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,Ksigzka, ktéra zmienita nasze podejscie do zycia i biznesu”

Kiedy pisali$my ksigzke ,,Sprzedaz i przywodztwo, czyli stan sie liderem wiasnego zycia'”
chcieliSmy pokaza¢, ze istnieja dwie wazne kompetencje, ktorymi wyrdzniaja si¢ osoby
osiggajace ponadprzecigtne rezultaty w zyciu. Mowa tu oczywiscie o sprzedazy i przywodztwie.
Sa one kluczem do wielkiego sukcesu w biznesie, ale takze w zyciu prywatnym. Jesli chcemy
sta¢ si¢ ekspertami w tych dziedzinach to musimy zwrédci¢ uwage na drugiego cztowieka. Nie
docenienie tego prowadzi Ci¢ wprost do porazki, gdyz sam, bez niczyjej pomocy nic nie
osiggniesz. Wlasnie, dlatego postanowiliSmy napisa¢ ksiazke, dzigki ktorej bedziesz mogt sie
rozwija¢ w sprzedazy i przywodztwie, a na dodatek polepszac¢ swoje relacje z ludzmi. ChcieliSmy
takze pokaza¢ mtodym ludziom, ze wiek nie jest barierg nie do pokonania tylko przekonaniem
siedzacym w naszej glowie blokujacym nasz rozwoj. Dodatkowo zwracamy uwage na to, iz
sprzedaz i1 przywodztwo ciagle si¢ rozwijaja w bardzo szybkim tempie. Niestety wielu ludzi
o tym zapomina, a to jest gtownym zroédtem porazki w biznesie. Cieszac si¢ sukcesem
zaczynamy czgsto przyjmowac pozycje osoby, ktora wie wszystko, dlatego dalszy rozwdj jest juz
jej niepotrzebny. Jednak zawsze jest cos jeszcze do poprawy, nikt z nas nie jest idealny. Steve
Jobs, czy tez Bill Gates osiggneli tak wysoki poziom, dzigki temu, ze wiedzieli, iz stale muszg
nabiera¢ nowego do$wiadczenia oraz analizowaé swoich klientow. Swiat idzie naprzod, ludzie sa
coraz lepiej wyksztalceni, a na dodatek maja wicksza wiedz¢ na temat sprzedazy. Techniki,
jakimi postugiwali si¢ sprzedawcy jeszcze 10 lat temu, teraz juz nie beda tak efektywne, jak
wtedy. My dziatamy z pewng zasada, ktora przedstawit nam nasz mentor. Codziennie doktadamy
wiedz¢ na nasz ,talerz”, musi on by¢ stale pelny, gdyz nigdy nie wiadomo, kiedy dostep do
nowego doswiadczenia si¢ skonczy, a my bedziemy musieli przezy¢ z tym, co do tej pory
zdobylismy. Wazne, aby stlucha¢ kazdego od kogo mozemy si¢ wiele nauczy¢. Mlodziez o tym
zapomina przez co ignoruje takie osoby, dlatego wiele traci.

W ksiazce chcieliSmy przede wszystkim wyciaggna¢ najwazniejsze strategie tych dwoch
dziedzin i przetozy¢ je na zycie kazdego z nas. W zwigzku z tym pojawily si¢ koncepcje
budowania szczescia, budowania marki osobistej, zarzadzania sobg w czasie, osigganie celow,
wplyw na innych, budowanie pewnosci siebie 1 wiele innych. Ksigzka jest napisana w taki
sposob, ze nawet osoby, ktore wczesniej nie interesowaly si¢ tymi elementami Zycia, moga po
wdrozeniu zawartych w niej zasad dostrzec pozytywne rezultaty. Natomiast polecamy jg takze
tym, ktorzy maja juz takg wiedze, poniewaz zawsze mozna w niej znalez¢ nowoczesne techniki,
ktére pomimo tego, ze s3 proste, nam przynosza doskonate wyniki w sprzedazy oraz w
budowaniu kontaktu z innymi ludzmi.

Od czasu pisania tej ksigzki wiele si¢ w nas zmienito — w kwietniu tego roku minie juz
rok odkad zdecydowalismy si¢ zrobi¢ cos$, jak na tamten czas, szalonego dla nas. Oczywiscie,
dalej stosujemy te wiedzg, jednak teraz ujeliSmy ja w zupelnie nowym kontekscie. Procesowy
kontekst to recepta na to, aby osiggna¢ swoje cele, spelnia¢ marzenia i zy¢ tak jak si¢ chce — po
swojemu. JesteSmy nastawieni pozytywnie do zycia, gdyz pamigtamy, ze zycie jest tylko jedno,
wigc dlaczego mamy maksymalnie nie korzysta¢é z réznych mozliwosci. Wychodzimy
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z zalozenia, ze aby moc 0siggnaé swoje marzenia to potrzebujemy pomocy innych ludzi, dlatego
tez uwielbiamy budowaé¢ nowe relacje z innymi. Jeszcze kiedy$ byliSmy zamknigci na obce
osoby, gdyz mieli$my przekonanie, Ze sami sobie damy rade i nikogo nie potrzebujemy. Odkad
pokonalismy takie mysli 1 zaczeliSmy wprowadza¢ networking do naszego zycia i biznesu,
wszystko stato si¢ tatwiejsze, gdyz jesli potrzebujemy pomocy kogos ze specjalizacji, w ktorej
my nie praktykujemy to wystarczy, ze zadzwonimy do odpowiedniej osoby i po sprawie. Nie
tracimy cennego czasu, poniewaz jesli siggamy po eksperta w danej dziedzinie to wiemy, Ze zrobi
to o wiele szybciej niz my. Dodatkowo omijamy dzigki temu zbgdne negatywne emocje
w tym frustracj¢. My chcemy cieszy¢ si¢ naszg praca, dlatego staramy si¢ unika¢ czynnosci, ktore
nas denerwuja, a dzigki networkingowi nie musimy si¢ tym przejmowac.

Kiedys$ bylismy, jak mate dzieci, ktore krazyly we mgle, nie wiedzac, co robi¢. MieliSmy
wrecz fatalne wyniki, zard6wno pod wzgledem finansowym, jak 1 w relacjach z innymi,
w biznesie, w osigganiu naszych osobistych i biznesowych celow. Byly dni, kiedy nasze
samopoczucie byto na naprawde niskim poziomie. Nie potrafiliSmy cieszy¢ si¢ zyciem, gdyz
dziatania, ktore podejmowali§my konczyly sie porazka.

Zmienito si¢ to w momencie, w ktorym zaczeliSmy przekltada¢ wiedze zawarta w ksigzce
na nasze zycie. Dla nas to podstawa budowania swojego zycia. Mozesz to negowaé, mozesz si¢
z tym nie zgadzaé, mozesz polemizowac, ale w zyciu naszym 1 naszych klientow to dziata,
zatem... Zwro¢ chociaz na to uwagg.

»dprzedaz i przywodztwo, czyli stan si¢ liderem witasnego zycia” na dzien dzisiejszy to
Ww naszym uj¢ciu co$ zupelie nowego. To przede wszystkim osigganie swoich celow, budowanie
swojej pewnosci siebie 1 swojego zycia. Kazdego dnia wyciggamy z tego strategie, ktore nam
sprzyjaja — co za tym idzie? Wyciggamy wnioski. Wigkszos$¢ ludzi tego nie robi i jest to
podstawowy btad — lekcja numer jeden: wyciagaj wnioski. Boimy si¢ porazek w naszym zyciu,
dlatego tez nie podejmujemy waznych decyzji, ktére moglyby wynie$¢ nas na o wiele wyzszy
poziom. Lubimy siedzie¢ w miejscu, w ktérym nic si¢ nie dzieje, gdyz tutaj juz wiemy co robic,
aby nie ponosi¢ porazek. To jest wielki blad, w ten sposob blokujemy swoj rozw6j. Uwielbiamy
osiggac sukcesy, ale po nich nie wyciggamy wnioskow tak samo, jak mozemy wyciagnaé po
naszej przegranej. W pracy z naszymi klientami na samym poczatku pokazujemy, jak moga oni
pogodzi¢ si¢ ze swoja porazkg, a nastgpnie, co najwazniejsze, wyciggna¢ z niej wnioski na
przysztos¢é. Jest to bardzo przydatna wiedza, dzigki ktérej na nastepny raz mozemy osiggnaé
wielki sukces, moze nawet zyciowy. Naucz si¢ tego, a Twoje zycie stanie si¢ o wiele lepsze
w bardzo krotkim czasie. Nie boj si¢ ryzykowac, poniewaz kazdy z nas przechodzi przez okres
porazek. Nikt nie jest idealny 1 kazdy ma prawo do bledow, wazne jest ich analizowanie
1 wyciaggniecie wnioskow na przysztosc.

Nastepnie zacznij wyznaczaé skutecznie swoje cele. W ksigzce opisaliSmy migdzy innymi
ten system w kontek$cie sprzedazy. Teraz przetdz to na cate swoje zycie. Tak, jak juz wczesniej
mowilismy, kiedy$ byliSmy, jak dzieci krazace we mgle. To wtasnie byl skutek tego, ze nie
potrafiliSmy wyznacza¢ sobie celow. Jesli co$ nam si¢ nie udato to odpuszczaliSmy i zaczeliSmy
dziata¢ w czym$ innym, jesli znowu co$ si¢ nie udato to od nowa szukaliSmy swojej szansy
w innym miejscu. To byt wielki btad, Ze nie byliSmy skierowani tylko na jeden cel, bo przez to
zamiast wycigga¢ wnioski na przysztos¢ to do odpuszczalismy, bo balismy si¢ kolejnych porazek.
Przez to straciliSmy wiele czasu, energii oraz pieni¢dzy, ktére bardzo szybko w tamtym czasie si¢
rozchodzity.

Kolejnym krokiem jest przepracowanie swoich przekonan. Kazdy z nas ma w sobie
przekonania wspierajace lub destrukcyjne 1 negujagce. Wazne jest to, aby przepracowaé swoje
przekonania tak, aby zawsze Ci¢ wspieraly. U nas przez bardzo dtugi czas pojawialy si¢ mysli, ze
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jestesmy jeszcze zbyt mtodzi, aby mie¢ juz wlasny biznes oraz napisa¢ ksigzke. To nas bardzo
blokowato, gdyz z géry byliSmy nastawieni na porazke. Teraz wykorzystujemy ten fakt tak, ze
nasz wiek jest atutem, dzigki ktoremu klienci zglaszaja si¢ do nas, a nie do konkurencji.

Na samym koncu stworz sobie wspierajace srodowisko 1 zbuduj pewnos$¢ siebie. Zardwno
w sprzedazy, jak i w zarzadzaniu potrzebujesz tych dwoch umiejetnosci. Tak samo
w osigganiu swoich celéw 1 budowaniu swojego zycia. Jest to teraz jeden z najwazniejszych
Twoich celow. My zwracamy na to bardzo duza uwage, gdyz coraz wigcej z nas ma problem
z pewnoscig siebie. Bez wiary w siebie nasze umiejetnosci nie sg tak efektywne, jak powinny
by¢. Pracujac z naszymi klientami czesto slyszymy o sytuacjach, w ktorych osoby pomimo
duzego doswiadczenia majg gorsze wyniki od 0os6b mniej doswiadczonych, ale majacych wysoki
poziom pewnosci siebie. Doceniajmy siebie oraz nie zwracajmy uwagi na osoby, ktore chca nam
zaszkodzi¢ przykrymi dla nas stowami. Nikt poza nami nie wie, jakg tak naprawd¢ mamy wiedze
oraz umiejetnosci. Nikt nie moze zajrze¢ nam do glowy, dlatego tez skad tacy ludzie moga
wiedzie¢, co my tak naprawde potrafimy. My tez jeszcze niedawno mieliSmy problem
z pewnoscig siebie, przez co nasi klienci nam nie ufali. Nic w tym dziwnego, gdyz skoro my sami
nie wierzyliSmy w swoje umieje¢tnosci, to w jaki sposdb druga osoba mogtaby chcie¢ z nami
pracowac. Teraz jesteSmy pewni swoich narzedzi, ktore sg wykorzystywane nie tylko przez nas,
ale takze przez naszych klientow, ktorzy tak jak my maja dzigki nim wspaniate efekty nie tylko
w zyciu biznesowym, ale takze w prywatnym.

Kiedy przyjrzysz si¢ naszej ksigzce, to zobaczysz, ze wszystkie te umiejetnosci mozesz
przetozy¢ na swoje zycie. Grunt, to wyciaga¢ wnioski z lekcji, ktore dostajesz. Nie odktadaj tego
na poézniej, gdyz narzegdzia, ktore Ci przekazujemy pod wplywem niewykorzystywania zaczynajg
u Ciebie ,,rdzewie¢”. Ich jako$¢ zaczyna spada¢, dlatego jesli zaczniesz dopiero za miesigc, za
rok, to mozesz juz nie mie¢ takich efektow, jesli zaczatby$ od razu. Pokaz §wiatu, ze mozesz
zrobi¢ co$ inaczej, troche¢ lepiej, a moze i czasem gorzej. Niewazne, grunt to to, aby$ trzymat
1 trzymala si¢ swoich celow. Skoncz z konformizmem 1 zacznij dziata¢ w sposéb taki dzigki,
ktéremu na koniec swojego zycia bedziesz mogt powiedzie¢ sobie prosto w twarz: ,,Wycisnaglem
z mojego zycia 100% 1 niczego nie zatuj¢!!”. Podgzaj za swoimi marzeniami i nie Zwracaj uwagi
na ludzi, ktorzy Ci tego zazdroszcza, poniewaz stuchajac ich mozesz naprawde wiele stracic¢. To
jest wazne — tym budujesz SWOIJE zycie.



