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Uwodzicielska sprzedaż. 
Wykorzystaj atuty 
kobiecości, by sprzedać 
więcej i skuteczniej

Handlowe wynaLASKI

! S³owa, które zniewalaj¹
! Gesty, które rzucaj¹ na kolana
! Strategie, dziêki którym wygrywasz

B¹d� egoistk¹ � Twoje szczê�cie powinno byæ nadrzêdn¹ zasad¹ Twojego ¿ycia
Brian Tracy 

Twoja broñ kobieca

Zdolno�æ przechodzenia przez proces sprzeda¿y z czaruj¹cym u�miechem triumfu
to prawdziwa sztuka, podobnie jak umiejêtno�æ uwodzenia. Kiedy za� obie te praktyki 
stosuje kobieta, staj¹ siê one bardzo niebezpieczn¹ broni¹. Uwodzicielska sprzeda¿
to wyrafinowana gra. Jej skuteczno�æ zosta³a potwierdzona empirycznie, a dowodem s¹ 
setki zauroczonych mê¿czyzn, z przyjemno�ci¹ przystaj¹cych na biznesowe warunki 
stawiane im przez twardego przeciwnika w spódnicy.

Dysponujesz wspania³ymi atutami, powinna� jednak zarz¹dzaæ nimi �wiadomie. Dziêki 
ró¿nym trikom Twoje cia³o mo¿e przekazywaæ komunikaty bardziej wymowne ni¿ niejedno 
zdanie. To, jak poruszaj¹ siê Twoje nogi oraz jak wygl¹da Twoja bi¿uteria czy garderoba, 
stanowi silny podprogowy przekaz. Naucz siê go kontrolowaæ i wykorzystywaæ
do w³asnych celów. Dowiedz siê, co mówiæ i jak mówiæ, aby rozmówca spija³ s³owa
z Twych ust. I najwa¿niejsze � poznaj psychologiê mê¿czyzny, nie daj siê z³apaæ w ¿adn¹
z zastawianych na Ciebie pu³apek. B¹d� uwodzicielska, ale przede wszystkim pozostañ 
profesjonaln¹ kobiet¹ biznesu.

! Sprawd�, jak jeste� postrzegana przez mê¿czyzn.
! Wykorzystaj strategiê mowy cia³a przy ró¿nych okazjach.
! Dowiedz siê, jak dzia³a magia przekazu werbalnego.
! Poznaj i stosuj cechy ubioru kobiety z klas¹.
! Æwicz i zostañ mistrzyni¹ uwodzenia w sprzeda¿y.

Szkolenie powsta³o czê�ciowo w oparciu o wiedzê Briana Tracy�ego, �wiatowej klasy 
eksperta od sprzeda¿y.

http://onepress.pl/view354U~uwospr
http://onepress.pl/add354U~uwospr
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Rozdzia� 2.

Uwodzicielska mowa cia�a

Seksapil to sztuka intrygowania,
wysy�ania sygna�u ruchem, spojrzeniem, gestem.

— Ewa Minge

Co to jest mowa cia�a?

Mowa cia�a jest wyj�tkowo skutecznym narz�dziem, odzwierciedle-
niem Twoich my�li, uczu	 i stanów. Dzi�ki jej znajomo�ci mo�esz
odczytywa	 intencje drugiego cz�owieka — i korzysta	 z tej wiedzy.
Mowa cia�a wykorzystuje niewerbalne komunikaty, które ludzie
wysy�aj� w sposób nie�wiadomy.

Dlaczego korzysta� z mowy cia�a,
uwodz�c w sprzeda�y?

G�ównym celem tego rozdzia�u jest nauczenie Ci�, w jaki sposób
mo�na wykorzysta	 mow� cia�a do zainteresowania m��czyzny
Twoj� zewn�trzno�ci� i osobowo�ci�. To w�a�nie mowa cia�a od-
grywa kluczow� rol� w tym procesie, poniewa� u�ywaj�c jej w od-
powiedni sposób, mo�esz by	 bardziej seksowna i da	 m��czy�nie
sygna�, �e Ci si� podoba. Równie� sama nauczysz si� odczytywa	
sygna�y, jakie p�yn� z mowy cia�a Twojego klienta, aby wiedzie	,
w którym momencie pojawiaj� si� oznaki tego, �e jest on Tob�
zainteresowany. Moim zdaniem mowa cia�a w procesie uwodzenia
odgrywa bardzo istotna rol�, wi�c nie mo�esz jej pomin�	. Pami�taj,
�e a� 55% Twojego przekazu to mowa cia�a.
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Mowa cia�a — body language — polega przede wszystkim na wy-
korzystywaniu technik, które dzia�aj� na umys� nie�wiadomy. Ba-
dania udowodni�y, �e sprzeda� jest najskuteczniejsza, je�li dzia-
�amy na klienta w taki sposób, z którego istnienia nie zdaje on sobie
sprawy — nie mo�e on czu	, �e chcemy go namówi	 do zakupu ja-
kiej� rzeczy, a jednocze�nie strategie, jakie zamierzamy wyko-
rzysta	 przy sprzeda�y, maj� skutecznie dzia�a	.

Chcesz nauczy	 si� sprzedawa	, uwodz�c i kusz�c. Teraz ju� znasz
podstawy, które s� Ci potrzebne, aby m�drze handlowa	. Zajmijmy
si� samym uwodzeniem, zaczynaj�c od mowy cia�a, która jest nie-
zwykle wa�na i efektywna. Musisz nauczy	 si� odpowiednich ge-
stów, ruchów. Nazwijmy t� wiedz� strategi� — dowiesz si�, jakie
istniej� strategie, triki, a nast�pnie wykorzystasz je w praktyce.

Przy okazji zrozumiesz wiele gestów, które wykorzystywa�a� nie-
�wiadomie — nie zdawa�a� sobie z tego sprawy i nie pojmowa�a� ich
znaczenia. Ten rozdzia� nauczy Ci� stosowania w sprzeda�y bez-
po�redniej mowy cia�a, która dzia�a tylko i wy��cznie wtedy, gdy
spe�niony jest warunek, �e sprzedaj�cym jest kobieta, a kupuj�cym
m��czyzna. W kolejnych cz��ciach ksi��ki podpowiem, jak dobrze
si� ubra	 na spotkanie z klientem.

W innym rozdziale zajmiemy si� tonem, barw� i g�o�no�ci� Twojego
g�osu, poznasz równie� magi� s�owa. Pó�niej dowiesz si�, jak po-
strzegaj� Ci� m��czy�ni (psychologia m��czyzny) — i w ko�cu,
w rozdziale dziesi�tym, po��czymy ca�� wiedz�, jak� zdoby�a� dzi�ki
temu poradnikowi. Poka�� Ci, jak wykorzystywa	 triki, które ju�
pozna�a�, a tak�e te, z którymi dopiero si� zaznajomisz. W dalszej
cz��ci publikacji znajdziesz tak�e 	wiczenia, które b�dziesz musia�a
wykona	 jako „prac� domow�”. B�d� one u�o�one w taki sposób,
�e z ka�dym nast�pnym, które wykonasz, b�dziesz coraz skutecz-
niejsza, jeszcze bardziej pon�tna i �wiadoma swojej kobieco�ci.
Zaczniesz sprzedawa	 niesamowicie du�o, wygrasz wi�kszo�	 trans-
akcji ze swoim klientem — m��czyzn� — a tak�e sprawisz, �e
w najbli�szym czasie wróci on po jeszcze — to bardzo wa�ne.
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Otwórz wi�c swój umys� jak najszerzej — i ucz si�!!!

Masz ju� podej�cie prawdziwego sprzedawcy; musia�a� je przyj�	,
bym móg� zacz�	 przekazywa	 Ci wiedz� z dziedziny uwodzenia
po��czonego z handlem. Przed ka�d� sprzeda�� trzeba nabra	 so-
lidnych i m�drych oraz efektywnych podstaw, które nie pozwol�
Ci pope�ni	 podstawowych b��dów. Musisz wiedzie	, �e drzemie
w Tobie ogromna moc! Mo�e to dla Ciebie nic nadzwyczajnego,
ale posiadasz pewien sekret, z którego ka�dego dnia powinna� by	
dumna. Jeste� KOBIET�! To brzmi dumnie i wyj�tkowo. Posia-
dasz wrodzone umiej�tno�ci i zdolno�ci, które s� przez Ciebie wy-
korzystywane w du�ej mierze nie�wiadomie. wiadomo�	 to ta cz��	
naszego umys�u, która odpowiada za logiczne my�lenie i t�uma-
czenie zjawisk, jakie zachodz� w naszym �yciu. Nie�wiadomo�	
dzia�a jak automat, przyjmuj�c informacje, ale nie filtruj�c ich w lo-
giczny sposób. Aby skutecznie wp�ywa	 na drug� osob�, musimy
przede wszystkim skoncentrowa	 si� na jej umy�le nie�wiadomym,
przy czym nie mo�na pomija	 faktu, �e istnieje te� umys� �wiadomy.

Pozwól, �e wyt�umacz� Ci ide� mowy cia�a na przyk�adzie sprze-
da�y bezpo�redniej. Istniej� tu dwie strony: kobieta w roli sprze-
dawcy i m��czyzna w roli klienta. Ca�a historia dzieje si� w biurze.
M��czyzna siedzi przy biurku, a kobieta przychodzi do niego z pew-
nym produktem, który chce sprzeda	.

Podczas tego procesu sprzeda�y b�d� t�umaczy�, jakie sztuczki naj-
lepiej dzia�aj� — i dlaczego. Opisz� i poka�� tylko te techniki, które
s� moim zdaniem najistotniejsze, a do tego proste w opisie. Dzi�ki
temu b�dziesz umia�a wykorzysta	 je zaraz po przeczytaniu tego
fragmentu. Sztuczki, które opisuj�, w zupe�no�ci wystarcz�, aby
zrobi	 na kliencie odpowiednie wra�enie. Dzi�ki zaawansowanym
technikom uwodzenia w sprzeda�y nauczysz si�, jak wykorzysty-
wa	 mow� cia�a w innych sytuacjach.



Uwodzicielska sprzeda�

36

Twój chód i biodra

Zacznijmy od Twojego chodu — ostatecznie musisz si� jako� spo-
tka	 ze swoim klientem. Albo Ty podejdziesz do niego, albo on
podejdzie do Ciebie. Za�ó�my, �e to Ty idziesz w stron� swojego
klienta. Najlepsz� rad�, jak� mog� Ci da	, jest to, �eby� sz�a wy-
prostowana — Twoja g�owa powinna by	 nieznacznie uniesiona,
plecy proste, a pier� lekko wypi�ta. Id� równym i zdecydowanym
krokiem. Nie tak, jakby� sz�a szerokim chodnikiem — raczej w ten
sposób, jakby� spacerowa�a po w�skiej desce — ale nie przesadzaj,
zrób to naturalnie. Spraw, by Twój chód by� elegancki, seksowny
i poci�gaj�cy.

Wyobra�anie sobie, �e idziesz po w�skiej desce, pozwoli Ci za-
chowa	 elegancj�, ale sprawi równie�, �e zaczniesz delikatnie i natu-
ralnie porusza	 biodrami, co doda Ci seksapilu. Nie da si� nie zrobi	
w ten sposób dobrego wra�enia na m��czy�nie. Pewnie zadajesz
sobie pytanie, jak trzyma	 r�ce, je�li ju� zaczniesz i�	 tak, jak to opi-
sa�em. Trzymaj je wzd�u� cia�a (raczej przylegaj�co ni� swobodnie)
lub — co jest bardziej odwa�ne — jedn� lub obie r�ce trzymaj na
biodrach. Drugi sposób — ze wzgl�du na odwag� i cz�sto podwo-
jenie atrakcyjno�ci seksualnej poprzez zwrócenie uwagi na Ciebie
— mo�e by	 zbyt mocny w odbiorze, dlatego trzeba uwa�a	, by
nie przesadzi	.

Ustawienie nóg

Masz porusza	 si� jak prawdziwa bizneswoman, a do tego by	 bar-
dzo, bardzo atrakcyjna seksualnie — tak, �e m��czyzna nie b�dzie
umia� Ci si� oprze	. Prawdziwy d�entelmen — je�li siedzi i widzi,
�e kobieta wchodzi — wstaje i pierwszy podaje r�k�. Pytanie — jak
w tej chwili masz si� zachowa	, patrz�c i analizuj�c to pod k�tem
mowy cia�a? Najlepsze, co mo�esz zrobi	 w tej sytuacji, to bardzo
lekko rozchyli	 nogi, je�li stoisz, i sprawi	, by czubki Twoich butów
by�y skierowane w stron� m��czyzny. Ciekawym sposobem na
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zwi�kszenie swojej atrakcyjno�ci seksualnej jest lekkie wyd�cie ust.
Poka� jak najwi�cej ró�owo-czerwonej, delikatnej skóry Twoich
warg. Usta symbolizuj� miejsca intymne kobiety, wi�c wyekspo-
nowanie ich jest bardzo, bardzo wa�ne. Siedzisz ju� ko�o m��czy-
zny — zwró	 teraz uwag� na u�o�enie Twoich nóg. To niezwykle
istotne. Najlepiej za�ó� nog� na nog�, ale staraj si� to zrobi	 tak,
by ta, która jest wy�ej, by�a skierowana w�a�nie w stron� Twojego
klienta.

Od pocz�tku pami�taj, by Twoje oczy by�y skierowane w stron�
osoby, z któr� rozmawiasz. Je�li natomiast klient za d�ugo lub zbyt
intensywnie b�dzie na Ciebie patrzy� — natychmiast odwró	 wzrok
w inn� stron�.

Staraj si� tak robi	 przez ca�e spotkanie z klientem. Nie chodzi o to,
by nie patrze	 mu w oczy — raczej o to, by w momencie, gdy m��-
czyzna chce nawi�za	 kontakt wzrokowy z powodu zainteresowania
seksualnego, na sekund� skierowa	 spojrzenie na co� innego.

Dobrze by by�o, gdyby� pozna�a podstawowe sygna�y zaintereso-
wania m��czyzny Tob�. Wiele razy kusi�a� panów swoj� mow� cia�a
czy ubiorem, ale nawet nie zdawa�a� sobie z tego sprawy. Przy-
pomnij sobie taki moment bardzo dok�adnie, po czym przeanalizuj
go — dzi�ki czemu dowiadywa�a� si�, �e m��czyzna jest Tob� za-
interesowany... Jeste� kobiet�, wi�c sama wiesz najlepiej, jak wy-
gl�da mowa cia�a facetów, na których zrobi�a� wra�enie. Posiadacie
bardzo mocno rozwini�t� intuicj� — potraficie bez wi�kszego pro-
blemu odczyta	 niewerbalne przekazy, m��czy�ni za� nie posiadaj�
takiej umiej�tno�ci. Oczywi�cie zainteresowanego faceta poznasz
przede wszystkim po tym, w jaki sposób na Ciebie patrzy. Jego oczy
zdradz� Ci wszystko. Zwracaj na to uwag� ju� od samego pocz�t-
ku. Zainteresowany m��czyzna b�dzie mierzy� wzrokiem ca��
Twoj� figur� lub jej cz��	. Przyjrzyj si� �renicom Twojego klienta.
Udowodniono naukowo, �e je�li jeste�my czym� zainteresowani,
lekko rozszerzaj� nam si� �renice — dzia�a to równie� w przypadku
fascynacji seksualnej. Niektórych m��czyzn zawstydzaj� urodziwe
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panie, a czasem jest na odwrót — pi�kne kobiety dodaj� pa-
nom �mia�o�ci. Je�li wyczujesz lekkie onie�mielenie lub zbytni�
�mia�o�	 — mo�esz by	 pewna, �e spodoba�a� si� swojemu klien-
towi. Onie�mielenie poznasz po tym, �e m��czyzna ma�o mówi,
unika d�u�szego spojrzenia i jest niepewny. Natomiast �mia�y
klient cz�sto zmienia temat, próbuje by	 dowcipny, przy czym sta-
ra si� lekko górowa	 nad Tob�.

M��czy�ni lubi� patrze	 na kobiet�, która si� im podoba, i nie po-
trafi� tego ukry	; natomiast Wy, panie, bardzo cz�sto — cho	 nie
zawsze — unikacie kontaktu wzrokowego, je�li facet si� Wam po-
doba. Chodzi o to, by da	 m��czy�nie do zrozumienia, �e jeste� nim
zainteresowana, u�ywaj�c nie s�ów, lecz mowy cia�a. Postaraj si� cza-
sem by	 lekko stremowana, pozwól, by m��czyzna przez chwil�
prowadzi� — oni to uwielbiaj�! Ale b�d� czujna, aby nie straci	 ca�ej
rozmowy. Kluczem do sukcesu jest tu pewno�	 siebie — szczegól-
nie wtedy, gdy b�dziesz mówi�a o produkcie i jego zaletach. B�d�
przekonuj�ca. W porz�dku — siedzisz wi�c ju� i rozmawiasz ze
swoim klientem, u�ywaj�c sztuczek mowy cia�a.

Mam dla Ciebie dobr� wiadomo�	 — je�li to opanowa�a�, nadesz�a
chwila, w której mo�esz zacz�	 wprowadza	 w �ycie nast�pne
sztuczki, które b�d� pot�gowa�y efekt tych, które ju� pozna�a�.
Bardzo dobrym pomys�em jest poprawianie praw� r�k� w�osów
w trakcie rozmawiania z m��czyzn� i prowadzenia procesu sprze-
da�y — mo�esz je odgarn�	 do ty�u albo g�adzi	. Je�li czujesz, �e to
nie da�o efektu — przesta� na jaki� czas, a po chwili znowu zacznij,
na przyk�ad nawijaj na palec kosmyk w�osów. Jeste� kobiet�, wi�c
rób to bardzo delikatnie, patrz�c ca�y czas na swojego klienta. Tech-
nika ta cz�sto daje bardzo dobre rezultaty i — co wa�ne — mo�esz
u�y	 jej kilka razy w ci�gu spotkania (oczywi�cie w zale�no�ci od
jego d�ugo�ci). M��czy�nie ten trik wydaje si� bardzo poci�gaj�cy,
a kobieta nie�wiadomie chce si� podoba	 facetom.
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Bi�uteria i d�ugopis

Nast�pnym trikiem jest zabawa bi�uteri�, a jeszcze lepiej czym�
d�ugim, na przyk�ad d�ugopisem. B�yskotk� poprawiaj, przesu-
waj, dotykaj — wa�ne jest to, aby� zwróci�a uwag� klienta na ten
przedmiot. Natomiast d�ugopisu mo�esz dotyka	, przesuwa	 po
nim delikatnie opuszkami, wzi�	 go w palce i nami�tnie przesuwa	
— wyobra� sobie, �e masz co� niezwykle delikatnego w r�ce, a na-
st�pnie baw si� tym w czasie rozmowy. Oczywi�cie musisz 	wi-
czy	, bo na pocz�tku trudno Ci b�dzie skupi	 si� jednocze�nie na
rozmowie i na �wiadomej mowie cia�a.

Po paru 	wiczeniach stanie si� to ca�kowicie naturalne i skuteczne.
Bardzo sexy z punktu widzenia faceta wygl�da kobieta bawi�ca si�
jakim� d�ugim przedmiotem. I paniom, i m��czyznom tego typu
rzeczy, jak na przyk�ad d�ugopis, który trzyma si� w delikatnych
paluszkach, kojarz� si� z penisem. Gdy przestaniesz mówi	, a Twój
klient zacznie dyskutowa	 na jaki� okre�lony temat, mo�esz deli-
katnie musn�	 swoje wargi — w taki sposób, by przeci�gn�	 palcem
po ca�ej linii ust. Pozosta�a cz��	 r�ki mo�e dotyka	 podbródka.
Zrób to raz, ale nie nadu�ywaj tego triku, bo b�dzie to wygl�da	
nienaturalnie. Kolejnym sposobem na danie Twojemu klientowi do
zrozumienia, �e jeste� nim zainteresowana, a kolejny krok nale�y
do niego, jest bardzo powolne, delikatne dotykanie p�atka ucha (naj-
lepiej prawego) palcem wskazuj�cym, a nast�pnie przesuwanie palca
wzd�u� szyi, w stron� piersi. Nie dotykaj jednak piersi — to by�oby
zbyt �mia�e i niekulturalne na biznesowym spotkaniu. Je�li zbyt-
nio zbli�ysz si� do nich palcem, przerwij ten ruch, po czym po�ó�
swoj� r�k� na kolanie. Korzystaj z trików, o których czytasz,
w sposób jak najbardziej naturalny — sztuczki te maj� by	 cz��ci�
Ciebie, a nie technik�, o której si� dowiedzia�a�. W wi�kszo�ci
przypadków ju� samo seksowne wej�cie jest dla m��czyzny tak
bardzo poci�gaj�ce, �e zwróci na Ciebie uwag�. Je�li nie spojrza�
w Twoj� stron�, gdy wesz�a� do biura — nie martw si�. Nast�pn�
rzecz�, która bardzo dobrze dzia�a, jest bawienie si� w�osami. Ju� po
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tym triku powinna� przyku	 jego uwag� i wywo�a	 zainteresowanie.
Zabawa bi�uteri� czy d�ugopisem prawdopodobnie tylko utwierdzi
go w przekonaniu, �e jeste� wyj�tkowo seksown� kobiet�, wi�c ca�a
jego uwaga powinna by	 skoncentrowana na Tobie.

Swoj� mow� cia�a zaplanuj tak, aby zachowa	 co� ciekawego na sam
koniec rozmowy, kiedy m��czyzna b�dzie ju� tak bardzo zaintere-
sowany Twoj� osob�, �e zapomni, co mu chcesz sprzeda	 — i po
co w ogóle si� z Tob� spotka�. Oczywi�cie w tym zdaniu jest troch�
przesady — bardzo trudno doprowadzi	 do takiego stanu, ale to
jest Twoim celem. Je�li b�dziesz podchodzi�a do tematu w ten spo-
sób, na pewno osi�gniesz wi�cej, ni� planowa�a�.

Teraz mo�esz zrobi	 bardzo ciekaw� rzecz — zacznij opowiada	
o zaletach swojego produktu, po czym zapytaj klienta, czy zgadza
si� z Tob�, kiwaj�c delikatnie g�ow� (potakuj�c). Je�li sprzeda�a�
dany produkt lub ide� — pami�taj, �e m��czyzna jest ca�y czas za-
interesowany Twoj� osob�. I mo�e sam poprosi	 Ci� o numer te-
lefonu, chcie	 si� z Tob� umówi	 — cho	 nie zawsze. Musisz by	
przygotowana na tak� ewentualno�	 — mie	 jaki� dobry zwodz�cy
tekst (chyba �e faktycznie chcesz si� z nim umówi	. Pisz� jednak
o sytuacji, w której wykorzystujesz mow� cia�a tylko i wy��cznie
w sprzeda�y). Masz kusi	 i przyci�ga	, ca�y czas pami�taj�c o swoim
celu, jakim jest sprzeda� produktu, z którym przysz�a� do m��-
czyzny. Na koniec powiedz, �e na pewno jeszcze kiedy� si� spo-
tkacie, a nast�pnie u�miechnij si�, ca�y czas patrz�c na niego. W tej
chwili mo�esz wyj�	 swój telefon komórkowy, je�li numer klienta
jest dla Ciebie wa�ny. Na pewno bez wahania Ci go poda, wi�c
b�dziesz mog�a ca�y czas utrzymywa	 z nim kontakt. Z pewno-
�ci� — je�li dobrze wykorzysta�a� swoj� mow� cia�a i triki z ni�
zwi�zane — m��czyzna z przyjemno�ci� spotka si� z Tob� na-
st�pnym razem, a tak�e, co równie wa�ne, nie zapomni Ci�.
Pami�taj — Ty reprezentujesz produkt, je�li klient nie zapomni
o Tobie, istnieje te� du�e prawdopodobie�stwo, �e b�dzie pami�ta	
o rzeczy (albo us�udze czy idei), któr� sprzedajesz. Ty jeste� wi-
zytówk� swojego produktu! Im bardziej zainteresujesz klienta swoj�
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osob�, tym bardziej mo�liwe, �e kupi od Ciebie to, co chcesz,
dlatego uwodzenie w sprzeda�y jest tak efektywne i wyj�tkowe
na tle innych strategii handlu. Na sam koniec wyra� �al, �e musisz
ju� ko�czy	 spotkanie — mo�esz to zasygnalizowa	 wyrazem twa-
rzy. Pierwsza podaj r�k� i po�egnaj si�. Odwró	 si� i zacznij w natu-
ralny sposób kr�ci	 biodrami, kieruj�c si� w stron� drzwi — to
z pewno�ci� podkre�li Twój pe�en seksu temperament — i nie
pozwoli klientowi zapomnie	 o Tobie.

Niezwykle skuteczne triki i strategie mowy cia�a

Pami�taj — aby Twoja mowa cia�a by�a naprawd� skuteczna, musi
wygl�da	 naturalnie. Ka�de potkni�cie mo�e zosta	 zauwa�one,
ale ryzykujesz tylko tym, �e dana strategia nie zadzia�a. Dlatego
namawiam Ci�, �eby� wzi��a sobie do serca rady zawarte w roz-
dziale zatytu�owanym „Trening czyni mistrza”, po czym dok�adnie
je wykonywa�a. Musisz by	 niezwykle czujna i uwa�na, Twoja wra�-
liwo�	 sensoryczna (z ang. sensory acuity) powinna by	 na najwy�-
szym poziomie — tylko wtedy b�dziesz tak naprawd� wiedzia�a,
kiedy u�y	 danych technik i strategii, a tak�e wyczujesz, w którym
momencie nale�y zako�czy	 transakcj�. Dzi�ki tej wra�liwo�ci zo-
rientujesz si�, kiedy wszystko idzie w dobrym kierunku, a tak�e —
kiedy Twój plan jest z�y.

Niektóre techniki mo�esz 	wiczy	 niezale�nie od tego, gdzie si�
znajdujesz — na ulicy, w pracy, gdzie tylko masz okazj�. Baw si�
wiedz� i dzia�aj. Nie planuj dok�adnie, co i w jakim miejscu roz-
mowy zastosujesz, z mowy cia�a korzystaj raczej w intuicyjny spo-
sób. Jeste� kobiet� i masz wbudowany system, który wiele rzeczy
Ci podpowie, nie bój si� na nim polega	. U�ywaj mowy cia�a z pew-
no�ci� siebie — nie martw si�, m��czyzna nie wykryje Twoich
intencji, a nawet je�li tak si� stanie, nie b�dzie to wygl�da	 jak gra.
Rozejrzyj si� wokó� siebie — faceci uwielbiaj�, gdy kobiety udaj�
s�odkie kotki. Ich to kr�ci! Potraktuj to raczej jako gr� lub cel, a nie
perfidn� manipulacj�. Wiele razy chcia�a� przyci�gn�	 uwag�



Uwodzicielska sprzeda�

42

m��czyzny, ubieraj�c si� seksownie, zachowuj�c si� w uwodzicielski
sposób — wtedy te� zamierza�a� wykorzysta	 swój wizerunek, tyl-
ko �e celem by�o to, by facet umówi� si� z Tob� na kaw� i chcia�
Ci� lepiej pozna	. Czeka�a� na jego pierwszy krok.

W uwodzeniu w sprzeda�y robisz dok�adnie to samo — chcesz si�
jak najlepiej zaprezentowa	 (ju� w �wiadomy sposób korzystaj�c
z poznanych technik mowy cia�a, dzi�ki czemu b�dziesz skutecz-
niejsza w uwodzeniu), przy�wieca Ci jedynie inny cel. Jest nim
mianowicie to, by zamiast umówi	 si� z m��czyzn� na kaw�,
sprzeda	 mu produkt i zatrzyma	 go na d�u�ej na li�cie swoich
klientów. To wa�ne, bo najkosztowniejsze dla sprzedawcy jest po-
szukiwanie ci�gle nowych klientów, a najta�sze — utrzymywanie
kontaktów z tymi, którzy ju� co� kupili. Ludzie maj� tendencj�
do przywi�zywania si� do marki i osób, które sprzedaj� im pro-
dukt. Wykorzystaj to. Zawsze b�dziesz kojarzona z artyku�em,
a on b�dzie kojarzony z Tob� — dlatego jako�	 oferowanej rzeczy
jest bardzo wa�na, ale oprawa sprzeda�y — jeszcze istotniejsza.
Produkt mo�e by	 najlepszy na rynku, mie	 znakomit� cen� i po-
siada	 same zalety, tylko co z tego, je�li nikt nie b�dzie o nim wie-
dzia�, bo brakuje mu dobrej oprawy? Im solidniej przygotujesz
si� i u�wiadomisz klientowi, jak bardzo dany artyku� jest mu po-
trzebny, tym lepiej i skuteczniej go sprzedasz. Musisz wyczu	
moment, w którym m��czyzna b�dzie naprawd� zainteresowany
Twoj� osob� — i wtedy zaoferowa	 mu to, co chcesz.

To doskona�y moment na sprzeda� — nie mo�esz go przeoczy	!

To dopiero pocz�tek Twojej podró�y — rol� mowy cia�a w uwo-
dzeniu ju� znasz, w nast�pnych rozdzia�ach uzupe�ni� t� wiedz�
o podstawy neurolingwistycznego programowania, ton g�osu, lin-
gwistyk� i sposób ubierania si�.


