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KREDO OPTYMISTY
Obiecaj sobie, ze:

Bedziesz tak silny, ze nic nie zmaci Twojego spo-
koju ducha.

Bedziesz rozmawiat o zdrowiu, szczgéciu, dobroby-
cie z kazdg osoba, ktdra spotkasz.

Postarasz si¢, zeby kazdy Twoj przyjaciel poczul si¢
wyjatkowy.

Bedziesz tryskal optymizmem i szukal dobrych
stron kazdej sytuacji.

Bedziesz zawsze myslal o najlepszym, pracowat dla
najlepszych i oczekiwal najlepszego.

Bedziesz tak samo entuzjastyczny wobec sukceséw
innych, jak wobec whasnych.

Zapomnisz o bledach z przesztosci i skupisz si¢ na
tym, co chcesz osiagnaé w przyszlosci.

Zachowasz pogode ducha bez wzgledu na okolicz-
nosci i obdarzysz usmiechem kazdego, kogo spotkasz
na swojej drodze.

Skupisz si¢ na udoskonalaniu siebie tak bardzo, ze
nie bedziesz mial juz czasu na krytykowanie innych.

Bedziesz zbyt pogodny, zeby si¢ martwié, zbyt szla-
chetny, zeby si¢ ztosci¢, zbyt silny, zeby si¢ ba¢ i zbyt
szczesliwy, zeby mysle¢ o klopotach.



Bedziesz myslal dobrze o sobie i oglaszal ten fakt
catemu $wiatu, nie glo§nymi stowami, lecz wspanialy-
mi czynami.

Bedziesz zyl w przekonaniu, ze caly $wiat jest po
Twojej stronie, jesli tylko pozostaniesz wierny temu,

co jest w Tobie najlepsze.

Kredo optymisty po raz pierwszy zostalo opubli-
kowane w 1912 roku, w ksiazce Christiana D. Lar-
sona, obecnie kredo jest stosowane w wielu ksiaz-
kach, miedzy innymi w Kluczu do sekretu — autorstwa
dr Joe Vitale.

Stosuj kredo optymisty przynajmniej raz w mie-
sigcu, a zobaczysz, jak pozytywnie wplynie na twoje

myslenie!
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WSTEP

Kazdego dnia jesteSmy w kontakcie z ludZmi, z partnera-
mi, rodzina, przyjaciétmi, kazdorazowo sprzedajemy siebie,

ale jak to robimy, czy robimy to dobrze?

Poradnik powstat z mysla o tym, aby$my mogli przekona¢
klienta, ktéremu chcemy co$ sprzedaé, lecz réwniez po to,
by nauczy¢ sie, jak tryska¢ pozytywna energia kazdego dnia
w domu i pracy — bedziemy emanowac¢ radoscia i zarazaé tym
innych, co pozwoli stworzy¢ znakomita atmosfere wokét nas.
W poradniku opisane zostaly sprawdzone techniki rozwoju

firmy i wlasnej osobowosci.

Po przeczytaniu poradnika w latwiejszy sposéb bedzie
mozna kontrolowa¢ réwniez wlasne emocje. Trening sprawi,
ze spokdj, opanowanie bedzie wasza mocna strona, ustali-
cie cele ufatwiajace wspinanie si¢ po drabince do osiagania
znakomitych wynikéw, zostang zalatwiane sprawy wazne,
nasza podswiadomo$¢ pozwoli si¢ otworzy¢ i kreowaé nowe

spojrzenia.
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Jak korzystaé z poradnika

Nie ma jednego sposobu na korzystanie z tego poradnika,

natomiast ponizej opisatem, jak mozna do tego podejs¢.

Notuj wszystko, co ci¢ szczegélnie interesuje i do czego
szybko mozesz wrécié. Przeczytaj uwaznie kazdy temat, je-
zeli czego$ nie rozumiesz, to wré¢ do poczatku, aby w pelni

wszystko opanowac.

Ucz sie poprzez praktyke. Cwicz, gdzie tylko masz moz-
liwos¢. Tylko dzigki treningom bedziesz stawat si¢ coraz lep-
szym. Dziel si¢ nowymi pomystami z innymi ludzmi. Popros,
aby oni takze podzielili si¢ swoja opinig. Jest to dobry temat
z przyjaciétmi, znajomymi czy tez bliskimi osobami z twoje-
go grona. Dzielcie si¢ wszystkimi opiniami ze mna, pytania

prosze kierowaé pod adres: biuro@deaszkolenia.pl.
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UMIEJETNOSC SKUTECZNEGO
ZAPREZENTOWANIA SIEBIE
W KONTAKTACH Z KLIENTAMI

Rola pierwszego wrazenia

Rola pierwszego wrazenia jest na tyle silna, ze zawsze
musimy o niej pamigtaé, cokolwiek w zyciu robimy, czy
spotykamy si¢ ze znajomymi, rodzing, klientami — to kazdy
tworzy pierwsza opini¢ na temat swojego rozmowcy. Przypo-
mina mi si¢ sytuacja, kiedy rozpoczynatem prac¢ w branzy fi-
nansowej i na moje pierwsze spotkanie wybralem si¢ ubrany
w dosy¢ luzny i neutralny ubiér, malo tez pasujacy do bran-
zy, w ktérej pracowalem. Byl to pewien sprawdzian, ale i tez
lekcja, ktéra pokazata mi site pierwszego wrazenia. Pomimo
tego ze merytorycznie bylem przygotowany do spotkania, to
i tak na starcie moi rozméwcy mnie skredlali, nikt nie chciat
ze mng dlugo rozmawiaé, nie odbierali mnie powaznie. Na-
tomiast kiedy méj ubiér byl dopasowany do sytuagji i bran-
zy, to tez sita pierwszych spotkan ulegla ogromnej zmianie.
Klienci odbierali mnie z wigkszym poszanowaniem. Przyktad
potwierdza teori¢ uczonego profesora Alberta Mehrabiana,
w ktérej méwi, ze nasza pewno$é, dopasowany do sytuacji
ubidr, gesty i naturalny u$miech, wraz z polaczeniem mo-
dulagji i obnizeniem glosu, daje ogromna szans¢ na sukces

w naszych spotkaniach.
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Nasz ubiér to nie tylko najdrozsze ubrania, ale dopasowa-
ne do sytuacji, wyglad czysty, schludny, odpowiedni dobdr

koloréw.
Whglad to 80% sukcesu — Woody Allen.

Ciekawym do$wiadczeniem byta dla mnie praca w bran-
zy reklamowej, ktéra jest zdecydowanie bardziej elastyczna,
a dlatego, ze w reklamie mozemy pozwoli¢ sobie na wigksza
swobod¢ w doborze ubrani, moga to by¢ kolorowe swetry,
polo, ubrania wyrézniajace si¢ mocnymi wyrazistymi kolo-
rami. Klient, z ktérym jesteSmy umodwieni na spotkanie, od-
biera nas pozytywnie, a to dlatego, ze wymaga od specjalisty
z branzy reklamowej kreatywnosci i nowoczesnosci, chee,
zeby jego reklama byla inna. Whasnie poprzez ubiér mozemy
to réwniez przedstawi¢. Ryzykownym krokiem w moim zy-
ciu bylo przebicie ucha i zalozenie kolczyka. We wszystkich
branzach, w ktérych pracowalem, méj kolczyk byl odbierany
bardziej negatywnie anizeli pozytywnie. Natomiast w rekla-
mie znéw odmiennie, bo kiedy mialem mocno pomarariczo-
we polo i do tego widoczny kolezyk, to klient juz na poczat-
ku zauwazal, ze jestem inny i firma, ktdra reprezentuje¢, moze
przedstawi¢ nowe spojrzenia na reklame. Oczywiscie dla
whasnych sprawdzianéw i potwierdzaniu sily pierwszego wra-
zenia ubratem kolczyk w branzy finansowej i szkoleniowej,
po ktérej przypomina mi si¢ sytuacja ze szkolenia. Podczas
przerwy w szkoleniu z technik sprzedazy, a takze zakoniczo-
nym pierwszym module roli pierwszego wrazenia, podszed}
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do mnie uczestnik i méwi: ,Damian, stuchaj, jak ci¢ zoba-
czylem, to moje pierwsze mysli byly negatywne na twdj te-
mat, pomyslalem sobie 'cwaniaczek z kolczykiem', natomiast
w momencie, kiedy rozpoczate$ szkolenie z pewnoscig siebie,
to wiedziatem, ze szkolenie bedzie bardzo dobre”. Zaskoczy-
fa mnie otwarto$¢ uczestnika, ale tez zrozumialem, ze moj
kolezyk nie nadaje si¢ do tej branzy, jest zbyt niebezpieczny,
trzeba znalez¢ ztoty $rodek do kazdego segmentu.

Do gléwnych form komunikacji niewerbalnej naleza:

e wyraz twarzy,

e  kontakt wzrokowy,

e gesty i inne ruchy ciala,

e  kontakt dotykowy,

®  postawa ciala,

e odleglos¢ od partnera,

e wyglad zewngtrzny,

e niewerbalne aspekty mowy,

e naturalny u$miech.

Przy powitaniu z rozméwca pamigtajcie o pewnej posta-
wie, wyprostowanej sylwetce, wazna jest naturalnos¢, lekko
uniesiona glowa, powinien pojawi¢ si¢ naturalny u$miech,
nieprzypominajacy rogalika. Delikatno$¢ jest zarazliwa, bo
kiedy jest naturalnos¢, to rozméwea nie bedzie zastanawial
si¢ nad tym, czy moze $miejemy si¢ z niego, réwniez i ta-

kie przypadki w mojej pracy si¢ zdarzaly, jak klient méwi:
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»Dlaczego pan ze mnie si¢ $mieje?”. NATURALNOSC to

jest sifa w roli pierwszego wrazenia.

Przedstawiajac si¢, wymieri swoje imi¢, nazwisko i nazwe
firmy z duzym entuzjazmem, przedstawienie jest znakomi-
tym sposobem na zrobienie dobrego wrazenia, co pozwoli na

zapamigtanie naszej osoby.
Kontakt wzrokowy

Zwracajmy uwage na utrzymanie kontaktu wzrokowego,
stajemy si¢ wiarygodni, kiedy co§ méwimy, pamigtajmy, by
nasz wzrok nie uciekal gdzie$ na boki. Wazne, czy nie patrzy-
my zbyt intensywnie w podloge i sufit. Zdarzaja si¢ spotka-
nia, kiedy mamy wigcej niz jednego rozméwee. W sytuacj,
gdy co$ przekazujemy i patrzymy na jedna osobg, to odbior-
ca, na ktérym wzrok byl ograniczony, moze powiedzie¢, ze
nas nie czuje, natomiast druga osoba, na ktérej byt czesciej
zatrzymywany wzrok, bedzie miata odmienne zdanie. Unika-
nie czyjego$ wzroku jest zwykle traktowane jako nieszczeros¢
lub brak zainteresowania, nawet jesli nieswiadomie opusz-
czasz wzrok, zostaniesz sklasyfikowany jako osoba nie$miata

lub nieuwazna.

Kontakt wzrokowy powinnismy utrzymaé okolo 60%,
lecz nie dluzej niz 70% czasu rozmowy. Jezeli nie dajemy
odpoczaé naszym rozméwcom, kontakt moze by¢ odebrany

jako agresywny.
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Damian Wilpert

Specjalista w dziedzinie technik sprzedazy i budowy pozytyv

wizerunku, praktyk majacy kilkuletnie doswiadczenie w pracy

jako przedstawiciel handlowy w branzy finansowej i reklamowej,

8 lat w marketingu sieciowym w tym pozycjonowanie

i optymalizacja stron internetowych, wspoltworca i whasciciel
portalu pitkarskiego, akredytowany dziennikarz sportowy.
Czlonek Polskiego Stowarzyszenia Public Relati

Ukonczyt Szkole Treneréw Biznesu Brainstorm

we wspotpracy z KSB MBA Uniwersytet Ekonomiczny

w Krakowie, poziom podstawowy i zaawansowany.

Prowadzi szkolenia dla trer

z uczelniami: WSH Humanitas i Univ etem

Ekonomicznym w Katowicach.

Celem poradnika jest przekazanie wiedzy

koniecznej na stanowisku profesjonalnego handlowca.
Zdobedziesz umiejetnosé skutecznego zaprezentowania siebie
w kontaktach z klientami, nauczysz si¢ wykorzystywac rolg pierwszego

wrazenia w rozmowie z klientem, w jaki sposob poszukiwac nowych klientow.

Poradnik przeznaczony jest dla przedstawicieli handlowych, sprzedawcow,
telemarketerow, pracownikow dzialu reklamy i obslugi klienta, asystentow
sprzedazy, tremerow biznesu oraz dla wszystkich szukajgcych motywacji

deo
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www.deaszkolenia.pl

1 inspiracji.

N 978-83-7732-2

788377"322




