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June – mo­jej żo­nie i przy­ja­ciół­ce – i oby ta książ­ka za­in­spi­ro­wa­ła in­nych do osią­gnię­cia suk­ce­su ży­cio­we­go, tak jak ty za­in­spi­ro­wa­łaś mnie.








 

WSTĘP

Do­brze na­pi­sa­na książ­ka mo­ty­wa­cyj­na, opar­ta na do­świad­cze­niu czło­wie­ka, któ­ry od­niósł ży­cio­wy suk­ces, może w du­żej mie­rze po­móc czy­tel­ni­ko­wi, któ­ry na­praw­dę pra­gnie osią­gnąć COŚ w ży­ciu. Książ­ka taka za­wie­ra w so­bie moc – moc pod­su­nię­cia no­wych po­my­słów, moc wpły­nię­cia na po­sta­wę czło­wie­ka i roz­bu­dze­nia w nim sił oży­wia­ją­cych wolę osią­gnię­cia ży­cio­we­go suk­ce­su.

Ame­ry­ka zro­dzi­ła więk­szą licz­bę lu­dzi suk­ce­su – za­rów­no męż­czyzn, jak i ko­biet – niż ja­ki­kol­wiek kraj w toku hi­sto­rii, a głów­ną przy­czy­ną tego zja­wi­ska jest fakt, że Ame­ry­ka­nie prze­czy­ta­li wię­cej ksią­żek mo­ty­wa­cyj­nych niż ja­ki­kol­wiek inny na­ród świa­ta. A ta oto książ­ka, Jak sku­tecz­nie sprze­da­wać sie­bie Jo­ego Gi­rar­da, jest jed­ną z naj­lep­szych w tej dzie­dzi­nie. We­dług mnie wej­dzie do kla­sycz­ne­go ka­no­nu li­te­ra­tu­ry mo­ty­wa­cyj­nej na­sze­go wie­ku.

Za­py­ta­łem kie­dyś jed­ne­go z wy­bit­nych dys­try­bu­to­rów ksią­żek: „Co jest naj­waż­niej­szym skład­ni­kiem war­to­ści książ­ki?”. Od­po­wie­dział na­tych­miast: „Jej au­tor. Czy ma on lub ona coś do po­wie­dze­nia i umie to do­brze wy­ra­zić. Ale jesz­cze istot­niej­sze jest to, czy au­tor jest ży­wym przy­kła­dem za­sad wy­ło­żo­nych w książ­ce”. Przy ta­kim za­ło­że­niu ta książ­ka jest dzie­łem wy­bit­nym, po­nie­waż au­tor jest jed­nym z tych wy­jąt­ko­wo dy­na­micz­nych, peł­nych za­pa­łu i kom­pe­tent­nych lu­dzi, któ­rzy roz­wi­nę­li ame­ry­kań­ski sys­tem nie­skrę­po­wa­nej przed­się­bior­czo­ści i nie bez po­wo­du umiesz­czo­no go w Księ­dze re­kor­dów świa­to­wych Gu­in­nes­sa jako naj­wy­bit­niej­sze­go sprze­daw­cę na świę­cie. Jego duch, zdol­no­ści i oso­bo­wość, któ­re prze­są­dzi­ły o jego suk­ce­sie, pro­mie­niu­ją z każ­dej stro­ni­cy tej książ­ki. Dzie­li się on otwar­cie i ser­decz­nie swym do­świad­cze­niem i umie­jęt­no­ścia­mi, któ­re wy­dźwi­gnę­ły go z praw­dzi­wych do­łów spo­łecz­nych na naj­wyż­sze szczy­ty ka­rie­ry w za­wo­dzie sprze­daw­cy.

Jed­nak­że z kart tej książ­ki prze­ma­wia nie tyl­ko zręcz­ny sprze­daw­ca. Po­zwa­la nam ona ob­co­wać z ży­wym czło­wie­kiem, któ­ry umie prze­ka­zać in­nym wła­sną ener­gię i dy­na­mizm. Ra­dość ży­cia wprost try­ska z kart tej książ­ki. Nie mo­że­my oprzeć się wra­że­niu, że oto zwra­ca się do nas czło­wiek nam życz­li­wy, przy­ja­ciel, któ­ry jest prze­ko­na­ny, że je­ste­śmy w sta­nie do­ko­nać tego sa­me­go, cze­go on do­ko­nał. Przy­ja­ciel ten przy­po­mi­na, że drze­mią w nas uta­jo­ne siły umoż­li­wia­ją­ce uzy­ska­nie ży­cio­wych osią­gnięć. Czło­wiek ten nie­wąt­pli­wie w nas wie­rzy, bo sam zdo­łał po­ko­nać wie­le prze­ciw­no­ści, za­nim uwie­rzył w sie­bie.

Joe Gi­rard jest uczci­wy. Pi­sze tyl­ko o tym, o czym sam jest prze­ko­na­ny, i przed­sta­wia do­świad­cze­nia, któ­re sta­ły się jego ży­cio­wym udzia­łem. Joe Gi­rard wie­rzy, że nowe ży­cie może być peł­ne nie­zwy­kłych wy­da­rzeń. Ni­czym tre­ner pod­po­wia­da, co mamy ro­bić i w jaki spo­sób to czy­nić. I czu­wa przy nas, do­pin­gu­jąc do wspi­na­nia się na sam szczyt.

Głów­nym prze­sła­niem tej książ­ki jest za­le­ce­nie, by­śmy na­uczy­li się sprze­da­wać sa­mych sie­bie. Lu­dzie do­ko­nu­ją u sprze­daw­cy za­ku­pu wte­dy, kie­dy są prze­ko­na­ni o tym, że jest on wła­ści­wym czło­wie­kiem na wła­ści­wym miej­scu. Klient lubi ta­kie­go czło­wie­ka i ufa mu. Uzna­je, że sprze­da­wa­ny prze­zeń to­war jest rów­nież to­wa­rem wła­ści­wym. Sprze­da­wa­nie jest w isto­cie pro­ce­sem prze­ko­ny­wa­nia, w trak­cie któ­re­go na­byw­ca dojść musi do po­ro­zu­mie­nia ze sprze­daw­cą. A głów­nym czyn­ni­kiem spraw­czym tego prze­ko­ny­wa­nia jest czło­wiek, za­rów­no męż­czy­zna, jak i ko­bie­ta, któ­ry sta­je się god­ny za­ufa­nia, po­moc­ny, sko­ry do wy­świad­cze­nia usłu­gi. Te wła­śnie ce­chy uczy­ni­ły Jo­ego Gi­rar­da Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den na świe­cie. Mogą one do­po­móc każ­de­mu z nas – nie­za­leż­nie od bran­ży, w któ­rej pra­cu­je­my – osią­gnąć szczy­ty ka­rie­ry.

Ce­nię tę książ­kę, po­nie­waż ce­nię Jo­ego Gi­rar­da. Na­le­ży do tych mo­ich przy­ja­ciół, któ­rym naj­wię­cej za­wdzię­czam. Po każ­dym spo­tka­niu z nim czu­ję się we­wnętrz­nie umoc­nio­ny, zdo­pin­go­wa­ny do no­wych dzia­łań. A kie­dy prze­czy­ta­łem ma­szy­no­pis tej książ­ki, zna­la­złem w niej mo­ty­wa­cję do zwięk­sze­nia sta­rań i udo­sko­na­le­nia mej pra­cy.

Ce­nię tę książ­kę tak­że za to, iż za­wie­ra bo­ga­ty ła­du­nek po­zy­tyw­ne­go my­śle­nia. Przed­sta­wia wszyst­kie ro­dza­je sku­tecz­nych spo­so­bów roz­wi­ja­nia oso­bo­wo­ści. Jest książ­ką cie­ka­wą, wy­róż­nia­ją­cą się, no­wa­tor­ską. Uczy ce­nić sie­bie sa­me­go, sprze­da­wać czło­wie­ka sa­me­mu so­bie, Joe Gi­rard na­praw­dę może ci po­móc. Je­stem tego pe­wien, bo mnie po­mógł.

NOR­MAN VIN­CENT PE­ALE








ROZ­DZIAŁ PIERW­SZY

SPRZE­DA­WAJ SIE­BIE SA­ME­MU SO­BIE

Na­zy­wam się Joe Gi­rard.

Wy­cho­wa­łem się w sto­li­cy ame­ry­kań­skie­go prze­my­słu sa­mo­cho­do­we­go, w De­tro­it, w sta­nie Mi­chi­gan, w mie­ście, któ­re cały świat wsa­dzi­ło na koła i po­pchnę­ło do przo­du.

My­ślę, że to jest na­tu­ral­ne, iż po­dob­nie jak wie­lu miesz­kań­ców tego dy­na­micz­ne­go mia­sta sta­łem się ogni­wem biz­ne­su sa­mo­cho­do­we­go. Nie jako wy­twór­ca sa­mo­cho­dów, ale jako ich sprze­daw­ca. I sta­łem się w tej kon­ku­ren­cji Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den na ska­lę świa­to­wą.

Na wy­pa­dek gdy­by ktoś za­rzu­cił mi, że się prze­chwa­lam, po­zwa­lam so­bie rzecz do­kład­nie wy­ja­śnić. Ty­tuł ten nada­no mi w Księ­dze re­kor­dów świa­to­wych Gu­in­nes­sa. Na­dal mi przy­słu­gu­je i na­dal wid­nie­ję w tej książ­ce. I aż do chwi­li, w któ­rej pi­szę te sło­wa, nikt mnie nie po­ko­nał – nikt nie po­bił mego re­kor­du sprze­da­ży 1425 no­wych aut w cią­gu jed­ne­go roku. I nie była to sprze­daż hur­to­wa; każ­dy z tych sa­mo­cho­dów sprze­da­łem osob­no, z ręki do ręki, w sys­te­mie de­ta­licz­nym.

Ale Księ­ga re­kor­dów świa­to­wych Gu­in­nes­sa nie wspo­mi­na o tym, że w isto­cie sprze­da­ję Świa­to­wy Pro­dukt Nu­mer Je­den – i to nie jest wca­le auto: ja sam, Joe Gi­rard, je­stem tym pro­duk­tem. Sprze­da­ję Jo­ego Gi­rar­da, za­wsze sprze­da­wa­łem Jo­ego Gi­rar­da i za­wsze będę sprze­da­wał Jo­ego Gi­rar­da, a nikt nie zdo­ła sprze­da­wać mnie le­piej niż ja sam.

Po­zwól­cie mi do­po­wie­dzieć rzecz do koń­ca. Świa­to­wym Pro­duk­tem Nu­mer Je­den je­steś tak­że ty – pod wa­run­kiem że wiesz, jak się sprze­da­wać. I o tym wła­śnie mówi ta książ­ka: o tym, jak sprze­da­wać sa­me­go sie­bie. Prze­czy­taj ją uważ­nie, wgryź się w nią, nie­któ­rych frag­men­tów na­ucz się na pa­mięć.

Pod ko­niec każ­de­go roz­dzia­łu otrzy­masz za­le­ce­nia do na­tych­mia­sto­we­go wy­ko­na­nia, od razu, te­raz, w trak­cie lek­tu­ry tej książ­ki, co­dzien­nie – prze­strze­ga­nie tych za­sad uczy­ni cię Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den na ska­lę świa­to­wą, sprze­daw­cą Sa­me­go Sie­bie, je­śli bę­dziesz te za­le­ce­nia wy­ko­ny­wał, na pew­no od­nie­siesz suk­ces. Ja ci to gwa­ran­tu­ję!

Sprze­da­wać sa­me­go sie­bie? Tak, wła­śnie sa­me­go sie­bie, bo wszy­scy sta­je­my się sprze­daw­ca­mi od chwi­li, w któ­rej za­czy­na­my ro­zu­mo­wać efek­tyw­nie, aż po kres na­szych dni. Usły­sza­łem kie­dyś, jak ksiądz Cle­ment Kem, naj­bar­dziej sza­no­wa­ny ka­zno­dzie­ja ka­to­lic­ki z ko­ścio­ła Trój­cy Prze­naj­święt­szej, dziś już bę­dą­cy na eme­ry­tu­rze, wy­po­wie­dział w tej kwe­stii po­gląd, iż na­wet po wy­peł­nie­niu się na­szych dni bę­dzie­my za­pew­ne ze wszyst­kich sił za­bie­gać o to, by jak naj­sku­tecz­niej sprze­dać sie­bie świę­te­mu Pio­tro­wi.


WSZY­SCY JE­STE­ŚMY SPRZE­DAW­CA­MI

Sprze­daw­cą jest dziec­ko pró­bu­ją­ce na­kło­nić mat­kę, by mu po­zwo­li­ła go­dzi­nę dłu­żej oglą­dać wie­czor­ny pro­gram te­le­wi­zyj­ny.

Sprze­daw­czy­nią jest dziew­czy­na usi­łu­ją­ca prze­ko­nać swe­go chłop­ca, by po­szedł z nią do kina na me­lo­dra­mat, re­zy­gnu­jąc z me­czu ho­ke­jo­we­go. A kie­dy on usi­łu­je wy­bić jej ten po­mysł z gło­wy, to on do­ko­nu­je sprze­da­ży.

Sprze­daw­cą jest mło­dzie­niec, któ­ry wy­po­ży­cza od ko­goś star­sze­go sa­mo­chód na so­bot­ni wie­czór.

Sprze­daw­cą jest tak­że chło­pak, któ­ry przy­pra­wia swo­ją dziew­czy­nę o bi­cie ser­ca, ca­łu­jąc ją na do­bra­noc u pro­gu jej miesz­ka­nia.

Każ­dy, kto pro­si sze­fa o pod­wyż­kę, jest w owej chwi­li sprze­daw­cą.

Sprze­daw­czy­nią jest mat­ka za­chwa­la­ją­ca za­le­ty bro­ku­łów dziec­ku, któ­re­mu ugo­to­wa­ła tę ja­rzy­nę na obiad.

Kim­kol­wiek je­steś, gdzie­kol­wiek się znaj­du­jesz, czym­kol­wiek się zaj­mu­jesz, za­wsze prze­pro­wa­dzasz sprze­da­wa­nie. Mo­żesz so­bie z tego wca­le nie zda­wać spra­wy, ale taka jest praw­da.

Któż tedy le­piej może cię na­uczyć, w jaki spo­sób udo­sko­na­lić swe umie­jęt­no­ści w za­kre­sie sprze­da­wa­nia sa­me­go sie­bie niż czło­wiek, któ­ry zo­stał uho­no­ro­wa­ny ty­tu­łem Sprze­daw­cy Nu­mer Je­den na świe­cie?

Za­cznij­my od spraw pod­sta­wo­wych.


SPRZE­DAJ SIE­BIE SO­BIE SA­ME­MU

Za­nim zdo­łasz sku­tecz­nie sprze­dać sie­bie in­nym – swo­je po­my­sły, ży­cze­nia, am­bi­cje, umie­jęt­no­ści, a tak­że wy­ro­by i usłu­gi – mu­sisz w stu pro­cen­tach sprze­dać sie­bie sa­me­mu so­bie.

Mu­sisz uwie­rzyć w sie­bie, na­brać wia­ry w sie­bie i za­ufa­nia do sie­bie sa­me­go. Krót­ko mó­wiąc, mu­sisz so­bie do­kład­nie uświa­do­mić wła­sną war­tość.

Prze­ko­na­nie o wła­snej war­to­ści roz­wi­nę­ła we mnie moja mat­ka, Gra­ce Gi­rard, dzię­ki niej na­bra­łem sza­cun­ku dla sie­bie. Bóg je­den wie, jak sta­now­czo prze­ciw­sta­wia­ła się w tym wzglę­dzie mo­je­mu ojcu.

Jesz­cze dzi­siaj, kie­dy prze­kro­czy­łem już pięć­dzie­siąt­kę i za­wie­si­łem na koł­ku moje ro­bo­cze rę­ka­wi­ce sprze­daw­cy sa­mo­cho­dów, mam w ży­wej pa­mię­ci star­cia z moim oj­cem. Ni­cze­go we­dług nie­go nie po­tra­fi­łem ro­bić do­brze. Z przy­czyn, któ­rych ni­g­dy nie mo­głem zro­zu­mieć, więk­szą część ży­cia spę­dził na prze­ko­ny­wa­niu mnie, że ni­g­dy do ni­cze­go nie doj­dę i ni­cze­go nie osią­gnę. Kie­dy by­łem ma­łym brzdą­cem z sy­cy­lij­skiej ro­dzi­ny, sprze­da­ją­cym ga­ze­ty i pu­cu­ją­cym buty by­wal­com ba­rów, wy­da­wa­ło mi się, że nie cze­ka mnie w ży­ciu nic oprócz do­sko­na­le­nia fa­chu ulicz­ni­ka. I za­czy­na­łem już zga­dzać się z oj­cem. W okre­sie chło­pię­cym sza­cu­nek dla sa­me­go sie­bie spał głę­bo­ko aż do dnia, w któ­rym obej­rza­łem pro­spekt no­wo­cze­snej, zre­for­mo­wa­nej szko­ły. Od­czu­łem w so­bie ro­dzaj po­wo­ła­nia, a moja mat­ka, dzię­ki Bogu, nie ku­pi­ła tego, co usi­ło­wał jej sprze­dać mój oj­ciec.

Mat­ka bo­wiem, w od­róż­nie­niu od ojca, więk­szą część ży­cia po­świę­ci­ła prze­ko­ny­wa­niu mnie, że na­praw­dę sta­nę się Nu­me­rem Je­den. Za­wsze mi tłu­ma­czy­ła wagę umie­jęt­no­ści sprze­da­wa­nia sa­me­go sie­bie, uzna­wa­nia sie­bie za jed­nost­kę war­to­ścio­wą. Na swój spo­sób prze­ka­zy­wa­ła mi to, co wie­le lat póź­niej uświa­do­mił mi mój przy­ja­ciel, dok­tor Nor­man Vin­cent Pe­ale, mó­wiąc: „Joe, je­steś tym, kim wie­rzysz, że je­steś, kim my­ślisz, że je­steś”.

Wszyst­ko więc za­czy­na się od tego, co sam o so­bie my­ślisz. Od tego, kim je­steś dla sie­bie.


NIE MA DRU­GIE­GO TA­KIE­GO JAK TY

Pa­mię­tam, jak mat­ka uśmie­cha­jąc się i ści­ska­jąc mnie za rękę, mó­wi­ła: „Joey, nie ma na świe­cie dru­gie­go ta­kie­go jak ty”. Dzię­ki Bogu, więk­szość z nas ma mat­ki, któ­re tak wła­śnie o nas my­ślą. Moja mat­ka była kimś zu­peł­nie wy­jąt­ko­wym, a po­nie­waż bar­dzo ją ko­cha­łem, wie­rzy­łem w to, co mi mó­wi­ła. Zresz­tą nie mia­łem bra­ta bliź­nia­ka, któż więc mógł­by być do mnie po­dob­ny?

W są­siedz­twie miesz­ka­li jed­nak bra­cia bliź­nia­cy, Eu­ge­ne i John Lo­Va­sco. Bar­dzo do­brze ich pa­mię­tam. Byli cał­ko­wi­cie po­dob­ni do sie­bie. Brzmią mi jesz­cze w uszach sło­wa ich mat­ki zwie­rza­ją­cej się mo­jej ma­mie, że nie po­tra­fi ich roz­róż­nić. I to była praw­da. Wszy­scy uzna­wa­li, że są krop­ka w krop­kę tacy sami. Ale czy rze­czy­wi­ście byli iden­tycz­ni? Po la­tach, kie­dy już się wy­pro­wa­dzi­łem z dziel­ni­cy mego dzie­ciń­stwa, opo­wia­da­łem o nich mo­je­mu ko­le­dze pra­cu­ją­ce­mu w FBI, a on mi wy­ja­śnił, że nie ma cał­ko­wi­cie iden­tycz­nych bliź­niąt.

FBI dys­po­nu­je mi­lio­na­mi, a może wręcz mi­liar­da­mi od­ci­sków pal­ców. I za­pew­nia się nas, że wśród tych od­ci­sków nie ma ani jed­ne­go, któ­ry był­by iden­tycz­ny z ja­kimś in­nym. Od po­cząt­ku świa­ta nie po­ja­wi­ły się jesz­cze dwie isto­ty ludz­kie, któ­rych od­ci­ski pal­ców by­ły­by do­kład­nie ta­kie same.

Ale na tym nie ko­niec. Mój zna­jo­my z FBI po­wie­dział, że ist­nie­ją za­pi­sy gło­su, za­pi­sy słów wy­szep­ta­nych, wy­po­wie­dzia­nych, wy­śpie­wa­nych lub wy­krzy­cza­nych – i że obec­nie na ich pod­sta­wie do­kład­nie okre­śla się toż­sa­mość czło­wie­ka. I po­dob­nie jak z od­ci­ska­mi pal­ców, nie ma dwóch istot ludz­kich, któ­re mia­ły­by do­kład­nie ten sam głos. Ucho ludz­kie może nie być zdol­ne do wy­chwy­ce­nia róż­ni­cy, ale za­pis gło­su ją wy­ka­zu­je.

Fak­tu tego nie moż­na pod­wa­żyć. Nie ma dwóch istot ludz­kich, któ­re mia­ły­by te same oso­bo­wo­ści. Tak zwa­ni iden­tycz­ni bliź­nia­cy na po­zór mogą się wy­da­wać nie do od­róż­nie­nia i na­wet ro­dzi­ce mogą mieć wąt­pli­wo­ści, ale je­śli spró­bu­je­cie przy­mie­rzyć lewą po­ło­wę twa­rzy jed­ne­go z nich do pra­wej po­ło­wy twa­rzy dru­gie­go, nie będą one do sie­bie pa­so­wa­ły.

Ist­nie­jesz tyl­ko je­den ty. Na ca­łym świe­cie nie ma ni­ko­go rów­ne­go to­bie, wy­po­sa­żo­ne­go w te same li­nie pa­pi­lar­ne, ten sam głos, te same ce­chy i tę samą oso­bo­wość. Je­steś wy­two­rem ory­gi­nal­nym w naj­ści­ślej­szym ro­zu­mie­niu tego po­ję­cia. Je­steś Nu­me­rem Je­den. A te­raz, sko­ro już o tym wiesz, za­ko­duj to so­bie na raz za­wsze w swo­jej świa­do­mo­ści i pod­świa­do­mo­ści.


JAK OKA­ZY­WAĆ IN­NYM TO, ŻE JE­STEŚ NU­ME­REM JE­DEN

Ni­g­dy nie roz­sta­ję się z od­zna­ką gło­szą­cą, że je­stem Nu­me­rem Je­den. Przy­wy­kłem ją no­sić, po­nie­waż je­stem Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den. Cho­ciaż nie zaj­mu­ję się już sprze­da­wa­niem sa­mo­cho­dów i wio­dę wę­drow­ny ży­wot wy­kła­dow­cy prze­ma­wia­ją­ce­go do ze­spo­łów biz­nes­me­nów i prze­my­słow­ców oraz do stu­den­tów col­le­ge’ów, a tak­że pi­szę o tym, cze­go się w ży­ciu na­uczy­łem, po to, by inni czer­pa­li z tego po­ży­tek, cią­gle no­szę tę od­zna­kę, po­nie­waż umac­nia ona mą wia­rę w sa­me­go sie­bie. Sprze­da­ję sie­bie so­bie sa­me­mu, a owa od­zna­ka gło­śno o tym oznaj­mia.

Ob­wiesz­czam wszyst­kim: Ozna­cza ona, że przez całe ży­cie je­stem Nu­me­rem Je­den. 

Czy brzmi to cheł­pli­wie? Py­szał­ko­wa­to? Wca­le nie. Moja książ­ka Lo­oking Out for Num­ber One po­zo­sta­wa­ła przez pe­wien czas na li­ście be­st­sel­le­rów. We­dług nie­któ­rych czy­tel­ni­ków pre­zen­to­wa­ła ona nie­zwy­kle ego­cen­trycz­ny punkt wi­dze­nia. Inni, bar­dziej wy­ro­zu­mia­li, uzna­wa­li ten pod­ręcz­nik za wy­raz ro­zum­ne­go za­in­te­re­so­wa­nia sa­mym sobą. Uwa­żam, że oba te spoj­rze­nia roz­mi­ja­ją się z praw­dą. Prze­kaz, jaki za­war­łem w tej książ­ce, był na­stę­pu­ją­cy: Je­śli sam nie wie­rzysz w to, że je­steś nu­me­rem je­den, nikt inny w to nie uwie­rzy. Mu­sisz w so­bie od­na­leźć tę wia­rę.

Zrób mały eks­pe­ry­ment: wy­bierz się do naj­bliż­sze­go ele­ganc­kie­go skle­pu ju­bi­ler­skie­go albo też do dzia­łu ju­bi­ler­skie­go w któ­rymś z du­żych do­mów to­wa­ro­wych. Znaj­dziesz tam po­dob­ną do mo­jej od­zna­kę in­for­mu­ją­cą o tym, że je­steś Nu­me­rem Je­den. Więk­szość ju­bi­le­rów po­sia­da ta­kie od­zna­ki. Wi­dy­wa­łem je w ka­ta­lo­gach firm wy­sył­ko­wych. Może to być od­zna­ka po­dob­na do mo­jej, a może to być pla­kiet­ka, bran­so­let­ka, ma­skot­ka albo pier­ścio­nek. Gdzie­kol­wiek się znaj­dziesz, bę­dzie ona po­ły­ski­wa­ła w bla­sku słoń­ca i rzu­ca­ła re­flek­sy. Bę­dzie od­bi­ja­ła pro­mie­nie świetl­ne i kie­ro­wa­ła je ku two­im oczom, by przy­po­mnieć ci, że rze­czy­wi­ście je­steś Nu­me­rem Je­den. Sta­nie się czę­ścią tego, co na­zy­wa­my pod­no­sze­niem się na du­chu, sprze­da­wa­niem sie­bie so­bie sa­me­mu.


MU­HAM­MAD ALI: POD­NO­SZE­NIE SIĘ NA DU­CHU

Od cza­su Jo­ego Lo­uisa, zwa­ne­go Brown Bom­be­rem, któ­ry z tego sa­me­go get­ta de­tro­itań­skie­go, z któ­re­go i ja się wy­wo­dzę, wy­dźwi­gnął się na wy­ży­ny mi­strzo­stwa świa­ta wagi cięż­kiej w za­wo­dach bok­ser­skich w roku 1937, nie było za­wod­ni­ka o ta­kiej dy­na­mi­ce i kla­sie jak Mu­ham­mad Ali. Czy wia­do­mo wam, że zmie­nił na­zwi­sko w trak­cie ka­rie­ry? (Póź­niej będę jesz­cze mó­wił o Joem Lo­uisie, ale te­raz opo­wiem o Alim). Naj­pierw wy­grał za­wo­dy w roku 1964, kie­dy no­sił jesz­cze na­zwi­sko Cas­sius Clay, ale zwy­cię­żył po­now­nie w roku 1974 już jako Mu­ham­mad Ali.

Ali zwykł był mó­wić każ­de­mu, kto tyl­ko go słu­chał – bez­po­śred­nio, w szat­ni przy hali spor­to­wej, a tak­że na rin­gu, lub za po­śred­nic­twem mi­kro­fo­nu ra­dio­we­go, ka­mer te­le­wi­zyj­nych i fil­mo­wych oraz pra­so­wych enun­cja­cji – że jest nu­me­rem je­den. Te sło­wa sta­ły się jego zna­kiem roz­po­znaw­czym. Je­stem naj­lep­szy!

Wierz­cie mi, przy­pa­try­wa­łem się Mu­ham­ma­do­wi Ale­mu w trak­cie przy­go­to­wy­wa­nia się do wal­ki, kie­dy przy­stę­po­wał do sprze­da­wa­nia sie­bie. Za­pew­niał pra­sę: „Roz­ło­żę go w pięć se­kund / Za­nim zdą­ży za­ci­snąć pięść / Roz­gnio­tę go jak mu­chę / Za­po­mni, jak się na­zy­wa”. Ali lu­bił roz­gry­wać run­dę naj­pierw sło­wa­mi. Co chciał osią­gnąć? Po pro­stu sprze­da­wał sie­bie. Na­pro­mie­nio­wy­wał sie­bie wszyst­ki­mi dłu­go­ścia­mi fal, aby na­gro­ma­dzić w so­bie ad­re­na­li­nę, soki ży­wot­ne, ener­gię. Jaki był efekt? Jego prze­ciw­nik wy­słu­chi­wał tych słów albo je znaj­do­wał w pra­sie i za­czy­nał wąt­pić w sie­bie. Aby swym sło­wom nadać mak­sy­mal­ną siłę od­dzia­ły­wa­nia, Ali już na rin­gu, pod­czas gdy sę­dzia przy­po­mi­nał re­gu­ły wal­ki, zwykł był pa­trzeć groź­nie na swe­go prze­ciw­ni­ka i za­po­wia­dać mu, co z nim zro­bi. Wszyst­ko to skła­da­ło się na pro­ces sprze­da­wa­nia sie­bie so­bie sa­me­mu.

Kie­dy po raz pierw­szy wal­czył z Le­onem Spink­sem, je­den je­dy­ny raz w ży­ciu nie pod­dał się owe­mu pro­ce­so­wi psy­chicz­ne­go sa­mo­umoc­nie­nia i świat uj­rzał, jak Mu­ham­mad Ali prze­gry­wa wal­kę. Za­nie­dbał sprze­da­wa­nia sie­bie so­bie sa­me­mu, za­nie­dbał umoc­nie­nia się w wie­rze, iż jest nu­me­rem je­den. Kie­dy po­now­nie sta­wał do wal­ki z Leo Spink­sem, nie po­wtó­rzył już tego błę­du i świat uj­rzał, jak Mu­ham­mad Ali od­zy­sku­je ty­tuł mi­strza świa­ta wagi cięż­kiej. Do­wiódł so­bie i in­nym, że jest naj­lep­szy!

W ży­ciu sty­ka­cie się z róż­ne­go ro­dza­ju prze­ciw­ni­ka­mi, mu­si­cie zwal­czać roz­ma­ite prze­ciw­no­ści. Co­dzien­nie sta­je­cie na rin­gu. Mo­że­cie od­nieść zwy­cię­stwo i mo­że­cie paść na de­ski i słu­chać, jak was od­li­cza­ją. Dla­cze­góż więc nie mie­li­by­ście zwy­cię­żyć w tej wal­ce? To jest o wie­le bar­dziej ko­rzyst­ne, jest źró­dłem ra­do­ści!

Pe­wien mój zna­jo­my, John Ken­ne­dy, któ­ry ki­bi­cu­je dru­ży­nie Ar­go­nauts z To­ron­to, jest au­to­rem krą­żą­ce­go wśród za­wod­ni­ków po­wie­dzon­ka: „W grze li­czy się tyl­ko zwy­cię­stwo. Za­ję­cie dru­gie­go miej­sca to jak­byś się ca­ło­wał z wła­sną sio­strą”.

Nie mu­sisz ob­no­sić się z tym prze­ko­na­niem, wy­krzy­ki­wać go w twarz prze­ciw­ni­kom, od­gra­żać się, jak po­ra­dzisz so­bie z prze­ciw­no­ścia­mi losu. Mu­sisz tyl­ko na­brać pew­no­ści sie­bie i prze­ko­nać sa­me­go sie­bie, że je­steś naj­lep­szy. Za­cznij od dziś, za­raz. Niech każ­dy z was od­czy­ta so­bie na głos to zda­nie: Je­stem naj­lep­szy! Niech je rów­nież na głos po­wtó­rzy. Je­śli je­steś w tej chwi­li sam, wy­krzyk­nij to zda­nie po kil­ka­kroć. Niech się ścia­ny od nie­go za­trzę­są. Brzmi nie­źle, co? A te­raz po­wróć do lek­tu­ry tego roz­dzia­łu.

Wszy­scy ci, któ­rzy po­tra­fią sku­tecz­nie coś sprze­da­wać, naj­pierw sprze­da­li sie­bie so­bie sa­mym. Sprze­da­wa­nie sie­bie so­bie sa­me­mu przy­bie­ra róż­no­ra­kie for­my, ale więk­szość z nich spro­wa­dza się do spra­wy pod­sta­wo­wej: na­ucz się lu­bić sa­me­go sie­bie. Oto jak!


GEO­R­GE ROM­NEY: TRZY­STOP­NIO­WA RE­CEP­TA NA PO­LU­BIE­NIE SA­ME­GO SIE­BIE

Geo­r­ge Rom­ney – były pre­zes kon­cer­nu Ame­ri­can Mo­tors, były gu­ber­na­tor sta­no­wy, były mi­ni­ster bu­dow­nic­twa i go­spo­dar­ki miej­skiej, czło­wiek zna­ny ze swych ta­len­tów i wiel­kie­go po­ten­cja­łu war­to­ści umy­sło­wych i du­cho­wych – przed­sta­wił kie­dyś, jak mi mó­wio­no, te oto trzy za­le­ce­nia w prze­mó­wie­niu wy­gło­szo­nym do człon­ków pa­ra­fii mor­moń­skiej, do któ­rej na­le­żał:

 

1. Ni­g­dy nie czyń ni­cze­go, cze­go byś się mu­siał wsty­dzić.

2. Nie wa­haj się od cza­su do cza­su po­kle­pać sa­me­go sie­bie po ra­mie­niu.

3. Po­stę­puj tak, abyś chciał po­zy­skać so­bie sa­me­go sie­bie za przy­ja­cie­la.

 

My­ślę, że jest to wspa­nia­ła trzy­stop­nio­wa re­cep­ta na po­lu­bie­nie sa­me­go sie­bie: Rom­ney z pew­no­ścią mu­siał się ści­śle do niej sto­so­wać. Ob­ser­wu­jąc go w cią­gu wie­lu lat, przy­pa­tru­jąc się, jak hoj­nie dzie­li się swy­mi umie­jęt­no­ścia­mi i do­świad­cze­nia­mi ze współ­pra­cow­ni­ka­mi, mo­głem się prze­ko­nać, że nie tyl­ko szczo­drze sprze­da­wał sie­bie in­nym, ale rów­nież sprze­da­wał sie­bie sa­me­mu so­bie.

Niech ni­ko­mu się nie zda­je, że przy­szło mu to z ła­two­ścią. Pa­mię­tam, jak zde­cy­do­wał się kan­dy­do­wać w wy­bo­rach na gu­ber­na­to­ra sta­nu Mi­chi­gan i przy­znał się uczci­wie, że umoc­nie­nie w tym po­sta­no­wie­niu od­na­lazł w mo­dli­twie. Mo­że­cie so­bie wy­obra­zić, na ja­kie na­ra­ził się drwi­ny i szy­der­cze śmie­chy ze stro­ny nie­któ­rych me­diów. In­nym znów ra­zem rów­nie otwar­cie przy­znał, że pod­da­wa­no go „pra­niu mó­zgu” w nie­któ­rych kwe­stiach do­ty­czą­cych spraw woj­sko­wych i za­gra­nicz­nych. I znów nie­któ­rzy lu­dzie i środ­ki prze­ka­zu ob­ró­ci­ły te sło­wa prze­ciw nie­mu. Ale on uczy­nił z tych prze­ciw­no­ści stop­nie, po któ­rych wspi­nał się na szczy­ty ka­rie­ry.


SZY­DER­STWA ZA­MIEŃ W ZA­CHĘ­TĘ

Kie­dy już przy­stą­pisz do sprze­da­wa­nia sie­bie so­bie sa­me­mu, ła­twiej ci bę­dzie stać się i po­zo­stać nu­me­rem je­den. Na­po­tkasz wie­le prze­ciw­no­ści i mu­sisz być na nie przy­go­to­wa­ny. Już na po­cząt­ku mej dro­gi ży­cio­wej mat­ka uprze­dzi­ła, że cze­ka mnie nie­ma­ło trud­no­ści, ale prze­strze­gła rów­nież, abym się ni­g­dy nimi nie zra­żał. Tłu­ma­czy­ła, że pod­da­wa­nie się w ob­li­czu trud­no­ści jest wpa­da­niem w pu­łap­kę za­sta­wio­ną przez ne­ga­ty­wizm. Lu­dzie wpa­da­ją w tę sieć, mnie rów­nież omal się to nie przy­da­rzy­ło.

Kie­dy zo­sta­łem po raz pierw­szy Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den w de­ta­licz­nym han­dlu no­wy­mi sa­mo­cho­da­mi, kon­cern pro­du­ku­ją­cy auta, któ­re sprze­da­wa­łem, uho­no­ro­wał mnie uro­czy­stym przy­ję­ciem, na­zy­wa­nym Ban­kie­tem Ligi Li­de­rów. Wte­dy po raz pierw­szy na­gro­dzo­no mnie bu­rzą okla­sków, ale na­wet mi się nie śni­ło, ja­kie mnie cze­ka­ją nie­spo­dzian­ki.

Na­stęp­ne­go roku znów zo­sta­łem Sprze­daw­cą Nu­mer Je­den – i znów wy­da­no na mą cześć ban­kiet – ale aplauz był mniej ży­wio­ło­wy. W trze­cim ko­lej­nym roku w cza­sie ban­kie­tu spo­tka­ły mnie już nie okla­ski, ale szy­der­cze gwiz­dy.

Pod­nio­słem się ze swe­go miej­sca u szczy­tu sto­łu, by prze­mó­wić, i zu­peł­nie mnie za­mu­ro­wa­ło. Tak by­łem za­sko­czo­ny i za­szo­ko­wa­ny, że po­czu­łem się jak spa­ra­li­żo­wa­ny. Spoj­rza­łem ku prze­ciw­le­głe­mu koń­co­wi sto­łu. June, moja żona, to­nę­ła we łzach. Skie­ro­wa­łem wzrok na sie­dzą­cych po obu stro­nach sto­łu ko­le­gach po fa­chu – sprze­daw­cach – i pró­bu­jąc od­gad­nąć ich uczu­cia, po­ją­łem, że są ogrom­ną prze­szko­dą, któ­ra za­gra­dza mi dro­gę do suk­ce­su.

I kie­dy tak sta­łem, słu­cha­jąc gwiz­dów i szy­der­czych śmie­chów ko­le­gów po fa­chu – z któ­rych ża­den nie zo­stał nu­me­rem je­den w dzie­dzi­nie sprze­da­ży no­wych aut, lecz za­do­wo­lić się mu­siał któ­rąś z dal­szych lo­kat – po­czu­łem przy­pływ od­wa­gi, gdy przy­po­mnia­łem so­bie, jak to kie­dyś ktoś inny ze­tknął się z gwiz­da­mi ze stro­ny tłu­mu. Był to je­den z naj­wy­bit­niej­szych fut­bo­li­stów swe­go cza­su, czło­wiek, któ­re­mu zda­rzy­ło się zwy­cię­żyć 406 punk­ta­mi. Ted Wil­liams. Ile­kroć jego prze­ciw­ni­cy zgro­ma­dze­ni na sta­dio­nie za­czy­na­li gwiz­dać, Wil­liams po­pra­wiał wy­ni­ki. I wła­śnie od nie­go na­uczy­łem się, jak prze­ciw­sta­wiać się szy­der­stwom i do­sko­na­lić swą pra­cę na prze­kór tym, któ­rzy pró­bo­wa­li mnie znie­chę­cić.

Tak więc owe­go wie­czo­ru scho­wa­łem do kie­sze­ni tekst na­pi­sa­ne­go na tę oka­zję prze­mó­wie­nia. Po­pro­si­łem oso­by, któ­re mnie wy­gwiz­da­ły, aby ze­chcia­ły wstać z miej­sca, bym mógł zo­ba­czyć, jak wy­glą­da­ją, i po­dzię­ko­wać im. Tak, wła­śnie po­dzię­ko­wać.

Po­wie­dzia­łem:

Dzię­ku­ję wam. Po­ja­wię się tu zno­wu za rok – i przy­wo­ła­łem na usta uśmiech ty­po­wy dla nu­me­ru je­den. – Udzie­li­li­ście mi wła­śnie za­chę­ty do ta­kie­go po­wro­tu. Wła­śnie na­peł­ni­łem bak, aby mi star­czy­ło pa­li­wa na tę dro­gę.

I pod­sze­dłem do żony. Łzy roz­ma­za­ły jej ma­ki­jaż. Spy-ta­łem, cze­mu pła­cze, a ona na to, że ze wsty­du i zmar­twie­nia tym, co mnie ze stro­ny tych lu­dzi spo­tka­ło. Jej łzy wy­ra­ża­ły współ­czu­cie dla mnie i gniew wo­bec tych, któ­rzy mnie ob­ra­zi­li.

Ują­łem jej dłoń i za­pew­ni­łem:

June, w dniu, w któ­rym prze­sta­ną mnie wy­gwiz­dy­wać, prze­sta­nę być nu­me­rem je­den. Oni mi prze­cież wy­ra­ża­ją w ten spo­sób uzna­nie.

Po­wra­ca­łem na ową czo­ło­wą po­zy­cję przez ko­lej­ne lata i za­wsze wy­wo­ły­wa­ło to róż­ne re­ak­cje. A ja za każ­dym ra­zem od­wra­ca­łem ich szy­der­stwa i kpi­ny o 180 stop­ni, prze­twa­rza­jąc je w uzna­nie dla sie­bie.

W ósmym ko­lej­nym roku utrzy­my­wa­nia przez sie­bie po­zy­cji sprze­daw­cy nu­mer je­den w de­ta­licz­nym han­dlu sa­mo­cho­da­mi, na ban­kiet Le­gio­nu Li­de­rów przy­by­ła eki­pa te­le­wi­zji NBC, aby na­grać spra­woz­da­nie z tego wy­da­rze­nia dla pro­gra­mu ogól­no­kra­jo­we­go. Spra­woz­daw­cy te­le­wi­zyj­ni sły­sze­li już o tym, że Sprze­daw­ca Nu­mer Je­den w ska­li świa­to­wej by­wał wy­gwiz­dy­wa­ny przez swych ko­le­gów po fa­chu. Czy­ta­li o tym w pra­sie – w „Au­to­mo­ti­ve News” i w „New­swe­eku” – a tak­że w do­nie­sie­niach agen­cji Uni­ted Press In­ter­na­tio­nal i As­so­cia­ted Press.

I zno­wu moi ko­le­dzy zgo­to­wa­li mi wąt­pli­wą owa­cję, tym ra­zem przed ka­me­ra­mi te­le­wi­zyj­ny­mi. A ja się uśmiech­ną­łem i za­po­wie­dzia­łem:

– Dzię­ku­ję, znów po­ja­wię się w tej sa­mej roli za rok.

Za­sta­na­wia­łem się nie­raz w cią­gu tych lat, nocą, w za­ci­szu sy­pial­ni, nad przy­czy­na­mi, dla któ­rych mnie wy­gwiz­dy­wa­no. Czy była to za­wiść? Za­zdrość? Czy dzia­ło się tak, bo in­nym nie chcia­ło się pra­co­wać tak cięż­ko jak mnie? Być może wca­le nie pra­gnę­li zdo­być ta­kie­go wy­róż­nie­nia za tak wy­so­ką cenę?

Uzna­łem w wy­ni­ku tych prze­my­śleń, iż je­śli chcę utrzy­mań owo sku­tecz­ne sprze­da­wa­nie sie­bie, mu­szę po­dob­ne roz­ter­ki cał­ko­wi­cie wy­ma­zać. Za­wiść, za­zdrość, pra­gnie­nie ulo­ko­wa­nia się na po­zy­cji dru­go­rzęd­nej, pra­gnie­nie pod­da­nia się. Uświa­do­mi­łem so­bie do­kład­nie, o co na­praw­dę cho­dzi­ło na tych wszyst­kich ban­kie­tach.

Ci lu­dzie są w ży­ciu nu­me­rem dru­gim lub trze­cim, nie spo­czną, do­pó­ki nu­me­ru je­den nie ścią­gną do swe­go po­zio­mu. 

I przed tą wła­śnie pu­łap­ką prze­strze­ga­ła mnie mat­ka.


TRZY RO­DZA­JE LU­DZI

Na świe­cie są trzy ro­dza­je lu­dzi.

Do pierw­sze­go na­le­żą lu­dzie bę­dą­cy nu­me­rem je­den. Moż­na ich ła­two roz­po­znać. Ci lu­dzie po­tra­fi­li sprze­dać sie­bie sa­mym so­bie. Osią­gnąć cele ży­cio­we. Za­wsze są oży­wie­ni, ni­g­dy się nie skar­żą, no­szą na ustach uśmiech wła­ści­wy oso­bom nu­mer je­den. Do­ra­dzą, że w ży­ciu zdo­być moż­na tyle, ile się w nie za­in­we­stu­je. Są to lu­dzie suk­ce­su. I są oni w sta­nie na­ła­do­wać swym za­pa­łem tak­że two­ją ży­cio­wą ba­te­rię. Sta­waj z nimi do współ­za­wod­nic­twa. 

Ko­lej­ną gru­pę sta­no­wią „nu­me­ry dru­gie”. Znaj­dziesz ich w każ­dym biu­rze, każ­dym przed­się­bior­stwie, skle­pie, kla­sie szkol­nej czy gru­pie stu­denc­kiej, w każ­dej po­cze­kal­ni. Oni za­wsze roz­glą­da­ją się za ja­kąś ka­mi­zel­ką, w któ­rą moż­na się wy­pła­kać, za oso­bą, któ­rej moż­na się zwie­rzyć z wła­snych kło­po­tów. To pi­jaw­ki. Są prze­gra­ni. Trzy­maj się od nich z da­le­ka. Pło­żą się po zie­mi i in­nych ścią­ga­ją do swe­go po­zio­mu. Omi­jaj ich z da­le­ka, aby unik­nąć nie­bez­pie­czeń­stwa, że się do nich upodob­nisz.

I są wresz­cie „nu­me­ry trze­cie”. Są to lu­dzie, któ­rzy wy­łą­czy­li się z ży­cia, bier­nie pod­da­li jego to­ko­wi. Ich po­sta­wa ży­cio­wa wy­ra­ża się w py­ta­niu: „I co to da?”. To oni wła­śnie zwy­kli mó­wić: „To za­da­nie dla Je­rze­go”. W pe­wien spo­sób bar­dziej za­słu­gu­ją na li­tość niż „nu­me­ry dru­gie”, po­nie­waż na­wet nie pró­bo­wa­li pod­jąć żad­ne­go wy­sił­ku. Ich tak­że się wy­strze­gaj. 


DRO­GA DO SUK­CE­SU

Suk­ces w sprze­da­wa­niu sie­bie mo­żesz osią­gnąć tyl­ko dzię­ki wie­rze w to, że je­steś nu­me­rem je­den i dzię­ki po­stę­po­wa­niu zgod­ne­mu z tą wia­rą. Dzię­ki co­dzien­ne­mu przy­po­mi­na­niu sa­me­mu so­bie – słow­ne­mu albo za po­mo­cą ja­kichś wi­docz­nych zna­ków – że je­steś nu­me­rem je­den. Tak jak ro­śli­ny wy­ma­ga­ją użyź­nia­nia gle­by, twój umysł po­trze­bu­je tej wia­ry. Umieść w ja­kimś miej­scu, na któ­re co­dzien­nie pa­trzysz, kart­kę z na­pi­sem: Je­stem Nu­me­rem Je­den. Każ­de­go ran­ka prze­glą­daj się w lu­strze i za­pew­niaj sie­bie: Je­stem naj­lep­szym sprze­daw­cą sa­me­go sie­bie. Zgod­nie z radą dok­to­ra Nor­ma­na Vin­cen­ta Pe­ale’a – du­chow­ne­go z Mar­ble Col­le­gia­te Church w No­wym Jor­ku oraz au­to­ra be­st­sel­le­ra pod ty­tu­łem The Po­wer of Po­si­ti­ve Thin­king – po­wta­rzaj to so­bie nie­ustan­nie. Je­steś tym, kim my­ślisz, że je­steś.

Wszyst­ko za­le­ży od wi­ze­run­ku czło­wie­ka. Ro­bert L. Sho­ok, ce­nio­ny au­tor ksią­żek na te­mat biz­ne­su, stwier­dza w swej pu­bli­ka­cji Win­ning Ima­ges: Je­śli chcesz zdo­być wi­ze­ru­nek czło­wie­ka suk­ce­su w oczach in­nych lu­dzi, mu­sisz wpierw stwo­rzyć so­bie sa­me­mu taki wi­ze­ru­nek wła­snej oso­by”.

Otrzy­ma­łem nie­daw­no list od mego przy­ja­cie­la Lo­wel­la Tho­ma­sa, w któ­rym pi­sał: „Jak­że­bym pra­gnął za­cząć wszyst­ko od nowa i po­dą­żać two­imi śla­da­mi”. Te sło­wa, po­cho­dzą­ce od czło­wie­ka, któ­ry Jest Nu­me­rem Je­den w ska­li świa­to­wej jako łow­ca przy­gód i sen­sa­cji, są naj­wspa­nial­szym kom­ple­men­tem, ja­kim kie­dy­kol­wiek mnie ob­da­rzo­no. Te sło­wa do­wio­dły mi, że na swój spo­sób sku­tecz­nie mu się sprze­da­łem.

I ty rów­nież, na swój wła­sny spo­sób, mo­żesz się sku­tecz­nie sprze­dać in­nym. Re­gu­łą dla nu­me­ru je­den jest wia­ra w sie­bie – naj­wspa­nial­szy pro­dukt na świe­cie, we wła­sną oso­bo­wość, któ­ra ni­g­dzie nie ma du­pli­ka­tu.

Je­steś Nu­me­rem Je­den! 


OTO, CO MASZ ZRO­BIĆ ZA­RAZ

■ Kup mały zna­czek/pla­kiet­kę (albo pier­ścio­nek czy też bran­so­let­kę) i noś co­dzien­nie z dum­nie pod­nie­sio­ną gło­wą.

■ Przy­klej kart­kę z na­pi­sem Je­stem Nu­me­rem Je­den obok lu­stra w ła­zien­ce, tak abyś na nią spo­glą­dał każ­de­go ran­ka.

■ Od­czy­tuj ją so­bie i się uśmie­chaj.

■ Po­dob­ną kart­kę umieść w swo­im biu­rze, skle­pie, w kuch­ni. A tak­że na osło­nie prze­ciw­sło­necz­nej w sa­mo­cho­dzie.

■ Każ­de­go ran­ka po prze­bu­dze­niu po­wta­rzaj na głos dzie­sięć razy stwier­dze­nie: Je­stem Naj­lep­szym Sprze­daw­cą Sa­me­go Sie­bie. 

■ Każ­de­go wie­czo­ru, przed za­śnię­ciem, po­wta­rzaj na głos dzie­sięć razy zda­nie: Je­stem Oso­bą Nu­mer Je­den Swe­go Ży­cia. 

■ Zbliż się do lu­dzi, któ­rzy wie­dzą, jak sprze­da­wać sa­mych sie­bie – lu­dzi suk­ce­su.

■ Od­suń się od tych, któ­rzy prze­gry­wa­ją w ży­ciu, od­suń się od nich na­tych­miast, od za­raz.

■ Wy­maż ze swe­go ży­cia uczu­cia ne­ga­tyw­ne – za­wiść, za­zdrość, chci­wość, nie­na­wiść.

■ Po­sta­nów, że każ­de szy­der­stwo, ja­kie cię w ży­ciu spo­tka, za­mie­nisz w bo­dziec do do­sko­nal­szej pra­cy.

■ Przy­naj­mniej raz na dzień z uzna­niem po­klep sa­me­go sie­bie po ra­mie­niu.


 



Za­pra­sza­my do za­ku­pu peł­nej wer­sji książ­ki
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