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Zbliza sie czas Wigilijnej nocy, kiedy tylko ryby gtosu nie majg bo wszystkie inne stwory i zwierzeta
tej nocy gadajq. Czas ten jest w Polsce bardzo specjalny. Bardzo rodzinny. Tak wiem, ze zapatrzeni
coraz bardziej w pewng strong, zaczynamy odpuszczac sobie jedna z pigknych tradycji Polskich
jakq jest rodzinne $wietowanie i co raz czesciej Swieta Bozego Narodzenia to powdd do wyjazddéw
na maty urlop, w gory, na narty, czasem jeszcze gdzie$ dalej, tak jakbysmy dostali ekstra urlop na
regeneracje.

Zmieniajq sig czasy, zmieniajq sig obyczaje, i tylko wcigz Poeta wota ,Polsko ty$ papuga narodéw”,
bo wiele tych Swigtecznych zwyczajow SciggneliSmy spoza dalekiego oceanu. Coz, tam jest jeszcze
jedno $wieto, ktore bardziej zbliza rodziny i bliskich, ktore jest w swej postaci czyms$ w rodzaju
misterium. Ten dzien wypada w czwarty czwartek listopada i jest chyba jedng z najsilniejszych
rodzinnych tradycji w amerykanskiej rzeczywistosci.

Ty by¢é moze w rodzinnym gronie zasigdziesz do Wigilijnego stotu i kiedy zabtysnie tradycyjna
pierwsza Gwiazdka bedziesz skiadat zyczenia sobie i innym, moze niektorym powiesz tajemnicze
stowo przepraszam i rozpoczniesz zjadanie Wigilijnych potraw, potem przyjdzie moment, ktéry
pewnie pamietasz ze swych dzieciecych lat.

Pamietasz ten stan niezwykiej ciekawosci, kiedy juz pod choinka dostrzegtes$ pieknie zapakowane
pudto ze swoim imieniem. C6z tam takiego mogto byc¢? Te chwile, kiedy przetykates w pospiechu
karpia, pierogi z kapusta czy tez inne specjaty tegoz Wieczoru, jakze one sie diuzyty, ilez czasu
trwaty, kazdy kes byt wiecznoscia.

I nadszedt ten moment, kiedy zaczate$ odwija¢ papier i zastanawiac sie, co to za prezent tam w
$rodku, co to moze byc¢? Ciekawe, czy zauwazytes jak bardzo jest to dziwna sytuacja. Wiele osdb
zyczy sobie wszystkiego, co najlepsze, przeprasza, cieszy sie. Naprawde piekne chwile i dobrze
byto by trwaty zawsze. Ja tez tak chce.

Ale z drugiej strony, czy pomyslate$ sobie przez moment o wielkiej wdziecznosci jaka mozesz
odczuwac i okazywacd. Bo jest to chwila szczegoélna. Tak jak amerykanski dzien dziekczynienia tak
Wigilia od pokolen gromadzi Polakéw w Domu.

Jest to wyjatkowy moment, kiedy mozesz okazaC niezwykta wdzigcznosc, za to, ze jestes, ze sg
Twoi bliscy, ze jestescie razem, ze sg prezenty, ze jest ta chwila, ze sg Swieta, ze mozesz w koncu
okaza¢ wdziecznos$¢. Bo tak naprawde dziekujac i beda wdziecznym mozesz osiggnac i otrzymacd
znacznie wiecej. Kiedy wybaczasz, przepraszasz, cieszysz sie, po prostu jestes.

A mozesz przeciez kreowaé swdj $wiat peten mitoéci, radoéci, wdziecznosci. Swiat, w ktérym
mozesz caly czas sie cieszy¢ tym, co otrzymujesz, tym, co mozesz z tym zrobi¢. Bo okazujac
niezwykta, szczerq i radykalng wdziecznos$¢ doceniasz wszystko to, co dostajesz. Bo bez wzgledu na
to, co to jest, jest to dla Ciebie najwiekszy dar, bo mozesz zrobi¢ z nim, co zapragniesz, mozesz go
wykorzystac¢ dla swojego, jeszcze lepszego jutra.

Dlatego na te Swieta, chce by¢ Ci wdzieczny za to wszystko, co otrzymatem i otrzymuje od Ciebie,
od innych od otaczajacego $wiata. Moge sie¢ w ten sposdb rozwijaé i byC jeszcze lepszy, kazdej
chwili. Zachecam Cie zatem do wyjatkowej wdziecznosci w te Swieta Bozego Narodzenia z
nadziejq, ze stanie sie to dla Ciebie niezwyktym i by¢ moze nowym nawykiem. ©
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Piotr Krupa

Okiem trenera - Piotr Krupa

Nie zawsze zgodnie z planem - Beata Dyczewska

Piescig miedzy oczy, czyli o dobrym hasle reklamowym -
Piotr Mazurowski, Architekt komunikacji marketingowej

Prognozowanie sprzedazy - wrdézenie z fuséw czy rzeczywista analiza? -
Joanna Miziuta

Manipulacja, wptyw, perswazja a metoda komunikacji transformujacej -
Piotrek Podgorski

Jak nie zrobi¢ ze Swiat poligonu? - Joanna Miziuta
Warto ... ,Btysk! Potega przeczucia.” Malcom Gladwell - Piotrek Podgorski

Kalendarz klubu - Win Win for All
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(@)udaimoniak

Kiedy usigdziesz do stotu

Kiedy znajdziesz swdj prezent

Kiedy zatrzymasz wzrok na pustym miejscu
Kiedy poczujesz dzwiek koled

Kiedy ustyszysz zapach choinki

Kiedy poczujesz Swiatto Betlejemskie
Kiedy na chwile staniesz w nibyczasie
Kiedy sobie pomyslisz

Kiedy bedziesz mdowit

Kiedy bedziesz pragnat i zyczyt

Badz razem

Badz

Nadszedt czas dla Ciebie
Nadszedt czas Twdj
Nadszedt czas wielki
Nadszedt czas

Ciesz sie,

Ciesz sie i baw

To czas Swigt

Swigt Bozego Narodzenia 2008

Eudaimonia Beata Dyczewska
ul. Gwiazdzista 27/230, 01-651 Warszawa, gsm: +48 695 661 007
NIP: 113-230-46-77, REGON: 140048828
http://www.eudaimonia.com.pl - email: office@eudaimonia.com.pl
-4 -


mailto:office@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php

Specjalizacja trenerska:

e Umiejetnosci miekkie.

e Techniki NLP - linia czasu, poziomy logiczne Dilts’a.

e Komunikacja interpersonalna.

e Rozwdj osobisty, zmiana osobista, jakos¢ zycia.

e Przekraczanie ograniczen, wykorzystanie potencjatu, poszerzanie mozliwosci, zmiana
przekonan - firewalking.

e Strategie zdrowia i mtodosci.

e Szkolenia dla os6b 40+.

e Techniki relaksacji, medytaciji itp.

e Usability stron internetowych - jak zrobi¢ dobra strone, wykorzystanie web 2.0 w biznesie.

Przygotowanie trenerskie, doswiadczenie biznesowe:

Okoto stu poprowadzonych prezentacji i krdtkich szkolen o réznorodnej tematyce - relaksacja,
rozwoj osobisty, sprzedaz, motywacja, wyznaczanie i osigganie celéw, zmiana osobista.

Wystepy sceniczne - prowadzenie imprez, koncertéw, wokalista zespotu awangardowego, teatr
jednego aktora.

Praca w sprzedazy - poczawszy od pracy barmana, co daje ogromne umiejetnosci w pracy z
ludzmi, poprzez sprzedaz d2d i b2b, telesprzedaz, sprzedaz przez internet, po role szefa grupy
sprzedazowej duzej firmy z branzy telekomunikacyjnej, manager pubu.

Po co chce pracowac z ludzmi jako ich trener:

W dziecinstwie i okresie dorastania sktadatem sie gtéwnie z fobii. Jako nastolatek, nie znajac w
ogoble pojecia terapii behawioralnej, zaczatem taka intuicyjnie stosowac na sobie. I kiedy w wieku
dziewietnastu lat wygratem turniej teatrow jednego aktora uswiadomitem sobie, ze wszelkie leki,
problemy tkwig w gltowie i ze sg zalezne ode mnie. Ze czlowiek moze sie zmienié. Zmieni¢ o wiele
bardziej i tatwiej niz nam sie zazwyczaj wydaje. Jedynym czego potrzeba to che¢, wola. Od tamtej
pory nieustannie uczytem sie, zmieniatem i caty czas staram sie przekazywac innym, ze moga, ze
Twoje zycie zalezy od Ciebie i w kazdej sytuacji masz wybor. Tylko tyle. I az tyle...

Zamitowania i pasje:

Uwielbiam takie pytania. Zazwyczaj odpowiadam krotko: szerokie. A kiedy kto$ domaga sie
doktadniejszej odpowiedzi to mowie: wszystko. Ale gdybym miat tak wymieni¢ kilka dziedzin,
spraw, ktére mnie fascynujg, to w mniej czy bardziej przypadkowej kolejnosci, i z roznym
natezeniem w roznych okresach mojego zycia:

Informatyka - bo fascynuja mnie mozliwosci, jakie otwierajq sie dzieki komputerom i sieci jako
przedtuzeniu naszego umystu. A takze dlatego, ze jest to dziedzina w ktérej wiedze mozna
pogtebia¢ bez konca. A ostatnio coraz bardziej zajmuje sie HCI - human computer interaction -
tym, co dzieje sie na styku cztowieka z komputerem, tym, na ile np. strona jest ,przyjazna" i
zrozumiata dla uzytkownika. To podobnie jak z uczeniem i w ogdle z komunikacja. Nie wystarczy
tylko co$ mie¢ do powiedzenia, wazne zeby$s mdwit to tak, by inni zrozumieli i zaakceptowali.

Fizyka — bo to, co dzieje sie w nauce po Einsteinie wywraca nasze schematy i wyobrazenia na
drugaq strone, a nastepnie rozbija w proch i pyt. Czy potrafisz sobie np. wyobrazi¢ czterowymiarowy
odpowiednik szescianu - tessarakt? A czy wiesz, ze nie ma prostych rownolegtych. A to co wydaje
sie pewne, to tylko duze prawdopodobienstwo?

Muzyka - ktdrg sam tworze i stucham. Bo jest tak niesamowitg forma sztuki, przemawiajacq przez
rytm, przez odczucia w ciele, ze mozesz uruchomié te pokfady energii, o ktérych jeszcze przed
chwilg nie wiedziate$, ze je masz.

Medytacja, psychologia, nlp i wszelkie inne dziedziny tyczace sie wiedzy o umysle i pracy z
umystem - bo kiedy bytem maly, to jedna z rzeczy, jakie mi zapadty w pamieé byt pewien obrazek.
Na obrazku, drzeworycie sprzed kilkuset lat byt narysowany cztowiek, ktéory doszedt do miejsca,
gdzie niebo styka sie z ziemia przebit gtowa horyzont i oglada maszynerie wszechswiata.
Pragnienie, by zobaczy¢ i zrozumie¢ prawa, ktdére nami kierujg, towarzyszyto mi od dziecinstwa. ©
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Miatem wtedy 10 lat. Ksigzka byta matego formatu, troche mniejszego niz A6, miata
tytut "Rozdroza Nauki". Do dzi$ zresztg stoi na specjalnym miejscu na mojej potce.
Stracita podrdézujac wraz ze mng przez zycie, oktadke ale co jest najwazniejsze? Czy
zjadasz pudetko a wyrzucasz czekoladki? A po czym oceniasz ludzi?

Wtedy przeczytatem pierwszy raz o medytacji, jodze, hipnozie, efekcie placebo. I tak
jak trzy lata wczesniej, w grudniowe popotudnie otworzyt sie przede mna caty
wszechswiat, kiedy przeszedtem od mozolnego skfadania literek do ptynnego
czytania i cate Swieta spedzitem z nosem w ksigzkach, tak tego dnia otworzy!t sie
kolejny- najbardziej fascynujacy i najbardziej tajemniczy i kuszacy niewyobrazalnymi przygodami,
$wiat mozliwosci ludzkiego umystu.

To byta czarnobiata rycina, pewnie z XVI wieku lub okolic. Nie pamietam ani kto kto byt jej
autorem, ani jaki miata tytut. Przedstawiata wedrowca, ktéry doszedt do linii horyzontu. Swdj
pielgrzymi kostur odtozyt na ziemie i klekngwszy przebit gtowg widnokrag, i oglada maszynerie
wszechswiata.

Kilka lat pdzniej, kiedy miatem trzynascie albo czternascie lat i lezatem chory przez ponad tydzien i
nie miatem juz co czytaé. Siegnatem wiec na pétke mojej siostry, uwielbiatem czytac ksigzki na
ktére bytem za miody. Ta fascynowata mnie od dawna. Czarna okfadka. Motto ktérego kompletnie
nie rozumiatem i ktérego autor kojarzyt mi sie tylko z opracowang ad usum delphini swojg
najbardziej znana powiescia, "Przygody Robinsona Crusoe": "jest rzeczg réwnie wiasciwg pokazac
jeden rodzaj uwiezienia przez inny, jak pokazac co$ co istnieje przez co$ co nie istnieje". I tytut.
Duzymi, biatymi literami o dziwnym kroju tajemnicze stowo "Dzuma".

Tego popotudnia przeniostem sie z polski stanu wojennego do Oranu roku 194...
Co moze taki dzieciak zrozumieé¢ z egzystencjalizmu ['homme revolte... Co6z... Nigdy nie
wiadomo....

Wiem natomiast, ze tego dnia walczac wraz z doktorem Rieux przeciwko dzumie, w imie zycia i
przeciwko beznadziei w imie cztowieczenstwa odkrytem co ma znaczenie. Odkrytem czym jest sens.
Moéwigc po NLPowsku- poznatem mojg Misje i Tozsamosc.

I majac, jak doktor Rieux, $wiadomos$¢ ze wirus dzumy nigdy nie umiera i moze przetrwaé w
ukryciu dziesigtki lat, by obudziwszy sie posta¢ swe szczury aby umieraty dla niego w pieknym
miescie, postawitem sie po stronie Cztowieka.

Bo to Ty jeste$ najwazniejszy. Nie ma zadnego znaczenia jaki masz kolor skéry, w jakim jezyku
mowisz, ile masz pieniedzy na koncie i czy mieszkasz w patacu czy pod mostem. Jak powiedziat
Dalajlama "wszyscy jestesmy tylko ludzmi. Szukamy szczescia i unikamy cierpienia. To nasze
prawo i cel naszego zycia"

Zapewne uzywasz réznych sposobdéw by to szczescie osigga¢. A moze planujesz by¢ szczesliwy w
jakiej$ blizej nieokreslonej przysztosci. Na wakacjach, jutro, na emeryturze, kiedy sie dorobie. By¢
moze tez wydaje Ci sie, ze jest co$ czego potrzebujesz by "zdoby¢ szczescie", ze na szczescie
musisz zastuzy¢, ze musisz o nie walczyé. Ze czego$ Ci brakuje.

Sg ludzie ktérzy patrzac na obrazy Beksinskiego widzg tylko przyklejona obok kartke z ceng, sq
ludzie ktorzy zachdd stonca oceniajg po tym z okien jakiego hotelu na niego patrzg. Sa tez tacy
ktorzy jedza menu zamiast obiadu.

Dawno, dawno temu pewien chtop zebrat ziarno i dumny z bogatych plonéw powiesit pod sufitem
swojej chaty worek z ziarnem. Potozyt sie na t6zku pod zwisajacym workiem i zaczat rozmyslac:
-Jak dalej bede miat tak duze i piekne plony to szybko sie wzbogace. Bedzie mnie sta¢ zeby sobie
wzig¢ zone. Jaka$ piekng, mtoda dziewczyne. I urodzi mi syna. Musze mu dac piekne imie, zeby
zrobit kariere w miescie.

W tym momencie zza chmur wyptynat ksiezyc

-0 tak, nazwe go "Piekny Jak Ksiezyc"-pomyslat chtop i byta to jego ostatnia my$l, bo doktadnie w
tym momencie, szczur ktéry wspiat sie na belke pod powata, przegryzt sznur i worek spadt na ojca
"Pieknego Jak Ksiezyc".
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A w pobliskiej osadzie mitody chtopak spojrzat na ten sam ksiezyc i zobaczyt twarz swojej
ukochanej, w sasiednim domu liczacy pieniadze kupiec podnidst gtowe i zobaczywszy ogromng
srebrng monete na niebie zaczat machinalnie przeliczac¢ ile jest warta. Zas mieszkajacy na ulicy
biedak pomyslat o okrggtym bochenku chleba i w brzuchu zaburczato mu jeszcze gtosniej.

A ksiezyc?

Ksiezyc toczyt sie po niebie, tak jak robit to przed tysigcami lat i jak bedzie to robi¢ za tysiace lat.
©

Kiedy$ bylam przekonana, ze zawsze wszystko musi przebiec zgodnie z planem,
dokfadnie tak, jak sobie wymyslitam na poczatku. I jak kazde przekonanie
postanowito sie zmienic.

Biorac pod uwage swdj stan (btogostawiony przez bite 9 miesiecy), moge z czystym
sumieniem stwierdzi¢, Ze nie zawsze plan to dobry pomyst, a wiasciwie jego
realizacja.

Planujac ostatni rok Eudaimonii, zamierzatam skupi¢ sie przede wszystkim na

strefie biznesu, na tym jak fatwo i efektywnie prowadzi¢ relacje zawodowe, jak zaprzyjazni¢ sie
z klientem, jednoczesnie potrafigc na tym dobrze zarobié. Ale pozostajac w zgodzie ze swoim
dialogiem wewnetrznym, skfaniajacym sie ostatnimi czasy przede wszystkim ku strefie mojej
rodziny, zupetnie zboczytam z pierwotnego tematu i postanowitam przelewaé¢ na papier (a moze
monitor) to, o czym akurat czesto mysle. Stad ten rok uptynat pod znakiem szkolen i artykutdéw
z zycia prywatnego, budowania relacji i oczyszczania naszego wewnetrznego i zewnetrznego pola,
jakie tworzymy wspdlnie z catym Swiatem. Taki oto sympatyczny efekt uboczny cigzy pani prezes...

Kiedy$ moéj maz opowiadat mi o jednym z wyjazdéw paralotniowych (jako ze jest zapalonym
pilotem i pasjonatem przestrzeni), na ktérym zdarzyto sie jego wesotej gromadce zabtadzi¢. Kazdy
moze sobie wyonrazi¢ grupe zapalencow jadacych na startowisko, nie wiedzacych wiasciwie, gdzie
doktadnie sg w zupetnie obcym kraju, gdzie wiekszo$¢ napotkanych tubylcow z ledwoscig wiadata
tamanym angielskim. W tym okolicznosciach przyrody udato im sie trafi¢ stacje benzynowgq i stoisko
Zz mapami. Ale nie wiedzieli dokladnie, ktéra mapa wskazuje te rejony, ktérych szukali. Chcieli wiec
rozpakowaé¢ mape i sprawdzi¢. Tyle ze sprzedawca niekoniecznie byt ich pomystem zachwycony,
poniewaz rozpakowanej mapy nie za bardzo da sie juz sprzedaé. Jeden z kolegéw wpadt we
wsciektos¢, bo jego plan nie zostat zrealizowany tak, jak zamierzat we wtasnej gtowie. Inni — w tym
moj maz - postanowili ucig¢ sobie krdtka, lecz mitg pogawedke z autochtonami, by czegos sie
jednak dowiedzieé. Oczywiscie tym drugim sie udato i ostatecznie trafili na miejsce. Stad prosty
wniosek, ze czasem nie zawsze realizacja pierwotnie zamierzona musi by¢ najlepsza i dac jedynie
stuszne rozwigzanie - bo furia kolegi na pewno nig nie byta.

Po raz pierwszy robie podsumowanie roku juz w listopadzie. To troche inaczej niz planuje
zazwyczaj. Ale wiem, ze narodziny mojego syna wypierajg po raz kolejny pewne zatozenia, jakie
miatam wczesniej. Ostatnie szkolenie poprowadzitam w pazdzierniku, zamiast w listopadzie.
Delegacje zarzadzania Eudaimonig, zrobitam jeszcze przed porodem, jak i zrezygnowatam
z uczestnictwa w podsumowaniu roku na oficjalnej wigilii Eudaimonii. Pewne rzeczy zmieniajg swojq
priorytetyzacje zaleznie od kontekstu.

Pozostajac wiec w konwencji odbiegania od planu, chce juz teraz na miesigc przed Swietami i
koncem roku zyczy¢é Wam tego, by w Waszym zyciu nigdy nie zabrakto zmian i by kazda z nich,
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nawet ta najmniej oczekiwana, sprawita Wam ogromng rados¢. Tak jak mi dzisiaj sprawia
odliczanie dni do spotkania z moim synkiem... ©

Mamy Cie! Budzisz sie rano. Nieopatrznie wiaczytes telewizor czy radio. Trafiony. W
jednej sekundzie do Twojego umystu probuje wedrzec¢ sie sto miliardow bitéw
informacji. Popatrz. To tak, jakby cata galaktyka gwiazd starata sie zawtadngé
Twojg uwaga, a Ty? No cdz, powiedzmy sobie szczerze. Gdyby tak przyszio skupic
sie na tych wszystkich sprawach i rzeczach, na tych informacjach, gtosach,
zapachach, obrazach to prawdopodobnie zwariowatby$ jeszcze przed $niadaniem.
Jednak mam dobrg wiadomos$é. Tak sie nie dzieje i nie stanie. Wiedz, ze natura juz
zadbata o prawidiowy bieg rzeczy. Wyposazyta nas ludzi we wspaniate narzedzie,
jakim jest podswiadomosé. Dzieki tej szarej eminencji naszego mdzgu, jestesmy w
stanie catkiem niezle sobie radzi¢ w otaczajacej nas rzeczywistosci. Rzeczywistosci w wielu
sytuacjach i miejscach naszego zycia zorganizowanej w specjalny sposéb.

Jesli co$, jakas rzecz, informacja czy jakikolwiek bodziec ma zastuzy¢ sobie na zauwazenie posréd
rzeszy innych, musi wyrdznic sie na ich tle. Musi krzyczec¢ i zwracac¢ na siebie uwage. Stad pochodzi
nieopisana sita hasta reklamowego. Henri de Toulouse-Lautrec juz w XIX wieku nakreslit, jak
powinien wyglada¢ dobry plakat: ,... powinien wali¢ piescig miedzy oczy. Czepia¢ sie ludzkiego
umystu jak rzep psiego ogona”. To dzieki tym plakatom paryski kabaret Moulin Rouge zyskat sobie
stawe az po dzien dzisiejszy. I to samo dzi$ obowigzuje dla dobrego hasta.

Dlaczego jedne hasta wywigzujg sie ze swojego zadania wspaniale i pamietamy je przez wiele
miesiecy a nawet i lat? A dlaczego inne pozostajgq w szarej masie, nie wyrdzniajac sie niczym
szczegdlnym? I ktére sg tak naprawde dobre?

Ilekro¢ zapamietujesz jakie$ hasto, lecz nie jeste$ w stanie skojarzy¢ go z ustugg czy produktem a
nawet autorem, to S$miato mozesz zaliczy¢ je do kategorii: bezuzytecznych. Inne zdania, ktére
wyczerpujaco obrazujg ustuge czy produkt, lecz niczym nie zwracajg uwagi tez nie naleza do
najlepszych przyktadow. Nikt ich nie zauwazy, nawet podsunietych pod sam nos. Wiec gdzie jest
ztoty Srodek? Otdéz to jest najtrudniejsze w sztuce tworzenia dobrego hasta. Tak potaczyé
krzykliwos¢ i wyrazistos¢ z trescig, aby wspdlnymi sitami bezposrednio prowadzito do pozadanego
skojarzenia i wryto sie w pamieé. Na dtugo.

Dobre hasto ma nie$¢ prostg, zrozumiatg i kojarzacg sie z produktem tresé. Powinno rysowacd
specyficzny obraz w wyobrazni. Ukazywac jasno i wyraznie jak rozwigzywany jest ich palacy
problem czy zaspokajana wazna potrzeba. Wiekszo$¢ przedsiebiorcow tak naprawde ma kiopot z
ustaleniem, jakie sg te najwazniejsze problemy klienta czy potrzeby, ktére zaspakaja ich oferta. W
przewazajacej wiekszosci przypadkéow wynika to z braku precyzyjnej segmentacji rynku na ktérym
dziata firma. Doktadne okreslenie do kogo dedykujesz swoja oferte jest najwazniejsza pracg
domowa. Sprawdz, czy dobrze ja odrobites, zanim przejdziesz do kolejnych lekcji. Okresl swojego
klienta. Mozesz wyodrebnic¢ kilka grup, ktdore mogq miec nieco inne (lub skrajnie rézne) potrzeby.
Stwoérz sobie ich obraz. Wejdz w ich buty, jak mawiajg Anglicy. Spdjrz ich oczami i postaraj sie
poczué: czego tak naprawde oczekuja. Co w ramach Twojej oferty moze by¢ dla nich istotne.
Pamietaj, staraj sie mozliwie jak najbardziej wstucha¢ w gtosy klientow tak, aby przyswoic ich
punkt widzenia. Wiem, ze to trudne zadanie pozby¢ sie wiasnych przekonan i przyzwyczajen, ale
nie jest niewykonalne. Dopiero tak przygotowany i uzbrojony mozesz zacza¢ szukac wtasciwych
stow. Wiesz juz co powiedzie¢ i do kogo. Mozesz okresli¢ stownictwo jakiego uzy¢, a jakiego unikac.
Zwracajac uwage na najwazniejsze potrzeby klienta, sprawisz, iz zapamieta on Ciebie i Twoj
komunikat, jako ten najodpowiedniejszy sposrdd tysiecy innych. I o to w tym wszystkim przeciez
chodzi. Szukaj inspiracji wszedzie. Podpatruj konkurencje oraz branze zupetnie obce. Przeanalizuj
setki a jesli trzeba tysigce zwrotow, haset czy stdw, zanim trafisz na to najwtasciwsze. Wystarczy
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znalez¢ tylko to jedno, aby odnies¢ sukces. Jeden z najwiekszych copywriteréw (ludzi zawodowo
tworzacych hasta i teksty reklamowe) Elmer Wheeler wymyslit metode polegajaca na wpisywaniu
dziesigtek kombinacji stow dla produktow, ktére chciat wypromowaé. Potem sprawdzat skutecznos¢
kazdej z nich. W ciggu 10 lat przetestowat 105 tysiecy haset dla 5 tysiecy produktéow. Obecnie
mozesz zrobi¢ to samo o wiele fatwiej. Skorzystaj z google.com czy onet.pl. Znajdziesz tam
narzedzia, dzieki ktérym mozesz pozna¢ stowa, ktérych uzywajg Twoi potencjalni klienci szukajac
Twojej oferty. Wybierz, stworz, napisz hasta i testuj, testuj, testuj. Przy kazdej okazji. Pytaj
rodzine, znajomych a nawet klientéw. Czasami jedno stowo moze wywota¢ lawine i sprawié, ze
hasto zacznie zarabiac na siebie.

Na koniec trudna, ale bardzo skuteczna rada. Zastandw sie, czy hasto ktére wiasnie analizujesz,
masz czy uzywasz moze z réwnym powodzeniem by¢ uzyte przez konkurencje. Jesli odpowiedz
brzmi tak — zmien je. ©

Przepowiadam ci S$wietlang przyszios¢. Wszystkie twoje plany zrealizujg sie.
Wyruszysz w dtugq podréz. Produkty Twojej firmy beda sie sprzedawac jak ciepte
maslane buteczki, a wiec mozesz zwiekszy¢ produkcje i sprzedaz. Klienci nie moga
sie wprost doczekac kiedy Twdj nowy produkt wejdzie na rynek. Oczami wyobrazni
juz widzisz te ttumy, ktére powinny chcie¢ teraz, natychmiast by¢ szczesliwymi
posiadaczami tego co im oferujesz. Zwiekszasz produkcje.

Przepowiadam ci, ze mozesz wiecej sprzedawac i wiecej i wiecej...

Piekne prawda? Tylko czy realne i jakimi wskaznikami ta realnos$¢ jest poparta?
Jakie skutki bedzie niosta decyzja? Na jakiej podstawie prognozujemy to, a nie co$ innego?

Kazdego dnia, czy sobie to uswiadamiamy czy nie, podejmujemy decyzje i przewidujemy skutki,
jakie chcemy uzyska¢. Czesto nie zdajemy sobie sprawy z samego procesu, ale prognozowanie
wystepuje w naszej pracy i zyciu prywatnym codziennie.

Bteddw nie da sie unikna¢. Niektére z tych decyzji bedq wiec nie trafione, inne bedq miaty skutki
rézne od spodziewanych. Nie powinno by¢ wiekszego problemu, jesli dotyczy to decyzji mniejszej
wagi. Co jednak w sytuacji, gdy podejmujemy decyzje strategiczne lub powazniejsze decyzje
operacyjne? Jakie konsekwencje moze to mie¢ dla budzetu, wynikow finansowych firmy czy
naszych wiasnych finanséw?

Co wiec nalezy zrobi¢, by nasze decyzje byty przystowiowym strzatem w dziesiqtke? By przynosity
zamierzone efekty?

By¢ moze pomocne Ci bedzie wdrozenie do Twojego procesu podejmowania takich, a nie innych
decyzji kilku prostych zasad, ktére niejednokrotnie pomogty mnie w zyciu zawodowym. A by¢ moze
nie. Po przeczytaniu sam/sama o tym zdecyduj.

Podane nizej wskazéwki zastosowatam przy prognozowaniu wynikow sprzedazy, ale ich wartosc
jest znacznie wieksza. Pozwala bowiem poznac i oming¢ wiele typowych putapek, w ktore czesto
wpadamy z nawyku okreslonego postepowania w okreslonej sytuacji lub braku wiedzy na ten temat
probujac przewidzie¢ skutki swoich decyzji.

W procesie prognozowania sprzedazy warto zwrdci¢ uwage na:
- odpowiednie sformutowanie problemu,
- dane i informacje, ktére powinnismy zebrac i przygotowac,


http://www.eudaimonia.com.pl/mazurowski.php
http://www.eudaimonia.com.pl/mazurowski.php
mailto:office@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php

- dobranie najlepszej nam znanej metody i jej wdrozenie,
- ocene tej metody i ewentualng jej korekte,
- zaprezentowanie wynikow i ich wykorzystanie.

Zaczynajac od odpowiedniego sformutowania problemu, warto sie zastanowi¢ przede wszystkim
nad tym, jakim decyzjom ma stuzy¢ prognoza oraz jak zgromadzi¢ informacje na temat problemu.

Zatézmy, ze zastanawiasz sie nad dostawami dla jednego z Twoich kluczowych klientéw. Jezeli
ztozy on zamowienie na wiecej niz w roku ubiegtym- np. na 500.000 zt to zysk Twojej firmy (a w
zwigzku z tym i produkcja zamawianych towardw) znaczaco wzrosnie. Jezeli wielko$¢ jego
zamodwienia nie zmieni sie (poziom 200.000zt- 300.000zt)- Twdj zysk takze pozostanie bez zmian.
Jezeli jednak zamowien bedzie mniej (np. na 150.000zt), to i Twojego zysku mniej, co moze w
rezultacie zachwia¢ ptynnosciaq finansowg Twojego przedsiebiorstwa. Niby proste prawda?
Prognozujesz co zrobisz, podejmujesz decyzje w tym wzgledzie, realizujesz i po ktopocie. Otdz nie
do konca.

W powyzszej sytuacji jest jeden bardzo wazny obszar decyzyjny- a mianowicie poziom 200.000zt-
300.000zt zamowienia Twojego kluczowego klienta i wiele zalezy od tego czy skupisz na nim swojg
uwage czy nie. Prognoza ma stuzy¢ bowiem podjeciu konkretnej decyzji i takie tez jest jej
uzasadnienie sporzadzenia.

Tymczasem czestym  nieporozumieniem  jest taczenie prognozowania i planowania.
Prognozowaniem w powyzszym case study moze by¢ np. okreslanie wyniku sprzedazy przy
zatozonym poziomie skutecznosci opiekuna kluczowego klienta firmy oraz w miare stabilnym
otoczeniu. Planowaniem zas$ bedzie okreslenie celu sprzedazowego- wartosci ustalonej zazwyczaj
na wyzszym poziomie niz prognozowanie. Po pierwsze dlatego, by zmotywowac ludzi do wiekszego
wysitku. Dwa- by wykorzysta¢ kazdg okazje i nie dopusci¢ do rozgladania sie za produktami
konkurencji przez naszego klienta, jesli okaze sie, ze moze on zwiekszy¢ sktadanie zamédwien
bardziej niz sie spodziewasz.

Po drugie- prognozy powinny opieraé sie na zbieraniu jak najbardziej wiarygodnych danych.
Dlatego gromadzac dane, warto by byto zastanowi¢ sie nad wartosciq zrédet, z ktorych pochodza.
Jaka moze by¢ bowiem warto$¢ danych zbieranych przez osoby zainteresowane konkretnym
wynikiem Twojej prognozy, albo danych uzyskanych od podmiotéw, o ktorych wiesz, ze z uwagi np.
na ich sytuacje ekonomiczng, ich prognozy sq mniej wiarygodne.

Dobrym sposobem na unikniecie powaznych btedéw sa alternatywne sposoby pomiaru tej samej
wielkosci, zwtaszcza w sytuacji kiedy zrodta danych sg niezbyt pewne. Dla przyktadu- zalezy Ci na
obliczeniu czy i o ile mozesz zwiekszy¢ produkcje i sprzedaz produktu X Twojemu kluczowemu
klientowi, a wiec analizujesz jego dotychczasowy popyt na te produkty w danej jednostce czasowej
i na tej podstawie przyjmujesz zatozenie, iz skoro dotad systematycznie zwigkszat swoje zakupy, to
prognozujesz, ze nadal bedzie brat wiecej. Oczywiscie jesliby ustalaé prognozy i plany tylko na tej
podstawie, to istnieje duze prawdopodobienstwo pomytki, a wiec alternatywg moze by¢ postuzenie
sie analizg rynkowg otoczenia biznesowego Twojego klienta i ogdlnych trendéw gospodarczych, lub
tez analizg jego kondycji finansowej na tle danej branzy.

Dobrg praktyka jest réowniez unikanie zbierania nieistotnych danych. Nie tylko zaciemniajg one
obraz, ale moga tez zmyli¢ Ciebie albo specjalistow poproszonych do pomocy.

Kolejng kwestig, ktéra jest istotna punktu widzenia zbierania i interpretacji danych jest wyjatkowo
wysoka sprzedaz w jakim$ miesigcu (np. czerwcu, bowiem wtedy Twdj kluczowy klient ma
zwiekszone jednorazowe zapotrzebowanie na produkt X). Takich okreséw nie powinno sie bra¢ pod
uwage, poniewaz mogaq silnie zaburzy¢ wielko$¢ prognozy. Zazwyczaj wycigga sie srednig wasciwg
dla podobnych okreséw lub $rednig z okreséw pobliskich. Do pomiaréw mozesz oczywiscie uzyc¢
mnoznikdéw sezonowych dla trendéw pod warunkiem, ze masz dobre oszacowanie dla czynnikéw
sezonowych i pod warunkiem, ze zmiana sezonowa jest dobrze znana i wystepujaca stale, btedy
pomiarowe sg mate, a dane sg dostepne w duzej ilosci wykazujac silne trendy.

Wiekszos$¢ z nas jest wzrokowcami, a wiec aby tatwiej nam byto ocenié te trendy, niecodzienne
wydarzenia i btedy warto postugiwac sie wszelkimi metodami graficznymi prezentacji danych.
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Po trzecie- wazny jest wybdr wtasciwej metody prognozowania. Wbrew temu co by podpowiadata
ludzka intuicja, przy prognozowaniu wynikdw sprzedazy lepsze wyniki daje metoda ilosciowa
(rachunkowa), niz twdrcze myslenie (czyli metoda jakosciowa).

Generalnie jednak, ktérg by metode pomiaru nie wybra¢, najbardziej wiarygodne wyniki uzyskuje
sie metoda ,im prosciej tym lepiej”- przede wszystkim z uwagi na redukcje kosztéw oraz btedow,
poprawy doktadnosci i zrozumienia o co chodzi. Najprostsze metody stosujemy zwitaszcza gdy
istnieje duza niepewno$¢ lub mamy mato danych. Na przyktad przewidujesz, ze Twoj kluczowy
klient zacznie zamawia¢ wiecej towaréw (co zwiekszy zysk Twojej firmy), a opierasz swoje
przewidywania na jego dotychczasowym sposobie zachowania.

Decydujac sie na metody jakosciowe nalezy pamietac o kilku warunkach:

- aby wczesniej przetestowac pytania cho¢ na matej grupie respondentéw upewniajac sie, ze
dobrze je rozumiejg oraz, ze udzielane odpowiedzi odnoszg sie do celdow badania,

- aby zapewni¢ reprezentatywnos$¢ probki kiedy badamy oczekiwania konsumentow lub ich
intencje,

- aby do analizy wynikéw dobraé¢ zrdznicowanych specjalistbw pod wzgledem wiedzy,
doswiadczenia oraz spojrzenia na badane zagadnienie (co czesto jest niestety pomijane rzutujac na
wiarygodnos¢ prognoz).

Pozwoli to bowiem unikna¢ wielu niemitych niespodzianek.

Wracajac do tego o czym wczesniej pisatam- jesli mamy do czynienia z prognozowaniem wynikdw
sprzedazy, warto zastosowaé modele ilosciowe z tendencjami przyczynowo- skutkowymi. Kiedy
sprawdzg sie one najpetniej? Ot6z wtedy, gdy:

- bedzie istniata silna zalezno$¢ przyczynowo- skutkowa,

- bedzie mozliwe oszacowanie tej zaleznosci,

- bedzie sie silnie zmienia¢ w badanym okresie zmienna przyczynowa,

- bedziemy mie¢ mozliwos¢ jej prognozy lub kontroli (nie dotyczy to planowania kryzysowego,
ktorym w tym artykule zajmowac sie nie bede).

Oczywiscie moze sie tez zdarzy¢ i tak (i czesto zdarza), Ze proces prognozowania jest
skomplikowany i postuzenie sie tylko jedng metoda nie da nam oczekiwanego rezultatu. Jesli wiec
nie ma jakichs istotnych przeciwwskazan aby potaczy¢ prognozy- warto to zrobi¢. Pozwoli to nam
bowiem uzy¢ wiekszej ilosci informacji, zredukuje ryzyko zwigzane z faktem, iz cze$¢ danych moze
by¢ niepewna czy wrecz tendencyjna oraz zredukuje mogace sie pojawic btedy.

Jednakze w opisywanej sytuacji réwniez nalezy wzig¢ pod uwage kilka podstawowych zasad,
inaczej pomimo naszej ciezkiej pracy wyjdgq nam niewiarygodne wyniki, a tego przeciez nikt nie
chce. Sa to mianowicie zasady dotyczace:

- faczenia prognoz otrzymanych réznigcymi sie metodami,

- uzywania kilku prognoz, ale nie wiecej niz pieciu (powyzej koszty beda nieproporcjonalne do
korzysci),

- stosowania formalnych procedur tgczenia prognoz, ktére ustalamy przed prognozowaniem i
ktérych juz nie zmieniamy w trakcie,

- nadawania kazdemu z wynikéw réwnej wagi.

Kolejnym czynnikiem, na ktéry w procesie prognozowania sprzedazy powinnismy zwroci¢ uwage
jest ocena metody i jej ewentualna korekta. Bez tego parametru moze sie okazad, ze
napracowalismy sie, ale celu nie udato sie nam zrealizowa¢. To tak jakbys zatozyt, ze Twdj
kluczowy klient bedzie odtad sktadat wieksze zamdwienia na podstawie jego jednorazowej akcji, a
zupetnie pominagt fakt, ze wynikato to np. ze specyficznego sezonowego charakteru tego
zamowienia.

Czasem zachodzi konieczno$¢ doboru oraz poréwnania réznych metod i aby takie poréwnanie dato
pozadany efekt koncowy nalezy je oprzec na:

- ocenie dokfadnosci,

- ocenie niepewnosci wnoszonej przez metode (dobrze przeprowadzona daje nam liste przyczyn, z
powodu ktorych prognoza moze sie nie sprawdzic),

- innych, szczegolnych kryteriach jak np. dostep lub jego brak do danych.

I wreszcie ostatnim czynnikiem w procesie prognozowania jest prezentacja wynikéw i ich
wykorzystanie. I znowu warto tu pamietac o kilku regutach, a mianowicie:
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- 0 przedstawieniu prognozy i danych wyjsciowych w prostej, zrozumiatej formie,

- 0 zapewnieniu kompletnych, prostych i zrozumiatych wyjasnien zastosowanych metod,
- 0 opisaniu przyjetych zatozen,

- 0 przedstawieniu oszacowania niepewnosci wynikow,

- i 0 przedstawieniu powoddw, dla ktérych mogg wystapi¢ odchylenia.

Bez tego wszystkiego nie moze by¢ bowiem mowy o rzeczywistej analizie, o prawidtowym
przedstawieniu prognoz sprzedazy (scenariuszy mozliwych wydarzen) i ulepszeniu go na
przysztos¢, lecz co najwyzej o wrézeniu z fuséow. ©

Czasem zastanawiam sie na ile ja jestem podatny na manipulacje, wptyw
perswazje. Bo moze stale kto$ mng manipuluje i moim kosztem robi sobie dobrze.
Ja tez stale manipuluje, wptywam, czesciej nieSwiadomie niz Swiadomie.

Jednakze dopdki mnie sie dzieje dobrze niech mng manipulujg. Jezeli
manipulowany przeze mnie tez ma sie dobrze i nie krzywdze jego w jego opinii to
chyba tez jest dobrze. Jezeli myslisz, ze w tej sytuacji nie ma manipulacji to
przyjmij, ze jest to tez manipulacja. Przeciez co$ sie dzieje, a ze sie dzieje dobrze
to chwata za to.

A teraz do rzeczy. Mnie sie wydaje, ze dopdki mam jasno okreslony cel, dopdki mysli moje czyste i
dialog wewnetrzny wyfacznie pozytywny to mozliwo$¢ zmanipulowania mng jest znikoma. Nawet
jak sie komus uda to i tak zrobi mi dobrze.

Jakos$ nie umiem sobie wyobrazi¢, zeby kto$ mi zmienit cel, kiedy byt on dobrze okreslony. Tak
samo jak wylaczam dialog wewnetrzny, lub jest on tylko po to aby mnie zmotywowac to wptyw na
mnie tez jest niewielki lub taki, ze jest mi tylko dobrze.

Kiedy$ Milion H. Erickson tak napisat o manipulacji:

~Kazda matka manipuluje swoim dzieckiem, jesli chce, zeby przezyto. Za kazdym razem, gdy
idziesz do sklepu, manipulujesz sprzedawcyg, aby wypetnit twoje polecenia. A kiedy udajesz sie do
restauracji, manipulujesz kelnerem. Nauczyciel w szkole manipuluje Toba, abys sie nauczyt czytac i
pisa¢. Tak naprawde zycie to jedna wielka manipulacja. W koricu manipulacjq jest tez odestanie cie
na emeryture. (...)

Manipulujesz dtugopisem, zeby médc pisa¢, utrwalaé¢ mysli. Manipulujesz sobg, gdy transportujesz
orzeszki ziemne, papierosy albo ratownikow.”

Ja stawiam raczej pytanie jak manipulowa¢ aby caly proces zakonczyé w zgodzie z hastem
wygrany-wygrany? Wiasnie, jak w ogdle jest mozliwa taka manipulacja, ze obie strony manipulator
i manipulowany wygrywaja? Jak doprowadzi¢ do takiej sytuacji?

Odpowiedzig na to, jedng z wielu jest odpowiednio prowadzona komunikacja. Jezeli przyjac
najprostszy model komunikacji, w ktorym jedna strona generuje komunikat, koduje ten komunikat
i emituje a druga strona ma za zadanie zdekodowac¢ ten komunikat i zrozumiec¢ to jak bardzo ten
proces jest pewny? Jaki jest poziom pewnosci, ze komunikat przed zakodowaniem i po
zdekodowaniu bedzie brzmiat identycznie?

Moze wiesz a moze nie, ze na przyktad stowo pies dla réznych oséb oznacza co innego. Dla
przyktadu od pewnego czasu kiedy pomysle sobie o psie to widze przed oczyma obraz schabowego
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na czterech tapach. A to wszystko przez malenstwo zwane Yorkiem pewnej znajomej. Takie trzy
kilogramy, zywe i radosne manipulujace nami. Ciekawe co Ty wyobrazasz sobie na stowo pies.

I wiasnie tu jest jeden z sekretow komunikacji i manipulacji. Dobrze prowadzona komunikacja
doprowadzi do poprawnie odebranego komunikatu. Btedna komunikacja to pewny efekt réznych
pomytek. Dla przyktadu wraca maz do domu i juz w progu wota do zony

- Kochanie jest juz obiad?

Co moze sobie pomysle¢ zona? Zalezy jakie ma zwigzane z tym doswiadczenia. Moze obawia¢ sie,
ze maz jest zty, bo kiedys juz taki byt, moze jest gtodny, a moze chce zaprosi¢ jg na obiad do
restauracji, albo tez oznajmié¢, ze zaraz przyjdq znajomi, ktérych zaprosit i dobrze by byto aby
starczyto dla nich. A moze chce wiedzie¢, ktdra jest godzina? To tylko niektére z doswiadczen zony
stojace za takim komunikatem.

Co moze zrobi¢ zona? Moze sie poczu¢ zmanipulowana, bo nie wie o co chodzi mezowi i w kazdym
przypadku moze zechce by¢ dla meza niezwykle mita lub wyjatkowo chtodna. A moze powinna
jeszcze co$ zrobi¢? A gdyby tak ... No wtasnie jak?

Wiasciwy komunikat od zony moze spowodowaé, ze za chwile otrzyma od meza witasciwy kod i
bedzie wiedziata o co chodzi. Ale jak taki komunikat przekaza¢ mezowi by poczut sie jednoczesnie
doceniony, szczesliwy i odczut petne zrozumienie po stronie zony? Moze wystarczy zapytac

- A o co Ci chodzi tym razem?

Hmm, jakiej reakcji mozesz sie spodziewac? ... A to sobie wyobraz samemu.

Ja w takiej sytuacji zalecitbym proste pytanie, ktére potwierdza mezowi, ze go stuchasz i chcesz
zrozumie¢ okazujac mu peten szacunek. Pytanie jest zupetnie neutralne wiec nalezy spodziewac sie
neutralnej reakcji meza. A jakie to jest pytanie?

- Kochanie rozumiem, ze chcesz wiedzie¢ czy obiad gotowy?

Chyba tylko dzikus zareaguje agresywnie. Normalny osobnik postara sie wyjasni¢ co miat na mysli i
zona bedzie wiedziata o co chodzi. Taki tryb postepowania nazywa sie stuchaniem
odzwierciedlajgcym. Jest to jedna 2z najwazniejszych umiejetnosci metody komunikacji
transformujacej.

Ale moze Ci sie wydawac, ze nieco odbiegtem od tematu, bo przeciez o manipulacji miato byc.
Wiasnie, kto kim tu w tej scence maz i zona zmanipulowat. On? Ona? Oboje? Chyba jest to nie
wazne poniewaz tak naprawde oboje sg po stronie wygranej. Bez wzgledu na to, w ktdéra strone
potoczy sie dalsza dyskusja, jej zakonczenie jest zupetnie bezpieczne i koniczy sie sytuacjg wygrana
- wygrana.

No tak? To mozesz sobie postawi¢ pytanie, czy manipulacja to tylko wyszukane schematy, sztuczki,
wzorce jezykowe, zachowania przy pomocy, ktérych mozesz wptyna¢ na drugg osobe, grupe oséb?
A moze jest to rowniez albo przede wszystkim wiasciwa komunikacja.

Bo jezeli matka manipuluje swoim dzieckiem to robi to dla jego dobra, zreszta dziecko tez
manipuluje matka wymuszajac pewne jej zachowania. Znasz moze tzw. matych terrorystow? Ryk
na catg okolice: mamo kup mi loda albo cie nie lubie! Prawda, ze ostre. Co zrobi matka? Kupi loda,
bo co nie kupi i pokaze wszystkim dookota jaka jest wredna albo co innego?

Albo w sklepie manipulujac sprzedawcg lub kelnerem w restauracji Twoja manipulacja pozwala
naby¢ Ci to co chcesz. A co na to sprzedawca lub kelner? Jezeli zrobisz to wtasciwie komunikujac
bedq zadowolenie bo sprzedali Ci towar i zarobili pienigdze. I Ty i Oni nastepnym razem ucieszycie
sie na swoj widok bo wiecie, ze kolejna transakcja bedzie réwnie przyjemna.

Nauczyciel otworzy przed Tobg nowy nieznany s$wiat, za co Ty bedziesz mu wdzieczny a on
zadowolony bo sie spetnit w swojej misji. Bedziesz tez umiat manipulowaé dtugopisem, swoim
jezykiem i umystem by osigga¢ jeszcze wiecej. I za kazdym razem witasciwie prowadzano
komunikacji pozwoli Ci nie zauwazy¢, ze jestes manipulowany lub sam manipulujesz.

Wiec jezeli chcesz i mozesz wazniejszym jest od sztuki manipulacji opanowanie sztuki komunikacji.
Umiejetnos¢ zbierania kodow komunikacyjnych, umiejetnos¢ rozwigzywania konfliktéw, sporow tak
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aby obie strony byty wygrane da Ci prawie gwarancje, ze druga strona bedac manipulowang polubi
Cie i bedzie chciata do Ciebie wracac po jeszcze wiecej manipulacji.

Rzucam wiec apel, manipulujmy sobg do woli, tak dtugo jak tylko obie strony bedgq wygrane. ©

-Kochanie, jedziemy na Swieta do mojej mamy...

-Co?! Znowu??....W tym roku przeciez planowalismy wyjazd w gory...

-No daj spokdj! Przeciez sq Swieta. Jedziemy do mojej mamy!

-Wykluczone (na to on). Jedziemy w gory!

-Do mamy! Przeciez w gory mielismy jechac pozniej...

-W géry! Przeciez planowalismy...

-To ty planowates i jak zwykle twoje zdanie musi by¢ wazniejsze! W ogdle sie ze
mna nie liczysz!...

-To ty sie ze mna nie liczysz!...

-Co za babal...

-Kochanie mdgtby$ mi poméc?

-Dobrze. Co mam zrobi¢?

-Zmiel mak.

(on mieli)

-Kochanie, zamiast ogladac ten gtupi program wytuskaj orzechy.

(on tuska)

-No jak ty to zrobite$? Nie tak sie mieli mak! Przeciez tyle razy ci powtarzatam, ze mak trzeba
przekreci¢ 3 razy! W ogdle nie uwazasz i robisz byle jak! Widze, ze jak sie sama za to nie zabiore to
nic z tego nie bedzie. Idz juz i nie placz sie pod nogami! Niczego nie umiesz zrobic!..

-Czy ty musisz wiecznie tak narzekac? Po co kazesz mi co$ robi¢ jak uwazasz, ze sama zrobisz to
najlepiej?...

-Co ty tam mruczysz pod nosem?!...

-Zawsze sie czepiasz!...

-Kochanie, czy mogtaby$ w koncu zaczaé sie szykowac¢ zamiast plotkowaé juz druga godzine z
Zosig? Zaraz wychodzimy do rodzicow na Wigilie, a ty nadal wisisz na telefonie!

-Przeciez zaczetam rozmawiac dopiero przed chwilg! I juz jestem prawie zebrana!

-Zawsze méwisz ,prawie”, a potem jak zwykle sie spézniamy i kazdy musi na nas czekac!

-Ale Zosia ma duzy problem...

-Tak, problem! Juz ja znam te wasze problemy! Pospiesz sig!l...

-Przestan mnie ciggle popedzad! Przeciez sie spiesze! Jestem prawie zebrana!...

-No wiasnie widze!...

Tydzien biegania po zakupy, stania w kolejkach i w korkach, przygotowania petnag parg- prawie 24
na dobe, choinka kupiona i przystrojona, prezenty...ojej!...jeszcze prezenty...co kupi¢ wujkowi
Jankowi?...moze ksigzke?...a dzieciom?...moze...szybki bieg do domu, jeszcze tyle trzeba zrobic.
Pieczenie, gotowanie, pieczenie...przerwa na wydanie dyspozycji- Aniu, Piotrku idzcie po bakalie bo
sie skonczyty, Tomku obierz ziemniaki, babciu...niech babcia pdjdzie na spacer? Spacer dobrze
babci zrobi (no nich sie babcia nie placze sie pod nogami), dziadku..no co dziadek...gdzie z
wnuczkiem wykfadacie mi kolejke...no nie pod nogami!...Sciszcie ten telewizor, niech tak nie ryczy...
przesiejcie make, pomieszajcie w garnkach...nie ma komputera...co ja ci mowitam- pomdz siostrze...
gotowanie, pieczenie, gotowanie...stét uginajacy sie od ciezaru potraw, ostatnie przygotowania...
dlaczego doba ma tylko 24 godziny?...no zeby tak chociaz 25 miata!...az w koncu Wigilia i...siadacie
do stotu, widzisz zmeczone twarze, rozdraznione spojrzenia, pewnie sama nie lepiej wygladasz.


mailto:podgorski@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/podgorski.php
mailto:office@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php

Jako$ udato sie Wam przebrnac¢ przez dzielenie sie optatkiem i zyczenia. Dzieci zaczynajq marudzi¢
zmeczone...nie wytrzymujesz i wybuchasz...

Czy takie scenariusze powinny sie powtarzac?

Czy naprawde goéry, precyzyjno-perfekcyjne przemielenie maku, uginajacy sie od jedzenia stét sg
az tak istotne? Czy rzeczywiscie bedzie konieczne...Czy nalezy...Czy...

Chcesz postucha¢, porozmawiac?

Ciekawe czy mozesz sobie wyobrazi¢ taka sytuacje, w ktdrej spotykasz kogos pierwszy
raz w zyciu i po chwili wiesz, ze jest to wiasciwa osoba, z ktéra mozesz spedzi¢ reszte
zycia. A moze szedte$ ulicg i pewne co$ spowodowato, ze jaki$ przedmiot na wystawie
tak Toba zakrecit, ze od razu go kupite$ i wiesz, ze jest to jeden z Twoich najlepszych
zakupow.

Jak to mozliwe, ze pewien trener tenisa ziemnego tylko spojrzat na serwujacego
tenisiste i wiedziat, ze popetni drugi btad serwisowy i straci punkt. Wiesz, miatem pare
takich momentdw, Ze zobaczylem krdotka przyszio$¢ przed oczyma. Wiasnie tak,
wiedziatem, ze za uftamek sekundy, moze za sekunde zostane staranowany przez
tramwaj lub tez ja staranuje inny samochod przede mna.

Podejmujesz czasem decyzje i robisz to tak btyskawicznie, ze gdyby sie Ciebie zapytano, dlaczego
wilasnie tak, jedyna poprawna odpowiedz jaka mozesz udzieli¢ brzmi nie wiem. Czasem hazardzista,
kiedy wygra powie nie wiem miatem przeczucie. Albo stynny posag Kurosa.

Kilkanascie oséb od razu wiedziato, ze jest falsyfikatem, jednak wielu naukowcéw, mimo tego pierwszego
wrazenia przeprowadzito niezliczong ilos¢ powaznych badan naukowych, ktére udowadnialy, ze posag
jest prawdziwy. A dlaczego Warren Harding zostat prezydentem USA i zdobyt stawe najgorszego wsréd
prezydentow?

Przypusémy, ze wchodzisz do ksiegarni lub salony z ksigzkami. Czasem idziesz po konkretny tytut a
czasem chodzisz sobie od potki do potki i nagle jest. Ksigzka. Bierzesz jq do reki, przegladasz, ogladasz
oktadke, czytasz spis tresci, czytasz co$ na oktadce o ksigzce, o autorze. Moze jeszcze jaka$ strone,
dwie. Aha i jeszcze cena. I. Kupujesz.

Ile czasu trwa caty ten proces, godzing, kilka minut a moze pare sekund. Co nie mozliwe? Oj tak. W
utamku sekundy wiesz, ze kupisz, szukasz tylko $wiadomego potwierdzenia tego, co zrobisz.

Chce Ci poleci¢ na te Swieta ale i na zawsze p6zniej pewna ksigzke. Obchodzitem ja na potce kilkanascie
razy. Wyglada marniej niz przecietnie. Lekko szara a wtasciwie przybrudzona btekitem ta szaro$¢. Prawie
pusta oktadka z tytutem i autorem z przodu i jednym prostym napisem z tytu oktadki. Drobny druk. Nie
zacheca. A jednak.

Za kazdym razem, kiedy zblizatem sie do pétki to byta pierwsza rzecz jakg widziatem i bratem do reki. Za
kazdym razem tak samo. Nie. I ten zgrzyt niedosytu, ze co$ nie tak. I wreszcie zrobitem to. Nabytem.
Przeczytatem. Niesamowita. Nie wiem co sadzi¢ o niej.

Wiesz na rynku jest sporo ksigzek na ten temat. Ale ta chyba jest niezwykta, inna. O intuicji. Ale inaczej.
To zdanie na tylnej oktadce to dwa stowa w pytaniu: ,Znéw przekombinowate$?” wyjasniaja wiecej niz
mozna sie spodziewac po przeczytaniu tej ksigzki.

»Btysk! Potega przeczucia.” Malcom Gladwell, wydawnictwo Znak ©
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Grudzien 2008

e (3.12.2008 - Emilia Biatczak -

e 10.12.2008 - Piotrek Podgorski -
e 17.12.2008 - Wigilia z Eudaimonig

Styczen 2009

e (7.01.2009 - Piotr K -
14.01.2009 - Piotrek P -
21.01.2009 - Joanna M -
28.01.2009 - Joanna M -

Luty 2009

e 04.02.2009 - Piotr M -

e 11.02.2009 - Joanna M -
e 18.02.2009 - Piotrek P -
e 25.02.2009 - Beata D -

Marzec 2009

e 04.03.2009 - Piotr M -

e 11.03.2009 - Piotr K -

e 18.03.2009 - Joanna M -
e 25.03.2009 - Beata D -

Kwiecien 2009

e (1.04.2009 - Piotr M -

e (8.04.2009 - Piotrek P -
e 15.04.2009 - Emilia B -
e 22.04.2009 - Piotr K -

® 29.04.2009 - Joanna M -

Maj 2009

e (6.05.2009 - Piotr M -

e 13.05.2009 - Beata D -
e 20.05.2009 - Piotrek P -
e 27.05.2009 - Joanna M -

Czerwiec 2009

e (3.06.2009 - Piotr M -

e 10.06.2009 - Joanna M -
e 17.06.2009 - Beata D -
® 24.06.2009 - Emilia B -

Spotkania klubu zapraszamy w Srody o 18:00. W Warszawie.
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