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Wprowadzenie

Zgaduje, ze siegnates
po te ksigzke z jednego
z ponizszych powodow.

By¢ moze jeste$ doswiadczonym sprzedawca,
kt6ry chce rozwing¢ umiejetnosci.

By¢ moze prowadzisz biznes i szukasz sposobu
na zwiekszenie swojego oddziatywania.

A moze po prostu spodobata ci sie pieknie
zaprojektowana oktadka i poczute$ wewnetrzny
przymus zerknigcia do $rodka. Jednego jestem
jednak pewien — fakt, ze dobrnate$ do tego
miejsca, $wiadczy o tym, ze jeste$ otwarty

na zmiany i powaznie traktujesz swoj osobisty
sukces.
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Kiedy przygladam si¢ ludziom,
ich zwigzkom i interakcjom
biznesowym - a robie to
zawodowo — hiezmiennie
zadziwia mnie to, ze wszyscy
korzystamy z tych samych

na pozor sktadnikéw, a jednak
osiggamy catkowicie odmienne
wyniki.

WSsréd przedsiebiorcow dysponujgcych takimi
samymi produktami i zasobami sg tacy, ktérzy
zmagaja sig z pozyskiwaniem nowych klientow,

i tacy, ktdrzy nie moga sie od nich opedzié.

Ci drudzy, cho¢ prezentujg ré6zne postawy

i podejmujg réznorodne starania, majg jedng
wspolng ceche: doktadnie wiedza, co powiedzie¢,
kiedy to powiedzie¢ i jak nada¢ swoim stowom
znaczenie.

To odkrycie dato poczgtek mojej fascynacji
wptywem, jaki subtelna zmiana jezyka moze mie¢
na wynik rozmowy. Zmotywowato mnie tez do pracy
nad odkryciem konkretnych sformutowan, ktére
wyzwalajg zmiany w systemie przekonan rozmowcy.
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W 2012 roku wydatem cieniutkg ksigzeczke
Magic Words, bedacg kompilacjg stéw, ktdre
przewijajg sie w moich szkoleniach i wystgpieniach.
Jestem z niej bardzo dumny i to bynajmniej
nie dlatego, ze ta mata ksigzeczka znalazta sie
na wielu listach bestsellerow. O wiele wazniejsze jest
dla mnie to, ze ludzie, ktdrzy jg kupili, nie odtozyli je;
na pétke, tylko przeczytali, zastosowali to, czego sie
z niej dowiedzieli, i osiagneli $wietne wyniki wytacznie
dzieki prostym zmianom w doborze stow,
ktérych uzywajg na co dzien.

Pozwdl, ze wyjasnie pokrotce, czym sg tytutowe
Magiczne Stowa.

Magiczne Stowa to zestaw stow, ktére trafiajg
wprost do naszej pod$wiadomosci. Pod$swiadomos¢
jest poteznym narzedziem w procesie decyzyjnym,
poniewaz jest zaprogramowana do bezwysitkowego,
bezrefleksyjnego dokonywania wyborow.
Mechanizm jej dziatania mozna przyréwnac
do komputera, ktéry przewiduje jedynie dwie opcje
- ,tak” lub ,nie”, nigdy ,by¢ moze”. Pod$Swiadomos¢
jest silna, zdecydowana i dziata btyskawicznie.
Uzywanie stéw, ktére przemawiajg do tej wtasnie
czesci umystu — nieznajgcej wahania i reagujgcej
w oparciu o odruchy daje ci ogromng przewage
w rozmowie i moze utatwi€ ci postawienie na swoim.
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Jesli zastanawia cig, w jakich sytuacjach
twoja podswiadomos$¢ przejmuje dowodzenie,
oto kilka przyktadow:

Kontrolowanie oddechu, kiedy $pisz.

Asystowanie w rutynowych czynnosciach,
ktére wykonujesz, prowadzac samochod
na znajome;j trasie.

Kierowanie uwagi na wszystko, co cho¢
w najmniejszym stopniu przypomina twoje imie.

Kazdy z nas codziennie polega na pod$wiadomosci,
ktéra w duzej mierze wyrecza nas w ucigzliwym
przetwarzaniu wcigz tych samych informaciji,
dokonywaniu statych wyliczen i podejmowaniu
rutynowych decyzji.

W tej ksigzce wracam do wielu z tych Magicznych
Stéw, dodaje kolejne i podaje konkretne przyktady
ich uzycia w praktyce. Chce ci wyjasnic, dlaczego
sg tak szczegolne, chce tez poméc znalez¢ dla nich
szersze zastosowanie w twoim codziennym zyciu.

Sg sprawdzone i niezawodne, jesli wtasciwie
sie z nich korzysta. Jednak ta ksigzka to co$ wiecej
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niz tylko Magiczne Stowa. Kazdy z jej rozdziatéw
da ci wglad w to, co podsyca ludzkie zainteresowanie
i nauczy cie, jak — dzieki prostym do wprowadzenia
zmianom — mozna znaczgco utatwi¢ sobie zycie.
Tak, rady, ktére tu znajdziesz, odnoszg sie przede
wszystkim do rozmoéw biznesowych i majg na celu
poprawe twoich wynikdéw sprzedazy, ale kazdg z nich
mozesz bez trudu przenie$¢ na grunt pozostatych
sfer zycia, aby sta¢ sie bardziej przekonujgcym
i wptywowym we wszystkim, co robisz.

Czytajac, miej pod rekg notatnik i dtugopis.
Za kazdym razem, gdy zapoznasz sig¢ z nowymi
Magicznymi Stowami, probuj tworzy¢ swoje wtasne
przyktady ich zastosowania i tak szybko, jak to
mozliwe, zacznij je testowac, a za kazdym kolejnym
razem bedziesz czu¢ sie pewniej i bardziej
komfortowo. Wszystko, o czym pisze, moze sig
wydawac proste, ale proste niekoniecznie znaczy
tatwe do wykonania. Do dyskomfortu mozna
i trzeba sie przyzwyczaic.

Z niecierpliwoécig czekam na wiesci o tym,
co Magiczne Stowa zmienity w twoim zyciu — czy
nadaty wigksze znaczenie twoim rozmowom i staty
sie katalizatorem korzystnych decyzji twoich klientéw.
Mam wielkg nadzieje, ze podzielisz sie ze mng
swoimi wynikami i doSwiadczeniami na dowolne;
platformie spotecznosciowej.
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Nie wiem, czy cie
to zainteresuje, ale...

Jednym z najczestszych
powoddéw niepowodzenia
ludzi w skutecznym
zaprezentowaniu wiasnych
pomystow, produktéw

czy tez ustug jest strach
przed odmowa

lub odrzuceniem.



Witasnie dlatego uznatem,

ze najlepszym punktem wyjscia
bedzie zestaw stéw, dzieki ktorym
mozna zaznajomic¢ rozméwce

z dowolnym pomystem,

w dowolnym momencie

i w sposob, ktory nie naraza
nas na ryzyko odrzucenia.
Stowa, ktéore mam na mysli to:
»,Nie wiem, czy cie to
zainteresuje, ale...”.

Przyjrzyjmy sie przez chwile temu, jak dziata
ta prosta struktura.

Rozpoczecie wypowiedzi stowami: ,Nie wiem,
czy cie to zainteresuje, ale...” sprawia, ze do
podswiadomosci twojego rozmoéwcey dociera
informacja: ,Hej, nie ma zadnej pres;ji”. Sugerujac,
ze moze nie by¢ czym$ zainteresowany, w naturalny
sposOb zwiekszasz jego zaciekawienie. Stuchacz
zaczyna sie zastanawiaé, czym jest ,to”, a taki nagty
wzrost poziomu zainteresowania dziafa jak przyneta.
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Co wigcej, uruchamia w odbiorcy wewnetrzny
mechanizm, ktdry informuje go o koniecznosci
podijecia decyzji, a tagodnosé¢ twojego podejscia
sprawia, ze ta decyzja wydaje sie niewymuszona
i samodzielna.

Jednak prawdziwa magia dzieje sie za sprawg
ostatniego, zaledwie trzyliterowego stowa w tej
sekwencji, tego, ktdrego z reguty powinno sie
unika¢ we wszystkich rozmowach: stowa ,ale”.

Wyobraz sobie, ze dostajesz od przetozonego
nastepujgca informacje zwrotng na temat swojej
pracy: ,\Wiesz, ze jeste$ naprawde cennym
cztonkiem naszego zespotu. JesteSmy bardzo
zadowoleni ze wszystkiego, co robisz, ale pewne
rzeczy muszg sie zmienic¢”. Ktérg czes¢ powyzszej
wypowiedzi zapamietatbys$ najlepiej? Zgaduije,
ze te, ktéra zaczyna sie od stowa ,ale”. ,Ale” neguje
wszystko, co zostato wcze$niej powiedziane,
wiec kiedy méwisz komus: ,Nie wiem, czy cig
to zainteresuije, ale...”, do jego pod$wiadomosci
dociera: ,Moze warto sie temu przyjrzeé”.
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Powiedz TO! Poznaj Kluczowe zwroty, ktore pomoga ci w uzyskaniu pozada-
nych rezultatow rozmow, w ktorych uczestniczysz. Dowiedz sig, jak przeko-
nujaco formutowaé zdania, naucz sig zadawa¢ wtasciwe pytania we wta-
$ciwym momencie i odkryj, jakie stowa nalezy wyeliminowac ze swojego
prywatnego i zawodowego stownika.

Stowa majg wielkg moc - wptywajg na podejmowane decyzje, zmieniajg
ludzkie losy, budujg i rujnuja fortuny - a jednak tak niewiele 0sob potrafi
nimi wtadac z rozmystem.

Poczytny autor | rozchwytywany mowca Phil M. Jones pokazuje, jak proste
techniki jezykowe moga wptywac na przebieg konwersac]i. Bazujac na la-
tach skutecznych (i nieskutecznych) negocjacji sprzedazowych oraz szko-
leniach obejmujacych ponad dwa miliony 0sob na catym swiecie, Jones wy-
odrebnit 22 formuty, ktore mozna bez trudu wple$¢ w codzienne rozmowy.
Kazdy rozdziat odkrywa psychologiczne podstawy skutecznosci tych tech-
nik i oferuje Jasne przyktady ich zastosowania w rdznych sytuacjach.

Ta zwigzta, motywujaca | - co najwazniejsze - skuteczna ksigzka pozwoli ci
nie tylko zrozumiec, ale rowniez opanowac sztuke prowadzenia konwersacji
i perswazji werbalnej, a co za tym idzie, 0siggna¢ sukces w biznesie.
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