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Tytutem wstepu

Umiejetne postugiwanie sie narzedziem, jakim jest telefon, to jedna z kluczowych
kompetencji w pracy kazdego, kto mysli o gromadzeniu wokét siebie jak
najwiekszej grupy oséb, zachecaniu ich do wziecia udziatu w jakims przedsiewzieciu,
zapraszaniu na interesujgce spotkanie... Czyli w NASZEJ pracy ©

| w zasadzie to powinno by¢ banalnie proste — przeciez codziennie wykonujemy
mase telefondw, zatatwiamy setki spraw nie zastanawiajac sie nad tym, co i jak
mowimy, i... jakos to ogarniamy... No wiasnie — JAKOS...

Tymczasem - kiedy mamy w gtowie wazne zadanie do wykonania i od tego,
jak poprowadzimy rozmowe zalezy, czy osiggniemy zamierzony skutek — wtedy
wiasnie pojawiajq sie obawy:

* (Czy dobrze wyjasnie to, o co mi chodzi?

* (Czy uzyje wtasciwych stow?

* (Czy zostane dobrze odebrana?

e Czy - po prostu - tego nie spapram (spaprze)? ©

A w $lad za obawami pojawia sie niepokdj, nieche¢ i pewnego rodzaju
niemoc, a nawet paraliz sprawczy... W efekcie nie pracujemy z telefonem
(tak, tak — bo to jest praca) tak skutecznie, jak powinnismy, bo odwlekamy,
przeciggamy, znajdujemy sobie wymowki... Bo to nas stresuje po prostu.
Potem czasem pojawiajg sie wyrzuty sumienia i obwinianie siebie (,Znowu
zmarnowatam kupe czasu, jestem beznadziejna i sie do tego nie nadaje...”), albo
z drugiej strony usprawiedliwianie swojej bezczynnosci / postawy i szukanie
winy na zewnatrz (,Ludzie majq dosy¢ takich propozycji i telefondw,
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w dzisiejszych czasach to jest mega trudne, z wszystkimi
juz przeciez wczesniej rozmawiatam i nic to nie dafo...”)

Znacie to? To postuchajcie ©

To wszystko kwestia umiejetnosci - czyli mozna sie tego nauczyc:

zeby rozmawiac skutecznie, bez blokujgcego stresu i czerpac satysfakcje

nie tylko z dobrze wykonanej pracy, ale takze ze Swiadomosci,

ze naprawde ,zrobie komus dobrze” ©

Zanim wiec siegniesz po telefon, zeby zaprosi¢ swoje kolezanki np. na spotkanie
z masazem kolagenowym - przeczytayj, jak to zrobic¢ skutecznie.

Od ponad 25 lat z sukcesem
zajmuje sie szkoleniami
dla przedstawicieli handlowych,
telemarketerow czy pracownikéw
dziatdbw obstugi klienta, uczac
skutecznej [ empatycznej
k omunikaciji

Skorzystaj z moich doswiadczen
- podpowiem Ci, co zrobig,
aby rozmowa przez telefon
przyniosta oczekiwane efekty.

COLWAY

Katarzyna Zajkowska

Trener Biznesu
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CZESC PIERWSZA

I'M GOOD AND I’'M READY czyli ZWARTA | GOTOWA
O planowaniu i rzetelnym przygotowaniu

To duzo wazniejsze niz mogtoby sie wydawac¢ na pierwszy rzut oka. Stowo
honoru: nie raz poczutam na witasnej skorze, ze dobre checi, entuzjazm
i nawet niezwykta elokwencja nie wystarcza, aby osiggna¢ zaplanowany CEL.
Oczywiscie, mozesz ,p6js¢ na zywiolt’, ale jesli przeczytasz ponizsze wskazéwki,

unikniesz najczesciej popetnianych btedow.

1. Cel rozmowy

Zanim przejdziesz dalej, zastandw sie przez chwile i zapisz sobie odpowiedz

na pytanie:

—— =
=

i

f:'“ g Jaki CEL przyswieca tej rozmowie, ktorq za chwile ;
i i

\:AI przeprowadzisz? PO CO konkretnie chcesz zadzwonisz ;?‘ '

"t; do znajomej? "

Gotowa? By¢ moze napisatas cos w tym stylu:
»,Chce przekonac siostre, ze kolagen to swietny produkt”.

Albo: ,Chce zainteresowac kolezanke markq COLWAY”.

A moze:,Chce zaproponowac wspdtprace z fajng firmq’.

W zasadzie to wszystko prawda, ale zadne z tych sformutowan nie skupia
sie na EFEKCIE koricowym, czyli na podjeciu dziatania przez Twojego rozméwce.
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v Dobrze sformutowany cel to odpowiedz na nastepujgce
pytanie: Co chcesz, by ZROBItA Twoja kolezanka po tym,
jak skonriczycie rozmawiac?

Odpowiedz sobie w takim razie:

v’ Chcesz, aby przyszta na spotkanie z masazem kolagenowym i poczufa
na wtasnej skorze, ze to dziata.

v" Chcesz, zeby przyprowadzita ze sobg jeszcze kogos.

Prosze — oto i Twdj cel. Nie tra¢ go z oczu!

Pamietaj:

Precyzyjne sformutowanie celu zdecydowanie utatwi Ci rozmowe:
bedziesz méwic bardziej konkretnie i spdjnie, a to podstawy skutecznej
komunikacji. Duzo prostsze bedzie znalezienie odpowiednich stéw
i poprowadzenie rozmowy we wiasciwym kierunku.
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2. Nastawienie

Wiem, wiem - slyszata$ pewnie z milion razy o tym,
ze Twoje nastawienie wptywa bezposrednio na efekty dziatania.
Sek w tym, ze to ,najprawdziwsza prawda’, jesli tylko dobrze
zrozumiesz, CZYM to wiasciwe nastawienie jest.

Bo wcale nie chodzi tu o bezmyslne powtarzanie sobie: ,Jestem zwyciezcq
i moge wszystko!”

Po pierwsze chodzi o wiasciwg perspektywe (to tez efekt dobrze okreslonego celu):

Pamietaj, ze dzielisz sie ewidentnq korzysciq, podsuwasz

naprawde ciekawq propozycje, a nie nachalnie sprzedajesz.

To wazne, zeby nie poczué czego$ w rodzaju nieuzasadnionych wyrzutow
sumienia.

Po drugie - chodzi o realne zmierzenie sie z ewentualnymi obawami

drzemigcymi gdzies w Twojej gtowie, ktére mogqa sabotowaé Twoje dziatania.
Nazywam to taktyka ,rozbrajania min”.
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Jakie ,miny”/obawy siedzq w twojej gtowie?

Co powstrzymuje Cie przed dziataniem?
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By¢ moze jeste$ w gronie tych nielicznych nieustraszonych,
nie znajacych zadnych lekow - brawo!

Ale zdecydowana wiekszos¢ z nas obawia sie odmowy - to
taki normalny ludzki odruch. | powiem Ci uczciwie: zodmowg
czasami sie spotkasz, to pewne. Tak samo zreszta, jak styszysz ,NIE”
w wielu innych codziennych sytuacjach.

Natomiast dobra wiadomos$¢ jest taka, ze jest na to niezawodny
sposdb, a Ci nieustraszeni po prostu go stosuja. Otéz tak naprawde
nie obawiamy sie samej odmowy, tylko towarzyszqcego jej poczucia
odrzucenia. Tymczasem odrzucenie to tylko TWOJA reakcja na odpowiedz, jaka
otrzymujesz, a wiec to TY decydujesz, czy sie,zgadzasz” na to, aby sie poczuc Zle,
czy tez nie.

Zdecydowanie tatwiej bedzie Ci ,rozbroi¢ miny” i zdrowo poradzi¢ sobie
z odmowag, jesli zapamietasz:
v Nie Ciebie dotyczy to ,NIE’ tylko Twojej propozycji, i w dodatku
w przysztosci to moze sie zmienid.
v' Ewentualna odmowa to tak naprawde wartos¢: lekcja, kolejna dokonana

proba, kolejne ¢wiczenie, a nie porazka.

v" Jedna rozmowa nie ma zadnego zwigzku z nastepng, powiedz sobie: ,Ania
nie, ok — | CO Z TEGO? W takim razie dzwonie do Baski”. Przeciez jesli kto$
np. nie zobaczy filmu, ktérym Ty byfas zachwycona, to nie znaczy, ze nie
bedziesz méwic o nim innym.

v" Usmiechnij sie do siebie i ,wrzu¢ na luz” © Ci najlepsi i najskuteczniejsi
doswiadczali odmowy tysigce razy i wtasnie dlatego sa teraz tu, gdzie sa.

No i najwazniejsze: stosujqc sie do zawartych tu wskazéwek,
zdecydowanie zwiekszasz szanse na ,,TAK"!
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3. Twoje ,DLACZEGO”

Wspominalismy juz wczesniej, ze zwiezly, konkretny i spéjny
przekaz to podstawa skutecznej komunikacji. Niemniej
wazne jest, aby Twoje wypowiedzi byly sugestywne i wiarygodne.

| tu potrzebna jest swiadomos$¢ WARTOSCI tego, co proponujesz,
do czego chcesz przekonac.

Zastanow sie wiec i odpowiedz SOBIE na pytania,

a najlepiej to zapisz, i to duzymi literami:

Dlaczego uwazasz, ze spotkanie z masazem
kolagenowym jest po prostu super fajne?

Co CIEBIE przekonato do produktow?
Dlaczego je polubitas?

Za co polubitas marke COLWAY?

Dlaczego uwazasz, ze warta jest polecenia?

Dlaczego...?

/tu mozesz wpisac cos, co mnie nie przyszto do gfowy,
ale jest Twoje i prawdziwe/

Twoje odpowiedzi to wiasnie Twoje ,DLACZEGQO’, czyli to, co dla Ciebie jest
WARTOSCIA i motywacjg jednoczesnie. A jezeli rozmawiamy z kim$
o sprawach dla nas waznych i prawdziwych, to - uwierz - stycha¢ ten
autentyczny (nie wyszkolony) entuzjazm, wtedy mowimy sugestywnie
i brzmimy wiarygodnie.
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Pamietaj:
v’ Jestes przekonujaca, kiedy sama jeste$ przekonana!

v" | kiedy brzmisz NATURALNIE!

O naturalnym, prawdziwym jezyku naszych rozmow bedziemy jeszcze sporo
mowi¢ w dalszym ciggu. Natomiast zeby zrozumiec¢ doktadnie, w czym rzecz,
przypomnij sobie jakakolwiek reklame, np. suplementéw - jesteSmy nimi
bombardowani non stop w radiu i telewizji. Przeciez w normalnych,
Ludzkich” rozmowach nikt nie uzywa takiego jezyka, opowiadajac o dziataniu
leku czy kosmetyku! Dlatego wtasnie odbieramy to jako sztuczne, cho¢ byc
moze prawdziwe.

A Ty przeciez bedziesz rozmawiac z ludzmi, ktorzy znajg i styszeli Cie wiele
razy, tym bardziej wiec rozmawiaj z nimi tak, jak zawsze, kiedy zachwycatas sie
filmem, $wietna ksigzka, czy tez nowa prostownica do wiosow ©
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4. Dobra organizacja

Zapanuj nad czasoprzestrzeniag © Czasami bywa to trudne,
ale naprawde znaczaco utatwia osiagniecie celu i dodaje
pewnosci siebie.

Przemysl sobie dobrze, o jakiej porze najlepiej skontaktowal sie ze
znajomymi - raczej trudno bedzie swobodnie porozmawia¢, kiedy
ztapiesz kogos w pracy.

Zadbaj o to, zeby nic i nikt Cie nie rozpraszat - znajdz sobie spokojne
miejsce, a cztonkom rodziny zajecie.

Umow sie ze sobg, ze poswiecisz na to np. godzine i uczciwie wykorzystaj
ten czas na maksa. Zréb liste oséb, z ktorymi w tym czasie porozmawiasz
(rezerwowgq tez, gdyby ktos nie odebrat).

Przygotuj sobie wszystko, co moze by¢ Ci potrzebne,

od kubka herbaty poczynajac:

v  Przygotuj i zapisz ,normalnym” jezykiem swoje DLACZEGO
(zadanie z poprzedniego rozdziatu) — poczujesz sie pewniej podczas
rozmowy majac ,przed oczami” Twoje wiasne przekonania.

v’ Zapisz sobie doktadng date, godzine i miejsce spotkania - zeby
nie zapomniec o CELU rozmowy.

v' Moze masz juz jakies fajne fotki z takiego spotkania, zwiaszcza takie
pokazujace efekty, fan, atmosfere — przygotuj je sobie, moga sie przydac.
Czasem warto od razu po rozmowie taka fote wysta¢, zeby fatwiej byto
Twojej rozmdéwczyni sobie wyobrazi¢, co jg czeka ©  (od razu bedzie
wida¢, ze wiesz, 0 czym mowisz).

v' Pomysl, jak sama siebie nagrodzisz za rzetelne zrealizowanie zadania
— serio, to naprawde dziata ©
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Wszystko gotowe?
No to wez do reki telefon,
wybierz numer ...

Albo nie, jeszcze nie dzwon
— najpierw przeczytaj kolejny
rozdziat.
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CcZESC DRUGA
~ABY JEZYK GIETKI POWIEDZIAt WSZYSTKO,

CO POMYSLI GEOWA”
O empatycznej komunikacji

O ile w poprzedniej czesci byta mowa przede wszystkim o Twoich odczuciach
i Twoim nastawieniu, tak teraz skupimy sie na odczuciach i reakcjach Twojego
rozmoéwcy. Poniewaz wtasnie empatia, czyli nastawienie na zrozumienie drugiego
cztowieka, to kolejny filar skutecznej komunikaciji.

Jasne, ze znasz swoich bliskich i znajomych i w zasadzie to Ty wiesz najlepiej,
jak z nimi rozmawiac i jak ich przekona¢. Ale pomimo to moze sie zdarzy¢,
ze spotkasz sie z odmowg tylko dlatego, ze powiesz cos ,nie tak” Stowa maja
ogromng moc sprawczy, dlatego w tej czesci chce zwrdcic Twojg uwage przede
wszystkim na to, jakich stéw, zwrotéw i pytan zdecydowanie unikag, jesli chcesz
osiggna¢ zamierzony efekt. Oczywiscie, podpowiem Ci tez, co i jak méwi¢, zeby
w gtowie Twojego rozmoéwcy zabrzmiato to zgodnie z Twoimi intencjami.

A wiec po kolei...

1. Dobry poczqtek

Na pewno styszatas o stynnych 10 sekundach, czyli potedze pierwszego
wrazenia? Na szczescie Ty nie musisz jakos szczegdlnie sie stara¢, zeby zabtysnac,
bo przeciez bedziesz kontaktowac sie z osobami, ktére Cie znaja i masz to juz
za soba. Ale i tak mozesz — niestety — kiepsko zacza¢ rozmowe, a wtedy bedzie
Ci niezwykle trudno dopig¢ celu.

Jak wobec tego zacza¢, zeby zakonczyc¢ z sukcesem?
Po pierwsze:

v’ Zacznij konkretnie, bezposrednio i na temat, bez owijania w baweine,
na przyktad tak: ,Dzwonie, bo mam fajny temat na niedziele”, czy tez
— bardziej statecznie: ,Dzwonie, bo mam dla Ciebie cos ciekawego: swietny
pomyst na niedzielny wieczor’.
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® Kiepskim pomystem sg podchody typu: "Tak tylko
dzwonie, zeby zapytac¢, co tam u Ciebie stychac..., zeby
dopiero potem przejs¢ do meritum sprawy. Niestety, jest
bardzo prawdopodobne, ze w tym momencie Twoj rozmdwca
poczuje sie w pewien sposob wykorzystany, czy nawet oszukany.
| przez taki wiasnie pryzmat bedzie postrzegat Twojg propozycje,
a przeciez nie o to Ci chodzi.

Oczywiscie, sytuacja przedstawia sie inaczej, jesli akurat bytas umowiona,
ze zdzwonicie sie w jakiej$ sprawie, albo kiedy to Ty odebratas telefon
od znajomej. Wtedy jak najbardziej na miejscu bedzie zagadniecie
w stylu: ,A wiesz — tak przy okazji — to mam jeszcze cos fajnego dla Ciebie...”
Bo kazdg ,okazje” zawsze warto wykorzystac i to powinno wejs¢ Ci w krew ©

’Q Po drugie, zdecydowanie unikaj zwrotow typu:
g‘ ® ,Czy styszatas moze o firmie/produktach... ?”
® ,Czy bytabys moze zainteresowana... ?”

® ,Dzwonie, bo chciatabym Cie zachecic...”

@ ® ,Chciatabym Ci przedstawi¢ niezwykle interesujqcq
propozycje...” itp.

Powyzsze anty-propozycje momentalnie wiaczg alarm w gtowie Twojego
rozmowcy, poniewaz od razu kojarza sie z proba sprzedazy, w dodatku nieudolng,
bo to juz archaiczny jezyk stereotypowych i przymilajacych sie sprzedawcéw.
Wiem to na pewno, bo wiele razy zdarzyto mi sie uzyc¢ takiej ,akwizytorskiej
nowomowy” - efekt zatosny, pomimo dobrych intencji. Na wiekszos$¢ z nas
(na Ciebie pewnie tez) to dziata jak ptachta na byka i rodzi odruchowy sprzeciw.
A przeciez wcale nie chcesz tak zabrzmie¢, prawda? Tym bardziej, ze dzielisz sie
korzyscig, fajnym pomystem, a nie sprzedajesz - pamietasz?
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Zawsze mnie to intrygowato, wiec podczas szkolen wielokrotnie
pytatam swoich stuchaczy, czy maja jakikolwiek problem

z tym, zeby podpowiedzie¢ znajomym, ze jest Swietny stand-up
albo koncert w niedziele? Albo ze akurat jest super wyprzedaz
na przyktad w Go Sporcie, albo w Empiku? Albo zeby podrzuci¢ im
link polecajacy z rabatem do Zooplusa? Albo zeby poleci¢ swoja fryzjerke?
Przyktady mozna by mnozy¢, odpowiedz zawsze brzmi: ,no problem”. Mato tego,
mowig o tym w sposob jak najbardziej normalny i naturalny, nie zastanawiajac
sie nawet nad doborem odpowiednich stéw. Zatoze sig, ze Ty tez tak masz.

Optymistyczny wniosek z tego jest taki: tak naprawde to umiesz i wiesz, jak to
robi¢, bo robitas to juz niezliczong ilos¢ razy. Bo wszystko jest tak fatwe
(lub trudne), jak fatwym (lub trudnym) uczynisz to w swojej gtowie - i tu po
prostu wyrzuc to, co w nawiasach ©

\
“ Nie zawsze dobrym, cho¢ grzecznym
pomysiem jest zaczynanie od pytan
o ,dostepnosc czasowa”:

® ,Czy masz moze czas w niedziele...?”

@ ® ,Co robisz w niedziele wieczorem...?”

A to dlatego, ze jezeli od razu na poczatku ustyszysz ,Jestem zajeta’; to potem
nie bardzo ma sens méwi¢, co fajnego chciatas zaproponowac. Jezeli natomiast
dobrze zaczniesz i zaintrygujesz pomystem swojg znajomg, to po pierwsze
wczesdniejsze plany moga ulec zmianie, a po drugie — nawet jezeli tym razem nie
zgracie sie z terminem, to fatwiej bedzie wroci¢ do tematu za jakis czas.

Przypomne raz jeszcze o tym, ze przede wszystkim musisz brzmiec wiarygodnie
dla Twojego rozmoéwcy: wtasnie dlatego rozmawiaj w sposob jak najbardziej
naturalny, po prostu badz soba. Przeciez nic nie stoi na przeszkodzie, zeby zacza¢
catkiem niekonwencjonalnie, jesli to w Twoim stylu. Zwtaszcza, jesli rozmawiamy
z osobami naprawde bliskimi.

COLWAY MATERIAL SZKOLENIOWY

15



Poniewaz wszystko, o czym Ci moéwie, przetestowatam
osobiscie, podziele sie z Toba ciekawym przyktadem.
Ostatnio moje rozmowy z trzema najblizszymi przyjaciotkami
wygladaty mniej wiecej tak:

~Stuchaj Kochana - wbijaj do mnie w niedziele wieczorem o 19,
zrobimy sobie dobrze... Bedzie Pani zadowolona!” ©

Nic poza tym, serio. Oczywiscie tylko dlatego, ze taczy nas wielka zazytos¢
i wtasnie taki jezyk jest w naszych relacjach naturalny i normalny. Hm,
wtasnie dosztam do wniosku, ze moim ulubionym ,dobrym poczatkiem”,
wielokrotnie  sprawdzonym w przeréznych sytuacjach, na pewno
nieschematycznym i intrygujacym, pozostaje witasnie niezmiennie:
,Dzwonie  do  Ciebie, zeby Ci  zrobi¢  dobrze...” ©OO
Moze warto to przetestowac...?

Teraz kolej na Ciebie. Czy wiesz juz, jak zaczniesz?

Wobec tego - zanim przejdziesz dalej:

=— —_—————— -
- ——  — __—  — ————~= ———— = ————— — = —

i Zapisz co najmniej trzy swoje ,dobre poczqtki’. &

\ *{f» Je . o ) z z . ° 7 {

~ Zastanow sie i dopasuj je do osob, z ktorymi chcesz porozmawiaé. |
¥
!

— = = ——— _ =

2. Zwiezte rozwiniecie

Dobrze zaczetas, idz wiec dalej w tym kierunku. Skoro zalezy Ci na tym,
aby przyjacidtka skorzystata z Twojego zaproszenia, trzeba krétko wyjasnic, co sie
bedzie dziato i dlaczego warto.

Moze to zabrzmiec na przyktad tak: ,Robimy sobie taki babski wieczor z masazem
kolagenowym, zebysmy byty jeszcze piekniejsze © To jest super sprawa , bo efekt
WOW jest widoczny od razu — wiem na pewno, bo juz probowatam. Bedzie tez dobre
wino i pieke pyszne ciacho”.
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Sprawdzonym sposobem minimalizujgcym ryzyko odmowy
jest tez prosba o pomoc. Bo ta “pomoc’, o ktoérg prosimy nie
tylko nie wigze sie z czym$ trudnym, absorbujacym czy nieprzy-

jemnym dla Twojej rozmdéwczyni, ale wrecz niesie dla niej same
korzysci. Dlaczego wiec miataby odmoéwic?

Moze to zabrzmie¢ w ten sposob: “Wiesz, chciatabym poprosi¢ Cie o pomoc.
Doskonale nowq umiejetnos¢ - masazu kolagenowego twarzy i bardzo zalezy mi
na Twojej opinii. Ja zrobie wszystko, zebys poczuta sie mtodo i pieknie, bo tak to
dziata, a Ty w zamian powiesz mi o swoich odczuciach, ok?”
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Krotko, zwiezle i na temat - tyle wystarczy i jest duza szansa

na to, ze zabrzmisz wiarygodnie wzbudzisz zainteresowanie,
zaintrygujesz i zaciekawisz — pod warunkiem, ze skupisz sie na
tym, co moze by¢ fajne i atrakcyjne dla osoby, z ktérg rozmawiasz.

To bardzo wazne, aby to wyjasnienie byto witasnie krotkie,
ale konkretne. Nie ma tu miejsca na dtugi monolog - to zawsze
brzmi  nienaturalnie, a czasem wrecz podejrzanie  (przypomnij
sobie stowotoki nieudolnych telemarketerow).

Po raz kolejny podkresle tez, ze musi to by¢ powiedziane po prostu normalnie,
takim jezykiem, jakiego na co dzieh uzywasz. Przyznaj, ze gdybym ujefa to tak:
,Zapraszam Cie serdecznie na spotkanie z masazem kolagenowym — rewelacyjnym
sposobem na poprawe kondycji Twojej skory. Efekt zauwazysz od razu - skéra
bedzie wyraznie bardziej napieta, sprezysta i wygtadzona...”, to od razu poczujesz,
ze cos tu nie gra. Takie zdania dobrze wygladaja tylko na pismie.

Mozesz teraz ustyszec pytanie typu: A co to za produkty? Jaka to firma?” itp.

Wiesz juz doskonale, ze jesli odpowiesz w stylu: ,Kolagen naturalny
to doskonaty i ekskluzywny produkt klasy premium, ktérego unikalna
receptura... itd.; to zabrzmi to raczej stabo, prawda?

To jezyk zarezerwowany dla eksperta, np. dla kosmetologa prowadzacego
szkolenie, a nie dla zachwyconego uzytkownika. Tego typu informacje chcemy
przeczytac na stronach produktowych, a nie ustysze¢ od serdecznej kolezanki.

Wiec Ty powiedz po prostu o tym, co sama przetestowatas i co zauwazytas,

przypomnij sobie Twoje ,DLACZEGO".

—=.. - — — — —-- __. _ —— — — —— —— —
1] it
e Zapisz to sobie tutaj normalnym , ludzkim” jezykiem. iy
A‘?\r ° o ° z o e : l"’“
o Dlaczego uwazasz, ze masaz kolagenowy swietnie dziata? iy
I\l (, ° Vs ° . Vé 1‘(
m‘k** Dlaczego polubitas go Ty i Twoja skora? .,3
“'ﬂ:lﬁéé‘;\ - - — ——— ———— —_— — ——*:fé'é!
_—————-—-———— - — -
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Dobrym pomystem bywa tez podestanie zdjecia
produktu, ktéry uzywasz, albo jeszcze lepiej fajnej
naturalnej foty zrobionej podczas wczesniejszego
spotkania. | nie chodzi tu wcale o jakie$ artystyczne ujecia.
Tak przeciez robimy, kiedy jesteSmy zadowolone z zakupu np.
butdéw czy torebki — dzielimy sie czyms$ ciekawym, i o to tu chodzi.

Podsumowujagc - odpowiedZz na bardziej szczeg6towe pytania mogtaby
wygladad na przyktad tak (sprawdzone osobiscie ©):

Wiesz, to moje odkrycie. Ja od kilku miesiecy uzywam tego kolagenu i mam
wrazenie, Ze przestatam sie starze¢ © Powaznie — skdra jest inna, taka spreZysta
i rozswietlona, i ,chomiki” mniejsze. A juz po takim masazu réznica jest po prostu
mega widoczna’.

3. Aco, jesli mi powie...

Poniewaz czesto o to pytacie, chce jeszcze krotko odnies¢ sie do tego, jak
poradzi¢ sobie z ew. ,strzatami grubego kalibru” ze strony rozmoéwcy. Mam tu
na mysli teksty typu: ,To znowu jakis mim”, czy nawet ,piramida”, albo pytania
w stylu: ,To wyttumacz mi, jak to niby dziata ten kolagen, bo ja styszatam, ze to
sciema’ itp.

Mam dobrg wiadomos¢: jesli zastosujesz sie do wszystkich wskazéwek,
o ktérych byta mowa do tej pory, to prawdopodobienstwo, ze Ci sie to przydarzy
jest naprawde bardzo mate. Dlatego wtasnie tyle uwagi poswiecitam jezykowi
Twoich wypowiedzi. Im bardziej zawile, niespdjnie i nienaturalnie bedziesz
mowi¢, tym czesciej sprowokujesz takie niepozadane reakcje - to taki ludzki odruch.

Gdyby jednak Ci sie to przytrafito, zachowaj spokdj: sg skuteczne sposoby,
aby sobie z tym poradzic.
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Najpierw powiem Ci, czego masz nie robi¢:

© Nie zaprzeczaj! © Nie ttumacz sie!
‘\ © Nie walcz! © Nie polemizuj!

To nigdy nie przynosi dobrych efektéw, zgodnie z odwieczng zasada: bitwa

wygrana, wojna przegrana.

Przypominam Ci tez, ze celem rozmowy, ktorej dotyczy niniejszy poradnik,
nie jest ani rekrutacja do biznesu mlm, ani przekazanie jak najwiekszej ilosci
informacji na temat produktéw COLWAY. Prawde méwigc, mozesz praktycznie
nic nie wiedzie¢ na ten temat i pomimo to bardzo skutecznie zacheci¢ do
skorzystania z okazji — przetestowania efektéw masazu kolagenowego. Moze
uzywasz jednego czy kilku produktéw, jestes zadowolona, wiesz, na jakich zasa-
dach masz mozliwos¢ udostepnienia rabatu - i to wystarczy. A, i jeszcze jedno:
przeczytatas tego e-booka ©

Moja pierwsza rada wobec tego brzmi: WYLUZUJ. Dystans do siebie i poczucie
humoru ogromnie pomagaja, bo nie bedziesz postrzegana jako ,nawiedzona’,
a to zawsze sie nie najlepiej kojarzy. Wieloletnie doswiadczenie nauczyto mnie, ze
najskuteczniejszg metoda jest,,rozbrojenie” przeciwnika Smiechem.

Czyli na przykfad na zarzuty, typu: ,piramida, mim, cos mi wciskasz... itp.”, mozesz
odpowiedzie¢ ze Smiechem w takim stylu:

,Ha, ales mi dowalita... © Stuchaj Kochana, a to w ogdle ma tu jakies znaczenie?
Po prostu spotykamy sie i korzystasz z okazji. Masz masaz i od razu widoczny efekt
za free. A jesli cos faktycznie Cie zainteresuje — rejestrujesz sie i kupujesz z rabatem,
tyle. Nic nie musisz, tylko mozesz - to cata filozofia. Masz swoje konto w sklepie, tak
jak w Empiku: wiesz, kiedy sq fajne promki i jak chcesz, to korzystasz — wszystko
w temacie.”

Zdecydowanie przestrzegam przed probami wyjasnien typu: ,Tak, mim, ale inny
niz wszystkie...” itp. To nigdy nie dziata, tak jak przystowiowe juz: ,Kochanie, to nie
tak, jak myslisz!” ©
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Tym bardziej, ze wcale nie musisz by¢ ekspertem,

zarowno jesli chodzi o system, jak i wiedze produktowa.

Zato jestes z pewnoscig kompetentnym uzytkownikiem i z tej
wiasnie pozycji bedziesz najbardziej przekonujaca.

No wiasnie - tego dotyczy rada druga: NIE KREUJ SIE NA EKSPERTA,
a juz zwitaszcza przez telefon, bo polegniesz, i to nie w chwale. Jezeli kto$

rzuci Ci pod nogi ktode, na przyktad poddajac w watpliwos¢ dziatanie kolagenu,
czy pytajac o szczegoty, o ktorych nie masz i nie musisz wcale miec pojecia,
najlepsza bedzie szczera odpowiedz, oczywiscie na luzie:

,Uczciwie Ci powiem: ja po prostu widze, ze dziata! | Ty tez zobaczysz. Zaden
ze mnie autorytet w tej dziedzinie, ja moge Ci tylko na pewno powiedziec,
co zaobserwowatam u siebie. | tak — wiem, co moéwiq na ten temat prawdziwi
eksperci, kosmetolodzy i naukowcy (jak chcesz, wrzuce ci linki) — dlatego wtasnie
mnie to zainteresowato i ja widze efekty’.

No chyba, ze akurat z racji Twojego wyksztatcenia i zawodu ekspertem w danej
dziedzinie jeste$ — wtedy nie zawahaj sie uzy¢ mocy ©

Przecéwicz to sobie teraz:

Napisz - swoim wtasnym jezykiem - jak poradzisz sobie z ew.
obiekcjami znajomych.

\
t

"
(

Wez na tapet takq, ktorej najbardziej sie obawiasz - w razie czego,
bedziesz przygotowana ©

%
o =
e

A teraz...

4. To jest juz koniec...

| to ma by¢ dobre i szczesliwe zakonczenie © Zawsze zaczynaj
z wizjg konca - to jeden z siedmiu nawykéw skutecznego dziatania
wg Stevena Coveya - zasada, ktéra sprawdza sie zarowno przy wielkich
projektach, jak i w codziennych dziataniach. Dlatego na poczatku
tyle uwagi poswiecitam zdefiniowaniu celu rozmowy. Tym bardziej teraz,

na finiszu, nie mozesz go stracic¢ z oczu.
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Jak wobec tego dobrze skonczy¢? Dobrym pomystem
jest podanie dwodch terminéw do wyboru - to dziata troche
tak, ze nasza rozmowczyni nie bedzie juz sie zastanawiac¢ CZY,
tylko KIEDY. Czyli na przyktad tak: ,Kiedy Ci bardziej pasuje:
w sobote, czy w niedziele na 197"

Pamietaj o tym, zeby:
v' Podsumowac¢ - ,To co? W takim razie widzimy sie w niedziele, 0 19"

v' | jeszcze doda¢ - ,Zapraszam do siebie - zaraz wysle Ci adres.
Chyba ze wolisz, zebym to ja Cie odwiedzita?”

A moze tez:

v' Zmobilizowac¢ do extra dziatania - ,Sfuchaj, a moze wez zapros i zabierz
ze sobgq jeszcze jakgs Twojq przyjacidtke? Bytoby super!”

A gdyby jednak Wasze terminy sie nie zgraty:

v" Uméwic sie na kolejny kontakt —,0k, no szkoda, bo bedzie na pewno fajnie
i pewnie by Ci sie podobato. W takim razie dam Ci zna¢, jak znowu bedziemy
sie spotykac ,na upiekszanie” © | wysle Ci foty — zobaczysz, jak nam bedzie
dobrze...”

WAZNE! To Ty musisz przeja¢ inicjatywe - nie umawiaj sie nigdy tak,
ze bedziesz czekac na telefon od znajomej! Powiedz, ze to Ty zadzwonisz.

A jak juz odtozysz telefon, to kuj zelazo poki gorace: jesli potrzeba wyslij date,
godzine i adres, a moze jakas fotke z fajnym podpisem, np. ,Bedzie sie dziato ©
napisz cos mitego lub Smiesznego - tak normalnie, jak robisz to w wielu innych
sytuacjach. A jesli umoéwitas sie na kolejny kontakt — dodaj np. ,To do ustyszenia
w przysztym tygodniu’”.

W takim razie ostatnia juz wprawka, zanim w koncu, pozwole” Ci dzwoni¢:

isz sobie swoje dobre zakorniczenie, majqc na mysli

te konkretnqg osobe, z ktorq bedziesz zaraz rozmawiac.
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Wiesz juz teraz wszystko i jestes naprawde dobrze
przygotowana, jesli zrobitas wszystkie ¢wiczenia.

Nareszcie — teraz mozesz juz wybra¢ numer i do dzieta!

Trzymam za Ciebie kciuki ©

7
( m

F

1o Co?

W tAKiM RAZIE
WIVZiMy  SiE
W WNIEDVZIELE
0 19:00!
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Post scriptum

PS. 1 -do wszystkich

Wszystkie powyzsze rady i wskazéwki sg wynikiem wieloletniego
doswiadczenia, stuchania [ eksperymentowania. Osobiscie
popetnitam tysigce btedow komunikacyjnych, wiec czuje sie w tym obszarze
bardzo kompetentna ©

Jezeli robisz to catkiem inaczej, ,po swojemu’, a nawet uzywasz stow
,zakazanych” i pomimo tego jeste$ skuteczna - nie musisz tego zmieniac.
Z pewnoscia dziata tu Twoja osobowosc¢ i styl méwienia. Moze jednak warto
bedzie cos skorygowac i bedzie Ci to pasowac jeszcze bardziej.

Podkreslam tez, ze nie ma metod catkowicie uniwersalnych, ale zawsze
chodzi o to, zeby zwiekszy¢ szanse na sukces i zminimalizowac ryzyko porazki.
Ale zanim powiesz : ,Sprébowatam i to nie dziata”, uderz sie w piers$ i odpowiedz
sobie uczciwie, czy aby na pewno robisz wszystko dokfadnie tak, jak radze.
Bo wiesz przeciez, ze PRAWIE czyni wielka réznice?

Ale nie popetnia btedow tylko ten, kto nic nie robi. Wiec najwazniejsze jest, aby
ruszy¢ (z kopyta ©). Chodzi o to, zebysmy wyciggali wnioski z naszych btedéw
i znajdowali skuteczne metody - w ten sposéb doskonalimy sie i rozwijamy,
i to jest Swietne po prostu.

Mam nadzieje, ze podzielicie sie ze mng swoimi sukcesami, ale tez opowiecie
o takich sytuacjach, kiedy nie wyszto tak, jak by¢ miato. Do zobaczenia wiec
i do ustyszenia na warsztatach i szkoleniach!
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PS. 2 - do Panow

Drodzy Panowie! Wybaczcie mi prosze, ze narracja tego poradnika skierowana
jest do pfci przeciwnej. Ale robie to dla rownowagi — w zdecydowanej

wiekszosci tego typu pozycji znajdziecie rodzaj meski. A poza tym,
czyz COLWAY nie kobietami stoi? ©

Pomimo wszystko goragco Pandéw zachecam do lektury. | sprébujcie zwtaszcza
tego: ,Dzwonie, zeby zrobi¢ Ci dobrze...” ©O©
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Katarzyna Zajkowska

Trener Biznesu

Kobieta - wulkan energii. Z wyksztatcenia i zamitowania lingwista
i nauczyciel jezyka francuskiego. Od ponad 25 lat zwigzana ze sprzedaza:
jako handlowiec, coach, trener kompetencji miekkich i komunikacji.
Prywatnie mama dwéch dorostych synéw i mitosniczka kotow. Pasjonatka
podrozy, ale takze - dla réwnowagi - gier planszowych i brydza.
Zagorzata fanka gdynskiego Teatru Muzycznego.
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