Rozpoczynamy wspdlng przygode, dlatego proponuje, zeby$my od razu
wzbogacili umysty o nowe pojecie'. Bedzie nim apercepcja. Historia tego
mato znanego stowa ma juz kilka wiekow. Ten dziwaczny termin wprowadzit
Gottfried Leibniz, pewien zyjacy na przetomie XVII i XVIII stulecia zdolniacha
z Lipska, ktéry w wieku 21 lat byt juz doktorem prawa i autorem waznych
rozpraw filozoficznych! Apercepcje pojmowat jako zdolno$é czynnego, wy-
raznego i $Swiadomego poznawania wtasnych standéw przez umyst. O ile spo-
strzeganie byto dla niego procesem umozliwiajgcym przedstawianie sobie
rzeczy, to apercepcja oznaczata zdawanie sobie sprawy z tego wiasnie
przedstawiania. Mozna wiec powiedzie¢, ze filozof wprowadzit okreslenie
znaczeniowo bliskie $wiadomosci, a doktadnie samo$wiadomosci. Leibniz
byt genialnym uczonym, ale nieprawdopodobnie stabym taktykiem i nego-
cjatorem. Do historii nauki przeszedt jego spér z niecierpigcym konkurenciji
Izaakiem Newtonem o pierwszenstwo w zakresie odkrycia rachunku roz-
niczkowego. Tak jak Ty wiem, ze ten matematyczny wynalazek jest bardzo
wazny, ale do czego tak naprawde sie przydaje? Urzekta mnie wypowiedz
Conrada Hiltona — tego samego, ktory zatozyt znang sie¢ hoteli: ,Nie chce
nikomu wmawiaé¢, ze znajomo$¢ rachunku rézniczkowego i catkowego jest
niezbedng kwalifikacjg w branzy hotelarskiej. Ale bede twierdzi¢ stanow-
czo, ze nie sg to tylko bezuzyteczne ozdobniki wyksztatcenia przecietnego

1 Jerome Bruner, jeden z prekursorow psychologii poznawczej, stwierdzitby, ze wtasnie
tracisz... niewinnosc¢ przedpojgciows.
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cztowieka”™. Mowiac w najwiekszym skrécie, nie mielibySmy wiekszosci
wynalazkéw bez umiejetnosci postugiwania sie rézniczkami i catkami.
Wré¢émy jednak do ,woijny filozoféw”. Gdy sytuacja juz mocno nabrzmia-
fa, a trudne emocje nie dawaty Leibnizowi spokoju, uczony wpadt na po-
myst, ktorym mdgt Newtona zmie$¢ z powierzchni Ziemi, gdyby ten dostat
$miertelnego ataku $miechu albo kaszlu. Otéz zwr6cit sie do niezaleznego
rozjemcy, ktérym w jego mniemaniu byta specjalnie powotana komisja zto-
zona z naukowcdw skupionych wokot londynskiego Royal Society. Zgadnij-
cie, kto byt przewodniczagcym tego zacnego Towarzystwa. Brawo! Byt nim
sam Newton, a w komisji zasiadali gtownie jego adoratorzy. Jak przystato
na zaangazowanego zwierzchnika, odkrywca sity grawitacji napisat raport
samodzielnie, skutecznie ,uziemiajac” swojego oponenta na wiele, wiele
lat. Jesli Leibniz pojat swéj btad, to wtasnie dzieki procesowi apercepcii.
A jesli w przyszito$ci wykorzystat te uswiadomiona wiedze, to z pewnoscig
udato mu sie unikna¢ podobnych ,kiksow”. Poki co, nie bierzmy przyktadu
z jego intuicji do rozstrzygania sporéw. W przeciwnym razie pisanie tekstéw
promujacych nasze produkty i ustugi powinniémy oddawaé konkurentom.
Leibniz pochodzit z Lipska. To wazne miejsce, poniewaz wtasnie tam
niejaki Wilhelm Wundt w 1879 roku otworzyt pierwsze laboratorium psy-
chologiczne, czym wprowadzit nauke o duszy na eksperymentalne tory.
Wundt, ktérego nazywamy ojcem wspotczesnej psychologii, uszczegotowit
znaczenie apercepcji. Podkreslit, ze jest to wazny proces, poniewaz nada-
je jedno$¢ catemu naszemu do$wiadczeniu. Dzieki niej spostrzezenia, wy-
obrazenia, mys$li i emocje tacza sie i przyjmuja okreslong strukture. Gdyby
zbiér codziennych wrazen poréwnaé¢ do rozgwiezdzonego nieba, to aper-
cepcja odpowiadataby tgczeniu ciat niebieskich w konstelacje, ktérym na-
daje sie nazwy, a takze symboliczne znaczenie. Dzieki temu przestajg by¢
tylko migoczacymi $wiatetkami na nieboskionie, a stajg sie konkretnym

2 Nowicka, 2012.
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przedmiotem naszego poznania. Innymi stowy, dzieki apercepcji nasze
dos$wiadczenie staje sie zintegrowana jednoscia, sensowng catoscia, ktéra
lezy u podstaw naszej tozsamosci.

Juz sie chyba domyslasz powodéw, dla ktérych rozpoczatem nasze
spotkanie od zaznajomienia sie z apercepcja. W tej ksigzce znajdziesz wiele
informaciji z dziedziny psychologii. Dziele sie réwniez wtasnymi do$wiadcze-
niami sprzedazowymi. Sa tu wyniki badan, modele teoretyczne, przyktady
lepszych i gorszych sprzedawcow oraz wiele inspiracji, pomystow i praktycz-
nych sugestii. Ale wypetnianie i tak juz obcigzonych potek magazynu Twojej
pamigci nie jest moim celem. Zalezy mi na czyms$ innym — na... apercepc;ji
wiasnie. Chciatbym Ci pomdc potaczy¢ wielosé zdobytych doswiadczen,
podrecznikowych senséw oraz witasnych intuicji. Proponuje, aby je integro-
wac na podstawie odkry¢ dokonanych na ptaszczyznie psychologii poznaw-
czej. Wiem, ze madrej gtowie do$¢ dwie stowie, dlatego jestem spokojny
0 przebieg naszej wspétpracy. Na koricu powinien pojawi¢ sie rodzaj kom-
fortu, wynikajacy z uporzgdkowania pewnych spraw oraz dostrzezenia kon-
kretnych $ciezek dalszych poszukiwan. Nie chce rywalizowaé z jakimkolwiek
guru biznesu i bra¢ udziatu w licytacji praktycznej przydatnosci zawartych
tu refleksiji. Niewatpliwie kazdy ekspert ma wiele racji, podaje ciekawe przy-
ktady i interesujace punkty widzenia. W ostatecznym rozrachunku jednak
chodzi nie tyle o bogaty zbiér tych detali, ile o jaki$ ,mentalny klej”, ktory
sprawi, ze sprzedazowa wieza Babel powoli bedzie sie konsolidowa¢ w Twojej
gtowie w spdjny system wiedzy, a w potaczeniu z doswiadczeniem — nawet
w rodzaj biznesowej madrosci.

Sprzedaz jest moim adoptowanym dzieckiem. Przylgneta do mnie kie-
dys i, chcac nie cheac, zyjemy ze soba, wspolnie dojrzewajac. Datem jej taka
opieke psychologiczna, na jaka byto mnie sta¢. Teraz jest juz dorosta i moze
i5¢ w Swiat jako Sprzedaz bez sprzedawania®. Ciekawe kogo spotka?

3 Z handlowcami pracuje od 1995 roku, natomiast okreslenie ,sprzedaz bez sprzedawa-
nia” stosujg od 1998 roku, gdy zaczatem realizowac autorskie warsztaty tgczgce praktyke
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Przewiduje, ze beda to gtéwnie handlowcy funkcjonujacy w sektorze B2B
(business-to-business). Powiedzmy sobie wprost, ta nieprawdopodobnie
wazna grupa zawodowa jest najczesciej ,karmiona” rozwigzaniami przygo-
towanymi dla sprzedazy B2C (business-to-consumer). To troche tak, jakby
pianiste wysyta¢ na lekcje gry na akordeonie. Niby podobne instrumenty,
ale jednak technika gry jest zupetnie inna. Niezaleznie od tego wierze, ze
inspirujace bedzie spotkanie z kazdym praktykiem sprzedazy, ktory chciat-
by uporzadkowac¢ swoje mysli i znalez¢ potwierdzenie wiasnych intuiciji.
Nagroda bedzie dla mnie zaréwno seria doznanych przez Ciebie olsnien,
jak i uznanie wyrazone w stowach: ,Doktadnie tak, kolego. Nareszcie mi to
ktos nazwat i pouktadat!”. W przeciwnym razie... Pozwol, ze nie odwotam
sie do ,bezstronnej” opinii zadnego wspoétczesnego Royal Society i auto-
nomicznie uznam, ze w ksigzce tej mozna znalez¢ co$ wiecej niz tylko kilka
bezuzytecznych ozdobnikéw wyksztatcenia przecietnego cztowieka...

DLA PRAGMATYKOW

Pozadanym i spodziewanym efektem lektury tej ksigzki jest wzrost Twoich zyskéw,
a w szerszym kontek$cie — sprzedazowy sukces, a wiec wyzsza samoocena, po-
zytywne emocje, lepsze relacje z innymi oraz nowe perspektywy zawodowe i zy-
ciowe. Wiem, ze najbardziej cenisz sobie wtasne odkrycia, a w lekturach przede
wszystkim szukasz inspiracji. Wychodze Ci naprzeciw, dlatego kolejne zagadnienia
utozytem w taki sposéb, aby praktyczne odniesienia nasuwaty sie samoistnie. Dla
osiggniecia korzystnej zmiany nie jest wiec konieczne przechodzenie catej drogi.
Gdybym miat do tego zachecag, to raczej ze wzgledu na mozliwo$¢ spotkania na-
szych umystow w trakcie lektury. Mimo to, z praktycznego punktu widzenia, na kaz-

dym etapie mozesz przerwa¢ zaproponowany przeze mnie proces. Jak wiadomo,

sprzedazowg z psychologig zmiany postaw (perswagzji). Zbior zatozen ,sprzedazy bez sprze-
dawania” w szkicowej formie przedstawitem w ksigzce Subiektywna psychologia biznesu
(Fortuna, 2014). Z zadowoleniem stwierdzam, ze etykieta ta juz funkcjonuje w przestrzeni
biznesowej i w internecie, najczesciej jako okreslenie wywierania wptywu na klientow bez
manipulacji.
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pozytywna zmiane najczesciej wywotuje jedna, merytoryczna iskierka, ktéra roz-

Swietla umyst i wyzwala potencjat. Archimedes krzyknat ,eureka!”, gdy brat kapiel.

W Twoim przypadku moze by¢ podobnie, czasem czytasz w wannie. Swoja droga

ciekawe, gdzie i kiedy Leibniz wpadt na pomyst rachunku rézniczkoweg. Moze

czytat jakas ksigzke?

KROK 1. IDENTYFIKACJA PROBLEMU
Rozdziat 1. Uprzedzanie zamiaru sprzeda-
wania

Rozdziat 2. Wszystko, czego chcesz unik-
nac

...poniewaz juz samo dostrzezenie
i nazwanie trudnos$ci moze nasuna¢
pomysty wtasciwych rozwigzan.

KROK 2. KLAROWNE ZAtOZENIA
Rozdziat 3. Sprzedaz bez sprzedawania
Rozdziat 4. Pomys| prawde

...poniewaz gmach kompetencji

wymaga solidnego fundamentu.

KROK 3. SWIADOMA SPRZEDAZ
Rozdziat 5. Gdzie jestes$?

Rozdziat 6. Kim jeste$?

Rozdziat 7. Z kim rozmawiasz?

...poniewaz gtebsze rozumienie

aspektow sytuacji sprzedazowej

utatwia podejmowanie wiasciwych

Rozdziat 8. Co przynosisz? decyzji.
KROK 4. INNA PERSWAZJA
Rozdziat 9. Jaka perswazje stosujesz? ...poniewaz fachowiec powinien

Rozdziat 10. Cena — Twdéj ulubiony temat?

mie¢ dobrze wyposazona skrzynke
z narzedziami.

KROK 5. LEPSZE DZIALANIA SZKOLE-
NIOWE

Rozdziat 11. Straznicy przyzwyczajen
Rozdziat 12. Trening 2.0.

...poniewaz profesjonalisci wyma-
gaja doskonalenia kompetencji,
opierajac sie na przemyslanej poli-
tyce szkoleniowej.




