggnates (czyli méwisz w czasie
terazniejszym: np. rzucilem z tatwoscia palenie). Wazne sa tez
wizualizacje.
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WeZmy na przykliad zrzucenie nadwagi. Bedac w trasie wizualizuj co
robisz aby straci¢ wagg, jak wygladasz po stracie wagi, jakie nosisz

ubranie, jak sie czujesz, jak ludzie Ciebie traktuja, jaka stajesz sie osoba.

Co sie stanie? Dziala tu naturalne prawo przyciagania (Law of
Attraction), znane miedzy innymi ze stynnego filmu The Secret,
wykonujac swoja prace na podswiadomym poziomie. Twéj umyst
przyciaga sytuacje, ludzi, zdarzenia czy chociazby kieruje twoim
zachowaniem (np. wybér pokarmu), procesami fizjologicznymi
(metabolizm) co sprawia ze o wiele tatwiej i szybciej osiggasz rezultaty,

niz bez hipnozy. Sprawdz sam na sobie!
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Kilka podstawowych wskazowek do cold
calling

Tym, co najczesciej interesuje ludzi w zwiazku ze sprzedaza, sa
wskazowki dotyczace cold calling; i chociaz technika cold call ciagle
kwitnie- dla jednych z koniecznosci, dla innych- poniewaz przegapili
ostatnich 15 lat technicznych innowacji, przewaznie przestaje juz by¢

potrzebna.

Zwlaszcza jesli znasz kilka kluczowych strategii handlowo-

marketingowych.

Udawajmy jednak przez chwile, Ze nie masz wyboru. Musisz dzwoni¢,

albo umrzesz z glodu.
Czy jest jakis$ latwy, bezbolesny sposéb, zeby tego dokonac?

Czy trzeba sie¢ do tego mentalnie przygotowa¢, zdzieli¢ sie po twarzy
albo powtarzaé¢ sobie przed lustrem po 100 razy pozytywne afirmacje?

To by chyba nie bolalo (jesli nie liczy¢ twarzy).
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Proponuje jednak przyjrze¢ sie fragmentowi historii Jima Campa.

Jim Camp jest jednym z najlepszych negocjatoréw na planecie Ziemia.
Jego blisko magiczne techniki negocjacji pokazywano juz w CNN,
CNBC, The Wall Street Journal, Fortune, Harvard Business Review, Fast

Company, Inc. i wielu, wielu innych.

A kiedy$ byt komiwojazerem, sprzedajacym filtry do wody.

(zajecie jeszcze gorsze niz cold calling, co nie?)

Jim dostal od swojej firmy magiczny skrypt. Nauczyl sie na pamiec
wszystkich pospolitych odpowiedzi na obiekcje i pytania; i $wietnie
orientowal sie we wszystkich handlowych trendach i poradnikach

sprzedazy z ostatnich lat.

I przez trzy tygodnie nie sprzedal ani jednego filtra. A byl chodzaca
encyklopedia technik sprzedazy; a okolica, w ktérej pracowal, miata
naprawde ohydna wode, wiec ludzie faktycznie mogli potrzebowac

filtra.

Oto co postanowil zrobi¢ Jim.

Wyrzucit skrypt do kosza, pukat do drzwi i mniej wiecej moéwit tak:
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,Po prostu powiedz mi, ze nie chcesz mie¢ miekkich wloséw, a sobie

pojde.”

I zgadnij, co sie stato!

Zgadza sie- ludzie zaczeli otwiera¢ drzwi i wpuszczaé go do érodka.

Dlaczego?

Poniewaz, zamiast opowiada¢ o swoim produkcie, méwit o ich

problemach.

Zamiast traci¢ czas na przekonywanie ludzi, zaczat ich kwalifikowac¢ do
grup- i oddzielil ziarna od plew. Jesliby nie byli zainteresowani gtéwna

korzyscia, to do widzenia. Nie bedzie filtra.

Gdyby jednak przejawiali zainteresowanie, to dostawali wszystko, czego

chcieli.
W tym konkretnym przypadku dostawali mieksze wlosy.
Tak czy inaczej, oto pointa: sprzedaz to sprzedaz.

Dowiedz sig, czego ludzie chcg, a potem pokaz im, jak to dostac.
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Cold Calling najlepsza metoda

Nikt nie chce odbiera¢ handlowych telefonéw i dlatego bardzo sie
wahamy przed wykonywaniem ich. Dlaczego nie chcemy ich odbierac?

Poniewaz niosa one ze soba pewne ryzyko:

1. Na pewno zmarnujesz maj czas!

2. Jedli zgodze sie na spotkanie z toba, na pewno zostawisz na moim

btyszczacym biurku jakas wielka gore $mieci.

3. Bedziesz mnie pytat o rzeczy, o ktére nie masz prawa pytac.

Dlaczego wiec tego nie zmienié¢? Dlaczego nie prowadzi¢ rozméw od

razu w innym tonie? Jakie s cele cold calling?

1. ogranicz ryzyko rozmowy z Toba (dlatego prosisz tylko o 2 min.)

2. ogranicz ryzyko ustalania spotkania (méw wytacznie o korzysciach,

pomin cechy, zalety i inne oznaki sprzedazy)

3. nie zadawaj pytan. Jesli zgodza sie¢ na spotkanie, bedziesz miat
mozliwoé¢ zadania jednego lub dwoch pytan, ale uwazaj! Wtasnie
wyroéznites sie sposréd innych, ktérzy beda dzwonié. Po co rujnowac to

pierwsze wrazenie?

4. jedynym innym celem cold calling jest umoéwienie si¢ na spotkanie.
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Oto tekst Grega Deminga, ktérego sam uzywa:

,Dzien dobry, panie Smith, Greg Deming z tej strony z Sales Performance
Advisors. Pozwoli pan, ze zabiore mu 2 minuty, aby poda¢ przyczyne
tego telefonu. P6Zniej sam pan zdecyduje, czy bedziemy kontynuowac
rozmowe... pasuje to panu?” (wlasnie ustalil zasady, informujac, ze nie

zabiorze wiecej niz 2 minuty, jesli klient nie okaze zainteresowania)

,Wiekszoé¢ handlowcéw, z ktérymi dzisiaj rozmawiam, méwi mi, zZe
trapia ich te same problemy, z ktérymi ja sie borykalem, kiedy

prowadzilem duze panistwowe organizacje handlowe:

- zdajq sobie sprawe, ze efektywnos¢ indywidualnej sprzedazy zmienia
sie  dramatycznie, = pomiedzy = wiodacymi = pracownikami,
finalizujacymi transakcje nadzwyczaj pomyslnie, i tymi, ktérzy

schodza ponizej oczekiwan. (fakt nie podlegajacy dyskusji)

- wiedza oni rowniez, ze szkolenie i doradztwo zawodowe zaczyna by¢

rzadkoscig, a warunkiem rozwoju sa czeste treningi.

- a teraz to, co najwazniejsze: przyznaja oni, ze osoby odpowiedzialne za
kierowanie grupa sprzedawcéw nie przeszli rutynowego przeszkolenia
do organizacji, zapewniania i zawierania umoéw na sesje wspomagania

rozwoju.
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Brzmi to znajomo?” (chwila na zaczerpniecie oddechu, pozwdl im zabra¢
glos. Moga prowadzi¢ rozmowe w kierunku, w jakim chcesz albo
udzieli¢ waznych informacji). Na razie zajelo to mniej czasu niz
planowano. Z pewnoscia si¢ wyrdznites, poniewaz moéwites wylacznie o

problemach (potrzebach), ktére dotycza innych firm.

,Panie Smith, firmy, z ktérymi pracuje, sa pewne, ze tatwo wychwycié
wspotpracownikéw, ktérzy zmagaja sie z trudnoSciami, i ze osoby
odpowiedzialne za kierowanie grupa sprzedawcow wiedza, jak
wspierac ich rozw¢j, aby osiagneli kolejny stopiert wydajnosci. Twierdza
oni, ze sa lepiej przygotowani do pomagania ludziom w osigganiu
sukcesOw i ze majq wrazenie, jakby stawali sie czeScia wielkiej, wydajnej
organizacji. Co wiecej, dobre rozwigzanie czyni z nich lideréw i
treneréw Swiatowej klasy. Beneficjentami sa pana przedstawiciele
handlowi oraz udzialowcy, poniewaz poprawienie rezultatow jest

gwarantowane.

Czy jest pan zainteresowany spotkaniem, aby zobaczy¢, jakie korzysci
moga wyniknacé z tego dla pariskiej firmy? Dalsza rozmowa na ten temat
nic nie kosztuje, ale kto wie? Moze bedzie pana kosztowalo zaniechanie

tej rozmowy.”
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Kilka zasad po drodze. Najwazniejsze to nie zapomnie¢, ze celem cold
calling jest umOwienie sie na spotkanie w celu kontynuowania dyskus;ji.
Powiniene$ oprze¢ sie pokusie méwienia o swoim produkcje/ustudze.
Moéw  wylacznie o gléwnych obszarach potrzeb oraz korzysSciach
plynacych z prowadzenia z Toba intereséw. Nie méw o cechach i
zaletach swojego produktu, chyba ze postuzy Ci to do udzielenia

odpowiedzi na okreslone pytanie.

Stowo do os6b odpowiedzialnych za kierowanie grupa sprzedawcow.
Sprzedawcy zawsze beda wzbrania¢ sie przed tekstami. Boja sig, ze stana
sie zakonserwowana maszynka do sprzedawania. Czasami opoér jest
autentyczny, czasami stoi za nim strach. Pamietaj jak to jest otrzymac od
kogos cold call. Zadaja pytania, o ktére nie majq prawa pytac. Przechodza
do prezentacji i pogarszaja sprawe, opowiadajac o cechach
indywidualnych. Ciezko odbiera¢ takie telefony. Warto$¢ uczenia sie
tekstu jest nie przeceniona, a wskaznik uméwionych spotkari okazuje sie
zdecydowanie wyzszy. Jeszcze tylko mata rada od kogos, kto zaczynat
jako uczestnik szkolenia w branzy handlowej i doszed! do stanowiska
zastepcy dyrektora do spraw sprzedazy w dobrze znanej firmie
Fortune500... nikt tego nie dokona, jesli uzna praktyke w technice cold
call za dyskusyjna. Znajdz w tym co$ dobrego, ale nie traktuj tego jako

pola do dyskusji.
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Jak wykorzysta¢ Telemarketing w
networkingu

Wszystko zaczelo sie od jednego pomystu. Jednego. Jedynego, jaki
mialam na swdéj wlasny biznes. Oczywiscie mam tu na mysli organizacje

szkolefi z Magii Telemarketingu. Pomyst przyszedt w mojej desperacji, kiedy

szykowalam dokumenty, aby w koficu zamkna¢ nieudolne prowadzenie
swojej firmy. Tak, tak - dobrze czytasz...

Pamietam ten okres jakby to bylo dzisiaj. Pamietam go poniewaz duzo
mnie nauczyl. W biznesie jest co$ bardzo waznego, co gwarantuje
powodzenie. Zaraz zdradze, co to tak naprawde jest. Zanim to zrobie,

chce, aby$ wiedzial lub wiedziata, dlaczego nie zamknetam swojej firmy.

Moja przyjacidtka zawsze moéwita mi, ze jestem magiczng osobg.
Cokolwiek to znaczy, chodzilo o to, ze jesli jaki§ pomyst zakotwiczy sie
w moim umysle - zawsze, tak, ZAWSZE sie materializuje przynoszac

ogromng satysfakcje, a przy okazji i zyski finansowe.
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Moja siostra zawsze moéwila, ze jestem ,fuksiara”, czyli jesli co$
wymyslam i wprowadzam do swojego zycia to zawsze mi sie udaje. I nie
jest wazne jakie kroki podejme, zawsze skocze na cztery lapy, jak kot.
Kiedy co$ w realizacji pomystu nie wychodzi i lece w dét, spadam na
cztery tapy. Oznacza to, ze podjety krok nie byl dobry, nie zabit mnie

tylko wzmocnil, abym odnalazta inng droge do realizacji pomystu.

Wszyscy moi trenerzy mowia mi, ze jestem cholernie leniwa. Kiedy
mnie czego$ ucza to musza sie nieZle natrudzi¢. Czasem wychodza z
siebie, poniewaz nie daje im spokoju, kiedy co$ naprawde mnie trapi i
jesli czego$ nie rozumiem. A kiedy mi ttumaczg, w moim umysle rodza
sie¢ pomysly do realizacji. Moje lenistwo polega na tym, ze uwielbiam
upiec 3,4 pieczenie na jednym ogniu. I wszystkie pieczenie sa chrupiace,
soczyste, dobrze doprawione, a przede wszystkim smakuja kazdemu,

kto tylko sprébuje.

Co gwarantuje powodzenie w biznesie?

Jest tylko jedna podstawowa gwarancja. Jest nig wiara i wytrwalos¢ jako
calos¢. Jesli w co$ wierzysz, ale brak Ci wytrwatosci - padniesz w
przedbiegach. Jesli wytrwale dazysz do celu, ale brak Ci wiary - Twoja
PRACA jest syzyfowa. Jest jeszcze jeden warunek - musisz mieé¢
niekonwencjonalne pomyslty lub dotaczy¢ do tych, ktérzy je maja i razem

z nimi budowac swoj biznes.
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To tyle z teorii.

Czas na praktyke.

Jesli myslisz o zalozeniu firmy lub masz juz swoja firme, musisz zdoby¢

klientow, ktérym sprzedaz produkt/ustuge.

Jak znalezé klientow?

Jest wiele sposob6éw jak to zrobi¢: ogtaszajac sie w Internecie, piszac e-
booki, da¢ ogloszenie w gazecie, powiedzie¢ znajomym czym sie

zajmujesz, wykorzysta¢ Telemarketing.

Wszystko jest jak najbardziej skuteczne, jednak jest co$ bardziej

skuteczniejszego, o czym osobiscie si¢ przekonalam na wlasnej skorze :)

Zanim zdradze Ci jak zdoby¢ nowych klientéw, odpowiedz na dwa
podstawowe pytania:
1. Jak sie promujesz? Jak promujesz swoja firme?

2. Jak klienci do Ciebie trafiajg?

Na pewno zdajesz sobie sprawe z tego, ze teraz to, czego szukamy
znajdujemy w Internecie lub to czego szukamy, czesto pytamy
znajomych, aby nam polecili firme, ktéra juz znaja i korzystaja z jej

ustug/produktow.
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To, co chce Ci zaproponowac to projekt, ktéry ma w sobie dwa w

jednym, czyli Internet + rekomendacje. Tym projektem jest Arena Rabatow

Chce:

* aby Twoja Firma znalazla si¢ w docelowo najwigkszej w Polsce bazie
firm opartej na rekomendacjach,

* pomoce Ci w zdobywaniu nowych klientéw,

* aby Twoja Firma na tym zarabiala,

* aby Twoja Firma miata mozliwos¢ korzystania z rabatéw innych firm,
* aby Twoja Firma byta rozpoznawalna na cala Polske, dzieki
rekomendacjom,

* aby Twoja Firma byla polecana tym, ktérzy potrzebuja Twoich
ustug/produktow

Jakie jeszcze masz mozliwosci?

1. Stworzy¢ Arene Rabatow w swoim miescie, osobiScie pomoge i

podpowiem jak uzyskaé¢ pasywny dochéd z tej dziatalnosci.

2. Na wszystkie szkolenia jakie organizuje mozesz dostac az 60% znizki

3. Szkolenia ( branza MLM ) mozesz mie¢ catkowicie za darmo

4. Dostaniesz wsparcie motywacyjne
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Jak bardzo Ci sie to podoba?

Przystepujac do Areny Rabatéow:

- Mozesz zaprezentowac swoja firme wiekszej publicznosci
- Pozna¢ kompetentne firmy

- Korzystac z rabatow

- Dostawac rekomendacje

- Najtatwiej skontaktowac sie z partnerami biznesowymi.

Brak nazwiska, brak numeru telefonu, brak e-maila.
Jak skutecznie budowac sie¢ kontaktow, jesli nie ma powyzszych
danych?

Do budowania sieci kontaktow stuzy networking. Dla niektérych 1+1=2.

Dla nas 1+1=11.

Dlaczego?

Poniewaz udalo nam sie potaczy¢ Internet +rekomendacje. Dzigki temu
innowacyjnie promujemy firmy, bezposrednio docierajac do grupy
docelowej.

Wiekszos¢ z nas szuka klientow w Internecie.
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Osobiscie sama to robie. Jeszcze niedawno problemem wyszukiwania

kontaktow w Internecie bylo brak kontaktu.

Problem I

Brak nazwiska, brak numeru telefonu, brak e-maila. Jak trafi¢ do
kompetentnej osoby, z ktora bedziesz mégt badZz mogta porozmawiaé w

sprawie wspotpracy?

Problem II

Brak rabatow. Czy chetniej skorzystasz z ustug danej firmy jesli ma
rabaty?
Klienci réwniez chetniej skorzystaja z Twoich ustug/produktéw, jesli Ty

dasz im rabat.

Problem III

Brak pewnosci. Skad masz wiedzie¢, czy dana firma w Internecie jest
rzetelna?

Jak myslisz, z ktérej firmy skorzystajq klienci:

- z tej, ktora jest polecana przez innych?

- z tej, ktorej prawie nikt nie zna lub brak jej rekomendacji?

Do ktoérej grupy Ty nalezysz lub chciataby$/chciatabys nalezec¢?
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Gotowym rozwigzaniem jest przeciwieristwo powyzszych problemow.

1. Jest kontakt do Ciebie - klienci bezposrednio z Toba si¢ kontaktuja
kupujac Twoje produkty/ustugi.

2. Wiecej bedziesz mie¢ klientow, jesli bedziesz mie¢ rabat na
ustuge/produkt.

3. Kazdy, kto skorzysta z Twoich ustug/produktéw wystawia Ci
rekomendacje, dzigeki czemu bedziesz polecany lub polecana innym i

zdobedziesz nowych klientéw.

Aby dotaczyé do Areny Rabatéw i zdoby¢ nowych klientow wystarczy

wejsS¢ na strong www.arenarabatow.pl 1 zarejestrowac sie.

Korzysci z tego, ze znajdziesz sie¢ w docelowo najwiekszej w Polsce bazie
firm opartych na rekomendacjach:

* ZnaleZ¢ sie w Arenie Rabatéw, ktéra pomoze Ci w nawigzywaniu
kontaktow biznesowych, - bedziesz brat udziat w spotkaniach

networkingowych, na ktérych znajdziesz nowych klientéw.

* Zdoby¢ wielu zadowolonych klientow

* Uzyskac¢ rekomendacje od oséb i firm, ktoére korzystaly juz z Twoich
ustug, - te osoby, ktére skorzystaly juz z Twoich ustug (np. ja) napisza

rekomendacje, dzigeki czemu inni przeczytaja o Tobie
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* Korzysta¢ z rabatéw innych firm, - bedziesz mégl kupowac taniej

* Promowac swoja firme w innowacyjny sposob,

* Mie¢ dostep do najbardziej przejrzystej bazy firm w Polsce,

* Oszczedzi¢ czas i pienigdze kontaktujac sie bezposrednio z
pracownikiem firmy, zajmujacym sie tym, co Cie interesuje, - sam wiesz

jakie to jest wazne.

Wiecej o korzy$ciach mozesz przeczytac tutaj:

http:/ /www.arenarabatow.pl/index.php?korzysci

Natomiast o samej Arenie Rabatoéw mozesz przeczyta¢ tuta;:

http:/ /www.arenarabatow.pl/index.php?0_nas

Zobacz kto juz jest w Arenie Rabatéw: (mnie tez tam znajdziesz)

http:/ /www.arenarabatow.pl/bazafirm.php

To jest pierwsza czesc.

Druga czes¢ to juz nasza PRACA. Wyznaczamy termin i umawiamy
spotkania. Dobrze by byto, gdybys Ty tez zaprosit na takie spotkanie
zaprzyjaznione firmy. I kiedy spodoba im sie¢ projekt, zobacza potencjat i

wejda do Areny - Ty dostajesz prowizje od kazdej kwoty netto 20%.
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Inwestycja w Arene Rabatéw uzalezniona jest od wielkosci firmy.
Przyktad I:
Firma jednoosobowa - inwestycja: 700 zl netto.

Prowizja dla Partnera - 20% z 700 zi = 140 zt

Przyktad II:
Firma (3-10 pracownikéw) - inwestycja 1300 zI netto.

Prowizja dla Partnera - 20% z 1300 zi = 260 zt

[td.

Dobrym rozwiazaniem jest tez BNL BNI to prestiz i wygoda. Nie bede sie
tutaj rozpisywac na ten temat poniewaz wszystkie informacje zawarte sa

na stronie internetowej BNI, do ktorej z zafascynowaniem odsytam.

Co ma Telemarketing wspdlnego z networkingiem?

Cholernie duzo. Poniewaz kiedy spotykasz kogo$ na spotkaniu,
rozmawiacie chwilke, wymieniacie si¢ pogladami, opowiadacie o swoich
biznesach, méwicie kogo szukacie, czyjej pomocy, jakiej$ ustugi,
produktu - wtedy taka poznana osoba, nie jest juz kim$ kogo nie znasz.
To jest juz ktos, do kogo mozesz zadzwoni¢ i umoéwic sie na kolejne

spotkanie, jesli okaze sie, ze to Twdj potencjalny klient.
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Wiecej: jesli ta osoba skorzysta z ustug/produktéw Twojej firmy -

wystawi Ci rekomendacje, bedzie poleca¢ Ciebie innym.

Ale niczego nie zyskasz, kiedy boisz sie ludzi, kiedy mys$lisz, wstydzisz
sie oferowac swoje ustugi na spotkaniach. Strach oznacza, ze brak Ci
pewnosci w tym co robisz. Mozna bardzo tatwo zamieni¢ strach na

odwage...
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Jak w tatwy sposob zmienic strach
przed ludzmi na odwage?

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

Rozdzial opisuje jedna z doskonatych technik NLP - panorame
spoleczng, jako narzedzie skutecznej zmiany osobistej. Cwiczenie to
umozliwi Tobie zmiane leku przed wystapieniami publicznymi i

nie$mialo$¢ na pewnos¢ siebie.

Jak czesto spotykasz sie z ludZmi, ktérzy stresuja sie przed kazdym
spotkaniem z ludZmi? Ile razy styszate$ stowa: ,Boje si¢ wystapierr
publicznych”, ,Nie wyjde przed publike”, , Stresuje mnie kazdy

egzamin ustny”, ,Nie dam rady zrobi¢ prezentacji przed taka grupa”?

Fobia spoleczna, czyli lek przed wystapieniami publicznymi (a nawet
kontaktami z druga osobg) jest coraz czesciej spotykanym problemem.
Szacuje sig, ze wystepuje czesciej niz lek przed $mierciag. Ludzie boja sie
wyjs¢é przed grupe nieznanych sobie 0s6b, bojac sie tego, co moze sie stac

strasznego.
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Mimo ze wigkszos¢ ludzi (widzoéw) ma dobre zamiary, jest ciekawa
wystapienia, to nawet majac tego swiadomos¢, dalej wywoluje to reakcje
stresowe u osoby, ktéra ma wystapié. Lek ten jest bowiem zakorzeniony
na glebszym poziomie umystu, w jego nieSwiadomej czesci. Ma to

zwiazek z przeszloscia i systemem edukagji.

Dziecko chodzace do szkoly traktuje nauczyciela jako autorytet. Gdy
zostaje wezwany do tablicy i nie potrafi prawidtowo odpowiedzie¢,
zamiast dostac cieple stowa, najczesciej zostaje w jaki$ sposéb skarcone.
Skarcone w spos6b werbalny (np. Znowu sie nie nauczyles! Ty nieuku!
Dlaczego sie nie przygotowates?! I znowu nie umiesz!) i ocenione na

forum catej klasy.

Widzac twarze patrzacej grupy uczniéw i dostajac negatywny bodziec
(ocena, skarcenie stownie, etc.) tworzy na poziomie nieSwiadomym

skojarzenie (asocjacje) sytuacji z bodZcem (tzw. kotwica w NLP).

Podobnie jak w doswiadczeniu Pawlowa z psem (wyciek éliny na
dzwiek dzwonka lub $wiatlo), takie dziecko, widzac twarze ludzi,
zaczyna automatycznie czu¢ strach, lek, ktéry przeszkadza w kolejnym
wystapieniu. Po kilku - kilkunastu latach nauki w szkotach, takie dzieci

wyrastaja na osoby, ktére panicznie boja sie¢ wychodzi¢ przed ludzi.
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Programowanie neurolingwistyczne (NLP) jest zbiorem technik i modeli,
pochodzacych od 0s6b odnoszacych najwieksze sukcesy w swoich
dziedzinach (m.in. terapii). Jedna z takich skutecznych technik jest

panorama spoteczna.

Najpierw wyobraz sobie swoje wystapienie. Zobacz w ktérym miejscu,
na jakiej wysokosci znajduja sie ludzie, do ktérych masz przemawiac.

Jakiej sa wielko$ci?

Najprawdopodobniej sa oni wigksi od Ciebie, lub/i wyzej niz linia oczu.
By¢ moze maja zlowrogie twarze. Na szczeécie jest to tylko Twoje

(falszywe) wyobrazenie.

Teraz zmieni obraz. Po pierwsze spraw, aby sie skurczyli :) Niech maleja,
podobnie jak balon, z ktérego uchodzi powietrze. Z kazda chwilg coraz

mniejsi, az beda wielkosci matych, kilkucentymetrowych krasnali.

Nastepnie, jesli jeszcze znajduja sie wysoko, opusc ich do samych st6p.

Teraz ledwie dorastaja Twoich piet!
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Kolejnym zadaniem dla Ciebie, jest przebranie ich w jakie$ §mieszne
stroje. Moga to by¢ ubiory klaunéw, krasnoludkéw, smerféw... co jest

dla Ciebie bardziej zabawne, to lepsze!

Nastepnie spraw, aby zaczeli tariczy¢, skakac, lapac sie za nosy, targac za

uszy... tu wykaz sie fantazja :)

Do tego dodaj jeszcze muzyke, ktéra Cie rozbawia. Moze to by¢ muzyka

cyrkowa lub ta ze Shreka :)

Teraz ztam stan, czyli pomysl o czyms$ zupetnie innym. Przypomnij

sobie numer telefonu lub policz, ile jest zarowek na suficie. Cokolwiek.

Nastepnie pomysl z powrotem o sytuacji, czyli nadchodzacym
wystapieniu publicznym. Jak sie teraz czujesz? Jak wiele si¢ zmienito?
Jesli éwiczenie zostalo wykonane poprawnie, zauwazysz znaczne

zmiany. Jes$li nie, powtorz jeszcze raz.

Gdzie wykorzystac ta metode? Wszedzie tam, gdzie boisz sie jakiego$
wystapienia publicznego. Moze to by¢ prezentacja, egzamin ustny,
rozmowa o prace, kontakt z druga osoba, spotkanie biznesowe czy

spytanie ludzi na ulicy o godzine.

Baw sig, ucz i rozwijaj kazdego dnia!
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Nie trac czasu na chodzenie w miejsca,
w Kktorych nikt Cie nie zapamieta -
Raquel Welch

Wtorek, 3 marca 2009, godzina 20. Dwie grupy po 6 os6b. GRUPA

terrorystow i GRUPA komandoséw. Bylam w tej pierwszej.

Sroda, 4 marca 2009, godzina 20. Cztery grypy po 5 0s6b. Terroryéci i

komandosi - znowu bytlam w tej pierwsze;.

Jeszcze dwie godziny wczesniej odbylo sie spotkanie przedsiebiorcow
(byly takze osoby poszukujace pracy) Areny Rabatow. Powazni
dzentelmeni pod krawatem, piekne marynarki. Kobiety w §wietnie

wykrojonych kostiumach.

Kazdy sie przedstawia, méwi o mozliwosciach swojej firmy, kogo lub
jakich informacji szuka. Podczas czesci networkingowej, czyli w
poszukiwaniu nowych kontaktéw rozmawialiSmy miedzy soba o

mozliwosciach osiggniecia wspdlnych celow.

Kazdy miat jaki$ cel. Ja tez mialam i go osiggnetam. Najbardziej
interesowalo mnie to, co tak naprawde kryje sie pod drogimi

garniturami i kostiumami. I wtedy przyszta kolej na gre w Airsoft.
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Wyobraz sobie powaznych biznesmendw, ktérzy nagle $ciagaja swoje
ubrania i przebieraja sie mundury. Ciesza si¢ jak dostaja do reki brom.

Obserwowatam. Dostrzegtam ten btysk w oku. Te rados¢ z zycia.

Ci biznesmeni i te biznesmenki to najbardziej ciekawe i wspaniate osoby,
jakie kiedykolwiek poznatam. Wsréd nich byto moich 3 klientow.
BawiliSmy sie jak dzieci. Krzyczeliémy. Zintegrowalismy sie. Niektore
osoby poznatlam dopiero tam, na spotkaniu Areny Rabatéw, a po grze

wydawalo mi sie, ze znamy sie od lat.

Z kim zrobisz interes:

1. Z osoba, ktéra dopiero poznates$, ktéra powiedziata Ci co$ o sobie,

czym sie zajmuje i co ma do zaoferowania.

2. Z osoby, ktora dopiero poznales, ktéra powiedziata Ci co$ o sobie i
z ktéra przez 10-15 minut przezytes co$ poteznie uduchowionego,
poznales$ te osobe z zupelnie ludzkiej strony.
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W pierwszym przypadku z ta osoba nie zrobiles jeszcze nic.

W drugim przypadku, z tg osoba juz co$ przezytes - grate$ z nig w

Airsoft i Swietnie sie bawites.

Miesigc temu na spotkaniu Areny Rabatoéw uczyliSmy sie robié
profesjonalne drinki, a takze byliémy s§wiadkami cudéw robionych przez
iluzjoniste. To byto niesamowite doSwiadczenie, a drink zrobiony przez

doradce finansowego byl przepyszny.

Jesli szukasz kogo$ z ponizszej listy kontaktow, prosze daj mi znad, a ja
Cie z nim skontaktuje. Pamietaj, ze kontakt z polecenia jest najlepszym

kontaktem.

Jesli :
- szukasz doradcy finansowego;
- szukasz hostess do promocji swojej firmy,

- szukasz specjalisty ds. reklamy, ktéry podpowie Ci jak wypromowacé

Twoja firme,
- szukasz biura podrézy - tanio i pewnie pojecha¢ na wakacje,

- chcesz kupié sprzet na przejazdzki rowerowe,
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- szukasz taniej i pewnej drukarni,
- chcesz nauczy¢ sie szybkiego czytania,

- szukasz konsultanta klienta biznesowego sieci Orange, ktéry wyszuka

dla Ciebie najlepszych rozwiazan,

- szukasz firmy, ktéra obnizy Twoje rachunki telefoniczne,
- szukasz firmy, ktéra wdraza systemy ISO,

- chcesz zjeé¢ pysznego homara,

- spotkac sie z iluzjonista,

- szukasz apartamentow,

- szukasz dystrybutoréw technologii stworzonej z mitosci (dos¢ ciekawy

projekt, pono¢ nie tylko dla kobiet),
- i wiele, wiele innych os6b, firm, ustug, produktow

...daj mi znad.

Czy wiesz juz na czym polega budowanie sieci kontaktéw? Wiec , nie

tra¢ czasu w miejsca, w ktoérych nikt cie nie zapamieta”.
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Przewodnik po telemarketingu dla
poczatkujacych

Jedli chcesz sta¢ sie w czym$ dobry, musisz regularnie éwiczy¢ i
przyltozy¢ sie do pracy. Jesli chcesz nabra¢ masy mie$niowej na sitowni,
musisz odpowiednio sie odzywiaé, zaplanowaé sobie rozsadny,
osiagalny program ¢wiczen, a co najwazniejsze, musisz odwiedzaé
sifownie kilka razy w tygodniu i pakowa¢. Niektorzy ludzie przykleja
sobie do drzwi lodéwki model budowy ciala, jaki chca osiagnaé, i
poszukaja towarzysza do treningéw, ktéry da im potrzebnego kopniaka,

jesli telewizor wyda im sie bardziej kuszacy niz wieczér w sitowni.

Podobny trening dotyczy sprzedazy. Jesli chcesz sta¢ sie dobrym
sprzedawca przez telefon, musisz ustali¢ sobie program treningu.
Przyl6z sie wiec do tego w taki sam sposob, jakby$ planowat sukces na

sitowni.

Po pierwsze
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Rusz glowa. Potrzebujesz motywacji i bodZca, aby pracowac¢ nad swoimi
technikami sprzedazy. Postaw wiec sobie jakie$ osiaggalne cele. Pomysl
nad tym, czego tak naprawde oczekujesz od zycia i swojej pracy; postaw
sobie cele krotko-, Srednio- i dlugoterminowe. Nie pracujesz w tej branzy
dla atmosfery, wiec wyznacz sobie cel i dgz do niego. Mnie marzyla sie
jazda samochodem. Niewazne jakim samochodem, najwazniejsze bylo
dla mnie to, ze moglam sobie pojezdzi¢. Dlatego zapisalam si¢ na kurs
nauki jazdy, a Niebiosa byly dla mnie tak wspanialomyslne, ze
postawily mi na drodze najlepszego instruktora. Niemalze codziennie
przez 5 miesiecy przesiadywatam w samochodzie i po prostu jezdzitam.
Kochatam to i kocham nadal. Doktadnie wiedzialam jak bede prowadzi¢
samochéd, z jaka plynnoscia i duma. Moze to brzmi dziecinnie, ale
dokfadnie tak bylo. Jestem dumna, kiedy teraz wsiadam do swojego

samochodu i jade. Przed siebie.

Niewazne, jaki cel sobie postawisz. Najwazniejsze, zeby$ wierzyl, ze ten

cel jest osiggalny.

Po drugie

Otaczaj sie odpowiednimi ludZmi. Poznaj tych, ktérzy osiagneli sukces
w Twojej branzy, rozmawiaj z nimi i ucz sie od nich. Nie zatracaj sie za
bardzo w rozrywce, ciezkiej pracy i stresujacym Srodowisku, poniewaz

trudniej wtedy osiggnac sukces.
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Jedli jeste§ sam w pracy, albo masz wrazenie, ze moglbys$ zakasowac tam
wszystkich, zanurz sie w lekturze i informacjach dotyczacych treningu z
zakresu sprzedazy. Radzilbabym Ci, aby$ zachowal ostroznos¢ wobec
wszelkich kurséw, zatytulowanych egzotycznie, na przyklad: ,zabdjcze
teksty, ktore uczyniq cie krolem sprzedazy”, albo ,jak podnies¢ wysokos¢
sprzedazy w 1 dzien”. Nie wiem, czy takie kursy faktycznie istnieja, ale
widziatam kilka podobnych, obiecujacych podwojenie dochodéw w
jedna noc. Nie ma magicznej pigulki albo jednej rzeczy, ktéra moglbys
zrobi¢, aby zamieni¢ si¢ w ciggu jednej nocy w fenomenalnego
sprzedawce. Pomoze Ci entuzjazm i przedsiebiorczos¢; ale jesli nie
rozumiesz mechanizméw sprzedazy, jesli nie stuchasz i nie utozsamiasz
sie z klientem i jego potrzebami, nie osiggniesz wielkiego sukcesu w

branzy.

Szukaj ksigzek na temat sprzedazy, dzieki ktérym bedziesz ciagle

pracowat nad swoja technika.

Po trzecie

Opracuj sobie program ¢wiczen, tak jakby$ to zrobil na sitowni. Nie
bedziesz jednak rozwijal partii ciala, ale czesci prezentacji sprzedazy.
Podziel ja na cztery sekcje i pomysl, jakich potrzebujesz ¢wiczen, aby

kazda z nich rozwing¢.
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Wstep- wazne sa modulacja, tempo i barwa glosu oraz to, aby Twoj
klient wiedziat kim jeste$, po co dzwonisz i co on moze z tego mie¢. Daj

mu powdd, aby chciat Cie stuchac.

Srodkowa czeéé- poznaj swojego klienta, dowiedz sie, czego oczekuje
od Twoich produktéow lub wuslug, wuzywaj otwartych pytan,
zaczynajacych sie od kto? kiedy? gdzie? dlaczego? co i jak? Uzycie tego typu
pytann pozwoli Ci zebra¢ wiecej informacji; na pytania zamkniete

otrzymasz jedynie odpowiedz Tak lub Nie.

Akt sprzedazy- polega na opisie Twojego produktu/ustugi z
okresleniem jego cech charakterystycznych i korzysci. Pamietaj, Ze cechy
charakterystyczne odpowiadaja za opis, a korzysci za sprzedaz. Zadbaj o
informacje zwrotng, aby$ mogt zobaczyé, jak Ci idzie perswazja.
Przyktadowe pytanie: , czy to jest taki typ produktu, ktory mogtbys kupic?”

Rozmawiaj ze swoim klientem.

Zakonczenie- nie komplikuj tego, to naprawde proste. Po prostu

popros o transakcje.

Powyzsze punkty to prosty przewodnik po obszarach, nad ktérymi
mozesz pracowaé. Kazdy punkt, sam w sobie, moze by¢ kursem
szkoleniowym. Ciesz sie tym, ze rozumiesz, czym sa pOwyzZsze

umiejetnosci, i poznaj swoja branze.
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Po czwarte

Najwazniejsze- przyt6z sie i ¢wicz codziennie. Jesli kupisz ksiazke na
temat sprzedazy, przeczytaj ja. Traktuj swoja prace powaznie. Anthony
Robbins twierdzi, ze tylko 7% czytelnikéw, kupujacych ksigzki na temat
samodoskonalenia, czyta je do korica. Zechciej naleze¢ do tej mniejszy,

ktora konczy.

Po pigte

Jesli chcesz, aby Twoje wynagrodzenie sktadato si¢ z 6 cyfr, musisz sie
postara¢. Nie badz jak inni, ktérzy odkladaja wszystko na ostatnia

chwile. Mysl intensywnie i daz do celu, a sprawisz, ze tak sie stanie.

Mam nadzieje, ze te wskazéwki pomoga Ci w tym, nad czym musisz
pracowac, aby stac sie fenomenalnym sprzedawca. Sukces w tej branzy
nie przychodzi w ciggu 1 nocy, po przeczytaniu jednego lub dwoéch
rozdzialéw podrecznika sprzedazy. Musisz ciezko pracowacd, ¢wiczy¢ i
trenowac. Nie ma jednego rozwiazania. Sprzedaz jest jak uktadanka,

ztozona z wielu matych elementéw, ktére trzeba zlozy¢ w catosc.
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Zacznij od najmniejszego i podazaj za swoimi celami- w profesjonalny,
etyczny i zdecydowany sposéb, a zobaczysz, ze sukces sam do Ciebie

przyjdzie.
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Programowanie stanu emocjonalnego
(zasobow wewnetrznych) w przysztej
sytuacji

Autor rozdziatu: Marcin Kijak www.marcinkijak.pl

1. Pomysl o stanie emocjonalnym ktérego chciatby$ mie¢ wiecej w
przyszlej sytuacji (ekstaza, dobra zabawa, kreatywnos¢,
motywacja)

2. Wprowadz sie w stan relaksu, uzywajac najlepszej dla Ciebie
techniki (np. glebokie oddychanie, autohipnoza, techniki
medytacyjne). Im bardziej bedziesz zrelaksowany (im glebszy
trans hipnotyczny), tym ¢wiczenie bedzie silniejsze.

3. Przypomnij sobie czas, kiedy czute§ mocno wybrany przez Ciebie
stan. Mozesz rowniez wyobrazi¢ sobie taka sytuacje, jesli nie
pamietasz z przesztosci.

4. Zasocjuj sie w pelni z tym doswiadczeniem (sytuacja). Zobacz co
wtedy widziales, ustysz co wtedy slyszates, poczuj co wtedy
czute$. Wzmocnij submodalnosci tego obrazu/filmu (rozjasnij,
zwieksz kolory, glebie, dZwieki, uczucia, itp.). Gdy stan
emocjonalny bedzie na prawde mocny, zakotwicz go (np. Sciskajac

razem dwa, wybrane wczesniej palce).
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5. Zwro6¢ uwage, gdzie uczucia sa zlokalizowane w Twoim ciele.
Jakiego koloru sa te uczucia? Wyobraz sobie, ze rozchodza sie one
(uczucia, kolory) po calym Twoim ciele, wzmacniajac si¢ coraz
bardziej i bardziej. Kiedy beda naprawde silne, ponownie
zakotwicz uczucie.

6. Ztam stan emocjonalny (np. rozejrzyj sie dookota, szukajac
przedmiotéw w kolorze czerwonym lub przypomnij sobie nr
telefonu).

7. Test kotwicy. Ztacz ponownie palce, ktorych uzyles podczas
¢wiczenia. Jezeli zostalo ono zrobione poprawnie, powinienes
poczué naptyw uczué, wywolanie zakotwiczonego stanu
emocjonalnego. Jesli tak sie stalo, pogratuluj sobie!

(gratulujac sobie, nagradzasz umyst i dajesz mu do zrozumienia ze
jest w stanie wykonywa¢ takie ¢wiczenia, dzieki czemu kazde
nastepne bedzie tatwiejsze).

8. Super Zasobny Stan Emocjonalny (superkotwica). Przejdz do
punktu 1 i wybierz kolejny stan emocjonalny, ktéry chciatby$
polaczy¢ z pierwszym. Wykonujac ¢wiczenie, uzyj tej samej
kotwicy (Sciskajac te same palce). Przyktad dobrego potaczenia:
Pewnos¢ siebie i kreatywnos¢ (np. do wystapient publicznych).

9. Teraz, pomysl o konkretnej sytuacji, kiedy ten stan emocjonalny
bylby dla Ciebie uzyteczny (np. zblizajacy sie termin

przemowienia).
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10.Wyobraz sobie co widzisz, styszysz, czujesz na chwile przed
wywolaniem tego stanu (np. obraz méwnicy lub mikrofonu).

11.Teraz odpal kotwice Sciskajac wybrane wczesniej palce. W tym
czasie, wyobraz sobie ze jeste$ w tej sytuacji, zachowujac sie tak jak

tego chcesz.
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Coaching dla telemarketerow

Kazdy z nas ma w sobie to co$, co sprawia, ze czujemy si¢ wyjatkowi lub
catkowicie beznadziejni. Jaki$ czas temu miatam okropny sen, z ktérego
chcialam sie jak najszybciej wybudzi¢ i jak najszybciej o nim zapomnie¢.
Bylam wtedy w Krakowie na szkoleniu, kiedy p6Znym wieczorem
zatrzymatam sie u kolezanki ze studiow. Chwilke porozmawiaty$my i
potozytyémy sie spaé. I wlaénie tej nocy miatam ten koszmar. Snito mi
sig, ze bylam najlepsza pracownica najpotezniejszej firmy w Polsce.
Pewnego dnia podeszta do mnie kobieta i powiedziala, Ze ma dowdd na
to, ze nie jestem tg osoba, za ktora sie podaje, poniewaz zostatam

adoptowana.

Stowo ADOPTOWANA padto z tak gloSnym hukiem z ust kobiety, ze
nie potrafilam sie temu przeciwstawic¢. Wtedy kobieta zaprowadzita
mnie do jakiego$ biura, wyjeta teczke z dokumentami i pokazata mi
dokument, w ktérym wyraznie bylo napisane, ze zostalam adoptowana.
Uzasadnieniem byto to, Ze ,jestem beznadziejna”, dlatego nikt mnie nie

chcial.
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To byt ogromny wstrzas. Na szczescie to byl tylko sen. Ale taki sen,
ktory pociagnat za soba kolejne niepowodzenia w moim zyciu, poniewaz

uwierzylam, Ze jestem beznadziejna.

Pare dni p6Zniej udaly mi sie negocjacje z klientem odnos$nie szkolenia w
jego firmie. Miatam szkoli¢ telemarketeréw - oprécz technik sprzedazy,
robilam coaching kazdemu pracownikowi. Nie ukrywalam, ze cieszylam
sie z tego i kiedy podzielitam sie tym z moja mama, powiedziatam ile
ludzie ptaca mi za godzine pracy, moja mama powiedziala: , Jeste$

pazerna”.

I znowu to uczucie glosnego huku wypowiadanych ust. To samo co byto
we $nie. Malo co sie nie przewrdcitam, kiedy mama to powiedziata.
Zaczetam sie tlumaczy¢, ze inni takie pieniadze biora za 30 minut pracy,
a nie za godzine. Ale mama tylko tak na mnie popatrzyta, nic sie nie

odezwala.

Przeciez zawsze wiedzialam, Ze nie bylo sensu dzielenie si¢ z rodzina
swoimi osiggnieciami. Wiec dlaczego to zrobitam i dlaczego zaczetam sie
tlumaczy¢? Sama nie wiem. Zapomniatam juz jak to jest startowac z

pozycji przegranej, ale mama skutecznie mi o tym przypomniata.
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Jedyne co mogta w tej sytuacji zrobic i co zrobilam to wybaczenie sobie
samej, ze wzielam do siebie stowa mamy, ktéra przeciez chce dla mnie
jak najlepiej. W koricu jestem jej dzieckiem. Kazdy rodzi¢ chce dla
swojego dziecka jak najlepiej. Kazdy rodzic chce, aby jego dziecku byto
lepiej niz jemu samemu. Ja tez tego chce, dla swojej corki. Problem
polega na tym, ze moi rodzice nie maja zasobéw, ani wiedzy jak

wspierac swoje dzieci, jednak staraja sie robic to jak najlepie;.

Jestem tu po to, aby$ poczul, poczuta si¢ wyjatkowy, wyjatkowa.
Poniewaz wiem, ze taki czlowiekiem jestes. Chcesz si¢ rozwija¢, chcesz z
zupelnie innej strony spojrze¢ na swoje problemy i przede wszystkim
zrozumiec je, aby moc sobie z nimi poradzié. Ponizej opisuje sytuacje, w
ktoérych znalezli sie telemarketerzy. Problemy byty natury osobistej i
dos¢ gteboko osadzone. Pracodawcy tych os6b wydawali pieniadze na
coraz to nowsze szkolenia z telemarketingu i motywacji - a sytuacja

zmieniala sie tylko na chwilke.

Kochany Pracodawco: szkoda Twoich pieniedzy na kolejne szkolenia
sprzedazowe, jesli Twoj pracownik ma zupelnie inne wartosci, co do
wykonywanej pracy telemarketera. Czy myslisz, ze jak dasz mu wieksza
premie za sprzedaz to rozwiaze to problem? Czy sadzisz, ze jak dasz mu
nagrode rzeczowg, rOwniez problem zostanie rozwigzany? Co jeszcze

wymys$lates, aby zwiekszy¢ skutecznosé swoich pracownikow?
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Czy probowates jednej jedynej i najtaniszej rzeczy?

Rozmowy.

Dotarcia do duszy swoich pracownikéw. Jesli nie potrafisz, nie chcesz
rozmawia¢ - zatrudnij coacha. Pielegnujesz swoich pracownikéw, dajesz
im tak niesamowicie duzo, bo przeciez pracuja, maja pieniadze,
wspaniate systemy motywacyjne, a oni nie chcg sprzedawag, nie chca

dzwonié, nie chca obstugiwacé klientow.

W telemarketingu jest tak, ze jak co§ nam nie wychodzi to staramy sie
coraz bardziej i jeszcze bardziej i nadal nic nam nie wychodzi. Wrecz
przeciwnie, jest jeszcze gorzej. Trudniej nam siegnac po telefon i
dzwonié. coraz trudniej nam sie pracuje, a na dodatek jak juz sie

zmusimy do telefonowania to nie mamy zadnej sprzedazy.

A szef dwoi sie i troi, zeby zrobi¢ nam dobrze, ale jemu tez to nie

wychodzi.

Gdzie tkwi problem? W korzeniach!
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Co spowodowalo, ze telemarketer przestal dzwonic¢? Albo, ze spadta mu

sprzedaz?

Jesli tego sie nie dowiesz, nie bedziesz w stanie mu pomoc.

Jesli telemarketer mysli o sobie, Ze jest natretng muchg, to bedzie tak
my$lal, dopoki nie wejdzie na odpowiednia droge rozwoju i pozbedzie
sie blednych przekonan. Ale jak ma wejs$¢ na te droge, skoro jej nie widzi
i nikt z jego otoczenia tego nie widzi, a szef wymaga coraz wiecej i
wiecej. Pracownik sie stara, ale nic mu nie wychodzi, poniewaz uwaza,
ze jest natretng mucha i nikt nie chce od niego kupowac, tym bardziej

rozmawiac z nim przez telefon. I tak w kétko. Problem nierozwiazany.

Jednym z gléwnych i najwazniejszych problemoéw, jest brak pewnosci
siebie. Wiagze sie to z tym, ze albo pracownik nie zna produktu (mysli, ze
nie zna go w stopniu perfekcyjnym, nikt nie jest perfekcyjny), albo

wyniost z domu wychowanie: stary z pozycji przegranego, itp.

W nastepnym rozdziale podpowiem Ci jak pracowac¢ z telemarketerami.
Jesli jednak jest co$, czego nie wiesz od razu zadawaj pytania (

magda@magiatelemarketingu.pl ) lub od razu zatrudnij coacha, ktéry zapewni

Twoim pracownikom najwyzszy poziom rozwoju osobistego. Wdrazajac
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coaching, od razu bedziesz moégl skupic sie na swojej firmie, a nie na

wymys$laniu coraz to nowszych systeméw motywacyjnych.
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Wstep przed sesjg coachingowg

Ania, Kamil, Maciek, Monika - bohaterowie eksperymentu z nagraniami
dla telemarketeréw, poddali sie réwniez coachingowi. Najwieksza
przemiane przeszed! Kamil, ktéry jak pamietasz pracuje w
wewnetrznym call center, jego praca uzalezniona jest od wynikéw, miat

lek przed dzwonieniem.

Kazda z tych oséb byta uprzedzona o tym, ze podczas sesji
coachingowych spotka sie ze swoim wrogiem. Tym wrogiem byt strach

przed wyjsciem poza swoja strefa komfortu.

Kazdy ma swdj strefe komfortu. Przypuséémy, ze jest Ci dobrze w tym co
robisz i nie potrzebujesz zmian. Wtasciwie nie chcesz zmian. W takim
ukladzie jeste$ szczesliwa osoba poniewaz niczego Ci nie brakuje i do
niczego nie dazysz, lubisz i chcesz sta¢ w miejscu poniewaz tak Ci

wygodniej.

Albo:

Boisz si¢ zmian, poniewaz nie wiesz co tak naprawde Cie czeka...
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Kamilowi bardzo brakowato pewnosci siebie. Z drugiej strony chciat sie
przekonac jak to jest by¢ kim$ innym, a jednocze$nie tym samym
Kamilem. Dla niego zmiana oznaczata strach pomieszany z fascynacja.
Zupelnie nie wiem jak to nazwad, ale tak wtasnie byto. Praca z Kamilem
trwata 50 godzin. Wiedzial, ze to co dla niego jest tak bardzo cenne, czyli
w tym przypadku pewnos¢ siebie, ktora przedkladata sie na zycie
prywatne - jest mozliwe do osiggniecia, ale bedzie wymagato od niego

przyznania si¢ do swych stabosci. I wtasnie to wywotalo u niego strach.

Coaching z tym mlodym czlowiekiem zainspirowal mnie do péjscia
glebiej w sfere mojego zycia prywatnego i zawodowego, dlatego
postanowilam najpierw coachowac telemarketeréw, handlowcéw,

zamiast szkoli¢ ich z technik sprzedazy.

Praca coacha wymaga ogromnej odwagi. Réwniez odwagi wymaga

osoba coachowana.

Mozesz, czytajac sesje zrobic sobie krotkie ¢wiczenie wprowadzajace.
Bedzie Ci fatwiej zrozumie¢ koncepcje coachingu, a poza tym jesli na
chwilke staniesz sie Kamilem - zrozumiesz, ze telemarketer to
najcudowniejszy pracownik, jakiego mogtes badz mogtas sobie

wymarzyc.
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Cwiczenie:

Co wychodzi poza Twdj a strefe komfortu? Wypisz wszystko, co Ci

przychodzi do glowy (np. lek przed dzwonieniem, itd.)

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

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

Twoim zadaniem jest jutro lub w najblizszych dniach wyjs¢ poza strefe
komfortu. Jesli na przyklad wpisane masz, ze boisz sie dzwonig, to jutro

lub w najblizszych dniach wykonaj dwa razy wiecej telefonéw.

Proste zadanie? Hm...?
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Zapraszam Cie teraz do nastepnego rozdziatu, pod warunkiem, ze jestes
zdecydowany, zdecydowana uczestniczy¢ w ogromnej przemianie

Kamila (i prawdopodobnie w pewnym stopniu Twojej tez).
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Sesja coachingowa

Sesje coachingowgq z Kamilem robilam w Warszawie. Bylam akurat na
jakims$ swoim szkoleniu i pare dni wczesniej uméwitam sie z Kamilem,

ze jak tylko bedzie chcial to mozemy razem popracowac.

Kamil wywarl na mnie ogromne wrazenie, poniewaz pomimo jego
mlodego wieku, gdzie§ tam wewnatrz niego odbywala sie walka z jego
uczuciami i emocjami. Ten mtody chtopak bardzo mi przypominal mnie

sama, kiedy zaczynatam kariere w telemarketingu.

- To co, zaczynamy? - spytatam kiedy juz wygodnie siedzieliSmy w

malej knajpce warszawskie;j.
Kamil: Troche sie boje.

Magda: Co powoduje tw¢j strach? Czy to, ze ja tu jestem, czy to, ze
jestem kobieta a ty mezczyzna, czy to, ze bede sprawdzac twoja wiedze?

Co to jest?

Jesli wyczuwam w swoich klientach wahanie lub zdenerwowanie, wtedy pytam

co jest tego przyczyngq. Jesli Kamil okazatby wobec mnie niechec lub wstyd to
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sesja coachingowa by sie nie odbyta poniewaz zadaniem coacha jest zdobycie

zaufania klienta. Bez zaufania nie ma nic.

Kamil: Nie, no ciebie sie nie boje © Dos¢ dtugo nade mna pracujesz. Ale
wiesz, coaching to pewna forma uzewnetrznienia si¢. Bedziesz pytac o

wiele rzeczy, a ja nie wiem czy bede umiat ci odpowiedzie¢.

Magda: Czy to znaczy, ze boisz sie, ze nie bedziesz umial odpowiedzie¢

mi na jakie$ pytanie?

Kamil: Tak.

Magda: Powiem ci co$: bedziesz potrafit odpowiedzie¢ mi na pytania,
poniewaz znasz na nie odpowiedz. Robisz to tylko dla siebie, jesli chcesz

to mozesz zapisywac odpowiedzi.

Kamil jest wzrokowcem, wolat zapisywac calq sesje.

Lek przed dzwonieniem - to jest problem Kamila. Jego celem jest pozbycie sig
tego leku, czyli z wielkq sympatiq i pasjq dzwonienie do klientow. Jednak lek
przed czymkolwiek nie bierze si¢ z nieba — ma swojg przyczyne i trzeba jq

odnalezé, aby sig jej pozbyc.
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Magda: Od kiedy zaczate$ czu¢ lek przed dzwonieniem?

Kamil: Od momentu, kiedy ustyszalem serie ,nie” przez telefon. Nie
wiem dlaczego tak sie stalo. Zawsze jak pracowalem to mialem swoje
wlasne schematy rozmoéw, ale odkad firma zarzadzita, ze musimy
korzysta¢ z nowych schematéw mi si¢ to w ogdle nie podobato. Innym
szlo Swietnie, ale ja stracilem catkowicie kontrole nad tym co robie.
Potem okazalo sig, ze moja sprzedaz tak spadta, ze ze strachu przed tym,
Ze nic nie zarobie zaczatem dzwonic. Stres byl tak ogromny, ze klienci to
wyczuwali, nie chcieli kupowac od kogos kto sie czegos boi lub co

gorsza, jest niepewny.

Znalezlismy przyczyne. Poniewaz pensja Kamila uzalezniona jest od tego ile
sprzeda, a skoro nic nie sprzedawat to nic nie zarabiat. A jesli nic nie zarabiat to

nie miat pieniedzy na swoje wtasne utrzymanie. Kotko si¢ zamykato.

Nie mozna zwala¢ winy na firme, ktora zarzqdzita zmiane w formie sprzedazy.
Przeciez innym szto dosc dobrze, a wiec glebszej przyczyny tych zmian nie
znalezlismy. Dlatego, aby sprawdzic¢ gdzie to jest postanowitam z Kamilem

jeszcze raz wyznaczyc cel i przejs¢ przez kazdy etap jego osiggnigcia.
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Magda: Kamil, zaczniemy od poczatku. Prosze ustal sobie cel. Ma to by¢
pozytywny cel, czyli co$ do czego dazysz, a nie co$ od czego uciekasz.
Twoj cel ma cie energetyzowac i przede wszystkim motywowac. Czego

chcesz?

Kamil: Chce mie¢ wiecej pewnosci w tym co robie.

Magda: Co jest twoim celem?

Whbrew pozorom pytania: ,,Czego chcesz” i ,,Co jest twoim celem” sq bardzo
podobne, ale zadajqc je pytamy o co$ zupetnie innego, czego dowodem jest

odpowiedz Kamila.

Kamil: Moim celem jest zdobycie umiejetnosci, aby by¢ bardziej pewnym

tego co robie.

Magda: Co ci da osiggniecie tego celu?

Kamil: Bede madry (czyli uwaza sig za gtupiego), samodzielny, zaspokoje
potrzebe bycia waznym w pracy. Da mi réwniez spetnienie, spokdj,

radosé.
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Magda: Okresl swoj cel dokladnie w czasie, wyznacz dokladna date na

osiagniecie tego celu.

Kamil: 1 miesiac, czyli od dzisiaj to bedzie 28 marca 2009 roku.

Magda: Po czym poznasz, ze osiggnales ten cel? Wyobraz sobie bardzo
dokfadnie ten moment, kiedy cel zostal osiggniety. Co widzisz, czujesz
styszysz kiedy osiggniesz cel, co zobacza, poczuja i ustysza inni, kiedy

osiagniesz cel?

O tak. tutaj Kamil mi sie catkowicie rozmarzyt. Mogtam obserwowac jego wyraz
twarzy, usmiechniety, niemalze szczesliwy. Po prostu poczut, ze juz to ma, ze
juz istnieje w Swiecie, ktory wiasnie sobie kreowat w swojej wyobrazni. To byto
takie motywujqce i potezne uczucie, ze az mi sig udzielito spetnienie, ktore on w
tej chwili przezywat. Nagle z jego ust potoczyty sig stowa petne nadziei i

wiary...

Kamil: Czuje to... rozpiera mnie duma, czuje to w klatce piersiowe;...
czuje sie wazny... robie to co lubie. Za zarobione pienigdze podrézuje z
moja dziewczyna. Rodzina sie cieszy, gratuluja mi, chwala mnie, ze
jestem genialny, podziwiaja. Szef chwali mnie, méwiac, ze jestem
kompetentny, zZe jestem specjalista, ze przeciez moge wszystko. Dat

podwyzke. Jestem wielki!
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Jeszcze dtugo mowit. Nie zdqzytam zapisac, ale wtasciwie wszystko co wyzej jest
napisane to sq najwazniejsze rzeczy, o ktorych Kamil mowit. A takze to jak czul,
ktore miejsca jego ciata dawaty znaki, ze to jest wtasnie to uczucie. Caty czas
wzmacnial swoje uczucia, tak bardzo bylo to dla niego wazne. Kiedy Kamil

skoriczyt opowiadac otworzyt oczy. ..

Magda: Pieknie wygladales. Naprawde pieknie. Stuchaj, wez teraz
kartke papieru, masz tutaj dlugopis i prosze cie, abys$ wypisat wszystkie

zasoby, ktére pomoga ci w osiggnieciu celu.

Bardzo czesto jest tak, ze mamy zasoby, o ktérych zapominamy. Mozna je

podzieli¢ na trzy grupy:
a) Rzeczy, np. ksigzki, pienigdze.
b) Zasoby osobiste, np. wiedza, umiejetnosci, talent, przekonania.

c) Ludzie, np. kto moze cig tego nauczyc, kto jest wzorem do nasladowania,

kto jest twoim idolem, autorytetem.

Magda: Chce, aby$ wptynatl na rezultat celu bezposrednio. Czyli, gdy co$
planujesz zrobi¢ to chciatabym, aby$ wypowiadat sie o tym, co bedziesz

robil. Powiedz mi, co musisz zrobié, aby osiagnac swoj cel?

Kamil: ... (Bardzo dtugo sie zastanawiat. Po prostu nie wiedziat. Ale kiedy

zamienitam stowo , musisz” na , chcesz” posypaty sie stowa...)
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Magda: Co chcesz zrobi¢, aby osiggnac swoj cel?

Kamil: Chce by¢ systematyczny, bede sie uczyt.

Magda: Zrobite$ liste zasobow. Czy w tej liscie sa ludzie, ktérzy mogliby

ci pomoéc w osiagnieciu twojego celu?

Kamil: Tak.

Magda: Co te osoby moga dla ciebie zrobi¢, aby$ osiagnat cel?

Kamil: Chce, aby te osoby mnie wspieraly, udostepnity mi swoja wiedze.

Magda: Co chcesz zrobi¢, aby oni zrobili to, co chcesz, aby zrobili?

Kamil: Beda musiat ich poprosi¢ o pomoc.

Magda: Zamieni stowo ,, musial” na ,,chce”.
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Kamil: Chce poprosic¢ ich o pomoc.

Magda: Czujesz ré6znice w wypowiadanym zdaniu?

Kamil: O tak, zdecydowanie poczulem sie stabilniejszy, kiedy nic nie

musze, ale po prostu chce.

Realizujqgc jakis cel wiedz, Ze trzeba bedzie ponies¢ rowniez jego konsekwencje.
Czasem moze sig zdarzyc, Ze oprocz tego, ze cos zyskasz — mozesz cos stracic.

Czy jestes na to gotowy?

To tak jak w zyciu - zamykasz pewne etapy swojego zycia i albo odczuwasz
ulge, albo strate. Jednak nie zawsze odczucie straty znaczy doktadnie to samo jak

sig nazywa, szczegolnie w odstepie czasu.

Magda: Kamil, powiedz co si¢ wydarzy jak osiggniesz cel? Co zyskasz?

Kamil: Zyskam pewnos¢, bezpieczeristwo, niezaleznos¢.

Magda: A je$li nie osiagniesz tego celu to co sie wydarzy? Co stracisz?

Kamil: Strace rados¢... znajde inny cel lub inna droge do tego celu.
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I ostatnie pytanie na tym etapie, ktore zadatam Kamilowi. Pytanie dotyczyto
spojnosci celu, czyli jak ten cel ma si¢ do Kamila. Czy to jest w jego stylu? Czy
catkowicie zgadza sig na realizacje tego celu? Czy jest jakas czes¢ w nim, ktora
nie pozwala mu na realizacje zamierzonych planéw? To pytanie byto

kulminacyjne... Odmienito go catkowicie.

Magda: Kim sie staniesz jak zrealizujesz sw¢j cel?

Kamil: (dos¢ dtugo milczal, az w pewnym momencie spojrzat mi prosto w oczy.
Patrzyt, nic nie mowigc. Widziatam, ze wewnqtrz niego toczy sie jakas walka.
Nie wiedziatam co to jest, poniewaz nic nie mowit. Az w koncu...) Bede

nikim...

Te stowa padty tak nagle, a z jego oczu poleciaty tzy. On juz nie byt tym samym

chlopakiem. Przede mnq siedziat odmieniony Kamil. Mowit przez tzy...

Kamil: Nie czuje tego. To nie jest to. Moim celem bylo... jest... zdobycie

umiejetnosci bycie pewnym tego co robie, ale ja tego nie czuje.

Magda: Wyobraz sobie sytuacje, ze w pracy wiesz co robisz i jeste$ tego

pewny. Czy ktos lub co$ pojawia sie przy tym obrazie?
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Kamil: Tak. Sg menedzerowie sprzedazy ijako$ krzywo na mnie patrza.

Magda: Méwia cos?

Kamil: Nie, wlasnie nic nie méwia i to jest najgorsze. Czuje sie jakbym

wszystko robit Zle. Przystuchuja si¢ mojej rozmowie, a ja sie jakam.

Magda: Co z tym zrobisz?

Kamil: Wiem, ze robie dobrze, bo zawsze sie sprawdzalo, ale nie mam

odwagi im tego powiedzie¢ poniewaz brak mi wiary.

Magda: I to jest tw¢j prawdziwy cel. Chcesz mie¢ wiare.

Kamil: Tak, chce mie¢ wiare!

Kiedy mamy zle sformutowany cel, nie zdotamy go osiggnqc, poniewaz jakas
czqstka w nas na to nie pozwala. To jest jak magia, zle rzucone zaklecie nie

przynosi rezultatow, po prostu nie dziata.
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Kiedy wspdlnie z Kamilem dokonalismy odkrycia, zrobitam z nim ,Droge do
celu wg Diltsa”, ktorqg nauczyta mnie wiascicielka Szkoty Coachingu Feedback

Coaching - Lilianna Kupaj.

Nie bede tutaj opisywac przemiany jaka nastgpita u Kamila podczas , Drogi do
celu” poniewaz byt to bardzo dtugi i osobisty proces. Wyjasnig pokrotce na czym

to polega.

1. Wyznaczytam Kamilowi miejsce ,dzisiaj” i zaznaczytam go kartkq na

podtodze.

2. Kamil intuicyjnie wyznaczyt miejsce , celu”, a ja zaznaczytam go kartkq

na podtodze.
3. Kamil stangt na kartce ,,celu”
a. a. Wyznaczyt date osiggniecia celu
b. b. Opisat cel zmystami

4. Kamil zrobit krok do tytu, zaznaczytam go kartkq, a on nazwat etap

poprzedzajqgcy cel.

5. Na kazdym etapie posrednim, miedzy ,, dzisiaj” a ,,cel” skorzystalismy z

trzech doradcow. Kazdy z tych doradcow przemawiat do Kamila.
I instynkt (jest uosabiany przez zmiang, zwierze)
II niewinnosé (dziecko)

I mgdros¢ (Kamil wybrat osobe, ktora wg niego ma madros¢ Zyciowq)
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Jesli kiedykolwiek bedziesz chciec zrobic ,, Droge do celu”, chetnie Ci w tym
pomoge.

Tymczasem zrob cwiczenie:

Prosze ustal sobie cel. Ma to by¢ pozytywny cel, czyli co$ do czego
dazysz, a nie co$ od czego uciekasz. Twoj cel ma cie energetyzowac i

przede wszystkim motywowac. Czego chcesz?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Co jest twoim celem?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Co ci da osiggniecie tego celu?
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Zapisz to:

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

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

Okresl swdj cel doktadnie w czasie, wyznacz doktadng date na

osiagniecie tego celu.

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Po czym poznasz, ze osiagnates ten cel? Wyobraz sobie bardzo
dokfadnie ten moment, kiedy cel zostal osiggniety. Co widzisz, czujesz
styszysz kiedy osiggniesz cel, co zobacza, poczuja i ustysza inni, kiedy

osiagniesz cel?

Zapisz to:

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

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

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

Wypisz wszystkie zasoby, ktére pomoga ci w osiggnieciu celu.

Bardzo czesto jest tak, ze mamy zasoby, o ktorych zapominamy. Mozna je

podzieli¢ na trzy grupy:
a) Rzeczy, np. ksigzki, pienigdze.
b) Zasoby osobiste, np. wiedza, umiejetnosci, talent, przekonania.

c) Ludzie, np. kto moze cig tego nauczyc, kto jest wzorem do nasladowania,

kto jest twoim idolem, autorytetem.

Zapisz to:

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

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

Chce, abys wptynatl na rezultat celu bezposrednio. Czyli, gdy co$
planujesz zrobi¢ to chciatabym, aby$ wypowiadat sie o tym, co bedziesz

robil. Powiedz mi, co musisz zrobi¢, aby osiagnac swdj cel?

Zapisz to:
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................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Co chcesz zrobi¢, aby osiggnac swoj cel?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Zrobiles liste zasobow. Czy w tej liScie sa ludzie, ktérzy mogliby ci
pomoc w osiggnieciu twojego celu? Jesli tak, to co te osoby moga dla

ciebie zrobi¢, abys$ osiagnat cel?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

...........................................................................................................
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Co chcesz zrobi¢, aby oni zrobili to, co chcesz, aby zrobili?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Realizujqc jakis cel wiedz, Ze trzeba bedzie poniesc rowniez jego konsekwencje.
Czasem moze sig zdarzyc, Ze oprocz tego, ze cos zyskasz — mozesz cos stracic.

Czy jestes na to gotowy?

To tak jak w zyciu - zamykasz pewne etapy swojego zycia i albo odczuwasz
ulge, albo strate. Jednak nie zawsze odczucie straty znaczy doktadnie to samo jak

sig nazywa, szczegolnie w odstepie czasu.

Co sie wydarzy jak osiggniesz cel? Co zyskasz?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

...........................................................................................................
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A jesli nie osiggniesz tego celu to co sie wydarzy? Co stracisz?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

Kim sie staniesz jak zrealizujesz swoj cel?

.
Zapisz to:

:
................................................................................................
................................................................................................
................................................................................................
.................................................................................................

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

Czujesz to? Czy to jest wlasnie to co chcesz robi¢, kim chcesz by¢?
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Najwazniejsza lekcja podczas nauki
jazdy samochodem

Pamietam 3-godzinna jazde samochodem z Sylwkiem. Byty to jedne z
najwazniejszych godzin podczas nauki jazdy. Rozmowa z instruktorem
zeszla na bardzo glebokie tematy. Wtasciwie jeden najwazniejszy temat
w zyciu kazdego czlowieka. A poniewaz za kazdym razem jak siadam za
kierownica - jestem w transie, moje mysli rozpoczynaja swoja

wedrowke.

W tych waznych dla mnie godzinach, zaczetam duzo méwié. Wiecej niz
zazwyczaj. Wiecej niz kiedy pracuje. Sylwek zadawal odpowiednie

pytania, ktére prawdopodobnie same mu sie nasuwaly.
- Jak po weekendzie?

- Po jakim weekendzie? - zapytalam zdezorientowana, kiedy
pokonaliSmy pare metréw drogi. Bytam pewna, Zze mamy Srodek

tygodnia, wiec pytanie Sylwka wydalo mi sie bezsensowne.

- Dzisiaj jest poniedziatek. Jak ci minagt weekend? - Sylwek zdawat sie

rozbawiony moja zakrecong osobowoscia.
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- O kurcze. Myslalam, ze mamy $rode... Wczoraj wrocitlam z Krakowa, a
wczesniej bylam dwa dni w Warszawie. Miatam spotkania z klientami i

dodatkowo dwa dni szkolenia.

- Ty szkolitas, czy sie szkolitas?

- Ja sie szkolitam.

Sylwek popatrzyt na moja zamyslong mine i dodat:

- Zwolnij troche tempa. Jak czesto zdarza ci sie, ze mylisz dni tygodnia?

- Ostatnio dos¢ czesto. W ubieglym tygodniu wybratam sie na joge i
pani w klubie powiedziala, Ze dzisiaj joga jest na godzine 19-ta, a ja
przysztam na 18-tg. Bylam pewna, Ze jest poniedzialek, a byt
czwartek. Ale nie stracitam tej godziny. Przez telefon zalatwitam trzy

sprawy.

Prawie kazdy moment jest dobry, zeby zadzwoni¢ do klienta lub po
prostu zadzwonic i co$ zatatwié. Kiedy wiem, co jest dla mnie naprawde
wazne, wtedy zycie i PRACA zawodowa staja sie efektywne. To, co
pozostaje w zgodzie z moimi najwazniejszymi wartoSciami sprawia, ze

aktywno$¢ mojego zycia jest harmonijna i o to chodzi.
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Tempo naszego zycia czasem nie pozwala nam okresli¢, co jest dla nas

tak naprawde wazne.

Co dla Ciebie jest tak naprawde wazne? Jakie sa Twoje priorytety? W tej
ksigzce chcialam pokaza¢ Ci, ze kiedy tylko zaglebisz sie w siebie,
odkryjesz niesamowite pokiady energii, umiejetnosci i talenty, ktére

posiadasz, a ktérych czasem nie dostrzegasz.

Sylwek pokazal mi, ze potrafie jezdzi¢. Co bylo dla mnie wazne? Zda¢

egzamin czy nauczy¢ sie jezdzi¢?

Zrozumialam to dopiero, kiedy za pierwszym razem nie zdatam. Kiedy
podchodzitam po raz drugi - to bylo co$ niesamowitego, po prostu sie
dzialo, a ja do dzisiaj nie pamietam jak i gdzie jechalam... po prostu

jechatam.

I tak jest w zyciu, w pracy zawodowej. Jesli masz wiare i pewnos¢, ze

robisz dobrze, poplyniesz z pradem przezywajac niesamowite przygody.
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W rozmowach telefonicznych jesli skupisz si¢ na celu, a nie na tym jak

zmanipulowac rozméwce - zwiekszysz swoja sprzedaz.
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Gratis

Magdalena Myczko

Cold Calling bez tajemnic- 4 skuteczne
kroki do poprawienia metody

Cold calling - jak wiesz, to metoda kontaktowania sie z klientami za
pomocy telefonu w celu sprzedazy produktéw i ustug. Obecnie uwaza
si¢ ja za jedna z najtrudniejszych technik sprzedazy, poniewaz dla
potencjalnych klientéw wiaze sie ona z inwazyjnymi telefonami. Istnieje
jednak duze prawdopodobienstwo, ze dzieki tej metodzie zapewnisz
sobie wieksza sprzedaz, o ile tylko jeste§ zdeterminowany i bedziesz

podazat za tymi wskazéwkami:
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(1) Przygotuj sie zawczasu. Zanim jeszcze wykrecisz numer, upewnij
sie, ze wiesz, co powiedzie¢, kiedy Twdj potencjalny klient
podniesie stuchawke. Powiniene§ mie¢ przed soba tekst
prezentacji, do ktérego bedziesz moégt zagladac¢ w czasie rozmowy.
Twoj glos réwniez powinien byé w dobrej kondycji. Zanim
zadzwonisz, prze¢wicz go przynajmniej kilka razy. Upewnij sie, ze
nie bedziesz brzmial nerwowo albo tak, jakby$ dopiero co wstat z
t6zka. Twoj glos musi brzmieé¢ entuzjastycznie, abys mogt przykuc

uwage klienta i podtrzymac ja w czasie trwania rozmowy.

(2) Wyluzuj sie, przeciez nie mozesz brzmie¢ tak, jakby ktos Cie
zmuszal do sprzedazy, to moze odstrasza¢ klientow. Mow tak,
jakby$ rozmawial z dobrym przyjacielem. BadZ energiczny,
spontaniczny i podekscytowany. Czerp przyjemnos$é¢ z tego, ze
informujesz tych ludzi o swoich §wietnych produktach i ustugach.
Jesli nie sg zainteresowani, nie zdradZ glosem rozczarowania- nie
wyglada to profesjonalnie. Wrecz przeciwnie, zakoricz rozmowe
na wysoka nute. Podziekuj tym ludziom za po$wiecony czas i zycz

im, aby rozwazyli robienie z Toba intereséw w przysztosci.

(3) Popros o wyznaczenie konkretnej daty i czasu spotkania. Wbrew
powszechnym opiniom, metoda cold calling nie opiera si¢ na
bezposredniej sprzedazy, ale na wyznaczaniu przez klientow
spotkan, tak aby$ mogl przedstawi¢ im swoja oferte w dogodnym
dla nich czasie. Je$li sie zgodza, zamiast méwi¢ ,w porzadku,
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Magda, zadzwonie w przysztym tygodniu”, popro$ ich o date i czas

spotkania.

(4)Pamietaj, ze portierzy sa Twoimi sprzymierzencami. Badz
przyjazny i serdeczny wobec kazdego, kto podniesie stuchawke, a
zwiekszysz swoje szanse na rozmowe z decydentami. Mozesz
poprosi¢ tych ludzi uprzejmie, aby pomogli Ci zebra¢ informacje
na temat konkretnej osoby i czasu, w ktérym moéglbys do niej
zadzwonié. Kiedy prosisz portieréw o przystuge, zwracaj sie do

nich z imienia- to dziata!
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Z sekretow telemarketingu- tempo
gtosu

W sprzedazy przez telefon duze znaczenie ma Twoj glos i sposéb
mowienia. Twoj potencjalny klient nie dba o to, jak wygladasz, wiec nie
bedzie miato dla niego znaczenia, ze masz Roleksa za 10 tys. frankow, ze
nosisz markowy garnitur, albo ze jezdzisz do pracy BMW. Dla nich
mozesz do pracy przyjezdzaé nawet na wrotkach, w odjazdowych
czerwonych stringach, poniewaz jesli Twdj glos nie brzmi doskonale,

mozesz rownie dobrze i$¢ do domu.

Jednym z najwiekszych bledéw, popelnianych przez sprzedawcéw, jest
zbyt szybkie tempo moéwienia. Wszyscy, pod wplywem stresu, méwimy
troche szybciej; w pracy sprzedawcy stres jest naturalnym ryzykiem,
towarzyszacym rozmowom przez telefon. Jako profesjonalny

sprzedawca powiniene$ by¢ nieustannie Swiadom tempa swojej mowy.
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Niemniej jednak, sama bardzo rzadko spotykam sprzedawcow
Swiadomych liczby wyrazéw, wypowiadanych przez nich na minute,
czyli W.P.M. (words per minute). Dowiedzialam sie¢, ze optymalna liczba
to okolo 180 stéw na minute (= 180 W.P.M.); jest to naprawde wygodna
predkos¢ mowy, zaréwno dla méwcy, jak i dla sluchacza. Wiem
skadinad, ze bardzo duzo telemarketeréw eksploatuje od 220 do 250
W.P.M. To zdecydowanie za szybkie tempo dla potencjalnego klienta,
aby zrozumie¢ wszystko to, co do niego méwisz. Co wiecej, jesli moéwisz
do klienta za szybko, masz tendencje do nieuwaznego stuchania tego, co

ma Ci do powiedzenia.

Jesli chcesz dowiedzie¢ sig, jaka jest Twoja liczba W.P.M. (czyli liczba
wyrazow na minute), powiniene$ zmierzy¢ sobie czas podczas czytania.
Twoj skrypt reklamowy nadawalby sie do tego idealnie, ale mozesz
rOwnie dobrze wykorzysta¢ ksiazke albo artykul z gazety.
Najwazniejsze, aby$ mierzyl czas w czasie czytania na gltos. Wez pod
uwage, ze styl i predko$¢ mowy musza by¢ takie same, jakich uzylbys w

rozmowie z klientem przez telefon.

Czytaj na glos i mierz swoj czas przez 60 sekund. Po minucie przerwij i
policz stowa, ktoére zdazyte$ przeczyta¢ na glos- w ten sposéb ustalisz
swoja liczbe W.P.M. Na przyklad, jesli czytasz 218 stéw na minute, to
Twoje tempo wynosi 218 W.P.M.
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Aby osiggna¢ idealne tempo 180 W.P.M., powiniene$ znalezé, albo
napisa¢ dla siebie tekst , sktadajacy sie ze 180 stéw, i po prostu éwiczy¢
czytanie, tak aby zmiesci¢ sie w 60 sekundach. Kiedy juz opanujesz
rozmowe z klientami pod presja w tempie 180 W.P.M., zobaczysz, ze

Twoja liczba sfinalizowanych transakcji wzrosnie niebotycznie.

Pozw¢l, ze dam Ci przestroge: wiem, ze nie bedzie tatwo, poniewaz
jesteSmy tak zaprogramowani przez nature, Zeby przyspieszaé¢ pod
wplywem stresu. Musisz ¢wiczy¢é te umiejetnos¢ i obserwowacd sie
regularnie; ale kiedy juz ja opanujesz, nigdy jej nie zatracisz i staniesz sie
lepszym sprzedawca, rozmoéwca, wszechstronnym i milszym

czlowiekiem, poniewaz milo sie bedzie z Toba rozmawiac.
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Najlepszy scenariusz rozmowy
telefonicznej to ten, z ktérym czujesz sie
najlepiej

Jesli zaczynasz uzywaé w swoich rozmowach telefonicznych z klientami
rzekomo ‘niezawodnego, zawsze przypierajacego do muru jezyka’,
poniewaz jaki$ ekspert powiedzial, Ze powinienes, i jeéli wzdragasz sie,
wypowiadajac kazde stowo, nawet jesli robisz to jak profesjonalny aktor,
bedziesz szukat kazdej wymoéwki na Swiecie, zeby skonczyé¢ z

dzwonieniem.

Kiedy pracujesz sam dla siebie, jestes szefem. Nie jeste$ ograniczony do
centrali z pordzewialymi popielniczkami, styropianowymi kubkami na
kawe i zaplanowanymi zmianami. Nie masz szefa, przystuchujacego sie
Twoim rozmowom i oceniajacego ich wykonanie wedlug surowych
kryteriow. Ty jeste$ sedzig i fawa przysiegtych w jednym, a z kazda
wywolujaca konwulsje kwestig, ktéra wypowiadasz, stajesz sie jeszcze
bardziej zdesperowany, zeby uciec z pulapki, ktéra sam na siebie
zastawilte$. Mozesz obejrze¢ Oprah albo pas¢ ofiarg naglego bélu glowy.
Mozesz poczué¢ powolanie do zrobienia $niadania albo posegregowania

Smieci. Mozesz nawet uciec sie do przygotowywania zeznania
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podatkowego. Ostatecznie, czy istnieje jakie$ bardziej zmudne, a przez to

bardziej szlachetne zajecie od nadawania sensu swoim kwitkom?

Pamietaj o tym, Ze niezaleznie od tego, co méwisz przez telefon, duzy
procent Twoich rozméwcédw nie skorzysta dzisiaj z Twoich ustug.
Niezaleznie od tego, jak umiejetnie prowadzisz rozmowe i jak wplywasz

na jej finat, tylko maty odsetek telefonéw przyniesie Ci plony.

Sukces zalezy od liczb. Oferowanie profesjonalnych ustug przez telefon
to ustalanie relatywnie malego procentu firm, zainteresowanych
proponowanym przez Ciebie typem uslug i wykonujacych pézniej
telefony. Cokolwiek powstrzymuje Cie przed intensywnym

dzwonieniem, op6Znia Twoj sukces.

Jasne, w miare do$wiadczenia bedziesz czul sie bardziej swobodnie,
eksperymentujagc z nowymi tekstami; ale nigdy nie bedziesz miat
pewnych wynikéw, ktére dowioda, ze napastliwe teksty poprawiaja
sprzedaz. Przeciwnie, jesli sukces lezy w liczbach, musisz podja¢ sie
kazdego wysitku, zeby podtrzymaé¢ motywacje do wykonywania
dostatecznej liczby telefonéw. Nic nie zniszczy morale i nie odstraszy
Cie od dzwonienia bardziej niz wywierana przez ,nich” presja, aby

mowié sloganami, ktére przychodza Ci z trudem.
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To wtasdnie akt wykonywania telefonéw jest tym, co rodzi sukces, a nie

efektowne, chwytliwe stowo albo kwestia.

Wybaw sie wiec z opresji. ProwadZz handlowe rozmowy, w ktérych

czujesz sie dobrze, aby$ mogl wykonywac wiecej telefonéw.
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Cold call- analiza przypadku

Wczoraj przydarzyla mi sie najbardziej wkurzajaca rzecz.

Odebralam telefon od nieznajomego; mial ten $mieszny akcent (jak
wiesz, kazda czes¢ Polski ma swoj akcent méwienia) i probowat upchnaé

mi jakas$ rzecz.

A zaczelo sie to tak:
»,Witam, czy moge mowic¢ z paniag Magdaleng Myczko?”
,Tak, stucham pana”, odpowiedzialam.

,Dzwonie w imieniu firmy, organizujacej spotkania. Nasze biuro miesci

si¢ na ... i organizujemy spotkanie w poniedzialek, bla bla bla...”

Bylem zszokowana, poniewaz nie moglam zrozumieé, o czym ten
czlowiek moéwi. Z najwiekszym wysitkiem prébowatam ucigé rozmowe,
poniewaz chcialam, zeby przestal gadaé. Ta tortura ciggnela sie przez
cale 3 minuty, zaczelam si¢ nawet zastanawiaé, czy ten facet

kiedykolwiek robi przerwy na oddech.
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Po 3 minutach przestat trajkota¢, zeby zaprosi¢ mnie na spotkanie swojej

firmy.

Do tego momentu ciggle nie rozumiatam, co takiego chce mi sprzedac.

Zapytatam wiec grzecznie: ,Ale o co chodzi?”

A wtedy on swoje: ,JesteSmy firmg organizujaca spotkania bla bla bla...”

W tym momencie powiedzialam nie, poniewaz NIE bylam

zainteresowana. To byla kompletna strata czasu- i dla niego, i dla mnie.

Wyobrazasz sobie, jakie to frustrujace? To, Ze ni stad ni zowad dostaje
telefon od nieznajomego, i to jest w porzadku, ale tylko pod warunkiem,

ze moj rozmoéwca liczy sie z moimi my$lami i uczuciami.

Tak zachowuje sie wiekszos¢ sieciowych przedstawicieli handlowych w
rozmowie telefonicznej z klientami- ciggle tylko gadaja i gadaja, a swoich

klientow maja gdzies.

Spojrz na to z tej strony: jesli masz wykonaé cold call, to lepiej chyba

zaoszczedzi¢ czas i zrobi¢ to dobrze juz za pierwszym razem.
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Musisz wzig¢ pod uwage kilka rzeczy:

- po pierwsze, okre$l przyczyne swojego telefonu; przede wszystkim

wyjasnij im, jak zdobyte$ ich numer. To kwestia dobrego wychowania.

- popros$ potencjalnego klienta o pozwolenie- czy to dla niego
odpowiedni moment na rozmowe. Nie chcesz przeciez fapaé klientow w
drodze, pod prysznicem, na spotkaniu albo wtedy, kiedy chca spedzi¢

troche czasu ze swoimi partnerami.

- skoncentruj sie na méwieniu o korzysciach, tzn. co oni moge z tego
mie¢. Jesli zapraszasz ich na spotkanie, po prostu powiedz im, jakie

wyciagna z tego korzysci.

- badz dobrym stuchaczem. Nie klep swoich kwestii jak ten glupiutki
sprzedawca. Telemarketerzy robig tak bez przerwy; ale to, czy udaje

im sie co$ sprzedac czy nie, to zupelnie inna para kaloszy.

Zapamietaj sobie na koniec, ze ludzie beda przedkladac¢ swoje potrzeby
nad wszystko inne na $wiecie, wiec upewnij sie, Ze wiesz, czego

potrzebuja.
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Schematy rozmow, czyli jak prowadzic

inteligentne rozmowy telefoniczne

Schematy rozmoéw sa potrzebne, niewazne czy z nich korzystasz czy nie.
Kiedy$ miatam taka klientke, ktéra sprzedawata lokaty w banku.
Dziewczyna byta bardzo pomystowa i powiedziala, ze schematy
rozmoOw ja ograniczaja. Poprositam ja, aby wykonala pare telefonéw do
klientow. Zrobila to. Okazalo sie, ze miata takiego ,gadanego”, ze
rzeczywiscie nie trzymataby sie schematu rozméw. Jedynym minusem
bylo to, ze czesto sie gubita podczas rozmowy telefonicznej, a gorsze od
tego bylo to, ze pozwalata klientowi mysle¢. Co to znaczy? Znaczy to, ze
kiedy tylko klient zaczynat pytac¢ o szczegoély, telemarketerka
odpowiadata w taki sposob, ze to klient prowadzil rozmowe, a nie ona z

klientem. Efekty nie byly zadowalajace.

Ja: Ela (imig zostato zmienione), zanim wykonasz kolejny telefon

chciatabym, aby$ co$ zrobita. Okay?

Ela: Okay.
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Ja: Zauwazylam, ze podczas rozméw przekazujesz , pateczke” klientowi
i to on prowadzi rozmowe z tobg, a nie ty z nim. Przeciez to ty dzwonisz

do niego, a nie on do ciebie, prawda?

Ela: Tak. Wiec co mam zrobi¢, jak klienci pytaja? Nie odpowiadac na ich

pytania? Przeciez to bez sensu.

Ja: Odpowiada¢, jak najbardziej. Tylko zréb to inaczej. Co jest twoim

celem kiedy dzwonisz do klienta?
Ela: Sprzeda¢ mu lokate.

Ja: Chcesz mu sprzedac lokate przez telefon czy chcesz sie z nim spotkac

w banku?

Ela: No, zeby mu sprzedac to musze si¢ najpierw z nim spotkac¢ w

banku.

Ja: Wiec twoim celem nie jest sprzedanie lokaty tylko uméwienie sie z

nim na spotkanie, tak?
Ela: Tak. (po zastanowieniu sig) Hm... to calkowicie zmienia postac rzeczy.

Ja: Dokladnie. Dopiero teraz masz dobrze postawiony cel. Okay, wez
kartke i dtugopis. Zapisz sobie rozmowe. Podyktuje ci, a ty przeczytasz
sobie i wcale nie musisz z niej korzystac¢. Najwazniejsze, aby$ wiedziata

jak kierowa¢ rozmowa.
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Napisata: ,Dzieri dobry, nazywam sie Elzbieta Jakastam, dzwonie z
banku NJY. Czy moge rozmawia¢ z panem Kowalskim? Dzwonie do
pana poniewaz mamy atrakcyjne lokaty terminowe, w tym celu
zapraszam pana do naszego oddziatu przy ulicy takiej i takiej. Kojarzy

pan miejsce?”

Ela nigdy nie korzystata ze schematéw jakie ja je napisatam lub jakie ona
sama sobie napisata. Najwazniejszgq nauka dla nie bylo to, ze kazda

rozmowa jest bardzo podobna, ma swo6j schemat.

1. Przedstawienie sie.

2. Ustalenie osoby decydujacej/zapytanie: ,czy moge rozmawiac z

panem/pania...”
3. Uzyskanie odpowiedzi 3xTAK
4. Powod, czyli dlaczego dzwonimy

5. Umowienie sie na spotkanie/sprzedaz

Ela miata tylko w/w punkty, aby nie pogubi¢ sie¢ w rozmowie.
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Zanim podam kolejne przyktady rozméw nasunety mi sie pewne

wartosci, o ktérych chce wlasnie w tym miejscu napisac.

Czego doswiadczylam w swoim zyciu zawodowym, czego nie chce dalej

powtarzac¢? Tak naprawde w zyciu zawodowym caly czas sie czego$

doswiadcza poczawszy od probleméw z poszukiwaniem dobrego i
godnego pracownika, a nawet na chwilowym braku przeptywu
finansowego w firmie. O tym powie ci prawdopodobnie kazdy
przedsiebiorca, ktory tego doswiadczyl. Jednak najbardziej poteznym
wyzwaniem, doswiadczeniem bylo dla mnie przekonanie klientéw, ze
jestem specjalistka od telemarketingu. Zdarzaly sie takie momenty,
kiedy rézne osoby byly przekonane, ze Telemarketing to syf, Ze to nie
dziata tak naprawde, a mnie to bolato, poniewaz jestem zywym
dowodem na to, ze Telemarketing dziata. Nie chce wiecej powtarzac

tego i udowadnia¢ o stusznosci telefonowania do klientéw.

Jakie lekcje przerobitam w zyciu zawodowym? Byly to bardzo bolesne
lekcje. Pierwsza lekcja byto to, ze kiedy dzwonitam do ludzi i czesto
styszatam ,nie” to czutam sie odrzucona. Oczywiscie byl to méj btad
mysSlowy, ale skad moglam o tym wiedzie¢. Obwinialam siebie, Ze to ja
jestem beznadziejna, dlatego ludzie nie chca ode mnie kupowac, a

czasami bylo tak, ze krzyczeli na mnie lub Zle sie odnosili.
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Moze w tym momencie powinnam skomentowa¢ niektére zachowania
ludzi, ale nie bede tego robi¢ poniewaz nie biore odpowiedzialnosci za
ich wychowanie. Czytaj dalej, a dowiesz sig jak sobie z tym mozna

poradzidé.

Kolejnag mniej bolesna, ale bardzo porzadna lekcje dostalam w jednej z
duzych firm, oferujacych ustugi finansowe: lokaty, ROR, kredyty,
pozyczki. Prezes firmy poprosil mnie, aby przekonata (znowu
przekonywanie) jego pracownikoéw, aby zaczeli wykonywac telefony do
klientow. Fajne w tym wszystkim bylo to, ze zadna z 0s6b pracujacych w
tej firmie nigdy nie miata do czynienia z telemarketingiem - dla mnie
znaczylo to, ze bedzie mozna doskonale poprowadzi¢ te osoby.
Minusem bylo to, ze ponad potowa pracownikéw miata negatywne
przekonanie o tym, ze Telemarketing to ponizajace zajecie. Ale jeszcze
gorsze w tym wszystkim byto to, ze kiedy pojawilam sie w firmie jako
ekspert, przedstawiona przez prezesa wszystkim pracownikom,
zostalam po cichu okrzyknieta tacznikiem miedzy pracownikami a
prezesem. Tak po prostu. Niektorzy bali sie ze mng pracowaé poniewaz
obawiali sie, Ze jak powiedza co$ za duzo to ja doniose prezesowi.
Pierwszym moim zadaniem bylo pokazanie im, Ze jestem jedna z nich.
To spowodowalo, ze bardzo szybko nabraliSmy do siebie zaufania i

rozpoczeliSmy owocng wspoélprace.
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Jakie uczucia doSwiadczylam w przesztoSci w zwiazku z tymi

doswiadczeniami zawodowymi, ktérych nie chciatabym ponownie

powtérzyé? Ach te emocje... emocje to jedno, uczucia to drugie.
Emocjami mozna sterowac, mie¢ nad nimi kontrole, nad uczuciami nie
masz kontroli. Po prostu sa i sie dzieje. Jesli kogo$ kochasz
bezwarunkowo to jest to uczucie. Emocja moze by¢ strach, lek, wesotos¢.
Jesli sie czego$ boisz to strachu mozna si¢ pozby¢. Ale wracajac do
uczué... Tak, bylo jedno takie uczucie... bylo nim zwatpienie w moje
zdolnosci, umiejetnosci i wiedze. Momenty tego uczucia pojawialy sie
wtedy, kiedy spotykatam na swojej drodze osoby bardzo toksyczne, a
nawet jestem gotowa powiedzie¢ bardzo wrogo nastawione do $wiata i
do ludzi. Takie osoby pochtaniajg bardzo duzo energii i wystarczylo sie
po prostu od nich odgrodzi¢, nie doswiadczajac ponownie tego, czego
sie nie chce. Mozliwe, ze pomyslisz sobie, ze wszystko co tutaj pisze jest
takie proste, ale wykonanie jest mato mozliwe lub niemozliwe. I masz
racje, skoro tak twierdzisz. Jesli podejmujesz decyzje, ze cos jest
niemozliwe wiec takie jest. Jesli podejmujesz decyzje, ze co$ jest mozliwe

to takie jest.

Jakie nowe do$wiadczenia zawodowe i uczucia, ktérych chciatabym

dozna¢ wiecej w zwiazku z tymi doSwiadczeniami? Moja pasja jest

Telemarketing, wykonywanie, uczenie i pisanie na ten temat, a takze
pisanie ksiazek o charakterze motywacyjnym, ktére gdzie$ tam sa w
dolnej szufladzie i czekaja na wydanie. Uwielbiam pisac¢ o ludziach,
ktoérych spotykam osobiscie.
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Na pewno nowym doswiadczeniem, ktére chcialabym mie¢ to
umiejetnos¢ dostarczenia Ci jak najwiecej informacji o tym, jak
wykonywac profesjonalnie Telemarketing. Z tym wiaze sie uczucie
spelnienia, ktére zagniezdzito sie¢ we mnie odkad zasmakowatam
dzwonienia. Do dzisiaj nie wiem skad to uczucie sie wzieto, ale wazne,

ze jest aktywne ©

Pisanie ksiazki to dla kazdego autora jest randka z samym sobg. Mam
nadzieje, ze ta ksiazka bedzie dla Ciebie inspiracja, wyzwaniem do tego,
aby przemysle¢ wszystkie swoje dzialania. Jesli masz ochote, zawsze

mozesz do mnie napisaé, zadzwonic¢ lub spotkac sie i porozmawiad.

Pamietam jak kiedy$ chciata sprzedaé swoje ustugi telemarketingowe
jednej firmie wiadczacej ustugi IT. W tym celu zadzwonitam do
kierownika sprzedazy (nie mialam kontaktu do szefa firmy), oto jak

przebiegta rozmowa:

Ja: Dzierr dobry, nazywam sie Magdalena Myczko. Czy rozmawiam z

panem Nowakiem?
p.- Nowak: Tak, w czym moge stuzy¢?

Ja: Dzwonie do pana poniewaz chce, aby zjadl pan ze mna jutro

$niadanie.
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p- Nowak: Prosze?

Ja: Dzwonie do pana poniewaz chce, aby zjadl pan ze mna jutro
$niadanie. Jesli uméwimy sie na godz. 7 rano, to zdazy pan do pracy na
godz. 8. Sniadanie mozemy zje$¢ w restauracji przy pana biurze. Co pan

na to?

p- Nowak: yyy... Jestem zaskoczony, nie wiem co powiedziec. Zreszta,
po co chce pani zje$¢ ze mna $niadanie? Co to za propozycja? Kim pani

jest?

Ja: Prosze pana, prosze potraktowac to jako $niadanie biznesowe. Chce
poznaé pana firme i nawigzac¢ ewentualng wspoétprace. Gwarantuje
panu, Ze to spotkanie bedzie dla pana i parniskiej firmy bardzo
interesujace. Mam pare pomystoéw i potrzebuje rady speca, ktérym pan

jest.

p- Nowak: No dobrze, jutro w restauracji VB obok mojego biura, godz. 7

rano, tak.

Ja: Tak, doskonale. Do zobaczenia.
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Jak myslisz, czym wyréznia sie ta rozmowa od tych, ktére styszates badz
styszatas lub kiedykolwiek czytates? Nie ma tutaj zadnej manipulacji. A
pomyst na $niadanie zrodzit sie od kiedy sama uczeszczatam na
$niadania BNI. Sama bytam ciekawa jak potoczy sie rozmowa i szczerze
to nie spodziewatam sig, ze kierownik sprzedazy umoéwi sie ze mna o
tak wczesnej porze (przyznal, ze godzina jaka wyznaczylam byla dla
niego bardzo wczesna, musial wsta¢ godzine wczesniej niz zazwyczaj).
W tym przypadku chodzito mi o to, Ze jesli masz jakis ciekawy pomyst
to wcielaj go w zycie. Ludzie uwielbiaja ciekawe osoby, ciekawe
pomysly, a jeszcze bardziej kochaja jesli sami w ciekawym

przedsiewzieciu uczestnicza, co przynosi im satysfakcje i pieniadze.

Poniewaz jeste$ unikalng osoba (nie ma takiej drugiej) to masz
prawdopodobnie niepowtarzalne umiejetnosci i talenty, ktérych w petni
nie wykorzystujesz. Kiedy styszysz od kogo$ pochwale, uznajesz to za
co$ normalnego i zwyczajnego. Jesli kto$ ci méwi, ze masz ,,gadanego”, a
ty o tym wiesz to wlasciwie nic z tym nie robisz. Zacznij to docenia¢, a
obudzi si¢ w tobie niesamowity potencjal, ktéry przyblizy cie do
sukcesu. Koniecznie teraz przypomnij sobie za co inni cie chwalili i

zastanow sie nad swymi talentami.

Twoje talenty i umiejetnosci to twoje zasoby, z ktérych nalezy korzystac.
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Umowienie sie na spotkanie w celu zaproponowanie wspétpracy

Pozytywna reakcja klienta:

- Dzierr dobry, nazywam sie Magdalena Myczko, czy rozmawiam z

panem Kowalskim?

- Tak.

- Z panem Janem Kowalskim?

- Tak.

- Pan prowadzi firme ustug finansowych, tak?
- Tak.

(jesli masz 3xTak mowisz cel swojego telefonu)

- Dzwonie do pana poniewaz chce zaproponowac panu wspotprace, w
tym celu chce sie z panem spotkac. (daj klientowi pozorny wybor) Kiedy

mozemy sie spotkaé, we wtorek czy srode?
- Prosze przyjecha¢ do mnie we $rode do poludnia.

- Dziekuje, do widzenia, do zobaczenia.

Negatywna reakcja klienta:

- Dzien dobry, nazywam sie Magdalena Myczko, czy rozmawiam z

panem Kowalskim?
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- Tak.

- Z panem Janem Kowalskim?

- Tak.

- Pan prowadzi firme ustug finansowych, tak?
- Tak.

(jesli masz 3xTak mowisz cel swojego telefonu)

- Dzwonie do pana poniewaz chce zaproponowac panu wspotprace, w
tym celu chce sie z panem spotkac. (daj klientowi pozorny wybor) Kiedy

mozemy sie spotkaé, we wtorek czy srode?
- Chwileczke, chwileczke, nie tak szybko. O jaka wspétprace chodzi?

- Opowiem panu wszystko na spotkaniu. Chodzi o poszerzenie mojej lub

pana oferty.

- Nie, nie interesuje mnie zadna wspotpraca. Miatem juz podobne

telefony, a nawet jedno bardzo nudne spotkanie.

- Powiem panu o czyms, czego pan jeszcze nie styszatl. Gwarantuje, ze to
bedzie najbardziej ciekawe spotkanie, na jakie kiedykolwiek si¢ pan

umowit.

- No, dobrze. Spotkajmy sie.
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Umowienie sie na spotkanie w celu zaproponowania wspétpracy w

systemie MLM, grupa docelowa: ginekolodzy.

Pozytywna reakcja klienta:

- Dzierr dobry, nazywam sie Magdalena Myczko, czy rozmawiam z

panem Kowalskim?

- Tak.

- Z panem Janem Kowalskim?

- Tak.

- Pan jest ginekologiem, tak?

- Tak.

(jesli masz 3xTak mowisz cel swojego telefonu)

- Dzwonie do pana poniewaz chcialabym si¢ uméwi¢ na spotkanie i
pokazaé panu produkt, dzieki ktéremu mozna zarobi¢ druga pensije.

Kiedy ma pan wolne przedpotudnie lub popotudnie?
- W poniedziatek mam wolne cate przedpotudnie.

- Swietnie, wiec do zobaczenia w przyszlym tygodniu.
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Negatywna reakcja klienta:

- Dzierr dobry, nazywam sie Magdalena Myczko, czy rozmawiam z

panem Kowalskim?

- Tak.

- Z panem Janem Kowalskim?

- Tak.

- Pan jest ginekologiem, tak?

- Tak.

(jesli masz 3xTak mowisz cel swojego telefonu)

- Dzwonie do pana poniewaz chcialabym si¢ uméwi¢ na spotkanie i
pokazaé panu produkt, dzieki ktéremu mozna zarobi¢ druga pensije.

Kiedy ma pan wolne przedpotudnie lub popotudnie?
- Jaki to produkt?
- Podpaski uzdrawiajace, ktore pokochaja pana pacjentki.

- O Boze, wie pani ile jest na rynku podpasek? Mnoéstwo! Do wyboru,

do koloru, a pani jeszcze méwi mi, ze na tym mozna zarobi¢? Jak?
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- Zgadzam sig, jest mnoéstwo produktéw, ktére pana pacjentki moga
wybrac i kupowag, ale nie maja dostepu do zdrowotnych podpasek,
ktore bedzie oferowat ich wtasny pan doktor ginekolog. Jak pan mysli,
komu bardziej wierzg, reklamie w TV czy wlasnemu lekarzowi, ktéry
nie raz wyleczyl ich z pewnych dolegliwosci. O tym, jak mozna na tym
zarobi¢ opowiem panu na spotkaniu. Kiedy ma pan wolne

przedpotudnie lub popotudnie?

- Prosze przyjs¢ we czwartek péZnym popotudniem, najlepiej godz.

17:30.

- Dziekuje, do widzenia, do zobaczenia.

Zaproszenie obecnego klienta do oddziatu firmy w celu

zaproponowania dodatkowych ustug.

Pozytywna reakcja klienta:

- Dzierr dobry, méwi Magdalena Myczko, Firma XXX, czy moge

rozmawia¢ z panem Kowalskim?
- Przy telefonie.

- Dzwonie do pana poniewaz mamy atrakcyjna oferte kredytowa, w tym

celu zapraszam pana do jednego z naszych oddziatéw w Przemyslu.
- Prosze przypomnieé mi na jakiej ulicy maja paristwo oddziaty?
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- Ulica Cicha i Zamojska, kojarzy pan miejsce?
- Tak, oczywiscie, kiedy trzeba sie stawic¢?

- Do korica tego tygodnia.

- Dobrze, bede.

- Dziekuje, do widzenia, do zobaczenia.

Negatywna reakcja klienta:

- Dzienr dobry, méwi Magdalena Myczko, Firma XXX, czy moge

rozmawia¢ z panem Kowalskim?
- Przy telefonie.

- Dzwonie do pana poniewaz mamy atrakcyjna oferte kredytowa, w tym

celu zapraszam pana do jednego z naszych oddziatéw w Przemyslu.
- Nie interesujg mnie zadne kredyty, juz sptacam pare kredytow.

- Mozemy skonsolidowac i bedzie miat pan jedng mniejsza rate.

- Nie, w ogble mnie to nie interesuje.

- Jezeli si¢ pan zdecyduje i bedzie pan kiedykolwiek potrzebowat
pieniedzy (gotowki) zapraszam do naszych oddzialéw przy ulicy

Cichej i Zamojskiej w Przemyslu. Dziekuje, do widzenia.
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Zaproszenie klienta do oddziatu firmy, ktéry nie korzystat z ustug firmy,

ale poreczat przy kredycie.

Pozytywna reakcja klienta:

- Dzienr dobry, méwi Magdalena Myczko, Firma XXX, czy moge

rozmawia¢ z panem Kowalskim?

- Przy telefonie.

- Poreczat pan przy kredycie pani Nowak, prawda?
- Tak.

- Rozumiem, Ze pan nie jest naszym klientem, tak?
- Tak.

- Dzwonie do pana poniewaz mamy bardzo atrakcyjne produkty, ktére
moga pana zainteresowaé, w tym celu zapraszam pana do naszego

oddzialu w Przemyslu przy ul. Cichej. Kojarzy pan miejsce?

- Nie bardzo, poreczatem kredyt 3 lata temu i wiecej u panistwa nie

bylem.
- To jest jak sie jedzie przez serpentyny do szpitala wojewoddzkiego.
- A tak, kojarze. Dobrze, zjawie sie pod koniec tygodnia.

- Dziekuje, do widzenia.
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Negatywna reakcja klienta:

- Dzienr dobry, méwi Magdalena Myczko, Firma XXX, czy moge

rozmawia¢ z panem Kowalskim?

- Przy telefonie.

- Poreczat pan przy kredycie pani Nowak, prawda?
- Tak.

- Rozumiem, Ze pan nie jest naszym klientem, tak?
- Tak.

- Dzwonie do pana poniewaz mamy bardzo atrakcyjne produkty, ktére
moga pana zainteresowaé, w tym celu zapraszam pana do naszego

oddzialu w Przemyslu przy ul. Cichej.
- Nie, nie, nie potrzebuje waszych ustug.

- Mamy najtanisze na rynku produkty finansowe i jesli sie¢ pan
zdecyduje lub kiedykolwiek bedzie pan potrzebowal pieniedzy
(gotowki) zapraszamy do naszego oddziatlu. Pozwole sie

przypomnie¢ za jaki$ czas. Dziekuje, do widzenia.
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Telemarketing a software- Swietne
rozwiazania

Telemarketing, albo telesprzedaz, to rodzaj bezposredniego marketingu,
gdzie indywidualni agenci sprzedazy kontaktuja sie z realizatorami i
namawiaja potencjalnego klienta do kupienia ich produktéw lub ustug.
To forma sprzedazy na odleglos¢ albo sprzedazy wewnetrznej, co
oznacza, ze realizator oddzialuje na firme za posrednictwem telefonu, a
nie we wlasnej osobie. Aby wesprze¢ te branze, wprowadzono na rynek
szeroki asortyment przydatnego telemarketingowego oprogramowania.
Telemarketingowe rozwigzania software daja zespolom sprzedawcoéw
ré6zne mozliwosci, ale nie wszystkie rozwigzania sa potrzebne do
stworzenia dobrze funkcjonujacego systemu sprzedazy. Customer
Relationship Manager (CRM) to jedna z najbardziej przydatnych form
telemarketingowego software, przechowujaca i zapamietujace wszelkie
dane i procesy zwigzane z przebiegiem sprzedazy. Program ten pozwala
na zautomatyzowanie wielu potrzebnych zadan zwigzanych z troska o

klienta, albo potencjalnego klienta.
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Program realizujacy polaczenia telefoniczne (telephone dialer) to jeden z
najbardziej podstawowych typéw oprogramowania. Przechowuje liste
numerdéw i automatycznie wybiera potaczenia dla agentéw sprzedazy,
nastepnie przelacza te rozmowy to dostepnych przedstawicieli
handlowych. Programy te moga korzysta¢ z listy telefonow
przechowywanej w CRM; mozna je réwniez zaprogramowaé w jakis

inny sposob.

Email i faks to kolejne opcje oprogramowania software. Stwarzaja rézne
mozliwosci dla oddalonych grup sprzedawcéw. Na przykiad, na numer,
ktory jest nieosiggalny, mozna wysta¢ email lub faks, aby mie¢ pewnos¢,
ze realizator otrzyma kontakt w jakiej§ postaci. Oprocz tego,
przedstawiciel handlowy w czasie rozmowy telefonicznej z klientem
moze na biezaco wysyla¢ mu maile albo faksy, jesli ten prosi o wiecej
informacji. Agent/broker moze na biezaco $ledzi¢ oferte i nie traci czasu

na robienie albo pamietanie o tym pdzZnie;j.

Web form callback to jeszcze jedno przydatne oprogramowanie
telemarketingowe. Dzieki temu rozwiazaniu bedziesz mial pewnos¢, ze
kontakt z realizatorami, wygenerowanymi na podstawie internetowych
kwestionariuszy ze strony firmy, jest nawiazywany w ciaggu kilku minut
od momentu wypelnienia formularza. Realizator jest automatycznie
wybierany na podstawie zlozonego wniosku, jego dane kontaktowe
zapisywane sa w CRM, a za wypelnienie zadania, w mozliwie krétkim
czasie, odpowiada realizator polaczen telefonicznych (dialer).
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Dziegki takiemu urzadzeniu agent jest w stanie oddzwonié¢ do klienta w

ciggu kilku minut.

To tylko kilka sposréd  wielu réznych  oprogramowac
telemarketingowych software. Wszystkie zostaly zaprojektowane w celu
rozwijania rynku wewnetrznej sprzedazy. Kazde z nich stuzy do
usprawniania przebiegu sprzedazy i gwarantuje wieksze zadowolenie

klienta.

Zycze Ci Szczescia i pomysélnoéci i duzo radoéci z telefonowania,
Magdalena Myczko
tel. 508335545

magda@magiatelemarketingu.pl

www.magdamyczko.pl
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