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Szlak komiwojazera

Czy mam kompetencje wystarczajgce, aby mowic o sprzedazy? Jestem
32 lata w sprzedazy. Sprzedawatem i organizowatem sprzedaz. Koleje
zycia pozwolity mi obcowac ze sprzedazg we wszystkich mozliwych for-
mach. Trzydziesci pare lat temu bytem akwizytorem — takim, co chodzi
po mieszkaniach, takim ktory zaczepia ludzi na ulicy, ale bytem tez akwi-
zytorem produktow i ustug za kilkaset tysiecy ztotych, z ktorych prowizja
wystarczata w tamtych czasach samochdd. Jak wielu obywateli trudnitem
sie ,handlem zagranicznym”, pracowatem pozniej w branzy reklamowej,
nastepnie za granica, nawet na stanowisku kierowniczym... Otworzytem
kilka wtasnych dziatalnosci gospodarczych, z ktorych kazda miata charakter
handlowy. Oczywiscie ponositem w tych dziatalnosciach porazki, mniej
lub bardziej dotkliwe. Kiedy to nastepowato, kazdorazowo wracatem na
szlak komiwojazera — wracatem uporczywie do sprzedawania, do korzeni.

Pracowatem jako przedstawiciel handlowy, jako agent ubezpiecze-
niowy, bytem tez przez kilka tadnych lat sprzedawca bezposrednim, roz-
maitych, raczej drogich — ewidentnie drogich — urzadzerh domowych, tak
je nazwijmy. Odkurzaczy, filtréw i tym podobnych. To byty prezentacje
na nieco wyzszym poziomie niz akwizycja, bo umawiane przez telefon,
docelowo w domu klienta. Potem zostatem dystrybutorem regionalnym
swojej organizacji. Nastepnie szefem wiasnej firmy sprzedazy bezposred-
niej, ktorg z czasem przestawitem na inne produkty. Ostatni etap mojego
zycia zawodowego, ten z ktorego wiekszos¢ z Was mnie zna, to budowanie
wiasnego marketingu sieciowego, tworzenie organizacji wielopoziomowej
dystrybucji wynalezionego w Polsce eliksiru mtodosci oraz kosmetykdw
i suplementéw diety.
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Sprzedawatem w swojej karierze handlowca bardzo rézne rzeczy. Jak
siegne pamiecig, moge wymienia¢ mndstwo réznych artykutéw: lody na
plazy, ryby, ustugi turystyczne, kopanie studni, alkohole, okna, drzwi,
wizjery, ptotki ogrodzeniowe, rozmaite wyposazenie wnetrz, kraty, zamki,
reklamy, kasety magnetofonowe, zmiekczacze, mtynki do $mieci, odmra-
zacze, kontrabande przerozmaitg - a jakze, ubezpieczenia, antyki, pokoje
hotelowe, ksigzki, $rubki, zakretki, opony, detki, aparaty na raty i pocz-
towki dzwiekowe.

Przeprowadzitem w swoim zyciu okoto 3 tysigce prezentacji, z ktdrych
znaczng cze$¢ zamknatem sprzedazg. Dwukrotnie udato mi sie w mojej
organizacji zdoby¢ tytut championa w osobistej sprzedazy sztuk w mie-
sigcu produktow dosy¢ drogich. Przejechatem dwa miliony kilometrow za
kierownicg samochodu sprzedajac, uczac sprzedazy, organizujac sprze-
daz. Nauczytem setki ludzi sprzedawaé, nauczytem setki ludzi umawiac
sie telefonicznie na prezentacje, pozyskiwac rekomendacje, a w koncu
— budowac struktury marketingu sieciowego. Méj podpis widnieje na
70 tysigcach rozmaitych umédw, jakie ludzie zawarli ze mng w biznesie
MLM. Czy taka rekomendacja jest dostateczna?
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Kto tutaj rzadzi?

Jeszcze 40 lat temu $wiatem rzadzili wytwdrcy ddbr. Producenci. Miliony
ton stali wytapianej w hutach, kwintali z hektara, pogtowia trzody chlew-
nej, wegla wydobywanego z kopalf — to byly wyznaczniki rozwoju i suk-
cesu. Ale to sie dawno skonczyto. Wszyscy sq teraz na tasce sprzedawcow.

Z catym szacunkiem dla heroizmu pracy gérnika przodkowego, jego
poswiecenie nie jest warte dzis kompletnie nic, jezeli gruby pan Heniu
z kompanii weglowej sprytnie nie obcyndoli catego fedrunku.

Gospodarka wolnorynkowa musi znajdowac sie w ciggtym stanie lekkiej
nadpodazy wszystkiego. Wtedy dziata. Kto zatem nakreca mechanizmy
ekonomiczne planety? Od kogo zalezy popyt na wszystko absolutnie,
czego wydobywa sie lub wytwarza zawsze odrobine za duzo? Kto obecnie
decyduje o rozwoju gospodarczym $wiata? To oczywiste — Sprzedawcy!

Czy czytaja to rasowi sprzedawcy, tacy sprzedawcy pisani przez wielkie
.S"? Poczujcie sie komfortowo, wyluzowani, dumni, wazni, bo jestescie
bardzo wazni. Producenci débr zalezg teraz od Was, a nie Wy od nich,
jak byto przez wieki. Wtasciciele bizneséw MLM, do ktérych przystapili-
Scie, zalezg od Was, a nie wy od nich! I ja réwniez zaleze od zdolnosci
kreowania popytu przez ludzi mojej organizaciji.

Powiem Wam teraz co$, co powinno wprawi¢ Was w dobry nastrdj.
Powiem Wam dlaczego jesteScie najwazniejsi...
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Sprzedawca pilnie poszukiwany

Kogo we wszystkich gazetach w Polsce, w rubryce ,praca”, poszukuja
pracodawcy? Czy moze fizykdw? Muzykdéw skrzypcowych? Geodetow?
Botanikéw? A moze operatoréw obrabiarki? Nie. Jezeli w ogdle poszu-
kujg operatorow czegos tam, to najwyzej operatoréw koparki recznej... To
moze jubileréw? Kapitandw statkow? Wszyscy poszukujg sprzedawcow! Te
ogtoszenia, to krzyk btagania o inzyniera zbytu. Krzyk bfagania o rasowego
sprzedawce. O ludzi, ktorzy wykreujg popyt na produkty. Dla osoby, ktéra
potrafi wytworzy¢ ssanie na produkt, zawsze bedzie praca.

Rasowy sprzedawca to dzi$ prawdziwe panisko na rynku pracy. To
Swieta krowa. Nikt mu nie zaglada w zyciorys. Nikt sie nie interesuje ilu
miat pracodawcdw, ile razy ich zmieniat i z jakiego powodu. Nie istnieje
i nigdy nie zaistnieje zjawisko bezrobocia wsrdd sprzedawcow. Sama logika
kapitalizmu co$ takiego wyklucza.

Tak silne jest zapotrzebowanie na tych, ktdrzy przywracajq firmom ptyn-
nos¢ finansowa i nadzieje. Rasowy sprzedawca przebiera dzi$ w ofertach
pracy jak w ulegatkach. Do niego zalecajg sie wszyscy. O niego zabiegaja
wszyscy. Nie oszukujmy sie. Wy tez o niego zabiegacie, tesknigc za swoja
wielkg strukturg w MLM. T ja réwniez o niego zabiegam.

Dlaczego, o Drogie Matki i Ojcowie, skoro wiecie, jakie zajecie daje
gwarancje zatrudnienia i nie grozi mu kryzys, posytacie swoje dzieci,
aby uczyly sie na hutnikdw? Fotograféw, jubilerow? Dlaczego ryzyku-
jecie, ze powiekszycie hufiec bezrobotnych wtasnymi dzie¢mi? Problem
wszak polega na tym, ze uczelnie produkujg taSmowo miliony bezrobot-
nych chemikéw, kulturoznawcdéw, ekonomistow, bankowcow, muzykdw,
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fizjoterapeutow, ale nie produkujg rasowych sprzedawcow. No wiasnie...
Dlaczego, do trgby, mozna uzyskac tytut inzyniera kolejnictwa waskoto-
rowego albo magistra pszczelarstwa, a nie magistra akwizycji? Dlaczego
nie ma dyplomow dla najlepszych specjalistow w najbardziej, jak sie
okazuje, poszukiwanym wspdtczesnie zawodzie? Tylko niech mi kto$ nie
prébuje powiedzie¢, ze na przyktad na Wyzszej Szkole Handlowej ksztatcg
Z umiejetnosci skutecznej sprzedazy...

Opowiem Wam bardzo osobistg historie. M6j kochany, szanowny, nie-
zyjacy juz ojciec naprawde wiele uczynit, zeby historia tysiecy ludzi, ktorzy
pdzniej spotkali sie ze mng w zyciu, potoczyta sie zupetnie inaczej lub nigdy
nie zaistniata. On naprawde bardzo sie starat, zeby powstrzymaé mnie
przed tym, co i tak pdzniej zrobitem. Naprawde sie starat, zeby wyprowa-
dzi¢ mnie wedtug jego koncepcji na lekarza, adwokata, polityka czy ksie-
dza. Czasami jeszcze dzisiaj miewam taki koszmarny sen, w ktorym jestem
prawnikiem (inna wersja: medykiem) i zarabiam 20 tysiecy z miesiecznie,
funkcjonujgc uwieziony w dziesigtkach schematdw. Po prostu katastrofa!
Na szczescie jest to tylko koszmar senny, bo mojemu ojcu nie udato sie
jednak mnie wychowac i zostatem... akwizytorem. Prawdopodobnie wia-
$nie tu zasadza sie caty problem. Poziom prestizu zawodu akwizytora,
czyli osoby, ktdéra posiadta w odroznieniu od ogdtu populacji umiejetnose
nagabywania obcych ludzi, mozna oceni¢ na podstawie ogtoszen, ktore
Z pewnoscig niejeden z Was w zyciu widziat:

s9Prace podejme od zaraz. Akwizycja
i agencje towarzyskie wykluczone.

Ja, cztowiek z duszg akwizytora, ktéremu trafiaty sie fantastyczne
deale, teraz zostaje sprowadzony przez autorke takiego ogtoszenia do

@ couway



poziomu prostytutki. Jak myslicie, co ja zrobitem z tym problemem? Co
zrobitem z tym obrazliwym dylematem, ktory powstaje kiedy sie czyta
takie ogtoszenia, kiedy sie czyta na onet.pl ranking prestizu zawodéw
w Polsce i dowiaduje sie z tego rankingu, ze moj ukochany zawdd, to z
czego jestem dumny — sprzedawca, akwizytor, znajduje sie na samym,
szarym koncu prestizu spotecznego, gdzie$ w okolicach klawisza, prosty-
tutki, robola niewykwalifikowanego albo dziatacza partii politycznej. Ja po
prostu przepracowatem to w gtowie i polubitem siebie jako akwizytora.
Ja sprzedawca, ja wolny najmita, musiatem siebie zaakceptowa¢, bo
inaczej nie bytoby mozliwe p6js¢ dalej tg drogg zyciowa.

Nie chce Wam wmowi¢, ze kazdy moze zosta¢ sprzedawca.
W kazdym zawodzie istniejg wady, ktore nas z niego eliminujg. Nie
mozna wykonywac niektdrych rzeczy nie majac reki. Nie moge graé
na skrzypcach, jezeli ston nadepnat mi na ucho. To nie prawda, ze
kazdy moze by¢ sprzedawca. Kandydat na sprzedawce musi mie¢ tyle
intelektu, taki iloraz IQ, aby zrozumiat i opanowat przynajmniej kilka-
nascie narzedzi skutecznej sprzedazy. Po drugie sprzedawca nie moze
by¢ tchorzem. Jego poziom osobistej odwagi musi by¢ chociaz taki,
aby madgt eksterminowac¢ demona leku przed odmowg, ktéry obudzi
sie natychmiast w jego mozgu, gdy zacznie sprzedawaé. Warunek
trzeci brzmi: sprzedawca musi lubi¢ samego siebie. Jest na to wiele
madrych, ale zupetnie tutaj zbednych okreslen w psychologii. Kto sam
siebie nie lubi, tego ja nie podejmuje sie nauczy¢ rzemiosta sprzedazy.
Tego réwniez nie da sie przeskoczy¢. Adept sztuki sprzedazy musi tak
siebie lubi¢, aby sam siebie w tej roli zaakceptowat. Jezeli ktos nie lubi
siebie, nie bedzie tez lubit innych ludzi. Nie da sobie rady z odmowa,
nie da sobie rady z rzemiostem.
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POWIEM WAM TERAZ TROCHE PRAWDY. TAKIEJ, KTOREJ NIE
PRZECZYTACIE W ZADNYCH KSIAZKACH OPROCZ TEJ, ANI NIE USLYSZYCIE
NA ZADNYCH SZKOLENIACH. TO, CO WAM POWIEM WYNIKA Z WIEDZY, JAKA SIE
POSIADA, KIEDY JUZ JEST SIE WEASCICIELEM FIRMY MLM.

POWIEM WAM:

o Kim sg sprzedawcy

. Czym jest sprzedaz

o Co nie jest sprzedaza

e Jak wiele od sztuki sprzedazy zalezy w catym naszym zyciu
(nie tylko w marketingu sieciowy).

o Co jest raczej niemozliwe bez sprzedazy, w biznesie,
ktdry sobie wybralicie.

Sprzedawcy to artysci i rzemieSlnicy jednoczesnie. Ja ich rozpoznaje

z daleka. Lgne do nich, bo jestesmy z jednego plemienia. Na nich stawiam.
Ich uwielbiam. Bo w tym biznesie sprzedaz jest najwazniejsza!
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Tylko uzywac i polecac, uzywac i
polecac

Przepraszam, ale nie bede uzywat kanonicznego w MLM stowa
»~sponsorowanie”. Uwazam bowiem, ze jest to stowo niefortunne. I wpro-
wadza w btad. Dla mnie oznacza ono catkiem fajne rzeczy, ale na pewno
nie to, czym nazywane sg pewne czynnosci w MLM. Z braku stowa lep-
szego bede wiec mowit: wprowadzanie lub rekrutowanie.

Bez watpienia wsrod Czytelnikdw znajda sie tacy, ktdrzy zostali zre-
krutowani do MLM-u hastem pochodzgcym z najgtebszych czelusci strefy
komfortu: ,Stara, chodz do nas, u nas niczego nie bedziesz musiata sprze-
dawac, tylko uzywac i poleca¢, uzywac i polecac, uzywac i poleca¢, uzywac
i polecac...”.

Przepraszam, ze bede Was irytowat, ale ja uwazam, ze sposob w jaki
sprzedano niektorym z Was idee biznesu MLM - nie dziata. Uwazam, ze
zadna organizacja dystrybucyjna, ktora nie jest ani piramidg ani sektg
ekonomiczng, lecz firmg handlowa — nie moze wykarmic sie sama soba.
Czyli tak zwanym: , popytem wewnetrznym”. Gdy tak sie dzieje, to wielu
doktada do interesu, a godnie zarabiajg bardzo nieliczni. Uwazam oso-
biscie, ze nie ma uczciwego i perspektywicznego marketingu sieciowego
bez sprzedazy. Sprzedaz jest najwazniejsza!l
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Rekrutacja to tez sprzedaz

Znamy wszak wszyscy osoby z sukcesem w marketingu wielopoziomowym,
ktore skoncentrowaty sie gtdownie na rekrutacji. Wiec jak to jest? Da
sie robi¢ ten biznes bez sprzedawania? Czy sie nie da? Otdz bedzie
bardzo trudno.

Powiedzmy sobie uczciwie: czy gwiazdy rekrutacji nie sprzedawaty?
Czym, psychologicznie rzecz ujmujac, rézni sie przekonanie mojego
rozmdéwcy do nabycia produktu, od przekonania go do biznesu
MLM? Rekrutacja jest takze sprzedaza i to nawet wyzszg jej forma.
Chyle czota przed geniuszami rekrutacji! Przed twdrcami wielkich
networkowych struktur.

Zauwazcie, ze w rekrutacji nie na wiele sie zda bardzo dobra skadi-
nad strategia akwizytorow i komiwojazerdw, nazywana pieknie: ,3 x S”.
Trzy razy ,S”, czyli: sprzedaj i szybko s......... ! To bardzo dobra taktyka,
lecz niekoniecznie w biznesie MLM, gdzie trzeba sie nauczy¢ sprzedawaé
dogtebnie, czyli z petng penetracjg. I zadne tam szybko... Za to silnie
utwierdzajgc nabywce w stusznosci zakupu. Najpierw zakupu produktu,
a potem zakupu biznesu. Czyli tak, aby poczut sie z tym bardzo dobrze - a
nawet wiecej — by zapragnat tak samo dobrze robi¢ nastepnym...

A wiec rekrutacja to takze sprzedaz! O$wiadczenie sie kobiecie to
sprzedaz! Wykpienie sie od mandatu to sprzedaz! Naktonienie dziecka, by
lekcje odrobito od razu, a nie dopiero w nocy — to sprzedaz! Utargowanie
na cenie przy kupowaniu to takze sprzedaz. Przekonanie matzonka, by
wytrzepat dywan na $wieta to oczywiscie sprzedaz. Cate nasze zycie
to sprzedaz.
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NA NAZWANIE SPRZEDAZA ZAStUGUJE
TYLKO WYKREOWANIE POPYTU
WCZESNIEJ NIEISTNIEJACEGO. CAEA
RESZTA TO HANDEL, ALE NIE SPRZEDAZ.




Czym jest sprzedaz?

NA NAZWANIE SPRZEDAZA ZASLUGUIJE TYLKO WYKREOWANIE POPYTU WCZESNIE]
NIEISTNIEJACEGO. CALA RESZTA TO HANDEL, ALE NIE SPRZEDAZ

Moja definicja stowa Sprzedawca jest dos¢ rozna od tego, co piszg w
angazu ekspedientom. Uwazam bowiem, Ze potozenie towaru na potce i
czekanie, az kto$ go od nas kupi to niestety nie jest sprzedaz. Wystawianie
towaru na allegro to nie jest sprzedaz. Wstawianie faktur tez nig nie
jest. W tankowaniu benzyny na stacji nie dostrzegam niczego z procesu
sprzedazy. On zaczyna sie dopiero, kiedy ekspedient na stacji proponuje
mi co$, po co tam nie przyjechatem. Napoj energetyzujacy czy ptyn do
wycieraczek. To dopiero zaczyna tracac o sprzedaz. Proba kreacji popytu,
ktérego wczesniej nie byto. Sprzedania Ci czegos, po co tam nie przysztas.
Stworzenie potrzeby dotad nieistniejacej, lub obudzenie potrzeby istnieja-
cej wprawdzie, ale Spigcej jak niedzwiedz zima. To dopiero jest sprzedaz!

W XXI WIEKU UMIEJETNOSCI SPRZEDAZOWE AWANSOWALY
DO KOMPETENCJI KLUCZOWE] DLA WIEKSZOSCI KARIER

Jak trudno jest dzis pdjs¢ przebojem przez zycie bez tej umiejetnosci!
Nadchodzg czasy, w ktdrych bez sprzedania siebie, swoich atrybutow,
ludzie nie beda mieli szansy na zaden awans, na zaden sukces, za wyjat-
kiem sukcesow takich, jakie osigga sie w samotnosci. Przyjdg czasy,
w ktdrych trudno bedzie nawet dobrze wyjs¢ za maz... Bo juz obecnie
umiejetnos¢ skutecznego sprzedawania swojej oferty nie jest kompetencjg
dodatkowg czy fakultatywng. Jest koniecznoscig, aby méc funkcjonowac
i konkurowa¢ na baaardzo konkurencyjnym rynku. Kazdym rynku.
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Mysle, ze jeszcze ludzie w moim wieku, 40 + VAT, sprzedawanie jako
profesje mogli sobie wybrac. Ale wiekszo$¢ z Was — miodych ludzi, juz nie
ma takiej w opgji. Bardzo wielu bowiem, wczesniej czy pozniej odbije sie
od tego, ze nie potrafi dostatecznie skutecznie sprzedawac. Nieuchronnie
przyjdzie moment, w ktérym ich zyciowy awans zaleze¢ bedzie od tego, ze
beda musieli kogos do czegos przekonywac i wtedy ich kariera wyhamuje
- dopdki nie opanujg arkanow sztuki sprzedazy.

W marketingu sieciowym, ktdry ogromna wiekszos¢ z Was — Czytelnikdw
- wybrafa sobie, jako droge na szczyty, sprzedaz jest kompetencjg klu-
czowa. Mozecie by¢ najbardziej zmotywowani i wykazywac zelazng konse-
kwencje. Mozecie sie doskonale komunikowac i nawet posigs¢ umiejetno-
Sci liderskie. Lecz bez lekkosci zamykania sprzedazy obojetnie czego, bez
tego btysku, ktdry sprawia, ze sprzedawcy potrafig podejmowac za innych
decyzje — zawsze bedziecie przezywa¢ ogromng i catkowicie niezastuzong
iloS¢ porazek. Bedzie Wam zawsze trudniej. Wiekszos¢ ludzi sprzedawac
nie lubi. Jest to catkowicie zrozumiate. Sprzedawanie potgczone jest bez-
litosnie z nieuchronnoscia czestego nadziewania sie na bolesne i kolczaste
NIE! Nie chce, nie potrzebuje, za drogie, za duze, za mate, kiedy indziej,
»hie mam pieniedzy...". A rekrutowanie do marketingu sieciowego? Tak
samo... ,Nie mam czasu, nikogo nie znam, nie mam pieniedzy”.

A uuu szala lala — nie mam ochoty wzigc sie do roboty!

Tak. Rozumiem.
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Nie!

TYLKO OK. 5% POPULACII MA NA TYLE OBNIZONE PRZEZYWANIE LEKU,
BY NIE BAC SIE USLYSZENIA PO WIELOKROC ,NIE”. DLA POZOSTALYCH
95% LUDZI SERIA ODMOW OKAZUJE SIE NIE DO ZNIESIENIA

95% populacji odbiera ustyszane ,NIE” - jako porazke. Obawa przed
kolejnymi takimi porazkami rodzi lek. Tylko osobnicy o nieprawidtowo
uksztattowanej osobowosci kompletnie nie czujg leku. I oni stanowig te
pozostate 5%. Witam was serdecznie moi wspdtplemiency.

My, psychopatyczna 5-procentowa cze$¢ spoteczenstwa, dawno
eksterminowaliSmy swojego demona leku przed odmowag, ktory rodzi sie
w umysle kazdego normalnego cziowieka na etapie tak zwanej socjalizacji,
czyli gdzie$ tak w poczatkach szkoty podstawowej. Dopoki bylismy dziecmi,
ten demon jeszcze w nas nie mieszkat. Wszyscy byliSmy genialnymi sprze-
dawcami i negocjatorami. Tata powiedziat: ,nie”. Mama powiedziata: ,nie”.
Styszate$ co tata powiedziat? Gowno tam styszatem... Babcia, dziadek,
ciocia, wujek — do skutku! Lody czekoladowe musiaty by¢! I to nie za cene
zjedzenia ohydnej marchewki, tylko tam, wtedy i od razu! Tak byto? Co
sie wiec z Wami stato? Kto Wam to zabrat?

Teraz Wam moéwig: rekrutuj, rekrutuj — do skutku. Bo pewna gospodyni
domowa z Kentucky nic nie robita tylko pita i rekrutowata, pita i rekruto-
wata, pita i rekrutowata... I milionerkg zostata... Mhmmm... Ale Wy stajecie
w pewnej chwili w migjscu, bo zatraciliScie te dzieciecg zdolnos¢ molesto-
wania innych ludzi az do skutku, bo demon leku przed odmowg syczy Wam
do ucha: nie réb tego wiecej! Znowu Ci odmdwig, znowu poczujesz wstyd,
znowu bedziesz cierpiata... To bez sensu, to nie dla Ciebie, to nie dziata.
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TYLKO OK. 5% POPULACJI MA NATYLE
OBNIZONE PRZEZYWANIE LEKU, BY NIE
BAC SIE UStYSZENIA PO WIELOKROC
4NIE”. DLA POZOSTALYCH 95% LUDZI

- SERIA ODMOW OKAZUJE SIE NIE
DO ZNIESIENIA




NIE MA WIECZNEGO ENTUZJAZMU, ANI
MOTYWACJI BEZ GRANIC.

ALE SA KOMPETENCJE, KTORYCH RAZ
NABYWSZY NIE ZAPOMINAMY JUZ
NIGDY




Ucisz demona

Przynosze Wam dzi$ takie przestanie: jezeli nie jestescie w 5 procentowej
grupie osobnikdw z usterkami osobowosci albo nie potraficie tego demona
ukatrupic to jeszcze nic straconego! Jego da sie uciszy¢! Jak to robi¢? Poprzez
nabycie niezawodnych kompetencji. Znakomicie tatwiejszym jest nauczy¢ sie
perfekcyjnie narzedzi zamykania sprzedazy niz wyksztatci¢ w sobie catkowitg
odpornos¢ na ,NIE". To doktadnie tak, jak ze wszystkim w Zyciu. Perfekcjonista
ma zawsze tatwiej. Zawodowe wojsko kwarciane zawsze pokona, chocby nie
wiadomo jak silnie zmotywowane, pospolite ruszenie... Jest taka dyscyplina
sportowa: biathlon. Kto bezbtednie trafia do tarczy, ten mniej biega na nartach.
Kto mniej biega, ten nie jest zmeczony i celnigj strzela.

PERFEKCYINA ZNAJOMOSC NARZEDZI SPRZEDAZOWYCH
OGRANICZA OGROMNIE ILOSC UStYSZANYCH ,NIE”.

Postrzegam dwie szkoty robienia network marketingu. Dwa sposoby
ksztattowania ludzi, ktérym sie lideruje. Jeden polega gtéwnie na moty-
wowaniu ich, na moéwieniu im o marzeniach, o celach, o wyjgtkowosci
produktéw, planu finansowego, na silnym zawigzywaniu ich emocjonalnie
z firma. Wszystko po to, aby sie nie zniechecali i setki razy zarzucali sieci
rekrutacyjne. Jednakze wsrod takiego pospolitego ruszenia trup pada
gesto... Bo kazdy cztowiek ma swojg indywidualng granice odpornosci na
iloS¢ poniesionych porazek. Bo demon leku przed odmowg czuwa i syczy
do ucha... Tylko nieliczni marketingowcy sieciowi zdolni s3 wycatowac ze
slinkg sto ropuch, by wreszcie sto pierwsza zamienita sie w ksiecia z bajki.
Podobnie jak tylko pie¢ procent facetdw na dyskotece potrafi zapyta¢ dzie-
sie¢ dziewczat po kolei czy teraz, natychmiast, wyjda z nimi na jutrzejsze
$niadanie. Fakt, ze te 5% mato kiedy jada niedzielne $niadania samotnie...
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PERFEKCYJNA ZNAJOMOSC NARZEDZI
SPRZEDAZOWYCH OGRANICZA
OGROMNIE ILOSC UStYSZANYCH ,NIE”.




Ale wielu z pozostatych 95% wreszcie peka. I jesli nie trafi sie im
jakie$ sukciesigtko chociaz, to oni odchodzg z tego networku i czesto nie
zabierajg ze sobg zbyt wielu nabytych, rzetelnych kompetencji. Bo w tej
pierwszej strategii do glowy wttaczano im gtdwnie wiare w firme i w ten
biznes. A kiedy wiara wietrzeje, to oni wypisujg w internecie wszystkie
swoje frustracje zwigzane z marketingiem sieciowym.

NABYCIE KOMPETENCJI SPRZEDAZOWYCH NIE JEST LATWE, ALE NIE WYMAGA
ICH ODTWARZANIA. WIARE I ENTUZJAZM TRZEBA CIAGLE ODBUDOWYWAC,
A I TAK NIE ZAWSZE SA SKUTECZNE

Druga strategia robienia MLM polega na wyposazaniu ludzi przede
wszystkim w skuteczne narzedzia sprzedazy. Skuteczne narzedzia rekru-
tacyjne i w narzedzia menedzerskie. W niej nie zbroi sie uczestnikow
gtéwnie w entuzjazm i nawet nie gtownie w wiedze. Ta strategia polega
na uzbrajaniu ich w kompetencje czyli w praktyczne umiejetnosci. Bo
kompetencje dajg skutecznosc¢, a skuteczno$¢ daje pewnos¢. Bo pew-
nos¢ rodzi wiare. Ale nie w zadng organizacje ani nie w zaden cudowny
produkt, tylko wiare w siebie, ktdra jest najpotezniejszg i najwartosciow-
szg ze wszystkich. Wiara w siebie bowiem budzi site. A sita, to takze
duma z wtasnych osiggnie¢. Na tym etapie demon leku przed odmowa
nie ma nam juz za wiele do powiedzenia. Nie karmiony zbyt czestym
»NIE” karleje i chowa sie do kata. Motywowanie ludzi w MLM-ie tego
demona tylko lekko zagtusza. Ale pokonac go raz na zawsze moze tylko
taka pewnos¢ siebie, jakg nabywajg fachowcy, rzemiesinicy sprzedazy,
dzieki kompetencjom. Tylko taka pewnos$¢ pozostaje w ludziach na zawsze.
Tak samo jak jezdzenie na rowerze.
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NABYCIE KOMPETENCJI
SPRZEDAZOWYCH NIE JEST tATWE,
ALE NIE WYMAGA

ICH ODTWARZANIA. WIARE

| ENTUZJAZM TRZEBA CIAGLE
ODBUDOWYWAC, A | TAK NIE ZAWSZE
SA SKUTECZNE




Kompetencje i narzedzia

Powiem Wam teraz co$ bardzo brutalnego: kazdemu z Was kiedy$
w zyciu powaznie zapchat sie taki porcelanowy mebel w ubikacji. Albo
odpychaliscie go sami albo wezwaliscie fachowca, ale to nie entuzjazm
i wiara w to, ze kibel sie kiedys odetka sprawita, ze on stat sie drozny.
Prawda? Czy naprawde musze mowic co przepchato wtedy wasz klozet?
Jak sie nazywa to narzedzie?

Wiecie dlaczego biznes handlowy wydaje sie niektorym z Was trudny?
Bo moze ci, ktdrzy posytaja Was miedzy ludzi, byscie im sprzedawali cokol-
wiek bez narzedzi sprzedazy, nie dali Wam nawet spirali... Do$wiadczytem
tego przed laty sam, a i widziatem nieraz jak gotymi rekami, czy jak wolicie
gotym entuzjazmem oraz wiarg w ten biznes ludziom kaze sie odtykac
zapchane rury obrotow firmy...

Natomiast u networkerdw, ktdrzy postuguja sie chociaz podstawowymi
narzedziami, jak ta spirala + kilka kluczy, Srubokret i obcegi, zazwyczaj
pojawiajg sie dos¢ szybko pierwsze, konkretne pienigdze. Gdy taki czto-
wiek nauczony juz ABC rzemiosfa idzie za ciosem i opanowuje narzedzia
kolejne, to z czeladnika rychto przeobrazi sie w majstra, czyli podejmie
przemyslang, a nie tylko emocjonalng decyzje, ze z tego fachu bedzie sie
utrzymywat. Dodam, ze ci nauczeni takich narzedzi nawet jezeli odchodza
Z naszego biznesu, to wspominajg go mito i z wdziecznoscig. Ci nie psuja
opinii naszej branzy.
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Ten biznes to rzemiosto

Ja nie postrzegam wiec MLM-u jako jakiego$ stanu ducha, w ktérym
napotykam czesto marketingowcow sieciowych o zamglonych oczach.
Postrzegam ten biznes jak rzemiosto, w ktérym ja — majster moge siegnaé
po ponad setke narzedzi. Jest ich dlatego az tyle, bym mdgt odkreci¢
kazda, nawet najbardziej zapiekta, skorodowang czy nietypowa Srube. Co
oznacza dla mnie po prostu — sprzedac kazdemu i przekona¢ kazdego. Bo
tak, jak nie ma kobiet nie do uwiedzenia, tak nie ma bokseréw odpornych
na ciosy. Mogg byc¢ tylko niedokfadnie trafieni. I tak samo nie ma osoby,
ktéra nie kupi produktu i ktéra nie kupi idei marketingu wielopoziomo-
wego. To tylko kwestia zbudowania relacji lub chociaz zalgzka tej relacji.
Wtedy zmienia sie wszystko.

Nie twierdze, ze na Swiecie obiektywnie nie ma ani jednego cztowieka,
ktory nie ma ndg. A w zwigzku z tym, ja mu butdw nie sprzedam. Nie
twierdze, ze nie ma ludzi, do ktérych nie byto sensu i$¢ na prezentacje,
z ktérymi nie byto sensu sie spotykaé, bo oni obiektywnie nie mieli
w tym dniu pieniedzy albo naprawde nie mogli nam poswieci¢ czasu
lub uwagi. Rzadko, ale oczywiscie tacy ludzie nam sie trafig. Ja tylko
twierdze, ze sprzedawca rasowy, czyli sprzedawca inteligentny, uwaznie
i rzetelnie nauczony rzemiosta, potrzebuje jedynie czasu, aby w przypadku
100 procent osdb, z ktorymi sie spotyka, zmienic¢ ich nastawienie do swo-
jej osoby i do swojej oferty. Za to twierdzenie moge przyjmowac bardzo
grube zakfady.

Wiecie na co sie brato klientdw 20 lat temu? Swietnie to pamietam...

Na unikalnos¢ produktu, czyli efektowne prezentacje. Jeszcze 10 lat temu
brato sie klientéw na uswiadamianie, a nawet wymyslanie potrzeb. Albo
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odkopywato sie istniejgce potrzeby, albo sie potrzeby kreowato. A na
co dzisiaj ryby biorg? Na co, zdaniem teoretykdéw sprzedazy, dzisiaj sie
sprzedaje? Na pewno styszeliscie takie modne stowo ,relacje”. Do znu-
dzenia styszeliscie. Ja jestem ze starej szkoty, w ktorej mowito sie po
prostu — trzeba sie zaprzyjaznic¢ z klientem. I tyle. Zapewniam Was, ze
bez wertowania grubych ksigg o nawigzywaniu i budowaniu oraz pod-
trzymywaniu relacji, ta reguta dziatata kiedys tak samo dobrze. A na
szkoleniach dla sprzedawcéw sg obecnie prowadzone wyktady o relacjach.
Podczas swojego webinaru zdobywca nagrody ,sprzedawca roku” PNSA
- Pawet Borecki - zawiesit teze, ze dzisiaj relacje sg ha miejscu pierwszym,
a zamykanie sprzedazy na ostatnim. Odwrdcit nauki sprzedazy tej szkoty,
z ktérej pochodze ja. Jak tu polemizowaé z uczonymi w pismie, jak tu
polemizowac z najlepszym sprzedawca roku, laureatem PNSA. Nie bede
polemizowat z rolg relacji. Tylko lenistwem mozna usprawiedliwi¢ to, ze
kiedy spotykamy sie z kandydatem na naszego downline, nie wiemy co
trzeba mu powiedzie¢ i o co zapyta¢, abysmy mogli zacza¢ rozmawiac.
AbySmy mogli sie zaprzyjaznic i stworzy¢ relacje z Panig Wisniewska.
Ja twierdze, ze stara szkofa sprzedazy nie moze przej$¢ do lamusa. Bo
sprzedaz zalezy tez od posiadania i zastosowania wiasciwych narzedzi.
Znam ich ponad sto. Wielu nie uzywam praktycznie nigdy. Ale mam je
w mojej torbie narzedziowej. Bo kiedy$ moze pojawic sie pierwszy raz
potrzeba siegniecia po ktores.

SPRZEDAZ (ROWNIEZ TA W KONWENCII MLM) JEST RZEMIOSLEM,
A KAZDE RZEMIOSEO MA SWOJA SKUTECZNA TECHNOLOGIE PRACY
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SPRZEDAZ (ROWNIEZ TA W KONWENCJI
MLM) JEST RZEMIOStEM, A KAZDE
RZEMIOStO MA SWOJA SKUTECZNA
TECHNOLOGIE PRACY.




Technologia pracy

Skuteczno$¢ w rekrutacji i sprzedazy nie jest zadng wiedzg tajemnag
ani kwestig wiary. Dla mnie zalezy ona przede wszystkim od wiasciwej
(przepraszam za stowo) technologii pracy. Nie bede Wam serwowat opo-
wiesci, jak to skutecznie sprzedajg entuzjazm i wiara. One bezspornie to
robig. Wiem tak samo jak kazdy z Was, ze MLM opiera sie na emocjach.
Ale moja misja, ktorg sobie wybratem w tym biznesie, jest zageszczanie
skutecznosci i sprawianie, aby tych, ktorzy robig marketing sieciowy mniej
to bolato. Wiec jak sie domyslacie - nie jestem zwolennikiem dmuchania
gtéwnie w zagle motywacji. Gdybym mdgt wybiera¢, to nie stawiatbym na
rozpalone gtowy i gorace serca pospolitego ruszenia. To jest - owszem -
potrzebne. Nie przeszkadzata mi nigdy niczyja zarliwa wiara w cokolwiek.
Bo jezeli jaka$ terapia dziata - absolutnie nie nalezy jej przerywac. Zbyt
wiele razy w zyciu widziatem jednak jak entuzjazm i wiara kiedys gasna.
Natomiast kto raz nauczyt sie ptywac, ten bedzie ptywat do konca zycia.
Dlatego nie méwie do Was o szczytach do zdobycia i o skrzydtach do
latania. Bedzie o narzedziach. O kluczach, srubokretach i o spirali hydrau-
licznej. Oraz - przepraszam ponownie za brzydkie stowo, rodem z PRL-u,
ktérego uzywam - o technologii pracy...
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Perfekcja warsztatowa

Czy istnieje technologia gotowania dobrej grochowki? Ktéra zawsze
sie uda i ktorg bedg pataszowac nawet ci, co grochowki nie cierpig?
Oczywiscie, ze jest taka technologia! Czy istnieje technologia doskonatej
organizacji wycieczki za koto polarne w Norwegii? Alez oczywiscie, ze
istnieje — i nawet ci, ktorzy nie znoszg jazdy autobusem i zimnych krajow,
beda zachwyceni.

Tak samo istnieje technologia pracy w MLM! Czy wiecie, ze perfekcjonisci
potrafig podejmowac za innych decyzje, ktére tamci potem przez cate
zycie uwazajg za whasne? Ze potrafig sprzedaé solarium Nigeryjczykowi,
a Eskimosowi lodowke? Przepoczwarza¢ networksceptykow w zarliwych
neofitdw tej formy przedsiebiorczosci? A to juz prawie jak zamieni¢ wagi-
nosceptyka w petnego waginoentuzjaste... Czy wiecie, ze sg marketin-
gowcy, ktdrzy potrafig naktoni¢ prawdziwych macho do systematycznych
zakupow kremow do depilacji? A palacych dotagd dwie paczki papieroséw
pod piec drinkdéw dziennie - do suplementowania sie? No to jeszcze nie
widzieliscie duzo. Nie widzieliscie jeszcze jak introwertyczny radny z partii
prawicowej, ktory nigdy przedtem ust nie otworzyt na posiedzeniach w
ratuszu, nagle buduje strukture networkowa z radnymi lewicy. Niezwykle
elokwentnie, ze swadg i entuzjazmem ich przekonujac. Ale takich efektow
w przekonywaniu ludzi, w sprzedaniu im czego$ gteboko, z petng penetra-
Cjg, nie osigga sie w dtuzszej perspektywie niestrudzonym, nakreconym
motywacjg dziecioleniem w twarde drzewo, lecz perfekcjg warsztatowq,
opartg o znajomos¢ narzedzi sprzedazy.

W moim $wiecie obowigzywato od zawsze takie prawidto: aby sobie
co$ w zyciu kupic, trzeba najpierw co$ sprzedac. Kto opanuje technologie
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i narzedzia skutecznej sprzedazy, nigdy nie bedzie biedny, chocby przyszedt
do tego fachu bez wyksztatcenia, bez pieniedzy, bez wybitnych talen-
tdw, bez znajomosci jezykdw i bez koneks;ji. Gruby, chudy, mioda, stara,
czarny, zOtty, kostropaty... Kazdy, kto nauczy sie tego rzemiosta, ten
bedzie je posiadat do konca zycia, tak samo jak umiejetnos¢ jazdy na
rowerze. I poradzi sobie wéwczas nawet bez koniecznosci dotadowywa-
nia co trzy miesigce swojego akumulatora, poprzez stuchanie o celach,
marzeniach, szczytach gorskich, lotach w kosmos, Iwach, ortach, sokotach
i innych wzorcach.

Jak naby¢ te kompetencje? Gdzie dajg narzedzia skutecznej sprzedazy?
Z ksigzek trudno, gdyz raptem kilku autoréw na $wiecie pisze o tym
wartosciowo. Ale i wtedy wiecie sami jak jest... Czy kto$ nauczyt sie grac
w tenisa z podrecznika?

Moim poczatkowym zamiarem byto obrzucenie Was licznymi narzedziami,
pomocnymi w sprzedazy. Nie wiem ile byscie zapamietali, ale wystrzelat-
bym ich sporo... Zmienitem ten zamyst. Postanowitem skupi¢ sie finalnie
gtéwnie na jednej historii, ktdra bedzie dzi$ na danie gtdwne. Ale przedtem
- przystawka i zupa.
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Nakrywamy do stotu

Wiecie w czym sie wyraza sie skutecznos¢ sprzedawcow, rekruterow,
podrywaczy, naganiaczy, agitatorow? Wyraza sie w zamknieciu. Za relacje
nam nie ptaca. Za piekne rozmowy telefoniczne tez nie. Ani za cudowne
pierwsze wrazenie. Placg nam za zamkniecie sprzedazy lub rekrutacji.

Badania dowiodty bezspornie, ze nie udaje sie zamkna¢ sprzedazg blisko
100% spotkan, na ktérych w ogdle nie podjeto préby zamkniecia. No to
odkrytem Ameryke... I owszem, odkrytlem. Te same badania twierdza, ze
blisko 34 rozméw o produkcie w ogodle nie konczy sie proba zamkniecia
sprzedazy. Nasze kolezanki i koledzy, po tym, jak juz opowiedzieli o pro-
dukcie - wyobrazcie sobie - CZEKAJA, az klient sam od nich kupi. Nie ma
zamknie¢. A potem méwia:

.Wiesz, ja przeprowadzitam w tym miesigcu dziesigtki rozmdw
o produkcie” — moze i przeprowadzitas, ale po co?

Statystyki sg straszne:

1000 prezentacji

¢ 250 z probg zamkniecia ich sprzedaza raz lub wiecej

* 62 z prébg zamkniecia ich sprzedaza 2 razy lub wiecej
e 37 z prébg zamkniecia ich sprzedazg 3 razy lub wiecej
e 24 7 probg zamkniecia ich sprzedazg 4 razy lub wiecej...

34 to dyrdymaty. To przechwaltki jaki masz fajny produkt, co pomégt
tesciowej. 34 rozmow o moim biznesie to opowiesci o tym, jak fajnie jest
w moim biznesie. Natomiast préby rekrutacji nie ma, bo nie ma proby
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zamkniecia. To jest straszne, bo wynika z braku odwagi. Dalej jest jeszcze
gorzej. W 4 byla proba zamkniecia, ale wystarczylo, ze klient powiedziat
Jnie”, wystarczyto, ze wyrazit obawe, wystarczyto, ze delikatnie ,spuscit”
mowiac: ,wiesz... moze kiedy indziej”. Osiggajg wyniki tylko Ci, ktorzy
nie odpuszczaja. Przeciez jest tyle narzedzi... Powiem Wam, dlaczego
nie zamykacie. Nie zamykacie, bo sie boicie. Nie bdj sie zamykac! Coz
takiego do licha ryzykujesz, jesli juz opowiedziatas kolezance o produkcie
i 0 biznesie, jezeli wytamiesz sie z tej przekletej statystki. Jezeli sprobu-
jesz zamkngé, wszystko zmieni sie w Twoim zyciu networkera i Twoim
ZycCiu sprzedawcy.
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Przystawka — metoda wedkarska

Réznie nazywaijg rozni trenerzy te umiejetnosc. ,Technikg podciecia”,
metodg wedkarskg albo po prostu wykorzystaniem sygnatu checi zakupu.
Chodzi za$ po prostu o diametralng zmiane swoich zachowan w dos¢ cze-
stej sytuacji, jaka jest otrzymanie od naszego potencjalnego klienta czy
kandydata na wspotpracownika w marketingu sieciowym pytania, ktore
jest niechby nawet bardzo stabym, ale jednak sygnatem checi zakupu.
A w kazdym razie objawem interesowania sie przez niego jakimkolwiek
szczegotem naszej propozycji. Wiem to na pewno, Kolezanki i Koledzy
- i nie pytajcie mnie skad - ze w dziewieciu na dziesie¢ Waszych roz-
mowach handlowych, prezentacjach, czy tam spotkaniach w zamiarze
rekrutacji - odbiorca Waszej oferty w ktorym$ momencie pyta: a czy to
jest rowniez na to...? A czy to jest tez w wiekszych pojemnosciach? A czy
to jest takze w kolorze zielonym? A czy to jest tez na raty? Albo: czy bede
mogta tym handlowac tez w internecie? A czy mozna zaczac ten biznes
bez dziatalnosci gospodarczej? I tak dalej... I tym podobne. To wszystko sg
sygnaty checi zakupu i one padajg, mozna je ustyszec prawie na kazdym
Waszym spotkaniu. Niestety rowniez dziewieciu sposrdd dziesieciu z Was
tu obecnych odpowiada wéwczas dumnie i gtupio zarazem: TAK.

I co to daje? Nic kompletnie poza tym, ze zmarnowatas pierwszg
okazje Kolezanko, ktdrej gdybys byta zawodowym sprzedawcg, to by$
nie zmarnowata... Bo odpowiadajac: TAK - nie uzyskujesz kompletnie
nic! Pozostatas przy nadziei i dalej klepiesz prezentacje, dalej rozta-
czasz uroki swojej oferty. Bo nie widziatem jeszcze nigdy, aby radosne
przytakniecie klientowi przyniosto samo w sobie jakikolwiek pozy-
tek. Przynosi raczej szkody, bo klient po ustyszeniu: TAK — zamilknie,
a my przeciez chcemy, zeby z nami rozmawiat. Nie ma nic gorszego w
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procesie sprzedazy niz kiedy tylko ja bez przerwy nadaje, a ona milczy
i czort wie, co sobie mysli.

Czy nie bytoby sto razy madrzejszym odpowiedzie¢ wedkarskim
pytaniem: ,a jezeli tak, to bytaby pani zainteresowana?” Czy taka odpo-
wiedz — takim pytaniem, ma szanse posungc¢ nas ku zamknieciu sprzedazy
w odroznieniu od przytakiwania, ktdre nie wnosi kompletnie nic? Jak
myslicie? Czy w naturze ludzkiej lezy taki dialog:

Klient: ,Styszatem, ze to nawet na kaca jest Swietne, to prawda?”

Sprzedawca: ,Hmmm... Panie BZdzisiu... A jak bym pana zapewnit, ze
nic lepszego nie ma na kaca w uktadzie stonecznym i specjalnie dla pana
dopasowat te o przyjemnym smaku, kiedy rura pali - to bierze pan od
razu dwie butelki?”

Klient: ,Nieee, nie biore, bo whasciwie to ja bardzo lubie mie¢ kaca...”.

Nie ma w zyciu takich dialogéw. Najwyzej w kiepskim kabarecie.
W zyciu, kiedy pytamy: czy jezeli ja moge zrobi¢ to, o co Ty pytasz,
zrobic to, czego Ty chcesz... - To ona zazwyczaj chce... I to sie dzieje.
W procesie sprzedazy jest identycznie.

Dlatego to podstawowe narzedzie skutecznej sprzedazy trzeba
opanowac. Nigdy nie przytakuj. Pytaj wtedy: ,a jesli statoby by sie
wedtug woli waépana, to zyczy pan sobie taskawie?” Czesto jest jeszcze
gorzej. Rozentuzjazmowany miodzian, ktéremu nawktadano motywu-
jaco do gtowy, Ze jego firma jest najmojsza, produkty w ogdle z kosmosu,
a plan marketingowy to wymiata wszystkich dookota — na kazde pytanie
o pozytywnym wydzwieku, na kazdy sygnat checi zakupu jego produktu, czy
idei biznesowej; odpowiada z szerokim uémiechem debila: OCZYWISCIE!
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Wiesz co? Kiedy nastepnym razem bedziesz chciat wypowiedzie¢ stowo
»,0czywiscie”, to wyobraz sobie, ze wytupiasz oba swoje oka widelcem,
wieszasz te oczy na wieszaku i mowisz do nich: ,Oczy! Wiscie!”

Skad sie biorg takie zachowania? Ano z tego, ze za MLM, ktory jest
biznesem handlowym, biorg sie ludzie nie majacy o profesjonalnej sprze-
dazy zbyt duzego pojecia. I oni duplikacyjnie produkujg nastepnych
- takich samych. Bo Liderzy wielu struktur ciggle niezbyt wierza, ze naj-
wazniejsza jest sprzedaz! To sie bierze tez stad, ze w ksigzkach o sprze-
dawaniu niektdrzy geniusze piszg, ze z klientem masz sie zawsze zgadzac.
To sie bierze stad, ze kiedy$ napisane byto w spozywczaku: ,klient ma
zawsze racjel”.

Zapamietajcie na cate zycie: macie by¢ czujni jak wazka. Macie byc
elektryczni. Prawie zawsze bowiem ustyszycie sygnat checi zakupu Waszej
oferty. A wtedy — do licha nie potakujcie! Wtedy podetnijcie rybke:
»a jezeli tak to dla pani zatatwie, to moge juz wypisywac rachunek?”
Nie zadziata? Zdarza sie. Czekajcie na kolejny sygnat albo... nauczcie sie
innych narzedzi.

To akurat nie byto Zadne narzedzie mistrzow. To jest narzedzie
podstawowe. Tymczasem jaki procent ludzi w network marketingu ma je
tak opanowane, tak utrwalone w nawyku, ze nigdy, przenigdy gtupio nie
przytakng na zaden, nawet najmniejszy sygnat checi zakupu? Jak myslicie?
Ilu? Znikomy procent.
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Zupa — metoda wagi

To byta przystawka. Teraz zupa. Do$¢ wazne wsrdd setki narzedzi
w mojej torbie. Wielu je zna, a pozostali powinni poznac koniecznie, bo to
jest lekarstwo na Waszg gtéwng chorobe. Na najwiekszy problem wszyst-
kich sprzedawcdéw-amatordw jakim od wiekow byta zawsze CENA. Boicie
sie ceny. Uwazacie, ze: ,gdyby jeszcze ta cena byta nizsza...". Odbijacie
sie od: ,za drogie”, ,nie sta¢ mnie na to” - i tym podobne teksty klienta.
Niektdrzy wrecz bojg sie te cene wypowiedzie¢. Dla wielu cena to praw-
dziwy horror. Ja mysle nawet, ze gdyby w biznesie MLM jakim$ cudownym
trickiem mozna byto sprawi¢, ze nie trzeba by byto nigdy wypowiadac
ceny produktu, to odpadato by z niego nie 95% adeptdw, tylko 50%...

Wiecie co niebozatka, ktore tak sie boicie tej ceny? Przypomnijcie sobie
horrory filmowe. Kiedy potwér sie juz wreszcie pokaze to przewaznie sie
go juz nie boimy. Pokaze Wam wiec na poczatek, Ze boicie czego$ zupetnie
abstrakcyjnego. Jak w tym horrorze zupetnie. Co wiecej! Boicie sie czegos,
co tak naprawde w ogole nie istnieje...

Czym sie rozni zaba? No wiasnie... od czego? Moge na to pytanie odpo-
wiedzie¢ na przyktad, ze zaba jest bardziej zielona niz dtuga... I to bedzie
rownie madre jak powiedzie¢ samo, oddzielne stowo: CENA.

Nie ma czegos takiego jak cena. Nie rozumiecie tego? Jakbym wywldkt
teraz z grobu Immanuela Kanta, to poswiadczyt by za mng, ze cena jako
taka nie istnieje, bo zadna cena nie jest bytem immanentnym. Jak na
potce pozostanie kartka z samg ceng, a towaru juz nie ma, to co jest?
NIC. Tak samo, jak zaba musi sie roznic¢ od czegos, tak tez istnieje jedynie
cena czego$. A konkretnie - cena jakiego$ zespotu korzysci.
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Kazda transakcja handlowa na $wiecie jaka kiedykolwiek i gdziekol-
wiek zaistniata, miata miejsce zawsze pod jednym warunkiem: od pierw-
szej transakcji wymiany ttuka piesciowego na dostep do zrédta z woda,
albo sprzedania nieogryzionej do konca kosci za kat w jaskini — zawsze
spetniony by¢ musi jeden warunek: w umysle kupujacego, chociaz przez
chwile, korzysci z nabycia czegokolwiek, muszg wazy¢ co najmniej tyle
samo, ile cena. Co najmniej tyle samo! I wtedy zapada decyzja na TAK.
Wtedy kupujemy.

Wiec o co chodzi? Jaka jest cena, nie ma whasciwie zadnego znaczenia.
Kiedy kupujesz na lotnisku zeschta butke ze zwiedlg satatg za 19,90 zt - to
czy ona jest obiektywnie tyle warta? No nie jest! Ale co z tego? Istotne
jest tylko i wylgcznie to, czy w Twojej gtowie byty korzysci za 19,90 zt...
I dobrze wiesz jakie!

Technologia postugiwania sie tym narzedziem jest prosta. Jezeli nie
uzbieramy dostatecznie duzo korzysci to sprzedac bedzie ciezko. Owszem,
mistrzowie w budowaniu relacji sprzedadza, nawet jak pokazowych trzech
korzysci nie naskrobig, ale oni wowczas sprzedadzg siebie tak naprawde,
a nie towar. Siebie, a nie idee przystapienia do tego MLM-u. Dodajac siebie
mozna sprzedac wiele, wiele rzeczy. Tylko uprzejmie zauwazam, ze tu juz
pojawia sie element prostytucji. I ja, jako Lider powinienem sobie zadac
pytanie: na ile wolno mi zada¢ od ludzi, ktérych prowadze, by sprzedawali
siebie, abym ja zarobit pienigdze. To jest ta réznica w strategiach robienia
MLM-u, o ktorej wczesniej mowitem.

Wole wiec nauczyc ich kompetencji zbierania korzysci. Przeczytaliscie

dobrze? Zbierania. Uzbierania sobie korzysci, jakich oczekiwa¢ mogtby
od przedmiotu mojej oferty jej adresat. Tylu korzysci, by przewazyty one
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szale z ceng. PYTAM wiec po wielokro¢ mojego rozmdwce: jakie korzysci
postrzega w tym, co mu prezentuje. Nawet pozwalam, aby to on sam
powymyslat sobie jakich to korzysci oczekuje od tak fantastycznej rzeczy.
Jezeli mam najmniejsze watpliwosci czy s to dla niego korzysci dosta-
tecznie silne, to dopytuje go o to. Nie sg dostatecznie silne? To szukam
dalej, szukam innych. Az ustysze od niego (!) o co najmniej trzech silnych
korzysciach, jakie on dostrzega lub chociaz oczekuje od tego, co ja
przyszedtem mu sprzedac.

A co, jezeli trzech silnych korzysci nie znajde? To rezygnuje z uzycia
tego narzedzia, gdyz mam w torbie jeszcze 99 innych. Jezeli jednak je
uzbieram, to raczej sprzedam za pomocg wtasnie tego narzedzia. Gdy
bowiem on powie po ujawnieniu ceny: ,za drogie”, to ja nie bede dyskuto-
wat o cenie, ktdra jest cechg, a nie korzyscig produktu. Cena mogtaby byc
korzyscig produktu, gdybym handlowat musztarda, brukwig, szczawiem
albo jajkami. Korzysci z posiadania mojego produktu sg wszak inne. On
sam je przeciez uznat, a jeszcze lepiej jak sam je wynalazt — wiec teraz
ja je wyciggam po kolei i rzucam na szale.

Sprzedawca: ,Panie BZdzisiu... Za drogie? Czyz sam pan nie powiedziat
kwadrans temu, ze...”

Jak doskonale rozumiecie — narzedzie to jest bardzo skuteczne tylko
wtedy, gdy jesteSmy uzbrojeni w korzysci przed ogtoszeniem ceny. Czyli,
gdy rozmawialiSmy z kupujgcym, a nie prowadziliSmy monolog. Kiedy
sobie uzbieraliSmy w tej rozmowie dosy¢ korzysci i to odpowiednio waza-
cych. Wtedy szala zawsze sie przechyli. Bo tak sie odbywajg wszystkie
transakcje kupna-sprzedazy od pradziejow.
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Jak sie ma to narzedzie do rozmowy rekrutacyjnej, do MLM-u? Bardzo
podobnie. Tylko ceng sg w tym przypadku mniej pienigdze, chyba ze na
jaki$ starter albo na dziwng wpfate inicjujaca, ktérym osobiscie jestem
silnie przeciwny, co do w ogole prawa ich istnienia w tym biznesie. Tg
wilasciwg ceng jednak jest raczej kapitat wolnego czasu naszego roz-
mdwcy, akceptacja pana meza, jego zgoda na uzywanie wspdlnego samo-
chodu do prezentacji, na wyjazdy celem szkolenia sie z noclegami poza
domem. Takze opinia szwagra albo silny opdr adepta przed zrobieniem
spisu wszystkich oséb, ktdérych on sie spodziewa na swoim pogrzebie,
a ktory to spis w marketingach sieciowych nazywany jest tadnie ,listg
100 znajomych”.

Tak, tak... Ta cena bedzie zazwyczaj bardzo wysoka. Zawsze wyzsza
niz cena nawet najdrozszego produktu. Wiec tym bardziej nie ma sensu
z nig walczy¢. Jg mozna tylko przewazyc¢ korzySciami. A korzysci trzeba
sobie uzbierad...
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Danie gtéwne

I tak przyszta kolej na dzisiejsze danie gtdwne. W naszym biznesie
najlepsze sg jak wiadomo dobre historie. I takg dla Was mam. Mam
nadzieje, ze bardzo edukacyjng. W swojej ponad trzydziestoletniej karie-
rze salesmana, nauczyciela sprzedawania, tworcy wielu przemysinych
trickow sprzedazowych, lidera zespotéw sprzedazowych, a nawet dowddcy
matych i wiekszych armii sprzedawcdw — widziatem wiele spektakularnych
aktdéw zamkniecia sprzedazy. Moje oczy ogladaty deale tak brawurowe,
a uszy styszaly teksty tak zuchwate, ze krgzyty one potem w legendach
powtarzanych latami przez komiwojazeréw, prezenteréw, dystrybutorow
débr wszelakich...

Alisci z najwybitniejszym aktem sprzedazy spotkatem sie wcale nie jako
trener i nie jako champion sprzedawania. Z pokazem sztuki sprzedazy
w formie doskonatej i zamknietej, ze spektaklem genialnym w swej sku-
tecznosci, a zarazem prostocie, zetknagtem sie 14 lat temu w zwyktym
sklepie elektrycznym z lampami... A mistrzem niezrownanym, ktdry odegrat
ten monodram tylko dla mnie, byt zwykly ekspedient, zatrudniony w tymze
sklepie jako podawca towaru.

Byly to czasy, w ktdrych pewna piekna kobieta pozwalata mi jeszcze
na samodzielne czynienie zakupdw. Ba! Powierzata mi takie misje, jak
zakupienie prezentu dla kogos, do kogo sie udawali$my na przyjecie uro-
dzinowe. To zamierzchte czasy. Dzi$ bytaby to rzecz nie do pomyslenia.

Tak wiec otrzymatem zadanie nabycia lampy (uwaga!) zétto-niebieskiej,

bo tak meblowata mieszkanie jubilatka, do ktdrej sie wybieralismy.
I po takg lampe wparowatem wtasnie do tego sklepu... Bohater tej historii

@ coLway



-41 -

— jak mylnie wowczas sadzitem — nie sprzedawca lecz ekspedient, siedziat
za ladg bez zajecia, ale na mo6j widok niespiesznie wstat i... nie, nie - on
nie podszedt, by namolnie mnie neka¢ jakims$ durnym pytaniem. On stanat
w kacie mojego oka, niczym paz krolowej angielskiej, w odlegtosci takiej,
by mdc stuzy¢ mi na kazde skinienie, acz nie narzucac sie.

Wokot mnie setki lamp, stojacych, lezacych, wiszacych u sufitu,
krece sie wsrod nich az wreszcie postrzegam jedyny potencjalny tup, bo
z6tto-niebieski, czuje ulge i rzecze do podawcy towaru: ,moge zobaczy¢
te lampe...?"

On za$ z ming indianskiego wodza bierze taki specjalny kij z hakiem,
$cigga zotto-niebieski koszmarek i... - bez jednego stowa - zaczyna
go pakowac.

- , Zaraz, zaraz..” - chciatem zaprotestowac przeciwko tak
bezczelnej probie podjecia decyzji za klienta, ale on mi przerywa sympa-

tycznym mruknieciem:

- ,Winszuje decyzji, to byta ostatnia...”
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Poczutem sie jak bokser trafiony w splot stoneczny. Ja, trener sprze-
dazy wiedzacy doskonale, ze najpewniej na zapleczu sg jeszcze trzy takie
z6Hto-niebieskie chaty, ja - wiedzacy jeszcze lepiej, ze lek przed utratg jest
znacznie silniejszy od checi posiadania i uczacy takich samych trickdw
— innych; wiasnie dostawatem lekcje od ekspedienta, czyli jak zawsze
pogardliwie mawiatem — podawcy, nie zadnego Sprzedawcy.

Zaczat sie bowiem koncert. Minimum stéw, maksimum muzyki. Jak
u Kaczkowskiego. ,Winszuje decyzji, to byta ostatnia...” Bez czarowania,
bez trajkotania. Samo geste. Wyrazenie szacunku dla klienta i skomple-
mentowanie go jednoczes$nie — dwa stowa. Wzbudzenie w nim leku przed
utratg — trzy stowa. Genialny skrét. Nawet nie zajgknat sie jednym stowem
na temat ceny!

Czekaj, czekaj kozaczku — pomyslatem — jeszcze nie wiesz, ze trafita
kosa na kamien... I w chwili, gdy juz otwieratem usta do wypowiedzenia
elokwentnej, miazdzacej riposty — chtopak spojrzat mi w oczy i zapytat:
«1le zyczy pan sobie zapasowych zaréwek? Sze$¢ czy dwanascie?”

Pamietajcie, ze nie ma bokseréw odpornych na ciosy, sg tylko Zle trafieni.
Co z tego, ze bylem mistrzem sprzedazy, krolem akwizytoréw kiedys
tam, wielkg gwiazda firmy Rainbow, ze znatem wszystkie myki Swiata?!
Oto wiasnie ekspedient ze sklepu elektrycznego walit mnie lewym pro-
stym podbrédkowym. Ciosem, jakiego sam tyle razy nauczatem. Metoda
pozornego wyboru. Szes¢ albo dwanascie... Bez zadawania pytania
0 mdj wybdr co do samego faktu. Jedyne dopuszczalne zastosowanie
stowa: CZY. Stowa, ktdrego mistrzowie sztuki sprzedazy nie wypowiadajg
nigdy! Coz z tego, ze nie potrzebowatem zadnych dodatkowych, pieprzo-
nych zaréwek? Ktéz to bowiem zanosi w prezencie urodzinowym lampe
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Z zapasowymi zarowkami? Lezatem juz wprawdzie znokautowany na
deskach, ale jeszcze liczenie mnie nie zakonczyto sie! O nie! Poderwatem
sie z ringu i zamachnatem do kontry:

- ,Wiesz co? ZADNYCH Zzardwek nie chce! Nie potrzebuje. Ani sze$¢,
ani dwanascie. Dziekuje!” Ta heroiczna odmowa przywracata mi godnosc.
Przegratem. Trudno. Lampa kupiona. Z&tto-niebieski koszmarek za czte-
rysta ztotych. Ale przegratem na punkty. Z takim przeciwnikiem to nie
wstyd... M&j Sprzedawca przez wielkie ,,S” jednak tylko przywotat na lico
lekki ni to usmiech, ni to grymas i rzekt, ponownie patrzac mi w oczy:

- ,Facet w pana klasie nie bedzie ponownie przyjezdzat po nietypowe
zarowki, kiedy pierwsze juz sie przepalg, nie wierze w to. Panski czas jest
na pewno cenniejszy. Sze$¢ czy dwanascie?”

Jechatem do domu z kiczowatg lampg i zbednymi zaréwkami, rozmyslajac
jak to Swiat nas zaskakuje. Wielokrotnie jeszcze p6zniej obcowatem ze
sztukg sprzedazy na jej najwyzszym poziomie. Takiego jednak koncertu
kameralnego juz nigdy mi nikt nie zagrat... Prosze wiec Was o to, byscie
jeszcze wyciggneli trzy wnioski z historii w sklepie z lampami.

Pierwszy i najwazniejszy jest taki, ze to kompletnie fatszywy stereotyp,
jakoby sprzedawato sie gadaniem. ,Ach! Ty jeste$ dobrym sprzedawcg, bo
ty to masz gadane...” Tak byto moze dwadziescia lat temu i tak sie moze

z rzadka jeszcze zdarza tam, gdzie wies tanczy i $piewa.

DUZO MONOLOGUJAC RYZYKUJESZ, ZE ODKUPISZ TO, CO JUZ BYLO SPRZEDANE
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Mistrzowie sprzedazy nigdy nie rozpuszczajg geby po prdznicy. Jezeli
wierzysz, ze Twoj rozmdwca przyszedt na to spotkanie dopuszczajgc
chocby tylko mysl, ze kupi Twéj produkt albo Twdj biznes, to ktapigc
paszczg bez opamietania mozesz tylko odkupi¢ cos, co byto juz w isto-
cie sprzedane i w rezultacie wrdcisz do domu, ciggnac to co$ za sobg po
schodach w jednej rece, a swojg godnos¢ sprzedawcy w drugiej rece...

Chcecie by¢ bardzo dobrzy w sprzedazy? To zacznijcie najpierw wygrywac
te wszystkie bitwy, ktore sg do wygrania jeszcze przed niepotrzebnym
szczerbieniem mieczy. Bohater mojej opowiesci wiedziat Swietnie, ze faceci
w garniturach wpadajacy w sobote szybko do sklepu, nie zjawiajg sie tam,
zeby co$ ogladad.

Kobiety przychodza na dyskoteke, aby potanczy¢. Taaak? Tak przynajmniej
mdwig. Jakkolwiek moj kolega prawnik powiada, ze... dopuszczajg tez inng
mozliwos¢. No wiec te, ktdre dopuszczajg to... dopuszczajg. A do galerii
handlowych kobiety chadzajg poogladac sobie. Taaak?

Uwierzcie mi, ze na spotkania z nami wiekszo$¢ oséb przychodzi
»dopuszczajgc mozliwos¢” zakupu! Zakupu naszych produktéow i naszego
biznesu. Ci, ktorzy mieli Wam powiedzie¢: NIE — juz to zrobili nie przy-
chodzac. To pierwszy wniosek z tej historii. Nie gadac¢ ani stowa wiecej
niz potrzeba. Sprzedawac.

PROFESJONALNY SPRZEDAWCA TO DOPIERO TEN, KTORY PODEIMUJE
DECYZJE ZA KLIENTA
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PROFESJONALNY SPRZEDAWCA
TO DOPIERO TEN, KTORY PODEJMUJE
DECYZJE ZA KLIENTA




Drugi wniosek jest taki, ze sprzedajac produkty, to Wy macie podejmowac
decyzje za klienta. Tak jak zrobit to mdj sprzedawca lamp. Dopdki kto$
tego nie potrafi to jest w tym rzemiosle cienki jak dupa weza. Smieszne?
Nie! To jest smutne, ze miliony ludzi przyszto do fachu sprzedawcy,
a decyzje o tym, czy zarobig tego dnia pienigdze podejmuje za nich klient.
To tak, jakby za orfa myszy polne podejmowaty decyzje, czy orleta beda
dzisiaj jadty czy beda gtodne. No jeszcze tego by brakowato, aby jakis
klient podejmowat za mnie decyzje, czy ja dzi$ zarobie pienigdze...

Ale uwaga! Nie powiedziatem, ze macie rdwniez podejmowac za rozmoéwce
decyzje o przystgpieniu do waszej sieci MLM. Tu juz bym poluzowat szelki
i zwolnit tempo. Bo niewiele bedziecie mieli z takich decyzji pozytku. Nie
powiedziatem réwniez, ze macie klientdw na pustyni obuwac w kalosze,
ani ze nie macie okazywac im szacunku i nie komplementowac ich.

NIEZWYKLE WAZNA JEST UMIEJETNOSC KOMPLEMENTOWANIA BEZ POCHLEBSTW

I to jest trzecia nauka z tej historii. Osobe, ktorg do czego$ przekonujemy,
powinnismy docenia¢ w sposob inteligentny, czyli tak, by nigdy nie usty-
szata w tym, co méwimy pochlebstwa, lecz by czuta sie stuchajgc nas
wy$mienicie. Zeby czuta sie tak $wietnie, ze nawet jak na koniec powiemy
jej, w piekny sposdb oczywiscie: ,,no to juz spadaj” — by poczuta wtedy
lekkie, mite podniecenie z powodu zblizajgcej sie podrozy...

Ekspedient ze sklepu elektrycznego nauczyt mnie sztuki wtasnie takiego
skutecznego komplementowania wszystkich mezczyzn $wiata, jakich od
tamtego dnia spotkatem - tekstem, ktory potem nie zawiédt mnie nigdy.
Pamietacie ten tekst? Magie tej frazy?
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- ,Facet w pana klasie nie bedzie ponownie przyjezdzat po nietypowe
zarowki, kiedy pierwsze juz sie przepalg, nie wierze w to. Panski czas jest
na pewno cenniejszy. Szes¢ czy dwanascie?”

~Facet w pana klasie...” Wypowiadatem te stowa pdzniej setki razy
w zyciu. Z niezwyktym skutkiem. Kazdy facet jest przeciez w jakiej$ tam
klasie. Wiec nawet nie musze, stosujgc ten genialny komplement silic sie
na klamstwo. Jestem od wielu lat catkowicie szczery wypowiadajac go.
Szybko natomiast stwierdzitem, ze nawet faceci, o ktérych myslatem, ze
sg W klasie skonczonych dupkow — i tak styszeli to, co chcieli ode mnie
0 sobie ustyszec. I co najwazniejsze — okazywali mi za to wdziecznosc¢
— kupujac ode mnie!

Ten chtopak nauczyt mnie rzeczy bezcennej. Jak budowa¢ zdania, ktdre
sprzedaja. Spojrzcie na nastepne stowa. Zadne z nich nie byto przy-
padkowe. ,Ponownie przyjezdzat"? Wszak to fatyga! ,Nie wierze w to...”
— jakze subtelnie uruchomione emocje! Genialne... On nawet nie wierzy,
Ze ja bede taki gtupi, wiec mam by¢ tak gtupi? No, nie... ,Paniski czas
jest na pewno cenniejszy...” Ktoz z nas tego nie kupi? Kto nie kupi silnej
korzysci, jaka jest oszczedno$¢ jego czasu?

ASY SPRZEDAZY NIE WYPOWIADAJA PRAWIE NIGDY SLOWA: ,CZY”
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I jeszcze bonus edukacyjny: dobry sprzedawca catkowicie eliminuje ze
swojego jezyka stowo CZY. Nie postuguje sie nim nigdy. Ale jesli juz nie
bedziemy mogli sie powstrzymac, aby jednak je wypowiedzie¢ — wéwczas
zapamietajcie to: uzyjemy go tylko w jednej, jedynej dozwolonej kon-
strukcji — pytaniu z pozornym wyborem: ,sze$¢ zaréwek czy dwanascie?”

WeZcie prosze to zdanie ze sobg. Wyjmijcie je ze sklepu z lampami.
Przerébcie na swoje potrzeby. Widzcie je do swojego biznesu. Ja tak
zrobitem i stuzy mi ono od 15 lat...

NARZEDZIA SKUTECZNEJ SPRZEDAZY SA CALKOWICIE WYUCZALNE
PRAKTYCZNIE DLA KAZDEGO

Przyjaciele! I Wy pozostali... Narzedzia skutecznej sprzedazy, a przede
wszystkim narzedzia zamykania sprzedazy sg absolutnie wyuczalne.
Opanowanie ich nie jest na pewno trudniejsze od mistrzowskiej klasy
sportowej, od reperowania zebow czy samochodoéw albo od pieknej gry na
instrumencie lub od paragraféw prawa. Ich znajomo$¢ powoduje, ze nasze
prezentacje wreszcie konczymy prébami zamkniecia. Ich znajomos¢ daje
pewno$¢ siebie i - nie zawaham sie tego powiedzie¢ - daje dozywotnig
moc, aby w biznesie handlowym spedzi¢ cate swoje zycie.

Jezeli chcecie spedzi¢ zycie zawodowe z maszynami fabrycznymi albo
urzadzeniami elektronicznymi, z roslinami, zwierzetami, instrumentami,
odczynnikami, cyframi, ksigzkami — w porzadku. Ale jesli chcecie spedzic
je gtdéwnie z ludzmi, to nauczcie sie perfekcyjnie sprzedawac. Bedziecie
zamozni i bedziecie szczesliwi.
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Nie dajcie sobie nigdy opowiada¢ dyrdymatdw o jakichs cudownych
metodach i planach marketingowych, ktére pozwolg Wam nie sprzeda-
wac. To sg ktamstwa i manipulacje. Wiecie co? Wielka firma, mata firma,
twoja firma — wszystkie one majg sukces, kiedy rosnie im sprzedaz.
A cata reszta to ble, ble, ble... Wielka firma, mata firma, Twoja firma ma
problem, kiedy maleje jej sprzedaz.

A cafa reszta to ble, ble, ble... Kogo$ irytuje moze to moje ble, ble, ble?
Wiecie kto to pierwszy powiedziat? Brian Tracy.
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Reguta bykdw

Czesto jestem pytany, jaka jest pewna, skuteczna metoda, by zostac
sprzedawcg $wietnym, by naby¢ warsztatowo kompetencji do przekonywa-
nia kazdego i do wszystkiego, by posigsé¢ klucz do wspdtczesnego Swiata.

Znam tylko jedng takg metode. Wynaleziono jg kilka tysiecy lat temu
w Chinach, a znana jest jako Reguta Bykéw. Mtodego byka zaprzegano
do sochy ze starym bykiem, ktéry wiedziat kiedy sie zaprze¢ przy oraniu,
a kiedy oming¢ kamien. Jak chronic sie cieniem wzgdrza przed stoncem.
Kiedy jesc, kiedy pic i kiedy zjechac do obory. Po kilku tygodniach wspdlnej
orki mtody byk potrafit juz wszystko i mdgt uczy¢ nastepnego.

Ja jestem z takiej wtasnie szkoty. Jedynej skutecznej. Kiedy noga przy
nodze, catymi tygodniami we dwdjke sie jezdzi i bywa, ze czasami razem
pos$mierdzi, kiedy sie je - nierzadko z jednego talerza i nieraz pije sie
z jednej butelki. Razem telefonuje sie do klientdw, razem sprzedaje, razem
przezywa sie porazki i sukcesy. Ludzie, ktorzy wyszli z reguty bykéw nie
odpadaja nigdy. Nie zdradzaja, nie przechodzg do innego stada. Sa naj-
wierniejsi z wiernych i najskuteczniejsi z skutecznych.
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CZY WIESZ, ZE COLWAY WKLADA
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